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3ИНФОРМАЦИЯ

Ново проучване, публи-
кувано от Европейска-
та комисия е установило, 
че МСП не са получава-
ли пропорционален на 
тяхната икономическа 
значимост процент от 
договорите за обществе-
ни поръчки. "Оценката 
за достъпа на малките и 
средни предприятия до 
пазарите на обществени 
поръчки” в доклада на ЕС  
публикуван в Официален 
вестник на ЕС, установи, 
че въпреки спечелените 
около 60% от обществе-
ните поръчки, МСП са по-
лучили само 34% от обща-
та стойност на всички договори . 
Това е между 14% и 21 % по-ниско в сравнение с общия им 
дял в икономиката. Макар че средните предприятия не са 
особено слабо представени по отношение достъпа до по-
ръчки, то за микро и малки предприятия той е доста огра-
ничен. Микропредприятията имат дял от 6% от обществе-
ните поръчки, малките предприятия 11% и средните 17%. 
Процентът на обществени поръчки, възложени на МСП е 
много различен в различните страни членки на ЕС: малки 
страни като България, Латвия и Малта се характеризират с 
по-високи маржове за малки и средни предприятия и до-
говори за обществени поръчки. 
Някои от по-големите държави-членки, като Франция, Ис-
пания и Италия са успели да увеличат дела на МСП в об-
ществените поръчки в периода 2005-2008 г. 
Делът на МСП за успешно изпълнение на договори за об-
ществени поръчки спадна в повечето от новите държави-
членки през същия период. 
Анализът на сключените договори показва, че специфич-
ните процедури и вида на доставчика не изглежда да пре-
чат на шансовете на малките и средни предприятия: 
МСП печелят повече поръчки за изработка и инженеринг 
отколкото договори за доставка. Въпреки това, при раз-
глеждане на качеството на свършената работа от МСП из-
глежда, че те се справят по-добре в сферата на доставките 
и услугите. 
Размерът на договора е от значение за малките и средни 
предприятия и те са по-ефективни при обществени по-
ръчки, когато публичните купувачи разделят офертите си 
на партиди. Кипър, Словения, Полша и Франция са най-оп-
итни в раздел изготвяне на оферти с обособени позиции, 
а Чехия, Австрия, Малта и Люксембург рядко използват 
тази техника. 

ОБЩЕСТВЕНИ ПОРЪЧКИ: МАЛКИ И СРЕДНИ 
ПРЕДПРИЯТИЯ В НЕРАВНОСТОЙНО ПОЛОЖЕНИЕ

През 2008 г. преките 
трансгранични общест-
вени поръчки предста-
вляват 1,5% от всички 
публикувани такива, 
което представлява 
около 3,7% от общият 
им стойност. По прин-
цип, местните и регио-
нални власти се ангажи-
рат по-рядко с подобни 
поръчки, по-често се 
извършват преки тран-
сгранични сделки. Нем-
ски и кипърски фирми, 
заедно с австрийски и 
естонски предприятия 
бяха особено успешни 
при спечелването на 

търгове в чужбина. 
 Източник на приходи от обществени поръчки за румън-
ски, словенски, български и полски компании е почти из-
цяло вътрешният пазар . 
В доклада се посочват редица техники, които могат да бъ-
дат използвани от публичните купувачи с оглед на улес-
няване на достъпа на МСП до обществени поръчки:
1. Опростяване на тръжните процедури, като позволят 
представянето на някои административни документи, да 
става само когато офертата е била одобрена или избрана. 
2. Подобряване на качеството на информацията, която 
е на разположение на потенциалните участници в търга 
чрез различни канали за комуникация. 
3. Засилване на диалога между МСП и доставчиците чрез 
срещи лице в лице. 
3. Разборът на причините за отхвърляне на офертите на 
неуспешните кандидати е важно, за да им помогне да раз-
берат как могат да представят по-добри предложения в 
бъдеще. 
4. Мерки, които допринасят за преодоляване на ограни-
ченията свързани с техническите и финансови възмож-
ности на малките и средни предприятия. 
Броят на обявите за възлагане на поръчки се увеличава 
постоянно между 2002 и 2008 г., от 58 427 до 122 653. Тем-
повете на нарастване се увеличават между 2007 и 2008 г., 
до средно 19% годишно. 
Властите във Франция публикуват най-голям брой обяви 
за обществени поръчка. Те представляват 27.5% от всички 
обяви (88 033 в периода 2006-2008 г.). От 2005 г. Полша е 
вторият по големина организатор на търгове  (37 688 обя-
ви в периода 2006-2008 г. или почти 12% от общия обем). 
Германия, Испания, Великобритания и Италия остават го-
леми участници, като предоставя комбиниран дял, оценя-
ван на около 34%.
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6 ИНФОРМАЦИЯ

На тържествена церемония на 14 октомври в Аулата на 
Софийския университет в столицата се проведе финалът 
на третото издание на най-престижния конкурс за висши 
мениджърски постижения в България. Организатор е спи-
сание „Мениджър” в партньорство с международната кон-
султантска компания „Делойт”. Това е и единственият кон-
курс в България, който няма жури. 
Главният мениджър на „Евромаркет Груп” Димитър Илчев 
беше сред десетимата топ мениджъри на България, дос-
тигнали финала на престижния конкурс. Той получи спе-
циална грамота за високото отличие. 
В речта си на сцената на церемонията „Мениджър на го-
дината 2010” Димитър Илчев първо поздрави екипа на 
списание Мениджър и организаторите на конкурса за 
това, че „имат куража да предизвикат толкова хора, толко-
ва сила и толкова интелект да споделят добрите корпо-
ративни практики, правейки ги достояние до най-широк 
кръг мениджъри”. Димитър Илчев отправи поздрав и към 
екипа на „Делойт” за „изключително обективната и точна 
оценка, и за справедливото класиране”. 
„Респектиран съм от участниците в тазгодишния конкурс 
и особено от 10-те финалисти. Въпреки че в края на тази 
вечер Мениджърът на годината ще бъде един, считам, че 
всички финалисти са победители.”, допълни той. 
„Бих искал да благодаря и на целия екип на Евромар-
кет Груп – служители и мениджъри, за добрата работа, 
за това, че правят нещата в българската индустрия да се 
случват, за това, че ежедневно дават иновативни техно-
логични решения на бизнеса и подпомагат българската 
икономика да бъде ефективна и конкурентноспособна. 
Определено са най-добрите. За мен моята номинация е 

На официалната церемония „Мениджър на годинaта 2010”
Димитър Илчев, главен мениджър на Евромаркет Груп:
„Моята номинация е безусловно и оценка на труда на 

целия екип на Евромаркет Груп”

безусловно и оценка на труда на целия екип на Евромар-
кет Груп.”
„Мениджър на годината 2010” стана главният изпълните-
лен директор на М-тел Андреас Майерхофер. Статуетката 
му беше връчена от издателя на сп. „Мениджър” г-н Васил 
Мирчев. Преди това Майерхофер получи и наградата на 
зрителите на bTV, които гласуваха на он-лайн страница-
та на телевизията. За първи път беше връчена и още една 
награда – тази за устойчив бизнес – на управителя на TNT 
Иван Василев, който за трети път достига до финалната 
десятка на конкурса. 
Специално послание към финалистите отправи и минис-
търът на икономиката Трайчо Трайков, който пожела „до-
година да бъдат допуснати и министри за участие в кон-
курса – ще се получи много интересна надпревара”.
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НАШАТА МИСИЯ Е ДА НАМЕРИМ НАЙ-ДОБРОТО 
ТЕХНОЛОГИЧНО РЕШЕНИЕ ЗА НАШИТЕ КЛИЕНТИ 
Интервю с Росана Дачева изпълнителен директор на дъщерно  дружество МТГ АД на Холдинг 
Група технология на металите- А. Балевски АД, в което е директор направление Бизнес 
Развитие

Росана Дачева е родена на 10.12.1981 г.. Средното си образование завършва в 105-то СОУ,като преди 
това е учила седем години в Италианския лицей в Горна баня. Има бакалавърска степен по “ финанси 
“ и магистърска по “ Финансов мениджмънт “ от академията “ Д.А. Ценов “ гр. Свищов.
Владее английски и италиански. 
 Започва работа в Г.Т.М. А. Балевски А.Д., като първоначално се занимава с продажбите на целулоза и 
вискозна коприна до 2003 г., след което до 2008 само на вискозна коприна. В момента управлява че-
тирите леярни на Холдинга - Арма, Алуком, Осъм и Центромет.

Във вашия Холдинг 
останаха само четирите 
леярни, кое наложи това? 
Леенето не е ли един от 
най-трудоемките и тежки 
отрасли в индустрията, 
как устоявате на 
силната международна 
конкуренция?

Група Технология на Металите обеди-
нява четири водещи леярни, добре 
познати с продукцията си на българ-
ския и международния пазар. Заво-
дите от групата са специализирани в 
производството на алуминиеви, чу-
гунени и стоманени отливки, както 
и на центробежно лети детайли със 
специално предназначение. Броя на 
леярните, които са в състава на хол-
динга е такъв още от 2008г. и не са 
обединявани, продавани или затва-
ряни заради сложната икономическа 
обстановка.
Устояваме на конкуренцията, защо-
то ние сме се доказали пред клиенти-
те, като сериозен партньор на кого-
то може да се разчита, отворени сме 
към разработване на нови продукти 
и се стремим пълноценно да задо-

волим изискванията на клиента и да 
му предложим по-пълно обслужване 
и задоволяване на неговите нужди. 
Ние се стремим да предоставяме мак-
симално завършен краен продукт, на 
една оптимална цена, в едни разумни 
срокове на доставка, както и качест-
во, доказано и подкрепено с много 
лабораторни измервания, тестове и 
сертификати за това. Нашето произ-
водство е гъвкаво и качествено из-
пълняваме поетите поръчки– с това 
печелим нашите клиенти и ги задър-
жаме.
Обединявайки заводите ни Арма, 
Алуком, Осъм и Центромет в един 
холдинг, ние се опитваме да затво-
рим цикъла в леенето, предлагайки 
различни методи на леене на разноо-
бразни материали - стомана, алуми-
ний, чугун.

Имате ли ръст на 
продажбите спрямо 
миналата година и считате 
ли, че тази тенденция е 
устойчива?

Продажбите ни към деветмесечие-
то на 2010 г., спрямо същия период 
на 2009 г. отбелязват около 14% ръст, 
като две от нашите леярни имат и 
ръст над 50% в обема на реализира-
ната продукция. Дела на продажбите 
на Холдинга за деветмесечието е дос-
тигнал 90% от продажбите за цялата 
2009 г., именно поради това се надя-
ваме при такива добри темпове на 
производство, да отбележим и задо-
волителен ръст в края на 2010 г. спря-
мо 2009 г. ( която беше и най-трудната 
за металургията).
Нашето производство е над 90% за 
износ и основните наши пазари са 
Германия и Австрия, които отчитат 
вече едно сериозно задвижване на 

индустрията и именно затова се надя-
ваме и ръста да е устойчив. Другото, 
което трябва да се отбележи е, че ние 
произвеждаме детайли основно за 
ВиК инсталации, енергетика, химиче-
ска промишленост и ж.п. транспорт, 
а това са  отрасли, които благодаре-
ние на големите проекти, които се 
реализират в световен мащаб бяха и 
най-слабо засегнати от кризата. Голя-
ма част от проектите продължиха да 
се развиват и сега, което помага на 
нашия бизнес да се възстанови по-
бързо и успешно чрез регулярни по-
ръчки. 

Къде се намират и кои са 
основните Ви клиенти?

Основните клиенти, за които работим 
са водещи в секторите: ВиК, енергети-
ка, химия,  корабостроене, керамика 
и ж.п. транспорт. Основните пазари 
като обем продукция съответно са 
Германия (над 27% износ), Австрия 
(над 25%  износ), Полша (17%  износ), 
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България (9% вътрешен пазар), Хо-
ландия, Франция и др.

Имаше ли съкращения на 
персонал в Холдинга?

Неминуемо в условията на тежка кри-
за, фирмата се преструктурира с цел 
оптимално разпределение и свива-
не на разходи, както и повишаване 
рентабилността на произвежданите 
детайли.
Една от тези мерки съответно беше и 
съкращения на персонал в разумни 
граници.
Въпреки кризата фирмата не спира 
да повишава квалификацията и да до-
развива уменията на служители и ра-
ботници, както и да оптимизира фир-
мените и производствени процеси.

Как се отрази кризата 
на Холдинга, какви бяха 
антикризисните мерки, 
които предприехте и 
каква е прогнозата Ви за 
развитието на пазара на 
индустриални стоки?

Леенето наистина е сложен и трудо-
емък отрасъл и неминуемо криза-
та се отрази сериозно върху него, но 
пък от друга страна ни помогна да 
преструктурираме процесите, за по-
ефективно и рентабилно производ-
ство.
Както споменах и по-горе именно 
състоянието на основните географ-
ски пазари, на които основно прода-
ваме, успяха малко да намалят удара 
на кризата върху нашето производ-
ство, защото вътрешния ни пазар е 
сериозно засегнат и най-вече отра-
слите, за които доставяхме доста до-
бри обеми детайли: като карострое-
не, транспортна и селскостопанска 
техника, хидравлика, както и за ме-
талургията и машиностроенето. По-
следните са в тежко състояние и за 
съжаление все още раздвижването 
при тези отрасли е слабо и възстано-
вяването трудно.
Ние в условия на криза разработихме 
стратегия за задържане на нашите 
ключови клиенти, като с някои от тях 
дори разширихме производствената 
гама и увеличихме обемите, именно 
поради факта, че други техни достав-
чици в Европа бяха затворили и се 
налагаше тези детайли да бъдат пре-
насочени и усвоени в нашите леярни. 
Въпреки кризата ние имаме и нови 
клиенти, защото не пренебрегнахме 
маркетинговите комуникации и ак-
тивности, като изложения, бизнес фо-
руми и B2B срещи. 
Тази политика показа на настоящи и 
нови наши клиенти, че ние сме на па-
зара дори в условия на криза, прода-
ваме, рекламираме се и търсим кон-
такти и обратна връзка с клиентите и 
пазарите,  които обслужваме.
Ще обобщя антикризисните мерки 
свързани основно с маркетинговата 
политика на Холдинга, 
а именно:
Активиране на поръч-
ки, нови изделия и по-
големи обеми от на-
стоящи и ключови за 
Холдинга ни клиенти.
Работа по активен 
маркетинг и осъщест-
вяване на контакти с 
водещи фирми от Ев-
ропа в областта на 
ВиК, ж.п. инфраструк-
тура, както и с произ-
водители на земедел-
ска и селскостопанска 

техника.
Посещаване на всички големи и во-
дещи панаири в Европа за поддос-
тавчици 
Посещение на специализирани изло-
жения за ж.п., корабна, керамична и 
селскостопанска техника. 
Повишаване на качеството на про-
дукцията и повишаване на осведоме-
ността за продуктовите новости на 
пазара. 
Добавяне на допълнителна стойност, 
завършеност и окомплектовка на де-
тайла. Така ще задоволим по-пълно 
клиентите, ще произвеждаме по-ви-
соко стойностни продукти.
Установяване на стратегически парт-
ньорства с фирми, които предлагат 
стоки и услуги, допълващи нашите 
изделия.

Разработвате ли 
самостоятелно нови 
продукти или разчитате 
изцяло на външни поръчки?

Маркетинговата стратегия на Холдин-
га е насочена основно към клиента 
и най-пълноценно задоволяване на 
потребностите му от отливки, т.е ние 
работим само по запитвания на кли-
енти, разработвайки  техническо и 
ценово предложения конкретно за 
тях и съобразявайки се с техните из-
исквания.
По този начин, ние произвеждаме 
това, което пазара търси и усъвър-
шенстваме продукцията си спрямо 
технологичните новости и клиентски 
изисквания.

На какви изложения 
участвахте тази година и 
какви бяха резултатите от 
това? 
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Посетени изложения
Експо Енергетика България
Вода София/Експоенергетика Бълга-
рия
TechAgro Чехия
Българска строителна седмица Бъл-
гария
БАТА България
Агра, Пловдив България
SMM Hamburg Германия
IFAT Германия
Valve World Expo Германия 

Участие в изложения 
InnoTrans Berlin, Germany
Technargilla Италия
Маштех Експо 2010, България
Бяхме планирали и посещение на 
наши екипи на BAUMA 2010 г. и Ха-
новер 2010г., но не се осъществиха, 
заради невъзможността за полети, 
поради изригналия вулкан през про-
летта.
Ефективността от тези изложения, 
ще се отчита на по-късен етап. Всич-
ки специализирани панаири, които 
посетиха нашите специалисти, бяха 
ползотворни. Бяха осъществени сре-
щи с нови и текущи клиенти, събрах-
ме надеждна и нужна за бизнеса ни 
информация за тенденциите в разви-
тието на фирми и пазари в съответна-
та индустрия. Вече имаме доста полу-
чени запитвания и изготвени оферти 

и се надяваме, че тези 
контакти ще бъдат пос-
ледвани и от поръч-
ки и спечелени нови 
клиенти. За информа-
ция през 2009 година, 
годината на сериозна 
криза в металургията 
ние имаме спечелени 
именно от изложения 
трима нови клиента, 
които към момента за-
явяват големи количе-
ства отливки.

Има ли тенденция 
да се увеличи 
обема продукция 
за вътрешния 
пазар?
За деветмесечието 
на 2010 г.. продукци-

ята реализирана на вътрешния па-
зар е 9%. Основно продажбите ни са 
за износ и за съжаление не виждам 
възможност и през 2011 г. делът на 
вътрешния ни пазар да се увеличи 
чувствително, именно поради факта, 
че в България клиентите ни бяха в 
индустрии, които са най-засеганти от 
кризата и се възстановяват значител-
но по-бавно. 
Може би едно чувствително раздви-
жване се наблюдава по проекти във 
ВиК сектора, а именно за рехабили-
тация на ВиК мрежите, както и в ж.п. 
инфраструктурата – интермодални 
терминали, рехабилитация на ж.п. 
релсов път, където бихме могли да 
предложим качествени и сертифици-
рани изделия.

В каква посока се развива 
индустрията в България? 
Вие готвите ли се да 
посрещнете изискванията 
на плана Европа 20/20/20?

Индустрията в България наистина по-
страда сериозно от кризата и се оп-
итва да се съживи, макар и с много 
бавни и неуверени темпове. Нашите 
поръчки в много голяма степен за-
висят от контрагентите ни в Европа 
и света и съответно глобалното въз-
становяване на определени отрасли 
и в последствие на цялата икономи-
ка, ще доведе и до прилив на енергия 
и потенциал за производство и при 
българските предприятия. Немину-

емо ще трябва да сме подготвени за 
това съживяване чрез преструктури-
ране на предприятията и процесите, 
нови инвестиции в машини и техно-
логии.
Икономиката на страната се опитва 
да се стабилизира и това главно се 
дължи на експорта, но вътрешното 
потребление и фирмената задлъжня-
лост все още не чертаят много опти-
мистична картина на възстановява-
нето и през 2011.
Металургията и машиностроенето 
са на път да излязат на положителен 
ръст спрямо продажбите си за 2009 г. 
и то главо заради износа, който се ге-
нерира от стабилизирането на иконо-
миките в страните от Западна Евро-
па, за които изнасят. Спада като цяло 
за машиностроителната индустрия 
през 2009 беше средно около 40 %, 
така, че възстановяването на иконо-
миката ни до нивата от 2008г. ще от-
неме няколко години. Надяваме се на 
по-стабилни пазари, увеличаване на 
търсенето на металургична продук-
ция, както и на по-големи нива на  пе-
чалба за българските предприятия и 
през 2011г..

Как виждате бъдещето на 
Холдинга?

Надяваме се да успеем да задър-
жим и развием отношенията ни с 
ключовите за бизнеса клиенти и да 
увеличим обема на произвежда-
на продукция, както и да повишим 
рентабилността на произвежданите 
детайли, да успеем да усвоим нови 
детайли, за които имаме сериозни 
запитвания от водещи в съответните 
индустрии фирми. 
Нашата мисия е да намерим най-
доброто технологично решение за 
нашите клиенти, за да задоволим 
техните очаквания и изисквания за 
качество, доставка, цена чрез един 
постоянен процес на усъвършенст-
ване.
Нашата визия е да бъдем избрани за 
предпочитан доставчик в Югоизточна 
Европа за отливки и машинни части 
за нашите клиенти. 
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За негативните тенденции в световната икономика се из-
писаха тонове мастило, а най-често срещаната дума в ин-
тернет стана “Криза”. Започнала в началото на 2007 година 
в сектора на недвижимите имоти в САЩ тя премина по-
следователно през проблеми в обслужването на ипотеч-
ните кредити, финансови затруднения и фалити на големи 
банки и инвестиционни фондове, дългосрочен и дълбок 
спад на фондовите борси, срив в целия производствен 
сектор  (най-силен в автомобилостроенето) и скок на без-
работицата. Всички тези процеси са логически и времево 
свързани и се развиха с известно отлагане във времето на 
практика по целия свят, като в общи линии практиката по-
казва, че кризата започва да отшумява първо там, където 
се е зародила. По тази логика тя се усети най-силно в Бъл-
гария в средата на 2009 година. Закъснението се дължеше 
основно на инерцията, която получихме от членството си 
в Европейския съюз и свързаните с това положителни на-
гласи на българите и чуждестранния бизнес, който наля 
значителни суми в икономиката ни, основно в сектора на 
недвижимите имоти и свързаните с него дейности: стро-
ителни материали, мебели и обзавеждане, проектантски 
услуги и други. Тези инвестиции имаха в много от случаи-
те спекулативен характер и точно те бяха бързо изтеглени 
с напредването на негативните тенденции. Стремежът е 
да видим ролята и полезните действия на предприемача 
и ръководния мениджмънт на фирмите в началото на въз-
ходящия цикъл на икономиката, който всички се надява-
ме да видим скоро и у нас.
Стъписани от многоцифрените числа за финансовите за-
губи на компаниите някои предприемачи са изправени 
пред опасността да пропуснат ролята си на двигател, кой-
то скоро ще изведе световната икономика напътя на ико-
номическия растеж и и по-добрата заетост на работната 
ръка. Нека направим опит да надникнем отвъд “КРИЗАТА” 
и да се опитаме да предложим набор от прости и изпроб-
вани правила за действие в подобни ситуации.
За предприемача е точно толкова опасно да бездейст-
ва уплашен от случващото се, колкото и за човека, който 
стои в полето и гледа приближаващ ураган. По тази при-
чина в поредица от статии ще се опитаме да хвърлим по-
глед на ситуацията отвъд кризата, и какво да направим 
сега, за да можем да бъдем в добри стартови позиции то-
гава.

Малко макроикономика

Положителни сигнали от пазарите
1.Световната икономика дава първи сигнали на възстано-
вяване в страните, където бурята се зароди
Финансовата система в САЩ започва да се възстановява. 
Банките, получили космически суми от правителството 
започват да ги връщат, за да си възвърнат правото да ра-
ботят свободно на пазара
Цените на имотите във Великобритания и САЩ започват 
да се стабилизират
Борсите в САЩ са с възходяща тенденция,
Икономиките в далечния Изток (Китай и Индия) имат шанс 
да излязат на положителна територия,

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТТА - РЕШАВАЩ ФАКТОР ПРИ 
КРИЗА И В ПОДЕМ

Цената на петрола и борсовите суровини се повишха се-
риозно, което говори за очакван икономически растеж.
2.Историята говори, че най-големите икономически про-
биви са ставали по време на нестабилни пазари. При бла-
гоприятна конюнктура бизнес се прави относително лес-
но и играчите на терена са много. Почти всички пазарни 
ниши са покрити от добре познаващи се конкуренти.
3.Трудните времена са за всички и това означава, че го-
ляма част от производителите и търговците се изтегли-
ха или бяха изтласкани от пазарите. Това означава, че 
освободените от тях пазарни ниши ще останат, макар и за 
кратко празни. В тях ще влязат тези, които са в най-добра 
форма, когато дойде подемът и реагират бързо на новите 
възможности.
4.На пазара остават необслужени клиенти със стоящата 
зад тях покупателна способност, просто защото предиш-
ните им традиционни доставчици са фалирали или са ор-
язали номенклатурата, която предлагат.
5.Банки и фондове търсят инвестиционни възможности 
за огромни суми, вложени в активи с доходност близка до 
нулата.
6.На пазара на труда се забелязва по-голямо предлагане 
на квалифицирана работна ръка на по-достъпни цени, за-
щото възстановяването на заетосттабърви с известно за-
къснение след икономическия растеж.
Всичко това са положителни сигнали, които трябва да бъ-
дат възприети от бизнеса с не по-малко внимание от кол-
кото негативните, които слушавме прекалено дълго и да 
послужат като катализатор за активни действия.

Рискове и спирачки пред бързото 
икономическо възстановяване:
Несъмнено най-
голямото бреме 
върху световна-
та икономика се 
явява висока-
та степен на за-
длъжнялост на 
правителствата, 
които хвърлиха 
огромни финан-
сови ресурси с 
цел да смекчат 
последствията 
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от кризата и да спасят считани за ключови финансови ин-
ституции и цели промишлени браншове. Това ще предо-
пределя средносрочно относително високата цена на фи-
насирането на бизнеса, който ще е в силна конкуренция 
за относително скъпия финансов ресурс със считаните за  
по-безрискови инвестиции в държавни ценни книжа. По-
следствията ще бъдат високи лихви по държавните дъл-
гове и още по-трудно финасиране на бизнеса и крайните 
потребители. Това ще направи невъзможен бърз подем в 
световната икономика.
Вторият възпиращ фактор в близките 1-2  години ще бъ-
дат „регионалните финансови пожари” по примера на 
Гърция и Ирландия. Опасността от „заразяване” на още 
икономики по периферията на Еврозоната като Кипър, 
Португалия и Испания е съвсем реална.
Как ще стои България на фона на всичко описано до тук 
до голяма степен зависи от начина на действие на прави-
телството, но предвид предстоящите избори и досегаш-
ната практика, вероятността от популистко харчене на 
милиони със съмнителна ефективност е много вероятна. 
Това серизно би затруднило по-бързото ни излизане на 
пътя на икономическия растеж.
От основно значение за този период ще бъде терминът 
“конкурентоспособност”. Така е в пазарната икономика – 
в дългосрочен план печели този, който добре познава, из-
ползва и развива своите конкурентни преимущества.
Конкурентоспособността се крепи на способността на 
предприемачите да управляват (Четири) основни ресур-
са:
- Знанията и уменията на наетия персонал
- Финансови ресурси 
- Организационни умения – собствени и  на наетия ръко-
воден персонал
- Материални и нематериални активи на фирмата
Тези фактори не изчерпват всичко, което гради пазарния 
успех, но без съмнение са най-важните.
Нека разгледаме един исторически пример, който се да-
ваше често в миналото, но беше позабравен. В края на 
втората световна война Япония е полуфеодална монар-
хия, загубила току що най-големия световен военен кон-
фликт и е потънала в разрушения. Само за три десетиле-
тия тя се превръща в световна икономическа сила номер 
2. Това става възможно благодарение на готовността на 
японците да се поучат от силните страни на американска-
та икономика, вроденото трудолюбие и чувство за орга-
низация.

Ситуацията в България сега:

Макар и преките аналогии да са неуместни някои зако-
номерности стават ясни. Новите частни и част от при-
ватизираните фирми завоюват добри пазарни позиции. 
Предпоставка за това са нарасналата заинтересованост 
на мениджмънта от доброто и разумно управление и от-
носително ниските разходи за труд. 
Успоредно с това с малки изключения организацията и 
ефективността на  производствата остана на нива близ-
ки до тези на началото на прехода към пазарна иконо-
мика. От показаната таблица се вижда и високият ръст 
на работните заплати, който успоредно с нарастващата 
трудност да се “заобикаля” плащането на вноските за со-
циално осигуряване доведе до бързото изконсумиране 
на конкурентното преимущество – ниско заплащане на 
труда. Неспирният натиск за повишаване на данъчно-оси-
гурителната тежест е на път да ликвидира едно от малко-
то останали ни конкурентни преимущества в рамките не 
ЕС и страните-кандидатки за членство. Особено чувстви-
телно тези процеси се отразиха на работно интензивни-
те браншове като мебелна промишленост, конфекция и 
туризъм. Допълнителен натиск върху местните произво-
дители оказва засилената конкуренция от страна на чуж-
дестранните производители и търговци, които откриха 
България като място за производство и реализация на 
продукцията си и трайно се настаниха на българския па-
зар.
Още по-показателна е тенденцията на доходите при срав-
нението с останалите нови страни членки на ЕС и Ав-
стрия.
Нарастване разходите за труд III тримесечие на 2009г.

Година 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010* 2011

средна 292 324 360 431 520 625 636
увелич. % 7% 10% 10% 16% 17% 17% 2%

средна 199 224 249 307 400 536 569

увелич. % 11% 11% 10% 19% 23% 25% 6%

Бранш

Средна Работна 
заплата в БГ

преработваща 
промишленост

* Данните за месец юни. Източник НСИ

място Държава %
1 България 1  1,3
2 Австрия 6,5
3 Полша 5,7
4 Чехия 5,4
5 Румъния 5,2
6 Словения -3,6
7 Естония -5,6
8 Латвия -5,6
9 Литва -10,8

Източник Евростат
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Сравнението ясно показва изчерпването на ниското за-
плащане на труда като конкурентно преимущество и вло-
шаването на конкурентоспособността на българските 
производители. Нещо повече – докато по-гъвкавите ико-
номики реагират на пониженото търсене на работна сила 
с намаление на цената й, българските работници стру-
ват на предприемача по-скъпо, отколкото преди кризата. 
Това още повече стеснява пространството за маневри на 
бизнеса.
България вече е пълноправен член на ЕС. Поради тази 
причина и поради необратимостта на процесите на гло-
бализация  призиви за “защита на местния бизнес” са сла-
бо ефективни. Факторът – инфраструктура, която обслуж-
ва бизнеса и администраривен капацитет ни нарежда на 
опашката дори сред новоприетите в ЕС страни.
От тук нататък най-добрият и реален път на развитие е 
търсенето на вътрешни резерви решително повишаване 
на конкурентоспособността на българските фирми. Тези 
възможности са изключително големи и две от най-ва-
жните направления за оптимизация са подобряване на 
организацията на работните процеси и производствените 
вериги и умелото управление на финансовите ресурси. 

Оптимизация на производствените процеси и 
вериги
В развитите пазарни икономики на практика няма про-
изводствено предприятие, в което да не е старателно 
разработена система за обвързване на заплащането на 
производствените работници, а и не само на тях с обема 
на извършената работа при стриктно спазване на изис-
кванията за качество. Масова практика в България е да 
се договарят твърди работни заплати, като се предвижда 
възможност за премиални надбавки при добри произ-
водствени резултати, но критериите за разпределението 
им са до голяма степен неясни и стимулиращият ефект е 
много слаб.
При тази система за формиране на възнаграждението фи-
нансовият резултат е много силно зависим от обема на 
реализираната продукция. Спадове от по 20 – 30%, които 
са нерядко явление по време на пазарни кризи често се 
оказват смъртоносни за иначе добре работещи предпри-
ятия. Простата причина е, че липсващите финансови по-
стъпления от клиенти не могат да бъдат автоматично ком-
пенсирани от известен спад във фонд “работна заплата” и 
предприятието изпада в ликвидни затруднения  (невъз-
можност да посреща текущите плащания) с всички произ-
тичащи от това последствия.
Изпробвани работещи решения в тази насока съществу-
ват. Едно от най-известните такива е германската систе-
ма за организация, нормиране и управление на произ-
водството REFA. Повече информация по темата може да 
се намери на  www.refa.de . По тази система бяха обуче-
ни и български лектори и специалисти с подкрепата на 
немското дружество за техническо сътрудничество GTZ. 
За официален представител на REFA за България беше из-
брана Българска стопанска камара.
Последователно разработена и въведена система от този 
тип има основното предимство, че създава условия за за-
интересованост на всички участници в производствения 
процес от крайния пазарен резултат. Практическите ре-
зултати от реализирани проекти показват, че самото осъз-

наването на връзкатамежду производителност и запла-
щане може да повиши обема на производството между 10 
и  25%.

Управление и оптимизация на фирмените финанси и це-
нообразуване
В най-общи линии финансовият мениджмънт на фирмата 
се извършва по следната схема: 

На база на данните от изминали периоди мениджмънтът 
на производственото предприятие прави анализ колко 
средства и за какво са похарчени. Ако системата е разра-
ботена и се поддържа добре, тя дава възможност да се от-
крият слабости в управлението и да се коригират грешки-
те, допускани от ръководители на всички нива. 
Следваща стъпка е да се изработят прогнози при различ-
ни бъдещи обеми на производството, да се разгледат въз-
можните алтернатви за доставки и производствени тех-
нологии и да се планират бъдещите разходи. Едва тогава 
могат да бъдат пресметнати границите, в които могат да 
се движат цените при преговори с настоящи бъдещи кли-
енти.
При липса на подобна система решенията се вземат “на 
сляпо”. Залагат се нереално високи норми на печалба, 
които правят предлаганите стоки неконкурентноспособ-
ни или се приемат поръчки на цени под производстве-
ната себестойност. В краткосрочен план това в повечето 
случаи води до финансови затруднения, а в дългосрочен 
– до фалит.
	Двете теми ще бъдат по-подробно разгледани в следващи 
публикации.  

Автор:
Инж., МБА Славей Щерев



 

12
/2

01
0

14 ИНФОРМАЦИЯ

Националният комитет по осветле-
ние ������������������������������в България �������������������(НКО) е неправител-
ствена организация, регистрирана 
като сдружение с нестопанска цел. 
През цялата си история от създава-
нето през 1964 година до момента 
НКО провежда политика на взаи-
модействие на светлотехнически-
те бизнес, наука, образование и тех-
нологии, като особено внимание се 
обръща на обективното информира-
не на светлотехническата общност. 
НКО развива своята дейност в след-
ните приоритетни направления:

Комуникационна стратегия 
Създадаване и поддържане на На-
ционален Интернет портал Българ-
ски Светлина е-Център (Bulgarian 
Light е-Сenter), достъпен чрез  
www.cie-bg.org 

В Интернет портала Български  
Светлина е-Център се поддържат 
следните рубрики:

 За нас 
 Бюлетин на НКО
 Нормативни актове
 Светлотехническото образование
 Светлотехнически бизнес 
 Виртуална  библиотека
 В помощ на проектирането
 Проекти  по национални и между-

народни програми
 Студенти и докторанти 
 Ветерани на НКО 
 Форум
 WEB дизайнер

В Български Светлина е-Център са 
публикувани материалите на всички 
конференции и семинари, проведе-
ни от НКО през последните години. 
В тях на свободен достъп може да се 
намери конкретна информация за но-
востите в осветителната техника и за 
съвременни светлотехнически реше-
ния. Рубрика “Светлотехнически биз-
нес” съдържа представяне на фирми 

СВЕТЛИНАТА Е ЖИВОТ! Националният комитет по осветление 
в България през своята 46-годишнина
доц. д-р инж. Радослав Кючуков - Председател на Националния комитет по осветление в 
България

и институции с линкове към тях.
 Издаване на Бюлетин на НКО, в 

който се представят основни дейнос-
ти и новини

 Провеждане на легализирана из-
дателска дейност на периодика (Из-
даване на Сборник доклади на На-
ционална конференция “България 
Светлина“ с ISSN 1314-0787).

 НКО разполага със собствен фир-
мен знак в редизайн, приложен на 
документите и собствената значка на 
НКО.

Образователна и 
квалификационна дейност

 Съгласуване на учебните плано-
ве и програми на висшите училища, 
провеждащи обучение по светлинна 
техника и източници на светлина. На 
Националния семинар „Светлинното 

замърсяване” беше решено на сту-
дентите, изучаващи светлотехниче-
ски дисциплини, да се изнесе лекция 
за светлинното замърсяване. Дейст-
вията се съгласуват с идеологията на 
Болонският процес в условията на 
светлотехническото образование.

 Организиране на дейността “Пъту-
ващи лектори” при провеждане на 

образователни семинари за проек-
танти и производители”.

 Провеждане на специализирани се-
минара в сътрудничество с Камара-
та на инженерите в инвестиционното 
проектиране (КИИП). ОТ 2008 г. до мо-
мента са проведени такива семина-
ри в Пловдив, Варна, Бургас и София. 
Следва да се отбележи, че подоб-
ни обучения и семинари се прием-
ат много добре от професионалната 
светлотехническа общност, ангажира-
не с инвестиционното проектиране.. 

Провеждане на конференции 
и семинари

ХІVта Национална конферен-
ция по осветление с между-
народно участие “България 
Светлина 2010”
От 10 до 12 юни 2010 година в Меж-
дународния дом на учените “Фре-
дерик Жолио-Кюри се проведе ХІVта 
Национална конференция по освет-
ление с международно участие “Бъл-
гария Светлина 2010” (“BulLight 
2010”).
С������������������������������ледвайки дългогодишната тради-
ция, в ХІVта Национална конференция 
по осветление беше регистрирано 
представително участие на нацио-
нални ���������������������������и чуждестранни ������������учени������� и ����спе-
циалисти. Бяха представени общо 85 
доклади, от които 16 ���������������доклади �������на чуж-
дестранни участници и 69 доклади на 
български участници.
Чуждестранните участници бяха от 
Германия, САЩ, Великобритания, 
Сърбия, Турция, Румъния, Русия������, Япо-

Официален плакат на Конференцията                 Участници в Конференцията



15ИНФОРМАЦИЯ

Официален плакат на Конференцията                 Участници в Конференцията

ния���������������������������������.�������������������������������� Докладите бяха с актуална свет-
лотехническа тематика и обхваща-
ха следните 12 тематични панели на 
Конференцията: Вътрешно осветле-
ние; Външно осветление; Светлоди-
оди и светлодиодно осветление. Фо-
товолтаични системи; Фотометрия и 
колориметрия; Дневно естествено 
и смесено осветление; Архитектур-
но, художествено и рекламно освет-
ление; Управление на осветителни 
уредби; Ергономия и физиология на 
зрението; Светлинно замърсяване 
и замърсяване от опасни отпадъци; 
Общи аспекти на осветлението; Енер-
гийно-икономическа ефективност на 
осветлението; Терминология. Стан-
дартизация. Европейски директиви 
и регламенти; Светлотехническо об-
разование; Инвестиционно проекти-
ране.
Във връзка с това по време на Кон-
ференцията бяха проведени две 
кръгли маси: „Светодиоди и свето-
диодно осветление” (на 10.06.2010 
г. с водещ проф. Николай Василев) и 
„Улично светодиодно осветление” 
(на 11.06.2010 г. с водещ проф. Христо 
Василев). 
През времетраенето на Конференци-
ята беше организирана изложба на 
съвременни ���������������������светлотехнически про-
дукти и технологии, в която участваха 
водещи национални фирми, както и 
световни лидери в светлинната тех-
ника. Специално за Конференцията 
“�����������������������������������PHILIPS����������������������������”��������������������������� представи светодиодни про-
дукти в своя промоционален микро-
бус.

Провеждане на национални 
и регионални тематични 
семинари:

Национални семинари:
 НОВОСТИ В ОСВЕТИТЕЛНАТА ТЕХНИКА
 УПРАВЛЕНИЕ НА УЛИЧНОТО ОСВЕТЛЕНИЕ
 СВЕТЛИННОТО ЗАМЪРСЯВАНЕ

Регионални семинари:
 НОВОСТИ В ОСВЕТИТЕЛНАТА ТЕХНИКА, 

Light + Building Frankfurt,  БДС EN 12464-1, 
БДС EN 13201”

 СВЕТЛИНАТА - ТВОРЧЕСТВО И ИНОВАЦИИ 
„LED & PV - СВЕТОДИОДИ И ФОТОВОЛТАИЧ-
НИ СИСТЕМИ”

 ЕНЕРГОСПЕСТЯВАНЕ СЪС СЪВРЕМЕННИ 
ТЕХНИЧЕСКИ РЕШЕНИЯ ЗА СВЕТОДИОДНО 
ОСВЕТЛЕНИЕ. С участието на SAMSUNG LED

 ЕНЕРГОСПЕСТЯВАНЕ СЪС СЪВРЕМЕННИ 
ТЕХНИЧЕСКИ РЕШЕНИЯ ЗА СВЕТОДИОДНО 
ОСВЕТЛЕНИЕ.

 СВЕТОДИОДИТЕ В ОСВЕТИТЕЛНАТА ТЕХ-
НИКА.

 СЪВРЕМЕННИ ЕЛЕКТРОИНСТАЛАЦИОННИ 
СИСТЕМИ.

 СЪВРЕМЕННО АРХИТЕКТУРНО-ХУДОЖЕСТ-
ВЕНО ОСВЕТЛЕНИЕ.

 НОВОСТИ В ОСВЕТИТЕЛНАТА ТЕХНИКА.

Международно 
сътрудничество

 Поддържане на платено активно 
членство в Международната комисия 
по осветление (МКО - СІЕ), като чрез 
НКО се предоставят нейните матери-
али.

 Национално представителство в ди-
визиите на Mеждународната комисия 
по осветление:

Д и в и з и я на 
Дивизия 1. ВИЖДАНЕ И ЦВЯТ
Дивизия 2. ФИЗИЧНИ ИЗМЕРВАНИЯ 
И РАДИАЦИЯ
Дивизия 3. ВЪТРЕШНА СРЕДА И 
СВЕТЛИНЕН ДИЗАЙН
Дивизия 4. ОСВЕТЛЕНИЕ И СИГНАЛИ-
ЗАЦИЯ ЗА ТРАНСПОРТА
Дивизия 5. ВЪНШНО ОСВЕТЛЕНИЕ И 
ДРУГИ ПРИЛОЖЕНИЯ
Дивизия 6. ФОТОБИОЛОГИЯ И ФО-
ТОХИМИЯ

Активно Балканско 
сътрудничество в областта на 
осветителната техника.
Историята на балканското сътруд-
ничество в областта на осветление-
то има най-силна страна в провеж-
дането на Балканските конференции 
по осветление от 1999 година, кога-
то������������������������������ инициативни членове на Нацио-
налния комитет по осветление (НКО) 
и тогавашният председател на НКО 
проф. Христо Василев поставиха на-
чалото.

Балканските конференции по 
осветление, провеждани до 
момента са:
І. ���������������������������������Балканска конференция по осветле�
ние във Варна, България – през 1999 г.
ІІ. ���������������������������������Балканска конференция по осветле�
ние в Истанбул, Турция – през 2002 г.
ІІ����������������������������������І. �������������������������������Балканска конференция по освет�
ление в Клуж-Напока, Румъния – през 
2005 г.
ІV. ���������������������������������Балканска конференция по осветле�
ние в Любляна, Словения – през 2008 г.
На заседание на ������������������BALKAN������������ �����������LIGHT������ �����Soci-
ety��������������������������������� на 6 октомври 2008 г. б���������еше реше-
но следващата V Балканска конфе-
ренция по осветление BALKAN LIGHT 
2011 да се проведе в Сърбия.

Творческа дейност
 Разработване на Национална про-

грама за развитие на светодиодна-
та светлинна техника и технологии (с 
конкретизация за енергийно-ефек-
тивно светодиодно осветление в бита 
и улично светодиодно осветление).

 Подготовка на съвместно издаване 
с КИИП справочно пособие за нужди-
те на светлотехническото проектира-
не: ОСВЕТИТЕЛНА ТЕХНИКА. Наръчник 
за професионално инвестиционно 
проектиране.

 Реализиране на участие при екс-
пертизи и рецензиране на проекти 
по структурните фондове, междуна-
родни проекти и други.

Работа със студенти, 
докторанти, ветерани от НКО

 Участие в конференции и семинари 
на докторанти и студенти с осигуре-
ни преференциални условия.

 Отбелязване на 80-годишнината на 
дълбоко уважаемия проф. Николай 
Василев, почетен председател на НКО 
(роден на 23.05.1929 г. в гр. София). 

Светодиодите и 
светодиодното осветление – 
нова страница в дейността на 
НКО
Нашата страна не беше отмината от 
световната финансова и икономи-
ческа криза. Прави впечатление, че 
основните възприети антикризисни 
мерки са пасивни, свързани с рестри-
кция. В същото време се констатира, 
че независимо от кризата светлотех-
ническият пазар се развива сравни-
телно устойчиво, защото е много бли-
зо до нуждите и разбиранията както 
на обикновените хора, така и на на-
ционалната икономика и публичен 
сектор.
В момента в светлинната техника 
протича революционен процес с на-
влизането на светодиодите (Light 
Emitting����������������������������� ����������������������������Diode����������������������� – ��������������������LED�����������������) ���������������като алтернати-
ва на конвенционалните светлинни 
източници. Тази революция е закъс-
няла реплика на отдавна преминала-
та революционна замяна на елек-
тронните лампи с полупроводникови 
елементи в радиотелевизионната и 
електронната техника. Светодиодите 
имат значително по-голям експлоата-
ционен срок, а светлотехническите, 
енергийните и експлоатационните им 
характеристики стават съпоставими 
или по-добри от тези на конвенцио-
налните светлинни източници.
Развитието на светодиодното ос-
ветление се приема в много случаи 
резервирано. В нашата страна това 
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предполага изоставане на национал-
ните светлинна техника и технологии. 
В определен момент ще се формира 
незадоволен пазар за светодиодни 
изделия и той ще се покрива от чуж-
ди производители, често с не осо-
бено качествени изделия. На двете 
кръгли маси по време на ХІV нацио-
нална конференция „България Свет-
лина 2010” (цитирани по-горе) беше 
споделено убеждението, че приема-
нето на държавна политика по от-
ношение на светодиодното осветле-
ние е активна антикризисна мярка, 
доколкото ще формира нов пазар и 
развитие на производството и из-
носа на актуални светлотехнически 
изделия. Във връзка с навлизането 
светодиодното осветление е необ-
ходим внимателен прочит на актуал-
ните стандарти, европейски дирек-
тиви и регламенти. Светодиодното 
осветление следва да се изгради при 
спазване на принципите за култура 
на осветлението. Във всички случаи 
обаче се започва с връзката с енер-
гийната ефективност на осветителни-
те уредби. Беше инициирано разра-
ботването на Национална програма  
за развитие  на светодиодната 
светлинна техника и технологии, в 

която да  намерят своето полагащо се 
място: индустрия, публичен сектор, 
монтажно-експлоатационни фирми 
и организации, проектанти, учени и 
т.н. Беше сформирана работна група 
на НКО, която да разработи този до-
кумент.

Съвместна дейност на НКО с 
национални институции.
НКО задълбочава своята дейност по 
професионалното и научното израст-
ване на светлотехническите кадри, 
работата в полза на светлотехниче-
ската общност, стопанството, обще-
ството и държавата, поддържането 
на завоюваните позиции в европей-
ското и световното светлотехническо 
пространство.
Към момента НКО поддържа полезни 
и взаимноизгодни контакти с: Минис-
терство на икономиката, енергетика-
та и туризма; Камара на инженери-
те в инвестиционното проектиране 
(КИИП); Българска стопанска камара 
(БСК); Българска асоциация на елек-
тротехниката и електрониката (БАЕЕ); 
Български институт по стандартиза-
ция (БИС); Научно-технически съюз 
на енергетиците в България; Агенция 
по енергийна ефективност (изпълни-

телна агенция към Министъра на ико-
номиката, енергетиката и туризма); 
Група „Цвят”; Висши училища: Техни-
ческите университети – София, Варна, 
Габрово, Русенски университет „Ангел 
Кънчев”, Минно-геоложки универси-
тет „Св. Иван Рилски”, Университет по 
архитектура, строителство и геоде-
зия, Национална художествена акаде-
мия, Варненски свободен универси-
тет; други институции.
НКО продължава и задълбочава 
своята дейност по професионално-
то и научното израстване на свет-
лотехническите кадри, работата в 
полза на светлотехническата общ-
ност, стопанството, обществото и 
държавата, поддържането на заво-
юваните позиции в европейското и 
световното светлотехническо прос-
транство.
Доц. д-р инж. Радослав Кючуков 
Русенски университет" Ангел Кънчев"
ул. "Студентска" 8, 7017 Русе
Български национален комитет по ос-
ветление - Президент
Тел. (+359 82) 888 319, 888 301
Факс. (+359 82) 845 708
Моб. телефон: (+359) (0) 888 860 512
Е-мейл: rivanov@uni-ruse.bg
www.cie-bg.org
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ПРОЕКТОСТАНОВИЩЕ 
на Консултативната комисия по индустриални 

промени (CCMI) относно „Промени и перспективи в 
металообработването“

Докладчик: г-н José Isaías Rodríguez García-Caro, Съдокладчик: г-н Enrico Gibellieri

На 16 февруари 2010 г. Европейският икономически и со-
циален комитет реши, в съответствие с член 29, параграф 
2 от Правилника за дейността си, да изготви становище 
по собствена инициатива относно:
„Промени и перспективи в металообработването“.

Заключения и препоръки
Стратегическо значение

Металообработвателният сектор е от жизнено важно зна-
чение за прехода към ефективна по отношение на ресур-
сите икономика с ниски равнища на въглеродни емисии в 
съответствие със стратегията „Европа 2020“. Целта за по-
вишаване на ефективността на използването на ресурси-
те е предизвикателство за отрасъла, но и бизнес възмож-
ност: икономика, която използва ефективно ресурсите, 
не може да съществува без металообработването. Това е 
мощен сектор, който създава голям брой работни места 
и допринася много за създаването на добавена стойност, 
укрепва европейската верига за създаване на стойност и 
е звено във веригата за създаване на стойност към пости-
гането на икономика с ефективно използване на ресур-
сите.
Металообработвателният сектор има и важно значение 
като иновационен сектор и доставчик, по-специално по 
отношение на инициативата „Европа за ефективно из-
ползване на ресурсите“, чиято цел е да се отдели иконо-
мическият растеж от използването на ресурсите, да се 
подкрепи преходът към икономика с ниски емисии въгле-
род, да се увеличи използването на възобновяеми източ-
ници на енергия, да се модернизира сектора на транспор-
та и да се насърчи енергийната ефективност.

Видимо присъствие
Металообработването страда от недостиг на имидж.
Важно е да се посочи, че металообработването не тряб-
ва да се смесва с металопроизводството. В една от ста-
тистическите публикации на Евростат – „European Facts 
and Figures“ („Европейски факти и цифри“) се анализира 
производството на желязо, стомана и стоманени сплави 
(NACE 27) заедно с производството на метални изделия, 
с други думи – металообработването (NACE 28). Поради 
това е твърде трудно да се направи правилен анализ на 
заетостта и промишлените тенденции в металообработ-
вателния сектор.
Липсата на внимание към сектора намира израз в оценки 
на въздействието, които почти не взимат под внимание 
някои твърде важни микро-икономически последствия, 
произтичащи от бъдещото регулиране на сектора. От ос-
новно значение е да се подкрепи развитието на неговия 
потенциал, по-специално за увеличаване на износа, както 
и да се извлекат практически поуки от неговия предпри-
емачески и иновационен опит.
Затова ЕИСК призовава Европейската комисия да вземе 
предвид този сектор на преработвателната промишле-
ност при собствената си организация и при разпределя-
нето на човешките ресурси, както и да подобри равни-

щето на представяне и контакти на металообработването 
в ГД „Предприятия и промишленост“ и ГД „Търговия“, в 
съответствие със специфичната тежест на сектора и с ка-
пацитета му да генерира 4,3 милиона работни места в Ев-
ропейския съюз. По тази причина ЕИСК препоръчва на 
Европейската комисия да осигури по-добро официално 
представяне на металообработването в службите и дей-
ностите на Комисията (например в диалога ЕС – Китай).
Прилагането на принципа „мисли първо за малките“ би 
предоставило подходяща рамка за тази цел.
Административната тежест във връзка с предоставяне-
то на властите на информацията, която се изисква според 
националните и европейските разпоредби, е много голя-
ма и не улеснява живота на МСП. Също така, предвид об-
щия инвестиционен климат в много държави, за предпри-
ятията става все по-лесно, удобно и изгодно да закупуват 
част от продуктите си отвънизвън ЕС вместо да увелича-
ват собственото си производство, да разработват техно-
логии и да инвестират в иновации. В дългосрочен план 
подобна практика ще изложи на риск конкурентоспосо-
бността и ще отблъсне младите специалисти“.
ЕИСК призовава принципът „мисли първо за малките“ да 
бъде действително и ефективно отчетен в прилагането на 
стратегията „ЕС 2020“ в областта на индустриалната поли-
тика, така както беше приета от Европейския съвет през 
юни 2010 г., както и в предстоящото съобщение относно 
програмата за европейска индустриална политика, което 
се опира на водещата инициатива „Индустриална полити-
ка за ерата на глобализацията“.
ЕИСК счита, че е от първостепенно значение и призова-
ва националните органи в държавите-членки да подкре-
пят предприемачите на всички равнища, като облекчават 
механизмите за създаване на предприятия и насърчават 
предприемаческия дух.
Социалните политики и политиките на пазара на труда са 
друг особено важен аспект на общите условия, при коя-
то работят предприятията. ЕИСК призовава държавите-
членки да предприемат съвместни усилия, за да допри-
несат – по-специално в областта на социалната политика 
– за подобряването на средата за развитие на конкурен-
тоспособни и печеливши предприятия, които дават въз-
можност за създаване на устойчиви работни места в ев-
ропейското металообработване. Важно е да се гарантира, 
че секторът може да прогнозира възможни промени в 
предприятията, в стратегията на предприятията-клиенти 
или в производството на материали посредством соци-
алния диалог и точна и ефективна информация и консул-
тации. В тази област би могла да се обмисли възможност-
та за насърчаване на обмена между държавите-членки и 
социалните партньори, с цел те да се учат един от друг и 
да определят ефективни инструменти, както и ролята на 
гъвкавата сигурност.

Квалифициран персонал, подходящо прогнозира-
не на необходимостта от обучение и доближаване на 
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сектора до младите хора
Предвид средната големина на предприятията, все по-ва-
жно става да има на разположение достатъчно квалифи-
циран персонал. Затова ключов въпрос ще са мерките за 
борба с недостига на квалифициран персонал – стажанти 
на високо равнище, квалифицирани работници, техници, 
инженери или изследователи – и за осигуряване на под-
ходящо образование и обучение (формално и професио-
нално).
ЕИСК подчертава колко е важно да се насърчат на всички 
равнища инициативи, насочени към подобряване на ими-
джа на отрасъла и към повишаване на неговата привлека-
телност за младите хора.
Изключително важно е този сектор, който се характери-
зира с висока трудоемкост, да запази, а при възможност 
и да увеличи работната си сила, както като количество, 
така и като качество. ЕИСК призовава Комисията да про-
учи възможността за извършване на европейско проуч-
ване на образователните и техническите умения, от които 
се нуждае металообработвателната промишленост с цел 
да се прогнозират нуждите от обучение. Това проучване 
би могло да бъде важен отправен документ за засилване-
то на сътрудничеството между този сектор и техническите 
университети и центровете за професионално обучение. 
ЕИСК препоръчва проучването да се ръководи и насочва 
от създадения неотдавна Европейски социален диалог за 
металообработвателния сектор, като се разгледат всички 
възможности за обмен на информация, които биха били 
полезни за подобряването на положението на МСП и тех-
ните работници.

Иновации
Сътрудничеството между металопроизводството и ме-
талообработването е от особено значение за успеха на 
НИРД. Като цяло следва да се заделят повече средства от 
европейските фондове за металопроизводство и метало-
обработване, в частност за технологиите на материалите 
и нанотехнологиите, за да се подобрят механичните свой-
ства на материалите на метална основа в корпоративни-
те изследвания и по този начин да се повиши и насърчи 
конкурентното и иновационното преимущество на отра-
съла. ЕИСК препоръчва при определянето на структурата 
на Осма рамкова програма европейските власти и в част-
ност Европейската комисия да положат максимални уси-
лия за улесняване на общия достъп до проекти. Следва 
да се подкрепи, в частност, сътрудничеството с МСП, тъй 
като те разполагат с твърде ограничени човешки ресурси 
за набелязване, представяне и придвижване на евентуал-
ни иновационни проекти.
Тъй като промишлените иновации по принцип не се осно-
вават само на нови научни знания, а могат да са свързани 
с широка гама аспекти (напр. нови концепции за логисти-
ка или маркетинг, организационни иновации, иновацион-
ни бизнес модели, продуктов дизайн), ЕИСК призовава 
това да бъде по-добре отразено в политиките на ЕС в об-
ластта на иновациите.
Предвид факта, че дизайнът и разработването на проду-
кти се свежда до първоначални или крайни етапи в про-
изводствената верига, защитата на правата върху инте-
лектуална собственост и въпросът за фалшификациите 
се превръщат във все по-голямо предизвикателство. И в 
това отношение малко са металообработвателните пред-
приятия, които могат да отделят средствата, които по-го-

лемите предприятия отделят за защита на интелектуална-
та си собственост.

Недостиг на имидж
Металообработвателният сектор страда от „недостиг на 
имидж“. Осигуряването на подходящ имидж на сектора и 
на възможностите, които той предлага, е задача на пред-
приятията, които биха могли да се възползват и от под-
крепата на властите. В този смисъл ЕИСК препоръчва на-
ционалните и европейските власти да направят анализ на 
състоянието на сектора от гледна точка на ролята му на 
промишлен барометър и на надежден показател за „здра-
вословното състояние“ на веригата на промишленото 
производство, и на приноса на малките и средните пред-
приятия за това състояние.Освен това общата негативна 
нагласа спрямо отрасъла и отрасловите проекти са ре-
зултат от отрицателния му имидж, изграждан десетилетия 
наред. Необходимо е ново сътрудничество между полити-
ческите среди, отрасъла и администрацията, за подобря-
ването на имиджа на предприятията, които изпълняват 
всички правни изисквания.

Търговска политика
Както ГД „Търговия“, така и ГД „Предприятия и промишле-
ност“ следва да имат достатъчно знания за металообра-
ботвателната промишленост и да възприемат баланси-
ран подход при вземането на мерки, имащи въздействие 
върху предприятията в сектора. Затова ЕИСК препоръчва 
при вземането на решения, засягащи конкретни сектори, 
Европейската комисия да взема подходящи мерки и да 
отчита общностния интерес и съответното въздействие 
върху цялата верига на стойността и на индустриалната 
тъкан. В отношенията си с трети страни Европейската ко-
мисия следва да поддържа принципа на реципрочност, 
по-специално що се отнася до търговската политика.

Клъстери
Съществува ясно изразен интерес от разработването на 
визия за сектор металообработване, основаваща се на 
различните клъстери, които съществуват на цялата тери-
тория на Европейския съюз. По-конкретно вече са опре-
делени следните: Страната на баските (Испания), Бре-
ша (Италия), Фландрия (Белгия), Литва, Пеи дьо ла Лоар 
(Франция), Силезия (Полша), южна Вестфалия (Германия), 
Форарлберг (Австрия) и Валенсия (Испания). Въпреки 
това е необходимо да се направят допълнителни проуч-
вания, за да се оценят последствията, основните тенден-
ции, промените в индустриалната тъкан и възможностите 
за сравнителна оценка (бенчмаркинг) на различните зони.
Финансиране
ЕИСК би приветствал един по-силен акцент върху необ-
ходимостта от осигуряване на механизми за ликвидност 
на производствените предприятия, по-специално на МСП 
в този сектор. Това би могло да породи добри практики в 
цяла Европа.

Въведение
С Договора от Лисабон се създава нова рамка за функ-
ционирането на Европейския съюз; новата Европейска 
комисия започна работа, започна и новият мандат на Ев-
ропейския парламент през 2009 г. Междувременно Ев-
ропейският съюз като цяло и европейската промишлена 
база в частност са изправени пред световна динамика и 
предизвикателства, които нямат прецедент от създаване-
то на Европейския съюз досега. 
Тези предизвикателства трябва да бъдат посрещнати с ре-
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шителност, ако искаме да спрем ръста на безработицата, 
унищожаването на предприемаческата и индустриалната 
тъкан и загубата на доверието на гражданите.
С настоящото становище по собствена инициатива относ-
но металообработвателния сектор ЕИСК прави опит да 
предложи някои възможни отговори на въпросите, кои-
то в дългосрочна перспектива определят дали ще бъдат 
запазени новаторската сила, икономическата издръжли-
вост и световната конкурентна позиция на европейската 
металообработвателна промишленост. CCMI проучва пре-
дизвикателствата и възможностите за отрасъла, произти-
чащи от прехода към определената в стратегията „Европа 
2020“ устойчива икономика с по-ефективно управление 
на ресурсите.
Можем да откроим следните въпроси: Как да посрещнем 
тези предизвикателства? Ще успеят ли общностните ин-
ституции да намерят подходящ отговор? В кои аспекти 
може да се създаде добавена стойност? Представлява ли 
„Европа 2020 – стратегия за устойчив растеж и заетост“ 
подходяща формула за успех?

Металообработването е навсякъде
Металообработвателни предприятия има навсякъде в 
Европейския съюз, на практика във всички европейски 
региони и градове. Става въпрос за гъвкави, новаторски, 
често (относително) малки, прагматични предприятия, ос-
новаващи се на предоставянето на услуги, създатели (и 
пазители) на заетост. Те са толкова дълбоко вкоренени в 
познатата ни верига за промишлени доставки и са толко-
ва очевидни, че приемаме съществуването им за даде-
ност.Въпреки че първите стъпки бяха направени и следва 
да бъдат приветствани – по-конкретно първото общоев-
ропейско проучване, публикувано неотдавна от Коми-
сията – някои предприятия от металообработвателния 
сектор, вероятно поради своя мащаб, се характеризират 
с разнообразие, многофункционалност и издръжливост, 
но – противно на свързаните с имиджа на целия сектор 
интереси – остават до голяма степен „невидими“ и извън 
„полезрението на политиците“.
Тази невидимост намира отражение например в една от 
статистическите публикации на Евростат (European Facts 
and Figures – „Европйски факти и цифри“), в която произ-
водството на желязо, стомана и стоманени сплави (NACE 
27) се анализира заедно с производството на метални из-
делия, с други думи – металообработването (NACE 28). По-
ради това е твърде трудно да се направи правилен анализ 
поотделно на заетостта и промишлените тенденции в ме-
талообработвателния отрасъл.
Тази невидимост вече е неоснователна. Металообработ-
вателният сектор е „скритата“ основна брънка, която има 
жизненоважно значение за веригата на промишлените 
доставки, и въпреки относително малкия размер на пред-
приятията в него постига наистина впечатляващи резул-
тати в европейската икономика.
Данните по-долу обобщават накратко размера и страте-
гическото значение на металообработвателния сектор за 
европейската икономика и работна сила.
В сектора действат огромен брой (400 000) малки пред-
приятия в цяла Европа, повечето от които (около 95%) с 
по-малко от 50 работници.
Металообработването дава работа на 4,2 милиона души в 
цяла Европа, т.е. около 12% от общата заетост в промиш-
леността.

Това е сектор, който генерира заетост. Важно е да се от-
бележи, че за разлика от други сектори, през последните 
десет години нормата на заетост в металообработването 
в Европа отбелязваше постоянен ръст, докато не настъпи 
неотдавнашната икономическа рецесия. Така например, 
между 2000 г. и 2006 г. заетостта в сектора е нараснала с 
8%.
Металообработването е голям икономически сектор. 
Стойността на произведената от него продукция през 
2008 г. възлиза на 530 милиарда евро.
Секторът има основна роля в индустриалната тъкан на ЕС, 
като произвежда компоненти за други отрасли. 

Стратегическо значение на металообработването
Основна брънка във веригата на доставки

Европейският металообработвателен сектор е основна 
брънка в европейската верига на промишлени доставки, 
тъй като произвежда компоненти и продукти за всички 
останали производствени сектори.
Компоненти се доставят в частност за автомобилострое-
нето, авиокосмическата промишленост, транспорта и ин-
женерната промишленост, включително по-специално в 
машиностроенето, което само по себе си прави сектора 
ключов при прехода към икономика с по-ефективно уп-
равление на ресурсите.
Стоманените профили и листи са жизненоважни за стро-
ителния сектор (сгради със стоманени рамки, арматурно 
желязо, инфраструктура от стомана, облицовка на сгради, 
материали и др.).
Контейнери за преработвателната промишленост – хра-
нително-вкусова, фармацевтична, химическа, нефтохими-
ческа и др.
Продукти като крепежни елементи (болтове, нитове и гай-
ки) и инструменти, използвани както в промишлеността, 
така и от потребителите.

Стабилна промишленост
Металообработвателният сектор има стабилна структура, 
която не страда от огромен свръхкапацитет.

Сектор, създаващ заетост
Металообработването дава работа на около 12% от ра-
ботната сила в промишлеността в ЕС-27 и представлява 
приблизително една пета от общия брой на производ-
ствените предприятия в ЕС-27.

Сектор, създаващ добавена стойност
Европейското металообработване създава 10% от доба-
вената стойност в промишлеността в ЕС-27 и 7,4% (за 2006 
г.) от промишленото производство. В този смисъл метало-
обработвателният сектор (брутно производство и обем 
на производството) е един от европейките шампиони по 
добавена стойност, който очевидно превъзхожда други 
производствени сектори.

Важен сектор, съставен от малки предприятия
Европейският металообработвателен сектор сам по себе 
си е важен промишлен сектор, независимо – или по-ско-
ро благодарение – на факта, че е съставен предимно от 
голям брой предприятия, повечето от които малки1 (над 
90% от предприятията в сектора са малки и средни се-
мейни предприятия). Нещо повече, в много страни – най-
голямото изключение е Германия – в сектора преоблада-
ват микропредприятията (с 10 или по-малко работници), 
които представляват 80% от предприятията (2006 г.).
Сектор, подсилващ европейската верига на доставки

Промишлената структура на металообработвателния сек-



 

12
/2

01
0

20
НОВИНИ ОТ БРЮКСЕЛ

тор вероятно не се дължи на случайни или произволни 
фактори, а на практическо приспособяване към нуждите 
на пазара, които в крайна сметка са оформили веригата 
на доставки в Европа така, че да предлага необходимата 
гъвкавост, иновации и ниши, с които тя се характеризира 
понастоящем. В този смисъл фактът, че средностатисти-
ческото металообработвателно предприятие е малко или 
средно не бива да се разглежда като недостатък, а по-ско-
ро като относително предимство.
Нещо повече, проучванията показват, че европейска-
та металообработвателна промишленост е и ще продъл-
жи да бъде в голяма степен сектор, съставен от малки и 
средни предприятия. На практика те стават още по-малки, 
пропорционално на големите си партньори по веригата 
на доставки, които – за разлика от металообработването 
– преминават през процес на консолидация. Независимо 
от това, възможностите за консолидация в металообрабо-
твателния сектор – казано най-общо и по структурни при-
чини – са твърде ограничени.
Съществува необходимост от тясно и дългосрочно съ-
трудничество по веригата на доставки.
В това отношение ЕИСК призовава Европейската коми-
сия и държавите-членки да проучат важния въпрос за 
подобряването на партньорството и разширяване на съ-
трудничеството по веригата в дългосрочен план, по-спе-
циално създаването на канали, даващи на металообра-
ботвателния сектор възможност да определя и да влияе 
върху разработването на нови свойства и категории сто-
мана, в съответствие със заявените нужди.

Сектор, притиснат от всички страни
По отношение на размера и икономиите от мащаба, през 
следващите години отношенията на металообработвател-
ната промишленост с нейните клиенти и доставчици ще 
стават все по-несиметрични. Вследствие от това метало-
обработвателната промишленост се оказва (все повече) 
притисната отвсякъде, което намалява възможностите  
да контролира съдбата си и да влияе на икономическата 
среда. Това подлага на все по-голям натиск постоянните 
разходи и качеството на заетостта в сектора.

Отговори за бъдещето въз основа на точни анализи
Въз основа на тези стратегически елементи в настоящо-
то становище по собствена инициатива се прави опит да 
се формулират отговори, произтичащи от реалния опит 
в металообработвателния сектор, чиито предприятия и 
обединения (клъстери) укрепват всички големи европей-
ски региони с работни места, обучение и възможности. 
Това е сектор, характеризиращ се с многообразие, из-
дръжливост и иновации. Той притежава изключителен ка-
пацитет за приспособяване и за поддържане на заетостта 
при най-различни условия и би могъл да служи за модел 
при намирането на решения на бъдещите предизвикател-
ства, и най-вече за насърчаване на промяната.

Какво следва да се направи на европейско равнище
Металообработването – застъпник на МСП

Въпреки че в абсолютно изражение съществуват реги-
онални различия (германските металообработвателни 
предприятия, например, са по-големи отколкото пред-
приятията в останалата част на ЕС), в сравнение с размера 
на предприятията в други икономически сектори, метало-
обработването се характеризира с преобладаващо при-
съствие на малки и средни предприятия.
ЕИСК счита, че този аспект не бива да се споменава от по-

литиците и след това бързо да се забравя. Последните 
анализи показват, че тази отличителна черта не бива да се 
разглежда като маргинална характеристика на металооб-
работвателния сектор или като случаен факт, а като осно-
вен елемент на силата на сектора.
ЕИСК призовава Европейския съюз да продължи подроб-
ното проучване на основните характеристики на секто-
ра и да определи ясно и точно кои аспекти на металооб-
работвателния сектор са полезни, формират основните 
му силни страни и следователно представляват фактори, 
създаващи добавена стойност по производствената вери-
га в ЕС. 
След това Европейският съюз следва да приеме полити-
ки в областта на МСП, за да задоволи тези конкретни нуж-
ди. Необходимо е да се разработят оптимални политики 
и добри практики, като при необходимост се използват 
инструменти за сравнителна оценка (бенчмаркинг), за 
да се задоволят конкретните нужди на МСП в европей-
ския металообработвателен сектор. По този начин ще се 
подобрят и засилят характеристиките и предимствата на 
сектора и ще му се предостави подкрепа, така че да про-
дължи да бъде европейски застъпник на МСП в промиш-
леността.
Освен това проучвания на сектора, основаващи се на 
силните му страни, биха могли да послужат също и като 
потвърждение, че той е една от движещите сили на про-
мишлените иновации в Европа, за подчертаване на сил-
ните му страни и за подобряване на имиджа, от което ме-
талообработването се нуждае, за да привлича работна 
ръка (особено млади работници). Необходима е полити-
ческа визия за поставяне на европейската промишленост 
в политическата рамка като „създател на заетост“ и нова-
тор в промишлената верига.
В период, в който различни административни служби в 
цяла Европа излъчват теоретични, риторични и често 
мъгляви послания за значението на европейските МСП е 
важно точно и прецизно да се определят практически и 
реалистични мерки за разбиране, укрепване и защита на 
този важен сектор вместо да се приемат неясни подходи 
от типа „един размер за всички“.
Поради средните мащаби на предприятията от сектора 
по-голямата част от работниците в металообработвател-
ната промишленост нямат достъп до европейските работ-
нически съвети или сродни европейски мрежи, които да 
представляват техните интереси. Но повечето предприя-
тия в сектора работят в европейска верига за създаване 
на стойност или имат конкуренти в лицето на други пред-
приятия от сектора, установени извън Европейския съюз. 
В резултат на това заплатите, както и продължителнос-
тта и условията на труд в много случаи са подложени на 
пряка конкуренция. С цел да се избегнат несъответствия 
по отношение на равнището на информацията, ЕИСК пре-
поръчва осигуряване на ефективна и точна информация, 
както и консултации с работниците и насърчаване на со-
циалния диалог. Предвид значението на МСП във връзка 
със заетостта в Европа, европейската политика би трябва-
ло да може да откликне на нуждите на тези работници.

Наличие на суровини и по-конкретно на стомана
Осигуряването на достъп до суровини на справедливи 
цени е основен въпрос в металообработването, тъй като 
суровините имат все по-голямо въздействие върху про-
менения и глобализиран пазар.
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Поради малкия си размер металообработвателните пред-
приятия в ЕС не могат да се конкурират в ЕС по разходи 
за труд, нито да постигат икономии от мащаба, за разлика 
от своите доставчици, като например стоманодобивните 
предприятия. Затова за тях е жизненоважно да имат дос-
тъп до материали, по-специално до суровини и енергия, 
при конкурентни пазарни условия.
ЕИСК препоръчва в отношенията си с трети страни Евро-
пейската комисия да настоява за поддържане на принци-
па на реципрочност. В този смисъл Комисията следва да 
се запознае внимателно с поредица от фактори, поста-
вящи европейските предприятия в необлагодетелствано 
положение при достъпа до суровини в сравнение с пред-
приятия от други страни - например от Китай, - които се 
конкурират в Европа за закупуване на скрап, докато евро-
пейските предприятия нямат същата възможност да купу-
ват китайски скрап, тъй като този пазар е затворен.
Освен това е важно да се подкрепи способността на 
предприятията да планират във времето и да се изпра-
вят пред колебанията и пред различните възможни сце-
нарии (управление на риска), както и да се гарантира, че 
регулаторната рамка за европейския стоманодобив не 
представлява пречка пред инвестициите в този сектор 
в Европейския съюз. Преминаването от многогодишни 
или едногодишни договори към договори с все по-малък 
срок или към спот транзакции вероятно ще засили тази 
тенденция и все повече ще ограничава капацитета на ме-
талообработвателните предприятия за планиране. ЕИСК 
препоръчва европейските институции да отчетат тази 
тенденция, за да формулират мерки, с които нарастващи-
те колебания на цените за МСП в металообработвателния 
сектор да могат да се управляват. ЕИСК препоръчва по-
конкретно този важен аспект да бъде взет предвид при 
изготвянето на следващото съобщение относно европей-
ската стратегия за суровините.
ЕИСК отбелязва също така нарастващата концентрация 
в добива на желязна руда и призовава Европейската ко-
мисия да отчете рисковете за европейската промишле-
ност от създаването на виртуални монополи в световен 
мащаб, отразени от европейски сектори като стоманодо-
бива, инженерните дейности и автомобилостроенето в 
техните позиции относно обявеното сливане между мин-
нодобивните предприятия BHP Billiton Plc и Rio Tinto Plc. 

Енергия
Осигуряването на стабилни доставки на енергия е жизне-
новажно за металообработвателните предприятия в ЕС, 
които трябва да си осигурят доставка на енергия от всич-
ки източници при конкурентни пазарни условия.
Създаването и финансирането на инфраструктурата и на 
необходимите трансгранични връзки, както и премах-
ването на пречките на националните граници, по-спе-
циално по отношение на преноса на електроенергия, е 
ключов въпрос за осигуряване на конкуренция между 
доставчиците и дистрибуторите на електроенергия.
Важно е също така при вземането на решения в областта 
на енергийната политика да се постигне подходящ ба-
ланс между екологичните аспекти и икономическите въз-
действия върху стабилността на цените на доставка. Този 
баланс е ключов фактор за конкурентоспособността на 
сектора.

Конкуренция при равни условия
Установените в ЕС предприятия са изправени пред силна 

международна конкуренция, както на вътрешния пазар 
на вносни продукти, така и на експортните пазари. Освен 
това силно различаващите се условия в рамките на ЕС 
(напр. по отношение на цените на енергията, условията за 
получаване на разрешителни за инсталациите/заводите, 
експлоатационните условия) допълнително затрудняват 
ситуацията. ЕИСК отправя настойчиво искане към Евро-
пейската комисия да гарантира равнопоставена конку-
ренция в рамките на ЕС и с други страни на международ-
но равнище.
ЕИСК призовава Европейската комисия да осигури конку-
ренция при равни условия с други страни в междунаро-
ден план.
В заключение, органите, отговарящи за защитата на кон-
куренцията следва да отделят много по-голямо внимание 
на нарушенията, произтичащи от размера на този сектор 
спрямо този на неговите клиенти, в частност на доставчи-
ците. 

Финансиране
Финансовите институции имат важна роля за постигане-
то на целите на индустриалната политика чрез рисковете, 
които поемат или чрез степента на своята достъпност.
Финансовата криза, която помрачи прогнозите за реал-
ната икономика от края на 2008 г., засегна и металообра-
ботвателния отрасъл. Въпреки че търсенето на кредити 
при неблагоприятните икономически условия през 2009 
г. беше относително слабо, подемът през 2010 г., който е 
по-силен от предвиденото, все по-често води до недостиг 
на финансови средства за предприятията, тъй като търсе-
нето на кредити се повишава. Подобен недостиг се усеща 
по-силно от МСП, които поти изцяло зависят от финанси-
ране от страна на банките. Металообработвателният от-
расъл, в който делът на МСП е висок, изпитва затрудне-
ния, които заплашват да прераснат в критична ситуация.
Банките не се страхуват да поемат рискове при инвести-
ции в хедж фондове и други ценни книжа, но не са склон-
ни да поемат риск когато става дума за основната им дей-
ност – да финансират реалната икономика. Важно е да се 
подчертае, че финансовият сектор следва да бъде сред-
ство за постигане на определена цел.
В настоящата конюнктура банковият сектор се подготвя 
за прилагането на Директивата на ЕС за капиталовите из-
исквания, която ще наложи на банките допълнителен на-
тиск за намаляване на задлъжнялостта и по-рестриктивни 
разпоредби относно поемането на рискове. Необходима 
е по-внимателна проверка на актовете, за да се избегнат 
отрицателни странични ефекти по отношение на наличи-
ето на кредити за целия сектор.
ЕИСК би приветствал един по-силен акцент върху необ-
ходимостта от осигуряване на механизми за ликвидност 
на производствените предприятия, по-специално на МСП 
в този сектор. Това би могло да породи добри практики в 
цяла Европа.
Металообработвателната промишленост е сектор с голя-
мо значение за европейския износ. ЕИСК би приветствал 
мерки за подкрепа на развитието на неговия потенциал, 
по-специално в областта на увеличаването на износа. Ня-
кои от тези мерки несъмнено следва да се отнасят до по-
добряването на достъпа на предприятията до финансови 
ресурси и до експортни кредити.  





23ИНОВАЦИИ

Kovosvit MAS е традиционен чешки производител на висококачествени металорежещи машини. Компанията е със 70 
години опит в производството и развоя на металорежещи машини и към момента е един от най значимите и големи 
производители в Чехия. В продуктовата гама са заложени хоризонтални, вертикални и портални 3 и 5 осни обработва-
щи центри както и мултифункционални стругово-фрезови центри, стругови обработващи центри, стругове с цифрово-
програмно управление, универсални стругове с ЦПУ, радиални пробиващи фрези и други. Партньор и представител на 
Kovosvit MAS за България и Македония е българската фирма ЕСД България.. На изложението бяха показани както и но-
вите машини на чешкия машинопроизводител така и решения за подобряване на производителността и мониторинга 
на металорежещите машини.

KOVOSVIT MAS - ЧЕШКИ ПРОИЗВОДИТЕЛ 
НА ВИСОКОКАЧЕСТВЕНИ МЕТАЛОРЕЖЕЩИ 
МАШИНИ

MMC 1500 - ПОРТАЛЕН ОБРАБОТВАЩ ЦЕНТЪР
Високопроизводителен портален обработващ цен-
тър предназначен за прецизна и бърза обработка на 
детайли. Основните машинни операции са пробива-
не, разстъргване, райбероване, нарязване на канали и 
фрезоване на големи детайли със сложна форма.
Конструкцията на машината е оптимизирана чрез ме-
тода на крайните елементи и чрез компютърни опти-
мизации. Оптимизираната конструкция на машина-
та гарантира ефективно използване на мощността на 
шпиндела при всякакви работни условия. Работната 
повърхност е с размер 1500 х 1000 х 800. При варианта 
DT (Dual table) работната маса е разделена на две от-
делни работни маси с размер 720 х 1000. Двете работ-
ни зони са напълно разделени и взаимнозаменяеми. 
Предлагаме и голям избор на варианти за шпиндела 
с различна мощност и скорост: POWER PLUS, POWER, 
SPRINT, SPEED и RAPID.
Автоматична смяна на инструмента – разбира се маши-
ната работи с автоматични цикли за смяна на инстру-
мента. Работната маса, напречната колона и вертикал-

ната шейна могат да се движат едновременно. Чрез 
използването на специално оборудване (въртяща се 
маса) машината може да обработва детайли от чети-
ри страни и да извършва обработка по спираловидни 
линии. Използване на високопроизводителни инстру-
менти с охлаждане през центъра на шпиндела.
Отдалечената диагностика представлява анализ на 
състоянието на машината, извършван от сервизни ин-
женери чрез използването на комуникационен софту-
ер. С използването на такъв софтуер екрана и диало-
говите менюта на системата за управление могат да 
бъдат достъпни през Интернет.
Този софтуер не включва никакви диагностични функ-
ции - всъщност сервизния инженер използва вграде-
ните в системата за управление функции за диагно-
стика. Основната цел на отдалечената диагностика е 
да се скъси до минимум престоят на машината, като се 
прецизират необходимите сервизните дейности за от-
страняване на възникналия проблем. Това съществено 
намалява загубите на клиента от не използването на 
машината.

Машината е оборудвана с:
Движещите се части на машината (масата, 
напречната колона и вертикалната шейна) 
са монтирани на линейни търкалящи се на-
правляващи.
Шпиндела лагерува на прецизни наклонени 
лагери с ъглов контакт.
Цифрови АС серво-задвижвания по осите и 
шпиндела.
Директно измерване на позицията чрез ли-
нейни измервателни системи Heidenhain.
Система за управление Heidenhain iTN C530.
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SP 430 / 2500 - CNC СТРУГОВ ЦЕНТЪР
Модулният дизайн на машината позволява обединяване-
то в едно на няколко технологични варианта.
Конструкцията на машината осигурява голяма устойчи-
вост, висок въртящ момент на шпиндела, динамика и ви-
соки скорости по всички оси. Използването на търкалящи 
направляващи по всички оси осигурява прецизната ма-
шинна обработка за много дълъг
период от време.
Основни характеристики на машината:
- Максимален обработваем диаметър 430 мм
- Максимална обработваема дължина 2 500 мм.
- Модулен дизайн на машината
- Възможност за Y-ос, долна глава и под-шпиндел
- Голям ход по Y-ос
- Изключително устойчива механика
- Голям въртящ момент на шпиндела за ефективно струго-
ване по целия диаметър
- Динамичните високоскоростни оси осигуряват кратки 
вторични времена и по-ефективно
използване на машината
- Всички оси се движат на търкалящи направляващи, кое-
то гарантира прецизна обработка за дълъг период от вре-
ме
- Система за управление HEIDENHAIN CNC PILOT 4290 или 
SIEMENS Sinumeric 840Dsl Solution Line) със серва Sinamics
- Като опция се предлага и FANUC серии 30i/31i/32i.
- Машината е окомплектована с интегрирана в системата 
за управление система за безопасност — с допълнителни 
модули за безопасност при управление HEIDENHAIN; или 
Safety Integrated при управление и серва Siemens; или 
Dual Check Safety при управление FANUC.
MAS MACHINE MONITOR – MAS машинен мониторинг
Този продукт е софтуер, който дава възможност да се сле-
ди онлайн времевото използване на машината, да се про-
верява историята на производствения статус и съответно 
да се предприемат подходящи производствени и логис-
тични мерки. Всичко това може да се прави чрез използ-
ването на специална програма с визуализация инсталира-
на на персонален компютър на клиента.

В основата на софтуера е заложена сървър програма, 
която може да следи състоянието на до пет машини. От-
делните машини се свързват към сървъра посредством 
Ethernet мрежа. Сървъра периодично (обикновено на 
всяка една секунда) установява състоянието на всяка 
една машина и в случай на промяна, записва часа и кода 
на състоянието в съответен файл за всяка машина.
За показване на състоянието на машините се използва 
Клиент програма, която зарежда от сървъра файлове и ги 
визуализира. Клиент програмата за визуализация може 
да се инсталира на друг компютър с LAN връзка към сър-
въра. Възможно е да има повече от една Клиент програ-
ми в рамките на локалната мрежа.
Клиент програмата има следните функции:
- Показва актуалното състояние на машините в настроени 
времеви интервали; показва в
проценти натоварването на машината за текущия време-
ви интервал.
- Преглед на историята на използването на машината и 
отново показване на натоварването за съответните вре-
меви интервали.

MAS GSM MACHINE MONITOR – MAS GSM 
машинен мониторинг
Друга функция е MAS GSM MONITOR - мониторинг на из-
брани състояния на машината чрез мрежата на мобилен 
оператор и избрани телефонни номера под формата на 
SMS съобщение. Клиента може веднага да отговори на 
събитието дори и в случай, че той не присъства на маши-
ната.

Примери за събития - машината работи в цикъл, машина-
та се задейства и не работи, машината е в грешка или ма-
шината е изключена. Тези данни се обработват от външен 
модул и се изпращат съобщения до отговорните лица по 
време на работа на машината. По същия начин, отговор-

ното лице може да изпрати SMS, който 
се превръща в команда за машината. 
Например, работата е приключена - из-
ключи машината.

За допълнителна информация:
ЕСД България ЕООД
Направление “CNC Технологии & Авто-
матизация”
1172 София, бул. “Д-р Г. М. Димитров”, 
бл. 60, вх. Г, ет. 1
Тел.: 02 / 963 2298
Факс: 02 / 963 2940
Ел. поща: marketing.cnc@esd.bg



Всички видове помпи
 Хидрофорни и противопожарни уредби 

 Неръждаеми - хоризонтални, вертикални, многостепенни 
 Циркулационни за студена и топла вода 

 Потопяеми - за ПСОВ, сондажни, дренажни и фекални 
 Варелни - за ГСМ, за химия и фармацевтика, корабни 
 Генератори за ток - PRAMAC - GMI / DEUTZ / VOLVO 

София 1404, ул. Метличина поляна, бл. 31, вх. В, ап. 50+54
тел./факс: 02/ 859 00 22, тел./факс: 02/ 858 76 02, тел./факс: 02/ 858 76 22

GSM: 0888 811 955; E-mail: pcs@techno-link.com
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Представете ни накратко 
Вашата фирма?

КОРАДО-България АД е част от дру-
жеството КОРАДО а.с, Чехия., което 
е един от най-големите Европейски 
производители на стоманени панел-
ни радиатори и отоплителни тела за 
баня. Българската фабрика, макар и 
да е преминала през много промени 
съществува и продължава да работи 
от 1968 г. до днес.

Кои са най-атрактивните 
продукти и услуги, които 
предлагате?

Основното ни производство са сто-
манени отоплителни тела РАДИК, 
тръбните отоплителни тела (лири) 
КОРАЛУКС и дизайнерските отопли-
телни тела КОРАТЕРМ. 
Дружеството непрекъснато разши-
рява своята производствена гама, 
не само с нови модели отоплителни 
тела, но и с изцяло нови технологии 
и изделия.

Кои са основните Ви 
клиенти ?

Нашите основни клиенти са фирми 
извън територията на страната, тъй 
като 92% от продукцията ни е пред-
назначена за Европейския съюз. За 
съжаление потреблението в нашата 
страна е значително по-малко от на-
шия капацитет. Българските ни кли-
енти са наши дългогодишни партньо-
ри, чието доверие сме завоювали и 
запазили в годините назад.

Кои са Вашите основни 
конкуренти в България?

Основен проблем и основни конку-
ренти са турските производители, 
чиято продукция е заляла пазара и 
чието качество е недотам добро и 
създава лош имидж на продукта сто-
манен радиатор. Надяваме се, нашият 
клиент ще се убеди, че родното про-
изводство е най-доброто, символ на 
качество и обслужване.

Представете ни награденото 
със златен медал и диплом 
изделие на Международния 
панаир в Пловдив.

КОРАДО-БЪЛГАРИЯ АД непрекъснато 
разширява своята производствена 
гама с изцяло нови технологии и изделия.
Интервю с Инж. Иржи Ржезничек - Изпълнителен директор на фирмата

Продуктът, който беше награден 
със златен медал се нарича  
RADIK KLASIK R и е част от на-
шата продуктова линия РАДИК. 
Това е радиатор с височина 554 
мм, предназначен за рекон-
струкция на старите системи за 
отопление, ползващи чугунени 
или панелни радиатори. 
Създадохме това изделие, за да 
замести досега използваните 
отоплителни тела без да са не-
обходими допълнителни рекон-
струкции или снаждания.

Какво означава за 
Вас и Вашия екип тази 
награда?

Тази награда е изключително 
важно признание за нашия българ-
ски екип, тъй като този продукт беше 
разработен при нас и се произвежда 
само в българската ни фирма.

Какво е мнението Ви 
за вече отминалия 
Международния панаир в 
Пловдив?

Международния панаир също отчете 
ефекта от кризата в по-малкия брой 
изложители, но пък интереса към 
представените фирми, а също и на-
шата беше достатъчно голям. 

Имате ли фирмена 
философия и каква е 
тя?

Целта на фирмата за в бъдеще е 
да разширява своята продукция 
така, че да предлага на своите 
клиенти под марката "КОРАДО" 
комплексна гама от отоплителни 
тела с първокласно качество.

Как се отразява 
на Вашата фирма 
световната 
икономическа криза и 
какви стабилизиращи 
мерки предприе 
компанията?

Кризата имаше и продължава 
да оказва влияние както върху 
фирмите, така и на обикнове-
ните граждани. В началото на 
кризата бяхме принудени да се 

разделим с част от персонала си, кое-
то както за нашите служители, така и 
за нас беше изключително неприят-
на мярка. 

Какво бихте казали в 
заключение на нашия 
разговор?

Надявам се българските граждани 
скоро да преодолеят затрудненията, 
породени от кризата и да имат въз-
можност да си позволят все по-до-
бри и качествени отоплителни тела, 
каквито произвеждаме и предлага-
ме ние.





Autodesk предлага новите софтуерни продукти версии 2011 на половин цена:

Цялата фамилия AutoCAD 2011        
AutoCAD           3300 Евро  за 1650 Евро
AutoCAD Mechanical 3700 Евро  за 1850 Евро
AutoCAD Electrical 4200 Евро  за 2100 Евро

Цялата фамилия Inventor 2011         
Inventor Suite 2011 4300 Евро  за 2150 Евро
Inventor Professional Suite 2011 6250 Евро  за 3175 Евро
Inventor Routed Systems Suite 2011 5500 Евро  за 2750 Евро
Inventor Simulation Suite 2011 5500 Евро  за 2750 Евро
Inventor Tooling Suite 2011 5500 Евро  за 2750 Евро

Autodesk 3ds Max Design        
Autodesk 3ds Max Design 2011 2625 Евро  за 1312,50 Евро

Цените са без включен 20% ДДС.

За всички фирми, наели млади инженери и студенти 
За всички млади специалисти, завършили последните 3 години

За всички студенти, наети по реални проекти

Как да получим  
най-новите технологии  
и продукти от Autodesk  
на 50% от цената?!

до 30 декември 2010 г.

За повече информация се обърнете към партньорите на Autodesk в България 
или се обадете на тел. (02) 460 50 60  •  e-mail: autodesk@bmg.bg  •  www.bmg.bg
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Петър Георгиев е роден на 27 март 1950 г. в гр. Самоков. Започва кариерата 
си във фирма САМЕЛ 90 АД, основана през 1964 г. за производство на 
електронно свързочно оборудване за българската армия. Първоначално 
той е инженер-конструктор, началник цех, заместник директор на 
фирмата, а от далечната 1990 г. е председател на борда на директорите и 
изпълнителен директор. Завършил е висше образование, със специалност 
„Конструиране на радиоелектронни изделия" – магистърска степен, през 
1976 г. във ВМЕИ - София. 

ПРОДУКТИТЕ НА „САМЕЛ-90” АД СА С 
ВИСОКО КАЧЕСТВО И НАДЕЖДНОСТ, 
гарантирани от системата за управление и осигуряване на качеството ISO 9001:2008
Интервю с Инж. Петър Георгиев – Председател на Съвета на директорите и Изпълнителен 
Директор на компанията

Представете ни накратко 
Вашата фирма?

“САМЕЛ-90” АД е водеща фирма в об-
ластта на радиоелектрониката, интег-
риране на информационни и кому-
никационни системи, интегриране 
на системи за наблюдение и охрана, 
специализирана техника за освет-
ление. Фирмата е с над 46-годишен 
опит в разработването и производ-
ството на отбранително електронно 
и телекомуникационно оборудване и 
над 20 годишен опит в производство-
то на изделия с гражданско предназ-
начение. 
Фирмата покрива пълния цикъл на 
производство от суровината през 
проектирането, инструменталната 
екипировка до готовата продукция. 
“Самел-90” АД поддържа развойна 
дейност, инженерингови решения, 
проектиране на детайли, възли и сис-
теми, обучение, поддръжка, както в 
гаранционния срок, така и в следга-
ранционния срок.
Продуктите на „Самел-90” АД са с ви-
соко качество и надеждност, гаранти-
рани от функциониращата система за 
управление и осигуряване на качест-
вото ISO 9001:2008.

Кои са най-атрактивните 
продукти и услуги, които 
предлагате?

Наред с високотехнологичните от-
бранителни продукти – радиосму-
тители, предназначени предимно за 
външни пазари, най-новата насока в 
областта на гражданското производ-
ство, в която се развива фирма Са-
мел-90 АД е специализираната елек-
троника за осветителната индустрия, 
в т.ч. и най-новите продукти: Гама 
улични енергоспестяващи осветител-

ни тела с мощни светодиоди и оптика 
– тип „Бътерфлай”.

Каква е кадровата политика 
на фирмата и как си 
подбирате специалисти? 

Преди всичко се гордеем с това, че 
през последните години успяхме да 
запазим нашите специалисти в про-
изводството и развойната дейност. 
Разбира се, всеки нов специалист е 
добре дошъл за нас, като според ква-
лификацията и притежавания опит на 
съответния специалист, той се насоч-
ва в направлението, необходимо за 
производството на изделията на Са-
мел-90 АД. При нас могат да намерят 
приложение специалисти от различ-
ни области поради широката гама от 
технологични възможности, с които 
разполагаме. Малко компании биха 
поддържали толкова разнообразни 
производства.

Кои са основните Ви 
клиенти ?

Самел-90 АД е експортно ориенти-
рана фирма, което обяснява факта, 
че основните ни клиенти са в чуж-
бина: Northrop Grumman Sperry 
Marine – Великобритания и Холандия; 
Dedo Weigert Film – Германия; е2V 

technologies – Великобритания, Дас-
то и Нет кабел– Македония, E. Meurs 
– Холандия.
В България основните ни клиенти са: 
Фесто производство, Декко, Ацом, 
Елтрейд, РВП Кьоне – София, Грамер 
България и др.

Кои са Вашите основни 
конкуренти в България?

В България има много фирми, които 
се занимават с осветителна техни-
ка, предимно внос от страни от Да-
лечния Изток. Считаме за сериоз-
ни конкуренти световните лидери в 
осветлението OSRAM, PHILIPS чрез 
представителите им в България и 
други, които се подпомагат от своите 
държави. В България фирми като на-
шата сами се борят с всичко по целия 
цикъл на светодиодните осветители – 
от разработките до реализирането на 
този все още нов за страната ни тип 
осветление.
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Самел-90 АД беше от първите, които 
внесе в производствената си гама ос-
ветители със светодиоди, още през 
2004 г. Важно е да се знае, че ние сме 
фирма – производител, която не само 
произвежда осветителните тела, но и 
предлага решения за осветление на 
своите клиенти.

Представете ни награденото 
със златен медал и диплом 
изделие на Международния 
панаир в Пловдив.

Гамата улични енергоспестяващи ос-
ветителни тела с мощни светодиоди и 
оптика тип „Бътерфлай” са иноватив-
ни улични светодиодни осветителни 
тела, предназначени за осветяване 
на улици, пешеходни зони, мостове, 
площади, паркове, алеи и др., като 
осигуряват екологична, комфортна и 
безопасна среда за живот, без стро-
боскопичен ефект. До момента имаме 
внедрени 6 модела улични освети-
телни тела тип „Бътерфлай”, а именно 
УЕСОТ-35 S-1x15, УЕСОТ-Р-35 D-2x15, 
УЕСОТ-Р-40 D-2x8, УЕСОТ-Р-70 D-2x15 
и УЕСОТ-Р-140 DD-4x15, като означе-
нията са:
УЕСОТ – Улично Енергоспестяващо 
Светодиодно Осветително Тяло;
Р – регулируемо;
S – single ( единичен модул с възмож-
ност за разсейване на до 30 W мощ-
ност);
D – double (двоен модул от два ради-
атора с разсейвана мощност 2х30W);
DD – double-double (два двойни мо-
дула с разсейвана мощност 2х30W);
2x15 – два

Какво означава за Вас и 
Вашия екип тази награда? 

Въпрос на престиж и оценка на ра-
ботата на екипа на Самел-90 АД.

Какво е мнението Ви 
за вече отминалия 
Международен панаир в 
Пловдив?

Тази година според нас беше по-сла-
ба от предишната – и като участие 
от фирми, и като посетители. Както 
всички, и ние се надяваме, че с учас-
тието си сме провокирали внимани-
ето както на старите, така и на нови 
клиенти, а защо не и на конкуренци-
ята.

Имате ли фирмена 
философия и каква е тя?

Фирмена философия е да се удовлет-
воряват изискванията на клиента, 
както и законовите и регулаторни 
изисквания. Постигането на високо 
качество за нас е основна цел и за-
дача на всички работници в друже-
ството, като то в крайна сметка се 
оценява от клиентите, а не от нас. Ка-
чеството е нашето бъдеще.

Как се отразява на 
Вашата фирма световната 
икономическа криза и 
какви стабилизиращи 
мерки предприе 
компанията?

Няма как тази т.нар. криза да не за-
сегне и нашата фирма. Неприятно е 
да виждаш, че повечето ти партньори 
изпитват затруднения, особено тези в 
България. Заложихме на традицион-
ни стабилизиращи мерки – контрол 
на разходите, търсене на нови клиен-
ти и партньори и т.н.

Какво бихте казали в 
заключение на нашия 
разговор?

Искам да си пожелаем повече работа 
и клиенти, за да завършим относител-
но успешно и тази година. 

“Самел 90” АД
ул. “Преспа” No.18 
2000 Самоков
Тел: 0722 66921
Факс: 0722 66337
E-mail: office@samel90.com
www.samel90.com



Заедно с Вас:

> Развиваме лидерите и 
техните организации до 
пълния им потенциал чрез 
програмите на Leadership 
Management International® 
Inc.

> Разработваме и 
внедряваме Системи по 
качество.

> Разработваме и 
управляваме проекти.

We navigate your business  
on the road to exellence !®

Централен офис:  
гр. София, ул. Г. С. Раковски 42 
тел.: + 359 2 491 8644 
web-site: www.qmsconsulting.org
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"Този документ е създаден с финансовата подкрепа на Оперативна програма „Развитие на конкурентоспособността на 
българската икономика съфинансирана от Европейския съюз чрез Европейския фонд за регионално развитие. Цяла-
та отговорност за съдържанието на документа се носи от “ИВАС ТЕХ” ООД и при никакви обстоятелства не може да се 

приема, че този документ отразява официалното становище на Европейския съюз и Договарящия орган".

Фирма ИВАС ТЕХ ООД изпълнява проект 
BG161PO003-2.1.04/ТМM-02-7/17.07.2010 г. по оперативна 

програма “Конкурентоспособност”

Доставка, инсталиране, тестване и въвеждане в експлоатация на ново производствено оборудване – техноло-
гична линия за изработване на SMT Стенсили с прецизно лазерно рязане включваща: 
1. Лазерна машина за изрязване на SMT Стенсили; 
2. Вертикален обработващ център.

Производственото оборудване е въведено в експлоатация през м. декември 2010 г. Чрез машина G 6060  се из-
рязват SMT Стенсили. Тя използва прецизен лазерен източник с малък диаметър на лъча - 25 микрона. Прецизно  
Х ,У задвижване с линейни двигатели позиционира лазерния лъч. В метален лист – стенсил с висока скорост се 
оформят прецизни вертикални отвори. Точността и повторяемостта се гарантират от прецизното поддържане на 
температура и влажност в работното помещение.
Основни параметри на лазерна машина G 6060: 
- Размер на областта на изрязване 600 х 600 мм.;
- Размер на металния лист 850 х 620 мм.;
- Дебелина на металния лист 0.08 - 0.6 мм.;
- Точност на движението  2.0 микрона;
- Софтуер за управление и оптимизиране процеса на изрязване.

“ИВАС ТЕХ” ООД
1113 София
ул. ”Тинтява” 15-17
Тел. / + 359 2 962 93 85
Тел. / факс: +359 2 962 93 86
smtstencil@ivastech.com
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Йорг Шмаудер е мениджър продажби за Югоизточна Евро�
па и Азия във фирмата ТРУМПФ Веркцойгмашинен ГмбХ. 
Тя е създадена през 1923 г. Основният офис се намира в гр. 
Дитцинген – Германия, близо до Щутгарт. През 2009/10 
г. компанията има около 8000 служители по света и ге�
нерира продажби за 1,34 милиарда евро. TRUMPF е воде�
ща глобална компания технология, която се отличава 
с качество, изключителни продукти, високо ефективни 
процеси и отлични резултати. Фирмата произвежда ла�
зерни машини, щанцови машини за цялостна обработка, 
абкант преси, гилотини, комбинирани машини за мета�
лообработка и медицинско оборудване. TRUMPF възнаме�
рява да запази позицията си на доставчик на иноватив�
ни и висококачествени машини и машинно-ориентирани 
услуги.

ЙОРГ ШМАУДЕР: БИХ ПОСЪВЕТВАЛ КЛИЕНТИТЕ 
НИ ДА ИНВЕСТИРАТ В НОВИ ТЕХНОЛОГИИ

От колко време фирмата 
TRUMPF е на българския 
пазар?

На този пазар ние сме на повече от 30 
години. През цялото това време наш 
партньр е фирмата ИНГМАР БГ ООД с 
управител Иван Кацарски. 

Кои са по-големите Ви 
клиенти и кои са по-
значимите проекти, 
реализирани у нас?

По-голямата част (около 70%) от на-
шите клиенти работят на ишлеме 
като поддоставчици. Произвеждат 
детайли или заготовки за чуждес-
транни партньори, като за целта са 
им необходими нашите модерни и 
високо производителни машини в 
това число и машини за заваряване.
Получихме Златен медал за инава-
тивна технология, която гарантира на 
нашите клиенти висока конкурентос-
пособност на пазара. Това е машина 
за лазерно рязане TruLaser 3030 Lean 
Edition, която сме изложили на нашия 
щанд.

Имате ли вече поръчки за 
тази машина?

Машината, която сме представили на 
панаира тук, вече е продадена. Рабо-
тим и по няколко проекта и в скоро 
време ще имаме и други продажби. 
Световната икономическа криза ни 
се отрази негативно, както на 90% от 
фирмите. В последните 5-6 месеца 
ситуацията започна да се подобрява. 
Особено добре се развиват западно-

европейските фирми. Много разчи-
таме на новите и бързо развиващи се 
пазари, като Индия и Китай. Не са за 
пренебрегване България и Румъния. 
Имаме много запитвания и от фирми 
работещи в селскостопанския сектор.

Колко пъти сте участвали на 
панаира в Плавдив?

Аз самият съм в Пловдив за четвър-
ти път. Машини на TRUMPF се пред-
ставят всяка година от 1979 г. насам. 
Участваме редовно и винаги с инова-
тивни машини и технологии.

Какво е мнението Ви за 
тазгодишното издание 
на панаира спрямо 
миналогодишното?

В сравнение с предишни години из-
ложението е по-малко. Независимо 
от това изминалите четири дни ме из-
пълват с увереност, че си е заслужа-
вало да участваме. Много вероятно 
е Маштех Експо организирано от Ин-
тер-Експо Център - София да измес-
ти по важност панаира тук. Смятам, 
че тук нещата са разконцентрирани, 
защото има много други браншове, 
които не свързани с инженерните ин-
дустрии. Бих желал изложението да 
бъде по-специализирано.

Какви са бъдещите планове 
на компанията и какво 
бихте казали в заключение 
на нашия разговор ?

Бих желал, въпреки кризата, спе-
циалистите да обърнат внимание на 
тази иновативна технология с оглед 

на това, когато тя свърши, нейни-
те притежатели да са с една стъпка 
пред своите конкуренти. Към момен-
та нашата технология е на най-високо 
ниво. Бих посъветвал клиентите ни 
да инвестират в нови технологии. 

www.trumpfbg.com  
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ДОБРЕ ОБУЧЕНИТЕ И ДОБРЕ ЗАПЛАТЕНИ СЛУЖИТЕЛИ СА 
ОСНОВАТА НА ПРОСПЕРИТЕТА НА ЕДНА ФИРМА
Интервю с г-н Иван Кацарски – управител на Ингмар БГ ООД 

Иван Кацарски е завършил СУ "Св. Климент Охридски".
Работил е в Метални Конструкции до 1992 год. В мо-
мента той е управител на Ингмар БГ ООД.

Представете ни накратко 
Вашата фирма?

Ингмар БГ ООД е търговско предста-
вителство със сервизна дейност и 
работи по продажба на нови и упо-
требявани машини за лазерно ряза-
не, щанцоване и огъване с марката 
ТРУМПФ, монтаж, пускане в експло-
атация и обучение на доставените 
машини, сервизиране и поддръжка 
на машините ТРУМПФ, доставка на 
резервни части и консумативи. Дей-
ността на фирмата се извършва от 
офиса в София, където е и склада на 
резервните части. За да отговорим 
на високите изисквания на нашите 
клиенти ние разполагаме с техници 
за всички технологии, които предла-
гаме – лазерно рязане, щанцоване и 
огъване. 

Доколкото съм запозната 
Вие имате дълготрайно 
добро сътрудничество с 
ТРУМПФ Веркцойгмашинен 
ГмбХ. Какъв е пътя за 
успешния бизнес?

Сътрудничеството ни с ТРУМПФ е от 
1979 година като до 1997 година из-
вършвахме само търговска дейност. 
През изминалите години винаги в ос-

новата на дейността ни е била целта 
да създадем добри и взаимноизгод-
ни контакти с всички потенциални 
клиенти. Познавайки възможностите 
на предлаганите машини, ние сме се 
стремили да оценим и потребностите 
на нашите партньори. Да се запозна-
ем с техния продукт и да им пред-
ложим най-ефективната и изгодна 
машина, която не само да задоволи 
моментните им потребности, но и да 
им даде възможност да се развиват 
и усъвършенстват и предложеното 
оборудване да позволява и задоволя-
ва този растеж.

Кои са най-атрактивните 
продукти и услуги, които 
предлагате?

Фирмата ТРУМПФ, която е наш осно-
вен патрньор е най-големият произ-
водител на лазерни източници в све-
та. Тя е световният лидер, по който се 
равняват останалите производители. 
Достатъчно е да кажем, че ТРУМПФ 
всяка година инвестира повече от 
120 милиона евро само за развойна 
и научна дейност, свързана с произ-
вежданите продукти. За сравнение 
доста от нашите конкуренти има го-
дишен оборот близък до тази сума. 

ОПИСАНИЕ
Лазерните машини ТРУМПФ са маши�
ни от последно поколение. Те съчета�
ват в себе си всички новости и пости�
жения на съвременните технологии и 
са ориентир за останалите произво�
дители на подобни съоръжения.
Машините от серията TruLaser 3030 
са най-успешни  те от продуктовата 
гама на фирмата ТРУМПФ. Последно�
то поколение от тази серия са маши�
ните TruLaser 3030 Lean Edition. 
Те са конструирани през 2009 година и 
до момента няма внесена машина от 
този тип в България.Основните ино�
вации при този тип машини са:
- Рязане на дебелини от 0,5 мм до 20 
мм с една лазерна глава.
- Скоростно рязане на метали дебели�
на до 1 мм до 28 м/мин
- Линейни двигатели осигуряваще ско�
рост на позициониране до 140 м/мин
- Точност от 0,001 мм
- Тегло на обработвания детайл до 
900 кг.
- Подготовка на машината за пълна 
автоматизация и възможност за 24 
часова работа без намеса на опера�
тора

Лазерен комплекс ТРУМПФ TruLaser 3030 Lean Edition
Работна област:
X-ос 3000 mm
Y-ос 1500 mm
Z-ос 115 mm
Максимално тегло на обработвания детайл 900 kg
Скорост:
осево паралелно 100 m/min
едновременно (X и Y) 140 m/min
Точност:
най-малък програмируем размер на пътя 0,001 mm
отклонение при позициониране ± 0,10 mm
TRUMPF Flow CO2-лазер макс. лазерна мощност:
TruFlow 3200 3200 W
Макс.  дебелина на листовия материал
Конструкционна стомана: 20 mm
Неръждаема стомана: 12 mm
Алуминиеви сплави: 8 mm
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Това е и причината основния вид ма-
шини, които ние продаваме в Бълга-
рия да са лазерните комплекси. До 
момента имаме повече от 45 работе-
щи такива инсталации.  Като повече 
от 12 фирми имат по 2 лазерни ма-
шини.

Кои са основните Ви 
клиенти?

Клиентите ни са разделени на 2 ос-
новни групи. Фирми със собствен 
продукт и фирми, които работят само 
за външни клиенти. С наши машини 
са оборудвани няколко основни от-
расли на българската промишленост 
– асансьоростроене, вентилационна 
и климатична технка, производство 
на селскостопански машини и инвен-
тар, кухненско оборудване и др.

Кои са Вашите основни 
конкуренти в България?

Повечето големи европейски и япон-
ски производители на инструмен-
тални машини години наред смятаха 
българския пазар за незначителен и 
не инвестираха у нас. В последни-
те години се видя, че това е била не 
много далновидна политика и нещата 
коренно се промениха. Сега на паза-
ра са представени всички основни 
производители и това ни амбицира 
още повече да покажем качествата на 
нашите продукти.

Кои са най-големите 
проблеми, които среща 
една търговска фирма в 
България?

Бих искал да се спра на сериозни-
те проблеми свързани с „усвояване-
то” на средствата по програмите на 
Европейската общност, свързани със 
закупуване на ново производствено 
оборудване. В това отношение как-
то ние като продавачи, така и нашите 
потенциални клиенти се сблъскваме 
с невероятните недомислици на зако-
нодателната уредба и една некомпе-
тентна, тромава и бездушна админи-
страция.
Ще ви посоча само един пример. 
Продажбата на една машина от 
ТРУМПФ на българска фирма с евро-
пейско финансиране и свързано с 
представяне на свидетелства за съ-
димост на управителите на фирмата, 

прокуристите и надзорния съвет. За 
една голяма фирма с оборот от ня-
колко милиарда евро това са десетки 
хора. След като осигурихме всички 
документи, администрацията ги „раз-
глежда” 4 месеца и ни уведомиха, че 
срокът им е изтекъл и трябва да се 
представят нови.

Какво е мястото на ИНГМАР 
БГ ООД в сравнение 
с другите клонове на 
ТРУМПФ Веркцойгмашинен 
ГмбХ?

Политиката на ТРУМПФ по развитие 
на отделните пазари е предимно чрез 
дъщерни фирми. Ние като самостоя-
телна фирма винаги сме се стремили 
да отговорим на високите изисквания 
и това ни дава правото и привилеги-
ята да работим самостоятелно наред 
с други доста по-големи пазари като 
Белгия, Холандия, Турция и Гърция.

Как оценявате позицията 
на ИНГМАР БГ ООД на 
българския пазар?

Ние предлагаме на българския пазар 
оборудване от най-висок клас. Това 
означава големи инвестиции с цел 
качествено и високопроизводително 
оборудване. В този сегмент на пазара 
ние сме най-добре представени и ако 
трябва да се посочи конкретно имаме 
почти 90 % пазарен дял. Доколкото 
българските фирми не винаги могат 
да си позволят такава висока инвес-
тиция на пазара се предлага и обо-
рудване от по нисък клас. В послед-
но време се наблюдава тенденцията 
с увеличаване на обема на производ-
ство и повишаване на изискванията 
към качеството производителите да 
заменят оборудване от ниския цено-
ви сектор с наши високопроизводи-
телни машини.

Как се отразява 
финансовата и 
икономическата криза 
на сектора и как виждате 
перспективите за 
развитието й до края на 
годината?

Световната финансова криза се отра-
зи на нашите клиенти и партньори и 
това намали оборота ни с повече от 
40 %. От средата на настоящата годи-

на нещата се подобряват с всеки из-
минал месец и смятаме, че скоро ще 
достигнем параметрите на най-до-
брите години.

Г- н Кацарски, добрата 
посредническа дейност 
е въпрос и на добър 
мениджмънт. Кои са тези 
качества, които правят 
от един човек добър 
мениджър?

Добрият мениджър е добър колкото 
е добър екипа, с който работи. В това 
отношение смятам, че добре обуче-
ните и добре заплатени служители 
са основата за просперитета на една 
фирма. 

Имате ли фирмена 
философия и каква е тя?

Нашата философия е тази, която е 
наложена от десетилетия от фирма-
та ТРУМПФ и тя се нарича партньор-
ство. Ние не само продаваме машини, 
ние съветваме клиентите, обсъждаме 
техните проблеми и им прадлагаме 
решения. Продажбата на една маши-
на е само първата крачка от дългия 
път, по който вървим ръка за ръка 
с тях. Потребностите и изисквания-
та на нашите клиенти растат и ние 
им предлагаме допълнителни услуги 
като обучение, софтуер, инструменти 
и средства за повишаване на качест-
вото и обема на продукцията.

Какво бихте казали в 
заключение на нашия 
разговор?

Смятам, че Вашето списание и други-
те специализирани издания са едно 
много силно средство за развитие на 
българската промишленост и за въз-
действие върху факторите, които мо-
гат да улеснят пътя напред и нагоре 
на българските производители.

Ингмар БГ ООД 
1700 гр. София, жк. Витоша 
ул. "Братя Чакрин" № 10 
(ул."438-ма"), офис № 2 и 3
тел. + 359 (2) 860 14 92
+ 359 (2) 860 16 25
факс: + 359 (2) 860 14 94
моб. тел. + 359 88 860 19 22 
e-mail: office@ingmarbg.com
ivan.katzarski@ingmarbg.com
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ФИРМЕНАТА НИ ФИЛОСОФИЯ Е ДА СЕ ИЗПЪЛНЯВАТ 
НЕЩАТА С ПЪЛНА СЕРИОЗНОСТ И ДЪЛГОСРОЧНА 
ОТГОВОРНОСТ КЪМ КЛИЕНТИТЕ НИ 
Интервю с г-н Христо Христов, управител и мажоритарен собственик и един от основателите  на „ЧАЙМ” ООД.

Христо Христов е управител и мажоритарен собственик и един от основа-
телите  на „ЧАЙМ” ООД. До 1990 година е генерален директор на комбината 
за микропроцесорна техника в Правец и заместник генерален директор на 
„Микропроцесорни системи”. Инженер. Завършил Лвоски политехнически 
институт в бившия Съветски сьюз. В периода от 1981 година до 1989 година е 
един от ръководителите на внедряването в България на персоналните компю-
три – Правец. През 1990 година напуска „Микропроцесорни системи” и осно-
вава „Чайм”.

Представете ни накратко 
Вашата фирма? 

CHIME (Чайм) ООД е създадена на 
22.10.1991 год. с идеята да върши 
това, което ние тогавашните собстве-
ници  най-добре можехме. А можехме 
да правим компютри. Аз съм бившия 
генерален директор на Комбината 
за микропроцесорна техника. В това 
направление фирмата ни работи до 
1999 година, като основните ни паза-
ри са страните от бившия СССР. Пъл-
на смяна на дейността ни е от края на 
1997 година откогато са ни и взаи-
моотношенията с ТЕДОМ. За тези 12 
години нашата фирма е изпълнила в 
страната над 20 договора, като към 
настоящия момент имаме монтирани 
26 когенераторни системи. 

Кои са най-атрактивните 
продукти и услуги, които 
предлагате? 

Ние работим само в областа на коге-
нераторните системи и ако трябва да 
класифицираме продуктите си като 
по-малко или повече атрактивни, то 
може би на първо място следва да 
поставим пълния инженеринг, който 
ние предлагаме, а това включва ком-
плексно проектиране, т.е изработва-
не на всички необходими проекти за 
построяване на системата. На след-
ващо място е сервизното обслужва-
не на вече инсталираните системи. 
И тук е мястото да кажа, че наличи-
ето на сервиз в страната е най-голя-
мото ни достоинство. Много често 
се спекулира с понятието „заводски 
сервиз”. Редица фирми го предлагат, 
като междувременно обясняват, че 
това е едва ли не върховото решение. 
Това е директна измама. Това просто 
показва, че фирмата не разполага със 
сервиз. Финансовите параметри на 
един заводски сервиз в областта на 

когенераторните системи са такива, 
че сервизното обслужване от „завод-
ския сервиз” е 2 до 3 пъти по-скъпо за 
клиента.

Каква е кадровата политика 
на фирмата и как си 
подбирате специалисти? 

В нашата фирма, като отчитаме спе-
цификата на инженеринговата ни 
дейност, ние избираме само утвър-
дени специалисти. Това може да се 
отчете като слабост, резервната ни 
скамейка не е много дълга, но в го-
дините на криза, ние се поставихме 
като главна задача да съхраним кад-
ровия си потенциал, а не да го разши-
ряваме и да търсим нови непровере-
ни кадри. За последните три години 
състава на фирмата ни е непроменен 
– нямаме съкратени или уволнени.

Кои са основните Ви 
клиенти ? 

Клиентите ни са като правило мощни 
фирми. Една когенераторна система 
е скъпо съоръжение, и да си го поз-
волят могат само фирми с подчер-

тано успешен бизнес. Това са фирми 
от хранително-вкусовата промишле-
ност, туристическия бизнес. В послед-
ните две години, като сериозен кли-
ент се очертаха фирмите изграждащи 
пречиствателните инсталации за от-
падни води. Получения на пловдив-
ския панаир „Златен Медал” е именно 
за проект за утилизация на биогаза 
от пречиствателна инсталация за от-
падни води.

Кои са Вашите основни 
конкуренти в България? 

Конкуренти ни са представителите на 
водещи световни фирми в областта 
на когенераторните системи, но няма 
да ги изброявам. Те обаче не предла-
гат комплексност на услугата и глав-
но не предлагат сервиз изграден на 
територията на страната. 

Представете ни награденото 
със златен медал и диплом 
изделие на Международния 
панаир в Пловдив. 

Златният медал в Пловдив получихме 
не за изделие, а за технология – Ути-
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лизация на биогаз от пречиствателна 
инсталация за отпадни води. Накрат-
ко, в процеса на пречистването се от-
деля газ (биогаз) в състава, на който 
влиза между 50 и 65 % метан и реди-
ца други съединения, които замърся-
ват околната среда. Този газ може да 
бъде изгорен без полза със специал-
на горелка, може да бъде използван 
като гориво във водогрейни котли, 
като получената топлина се насочва 
към съоръженията за пречистване, 
където и се формира био газа, а може 
да се използва и когенераторна сис-
тема, която да произвежда електри-
ческа и топлинна енергия от този газ. 
Получената електрическа енергия 
също се използва в процеса на пре-
чистване на отпадните води. Това е 
технологията накратко. За изделията 
„когенератори” ние имаме получени 
два златни медала – 2008 година за 
Когенератор CENTO T 160 SP  и 2009 
година за когенератор Cento T 180 SP. 
CENTO T 160

Какво означава за Вас и 
Вашия екип тази награда?

За нашия екип това е награда и като 
всяка награда е нещо положително. 
Ние не надценяваме значението и. Но 
смятам, че Пловдивския панаир е май 
единственото място в момента в на-
шата страна, където може да се видят 
реалните представители на реалната 
икономика. И в този смисъл златния 
медал е един добър рейтинг на ре-
ално съществуваща фирма. От друга 
страна в многогодишното си участие 
ме впечатлява пълното безразличие 
на държавните чиновници към този 
панаир. А той е мястото, където екс-
пертите на Министерството на иконо-
миката, на финансите и екологията 
могат да видят и пипнат тези съоръ-
жения, които много често са обект на 
държавни поръчки.

Какво е мнението Ви 
за вече отминалия 
Международния панаир в 
Пловдив? 

Вече споменах по-горе, оценявам ви-
соко Пловдивския панаир, независи-
мо, че две години назад участващи-
те фирми бяха поне два пъти повече. 
През тази година участвуваха около 
1500 фирми. Смятам, че в условия-
та на световна криза, участието в па-
наира е начин да се покаже силата 
и възможностите на всяка фирма. А, 
и всяка година панаира прибавя по 

нещо към възможностите. Повиша-
ва се качеството на услугите предос-
тавяни от него на участниците. Ние 
сме участвували 7 пъти в последните 
осем години.

Имате ли фирмена 
философия и каква е тя? 

Имаме фирмена филосовия, как ина-
че ще съществуваме. Едва ли е въз-
можно обаче, тя да се опише в едно 
интервю, но водещото в нея е да се 
изпълняват нещата с пълна сериоз-
ност и дългосрочна отговорност към 
клиентите ни.

Как се отразява на 
Вашата фирма световната 
икономическа криза и 
какви стабилизиращи 
мерки предприе 
компанията? 

Световната икономическа криза вли-
яе изключително сериозно на нашите 
клиенти, а от там на нас. Както вече 
споменах, клиентите ни са водещи 
фирми, практически във всички отра-
сли на икономиката. Първото, което 
те (правилно или не) ограничават са 
инвестициите. А, това значи, такива 
проекти като нашите. Затова и ние се 
стараем да се впишем в техните анти-
кризисни мерки. В някаква степен ус-
пяваме. Но ако я нямаше кризата, ве-
роятно щяхме да сме с в пъти повече 
изпълнени проекти.

Какво бихте казали в 
заключение на нашия 
разговор? 

Вписвайки се в темата на интервюто, 
бих казал, че много ми се иска дого-
дина да ме интервюирате с темата – 
Една година след златните медали от 
есенния пловдивски панаир 2010 го-
дина, и аз да Ви кажа колко нови и в 
повече проекти сме изпълнили през 
тази година.

"ЧАЙМ" ООД
2140 Ботевград,
бул. България № 6,
блок Комуна вх. В,
П.К. 49
ТЕЛЕФОНИ:
+359 (723) 66960
+359 (2) 4815174
+359 (889) 438647
ФАКС:
+359 (723) 66961
www.chimebg.com
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Представете ни накратко 
Вашата фирма?

GenSoft Ltd. е високотехнологич-
на софтуерна фирма, основана през 
1997 от екип професионалисти. За 
сравнително кратко време фирмата 
се утвърди като лидер на пазара на 
ERP системи. С последователна и ко-
ректна политика GenSoft си извоюва 
име на надежден партньор, на който 
са се доверили към 8000 фирми. Соф-
туер, разработен от нас може да бъде 
открит в САЩ, Канада, Западна Евро-
па, Русия, Близкия Изток, Китай и Япо-
ния. Понастоящем, фирмата разпола-
га с четири офиса в София, Пловдив, 
Варна и Русе, в които работят 25 ви-
сококвалифицирани специалистa.

Кои са най-атрактивните 
продукти и услуги, които 
предлагате?

До тази година фирмата бе фокуси-
рана изцяло в развитието и внед-
ряването на своя основен продукт 
MoneyWorks. Той представлява со-
фтуерна система за управление на 
бизнеса. Част от по-важните модули 
включени в него са „Складово стопан-
ство“, „Търговски операции“, „Произ-
водство” и „Счетоводство”. На Пло-
вдивски панаир 2010 бе представен 
новият ни продукт Bizzio – ERP систе-
ма, притежаваща уникални в свето-
вен мащаб черти и предназначена 
за големи фирми със сложна бизнес 
структура. Bizzio бе отличена със зла-
тен медал и диплом за най-иноватив-
на система.

Каква е кадровата политика 
на фирмата и как си 
подбирате специалисти? 

Във фирмата има два основни еки-
па – Софтуер и Маркетинг. Стремим 
се да търсим качествени служители 
и правим всичко възможно да ги за-
държим. Внимателно подбираме но-
вите си кадри, като им предоставяме 
достатъчно време да се разгърнат и 
да покажат потенциала си.

 Кои са основните Ви 
клиенти ?

С продукта MoneyWorks работят над 
8000 фирми в страната и чужбина. 
Невъзможно е да се изброят всички, 
а и има опасност да обидим няко-

ОПТИМИЗИРАХМЕ ДЕЙНОСТТА НА ФИРМАТА И УСПЯХМЕ 
ДА ИЗЛЕЗЕМ ПО-СИЛНИ И БИХ КАЗАЛ И ПО-УМНИ ОТ 
КРИЗАТА. 

го. Пълният списък с клиентите ни е 
публикуван на нашия интернет сайт 
– www.gensoft.bg. Bizzio е разрабо-
тен по поръчка на белгийската фир-
ма Marylise - лидер в производството 
на булчински рокли в Европа. Част от 
клиентите на MoneyWorks планират 
да се прехвърлят към Bizzio.

Кои са Вашите основни 
конкуренти в България?

Конкуренти е доста силно казано. С 
повечето колеги сме в приятелски от-
ношения и си сътрудничим в много 
проекти. В нашия бранш пазарни по-
зиции имат Микроинвест, Селматик, 
Янак Софт, ЕЛИТ Софтуер  и др. Тъй 
като бизнес софтуерът е доста спе-
цифичен, не може да се каже, че има 
ясно обособена конкуренция между 
нас. В зависимост от спецификата на 
клиента той избира различно софту-
ерно решение.
Надяваме се с продукта Bizzio да се 
конкурираме със системи като SAP и 
Microsoft Navision.

Представете ни награденото 
със златен медал и диплом 

изделие на Международния 
панаир в Пловдив.

Bizzio е уникален продукт, ERP систе-
ма от много висок клас, насочена към 
корпоративни клиенти. Предимства-
та на продукта могат да бъдат обоб-
щени в няколко основни точки:
Работа както през интернет в брау-
зер, така в локален режим след съот-
ветна инсталация;
Многоплатформеност и работа във 
всички популярни браузери;
Автоматично обновяване при нова 
версия на сървъра;
Изграден около концепцията за Web 
services, позволяваща независимата 
разработка на софтуера за сървъра и 
софтуера за клиента;
Изключително богат потребителски 
интерфейс и мултимедийни възмож-
ности;
При наличие на графичен процесор 
се възползва от него, което води до 
по-гладка работа;
Голяма степен на сигурност;
Модул Busy Manager, който позволя-

Генчо Христов Чокоев, 43 годишен, управител на ГенСофт ООД, директор  
софтуер. Завършил СУ Климент Охридски, специалност Информатика,  

семеен с едно дете.
Пламен Николов Иринчев, 45 годишен, управител на фирма ГенСофт ООД,  

маркетинг директор, семеен с три деца.
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ва организация на дейността на ниво 
служител и операция във фирмата.

Какво означава за Вас и 
Вашия екип тази награда?

Тази награда означава много. Ние 
знаем колко труд стои зад този медал 
и смятаме, че го заслужаваме напъл-
но. Това е едно признание за всички 
– програмисти, бизнес консултанти, 
технически сътрудници и за нас сами-
те като управители на ГенСофт. Виж-
даме, че пътя който сме избрали е 
правилен и ще направим всичко въз-
можно да не се отклоним от него. 

Какво е мнението Ви 
за вече отминалия 
Международен панаир в 
Пловдив?

За нас това беше Панаир на надежда-
та. Ние участваме на Панаира в Плов-
див от 2001 година и помним какво 
беше миналата година. Изложителите 
отново не бяха много, но тези които 
участваха бяха преодолели кризата 
– факт, който ни кара да гледаме с на-
дежда в бъдещето.

 Имате ли фирмена 
философия и каква е тя?

Фирмена философия е твърде гръм-
ко понятие. Ние сме един отбор от 
съмишленици, всички колеги дават 
най-доброто от себе си, за да успеем. 
В много близки отношения сме с кли-
ентите си – девизът ни е: „Всеки кли-
ент-приятел”. Това отношение хората 
го разбират - е понякога злоупотре-
бяват, но в рамките на приятелските 
взаимоотношения.

Как се отразява на 
Вашата фирма световната 
икономическа криза и 
какви стабилизиращи 
мерки предприе 
компанията?

Световната икономическа криза ес-
тествено се отрази на оборотите на на-
шата фирма. Преди кризата около 50% 
от оборота ни беше от малки семей-
ни фирми с по един-два компютъра. 
За съжаление тези фирми пострадаха 
най-тежко от кризата. Все пак ситуаци-
ята ни накара да се мобилизираме и 

да разработим нов продукт, който да 
разпространяваме и извън България. 
Оптимизирахме дейността на фирма-
та и успяхме да излезем по-силни и бих 
казал и по-умни от кризата.

Какво бихте казали в 
заключение на нашия 
разговор?

Бих искал да Ви благодаря, че ни по-
канихте на това интервю. За нас това 
е ясен знак, че читателите Ви проявя-
ват интерес към софтуерните систе-
ми за управление на бизнеса и се на-
дяваме, че сме допринесли донякъде 
за задоволяване на този интерес. 
Също така за нас е важно, че сме част 
от българския бизнес и допринасяме 
за развитието и просперитета му. Ще 
се постараем и за в бъдеще да Ви да-
ваме поводи за подобни срещи. Бла-
годаря за вниманието.
ГЕНСОФТ ООД
бул.Владимир Вазов 90, вх.2, ет.2
07001-93-93 национален телефон 	
0887-66-86-58 – в офиса
02/946-40-98, 946-41-02, 946-61-42
е-mail: office@gensoft.bg
www.gensoft.bg
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СТАНДАРТИЗАЦИЯТА И ИМИДЖЪТ НА БЪЛГАРИЯ В ЕВРОПА
проф. д-р Илия ЦЕНЕВ - управител на „Практика-О.К.” ООД и член на УС на БИС, инж. Елена Маглова 
– ръководител отдел „Стандартизация на управлението“, член на УС на БИС, инж. Невена Кола�
рова - председател на ТК 34 към БИС, инж. Мариана ШИРКОВА – управител на фондация „Качество 
21-ви век”

Настоящият материал е продължение на статията ни „СТАНДАРТИЗАЦИЯ, ИКОНОМИЧЕСКА 
КРИЗА, ОЧАКВАН ПРОСПЕРИТЕТ ЗА БЪЛГАРИЯ”, публикувана в брой 9/2010 на списание 
„Машиностроене&Електротехника. Допълнително тя беше качена в няколко интернет страници на 
значими неправителствени организации. В тази насока получихме много поздравления и препоръки. 
Ето защо сега, публикуваме нашия материал като са взети под внимание и получените препоръки от 
читателите.

Някои основни понятия в областта на стандартизацията 
според европейския стандарт БДС EN 45020:2007:
Стандартизацията е дейност за определяне на предпи-
сания за общо и повтарящо се прилагане, отнасящи се за 
действителни или евентуални проблеми, чрез които се 
постига оптимален ред в дадена съвкупност от обстоя-
телства. Тази дейност включва процесите на разработва-
не, съгласуване, одобряване, издаване и прилагане на 
стандартите, като се спазват общопризнатите основни 
принципи и правила за работа по стандартизация.  Мал-
ко известно е Решението на Съвета на Европа за ролята 
на стандартизацията от 28 октомври 1999 г. (OJ С 141/01 
от 2000 г.). В чл. 19 на това решение Съвета на Европа се 
обръща към обществените власти да признаят страте-
гическото значение на стандартизацията. По-специално 
това следва да се извършва чрез поддържане на прозрач-
на законова, политическа и финансова рамка на евро-
пейско, международно и национално ниво, в която рам-
ка стандартизацията да може по-нататък да се развива в 
съответствие с принципите на стандартизацията. В чл. 26 
призовава обществените власти и държавите членки да 
оказват необходимото съдействие на стандартизацион-
ния процес, особено когато стандартизацията е в подкре-
па на политиката на общността или в името на обществе-
ния интерес.
Стандарт е документ, създаден чрез консенсус и одобрен 
от признат орган, който определя за общо и повтаря-
що се прилагане правила, насоки или характеристики за 
дейности или техните резултати за постигане на оптима-
лен ред в дадена съвкупност от обстоятелства.Стандарти-
те отразяват потвърдени резултати от науката и практи-
ката и са насочени към оптимална полза за обществото. 
Стандартите представляват колективна разработка от 
заинтересувани страни, които влагат много време, опит 
и познания, за да създадат стандарти, които са в полза 
не само за производителите, но са признати и от органи-
те на държавната администрация и като цяло са в полза 
на обществото. Затова може да се твърди, че стандартите 
се разработват и публикуват в интерес на обществото и 
представляват мощно средство за информация и взаимно 
разбиране между икономическите партньори в страната 
и извън нея.
На фиг. 1 и фиг. 2 са показани две от възможните класи-
фикации на стандартите.  Повече подробности в тази на-
сока могат да се видят на интернет страниците на Българ-
ския институт за стандартизация (БИС), на Европейската 

организация по стандартизация (CEN), Международната 
организация по стандартизация (ISO) или на страниците 
на националните органи по стандартизация на развити 
в икономическо отношение страни като Германия (DIN), 
Англия (BSI), Франция (AFNOR), САЩ (ANSI), Япония(JIS) и 
други (www.bds-bg.org, www.cen.eu, www.iso.org, www.
din.de, www.bsigroup.com, www.afnor.org, www.ansi.org, 
www.jisc.go.jp).
Разработватване на стандарти.
Стандарти се разработват, когато има значителна необхо-
димост да се подпомогне даден сектор на индустрията, да 
се удовлетворят потребностите на пазара, на обществото 
или на законодателството. В близкото минало стандарти-
те се ценяха главно заради това, че те осигуряваха готови 
технически и практически решения, като по този начин 
подпомагаха предприятията в тяхната дейност. Днес те 
подпомагат развитието и разпространението на новите 
технологии, подпомагат установяването на добри про-
изводствени практики, улесняват търговията, повишават 
ефикасността, подпомагат конкурентността, с една дума - 
подпомагат икономическото развитие.
Стандартите се разработват при спазването на прин-
ципите на стандартизацията:
 Даване на предимство на международните споразуме-

ния, за да се избягва дублиране в работата;
 Постигане на общо съгласие (консенсус) между участни-

ците в процеса на разработването ;
 Широко участие на заинтересованите, като се осигурява 
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балансирано участие на всички заинтересовани;
 Прозрачност в работата, което се осигурява чрез об-

ществено обсъждане;
 Спазване на правилата за разработване и оформяне, 

идентични на международно, европейско и национално 
ниво ;
 Съблюдаване на авторските права.

Стандартите служат за:
 Опростяване и контрол над разнообразието и ефектив-

но използване на материалните, енергийните и човешки-
те ресурси;
 Постигане на съвместимост и взаимозаменяемост;
 Премахване на техническите пречки пред търговията 

(Споразумение за техническите пречки в търговията на 
Световната търговска организация)
 Улесняване на общуването между икономическите парт-

ньори: производителите, научните и академични среди, 
органите на държавната администрация, обществените ин-
ституции, сдружения на потребители, застрахователи и др.
 Намаляване на степента на несигурност на пазара и оси-

гурявне качеството на продуктите и услугите;
 Осигуряване на безопасност (на работното място, на об-

ществените места и местата за развлечение), опазване на 
живота и здравето на хората,  опазване на околната среда;
 Осигуряване на общопризнати унифицирани методи и 

процедури за изпитване и оценяване на съответствието;
 Защита на потребителите и интересите на обществото;
 Насърчаването на социалната отговорност.

Осъществяването на дейността по стандартизация у нас 
е уредено със Закона за националната стандартизация 
(ЗНС), чието последно издание е от ДВ-88/04.11.2005 го-
дина. С него изцяло се отменя законът от ДВ-55/1999. За 
национален орган за стандартизация в Република Бълга-
рия е определен Българският институт за стандартизация 
(БИС). По смисалът на закона БИС представя българските 
интереси в Европа и в света. Законът въведе принципа на 
доброволност за прилагане на стандартите. Поради не-
достатъчното познаване и разбиране на принципите на 
стандартизацията много предприемачи изпаднаха в дъл-
боко заблуждение, че това означава едва ли не липса на 
стандарти в държавата. На схемата на фиг. 3 са показани 
случаите, в които доброволните стандарти стават задъл-
жителни за прилагане:
Ако всичко по-горе се осмисли добре, то ще се разберат 
огромните ползи за България от стандартите, показани в 

таблицата на фиг. 4. За съжаление на настоящия етап не 
може да се каже, че в България има разбиране по тази 

тема. От там идват и лошите икономически показатели за 
нас, спрямо членовете на Европейския съюз. На фиг. 5 са 
показани данни от ЕВРОСТАТ по тази тема. За съжаление 
тези данни с нищо не са променили съобразно данните от 
предишни изледвания. Печалната статистика за бедност-
та у нас е, че нейният праг от 221 лева е 2,8 пъти по-нисък, 
отколкото за новоприсъединилите се към ЕС страни и 13 
пъти по-нисък от този за старите членки. Бедните българи 
са около 1,1-1,2 млн. и не намаляват с годините !!!
Обобщение на критични бележки на читатели статия-
та в M&E-9/2010 „Стандартизация, икономическа кри-

№ по 
ред

Ползи от прилагането на добри практики, оп-
исани в стандартите

1. Водят до икономии при производството и при 
предоставяне на услугите

2. Създават условия за конкурентоспособност на 
международния пазар

3. Подпомагат за премахването на техническите 
пречки в търговията

4. Съдействат на законодателството за еднознач-
ност при нормативните актове

5. Позволяват на производителите да спазват ев-
ропейското законодателство

6. Служат при договаряне на технически изисква-
ния и предписания

7. Подпомагат взаимното разбирателство между 
бизнес партньорите

8. Отразяват актуалните научни изследвания и 
нови технологии

9. Повишават безопасността на продуктите
10. Служат за подобряване на качеството
11. Осигуряват стабилни характеристики на проду-

ктите, процесите и услугите
12. Подпомагат пригодността за употреба на проду-

ктите по предназначение
13. Служат като база при оценяване на съответстви-

ето с определени изисквания
14. Спомагат за поддържането на здравословни и 

безопасни условия на труд
15. Подпомагат опазването на околната среда

Фиг. 4 горе и фиг. 5 долу
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за, очакван просперитет за България”, отнасящи се до 
пропуски в Закона за националната стандартизация от 
2005 г. Цитираните данни са от отчетите на БИС за пе-
риода 2007-2009 година и анкети от www.bds-bg.org.
1. Сегашният вариант на ЗНС не дава достатъчно стимули 
на заинтересованите страни от работата по стандартиза-
ция. Това може да се види в таблицата от фиг. 6. Достатъчно 
е да се направи сравнение с регистрираните юридически 
лица в България, за да се оцени каква малка част от тях са 
се включили. Освен това се наблюдава и една тенденция 
за общо намаляване на членовете на БИС. Обяснението с 
икономическата криза едва ли е състоятелно. По-лошото в 
данните за участието на заинтересованите страни е, че те 
отразяват броят на плащащите членски внос, а учасници-
те в реалната работа на отделните технически комитети по 
стандартизация (ТК) са по-малко от 100 броя.

Фиг. 6
2. В потвърждение на слабо провежданата национална 
политика по стандартизация са и данните от анкетата на 
интернет страницата БИС. Данните от фигурите 7.1, 7.2 и 
7.3 едва ли се нуждаят от коментар. Това обстоятелство е 
също пропуск в ЗНС, защото излиза че държавата е абди-
кирала от проблема, а от своя страна всяка година тя от-
деля една сериозна субсидия за подпомагане на стандар-
тизация, показано на фиг. 9.

Фиг. 7.1 (01.09.10), фиг. 7.2 (02.11.10), фиг. 7.3 (21.11.10)
3. От фиг. 8 се вижда, че броят на българските стандарти 
чрез въвеждане на европейски и международни стандар-
ти непрекъснато нараства. В тази връзка би следвало осе-
зателно да се намалява броят на националните стандар-
ти (разработвани на национално ниво). Това произтича от 
спазване на правилата на европейските организации за 
отмяна на противоречащите национални стандарти при 
въвеждането на европейските. Интересно е обстоятел-
ството, че все още съществува една група „СТ на СИВ”, с 
която БИС не може да се справи. Не си поставяме за цел 
детайлен анализ на тези стандарти, но за тях би следвало 
да има една тенденция за постепенно заместване с БДС 
на базата на EN/ISO стандарти. Всичко това поставя въ-
просителни за пропуски в механизмите на действащият 
ЗНС, свързан с поддържането в оптимално състояние на 
действащине национални стандарти.

Фиг. 8
4. От данните в таблицата на фиг. 9 могат да се направят 
изводи за няколко тенденции, свързани с финансовата 
страна на стандартизацията: 
От страна на държавата има много сериозна финансо-
ва подкрепа, която има тенденция за увеличаване. Нещо 
повече по ОП „Конкурентоспособност“ от страна на дър-
жавата се предоставят, в рамките на утвърден проект от 
порядъка на 4,5 милиона лева, които трябва да бъдат ус-
воени до 2013 година;
Приходите от продажби на стандарти са с много слаба 
флуктоация. Това е показател, че средногодишно се про-
дават едни и същи количества стандарти. Ако тези прихо-
ди от продажби се анализират, от гледна точка на броя на 
регистрираните юридически лица (виж групите от фиг. 6), 
то инвестициите, които те правят за закупуване на стан-
дарти са нищожно малки. Това е индиректен показател за 
непознаване и неприлагане в България на „добрите прак-
тики“, описани в стандартите;
Събираният членски внос е също с много малки флуктоа-
ции. Това също е потвърждение за много слабата заинте-
ресованост в България от дейността по стандартизация;
Очевидно е, че приходите от договори, изпълнявани от 
страна на БИС, за нуждите на заинтересованите лица от 
стандартизацията, са много малки. Нещо повече, тенден-
цията е те да намаляват;
Показател за ниската популярност на стандартизационна-
та дейност са малките приходи от спонсорство от страна 
на заинтересованите страни. Понеже в действащия ЗНС 
няма механизми, които да стимулират бизнеса да спон-
сорира дейността по стандартизация, на практика такова 
спонсориране към настоящия момент няма;
Като общо заключение за финансовата страна на стандар-
тизацията може да се каже, че съществува тенденция да 
се влагат повече средства за нея. За съжаление констата-
циите, описани по-горе не показват, че тези средства се 
изразходват ефективно в България. 

Фиг. 9
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5. Интересен коментар получихме по отношение на най-
продаваните български стандарти, показани на фиг. 10. 
Значителна част от тях са свързани със сертифициране-
то на системи за управление или на системи за производ-
ствен контрол. Статистиката показва, че през последните 
няколко години в България средногодишно се сертифи-
цират и ресертифицират 800-1000 юридически лица. За 
тази дейност минимум се изискват използването на 5 
броя от най-продаваните станадрти. Това изначава, че го-
дишно от стандартите на фиг. 10 следва да се продават по 
5000 стандарта, а на практика продажбите са по-малко от 
1000. И тук причините се коренят в непопулярността на 
станартите и във формалното отношение в работата на 
акредитираните органи за сертификация. 

Фиг. 10
6. Съществуващият ЗНС не регламентира механизми за 
ПРИЛАГАНЕ НА СТАНДАРТ. Съобразно определението за 
стандартизация в БДС EN 45020:2007 тази дейност включ-
ва процесите на разработване, съгласуване, одобряване, 
издаване и прилагане на стандарите. Този на пръв поглед 
дребен пропуск води след себе си липсата на санкции, 
свързани с прилагането на стандартите. На фиг. 3 ние сме 
показали кога доброволните стандарти стават задължи-
телни. Много често това обстоятелство се заобикаля в 
защита на лични/корпоративни интереси, което е в ущ-
ърб на обществото. Примерите в тази насока са много, 
поради което ще посочим само два, свързани с големите 
разходи в строителството и ниското качество на крайния 
продукт. Единият начин за заобикаляне на задължител-
ните стандарти е, когато в тръжните документи се прави 
позоваване на отменени стандарти. След приключването 
на процедурата, спечелилия търга изисква доопълнител-
но финансово завишаване, за да изпълни изискванията на 
актуалните стандарти. Вторият начин на заобикаляне е, 
когато в тръжните документи умишлено не се прави позо-
ваване на стандарти, а част от изискванията в тях се дават 
в описателен вид. След приключването на процедурата, 
спечелилия търга изисква доопълнително финансово за-
вишаване, за да изпълни всички изисквания на актуални-
те стандарти.
7. Фрапиращ е пропуска в действащия ЗНС, свързан с 
непредвидени функции, отговорности и механизми за 
прилагане на ДИРЕКТИВА 98/34/EО НА ЕВРОПЕЙСКИЯ 
ПАРЛАМЕНТ И НА СЪВЕТА от 22 юни 1998 година, относ-
но определяне на процедура за предоставяне на инфор-
мация в областта на техническите стандарти и правила. 
Съгласно чл.2 на тази Директива, Европейската комисия 
и органите по стандартизацията (Европейски и национал-

ни) се уведомяват за новите обекти, за които национал-
ните органи, решават, чрез включването им в своята „про-
грама за стандартизация”. Това изискване има за цел, чрез 
предоставянето на повече информация да се създава 
благоприятна конкурентноспособна среда за начинания-
та във вътрешния Европейски пазар. Следователно е не-
обходимо да бъде позволено на стопанските субекти да 
дадат своята оценка за влиянието на вътрешните техниче-
ски правила, предлагани от други държави-членки.
8. Несъвършенството на ЗНС се изразява с недоволство-
то от предлаганите услуги и търсенето на информация в 
интернет страницата на БИС. На фиг. 11.1 и 11.2 са пока-
зани извадки от анкетата по разглежданата тема. Тези об-
стоятелства могат да се обяснят и със слабата вътрешна 
активност на БИС в България и високата му международ-
на активност. Разбира се международната активност е не-
обходима във връзка с ангажиментите от членството на 
България в европейски и международни организации по 
стандартизация. В тази насока трябва да се поддържа оп-
ределен баланс, който понастоящем е нарушен и резулта-
тите от анкетите са достатъчно красноречиви. От докла-
да към отчета за бюджета на БИС за 2009 г. са посочени 
данни за разходи за командировки в страната (3653 лв) и 
чужбина (62142 лв).

Фиг. 11.1 (21.11.10), Фиг. 11.2 (21.11.10)
В заключение, авторите, на базата на дългогодишни-
ят си опит в областта на стандартизацията и получени 
становища за ЗНС, от читатели на M&E-9/2010, правят 
следните предложения за подобрения в сега действа-
щия Закон за националната стандартизация:
 Създаване на условия за разбиране на важността на 

стандартите, като въвеждащи добри практики и помага-
щи за просперитета на България;
 Поддържане на системно медийно популяризиране на 

нарушения, свързани с неприлагането на стандарти в раз-
лични казуси;
 Въвеждане на стимули, различни за различните заинте-

ресовани страни, за включването им активно в дейности-
те по стандартизация;
 Осигуряване на обучение по прилагане на добрите 

практики от стандартите във висшето образование;
 Завишаване на изискванията от специализираните дър-

жавни контролни органи и от акредитирани лица за оця-
ване на съответствието, при констатации за неспазване 
на стандартите, когато те имат задължителен характер.
 Въвеждане на санкции в законодателството на България 

при неспазване на стандартите със задължителен характер.
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проф. д-р инж. Илия Ценев е инженер 
по електроизмервателна техника. Има 
защитена дисертация по проблемите 
на статистически методи за контрол 
на метрологични характеристикил 
Хабилитацията му е по системи по ка-
чеството с използване на компютри. 
Притежава множество сертификати, 
издадени от престижни организации 
и институции: за специализации по 

метрология и компютърни технологии; за консултант по 
управление; за DGQ/EOQ – вътрешен одитор, TQM – мени-
джър; за  европейски одитор по качество; за водещ оди-
тор по околна среда (от ANSI-RAB USA); за представител 
на софтуер за интегрирани системи; за гост-професор по 
интегрирани системи за управление и други. Автор е на 
редица научно-изследователски публикации в областта 
на качество, околна среда, здраве и безопасност при ра-
бота. Управител е на “ПРАКТИКА-О.К.” ООД.

инж. Елена Мъглова е инженер по 
електроника и автоматика (ВМЕИ – 
София) и магистър по управление 
на качеството (ХТМУ – София). При-
тежава свидетелство от завършена 
следдипломна квалификация / целе-
ва специализация Качество и стан-
дартизация/ . Преминала е допълни-
телни квалификационни  обучения и 
курсове по мениджмънт и управление 

на проекти. Притежава сертификати за водещ одитор на 
системи за управление на качеството, одитор по околна 
среда. Има професионален опит в областта на изгражда-
не и поддържане на интегрирана система за управление. 
Работи в „ЛУКОЙЛ НЕФТОХИМ БУРГАС” АД като ръководи-
тел отдел Стандартизация на управлението.

инж. Невена Коларова е машинен ин-
женер. От 1975 г. до началото на 2010 
г. работи в системата на стандартиза-
цията, като е преминала през цялата 
йерархия от специалист до началник 
отдел. Преминала е множество обуче-
ния и квалификации по европейски 
международни практики в стандар-
тизацията в AFNOR. През последните 
няколко години активно работи като 

външен одитор на френската сертифицираща организа-
ция AFAQ ASCERT и на немската TUV. Като външен оцени-
тел сътрудничи на ИА „БСА”. 

инж. Мариана Ширкова e инженер-
икономист. Притежава сертифика-
ти, издадени от престижни организа-
ции и институции: за OHMI EuroCert 
одитор; за консултант по управление 
(ISO 9001, ISO 14001, ISO 27001, GMP, 
HACCP); за гост-доцент по интегрира-
ни системи за управление. Автор е на 
редица научноизследователски пуб-
ликации. Има професионален опит в 

разработването на специализиран софтуер за управле-
ние на процедури, работни инструкции и формуляри за 
околна среда, коригиращи и превантивни действия и 
одитиране, оценка на екологичен риск, оценка на риска 
при работа на платформа SQL server, Service Manager. Уп-
равител е на “ПРАКТИКА-О.К.” ООД и фондация „Качество 
21-ви век”. 

АБОНАМЕНТЕН ТАЛОН ЗА 2011 г.
Желая да се абонирам за списание „Машиностроене & Електротехника” за:

□ 3 месеца – 20 лв. □ 6 месеца – 31 лв. □ 12 месеца – 55 лв.
Име: .....................................................................................................................................................

Организация/фирма: ..........................................................................................................................

Град.................. Код ........... Ж.к. ............................. Ул. ............................ No ........

Бл. .......... Вх. ........... Ет. ...... Ап. ......... Тел./факс: ...............................................

E-mail: …………………………………………………………………………………………………................

Желая да получа фактура: 
Адрес: .......................................................................................................................................................

М.О.Л.: ......................................................................................................................................................

Ид. No: …………………………………… Булстат: ...............................................................
НАЧИНИ ЗА АБОНИРАНЕ И ПЛАЩАНЕ:
1. Лично в редакцията – плащането може да е в брой;
2. През сайта на списанието www.mbe-bg.com, чрез попълване на заявка за абонамент;
3. По факс, чрез попълване и изпращане на талона (тел./факс: 02/ 975 30 23);
Плащане по банков път – по сметката на „МАШИНОИНТЕЛЕКТ” ЕООД, ЦКБ-АД, клон 
„Дондуков”; IBAN: BG56 CECB 9790 1025 0976 00, BIC: CECBBGSF
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Киро Киров: През всичките 20 години от съществуването 
на КИРОВ АД холдинг рисковите решения са ни 
съпътствали постоянно.
Интервю с К. Киров – основател и председател на Надзорния Съвет на КИРОВ АД.

Киро Киров е роден на 21.02.1939 г. в с. Драгана, Ловешко и е 
бивш автомобилен състезател – майстор на спорта. По об�
разование е инженер – завършил МЕИ, Машинен факултет, 
специалност - Машини и апарати за химическата промиш�
леност. Говорими езици – руски, немски, английски, в момента 
учи гръцки.
Преди основаването на КИРОВ АД холдинг, г-н Киров е рабо�
тил в: 
Океански риболов на риболовен траулер „Пеликан” като хла�
дилен механик (1967 г.)
Автомобилен завод „Балкан” – Ловеч като технолог (1968 – 
1970 г.).
Научно изследователски и проектоконструкторен инсти�
тут по двигатели и автомобили – София, където е заемал 
длъжност – Научен сътрудник първа степен (1970 г. – 1982 г.). 

Гаранционен сервиз за руски автомобили „Дружба” – София като началник сервиз (1982 – 1984 г.). Последната му рабо�
та е в Интерпред като представител на американската фирма Ingersoll Rand (1984 – 1989 г.)
През 1990 г. основава семейната фирма „Киро Киров” ЕТ 
Семейно положение – женен с две деца – Силвия Басева (художник) и Иван Киров (акционер и изп. директор във фирма КИ�
РОВ АД). 
Ангажиментите му извън холдинга са свързани с активно членство в Национална Служба Безопасност и Охрана 
(НСБО), почетно членство в Ордена на Тамплиерите, както и членство в Световната Организация на Семейните 
Фирми FBN (Family Business Network). И в трите организации участва заедно със сина си Иван. Киро Киров е генерален 
спонсор на Българска Голф Грийнкипър Асоциация (B.G.G.A) и подкрепя техните ежегодни голф турнири. През октомври 
2009 г. Киро Киров получи звание „Почетен чуждестранен член” от неправителствената организация TURYAK. 
Киро Киров и Иван Киров са спонсори на Българска Федерация по Драг Рейсинг (БФДР), спонсори на Българска Федерация 
по Мотоциклетизъм (БФМ), както и на Българска Федерация за Автомобилен Спорт.

Представете ни накратко 
Вашата фирма (възникване, 
развитие).

Киров АД е основана през 1990 г. като 
официален дистрибутор за България 
на електроинструменти „BOSCН”. През 
1998 г. КИРОВ, вече е регистрирана 
като ЕООД и основава отдел „Строи-
телна техника”, който тогава предла-
га лека строителна техника. От 2002 
г. фирмата е регистрирана като КИ-
РОВ АД холдинг, а след 3 години ста-
ва официалният дилър на японската 
марка Komatsu за България.
Днес КИРОВ АД предлага доставка 
на техника от над 80 производители, 
консултантски услуги, сервизно об-
служване и др. Фирмата планомер-
но обхваща и цялата страна - с над 90 
000 m2 собствена площ, 20 шоурума, 
10 сервиза за електроинструменти и 
лека строителна техника и 8 сервиз-
ни бази за едра строителна техника в 
десетте най-големи града на Бълга-
рия.

Каква е формулата за 
успешния бизнес?

Де да имаше формула?! Тогава не би 
имало провалени проекти, не би има-
ло фалити, а и не бихме изпаднали в 
затрудненото положение, в което сме 
всички.

Вие като изпълнителен 
директор какви методи на 
управление прилагате?

Вече съм председател на Надзорния 
Съвет съгласно новата двустепен-
на форма на управление на фирма-
та. Преструкторирането стана след 
изготвяне на бизнес план до 2012 г. 
с помощта на западна консултантска 
фирма.

Кое е любимото ви 
правило?

Нямам любимо правило, но се стре-
мя да съм далеч от принципа „Не ос-
тавяй днешната работа за утре, след 
като можеш да я свършиш в други 
ден”.

Рискувате ли в бизнеса? 
Понякога се налага да се 
вземат решения бързо.

През всичките 20 години от същест-
вуването на фирмата (2010 г. станах-
ме на двадесет години) рисковите ре-
шения са ни съпътствали постоянно.

Колко човека работят във 
фирма КИРОВ АД и как си 
осигурявате квалифицирани 
кадри?

220 служители в КИРОВ АД (без съ-
пътстващите фирми в Холдинга)

Наложи ли се, да се 
разделите с част от 
персонала заради 
световната икономическа 
криза?

Да! Редуцирахме състава с над 60 %.

Кои са значимите проекти, 
по които работите в 
момента?

Имаме няколко проекта, спечелени 
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на търг – реализацията им предстои в 
първото полугодие на 2011 г.

Кои са по-атрактивните 
продукти и услуги, които 
предлагате и какъв 
процент от продукцията 
Ви е предназначена за 
българския пазар?

Продуктите можете да видите на на-
шия сайт, те са изключително много и 
всички са предназначени за българ-
ския пазар.

Кои са основните Ви 
клиенти?

Фирми от строителството, включи-
телно пътното, енергетиката, добив-
ната промишленост, химическата и 
хранителната индустрия, металоо-
бработването.

Кои са Вашите основни 
конкуренти?

Фирмите търгуващи с идентични на 
нашите продукти.

Кои са партньорите, с които 
работите?

Това са над 80 световни марки някои, 
от които – KOMATSU, METABO, BOSCH, 
DYNAPAC, FRONIUS, HONDA. 

Какви награди и 
сертификати имате?

Имаме награди от нашите партньо-
ри-производители: за най-успешнен 
дистрибутор, най-висок ръст на про-
дажбите за даден период, а една от 
производствените ни фирми има сер-
тификат за качество.

Как се отразява на 
Вашата фирма световната 
икономическа криза и 
какви стабилизиращи 
мерки предприема 
компанията?

Зле! Подготвихме, с помощта на за-
падна фирма 116 страници бизнес 
план до 2012 г. с подробни мерки – 
преструкторирахме управлението, 
редуцирахме състава, затворихме 
някоко малки магазина. Освен това, 
след 19 месеца преговори, успях-
ме да преструкторираме заемите с 
основните ни кредитори. В момента 
считаме, че сме стабилизирали със-
тоянието на фирмата. 

Г-н Киров, на какво ви 
научи кризата?

Кризата ни показа до каква степен 
сме се увлекли (оляли). Показа ни, че 
производителността на всеки един 
член на колектива, може да бъде зна-
чително по-висока.  

Какви са бъдещите Ви 
планове?

Да останем стабилни. Да сведем загу-
бите до нула и да започнем да регис-
трираме малка, но плавно увеличава-
ща се печалба.

Какво бихте казали в 
заключение на нашия 
разговор?

 Не вярвам обемите от 2008 г. да се 
върнат. Силно се надявам, че по това 
време на следващата 2011 г. ситуаци-
ята ще е значително по-добра.

КИРОВ АД
office@kirov.net
www.kirov.net
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През септември 2008 г., беше подпи-
сано споразумение между Правител-
ството на България и Японската банка 
за международно сътрудничество за 
заем, с цел-изграждане в пристани-
щата Варна и Бургас на нови контей-
нерни терминали, така че до 2014 г., 
да се увеличи 6 пъти капацитета им за 
обработване на контейнери.
Що се отнася до контейнерните тер-
минали в Дунавските пристанища и 
във вътрешността на страната, все 
още няма изградена дори цялостна 
концепция за броя, разположение-
то и капацитета на отделните терми-
нали.
В момента, в никое Дунавско прис-
танище няма изграден контейне-
рен терминал. Разбира се, обработ-
ват се контейнери, но с примитивни 
средства. В пристанище Свищов на-
пример, 40-футови контейнери се 
обработват с помощта на ръчно уп-
равляван спредер и специална ба-
лансирна греда, която разпределя 
товара между два крана с товаропо-
демност, съответно 20 и 10 тона.
Съществуващите контейнерни терми-
нали във вътрешността на страната, 
са обзаведени с козлови контейнер-
ни кранове - производство на би-
вшата ГДР, доставени преди около 30 
години. Мнозинството от тези крано-
ве са в лошо техническо състояние. 
Освен това, почти всички се нуждаят 

РАЗВИТИЕТО НА КОНТЕЙНЕРНАТА ТРАНСПОРТНА СИСТЕМА 
В БЪЛГАРИЯ

Ст.н. с, д-р, инж. Т . Белмустаков, Фирма   “БЛАНШ- МИТ”- СОФИЯ
МАКСИМАЛНАТА ИЗГОДА ЗА БЪЛГАРИЯ ИЗИСКВА МАКСИМАЛНО УЧАСТИЕ НА БЪЛГАРСКИ 

ФИРМИ В ИЗГРАЖДАНЕТО НА СИСТЕМАТА.

ИМАТ ЛИ БЪЛГАРСКИТЕ ФИРМИ ОПИТ И ВЪЗМОЖНОСТИ ДА УЧАСТВАТ НЕ САМО В 
ИЗГРАЖДАНЕТО НА ИНФРАСТРУКТУРАТА, НО И В ОСИГУРЯВАНЕТО НА МЕХАНИЗАЦИЯТА НА 

КОНТЕЙНЕРНИТЕ ТЕРМИНАЛИ?
Предстои развитие и модернизация на контейнерната транспортна система на България.
Инж. Тодор Костадинов Белмустаков е завършил висшето си образование в Държавна политехника „Сталин” – София 
и Висш институт за народно стопанство – Варна. Квалификация „Корабомашинен инженер”. 
Той е Старши научен сътрудник ІІ степен и кандидат на техническите науки по специалността „Механизация на то�
вароразтоварните работи в пристанищата”. 
От 1995 г. е управител на фирма „БЛАНШ-МИТ” ЕТ – София с дейност – „проектиране и конструиране на специални и 
уникални товароподемни и транспортни съоръжения и приспособления”.
Негови изобретения са: 
1. Конструкция и метод за производство на тръбнонишкова палета – рег.№ 31636 – 1975г.
2. Въжен подгребващ грайфер – рег.№ 34309 – 1976 г.
3. Грайферен разтоварвач – рег.№ 46220 – 1980 г.
4. Трюмен манипулатор – рег.№ 62605 – 1983 г.
5. Трюмен манипулатор – рег.№ 84197 – 1988 г.

от модернизация, тъй като кранова-
та техника за изминалите години се 
придвижи значително напред, осо-
бено в областта на електрозадвижва-
нията.
При разработване на проектите за 
контейнерните терминали, ключов 
въпрос е - какъв тип кран да се избе-
ре:
- Специализиран контейнерен кран;
- Многоцелев кран.
Всеки кран, специално проектиран за 
обработване на контейнери, както
контейерен, така и многоцелев, 
може да извърши една “контейнер –
операция”(преместване на контейне-
ра от вагон на склад, от склад на ка-
мион и т.н) за време не повече от три 
минути.
Това е производителност от 20 кон-
тейнер - операции за работен час и 
над 120 контейнер - операции за ра-
ботна смяна. Освен в морските ни 
пристанища, едва ли друг контейне-
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рен терминал в България може да 
осигури такъв обем на контейнеро-
потока. Ето защо, особено внимание 
заслужават така наречените “много-
целеви” кранове.
Един съвременен многоцелев кран 
може да обработва 20-40 футови кон-
тейнери с автоматичен телескопичен 
спредер, с маса на контейнера (под 
спредера) от 41 тона; може да обра-
ботва:
- насипни товари, с различни типове 
четиривъжени грайфери;
- метали с подемни електромагнити 
или с  магнитни траверси, а с товаро-
подемна кука- бройни товари с маса 
до 55 тона!
Многоцелевите кранове имат упра-
вляемо завъртане на товара около 
вертикалната ос, посредством завър-
тането на цялата подемна лебедка.
Главната особеност, обаче, се със-
тои в специалното окачване на това-
розахватните приспособления към 
подемните въжета, което позволява 
замяната на, кое да е товарозахватно 
приспособление с друго (например, 
телескопичния спредер с грайфер 
или с подемен магнит) да се извърши 
за време не повече от десет минути.
Това осигурява голяма гъвкавост при 
експлоатацията и често позволява ико-
номически изгодното приложение на 
многоцелевия кран там, където един 
специализиран контейнерен кран би 
бил икономически неоправдан.
В светлината на гореказаното, с голя-
ма доза увереност може да се твърди, 
че Многоцелевите кранове са най-
изгодното решение за нашите речни 
пристанища. 
Що се отнася до контейнерните тер-
минали във вътрешността на стра-

ната, заслужава сериозно да се 
анализира възможността за комбини-
рането на контейнерните терминали 
с пункт за обработване и на други ви-
дове товари, с цел - достигане на по-
високо натоварване при използване-
то на могоцелеви кранове.
При изграждането на един контей-
нерен или многоцелев терминал, не-
съмнено цялата инфраструктура ще 
се изгради от български фирми - хо-
ризонтална планировка, пътища, ж.п. 
коловози, сгради и т.н. За механиза-
цията обаче, като правило се разчита 
на внос от Европа като в най-добрия 
случай на български фирми - се въз-
лага изработването на трудоемките, 
но най-ниско платени компоненти - 
металните конструкции.
В тази връзка, тук ще разгледаме въ-
проса:

- Имат ли българските фирми 
потенциала да проектират 
и произведат съвременни 
специализирани кранове 
контейнерни, многоцелеви и 
други типове?
Според нас, ако има една област в ма-
шиностроенето, в която БЪЛГАРИЯ не 
се нуждае от чуждо “НОУ-ХАУ”, това 
е производството на специални кра-
нове.
Ще приведа само няколко характер-
ни примера:

ГОДИНА 1983:
“Тежко машиностроене” – Радомир 
извършва модернизация на ходовата 
уредба на мостов леярски кран с:
- товароподемност - 250 тона;
- междурелсие - 27,75 метра.
Кранът е преустроен, за да се движи 

върху 16 броя безребордни колела с 
хоризонтални водещи ролки. Между 
другото, с това преустройство е ели-
минирана грешка в проекта на крана, 
допусната от фирмата “ХИТАЧИ”
-Япония.

ГОДИНА 1998:
“ТЕЦ- Варна” обявява търг за нова 
грайферна количка, за своя уникален 
претоварващ мост (козлови двукон-
золен кран) с :
междурелсие 76,2 m;
 конзоли 23+17 m до центъра на то-
вара;
 обща дължина на пътя на крановата 
количка 116,2 m. 
Търгът се печели от обединен екип 
български фирми:
 ПРОЕКТИ ПО:
част “Машинно-Конструктивна”- 
“БЛАНШ -МИТ”-София;
част “Електрозадвижване” - “СВЕГО” 
-София;
част “Автоматика и полуавтоматично 
управление” - “САТ” (Системи, автома-
тика, технологии) - София;
- производител-“Тежко машинострое-
не” – Радомир.
Търгът е спечелен в съревнование с 
фирмите:
“КРУП” - Германия;
“ГРУПА ШНАЙДЕР” - Франция;
фирми от Русия, Полша и др. 
КОЛИЧКАТА, чийто проект спечели 
търга, има:
- товароподемност - 30 тона;
- скорост на придвижване - 180 m/
min;
- скорост на повдигане на товара.- 71 
m/min; 
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- обща инсталирана мощност - 690 
KW.
Масата на новата количка е 66 тона, 
докато старата количка, експлоатира-
на на този претоварващ мост е имала 
маса 115 тона. 

ГОДИНА 2006:
Фирма “БЛАНШ-МИТ”- София и Завод 
“ВЪЗХОД” - Пловдив, участват в търг 
за мостов кран с:
- товароподемност - 125/ 20 тона;
- междурелсие - 28 m.
Кранът е предназначен за експлоата-
ция в Близкия изток и трябва да ра-
боти при околна температура до + 
60º С.

ГОДИНА 2007:
Фирмата “САТ” – София, в сътрудни-
чество с фирмите “БЛАНШ-МИТ” - Со-
фия и завод “ВЪЗХОД” - Пловдив, пус-

кат в експлоатация уникален мостов 
грайферен кран с товароподемност 
5,2 тона, работещ в автоматичен ре-
жим, без кранист.
Кранът е част от инсталация за из-
гаряне на отпадъци в циментовите 
пещи на завод “БЕЛОИЗВОРСКИ ЦИ-
МЕНТ”, собственост на швейцарската 
фирма “ХОЛЦИМ”.

ГОДИНА 2008:
Фирма “БЛАНШ-МИТ” - София, модер-
низира ходовата уредба на количка-
та на грайферен претоварващ мост в 
“ТЕЦ-Варна”. Модернизацията се със-
тои в замяна на двуребордните коле-
ла с безребордни и водене с хори-
зонтални ролки.
Претоварващият мост е с:
- товароподемност - 25 тона;
- дължина на пътя на количката - 
116,2 метра;
- скоростта на движение на количка-
та - 170 m/min.
Каква подготовка би трябвало да се 
направи, за да може нашата страна 
да претендира за достойно участие в 
търговете по изграждането на наши-
те контейнерни терминали:
- по река Дунав;
- във вътрешността на страната?:
1. Да се проучи състоянието на съ-
ществуващите контейнерни кранове, 
и въз основа на проекти, да се оцени 
възможността и разходите за тяхната 
модернизация.
2. Да се разработят технически про-
екти на съвременни многоцелеви 
кранове с:
- ”Параметри максимум” за речни и 
сухопътни контейнерни терминали. 
Въз основа на тези проекти, да се по-
лучат реални оферти от български за-
води - производители.
- ”Параметри максимум” за един кран 
за речно пристанище са примерно:
- Товароподемност:
- под спредер - 41 тона;
- грайфер + товар - 18-20 тона;
- на кука - 55 тона; за да могат два 
крана да манипулират товари с маса 
до 100 тона),
- Междурелсие - 40 m;
Конзоли до център товар:
към водата - 16 m;
към брега - 14 m;

Височина на повдигане - под спредер 
- 15,5 m;
Дълбочина на спускане под глава 
релса - 8 m.
“Параметри максимум” за козлови 
кран за сухопътен терминал, при съ-
щите товароподемности, биха могли 
да бъдат:
- междурелсие - 32 m;
- дължина на конзолите до център то-
вар - 10 m (за обслужване на два ж.п. 
коловоза под конзолата); височина 
на повдигане под спредер - 11м. (пре-
насяне на контейнер над складирани 
три контейнера по височина).

3. Въз основа на получените реал-
ни цени на крановото обзавеждане, 
да се проучи възможността и иконо-
мическата изгода от изграждане на 
терминали в страната за смесени то-
вари - контейнери, съвместно с други 
видове товари, което ще осигури по-
добро използване на капацитета на 
крановете;

4. При подходящи условия, да се про-
изведе и пусне в експлоатация един 
български многоцелев кран - най-до-
бре в едно от речните ни пристани-
ща.
Набелязаната по-горе програма би 
могла да се финансира по програ-
мата “Развитие на конкурентоспосо-
бността на българската икономика 
2007-2013 г.”, управлявана от Минис-
терството на икономиката и енерге-
тиката.
С изпълнението на тези проекти, ние 
ще имаме много по-добри позиции 
при преговорите с чужди инвестито-
ри, при изграждането на нашата кон-
тейнерна транспортна система.
И не на последно място, ще се огра-
ничи възможността за възникване на 
корупционни практики.

БЛАНШ - МИТ ИНЖЕНЕРИНГ ЕТ
Адрес: жк Овча купел,
бул. Монтевидео, бл. 507, вх. В, ап. 66
1632 София 
+ 359 /2/ 956 44 01
+ 359 /2/ 956 50 38
+ 359 887/ 706 689
blanch_mit@abv.bg
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