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Реакция на БИЗНЕСА по време на COVID-19
Резултати от проучване на агенция Прагматика, проведено сред 722 фирми в периода 25-30 март
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В период 25-30 март 2020 г. агенция Прагматика  проведе национално проучване сред 722 фирми в България, за да установи 
как реагира бизнесът и в частност маркетолозите в ситуация на Covid-19. Основните резултати от него са поместени в този 
доклад.



Тип на изследването

Количествено

Метод за събиране на данни 

Онлайн анкета със специализирана система на 
Прагматика – Optis

Период на провеждане на полевата работа

25-30 март, 2020 година

Обхват 

Национален

Вид и обем на извадката

Квотна извадка с обем: n=722

Изследователска методология

Целева група

Фирми, опериращи на българския пазар. 

Изследвано е мнението на собственици, управители 

и маркетинг мениджъри, както и други ръководни 

кадри, имащи поглед върху маркетинговите дейности 

в съответните компании.
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Влияние на 
Covid-19 

върху
БИЗНЕСА



Влияние на Covid-19 върху БИЗНЕСА

91% от фирмите търпят негативи 

Значителният спад в приходите в комбинация с липсата на яснота 
относно бъдещето пораждат огромно напрежение. 
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Изключително 
негативно 

54%
Негативно

37%

Не оказва 
особено 
влияние

6%

Оказва 
благоприятно 

влияние
3%

База: Всички изследвани фирми (n= 722)

Извадките по отделните предмети на дейност не са представителни.

ПРЕДМЕТ НА ДЕЙНОСТ ИЗКЛЮЧИТЕЛНО 
НЕГАТИВНО 

- = +

НЕГАТИВ-
НО

НЕ ОКАЗВА 
ОСОБЕНО 
ВЛИЯНИЕ

ОКАЗВА 
БЛАГОПРИЯТНО 

ВЛИЯНИЕ

Фармация 20% 20% 40% 20%
Битова и промишлена химия 40% 50% 10%
Земеделие и животновъдство 47% 53%
Производство /търговия с храни и напитки 28% 36% 18% 18%
Услуги, производство/търговия в IT сферата 20% 60% 20%
Банки, застраховане и финанси 22% 67% 11%
Производство/ търговия с техника и електроника 29% 71%
Консултантски услуги 38% 63%
Строителство и архитектура 42% 58%
Маркетинг и реклама 44% 56%
Производство/търговия с козметични продукти 50% 33% 17%
Автомобилостроене и търговия с МПС 60% 40%
Транспортно-спедиторска дейност 60% 40%
Спорт и красота 60% 35% 5%
Образование и обучение 75% 25%
Производство/търговия с мебели 75% 25%
Производство/търговия със стоки за бита 75% 25%
Хотелиерство и туризъм 81% 19%
Производство/търговия с дрехи и обувки 85% 15%
Недвижими имоти 85% 15%
Развлекателен бизнес 86% 14%
Ресторанти и заведения 97% 3%
Друго 56% 44%



COVID-19: Основни предизвикателства

1. Спад в приходите 

и риск от фалит

При над 81% от фирмите е

налице спад в продажбите,

като половината от тях

определят ситуацията като

критична.

2. Хора и заплати

Спадът в продажбите 

формира второто най-

сериозно предизвикателство 

пред бизнеса - запазване на 

служителите, изплащане на 

заплатите и осигуровките им. 

Налице са затруднения при 

организирането на работния 

процес както на място, така и 

от разстояние.  

3. Нови 

възможности за 

продажба
По-гъвкавите фирми се

опитват да реагират бързо и

определят като основен

приоритет адаптацията и

откриването на нови

възможности за продажби.

4.Събиране на 

вземанията
Много от компаниите се

оплакват, че срещат

сериозни трудности при

събирането на вземанията

си.
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5.Подържане на 

производството
Сред производителите

сериозно предизвикателство

е поддържането на

производството -

осигуряване на безопасен и

ефективен работен процес,

доставка на суровини,

променливо търсене и други.

6. Промяна на 

модела на работа
Ситуацията е нова, никой

не е подготвен за нея. В

същото време,

необходимостта от

промяна на модела на

работа е неизбежен и

труден процес.

Представителите на изследваните 722 компании бяха помолени да опишат в свободен текст основните предизвикателства, които срещат в момента. Най-често 
споменаваните са:



Гласът на бизнеса…
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Да запазим

клиентите си и да 

съберем

вземанията по 

неплатените си 

фактури.Да запазим хората
здрави.

Да издържим без да фалираме.

Да успеем да плащаме разходите си в 
следващите месеци при положение, че 

няма никакви приходи. Да се оцелее.

Да продължи
производственият процес и 

да осигурим навреме
суровините.

Да се справим с плащанията
към персонала, а към

държавата сме отложили 
всичко.

Да ограничим спада в 
продажбите, за да не се 

налагат други
рестриктивни мерки.

Максимално
бързо да се 

адаптираме към
новите

“правила”.



COVID-19: Влияние върху работната сила

Рязката промяна в мястото и организацията на работата, както и неизвестността относно бъдещето, създават несигурност и сериозен стрес 

сред работодателите и служителите. 

Дистанционна работа
Представители на бизнеса

коментират, че ефективността,

мотивацията и ангажираността

на служителите намалява при

работа от вкъщи.

Положително е, обаче,

навлизането на нови форми на

дистанционна комуникация.

44%

31%

15%

11%

5% 4% 3%
2%

4%

7%

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

45.0%

50.0%

…работят от 
вкъщи

…работят на 
място в 

компанията 

…са в 
платен 
отпуск

…са в 
неплатен 

отпуск 

…са в 
болничен 

…ще 
ползват 

държавна 
субсидия –
покриване 
на 60% от 
заплатата

…бяха 
съкратени

…напуснаха Друго Не желая да 
отговоря 
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Към настоящия момент, ПРЕОБЛАДАВАЩАТА ЧАСТ от служителите във Вашата фирма…

База: Всички изследвани фирми (n= 722)

Сумата от процентите надвишава 100%, тъй като някои от 
лицата са давали повече от един отговор.  



COVID-19: Влияние върху търсенето и приходите

Спадът в търсенето, а оттам и в оборота на фирмите е драстичен. Според заявените промени в приходите на изследваните 

фирми е налице спад средно с 53%. 

46%

33%

9%

3%

4%

3%

2%

0%

Търсенето (почти) изцяло спря

Значително намаля

Намаля, но спадът не голям

Остана без изменение

Повиши се, но ръстът не е голям

Значително се повиши

Не мога да преценя

Не желая да отговоря
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ТЪРСЕНЕТО
на Вашите продукти/услуги…

ПРИХОДИТЕ
на Вашата фирма…

40%

25%

11%

5%

7%

2%

1%

0%

7%

2%

Фирмата в момента няма/ почти няма никакви приходи

Налице е спад  на приходите с над 50% 

Налице е спад  на приходите с между 30% и 50% 

Налице е спад  на приходите с под 30% 

Няма промяна в приходите

Налице е ръст на приходите с до 30% 

Налице е ръст на приходите с между 30% и 50%

Налице е ръст на приходите с над 50%

Не мога да преценя

Не желая да отговоря

База: Всички изследвани фирми (n= 722)



COVID-19: Влияние върху приходите по предмет на дейност
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Извадките по отделните предмети на дейност не са представителни.

ПРЕДМЕТ НА ДЕЙНОСТ
НЯМА                   

(ПОЧТИ НЯМА)
ПРИХОДИ

СПАД  С НАД 
50% 

СПАД  С МЕЖДУ 
30% И 50% 

СПАД  С ПОД 
30% 

НЯМА ПРОМЯНА 
В ПРИХОДИТЕ

РЪСТ С ДО 
30% 

РЪСТ С 
МЕЖДУ 30% 

И 50%

РЪСТ С НАД 
50%

Фармация 0% 0% 0% 20% 30% 17% 33% 0%

Битова и промишлена химия 0% 0% 0% 10% 80% 10% 0% 0%

Земеделие и животновъдство 0% 17% 0% 0% 83% 0% 0% 0%

Банки, застраховане и финанси 0% 4% 57% 14% 15% 10% 0% 0%

Услуги, производство/търговия в IT сферата 0% 60% 10% 0% 10% 20% 0% 0%

Производство /търговия с храни и напитки 2% 9% 14% 17% 34% 18% 6% 0%

Консултантски услуги 20% 40% 40% 0% 0% 0% 0% 0%

Маркетинг и реклама 33% 44% 11% 11% 0% 0% 0% 0%

Производство/търговия с козметични продукти 15% 14% 13% 25% 23% 10% 0% 0%

Автомобилостроене и търговия с МПС 33% 67% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Транспортно-спедиторска дейност 33% 22% 20% 25% 0% 0% 0% 0%

Производство/ търговия с техника и електроника 33% 33% 0% 17% 17% 0% 0% 0%

Строителство и архитектура 42% 25% 33% 0% 0% 0% 0% 0%

Производство/търговия със стоки за бита 43% 43% 0% 14% 0% 0% 0% 0%

Образование и обучение 50% 25% 0% 25% 0% 0% 0% 0%

Спорт и красота 60% 20% 15% 0% 5% 0% 0% 0%

Производство/търговия с мебели 67% 33% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Производство/търговия с дрехи и обувки 74% 26% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Хотелиерство и туризъм 81% 19% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Развлекателен бизнес 86% 14% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Ресторанти и заведения 89% 11% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Недвижими имоти 90% 10% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Друго 22% 33% 28% 6% 11% 0% 0% 0%



11%

25%

19%

33%

6%

6%

16%

58%

11%

5%

11%

Напълно адекватни

По-скоро адекватни

По-скоро неадекватни

Напълно неадекватни 

Не мога да преценя 

Не желая да отговора

Нагласи към мерките на правителството

14%

31%

17%

27%

5%

6%

Напълно адекватни

По-скоро адекватни

По-скоро неадекватни

Напълно неадекватни 

Не мога да преценя 

Не желая да отговора
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44% от фирмите НЕ одобряват мерките на правителството и дават различни 

аргументи за тази своя позиция, като:

• Парализиране на много бизнеси чрез налагане на твърде рестриктивни мерки;

• Липса на сериозни данъчни и осигурителни облекчения;

• Недостатъчна подкрепа за бизнеса, като цяло и в частност на непряко засегнатите фирми;

• Всяване на излишна паника;

• Други.

Как оценявате мерките на правителството в тази ситуация?

Фирми със СПАД 
в приходите

Всички

Фирми БЕЗ СПАД в 
приходите по време 
на COVID-19

База: Всички изследвани фирми (n= 722)

45% от фирмите определят като адекватни мерките на 

правителството в настоящата ситуация.



РЕАКЦИЯ на 
маркетолозите



COVID-19: Разходи за маркетингови дейности 

Съпротивителните сили и финансовите възможности на бизнеса отслабват. Това рефлектира върху разходите за

маркетингови дейности - 74% компаниите ги спират или ги намаляват драстично.
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Изцяло ги спираме
53%

Значително ги 
намаляваме

21%

Намаляваме ги, 
но засега с малко

13%

Остават без изменение
10%

Повишаваме ги, но 
засега с малко

1%

Повишаваме ги 
значително

2%

РАЗХОДИ 
за маркетингови дейности

База: Всички изследвани фирми (n= 722)

ПРЕДМЕТ НА ДЕЙНОСТ
ИЗЦЯЛО ГИ 
СПИРАМЕ

ЗНАЧИТЕЛНО ГИ 
НАМАЛЯВАМЕ

НАМАЛЯВАМЕ ГИ, 
НО ЗАСЕГА С 

МАЛКО 

ОСТАВАТ БЕЗ 
ИЗМЕНЕНИЕ

ПОВИШАВАМЕ
ГИ, НО ЗАСЕГА С 

МАЛКО

ПОВИШАВАМЕ
ГИ 

ЗНАЧИТЕЛНО

Битова и промишлена химия 0% 0% 86% 14% 0% 0%
Земеделие и животновъдство 0% 0% 17% 83% 0% 0%
Банки, застраховане и финанси 11% 56% 11% 22% 0% 0%
Производство /търговия с храни и напитки 19% 29% 16% 31% 5% 0%
Автомобилостроене и търговия с МПС 20% 80% 0% 0% 0% 0%
Фармация 20% 0% 20% 60% 0% 0%
Услуги, производство/търговия в IT сферата 26% 0% 11% 32% 20% 11%
Производство/ търговия с техника и електроника 29% 57% 14% 0% 0% 0%
Производство/търговия с козметични продукти 33% 67% 0% 0% 0% 0%
Маркетинг и реклама 33% 44% 12% 10% 0% 0%
Консултантски услуги 40% 38% 13% 10% 0% 0%
Строителство и архитектура 42% 33% 0% 0% 0% 25%
Производство/търговия със стоки за бита 50% 13% 0% 13% 25% 0%
Образование и обучение 55% 20% 25% 0% 0% 0%
Развлекателен бизнес 67% 19% 14% 0% 0% 0%
Производство/търговия с мебели 67% 33% 0% 0% 0% 0%
Спорт и красота 70% 20% 0% 10% 0% 0%
Транспортно-спедиторска дейност 80% 10% 10% 0% 0% 0%
Производство/търговия с дрехи и обувки 84% 5% 5% 5% 0% 0%
Хотелиерство и туризъм 88% 13% 0% 0% 0% 0%
Ресторанти и заведения 88% 9% 0% 3% 0% 0%
Недвижими имоти 89% 10% 1% 0% 0% 0%
Друго 73% 13% 13% 0% 0% 0%

Извадките по отделните предмети на дейност не са представителни.



МАРКЕТИНГОВ ПОДХОД:

План и информационно обезпечаване

45%

37%

22%

19%

16%

15%

11%

11%

6%

1%

6%

7%

Планиране и подготовка за периода след овладяването на вируса

Разработване на кризисен маркетингов план

Разработване на стратегия за online маркетинг

Събиране на информация и анализ на пазарните промени

Събиране на информация и анализ на промяната в потребителското поведение

Ежедневен анализ на продажбите 

Запазване на досегашния маркетингов подход

Събиране на информация  и анализ на конкуренцията

Търсене на информация в специализирани маркетингови източници  

Организиране на маркетингово проучване  

Друго

Не желая да отговоря

Фирми със СПАД 
в приходите

От съществено значение е ежедневното информационно обезпечаване относно промените и възможностите на пазара. 
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28%

17%

8%

31%

17%

3%

8%

22%

6%

0%

0%

6%

47%

39%

24%

18%

16%

16%

11%

10%

6%

1%

7%

7%

Планиране и подготовка за периода след 
овладяването на вируса

Разработване на кризисен маркетингов план

Разработване на стратегия за online маркетинг

Събиране на информация и анализ на пазарните 
промени

Събиране на информация и анализ на промяната в 
потребителското поведение

Ежедневен анализ на продажбите 

Събиране на информация  и анализ на 
конкуренцията

Запазване на досегашния маркетингов подход

Търсене на информация в специализирани 
маркетингови източници  

Организиране на маркетингово проучване  

Друго

Не желая да отговоря

Всички

Фирми БЕЗ СПАД в 
приходите по време 
на COVID-19

База: Всички изследвани фирми (n= 722)



67%

48%

28%

19%

15%

6%

5%

4%

4%

15%

2%

Активности в социалните мрежи

Реклама в интернет 

PR активности

YouTube канал

Реклама по телевизията

Печатни рекламни материали 

Радио реклама

Външна реклама 

Друго

Нито едно от посочените

Не желая да отговоря

МАРКЕТИНГОВ ПОДХОД:

Комуникация и комуникационни канали 

47%

47%

41%

33%

29%

25%

25%

23%

20%

19%

19%

13%

1%

3%

Синхронизиране на подхода с новите приоритети, цели и страхове на хората

Фокус върху позитивния тон на комуникацията

Усилия в посока улесняване на потребителите 

Внасяне на повече спокойствие у потребителите

Усилия за „сближаване“ с потребителите

Повече откритост и честност в комуникацията 

Демонстриране на надеждност на марката  

Свързване на бранда с емпатия и социална отговорност 

Нови начини за ползване на Вашите продукти/услуги

Промяна на комуникационните послания

Нови поводи (причини) за ползване на Вашите продукти/услуги

Запазване на досегашния комуникационен подход

Друго

Не желая да отговоря
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КОМУНИКАЦИОНЕН ПОДХОД КОМУНИКАЦИОННИ КАНАЛИ (ФОКУС) 

База: Фирми, които не са спрели разходите си за маркетингови дейности (n=339)

Компаниите БЕЗ СПАД в приходите се оказват по-гъвкави и склонни да предефинират комуникационния си подход, без да прекъсват комуникацията. Стремят се да не

допускат установяването на дистанция с клиентите в този момент. Фокусът върху позитивния тон на комуникацията, емпатията и сближаването с потребителите са много

по-силно изразени при тях в сравнение с компаниите, които в момента генерират загуби.



МАРКЕТИНГОВ ПОДХОД:

Цени и промоции 
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ЦЕНИ ПРОМОЦИИ

Намаление на 
цените

20%

Запазване на 
цените

71%

Повишение на 
цените

9% Пускане на 
промоции

24%

Запазване на 
промоциите

29%

Продължаваме 
да работим без 

промоции
35%

Спиране на 
промоциите

12%

База: Фирми, които имат приходи (n=582)

Болшинството от компаниите БЕЗ СПАД в продажите (близо 90%)

запазват или пускат в действие промоциите като инструмент за

стимулиране на продажбите.

База: Фирми, които имат приходи (n=582)

За момента 20% от фирмите прибягват към намаление на цените.



Намаляваме продуктовия 

асортимент - 7%

Променяме разфасовки

2%Променяме опаковки

2%

Друго 

8%

Не желая да 
отговоря

2%

Променяме 
съществуващите 

продукти - 9%

МАРКЕТИНГОВ ПОДХОД:

Продукти и услуги
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Запазваме 
съществуващите 

продукти - 72%

База: Фирми, които имат приходи (n=582)

Разработваме нови 

продукти - 25%

Продуктова стратегия
Като цяло, компаниите БЕЗ СПАД в

приходите възнамеряват изцяло да

запазят съществуващото си

портфолио без всякакви или с

минимални оптимизации, като

същевременно поетапно започват да

работят и по нови продукти.

От своя страна, фирмите, генериращи

загуби, приоритетно се ангажират с

преструктуриране и оптимизиране на

съществуващите продукти

(намаляване на асортимента,

промяна на продукти, опаковки и

разфасовки). Някои от тези фирми

също обмислят и иновации, и

разработване на нови продукти.



79%

31%

13%

7%
5%

1%
4%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

Запазваме досегашните 
канали за продажба

Фокусираме се върху 
online продажбите ни 

Търсим възможности да 
започнем продажби 

online

Търсим възможности за 
продажби по телефона 

Създаваме online 
магазин

Друго Не желая да отговоря
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МАРКЕТИНГОВ ПОДХОД:

Канали за продажба

База: Фирми, които имат приходи (n=582)

Реализация
Компаниите БЕЗ СПАД в приходите за

момента по-скоро запазват статуквото и

се въздържат от кардинални решения за

промяна в дистрибуционните си канали.

Все пак, някои от тях вече търсят и

обмислят възможности за добавяне на

online продажбите в тяхното

дистрибуционно портфолио. Фирмите,

генериращи загуби от ситуацията, в

много по-голяма степен търсят

възможности за преструктуриране и

диференциране на каналите си за

реализация. Паралелно се обмислят по

2-3 различни варианта и алтернативи за

дистрибуцията на собствените продукти.



ОЧАКВАНИЯ 
на 

бизнеса



Очаквания за АПРИЛ 2020
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ОЧАКВАНИЯ -
ДА НАМАЛЕЕ

=
БЕЗ ИЗМЕНЕНИЕ

+
ДА СЕ УВЕЛИЧИ

Не мога да 
преценя

Равнището на приходите 79% 11% 3% 7%

Търсенето на продуктите/услугите на Вашата фирма 73% 13% 6% 8%

Броят на служителите във Вашата фирма 56% 39% 0% 6%

Равнището на разходите 41% 33% 18% 8%

Равнището на конкуренцията на пазарите, на които работите 36% 32% 18% 14%

Възможностите за износ 33% 17% 5% 45%

Данъчната тежест за фирмите 24% 29% 29% 18%

Цените, на които ще продавате 23% 55% 8% 14%

Количеството работа на маркетинговото звено 22% 28% 17% 33%

Очакванията за април на фирмите, реализиращи СПАД в продажбите са значително по-песимистични, отколкото на останалите.

Какви са Вашите ОЧАКВАНИЯ за месец април, 2020 в сравнение с месец март, 2020 година по отношение на …?

База: Всички изследвани фирми (n= 722)

Ще се 
увеличат

9%

Ще намалеят
47%

Ще останат 
без изменение

13%

Не мога да 
преценя

30%

Очаквания относно разходите за маркетингови 
дейности през април



Кога очаквате да бъде ОВЛАДЯНА СИТУАЦИЯТА около COVID-19 у нас?

До средата 
на АПРИЛ, 
2020

До края 
на 
АПРИЛ, 
2020

До края 
на МАЙ, 
2020

До края 
на ЮНИ, 
2020

До края 
на ЮЛИ, 
2020

До края 
на 
АВГУСТ, 
2020

До края на 
СЕПТЕМВРИ, 
2020 или 
след това

4%

25%

33%

13%
10%

6%
9%

Приблизително колко време ще трябва на ВАШАТА ФИРМА, за да се
СЪВЗЕМЕ от последиците от COVID-19 след овладяване на вируса?

Овладяване на ситуацията и съвземане на бизнеса

Фирмите, при които не е налице спад в продажбите очакват овладяването на ситуацията да бъде по-скоро, отколкото очакват останалите компании. 

0%

23%

11%

13%

15%

1%

29%

2%

6%

Между 1-3 месеца

Между 4-6 месеца

Между 7-9 месеца

Между 10-12 месеца

Между 1-2 години

Повече от две години

Зависи от това колко дълго ще трае ефектът от 
COVID-19

Не мисля, че фирмата би могла да се възстанови

Не мога да преценя
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База: Всички изследвани фирми (n= 722)



Изводи и 
препоръки



Ситуацията около Covid-19 се отразява негативно върху 91% от
фирмите. Приходите от продажби намаляват средно с 53%, като е
налице значителен спад не само при така наречените „пряко
засегнати“ компании.
Преобладаващата част от служителите работят дистанционно,
което намалява ефективността.

Влияние на Covid-19 върху бизнеса
1

Бизнесът се разделя на две приблизително равни групи.

Половината не одобряват предприетите правителствени мерки.

Намират ги за твърде рестриктивни и се оплакват от недостатъчна

подкрепа за бизнеса.

Сред останалите преобладават компаниите, които са по-слабо

засегнати от ситуацията.

Правителствени мерки2

Съпротивителните сили и финансовите възможности на бизнеса
отслабват.
74% от фирмите спират или намаляват значително разходите си за
маркетингови дейности. Очакванията на бизнеса са през АПРИЛ
тази негативна тенденция да се задълбочи.

Разходи за маркетингови дейности3
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Изводи и препоръки 

Спирането на комуникацията трябва да е
много крайна мярка. Сега повече от всякога
Вашата марка има нужда да бъде по-
видима за потребители.
Медийната консумация е нараснала
драстично. Компаниите свиват бюджетите
си. Рекламната ефективност расте.

Нашето мнение: 

Търсете възможности за обединения по
отрасли или сфери на дейност и внесете
групови предложения и искания.

Нашето мнение: 



5

6

Опитайте се да изградите по-силна връзка с
потребителите, бъдете по-близо до тях, покажете
загриженост и емпатия, разсмейте ги.
Помислете как Вашата марка може да им бъде
полезна, да ги успокои, да ги улесни, да им достави
удоволствие или да разнообрази ежедневието им.
Организирайте промо-игри и предизвикателства с
бранда си.
Дайте нови причини и начини за ползване и достъп
до Вашия продукт.
Обгрижвайте периодично потребителите с малки
жестове и прояви на внимание. Припомняйте им, че
мислите за тях.
Покажете, че Вашата марка се грижи са тяхната
безопасност.

Нашето мнение: 

Разберете кои са предпочитаните от Вашите клиенти
канали за информация, покупки и забавление.
Точно там е най-вероятно те да обърнат внимание
на продуктите Ви и посланията към тях.

Нашето мнение: 

38% от фирмите вече са изготвили кризисен маркетингов план.

45% планират за периода след овладяването на вируса. 

От съществено значение е ежедневното информационно 

обезпечаване относно промените и възможностите на пазара. 

План и информационно обезпечаване4
Сформирайте кризисен екип, като включите
служители с различна експертиза. Анализирайте
ситуацията. Генерирайте различни възможности и
решения и ги оценете. Създайте кризисен план.
Бъдете гъвкави и адаптирайте подхода си
ежеседмично.

Проверете колко клиенти са готови да купят
продукта Ви и как можете да достигнете до тях.
Помислете от какво имат нужда потребителите в
момента и как можете да ги улесните. Попитайте ги.
Следете пазара ежедневно. Проучвайте успешни
чужди практики. Следете конкурентите, бъдете по-
бързи и адаптивни от тях.

Нашето мнение: 

Адаптацията и привеждането на комуникацията в синхрон с
новите реалности се превръщат в основен приоритет за бизнеса.
Усилията са насочени главно към внушаване на позитивизъм,
внасяне на спокойствие, разсейване на паниката, сближаване и
сплотяване на едно по-високо общочовешко ниво.

Комуникационен подход

Все по-осезаемо изместване на фокуса от традиционните форми и
начини за комуникация към креативни послания, предавани във
виртуална среда и онлайн пространството. Традиционната ТВ
реклама вече все по-често отстъпва пред комуникацията в
социалните мрежи (вкл. YouTube) и PR активностите.

Комуникационни канали
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Очакванията за месец АПРИЛ са преобладаващо негативни. Най-
съществени са опасенията за спад в приходите от продажби. Като
цяло представителите на бизнеса очакват овладяването на
ситуацията около корона вируса да се случи в края на месец май
или юни. На този етап те заявяват, че ще са им нужни средно
около 10 месеца след това, за да се съвземе бизнесът им.

Очаквания

9

10

11

Сред преобладаващата част от компаниите не се очертава рязка
промяна в използваните до момента канали за реализация. Все
пак, доста открито се декларират бъдещи намерения за проучване
на възможностите за диверсификация на каналите и възползване
от други алтернативи за продуктова реализация – най-вече в
онлайн среда.

Канали за продажба

8
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Преобладаващата част от компаниите (около 70%) не планират
съществени промени в продуктовото си портфолио, запазвайки
дейността си в рамките на съществуващите продукти. Сред
останалите, компаниите се делят в 2 групи: фирми, които ще
потърсят начини за извършване на оптимизации и промени в
настоящите продукти (опаковки, разфасовки, отпадане на
артикули, стесняване на портфолиото и др.) и фирми, които ще
преминат към иновации и разработваме на изцяло нови продукти.

Продукти и услуги

Към настоящия момент, преобладаващата част от действащите
компании не предвиждат промяна в цените си. В същото време
53% планират използването на промо-механизми за стимулиране
на продажбите.

Цени и промоции

Не прибягвайте до ценови намаления,
предложете повече стойност за парите на
своите клиенти.

Създайте специални предложения за тях.
Организирайте безплатна доставка.

Нашето мнение:

Помислете за нови възможности да достигнете
до домовете на потребителите си.

Нашето мнение:

Своевременно адаптирайте продуктите си към
променящата се реалност. Ако е нужно,
създайте нови продукти.

Нашето мнение: 

Никой не е подготвен за тази ситуация. Бъдете
бързи, гъвкави и адаптивни, за да имате по-
голям шанс да се справите в предизвикателните
времена, които предстоят.
Ако има как брандът сега да бъде полезен и да
помогне на „първа линия“, направете го. Освен
това в момента повече от всякога е важно да се
види човешкото лице на бизнеса – какво прави
брандът по време на криза и как се грижи за
своите служители.

Нашето мнение: 
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Информация за контакти
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https://www.facebook.com/pragmatica123/?fref=ts
https://www.linkedin.com/company/5345938?trk=tyah&trkInfo=clickedVertical:company,clickedEntityId:5345938,idx:2-5-6,tarId:1461235564603,tas:pragmatica

