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ЕТАП 
“ПРЕДИ” 
ПОЯВАТА НА 
ЧЕРНИЯ ЛЕБЕД 

НЕОСЪЗНАВАНЕ НА 
МАЩАБИТЕ 

НА КРИЗАТА
ПЪРВИ СИГНАЛИ 

при бизнеса и потребителите

(СЕДМИЦА 1)



БИЗНЕСИ 
Първи мерки за безопасност 
в екипите / офисите

Въвеждане на 
вътрешни правила Home o�ce по желание

ПОТРЕБИТЕЛИ
Зареждане с дезинфекциращи 
материали / артикули

Зареждане с витамини и 
хранителни добавки

N.B. На този етап компании и брандове не подготвиха / обмислиха промяна в комуникацията си навън.
Приложиха се адекватни мерки основно вътрешно : екипи,  HR, вътрешна комуникация.

ЕТАП “ПРЕДИ” 
ПОЯВАТА НА ЧЕРНИЯ ЛЕБЕД 



(СЕДМИЦА 2)

ЕТАП  
ОБЯВЯВАНЕ 
НА ИЗВЪНРЕДНО 
ПОЛОЖЕНИЕ

ЛИПСА НА ПРЕХОД. 
ЛИПСА НА ПОДГОТОВКА.



ЛИПСА НА ПРЕХОД. 
ЛИПСА НА ПОДГОТОВКА.

ЕТАП ОБЯВЯВАНЕ 
НА ИЗВЪНРЕДНОТО ПОЛОЖЕНИЕ  

Рязко и наложително превклчюване на home o�ce  / 
home school режим
Панически реакции от бизнесите по отношение на 
комуникационното им поведениe, провокирани от: 

ПРИЧИНИ

Новата реалност -

Резките промени в потребителското поведение

Нарушени вериги на доставки, особено от чужбина

Липсата на предвидимост

Предизвикателството да овладеят / запазят / преструктурират екипите си  

(затваряне на търговски обекти, ресторанти и хотели, преминаване към домашен режим, затваряне на граници / градове)



ЕТАП ОБЯВЯВАНЕ 
НА ИЗВЪНРЕДНОТО ПОЛОЖЕНИЕ  

КРИЗА = ВЪЗМОЖНОСТ
   КЛИШЕ, КОЕТО РАБОТИ

Липса на подготовка / анализ на ситуацията

Непланирано стопиране на комуникация

Свиване на разходи без анализ и без стратегически план за 
ситуацията “СЛЕД”



ПО-ГОЛЯМАТА ЧАСТ ОТ БИЗНЕСИТЕ ИМАТ ВЪЗМОЖНОСТИ /ПРЕДПОСТАВКИ ЗА АДАПТАЦИЯ

  Електронен магазин

   Доставки по домовете

  “Вписване” в новото ежедневие на потребителя дори с повишена нужда от тях

СТАТИСТИКИТЕ СА ОКУРАЖАВАЩИ 
    а „Черният лебед” носи очаквания за повишение на цитираните проценти 

• Ръст на електронната търговия през последните 5 години 21% до 33%

• Ръст в B2C онлайн продажбите  30% (2019) 

• 1 500 000 български потребители са пазарували онлайн през 2019-та 

• Всеки от тези потребители е похарчил средно  473 евро през 2019-та

• 31% от онлайн потребителите (над 20% от цялото население в България) са превърнали онлайн пазаруването в навик и имат доверие в процеса

РЯЗКОТО НАСТЪПВАНЕ 
НА КРИЗАТА ПРЕЧИ НА ТРЕЗВАТА ПРЕЦЕНКА.

Източник: Google Trends

*Данни от BEA e-commerce 

   Passport 2019

Take out поръчки на храна



КОНКРЕТНИ БИЗНЕСИ ИМАТ ВЪЗМОЖНОСТ ЗА ДОПЪЛНИТЕЛНИ ПРОДАЖБИ

• Фарма и добавки

• Хранителни продукти

• Битова химия

• Спортни уреди за дома

• Техника и домакински уреди

• Куриерски услуги

• IT и хостинг услуги

СТАТИСТИКИТЕ СА ОКУРАЖАВАЩИ
 

• 84% от ползващите онлайн услуги / търговия пробват нещо ново за първи път

• Най-висок процент : 34% пробват за първи път медицинска консултация

• 33% пробват за първи път онлайн обучения по различни теми

• 15% купуват за първи път фитнес уреди за дома

• 15% пробват за първи път онлайн банкиране



ТЪРСЕНЕТО СЕ ПРОМЕНЯ 
ДИНАМИЧНО

Източник: Google Internal Data

1-7 МАРТ

8-14 МАРТ



ТЕЗИ, КОИТО НЯМАТ ВЪЗМОЖНОСТ ДА ПРОДАВАТ АКТИВНО - ИМАТ НУЖДА ДА 
ОСТАНАТ В ПОЛЕЗРЕНИЕТО НА ПОТРЕБИТЕЛЯ ПО ОПТИМИЗИРАН НАЧИН

“Хората забравят какво и как сте им казали, но никога не забравят как 
сте ги накарали да се почувстват” = емоционална връзка с бранда

Източник: Google Internal Data

Потребление на луксозни стоки



ГОЛЕМИЯТ 
ВЪПРОС : 

КАК?! 
Значително по-лесно е за брандовете, 

чийто бизнес е активен онлайн!

Предизвикателство е подходът за тези, 

чиито бизнес има ЛОГИСТИЧНИ ПРЕЧКИ 

ДА ФУНКЦИОНИРАТ НОРМАЛНО ИЛИ 

ЧИЙТО ПРОДУКТ / УСЛУГА НЯМА 

ТЪРСЕНЕ



НОВИЯТ 
ПРОФИЛ 
НА ПОТРЕБИТЕЛСКО 
ПОВЕДЕНИЕ



НОВИЯТ ПРОФИЛ 
НА ПОТРЕБИТЕЛСКО ПОВЕДЕНИЕ

• Спешни покупки – най-необходимото, но и ирационално презапасяване 

• Пазаруване от вкъщи

• Развитие на електронната търговия

• Антистрес пазаруване!!! NB = възможност

По данни от Google Trends 71% от потребителите към 16 март отбелязат, че COVID-19 се отразява на 
свободното им време.

Източник: Google Trends

Отразява ли се пандемията от коронавирус на 

свободното ви време?



ПРОМЯНА В ПОТРЕБИТЕЛСКОТО 
ПОВЕДЕНИЕ



ПРОМЯНА 
В ПОТРЕБИТЕЛСКОТО ПОВЕДЕНИЕ 

НОВИТЕ НУЖДИ ДИКТУВАТ ТЪРСЕНЕТО НА СЪДЪРЖАНИЕ:

• Чувство за сигурност >> търсене на актуални новини, споделяне в социални медии, 

мобилни приложения за медитация, тоалетна хартия

• Домашно приготвена храна >> кулинарни рецепти, уреди за готвене, онлайн пазаруване 

• Грижа за личното здраве и хигиената на дома >> онлайн съдържание за здраве и wellness

• Развлечение  >> социални медии, платени стрийминг услуги (+63%), книги (+39%), 

музика, игри (+47%), подкасти 

• Образователна информация >> онлайн образователни платформи

• Движение >> онлайн тренировки, покупка на уреди и аксесоари за домашен фитнес

• Уединение >> покупка на техника



ПРОМЯНА 
В ПОТРЕБИТЕЛСКОТО ПОВЕДЕНИЕ 

ГЛАДЪТ ЗА РАЗВЛЕЧЕНИЕ В ЦИФРИ

Източник: Google Internal Data

увеличение на седмичните сваляния на 

мобилни игри в Китай през февруари

прогнозно увеличение на стрийминга

+60% +80%



ПРОМЯНА 
В ПОТРЕБИТЕЛСКОТО ПОВЕДЕНИЕ 

Бум на онлайн предизвикателствата и възход на TikTok



ПРОМЯНА 
В ПОТРЕБИТЕЛСКОТО ПОВЕДЕНИЕ 

Топ резултатите от търсенето в Google показват силно чувство за общност 

и солидарност

Italy singing from windows youtube      +1.100%

YOUTUBE mo willems                               +1.050%

Dropkick murphys youtube                      +950%

Cosmic kids yoga youtube                        +450%

joe rogan youtube                                      +250% 



ПРОМЯНА 
В МЕДИЙНОТО ПОТРЕБЛЕНИЕ 

РЪСТ В ПОТРЕБЛЕНИЕТО 

• ТВ 
- 28% ръст в среднодневното потребление на 

Nova Broadcasting Group и 15% в прайм тайм

- Промяна в програмните схеми на телевизиите

- Конвертиране на офлайн формати в ТВ ефир 

пр: образователната конференция на Investor Group 

ще се проведе в ефира на Bloomberg TV Bulgaria и 

Bulgaria On Air

СПАД В ПОТРЕБЛЕНИЕТО

• Външна реклама с изключение на позициите пред BILLA и Kaufland

• Ambient

• Печатна реклама

         Кино

• ОНЛАЙН
- Висок ръст в трафика на информационните сайтове

пр : Nova.bg отчете 263% ръст в първите дни от извънредното 

положение

- Увеличение на времето за гледане на онлайн видео 

съдържание 

пр. Нетинфо с 20% на потреблението на видео и развлекателно 

съдържание

         Стрийминг платформите 



 
КОМУНИКАЦИЯ  

Представите, които 

формират потребителите за 

бранда ви по време на 

кризата, по всяка вероятност 

ще бъдат дългосрочни и ще 

продължат да битуват и след 

преминването и.
,



РАЦИОНАЛЕН ПОДХОД
за брандовете от група А

• Комуникирайте активно предимствата на продукта в светлината на новото търсене

• Уверете се, че използвате правилните канали и планирането ви е напасното спрямо новото 

ежедневие на потребителите

• Протегнете ръка и заявете, че сте част от общността

КОМУНИКАЦИЯ 

ПРИЕМЕТЕ И 
АНАЛИЗИРАЙТЕ 

АДАПТИРАЙТЕ 
КОМУНИКАЦИЯТА СИ

ТРАНСФОРМИРАЙТЕ 
МАРКЕТИНГ 
СТРАТЕГИИГЕ

ПОДГОТВЕТЕ 
СЕ ЗА “ПОСЛЕ”



КОМУНИКАЦИЯ 
ЕМОЦИОНАЛЕН ПОДХОД
за брандовете от група Б

Не е време за продажби / Но е време за общуване
� Дефинирайте бранд послание, адекватно на ситуацията : покажете РАЗБИРАНЕ и ПОДКРЕПА

� Използвайте комуникационните канали на новата реалност, за да го излъчите

� В случай на пълна невъзможност да продавате продукта / услугата си – ОБЩУВАЙТЕ ПОЛЕЗНО

Напомняйте за продукта с избрана честота адекватни текстове / визии

Споделяйте полезно съдържание, свързано с продукта: съвети, упраженния или игри 

Излъчвайте послание за “после”: игри с награди, които потребителят печели след “Черния лебед”

� При възможност : ТРАНСФОРМИРАЙТЕ

Наваксайте липсите в логистичната си верига

Намерете възможност за минимални продажби или допълнителна бизнес линия

Инвестицията в общуване СЕГА ще спести на компании и брандове извънредни 

разходи ПОСЛЕ



УСПЕШНИТЕ 
ПРИМЕРИ
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КОГАТО 
ДОЙДЕ “ПОСЛЕ” 



 

КОМУНИКАЦИЯ СЪС 

ЗАИНТЕРЕСОВАНИ СТРАНИ/

STAKEHOLDERS   

КОГАТО 
ДОЙДЕ “ПОСЛЕ” 

НЕПРЕКЪСНАТОСТ!

ключова дума : 

- Сферата на OUTSOURCING

- Производства и  B2B услуги

- Вътрешна комуникация 



КОРПОРАТИВНИ 
КОМУНИКАЦИИ 



КОРПОРАТИВНИ 
КОМУНИКАЦИИ 

КЛЮЧОВИ ДУМИ:
 

� ОТКРИТОСТ И ЧЕСТНОСТ

� АРГУМЕНТИРАНОСТ

� ЦЕЛИ И РАЗЯСНЕНИЯ НА ПРОЦЕСИТЕ

� НЕПРЕКЪСНАТОСТ

� ОЧЕРТАВАНЕ НА ИЗХОД / ВИЗИЯ ЗА “След”

Освен компаниите в B2C сферата, на пазара има компании с различен фокус :  

- OUTSOURCING

- Производства /  B2B продукти и  услуги

ВЪТРЕШНИ                        СЪС СТЕЙКХОЛДЪРИ  
ВЪНШНИ / 

РЕПУТАЦИОННИ



КОРПОРАТИВНИ 
КОМУНИКАЦИИ 

ВЪТРЕШНА КОМУНИКАЦИЯ

Редовно общуване с екипите / мениджърско ниво и ниво служители

Регулярно подаване на информация за 

- Статус на бизнес / поръчки

- Стратегия спрямо екипа  /запазване, отпуски, замразяване, съкращения

- Аргументиране на решенията на мениджмънта

- Очертаване на перспектива

 

ПО ВРЕМЕ НА .... 

ИЗПРЕВАРВАЙТЕ ОЧАКВАНИЯТА
   И ГИ УПРАВЛЯВАЙТЕ!



КОРПОРАТИВНИ 
КОМУНИКАЦИИ 

Онлайн срещи /   Zoom, Teams, GoToMeeting, BlueJean…

Собствени медии : онлайн нюзлетър, офлайн издание, интранет

Търсене на обратна връзка

ВЪНШНА КОМУНИКАЦИЯ & STAKEHOLDER RELATIONS
 
Подържане на пазарно име и репутация

Не игнориране на имиджовото присъствие 

*в ситуация на криза компанията има възможност да покаже социално ангажираното си лице

Използване на платформите на организации и партньори (stakeholders) за обмяна на опит

Споделане на новини

Търсене на възможности за съкратени или замразени кадри

ИНСТРУМЕНТАРИУМ



КОРПОРАТИВНИ 
КОМУНИКАЦИИ 

     Споделяне на добрите и лоши новини лично / персонално както ВЪТРЕ В ЕКИПА, 

     така и НАВЪН

     Открит разговор с аргументация

     Излъчване на позитивизъм и вяра в изхода от ситуацията

ТОН НА КОМУНИКАЦИЯТА : 

ЗАПАЗВАНЕТО НА НИВАТА НА ОБЩУВАНЕ 

ЗАПАЗВАНЕ НА БИЗНЕС ЕТИКА

  
 = 



Защото ще има “ПОСЛЕ”,

Защото “ПОСЛЕ” ще е различно, но 
партньорствата днес ще бъдат необходими и 
утре

Лоялността и подкрепата между бизнесите ще се 
цени още повече

Битката за кадрите отново ще бъде на дневен 
ред, но на друго ниво: битка за най-качествените 
- тези, чиято мотивация зависи от ОТНОШЕНИЕ 
и ЕТИКА



www.interpartners.bg
ул. Емил Берсински 12, ет. 6, София

+359 2 963 3184
o�ce@interpartners.bg


