
СЪЩНОСТСЪЩНОСТ ИИ СЪДЪРЖАНИЕСЪДЪРЖАНИЕ

НАНА

МАРКЕТИНГОВИТЕМАРКЕТИНГОВИТЕ

КОМУНИКАЦИИКОМУНИКАЦИИ



МоделътМоделът AIDAAIDA
когнитивно
ниво

афективно
ниво

конативно
ниво

желание/намерение за покупка
(desire) 

внимание (attention)

промяна на нагласите/интерес
(interest)) 

действие/покупка (action) 



КомуникационнаКомуникационна

политикаполитика
Съвкупността от фирмени мерки, насочени към
оказване на въздействие въргу познанията, мотивите, 
нагласите и начина на поведение на участниците на
пазара спрямо компанията и предлаганите от нея
продукти и услуги

Включва дейностите, насочени към класификацията
на обществените комуникации, по-специално по
отношение на организацията на медиината структура

Прилагане на всички комуникационни
инструменти/мерки, чрез които компаниите се
опитват да предадат желаните послания на целевите
групи



РазгласаРазгласа

ВсякаВсяка комуникациякомуникация вв рамкитерамките нана стопанскиястопанския, , 
културенкултурен ии социаленсоциален животживот, , коятокоято::

�� целицели осведомяванеосведомяване, , аа нене манипулиранеманипулиране нана
целеватацелевата аудиторияаудитория

�� нене съдържасъдържа емоцияемоция, , аа данниданни, , приеманиприемани заза
обективниобективни



комуникаторкомуникатор ïîñëàíèåïîñëàíèå адресатадресат

îáîáððààòòíàíà âðâðúçúçêêàà

ÊÊîìóíèîìóíèêêàöèÿàöèÿòòàà ââââââââèíàèíàèíàèíàèíàèíàèíàèíàããããããããèèèèèèèè åå ääââóïîóïîсочнасочна

ÈçïÈçïððàùàíåàùàíåòòîî íàíà ñúîáùåíèåñúîáùåíèåòòîî èè ïîëóïîëó÷÷ààââàíåàíåòòîî íàíà
îîòãòãîîââîîðð ìîìîããààòò äàäà áúäàáúäàòò ññ ððàçëèàçëè÷÷íàíà èíèíòòåíçèåíçèââíîñíîñòò

ÅäíîïîñîÅäíîïîñî÷÷íàíàòòàà âðâðúçúçêêàà íåíåíåíåíåíåíåíå ñåñå ññ÷÷èèòòàà çàçà êêîìóíèîìóíèêêàöèÿàöèÿ



ССòòòòòòòòîïàíñîïàíñîïàíñîïàíñîïàíñîïàíñîïàíñîïàíñêêêêêêêêàààààààà
êêêêêêêêîìóíèîìóíèîìóíèîìóíèîìóíèîìóíèîìóíèîìóíèêêêêêêêêàöèÿàöèÿàöèÿàöèÿàöèÿàöèÿàöèÿàöèÿ

ïðåäàâàíåòî íà èíôîðìàöèÿ çà äàäåí ïðîäóêò, 
óñëóãà èëè ïðîãðàìà îò ñòðàíà íà ïðîèçâîäèòåëÿ
/”êîìóíèêàòîð”/ êúì ïîòåíöèàëíèÿ êóïóâà÷ /”àäðåñàò”/. 
Âúç îñíîâà íà òàçè èíôîðìàöèÿ ïîòðåáèòåëèòå ñëåäâà
äà çàêóïÿò ñúîòâåòíàòà óñëóãà /”îáðàòíà âðúçêà”/. 



УспехътУспехът нана комуникациятакомуникацията

зависизависи отот::

•• СпособносттаСпособността нана комуникаторакомуникатора дада

кодиракодира посланиетопосланието такатака, , чече адресатътадресатът

дада гого разбереразбере. . ЗаЗа целтацелта ее необходимонеобходимо

дада проучипроучи комуникационнитекомуникационните навицинавици нана

целеватацелевата аудиторияаудитория. . 

•• НавицитеНавиците нана адресатаадресата дада възприемавъзприема

посланияпослания, , дада гиги декодирадекодира ии тълкуватълкува. . 



ОбщаОбща схемасхема нана комуникационниякомуникационния

процеспроцес

кодиране на

сигнала

канал

декодиране на

сигнала

комуникатор адресат

информация

получаване на

сигнал
информационни средства

въздействие върху

поведението

действие

обратна връзка



ПринципиПринципи нана УолтърУолтър СкотСкот

1.1. ПовторяемостПовторяемост нана комуникационнитекомуникационните

елементиелементи

2.2. ННаагледностгледност

3.3. АсоциативностАсоциативност

4.4. ЕднозначностЕднозначност

5.5. ОптималноОптимално насищаненасищане

6.6. ЕЕфективностфективност



ОсновниОсновни въпросивъпроси нана

комуникациятакомуникацията

КойКой? ? –– комуникаторкомуникатор, , предавателпредавател, , 
източникизточник

КаквоКакво казваказва? ? –– посланиепослание, , съобщениесъобщение

НаНа когокого? ? –– адрестадрест, , получателполучател,,
реципиентреципиент

ПосредствомПосредством каквикакви каналиканали? ? –– медиимедии

СС каквокакво въздействиевъздействие? ? –– успехуспех нана

комуникациятакомуникацията, , ефектефект



ВидовеВидове ппîñëàíèÿîñëàíèÿîñëàíèÿîñëàíèÿîñëàíèÿîñëàíèÿîñëàíèÿîñëàíèÿ

ÐÐÐÐÐÐÐÐàöèîíàëíèàöèîíàëíèàöèîíàëíèàöèîíàëíèàöèîíàëíèàöèîíàëíèàöèîíàëíèàöèîíàëíè

ÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíèÅìîöèîíàëíè

ÌÌÌÌÌÌÌÌîîîîîîîîððððððððàëíèàëíèàëíèàëíèàëíèàëíèàëíèàëíè



ОсновнаОсновна целцел нана маркетинговитемаркетинговите

комуникациикомуникации::

позициониранетопозиционирането нана офертатаофертата, , такатака

чече дада ее атрактивнаатрактивна заза клиентитеклиентите ии дада

сесе отличаваотличава отот конкуренциятаконкуренцията



СтратегическиСтратегически целицели::

ПозициониранеПозициониране чрезчрез актуалностактуалност

ЕмоционалноЕмоционално позициониранепозициониране

ИнформативноИнформативно позициониранепозициониране



ФФирмирменаена ццåëåëåëåëåëåëåëåë::::::::

íàïðàâëåíèåòî, â êîåòî
фирмата äà îñúùåñòâÿâà

ñâîÿòà äåéíîñò



ÔÔèèððìåíèìåíèòòåå öåëèöåëè äîïäîïððèíàñÿèíàñÿòò çàçà::

ÔÔîîððìèìèððàíåàíå íàíà ÿñíàÿñíà ïïððåäñåäñòòààââàà óó ñúñúòðòðóäíèöèóäíèöèòòåå çàçà
òòÿÿõõíàíàòòàà ððîëÿîëÿ â â äåéíîñäåéíîñòòòòàà íàíà ôôèèððìàìàòòàà

ÏîñëåäîÏîñëåäîââààòòåëíîñåëíîñòò íàíà óïóïððààââëåíñëåíñêêèèòòåå ððåøåíèÿåøåíèÿ

ÑúçäàÑúçäàââàíåàíå íàíà îñíîîñíîââàà çàçà ïëàíèïëàíèððàíåàíå íàíà öÿëàöÿëàòòàà
äåéíîñäåéíîñòò íàíà îîðãðãàíèçàöèÿàíèçàöèÿтата

ÑúçäàÑúçäàââàíåàíå íàíà ïïððåäïîñåäïîñòòààâêâêèè çàçà àíàëèçàíàëèç èè êêîíîíòðòðîëîë
ââúúðõðõóó äåéíîñäåéíîñòòòòàà



ФирменитеФирмените ццåëèåëè òðòðÿáÿáââàà äàäà áúäàáúäàòò: : 

ÿñíîÿñíî ôôîîððìóëèìóëèððàíèàíè

äàäà èìàèìàòò êêîëèîëè÷÷åñåñòâòâåíîåíî èçèçððàæåíèåàæåíèå

äàäà ñàñà ððåàëíèåàëíè

äàäà ñàñà äîñäîñòòèæèìèèæèìè



ЦелЦелии нана маркетинговитемаркетинговите

комуникациикомуникации

ÎñúùåñÎñúùåñòâòâÿÿââàíåàíå íàíà óñïåøåíóñïåøåí êêîíîíòòààêòêò

ÏÏððåäèçåäèçââèèêâêâàíåàíå íàíà ââíèìàíèåíèìàíèå

ÅìîöèîíàëíîÅìîöèîíàëíî ââúçäåéñúçäåéñòâòâèåèå

ÇàïàìåÇàïàìåòòÿÿââàíåàíå

ÑúçäàÑúçäàââàíåàíå íàíà ïîçèïîçèòòèèââíîíî îîòòíîøåíèåíîøåíèå

ÏÏððåäèçåäèçââèèêâêâàíåàíå íàíà èíèíòòååððåñåñ

ÈíÈíôôîîððìàöèîííàìàöèîííà ôôóíóíêêöèÿöèÿ

ÏîÏîêêóïóïêêàà



МаркетинговаМаркетингова стратегиястратегия

създаванесъздаване нана уникалнауникална характеристикахарактеристика, , 
респективнореспективно уникалноуникално предложениепредложение заза

продажбапродажба (USP)(USP)

изпращанеизпращане нана ясноясно ии недвусмисленонедвусмислено

обещаниеобещание къмкъм целевитецелевите групигрупи заза

еднозначнатаеднозначната ползаполза отот продуктапродукта, , коятокоято гого

отличаваотличава отот конкурентнитеконкурентните продуктипродукти

еднозначноеднозначно позициониранепозициониране нана продуктитепродуктите, , 
катокато такатака попо--леснолесно дада сесе избегнеизбегне

унищожителнатаунищожителната ценоваценова конкуренцияконкуренция



ЦелЦел нана маркетинговитемаркетинговите

стратегиистратегии: : 
ПривличанеПривличане нана клиентиклиенти посредствомпосредством::
-- разработванеразработване нана пазарапазара, , тт..ее. . привличанепривличане нана новинови

клиентиклиенти, , коитокоито додо моментамомента нене саса купуваликупували
подобниподобни продуктипродукти

-- профилиранепрофилиране, , тт..ее. . чрезчрез привличанепривличане нана новинови клиентиклиенти, , 
коитокоито предипреди товатова саса купуваликупували припри конкуренциятаконкуренцията

ОбвързванеОбвързване нана клиентиклиенти посредствомпосредством
персонализиранеперсонализиране нана предлаганетопредлагането, , респективнореспективно
взаимовръзкивзаимовръзки сс клиентитеклиентите (Customer Management (Customer Management 
RReleationship).eleationship).
ВръщанеВръщане нана клиентиклиенти посредствомпосредством системносистемно
оценяванеоценяване нана оплакванияоплаквания ии жалбижалби



ВидовеВидове комуникациикомуникации::

Above-the-Line
Below-the-Line (BTL) 



КомуникацияКомуникация AboveAbove--thethe--LineLine

описваописва свързанитесвързаните сс медиитемедиите
комуникационникомуникационни меркимерки попо смисъласмисъла нана
класическитекласическите комуникационникомуникационни средствасредства, , 
използваниизползвани заза разпръснаторазпръснато ии неперсоналнонеперсонално
привличанепривличане нана целевитецелевите групигрупи, , напрнапр. . 
посредствомпосредством масмедиитемасмедиите

включвавключва печатнипечатни обявиобяви, , телевизионнателевизионна
рекламареклама, , радиорадио рекламареклама, , външнавъншна рекламареклама
((плакатиплакати) ) илиили кинокино рекламареклама, , представляващипредставляващи
планиранипланирани рекламоносителирекламоносители, , ии найнай--честочесто
ориентираниориентирани къмкъм широкаширока аудиторияаудитория



КомуникацияКомуникация BelowBelow--thethe--LineLine

комуникационникомуникационни меркимерки нана фирмитефирмите, , коитокоито вв повечетоповечето
случаислучаи нене използватизползват традиционнитетрадиционните масмедиимасмедии

посредствомпосредством нетрадиционнинетрадиционни начининачини заза комуникациякомуникация
ии меркимерки сесе правиправи опитопит прякопряко ии персоналноперсонално дада сесе
привлекатпривлекат целевитецелевите групигрупи

нене винагивинаги сесе възприемавъзприема отот потребителитепотребителите катокато
рекламареклама

включвавключва промоторскипромоторски екипиекипи, , маркетингмаркетинг нана събитиятасъбитията, , 
спонсорствоспонсорство, , промоциипромоции нана мястотомястото нана продажбапродажба, , 
продуктовпродуктов пласментпласмент, , директендиректен маркетингмаркетинг, , 
насърчаваненасърчаване нана продажбитепродажбите, , връзкивръзки сс
общественосттаобществеността, , търговскитърговски изложенияизложения илиили новинови
алтернативниалтернативни формиформи нана рекламареклама катокато вирусенвирусен
маркетингмаркетинг, , маркетингмаркетинг нана сензациитесензациите ии тт..нн..



КомуникационнатаКомуникационната политикаполитика

обхващаобхваща всичкивсички корпоративникорпоративни меркимерки, , 
насоченинасочени къмкъм предоставянетопредоставянето нана
информацияинформация относноотносно предлаганетопредлагането ии
маркетингамаркетинга нана компаниятакомпанията къмкъм външнатавъншната
средасреда додо различнитеразличните целевицелеви групигрупи ии къмкъм
вътрешнатавътрешната средасреда додо служителитеслужителите нана
компаниятакомпанията ии дада повлияеповлияе нана адресатитеадресатите

включвавключва решениятарешенията попо отношениеотношение нана целитецелите
ии меркитемерките заза формиранеформиране нана пазарнитепазарните
комуникациикомуникации катокато елементелемент нана активнатаактивната
маркетинговамаркетингова политикаполитика


