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1.Регистрация и адрес на управление.

ЕТ “Силвана – Цецка Белова” – Благоевград е регистриран на 02.11.1995г. с решение на Окръжен съд – Благоевград с №3211 с основен предмет на дейност, търговия на едро с захарни изделия.

Адрес на управление: ул.”Митрополит Борис” №2 – гр. Благоевград.

Управител на фирмата е: Цецка Белова.

2.Фирмени стратегии.

Основната дейност на ЕТ “Силвана – Цецка Белова” – Благоевград до 1996г. е била свързана с доставката и продажбата на захарни изделия на турската фирма “Доган” продаваните продукти изцяло са предназначени за Югозападна България. Тъй като през следващата година търговията с турски продукти заема все по широк пазарен дял и конкуренцията се засилва ръководството на фирмата започва да опитва да въведе нови методи на работа, както със своите дистрибутори така и с своите клиенти.

Във връзка с по-голямата популярност на продуктите на “Kraft Jackobs Suchard” – България фирмата се допитва до мениджърския екип на швейцарския концерн и след като се запознава с условията и изискванията му кандидатства за изключителното право за оторизиран дилър на известната фирма “Своге Сушард”.

С изложените в своята оферта услови, с далновидната си фирмена политика,  с обективното си оценяване на момента на пазара ЕТ “Силвана – Цецка Белова” – Благоевград през месец февруари 1997г. печели конкурса за официален дистрибутор на “Kraft Jackobs Suchard” за Югозападна България. Това дава нов стимул за работа на ръководството и персонала на фирмата, защото ще могат да достигнат до клиенти потенциални потребители до който преди това не са имали никакъв достъп и конкретни контакти.

С разширяване дейността на фирмата в резултат на сключения договор за дистрибуция и с повишаване на пазарното търсене от страна на потребителите, поради повишаване на натовареността на персонала фирмата наема  допълнително две нови складови помещения в гр.Благоевград. От тук произтича и необходимостта за привличането на допълнителен обслужващ персонал – 8 общи работници и 2 гл. счетоводители. Постепенно фирмата набира скорост благодарение на стабилните финансови резултати и участва в конкурси за даване на правото на регионален представител и генерален дистрибутор на завода за сладкарски изделия “Победа” АД и “Престиж 96” ООД – Велико Търново. Със спечелването на тези конкурси стоковият асортимент  се увеличава с 48 продукта и фирмата става едноличен лидер в търговията с шоколадови изделия в Югозападна България.

Разширяването на дейността на фирмата, необходимостта от чести контакти с фирмите производителки, принуждава ръководството и да закупи два нови микробуса и да сключи договор за покупката на лизинг на микробус Форд Транзит с “Мото Пфое” АД.

Фирмата постепенно разширява своя пазарен дял като предлага най-ниски цени на своите потенциални купувачи и с това привлича към себе си над 90% от търговците на едро в региона. Това предимство се подчертава и от факта че фирмите производителки контактуват само с едни и същи свои дистрибутори и за допускането на нови фирми в дистрибуторската мрежа прави допитване до своите търговски представители за съответния регион. Тъй като развиването на такава глобална дейност изисква много финансови средства, ръководството на ЕТ “Силвана – Цецка Белова” приема два основни начина за финансиране на дейността си:

1. ЕТ ежемесечно се ползва от банковите услуги на банките ДСК, Евробанк, Биохим и Хеброс, като тегли кредити в продължение на две години до 1999г. като изключително добре лавира между банките – взима кредит оползотворява го със закупуване на стоки, като с кредит от друга банка покрива предходния а с част от реализираната печалба покрива лихвите по кредита.

2.Вторият начин е свързан с преференциите и привилегиите който предоставят на своите дистрибутори фирмите производителки. Основните дистрибутори могат да ползват така нареченият “стоков кредит” тоест да вземат стока на консигнация за не повече от 10 дни, тъй като продуктите са предназначени за бърза консумация и тяхното застояване в складовете може да доведе до тяхното понижаване на вкусовите им качества. Тази привилегия от една страна е стимулиращ фактор за дистрибуторите но от друга е крайно рисков метод за поддържане на фирмения стокообмен, защото фирмите производителки изискват стоката да се заплати не по-късно от 10 дни след нейната доставка до дистрибутора, в противен случай ако не е изпълнил своята квота дистрибуторът се изключва от дистрибуторската мрежа. Друго негативно условия при този метод е че фирмите производителки принуждават дистрибутора да вземе не само стоки които са популярни и с повишено търсене на пазара но и стоки който са малко познати на потребителите или стоки чийто качествени характеристики не отговарят на качествените изисквания на потребителите. Това условие увеличава риска за дистрибутора защото тези стоки се включват в общата стойност на доставката и ако дистрибуторът е сигурен, че ще продаде търсените и желани потребителски стоки в определения срок то за него остава риска да не може да продаде стоките с малък интерес и да не може да изпълни задълженията си към своя доверител – консигнанта и с това да изгуби правото на дистрибутор. Във връзка с това негативно условие фирмата намира лесен начин да се справи с този проблем – всички търговци на едро който са основите клиенти на ЕТ “Силвана – Цецка Белова” са принудени или по точно изнудени да закупуват от трудно продаваемите продукти. Като основен монополист на пазара за продуктите на “Kraft Jackobs Suchard” за Югозападна България фирмата принуждава търговците да купуват трудно продаваемата стока защото противен случай няма да получат търсената от тях стока.

В резултат на динамичните промени в националната икономика, намаляването на покупателната способност на населението се забелязва  спад в търсенето на продуктите предлагани от ЕТ “Силвана – Цецка Белова”. Повишаването на цените на основните суровини свързани с организирането дейността на фирмата – горива, ел. енергия и др. принуждава ръководството и да търси нови начини за реализация на предлаганите от нея продукти. Това е продиктувано и от един друг факт а именно увеличаване на наемната цена на наетите складови помещения.

Фирмата закупува стоките от фирмите производителки с цена от 4% по ниска от продажната. За да бъде фирмата конкурентно способна на пазара тя предлага своите продукти като определя цените на стоките с два процента печалба а другите 2% предоставя като стимулиращ фактор на своите потенциални клиенти – търговците на едро от Благоевградска и Кюстендилска област. Тези два процента приход от реализацията съвсем не са достатъчни за покриване текущите разходи на фирмата – разходи за погасяване задълженията по кредитите, ел. енергия, горива, разходи за заплати, за осигуровки, данъци и такси, разходи за поддържани на офиса свързани с покупката на канцеларски принадлежности и осигуряване на съвременни ефективни софтуерни програмни продукти за обработка на данните. За да бъде в крак с най-новите компютърни технологии ЕТ “Силвана” сключва договор с дупнишка фирма за поддръжка и доставка на софтуерни продукти. С увеличаването разходите на фирмата, ръководството се принуждава да се спре на най-ефективния програмен продукт и да прекрати контактите си с фирмата-доставчик. 

Всички тези възникнали негативни обстоятелства в резултат на общата стагнация на българската икономика принуждават ЕТ “Силвана” да напусне две от трите складови помещения , в които се помещава и да съсредоточи търговията на шоколадови продукти към нова и малко известна в България форма на продажба – продажбата чрез фирмени дилъри – доставка на стоките и продуктите до търговски-те обекти на потенциалните потребители.

С този ход ръководството на фирмата цели да намали своите раз-ходи, да достигне до по-голям брой купувачи и да повиши конкуренто-способността си.

През първите седмици на работа по този начин фирмените дилъри достигат до места, части от пазарната ниша, в които дотогава не е имало предлагане на такъв вид стоки и на такива преференциални цени. Продажбите отново нарастват, но за сметка на това се увеличават транспортните разходи. Така дейността на фирмата се развива до месец март 2000 г. В началото на месец май се усещат първите признаци на финансова нестабилност на фирмата.Закъсняват плащанията на креди-тите, неоснователно се забавят и намаляват месечните възнаграждения на персонала,поради нередовно внасяне на лизинговите вноски фирма “Мото Пфое” – лизингодател прекратява договора и изземва предмета на сключения договор – микробус Форд Транзит. В резултат на сезонния характер на търсенето на предлаганите от ЕТ “Силвана” шо-коладови изделия, което се изразява в намаляване през летните месеци и нарастване през зимните месеци и дните преди Коледа намаляват продажбите което води до намаляване на свободните финансови средства, което е основната причина и за малкото количество предлагана продукция налични в складовата база на фирмата.

Другата основна причина за упадъка на водещата и проспериращата фирма като ЕТ “Силвана” са действията и операциите извършвани от президента на фирмата г-жа Цецка Белова. Тя купува апартамент в центъра на гр.Благоевград срещу сградата на общината. С площ 120 кв.м. на стойност 80 000 ДМ и прави разходи по ремонта и обзавеждане на жилището 40 000 ДМ. Същевременно протича и ремонт във фамилната къща на госпожата в гр. Сандански на стойност 30 000ДМ. Основният проблем е, че за тези “хуманитарни” дейности се изразходват оборотните финансови средства на фирмата.Поради нама-лената платежоспособност на фирмата и ненавременното погасяване на задълженията по кредита,а през последните 4 месеца въобще не е извършвано плащане, банка “Хеброс” предявява иск за изземването и предоставянето на нейно разположение ипотекирания от президента на фирма ЕТ “Силвана” апартамент в гр.Сандански.

При тази неблагоприятна обстановка голяма част от персонала напуска фирмата и се насочват към конкурентните фирми.На пазара се появяват нови, по-силни контрагенти, които изтласкват ЕТ “Силвана” от заеманите позиции, което води до изгубването на изключителното й право на дистрибуция на Крафт Якобс – Сушард.

Ръководството на фирмата разпродава по-голямата част от наличните ДМА и свива дейността си до продажбата на продукция от областта на леката промишленост.

В този момент се търсят нови източници на финансови средства, с което се цели да се стабилизира макар и на по-ниско ниво състоянието на фирмата.Разчита се изцяло на политическите и деловите възможности на президента на фирмата за привличането на нови инвеститори,които да внесат чувството на спокойствие и стабилитет във фирмата.

ПЕРСОНАЛ:    
  

С възникването на фирмата и с началото на дейността като търговец на сладкарски изделия  ЕТ “Силвана” разполага със следния персонал:

1.Президент

2.Счетоводител

3.4 души – общи работници в склада

4. 2-ма снабдители

С разширяването на дейността и със спечелването на конкурса за дистрибутор на Крафт Якобс Сушард за Югозападна България,с наема-нето на нови складови помещения възниква необходимостта от откри-ването на нови работни места.За тази цел фирмата наема допълнител-но: 

            1.8 общи работника

            2.2 счетоводители

           По-голямата част от работниците работят на редовен трудов до-говор с месечно възнаграждение 1 минимална работна заплата.Това в действителност не е реалния размер на трудовото възнаграждение, кое-то варира от 200 до 350 лева. Това се прави с цел да се плащат възмож-но най-ниски осигурителни вноски. Заплащането става в края на всяка работна седмица – събота (работи се на 6-дневна работна седмица) като месечното възнаграждение се разделя на четири равни части.За сти-мулиране на мотивация на персонала ръководството е избрало три ефективни начина за стимулиране работоспособността на работниците:

       1.При лични празници на всеки член от персонала – рожден ден, сватба и др., ръководството организира и поема всички разноски по празненството;

       2.При големи национални празници – Рождество Христово,Велик-ден, Нова Година и др. фирмата изплаща премии за добре изпълнени задължения и организира тържествена вечеря  по случай конкретния повод;

       3.При постигнатото споразумение и подписания договор за дистрибуция с Крафт Якобс Сушард съществува клауза, в която се посочва,че Крафт Якобс Сушард осигурява всеки месец премия на всеки фирмен представител или дилър постигнал най-добри резултати при продажбите на фирмените продукти.

         МАРКЕТИНГОВА ПОЛИТИКА И РЕКЛАМА

       Фирмата няма строго определена маркетингова политика.Тя се движи по инерция на пазара като ръководството умело лавира в небла-гоприятната пазарна среда и постига своята цел – печалба.

        Ръководството на фирмата след осъществяването на изключително ефективния и полезен контакт с маркетинговия отдел на Крафт Якобс Сушард – Своге започва изцяло да осъществява и изпълнява всички техни препоръки и съвети. Макар и със закъснение фирмата приема новия метод на работа – доставки на стоките и продуктите до обекта на потребителя. По-съществени маркетингови изследвания и анализи на състоянието на пазара не са правени,а се разчита само на достоверната информация предоставяна от маркетинговия отдел на консигнанта.

        Благодарение на маркетинговия план създаден специално за ЕТ “Силвана” от маркетинговите служби на Крафт Якобс Сушард, и неговото изпълнение стъпка по стъпка фирмата прониква на нови и чужди до този момент пазарни ниши.Фирмата продава продуктите на преференциални цени,предоставя възможността на постоянните си търговски партньори за забавено или разсрочено плащане.Подобно на фирмата – консигнант  и ЕТ “Силвана” предоставя на отделни фирми, доверени бизнес-партньори възможността за реализация на консигна-ция на стоки и продукти за период не повече от 7 дни.Към този подход фирмата прибягва специално когато работи с постоянни клиенти  от Благоевград.В началото на седмицата се доставя стоката на обектите, а в края на седмицата представителите на фирмата събират приходите от продажбите.Ако фирмата – консигнатор не е успяла да продаде цялото доставено количество продукция , ЕТ ”Силвана” действа лоялно и тактично и предлага на своя клиент възможността да запази останалата част от стоката или да я върне.

         С разширяването на дейността на фирмата основната преследвана цел от фирмата – печалба за почва да се засенчва от друга, по-важна цел – увеличаване на пазарния дял на фирмата в региона,увеличаване на нейната конкурентоспособност. За да постигне тази цел фирмата предлага стоките и продуктите на изключително ниски цени.

         Ръководството променя своя мироглед относно печалбата и начи-ните за нейното постигане.В началото на дейността фирмата е продава-ла малко количество стоки,но на високи цени, а сега се приема варианта, че е по-ефективно да продава повече качествени стоки на по-ниска цена.Това е положително условие за благоприятното развитие на дейността на фирмата,защото с предлагането на широко популярни и търсени на пазара продукти на ниска цена се увеличава броя на потен-циалните и реалните потребители, което води до един фирмен стабилитет на пазара.

         РЕКЛАМА

         Ръководството на ЕТ “Силвана” няма изградена собствена рекламна стратегия.Тя изцяло разчита на популярността на предлаганите от нея продукти на Крафт Якобс Сушард. Рекламната по-литика на фирмата се изразява в спонсорирането на детски домове в Благоевград и областта с продуктите на Своге, организира промоции на продуктите на Крафт Якобс Сушард, но разходите по рекламата и про-моциите се поемат изцяло от швейцарската фирма.През месец декември 1999 г. фирмата организира промоция на шоколади “Своге – 25 г.” предназначена и насочена към детското население в града.За целта бе построен от експертите на Крафт Якобс Сушард огромен три-метров шоколад пред ГУМ, пълен с малки шоколадчета.Промоцията се радвала на огромен интерес, но със слабата организация по раздаването на рекламните продукти се стигало и до конфликти между хората.

         След пускането в потребителската мрежа на концентрираните сокове на Крафт Якобс Сушард – “Танг”, ръководството на ЕТ “Силвана” с изключително финансово и идейно съдействие на маркетинговия отдел на Крафт Якобс Сушард, организира много ефективна промоция на соковете. В пет от най-големите магазини в Благоевград бяха изградени отделни центрове за предоставяне на готови разтворени напитки “Танг”. За по-голяма популярност и за привличане на по-голям потребителски интерес соковете се раздаваха от три красиви момичета, облечени с рекламни продукти на “Танг”.

         ЕТ “Силвана” участва и в друга промоция на соковете,която до голяма степен бе идея на нейното ръководство.Пред склада на фирмата също бе поставен специален “пост-миксер” и на всеки,който желае да опита новият сок му се предоставяше безплатно тази възможност.

         На територията на Благоевградска област като част от глобалната рекламна промоция на соковете “Танг” организирана от швейцарския концерн Крафт Якобс Сушард на два етапа се проведоха две рекламни кампании,като продуктите на “Танг” се предоставяха лично по домовете на потребителя и на всяка врата, където е получен сок рекламните агенти залепват фирмен и отличителен знак.Тук при тази промоция ЕТ “Силвана” участва единствено осигурявайки транспорт на рекламните агенти и складово помещение за продуктите предназначени за промоцията.

        От централния офис на “Своге” в гр. София се изпращат всеки месец рекламни материали като стикери,светлинни реклами, шапки,те-ниски,часовници,химикалки,елки и др.,които са предназначени за ма-совия потребител,но поради изключителния нрав на българина да прибира и да взима всичко безплатно,до което има достъп тези продукти не достигат до крайната си цел,защото персонала на фирмата ги “прибира” за постоянно съхранение.Много от количествата рекламни материали предназначени за потребителите са изземвани скришом от работниците във фирмата.Така част от ефективността на рекламната кампания организирана от Крафт Якобс Сушард се губи още  на второ ниво на разпространение.Работниците във фирмите дистрибутори крадат в буквалния смисъл на думата рекламните продукти и ги използват за продажба (макар че на опаковката е упоме-нато,че продукта не е предназначен за продажба) или за собствена кон-сумация.

          В рекламно отношение ръководството на ЕТ “Силвана” изостава много от своите конкуренти и трябва да насочи вниманието си към още по-широко  популяризиране на предлаганите от фирмата продукти.      
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