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ПОДАРЕТЕ ТОЗИ ПОДАРЪК!  

 

Да, подарете този подарък! Имате моето разрешение и моята 

благословия да препращате тази е- книга на вашите познати, 

приятели и роднини. 

 

Направете едно добро дело! Зарадвайте ваш близък с този 

БЕЗПЛАТЕН ПОДАРЪК!  
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За автора: Апостол Апостолов е автор на 15 книги и хиляди 

статии в печата и в Интернет. 

 

Той е собственик и мениджър на 3 комерсиални сайта: 

 

www.Pisaneto.com  

www.LudiPari.com  

www.SuperAstro.net  

 

Апостол Апостолов е създател на единствения български блог, 

посветен изцяло на Интернет маркетинга и е- търговията 

 

http://LudiPari.Wordpress.com  
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Всички права запазени! 

 

Информацията в този курс е собственост на Апостол Апостолов и 

www.LudiPari.com.  

Въпреки това вие можете СВОБОДНО да препращате тази книга 

на ваши близки, познати и роднини. Имате и разрешението, и 

благословията на автора за това.  

 

Всяко друго неправомерно и незаконно копиране и 

разпространение дори и на части от това произведение, ще бъде 

преследвано с цялата строгост на закона! 
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                                        ПРЕДГОВОР 

 

                            ЗА ПАРИТЕ И ЩАСТИЕТО 

 

 

Съществува един много разпространен мит, който ни убеждава, 

че щастието не се купува с пари. Да, ама НЕ! С пари можеш да 

купиш всичките онези неща, които правят човека щастлив! А 

липсата на пари правят хората много, много нещастни. Казано е: 

„С пари в рай, без пари- покрай!”   

 

Затова е крайно време да зарежем сиромахомилските нагласи, 

които от десетилетия ни натрапват жалките ни наставници. 

Трябва, трябва да запретнем ръкави и да печелим пари. Много  

пари!  

 

Установено е, и то със сигурност, че най- големите грижи на 

хората са свързани преди всичко с финансовото им състояние. 

Чак тогава следват грижите за здравето! 

 

 

Най- интересното в случая е това, че наличието на пари, на много 

пари, мигновено разрешава здравословните проблеми. Ще го 

кажа другояче: хората с пари нямат никакви проблеми! Особено 

пък, ако харчат парите си разумно, целенасочено, планомерно и 
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мъдро.  

 

Изтъкнати психолози, психиатри и философи смятат, че щастието 

до голяма степен зависи от общуването с приятни хора. Е да, но 

само с пари могат да се купят билетите, които ще те отведат при 

любимите хора. С пари можеш да купиш бира и мезета (че и 

шампанско плюс чер хайвер) за твоите приятели, с които ще 

гледаш дербито на шампионата.  

 

 

Парите ще те отведат във Франция, където ще разгледаш 

забележителни места и културни ценности, а освен това ще си 

хапнеш и пийнеш великолепно. Да, погрешно е да се смята, че 

най- хубавите неща в живота са безплатни. Напротив, най- 

хубавите неща на този свят са доста скъпи! Безплатни закуски 

има, но… само в капаните за мишки… 
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ДЕФИНИЦИЯ НА НАШАТА ЕЖЕДНЕВНА ЛУДОСТ                                   

 

 

Всички ние искаме да подобрим финансовото си състояние. Това 

е напълно естествено, в това няма нищо лошо. Обаче! За да 

получиш нещо, което нямаш, трябва да извършиш нещо, което е 

уникално, нещо, което никога не си вършил преди.  

 

Повечето хора повтарят ЕЖЕДНЕВНО едни и същи действия, 

като очакват ТАКА да спечелят много пари. Ето това вече си е 

чиста проба лудост, защото, когато човек върши нещо отново и 

отново (и то по един и същ начин), той не бива да очаква 

крайният резултат от неговите действия да е по- добър или по- 

различен!  

 

Няколко примера... Ако една работа ти носи определена заплата, 

то тази заплата ще си остане същата, колкото и често да повтаряш 

действията си на работното място. Много служители работят на 

едно и също място, като се надяват да стане някакво чудо и те 

изведнъж да се сдобият с повече пари. Да, ама не. Чудеса стават 

само в приказките. И то в най- лошите, най-  калпавите. 

 

Ако човек смени работното си място, той в най- добрия случай 

ще намери краткотрайно разрешение на един ТРАЕН проблем. Е 

да, можете да започнете работа на две места. Че и на три! Стига 
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да имате сили и възможности за това.  

Но вие трябва да знаете и да помните едно: да продаваш 

времето, което ти е отредено на този свят, за пари, е една 

много лоша идея. Ето това си е чиста проба ежедневна ЛУДОСТ!  

 

Ако вземат да ви повишат заплатата, ще ви повишат и данъците. 

Успоредно с това неусетно ще нараснат и вашите разходи. 

Проблемът остава, а той е следният: как да инвестираш в себе си, 

като от тъмно до тъмно работиш за някаква фирма или за 

държавата? Защото инвестицията в самия теб е истинският изход 

от този ежедневен, сив, душен, налудничав лабиринт.  

 

 

Всеки един от нас може да разсече този гордиев възел от раз. 

Изходът от цялата тази лудост в наши дни се нарича ИНТЕРНЕТ 

МАРКЕТИНГ. Когато човек работи за себе си, а не за другите, 

той е на правилния път. Защото така и само така той може да се 

развива, да подобрява качеството на своя бизнес, а оттам и 

качеството на живота си. В това се състои цялото величие на 

магията, наречена ИНТЕРНЕТ БИЗНЕС!    
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    ПРЕИМУЩЕСТВАТА НА ПРЕДПРИЕМАЧЕСТВОТО     

 

                           ЗАПЛАТА ИЛИ БИЗНЕС?... 

 

 

“Никога няма да натрупаш пари, докато работиш за някой друг!” 

Това е нещо като универсален, планетарен закон. В 

англоезичното пространство някои хора на шега превеждат 

английската дума “job” (работа) като “Just Over Broke”, което 

означава „на прага на банкрута”. Установено е че 90% от хората 

нямат никакви пари преди заплата. Затова в Германия 

работниците на шега се наричат „работещи просяци”. 

Който работи за заплата, накрая винаги остава с празни ръце. 

Докато работи, едва свързва двата края, а накрая- за награда, го 

изхвърлят на бунището с някаква мизерна, мижава пенсийка! 

 

Колко мениджъри има във фирмата, за която работите? Някъде 

между 20 и 200, нали? Така поне сочи статистиката. Имате ли вие  

контактите, образованието, уменията и възможностите им? 

Вероятно не! Шансовете да се озовете на тяхно място са направо 

нищожни. Има и още нещо... Много малка част от тези 
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“мениджъри” взимат добри пари в действителност. 

 

Пък и колко ли трябва да чакаш, докато станеш мениджър с 

добра заплата?... Ако евентуално успееш, сигурно вече ще е 

време да се пенсионираш. Но ти искаш парите сега, докато си 

още млад! Точно когато те ти трябват най-много – за 

семейството, за хубава кола, за ваканции и елегантни дрехи … 

Какво трябва да направи човек, за да го постигне?... 

Един от начините е този: насочете се към бързо развиващите се 

сектори като програмиране, Интернет маркетинг, бизнес в 

Мрежата.  

И в двата случая ще е нужна допълнителна подготовка, 

посещение на професионални курсове. (Най- издържаният и вещ 

курс по Интернет маркетинг предлагам аз от моя сайт 

www.LudiPari.com).  

Когато сменяте професията си, винаги ще има хора, които са го 

направили преди вас. Те са по-добри от вас; те имат по-голям 

опит. Точно това усвояват моите курсисти- аз ги запознавам с 

дългогодишния си опит като Интернет бизнесмен. Разкривам им 

и цялата си рекламна стратегия, стратегия, която изкачи всичките 

ми комерсиални сайтове на челни позиции в Google. Казано 

накратко, в моя курс хората научават как се печелят сериозни 

пари от Интернет. 
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Не се залъгвайте със схемите за бързо забогатяване, МЛМ 

маркетинг или надомна работата. Единственият начин да си 

осигурите сигурен и добър поминък в наши дни ни предлага 

НАЙ- ВЕЧЕ Интернет! Всичко друго е ала- бала, губене на 

време, слугинаж и недоимък…. 

 

 

                 ВЕЛИЧИЕТО НА ЧАСТНИЯ БИЗНЕС 

 

 

 

Да пожертваш, да пропилееш целия си живот за някаква заплатка, 

ето това вече е истинска лудост. Да работиш всеки ден 8, 10, 12 

часа за благото на други хора, това, разбира се,  е лудост. Лудост 

на квадрат! 

 

Единственото нещо, което повечето хора не биха сторили за 

пари, е това: да помислят за себе си, за собствения си успех и 

благоденствие. Те искат да печелят пари по един единствен 

начин- някой непрекъснато да им нарежда какво да правят и те 

безропотно да го правят. За което най- накрая им се плаща, т. е. 

подхвърлят им се няколко трохи, колкото за Бог да прости. Оттук 

и главният проблем на тези хора. Те се блъскат цял живот, за да 

правят другите богати, като получават в замяна споменатите вече 

трохи! 
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Повече от ясно е, че тези, които работят за заплата, най- накрая 

остават с празни ръце. Изхвърлят ги стари и немощни на боклука, 

като им подхвърлят една мизерна пенсийка, с която едва- едва 

вегетират... 

 

Ако работите за някого, вие не може да не съзнавате, че вашият 

работодател не мисли за вашите интереси, а за своите. Въпреки 

това обаче вие  жертвате целия си живот заради интересите на 

работодателя!...  

 

Робството уж било премахнато преди векове... Премахнато е, ама 

друг път. Виж ми окото! Дръж ми шапката! Милиони, милиарди 

роби по света блъскат от тъмно до тъмно, за да правят своите 

работодатели все по- богати и по- богати. 

 

Ако вие не се погрижите за задоволяването на вашите интереси, 

никой друг няма да го стори заради вас. Но... Както много 

духовито подхвърля Бертран Ръсел: „Повечето хора предпочитат 

да ги застрелят, но не и да мислят със собствената си глава...” 

 

 

 

 

 



 13 

                 НАЙ- КРАТКИЯТ ПЪТ КЪМ УСПЕХА 

 

 

 

Най- краткият път към успеха е този: трябва да намерите хора, 

които вече са постигнали целите, към които сте се устремили. И 

не само да ги намерите, ами да се учите от тях! Ако се налага, 

трябва дори да копирате техните ходове и действия. 

 

Великият Бисмарк го е казал много добре: „Само глупаците се 

учат от собствените си грешки!” Работата обаче е там, че 

БЪЛГАРИТЕ НЕ УМЕЯТ ДА СЕ  УЧАТ от чуждите грешки. Те 

не умеят да се учат и от чуждите успехи. Българите не само че не 

се учат от преуспелите; те направо ги ненавиждат. 

 

Това е комай проклятието на този народ. Народ от инфантилни 

маниаци, които нищо не знаят и нищо не могат както трябва, но 

ВИНАГИ смятат, че са велики, че знаят и могат ВСИЧКО. 

Смятат освен това, че от Витоша по- високо няма… 

 

Този техен манталитет ги превръща в простаците на Вселената и 

ги обрича на вечна мизерия и недоимък. Най- лошото  e, че това 

статукво НЕ МОЖЕ ДА БЪДЕ ПРОМЕНЕНО. Защо ли?... Ами че 

то е много просто- родиш ли се глупак, умираш си глупак. 

Жалко, но факт!... 
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                         СТЪЛБОВЕТЕ НА УСПЕХА 

 

 

Някои психиатри и психолози определят средностатистическия 

българин като „депресивен психопат”. Други пък го смятат за 

„самотен неудачник”… 

 

Разговарял съм с много нашенски неудачници. Общото между 

тях е едно: те не са в състояние да проумеят НЕРАВЕНСТВОТО. 

Те не могат да се примирят с него.  

На тях им се струва, че между мен и тях няма никаква разлика. Че 

и те, като мен, са от „майка раждани”, а аз съм успял, защото „ми 

работи късметът”. 

 

Неудачниците са убедени, че моите комерсиални сайтове 

 

www.Pisaneto.com  

www.LudiPari.com  

www.SuperAstro.net  

 

са класирани от търсачките СЛУЧАЙНО на НАЙ- ПРЕДНИ 

позиции. 
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Това, разбира се, не е така. Крайно време е некадърниците да 

проумеят, че ние, преуспелите хора, правим всичко онова, което 

те НЕ ПРАВЯТ.  

 

Ще бъда пределно ясен и кратък, защото формулата на успеха в 

Интернет не е никаква тайна. Необходими са всъщност САМО 4 

(четири) предпоставки за успех в Мрежата: 

 

- Решителност 

- Постоянство 

- Енергичност 

- Самочувствие 

 

 

Да, толкова простичко е! А сега, сега НА РАБОТА! Да, 

пропуснах да отбележа (защото то е ОЧЕВАДНО)- трябва и 

работа, сериозна, усилена работа. Защото НЯМА ЛЕСНИ 

ПАРИ! 
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                         КЛЮЧЪТ КЪМ УСПЕХА 

 

Преуспелите хора натискат педала на газта тогава, когато другите 

удрят спирачки. Те точно и затова преуспяват. 

Истината е, че НИЩО не стои между нас и мечтания от нас начин 

на живот. Всичко, което трябва да направим, е всъщност много 

просто: трябва да решим какво искаме, а след това и да го 

осъществим. 

За добро или за зло обаче, повечето хора чакат „нещо да се 

случи”. Те не вярват в своя успех, липсва им нужната умствена 

нагласа. 

 

Да, това е ключът към успеха - правилната умствена нагласа. 

Медалът има и една друга страна. Нашата умствена нагласа 

може, разбира се, да се окаже и ключ към провала. 

Всичко, казано дотук, обяснява ситуацията в съвременна 

България. Не може да преуспее един народ, който непрекъснато 

хленчи, мърмори и се оплаква. Това е изключено! Няма никакво 

значение кой управлява страната. С тази умствена нагласа 

българите ще си останат бедни, болни и нещастни… 

 

 

 



 17 

          ВАШИЯТ УСПЕХ ЗАВИСИ НАЙ- ВЕЧЕ ОТ ВАС 

 

 

 

 

Някои хора дори не се и замислят, че могат да подобрят здравето, 

кариерата, финансите, личния или социалния си живот. Те са така 

устроени, че само хленчат и се оплакват. Вината за своите неволи 

винаги приписват на странични фактори-  на турското робство, на 

световната икономическа криза, на правителството, на 

нелоялната конкуренция и т. н. 

 

Но как човек може да внесе промяна в живота си?... Първата 

крачка към постигане на определени цели е планирането! 

Планирайте всеки детайл, дори и най-малкия, за реализацията на 

вашите цели. 

 

1. Бъдете реалисти! 

 

Трябва да бъдете реалисти по отношение на времето, усилията и 

парите, които ще вложите, за да постигнете целите си. 

 

Първото ви предизвикателство е това: уверете се, че целите ви са 

постижими. Въпреки че няма нищо лошо в това, да си поставяте 

цели, които изглеждат невъзможни, вероятността да ги 

постигнете се увеличава, ако не стигате до крайности. 
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2. Направете го заради себе си! 

 

Да си поставяте цел, защото някой друг иска да се промените, е 

глупаво, това е един почти сигурен провал. Защо? Срещнете ли 

трудности по пътя към целта, ще ви липсват страстта, упорството 

и постоянството, които са необходими, за да стигнете до финала. 

И когато се откажете, а това е неизбежно в този случай, вие няма 

да се чувствате толкова зле, защото това не е била вашата идея, 

вашата цел. 

Ако ваш близък се опита да ви накара да направите нещо, което е 

във ваш интерес - като да спрете цигарите например - не се и 

опитвайте, докато не намерите собствено основание за това. 

Трябва да сте лично мотивиран, ако искате да успеете. 

 

3. Очаквайте неочакваното! 

 

Винаги ще има пречки, които ще забавят напредъка ви. Но ако 

сте подготвени за тях, вероятността те да ви откажат, ще е много 

по-малка. Понякога може да предвидите предизвикателствата, но 

понякога ще вървите "на сляпо". Какъвто и да е вариантът, ако 

имате план, той ще ви помогне да се справите със затрудненията. 

Полезно би било ако познавате някой, който вече е извървял 

пътя, по който вие се каните да тръгнете. Най добре е човек да се 

учи от чуждия опит. Само дето българите май не са способни на 

това… 
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4. Правете малки крачки! 

 

Добре е да държите погледа си върху наградата в края на пътя, но 

за да стигнете до нея, трябва да правите малки стъпки. Това, 

разбира се, не е лесно - всички искаме нещата да се случват 

веднага. Но да постигаш малки цели по пътя към голямата, е 

мотивиращо и е онази сила, която ще ви тласка към финала. Така 

че вместо да гледате на целта като на едно голямо 

предизвикателство, раздробете я на парчета. С всяка малка 

крачка вие сте една крачка по-близо до целта си. Знаете ли как се 

изяжда слон? На малки  

 

5. Празнувайте успехите си! 

 

Като празнувате успехите си по пътя към целта, ще се чувствате 

мотивирани да продължите. А волята да продължите напред е 

особено важна, когато постигането на крайната цел ще отнеме 

дълго време. 

Наградата не трябва да е в противоречие с целта, към която се 

стремите. Ако сте постигнали осезателни успехи в бизнеса си, не 

е редно да го зарежете и да го ударите на веселби и разгул. 

Защото така бързо ще изгубите завоюваните преимущества. 

 

Има много истина в това, че човек може да постигне всичко, към 

което упорито се стреми. Става въпрос всъщност за нашето 
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отношение, за нашата нагласа. Повечето хора могат много 

повече, отколкото смятат, че могат. Не се предавайте и сами ще 

се изненадате от потенциала си. ПРОВАЛЪТ НЕ Е СЪДБА, 

ТОЙ Е ИЗБОР! 

 

 

 

 

                        ЕКСПЕРТИ И ЛЪЖЕПРОРОЦИ 

 

   

         КАК ДА РАЗПОЗНАЕМ ВАРИКЛЕЧКОВЦИТЕ В  

 

                                           ИНТЕРНЕТ 

 

Наскоро познат адвокат, чиято фирма за недвижими имоти 

фалира, се записа в моя курс по Интернет маркетинг. Поръча и 

плати също така за изготвянето на комерсиален мини- сайт. 

 

Адвокатът сподели с мен, че един нашенски „експерт” го изиграл 

по безобразен начин Пет години този тип се представял за голям, 

ама много голям експерт по Интернет маркетинг и  размотавал 
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нашия адвокат, обещавайки да му направи феноменален сайт. 

Резултатът? На геврека дупката. На корема дръжката… 

 

Забелязал съм, че в българското Интернет пространство се 

подвизават маса идиотчета, които се представят за големи 

експерти по Интернет маркетинг. Можете да ги откриете на 

много места- в креативен.ком, в предприемач.ком, в 

новавизия.ком, в интерактив- шеър. ком (ама че домейнче си е 

избрал този потурнак). 

 

На това място възниква съвсем основателният въпрос: как да 

различим истинския експерт от шарлатанина? Не е чак толкова 

трудно. Трябва само да му зададете няколко въпроса. 

 

1. Попитайте „специалиста” дали самият той е правил това, за 

което говори. 

 

2. Попитайте го откъде знае това, което обяснява. Ако човек не 

знае английски като мен, т. е. перфектно, той по никакъв 

начин не може да се добере до стойностна информация в 
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тази област, защото важните произведения по Интернет 

маркетинг са на английски език. 

 

3. Попитайте „специалиста” освен това дали има комерсиален 

сайт, откога го има и на каква позиция се намира сайтът му 

в Google. Защото, ако „наставникът” ви няма сайт, цялата 

работа е от ясна, по- ясна. Човек, който не се е занимавал с 

дадена работа, просто няма опит. А хората без опит в дадена 

сфера, са чисто и просто неопитни хора! 

 

Това е. Толкова просто е всичко. Но, както много духовито 

отбелязва сър Бертран Ръсел, повечето хора предпочитат да ги 

разстрелят, отколкото да мислят със собствените си глави… 
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                   ТАЙНИ, ТЕОРИИ, ТРИКОВЕ 

 

 
 

 

          ИСТИНСКОТО ЗНАЧЕНИЕ НА ПОНЯТИЕТО  

                 

                              ИНТЕРНЕТ МАРКЕТИНГ 

 

 

 

 

Този, който има работа и работи яко, прави нещо много 

простичко: той продава времето, което Господ му е отредил на 

Земята, за пари. И тъй като времето ни е ограничено, чрез тази 

„продажба” не могат да се спечелят кой знае колко пари. Има 

едно извечно, универсално правило: „Този, който работи за 

заплата, накрая ВИНАГИ остава с празни ръце!” 

 

Всеки, който слугува за шепа пари, се намира в един истински 

КАПАН. Защото, пак ще повторя, той продава времето си, 

животеца си за пари. 

 

Интернет маркетингът ни учи как да продаваме СТОКИ в 

Интернет или с помощта на Интернет. И по- конкретно: Интернет 

маркетингът ни учи как да създаваме послания, които мотивират 

хората да купуват предлаганите от нас СТОКИ. Накратко: 

Интернет маркетингът ни учи как да убеждаваме хората да ни 

дават парите си. По един НАПЪЛНО ЗАКОНЕН начин. 
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Това са умения, които всеки може да усвои, да изучи. Защото 

всичко на този свят трябва да бъде НАУЧЕНО. Друг начин 

НЯМА! Съществуват, разбира се, тайни и трикове, но те не са 

нещо, което не може да се НАУЧИ. 

 

В крайна сметка става така, че вие се научавате да продавате 

стоки за пари, а не време за пари. По този начин вие се измъквате 

от капана и ставате СВОБОДНИ! 

 

Вие продавате тези стоки по Интернет с помощта на 

автоматизирани системи, които разпращат вашите търговски 

послания и оферти до милиони хора по света.  

 

Преди много години един мъдрец на име Джо Карбо е написал 

тези паметни слова: „Повечето хора са прекалено заети с работа и 

това им пречи да печелят пари.” Как стоят нещата при вас? И вие 

ли сте прекалено заети с работата си?... 
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                           КРИТЕРИИ ЗА ЕФЕКТИВНОСТ 

 

 

 

                                              ГРАДАЦИЯ 

 

 

 
Вече шеста година правя бизнес в Мрежата и през това време куп 

самовлюбени маниаци и вариклечковци не спираха да мe заливат 

с идиотските си мнения, наставления и критики. Без да го искам, 

разбира се. Ситуацията е повече от смешна, защото аз съм този, 

който разбира от Интернет маркетинг и печели сериозни пари от 

Мрежата, а гореспоменатите потурнаци не могат и една стотинка 

да изкарат от Интернет. 

 

Казано е: „Мненията са най- евтината стока.” Всеки един от нас 

си има мнение и като че ли е готов да го изсипе веднага върху 

този, който е склонен да го слуша. Да, но мненията не са 

критерий в бизнеса. Единственият критерий за функционалността 

на един комерсиален сайт, са финансовите постъпления от него. 

Редно е, нашенските главанаци най- сетне да проумеят това. За да 

не ме занимават повече с простотиите си. 

 

Има обаче и още няколко способа, с които може да се измери 

ефективността на един комерсиален сайт. Една чудесна 

възможност ни предлага например сайтът 

http://website.grader.com.   
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Неотдавна реших да проверя ефективността на моите два 

комерсиални сайта 

 

www.Pisaneto.com  

и 

www.LudiPari.com  

 

Ето до какви заключения стигна анализът: 

 

“A website grade of 76/100 for www.pisaneto.com means that of the 

hundreds of thousands of websites that have previously been 

evaluated, our algorithm has calculated that this site scores higher than 

76% of them in terms of its marketing effectiveness. The algorithm 

uses a proprietary blend of over 50 different variables, including 

search engine data, website structure, approximate traffic, site 

performance, and others.” 

 

 

“A website grade of 74/100 for www.ludipari.com means that of the 

hundreds of thousands of websites that have previously been 

evaluated, our algorithm has calculated that this site scores higher than 

74% of them in terms of its marketing effectiveness. The algorithm 

uses a proprietary blend of over 50 different variables, including 
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search engine data, website structure, approximate traffic, site 

performance, and others.” 

 

Тъй като повечето българи бяха и си останаха простовати хорица, 

за тях ще го преведа: 

 

„Градацията 76/100 за www.pisaneto.com означава, че от 

стотиците хиляди сайтове, които преди това бяха оценени, 

нашият алгоритъм изчисли, че маркетинговата ефективност на 

този сайт е със 76 % по- висока от тази на всички останали 

сайтове.” (Това проучване е правено през 2008 г.) 

 

Маркетинговата ефективност на www.ludipari.com пък е с 74 % 

по- висока. (Това проучване е правено през 2008 година.) 

 

Та такива ми ти работи… Моите „наставници” трябва всъщност 

да гледат какво правя и да се учат от мен. Те не бива дори да се 

опитват да учат по- учения от тях, защото стават и смешни, и 

жалки! И ще си останат все така бедни, незначителни и 

озлобени… 
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                              ТАЙНА ЗА МИЛИОНИ 

 

 

„Дай на човека риба и ще го нахраниш днес. Ако го научиш да 

лови риба, ще го нахраниш завинаги.” 

Звучи много благородно, нали? На всичко отгоре е и вярно. 

Точно така стоят нещата! Тъжно е, но е факт: повечето хора не 

искат да се учат как се лови риба. Повечето хора не искат да 

учат каквото и да било. 

Ама искат рибата, нали?... 

О, ДА! 

Само дето не им се ще да я ловят. Искат някой да им я улови, да 

им я сготви, да им я сервира, да им я поднесе с хубаво бяло 

вино… 

Освен това… Хората искат да изядат рибата в приятна 

обстановка. Готови са да си платят за това! 

Това е тайната за милиони! Толкова простичко е всичко. Толкова 

лесно се печелят пари! 

Да не повярва човек, че повечето хора не могат да го проумеят… 
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     ФУНДАМЕНТАЛНИ ПРОБЛЕМИ НА МАРКЕТИНГА 

 

Маркетингът има няколко фундаментални правила, с които 

трябва на всяка цена да се съобразяваме. 

1. Всичките ни усилия - онлайн и офлайн - трябва да бъдат 

синхронизирани. Те не бива да се разминават и на йота! 

Така и само така ще осигурим популяризацията и брандинга 

на нашата стока. 

2. Трябва да оглеждаме и преценяваме внимателно всички 

делови възможности. Не бива да търчим от среща на среща, 

да прехвърляме бюлетини и листовки, да водим безконечни, 

но неефективни преговори. Много полезни делови връзки 

могат да бъдат създадени чрез внимателното оглеждане на 

пазара. Така ще открием хора и фирми, които са добре 

настроени към нас и могат да ни бъдат от полза в бъдеще. 

3. Мрежата трябва да се ползва по предназначение - за 

КОМУНИКАЦИЯ И… БИЗНЕС! Доказан факт е, че 87% 

от потребителите на Интернет търсят в Мрежата 

стоки и услуги.  

4. Трябва да наблюдаваме внимателно конкуренцията, 

независимо от това, дали тя се намира на другия край на 

земното кълбо. Интернет превърна света в едно глобално 

село и ние трябва да се съобразяваме с това. Поради тази 

причина ние много внимателно трябва да проучваме и 
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анализираме всяко едно действие на нашите конкуренти 

по света. 

5. Комуникацията с клиентите и партньорите е задължителна! 

Няма смисъл да създаваме комерсиален сайт, който е трудно 

достъпен за хората и ги затруднява да влязат във връзка с 

нас. Трябва да създадем сайт, който облекчава и 

насърчава комуникацията с нас. 

6. Трябва да ползваме услугите на хора с побелели коси. Те 

може и да не са запознати с последната версия на Firefox, но 

те и САМО ТЕ могат да ни помогнат с опита, който са 

натрупали през годините. Младите хора не разбират от 

бизнес. Няма как да разбират, защото те не притежават 

необходимата подготовка и необходимия опит. 

7. В наши дни не бива да летим твърде високо! Годините на 

Интернет милионерите безвъзвратно отлетяха. Сега вече сме 

„много маймуни на клона” и печалбите са по-малки. Така 

или иначе обаче Интернет бизнесът ни предоставя 

чудесната възможност да печелим значителни суми, без да 

напускаме уюта на дома си. 

 

 

 

 

 

 



 31 

                  СИЛАТА НА РЕКЛАМАТА ОНЛАЙН 

 

 

 

Уеб сайтът е остров. Рекламата е мост към този остров. Рано или 

късно  и малкият, и средният бизнес откриват тази азбучна 

истина. Те откриват и още нещо- рекламата вече не е това, което 

беше! Интернет промени цялата и същност. Мрежата не направи 

рекламата в традиционните медии по слаба. Напротив- Интернет 

заостри и засили мощта на рекламата до краен предел.  

 

Първото нещо, което всеки трябва да осъзнае, е това, че в наши 

дни рекламата се нуждае от повече време за да продаде стоката.  

Защото до неотдавна главната цел на рекламата беше 

продажбата. В наши дни това вече не е така. Появи се Интернет 

бизнесът. Той наложи определени промени. Рекламата днес 

насочва преди всичко хората към уеб сайтове.  

 

Това не намалява нейната сила. Точно обратното е вярно. В 

рекламния бизнес се влагат все повече пари и усилия, включват 

се все повече традиционни и нетрадиционни медии. Това придава 

една невероятна сила и мощ на рекламата и ние трябва на всяка 

цена да се възползваме от това състояние на нещата! 
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                    ДОБРА ВИДИМОСТ В МРЕЖАТА 

 

 

За да имате комерсиален успех в Интернет са ви необходими в 

най- общи линии следните неща: 

- Добри идеи 

- Добър продукт 

- Добра видимост 

Накратко: имате нужда от добър маркетинг. 

Колкото и да е добра идеята обаче, колкото и да е добър 

самият продукт, вие няма да реализирате големи продажби, ако 

нямате добра видимост. 

Добрата видимост може да си осигурите със стабилна, добре 

обмислена маркетингова стратегия. Добрата кампания използва 

различни и разнообразни техники и методи. Едва тогава тя стига 

до своята таргетирана аудитория. 

Една от най- популярните маркетингови стратегии на нашето 

време е Интернет маркетингът. Тази дисциплина си има своите 

правила, които всеки може да изучи от моя курс по Интернет 

маркетинг. 
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        НАБОЛЕЛИ ПРОБЛЕМИ НА СЪВРЕМЕННИЯ   

 

                                   МАРКЕТИНГ 

 

 

 

   „НЕ” НА ДОСАДАТА И НИСКАТА ЕФЕКТИВНОСТ! 

 

 

 

В наши дни вече съвсем отчетливо се различават два основни 

вида маркетинг- НАТРАПЧИВ и НЕНАТРАПЧИВ. 

 

Към натрапчивия маркетинг спадат следните маркетингови 

канали: 

 

1. Телевизия (телемаркетинг) 

2. Радио 

3. Телефон (GSM) 

4. MLM (търговията „от врата на врата” изобщо) 

5. Писма, брошури, диплянки, листовки, плакати, БАНЕРИ и 

пр. 

6. Вестници 

7. Панаири, търговски изложения 

8. SPAM (и- мейлите изобщо)  

 

Гореизброените способи и методи са наистина досадни, 

натрапчиви. Точно тези много разпространени рекламни техники 

карат повечето от хората да ненавиждат рекламата. Това е 
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донякъде и смешно, като се има предвид, че за такъв вид 

маркетинг се харчат огромни средства. А резултатите са повече 

от съмнителни… 

 

Съвременният Интернет маркетинг разполага (слава Богу) с ред 

други възможности. Ще изброя и техниките на ненатрапчивия 

маркетинг: 

 

1. Блогове 

2. SEO 

3. Социални медии 

4. Търсачките (най- вече Google, разбира се) 

5. RSS 

6. twitter 

7. You Tube 

8. Technorati  

9. Yahoo 

10. facebook, MySpace, Favit, Netlog и пр. 

11. Всички останали безплатни методи за реклама в Мрежата 

12.  P R 

 

Най- интересното в случая е това, че тези методи за реклама и 

популяризация на личности, стоки и услуги не само че не 

досаждат на никого, ами са и НАПЪЛНО БЕЗПЛАТНИ!... 
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                 НОВИ ИЗМЕРЕНИЯ НА МАРКЕТИНГА 

 

                 ИНОВАТИВНИ РЕКЛАМНИ ТЕХНИКИ 

 

 

За да създадете ИДЕАЛНАТА промоция, ИДЕАЛНАТА 

рекламна кампания, вие трябва да експериментирате с различни 

начини и форми на изразяване. Трябва да напипате езика и тона, 

които дават най- добри резултати.  

 

Не забравяйте, че в маркетинга има някои нови измерения, които 

засега смущават преди всичко боязливите некадърници. Златното 

правило на рекламата до неотдавна гласеше: „Бъди оригинален, 

бъди уникален!” Но тъй като мнозина се придържаха към него, 

то се поизтърка от употреба.  

 

Това наложи някои промени. Много знаменитости се прочуха, 

придържайки се към новите измерения, които наложиха една 

шокираща промяна. Тя се свеждаше до следното: сега вече 

успешната рекламна стратегия изисква да бъдеш противен, 

да бъдеш отвратителен дори. 

 

Така се наложиха „Ролинг Стоунс”, „Секс пистълс”, Хауърд 

Стърн, Парис Хилтън... У нас по този начин се прочу и забогатя 

проф. Вучков. Често казано, така популяризирах и аз моите 
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комерсиалните сайтове. Мнозина се разсърдиха и побесняха, но 

резултатите са налице: днес всичките ми сайтове са на челни 

позиции в Google!  

 

Това, разбира се, не чак толкова важно. Това не е всичко. Далеч 

по- важно е, че тези мои сайтове ми носят пари, много 

сериозни пари! Казано другояче, тази рекламна стратегия 

РАБОТИ!  

 

Ето това не могат да проумеят стотиците нещастни кретенчета, 

които се занимават със SEO. Няма лесни пари в Мрежата! САМО 

със SEO пари не се печелят!!! 

 

Какво излиза? Излиза, че е добре, ако си добър, но още по- добре 

е ако си лош...          

 

 

 

               ПРОКЛЯТИЕТО НА КОНФОРМИЗМА 

 

 

Накъдето и да се обърнеш, виждаш до болка познати неща: 

изтъркани, износени рекламни техники, които се мъчат да 

наложат някакъв продукт. В повечето случаи различните фирми 

прилагат една и съща тактика, една и съща стратегия. 
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Телевизионни клипове, печатни реклами, билбордове и така 

нататък, и така нататък. До лудост, до припадък… Да му се 

доповръща на човек от банални, скудоумни повторения, копия, 

шаблони и схеми… 

 

Когато нова фирма излезе на пазара и се опита да направи 

впечатление, да предизвика интерес, тя се включва в общия хор 

на подражателите и постига точно обратното- фирмата се слива с 

останалите и става НЕВИДИМА. Потребителите чисто и просто 

не я забелязват. Или не и обръщат внимание. 

 

Какво да се прави? Има ли изход от тази ситуация? Има изход, 

разбира се! Само че…  От малки ни учат да не се набиваме в очи. 

Родители, учители, войскови командири. Учат ни, че „преклонена 

главица сабя не я сече”.  

 

Затова на повечето хора им е трудно да създадат успешна 

рекламна стратегия, стратегия, която да ги отличава от тълпата. 

Само така, чрез уникалност и оригиналност  в наши дни могат да 

се наложат стоки и услуги на пазара. За целта най- подходящ е 

така нареченият „герила маркетингът”, който разчита на 

въображение и изобретателност, на творчество и находчивост.  В 

моя курс по Интернет маркетинг (запишете се за него от сайта 

www.LudiPari.com),  аз запознавам моите курсисти с тази 
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методика и горещо я препоръчвам не всеки, който е сериозно 

загрижен за бизнеса си. 

 

 

         ДА ПРИВЛЕЧЕШ ОБЩЕСТВЕНОТО МНЕНИЕ 

 

Терминът publicity е добре известен на специалистите по 

маркетинг. Лаиците обаче или не знаят какво се крие зад него, 

или го объркват с рекламата. 

 

Publicicty означава публичност, популяризация, привличане на 

общественото мнение, PR.  В тази област има ред правила, които 

не бива да се пренебрегват с лека ръка. Особено тогава, когато 

става дума за популяризация на комерсиален уеб сайт. 

 

Eдна кампания за популяризиране на определен сайт трябва да 

започне с предварително съставен план. Много преди сайтът да 

се появи онлайн, трябва да се знае кои са най- важните послания 

към клиентите; върху кои теми и аспекти трябва да бъде 

поставено ударението; какво трябва да узнаят хората за 

производителя, за предлаганата стока, за фирмата.  
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Цялостната рекламна стратегия трябва да е напълно изяснена: в 

кои онлайн и офлайн издания ще се появяват рекламите, какво 

послание ще носят те, каква е спецификата на офертите.  

 

Важно е да се знае, че колкото по- голяма новина представляват 

рекламните послания, толкова по- голямо внимание ще им 

обърнат медиите. Този вид публичност ще спечели доверието на 

потенциалните клиенти.  Обикновената реклама не може да 

свърши тази работа!  

 

Когато се стремим да привлечем общественото мнение, ние 

ВИНАГИ трябва да се стремим към уникалност,  солидност, 

мощно въздействие върху сетивата. 

 

Запомнете: без популяризация и публичност, без PUBLICITY, 

ще ви се случи нещо ужасно! Какво е то ли?... Там е работата, че 

нищо няма да се случи! Вие ще си останете една анонимна нула 

от тълпата! 
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                           НАПЪЛНО БЕЗПЛАТЕН PR 

 

 

В моя курс по Интернет маркетинг (предлагам го в сайта си 

www.LudiPari.com) споменавам и една много ефективна, при това 

напълно безплатна рекламна техника. Стана така, че YouTube 

бавно, но сигурно се превръща в една страхотна възможност за 

напълно безплатна популяризация и реклама на вашия  бизнес.  

 

На това място мнозина ще запитат: защо и как? Ето ви няколко 

примера за успешна реклама чрез YouTube: Майкъл Харош, 

основател и главен изпълнителен директор на „Сиера Сноуборд”, 

магазин за сноуборди в  Калифорния, е качил в YouTube 

деветминутно видео, в което показва как се маже с вакса един 

сноуборд.  

 

За по-малко от четири месеца видеото е свалено над 23 000 пъти. 

„Ние можем да качим каквото си искаме в YouTube и сайтът ще 

продължава да го хоства.”, казва Харош за Еnterpreneur.com. 

„Хората са направо привлечени от това.”, добавя възторжено 

крайно находчивият и изобретателен американски  бизнесмен.  

 

Онлайн видеото е нещо много привлекателно и това вече прави 

впечатление на предприемачите и големите компании. Очаква се 
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до 2011 година броят на гледащите видео да нарасне с цели 61% 

и да достигне една цифра от близо  183 милиона зрители!  

 

В „Нестле” например, видео записите са обичайна част от тяхната 

годишна маркетингова стратегия. Ръководството на фирмата 

взима тази работа наистина присърце и е задължило 5 работни 

групи да правят кратки видео записи, които разказват  за техния 

бизнес. По този начин те, разбира се, го популяризират 

БЕЗПЛАТНО.  

 

Друг интересен пример е „Yellow!”, компания от 

Великобритания, базирана в Манчестер, която помага на Ernst & 

Young, а и спортната марка Umbro да създадат кратки филми, с 

които те се стремят да тласнат клиентите си към покупка.  

 

Какво пречи на българския бизнесмен да използва тази 

възможност? Пречи му това, че е българин. А българите са 

глупави, мързеливи и страхливи. Ако някой преодолее все пак 

вродения мързел, той ще направи своята фирма, своя бизнес и 

своите стоки много, много популярни. Без да похарчи и един лев 

затова! 

 

 

YouTube може би все още е кошмар за мениджърите, но видео 

записите все по-малко изглеждат като губене на фирменото 
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време. Напротив- те се превръщат в една изумителна нова 

възможност за популяризация на даден бизнес или стока. 

 

 

 

    RSS КАТО ВЪЗМОЖНОСТ ЗА БЕЗПЛАТНА РЕКЛАМА 

 

Наскоро прочетох следното: 

“RSS (Really Simple Syndication) е технология, която позволява на 

Интернет сайтовете да обменят по между си кратка, често 

променяща се информация за съдържанието си. RSS потока 

съдържа заглавия, автор, коментари и връзка към конкретния 

материал. Повечето съвременни уеб браузъри ( Mozilla Firefox, 

Opera, Safari) разполагат с вграден RSS четец. По-големите 

международни домейни като Yahoo.com, Gmail.com също дават 

възможност за достъп до информация през RSS. Хубавото е, че не 

е нужна допълнителна регистрация, всичко става с името и 

паролата, чрез които отваряте e-mail кутията си. 

Много сайтове имат горепосочения оранжев знак или надпис 

“RSS”. Когато кликнете върху иконката, ще бъдете отведени към 

списък с възможни програми поддържащи формата. 
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Какво е предимството? Получените RSS материали се обновяват 

автоматично, така че вие разполагате по всяко време с актуална 

информация. При използването на RSS, не е нужно да отваряте 

Интернет страницата, на която е поместен обновеният материал. 

Вместо ежедневно да търсите новите публикации по десетки 

сайтове, сайтовете автоматично ви уведомяват за нов материал. 

Ако решите, че сайтът, за който сте се абонирали, вече не ви е 

полезен, можете да изтриете абонамента си с едно натискане на 

мишката (по-скоро две). Главната идея е да се пестят време и 

усилия - пребиваването ви в “мрежата” да е и полезно и 

приятно.” 

Това е написал един много уважаван блогър.  Преди време го 

срещнах случайно на улицата. Беше опърпан и изглеждаше 

беден. Защото действително е беден- та той работи на заплата. 

Неговото интелектуално късогледство го е докарало до този хал. 

Как така, ще се запитате вие.  

Да вземем за пример гореспоменатите му  писания. Не че не са 

верни, не! Но той не е бизнесмен, той няма търговски нюх и усет 

и не вижда най- важното, най- същественото. А то е това: RSS 

бавно, но сигурно измества безплатните бюлетини, така 

наречените newsletters (или ezines). И това е добре, защото тези 

бюлетини се изпращаха не ВСЕКИ, абонирал се за тях. Обаче! 

Мнозина се абонираха за тях  от любопитство. Знайно е, че  

всички са любопитни, но малцина са любознателни. Точно затова 
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ефектът от безплатните бюлетини беше повече от скромен. 

Казано накратко, те НЕ ПРОДАВАХА достатъчно добре. 

Нещата са доста по- различни при RSS. Тук за определени 

публикации се абонират САМО такива хора, които НАИСТИНА 

СА ЗАИНТЕРЕСОВАНИ от тях. След време тези абонати могат 

далеч по- лесно да се превърнат в плащащи клиенти. В този 

смисъл RSS представляват една истинска революция в областта 

на Интернет маркетинга. От тази възможност трябва да се 

възползва всеки, който иска да спечели сериозни пари от 

Мрежата. 

 

 

 

       НОВИ ВЪЗМОЖНОСТИ ЗА БЕЗПЛАТНА РЕКЛАМА 

 

 МИКРОБЛОГЪТ КАТО ИНСТРУМЕНТ НА МАРКЕТИНГА 

 

В българското Интернет пространство най- сетне се появиха 

микроблог платформите. Тяхната концепция е копирана, разбира 

се, от twitter. Та какво в днешна България не е копие на нещо 
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чуждо?! Нашенските платформи се назовават edno23.com, 

belejki.com, yep.bg и clix.bg. 

Тук му е мястото да изясним значението на хубавата българска 

думичка микроблог? Сигурно всеки от вас има или поне е 

посещавал такъв „блог”. Докато в същинския  блог ние 

поместваме дълги описателни текстове, в микроблоговете нещата 

са доста по- различни. Тук ние сме длъжни в рамките само на 160 

символа да кажем на близки и не чак толкова близки какво 

правим в момента! В микроблога ние пишем какво правим, какво 

ни вълнува, какво ни забавлява и ядосва. Ние описваме всъщност 

живота си в кратки съобщения, без ограничение в броя им на ден. 

Всичко това може да е много полезно, особено когато вашите 

постове се четат от приятели, които също постват в 

микроблоговете си. Така се създава една много интересна 

мрежова комуникация. Всички постват, четат, дискутират, 

говорят си и колкото повече хора участват в мрежата ти, толкова 

по-интересно става всичко. И не само това… Тази ваша 

популярност може да бъде използвана за популяризация и 

реклама на вашите комерсиални блогове и сайтове. Единственото 

нещо, което трябва да правите е това: помествайте във вашите 

бележки винаги и линкове към вашите комерсиални сайтове. За 

останалото ще се погрижат ботовете… 

Напоследък twitter предоставя и някои фантастични 

допълнителни условия. Една негова опция ни позволява да 
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поместваме всяка наша бележка в него и на първата страница в 

нашия блог. Това, разбира се, е една допълнително присъствие в 

Мрежата. Има и още нещо. В това отношение предстоят 

феноменални неща… 

 

Не е тайна за никого, че търсачката на twitter понякога е по- бърза 

от всички останали, но тя така или иначе е с доста ограничена 

възможности. Последната новина е тази: търсачката на twitter ще 

започне да индексира всички линкове, които се появяват в 

отделните бележки. Това със сигурност ще повиши значимостта 

на тази търсачка и ще отреди на twitter много по- голяма роля в 

бъдеще. 

И още… Търсачка ще се сдобие и със система за измерване на 

ранга, на репутацията. Това означава, че не всяка оставена 

бележка ще има един и същ ранг. По всичко личи, че някои 

постове ще се класират по- високо от други, като за целта те ще 

се индексират по различни критерии, които май ще си останат 

една голяма тайна.  По този начин тази търсачка ще започне да се 

конкурира дори и с Google. 

Засега е рано да се правят прогнози. Никой не е в състояние да 

каже дали алгоритъмът на Google ще остане по- важен от този на 

twitter. Така или иначе обаче нововъведението на twitter още 
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отсега създава страхове у конкуренцията и представлява една 

сериозна драскотина по бляскавата броня на Google. 

 

             

   

    PUBLICITY STUNTS ИЛИ… ТАРИКАТСКАТА РЕКЛАМА 

 

 

 От край време се знае, че публиката иска зрелища. Тя направо 

мре за тях. Много издатели на жълти вестници от това се и 

прехранват. Жаждата на тълпата за зрелища се използва понякога 

доста умело и от експертите по маркетинг, реклама и PR. 

 

Има различни рекламни стратегии, но аз лично съм нарекъл тази, 

която много често използват и най- големите звезди на шоу- 

бизнеса, системата “Ролинг Стоунс”. За какво иде реч? 

 

На времето „Бийтълс” взеха сериозна преднина пред „Стоунс”. 

Рекламният екип на „Камъните” сериозно се замисли и изнамери 

стратегия, която много бързо ги изравни с ливърпулската 

четворка. Ето в какво се състоеше тя… 
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В съвременния маркетинг с особена сила важи правилото „Бъди 

оригинален, бъди уникален!”  

Екипът от рекламни специалисти, нает от „Стоунс”, набързо 

трансформира това златно правило в нещо, което на пръв поглед 

изглеждаше чудовищно. „Камъните” възприеха една линия на 

поведение, която се ръководеше от правилото „Бъди скандален, 

бъди отвратителен!”.  

 

В известен смисъл те се оказаха пъртинари, тъй като в 

съвременния маркетинг съществува схващането, че ако не 

скандализираш някого с рекламите си, ти си на погрешен път. 

 

Как реализираха  „Ролинг Стоунс” тази рекламна стратегия на 

практика?... Ето как… 

 

Момчетата се събираха в предварително набелязана и 

резервирана от тях хотелска стая. Оттам Мик Джагър звънеше на 

Скотланд Ярд и се представяше на ченгетата като възмутен гост 

на хотела.  Съобщаваше им, че ония гамени от „Стоунс” са в 

съседната стая и се друсат много яко. Освен това пият, а са наели 

и курви… 

  

След това Мик затваряше и се обаждаше на всички вестници, 

радиостанции и телевизии, като им се оплакваше вече от свое 

име, че някакви ченгета го тормозят и всеки момент ще го 



 49 

арестуват в хотел „Едикойси”. Журналистите начаса хукваха към 

въпросния хотел, за да отразят тази сензация. Получаваше се 

нещо наистина фантастично- ченгетата дърпаха и влачеха 

музикантите, а подготвените журналисти снимаха всичко това. 

На другия ден ВСИЧКИ британски медии отразяваха този 

СКАНДАЛ. 

 

Щура работа, нали?! Феноменална реклама и то напълно 

безплатна! По- късно Чарлз Буковски  и Хауърд Стърн 

използваха същия тарикатски метод, за да станат световни 

знаменитости. Използваше го и Парис Хилтън, ама… Древните са 

го казали: „Всичко с мярка”. 

 

Трябва да призная, че и аз рекламирах моите сайтове 

 

www.SuperAstro.net  

 

www.Pisaneto.com  

 

www.LudiPari.com  

 

с подобни методи. Както онлайн, така и офлайн.  

 

Офлайн рекламата ми почиваше почти винаги на този тарикатски 

метод. Давах скандални интервюта във вестниците, които 
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предизвикваха възмущение, а оттам и широк отзвук в други 

издания. В маркетинга този похват е известен под 

наименованието Publicity Stunt. Да, пак ще си призная: ползвах се 

от тези методи и в крайна сметка те ми донесоха невероятен 

успех. Днес всичките ми сайтове са на първа страница в Google, а 

това, разбира се, ми носи изключително качествен трафик и 

невероятни печалби!  

 

Ще обобщя всичко казано дотук по един тарикатски начин: „Или 

ме обичайте, или ме мразете, защото по средата ПАРИ НЯМА!” 

 

 

 

 

   АХИЛЕСОВАТА ПЕТА НА БЪЛГАРСКИЯ ИНТЕРНЕТ  

 

 

                                          БИЗНЕС 

 

 

 

ТЕКСТОВО ОФОРМЛЕНИЕ НА КОМЕРСИАЛНИЯ САЙТ 

 

 

                                           
В маркетинга от край време съществува  понятието „силови 

думи”. Не, не става дума за хвалебствия, обиди или 

„квалификации”. С течение на времето експертите по маркетинг 

са установили, че определени думи и изрази въздействат много 
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мощно върху човешката психика. Те изкушава, съблазняват и 

тласкат към покупки. Точно тези думи трябва да  използваме най- 

често при съставянето на комерсиални и рекламни текстове.  

 

Факт е, че 98 % от комерсиалните сайтове изобщо не 

функционират, т. е. те не носят на собствениците си никакви 

пари. Главната причина за това е липсата на добър текст. А 

текстът е най- важният компонент на сайта! Текстът ПРОДАВА, 

а не картинките, графиките и дизайнът. Затова и създадох сайта 

си www.Pisaneto.com.  

 

 

Кои са все пак тези много силни, мощни думи?... Ето някои от 

тях: 

 

 

удивително  
изумително 
поразително 
най- после 
сделка 
премия 
пробив 
комфортно 
разпродажба 
откривам 

откритие 
лесно 
без усилие 
ексклузивно 
безстрашно 
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за първи път 
завинаги 

безплатно 
подарък 
гарантирано 
как да... 
как аз... 
бързай 

незабавно 
подобрено 
неизбежно 
бързо 
интензивен 

представям 

тука е 
току що пристигна 
последна възможност 
ограничено 
тайни 

чудо 
пари 

никога преди 

няма какво да губите 
ново 
сега 
възможност 
безболезнено 
първокачествено 
престижен 

приоритет 
обещание 
доказан 

незабавен 

революционен 

веднага 
бързина 
разпродажба 
пести 
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спестявания 
скандален 

тайна 
Не пращайте пари 

сензация 
прост 
специален 

шокиращ 

изненада 
истината за... 
днес 
уникално 
ценно 
защо 
печели 

да 
 

И, разбира се, вечния шампион... 

ВИЕ! ВИЕ, ВАС и ВАШ! 

 

 

 

                                     ВНИМАНИЕ ! 

 

 

“мога” ... “бих могъл” ... “би трябвало” ... “би могло” ...  ... “като 

че ли”… “има потенциала да” ... “по мое мнение”... всичките тези 

думи и изрази трябва старателно да се избягват! 
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                   РЕКЛАМА ПО ВРЕМЕ НА КРИЗА 

 

 

 

 

Мастити експерти по маркетинг твърдят, че по време на криза в 

никакъв случай не бива да се допуска една голяма, непоправима 

грешка: да се орязват рекламните бюджети. Най- интересното в 

случая е това, че и собствениците на проспериращи фирми 

напълно  и безусловно споделят това мнение.  

 

Майкъл О’ Лиъри, мениджър на ирландската low cost компания 

Ryanair смята, че във времена на икономически възход и 

идиотите могат да печелят. Докато кризата е едно истинско 

предизвикателство за фантазията, изобретателността и 

находчивостта на бизнесмена. Според него огромна роля в това 

отношение играе иновативната реклама. 

 

Подобни схващания движат и бизнеса на Domino’s Pizza. Тук 

смятат, че тези, които продължават да рекламират с пълна сила 

продуктите си по време на кризата, след нея ще пожънат огромни 

дивиденти и ще спечелят много големи пари.  

 

Компанията залага все повече и повече на своя комерсиален сайт 

за поръчки, който и помогна да съкрати персонала си 

наполовина. Освен това поръчките по Интернет сами по себе си 

удвояват оборота на тази забележителна фирма. Защото 
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рекламата на сайта в Мрежата е настъпателна и агресивна, тъй 

като е с пъти по- евтина от рекламата на компанията офлайн. 

 

Хубаво е, че и много наши бизнесмени разбират това. 

„Финансовите институции променят начина си на комуникация с 

техните потребители”, каза наскоро Николай Неделчев, 

управляващ директор на Publicis Marc Group. „Използват се 

нетрадиционни маркетингови решения, интернет реклама, sms 

комуникиране, общуване в социалните мрежи и др. Компаниите, 

които инвестират в маркетингови комуникации по време на 

криза, придобиват много по-голям пазарен дял след края й.” 

 

 

Всичко това идва да рече, че кризата в никакъв случай не 

променя законите на маркетинга. Напротив, колкото повече 

залагаме на тях СЕГА, колкото повече рекламираме в тези трудни 

времена, толкова по- удивителни резултати ще пожънем след 

време. 
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           ВЕЛИКИТЕ НЕЩА СА ВИНАГИ ПРОСТИ 

 

 

Познавам хора, които години наред напразно се блъскат да 

спечелят някой лев от Интернет. Те постоянно ме питат как 

печеля толкова много от Мрежата. Аз от моя страна 

непрекъснато им повтарям все едно и също нещо. Най- добрият 

начин да започнеш успешен бизнес онлайн е този: 

1. Създайте собствени информационни продукти. 

2. Продавайте ги чрез вашите комерсиални сайтове. 

Това не е кой знае колко трудно, нали? 

Не мога да разбера защо толкова малко хора го правят. 

Непрекъснато ми пишат неудачници, които са пропилели много 

време и пари, но така и не могат да си осигурят достатъчно 

средства за преживяване от Интернет. Едните разчитат на 

слугинажа, наречен афилейт маркетинг (партньорски програми), 

други пък на реклама в техните сайтове и т. н. Най- интересното в 

цялата работа е това, че когато ги запитам за техните лични 

комерсиални сайтове, за продуктите, които се канят да продават 

от тези сайтове, те почти винаги ми отговарят по един и същ 

начин: 

„Нямам такива…” 
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Защо? Защо, за Бога? И децата знаят, че от нищо нещо не става! 

Затова ще повторя: ключът към финансовия успех в Мрежата е 

този: създайте собствени (информационни) продукти и ги 

продавайте чрез вашите комерсиални сайтове. Ще го кажа по 

друг начин. 

 

„Голямата тайна” се състои в следното: 

• Създайте собствен продукт за продажба онлайн. 

• Осигурете си посещения (трафик) на вашия комерсиален 

сайт. 

• Повторете целия процес, повтаряйте го отново и отново. 

Това е! Това е всичко, което трябва да направите! 

Бих могъл, разбира се, да кажа и това: намерете все пак добра 

афилиирана програма, включете се в нея, направете си блог, чрез 

който да популяризирате сайта си и т. н. Ще повторя: аз не 

смятам този път за най- добрия. Затова, с риск да стана банален, 

ще ви припомня: 

• Създайте собствен продукт за продажба онлайн. 

• Осигурете посещения (трафик) на вашия комерсиален сайт. 

• Повторете целия процес, повтаряйте го отново и отново. 
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И недейте да шикалкавите, не търсете извинения за това, че не 

можете да създадете собствен информационен продукт. В 

Мрежата има тонове от информация, които бихте могли да 

използвате. Пък и вие имате познания, опит, умения, 

образование… Бихте могли да ги използвате и да създадете ваш 

собствен, уникален продукт. А защо не и два, три, четири 

продукта?… Всички преуспели Интернет бизнесмени са правели 

и продължават да правят ТОЧНО ТОВА! 

Вземете се в ръце и не търсете повече оправдания и извинения. 

Създайте вашия продукт и започнете да го ПРОДАВАТЕ! Така и 

само така можете да спечелите сериозни пари от Интернет. 

 

 

 

      КАК ДА СЪЗДАДЕМ ЛЕСНО И БЪРЗО ЕЛЕКТРОННА  

 

            КНИГА И ДА Я ИЗПОЛЗВАМЕ ЗА РЕКЛАМА 

 

 

Искате ли да напишете електронна книга?... Чували сте може би, 

че най- преуспелите Интернет бизнесмени са натрупали цели 

състояния от електронни книги. Мнозина мечтаят за същото, но 

техните амбиции почти никога не прерастват в действия…  
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Някои започват, но много бързо се отказват. Струва им се, че 

създаването на е- книга не си струва труда. Тези синковци  

зарязват написаното и започват отново да търсят оная 

несъществуваща възможност за бързо и лесно забогатяване… 

 

Не мислете, че създаването на една е- книга е непосилна задача. 

То е свързано с доста работа, но почти всеки човек може да 

напише книга за нещата, с които се занимава от години. При това 

началото трябва да бъде скромно. Не е необходимо да създадете 

гигантски наръчник от 200 страници. Започнете с мини- книги от 

по 10- 15 страници. Така започнах и аз преди повече от 6 години. 

Продавах в Мрежата малки електронни книжки, които се харчеха 

като топъл хляб.  

 

Какво можете да направите с първата си електронна мини- 

книга?... Бихте могли да я предлагате като безплатен подарък към 

основния продукт, който продавате от сайта си. Тази маневра, 

наричана в Интернет маркетинга „вирусен маркетинг”, със 

сигурност ще повиши трафика и продажбите ви. Как ли?...  
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Интегрирайте в е- книгата си на всяка цена линкове към вашите 

комерсиални сайтове, прибавете телефонен номер и описание на 

вашите продукти. Дайте освен това правото на всеки, да 

препраща книгата ви на свои близки и познати. Използвайки тази 

техника, вие можете да си осигурите един приличен поминък за 

години напред. Говоря от собствен опит, разбира се. 

 

Използвайте всяка една възможност за да попадне е- книгата ви в 

ръцете на потенциалните клиенти! Предлагайте я във всеки ваш 

и-мейл; предлагайте я във форумите и социалните мрежи. Кой 

знае- може пък вие да сте този, който ще реализира големи 

печалби от своето творчество у нас?...  
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                     SEO ИЛИ НА БАНИЦАТА МЕКОТО                

 

                              СЪДЪРЖАНИЕ ИЛИ SЕО 

 

 

Един интересен материал от Атанас Георгиев ми направи силно 

впечатление. Иска ми се да цитирам автора дословно: 

„Първото правило, с което се среща всеки начинаещ в Интернет е 

правилото "Content is King". Казано на български - 

"Съдържанието е Кралят!".  

 

Така че никога не забравяйте: каквито и дизайнери да наемете, в 

крайна сметка ключова роля за вашия успех или неуспех в 

Мрежата ще играе съдържанието, с други думи - текстовете и 

материалите, които самите вие ще трябва да подготвите за вашия 

сайт.  

Причините за това са две и те са съвсем прости:  

• Интернет е информационна среда и "горивото", което 

движи тази среда е информацията. Оформлението на сайта и 

илюстрациите в него могат да повишат или намалят ефекта 

от заобикалящата ги информация. Решаваща за крайния 

успех или неуспех на вашия сайт обаче е самата 
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информация - тоест текстовете и илюстрациите, които ще 

предоставите на вашите дизайнери.  

• Търсещите машини - тези, на които във всички случаи ще 

разчитате за да бъде посещаван вашият сайт, "разбират" 

само текстове. Те не могат да намират сайтовете по 

картинки, нито сайтове, изградени с графични технологии 

(каквато е Flash).  

Мислете за сайта си като за списание, което искате да 

издадете. Колкото и красиво и лъскаво да е вашето списание, то 

не би имало смисъл ако в страниците си не съдържа интересна и 

полезна информация.  

Тук ще ви предложим четири прости, но доказани в практиката 

съвета, които ще ви помогнат при подготовката на информацията 

за вашия сайт. Ако ги следвате, шансовете вашия уеб сайт да 

стане успешен ще се увеличат многократно.” 

 

С две ръце се подписвам под тези слова!  Ако текстът на вашия 

сайт е калпав, вие изобщо НЯМАТЕ САЙТ! И никакво SEO няма 

да ви помогне. Без подходящ, продаващ текст вашият 

комерсиален сайт ще си остане нефункционален и няма да донесе 

очакваните финансови резултати. 
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Не мога да отрека и нещо друго. Напоследък куп специалисти 

смятат, че горната формула е поовехтяла. В наши дни има вече и 

други средства за ОПТИМИЗАЦИЯ НА САЙТА. Не мога да се 

съглася изцяло с тази теза, но искам да приведа тук и другата 

гледна точка… 

 

 

           ОПТИМИЗАЦИЯ НА САЙТА ЗА ТЪРСАЧКИТЕ 

 

 

 

Напоследък куцо, кьораво и сакато все за оптимизация говори. 

Невръстни хлапаци се представят за големи специалисти в тази 

област. Работата е там обаче, че малцина имат наистина нужните 

познания за оптимизация на един сайт за търсачките. Редно е 

всеки да има поне тези знания, които ще придобиете от 

написаното в този раздел. 

 

И така, регистрацията на сайта в търсачките е пипкава, но проста 

работа. Далеч по- сложно е обаче да оптимизирате сайта си за 

търсачките. 

 

Защо и кому е необходима тази оптимизация? Когато търсим 

някаква тема, стока или услуга  в Google, Yahoo и пр., ние 

разглеждаме задълбочени първите 1- 2 страници. Обикновено 
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става така, че когато намерите задоволителни резултати до трета 

страница, вие преустановявате  търсенето. Повечето хора 

постъпват така. Затова е важно вашият сайт да се класира на по- 

предни позиции в търсачките. Хората търсят сайтове на 

определена тематика, без да подозират на кои сайтове ще 

попаднат. Когато попаднат на вашия като един от първите и 

видят полезни материали, ресурси, услуги и стоки, те се спрат на 

вас. 

 

Много специалисти ще ви кажат, че постигането на добър 

резултат с оптимизация за търсачки е трудна и сложна работа. И 

да, и не. Докато при чуждестранните сайтове конкуренцията е 

страшна, в българското Интернет пространство достигането на 

първите три страници въобще не е  трудно. 

 

Най- важното нещо в случая е създаването на качествено, 

полезно, съдържание,  а това е всъщност текстът на вашия сайт. 

Това вече никак не е лесно и е най- добре да наемете опитен 

съставител на рекламни и комерсиални текстове. Аз самият 

предлагам такива услуги в май сайт 

 

www.Pisaneto.com  
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Основни понятия на оптимизацията  

 

За да разучите оптимизацията за търсачки, трябва първо да се 

запознаете с основите й термини, които се използват навсякъде. 

 

Първото понятие, което напоследък се наложи в целия свят е така 

нареченият SEO, т. е. Search Engine Optimization. Това е 

английският термин за оптимизация. Какво означава той 

конкретно? Накратко: това е създаването на уеб страница четима 

за роботите (ботовете) на търсачките  

(и това понятие ще бъде разяснено малко по- късно). Това е 

оптимизирането на сайта за определени ключови думи и 

получаването на повече качествени беклинкове. 

 

Ботове, роботи, паяци (Search Engine Spiders) – са онази част 

от търсачките, която сканира мрежата. Чрез тях страниците в 

Интернет биват открити, индексирани и класирани. 

 

Трафик (Traffic) – Това са посещенията на вашия сайт. Има 

купища източници на трафик – от Интернет търсачки, 

директории, социални мрежи до статии, съдържащи линкове от 

други сайтове към вашия сайт или блог. 

 

Ключови думи (Keywords) – Това са думите, с които един 

потребител търси в интернет и намира други сайтове. Вия трябва 
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да проумеете как хората търсят и намират определени сайтове. 

След това е нужно да го оптимизирате вашия сайт за тези 

ключови думи, чрез които бъдете намерени сред първите, сред 

челните резултати от търсенето в отделните търсачки. 

 

Плътност на ключовите думи (Keyword Density) – Това е броят 

на ключовите думи като процент от целия текст. Колкото повече 

тя присъства в началните пасажи на вашия текст (в рамките на 

нормалното писане), толкова по-добре за оптимизацията. 

 

Популярност на ключовите думи (Keyword Popularity) – С този 

термин се обозначава един специфичен вид търсене, а именно- 

колко често една ключова дума е търсена в определен период от 

време.  

 

Проучване за ключови думи (Keyword Research) – Това е 

задължителната част от всяка добре организирана SEO кампания.  

 

Google PageRank (PR) – Оценка от 0 до 10 на всеки сайт, която се 

прави от търсачката Google. Тя зависи от броя и качеството на 

линковете. Защото Google прави разлика между важен линк от 

първостепенен сайт и някакво поддомейнче hit.bg. Линк от 

страница с по-висок PR от вашия е винаги добре дошъл. 

Напоследък този показател няма вече почти никакво значение. 
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Съдържание (Content) – Това е преди всичко текстът, 

съдържанието на вашия сайт.  

 

 

Трафик 

 

Оптимизацията се прилага, не ще и дума, за да могат хората да 

намерят даден сайт възможно най-лесно. Броят на хората, които 

влизат във вашия сайт, се нарича трафик. Но най- качественият   

трафик е този от търсачките, защото в този случай посетителите 

не са влезли случайно в сайта ви. Напротив, те явно са го търсили 

преди това. 

Казано другояче, трафикът от търсачките се превръща най-лесно 

в реални продажби. 

 

За да привлечете повече посетители към вашия сайт, вие трябва 

да имате полезно съдържание, което те да прочетат, харесат и 

следователно да се върнат в сайта ви. Ако продавате продукт, то 

трябва да бъдете достатъчно убедителни, за да го продадете. 

Но в крайна сметка ще получите възможно най-високо 

количество трафик когато сте на първата страница в търсачката. 

Особено пък, ако попадате в групата на първите три резултата. 

 

 

Заглавието на вашия сайт, наричано също така и таг <title> 
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При оптимизацията заглавието на една страница е нейният най-

важен елемент. Той е дори по-важен от съдържанието.  

Ще го кажа другояче: функционалният сайт не може да се 

наложи без добро съдържание и добро заглавие. 

Заглавието винаги присъства в <head> тага.  

 

Един правилно написан таг изглежда така: 

 

КОД 

<head> 

<meta http-equiv="Content-Type" content="text/html; charset=UTF-

8" /> 

<meta name="description" content="пояснение за сайта с няколко 

изречения." /> 

<meta name="keywords" content="ключовите, думи, на, сайта" /> 

<title>Заглавие </title> 

</head> 

 

На първо време забравете за <meta> елементите. Концентрирайте 

се върху заглавието на сайта. 

Разглеждайте title тага като представяне на вашите основни 

ключови думи в сайта. В зависимост от продукта, който вашия 

сайт предлага. 
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Препоръчително е името на сайта да присъства в заглавието. Ако 

предлагате качествени услуги или стоки, след време името ще 

стане популярно и много хора, които не си спомнят адреса на 

сайта, ще го търсят чрез името му. 

 

Не прекалявайте с дължината. Един правилно сглобен <title> таг 

съдържа максимум 10-15 добре подбрани думи и не бива да 

превишава 63 символа. Трябва освен това да разделите думите от 

заглавието и една от друга.  

Ето един пример затова: 

<title>Пари от Интернет – истината за бизнеса онлайн</title> 

 

META тагове – обяснение на сайта и ключови думи 

 

Редно е да се спра и на <meta> таговете на един сайт. За разлика 

от заглавието, няколко от тях трябва да присъстват в кода на сайт 

за добра оптимизация за търсачки. 

Задължителните са <meta> таг за енкодинг на сайта.  Освен това 

са препоръчителни и следните два елемента: обяснение (meta 

description) и ключови думи (meta keywords). 

 

КОД 

<meta http-equiv="Content-Type" content="text/html; 

charset=windows-1251" /> 
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Така изглежда тагът за енкодинг, кодировка на страницата. В 

случая е зададена windows-1251, която е най-често използваната 

кодировка на кирилица. Възможно е също ползването на UTF-8. 

Такъв елемент трябва задължително да присъства във всяка 

страница в <head> тага. 

 

Най-често използваните кодировки са три: 

• ISO-8859-1 (Western). За страници на английски език. 

• WINDOWS-1251 (Cyrillic). За страници на български език. 

• UTF-8 (Unicode). Нещо като универсалният елемент в 

кодировките. Използва се, когато пишете на повече от един език 

и то с букви, различни от английския. 

Когато правите сайтове на български – използвайте Windows 

кодировката. 

Имайте все пак предвид, че това няма никакво значение за 

оптимизацията. От значение са meta description и meta keywords. 

Ето как изглеждат те: 

 

КОД 

<meta name="keywords" content=" ключови думи на вашия сайт" 

/> 

    <meta name="description" content=" представяне на вашия сайт 

в рамките на 156 символа /> 
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Някои оптимизатори биха ви излъгали, че можете да постигнете 

отлична оптимизация за търсачки единствено с <meta> таговете. 

Но тези тагове никога не са били гаранция за добро класиране в 

търсачките. Какво тогава са те?  

 

Те са информация, поставена в <head> тага, която посетителите 

не виждат. Използва се за комуникация с ботовете на търсачките. 

Те предоставят на собственик на даден сайт възможността сам да 

определи главните ключови думи и да състави обяснение на 

сайта, което ще се появява под линка към него приот търсенето. 

 

В "<meta name="keywords" content=" ключови, думи, на, вашия, 

сайт" />" поставяйте ключовите думи, за които ще оптимизирате 

сайта. Как да ги подбираме ще разберем по-нататък.  

 

В обяснението (<meta name="description" content=" как бихте 

представили сайта си?" /> ) е препоръчително също да 

присъстват ключовите думи. Но тъй като ще бъде четено от хора 

– съставете го достатъчно добре, за да се хареса. 

 

Както при заглавието на сайта ви, така и при мета таговете не 

трябва да прекалявате с дължината. Препоръчителната дължина 

на обяснението е 255 символа и няколко ключови думи (не 
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повече от 10) в meta keywords. 

 

 

Ключови думи, тяхното подбиране и използване 

 

Ключовите думи са думите, или фразите, под които очаквате 

обикновеният интернет потребител да ви намери от търсачки. 

Колкото повече, толкова повече. Казано другояче:  колкото 

повече думи привеждате, толкова по-лесно ще ви бъде да се 

класирате в първите страници и да получите таргетиран трафик. 

 

Един пример. Когато през 2004 година създадох сайта си 

 

www.Otslabni.net,  

 

аз набелязах „отслабване” като ключова дума. Е да, ама тя е 

много обща и с нея е трудно да се постигнат добри, челни 

позиции в търсачките. Освен това тя не създава таргетиран 

трафик. Затова ми се наложи да търся и други, по- детайлирани 

ключови думи. Не след дълго тези мои усилия бяха 

възнаградени- сайтът ми се озова само след няколко месеца на 

първа страница в търсачките. 

 

Златното правило гласи: колкото по-детайлирана е ключовата 

дума, толкова по-лесна става оптимизацията. Освен това при това 
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положение вие ще получавате и повече таргетиран трафик. 

Трябва да оптимизирате вашия сайт за онези ключови думи, под 

които биха ви намерили в Интернет, а не за онези, които вие 

смятате за важни. При правилния, втория избор, ще получите 

много повече таргетиран трафик. 

 

Къде да поставим ключовите думи? 

 

Точна формула няма. Но ще споделя от личен опит една 

ефективна и лесна за изпълнение формула – ключови думи в 

първия параграф на съдържанието, в средата и в последното 

изречение. Естествено не бива да забравяте заглавието и мета 

таговете. 

Какво трябва да знаем? 

 

• Препоръчително е да не вмъквате една ключова дума или фраза 

повече от 5- 6 пъти в съдържанието. 

• Големите търсачки като Google, Yahoo! и Ask.com не правят 

разлика между ключови думи с малки и големи букви. 

• Тиретата се третират като интервал. Затова „уеб-мастър” е 

различна дума от „уебмастър”. 

• Една страница съдържание може ефективно да бъде 

оптимизирана за не повече от 3 ключови думи 

 

Беклинкове – как, защо и къде? 
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Стигнахме до оптимизация за търсачки извън сайта. Какво 

представляват беклинковете? Връзки от други сайтове към 

вашия. Колкото повече линкове от качествени сайтове 

притежавате, толкова повече ще се издигнете в резултатите от 

търсене. 

Съществуват няколко стратегии за получаване на беклинкове. Ще 

се спра на всяка една от тях. 

 

Размяна на линкове 

 

Наскоро Google изненадаха всички уебмастъри като забраниха 

директната размяна на линкове между два (или повече) сайта с 

цел оптимизация за търсачки. Това бе сред най-популярните 

методи за SEO, но за съжаление вече не е. Въпреки това, все още 

можете да разменяте линкове с други сайтове. 

 

1. Обменяйте линкове със сайтове, подобни на вашия. Google не 

са забранили размяна на линкове с цел повишаване на трафика. 

Просто следете да не сте под заглавие „приятели”, „линк 

партньори” и т.н. 

 

2. Тройна размяна на линкове. Стратегията най-вече стана 

популярна след масивната забрана на Google. Да речем, че имате 

три сайта и искате да ги вържете. Ето какъв е моделът – сайт 1 
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връзва към сайт 2. Сайт 2 връзва към сайт 3. И сайт 3 връзва към 

сайт 1. Никъде не се получава двустранна размяна на линкове. 

Говоря от личен опит, защото аз съм направил това с всичките си 

комерсиални сайтове. 

 

3. Размяна на статии. Идеята е полезна особено за блогърите. 

Напишете добра, качествена, полезна статия за чужд блог под 

условие, че в нея ще има линк към вашия сайт. Така ще получите 

и повече беклинкове, и повече още трафик. 

 

Линк директории 

 

Отново стигаме до забраната на Google, в която купуването и 

продаването на линкове е забранено. Но в тази забрана не се 

споменава нищо конкретно за линк директориите. 

Линк директория представлява колекция от обикновено платени 

и безплатни линкове, събрани по категория. Платените линкове 

са в първите страници, докато безплатните са някъде накрая. 

Колкото по-напред е вашия сайт в списъка, толкова по-голям 

шанс имате ботът на търсачката да ви индексира и зачете линка. 

 

Имайте предвид, че линк от една линк директория няма никакво 

значение. Силата на тези линкове е в броя и качеството – колкото 

по-качествена е директорията (останалите сайтове освен вашия са 

с висок PR и добро съдържание), толкова по-голям ефект има 
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това за оптимизацията. 

Не очаквайте голямо количество трафик от линк директориите. В 

крайна сметка, ние добавяме сайтове в директориите с една 

единствена цел- оптимизация за търсачки. 

 

Какво бих ви посъветвал за тези директории? Да добавяте сайта 

си внимателно. Подбирайте ги, нека там, където вашият линк 

присъства, да има линкове към други качествени сайтове. Нека 

директорията да е редовно преглеждана от човешки редакторски 

екип. Количеството на линковете е важно за по-висок Google 

PageRank, но и качеството е от значение. 

 

Социалните сайтове 

 

Ping.bg, Pipe.bg, Svejo.net – това са все социални сайтове. 

Напишете една полезна статия, създайте ръководство с полезни 

указания и съвети и т. н. Добавете тези ваши творение в 

социалните сайтове и ще имате още една възможност за 

оптимизация. Възможно и крайно вероятно е някой блогър да 

намери статията за полезна и да създаде линк към нея. Колкото 

повече хора го направят, толкова повече беклинкове ще 

получите.  

 

Полезно съдържание 
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И все пак, най-добрият начин за придобиване на беклинкове е  

създаването на полезно съдържание. Интернет е пълен с 

информация, със съдържание. Това са милиони текстове, 

журнали, интервюта, статии, е- книги и т.н. Но не всяка част от 

това съдържание е качествена – има спам, повторно съдържание, 

дублирано съдържание (еднакъв текст в повече от един сайт) и 

пр.  

Намирането на качествено съдържание става все по-трудно. 

Затова когато напишете нещо наистина търсено и полезно, има 

огромна вероятност много други уебмастъри и блогъри да 

линкнат към вас. 

 

Как да пишем съдържателни материали? 

 

• Стремете се да отговаряте на даден въпрос, да помагате на 

питащите. 

• Добре е, ако материалът ви съдържа полезни линкове към  

други статии  или други сайтове. 

• Стремете се към публикуването на ценна и рядка информация, 

към сензационни новини. 

 

Колкото по-полезно е съдържанието на вашия сайт, толкова 

повече посетители ще има той. Колкото повече посетители,  

толкова повече беклинкове. 
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Google Analytics 

http://www.google.com/analytics/ 

 

През 2005 година Google представиха своя безплатен инструмент 

за анализ на сайтове, наречен Google Analytics. Наскоро той бе 

обновен и се сдоби с нов и лесен за ползване дизайн. 

 

С какво ни помага Google Analytics? 

 

Всеки добър мениджър, блогър или специалист по Интернет 

маркетинг води статистика на своя сайт. Тази статистика  

съдържа посетителите за деня, месеца и годината, броя на 

Посещенията и презарежданията на сайта, източниците  на 

трафик и много, много други. 

 

Оптимизацията за търсачки е градивен процес. Тя трябва 

постоянно да подобрявате сайта ви, ако желаете той да е на 

върха. Това включва съставянето на ново съдържание и други 

трикове, които ще узнаете сега. 

 

Как да използваме Google Analytics 

 

Броят на посетителите извежда на първата страница на първа 
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страница в търсачките и затова е много важен. При 

оптимизацията за търсачки ние се интересуваме от друго. 

 

Отворете панела ”Traffic Sources” на Google Analytics 

 

Важните параметри тук са следните: 

 

Referring Sites 

 

Това са онези сайтове, които съдържат линкове към вас. 

Прегледайте списъка внимателно. С кои от всички сайтове в него 

можете да размените линкове или статии? 

 

Search Engines 

 

Това, разбира се, са търсачки, от които получавате вашия трафик. 

При мен най-много трафик идва получавам от Google, после       

от Yahoo и  пр. 

 

Keywords 

 

Това комай е най-важната част – с какви ключови думи хората 

търсят и намират сайта ви в търсачките? Препоръчително е да 

изберете петте първи думи и напишете по няколко статии за 

всяка. Така ще се класирате още по-добре при търсенето. 
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Тук му е мястото да отбележа, че Google Analytics има много 

добра конкуренция в лицето на http://website.grader.com. 

Препоръчвам ви да ползвате и този безплатен инструмент за 

оптимизация. Той ще ви помогне да класирате сайта си още по- 

напред в търсачките.   

 

 

Обобщение  

 

Оптимизацията не е някаква сложна наука, която се ползва само 

от специалисти. В крайна сметка оптимизацията се свежда до 

следните простички неща: 

 

1. Оптимизация на кода и съдържанието на сайта 

2. Подобряване на <title> и <meta> таговете на сайт; 

3. Селектирането на ключови думи и работата с тях; 

4. Писането на съдържание редовно; 

5. Следене на статистика на сайта и оптимизация според 

резултатите; 

6. Външна оптимизация за търсачки 

7. Беклинкове 

8. Размяна на банери 

9. Линк директории 
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10. Важно е също така да платите домейна си поне за три години 

напред. И това се отчита от търсачките и класира сайта ви на по- 

предни позиции. 

 

 

 

 

 

                                       SEO = PR ?...  

         НАЙ- ЕФИКАСНАТА РЕКЛАМНА ТЕХНИКА 

 

В областта на Интернет маркетинга у нас се очертава една нова, 

незапълнена пазарна ниша. Ред фирми вече се борят за нейното 

овладяване. За какво иде реч?...  

През последните години много рекламодатели започнаха да 

признават високото класиране в търсачките като начин за 

популяризиране на техните продукти. На практика, новата 

индустрия, свързана с оптимизирането на комерсиалните уеб 

сайтове (известна също и като SEO), възникна благодарение на 

хората, които осъзнаха, че резултатите в търсачките могат 

донякъде да се „манипулират”. И то чрез конкретни действия, 

които класират определен уеб сайт на по-предна позиция.  



 82 

На пръв поглед изглежда, че работата на SEO- специалиста е 

идентична с тази на PR- a, но дали е така?  

Основната цел на PR- експерта е да накара медиите да споменат 

името на даден продукт или фирма, без да плащат за това. 

Известно е, че голяма част от събитията, които се споменават в 

периодичния печат, са тръгнали от даден PR специалист. Ако 

нещата са изпипани добре, репортерът или редакторът ще 

представи новината в положителна светлина.  

Най-малкото, което може да се случи, е споменаването на 

фирменото име някъде в материала. Това увеличава 

възможността потребителите да погледнат с добро око на тази 

фирма, защото голяма част от тях разчитат на информацията, 

предоставяна от медиите- вестници, списания,  телевизия и пр.  

Наложило се е едно всеобщото схващане, че медиите са 

безпристрастни и мнението им не е обвързано с някакви 

финансови взаимоотношения.  

 

SEO- специалистът трябва да спечели по-добри (по- предни) 

позиции в търсачките, което е и главната цел на оптимизацията. 

Когато става дума за SEO, повечето рекламодатели вярват, че 

става дума за рекламиране в търсачките, но всъщност двете неща 

не са едно и също нещо.  
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В главните търсачки не можете да си поръчате по-добра (по- 

предна) позиция. В тях класирането се извършва по определени 

критерии, които са различни за всяка една от тях.  

За да се постигне крайната цел на оптимизацията, SEO- 

специалистът трябва да използва техники, които да позволят на 

сайта да влезе в зададените от търсачката рамки, т. е. да накара 

търсачката да покаже сайта по-напред в резултатите, без 

собственикът му да плати за това.  

Ако наберете в Google най- търсената дума „пари”, вие ще 

установите, че моят комерсиален сайт 

www.LudiPari.com  

е на първа страница тук.  

Ако наберете две други думи като „писане” или „писането”, вие 

ще установите, че и другият ми комерсиален сайт 

www.Pisaneto.com  

е на първа страница в тази световна търсачка. 

Същото може да се каже и за астрологичния ми сайт 

www.SuperAstro.net  
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Не искам да прозвучи нескромно, но фактите говорят сами за 

себе си: с интелект, труд и постоянство аз успях да наложа 

всичките си сайтове в българското Интернет пространство. Днес 

аз бера плодовете на тази моя дейност… 

Да се върнем на темата. Ще го кажа другояче: SEO- специалистът 

трябва да постигне същата цел като PR специалиста-  да накара 

трета, независима страна да представи фирмата или продукта в 

положителна светлина. При това тази трета страна (при SEO това 

е търсачката) ги изкарва на предна позиция в страниците с 

резултатите. Така продуктът или фирмата ще бъдат забелязани 

по- бързо от потребителите. А е общоизвестен факт, че именно от 

търсачките идва най- качественият трафик към сайта… 

 

 

 

         „БАЩАТА” НА ПЛАТФОРМАТАWORDPRESS 

 

У нас има хиляди графомани. Те щурмуваха редакциите и 

издателствата, но без особен успех, разбира се.  

 

Докато един ден... и на графоманската улица изгря слънце! Какво 

се беше случило?... Появи се нещо ново- неугледно, тъпичко и 
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сиво. С течението на времето го нарекоха блог. И стана така, че в 

крайна сметка се наложи блог- платформата Wordpress.  В наши 

дни това наистина е най- използваната и най- практична 

платформа. Откъде се пръкна тя, кой е нейният създател? 

 

Мат Муленвег се нарича създателят на платформата Wordpress. 

Той дължи голяма част от своя успех на нарасналия световен 

интерес към блоговете. Защото графомани има навсякъде по 

света. Историята на 24 годишния милионер е направо приказна, 

невероятна. Наистина, как един провалил се студент е успял да се 

нареди сред 25- те най-влиятелни Интернет бизнесмени?... 

 

Муленвег е основател на компанията Automattic, която поддържа 

блог платформата WordPress. Цифрите на WordPress блогове 

постоянно се покачват. В настоящият момент те наброяват цели 5 

200 000 блога. Това превръща американската компания в един от 

„основните играчи” на пазара. А приходите не са малки- според 

анализаторите само през 2009 година са похарчени около 300 

милиона долара във връзка с ползването на блогове.  

Муленвег не се превъзнася относно началото: „Първите години 

WordPress беше доста слаб продукт. Екипът ни обаче не се 

предаде, концентрирахме се върху развитието и изчистването на 

детайлите.”  

 

В училище Муленвег проявявал огромен интерес към 
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компютрите, поддържал мрежи и се включил в група на 

програмисти. Скоро започнал да пише кодове за софтуерни 

програми. Влязъл в университета в Хюстън, но на 19 години се 

отказал от следването. Започнал работа в представителството на 

Cnet в Сан Франциско. Там имал възможността да работи над 

програми с отворен код. Най-важен в случая е фактът, че той се 

оказал доста съобразителен и те били патентовани на негово име.  

 

Безспорен е талантът на Мат Муленвег да извлича най-доброто от 

своя творчески екип. Като всяка успешна компания, и той има 

доста критици и недоброжелатели. Те обвиняват Automattic в 

поредица от лоши ръководни решения, които имат негативно 

влияние върху софтуерната индустрия. В повечето случаи 

критиките са дело на поуплашените конкуренти от Силиконовата 

долина?...  

 

Целта на Муленвег е да разработи WordPress като успешна 

система за обработка на съдържание, т.е. платформата да 

позволява на своите потребители да изкарват пари от нея. В 

настоящият момент това е напълно възможно. Цели 133 сайта 

предлагат реклами, които могат да бъдат поставяни в блоговете. 

При всяко кликване върху рекламата, собственикът на блога 

печели определена сума. Повечето графомани обаче не са и 

чували за тази възможност. Те дори не искат и да знаят за нея. За 

тях е важно само едно: да дращят, да дращят, да дращят и да 
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споделят със света своите незначителни, жалки и глуповати  

идейки. 

 

Макар че започнал като блог програма, WordPress е софтуерната 

основа на много успешни Интернет сайтове по цял свят, въпреки 

че те нямат нищо общо с блоговете. Други качествени продукти 

на Automattic са Akismet (програма филтрираща спама) и bbPress.   

 

Привлечено било и вниманието на консорциума Polaris Venture 

Partners, който още през 2005 надушва потенциала на продуктите. 

След първоначална финансова инжекция от един милион долара, 

през 2008 следва нов стимул – почти 30 милиона долара. 

Допълнителни финансови партньори са Radar, True Ventures и 

New York Times Co. 

 

„В определен момент успехът, влиянието и парите не са толкова 

важни, твърди Муленвег. Да знаеш, че си отговорен пред повече 

от пет милиона потребители – ето това ме мотивира да правя 

наистина качествени подобрения.” 
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                   WUNDERWAFFE НА МАРКЕТИНГА 

 

           УНИКАЛНО ПРЕДЛОЖЕНИЕ ЗА ПОКУПКА 

 

 

Уникалното предложение за покупка (УПП) бе популяризирано 

през 1961 година от гения на рекламата Росър Рийвс. В книгата 

си „Действителността в рекламата” този легендарен специалист 

определя уникалното предложение за покупка като едно 

уникално и ясно формулирано преимущество на даден продукт 

или услуга. 

Рийвс смята, че всеки бизнес, всяка фирма трябва да има УПП. (В 

наши дни този термин почти не се използва, по- популярна е 

терминът „диференциация”). Работата е там, че повечето 

предприемачи не предлагат такова нещо. В това е и цялата им 

трагедия, целият им провал. 

Според Рийвс уникалното предложение за покупка трябва да 

отговаря на няколко изисквания: 

1. То трябва да дава специфични обещания на клиента. Един 

пример: „Купи този продукт и ти ще извлечеш от него следните 

ползи и изгоди:…” 
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2. То трябва да предлага преимущества, които конкурентите не 

предлагат. Тези преимущества трябва, разбира се, да са 

уникални. Клиентите не би трябвало да намират подобни неща 

никъде другаде. 

3. Уникалното предложение за покупка трябва да е толкова 

силно, че да привлича тълпи от ревностни купувачи.  

Рийвс твърди също така, че 80 % от рекламите нямат УПП. Ако 

прегледате пресата или се загледате в телевизионните реклами, 

ще откриете, че този процент е дори по- висок. 

Майкъл Портър е съвременен експерт по маркетинг. Той вижда 

нещата другояче. И той смята, че има три начина да се откроиш и 

те са: 

 

  

1.  Подобрена или повишена ефективност  

 

Казано другояче, можете ли да помогнете на хората с вашия 

продукт да си спестят време, пари и усилия? 

 

2.  Повече удобства 

 

Винаги е имало и ще има пазар за удобствата. Защото целият 

човешки прогрес се дължи в крайна сметка на вродената човешка 

леност, на склонността ни към удобства.  
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3.  Ниска цена  

 

Ниските цени винаги привличат хората. Тук обаче съществува 

опасността вашите конкуренти да предложат още по- ниска цена. 

Така или иначе на този свят винаги ще съществува пазар за 

евтини продукти. 

 

Всичките тези теоретични постановки могат и трябва да 

послужат за отправна точка при търсенето на Уникално 

Предложение за Покупка. 

За да откриете ВАШЕТО Уникално Предложение за Покупка, 

вие трябва да погледнете на  бизнеса си отстрани и отвисоко. 

Трябва да го видите в една нова светлина. Съсредоточете се при 

това върху ползите, изгодите и преимуществата, които 

предлагате на вашите клиенти. 

Истината е, че в повечето случаи вашето УПП е просто под носа 

ви. Трябва само да огледате внимателно бизнеса си и да го 

откриете.  

Последно, но не най- маловажно. Напоследък куп специалисти 

твърдят, че още по- добре би било, ако предложите не едно, а две 

Уникални Предложения за Покупка! Дето са две, там са и три! 
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Помислете: ако предложите цели три Уникални Предложения за 

Покупка, вие ще елиминирате от раз много ваши конкуренти… 

 

 

         ТАЗИ МОДНА МАНИЯ, НАРЕЧЕНА „ПИ АР” 

 

 

 

                                ПИ АР, ТА ПИ АР! 

 

 

 

 

 

Куцо, кьораво и сакато се е юрнало да прави Пи Ар. И най- 

интересното е това, че повечето хора изобщо не знаят какво 

означава това понятие… 

 

Най- точната дефиниция за Пи Ар е тази:  „Безплатна 

популяризация на стоки, личности и услуги чрез прес-съобщения 

или поместени в медиите материали.” 

Смята се, че тази дейност носи десет пъти по-големи дивиденти 

от платените реклами. Защото читателите си въобразяват, че 

материалите, които четат в пресата, са дело на „неутрален 

наблюдател”. 
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Нека да предположим, че сте се вслушали в експертите и сте 

отделили 50 % от рекламния си бюджет за Пи Ар, а останалите 50 

% - за традиционни рекламни техники. 

Сега вече сте готови за конкретни действия. Готови сте всъщност 

да наемете Пи Ар-агенция, която да повиши рейтинга на вашата 

фирма, представяйки я на цялата нация. Но откъде и как можете 

да разберете на коя агенция да се доверите?… 

 

Запознайте се с десет критерии, които трябва да ви ръководят при 

вашия избор: 

 

1) Специализирана ли е агенцията в определена област? 

Почти всички агенции са тясно специализирани. По-добри 

резултати ще имате, ако изберете агенция профилирана във 

вашата област. 

2) Кой ще работи с вас? 

Не можете да очаквате от собственика или управителя на една 

агенция да се заеме лично с вашите дела. Добре е обаче, ако за 

вас работи служител, който вече е обслужвал подобни случаи и 

има съответните контакти. 
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3) Умеят ли вашите агенти да пишат? 

Звучи нелепо, но е от първостепенна важност! Хората, които ще 

популяризират вас и вашата фирма, трябва да умеят да пишат. 

Защото Пи Ар означава преди всичко писане, дарбата да се 

изразяваш добре в писмена форма. Уверете се, че „вашите хора” 

умеят да пишат - изискайте от тях по-раншни техни публикации, 

запознайте се с техните успешни кампании. 

4) Какви са рекламните възможности на агенцията? 

Да рекламираш и да пишеш са две различни неща. Проверете 

дали в избраната от вас агенция едни и същи хора вършат и двете 

неща едновременно. Нужна е все пак тясна специализация. 

Защото репортерите ще задават на рекламиста въпроси и той ще 

трябва да им отговаря. Ако не е в час, работата става много, 

много съмнителна. 

Казано другояче, тези, които ще убеждават медиите да 

публикуват статии за вас, трябва да са добре „подковани” във 

вашата област. Онези, които ще пишат тези статии, трябва да 

имат добри публицистични умения. 

5) Дали няма да се изгубите в тълпата? 

Проверете колко клиенти има избраната от вас агенция. Ако 

изберете голяма агенция, могат да минат седмици, докато техните 

усилия дадат резултат. 
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Ако изберете по-малка организация, тя може да ви отделя 

ежедневно внимание. 

6) Да се обвържете ли с тримесечен договор? 

Много PR- фирми натрапват дългосрочни договори. Не правете 

тази грешка! Изисквайте едномесечни договори. Поне в началото. 

Защото междувременно могат да възникнат други, по-добри 

възможности за популяризация на вашата фирма. 

7) Колко ще струва целият масраф? 

Знам, че големите агенции взимат до 10 000 лв. на месец. Имайте 

тази цифра като ориентир. Осведомете се освен това за 

промоционални оферти, отстъпки и пр. 

8) Какво ще получите? 

Трябва да знаете, че нито една агенция не гарантира положителни 

резултати. С изключение на моята фирма. Можете да видите 

гаранциите в моя сайт 

www.LudiPari.com  

Въпреки това ви препоръчвам да се запознаете с предходни 

кампании на агенцията, която сте избрали. Разгледайте техните 

материали, прочетете техните публикации. Обърнете внимание и 

на това: в какви издания са се появили техните материали. Ако са 

отпечатани в многотиражки с тираж под 30 000 екземпляра, това 
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е нещо като предупреждение, като сигнал за вас. Не се 

захващайте с такива измекяри! 

9) Обръщат ли ви достатъчно внимание? 

Пи Ар кампанията е колективно дело. Ако вашите агенти не се 

срещат с вас, не разговарят с вас и правят каквото им хрумне, 

бийте им шута! 

10) Запознайте се с други клиенти на агенцията? 

Изисквайте на всяка цена препоръчителни писма. След това се 

свържете с фирмите, които са били обслужвани от тази агенция. 

Разберете от тях дали са доволни от услугите им. 

Макар че няма съвсем сигурен метод за подбор на правилната, 

най-добрата агенция, горните указания ще ви помогнат да се 

предпазите от фатални грешки. 
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                   УРОЦИТЕ НА МАРЛОН САНДЪРС                                                   

 

 

 

 

                                      ЛЕСНА РАБОТА 

 

 

 
Мисля, че Марлон Сандърс не се нуждае от представяне, но за 

най- невежите ще кажа само това: Сандърс е пионер на Интернет 

бизнеса. Той е създателят на комерсиалния мини сайт. От 1994 

година досега Марлон Сандърс продаде чрез своите комерсиални 

сайтове стоки за повече от 1 МИЛИАРД долара! Да се вслушаме 

в неговите съвети: 

 

 

 

„Интернет бизнесът прилича на риболова. 

 

Правилата на риболова са прости и лесни: 

 

 

1. Хвърляйте въдицата си там, където има риба! 

 

 

Не можете да уловите риба в празни водоеми. Не можете да 

продадете стоки на клиенти, които не съществуват. 
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2. Ловете рибата със стръвта, на която тя кълве! 

 

 

Не можете да уловите риба със стръв, която рибата не харесва. 

 

 

3. Всичко зависи от стръвта, т. е. от презентацията! 

 

 

Стръв е всичко онова, което привлича посетители към вашия 

сайт. 

Презентацията е начинът, по който хвърляте стръвта си на 

рибата. В Интернет бизнеса тази роля играе текстът на вашия 

сайт. 

 

„Кукичката” е вашата оферта, причината за покупката. 

 

Всичко това не е сложно. Има различни групи от хора. Тези хора 

имат определени интереси, желания и проблеми. Вие трябва да 

разберете, какво искат отделните групи от хора и да им го 

предложите. По този начин ще разрешите техните проблеми. 
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Вашият водоем е вашият източник на трафик: търсачки, 

афилиирани програми, обяви и реклами в електронни сайтове и 

издания, корегистрации, статии в електронни издание и т. н. 

 

За да спечелите пари, вие трябва да откриете водоема. Казано 

другояче, вие трябва да си набавите източник на трафик или 

няколко такива. 

 

Чак след това съставете текста на вашия сайт. 

 

След това го поставете в сайта си. 

 

След това направете офертата си. 

 

 

Най- важен е източникът на вашия трафик. 

 

Следващият по важност елемент е текстът на вашия сайт. 

 

Всичко това е много, много просто. 

 

Останалото е декорация…” 
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                                 МАЛКИ ТАЙНИ      

 

 

 

                     ТЕКСТ, ТЕКСТ И ПАК ТЕКСТ! 

 

 

         

                                              I  

 

Добрата комуникация с клиента изключва нравоученията.  

Помъчете се да не съдите хората. Във вашите комерсиални и 

рекламни текстове избягвайте следните фрази: 

 

 * "Не би трябвало…” 

 * "Вие трябва да…” 

 * "Това, което искам от вас…"  

 

 

                                              II 

 

Маса хора мислят, че ако напишат в комерсиалния си текст нещо 

от рода на :”Честно казано…” или „Ако трябва да бъда честен…”, 

ще повишат достоверността на своето послание. Нищо подобно! 
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Такива фрази правят текста още по- съмнителен и събуждат 

недоверие у читателя. 

 

 

                                                III 

 

Помните ли наставленията на баш- майстора: „Шамар да е, 

аванта да е!” За добро или за зло, при Интернет маркетинга 

нещата стоят точно така. Трябва щедро да се раздават безплатни 

подаръци! Писах вече по въпроса, но пак ще повторя: добър 

БЕЗПЛАТЕН подарък е стойностната електронни книги.  

 

БЕЗПЛАТНИ е- книги можете да си свалите и от моите сайтове 

 

www.LudiPari.com  

www.Pisaneto.com  

www.Otslabni.net  

www.SuperAstro.net  

 

Свалете си ги, пък сетне ги препратете на близки, приятели и 

роднини! 

 

 

                                               IV 
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Умът ни съзира образи, когато чува думи. За да създадете повече 

емоции (хората купуват, тласкани от емоции!), използвайте думи 

и изрази, които създават ясни образи. Най- добре става това, ако 

разкажете някаква история. А защо не и приказка?... 

 

 

 

                    НЕВИДИМАТА ЗЛАТНА МИНА 

 

 

                   

Когато някой купи нещо от вас и остане доволен от безупречните 

ви услуги, той се превръща във ваш клиент. Точно тук се крие 

невидимата златна мина. Вашият клиент ще е склонен да купува 

отново и отново от вас, защото се е уверил във вашата солидност 

и почтеност. Този клиент се чувства добре с вас, защото вече не 

питае съмнения към вашата личност, към вашия бизнес, към 

вашите стоки и услуги. Той, казано другояче, ви има ДОВЕРИЕ. 

Това е много, много важно, защото доверието продава 

стоката, а не цената и качеството! 

 

Не е необходимо да впечатлявате и съблазнявате клиента си с 

пъстри картинки и бляскави графики. С обещания и хвалби. 

Истинският клиент- този, който е закупил нещо от вас, е вече 

достатъчно впечатлен от качеството на вашите стоки и услуги. 
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Вашите клиенти са склонни да закупят повторно нещо от вас, 

затова е много важно да не ги „изпускате от очи”. В маркетинга 

има едно златно правило: „Парите са в списъка!” Кой списък 

ли? Списъкът на вашите клиенти. Защото е много по- лесно да 

продаваш на постоянни клиенти, отколкото да търсиш нови в 

безбрежния свят на Интернет. 

 

Затова е много важно за всеки Интернет бизнес да притежава 

списък на постоянните си клиенти с необходимата контактна 

информация за тях. Така можем да продаваме, продаваме, 

продаваме... Отново и отново. Ето я невидимата златна мина, 

която много, ама страшно много бизнесмени подминават. Дали и 

вие сте между тях?... 

 

 

 

 

  ПОЗИЦИОНИРАНЕ НА РЕКЛАМНАТА КАМПАНИЯ ВЪВ  

 

                                      ВРЕМЕТО 

 

 

                                       ТАЙМИНГ 

 

Ето едно понятие, което силно се подценява в маркетинга. Но 

какво означава то?… 
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Ако рекламната ви стратегия е добра, но се провежда в 

неподходящо време, вие със сигурност ще си строшите главата. 

Какво да се прави ли?… За всяка болка си има билка. Дори 

няколко билки… 

1. Да предположим, че рекламното ви послание застига 

аудиторията в петък. Всеки се готви да празнува и никой няма да 

обърне внимание на вашите реклами. Нагласете нещата така, че 

вашите послания да застигат потребителите във вторник, сряда 

или четвъртък! 

2. Да предположим, че имате чудесен продукт, но ограничен 

бюджет и страховита конкуренция… Рекламирайте продукта си 

тогава, когато конкуренцията почива или не рекламира! 

3. Повечето фирми разпращат коледните си каталози през 

октомври и ноември. Ако вие изпратите вашите по-рано (макар 

че това звучи налудничаво), вашите каталози ще направят 

странно, необичайно, но успоредно с това и едно уникално 

впечатление. Ще им обърнат внимание веднага, но ще се сетят за 

тях и по Коледа. Гарантирам ви го! 

4. Следете новините! Възникне ли нещо сензационно, нагодете 

рекламната си кампания към него! 

5. Не започвайте преждевременно, т. е. не започвайте да 

рекламирате, преди да сте изпипали и най-малкия детайл на 

цялостната рекламна стратегия докрай! 
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6. Най-гадната „реклама” е тази: медиите започват усилено да 

натрапват нещо, което все още не може да се намери на пазара. 

Не допускайте това да се случи с вашите продукти! 

7. Не бързайте с откриването на магазин или офис! Страшно 

лошо впечатление правят зле подредените рафтове, липсата на 

персонал, непочистените помещения… 

8. Ако рекламирате нещо по телефона, не би трябвало да се 

обаждате в ранни зори или късно вечерта. Практиката отдавна е 

доказала, че този вид маркетинг е най-ефикасен, когато се 

обаждате между 11 и 16 часа. На домашни телефони можете да се 

обаждате дори до 18 часа. 

9. Бъдете максимално бързи, когато се налага да изпълнявате 

поръчки или да отговаряте на запитвания! Реагирайте веднага и 

на рекламациите! 

10. Не бързайте при изготвянето на рекламни материали. Имайте 

предвид, че в тази област вие сте изправени пред три проблема: 

бързина, качество и икономии. Герила маркетингът смята, че 

качеството и икономиите са по-важни от бързината. Смята се 

дори, че качеството на рекламата е решаващ фактор за успеха. 
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                    И ТАКА СЕ ПЕЧЕЛИ ОТ ИНТЕРНЕТ 

 

                       ВЪЗХОДЪТ НА ЕДНА ИМПЕРИЯ 

 

 

Сайтът еBay е създаден през септември 1995 година от човек на 

име Pierre Omidyar. По онова време той живеел в Сан Хосе. Pierre 

нарекъл сайта си „AuctionWeb”. Мечтаел да създаде онлайн 

пазарище и... го създал. Наименованието „eBay” идва от домейна, 

който находчивият млад човек използвал за целия сайт, защото 

името на фирмата му по онова време било „Echo Bay”. „eBay” 

бил първоначално само една малка част от сайта на фирмата 

„Echo Bay”.   

 

Сайтът много бързо станал популярен, защото първите продавачи 

продавали изключително редки и странни неща, но въпреки това 

те били изкупвани. Самият сайт събирал като комисиона малки 

суми от всяка продажба.Тези пари собственикът реинвестирал в 

сайта, който неудържимо се разраствал.Не след дълго печалбите 

му нараснали неимоверно и той зарязал работата си. Посветил се 

изцяло на eBay. Това станало през 1996 година. От тогава до сега 

милиони хора от цял свят купуват и продават в eBay. 

 

Наименованието eBay сайтът получил всъщност едва през 1997 

година. Сега вече Omidyar започнал много агресивно да 
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рекламира своята „рожба”. През същата тази година било 

създадено и логото на сайта, което в наши дни е познато на 

всички.  

 

През 1998 година, когато избухнал бумът на Интернет бизнеса, а 

в сайта започнали да продават най- различни неща. Не само 

антики и редки, необичайни предмети, а стоки за ежедневния бит. 

Може би точно затова eBay е оцелял и все още се ползва от над 

250 милиона души по света! 

 

Pierre Omidyar натрупа огромно състояние. Специалистите 

смятат, че той има над 3 милиарда долара! Странно, но факт- 

собственикът на този гигантски бизнес си има свой блог.Посетете 

го, ще го намерите на адрес http://pierre.typepad.com.  

 

Смята се, че от 100 долара, похарчени за покупки в Мрежата, 

поне 14 от тях са похарчени в eBay... А колко се печели ли 

продажби в този сайт?... Много, страшно много! Защо не опитате 

късмета си и вие?... 
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                          ВНИМАНИЕ! ШАШМА! 

 

     ТЪМНАТА СТРАНА НА ИНТЕРНЕТ БИЗНЕСА 

 

Интернет бизнесът има една сенчеста, тъмна страна. Установено 

е, че всеки трети потребител у нас е бил обект на опит за 

финансова измама в Мрежата. При това разкриването 

самоличността на измамника почти винаги се оказва мисия 

невъзможна. 

Едва ли има човек у нас, който да не е получавал и- мейли от 

податели в Африка или Източна Европа. В тях богата 

наследница, чиито родители са загинали, предлага да се ожените 

за нея и така да наследите няколко милиона долара. За да се 

ожените по сметка в Интернет обаче се изисква да изпратите 

всичките си данни, включително и тези от кредитните и 

дебитните ви карти, на определен адрес, регистриран на сървър в 

Нигерия или Русия. Обещанието е, че срещу това ще получите  

писмо с резервация за самолетен билет и електронен чек за 

няколко хиляди долара. 

Вместо да получите обещаното обаче, някой за броени минути 

източва парите от картите ви. Хиляди са подобните случаи по 

света, а през последните години те стават все по-често явление и 
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у нас. Според полицаи и банкови експерти това се дължи на 

факта, че в България масово се издават кредитни карти 

За престъпниците е най-лесно да източват суми от по 200-500 

евро от карти със среден лимит. В много случаи източването на 

парите остава незабелязано и хората се досещат какво се е 

случило едва след месец-два.  

В същото време български престъпници мамят с десетки хиляди 

долари и евро граждани на ЕС и САЩ. Това става чрез фалшиви 

сайтове, в които се продават луксозни автомобили или скъпи 

антики. Желаещите да с сдобият с тях изпращат парите си на 

сметки, създадени на името на несъществуващи хора. След това, 

естествено, се оказва, че срещу тях няма да получат така 

желаните от тях вещи.  

Ако полицията тръгне по следите на измамниците, обикновено 

стига до хора, които преди време са загубили документите си 

за самоличност… Това прави престъпленията почти 

неразкриваеми. Полицаи съобщават, че е много трудно да се 

установи зад кои онлайн аукциони стоят честни продавачи и зад 

кои измамници.  

В Мрежата има освен това стотици сайтове, които предлагат 

скъпи  коли или яхти. За да се регистрираш в тези сайтове и да 

получиш пълен достъп до тях, трябва да оставиш номерата на 

кредитната си карта.  
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Друг често срещан опит за Интернет измами са т. нар. 

нигерийски писма. При тях клиентът получава на електронния си 

адрес писмо от банката, с която работи, с молба да смени 

паролата и номера на сметката си. Така годишно се източват 

огромни суми от сметките на наивни хора, твърдят експерти. 

Няма универсална рецепта за предпазване от измами в 

Мрежата! Едно е ясно обаче: ние не бива да даваме по никакъв 

повод номера на нашите банкови карти и на нашите банкови 

сметки. Ние не бива да разкриваме нашите важни пароли пред 

никого. Трябва да подберем също така пароли, които не могат да 

бъдат лесно разгадани. Не е зле да се помни, че ако някой някъде 

изисква от вас тези данни, то в 99% от  случаите става въпрос за 

измама!  

 

 

 МАРКЕТИНГ С ЕЛЕКТРОННИ ПОЩЕНСКИ КАРТИЧКИ 

 

Рекламата с електронни пощенски картички е много по- ефектна 

от разпращането на постни и- мейли. На всичко отгоре и тя е 

НАПЪЛНО БЕЗПЛАТНА! Ако имате 20, 50, 100 или 1000 

потенциални или колебаещи се клиенти, ако имате толкова 

постоянни посетители на вашия сайт или блог, вие бихте могли 

да им изпращате пощенски картички по определен повод. С чисто 
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рекламна цел, разбира се. Много наши портални сайтове 

предлагат тази услуга- gbg.bg, all.bg и пр. 

Преди ерата на Интернет тези картички трябваше да се закупят, а 

това си бяха допълнителни разходи. Като прибавим пликовете и 

марките, сумата набъбваше чувствително. Пък и пликовете 

трябваше да се надпишат и занесат на пощата… Остави се…  

Капка по капка- вир 

С разпращането на картичките вие можете да представите себе 

си, вашия сайт и вашите стоки. Няма нищо сложно в цялата 

работа. Съставете един добре обмислен рекламно- комерсиален 

текст. Това ще ви отнеме малко време. Но след това с copy и paste 

вие ще разпратите този текст на хората, за които е предназначен. 

След това много лесно можете да променяте и допълвате 

първоначалния текст. И да разпратите друга поредица от 

картички. Капка по капка- вир става, нали? Кумулативният ефект 

от тези картички ще създаде един траен образ в съзнанието на 

потребителите. Когато те чуят или се сблъскат с продукт като 

този, който вие предлагате, те веднага ще се сетят за… ВАС! 

Подсещане 

Каните се да изнесете теле- семинар?... Подсетете всички 

желаещи да го чуят и видят с една картичка. Това е много лесна 

работа, за която бихте могли да използвате вашия ауториспондер. 

Заредете картичката в нея и готово. Всеки, който ви пише или 
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поръчва нещо, автоматически ще получава това приятно 

подсещане. И всичко това е отново НАПЪЛНО БЕЗПЛАТНО! 

Набиране на социални гаранти 

Социални гаранти са тези ваши клиенти, които са доволни от 

вашите стоки и услуги и открито го заявяват. Техните изявления 

трябва да се появят на вашия сайт. Ако разпратите на вашите 

постоянни клиенти картички с молбата да кажат няколко хубави 

неща за вас, много скоро вие ще имате цяла камара от отговори. 

Това е един проблем, който в никакъв случай не бива да се 

подценява. Защото тези социални гаранти увеличават неимоверно 

силата на вашата рекламна кампания.  

  

Подсещане за краен срок  

 

Най- добра работа върши пощенската картичка, когато трябва да 

напомните на вашите потенциални клиенти за крайни срок на 

дадена промоция. Преди ерата на Интернет само най- големите 

фирми можеха да си позволят лукса да отпечатат хиляди 

картички или брошури и да напомнят на клиентите си за края на 

промоцията. В наши дни и най- незначителният бизнесмен може 

да стори това с електронните пощенски картички. 

 

 

В услуга на клиента  
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Картичките, които съдържат указания и напътствия за клиентите, 

се радват на огромна популярност. Защото от тях клиентът 

научава НАПЪЛНО БЕЗПЛАТНО нови и ценни неща за вашия 

продукт, които ще са му от голяма полза в бъдеще. Затова не се 

колебайте- разпращайте по- често такива картички! Много скоро 

ще усетите ефекта от тази изискана форма на реклама. 

 

 

 

 

                КАКВО НИ УЧАТ МИЛИАРДЕРИТЕ?... 

 

               НЕПИСАНИТЕ ЗАКОНИ НА БИЗНЕСА 

 

Съвременните пазарни лидери ни дават понякога БЕЗЦЕННИ 

съвети. Запознайте се с някои от тях: 

„Бизнесът може да се отклони от целта си, ако не мислите за 

клиента, а за конкуренцията. Трябва да разберете какво искат 

клиентите и да им го дадете.” 

„Печалбата е във фокуса на управленското внимание. Растежът е 

важен само дотолкова, доколкото влияе върху последния ред в 



 113 

нашия окончателен счетоводен баланс за финансовата година.” 

 

„Председателят на Intel Анди Гроув ни научи, че само 

параноикът оцелява. И е прав. Но онова, което направлява 

всичко, е създаването на истинска ценност за клиента. Това е 

един задължителен елемент; без него нищо не се получава.” 

 

„Марката на една компания е като репутацията за човека. 

Печелите репутация,  като се опитвате да правите трудните неща 

добре.” 

 

„Ако създадете преживяване на клиентите си, те ще разкажат на 

други за това. Word of mouth е много мощен начин за 

популяризация на фирми, стоки и услуги.”   

 

Кой е казал всичко това ли? Казал го е милиардерът Джеф Безос, 

собственик на Amazon.com- най- голямата книжарница в 

човешката история. 
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           НЕСТАНДАРТНИЯТ ГЕРИЛА МАРКЕТИНГ 

 

 

               НЕОБИЧАЙНИТЕ ИДЕИ ВИНАГИ ПЕЧЕЛЯТ 

 

 

 

1. Идея № 1 – Лепящи се листчета  

Тези листчета, които използвате в офиса, са изключително 

подходящи ако имате да кажете нещо на хората. Особено пък 

тогава, когато на листчетата са отпечатани вашите координати: 

уеб сайт, лого, слогън и пр. 

Можете да залепяте листчетата навсякъде: по стъклата на колите, 

на вратите или на пощенските кутии… 

2. Идея № 2 – Визитни картички  

Да, визитни картички. Само че сега вече няма да ги раздавате, а 

ще оставите хората сами да си ги вземат. Някои дори ще платят 

за тях. Как ли?...  

Изгответе си хубави визитни картички и отделете един ден за 

ходене по библиотеки и книжарници. Поставете в книгите, които 

се занимават с материя, близка до вашата, по една визитка. Това 
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една много таргетирана кампания  и тя ще ви донесе 

изключителни успехи. 

3. Идея № 3 –  Класация на вашите преимущества и плюсове 

 Вместо да предлагате брошури и текстове, които едва ли ще 

бъдат прочетени; вместо да пълните пощите на Вашите 

потенциални клиенти с досадни и- мейли, седнете и помислете за 

онези неща, поради които потенциалните клиенти ще изберат 

именно Вас. 

4. Идея № 4 – Надписи на задното стъкло на автомобила  

Всеки един от нас виси с часове в градските задръствания. В 

личния или служебния автомобил, в такси или автобус. Това, 

което се виждате, когато спрете на светофар, е задното стъкло на 

колите пред вас. 

5. Идея № 5 – Вестници  

В наши дни много вестници са готови да публикуват всяка 

интересна статия. Това е една идеална ситуация за Вас! Ако 

имате поне малко талант за писането на статии. Идеален начин да 

промотирате себе си, фирмата си, бизнеса си… Напълно 

безплатен PR! Аз знам какво говоря, защото съм написал и 

поместил стотици материали в централния столичен печат! 

 

 


