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1. Основни принципи на икономиката 
 

1.1 Какво представлява икономиката? 

"Икономиката е сложна система от взаимосвързани дейности на производство, 
потребление и размяна, които в крайна сметка определят начина, по който ресурсите се 
разпределят между всички участници. Производството, потреблението и 
разпределението на стоки и услуги се съчетават, за да задоволят нуждите на тези, които 
живеят и работят в икономиката." ("Инвестопедия", 2024 г.) 

(Източник: https://www.investopedia.com/terms/e/economy.asp) 

"Икономиката се отнася до структурата или условията на икономическия живот в 
дадена страна, регион или период." ("Речник на Мериам-Уебстър", 2024 г.) 

Източник: https://www.merriam-webster.com/dictionary/economy (достъп: 08.02.2024 г.) 

"Икономиката е системата на търговията и промишлеността, чрез която се придобива и 
използва богатството на дадена страна." (Речник на Кеймбридж, 2005 г.) 

Източник: Cambridge Dictionary. 2005. Речник на Кеймбридж. Кеймбридж: Кеймбридж: 
Университетска преса 

Икономиката в контекста на МСП се отнася до цялостната система на производство, 
разпределение и потребление на стоки и услуги в определен регион или държава, като 
се обръща специално внимание на дейностите и предизвикателствата, пред които са 
изправени малките и средните предприятия. Тя обхваща взаимодействията между МСП, 
големите компании, потребителите и публичните институции и неправителствените 
организации, които оказват влияние върху икономическата среда, в която функционират 
МСП. Това включва фактори като пазарни условия, регулаторни рамки, достъп до 
финансиране, технологично развитие и глобални икономически тенденции, които 
влияят върху растежа, конкурентоспособността и устойчивостта на МСП в по-широката 
икономическа среда. 

Както и в Европа, по-голямата част от предприятията в икономиката на България, 
Румъния и Турция са МСП. Според статистическите данни за 2020 г. (последните 
налични статистически данни), предоставени от ОИСР (2024 г.), в България има 337 340 
МСП, а в Румъния - 535 567, които представляват съответно 99,81 % и 99,71 % от 
общия брой предприятия. Според статистическите данни за 2022 г. в Турция има 3 467 
250 МСП и тази цифра представлява 99,85 % от всички предприятия. 

https://www.merriam-webster.com/dictionary/economy


Източник: https://stats.oecd.org/index.aspx?queryid=81354 

В цяла Европа 23 милиона МСП представляват 99% от всички предприятия. 

Източник: 
https://www.eib.org/en/projects/topics/sme/index#:~:text=They%20create%20jobs%20and%2
0drive,services%20and%20high-growth%20potential . 

Ето защо МСП играят важна роля за повишаване на благосъстоянието на дадена страна 
и за развитието и растежа на нейната икономика. Въпреки че броят на МСП е толкова 
голям, малкият брой служители в едно МСП е естествена пречка за формирането на 
устойчива корпоративна и управленска структура. 

 

1.2 Основни терминологични понятия в икономиката 

1.2.1 Основни принципи на  
 

Според Адам Смит, ако всеки индивид преследва собствените си интереси, 
общественото благосъстояние ще се увеличи. Индивидите насочват капитала и труда си 
към сектора, в който ще получат най-голям доход. В резултат на това те се стремят да 
получат най-голямата сума, която могат, от общия доход на обществото. Ако всички 
индивиди правят това, ще се повиши производителността на труда в обществото. 
Индивидът, който предприема действия в този случай, не го прави с цел да увеличи 
благосъстоянието на обществото. Въпреки това резултатът ще бъде увеличаване на 
общественото благосъстояние. Адам Смит твърди, че това увеличение на 
благосъстоянието ще се случи благодарение на "невидимата ръка", която направлява 
обществото. 

Подобна ситуация се наблюдава и в условията на днешната капиталистическа система. 
Според Адам Смит, тъй като индивидите преследват собствените си интереси, цените 
се регулират автоматично благодарение на баланса между търсенето и предлагането, а 
ресурсите се разпределят по най-ефективния начин. Този процес служи на общото 
благосъстояние на обществото. В този контекст невидимата ръка на Адам Смит 
всъщност е основен модел на търсенето и предлагането. 

Моделът на търсенето и предлагането, който се използва основно в икономиката, може 
да се илюстрира по следния начин: 

https://stats.oecd.org/index.aspx?queryid=81354
https://www.eib.org/en/projects/topics/sme/index#:~:text=They%20create%20jobs%20and%20drive,services%20and%20high-growth%20potential
https://www.eib.org/en/projects/topics/sme/index#:~:text=They%20create%20jobs%20and%20drive,services%20and%20high-growth%20potential


 

Въпреки че изглежда сложна, връзката между търсенето и предлагането е съвсем 
проста. 

Да предположим, че производството на вашата компания се увеличава от 7500 единици 
на 10 000 единици, но търсенето (кривата на търсенето) остава постоянно. В този 
случай кривата на предлагането ще се измести надясно и ще стигне до мястото, където 
е предлагането*. В първата производствена точка цената на единицата е била 300, 
когато производството е било 7500. Ако обаче търсенето не се променя, когато 
производството се увеличава, цената на продуктите ще трябва да се намали, за да бъдат 
продадени. В този пример, когато производството се увеличи до 10 000, единичната 
цена спада до 200. От друга страна, ако има подобно увеличение на търсенето, 
единичната цена на 10 000 единици продукция все още може да бъде 300. 

Точките, в които се пресичат кривите на търсенето и предлагането, се наричат точки на 
равновесие. Когато от тези точки на равновесие се прокара линия към оста Х, 
съответната точка ще покаже броя на произведените продукти, а когато се прокара 
линия към оста Y, съответната точка ще покаже единичната цена. На графиката по-горе 
тези линии са показани като прекъснати червени линии. 

Възможно е също така да приложим ефектите на търсенето и предлагането, които се 
опитахме да обясним по-горе чрез примера с производството и цената, към различни 
ситуации и да ги използваме, когато се опитваме да обясним различни събития: 

Сезон на плодовете: Да си представим, че през лятото има сезон на плодовете. През 
този период производителите на плодове увеличават предлагането на плодове, а хората 
също са склонни да консумират повече плодове в горещото време. В този случай 



нарастващото предлагане и нарастващото търсене могат да се балансират взаимно и 
цените на плодовете да останат стабилни. 

Жилищен пазар: Когато се обяви, че в даден град ще бъде открит нов търговски или 
бизнес център, търсенето на жилища в този район може да се увеличи. В отговор на 
това строителните компании могат да построят повече жилища, за да задоволят това 
търсене. В случай на свръхпредлагане на жилища обаче цените на жилищата могат да 
спаднат и на пазара да настъпи дисбаланс. 

Конзоли за игри: При пускането на нова игрова конзола търсенето често може да 
надхвърли предлагането в началото. В този случай цената на конзолите може да се 
повиши, тъй като търсенето не е задоволено. С течение на времето обаче 
производителите могат да увеличат производството и да постигнат баланс между 
търсенето и предлагането, което позволява на цените да се стабилизират. 

В областта на образованието: Ако търсенето на популярен курс в даден университет е 
по-голямо от очакваното, той може да се запълни бързо. Тъй като броят на студентите, 
които искат курса, се увеличава, университетската администрация може да открие 
допълнителни часове или допълнителни класове. По този начин се постига баланс 
между търсенето и предлагането, като се гарантира, че курсът отговаря на цялото 
търсене. 

В туристическата индустрия: Търсенето на популярни дестинации може да се увеличи 
по време на празничните периоди. В този случай хотелите и туристическите фирми 
могат да повишат цените или да предложат допълнителни възможности за настаняване, 
за да отговорят на по-голямото търсене. Въпреки това, по време на слабите сезони 
търсенето може да намалее и цените през тези периоди могат да бъдат по-достъпни. 

В раздел Разпределение на храна: В случай на бедствие или природно бедствие 
търсенето на храна в даден регион може да се увеличи внезапно. В този случай 
фирмите за дистрибуция на храна и организациите за помощ се опитват бързо да 
доставят храна в региона. Ако обаче предлагането не отговаря на търсенето, цените на 
храните могат да се повишат, което затруднява достъпа до храна по време на криза. 

 

 

Макроикономически данни, индикатори и тяхното тълкуване 

Брутен вътрешен продукт (БВП) : БВП измерва общата стойност на всички стоки и 
услуги, произведени в границите на дадена страна през определен период, обикновено 
годишно или на тримесечие. Промените в темповете на растеж на БВП отразяват 
цялостното състояние и резултати на икономиката, което може да повлияе върху 
продажбите на МСП, потребителското търсене и доверието на бизнеса. 

Има някои моменти, които МСП трябва да вземе предвид, когато оценява увеличението 
или намалението на данните за БВП (брутния вътрешен продукт), обявени за 
съответната година: 

Увеличаване на БВП: Ако БВП на дадена страна се увеличава, това обикновено 
означава, че икономиката на страната расте като цяло. Това обикновено се дължи на 



увеличението на потребителските разходи, инвестициите и износа. МСП може да бъде 
засегнато от общия растеж на икономиката и да предприеме стъпки като увеличаване на 
обема на дейността, разширяване на дейността на нови пазари или търсене на 
възможности за растеж. 

Намаляване на БВП: Ако БВП на дадена страна намалява, това може да означава, че 
икономиката се свива или е в застой. В този случай потребителските разходи могат да 
намалеят, инвестициите да намалеят, а безработицата да се увеличи. В този случай 
МСП може да разработи стратегии за намаляване на разходите, повишаване на 
ефективността и запазване на конкурентоспособността на по-ограничения пазар. 

Въпреки това, увеличението или намалението на БВП само по себе си не е достатъчен 
показател за МСП. Трябва да се вземат предвид и други фактори. Те могат да бъдат 
изброени като специфични за сектора тенденции и цикли, конкурентни условия, 
промени в политиката на местно или международно равнище, технологичен напредък и 
променящи се потребителски предпочитания. 

Инфлация : Инфлацията е темпът, с който се повишава общото равнище на цените на 
стоките и услугите, което намалява покупателната способност. Високата инфлация 
може да увеличи оперативните разходи на МСП, да намали покупателната способност 
на потребителите и да повлияе на лихвените проценти, инвестиционните решения и 
ценовите стратегии. 

Има няколко важни момента, които МСП трябва да вземе предвид, когато оценява 
данните за увеличение или намаление на инфлацията, обявени през съответната година: 

Повишена инфлация: Ако инфлацията в дадена страна се увеличава, това обикновено 
означава, че цените се повишават като цяло. Нарастващата инфлация може да увеличи 
разходите на бизнеса, особено увеличението на основните производствени ресурси, 
като например разходите за суровини, труд и енергия, може да се отрази отрицателно на 
маржа на печалбата на бизнеса. В този случай може да се наложи бизнесът да увеличи 
цените си или да предприеме мерки за повишаване на ефективността, за да намали 
разходите. 

Намаляване на инфлацията: Ако инфлацията в дадена страна намалява или има 
отрицателна инфлация (дефлация), това може да има положителни или отрицателни 
последици за бизнеса. Положителната страна е, че оперативните разходи могат да 
намалеят, а покупателната способност на потребителите да нарасне, което може да 
увеличи търсенето. Продължителната дефлация обаче може да накара потребителите да 
отложат покупките си и приходите на предприятията да намалеят. 

Промяна в реалния доход: Тъй като инфлацията оказва влияние върху номиналните 
цени, покупателната способност на дохода на предприятието може да се промени. Това 
означава, че въздействието на инфлацията трябва да се оценява заедно с промяната в 
реалния доход. Ако темпът на инфлация е по-висок от темпа на нарастване на доходите 
на предприятието, реалният доход на предприятието може да намалее и покупателната 
му способност да намалее. 

МСП трябва внимателно да прецени увеличаването или намаляването на данните за 
инфлацията от гледна точка на финансовото състояние и оперативните стратегии на 



предприятието. Увеличените разходи или промените в потребителското търсене могат 
да повлияят на ценовите стратегии, финансовото планиране и оперативните решения на 
предприятието. 

Ниво на безработица : Равнището на безработица измерва процента на работната сила, 
която е безработна и активно търси работа. Високите нива на безработица могат да 
доведат до намаляване на потребителските разходи, намаляване на търсенето на 
продукти/услуги на МСП и увеличаване на финансовия натиск върху домакинствата, 
което се отразява на приходите и рентабилността на МСП. 

МСП следва да вземе предвид следните точки, когато оценява данните за увеличението 
или намалението на безработицата, обявени през тази година: 

Увеличаване на безработицата: Ако равнището на безработица в дадена страна се 
увеличава, това често може да означава, че икономиката отслабва или че е налице 
рецесия на секторно равнище. Увеличаването на безработицата често може да доведе до 
намаляване на потребителските разходи и спад на приходите на предприятията. В този 
случай МСП може да осъзнае, че потенциалната му клиентска база се свива, и да 
предприеме мерки като преразглеждане на маркетинговите стратегии, намаляване на 
разходите или подобряване на оперативната ефективност. 

Намаляване на безработицата: Ако нивото на безработица в дадена страна намалява, 
това обикновено означава, че икономиката се засилва или расте. Намаляването на 
равнището на безработица често може да се свърже с увеличаване на потребителските 
разходи и на приходите на предприятията. В този случай МСП може да разшири 
дейността си, да навлезе на нови пазари или да увеличи работната си сила, за да 
отговори на нарастващото търсене. 

Лихвени проценти : Лихвените проценти, определяни от централните банки, оказват 
влияние върху разходите по заеми, инвестиционните решения и потребителските 
разходи. Промените в лихвените проценти могат да повлияят на достъпа на МСП до 
кредити, на изплащането на заеми и на инвестициите в проекти за разширяване или 
капиталови разходи. 

Важно е МСП да вземе предвид следните точки, когато оценява увеличението или 
намалението на референтните лихвени проценти, обявени през съответната година: 

Повишаване на лихвените проценти: Ако референтните лихвени проценти се 
повишават, това обикновено означава, че централната банка прилага по-строга парична 
политика. Това може да доведе до повишаване на разходите по заемите и до 
увеличаване на лихвените проценти по кредитите. В този случай МСП може да се 
сблъскат с увеличаване на разходите за финансиране, да затруднят достъпа до кредити и 
да се наложи да ограничат инвестиционните си разходи. 

Намаляващи лихвени проценти: Ако референтните лихвени проценти се понижават, 
това обикновено означава, че централната банка прилага по-хлабава парична политика. 
Това може да доведе до по-ниски разходи по заемите и по-ниски лихвени проценти по 
кредитите. В този случай МСП може да изпита намаление на разходите за финансиране, 
достъпът до кредити може да стане по-лесен и да вземе решения като инвестиране или 
разширяване на бизнеса. 



 

1.2.2 Връзка между инфлация и лихви и МСП 
 

Има няколко важни момента, на които МСП трябва да обърне внимание по отношение 
на връзката между инфлацията и лихвите: 

По отношение на заемите: 

Лихвени проценти: При нарастваща инфлация централните банки обикновено 
увеличават лихвените проценти. Това се отразява на разходите за заеми на бизнеса. 
Повишаването на лихвените проценти може да увеличи разходите на предприятието за 
погасяване на дълговете му. 

Заеми с променлива лихва: Ако предприятието има заем с променлив лихвен процент, 
повишаването на лихвените проценти може да доведе до увеличаване на месечните 
плащания. Ето защо предприятията могат да се предпазят от колебанията на лихвените 
проценти, като изберат кредити с фиксиран лихвен процент. 

По отношение на определянето на цените: 

Увеличаване на разходите: Инфлацията често води до увеличаване на разходите. 
Предприятията могат да увеличат цените си, за да компенсират увеличените разходи. В 
този случай обаче повишаването на цените може да има отрицателно въздействие върху 
търсенето. 

Конкуренция и търсене: Повишаването на цените зависи от условията на конкуренция и 
търсене. Ако конкуренцията на пазара е висока и търсенето е еластично, за 
предприятията може да е трудно да увеличат цените. В този случай предприятията 
могат да се опитат да компенсират увеличението на разходите с повишаване на 
ефективността. 

По отношение на разходите: 

Оперативни разходи: Инфлацията може да доведе до увеличаване на оперативните 
разходи. Например увеличаването на разходите за суровини и материали или на 
разходите за труд може да доведе до увеличаване на оперативните разходи. 

Разходи за финансиране: Повишаването на лихвените проценти може да увеличи 
разходите за финансиране на бизнеса. Увеличаването на разходите по заеми може да 
окаже отрицателно въздействие върху маржа на печалбата на предприятието и да свие 
паричния поток. 

Разглеждането на тези точки може да създаде солидна основа при оценката на връзката 
между инфлацията и лихвите за МСП. Като анализира внимателно въздействието на 
тези фактори, предприятието може да коригира съответно финансовото си планиране и 
оперативните си стратегии. 

 

1.2.3 Високата инфлация и МСП 
 



В условията на висока инфлация предприятието може да предприеме различни мерки, 
за да запази финансовата си стабилност и да продължи дейността си. Ето някои от тези 
мерки: 

Контрол на разходите: Предприятието трябва да контролира стриктно разходите си. То 
трябва редовно да прави преглед на разходите за суровини, труд и други оперативни 
разходи и да предприема мерки за икономии, когато е необходимо. 

Гъвкавост на цените: Предприятието трябва да адаптира гъвкаво своите ценови 
политики. Възможно е да се наложи да се повишат цените в отговор на повишението на 
инфлацията, но трябва да се обмисли доколко това повишение ще се отрази на 
търсенето. 

Лоялност и взаимоотношения с клиентите: Важно е да се поддържа лоялността на 
клиентите. Осигуряването на удовлетвореност на клиентите въпреки повишаването на 
цените в условията на висока инфлация може да помогне за запазване на конкурентното 
предимство. Освен това чрез управлението на взаимоотношенията с клиентите може да 
се повиши чувствителността към обратната връзка и нуждите на клиентите. 

Алтернативни доставчици и избор на материали: Предприятието може да търси 
алтернативни доставчици и да използва различни материали, за да намали разходите и 
рисковете във веригата на доставки. 

Управление на паричните средства: Управлението на паричните средства е от решаващо 
значение. Бизнесът трябва да управлява стриктно паричните потоци, да ускорява 
процесите на събиране на вземания и да избягва ненужните разходи. 

Валутни операции и управление на риска: Ако бизнесът търгува на международно ниво 
или е чувствителен към валутните курсове, той трябва да разработи подходящи 
стратегии за управление на валутния риск. Важно е да се разбере връзката между 
инфлацията и колебанията на валутните курсове. 

Стратегии за инвестиции и растеж: Бизнесът може да инвестира или да прилага 
стратегии за растеж, като се възползва от подходящи възможности дори в условията на 
висока инфлация. Важно е обаче тези стратегии да се планират внимателно и да се 
оценяват за рентабилност. 

Обменни курсове : Валутните курсове определят стойността на една валута спрямо 
друга в международната търговия. Колебанията в обменните курсове могат да засегнат 
МСП, занимаващи се с внос/износ, като се отразяват на разходите за суровини, 
конкурентоспособността на външните пазари и рентабилността на международните 
сделки. 

МСП може да вземе предвид следните точки, когато оценява увеличението или 
намалението на обменните курсове, обявени през тази година: 

Дейности по износ и внос: Ако бизнесът се занимава с външна търговия, увеличението 
или намалението на обменните курсове може да окаже пряко влияние върху разходите 
за износ и внос. Например поскъпването на местната валута може да намали приходите 
от износ, а обезценяването - да увеличи разходите за внос. Следователно бизнесът 



трябва да вземе предвид промените в обменните курсове при определяне на 
външнотърговските стратегии. 

Разходи за суровини и материали: Ако предприятията доставят суровини и материали в 
чуждестранна валута, обезценяването на местната валута може да увеличи разходите за 
суровини и материали. В този случай оперативните разходи може да се увеличат и да се 
наложи преразглеждане на ценовите стратегии. 

Външни дългове и разходи за финансиране: Ако предприятието взема външни заеми, 
обезценяването на местната валута може да увеличи разходите за погасяване на 
външните дългове. По същия начин то може да повлияе на разходите по външни заеми 
и да увеличи разходите за финансиране на бизнеса. 

Конкуренция на местния пазар: Ако предприятието се конкурира на местния пазар, 
обезценяването на местната валута може да увеличи търсенето на вносни продукти и да 
затрудни конкурентните условия на местните производители. В този случай 
предприятието трябва да преразгледа ценовите си стратегии и да предприеме различни 
мерки, за да запази конкурентното си предимство. 

Възможности и рискове на международните пазари: Обезценяването на местната валута 
може да увеличи възможностите за износ, но може и да засили конкуренцията на 
международните пазари. Предприятието трябва да определи своите стратегии, като 
внимателно оцени възможностите и рисковете на международните пазари. 

Публична фискална политика : Фискалната политика се отнася до държавните разходи 
и данъчната политика, насочени към въздействие върху икономическата активност. 
Промените в данъчното облагане, държавните разходи и бюджетните 
дефицити/излишъци могат да окажат въздействие върху МСП чрез промени в 
разполагаемия доход на потребителите, бизнес стимулите и търсенето на стоки и услуги 
от страна на публичния сектор. 

 

 

МСП може да вземе предвид следните точки, когато оценява промяната във фискалната 
политика, обявена през тази година: 

Данъчна политика: Промените във фискалната политика често се отразяват на 
данъчната политика. Увеличаването или намаляването на данъчните ставки може да 
повлияе на финансовата структура на предприятието. Например намаляването на 
данъците може да намали разходите на предприятието, докато увеличаването на 
данъците може да окаже отрицателно въздействие върху маржа на печалбата. Ето защо 
бизнесът трябва внимателно да следи промените в данъчната политика и да оценява 
вероятното им въздействие. 

Политика за разходите: Промените във фискалната политика също могат да повлияят на 
публичните разходи и публичните инвестиции. Увеличаването на публичните разходи 
може да увеличи търсенето в определени сектори и да повлияе положително върху 
доходите на бизнеса. От друга страна, съкращаването на публичните разходи може да 
намали търсенето в определени сектори и да повлияе отрицателно върху доходите на 



бизнеса. Ето защо бизнесът трябва да следи промените в политиката на публичните 
разходи и да оценява тяхното възможно въздействие. 

Политика на държавния дълг: Фискалната политика включва и политиката по 
отношение на държавния дълг. Увеличаването на публичните заеми може да повлияе на 
лихвените проценти и да увеличи разходите за финансиране на предприятията. Освен 
това увеличаването на публичните заеми може да увеличи риска от бъдещо увеличаване 
на данъците или намаляване на разходите. Бизнесът трябва внимателно да следи 
промените в политиката на публичните заеми и техните възможни ефекти. 

Стабилност и надеждност: Стабилността и надеждността на промените във фискалната 
политика могат да повлияят на бъдещото планиране на предприятията. Несигурността 
може да накара предприятията да отложат инвестиционните решения и стратегиите за 
растеж. Поради това предприятието трябва да оцени стабилността и надеждността на 
промените във фискалната политика. 

Парична политика : Паричната политика включва контрол на паричното предлагане и 
лихвените проценти от страна на централните банки за постигане на 
макроикономически цели като ценова стабилност и пълна заетост. Решенията на 
централната банка по отношение на лихвените проценти, задължителните резерви и 
операциите на открития пазар могат да повлияят върху разходите за заеми, 
ликвидността и инвестиционните решения на МСП. 

Лихвени проценти: Промените в паричната политика често оказват влияние върху 
лихвените проценти. Повишаването на лихвените проценти може да увеличи разходите 
за кредитиране, да увеличи разходите на предприятията за заеми и да намали 
склонността към инвестиране. От друга страна, намаляването на лихвените проценти 
може да намали разходите за кредитиране и да увеличи склонността на бизнеса да 
инвестира. Ето защо бизнесът трябва внимателно да разгледа ефектите от промените в 
лихвените проценти в паричната политика. 

Парично предлагане и ликвидност: Промените в паричната политика често оказват 
влияние върху паричното предлагане и ликвидността. Повишената ликвидност може да 
намали разходите за финансиране на бизнеса и да увеличи паричните потоци. 
Свръхликвидността обаче може да увеличи инфлационния риск. Бизнесът трябва да 
оцени ефектите от промените в паричната политика върху условията на ликвидност и 
съответно да коригира стратегиите за финансиране. 

Промени във валутния курс: Промените в паричната политика често оказват влияние 
върху обменните курсове на местната валута. Поскъпването или обезценяването на 
местната валута може да се отрази на външнотърговските разходи и конкурентните 
условия на предприятието. Бизнесът трябва да оцени ефектите от промените в 
паричната политика върху валутните курсове и съответно да коригира своите стратегии 
за международна търговия. 

Инфлация и търсене: Промените в паричната политика често оказват влияние върху 
инфлацията и търсенето. Промените в лихвените проценти често засягат 
потребителските разходи и инвестициите. Предприятието трябва да оцени ефектите от 
промените в паричната политика върху инфлацията и търсенето и да коригира 
съответно ценовите стратегии. 



 

1.2.4 Тълкуване на паричната и фискалната политика по време на криза 
 

За МСП е изключително важно да оценяват промените в паричната и фискалната 
политика по време на криза. Чрез точното тълкуване на въздействието на тези промени 
в политиката предприятията могат да коригират съответно своите стратегии. Ето 
няколко съвета за това как МСП трябва да тълкуват промените в паричната и 
фискалната политика по време на криза: 

Промени в лихвените проценти: 

Повишаване на лихвените проценти: По време на криза централните банки често се 
опитват да контролират инфлацията или да защитят валутата, като увеличават 
лихвените проценти. Това може да повиши разходите на предприятията по дълга и да 
затрудни достъпа до кредити. Предприятията могат да предприемат мерки, като 
например да преструктурират дълговете си или да диверсифицират финансовите си 
ресурси. 

Намаляване на лихвените проценти: Централните банки могат да намалят лихвените 
проценти, за да стимулират икономиката по време на криза. Това може да доведе до 
намаляване на разходите за финансиране на предприятията и да засили склонността 
към инвестиции. Предприятията могат да се съсредоточат върху растежа или 
управлението на ликвидността, като се възползват от възможностите за нисколихвени 
кредити през този период. 

Промени в данъчната политика: 

Увеличаване на данъците: Увеличаването на данъците в рамките на фискалната 
политика може да увеличи разходите на предприятията и да окаже отрицателно 
въздействие върху маржа на печалбата. В този случай предприятията трябва да 
преразгледат ценовите си стратегии, за да балансират разходите, и да предприемат 
мерки за повишаване на оперативната си ефективност. 

Данъчни облекчения или стимули: Данъчните облекчения или стимули могат да 
увеличат паричните потоци на предприятията и да подкрепят тенденцията за 
инвестиране. Предприятията могат да инвестират в нови проекти или разширяване на 
дейността си, като се възползват от данъчните облекчения. 

Промени в публичните разходи: 

Увеличаване на разходите: По време на криза правителствата често се опитват да 
стимулират икономиката, като увеличават публичните разходи. Това може да увеличи 
търсенето в определени сектори и да подпомогне приходите на предприятията. 
Предприятията могат да разширят пазарите си или да търсят възможности през този 
период, като се съсредоточат върху секторите, в които публичните разходи се 
увеличават. 

Ограничени разходи: Обратно, правителствата могат да се опитат да намалят 
бюджетния дефицит, като намалят разходите по време на криза. Това може да намали 
търсенето в определени сектори и да се отрази негативно върху приходите на 



предприятията. Предприятията могат да разработят стратегии за намаляване на 
разходите и повишаване на оперативната ефективност през този период. 

Индекс на доверието : Индексът на бизнес доверието измерва оптимизма или 
песимизма на предприятията по отношение на настоящите и бъдещите икономически 
условия. Промените в нивата на бизнес доверието могат да повлияят на 
инвестиционните решения на МСП, плановете за наемане на персонал и цялостната 
икономическа активност. 

Индексът на потребителското доверие (ИПП) е показател, който измерва степента на 
доверие на потребителите в икономическата ситуация. Този индекс отразява мнението 
на потребителите за настоящите икономически условия, бъдещите им очаквания, 
тенденциите към спестяване и плановете им за разходи. 

При оценката на индекса на потребителското доверие МСП може да вземе предвид 
следните точки: 

Очакване на търсенето: Индексът на потребителското доверие обикновено отразява 
икономическите очаквания на потребителите за бъдещето. Високият индекс на 
потребителското доверие може да означава, че потребителите са по-склонни да харчат 
повече в бъдеще. В този случай МСП може да увеличи производството или да засили 
маркетинговите усилия, за да отговори на повишеното търсене. 

Потребителски разходи: Индексът на потребителското доверие обикновено е свързан с 
потребителските разходи. Високият индекс на потребителското доверие обикновено се 
свързва с увеличаване на потребителските разходи, докато ниският индекс на 
потребителското доверие се свързва с намаляване на потребителските разходи. 
Следователно, като следи промените в индекса на потребителското доверие, МСП може 
да оцени тяхното въздействие върху пазарното търсене. 

Конкуренция и ценообразуване: Индексът на потребителското доверие често може да 
окаже влияние и върху конкурентните условия и ценовите стратегии. Ниският индекс 
на потребителското доверие често може да доведе до повишена чувствителност към 
цените и засилена конкуренция. В този случай МСП може да преразгледа ценовите си 
стратегии и да предприеме подходящи мерки за запазване на конкурентното си 
предимство. 

Инвестиции и разширяване: Положителното повишаване на индекса на 
потребителското доверие често насърчава инвестициите и плановете за разширяване на 
бизнеса. МСП могат да правят нови инвестиции или да разработват стратегии за 
разширяване на бизнеса, като оценяват подобрението на индекса на потребителското 
доверие. 

 

1.2.5 Как едно МСП може да предвиди наближаването на финансова криза? 
МСП може да следи за следните признаци, за да предвиди, че наближава фискална и 
финансова криза: 

Макроикономически показатели: Предприятието трябва редовно да следи 
макроикономическите показатели. Особено важно е да се следят показатели като 



равнища на безработица, инфлация, лихвени проценти и данни за растежа, за да се 
разбере общата икономическа ситуация. Внезапните промени или значителните 
тенденции в тези показатели могат да означават, че към бизнеса се приближава 
финансова и стопанска криза. 

Секторни тенденции: Бизнесът трябва да следи отблизо тенденциите в своя сектор. 
Специфични за бизнеса показатели, като намаляване на продажбите, засилване на 
конкуренцията и намаляване на маржовете на печалба, могат да показват, че наближава 
криза в сектора. Секторните анализи и наблюдението на конкурентите могат да бъдат 
полезни в това отношение. 

Финансови показатели: Предприятието трябва редовно да анализира финансовите си 
показатели. Финансови отчети като отчет за приходите и разходите, счетоводен баланс 
и парични потоци могат да се използват за оценка на финансовото състояние на 
предприятието. По-специално, значителното влошаване на финансовите показатели, 
като например проблеми с ликвидността, увеличаване на дълговото бреме, намаляване 
на маржовете на печалба, може да е признак за фискална и финансова криза. 

Поведение на клиентите и доставчиците: Влошаване на ефективността на плащанията 
от страна на клиентите или затягане на условията за плащане, изисквани от 
доставчиците, може да означава, че финансовото състояние на предприятието е 
отслабнало. Мониторингът на такива промени може да помогне на предприятието да 
идентифицира потенциални рискове, които биха могли да повлияят на паричните 
потоци. 

Регулиране и политическа несигурност: Регулаторни промени, като например нови 
данъчни разпоредби, ограничения за внос/износ или политическа несигурност, могат да 
създадат допълнителни разходи и оперативни трудности за бизнеса. Увеличаването на 
тези фактори може да означава увеличаване на рисковете, пред които бизнесът може да 
се изправи. 

Международни развития: Мониторингът на глобалните икономически условия е важен 
за оценка на факторите, които могат да повлияят на финансовото състояние на 
предприятието. Финансовите колебания или кризи, особено на международните пазари, 
могат да окажат значително въздействие върху местния бизнес. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. ПАЗАРНИ СТРУКТУРИ 
 

За МСП е важно да познава добре пазарната си структура, за да може да управлява 
процесите на вземане на решения. Поради тази причина в този раздел ще бъдат 
разгледани пазарните структури. 

2.1 Пазар на съвършената конкуренция 

Определение: Съвършената конкуренция е пазарна структура, при която много 
продавачи продават хомогенни продукти, а навлизането и излизането от пазара не са 
възпрепятствани. Цената се определя от търсенето и предлагането и компаниите нямат 
контрол върху нея. 

Характеристики: 

●​ Много продавачи и купувачи 
●​ Хомогенни продукти 
●​ Свободно влизане и излизане от пазара 
●​ Отлична информация 
●​ Цената се определя от купувача 

Примери: Селскостопански продукти, фондови пазари. 

2.2 Монополен пазар 



Монополният пазар има структура, при която един продавач доминира на пазара. Тъй 
като компанията е единственият продавач на продукта, тя има пълен контрол върху 
цената и количеството на продукцията. 

Характеристики: 

●​ Единичен продавач 
●​ Диференциация на продукта 
●​ Бариери за навлизане на пазара 
●​ Високи цени 
●​ Производство на малки количества  

Примери: Електричество, вода, природен газ 

 

 

2.3 Олигополният пазар 
Определение: Олигополът е пазарна структура, при която малък брой фирми доминират 
на пазара. Фирмите вземат решения, като вземат предвид стратегиите на всяка от тях, и 
могат да имат известен контрол върху цената. 

Характеристики: 

●​ Малък брой фирми (обикновено 4-10) 
●​ Продуктът може да бъде диференциран или хомогенен 
●​ Високи бариери за навлизане на пазара 
●​ Цените могат да бъдат сравнително високи 
●​ Производственото количество може да бъде сравнително ниско 

Примери: Въздушен транспорт, автомобилостроене, някои фармацевтични пазари 

2.4 Пазар на монополистичната конкуренция 

Определение: Монополистичната конкуренция е пазарна структура, при която много 
фирми продават диференцирани продукти. Фирмите се опитват да диференцират 
продуктите си чрез брандиране и реклама и имат известен контрол върху цената. 

Характеристики: 

●​ Много продавачи 
●​ Продуктите са диференцирани 
●​ Свободно влизане и излизане от пазара 
●​ Достатъчно информация 
●​ Фирмите имат известен контрол върху цените 

Примери: Ресторанти, магазини за дрехи, фризьорски салони 

2.5 Сравняване на пазари 



Функции Съвършена 
конкуренция Монопол Олигопол Монополистична 

конкуренция 

Брой 
продавачи Многобройни Само един Малък брой компании Многобройни 

Продукт Хомогенни Диференциран Хомогенни или 
диференцирани Диференциран 

Навлизане на 
пазара Безплатно Блокиран Блокиран Безплатно 

Информация Perfect Perfect Достатъчно Достатъчно 

Проверка на 
цената Няма Пълен Определена сила Определена сила 

Цена Пределни 
разходи 

По-висока от 
пределната цена 

По-висока от 
пределната цена 

По-висока от 
пределната цена 

Количество 
продукти Ефективна сума Неефективна сума Неефективна сума Неефективна сума 

 

Тези четири пазарни структури са по-скоро опростени модели на реални пазари, 
отколкото идеални типове. Повечето пазари показват по-скоро смесица от тези 
структури, отколкото чист пример на една от тези четири пазарни структури. Коя 
пазарна структура преобладава, зависи от фактори като броя на фирмите на пазара, 
степента на диференциация на продуктите, бариерите за навлизане на пазара и нивото 
на познание. 

2.6 МСП и пазарни структури 

За да се разбере в коя пазарна структура оперира едно МСП, то трябва да вземе предвид 
следните фактори: 

Брой на продавачите: 

●​ Колко продавачи има на пазара, на който работи МСП? 
●​ Големи или малки са продавачите на пазара? 
●​ Какъв е делът на МСП на пазара? 

Диференциация на продукта: 

●​ Доколко продуктът на МСП се различава от продуктите на други компании? 
●​ Каква гъвкавост осигурява на МСП при диференцирането на продуктите, 

ценообразуването и маркетинга? 

Бариери за навлизане на пазара: 

●​ Има ли фактори, които възпрепятстват навлизането на нови компании на пазара? 
●​ Колко високи са бариерите за навлизане на пазара? 



●​ Как бариерите пред навлизането на пазара влияят върху позицията на МСП на 
пазара? 

Ниво на познание: 

●​ С колко информация разполагат компаниите и потребителите на пазара? 
●​ Доколко прозрачни са цените и продуктите? 
●​ Как нивото на познание влияе върху начина, по който МСП се позиционира в 

конкуренцията? 

Проверка на цената: 

●​ До каква степен МСП може да контролира цената на своя продукт? 
●​ Доколко цените са фиксирани или променливи? 
●​ До каква степен стратегиите на другите предприятия влияят върху ценовата мощ 

на МСП? 

Количество на продукцията: 

●​ Колко продукта произвежда МСП? 
●​ Фиксирано или променливо е производственото количество? 
●​ До каква степен размерът на производството на МСП се влияе от размера на 

производството на други предприятия? 

Като вземе предвид тези фактори, МСП може да определи коя пазарна структура му е 
най-близка. 

От друга страна, най-разпространената пазарна структура днес е пазарът на 
монополистичната конкуренция. По-голямата част от МСП работят в тази пазарна 
структура. 

2.7 Същност на конкуренцията и пазарни стратегии 

Съвършена конкуренция: Конкуренцията е предимно ценова; компаниите се 
фокусират върху намаляване на разходите си. 

Монопол: няма конкуренция; фирмата-монополист сама определя пазарните условия. 

Олигопол: конкуренцията е стратегическа и взаимозависима; компаниите се 
наблюдават взаимно по отношение на цените, количеството на продукцията, рекламата 
и други стратегии. 

Монополистична конкуренция: Конкуренцията се фокусира върху диференциацията 
на продуктите и лоялността към марката; компаниите се фокусират върху маркетинга, 
иновациите и обслужването на клиентите. 

Примери: 

●​ Ако на пазара, на който оперира МСП, има повече от 100 продавачи, пазарът 
може да е близък до съвършената конкуренция. 

●​ Ако продуктът на МСП е уникален в сравнение с продуктите на други дружества 
и бариерите за навлизане на пазара са високи, пазарът може да бъде монопол. 



●​ Ако на пазара, на който работи МСП, има от 10 до 20 продавачи и продуктите са 
слабо диференцирани, пазарът може да е близък до олигопол. 

●​ Ако на пазара, на който работи МСП, има от 50 до 100 продавачи и продуктите 
са диференцирани, пазарът може да е близък до монополистичната конкуренция. 

Не бива да се забравя, че: 

Това е само ръководство и ситуацията във всяко МСП е различна. 

Може да е необходим допълнителен анализ, за да се определи точно в коя пазарна 
структура функционира дадено МСП. 

Пазарът, на който оперира МСП, може да се промени с течение на времето. 

Едно МСП може да анализира пазарната си ситуация, като използва горепосочените 
критерии, за да разбере в каква структура функционира на пазара. Например, ако сте 
ресторантьор и работите на пазар, на който има много сходни ресторанти, но прилагате 
стратегия за диференциация чрез елементи като качество на услугите, разнообразие на 
менюто или опит на клиентите, най-вероятно работите на монополистичен конкурентен 
пазар. 

 

2.8 Пазарни структури по сектори 

Ето някои общи тенденции за пазарната структура, в която са склонни да работят МСП, 
работещи в различни сектори: 

Съвършена конкуренция: 

●​ Селскостопански продукти (плодове, зеленчуци, зърнени храни) 
●​ Фондови пазари (акции, облигации) 
●​ Основна търговия на дребно (магазин за хранителни стоки, месарница) 

Монопол: 

●​ Обществени услуги (електричество, вода, природен газ) 
●​ Инфраструктура (железопътна, телекомуникационна) 
●​ Някои фармацевтични пазари 

 

Олигопол: 

●​ Въздушен транспорт 
●​ Производство на автомобили 
●​ Някои електронни продукти (мобилни телефони, компютри) 

Монополистична конкуренция: 

●​ Ресторанти 
●​ Магазини за облекло 
●​ Фризьорски салони 
●​ Професионални услуги (адвокати, счетоводство) 



Не бива да се забравя, че: 

Това е само обща тенденция и във всеки сектор могат да се открият различни пазарни 
структури. 

Пазарната структура, в която работи едно МСП, може да варира в зависимост от 
отрасъла, както и от размера на фирмата, степента на диференциация на нейния 
продукт и други фактори. 

Пример: 

Магазинът за хранителни стоки обикновено функционира в условията на съвършено 
конкурентен пазар. Ако обаче магазинът за хранителни стоки има специализирана 
продуктова линия или силна търговска марка, той може да се доближи до 
монополистичен конкурентен пазар. 

Авиокомпаниите обикновено работят на олигополния пазар. Ако обаче авиокомпанията 
се фокусира върху евтините тарифи или обслужва специфична пазарна ниша, тя може 
да е по-близо до монополистичен конкурентен пазар. 

За МСП е важно да анализират внимателно своя отрасъл и собствения си бизнес, за да 
разберат пазарната структура, в която работят. 

Допълнителни ресурси: 

https://www.investopedia.com/terms/p/perfectcompetition.asp 

https://www.investopedia.com/terms/m/monopoly.asp 

https://www.investopedia.com/terms/o/oligopoly.asp 

https://www.investopedia.com/terms/m/monopolisticmarket.asp 

2.9 Влияние на пазарните структури върху ценообразуването, конкуренцията и 
бариерите за навлизане на пазара 

Пазарните структури оказват значително влияние върху ценовите стратегии на МСП, 
динамиката на конкуренцията и бариерите за навлизане на пазара. Подробностите за 
тези ефекти в зависимост от различните пазарни структури могат да бъдат обобщени, 
както следва: 

a. Съвършена конкуренция 

Цени: 

Фирмите са приемащи цени, което означава, че трябва да приемат цената, определена от 
пазара. 

Тъй като продуктите са хомогенни, компаниите не могат да се конкурират по цени, 
поради което маржовете са много ниски. 

Цените се определят от баланса между търсенето и предлагането. 

Съперничество: 

https://www.investopedia.com/terms/p/perfectcompetition.asp
https://www.investopedia.com/terms/m/monopoly.asp
https://www.investopedia.com/terms/o/oligopoly.asp
https://www.investopedia.com/terms/m/monopolisticmarket.asp


Конкуренцията е много голяма, тъй като много компании продават един и същ продукт. 

Компаниите се опитват да се конкурират, като намаляват разходите си и повишават 
ефективността си. 

Няма друга конкуренция освен ценовата; качеството и услугите са стандартизирани. 

Бариери за навлизане: 

Навлизането и излизането от пазара е свободно; нови компании могат лесно да навлязат 
на пазара, а съществуващите компании могат да го напуснат. 

Съществуват ниски капиталови изисквания и ниски регулаторни бариери. 

b. Монопол 

Цени: 

Фирмата-монополист е единственият продавач на пазара и може да контролира цените. 

Дружеството определя цените и определя равнището на цените, което ще генерира 
максимална печалба. 

Цената се определя над пределните разходи и обикновено е висока. 

Съперничество: 

Няма конкуренция, защото на пазара има само една компания. 

Тъй като потребителите нямат други алтернативи, компанията не изпитва конкурентен 
натиск. 

Бариери за навлизане: 

Навлизането на пазара е много трудно; съществуват бариери, като високи капиталови 
изисквания, регулации (например патенти) или естествени монополи (например в 
областта на водоснабдяването). 

Високите бариери пред навлизането на пазара позволяват на монополната фирма да 
запази контрол върху пазара в дългосрочен план. 

c. Олигопол 

Цени: 

Няколко големи компании имат значителен дял от пазара и имат властта да определят 
цените. 

Вместо ценова конкуренция компаниите често прилагат стратегии като ценово 
лидерство, картелни споразумения или фиксиране на цени. 

Цените често са по-високи от пределните разходи и фирмите могат да постигнат високи 
маржове на печалба. 

Съперничество: 

Конкуренцията е стратегическа и компаниите отчитат действията си. 



Конкуренцията се осъществява чрез фактори като диференциация на продуктите, 
реклама и маркетинг. 

Вместо да се конкурират с цените, компаниите се опитват да се диференцират с фактори 
като качество, обслужване и иновации. 

Бариери за навлизане: 

Навлизането на пазара е ограничено от средни или високи бариери. 

Фактори като високи капиталови изисквания, икономии от мащаба, технологичен опит 
и регулаторни разпоредби създават бариери за навлизане на пазара. 

d. Монополистична конкуренция 

Цени: 

Дружествата определят цените и разполагат с известна гъвкавост на цените 
благодарение на продуктовата диференциация. 

Цените се определят въз основа на разходите, но компаниите могат да налагат различни 
цени поради диференциацията на продуктите. 

В дългосрочен план икономическата печалба има тенденция да се доближава до нула, 
тъй като на пазара навлизат нови фирми. 

Съперничество: 

Съществува силна конкуренция, тъй като на пазара работят много компании. 

Компаниите се конкурират по качество на продукта, стойност на марката, обслужване 
на клиентите и други характеристики. 

Конкуренцията се проявява чрез диференциация на продукта, различна от цената. 

Бариери за навлизане: 

Влизането и излизането от пазара е сравнително лесно. 

Съществуват ниски до умерени капиталови изисквания и регулаторни пречки. 

Фактори като лоялност към марката и лоялност на клиентите могат да създадат леки 
бариери за навлизане на пазара. 

 

2.10 Стратегически последици за МСП 

МСП могат да разработят подходящи стратегии, като определят в коя пазарна структура 
работят: 

Съвършена конкуренция : Следва да се разработят стратегии за водещи разходи и 
ефективност. 

Монопол : Ако са в монополно положение, те трябва да се съсредоточат върху 
оптимизирането на цените и управлението на разходите. 



Олигопол : Стратегическото сътрудничество трябва да се съсредоточи върху 
маркетинга и иновациите. 

Монополистична конкуренция: Стратегиите за диференциране на продуктите, 
обслужване на клиентите и управление на марката трябва да бъдат приоритетни. 

Всяка пазарна структура има своя собствена динамика и стратегически изисквания. 
МСП могат най-добре да се адаптират към пазарните условия, като разберат тази 
динамика и разработят правилните стратегии. 

В обобщение: 

Съвършено конкурентните пазари се характеризират с ниски цени, интензивна 
конкуренция и ниски бариери за навлизане на МСП. 

Монополните пазари се характеризират с високи цени, липса на конкуренция и високи 
бариери за навлизане на МСП. 

Олигополните пазари се характеризират със средни до високи цени, ограничена 
конкуренция и високи бариери за навлизане на МСП. 

Монополистичните конкурентни пазари се характеризират с променливи цени, 
променлива конкуренция и променливи бариери за навлизане на МСП. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

3. МИКРОЕКОНОМИЧЕСКИ АНАЛИЗ ЗА МСП 

3.1 Възможни разходи 

Алтернативните разходи са важна концепция в икономиката и бизнеса, която е от 
голямо значение и за МСП (малки и средни предприятия). Алтернативните разходи са 
стойността на най-добрата алтернатива, от която се отказваме, ако изберем дадена 
възможност. С други думи, алтернативната цена на дадено решение е потенциалната 
възвръщаемост, която би могла да осигури неизбраната алтернатива. 

 

3.1.1 Значението на алтернативните разходи за МСП 
 

Разпределение на ресурсите: МСП често разполагат с ограничени финансови, 
човешки и времеви ресурси. Затова те трябва да използват ресурсите си по 
най-ефективния начин. Отчитането на алтернативните разходи гарантира, че тези 
ресурси се разпределят по начин, който води до най-висока възвръщаемост. 

Стратегически решения: За предприятията е важно да отчитат алтернативните 
разходи при вземането на стратегически решения, като например за растеж, инвестиции 
и разширяване. Например разпределянето на повече ресурси за маркетинг на 
съществуващи продукти вместо за разработване на нов продукт е ситуация, при която 
решението трябва да се вземе, като се прецени коя възможност ще осигури по-висока 
възвръщаемост. 

Управление на разходите: Изчисляването на алтернативните разходи може да помогне 
на предприятията да управляват по-добре разходите си. По-информирани решения 
могат да се вземат чрез оценка на алтернативните начини на използване на ресурсите, 
разпределени за конкретен проект или инвестиция. 

Анализ на риска и възвръщаемостта: При анализа на риска и възвръщаемостта 
цената на възможностите също играе важна роля. Решения като избор на проект с 
по-нисък риск и по-стабилна възвръщаемост, вместо избор на проект с по-висока 
възвръщаемост, но по-рискова възвръщаемост, трябва да се вземат, като се вземат 
предвид алтернативните разходи. 

Примери 

●​ Разработване на нови продукти: МСП може да обмисли възможността за 
разработване на нов продукт, вместо да инвестира допълнително в маркетинга на 
съществуващите продукти. Алтернативната цена на решението за разработване 
на нов продукт е потенциалната печалба, която могат да донесат инвестициите в 
маркетинга на съществуващите продукти. 

●​ Инвестиции в оборудване: Предприятието може да обмисля закупуването на 
ново производствено оборудване или ремонт на съществуващото. 
Алтернативните разходи за закупуване на ново оборудване са икономиите и 



производственият капацитет, които могат да бъдат постигнати чрез използване 
на ремонтираното оборудване. 

●​ Обучение и развитие: МСП може да планира да отдели ресурси за осигуряване 
на възможности за обучение и развитие на своите служители. Алтернативната 
цена на програмите за обучение е възвръщаемостта, която може да се получи, 
ако тези ресурси се разпределят за проекти за увеличаване на производството 
или за маркетингови дейности. 

 

3.1.2 Изчисляване на алтернативните разходи 
Когато се изчисляват алтернативните разходи, е важно да се определи най-високата 
възвръщаемост, която може да осигури неизбраната алтернатива. Ето един прост 
пример за изчисление: 

Вариант А: закупуване на нова машина (очаквана възвръщаемост: 100 000 EUR) 

Вариант Б: Ремонт на съществуващата машина (очаквана възвръщаемост: 70 000 EUR) 

Ако предприятието избере вариант А, алтернативните разходи за вариант Б са 70 000 
EUR. Ако той избере Вариант Б, алтернативните разходи на Вариант А са 100 000 EUR. 

За МСП алтернативните разходи са изключително важна концепция по отношение на 
използването на ограничените ресурси по най-ефективния начин и вземането на 
решения, които ще осигурят най-висока възвръщаемост. Предприятията могат да вземат 
по-информирани и стратегически решения, като оценяват алтернативната цена на всяко 
решение. Това може да увеличи успеха и устойчивостта на бизнеса в дългосрочен план. 

Изчисляване на алтернативните разходи: 

●​ Изберете всички възможни опции. 
●​ Обмислете разходите и ползите от всеки вариант. 
●​ Изберете опцията, която осигурява най-голяма полза. 
●​ Изчислете ползите, от които се отказвате за избраната от вас опция. 

Ползи от отчитането на алтернативните разходи за МСП: 

●​ Това им помага да вземат по-добри решения. 
●​ Това им позволява да използват ресурсите си по-ефективно. 
●​ Увеличава рентабилността. 
●​ Това им помага да изпреварят конкуренцията. 

Ето няколко съвета, които да помогнат на МСП да вземат предвид алтернативните 
разходи: 

●​ Внимателно разгледайте всички възможни варианти. 
●​ Избягвайте емоционални решения. 
●​ Помислете за дългосрочните си цели. 
●​ Опитайте се да анализирате разходите и ползите в количествено отношение. 
●​ Ако е необходимо, потърсете помощ от експерти. 

 



3.1.3 Разходи за възможности и механизми за вземане на решения в МСП 
Алтернативните разходи могат да повлияят на вземането на решения от МСП по много 
начини. Някои от най-важните ефекти са: 

1. Насърчава оценяването на алтернативи: Концепцията за алтернативните разходи 
насърчава МСП да обмислят внимателно потенциалните ползи и разходи, които стоят 
зад всяко решение. Това им помага да вземат по-рационални и информирани решения, 
като намалява риска от емоционално или пристрастно вземане на решения. 

2. Тя им позволява да използват ресурсите по-ефективно: МСП могат да определят 
как най-добре да използват ограничените си ресурси, като вземат предвид 
алтернативните разходи. Това им помага да приоритизират проектите и инвестициите, 
които ще осигурят най-висока възвръщаемост, и да избегнат разхищението на ресурси. 

3. Увеличава рентабилността: МСП, които ефективно управляват алтернативните 
разходи, могат по-добре да разберат въздействието на всяко решение върху 
дългосрочната рентабилност. Това им помага да намалят разходите, да увеличат 
приходите и да оптимизират цялостната си рентабилност. 

4. Помага им да излязат напред в конкуренцията: Осъзнаването на алтернативните 
разходи позволява на МСП да оценяват по-добре възможностите и заплахите на пазара 
и да действат по-бързо и по-гъвкаво от своите конкуренти. Това може да им помогне да 
изпреварят конкуренцията и да увеличат пазарния си дял. 

 

3.1.4 Влияние на алтернативните разходи върху механизма за вземане на решения 
 

Ако МСП обмисля да инвестира в разработването на нов продукт, то се отказва да 
инвестира средствата, изразходвани за тази инвестиция, в друга маркетингова или 
рекламна кампания. Изчисляването на алтернативните разходи може да помогне на 
МСП да определи кой вариант ще осигури най-висока възвръщаемост и ще допринесе в 
по-голяма степен за неговия дългосрочен успех. 

Ако едно МСП обмисля да наеме служител, заплатата, която се изплаща на този 
служител, е разход, който се приспада от печалбата на дружеството. Изчисляването на 
алтернативните разходи може да помогне на МСП да оцени добавената стойност, която 
тази заплата ще донесе на бизнеса, и дали си заслужава производителността. 

Ако МСП обмисля да инвестира в нова технология, то се отказва от използването на 
средствата, изразходвани за тази инвестиция, за друга цел (например изплащане на 
дългове или разпределяне на печалби). Изчисляването на алтернативните разходи може 
да помогне на МСП да прецени как тази инвестиция ще допринесе за неговата 
дългосрочна конкурентоспособност и позиция на пазара. 

В резултат на това алтернативните разходи са важен инструмент за МСП за вземане на 
информирани и стратегически решения. Чрез ефективно управление на алтернативните 
разходи МСП могат да използват ресурсите си по-ефективно, да увеличат 
рентабилността си и да изпреварят конкуренцията. 

Допълнителни ресурси: 



https://www.investopedia.com/terms/o/opportunitycost.asp 

 

3.2 Маргинален анализ 

Пределният анализ е важна концепция в икономиката и бизнеса, която е от голямо 
значение и за МСП (малки и средни предприятия). Пределният анализ е метод, който 
помага на вземащите решения да вземат решения, като оценяват въздействието на 
малки промени в дадена дейност или производствено количество върху общите разходи 
и общите приходи. Този анализ често се върти около понятията "пределни разходи" и 
"пределни приходи". 

3.2.1 Пределни разходи 
Пределни разходи (MC): Това са допълнителните разходи за производството на една 
допълнителна единица стоки или услуги. Това означава, че тя се изчислява, като се 
раздели промяната в общите разходи на промяната в количеството на продукцията. 

 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙𝐶𝑜𝑠𝑡 𝑀𝐶( ) = Δ𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝐶𝑜𝑠𝑡 𝑇𝐶( )
Δ𝑃𝑟𝑜𝑑𝑢𝑐𝑡𝑖𝑜𝑛𝑄𝑢𝑎𝑛𝑡𝑖𝑡𝑦

 

Пример: 

Ако общите разходи на МСП са 5000 EUR при производството на 1000 единици 
продукт, а общите му разходи са 5010 TL при производството на 1001 единици, 
пределните разходи са: 

 𝑀𝐶 = 5010−5000
1001−1000 = 10𝐸𝑈𝑅

 

Значение на пределните разходи: 

●​ Ценова стратегия: МСП трябва да отчитат пределните си разходи при 
ценообразуването на своите продукти. Цената на продукта трябва да е по-висока 
от пределните разходи, за да може да се реализира печалба. 

●​ Решения за производство: Анализът на пределните разходи помага на МСП да 
оптимизират количеството на продукцията. Докато пределните разходи са 
по-малки от пределните приходи, производството трябва да се увеличи. 

 

3.2.2 Пределни приходи (MR) 
Това е допълнителният доход от продажбата на една допълнителна единица стоки или 
услуги. Това означава, че той се изчислява, като се раздели промяната в общия приход 
на промяната в продаденото количество. 

 

 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒 𝑀𝑅( ) = Δ𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒 𝑇𝑅( )
Δ𝑄𝑢𝑎𝑛𝑡𝑖𝑡𝑦𝑜𝑓𝑠𝑜𝑙𝑑𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑐𝑡𝑠 𝑄( )

https://www.investopedia.com/terms/o/opportunitycost.asp


 

Пример: 

Ако общият приход на МСП е 7000 EUR при продажба на 1000 единици продукт, а 
общият му приход е 7015 TL при продажба на 1001 единици, пределният приход е: 

 𝑀𝑅 = 7015−7000
1001−1000 = 15𝐸𝑈𝑅

 

Значение на пределния приход: 

Максимизиране на печалбата: МСП трябва да балансират между пределните приходи 
и пределните разходи, за да максимизират печалбата си. Максимизацията на печалбата 
настъпва в точката, в която пределният приход е равен на пределния разход. 
Стойност на продукта и услугата: Пределният приход показва колко потребителите 
оценяват една допълнителна единица продукт. Тази информация се използва за 
формиране на стратегии за продукти и услуги. 

Пределният анализ се използва за определяне на оптималното ниво на производство и 
продажби на даден бизнес. Когато пределният разход и пределният приход са равни, 
бизнесът получава максимална печалба. 

 

3.2.3 Значение на маргиналния анализ за МСП 
Максимизиране на печалбата 

Ефект: Малките и средни предприятия могат да определят нивото на производство, 
което ще максимизира печалбите им, като извършват анализи на пределните разходи и 
пределните приходи. Този анализ помага на МСП да разберат при какво производствено 
количество ще реализират най-голяма печалба. 

Пример: МСП определя оптималното количество продукция, като анализира как се 
променят разходите и приходите за един продукт. Ако пределният приход е по-голям от 
пределния разход, увеличаването на производството увеличава печалбата. В обратния 
случай е необходимо да се намали производството. 

a. Разпределение на ресурсите 

Въздействие: Маржинален анализ: Маржиналният анализ дава възможност на МСП да 
разпределят своите ограничени ресурси (напр. труд, капитал, суровини) по 
най-ефективния начин. Той се използва, за да се определи къде да се насочат ресурсите 
най-ефективно. 

Пример: Когато разпределя ресурсите между различни производствени линии, МСП 
оценява пределните разходи и пределните приходи на всяка производствена линия. 
Ресурсите се насочват към производствената линия с най-висок пределен приход. 

b. Ценови стратегии 



Въздействие: Маржинален анализ помага на МСП да определят цените на продуктите 
или услугите. Оптималната ценова точка се определя чрез извършване на анализи на 
пределните приходи и пределните разходи. 

Пример: Когато определя цените на продуктите, МСП оценява въздействието на 
промените в цените върху обема на продажбите и приходите. Ценовата точка, при която 
пределният приход превишава пределния разход, се определя като цена, максимизираща 
печалбата. 

c. Решения за производство и експлоатация 

Въздействие: Малките и средните предприятия могат да оптимизират 
производствените количества и да вземат други бизнес решения, като използват 
маржинален анализ. Той се използва, за да се определи кое ниво на производство или 
кои дейности ще добавят най-голяма стойност за бизнеса. 

Пример: Когато обмисля дали да разшири даден производствен процес, МСП 
анализира въздействието на допълнителните производствени единици върху разходите 
и приходите. Ако приходите от допълнителните единици превишават разходите, 
производството се увеличава. 

d. Оценка на инвестициите 

Въздействие: При оценката на новите инвестиции на МСП се използва маргинален 
анализ. Сравняването на допълнителните разходи за дадена инвестиция с 
допълнителните приходи, които тя ще донесе, позволява вземането на по-информирани 
инвестиционни решения. 

Пример: Когато едно МСП обмисля закупуването на нова машина, то сравнява 
пределните разходи за тази инвестиция с допълнителните приходи, които тази машина 
ще донесе. Ако допълнителните приходи надвишават допълнителните разходи, 
инвестицията може да бъде направена. 

3.2.4 Предимства на маргиналния анализ за МСП 
●​ Увеличава рентабилността: Маржиналният анализ помага на МСП да определят 

най-изгодните нива на производство и цени. 
●​ Оптимизира ресурсите: Маргиналният анализ позволява на МСП да използват 

ограничените си ресурси по най-ефективния начин. 
●​ Позволява по-добро вземане на решения: Маржиналният анализ помага на МСП 

да вземат информирани и стратегически решения. 
●​ Това им помага да изпреварят конкуренцията: МСП, които ефективно използват 

маржинален анализ, могат да действат по-бързо и по-гъвкаво от своите 
конкуренти. 

Маргиналният анализ е важен инструмент в процеса на вземане на решения в МСП. 
Този анализ помага на предприятията да максимизират печалбите си, да използват 
ефективно ресурсите си и да вземат информирани инвестиционни решения. Като 
използват концепциите за пределните разходи и пределните приходи, МСП могат да 
определят оптималните нива на производство и да поддържат конкурентните си 
предимства. Следователно маргиналният анализ е незаменим метод при вземането на 
стратегически и оперативни решения от предприятията. 



Примери 

●​ Решение за производство: МСП произвежда 100 единици продукт, като 
разходите за единица са 10 TL, а приходите от единица са 12 TL. Ако разходите 
за производството на 101-вата единица са 11 TL, а допълнителните приходи, 
които тя ще донесе, са 11 TL, няма смисъл да се увеличава производството, тъй 
като пределните разходи са равни на пределните приходи (MC = MR). Ако обаче 
допълнителният приход надвишава пределните разходи (например ако 
допълнителният приход е 13 USD), увеличаването на производството ще 
увеличи печалбата. 

●​ Цени: Ресторантът определя цените в менюто, като използва анализ на 
пределните приходи. Ако увеличаването на цената на дадено ястие генерира 
допълнителни приходи, но минимизира загубите на клиенти, увеличението на 
цената ще увеличи рентабилността. 

 

Допълнителни ресурси: 

https://www.investopedia.com/terms/m/marginal-analysis.asp 

https://www.khanacademy.org/economics-finance-domain/ap-microeconomics/production-cos
t-and-the-perfect-competition-model-temporary/short-run-production-costs/v/marginal-revenu
e- и пределни разходи 

https://www.investopedia.com/terms/m/marginal-analysis.asp 

 

 

 

 

 

 

4. МАКРОЕКОНОМИЧЕСКИ АНАЛИЗ ЗА МСП 
 

МСП могат да познават сектора, в който работят, и развитието на логистиката 
благодарение на ежедневната си работа. МСП могат да бъдат информирани за текущата 
ситуация в техния сектор, като се възползват от информацията на своите бизнес 
партньори, заинтересовани страни, клиенти, доставчици и мрежи. Важно е обаче тази 
информация да бъде точна, актуална и последователна. Неточните данни и информация, 
получени по мрежата, могат да накарат МСП да вземат погрешни решения и да 
претърпят финансови загуби. Липсата на актуални данни и информация може да доведе 
до преждевременни или закъснели решения и действия, което поставя МСП в трудна 
ситуация. Различните данни и информация, получени от различни източници, могат да 
предизвикат проблеми с последователността, което също може да повлияе отрицателно 
на механизмите за вземане на решения. 

https://www.investopedia.com/terms/m/marginal-analysis.asp
https://www.investopedia.com/terms/m/marginal-analysis.asp


Работата с обективни, основани на данни и проверими данни и информация от 
различни източници с научни, академични и технически методи ще гарантира, че 
решенията се вземат точно, последователно и навреме. В част 1 бяха споменати 
макроикономическите понятия и какво означават те за МСП. В този раздел ще бъдат 
представени по-усъвършенствани анализи. 

 

4.1 Макроикономически индекси 

Можете да използвате различни макроиндекси за измерване на конкурентоспособността 
във вашата индустрия. Можем да изброим най-използваните от тези индекси, както 
следва: 

 

4.1.1 Разкрито сравнително предимство (RCA ) - разкрит индекс на сравнителното 
предимство 
 

Въведена е от Бела Баласа през 1965 г. 

Формула: 

 𝑅𝐶𝐴
𝑖

=
𝑋

𝑖,𝑗

𝑋
𝑗

( )
𝑖
𝑋( )

 

Тук: 

: Износ на продукт j от страна i 𝑋
𝑖,𝑗

: Общ износ на продукт j в света 𝑋
𝑗

: Общ износ на страната i 𝑋
𝑖

: Общ износ в света 𝑋

Изложби: 

Той показва сравнителното предимство на дадена страна в производството на определен 
продукт. Ако стойността на RCA е по-голяма от 1, страната има сравнително 
предимство в този продукт. 

Формулата, дадена по-горе, може да се използва и за измерване на 
конкурентоспособността в определен регион. Например конкурентоспособността на 
текстилния сектор или на по-специфичен подсектор на европейско равнище може да 
бъде измерена по тази формула. В този случай, вместо да се използва световният износ 
като Х, може да се използва общият износ на европейските държави и данните за 
износа на държавата i за Европа. 

Цел на използването: 



Този индекс се използва за сравняване на нивата на конкурентоспособност на страните 
в определени продукти и за определяне на това в кои продукти те са по-силни. Ако 
измерите конкурентоспособността на вашата страна в сектора, в който работите, 
можете да вземете съответните решения за износ. Ако в търговията с даден продукт се 
наблюдава неблагоприятна конкуренция с други държави, би било полезно за вас да 
проведете допълнително проучване по този въпрос. Всъщност много ниското ниво на 
конкурентоспособност може да показва различни търговски бариери. Или пък може да 
показва, че тази търговия няма да бъде печеливша и устойчива поради високите 
разходи. Тя може да бъде и индикация, че е налице негативна ситуация във веригите за 
доставки. 

От друга страна, ниската конкурентоспособност на вашата страна в определен сектор 
може да е показател, че има малко местни компании, с които можете да се конкурирате 
в тази област. Можете да вземате търговски решения, като внимателно оценявате 
разходите си, веригите за доставки и видимите и невидимите бариери пред търговията. 

Прагови стойности: 

RCA > 1: налице е сравнително предимство. 

RCA < 1 : няма сравнително предимство. 

 

4.1.2 Индекс на търговската конкурентоспособност (TCI ) - Индекс на търговската 
конкурентоспособност 
 

Формула: 

 

 𝑇𝐶𝐼 =
𝑋

𝑖𝑗
−𝑀

𝑖𝑗

𝑋
𝑖𝑗

+𝑀
𝑖𝑗

 

Тук: 

: Износ на продукт j от страна i 𝑋
𝑖𝑗

: Внос на продукт j от страна i 𝑀
𝑖𝑗

Изложби: 

Той показва търговския баланс и нивото на конкурентоспособност на дадена страна в 
определена продуктова група. 

Цел на използването: 

Той се използва за анализ на търговските баланси и конкурентоспособността на 
страните по отношение на определени продукти. 

Стойности на прага: 



TCI > 0: износът на продукти надвишава вноса (конкурентно предимство). 

TCI < 0 : Вносът на продукти надвишава износа (конкурентна слабост). 

 

4.1.3 Индекс на сходство на износа (ESI ) - Индекс на сходство на износа 
Формула: 

 

 𝐸𝑆𝐼 = 100𝑥 1 − ∑
𝑋

𝑖,𝑘

𝑋
𝑖

−
𝑋

𝑗,𝑘

𝑋
𝑗

|||
|||( )

Тук: 

: Износ на страната i на продукт k 𝑋
𝑖,𝑘

: Общ износ на страната i 𝑋
𝑖

 : Износ на продукт k от страна j 𝑋
𝑗,𝑘

: общият износ на страната j 𝑋
𝑗

Изложби: 

Той показва колко сходна е структурата на износа на двете държави. Индексът приема 
стойности между 0 и 100. 

Цел на използването: 

Той се използва за анализ на сходството на експортните структури на страните и 
следователно на потенциалната им конкурентоспособност. 

Прагови стойности: 

ESI ≈ 100: Експортните структури са много сходни. 

ESI ≈ 0: експортните структури са много различни. 

 

4.1.4 Индекс на Grubel-Lloyd (GLI ) - Индекс на Grubel-Lloyd 
 

Формула: 

​

 

 

Тук: 



: Износ на продукт j от страна i 𝑋
𝑖𝑗

: Внос на продукт j от страна i 𝑀
𝑖𝑗

Изложби: 

Той показва какъв е обемът на вътрешната търговия (износ и внос) на дадена страна в 
определена продуктова група. Индексът приема стойности между 0 и 1. 

Цел на използването: 

Той се използва за анализ на интензивността на вътрешната търговия и структурата на 
търговията на страната с определени продукти. 

Стойности на прага: 

GLI ≈ 1: Висока вътрешна търговия (износ и внос). 

GLI ≈ 0: Ниска вътрешна търговия (еднопосочна търговия). 

Тези индекси помагат на страните да определят търговските си политики, търговските 
си партньори и конкурентните си стратегии. Всеки от тях измерва 
конкурентоспособността от различна гледна точка и това разнообразие дава значително 
предимство при анализа. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

5. ТЪЛКУВАНЕ НА ФИНАНСОВИТЕ ОТЧЕТИ 
 

За МСП е много важно да знаят какво означават финансовите отчети и да могат да ги 
тълкуват. В този раздел ще бъдат включени финансови отчети, частите, които трябва да 
се вземат предвид във финансовите отчети, съотношенията и формулите, които могат да 
се използват, както и общи анализи. 

 

5.1 Раздели, на които МСП трябва да обърнат внимание в своите финансови 
отчети 

5.1.1 Балансови отчети 
Балансът показва финансовото състояние на МСП към определена дата и балансира 
активите, пасивите и собствения капитал на предприятието. 

a. Активи. 

Текущи активи: Активите, които могат да бъдат превърнати в пари в краткосрочен план, 
като парични средства, вземания и материални запаси. Дали тези активи са достатъчни 
или не, оказва влияние върху способността на дружеството да изплаща краткосрочните 
си задължения. 

Дълготрайни активи: Това са активите, които са необходими на предприятието, за да 
продължи дейността си в дългосрочен план, като например недвижими имоти, машини 
и съоръжения. Дълготрайните активи показват дългосрочния растеж и инвестиционния 
потенциал на бизнеса. 

b. Пасиви. 

Краткосрочни дългове: Това са дългове, които трябва да бъдат изплатени в рамките на 
една година, като например задължения и краткосрочни заеми. Прекалено големите 
краткосрочни дългове могат да доведат до проблеми с ликвидността на предприятието. 

Дългосрочни дългове: Това са дългове, които трябва да бъдат изплатени след повече от 
една година, като например дългосрочни заеми и облигации. Дългосрочните 
задължения показват дългосрочните финансови задължения на предприятието и нивото 
на риск във финансовата структура. 

c. Собствен капитал. 

Столица: Той показва размера на капитала, който собствениците на фирмата влагат в 
нея. Високият капитал показва финансовата стабилност на предприятието и ниската му 
зависимост от външно финансиране. 

Резерви от печалби и печалби/загуби от предходни години: Разпределянето на част от 
миналите печалби на дружеството като резерви осигурява сигурност срещу евентуални 
финансови затруднения в бъдеще. 



 

5.1.2 Отчет за приходите и разходите 
 

Отчетът за доходите показва приходите, разходите и нетната печалба/загуба за 
определен период. Той е от решаващо значение за оценка на ефективността и 
рентабилността на бизнеса. 

 

a. Нетни продажби 

Той показва общата сума на продажбите на предприятието за определен период. 
Увеличаването на нетните продажби показва способността на предприятието да расте и 
да увеличава пазарния си дял. 

b. Брутна печалба: 

Той показва печалбата, получена, когато разходите за продажби се извадят от нетните 
продажби. Високата брутна печалба показва, че бизнесът е успешен в основните си 
дейности. 

c. Оперативна печалба: 

Тя показва печалбата, получена след като от брутната печалба се извадят оперативните 
разходи (обща администрация, маркетинг, продажби). Оперативната печалба показва 
каква е печалбата на предприятието от основните му дейности и оценява ефективността 
на управлението. 

d. Нетна печалба: 

Тя показва печалбата, получена след приспадане на другите приходи, разходи и данъци 
от оперативната печалба. Нетната печалба показва колко печели бизнесът след всички 
разходи и данъци и оценява цялостната рентабилност на бизнеса. 

5.1.3 Отчет за паричните потоци 
Отчетът за паричните потоци показва входящите и изходящите парични потоци на 
предприятието за определен период. Той оценява ликвидността и управлението на 
паричните средства на предприятието. 

a. Парични потоци от дейността: 

Той показва паричния поток от основните дейности на бизнеса. Положителният 
паричен поток от дейността е важен за бизнеса, за да поддържа ежедневните си 
операции. 

b. Парични потоци от инвестиционни дейности: 

Той показва паричните потоци, изразходвани за или получени от инвестиции. Този 
показател отразява стратегиите за растеж и инвестиции на предприятието. 

c. Парични потоци от финансови дейности: 



Той показва паричните потоци, получени или изразходвани от транзакции с дълг и 
собствен капитал. Паричният поток от финансова дейност показва стратегиите на 
компанията за изплащане на дългове и увеличаване на капитала. 

 

5.2 Важни коефициенти за МСП за измерване на финансовата им компетентност 

Коефициент на ликвидност s 
Коефициентите на ликвидност измерват способността на предприятието да изплаща 
краткосрочните си задължения. Тези коефициенти се използват за оценка на ликвидния 
риск на предприятието и на способността му да посреща краткосрочните си финансови 
задължения. 

a. Текущ коефициент 

Формула:  

Коефициент на текуща ликвидност = Текущи активи / Краткосрочни пасиви 

Какво измерва: Той измерва способността на текущите активи на компанията да 
посрещнат краткосрочните й дългове. 

Защо е важен: Текущият коефициент показва краткосрочната ликвидност на 
предприятието. Високият коефициент на текуща ликвидност показва, че предприятието 
може лесно да изплаща краткосрочните си задължения, което повишава финансовата 
стабилност и сигурност. 

Стойност на прага: 1,5 - 3 

Долна граница: 1,0 

Горна граница: 3,0 

Обяснение: Коефициент на текуща ликвидност под 1 показва, че предприятието може 
да има затруднения с изплащането на краткосрочните си задължения. Ако 
коефициентът е твърде висок (над 3), това може да означава, че бизнесът не използва 
ефективно текущите си активи. 

 

b. Коефициент на ликвидност (Quick Ratio): 

Формула:  

Коефициент на ликвидност = (Текущи активи - Запаси) / Краткосрочни пасиви 

Какво измерва : Той измерва способността на компанията да изплаща краткосрочните 
си задължения с най-ликвидните си активи (без акции). 

Защо е важна: Тя осигурява по-консервативна оценка на ликвидността, като отчита 
невъзможността акциите да бъдат бързо превърнати в парични средства. Високият 
коефициент на ликвидност показва способност за посрещане на непосредствените 
нужди от парични средства. 



Стойност на прага: 1,0 - 2,0 

Долна граница: 0,8 

Горна граница: 2,0 

Обяснение: Коефициент на ликвидност под 1 показва, че предприятието може да има 
проблеми с посрещането на спешните си нужди от парични средства. Стойност над 1 
показва, че бизнесът може бързо да преобразува краткосрочните си задължения в 
парични средства. 

 

5.2.2 Коефициенти на рентабилност 
Коефициентите на рентабилност измерват рентабилността и ефективността на бизнеса. 
Тези коефициенти оценяват способността на предприятието да генерира приходи и да 
контролира разходите си. 

a. Марж на брутната печалба. 

Формула 

Марж на брутната печалба = брутна печалба / нетни продажби 

Какво измерва: Той измерва съотношението между брутната печалба, оставаща след 
разходите за продажби, и нетните продажби. 

Защо е важен: Маржът на брутната печалба показва ефективността на бизнеса в 
основните му процеси на производство и продажби. Високият брутен марж показва, че 
бизнесът е в състояние да управлява ефективно производствените разходи и има 
здравословно ниво на рентабилност. 

Прагова стойност: 20 % - 40 % 

Долна граница: 10% 

Горна граница: 50% 

Обяснение: Марж на брутната печалба под 20% може да означава, че производствените 
разходи на предприятието са високи или ценовата му стратегия е неподходяща. Над 40 
% показва силна ценова мощ и ниски разходи. 

 

b. Марж на нетната печалба: 

Формула:  

Марж на нетната печалба = нетна печалба / нетни продажби 

Какво измерва: Той измерва съотношението на нетната печалба към нетните продажби 
след приспадане на всички разходи и данъци. 

Защо е важен: Маржът на нетната печалба показва колко печеливш е бизнесът след 
всички разходи и данъци. Този коефициент оценява цялостната рентабилност и успеха 
на финансовото управление на бизнеса. 



Прагова стойност: 5 % - 15 % 

Долна граница: 2% 

Горна граница: 20% 

Обяснение: Марж на нетната печалба под 5% може да показва проблеми с управлението 
на разходите или ценовата стратегия на предприятието. Над 15% показва висока 
рентабилност и ефективно управление на разходите. 

 

c. Възвръщаемост на собствения капитал (ROE): 

Формула:  

Собствен капитал = Нетна печалба / Собствен капитал 

Какво измерва: Той измерва възвръщаемостта, която собствениците на предприятия 
получават от своите инвестиции. 

Защо е важно: Високата възвръщаемост на капитала показва, че бизнесът генерира 
висока възвръщаемост, като използва ефективно собствения си капитал. Този 
коефициент е важен показател за ефективност за инвеститорите и акционерите. 

Прагова стойност: 10 % - 20 % 

Долна граница: 5% 

Горна граница: 25% 

Обяснение: Възвръщаемост на собствения капитал под 10% може да означава, че 
собственият капитал не се използва достатъчно ефективно. Ако тя е над 20%, това 
показва, че дружеството осигурява висока възвръщаемост, като използва ефективно 
собствения си капитал. 

 

5.2.3 Съотношения на дейностите на  
Коефициентите на активност измерват доколко ефективно предприятието използва 
своите активи. Тези коефициенти оценяват оперативната ефективност на предприятието 
и неговия успех в управлението на активите. 

a. Коефициент на обращаемост на вземанията (оборот на вземанията): 

Формула:  

Коефициент на обращаемост на вземанията = Нетни продажби / Средни вземания 

Какво измерва: Той измерва колко бързо предприятието събира вземанията си. 

Защо е важно: Високият коефициент на обращаемост на вземанията показва, че 
бизнесът бързо превръща вземанията от клиенти в парични средства и увеличава 
ликвидността си. Ниският коефициент може да показва проблеми със събирането на 
вземанията. 



Стойност на прага: 5 - 10 

Долна граница: 3 

Горна граница: 15 

Обяснение: Коефициент на обращаемост на вземанията под 5 може да означава, че 
предприятието изпитва трудности при събирането на вземанията от клиенти. Резултат 
над 10 показва, че дружеството събира вземанията си бързо и управлява добре 
паричните си потоци. 

 

b. Коефициент на обращаемост на запасите (инвентарен оборот): 

Формула:  

Обръщаемост на материалните запаси = себестойност на продажбите / средни 
материални запаси 

Какво измерва: Той измерва колко бързо фирмата продава и попълва запасите си. 

Защо е важно: Високият коефициент на обращаемост на стоково-материалните запаси 
показва, че предприятието управлява ефективно стоково-материалните си запаси и ги 
продава бързо. Това увеличава паричния поток и намалява разходите за запаси. 

Стойност на прага: 6 - 12 

Долна граница: 4 

Горна граница: 20 

Обяснение: Коефициент на обращаемост на запасите под 6 може да означава, че 
предприятието не може да управлява ефективно своите запаси и съществува риск от 
евентуално натрупване или остаряване на запасите. Показание над 12 показва, че 
предприятието бързо продава и попълва своите запаси. 

 

5.2.4 Коефициенти на задлъжнялост (коефициент на ливъридж) 
Коефициентите на задлъжнялост измерват структурата на дълга на предприятието и 
неговата способност да изплаща дългове. Тези съотношения оценяват финансовите 
рискове и дългосрочното финансово състояние на предприятието. 

a. Съотношение дълг/собствен капитал: 

Формула:  

Коефициент на задлъжнялост/собствен капитал = общ размер на дълговете/собствен 
капитал 

Какво измерва: Той измерва съотношението на общите дългове на компанията към 
собствения капитал. 



Защо е важно: Високото съотношение дълг/собствен капитал показва, че бизнесът е 
обременен с голям дълг и има висок финансов риск. По-ниско съотношение означава 
по-стабилна финансова структура и по-нисък дългов риск. 

Стойност на прага: 0,5 - 1,5 

Долна граница: 0,3 

Горна граница: 2,0 

Обяснение: Съотношение дълг/собствен капитал под 0,5 показва, че бизнесът има нисък 
риск от задлъжняване и е финансово обезпечен. Стойност над 1,5 може да показва, че 
предприятието има висока дългова тежест и висок финансов риск. 

 

b. Коефициент на покритие на лихвите: 

Формула:  

Коефициент на покритие на лихвите = оперативна печалба / разходи за лихви 

Какво измерва: Той измерва способността на оперативната печалба на предприятието 
да покрие разходите за лихви. 

Защо е важно: Високият коефициент на лихвено покритие показва, че предприятието 
може лесно да посреща лихвените плащания по дълговете си и има голям капацитет да 
изпълнява финансовите си задължения. Това е важен знак за доверие от страна на 
кредиторите и инвеститорите. 

Стойност на прага: 3 - 6 

Долна граница: 2 

Горна граница: 8 

Обяснение: Коефициент на покритие на лихвите под 3 може да показва проблеми с 
капацитета на предприятието да посреща лихвените плащания. Резултат над 6 показва, 
че предприятието може лесно да посрещне лихвените си плащания и има висок 
капацитет да изпълнява финансовите си задължения. 

 

5.2.5 Анализ на тенденциите 
Той се използва за оценка на ефективността и финансовото състояние на бизнеса чрез 
анализ на промяната на финансовите данни във времето. 

Приложение: 

Годишни сравнения: Анализирайте тенденциите в растежа и рентабилността чрез 
сравняване на годишните финансови отчети. 

Сезонни и периодични анализи: Оценяване на сезонните ефекти чрез проучване на 
резултатите от дейността през определени периоди. 



5.2.6 Сравнителен анализ 
 

Той помага да се определят силните и слабите страни на предприятието чрез сравняване 
на финансовите му резултати с други предприятия в отрасъла. 

Приложение: 

Средни коефициенти за индустрията: Сравнете финансовите съотношения на 
предприятието със средните за отрасъла. 

Анализ на конкурентите: Направете сравнение, като разгледате финансовите резултати 
на конкурентни фирми. 

 

5.2.6.1 Определяне на средните ставки за сектора 
Средните за отрасъла коефициенти са общ показател за финансовото представяне на 
предприятията в даден отрасъл. Тези коефициенти се изчисляват на базата на различни 
финансови показатели и отразяват тенденциите и стандартите в цялата индустрия. 

Ресурсите, които могат да се използват в този процес, включват: 

Индустриални доклади: Промишлени доклади на консултантски фирми като PwC, 
Deloitte, E&Y. 

Търговски камари и асоциации: Доклади, публикувани от местни търговски камари или 
браншови асоциации. 

Финансови бази данни : Доставчици на финансова информация като Евростат, 
Блумбърг, Томсън Ройтерс, S&P Global. 

Можете да определите силните и слабите си страни, като сравните тарифите на 
собствения си бизнес със средните стойности за отрасъла. 

a. Коефициенти на ликвидност: 

Оценете способността на вашия бизнес да посреща краткосрочните си задължения, като 
я сравните със средната стойност за отрасъла. 

Например, ако средният коефициент на текуща ликвидност в отрасъла е 2,0, а вашият 
бизнес има коефициент на текуща ликвидност 1,5, може да се окаже, че ликвидността 
ви е по-слаба от тази на другите предприятия в отрасъла. 

b. Коефициенти на рентабилност: 

Оценете рентабилността и структурата на разходите на вашия бизнес, като ги сравните 
със средната стойност за отрасъла. 

Например, ако средният марж на брутната печалба в отрасъла е 40%, а маржът на 
брутната печалба на вашия бизнес е 35%, трябва да разработите стратегии за 
намаляване на разходите или увеличаване на приходите. 

c. Степен на активност: 



Коефициентите на активност се отнасят до оперативната ефективност, като се сравняват 
със средната за отрасъла. 

Например, ако средният оборот на материалните запаси в отрасъла е 6, а оборотът на 
материалните запаси във вашата фирма е 4, може би трябва да подобрите управлението 
на материалните запаси. 

d. Коефициенти на задлъжнялост: 

Оценете финансовия ливъридж на вашия бизнес, като го сравните със средното за 
отрасъла. 

Например, ако средното за отрасъла съотношение дълг/собствен капитал е 1,0, а 
съотношението дълг/собствен капитал на вашия бизнес е 1,5, трябва да разработите 
стратегии за намаляване на дълговете си или за увеличаване на собствения капитал. 

Тълкуване на резултатите от анализа и стратегически решения 

Стратегическите решения могат да се вземат чрез тълкуване на данните, получени в 
резултат на сравняването на съотношенията. Този процес включва определяне на 
стъпките, които трябва да се предприемат за подобряване на финансовите резултати на 
предприятието. 

Приложение: 

Силни страни: Коефициентите, които са над средните за отрасъла, показват силните 
страни на вашия бизнес. Поддържайте и подобрявайте стратегиите си в тези области. 

Слабости: Процентите ви под средните за индустрията показват области, които се 
нуждаят от подобрение. Разработете стратегии за намаляване на разходите, подобряване 
на ефективността или увеличаване на приходите в тези области. 

Доклади за сравнителен анализ: Определете позицията на вашия бизнес в 
индустрията чрез сравнение с конкурентите и създайте стратегии, които ще осигурят 
конкурентно предимство. 

 

5.2.6.2 Анализ на конкурентите 
 

Анализът на конкурентите в рамките на сравнителния анализ е важен процес за 
увеличаване на конкурентните предимства на МСП и за вземане на стратегически 
решения. Ето стъпките, които трябва да се следват при извършването на анализ на 
конкурентите: 

a. Идентифициране на конкуренти 

Определянето на конкурентите е първата и най-важна стъпка в процеса на анализ. Това 
трябва да включва непреки конкуренти, както и пряко конкуриращи се предприятия. 

Приложение: 

Преки конкуренти: Идентифицирайте фирми, които предлагат сходни продукти или 
услуги на същия пазар. 



Непреки конкуренти: Обмислете и предприятия, които се обръщат към същата 
клиентска база, но предлагат различни продукти или услуги. 

Анализ на индустрията: Анализирайте всички участници в индустрията и техните 
пазарни дялове. 

b. Събиране на данни 

Събирането на подробна информация за конкурентите е необходимо за анализа. Тази 
информация може да бъде получена от различни източници, като например финансови 
резултати, маркетингови стратегии, отзиви на клиенти. 

Приложение: 

Финансови отчети: Проучете публично достъпните финансови отчети на 
конкурентите. 

Уебсайтове и социални медии: Съберете информация от уебсайтовете и профилите в 
социалните медии на конкурентите. 

Отзиви на клиенти: Прегледайте отзивите на клиентите и оплакванията от конкуренти. 

Доклади за пазарни проучвания: Използвайте доклади за индустриални и пазарни 
проучвания. 

c. Определяне на критериите за анализ 

Определянето на критериите, които ще се използват при оценяването на конкурентите, 
позволява структуриране на процеса на анализ. 

Приложение: 

Обхват на продукта/услугата: Оценяване на разнообразието и качеството на 
продуктите и услугите, предлагани от конкурентите. 

Маркетингови стратегии: Разгледайте маркетингови дейности като рекламни 
кампании, ценови стратегии и промоции. 

Обслужване на клиенти: Анализирайте качеството на обслужване на клиентите на 
конкурентите и нивото на удовлетвореност на клиентите. 

Технологични инвестиции: Проучете инвестициите на конкурентите в технологии и 
стратегии за цифрова трансформация. 

d. Определяне на силните и слабите страни (SWOT анализ) 

Идентифицирането на силните и слабите страни на конкурентите ви позволява да 
разберете конкурентните предимства на собствения си бизнес и областите за 
подобрение. 

Приложение: 

Силни страни: Идентифицирайте предимствата на конкурентите, като например 
лидерство на пазара, иновативни продукти или силна търговска марка. 



Слабости: Идентифицирайте недостатъците, като например неудовлетвореност на 
клиентите, висока структура на разходите или нисък пазарен дял. 

Възможности и заплахи: Анализирайте външните фактори, като пазарни тенденции, 
очаквания на клиентите и промени в индустрията. 

e. Сравнителен анализ 

Идентифицирайте конкурентните предимства и областите за подобрение, като 
сравнявате резултатите на конкурентите със собствения си бизнес. 

Приложение: 

Финансови съотношения: Сравнете финансови показатели като марж на печалбата, 
коефициенти на задлъжнялост, коефициенти на ликвидност. 

Пазарен дял: Определете позицията си на пазара, като анализирате пазарния дял на 
вашите конкуренти. 

Удовлетвореност на клиентите: Сравнете нивата на удовлетвореност и лоялност на 
клиентите. 

Оперативна ефикасност: Анализирайте ефективността на производството, 
управлението на веригата за доставки и структурата на разходите. 

f. Стратегически препоръки и план за действие 

Въз основа на констатациите, получени в резултат на анализа на конкурентите, е 
възможно да се създадат стратегически препоръки и планове за действие. 

Приложение: 

Конкурентни стратегии: Приемане на стратегии за диференциация, лидерство в 
разходите или фокусиране. 

Области за подобрение: Идентифицирайте необходимите действия за подобрение, за да 
укрепите слабите си страни. 

Иновации и инвестиции: Планирайте стратегически инвестиции, като например 
технологични иновации и маркетингови инвестиции. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

6. УПРАВЛЕНИЕ НА РИСКА В МСП 
 

Управлението на финансовия риск на МСП включва идентифициране, оценяване и 
управление на различни рискове, пред които може да се изправи предприятието. Важно 
е тези рискове да бъдат точно категоризирани и наблюдавани с оглед на устойчивостта 
и финансовото здраве на предприятията. Можем да обобщим основните видове и 
категории финансови рискове, които се срещат в МСП, както следва: 

1. Ликвиден риск 

Ликвидният риск е рискът, че предприятието може да не разполага с достатъчно 
парични средства или активи, които лесно могат да бъдат превърнати в парични 
средства, за да посрещне краткосрочните си задължения. 

Оценка и измерване: 

Коефициент на текуща ликвидност = Текущи активи / Краткосрочни пасиви. За 
идеален се счита показателят между 1,5 и 2,0. 

Коефициент на ликвидност (Quick Ratio) = (Текущи активи - Запаси) / Краткосрочни 
пасиви.  

Ако съотношението е 1,0 и повече, то се счита за здравословно. 

Значение: 

Този риск е от решаващо значение, за да може бизнесът да продължи ежедневните си 
операции и да извършва спешни плащания. Недостатъчната ликвидност може да 
увеличи риска от фалит. 

2. Кредитен риск 

Кредитният риск се определя като рискът, че клиентите или длъжниците няма да могат 
да изплатят задълженията си. Това включва възможността вземанията да не бъдат 
събрани. 

Оценка и измерване: 

Коефициент на обращаемост на вземанията: Нетни продажби на кредити / Средни 
вземания. 

Истории на плащанията на клиентите: Доклади за кредитна оценка и финансови 
анализи на клиентите. 

Значение: 



Кредитният риск оказва пряко влияние върху паричните потоци и финансовата 
стабилност на предприятието. Несъбираемите вземания могат да ограничат 
ликвидността и оперативния капацитет на бизнеса. 

3. Пазарен риск 

Пазарният риск включва рискове, произтичащи от колебанията на валутните курсове, 
лихвените проценти и цените на суровините. Тези променливи могат да окажат влияние 
върху структурата на разходите и приходите на предприятието. 

Оценка и измерване: 

Анализи на чувствителността: Анализ на въздействието на промените в обменните 
курсове и лихвените проценти върху финансовите резултати на предприятията. 

Анализ на сценарии и стрес тестове: Симулация на различни пазарни условия. 

 

 

Значение: 

Неуспехът да се управлява правилно пазарният риск може сериозно да повлияе на 
рентабилността и финансовите резултати на предприятието. Предприятията, изложени 
на валутен риск, могат да използват стратегии за хеджиране, за да сведат до минимум 
загубите, произтичащи от колебанията на валутните курсове. 

4. Оперативен риск 

Оперативният риск може да възникне от недостатъци или грешки в бизнес процесите и 
вътрешния контрол. Този риск може да възникне от различни източници, като човешки 
грешки, технологични неизправности или прекъсвания на процеси. 

Оценка и измерване: 

Системи за вътрешен контрол: Контроли и одити за гарантиране на ефективността и 
точността на бизнес процесите. 

Одити на процеси: Редовни одити на оперативните процеси. 

Значение: 

Оперативният риск може да доведе до загуба на производителност и увеличаване на 
разходите. Ефективната система за вътрешен контрол и управлението на процесите 
помагат да се минимизират тези рискове. 

5. Стратегически риск 

Стратегическият риск е резултат от неправилни стратегически решения и управленски 
грешки, които могат да попречат на бизнеса да постигне дългосрочните си цели. 

Оценка и измерване: 

SWOT анализ: Оценяване на силните и слабите страни, възможностите и заплахите на 
бизнеса. 



PESTLE анализи: Анализ на политическите, икономическите, социалните, 
технологичните, екологичните и правните фактори. 

Значение: 

Правилното управление на стратегическите рискове играе решаваща роля за 
гарантиране на конкурентоспособността и дългосрочната устойчивост на бизнеса. 
Неправилните стратегически решения могат да доведат до загуба на пазара и финансов 
провал. 

6.1 Ликвиден риск 

Ликвидният риск в МСП е рискът предприятието да не може да посрещне 
краткосрочните си задължения. Могат да бъдат предприети редица стратегически и 
оперативни мерки за минимизиране на този риск. Ето какви предпазни мерки могат да 
предприемат МСП, за да намалят ликвидния риск: 

6.1.1 Подобряване на управлението на паричните средства 
 

a. Прогнози за паричните потоци 

Описание: Изготвянето на редовни и точни прогнози за паричните потоци помага на 
бизнеса да определи бъдещите нужди от парични средства и потенциалния недостиг на 
парични средства. 

Приложение: Изготвяне на дневни, седмични и месечни прогнози за паричните потоци 
и редовното им актуализиране. 

b. Създаване на парични резерви 

Описание: Поддържане на достатъчни парични резерви за неочаквани парични нужди. 

Приложение: Отделяйте определен процент от приходите на бизнеса като фонд за 
спешни случаи. Този процент обикновено варира между 5-10%. 

6.1.2 Подобряване на управлението на вземанията 
Кредитни политики и управление на вземанията 

Описание: Установяване на строги кредитни политики и ефективно управление на 
вземанията с цел минимизиране на рисковете при отпускане на заеми на клиенти. 

Приложение: Извършвайте оценка на кредитоспособността на клиентите, поддържайте 
кратки срокове за плащане и предприемайте бързи действия по просрочени вземания. 
Важно е също така редовно да наблюдавате вземанията и да подобрявате процесите на 
събиране. 

6.1.3 Управление на запасите 
Оптимални нива на запасите 

Описание: Избягвайте разходите за поддържане на излишни запаси и гарантирайте, че 
запасите могат бързо да бъдат превърнати в парични средства, като оптимизирате 
управлението на запасите. 



Приложение: Прилагане на техники за управление на запасите, като например "точно 
навреме" (JIT). Това подобрява паричните потоци чрез поддържане на минимални нива 
на запасите. 

6.1.4 Управление на дълга 
Определяне на баланса на краткосрочния и дългосрочния дълг 

Описание: Намаляване на краткосрочните дългови задължения и балансиране на 
паричните потоци с дългосрочни заеми. 

Приложение: Преструктуриране на съществуващите краткосрочни дългове в 
дългосрочни и внимателно управление на лихвените проценти. 

6.1.5 Контрол на разходите 
Управление на разходите 

Описание: Сведете до минимум ненужните разходи, като контролирате оперативните 
разходи. 

Изпълнение: Идентифициране на възможностите за намаляване на разходите чрез 
извършване на анализ на разходите и стриктно спазване на бюджетната дисциплина. 

6.1.6 Финансови инструменти и методи 
Инструменти за краткосрочно финансиране 

Описание: Използване на подходящи финансови инструменти за посрещане на 
краткосрочните нужди от ликвидност. 

Приложение: Разгледайте методи за финансиране като бизнес заеми, търговски заеми и 
факторинг. По-специално факторингът може да бъде ефективен метод за бързо 
превръщане на вземанията в парични средства. 

6.1.7 Деривативни инструменти и хеджиране 
Описание: Използване на деривативни инструменти за хеджиране срещу колебания на 
валутните и лихвените проценти. 

Приложение: Управление на валутния и лихвения риск чрез финансови инструменти 
като фючърси, опции и суапове. 

6.1.8 Финансово планиране и анализ 
Редовен финансов анализ 

Описание: Постоянно наблюдение и анализ на финансовото състояние на 
предприятието. 

Приложение: Извършвайте редовно анализи на финансовите съотношения и вземайте 
стратегически решения в резултат на тези анализи. Например постоянно следете 
коефициента на текуща ликвидност и коефициента на ликвидност и при необходимост 
предприемайте действия за подобряване на тези коефициенти. 

6.2 Кредитен риск 



Кредитният риск в МСП е риск, произтичащ от възможността клиентите или 
длъжниците да не могат да изплатят своите задължения. Минимизирането на този риск 
е от решаващо значение за защитата на паричните потоци и цялостното финансово 
състояние на предприятието. Мерките, които трябва да се предприемат за намаляване 
на кредитния риск, са: 

6.2.1 Разработване на кредитна политика 
МСП следва да установят специфична кредитна политика, когато отпускат заеми на 
своите клиенти. Тази политика следва да определя кредитоспособността на клиентите и 
кредитните лимити. 

Приложение: 

Процес на кандидатстване за кредит и оценка: Внимателно преценявайте 
заявленията за кредит на клиентите и анализирайте тяхната кредитна история, статус на 
доходите и друга финансова информация. 

Кредитни лимити: Определяне на кредитните лимити на клиентите и дефиниране на 
различни лимити в зависимост от нивата на риск. 

Процес на одобрение на кредита: Представяйте искания за кредит, които са извън 
определените кредитни лимити и политики, за одобрение от мениджъра. 

6.2. 2 Управление и мониторинг на вземанията 
Ефективното управление и наблюдение на вземанията играе важна роля за намаляване 
на кредитния риск. С редовни механизми за наблюдение и контрол може да се 
гарантира навременното събиране на вземанията. 

Приложение: 

Система за проследяване на вземанията: Непрекъснато следете състоянието на 
плащанията на всеки клиент, като използвате софтуер или система за проследяване на 
вземанията. 

Условия за падеж и плащане: Насърчавайте клиентите да плащат навреме, като ясно 
дефинирате сроковете и условията за плащане. 

Отстъпки за ранно плащане: Насърчавайте бързото събиране на вземанията, като 
предлагате отстъпки на клиентите, които плащат рано. 

6.2.3 Кредитен рейтинг на клиента 
Системите за кредитен скоринг следва да се използват за обективна оценка на 
кредитоспособността на клиентите. 

Приложение: 

Кредитни точки: Използвайте данни от агенции за кредитен рейтинг, за да оценявате 
кредитния рейтинг и финансовото състояние на клиентите. 

Анализ на клиентите: Анализирайте кредитните рискове на клиентите чрез преглед 
на финансовите отчети, паричните потоци и историята на плащанията. 



6.2.4 Застрахователни и гаранционни механизми 
За намаляване на кредитния риск могат да се използват различни застрахователни и 
гаранционни механизми. 

Приложение: 

Кредитна застраховка: Осигурете застрахователна защита за несъбираеми вземания 
чрез използване на кредитна застраховка. 

Гаранции и обезпечения: Получаване на обезпечения или гаранции от клиенти в 
замяна на заеми. 

6.2.5 Системи за вътрешен контрол и одит 
Системите за вътрешен контрол и одит играят важна роля за минимизиране на 
кредитния риск. Тези системи наблюдават ефективността на кредитните процеси и 
политики. 

Приложение: 

Редовни одити: Идентифицирайте възможните рискове и вземете превантивни мерки 
чрез редовни одити на кредитните процеси и клиентските сметки. 

Механизми за вътрешен контрол: Намалете до минимум измамите и грешките, като 
създадете разделение на задълженията и механизми за контрол в процесите на 
отпускане на кредити. 

6.2.6 Финансово образование и осведоменост 
Ефективна стратегия за управление на кредитния риск е повишаването на знанията и 
осведомеността на служителите на предприятието по финансови въпроси. 

Приложение: 

Програми за финансово обучение: Осигурете обучение на служителите по финансово 
управление, управление на кредитния риск и вземанията. 

Кампании за повишаване на осведомеността: Организирайте кампании за 
повишаване на осведомеността за кредитния риск в предприятието. 

6.3 Пазарен риск 

Пазарният риск в МСП е рискът, произтичащ от външни пазарни фактори, като 
колебания на валутните курсове, лихвените проценти и цените на стоките. 
Минимизирането на тези рискове е от решаващо значение за защита на финансовата 
структура на предприятието и за осигуряване на неговата устойчивост. Ето предпазните 
мерки, които трябва да се предприемат за намаляване на пазарния риск: 

6.3.1. Управление на валутния риск 
Колебанията на валутните курсове представляват сериозен риск, особено за МСП, 
които осъществяват внос и износ. За управлението на този риск могат да се използват 
различни финансови инструменти. 

Мерки: 



Стратегии за хеджиране: Чрез използването на фючърси (форуърдни договори), 
опции и валутни суапове е възможно да защитите МСП от колебанията на валутните 
курсове. 

Естествено хеджиране: Естественото хеджиране може да се осъществи чрез 
поддържане на приходите от внос и износ в една и съща чуждестранна валута. 
Например използване на приходите от износ за плащане на вноса. 

Застраховане на валутния риск: Може да се закупят застрахователни полици срещу 
колебания на валутния курс. 

6.3.2 Управление на лихвения риск 
Промените в лихвените проценти могат да повлияят на разходите по заеми и 
следователно на финансовите резултати на предприятието. 

Мерки: 

Лихвени суапове: Лихвеният риск може да се управлява чрез замяна на дългове с 
променлив лихвен процент с дългове с фиксиран лихвен процент (суап). 

Опции за лихвен процент: Лихвените опции (лимити и минимуми) могат да се 
използват за защита срещу повишаване на лихвените проценти. 

Заеми с фиксирана лихва: Лихвеният риск може да бъде сведен до минимум, като се 
изберат кредити с фиксирана лихва вместо кредити с променлива лихва. 

6.3.3 Управление на стоковия риск 
Колебанията в цените на суровините представляват значителен риск за разходите, 
особено за МСП, които се занимават с производство. 

Мерки: 

Фючърси: Фючърсните договори могат да се използват за определяне на цените на 
суровините. 

Стокови опции: Могат да се използват опции, които дават право да се купуват или 
продават суровини на определено ценово ниво. 

Управление на веригата за доставки: Тя може да бъде защитена от колебанията на 
цените чрез сключване на дългосрочни договори с доставчици на суровини. 

6.3.4 Диверсификация 
Диверсификацията на инвестициите и източниците на доход намалява пазарния риск, 
като го разпределя. 

Мерки: 

Диверсификация на източниците на доходи: Разнообразяване на източниците на 
приходи чрез работа в различни сектори и разширяване на дейността на различни 
пазари. 

Диверсификация на инвестициите: Намаляване на риска чрез разпределяне на 
инвестициите между различни класове активи и пазари. 



6.3.5 Управление на риска и финансово планиране 
Ефективната система за управление на риска гарантира, че пазарните рискове се 
наблюдават и управляват. 

Мерки: 

Анализ и мониторинг на риска: Редовно анализирайте и наблюдавайте пазарните 
рискове. Анализите на чувствителността и анализът на сценариите могат да се 
използват за идентифициране на потенциални рискове. 

Политики за управление на риска: Разработване и прилагане на политики за 
управление на риска, съответстващи на толерантността на МСП към риска. 

Финансови консултации: Създаване и прилагане на стратегии за управление на риска 
с подкрепата на професионални финансови консултанти. 

6.4 Оперативен риск 

Могат да бъдат предприети няколко важни стъпки за минимизиране на оперативния 
риск в малките предприятия (МСП): 

a. Извършване на оценка на риска: Извършвайте редовно оценка на риска, за да 
идентифицирате потенциалните рискове за дейността на вашия бизнес. Кои операции 
или процеси са по-изложени на оперативни рискове? Потърсете отговори на тези 
въпроси. 

b. Документиране и стандартизиране на процесите: Документирайте подробно 
бизнес процесите си и създайте стандартни бизнес процедури. Това помага на 
служителите ви да изпълняват задачите си по-ефективно и предотвратява грешки. 

c. Създаване на вътрешен контрол: Наблюдавайте и одитирайте процесите си, като 
създадете системи за вътрешен контрол в бизнеса си. Например контролът, като 
например прилагането на двойни подписи при финансовите транзакции или 
извършването на периодични преброявания при управлението на материалните запаси, 
може да намали оперативните рискове. 

d. Обучение и информираност на персонала: Осигурете обучение на служителите си 
относно оперативните рискове и организирайте програми за повишаване на 
осведомеността. Повишете знанията на персонала си за разпознаване и правилно 
управление на рисковете. 

e. Инвестиции в технологии и сигурност: Направете необходимите инвестиции, за да 
гарантирате сигурността на данните и непрекъснатостта на бизнеса, като актуализирате 
технологичната инфраструктура на вашия бизнес. Стъпки като архивиране на данни, 
софтуер за сигурност и междусистемна интеграция могат да намалят оперативните 
рискове. 

f. Преглед на аутсорсинга: Редовно преглеждайте услугите, които бизнесът ви 
получава от външни източници, и рисковете, свързани с тези източници. Можете да 
управлявате по-добре оперативните рискове, като укрепите взаимоотношенията си с 
доставчиците. 



g. Създаване и прилагане на политики за управление на риска: Създаване на ясна 
политика за управление на риска с цел идентифициране и управление на оперативните 
рискове. Възприемете последователен подход, като разширите обхвата на тази политика 
до всички нива на вашата дейност. 

h. Разработване на план за управление на кризи: Планирайте как ще реагирате в 
неочаквани ситуации или кризисни моменти. Чрез създаването на планове за действие 
при извънредни ситуации ще бъде възможно да се осигури непрекъснатост на 
дейността и да се сведат до минимум оперативните рискове. 

 

6.5 Стратегически риск 

Следните мерки могат да бъдат важни за намаляване на стратегическите рискове в 
малкия бизнес: 

a. Проучване на пазара и анализ на тенденциите: Редовно следете пазарните 
тенденции и стратегиите на конкурентите си в отрасъла, в който оперира вашата фирма. 
По този начин можете бързо да се адаптирате към промените на пазара и да оформяте 
съответно стратегическите си решения. 

b. Оценка на алтернативни сценарии: Когато създавате стратегическите си планове, 
оценявайте възможните сценарии и последиците от тях за вашия бизнес. Разработете 
планове, които осигуряват гъвкавост в случай на неочаквани ситуации. 

c. Анализ на конкуренцията и определяне на позицията: Анализирайки конкурентите 
си и техните стратегии, определете начините за поддържане или увеличаване на 
конкурентното предимство на вашия бизнес. Можете да намалите конкурентния натиск, 
като разработите стратегии за диференциация. 

d. Финансово управление и планиране: Поддържайте паричните потоци и финансовата 
стабилност на бизнеса си с конкретни практики за финансово управление. Редовно 
оценявайте въпроси като управление на кредитите, нива на задлъжнялост и парични 
резерви. 

e. Инвестиции в иновации и технологии: Оптимизирайте бизнес процесите си и 
увеличете ефективността си, като следвате технологичното развитие. Иновативните 
решения и технологичните инвестиции могат да намалят стратегическите рискове и да 
осигурят конкурентно предимство. 

f. Укрепване на отношенията със заинтересованите страни: Изградете и 
поддържайте стабилни взаимоотношения със заинтересованите страни във вашия 
бизнес (служители, клиенти, доставчици, партньори). Добрата комуникация и 
сътрудничеството могат да ви помогнат да получите подкрепа в кризисни ситуации. 

g. Разработване на план за управление на кризи: Планирайте как ще реагирате в 
неочаквани ситуации или кризисни моменти. Един бърз и ефективен план за 
управление на кризи може да ви помогне да сведете до минимум стратегическите 
рискове. 



h. Установяване на политики за управление на риска: Създаване на рамка за 
управление на риска, която идентифицира стратегии за справяне със стратегическите 
рискове и разработва политики в съответствие с тези стратегии. Уверете се, че тези 
политики са в съответствие със стратегическите цели на вашия бизнес. 

6.6 SWOT анализ за управление на финансовия риск в МСП 

SWOT анализът е мощен инструмент, който МСП могат да използват, за да 
идентифицират и управляват своите финансови рискове. Този анализ позволява 
систематична оценка на силните и слабите страни, възможностите и заплахите на 
предприятието. 

Стъпки на SWOT анализа: 

a. Определяне на силните страни: 

●​ Какви предимства има вашият бизнес в сравнение с конкурентите ви? 
●​ Защо клиентите ви избират вас? 
●​ В кои области сте финансово стабилни? 
●​ С какви силни ресурси разполагате (опитен персонал, стойност на марката, 

патенти и др.)? 

b. Идентифициране на слабите страни: 

●​ В кои области изоставате от конкурентите си? 
●​ Какви оплаквания имат клиентите ви за вашия бизнес? 
●​ В кои области сте финансово слаби? 
●​ Кои от ресурсите ви са недостатъчни (финансиране, технологии, маркетинг и 

др.)? 

c. Идентифициране на възможностите: 

●​ Какви са новите тенденции във вашата индустрия или пазар? 
●​ Какви възможности има за въвеждане на нови продукти или услуги? 
●​ Какви са възможностите да намалите разходите си или да увеличите 

рентабилността си? 
●​ Какви възможности се предоставят за ползване на държавни стимули или 

безвъзмездни средства? 

d. Идентифициране на заплахите: 

●​ Какви рискове съществуват във вашата индустрия или пазар? 
●​ Съществуват ли заплахи, като например появата на нови конкуренти или 

засилването на съществуващите конкуренти? 
●​ Съществуват ли макроикономически рискове, като например икономически 

колебания, промени в лихвените проценти или рискове, свързани с валутните 
курсове? 

●​ Съществуват ли правни рискове, като например промени в нормативната уредба 
или данъчното облагане? 

e. Управление на финансовите рискове чрез SWOT анализ: 



●​ Използвайте силните си страни, за да се възползвате от възможностите: 
●​ Използвайте силните си страни, за да се възползвате от нови възможности, като 

например навлизане на нови пазари или разработване на нови продукти. 
●​ Разработете планове за намаляване на слабите страни и заплахите: 
●​ Укрепете слабите си страни с програми за обучение и развитие. 
●​ Вземете предпазни мерки, като например сключване на застраховка срещу 

заплахи или разработване на планове за действие при извънредни ситуации. 

f. Ползи от SWOT анализа за МСП: 

●​ Тя дава възможност за проактивно идентифициране и управление на 
финансовите рискове. 

●​ Тя дава възможност за по-добро разбиране на възможностите и заплахите. 
●​ Тя подобрява стратегическото планиране и вземането на решения. 
●​ Тя повишава конкурентоспособността. 

g. Недостатъци на SWOT анализа за МСП: 

●​ Това изисква време и ресурси. 
●​ Възможно е да има субективни оценки. 
●​ Тя трябва да се актуализира редовно. 

h. За да бъде SWOT анализът по-ефективен: 

●​ Получете информация от различни отдели и заинтересовани страни. 
●​ Редовно актуализирайте анализа. 
●​ Използвайте SWOT анализа в комбинация с други инструменти, като PESTLE 

анализа или матрицата за оценка на риска. 

 

Допълнителни ресурси: 

 https://dergipark.org.tr/en/download/article-file/3303204  

 
https://www.musiad.org.tr/uploads/yayinlar/yonetim-kitapligi/yonetim-kitapligi-pdf/kurumsal
_risk_yonetimi.pdf 

 

6.7 PESTLE анализ за управление на финансовия риск в МСП 

PESTLE анализът е инструмент, който помага на МСП да идентифицират и управляват 
финансовите си рискове чрез анализ на макросредата. 

Стъпки на PESTLE анализа: 

a. Определяне на политическите фактори: 

●​ Данъчни политики 
●​ Трудово законодателство 
●​ Търговски политики 

https://www.musiad.org.tr/uploads/yayinlar/yonetim-kitapligi/yonetim-kitapligi-pdf/kurumsal_risk_yonetimi.pdf
https://www.musiad.org.tr/uploads/yayinlar/yonetim-kitapligi/yonetim-kitapligi-pdf/kurumsal_risk_yonetimi.pdf
https://www.musiad.org.tr/uploads/yayinlar/yonetim-kitapligi/yonetim-kitapligi-pdf/kurumsal_risk_yonetimi.pdf


●​ Политическа стабилност 

b. Идентифициране на икономически фактори: 

●​ Темпове на икономически растеж 
●​ Инфлация 
●​ Лихвени проценти 
●​ Обмен 

c. Идентифициране на социалните фактори: 

●​ Размер на населението и демографска структура 
●​ Поведение на потребителите 
●​ тенденции в начина на живот 
●​ Ниво на образование 

d. Идентифициране на технологичните фактори: 

●​ Разработване на нови технологии 
●​ Автоматизация 
●​ Интернет и електронна търговия 
●​ Научноизследователски и развойни дейности 

 

e. Определяне на факторите на околната среда: 

●​ Екологични разпоредби 
●​ Изменение на климата 
●​ Риск от природни бедствия 
●​ Устойчивост 

f. Управление на финансовите рискове чрез PESTLE анализ: 

Използвайте силните си страни, за да се възползвате от възможностите: 

Новите политики или регулации могат да предложат възможности за навлизане на нови 
пазари или разработване на нови продукти. 

Разработете планове за намаляване на слабите страни и заплахите: 

Икономическата рецесия може да доведе до спад в продажбите ви. Затова трябва да 
планирате намаляване на разходите си или разширяване на дейността си на нови 
пазари. 

g. Ползи от PESTLE анализа за МСП: 

Тя позволява да се прогнозират бъдещите тенденции и развития. 

Тя позволява да се идентифицират нови възможности и заплахи. 

Тя подобрява стратегическото планиране и вземането на решения. 

Тя повишава конкурентоспособността. 

h. Недостатъци на PESTLE анализа за МСП: 



Това може да е сложно и да отнема много време. 

Тя трябва да се актуализира постоянно. 

Възможно е не винаги да е възможно да се предвидят бъдещи събития. 

i. За да бъде PESTLE анализът по-ефективен: 

Получете информация от различни източници. 

Редовно актуализирайте анализа. 

Използвайте PESTLE анализа в комбинация с други инструменти, като SWOT анализ 
или матрица за оценка на риска. 

 

 

 

 

 

 

 

7. Влияние на държавните политики върху МСП 
Правителствените политики могат да повлияят на МСП по много начини. Тези ефекти 
могат да бъдат положителни и отрицателни. 

Положителни ефекти: 

a. Финансова подкрепа: Държавата може да предложи различна финансова подкрепа на 
МСП, като например заеми, безвъзмездни средства и данъчни облекчения. Тази 
подкрепа може да помогне на МСП да инвестират, да се развиват и да създават нови 
работни места. 

b. Достъп до инфраструктура и услуги: Държавите могат да улеснят достъпа на МСП 
до инфраструктура и услуги. Това може да помогне на МСП да работят по-ефективно и 
ефикасно. 

c. Правна и регулаторна среда: Държавите могат да създадат справедлива и прозрачна 
правна и регулаторна среда за МСП. Това може да помогне на МСП да работят и да се 
развиват по-лесно. 

d. Обучение и развитие: Държавите могат да предлагат програми за обучение и 
развитие на служители и предприемачи от МСП. Това може да помогне на МСП да 
подобрят своите умения и знания. 

e. Организации за подкрепа на МСП: Държавите могат да създадат или да подкрепят 
организации за подкрепа на МСП, които предоставят услуги като консултации и 
подкрепа за износа на МСП. 



Отрицателни ефекти: 

a. Данъчно облагане: Високите данъчни ставки и сложните данъчни системи могат да 
бъдат бреме за МСП. 

b. Бюрокрация: Прекомерната бюрокрация и сложните разпоредби могат да накарат 
МСП да губят време и ресурси. 

c. Конкуренция: Конкуренцията с големите компании може да бъде трудна за МСП. 

d. Трудност на достъпа: Достъпът до правителствена подкрепа и услуги може да бъде 
труден за МСП. 

Като цяло правителствените политики оказват значително въздействие върху МСП. 
Държавите могат да допринесат значително за икономическото развитие и заетостта, 
като прилагат подходящи политики в подкрепа на МСП. 

Някои примери: 

В Турция KOSGEB е правителствена организация, която предлага различни видове 
подкрепа за МСП. KOSGEB предоставя услуги като заеми, безвъзмездни средства, 
консултации и обучение на МСП. 

Европейският съюз изпълнява различни програми за подпомагане на МСП. Тези 
програми предоставят услуги като финансиране, обучение и маркетингова подкрепа за 
МСП. 

 

7.1 Финансово въздействие на правителствените политики върху МСП 

Правителствените политики могат да повлияят на МСП в много финансови аспекти. 
Тези ефекти могат да бъдат краткосрочни и дългосрочни. 

 

Краткосрочни ефекти: 

a. Лихвени проценти: Правителството може да се опита да стимулира или охлади 
икономиката чрез повишаване или понижаване на лихвените проценти. Това може да се 
отрази на разходите за заеми и на инвестиционните решения на МСП. 

b. Валутен курс: Правителството може да се намеси, за да поддържа обменния курс 
постоянен или да му позволи да се колебае. Това може да засегне МСП, които изнасят 
или са зависими от вноса. 

c. Инфлация: Правителството може да прилага различни политики за контрол на 
инфлацията. Тези политики могат да засегнат разходите и рентабилността на МСП. 

d. Данъци: Правителството може да се опита да увеличи приходите или да стимулира 
икономиката чрез увеличаване или намаляване на данъците. Това може да повлияе на 
данъчната тежест и рентабилността на МСП. 

Дългосрочни ефекти: 



a. Инвестиции в образованието и инфраструктурата: Правителството може да 
помогне на МСП да подобрят човешките си ресурси и производителността си, като 
инвестира в образование и инфраструктура. 

b. Подкрепа за НИРД: Правителството може да помогне на МСП да въвеждат иновации 
и да разработват нови продукти, като предоставя подкрепа за техните дейности в 
областта на научноизследователската и развойната дейност. 

c. Програми за подкрепа на МСП: Правителството може да прилага програми за 
подкрепа на МСП, които предоставят услуги като заеми, безвъзмездни средства и 
консултации на МСП. Тези програми могат да помогнат на МСП да инвестират, да се 
развиват и да създават нови работни места. 

Някои решения, които държавата може да повлияе финансово на МСП: 

a. Минимална работна заплата: Повишаването на минималната работна заплата 
може да увеличи разходите за труд на МСП. 

b. Трудово право: Измененията на трудовото законодателство могат да увеличат 
задълженията и разходите на МСП като работодатели. 

в.Законодателство в областта на околната среда: Промените в законодателството в 
областта на околната среда могат да увеличат разходите на МСП за спазване на 
екологичните изисквания. 

d. Данъчно законодателство: Промените в данъчното законодателство могат да 
увеличат данъчната тежест и разходите на МСП за спазване на законодателството. 

7.2 Държавна подкрепа за МСП 

Държавната подкрепа за МСП в България, Румъния и Турция има много общи черти. 
Тези общи неща са: 

Финансова подкрепа: 

a. Програми за заеми и безвъзмездни средства: Безлихвени или нисколихвени заеми и 
безвъзмездни средства се предлагат на МСП и в трите държави. Тези заеми и 
безвъзмездни средства могат да се използват за инвестиции, развитие на бизнеса и 
създаване на нови работни места. 

b. Програми за подкрепа на предприемачеството: Съществуват специални програми 
за безвъзмездни средства и заеми за млади предприемачи и жени предприемачи. 

c. Консултантски услуги: Безплатни консултантски услуги се предлагат на МСП по 
изготвяне на бизнес план, маркетинг, финансиране и други въпроси. 

d. Данъчни предимства: 

​ i. Данъчни облекчения за новосъздадени предприятия: Данъчните облекчения 
се прилагат за новосъздадени предприятия през първите години. 

​ ii. Инвестиционни стимули: На МСП, които инвестират, се предлагат стимули 
като данъчни облекчения и освобождаване от данъци. 



Подкрепа за инфраструктурата: 

a. Технологични паркове и центрове за инкубиране: Съществуват технологични 
паркове и инкубационни центрове, които предлагат модерна инфраструктура и офис 
помещения на МСП. 

b. Промишлени зони: Съществуват индустриални зони с подходяща инфраструктура, в 
които МСП могат да инвестират. 

c. Освен това: 

●​ И в трите страни се предлага подкрепа за износа и маркетинг на МСП. 
●​ Агенциите за регионално развитие също предлагат различни видове подкрепа за 

МСП. 
●​ Много неправителствени организации и организации от частния сектор също 

предоставят консултантски и менторски услуги на МСП. 

За да могат МСП да се възползват максимално от тази подкрепа: 

Те трябва да получат подробна информация за програмите за подпомагане и критериите 
за допустимост. 

Те трябва да подготвят необходимите документи в пълен обем и навреме. 

Те не трябва да се колебаят да потърсят консултантски услуги. 

Тази подкрепа, предлагана от държавата, ще помогне на МСП да играят по-важна роля 
в икономиките на България, Румъния и Турция и да произвеждат повече добавена 
стойност. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8. УСТОЙЧИВИ БИЗНЕС ПРАКТИКИ ЗА МСП 
 



Устойчивите бизнес практики са практики, които позволяват на МСП да бъдат 
екологично, социално и икономически изгодни и успешни в дългосрочен план. Тези 
практики включват елементи като намаляване на въздействието върху околната среда, 
ефективно използване на ресурсите, подобряване на благосъстоянието на служителите 
и на бизнес етиката, принос към местните общности и възприемане на прозрачен 
управленски подход. 

Значението на устойчивите бизнес практики за МСП: 

a. Спестяване на разходи: Практики като пестене на енергия и вода помагат за 
намаляване на оперативните разходи. 

b. Достъп до нови пазари: Тъй като търсенето на устойчиви продукти и услуги се 
увеличава, МСП могат да получат достъп до нови пазари чрез иновации в тази област. 

c. Репутация на марката: Придържането към принципите на устойчивост повишава 
репутацията на марката на МСП и лоялността на клиентите. 

d. Лоялност на служителите: Работната среда, която е чувствителна към околната 
среда и обществото, повишава мотивацията и лоялността на служителите. 

e. Управление на риска: Създаването на бизнес структура, която е устойчива на 
глобални рискове, като например изменението на климата и недостига на ресурси, 
гарантира дългосрочния успех на МСП. 

Някои примери за устойчиви бизнес практики за МСП: 

a. Енергийна ефективност: Използване на енергоспестяващи устройства, изолиране 
на сградите и преминаване към възобновяеми енергийни източници. 

b. Управление на отпадъците: Намаляване на количеството отпадъци, насърчаване на 
рециклирането и инсталиране на системи за пречистване на отпадъчни води. 

c. Устойчива верига за доставки: Работа с доставчици, които спазват принципите за 
екологична и социална отговорност. 

d. благосъстояние на служителите: Осигуряване на здравословна и безопасна 
работна среда, подпомагане на баланса между професионалния и личния живот и 
предоставяне на служителите на възможности за обучение и развитие. 

e. Принос към местните общности: Подкрепа за проекти за социално развитие и 
принос към местната икономика. 

f. Прозрачно управление: Измерване и отчитане на резултатите от устойчивото 
развитие на предприятието. 

 

8.1. Енергийна ефективност и използване на възобновяема енергия 

Чрез намаляване на потреблението на енергия и преминаване към възобновяеми 
енергийни източници предприятията могат да намалят разходите си и да намалят 
въздействието си върху околната среда. 



Приложения: 

Енергийна ефективност: Използване на енергоспестяващо осветление и устройства, 
подобряване на изолацията на сградите. 

Възобновяема енергия: Инвестиране във възобновяеми енергийни източници, като 
слънчеви панели или вятърни турбини. 

Пример: 

Икеа: Икеа намалява разходите за енергия, като повишава енергийната ефективност в 
магазините си и използва възобновяеми енергийни източници. 

8.2. Управление на отпадъците и рециклиране 

Чрез прилагане на стратегии за управление на отпадъците и увеличаване на степента на 
рециклиране може да се намали въздействието върху околната среда и да се намалят 
разходите за суровини. 

Приложения: 

Програми за рециклиране: Насърчаване на рециклирането на материали като хартия, 
пластмаса и метал. 

Намаляване на отпадъците: Да се намали използването на продукти за еднократна 
употреба и да се гарантира минимизиране на отпадъците в производствените процеси. 

Пример: 

Патагония: Тя произвежда своите продукти, като използва рециклирани материали и 
приема стари продукти за рециклиране. 

8.3. Устойчиво управление на веригата за доставки 

Възможно е да се изпълнят екологичните и социалните отговорности чрез възприемане 
на устойчиви практики във веригата за доставки. 

Приложения: 

Зелена верига за доставки: Използване на екологично чисти суровини и работа с 
доставчици, които свеждат до минимум въздействието върху околната среда. 

Етична търговия: Извършване на бизнес с доставчици, които защитават правата на 
служителите, осигуряват справедливо заплащане и зачитат човешките права. 

Пример: 

Unilever: Намалява въздействието си върху околната среда чрез насърчаване на 
устойчиви земеделски практики и сътрудничество със своите доставчици. 

8.4. Екологосъобразен дизайн на продукта 

Разработване на по-устойчиви и щадящи околната среда продукти чрез отчитане на 
въздействието върху околната среда при проектирането на продукти. 



Приложения: 

Екодизайн: Проектиране на продукти с цел минимизиране на въздействието им върху 
околната среда през целия им жизнен цикъл. 

Повторна употреба и възможност за поправка: Осигуряване на лесна поправимост и 
повторна употреба на продуктите. 

Пример: 

Apple: Тя използва рециклирани материали в своите продукти и насърчава 
рециклирането на продукти. 

8.5. Благосъстояние на служителите 

Благосъстоянието на служителите е практиката, прилагана за подобряване на 
физическото, психическото и социалното здраве на служителите. Подобряването на 
благосъстоянието на служителите повишава тяхната мотивация, производителност и 
лоялност, като същевременно намалява процента на текучество. 

Приложения: 

Програми за здраве и безопасност: Прилагане на програми за здраве и безопасност, за 
да се гарантира, че служителите работят в безопасна и здравословна работна среда. 

Гъвкаво работно време: Подкрепа за баланса между професионалния и личния живот 
чрез предлагане на гъвкаво работно време на служителите. 

Възможности за развитие и обучение: Осигуряване на програми за обучение и 
развитие в подкрепа на кариерното развитие на служителите. 

Пример: 

Google: Известна е с широките здравни услуги, възможностите за спорт и личностно 
развитие, които предоставя на своите служители. 

Zappos: Организира различни социални събития и програми за развитие, за да повиши 
удовлетвореността и благосъстоянието на служителите. 

8. 6. Принос към местните общности 

Принос към местните общности са проекти за социална отговорност, осъществявани от 
предприятията в подкрепа и развитие на общностите, в които те работят. Този принос 
повишава социалната репутация на предприятието и създава дългосрочно социално 
въздействие. 

Приложения: 

Доброволчески програми: Насърчаване на служителите да участват като доброволци в 
проекти на местната общност. 

Възможности за образование и заетост: Осигуряване на възможности за образование 
и заетост на хората в местните общности. 



Дарения и спонсорство: Предоставяне на финансова подкрепа на местни организации и 
проекти. 

Пример: 

Патагония: активно допринася за проекти за опазване на околната среда и за местните 
общности и насърчава служителите си да работят доброволно в тези проекти. 

Ben & Jerry's: Подкрепя и участва активно в различни местни проекти за социална 
справедливост и равенство. 

8.7. Прозрачно управление 

Прозрачното управление се отнася до открита и честна комуникация в управлението на 
бизнеса, споделяне на процесите на вземане на решения и финансовата информация със 
заинтересованите страни. Това повишава надеждността и отчетността на бизнеса. 

Приложения: 

Открита комуникация: Създаване на култура на открита и честна комуникация в 
рамките на предприятието и извън него. 

Финансово отчитане: Споделяне на финансовото състояние със заинтересованите 
страни чрез предоставяне на редовни и подробни финансови отчети. 

Процеси на вземане на решения: Включване на служителите и другите заинтересовани 
страни в процесите на вземане на решения. 

Пример: 

Unilever: Предоставя подробна информация на своите заинтересовани страни чрез 
политики за прозрачност и доклади за устойчивост. 

The Body Shop: Поема ангажимент да бъде открита към потребителите и 
заинтересованите страни чрез прозрачно управление на бизнес процесите и веригата за 
доставки. 

 

8.8. Социална отговорност и социален принос 

Да изпълняваме социални отговорности, като участваме в проекти, които ще повишат 
благосъстоянието на обществото. 

Приложения: 

Проекти на Общността: За подпомагане на социални проекти в области като 
образование, здравеопазване и социални услуги. 

Права на служителите: Подобряване на благосъстоянието на служителите чрез 
осигуряване на справедливо заплащане, безопасни условия на труд и възможности за 
обучение. 

Пример: 



Ben & Jerry's: Принос към обществото чрез подкрепа на различни проекти за социална 
справедливост и приемане на етични бизнес практики. 

8.9 Подкрепа от ЕС 

Европейският съюз (ЕС) предлага различни програми и фондове за насърчаване на 
МСП да прилагат устойчиви бизнес практики. Чрез тези програми и фондове на МСП 
се предоставя финансова подкрепа, консултантски услуги и възможности за обучение. 

За да получите информация за подкрепата на ЕС за устойчивост за МСП: 

Можете да посетите уебсайта на Европейската комисия: 
https://commission.europa.eu/index_en 

Можете да получите информация за програмите на ЕС на KOSGEB: 
https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/genel/liste/19/ab-ile-ilgili-proje-duyurulari 

Можете да се консултирате с агенциите за регионално развитие. 

В резултат на това устойчивите бизнес практики са от решаващо значение за 
дългосрочния успех на МСП. Подкрепата, предлагана от ЕС, предоставя важна 
възможност на МСП да ускорят работата си в тази област и да допринесат за 
по-устойчиво бъдеще. 
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9. ПРОЦЕСИ НА ПРОГНОЗИРАНЕ, ПЛАНИРАНЕ И ВЗЕМАНЕ НА 
РЕШЕНИЯ В МСП 
 

Прогнозите за малки и средни предприятия (МСП) помагат на бизнеса да прогнозира 
бъдещите резултати, пазарните тенденции и икономическите условия. Тези прогнози са 
от решаващо значение за вземането на стратегически решения, финансовото планиране 
и управлението на риска. Ето някои основни стъпки и методи за изготвяне на 
икономически прогнози в МСП: 

a. Събиране и анализ на данни 

За изготвянето на икономически прогнози са необходими точни и актуални данни. 
Важни източници на данни за МСП са: 

Финансови данни: Финансови отчети като приходи, разходи, печалба, парични потоци. 

Пазарни данни: Данни за продажбите, данни за клиентите, пазарен дял. 

Икономически показатели: Лихвени проценти, инфлация, безработица, валутни 
курсове. 

Данни за индустрията: Секторни темпове на растеж, анализ на конкурентите. 

b. Анализ на историческите данни 

Анализът на историческите данни е важна стъпка в прогнозирането на бъдещите 
тенденции. Този анализ помага да се определи как поуките, извлечени от историческите 
данни, могат да се използват в бъдеще. 

Анализ на тенденциите: Идентифицирайте общите тенденции (трендове) в данните. 

Анализ на сезонността: Анализирайте (сезонните) промени в определени периоди. 

Цикличен анализ: Разглеждане на ефектите от икономическите цикли. 

c. Методи за оценяване 

МСП могат да използват различни методи за прогнозиране. Ето някои често използвани 
методи: 

i. Методи, базирани на времето 



Пълзяща средна стойност: Използва се за краткосрочни прогнози. Тя прогнозира 
бъдещето, като взема средната стойност на определени минали периоди. 

Експоненциално изглаждане: Изготвя прогнози, като придава тежест на данните. 
Обръща повече внимание на данните от близкото минало. 

ARIMA (Autoregressive Itegrated Moving Average): Това е по-усъвършенстван и сложен 
модел на времеви редове. Използва се за моделиране на нестационарни динамични 
редове. 

ii. Причинно-следствени методи 

Регресионен анализ: Анализира влиянието на зависима променлива (напр. продажби) 
върху независими променливи (напр. разходи за реклама, икономически показатели). 

Иконометрични модели: Това са статистически модели, които изследват връзките 
между икономическите променливи. 

d. Оценяване и коригиране на прогнозите 

Важно е да се оцени точността на прогнозите и да се направят корекции, ако е 
необходимо. За тази цел: 

Анализ на грешките: Сравняване на прогнозите с историческите данни и изчисляване 
на грешките. Използват се мерки за грешка, като средна абсолютна грешка (MAE) и 
средна квадратна грешка (MSE). 

Актуализация на прогнозата: Редовно актуализиране на прогнозите при наличие на 
нови данни. 

e. Анализ на сценариите и оценка на риска 

Оценяване на бъдещите несигурности и рискове чрез създаване на различни сценарии: 

Най-добър сценарий: Състоянието на бизнеса при най-благоприятните условия. 

Най-лош сценарий: Състоянието на бизнеса при най-неблагоприятните условия. 

Възможни сценарии на случаите: Състоянието на бизнеса при възможни условия. 

f. Използване на технологии 

Съвременният софтуер и инструменти могат да направят процеса на прогнозиране 
по-ефективен: 

Excel: Може да се използва за основни модели за прогнозиране и анализ на данни. 

ERP системи (планиране на ресурсите на предприятието): Интегрираният софтуер за 
управление на бизнеса може да подпомогне събирането и анализа на данни. 

Специализиран софтуер за прогнозиране: Усъвършенствани инструменти за анализ и 
прогнозиране като SPSS, SAS, Tableau. 

g. Експертни становища и консултации 



Мненията на експерти и консултанти могат да подобрят точността на прогнозите. 
Експерти от индустрията, икономисти и финансови консултанти могат да предоставят 
ценен принос в този процес. 

Икономическото прогнозиране в МСП се основава на способността за събиране и 
анализиране на точни данни. Методите и технологиите, използвани в този процес, са 
важни, за да се повиши точността на прогнозите и да се улесни вземането на 
стратегически решения от страна на бизнеса. 

9.1 Организиране на процесите на вземане на решения и оформяне на бизнес 
плана в съответствие с резултатите от икономическата прогноза 

Икономическото прогнозиране е от решаващо значение за повишаване на успеха на 
бизнеса. Ето ръководство за това как можете да извършите тези процеси стъпка по 
стъпка: 

a. Анализ и тълкуване на резултатите от прогнозите 

Разбирането и интерпретирането на резултатите от прогнозите е първата стъпка в 
интегрирането на тези данни в процеса на вземане на решения. 

Преглед на данните: Преглед на точността и надеждността на прогнозите. Определете 
за кои периоди и условия са валидни прогнозите. 

Идентифициране на тенденциите: Идентифицирайте кои тенденции ще се проявят в 
бъдеще и как тези тенденции могат да повлияят на вашия бизнес. 

Анализ на грешките: Проучете доколко прогнозите съответстват на историческите 
данни и възможните грешки. 

b. Определяне на стратегически решения 

Вземането на стратегически решения въз основа на прогнозните резултати определя 
посоката на вашия бизнес. 

Оценка на пазарните възможности: Определете кои нови пазари или продукти имат 
потенциал за растеж. Разпределете ресурсите, за да се възползвате от тези възможности. 

Управление на риска: Идентифициране на възможните рискове и планиране на мерки, 
които да бъдат предприети срещу тези рискове. Разработване на алтернативни сценарии 
за минимизиране на рисковете. 

Разпределение на ресурсите: Определете как да разпределите финансовите и човешките 
ресурси въз основа на прогнозите. Например, инвестирайте повече в областите, в които 
се предвижда растеж. 

c. Оперативно планиране 

Прилагането на прогнозните резултати на оперативно ниво позволява оптимизиране на 
ежедневните бизнес процеси. 



Планиране на производството: Регулиране на производствените количества въз основа 
на прогнозите за търсенето. Оптимизирайте нивата на запасите и подобрете 
управлението на веригата за доставки. 

Стратегии за продажби и маркетинг: Определяне на цели за продажби и планиране на 
маркетингови кампании въз основа на пазарни прогнози. Определете кои продукти и 
региони са приоритетни. 

Бюджетиране и финансово планиране: Планиране на бюджета въз основа на 
прогнозите за приходите и разходите. Наблюдавайте редовно паричните потоци и 
предприемайте необходимите финансови мерки. 

d. Актуализиране на бизнес плана 

Бизнес планът трябва да се актуализира редовно въз основа на прогнозните резултати. 

Цели и показатели за изпълнение: Актуализирайте стратегическите си цели въз основа 
на прогнозните резултати. Определете показатели за изпълнение и ги измервайте 
редовно. 

Бизнес развитие и иновации: Включете в плана си разработването на нови продукти, 
технологични иновации и стратегии за разширяване на пазара. 

Устойчивост и дългосрочно планиране: Преоценете дългосрочните си стратегии въз 
основа на прогнозите. Интегрирайте целите за устойчивост и въздействието върху 
околната среда в бизнес плана си. 

e. Комуникация и приложение 

Важно е резултатите от прогнозите и новите планове да се съобщават ефективно на 
цялата организация. 

Обучение и информация: Информирайте служителите си за прогнозните резултати и 
новите стратегии. Уверете се, че целият екип работи хармонично, като осигурите 
необходимото обучение. 

Механизми за обратна връзка: Получавайте редовно обратна връзка от служителите и 
клиентите. Използвайте тази обратна връзка, за да актуализирате плановете си. 

Проследяване на изпълнението: Редовно следете доколко ефективни са взетите решения 
и планове. Направете необходимите корекции въз основа на измерванията на 
ефективността. 

f. Използване на технологии и инструменти 

Съвременните технологии и софтуер позволяват ефективно изпълнение на прогнозите и 
решенията. 

ERP системи: Интегрираният софтуер за управление на бизнеса подпомага събирането 
на данни, анализа и процесите на вземане на решения. 

Софтуер за прогнозиране: Получете по-точни резултати, като използвате 
усъвършенствани инструменти за анализ и прогнозиране като SPSS, SAS, Tableau. 



Анализ на данни: Разберете по-добре поведението на клиентите, пазарните тенденции и 
оперативната ефективност с помощта на инструменти за анализ на големи обеми данни. 

Икономическите прогнози са изключително важен инструмент за МСП, който им 
помага да получат конкурентно предимство и да постигнат устойчив растеж. 
Правилното тълкуване на тези прогнози и интегрирането им в процесите на вземане на 
стратегически решения ще определят бъдещия успех на бизнеса. 

 

9.2 Финансиране на МСП и процеси на вземане на решения в периоди на криза и 
инфлация 

a. Кредити и банкови заеми 

МСП могат да получат заеми от банки, за да посрещнат нуждите си от финансиране. 
Въпреки това, по време на криза и инфлация лихвените проценти могат да се повишат и 
разходите за получаване на заем да нараснат. 

b. Държавни помощи и стимули 

По време на криза правителствата често предлагат пакети за подкрепа и стимули за 
МСП. Тези стимули могат да бъдат под формата на нисколихвени заеми, безвъзмездни 
средства или данъчни облекчения. 

c. Използване на ресурсите на собствения капитал 

МСП могат да набират финансиране със собствени ресурси (например чрез 
реинвестиране на печалбата). Този метод може да бъде предпочитан по време на криза, 
тъй като не увеличава дълговото бреме. 

d. Алтернативни методи за финансиране 

Факторинг: Те могат да продадат своите вземания и да получат пари в брой. 

Лизинг: Те могат да балансират паричния поток, като наемат оборудване и машини. 

Публично финансиране: Те могат да набират малки суми капитал от общностите. 

e. Ролята на пазара на фючърси 

Фючърсният пазар не е средство за получаване на финансиране за МСП , той е важен 
инструмент за управление на финансовите рискове и хеджиране срещу бъдещи 
колебания на цените. Ролята на фючърсния пазар в този процес може да се обобщи по 
следния начин: 

i. Хеджиране 

МСП могат да се предпазят от бъдещите колебания на цените чрез използване на 
фючърсни договори. Например: 

Защита от валутен риск: МСП, които внасят или изнасят, могат да сключват 
форуърдни валутни договори, за да избегнат влиянието на колебанията на валутните 
курсове. 



Хеджиране срещу цените на стоките: Те могат да използват фючърсни договори за 
стоки, за да се предпазят от колебанията в цените на суровините. Например 
производител на храни може да закупи фючърсни договори за пшеница срещу риска от 
повишаване на цените на пшеницата. 

ii. Планиране на бюджета и определяне на цените 

Фючърсните договори помагат при планирането на бюджета, като правят бъдещите 
парични потоци по-предвидими. Те могат да контролират разходите си, като сключват 
споразумения за фиксирани цени. 

iii. Спекулации и инвестиции 

Някои МСП могат да се стремят да генерират допълнителен доход, като извършват 
спекулативни сделки на фючърсните пазари. Тъй като обаче тази стратегия е свързана с 
високи рискове, тя е област, която изисква предпазливост и познания. 

МСП могат да разработят различни стратегии за финансиране и управление на риска по 
време на криза или инфлация. Фючърсният пазар е ефективен инструмент, особено за 
намаляване на финансовите рискове и стабилизиране на разходите. При търговията на 
фючърсния пазар обаче е важно да се разбира добре динамиката на пазара и да се 
разработват правилни стратегии. Получаването на професионална консултация в този 
процес може да бъде от полза и за МСП. 

Фючърсният пазар е финансов пазар, който позволява да се купуват и продават активи 
като определена стока, финансов инструмент или валута на определена дата в бъдещето 
и на предварително определена цена. Договорите, търгувани на тези пазари, могат да се 
използват за хеджиране или спекулация срещу бъдещи несигурности. 

9.3 Пазар на фючърси 

Фючърсният пазар е пазар, на който се купуват и продават договори, които обещават да 
купят или продадат активи на определена цена на определена дата. На този пазар има 
два основни вида сделки: 

a. Фючърсни договори: 

Хеджиращи цели: Използва се за защита от риск. Например един земеделски 
производител може да се предпази от колебанията на цените, като сключи фючърсен 
договор за продажба на пшеницата, която ще прибере, на определена цена на бъдеща 
дата. 

Спекулативни цели: Използва се за реализиране на печалби от движението на цените. 
Например, инвеститорите могат да купуват днес, като смятат, че цената ще се повиши в 
бъдеще. 

b. Опционни договори: 

Тези договори включват покупка на определена цена на определена дата. Той дава 
правото, но не и задължението да се направи опция или пут опция. 

c. Хеджиране срещу лихвен риск 



За да избегнат влиянието на промените в лихвените проценти, МСП могат да фиксират 
бъдещите си лихвени разходи чрез фючърсни договори за лихвени проценти. 

d. Планиране на бюджета и управление на паричните потоци: 

Предсказуемост на паричните потоци: 

Те могат да направят бъдещите парични потоци по-предсказуеми, като използват 
фючърси. Например, те могат да контролират разходите си, като гарантират 
закупуването на определена суровина на определена цена. 

Въпроси, на които МСП трябва да обърнат внимание на фючърсния пазар 

Пазарни познания и опит: 

Фючърсният пазар е сложен и изисква задълбочени познания. МСП трябва да натрупат 
необходимите знания и опит, преди да започнат работа на този пазар. 

Управление на риска: 

Фючърсите се използват за управление на финансовите рискове, но самият пазар също 
носи рискове. Ето защо МСП трябва внимателно да планират своите стратегии за 
управление на риска. 

Професионално консултиране: 

Получаването на подкрепа от професионални консултанти на фючърсния пазар може да 
помогне на МСП да вземат по-информирани и ефективни решения. 

e. Какви сделки могат да извършват МСП на фючърсния пазар? 

МСП могат да управляват финансовите си рискове, като сключват различни сделки на 
фючърсния пазар. Ето някои от тези процеси: 

i. Хеджиране срещу валутен риск: 

МСП, които внасят и изнасят: 

МСП вносител може да се предпази от валутен риск, като използва форуърдни валутни 
договори за бъдещи плащания в чуждестранна валута. 

Ако износителят е МСП, той може да фиксира бъдещите си приходи в чуждестранна 
валута при определен обменен курс. 

ii. Хеджиране срещу цените на стоките 

iii. Използване на суровини: 

МСП, които използват определени суровини (напр. пшеница, памук, масло) в 
производствените си процеси, могат да използват фючърсни договори, за да се 
предпазят от колебанията в цените на тези суровини. 

9.4 Концепции за лукс и необходимост за МСП и тяхното място в планирането 

Тълкуването на понятията "лукс" и "необходимост" в рамките на финансовата 
грамотност на МСП е от голямо значение за предприятията, за да могат да използват 



ресурсите си по-ефективно, да контролират разходите си и да гарантират дългосрочната 
си устойчивост. 

9.4.1 Понятия за лукс и нужда 
9.4.1.1 Нужди 
Потребностите са стоки и услуги, които са от съществено значение за продължаване на 
дейността на предприятието. Те обхващат основните дейности на предприятието, 
производствените процеси и обслужването на клиентите. 

a. Основни разходи: Основни разходи като наем, заплати, разходи за суровини, 
електричество, вода. 

b. Оперативно оборудване: Производствени машини, компютри, софтуер, инструменти 
и др. 

c. Правни и регулаторни изисквания: Задължителни плащания като данъци, 
застраховки, лицензи и разрешителни. 

d. Маркетинг и продажби: Основни дейности по маркетинг и продажби, управление на 
взаимоотношенията с клиентите. 

9.4.1.2 Луксозни стоки 

Луксозните стоки са стоки и услуги, които не са от съществено значение за оцеляването 
на предприятието, но повишават комфорта или престижа на предприятието. 
Обикновено това са разходи, които не са от решаващо значение за краткосрочния успех 
на бизнеса, но могат да добавят стойност в дългосрочен план. 

a. Луксозна декорация на офиса: Модерни мебели, произведения на изкуството, скъпа 
интериорна декорация. 

b. Превозни средства от висок клас: луксозни автомобили, които не са необходими за 
служебни цели. 

c. Луксозни събития: скъпи семинари, конференции и социални събития. 

d. Високоразходни технологични инструменти: Най-новите технологични устройства, 
които не са необходими за основните функции на бизнеса. 

9.4.2. Оценка в рамките на финансовата грамотност 
 

Финансовата грамотност означава, че собственикът или управителят на предприятие 
знае как да управлява финансовите си ресурси и може да взема информирани решения 
за бюджетиране, инвестиции и разходи. Ето как в този контекст трябва да се оценяват 
понятията "лукс" и "нужда": 

a. Планиране на бюджета и разходите 

Определяне на приоритетите на потребностите: Определете основните нужди на 
бизнеса и отделете достатъчен бюджет за тези нужди. Осигуряването на плащането на 
основните разходи е от решаващо значение за оцеляването на бизнеса и 
продължаването на ежедневните му операции. 



Преглед на разходите за луксозни стоки: Внимателно преценете ползите от луксозните 
разходи за бизнеса. Анализирайте какъв принос ще имат тези разходи за бизнеса в 
краткосрочен и дългосрочен план. 

b. Анализ на разходите и ползите 

Възвръщаемост на инвестициите (ROI): Изчислете възвръщаемостта на всеки разход. 
Изискванията често допринасят пряко за оперативната ефективност, така че 
възвръщаемостта на инвестициите може да бъде по-значителна. Оценката на 
възвръщаемостта на разходите за лукс може да е по-сложна, но трябва да се вземат 
предвид дългосрочните стратегически ползи. 

Алтернативни решения: Вместо луксозни разходи потърсете по-икономични 
алтернативи. Например вместо луксозно офис обзавеждане може да се предпочетат 
функционални и по-икономични решения. 

c. Управление на паричните потоци 

Контрол на паричните потоци: Потребителските разходи гарантират, че паричните 
потоци на предприятието са стабилни и предвидими. Тези разходи могат да бъдат 
планирани и бюджетирани предварително. 

Въздействие на разходите за луксозни стоки: Анализирайте как разходите за лукс ще 
се отразят на паричния поток. Такива разходи могат да нарушат паричния поток и да 
изложат на риск финансовото състояние на предприятието. 

d. Управление на риска 

Финансова гъвкавост: Чрез контролиране на разходите от първа необходимост и 
свеждане до минимум на луксозните разходи бизнесът може да увеличи финансовата си 
гъвкавост. Това ви прави по-устойчиви в случай на неочаквани финансови затруднения. 

Стратегически разходи: Някои луксозни разходи може да са стратегически 
необходими. Например високотехнологични инвестиции за придобиване на 
конкурентно предимство или определени маркетингови разходи за повишаване на 
престижа на марката. 

e. Дългосрочно планиране 

Устойчивост: Балансирането на разходите за нужди и лукс гарантира дългосрочната 
устойчивост на бизнеса. Като се избягват ненужните луксозни разходи в името на 
краткосрочни печалби, се запазва бъдещият потенциал за растеж и развитие на бизнеса. 

Иновации и растеж: Разходите за луксозни стоки могат да стимулират иновациите и 
растежа. Необходимо е обаче внимателно да се преценят алтернативните разходи за 
такива разходи и реалната стойност, която те ще осигурят на бизнеса. 

f. Заключение 

Правилната оценка на понятията лукс и необходимост в МСП в рамките на финансовата 
грамотност е от съществено значение за опазване на финансовото здраве и устойчивост 
на бизнеса. Правилното определяне и приоритизиране на потребностите гарантира 
основните операции и оцеляването на бизнеса. Внимателният анализ и стратегическото 



насочване на разходите за лукс могат да увеличат дългосрочния растеж и 
конкурентоспособността на бизнеса. Този балансиран подход помага на МСП както да 
се справят с краткосрочните предизвикателства, така и да просперират в дългосрочен 
план. 

 

 

 

 

 

 

 

 

10. ГЛОБАЛИЗАЦИЯ, ИНТЕГРАЦИЯ И МСП 
Глобализацията е процесът на все по-голяма интеграция на световната икономика, 
който оказва значително и многостранно въздействие върху МСП. Тези въздействия се 
проявяват както като възможности, така и като предизвикателства. 

10.1 Ефекти на глобализацията върху МСП 

a. Нови пазарни възможности 

Глобализацията предлага на МСП възможност за достъп до нови пазари по целия свят. 

Разширяване на пазарите: МСП могат да разширят клиентската си база, като преминат 
от местния към международния пазар. Това е огромна възможност за растеж и 
увеличаване на приходите. 

Цифрова търговия: Благодарение на платформите за електронна търговия и 
инструментите за цифров маркетинг МСП могат по-лесно да достигнат до световните 
пазари. 

b. Нарастваща конкуренция 

Глобализацията означава по-голяма конкуренция за МСП. 

Международен конкурс: МСП трябва да се конкурират не само с местни конкуренти, но 
и с международни компании. Това оказва натиск върху качеството, цената и иновациите. 

Стандарти и разпоредби: Работата на международните пазари изисква адаптиране към 
стандартите и разпоредбите на различните държави, което означава допълнителни 
разходи и усилия. 

c. Достъп до ресурси и технологии 

Глобализацията предоставя на МСП по-голям достъп до ресурси и технологии. 



Разширени технологии: Благодарение на глобалните вериги за доставки и 
информационните мрежи МСП имат достъп до модерни производствени и 
информационни технологии. 

По-рентабилни източници: Глобалният пазар дава възможност за доставка на 
по-рентабилни суровини и компоненти, което може да намали разходите. 

d. Управление на веригата за доставки 

Глобализацията води до значителни промени в управлението на веригата за доставки на 
МСП. 

Диверсифицирани вериги за доставки: МСП могат да диверсифицират източниците си 
на доставки и да намалят рисковете, свързани с доставките, като използват глобални 
вериги за доставки. 

Сложност на веригата за доставки: Глобалните вериги за доставки могат да включват 
по-дълги и по-сложни логистични процеси. Това може да увеличи предизвикателствата, 
свързани с управлението и координацията. 

e. Коментари по отношение на търговията и веригата за доставки 

По отношение на търговията 

Възможности за износ и внос: Глобализацията увеличава възможностите за износ на 
МСП. Тя също така предоставя възможности за снабдяване с евтини вносни продукти и 
компоненти. 

Търговски споразумения: Споразуменията за свободна търговия и икономическите 
блокове могат да улеснят международната търговия на МСП. Важно е обаче да се 
спазват и наложените от тези споразумения разпоредби. 

Валутни курсове и икономически колебания: Световната търговия се влияе от валутните 
курсове и международните икономически колебания. Това може да окаже влияние върху 
разходите и ценовите стратегии на МСП. 

По отношение на веригата за доставки 

Логистика и дистрибуция: Глобалните вериги за доставки могат да повишат 
ефективността на процесите на логистика и дистрибуция. Дължината и сложността на 
веригата за доставки обаче могат да създадат несигурност по отношение на сроковете и 
разходите. 

Гъвкавост и адаптация: МСП трябва да могат бързо да се адаптират към промените в 
глобалните вериги за доставки. Това изисква намиране на алтернативни доставчици и 
разработване на гъвкави логистични решения. 

Управление на риска: Глобалните вериги за доставки са уязвими от външни рискове, 
като природни бедствия, политическа нестабилност и търговски войни. За да 
управляват тези рискове, е важно МСП да разработят механизми за стратегическо 
планиране и управление на риска. 

В заключение, макар че глобализацията предлага големи възможности за МСП, тя носи 
и различни предизвикателства и рискове. МСП трябва да развият стратегическо 



планиране, гъвкавост и иновативни подходи, за да се възползват максимално от 
възможностите, предлагани от глобалните пазари, и да преодолеят предизвикателствата, 
пред които са изправени. Чрез разбиране на въздействието на глобализацията и 
съответно адаптиране на бизнес стратегиите МСП могат да успеят в международната 
конкуренция и да постигнат устойчив растеж. 

 

10.2 Въздействие на процеса на интеграция в Европейския съюз върху МСП в 
новите и старите страни членки 

Процесът на интеграция в Европейския съюз (ЕС) оказа значително въздействие върху 
МСП както в новите, така и в старите страни членки. Тези ефекти се проявяват в 
различни области, включително икономическа, търговска, правна и структурна. Тук е 
представен подробен анализ на въздействието на процеса на интеграция в ЕС върху 
МСП в новите и старите страни членки: 

10.2.1 Въздействие върху МСП в новите държави членки 
a. Достъп до пазара и възможности за търговия 

Разширяване на пазарите: МСП в новите страни членки получават достъп до големия 
вътрешен пазар на ЕС. Това им дава възможност да предлагат своите продукти и услуги 
на по-широк кръг от клиенти. 

Свободна търговия: членството в ЕС позволява на МСП от новите страни членки да 
търгуват без мита и без тарифни бариери. Това намалява разходите за износ и внос. 

b. Финансиране и програми за подкрепа 

Фондове и безвъзмездни средства на ЕС: МСП в новите страни членки имат достъп до 
различни програми за финансиране и безвъзмездни средства, предоставяни от ЕС. Тези 
фондове предоставят подкрепа в области като бизнес развитие, иновации, инвестиции в 
технологии и обучение. 

Регионално развитие: ЕС предоставя значителна финансова подкрепа на новите страни 
членки с цел намаляване на регионалните неравенства. По този начин се насърчава 
развитието на МСП. 

c. Спазване на правните и регулаторните изисквания 

Съответствие със стандартите на ЕС: МСП в новите страни членки трябва да 
спазват правните и регулаторните стандарти на ЕС. Това може да доведе до някои 
първоначални разходи и предизвикателства, свързани със съответствието, но в 
дългосрочен план подобрява качеството и конкурентоспособността. 

Институционално развитие: Членството в ЕС допринася за подобряване на 
институционалните структури и бизнес средата в новите страни членки. Това помага на 
МСП да постигнат по-стабилна и устойчива бизнес структура. 

d. Увеличаване на конкуренцията 



Засилена конкуренция: МСП в новите страни членки са принудени да се конкурират с 
по-големи и по-опитни компании в ЕС. Това води до засилване на конкуренцията и до 
необходимостта предприятията да повишат своята ефективност. 

Иновации и адаптация: Нарастващата конкуренция принуждава МСП да бъдат 
по-иновативни и гъвкави. Това кара предприятията да правят подобрения в 
разработването на продукти, маркетинга и обслужването на клиентите. 

10.2.2 Въздействие върху МСП в бившите държави членки 
a. Нови пазарни възможности 

Нови пазари: МСП в старите страни членки могат да се възползват от новите пазарни 
възможности, които се появяват в новите страни членки. Това увеличава потенциала за 
износ на продукти и услуги в новите страни членки. 

Верига на доставките и сътрудничество: МСП от старите страни членки могат да 
разширят своите вериги за доставки и да получат предимства по отношение на 
разходите, като установят сътрудничество и партньорство с предприятия от новите 
страни членки. 

b. Конкурентни предимства и иновации 

Иновации и научноизследователска и развойна дейност: Програмите на ЕС за иновации 
и научноизследователска и развойна дейност помагат на МСП в бившите страни членки 
да увеличат своя иновационен капацитет. Това повишава конкурентоспособността им на 
световните пазари. 

Технологични разработки: МСП в бившите страни членки могат да модернизират 
бизнес процесите си и да повишат ефективността си, като се възползват от програмите 
на ЕС за технологично развитие и цифровизация. 

c. Фондове и програми за подпомагане 

Непрекъсната поддръжка: МСП в бившите държави членки продължават да се 
възползват от постоянното финансиране и програми за подкрепа, предоставяни от ЕС. 
Тази подкрепа осигурява устойчив растеж и развитие на предприятията. 

Сътрудничество и работа в мрежа: Различните програми за сътрудничество и мрежи 
на ЕС дават възможност на МСП от бившите държави-членки да изпълняват съвместни 
проекти и да обменят знания с предприятия от други страни от ЕС. 

d. Регулаторна среда и съответствие 

Регулаторна стабилност: МСП в бившите държави членки могат да извършват своята 
дейност по-сигурно и предвидимо, като се възползват от стабилната регулаторна среда 
на ЕС. 

Стандарти за качество: Спазването на високите стандарти за качество и безопасност 
на ЕС повишава удовлетвореността и лоялността на клиентите чрез подобряване на 
качеството на продуктите и услугите на МСП в бившите страни членки. 



10.2.3 Общи резултати 
Процесът на интеграция в ЕС предоставя значителни възможности и предизвикателства 
за МСП както в новите, така и в старите страни членки. Докато МСП в новите страни 
членки се сблъскват с разширяване на пазарите, програми за финансиране и подкрепа, 
нарастваща конкуренция и процеси на спазване на нормативните изисквания, МСП в 
старите страни членки са изправени пред предизвикателства като нови пазарни 
възможности, възможности за иновации и научноизследователска и развойна дейност, 
непрекъсната подкрепа за финансиране и регулаторна стабилност. могат да се 
възползват от предимствата. За да бъдат успешни в този процес, МСП трябва да 
подобрят стратегическото си планиране, гъвкавостта, иновациите и способностите си за 
сътрудничество. 

 

 

Този проект е финансиран с подкрепата на Европейската комисия по програма Еразъм+. Тази 
публикация отразява само възгледите на автора и Комисията не носи отговорност за каквото и 
да е използване на информацията, съдържаща се в нея. 
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