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Ползвате ли шестте препоръчани от 
Google подхода да придвижите 

потребителите към оценка и покупка?



СЪДЪРЖАНИЕ 
0. Ако сте пропуснали
1. Id, Ego или SuperEgo мрежи
2. Съдържание за лявото и за дясното полукълбо
3. Примери
4. Бонус ресурси
5. RECAP



ГЕОРГИ МАЛЧЕВ
Управляващ съдружник Xplora
Управител Xplora Academy

Почти 25 ГОДИНИ ОПИТ СЪС 
СТРАТЕГИЧЕСКИ, ТАКТИЧЕСКИ И ОПЕРАТИВЕН МАРКЕТИНГ

УЧАСТИЕ В БИЗНЕС РАЗВИТИЕ и ОПЕРАТИВНО 
УПРАВЛЕНИЕ НА РЕДИЦА КОМПАНИИ ЗА УСЛУГИ - 

СЛУЖИТЕЛ, МЕНИДЖЪР, ДИРЕКТОР. ОПИТ КАТО ЧЛЕН НА СД В 
ХОЛДИНГИ.

УЧАСТВА В РАЗВИТИЕТО НА ДИГИТАЛНОТО ПРИСЪСТВИЕ 

НА НАД 150 КЛИЕНТА

ПРЕПОДАВАТЕЛ ПО ДИГИТАЛЕН МАРКЕТИНГ, В2В 
РЕКЛАМА



ЧАСТ ОТ ТЕКУЩИТЕ НИ КЛИЕНТИ



https://locus-publishing.com/product/маркетинг-5-0-за-технологиите-и-хората/ 

https://locus-publishing.com/product/%D0%BC%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B5%D1%82%D0%B8%D0%BD%D0%B3-5-0-%D0%B7%D0%B0-%D1%82%D0%B5%D1%85%D0%BD%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D0%B8%D1%82%D0%B5-%D0%B8-%D1%85%D0%BE%D1%80%D0%B0%D1%82%D0%B0/






Какво искам да постигна

https://bgweb.bg 

https://bgweb.bg
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https://xplora.bg/podcasts/xplore-marketing-episode-34/ 

https://xplora.bg/podcasts/xplore-marketing-episode-34/


https://xplora.bg/podcasts/xplore-marketing-episode-32/ 

https://xplora.bg/podcasts/xplore-marketing-episode-32/


https://xplora.bg/podcasts/xplore-marketing-episode-31/ 

https://xplora.bg/podcasts/xplore-marketing-episode-31/






Какво да 
направите ОБРАТНА ВРЪЗКАБОНУС ЗА ТРИМА ОТ НАЙ-МОТИВИРАНИТЕ

1. Регистрирайте се в 
https://xplora.academy  2. Изберете си някой от 17-те 

модула в цялостната 
програма за 2021

3. Пратете до 15.11.2022 на 
georgi@xplora.bg кой модул 
и защо сте избрали

4. Ще ви подаря избрания от 
вас модул :)

https://xplora.academy
mailto:georgi@xplora.bg






0.
ОТКЪДЕ ТРЪГВАМЕ



0.1
СТОЙНОСТТА Е 
СУБЕКТИВНА



НАЙ-ДОБРОТО 
& НАЙ-

ЛОШОТО

СПОРЕД 
МЕН

за мен
за сина ми

за съпруга ми, 
…



НАЙ-ДОБРОТО 
& НАЙ-

ЛОШОТО

“Не може да е за всички” и 
“Най-доброто за мен” са 

ключови концепции, 
посочени от Сет Годин в 
ТОВА Е МАРКЕТИНГ



0.2
СЪВРЕМЕННАТА 
ФУНИЯ



5As

http://bit.ly/Marketing4_Xplora 

http://bit.ly/Marketing4_Xplora


5As

1. Потребителите в дигиталната 
ера

2. Модел на 5А

3. Създаване на съдържание

4. Еха ефектът

5. 18 страници от Георги Малчев 
как да прилагате принципите от 
книгата

6. Детайлни примери 



Това е фазата, в която клиентите все още 
разглеждат. В нея те са изложени на голямо 
разнообразие от брандове, които предлагат 
продукта. Постепенно започват да отпадат някои 
брандове на база цена, реклама, препоръки и т.н.

ОСВЕДОМЕНОСТ



След като са събрали достатъчно информация, 
клиентите започват да “орязват” списъка на база 
лични преживявания с бранда (на близки и 
роднини). Колкото повече “Еха” моменти са имали с 
бранда или са чули други хора да са имали, толкова 
по-голям е шанса този бранд да остане в списъка.

ПРИВЛИЧАНЕ



Този модел репрезентира ключовите черти на 
перфектния бранд, където потребителите имат 
нужното разпознаване на бранда и са склонни да го 
препоръчват (Осведоменост > Препоръка). Имиджа 
на бранда е е много силен и склонността за 
покупка е висока. Този модел трябва да се ползва 
за бенчмарк на другите модели и като модел, по 
който може да се водите за подобрение на 
метриките.

Тук е моментът, в който клиентът вече става 
активен. Той започва да търси допълнителна 
информация по темата, да пита познати, приятели, 
бранда...Това е моментът, в който пътят на покупка 
от индивидуален става социален, тъй като колкото 
и да е изградил свое мнение за бранда, клиентът 
ще вземе предвид (и то с голяма тежест) мнението 
на останалите. Освен това, трябва да имаме 
предвид и че при сегашния клиент тази фаза е 
усложнена, тъй като той може да отиде във 
физически магазин, но докато е там да провери и 
да види, че в интернет може да намери този 
продукт на по-ниска цена. Тогава той няма да е 
лоялен към нашият бранд.

ПИТАНЕ



Kогато вече клиентите са убедени, че са избрали най-
добрия за тях бранд, те са готови да действат. Това обаче 
не значи, че действието им са ограничени до покупка. След 
покупката клиентите продължават да се ангажират с 
бранда и това е момента, в който брандът трябва да 
продължи да им бъде полезен. 
Съвременната реклама е свързана до голяма степен с 
това, че вече клиентите не искат да виждат реклами без 
допълнителна стойност за тях. Ако нямате съдържание, 
което да задържи любопитството и “гордостта” от това, че 
клиентът използва точно вашия бранд, тогава най-
вероятно ще го загубите. Също е много важно, ако се случи 
така, че клиентът да има някакъв проблем с бранда 
(продукт, услуга…) брандът да се отзове и да помогне на 
клиента. След време това ще бъде един от най-големите му 
защитници, най-вероятно.

ДЕЙСТВИЕ



Колкото по-доволен остава от нас един клиент, 
толкова повече ще се ангажира с бранда ни - 
пазаруване, четене на информация, споделяне на 
постове, които харесва, препоръчване на приятели. 
Препоръчването на други хора е това, което може 
да ви подскаже, че този клиент към настоящият 
момент е ваш лоялен клиент.

ПРЕПОРЪЧВАНЕ







0.3
БЕЗ КАКВО НЕ МОЖЕ 
МАРКЕТИНГЪТ



БЕЗ КАКВО НЕ 
МОЖЕ 
МАРКЕТИНГЪТ

СИГНАЛИ
Интерес, силна 

намерение, 
изгубени 

клиенти, … 
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БЕЗ КАКВО НЕ 
МОЖЕ 
МАРКЕТИНГЪТ

СИГНАЛИ
Интерес, силна 

намерение, 
изгубени 

клиенти, … 

СТАТУС 
ОТНОШЕНИЯ

Фази, лоялни 
потребители, ...

ПОТРЕБИТЕЛСКА 
ПЪТЕКА 

Канали, стъпки, 
действия, ...

КОЙ КОГА 
КАКВО
Контекст 



0.4
ЕФЕКТИВНОСТ И 
ЕФИКАСНОСТ



1. Ефективност

Постигане на целта
Точните хора ...

... да правят правилните неща...

... изпълнявайки нашите маркетинг 
цели



2. Ефикасност

Постигане на целта с 
оптимални ресурси
Ресурсите там, където работят най-
много

Ограничаване на неефективното 
използване на ресурси



1.
КОГНИТИВНИТЕ 
ИЗКРИВЯВАНИЯ



1.1
КАКВО СА



КАКВО СА COGNITIVE 
BIASES?
“Преувеличени мисли или вярвания, които 
нарушават възприятията на дадено лице за 
реалността, обикновено по негативен начин.”



1.2
ЗАЩО СА ТОЛКОВА 
ВАЖНИ





РЕЗОНИРА

ИСКАМ

ТРЯБВА МИ



РЕЗОНИРА

ИСКАМ

ТРЯБВА МИ ДИФЕРЕНЦИРА СЕ

НЯМА ТОЛКОВА ДОБРИ 

АЛТЕРНАТИВИ



ОБЕКТИВИЗИРАНО

ДОВЕРЯВАМ СЕ

ВЯРВАМ

РЕЗОНИРА

ИСКАМ

ТРЯБВА МИ ДИФЕРЕНЦИРА СЕ

НЯМА ТОЛКОВА ДОБРИ 

АЛТЕРНАТИВИ



1.3
ВИДОВЕ 
ИЗКРИВЯВАНИЯ





ВИДОВЕ КОГНИТИВНИ ИЗКРИВЯВАНИЯ

NEED TO 
ACT FAST

TOO MUCH 
INFORMATION

WHAT 
SHOULD WE 
REMEMBER

NOT ENOUGH 
MEANING



2.
ШЕСТТЕ СПОРЕД 
GOOGLE



2.1
“ПЪЛНО МАЗАЛО”



Google: https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/consumer-insights/consumer-journey/navigating-purchase-behavior-and-decision-making/ 

Xplora: https://xplora.bg/content-marketing/kakvo-e-messy-middle/ 

THE MESSY MIDDLE

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/consumer-insights/consumer-journey/navigating-purchase-behavior-and-decision-making/
https://xplora.bg/content-marketing/kakvo-e-messy-middle/


“ПЪЛНО МАЗАЛО”

Потребителите 
постоянно 
сменят в какво 
състояние са



“ПЪЛНО МАЗАЛО”

Какво работи 
според Google (и 
ще ви е полезно в 
работата)

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/consumer-insights/consumer-journey/navigating-purchase-behavior-and-decision-making/ 

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/consumer-insights/consumer-journey/navigating-purchase-behavior-and-decision-making/




2.2
ШЕСТТЕ 
ИЗКРИВЯВАНИЯ



ФОКУСИРАЙТЕ 
НА ТЕЗИ 6

Google така 
казват

А от Xplora 
потвърждаме :)

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/consumer-insights/consumer-journey/navigating-purchase-behavior-and-decision-making/ 

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/consumer-insights/consumer-journey/navigating-purchase-behavior-and-decision-making/


Евристика на 
категорията

1

Силата на 
СЕГА

2

Social Proof

3

Оскъдност

4

Авторитет

5

Силата на 
FREE

6

Кое работи за 
мен

Какво съм 
изживял

Какво няма 
смисъл да 
правя

Виждам и 
запомням

Засилва се

Независимо 
доказателство

Достатъчно 
доказателства

Най-доброто и 
най-лошото 

Хора като мен

Ограничено 
количество

Ограничено 
време

Ограничени 
ментори, … 

В индустрията

В средата

На 
авторитетни 
точки на 
контакт

Съвети

Академии

...



3.
WORKSHOP ФОРМАТ



3.1
ИЗБЕРЕТЕ СИ ТРИМА 
ВАШИ КОНКУРЕНТА



3.1
ИЗБЕРЕТЕ СИ ТРИМА 
ВАШИ КОНКУРЕНТА / 
РЕФЕРЕНТНИ КОМПАНИИ



3.2
ОПИШЕТЕ КАК ТЕ 
ПОЛЗВАТ 6-ТЕ 
ИЗКРИВЯВАНИЯ



Евристика на 
категорията

1

Силата на 
СЕГА

2

Social Proof

3

Оскъдност

4

Авторитет

5

Силата на 
FREE

6

… … … … … …



3.3
СЕГА И ЗА ВАШИЯ БИЗНЕС



3.4
СЛЕДВАЩИ СТЪПКИ



3.4.1
Ранен индикатор за висока стойност 
на конкретни потребители
Early Value Predictor



КАКВО ПРАВЯТ ХОРА 
КАТО МЕН

https://forbesbulgaria.com/2020/04/
27/какво-правят-хора-като-мен/ 

https://forbesbulgaria.com/2020/04/27/%D0%BA%D0%B0%D0%BA%D0%B2%D0%BE-%D0%BF%D1%80%D0%B0%D0%B2%D1%8F%D1%82-%D1%85%D0%BE%D1%80%D0%B0-%D0%BA%D0%B0%D1%82%D0%BE-%D0%BC%D0%B5%D0%BD/
https://forbesbulgaria.com/2020/04/27/%D0%BA%D0%B0%D0%BA%D0%B2%D0%BE-%D0%BF%D1%80%D0%B0%D0%B2%D1%8F%D1%82-%D1%85%D0%BE%D1%80%D0%B0-%D0%BA%D0%B0%D1%82%D0%BE-%D0%BC%D0%B5%D0%BD/


ПОДХОД

Early-Value 
Predictor

ПОВЕДЕНИЕ НА 
ПОТРЕБИТЕЛИТЕ, С КОЕТО 

ТЕ ВИ ПОКАЗВАТ 
ОЧАКВАНАТА СИ СТОЙНОСТ 

ЗА КОМПАНИЯТА (И СЕ 
САМОСЕГМЕНТИРАТ)



https://xplora.bg/news/digitalk-2017/ 

https://xplora.bg/news/digitalk-2017/


3.4.2
Метод на инверсията
Inversion 



Инверсия

Интуитивно

Като детектив 



Инверсия

Отпред назад 

За да това да е крайното 
състояние, какво друго трябва 
да е вярно

И КАКВО ТРЯБВА ДА СЕ Е 
СЛУЖИЛО?



4.
ДОПЪЛНИТЕЛНИ 
РЕСУРСИ



4.1
XPLORE MARKETING





Xplore
Marketing

https://xplora.bg/podcasts/ 

https://xplora.bg/podcasts/


https://bit.ly/3dDtcJf

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fbit.ly%2F3dDtcJf%3Ffbclid%3DIwAR1ITiG7vryEaIh-cUoM0lhQPIW9yGI5xrYRQnKPj_pgG3ubbCAHRu0tKWQ&h=AT25t11zHCjDtYtsaoiPjowNZvgj6txQjLyHJr7-nsTQ2AlRGB4IpMc-69d7tclOXA30_qOWF695mXnmk7ygJNK0Fmo1mHhqGWmKPs2Z9T4zPUUfWIFNILEU4r7W287WqQMTwLE&__tn__=-UK*F&c%5B0%5D=AT2wMH5q2gK6adwGW5lHoZO2_pgN1XR2p6ptuSJBcyDbXvKX53sTULK7d6kS6fWxZjD4x-rlhj-STwNpuYv_-vafQGp94WgUCQqynQ3Sh5Dc-lSz59qACSfu4jkVRGMD3ypb-yQQizKK_UzfCg2ttetYredmkvrl5hg9axvZLsJnD8M


4.2
LINKEDIN
XPLORE MARKETING 👉 MALCHEV



Xplore Marketing 
👉 Malchev 

https://bit.ly/3609wPk 

https://bit.ly/3609wPk


4.3
МАРКЕТИНГ 5.0



КНИГА за 
маркетинг/лиде
рство по моя 
преценка на 
когото преценя 
::) 

КНИГИ
1. Отделните поколения и 

брандовете

2. Алгоритмите и хората. Хората 

и алгоритмите

3. Двата принципа - гъвкав 

маркетинг и маркетинг, 

базиран на данни

4. Трите подхода



4.4
 XPLORA BLOG



https://xplora.bg/agency-life/10-greshki-pri-intervyu-za-rabota-v-agenciya-za-digitalen-marketing-1/ 

https://xplora.bg/agency-life/10-greshki-pri-intervyu-za-rabota-v-agenciya-za-digitalen-marketing-1/


4.4
 XPLORA ACADEMY



Регистрирате се в Xplora Academy

 В отделните модули има безплатни лекции:

- Отивате на Програма на модула
- Всички лекции, отбелязани със зелено око са 

свободни за гледане
- Има лекции с Иван Александров (eBag), 

Десислава Бошнакова, Ралица Ралчева 
(Sopharma), Калина Петкова (Schneider 
Electric), Борис Милев (Томбоу)

МНОЖЕСТВО 
БЕЗПЛАТНИ 
РЕСУРСИ



https://bit.ly/cqlostna_programa_xplora_academy_a1 

https://bit.ly/cqlostna_programa_xplora_academy_a1


Какво да 
направите ОБРАТНА ВРЪЗКАБОНУС ЗА ТРИМА ОТ НАЙ-МОТИВИРАНИТЕ

1. Регистрирайте се в 
https://xplora.academy  2. Изберете си някой от 17-те 

модула в цялостната 
програма за 2021

3. Пратете до 15.11.2022 на 
georgi@xplora.bg кой модул 
и защо сте избрали

4. Ще ви подаря избрания от 
вас модул :)

https://xplora.academy
mailto:georgi@xplora.bg






Какво да 
направите ОБРАТНА ВРЪЗКАИЛИ МИ КАЖЕТЕ АКО ИСКАТЕ ПРОГРАМАТА, СЪС 100 ЛЕВА 

ОТСТЪПКА


