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ÍÅÂÅÍÀ ÌÈÐ×ÅÂÀ, 
ãëàâåí ðåäàêòîð

Знанието е капитал и сила. В 
месеца, в който честваме най-
големия просветен празник – 24 
май, посветихме основната тема 
на броя на развитието на наука-
та и иновациите и връзката им с 
бизнеса. Финансирането на научни 
изследвания и разработки е скъпо, 
вероятно и това е една от при-
чините научният потенциал да 
стои сякаш неоткрит. В същото 
време обаче него го има и той 
стои неизползван. Не една и две 
разработки на български учени по-
лучават международно приложение 
и признание. Иновативните про-
биви не липсват, но много труд-
но стигат до етапа да получат 
финансиране или директни поръчки 
от бизнеса. И учените, и предпри-
емачите са единодушни, че трябва 
да обединят усилията си в посока 
приложими и пазарно ориентирани 
разработки  и иновации. Без да 
се губи повече време. Науката е 
област, където промените стават 
с дългогодишни натрупвания, а ние 
вече сме на опашката по развитие 
на иновации и научни изследвания 
в Европа. През годините липсва 
целенасочена политика за фи-
нансово обезпечаване на научни 
разработки. Стъпките на бизнеса 
към най-цения ресурс – научното 
знание, засега са плахи. Но двете 
страни трябва да открият пряк 
път помежду си, за да разчита 
страната на интелигентен рас-
теж и конкурентоспособност.

  Ïðèÿòíî ÷åòåíå!

ÐÅÄÀÊÖÈÎÍÍÎ

Ñïèñàíèå “Èêîíîìèêà”. Ñîôèÿ 1111, æê. “ßâîðîâ”, áë. 73, åò. 6, àï. 11
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Стартира най-голямата ста-
жантска инициатива „Оставаме 
в България“. Конкурсът „Инова-
тори на бъдещето – стажанти 
2016“ е за студенти  от български  
и чуждестранни университети, 
ученици от 12-и клас, млади та-
ланти с предприемачески дух и 
иновативни идеи. Той се органи-
зира от Съвета на жените в биз-
неса. Целта е да бъдат подкре-
пени младите хора да започнат 
кариера в България. Авторите на 
най-добрите проекти ще получат 
стажантски позиции във водещи 
компании в България за лятото 
на 2016 г. - двумесечен платен 

стаж. Проектите трябва да са в 
следните категории - Екология и 
градска среда; Финансови услу-
ги за бъдещото поколение; Ино-
вации и технологии; Транспорт и 

логистика. Може да се кандидат-
ства индивидуално или в екип 
до трима души. Крайният срок 
за подаване на проекти е 20 май 
2016 г.   

Ñòàðòèðà íàé-ãîëÿìàòà ñòàæàíòñêà èíèöèàòèâà

Òúðñÿò óñïåøíè ñòàðòúïè â õðàíèòåëíèÿ ñåêòîð

Áîðñàòà îðãàíèçèðà “Äåí çà àêöèè”

Българска фондова борса в София и Централен де-
позитар организират второ издание на инициативата 
„Ден за акции“, целяща подобряване на инвестиционна-
та култура и увеличаване на знанието за капиталовите 
инструменти в България. „Денят за акции“ ще се прове-
де на 8 юни. Всички индивидуални инвеститори, директ-
ни клиенти на български инвестиционни посредници, 
ще могат да закупят или продадат акции от основен па-
зар на БФБ-София без такси и комисиони към борсата, 
депозитара и участващ в инициативата инвестиционен 
посредник. Специалната възможност ще важи при до 15 
изпълнени поръчки на физическо лице с не повече от 2 
лв. на единична изпълнена поръчка.   

МЕТРО стартира второто из-
дание на своя глобален  акселе-
ратор за иновации в хранителния 
и хотелиерския бизнес със състе-
зание, в което стартъп компании 
от цял свят ще могат да предста-

вят свои дигитални решения в 
подкрепа на ХоРеКа сектора, за 
да станат един от 10-те участни-
ци в 3-месечната тренинг програ-
ма в Берлин и получат финанси-
ране от 120 000 евро в подкрепа 

на своите идеи. Апликациите се 
приемат онлайн на адрес www.
metroaccelerator.com  до 20 юни. 
Партньор на МЕТРО Акселерато-
ра ще бъде световната предпри-
емаческа мрежа Techstars.   
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ЗНАНИЕТО ЗНАНИЕТО 
Е КАПИТАЛЕ КАПИТАЛ
ÁÚËÃÀÐÑÊÈÒÅ Ó×ÅÍÈ ÑÀ Â ÑÚÑÒÎßÍÈÅ ÄÀ ÍÀÏÐÀÂßÒ ÁÚËÃÀÐÑÊÈÒÅ Ó×ÅÍÈ ÑÀ Â ÑÚÑÒÎßÍÈÅ ÄÀ ÍÀÏÐÀÂßÒ 
×ÓÄÅÑÀ, ÑÒÈÃÀ ÄÀ ÈÌÀ ÊÎÉ ÄÀ ÏÎÑÒÀÂÈ ÒÎ×ÍÀÒÀ ×ÓÄÅÑÀ, ÑÒÈÃÀ ÄÀ ÈÌÀ ÊÎÉ ÄÀ ÏÎÑÒÀÂÈ ÒÎ×ÍÀÒÀ 
ÇÀÄÀ×À ÍÀ ÒÎ×ÍÈÒÅ ÕÎÐÀ Â ÒÎ×ÍÈß ÌÎÌÅÍÒÇÀÄÀ×À ÍÀ ÒÎ×ÍÈÒÅ ÕÎÐÀ Â ÒÎ×ÍÈß ÌÎÌÅÍÒ
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Ако зададем въпроса може ли съвременният биз-
нес да е конкурентоспособен, без да ползва по-
стиженията на науката, отговорът без съмнение 
е „Не“. Ако зададем въпроса дали е оправдано 
науката днес да работи без никаква връзка с биз-

неса, отговорът отново ще е „Не“.

Изграждането на един учен отнема много години, а фи-
нансирането на научните изследвания не е никак евтино. 
Нужно ли е „да наливаме вода в пясъка“, ако никой никога 
няма да приложи научните разработки и открития? Можем 
ли да се откажем от лукса да финансираме самомотивира-
ните научни изследвания на учените? Не е ли крайно вре-
ме българската наука да се постави на здрава основа – за 
да не тъне в недоимък, а и за да не работи на принципа 
„Залудо работи, залудо не стой“? Не е ли дошъл моментът 
българският бизнес да се възползва от най-ценния ресурс 
– знанията и уменията на българските учени, които стоят 
неизползвани. Не осъзнаха ли и двете страни – науката и 
бизнесът – че едни без други не могат, защото в единия 
случай науката губи почва под краката, а в другия - бизне-
сът не развива конкурентни предимства.

Можем ли без наука? По-добре да не задаваме този 
въпрос, защото, ако отговорът е „Да“, ще се обречем на 
технологичен упадък. В годините на прехода нагледно се 
убедихме, че много лесно се руши и изключително трудно 
се създава, а науката е сфера, която се нуждае от дълго-

годишни натрупвания. През годините българската наука е 
доказала възможности. Но като гледаме слабия приложен 
ефект на знанието, излиза, че българският бизнес не се 
възползва от възможностите, които съществуват благода-
рение на това, че обществото не спира да плаща за раз-
витието на българската наука. Има редица примери, които 
доказват, че българските учени са в състояние да направят 
чудеса, стига да има кой да постави точната задача на точ-
ните хора в точния момент. 

Оперативната програма „Наука и образование за инте-
лигентен растеж“ скоро ще започне да финансира проек-
ти. Предвидени са 560 млн. лв. за научни изследвания и 
технологично развитие. Най-големите проекти, които ще се 
финансират по тази ос, са центровете за върхови пости-
жения и центровете за компетентност. Те трябва да оси-
гурят необходимата научна инфраструктура за качествени 
научни изследвания и иновации, както и за подготовка на 
висококвалифицирани кадри за развитието на икономика-
та. Финансовият ресурс обаче трябва не просто да бъде 
усвоен, а да подпомогне българската икономика да стане 
по-конкурентна на външните пазари. Парите за наука лесно 
се „усвояват“ за псевдонаучи изследвания и „бизнес парт-
ньорства“. Затова разходването и на този публичен ресурс 
трябва да се гледа под лупа и скандали като тези с фонд 
„Научни изследвания“ да останат в миналото. Успехът на 
външните пазари е най-добрият измерител за ефектив-
ността на една инвестиция.   

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà
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Проф. Денков, носител сте на 
голямата награда „Питагор“ 
за 2009 г., която Министер-
ството на образованието 
и науката присъжда за съ-

ществен принос в развитието на 
науката в България.  Какво бизнес 
приложение намират вашите изслед-
вания?

- Работя в научна област, която има 
широк спектър от приложения - от ле-
карствени форми и храни, през наноте-
хнологии, до изолационни материали в 
строителството. От години сме в парт-
ньорство с водещи мултинационални 
компании като Unilever, BASF, Saint 
Gobain, Rhone Poulenc, Kraft Foods и 
други. Наши разработки са патентовани 
и намират приложение в шампоаните 
и миещите формулировки на Unilever, 
пенителните и емулгиращите вещества 
на BASF, термо- и шумоизолиращите 
материали на Saint-Gobain. Имаме и 
интересна разработка за нов, много по-
бърз и ефективен метод за получаване 
на стимулатори (адюванти) за ваксини с 
шведската фирма Isconova. 

- Правило ли е да е дълъг пътят 
от научното откритие и научната раз-
работка до неговото внедряване в 
практиката?

- В нашата област не е кратък. Тряб-
ва да има подходяща ниша в пазари, 
които са доста зрели, и инвестициите 
често са значителни, от порядъка на ми-
лиони евро. Затова и се ориентирахме 
към работа с големи фирми, които имат 
целия финансов и организационен ка-
пацитет да затворят цикъла от научна 
идея до пазарно реализиран продукт. 
Има други области, в които този път е 
доста по-кратък, поради това че е отво-
рена нова пазарна област и инвестици-

ите са доста по-малки.

- Доколко зависи от учения този 
път да бъде скъсен?

- Ученият трябва да е реалист и 
да има търпение. От много прекрас-
ни научни идеи може да не се получат 
директно продукти, които да са подхо-
дящи за внедряване. Но така се трупа 
знание, което на даден етап може да е 
решаващо за развитие на подходящия 
продукт в подходящия момент, с голяма 
пазарна реализация. 

- Като представител на научната 
общност как преценявате нивото на 
взаимодействие между българската 
наука и бизнеса?

- Все още е много незряло. Основни-
ят проблем е недостатъчното осъзнава-
не на взаимноизгодното сътрудничест-
во. Но вървят естествени процеси на 
развитие на икономиката към по-ино-
вативни и наукоемки продукти. Очаквам 
съществена промяна към добро през 
следващите няколко години. Има осъз-
наване на нуждата от сътрудничество 
както в много фирми, така и в много ин-
ститути и висши училища. 

- Можете ли да посочите добри 
примери от последните години за 
български продукти, машини, съо-
ръжения, технологии, разработени 
с участието на български учени и 
намерили добър прием на външните 
пазари, в това число финансирани 
от фонд „Научни изследвания“ или с 
европейски средства?

- През последните години фонд „На-
учни изследвания“ на практика не рабо-
теше. А и неговата роля според мен не 
би трябвало да се състои в развиване-
то на „продукти, машини, съоръжения, 

технологии“ - тези дейности би тряб-
вало да се финансират преди всичко 
от Иновационния фонд и от фирмите. 
Фонд „Научни изследвания“ трябва да 
финансира предимно изследвания на 
предния фронт на науката (има такива 
в България), чрез които да се развиват 
научни школи и специалисти в области, 
полезни за икономиката. Особено ва-
жно е да се провеждат научни конкурси 
за млади учени, в които те да развиват 
свои изследвания и да трупат опит. Ев-
ропейски средства са давани за инова-
ции чрез ОП „Конкурентоспособност“, 
но не съм проследявал какъв е ефектът 
от тези инвестиции.

- В последните години каква е ак-
тивността на българските универси-
тети, в частност на СУ „Св. Климент 
Охридски“, в работата с бизнеса по 
проекти и разработки с приложен ха-
рактер?

- Има напредък, но все още действи-
ята са по-скоро на отделни научни гру-
пи и учени. Не е изградена ефективна 
система, която да подпомага учените в 
контактите им с бизнеса. Но нуждата от 
развитие в тази посока е добре осъзна-
та, поне в природните факултети и във 
Факултета по математика и информа-
тика на СУ. Освен нашите изследвания 
бих споменал като успешна работата на 
колеги биотехнолози от Биологическия 
факултет на СУ с финансиста Кирил 
Петков (бел. ред. – публикуваме ин-
тервю с него) от Стопанския факултет 
на университета. Те разработиха нов 
микробиологичен щам за консервира-
не на плодови сокове, който успяха да 
наложат в редица страни, включително 
в САЩ, създавайки нов бизнес модел и 
пазарна ниша в тази област. Разработ-
ката беше отличена като най-иновати-

Îðèåíòèðàõìå 
ñå êúì ðàáîòà 
ñ ãîëåìè ôèðìè

Íèêîëàé Äåíêîâ å ïðîôåñîð ïî ôèçèêîõèìèÿ â ÑÓ “Ñâ. 
Êëèìåíò Îõðèäñêè”. Äîêòîð íà íàóêèòå, äèðåêòîð íà ìà-
ãèñòúðñêàòà ïðîãðàìà “Äèñïåðñíè ñèñòåìè â õèìè÷íèòå 
òåõíîëîãèè”, ñúðúêîâîäèòåë íà áàêàëàâúðñêàòà ïðîãðàìà 
“Èíæåíåðíà õèìèÿ è ñúâðåìåííè ìàòåðèàëè”. Äîñêîðî áåøå 
çàì.-ìèíèñòúð íà îáðàçîâàíèåòî è íàóêàòà. Ñïåöèàëèçèðàë 
å â ßïîíèÿ è Øâåöèÿ, ðàáîòèë å â ÑÀÙ è Ôðàíöèÿ êàòî âîäåù 
ó÷åí â èçñëåäîâàòåëñêè èíñòèòóòè íà ãîëåìè ìóëòèíàöèîíàëíè 
êîìïàíèè. Àâòîð å íà íàä 130 íàó÷íè ïóáëèêàöèè è ïàòåíòè ñ 
ãîëÿì ìåæäóíàðîäåí îòçâóê â íàó÷íàòà ëèòåðàòóðà. Ðúêîâîäèë 
å íàä 30 ìåæäóíàðîäíè íàó÷íè è íàó÷íî-ïðèëîæíè ïðîåêòà. 

Ïðîô. Íèêîëàé Äåíêîâ:
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вен продукт на Съюза на фармацевтите в България. Интерес-
на е и работата в областта на квантовите компютри на групата 
на проф. Николай Витанов от Физическия факултет на СУ. Не 
са стигнали до пазарна реализация на квантовите компютри, 
разбира се, но защитиха съвместен патент с израелска научна 
група в областта на криптирането.

 
- Като учен, който беше и в управлението, кои според 

вас са спънките фонд „Научни изследвания“ да изпълня-
ва високите цели, с които е създаден – човешкият фактор, 
силни лобистки интереси…

- Най-вече силни лобистки интереси и липса на достатъчно 
воля, желание и експертиза от страна на МОН да реши про-
блемите. При това двата фактора се оказаха свързани - това 
разбрах от работата си в МОН. 

- Вашето мнение - защо именно при финансирането на 
научни проекти се получи такъв гордиев възел на спеку-
лативни интереси?

- Защото пари за наука се отклоняват лесно, ако не се из-
ползват най-добрите практики за организиране и оценяване на 
проекти. Организацията трябва да се води от учени на високо 
ниво, които имат международен опит в тази дейност. Оцените-
лите на проектите трябва да са чужденци, които нямат общи 
интереси с който и да е от кандидатстващите екипи, за да бъде 
оценката независима. Разбира се, трябва да бъдат и експерти 
в областта. Все азбучни истини, но поради лобистки интереси и 
лоша организация не бяха спазени при последните няколко се-
сии. Сегашният председател на Изпълнителния съвет на ФНИ, 
проф. Георги Вайсилов, има голям опит и безупречна репута-
ция в тази област. Надявам се да успее да „надвие“ лобитата и 
да проведе една коректна сесия, която да излъчи най-добрите 
проекти. 

- Имате ли увереност, че Оперативната програма „Наука 
и образование за интелигентен растеж“ реално ще допри-
несе за интелигентния растеж на българската наука и на 
българската икономика?

- Да - ако бъде реализирана, както е замислена и написана. 
Не - ако надделеят лобистките интереси. Затова е изключител-
но важно да се следи отблизо дали се спазват правилата и как 
се осигурява независимост и експертност при селекцията на 
проектите. Това е ключово изискване за успех на програмата в 
частта й за наука. 

- Какво е вашето виждане – как науката и бизнесът в 
България да заработят заедно така, че произвежданото 
в страната да има по-висока добавена стойност и висока 
конкурентоспособност на външните пазари?

- Трябва да осъзнаят взаимната полза един от друг. Дър-
жавата може само да бъде катализатор на този процес чрез 
различни спомагателни дейности. Когато науката и бизнесът 
разберат, че трябва да работят заедно и това е много изгодно 
и на двете страни, нещата ще потръгнат. И сега има остро-
ви на такова разбиране, но на повечето места все още тази 
взаимна полза не е осъзната, както е във водещите страни 
като Германия, Холандия, Швеция, Великобритания, Япония, 
Южна Корея, САЩ.   

ÍÀØÈ ÐÀÇÐÀÁÎÒÊÈ ÑÀ ÏÀÒÅÍÒÎÂÀÍÈ È 
ÍÀÌÈÐÀÒ ÏÐÈËÎÆÅÍÈÅ Â ØÀÌÏÎÀÍÈÒÅ 
È ÌÈÅÙÈÒÅ ÔÎÐÌÓËÈÐÎÂÊÈ ÍÀ 
UNILEVER, ÏÅÍÈÒÅËÍÈÒÅ È 
ÅÌÓËÃÈÐÀÙÈÒÅ ÂÅÙÅÑÒÂÀ ÍÀ BASF, 
ÒÅÐÌÎ- È ØÓÌÎÈÇÎËÈÐÀÙÈÒÅ 
ÌÀÒÅÐÈÀËÈ ÍÀ SAINT-GOBAIN

Ïðîô. Êîñòàäèí Êîñòàäèíîâ å ïðîôåñîð â 
Èíñòèòóòà ïî ìåõàíèêà ïðè ÁÀÍ. Äîñêîðî áåøå 
çàì.-ìèíèñòúð íà îáðàçîâàíèåòî è íàóêàòà, 
îòãîâàðÿù çà íàóêàòà è åâðîïåéñêèòå è íàöèî-
íàëíèòå ôîíäîâå è ïðîãðàìè çà èçñëåäâàíèÿ è 
èíîâàöèè. Íàó÷íèòå ìó èíòåðåñè ñà â îáëàñòòà 
íà ðîáîòèêàòà è àâòîìàòèçàöèÿ ñ ïðèëîæåíèå â 
ìèêðî- è íàíîòåõíîëîãèèòå, â áèîëîãèÿòà. Òðàíñ-
ôåðúò íà òåõíîëîãèè è èíîâàöèè å òåìà, ñ êîÿòî 
å àíãàæèðàí îò ãîäèíè. Ðúêîâîäèë å åêèïè, êîèòî 
ðàáîòÿò ïî ãîëåìè ìåæäóíàðîäíè èçñëåäîâà-
òåëñêè, èíîâàöèîííè è îáðàçîâàòåëíè ïðîåêòè. 
Àâòîð è ñúàâòîð å íà íàä 100 ïóáëèêàöèè, 16 
ïàòåíòà è 2 çàÿâêè çà ïàòåíòè.

Проф. Костадинов, знае се, че шансът на бъл-
гарската икономика е да произвежда пове-
че продукти с висока добавена стойност за 
външните пазари. Но каква е ролята на учени-
те в създаването на такива продукти?

- Ролята на учените е да създават нови знания и техно-
логии, но когато те са в тези направления, в които българ-
ската индустрия има завоювани пазари и има водеща роля, 
тогава въздействието им върху благосъстоянието на обще-
ството е по-голямо. С други думи, науката може да бъде 
по-отговорна към обществото. Учените е необходимо да са 

Ó÷åíèòå è 
áèçíåñúò âèæäàò 
ñâîÿ âçàèìåí 
èíòåðåñ

Ïðîô. Êîñòàäèí Êîñòàäèíîâ:
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информирани за предизвикателствата – на-
учни и технологични, пред които се изправя 
индустрията и обществото. 

- Създател сте на робот за ин витро 
оплождане. Каква е неговата съдба? 

- Роботът „Микрона“ беше награден със 
златен медал от Есенния технически па-
наир в Пловдив през септември 2014 г. и 
оттогава се експериментира в Центъра за 
репродуктивна медицина „РепроБиоМед“ 
– София за извършване в реални условия 
на автоматизирано цитоплазмено инжекти-
ране на сперматозоиди в яйцеклетки. Пред-
стои и преминаването му като една система 
през различни стандартизиращи процедури. 
Роботът „Микрона“ е поканен за участие в 
седмото издание на големия здравен техно-
логичен форум Healthtech Summit в Лозана, 
Швейцария, на 21-22 юни 2016 г., където 
инвеститори от цял свят намират най-инте-
ресните идеи за инвестиции. Вярваме, че 
роботът „Микрона“ ще бъде една от тях. 

- Кои ваши разработки вече намират 
приложение?

- Роботът „Хидромел“ се използва за 
калибриране на микро електромеханични 
сензори за тегло като вторичен еталон за 
микро- и нанопремествания. 

Друго от изобретенията ми  - „Задвижва-

не за биореактор“, е купено от голяма бъл-
гарска фирма за повишаване ефективност-
та на биотехнологичен процес.

- В каква позиция са днес българска-
та наука и българските учени - престиж-
но ли е да се занимаваш с наука, как се 
ползва талантът на българските учени?

- Българските учени се ползват с респект 
от обществото, но той е повече защото не 
се познава тяхната роля и въздействие вър-
ху науката, икономиката и обществото, от-
колкото това се отнася до техния принос за 
благосъстоянието на обществото. 

Не е престижно да се занимаваш с нау-
ка не само защото секторът е недофинан-
сиран, но и защото конкуренцията е много 
голяма особено на европейско ниво.  От-
ражение на ниския престиж е проблемът 
за осигуряване на възпроизводството на 
научния персонал. Все по-малък е броят на 
младите учени. 

- Какво е вашето обяснение - защо е 
толкова слаба връзката между науката и 
бизнеса в България днес?

- Обяснението е просто – никой от двете 
страни не прави стъпка напред към другия. 
Учените се интересуват само от самомоти-
вирани научни изследвания. Затова и на-
ционалното финансиране засега е ориенти-

ÐÎÁÎÒÚÒ ÇÀ 
ÈÍ ÂÈÒÐÎ 
ÎÏËÎÆÄÀÍÅ 
“ÌÈÊÐÎÍÀ” 
Å ÏÎÊÀÍÅÍ 
ÇÀ Ó×ÀÑÒÈÅ 
Â ÃÎËÅÌÈß 
ÇÄÐÀÂÅÍ 
ÒÅÕÍÎËÎÃÈ×ÅÍ 
ÔÎÐÓÌ HEALTH-
TECH SUMMIT Â 
ËÎÇÀÍÀ
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рано към тях. Досега приоритетите на 
тези конкурси никога не са били съо-
бразявани с нуждите на обществото и 
това е първото условие за сближава-
не или в случая за отдалечаване на 
двете страни. Първият терен, на кой-
то могат да се срещнат двете страни, 
е съвместният проект - при формули-
ране на проектната идея, цел и очак-
вани резултати за договорирано или 
съвместно изследване, или пък за 
разработване на иновационен проект.

- Кои са големите губещи от това 
слабо взаимодействие?

- Големите губещи са трите страни. 
Науката, от една страна, не познава 
реалните предизвикателства, пред 
които се изправя обществото като 
цяло. От друга страна, среща много 
големи трудности за реализиране 
на получените научни резултати от 
самомотивираните научни изслед-
вания. Губеща страна е и бизнесът, 
който не използва наличния изсле-
дователски ресурс за решаване на 
предизвикателствата, които среща 
в производството, реализацията и 
новите технологии. Най-губеща е 
третата страна - обществото, което 
заделя публичен ресурс, който се 
оказва с много ниска ефективност 
за благосъстоянието, сигурността 
и бъдещето на самото общество.

- Какво трябва да се напра-
ви, за да може националното 
и европейското финансиране 
за научни изследвания и иновации 
ефективно да се използва,  не па-
рите просто да се „усвояват“?

- Националното финансиране 
за научните изследвания ще стане 
ефективно, когато приоритетите за 
финансиране на научните изследва-
ния се определят съвместно с бизне-
са, местните и националните власти 
в зависимост от нерешените техно-
логични и научни предизвикателства 
и проблеми, стоящи пред икономика-
та и обществото. Европейското фи-
нансиране за научни изследвания и 
иновации се осъществява чрез Рам-
ковата програма „Хоризонт 2020“, 
която обединява до този момент съ-
ществуващите рамкови програми за 

научни изследвания - Седма рамкова 
програма (7РП) и за иновации - Про-
грама за конкурентоспособност и ино-
вации - CIP. Беше отчетено в 7РП, че 
бяха получени много добри научни 
резултати, но много малко иновации 
и недостатъчен растеж на европей-
ската икономика. Ето защо, когато се 
разглежда цялата верига за създава-
не на стойност, ефективността на фи-
нансирането е по-голяма.

- Носител сте на наградата „Пи-
тагор“ за 2011 г. , а през 2015 г. бяхте 
отличен като Изобретател на годи-
ната. Какво означа-
ват за вас тези от-
личия? 

- Наградата „Питагор“ е признание 
за моята роля в областта на меха-
трониката и роботиката. Тя беше по-
лучена след успешното изпълнение 
на един голям изследователски про-
ект -„Хидромел“,  по Шеста рамкова 
програма в областта на роботизира-
ните микро- и нанотехнологии. Той е 
на стойност 13,5 млн. евро и е осъ-
ществен с 23 европейски партньори. 
Финансирането на моя екип беше на 
стойност 484 000 евро. В резултат на 
изпълнението, освен научните ста-
тии, създадохме 8 патента и едната 
от двете стартиращи фирми, осно-
вани по този международен проект. 
След получаването на патентите през 
2014 и 2015 г. бях награден и като 

изобретател на 2015 г., но това беше 
благодарение на създаденото в този 
проект. 

- Имате ли индикации, че бъл-
гарският бизнес започва да гледа 
на българските учени като на свой 
най-естествен партньор в постига-
нето на по-високите цели?

- Има индикации за това. Един ин-
дикатор за това са трите срещи, които 
проведохме тази година във водещи-

те сектори на българската икономика 
като ИКТ и фармацията за съвместно 
определяне на приоритетите за бъ-
дещите конкурси на Фонда за научни 
изследвания. Освен това бизнесът 
започна да отделя в последните две 
статистически години 2013 и 2014 г. 
два пъти повече пари за изследвания 
в сравнение с публичните разходи 
за наука. Така за 2014 г. данните са 
0,26% публични разходи за наука и 
0,54% от бизнеса. Тази тенденция се 
появи, когато бизнесът достигна гра-
ниците на екстензивното си развитие 
и когато излезе на нови и конкуренто-
способни пазари, които поставят нови 
технологични и научни предизвика-
телства.   
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Проф. Иванова, изолираните 
от вас природни антиби-
отици влязоха в Топ 10 на 
„Научните чудеса на Бълга-
рия“. Разкажете за тях…

- Това са високо молекулни антиби-
отици, изолирани от микроорганизми. 
Култивирани са български щамове от 
видовете Streptomyces hygroscopicus  
и Streptomyces spectabilis, продуцен-
ти на изолираните нови антибиотици. 
След тяхното изолиране нашата зада-
ча беше да бъде определена пълната 
им химическа структура с помощта на 
редица химични и спектрални мето-
ди. Ефективното използване на един 
препарат за лечебни цели е възможно 
само ако е изяснена неговата химич-
на и биологична природа. На базата 
на доказаните химически структури 
също така е възможно целенасочено 
провеждане на пълен химичен син-
тез, частични модификации или би-
отрансформации и установяване на 
връзката структура-биологично дейст-
вие. Тези природни антибиотици имат 
много добро антигъбно действие и са 
подходящи за лечение на гъбни забо-
лявания по ноктите на ръцете и кра-
ката при човека, вагинални гъбни за-
болявания, причинени от Trichomonas 
vaginalis, а също така може да бъдат 
приложени и за лечение на микози 
по пчелното пило. Антибиотиците са 
изследвани спрямо тест-културите  
Aspergillus fl avus, Aspergillus fumigatus, 
Ascosphera apis (5 щама), изолирани 
от болно пчелно пило от  различни 
райони на страната. Резултатите са 
високо положителни. Природните ан-
тибиотици са много по-добри от син-
тетичните, те имат пространствена 
структура, различна от тази на синте-
тичните аналози. 

- Изолирали сте тези антибио-
тици вследствие на дългогодишни 
усилия, но как те да влязат в произ-
водство?

- Засега технологията е приложе-
на и потвърдена в полупромишлени 
условия. Връзката „наука – бизнес“ е 
логична и би трябвало да се реали-
зира, въпреки че  това изисква големи 
инвестиции.

- Защо е толкова труден пътят до 
реалното производство?

- За да влезе във фаза на произ-
водство, един лекарствен, а дори и 
козметичен препарат, минава през 
задълбочени клинични изследвания. 
Когато положителните резултати имат 
надеждно потвърждение, те имат да 
извървят и друга част от своя нелек 
път до реалното производство. Внед-
ряването отнема много време и ресур-
си.

- Как стигнахте точно до темата за 
природните антибиотици?

- От години те са актуална тема. 
Участвала съм в много проекти, свър-
зани с антибиотиците. Работата ми в 
Института по микробиология  съвсем 
естествено ме насочи към идеята за 
природните антибиотици. 

- Каква активност е необходима, 
за да може научните разработки да 
намерят практическо приложение?

- Вероятно трябва да има междинно 
звено между учените изобретатели  и 
бизнеса. Но може и бизнесът директ-
но да се свързва с учените и да им по-
ставя задачи, по които те да работят и 
внедряват. 

- Днес се търсят бързи резултати. 

Има ли смисъл да се влагат толкова 
много средства във фундаментални 
изследвания?

- Фундаменталните изследвания са 
в центъра на науката. Ако бизнесът 
вникне в дълбочината на тези раз-
крития, може да се постигнат високи 
практически резултати. Изолираните 
антибиотици са с ценни свойства, но 
кога те ще влязат в производство, това 
е трудно да се каже. 

- Стана така, че българската на-
ука даде принос на чуждестранни 
учени, които работят в тясна връзка 
с бизнеса?

- В последните години от плесенен 
щам изолирахме микотоксин – това е 
силно токсично вещество, което ув-
режда определени органи на тялото. 
Доказахме пълната му структура и я 
публикувахме. На базата на установе-
ната химическа структура няколко чуж-
дестранни научни колектива възпро-
изведоха структурата му и получиха 
синтетично вещество. Публикацията 
ни е цитирана най-коректно в между-
народните научни издания. В нашата 
лаборатория също така разработихме 
редица биологично активни вещества 
от щамове, изолирани от почви и ек-
скременти на пингвини, колекционира-
ни на остров Ливингстън, Антарктида. 
Изолирахме и доказахме структурите 
на редица алкалоиди и антибиотици от 
групата на актиномицините с противо-
туморно и антибактериално действие.

Фундаментът е много важен, но до 
практическото приложение не се сти-
га лесно. Науката има неограничени 
възможности, но бизнесът трябва да 
е в непрекъснато взаимодействие с 
учените.  

Îòêðèõìå íîâè 
ïðèðîäíè 
àíòèáèîòèöè ñ öåííè 
ëå÷åáíè ñâîéñòâà

Ïðîô. äõí Âåíåòà Èâàíîâà å ó÷åí ñ äúëãîãîäèøíè íàó÷íè 
èçñëåäâàíèÿ â îáëàñòòà íà ôàðìàöåâòè÷íàòà õèìèÿ. Îñîáåí 
èíòåðåñ èìà êúì õèìèÿòà íà ïðèðîäíèòå âåùåñòâà. Íåéíàòà 
íàó÷íà êàðèåðà å ñâúðçàíà ñ Èíñòèòóòà ïî ìèêðîáèîëîãèÿ 
ïðè ÁÀÍ. Êàíåíà å â ìíîãî ñòðàíè ïî ñâåòà êàòî ãîñò-èçñëåäî-
âàòåë è ãîñò-ëåêòîð ïî ðåäèöà ìåæäóíàðîäíè ïðîåêòè.

Ïðîô. Âåíåòà Èâàíîâà:

ÔÓÍÄÀÌÅÍÒÀËÍÈÒÅ ÈÇÑËÅÄÂÀÍÈß ÑÀ Â ÖÅÍÒÚÐÀ ÍÀ ÍÀÓÊÀÒÀ È ÀÊÎ ÁÈÇÍÅÑÚÒ 
ÑÚÓÌÅÅ ÄÀ ÈÇÏÎËÇÂÀ ÒÅÇÈ ÐÀÇÊÐÈÒÈß, ÌÎÆÅ ÄÀ ÑÅ ÏÎÑÒÈÃÍÀÒ ÂÈÑÎÊÈ ÐÅÇÓËÒÀÒÈ
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Г-н Петков, колко е важна връзката 
между науката и бизнеса и дава ли 
тя конкурентно предимство?

- За да може един бизнес да има 
бъдеще в глобалния свят, има два 

варианта. Единият – да може да произвежда 
на най-ниска цена, което изисква да постига 
най-ниски разходи. Другият е да произвежда 
с висока добавена стойност, което означава 
да има иновации. В първия случай състеза-
нието е кой ще плати най-малка цена за ре-
сурса от работна ръка до машини. Винаги ще 
има някой, който може да го направи още по-
евтино. Шансът това да се постига в Бълга-
рия е много малък. Подобен модел би обри-
чал страната на много ниски доходи и нисък 
стандарт на живот. Това е политика, която 
Китай може да води, а не България. Другият 
начин са иновациите. По-лесният начин те да 
се правят е като се използват хората от на-
уката и това да е част от конкурентното пре-
димство и от бизнес модела на дружеството, 
което се опитва да постига висока добавена 
стойност. Ако това предимство го няма – се 
обричаме или на ниски доходи, или просто 
не можем да продаваме навън.

- Как обаче бизнесът да стигне до точ-
ните хора от науката и как науката да за-
работи в името на иновациите?

- Трябва да се осъзнае интересът от това 
взаимодействие. Хубавото в България е, че 
всички се познаваме през един човек. Искате 
ли да намерите кадърен учен, няма да има 
голямо лутане, тъй като за радост се нами-
рат специалисти с опит, както и млади хора с 
амбиция. Техните разработки и усилия може 
да се фокусират в пазарна посока и да се 
стигне до желания резултат. Вторият важен 
момент е как светът ще разпознае тази нау-
ка, защото в този момент не сме най-извест-
ните с научните си изследвания, въпреки че 
имаме голям потенциал. Бизнес моделът на 
ProViotic е да се кооперираме с чужд универ-
ситет, който е много силен бранд като акаде-
мична институция и неговата експертиза се 
ползва с доверие. Ние работим с български 
учени и когато те постигнат определени ре-
зултати, ги валидираме за света през Harvard 
Medical School. Това дори е начин за промо-
тиране на продукта. Добрата страна в тази 
комбинация е, че разходите за развойна дей-
ност, извършвана от българските учени, са 
доста по-ниски, отколкото ако тя се прави от 
техни западни колеги. Откривателският риск 
е най-скъп, той може да се прави с български 

учени, а доказателствената част, която е с 
много по-малък риск, да става от авторитет-
ни институции на съответния външен пазар.

- Нашите учени имат немалко постиже-
ния и трябва ли България да популяризи-
ра своята наука навън?

- Финансирането на науката трябва да 
става така, че това да се случва автоматич-
но. Моделът на Харвард е, че всеки бюджет 
има някаква „цена“. Ако ползва лаборатория, 
трябва да плаща определен наем плюс въз-
връщаемост на инвестицията. По този начин 
ученият е задължен да работи не толкова в 
сферата на фундаменталната наука, колкото 
като иноватор, който взаимодейства с бизне-
са. Той трябва да търси частни партньори, 
които да финансират развойната дейност. 
Другата част от парите се дава на база публи-
кации. Колкото по-престижно е списанието, в 
което публикуват, толкова по-високо финан-
сиране получават. Така те правя и това, което 
за тях е интересно, и онова, което привлича 
бизнеса, а се постига и разгласа за техните 
научни постижения. Подобен модел може да 
се използва и за науката в България, за да се 
оптимизира и крайният резултат.

- Вашата разработка на ProViotic из-
ползва щам на Lactobacillus bulgaricus, 
изолиран през 1994 г. Тогава неговите 
откриватели не са и подозирали, че един 
ден Кирил Петков ще се появи със своето 
бизнес предложение...

- Ето защо част от научните резултати 
трябва да гледат към днешния ден, а друга 
част – например 60%, да са с поглед в бъ-
дещето. И те трябва да са толкова напред в 
бъдещето, че авторитетно научно списание 
да е готово да ги публикува. Това е вид вери-
фикация за академично признание. 

- Как бизнесът да се възползва от науч-
ния потенциал в страната?

- Бизнесът трябва да осъзнае, че това е 
начинът да прави повече пари. Ако не иска 
да се състезава на ниво най-ниска цена, а 
чрез високата добавена стойност, трябва 
да използва иновации. В България имаме 
достатъчно учени, които може да са полез-
ни при създаването на иновации. Ако се 
популяризират няколко фирми, които бла-
годарение партньорството с учените имат 
високи постижения на външните пазари, 
всички ще се убедят, че това е добър биз-
нес модел.

Èíîâàöèèòå ñà íàøèÿò 
øàíñ çà ïðîáèâ íà 
ãëîáàëíèòå ïàçàðè

Êèðèë Ïåòêîâ å 
èçïúëíèòåëåí äèðåê-
òîð íà BDC, èíâåñ-
òèöèîííà êîìïàíèÿ, 
ôîêóñèðàíà âúðõó 
èíâåñòèðàíå â ñòàð-
òèðàùè òåõíîëîãèè 
â Èçòî÷íà Åâðîïà, 
êîèòî èìàò çäðàâà 
îñíîâà âúâ ôóíäà-
ìåíòàëíàòà íàóêà: 
îò IT êîìïàíèè, êîèòî 
îñíîâàâàò ñâîèòå 
ìîäåëè íà ñåðèîçíè 
àíàëèçè è ìàòåìàòè-
êà, äî êîìïàíèè çà 
ïðèëîæíî èíæåíåð-
ñòâî ñ äåéñòâèòåëíè 
ïðîáèâè â èíîâà-
öèèòå. Îñíîâàòåë å 
íà ñòàðòèðàùàòà 
êîìïàíèÿ ProViotic 
è e åäèí îò òðèìà-
òà ó÷ðåäèòåëè íà 
Öåíòúðà çà èêîíî-
ìè÷åñêè ñòðàòåãèè 
è êîíêóðåíòîñïîñî-
áíîñò êúì ÑÓ “Ñâ. 
Êëèìåíò Îõðèäñêè”.

Êèðèë Ïåòêîâ:
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ÁÈÇÍÅÑ ÌÎÄÅËÚÒ 
ÍÀ PROVIOTIC 
Å ÄÀ ÏÐÀÂÈÌ 
ÐÀÇÐÀÁÎÒÊÈÒÅ Ñ 
ÁÚËÃÀÐÑÊÈ Ó×ÅÍÈ È 
ÄÀ ÃÈ ÂÀËÈÄÈÐÀÌÅ 
ÏÐÅÇ ×ÓÆÄÅÑÒÐÀÍÅÍ 
ÓÍÈÂÅÐÑÈÒÅÒ

- Според вас кооперативни ли са 
българските учени?

- Да, и някои от тях имат невероя-
тен успех. В момента работим с Кате-
драта по микробиология и биотехно-
логии към СУ „Св. Климент Охридски“ 
и с Лаборатории „Генезис“. Тези хора 
се чувстват щастливи техният труд 
да види практическа реализация. Ето 
защо убеден съм, че търсите ли, ще 
намерите учени, с които да постигнете 
високи резултати.

 
- Имате ли добри примери за бъл-

гарска компания, която просперира 
благодарение на научно ноу-хау?

- Такъв пример е фирма ACOM, 
която произвежда усилватели. В нея 
работят инженери на световно ниво 
и те са от Техническия университет 
в София. Противно на очакванията,  
продават най-скъпо в света, защото и 
качеството им е най-високо.

- Вие сте предприемач. Струва ли 
си според вас един млад човек да 
се посвети на науката и то в Бълга-
рия?

- Хората от Софийския универси-
тет, с които работя, не се оплакват. Те 
са удовлетворени от това, което пра-
вят. И то не защото работят с нас. За 
хората, които обичат науката и си оси-
гуряват нормален начин на живот, за 
тях тя е добър вариант. Трябва добре 
да се осъзнае, че ученият трябва да 
е твърде активен човек и да не разчи-
та само на държавното финансиране. 
Ако откритията на учените са стъпка 
към иновация, това може да им донесе 
пазарен успех. А ако учените в света 
ги разпознаят като хора, които правят 
наука на високо ниво, това ще им носи 
морално удовлетворение. Ако двете 
неща вървят паралелно, те ще имат 
хубав живот в България. Въпросът е, 
че не е никак лесно то да се постигне. 
Като добър пример за успешна карие-
ра може да посочим д-р Райна Фичо-
рова, която в Harvard Medical School в 
Бостън завежда лаборатория по гени-
тална биология за изследвания на за-
боляванията, предавани по полов път. 
Никъде не е лесно и ако сравняваме 
заплати със заплати, трябва да съпос-
тавяме и продуктивността.   
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Проф. Долашка, вие сте учен с 
богат опит. Разкажете за ваши-
те научни занимания и тяхното 
практическо приложение…

- От много години насам с моя 
екип изолираме биологично активни ве-
щества. Концентрирали сме се предимно 
върху организми като черноморски рак и 
черноморска рапана, а впоследствие изо-
лирахме активен протеин – хемоцианин, и 
от градинските охлюви, които са няколко 
вида. Изследваме неговия антитуморен 
ефект. Установихме кои фракции притежа-
ват антивирусен и антибактериален ефект, 
тъй като това е сложна молекула. След 
като ги изследвахме, ние ги предложихме 
за активно влагане в различни продукти. 
Използването на хемоцианина го разра-
ботваме предимно с нашите партньори от 
Германия, Белгия и Италия. В последно 
време работим с Болницата по урология в 
Тюбинген, Германия. Те тестват този акти-
вен протеин върху туморни клетки, изоли-
рани от пациенти. Там има докторант, който 
ще продължи тези изследвания, тъй като за 
прилагането му като лекарствен продукт 
е сложно. Нужни са задълбочени  изслед-
вания и много средства. Моята идея е да 
разработим проект за гел срещу кожните 
тумори.

- Какъв е вашият екип?
- Екипът е от няколко души. Работим с 

колеги от Медицинска академия, предимно 
от Института по клетъчна биология и иму-
нология към университета в Тюбинген, как-
то и от още университети в Италия, Белгия 
и Гърция. 

- Кое ви накара да търсите партньор-
ство зад граница?

- Голяма част от изследователската ра-
бота се прави от специалисти в България. 
Наши германски колеги ни подариха своя 
стара апаратура, която в България ни вър-
ши добра работа. Работим основно по про-
екти с външно финансиране, което пък ни 
дава възможност да работим в партньор-
ство и да ползваме тяхното модерно обо-
рудване. Така овладяхме най-съвременни-
те методи за работа при протеомен анализ 
и масспектрометрия. Накрая ние пишем 
научните публикации и публикуваме в меж-
дународни научни издания.

- Колко дълъг е пътят от научните из-
следвания до тяхното практическо при-
ложение?

- Бизнесът в България ни се вижда стра-
нен. Докато ние правихме научни анализи, 
някои набързо забъркаха козметични про-
дукти с подобно съдържание. За радост 
от БАН ни дадоха рамо за включването на 
учените във фирми и аз създадох старти-
ращата компания „Биокомпоненти“ и през 
2011 г. започнахме реализацията на проект 
по ОП „Конкурентоспособност“. За около 
година разработихме активните вещества 
и започнахме да ги внедряваме. На третата 
година нашите продукти бяха на европей-
ския пазар, произведени от фирма „Алекс 
1977“.  Тя беше създадена, за да внедря-
ва нашите разработки, за да сме сигурни, 
че технологията стриктно се спазва. Сега 
подготвяме проект за внедряване на гел за 
варикозни и диабетни рани. 

- Как гледате на възможността, която 
ще се отвори чрез ОП „Наука и образо-
вание за интелигентен растеж“?

- Готвим два проекта, но се боим, че 
интересът е към средствата, а не към раз-
витието на науката и образованието, към 
които тези пари са насочени. Преди да за-
почне харченето им, трябва да се потърси 
отговорност за милионите левове, които 
изтекоха през фонд „Научни изследвания“. 
Чл.-кор. проф. Хорозов написа цяла книга 
с факти и я предостави на прокуратурата. 
Той беше отстранен от МОН, а наказани 
няма. По различни програми постоянно се 
финансират проекти за купуване на апара-
тура, защото се правят обществени поръч-
ки. После апаратура за милиони не се из-
ползва. И по новата оперативна програма 
отново ще се купува апаратура.

- Как българската наука да достигне 
висотата, за която тя има потенциал?

- Първо, науката трябва да се сложи на 
нужната основа, като на управленските по-
зиции да застават опитни учени, а не хора, 
които нямат нищо общо с истинската наука. 
Но като виждат какво става, учените вече 
се дистанцират. Ако кандидатстваш с про-
ект, не си ли от страната на „правилните 
хора“, трябва да минеш през страшна ме-
сомелачка. Това вече не е наука, а е тър-
говия. Ако искаме парите не просто да се 
„усвоят“, трябва да се поставят хора, които 
разбират от наука. Учените с лице в чужби-
на искат да разработват значими проекти, а 
не просто да участват в една игра. Те вече 
бягат в чужбина, както ние се спасихме и 25 
години работим основно навън. Тук е битка 
на лобита.

Áèçíåñúò íå ìîæå 
áåç íàóêà

Ïðîô. Ïàâëèíà Äî-
ëàøêà å ó÷åí îò Èí-
ñòèòóòà ïî îðãàíè÷íà 
õèìèÿ ñ Öåíòúð ïî 
ôèòîõèìèÿ êúì ÁÀÍ. 
Îñíîâíîòî íàïðàâ-
ëåíèå íà íàó÷íèòå 
ðàçðàáîòêè íà êî-
ëåêòèâà, ðúêîâîäåí 
îò ïðîô. Äîëàøêà, å 
â îáëàñòòà íà áèî-
õèìèÿòà è ìåäèöè-
íàòa. Íåéíèÿò åêèï å 
íîñèòåë íà ðåäèöà 
íàãðàäè, ñðåä êîèòî 
“Èçîáðåòàòåë íà 
ãîäèíàòà 2012”  è 
“Ïèòàãîð 2012”. 

Ïðîô. Ïàâëèíà Äîëàøêà:
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- Толкова ли е горчива истината за 
българската наука?

- Истинските учени са хора с висок мо-
рал. Те получават ниски заплати, но за 
тях е важно да създават и да развиват 
науката. Истината е страшна, защото се 
финансират измислени проекти, които не 
носят никаква добавена стойност на ико-
номиката.

- Не трябва ли проектите да се оце-
няват по практическото приложение, 
което ще имат?

- Да и по проектите за иновации и за 
внедряване към ОП „Конкурентоспосо-
бност“ вече е предимство фирмата, която 
кандидатства, да има сътрудничество с 
научно звено.  

- Вярвате ли, че е възможно българ-
ската наука да започне да работи на ви-
соко ниво и получавайки финансиране, 
да се създават конкурентни продукти?

- Финансиране е имало и досега, но то 
е отивало при определени хора. Не може 
да не се интересуваме къде са отишли 
милионите, раздадени от фонд „Научни 
изследвания“.  Трябва да се сложи край 
на схемите, по които просто се раздават 
пари на свои хора.  

- Каква е вашата оптимистична тео-
рия за доброто взаимодействие между 
българската наука и българския биз-
нес?

- Трябва истинските учени и истински-
ят бизнес да си подадат ръка, защото 
бизнесът не може без наука, а всеки учен 
мечтае да види ефекта от своя труд. 
Проф. Волфганг  Фьолтер, германският 
учен, под чието ръководство работим, 
се трогна, когато му показахме първия 
продукт, който произведохме. Той каза, 
че има над 1000 научни публикации, но 
нито една подобна практическа реализа-
ция. 

- Какво ще кажете на младите хора, 
които имат колебанието дали наистина 
си струва да се заемат с наука?

- Имала съм много дипломанти и 
докторанти, които отиват на специали-
зация в чужбина и не се връщат. С тези 
ниски заплати няма как да ги задържим. 
На младите хора казвам, че знанието е 
техният най-голям капитал. Има начин 
да развиваме истинската наука в Бълга-
рия, но този път не минава през „усвоя-
ване на средства“ от лобистки кръгове, 
а през финансиране само на най-стой-
ностни проекти.    

ÍÀÓÊÀ ÑÅ 
ÐÀÇÂÈÂÀ ×ÐÅÇ 
ÔÈÍÀÍÑÈÐÀÍÅ 
ÍÀ ÑÒÎÉÍÎÑÒÍÈ 
ÏÐÎÅÊÒÈ, 
À ÍÅ ×ÐÅÇ 
“ÓÑÂÎßÂÀÍÅ ÍÀ 
ÑÐÅÄÑÒÂÀ”

19
ТЕ

 ГО
ВО

РЯ
Т

19
ТЕ

 ГО
ВО

РЯ
Т



20
ИН

ТЕ
РВ

Ю
20

ИН
ТЕ

РВ
Ю



21
ИН

ТЕ
РВ

Ю

Ñ îïèò è èíîâàöèè 
ïîêîðÿâàìå 
НОВИ ПАЗАРИ

ÊÎÉÒÎ ÈÑÊÀ ÄÀ 
ÐÀÑÒÅ ÁÚÐÇÎ, ÄÀ 
ÎÒÈÄÅ Â ÀÔÐÈÊÀ. 
ÑÀÙ, ÊÈÒÀÉ È 
ÑÒÐÀÍÈÒÅ ÎÒ ÅÑ 
ÓÑÈËÅÍÎ ÑÅ 
ÑÒÐÅÌßÒ ÄÀ ÇÀÅÌÀÒ 
ÏÎÇÈÖÈÈ ÒÀÌ, 
ÒÚÉ ÊÀÒÎ ÍÀ ÂÅ×Å 
ÏÎÇÍÀÒÈÒÅ ÏÀÇÀÐÈ 
ÐÀÑÒÅÆÚÒ Å ÑÈËÍÎ 
ÎÃÐÀÍÈ×ÅÍ

Àòàíàñ Áîáîêîâ å èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð è 
ïðåäñåäàòåë íà áîðäà íà äèðåêòîðèòå íà 
“Ìîíáàò” ÀÄ, ÷àñò îò “Ïðèñòà Îéë Ãðóï”. 
Çàåäíî ñ áðàò ñè, Ïëàìåí Áîáîêîâ, ïðåç 
1993 ã. â ãð. Ðóñå îñíîâàâàò ñåìåéíàòà 
êîìïàíèÿ “Ïðèñòà Îéë”. Áèçíåñúò, êîéòî 
äíåñ ïðèòåæàâàò è óïðàâëÿâàò áðàòÿ 
Áîáîêîâè, îïåðèðà íà òåðèòîðèèòå íà íàä 
40 äúðæàâè íà 4 êîíòèíåíòà, ñ ïàçàðíî 
ïðèñúñòâèå ìåæäó 5 è 55% âúâ âñÿêà åäíà 
îò òÿõ. Ñîáñòâåíèêúò “Ïðèñòà Îéë Ãðóï” 
ðúêîâîäè äâå îñíîâíè íàïðàâëåíèÿ - 
àêóìóëàòîðåí áèçíåñ, â ëèöåòî íà “Ìîíáàò”, 
è ìàñëåí áèçíåñ ÷ðåç “Ïðèñòà Îéë 
Õîëäèíã”, ðúêîâîäåí îò Ïëàìåí Áîáîêîâ. 
Ãðóïàòà îáåäèíÿâà äúùåðíè êîìïàíèè â 
ðåäèöà äúðæàâè. 

Àòàíàñ Áîáîêîâ:  
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-н Бобоков, често чуваме колко трудно се прави 
бизнес в България. Вие на какво мнение сте?

- По принцип бизнес не се прави лесно, със си-
гурност обаче в България е трудно да се започне та-
къв. Непосилно за малките компании е да растат и 

преуспяват, без да имат значителен експорт и без да полз-
ват банково финансиране. За тях последните две неща са 
най-често невъзможни.

- Но нали сега банките са готови да отпускат креди-
ти?

- Банките с удоволствие отпускат финансиране, но на 
големи фирми с история. Говорим за компании с високи 
финансови резултати, добре оформени бизнес планове и 
дисконтирани парични потоци за следващите пет години 
- все трудно изпълними условия за една малка българска 
компания, дори и за средна по размер такава.

- В такъв случай как една малка фирма може да ста-
не голяма?

- Шансът й е да разполага с наистина уникален про-
дукт - иновативен и на много добра цена. Тогава дори е 
възможно външни партньори да я контактират сами. Ос-
вен това, съответната компания трябва също добре да 
познава пазарите, в които се е прицелила, да е изгради-
ла съответната мрежа от контакти на тях и да е съвсем 
наясно с търсенето. За съжаление, подобни фирми у нас 
не са никак много, а знаем, че именно малките и средните 
предприятия са гръбнакът на всяка една икономика. Ста-
тистически най-стабилната част от бизнеса в ЕС се фор-
мира от фамилните компании, но нашите малки и средни 
фирми нямат нищо общо с малките и средните фирми в 
Западна Европа, тъй като мащабите и пазарите са коренно 
различни. Може да се каже, че именно те са двигателят на 
тези устойчиви икономики. В същото време виждаме как 
българската икономика тревожно се е свила и не може да 
постигне дори ръст от 2%. 

- А защо икономиката ни не може да направи да ре-
чем растеж от 5 или дори 7%?

- Просто няма кой да го направи. Както вече споменах, 
малкият и средният бизнес у нас е слаб и неподготвен за 
излаз на чужди пазари. От своя страна, българският пазар 
освен твърде малък е и свит, което не дава възможност за 
растеж. Като изход от ситуацията се явява необходимостта 
да бъдат поемани рискове, но за да бъдат те оправдани, се 
изисква сериозен капитал от хора, знаещи езици и имащи 
задълбочено познаване на чуждите пазари. Малко са фир-
мите със силен търговски нюх, а също твърде ограничен 
брой компании се занимават с производство. И ако въобще 
има някакъв ръст в промишлеността, то той се прави от 

големите предприятия износители.

- Заедно с брат си вие притежавате и ръководите го-
леми, печеливши компании производители, компании с 
международен успех, надхвърлящ граници и континен-
ти. На базата на личния ви бизнес опит как една малка 
компания може да се трансформира в голяма, с успеш-
но международно развитие?

- Когато производителят премине един критичен мини-
мум, оттам нататък компанията става печеливша. Особено 
ако има възможност да се разширява навън чрез износ, въ-
просната компания расте в пъти. Всичко това, разбира се, е 
обусловено от закономерността, че с производството на по-
големи количества себестойността на продукцията пада. В 
това отношение България дава редица предимства, но те 
не са решаващи. Прочутите ниски български данъци, евти-
на работна ръка и евтин ток наистина помагат, но само те 
не са достатъчни, за да стане една фирма международна и 
печеливша. Изключително определящи за успеха са нали-
чието на качествен продукт, финансиране, добра организа-
ция и екип - двигател на тази експанзия.

- Каква цена платихте, за да натрупате това ноу-хау?
- Определено сериозна - „Приста Ойл“ и „Монбат“ бяха 

сред първите български компании, които смело излязоха 
навън и вече от години присъстват стабилно на внушите-
лен брой пазари. Разбира се, по пътя направихме своите 
грешки, на базата на които се случваше освен всичко друго 
да търпим и загуби. Благодарение обаче донякъде и на тях, 
днес вече стъпвайки на сериозен опит, доста бързо преце-
няваме доколко един нов проект би бил печеливш, дали ус-
ловията в дадена държава са подходящи да инвестираме в 
нея и как, във възможно най-кратък срок, можем да реали-
зираме инвестицията си. 

- Как преценявате условията за бизнес в България?
- Нека не ви изненадва, но аз считам, че условията за 

правене на бизнес у нас са много добри. Бързам да уточня 
обаче, че става въпрос не за стартиращ бизнес, а за биз-
неса на големите компании с опит. Възможността да за-
страховаш бизнеса си в Българската агенция по експортно 
застраховане, да вземеш експортно финансиране от Бъл-
гарската банка за развитие са все неща много полезни за 
бизнеса. Нито едно от тях обаче не ползва малките фир-
ми - просто те чрезвичайно са на външните пазари и рядко 
могат да си позволят един такъв допълнителен разход като 
застраховането.

- Как стои въпросът с кадрите по отношение на ва-
шия бизнес в контекста на икономиката?

- Разбира се, едно от важните неща, определящи ръста 

àâòîð: Ïåòúð Ïåòðîâ

“ÌÎÍÁÀÒ” ÀÄ Å ÏÐÅÄÑÒÀÂÅÍ ÌÍÎÃÎ ÄÎÁÐÅ Â ÖÅÍÒÐÀËÍÀ 
È ÇÀÏÀÄÍÀ ÅÂÐÎÏÀ, À ÑÚÙÎ È Â ÑÅÂÅÐÍÀ ÀÔÐÈÊÀ. 
ÈÇÒÎ×ÍÀ ÅÂÐÎÏÀ Å ÑËÅÄÂÀÙÈßÒ ÍÈ ÏÀÇÀÐÅÍ ÒÀÐÃÅÒ

Г
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на икономиката, са именно кадрите. Проблемът с тях ста-
ва все по-наболял и остър, не само в България. Например 
ние, в „Монбат“, поради липса на подходящи кадри, се на-
лага да привличаме висококвалифицирани специалисти от 
Украйна, Русия и други държави. Режимът за наемане на 
хора от трети страни обаче е много усложнен и уреждането 
на документите отнема месеци. 

- Каква е вашата рецепта за справяне с проблема?
- Според мен единственият начин за решаването на про-

блема с кадрите у нас е чрез по-активната роля на българ-
ското образование в тясно взаимодействие с бизнеса, за да 
може от средните специални училища и от университетите 
да излизат подготвени специалисти, устройвани на добре 
платена работа. По време на обучението си, тъй като все 
още у нас липсват възможности за студентски кредити, би 
било добре студентите да могат да ползват стипендии от 
бизнеса, с ангажимента след завършването си да работят 
за него.

 
- Привличате специалисти от чужбина, а защо не от 

Русенския  университет „Ангел Кънчев“?
- Напротив, от години работим в тясно сътрудничество с 

университета и наемаме дипломирани специалисти от там. 
Дори обучаваме млади инженери, които, случва се, след 
като квалифицираме подходящо, да заминат на работа в 
чужбина. Привличаме външни кадри само тогава, когато 
изниква нуждата от висококвалифицирани специалисти 
със сериозни знания и опит, но не можем да открием у нас 
подходящи хора. 

- Какъв е мотивът на инженерите от Русия и Украйна 
да дойдат да работят в страната ни, вместо в Западна 
Европа?

- Едно от нещата е доброто заплащане, както и това, че 
България се радва на добър имидж в тези държави. Всъщ-
ност, възнагражденията у нас за висококвалифицирани 
специалисти не са никак ниски, те нямат нищо общо със 
средната работна заплата. В добавка към заплащането, 
да речем в „Монбат“, им предлагаме широк социален па-
кет, в това число съдействие при релокацията на цялото 
семейство. От значение също е и фактът, че става въпрос 
за народи, близки до нас по отношение на език, култура, 
религия. Климатът в България им допада, освен това не са 
далече от родината си. Наемането на такива професиона-
листи не е никак евтино, но пък те от своя страна веднага 
придават производствена стойност на компанията, а също 
внасят свеж ентусиазъм в работата.

- Разкажете ни за вашия бизнес. Да започнем от 
„Монбат“…

- Бизнесът ни се развива с много високи темпове. Ус-
поредно с това и броят на пазарите, на които оперираме, 
продължава да расте. До момента големите западноев-

ропейски държави са наши основни пазари. Бъдещето за 
„Монбат“ виждаме в Източна Европа, тъй като в Централна 
и Западна Европа, а също в Северна Африка, вече отдавна 
сме добре представени. Излиза, че последно ще навлезем 
там, където географски сме най-близо. В този ред на ми-
сли, Турция също не е била наш приоритет. 

Сменяйки географски посоката, рисковете в Украйна, 
Казахстан, Узбекистан, Русия, Беларус доскоро бяха голе-
ми, но необятността на въпросните пазари предопределя 
сигурна печалба на този, който е част от възстановяването 
им. Затова и смело поглеждаме към тях, водени от опита 
си, но, разбира се, следвайки добре премерена политика. 
И още нещо, по отношение на Русия и Украйна не изключ-
ваме стартирането дори на производство там, стигнем ли 
критичната маса на продажби. 

В Африка наше предизвикателство е Нигерия - неверо-
ятен пазар с над 180 млн. жители и огромен автомобилен 
парк, но без производител на батерии. Затова планираме 
закупуването на местна фирма, която да направи възмож-
ни продажбите на масла и акумулатори, и като цяло стъп-
ването ни на този пазар. По отношение на производство, 
не предвиждаме такова в Нигерия, тъй като на място спе-
циалисти въобще няма, а ако трябва да се внесат, това би 
струвало изключително скъпо и е нерентабилно за бизне-
са.

- Да разбирам ли от думите ви, че за бизнеса Африка 
е континентът на бъдещето?

- Така излиза. САЩ, Китай и страните от ЕС усилено се 
стремят да заемат позиции там, тъй като на вече познатите 
пазари растежът е силно ограничен. Който иска да расте 
бързо, да отиде в Африка.

- Паралелно ли развивате пазарите навън на „Мон-
бат“ и „Приста Ойл“?

- Не бих казал - става въпрос за бизнеси от различни 
сегменти, имащи своята специфика. Затова подходът, стра-
тегиите и пазарите са различни. 

- Защо в тези страни избират българското?
- За българското не знам, знам обаче защо избират 

„Монбат“. На пазарите в Европа сме от 2000 г. и имаме ав-
торитета на сигурен доставчик, с високо качество и средна 
цена. Това дава възможност да поддържаме добри контак-
ти със своите дистрибутори, с немалка част от които рабо-
тим заедно вече 10-15 години. Всъщност, може да прозвучи 
нескромно, но обхватът ни е много голям - особено горд 
съм, че през миналата година сме продавали в 64 държави. 
Моторът на продажбите е търговското звено на „Монбат“, 
базирано в София.

- Как ги намерихте тези хора?

ÈÍÎÂÀÖÈÈÒÅ ÑÀ ÈÇÊËÞ×ÈÒÅËÍÎ ÂÀÆÍÈ 
ÇÀ ÐÀÇÂÈÒÈÅÒÎ ÍÀ ÂÑßÊÀ ÊÎÌÏÀÍÈß È 
ÇÀ ÏÐÈÑÚÑÒÂÈÅÒÎ É ÍÀ ×ÓÆÄÈ ÏÀÇÀÐÈ
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- Не лесно, чрез сериозен подбор и последващо обуче-
ние. Обикновено 9 от всеки 10 от тях отпадат, за сметка на 
това остават най-добрите и наистина силно мотивираните. 
Именно на тях, и като цяло на добре споения цялостен 
екип на компанията, дължим високите резултати, които бе-
лежи „Монбат“.

- Има ли нова инвестиция, която сега е във вашия 
бизнес фокус?

- Да, вече пет години „Окта Лайт“ АД е във фокуса. Пред-
приятието произвежда светодиоди и светодиодни освети-
тели. Предлагаме цялостен инженеринг в областта на ос-
ветлението с ново поколение светодиодни лампи с висок 
енергиен клас. Бизнесът е иновативен, проектът започна 
на зелено, но вече е в стадия на рязкото увеличаване на 
продажбите. Затова считаме, че настоящата година ще е 
преломна за завода и в нейните рамки ще успеем да въз-
върнем инвестициите в проекта.

- Как взехте решение да се насочите към този биз-
нес?

- Премислях го доста, защото самият аз трябваше да 
рискувам и вземането на подобно решение беше трудно за 
мен. Тогава си казах, че навремето и „Нокия“ е започнала 
от добив на дървесина… и го направих. Развитието и про-
гресът като цяло налагат да се отиде в по-високотехнологи-
чен отрасъл. Идеята ме завладя, претърпя много промени, 
но хубавото е, че дотук имаше трудни, но не и грешни ходо-
ве. Правим наистина нещо изключително за осветлението 
в дома, офиса, интериора и екстериора, предлагаме освет-
ление за улици, магистрали, пристанища, спортни зали и т. 
н. Това е най-икономичното осветление. Повечето от про-
дукцията ни се продава в Персийския залив. Почти нищо не 
реализираме в България, защото тук е наводнено с евтини 
китайски осветители. 

- Каква е ролята на иновациите във вашия бизнес?
- Те са изключително важни за развитието на всяка една 

компания, не само за нашата, и за присъствието й на чужди 
пазари. Когато продуктите постоянно се усъвършенстват, 
това задържа клиентите. При „Окта Лайт“ иновациите са 
жизненоважни, тъй като се свързват и с понижаване себе-
стойността на продукта. Ако при акумулаторите от решава-
що значение е оловото и е над 60% от теглото (при това е 
на борсова цена), то при осветителите няма нищо борсово. 
Те се оценяват по характеристиките им и по цената. Подо-
брят ли се характеристиките и понижи ли се цената, клиен-
тите винаги го оценяват.

- Къде е базирано предприятието?
- В Годеч, осигурява работа на 150 души. За него също се 

наложи да привлечем опитни инженери от Русия и Украйна. 
В момента сглобяването на детайлите е ръчно, скоро обаче 

ще пуснем две роботизирани линии, с цел постоянство на 
качеството и неговото повишаване.

- А „Монбат“ ще разширява ли своето производство?
- Определено, тъй като капацитетът ни е недостатъчен 

спрямо нарастващото търсене към нас. За да имаме ка-
чествен продукт в огромни бройки, трябва да инвестираме 
в автоматизация и нови процеси. И ще го направим. Инова-
циите не са само въпрос на вътрешнофирмени решения, те 
идват с ноу-хау и машини отвън.

- Правите много за развитието на вашия роден град 
Русе. Кое ви носи най-голямо удовлетворение от на-
правените жестове на благотворителност?

- Благотворителността не бива да се афишира, а да 
се прави - така сме възпитани с брат ми, затова и не 
бих искал да говоря за нея. С гордост и удовлетворение 
обаче мога да спомена многофункционалната зала „Бул-
страд Арена“ гр. Русе, която изградихме и открихме като 
частни инвеститори през лятото на 2015 г. Водени от 
чувството за местен патриотизъм, като част от една по-
голяма идея за възраждане на родния ни град, се нагър-
бихме с този предвидимо нелек проект, ясно съзнавайки, 
че става въпрос за дългосрочна и трудно възвръщаема 
инвестиция. Държа да отбележа, че ангажиментът ни 
към залата не се изчерпва с нейното построяване и от-
криване, а включва цялостната й последваща издръжка. 
Всъщност, оказа се, че „Булстрад Арена“ е първата част-
на зала в Югоизточна Европа и съм особено щастлив, 
че тя освен като идея, вече реално се превръща в сво-
еобразен институт, около който се консолидират и раз-
виват интересни бизнес, спортни, културни и конгресни 
процеси. Убеден съм, че всичките наши усилия в тази 
насока ще възвърнат не само славата на Русе като кул-
турен център в Дунавския регион, но и ще донесат много 
положителни емоции на русенци и сериозна икономиче-
ска изгода за града. 

- Произвеждате и рециклирате батерии. Но как за-
реждате собствените си „батерии“?

- Времето е ограничено и определено не стига. Но пък 
при желание, човек се научава да го управлява рационално 
и подрежда приоритетите си. Основен приоритет за мен е 
семейството, на което считам, че независимо от ангажира-
ността си всеки един от нас трябва да обръща сериозно 
внимание, особено когато децата са малки. Сложно е, но 
радвам се, че успявам да намирам баланс. 

- Какво любопитно предстои в програмата ви за тази 
година извън бизнес плановете?

- Намислил съм пътуване до Тибет. Дано и успея да го 
реализирам, за да не продължи да отлежава в списъка с 
мечтите.   

ÇÀ ÃÎËÅÌÈÒÅ ÊÎÌÏÀÍÈÈ Ñ ÎÏÈÒ È ÍÎÓ-ÕÀÓ ÓÑËÎÂÈßÒÀ 
ÇÀ ÏÐÀÂÅÍÅ ÍÀ ÁÈÇÍÅÑ Â ÁÚËÃÀÐÈß ÑÀ ÌÍÎÃÎ ÄÎÁÐÈ
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ФИРМЕН ПРОФИЛ: Групата компании 
„Монбат” е водещ европейски производител 
на оловно-кисели акумулаторни батерии с 
разнообразно приложение. За последните 10 
години групата се утвърди и като производи-
тел на олово и оловни сплави, чрез своята 
фирма „Монбат Рисайклинг“ ЕАД.

Групата „Монбат“ се състои от:

 МОНБАТ АД - производство на стартерни 
оловно-кисели батерии и AGM батерии с 
различно приложение;

 СТАРТ АД - производство на оловно-кисе-
ли стартерни батерии за товарна, тежко-
товарна автомобилна и пътно-строителна 
техника;

 МОНБАТ РИСАЙКЛИНГ ЕАД - производ-
ство на олово и оловни сплави;

 ОКТА ЛАЙТ АД - производство на светоди-
оди и светодиодно осветление.
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Г-н Андронов, как върви провер-
ката на качеството на активите 
на българските банки?

- С малки отклонения върви по 
график. 

- Наред ли е всичко, свързано с ме-
тодологията за оценка и нейното при-
лагане?

- Нейна основа е методологията на 
Европейската централна банка (ЕЦБ), 
използвана през 2013 г. за оценка на бан-
ките от еврозоната. Тя е в процес на адап-
тация към българските условия. Освен 
първоначалния й формат при всяка след-
ваща стъпка в проверката се правят и 
допълнителни настройки. Методологията 
се развива в хода на самия процес, като 
централната банка пуска и тълкувания в 
отговор на запитвания на оценителите.

- Щом методологията търпи разви-
тие, това не е ли нож с две остриета 
- оценителите в различните банки са 
различни, те нямат еднаква квалифи-
кация…

- Това е неизбежно, така беше и при 
оценката на банките от еврозоната. Пъл-
на стандартизация и еднаквост на знани-
ята и подходите на оценителите са невъз-
можни. И съдиите на футболните мачове 
са различни.

- Какъв е търсеният ефект на тази 
проверка?

- Търсеният ефект, деклариран от вла-
стите, е повишаване на доверието в бан-
ковия сектор.

- Но дали оценката на качеството на 
активите и последващите стрес тесто-
ве на практика няма да доведат до раз-
клащане на доверието в някои банки?

- Това много зависи от изпълнението 
на отделните стъпки, от комуникацията 
и от цялостното управление на процеса. 
Дългосрочно би трябвало да има поло-
жителен ефект, защото самата оценка на 
качеството на активите изначално е на-
правена да бъде консервативна. ЕЦБ пое 

надзора на над 80% от банковия сектор 
на еврозоната и тя държеше да има сигур-
ност, че са в изключително здраво състоя-
ние. Методологията е капиталоемка, тъй 
като изисква допълнителна капиталова 
обезпеченост в немалка част от случаи-
те. Нормално е и при прилагането й у нас 
банковият сектор да се наложи да държи 
по-голям капиталов запас, макар че той и 
сега е съществен. Отрицателната страна 
е, че един от пътищата на постигане на 
по-високия капитал е и чрез понижаване 
на кредитната активност.

-  България не е част от еврозоната. 
Кое наложи тази проверка и у нас?

- Корпоративна търговска банка. Нищо 
друго.

- Как проверката се отразява на бъл-
гарските банки?

- Ясно е, че когато се проверяват кре-
дитни досиета, събира се информация от 
оценителите, преглежда се сърцевината 
на банките – кредитните портфейли, те 
ще отделят голяма част от енергията си 
за това, вместо да я насочат върху кре-
дитирането. Те трябва да обосновават 
документално кредитите, които са обект 
на проверка, а те са съществена част от 
портфейлите на банките. Вниманието на 
експертите се раздвоява между клиенти-
те и оценителите. За банките тази про-
верка означава извънредна работа и до-
пълнителни разходи и труд, но такива са 
обичайните проявления на този процес.

- В такъв случай каква се очертава 
да е 2016 г. за банковия сектор?

- Печалбата от първите два месеца в 
размер на близо 200 млн. лв. е добра ин-
дикация за 2016 г. и очертава сходни ре-
зултати с предходната година. Има обаче 
един друг общоевропейски процес, свър-
зан с ниските, включително отрицателни, 
лихвени проценти. Те следват посоката 
на лихвите на ЕЦБ, което принуждава 
банковия сектор интензивно да коригира 
надолу собствените си лихвени проценти 
по депозити и кредити. Резултатът е сви-

ЗНАНИЕТО Е НАЙ-СИЛНИЯТ 
ÊÎÇ ÍÀ ÂÑßÊÀ ÈÊÎÍÎÌÈÊÀ

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

ÅÄÂÀ ÊÎÃÀÒÎ 
ÅÂÐÎÏÅÉÑÊÀÒÀ 

ÈÊÎÍÎÌÈÊÀ 
ÓÂÅÐÅÍÎ ÒÐÚÃÍÅ 
ÍÀÃÎÐÅ, ÅÖÁ ÙÅ 

ÑÏÐÅ ËÈÕÂÅÍÀÒÀ 
“ÄÈÅÒÀ” 

Ïåòúð Àíäðîíîâ:
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Ïåòúð Àíäðîíîâ å ãëàâåí èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà ÑÈÁÀÍÊ îò 2008 ã., à ïðåç 2011 ã. å 
èçáðàí çà êúíòðè ìåíèäæúð íà ÊÂÑ Ãðóï çà Áúëãàðèÿ. Îò 2008 ã. å ÷ëåí íà óïðàâèòåëíèÿ 
ñúâåò íà Àñîöèàöèÿòà íà áàíêèòå â Áúëãàðèÿ. Îò ìàðò 2015 ã. å èçáðàí çà  ïðåäñåäàòåë 
íà Àñîöèàöèÿòà íà áàíêèòå â Áúëãàðèÿ. ×ëåí å íà Áîðäà íà Åâðîïåéñêàòà áàíêîâà 
ôåäåðàöèÿ. Ïðåäè äà îãëàâè ÑÈÁÀÍÊ, å çàåìàë ðàçëè÷íè ïîçèöèè â ÷àñòíèÿ áàíêîâ 
ñåêòîð è â Áúëãàðñêàòà íàðîäíà áàíêà. Îò 2002 äî 2007 ã. å áèë ãëàâåí äèðåêòîð íà 
óïðàâëåíèå “Áàíêîâ íàäçîð” íà ÁÍÁ. Îò 2003 äî 2007 ã. å áèë ÷ëåí íà óïðàâèòåëíèÿ 
ñúâåò íà Ãàðàíöèîííèÿ ôîíä è íà Èíâåñòèöèîííèÿ êîìèòåò íà ÁÍÁ. Â ïåðèîäà 2005-2007 
å áèë íàáëþäàòåë è ÷ëåí íà Åâðîïåéñêèÿ áàíêîâ êîìèòåò, Êîìèòåòà íà åâðîïåéñêèòå 
áàíêîâè íàäçîðíèöè è íà Áàíêîâèÿ íàäçîðåí êîìèòåò êúì ÅÖÁ è ÅÊ. Îò 1995 ã. ïðåïîäàâà 
ïîñëåäîâàòåëíî â ÓÍÑÑ, ÂÓÇÔ è ÍÁÓ/ÌÁÈ. 
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ване на лихвения марж, а именно той гарантира на бан-
ките генериране на печалба, на капитал. При свит марж 
генерирането на доход е под напрежение. И в Европа, и 
в България най-голямото притеснение е, че ако процесът 
продължи повече от 2-3 години, лихвените маржове ще се 
стопят дотолкова, че ще станат неработещи за преценка на 
кредитния риск. Теснотата им няма да позволи кредитният 
риск да се управлява адекватно. Длъжниците с по-малък и с 
по-голям риск в момента са близо в диапазона на лихвения 
марж. Когато икономиката забуксува, различните рискове 
реално ще ескалират и ще се отдалечат един от друг, но 
лихвената им оценка ще остане неадекватно близка. Така 
банките за дълъг период залагат несигурност в качество-
то на портфейла. Ликвидният риск в тези условия на нисък 
лихвен марж също става трудно прогнозируем, макар сега 
да изглежда добре осигурен. Голяма част от привлечени-
те средства са по срочни влогове. Приема се, че те са по-
устойчивата част на ликвидните пасиви, тъй като се очаква 
те да останат на разположение на банките за по-дълго вре-
ме. Срочните депозити обаче са с толкова ниска лихва в 
момента, че за клиентите няма никакъв финансов мотив да 
държат при несигурност депозитите си до падеж и могат да 
си ги потърсят по всяко време без големи загуби, подобно 
на безсрочни влогове. Така на практика всички пасиви на 
банките се превръщат в незабавно изискуеми. 

Виждате какви са последствията от лихвената „диета“ 
на ЕЦБ. Като добавим за България оценката на активите и 
стрес тестовете на банките, виждаме, че 2016 г. ще е годи-
на на сериозни изпитания и задачи пред банките. Вярвам 
обаче, че 2016-а ще е година за повишено банково посред-
ничество и икономически растеж. 

- Кой би бил работещият ключ към по-висока иконо-
мическа активност на европейската икономика?

- Сигурно има много отговори, но никой не знае кое 
ще сработи. Има конюнктурни обяснения на слабата ев-
ропейска динамика, но има и структурни обяснения, кои-
то са по-притеснителни. Те са свързани с демографски-
те и с политическите особености на Стария континент, с 
технологичните аспекти на европейската икономика и с 
нейната конкурентоспособност. Тя е с дълбоки структур-
ни проблеми, с проблеми при развитието на иновациите 
и новите технологии, с финансирането на образованието 
и на модерните и конвертируеми икономики. В тези об-
ласти Европа е сериозно изостанала от Америка и Азия. 
Бюрокрацията в Брюксел, която се занимава със сложна-
та задача да стимулира бизнеса с различни инициативи 
и мерки от типа „Юнкер“, същевременно се стреми и да 
го свръхрегулира. Сериозни са проблемите със задлъжня-
лостта на отделни държави и постоянната несигурност на 
някои южноевропейски държави. Въпросът с мигрантите 
остава нерешен. Искат се референдуми за независимост 
в рамките на отделни държави или в рамките на ЕС. Огра-
ниченията за движението на хора водят до ограничение на 
други свободи на пазара. Тази серия от проблеми тежи на 
европейската икономика и към нея се добавя и тромава-
та европейска монетарна политика, която често изостава 
с повече от година от мерките, които Америка прилага за 
възстановяване на икономиката.

- Но да се върнем към проверката на банките. Ако се 
окаже, че някои от тях имат нужда от финансова под-
крепа, с какви средства ще бъде направена тя?

- Рано е да се каже. Мога само да цитирам европейския 

опит в това отношение. Ако капиталовите буфери в банко-
вия сектор се окажат недостатъчни, пътищата са два. Еди-
ният е това да стане с частните капитали на акционерите, 
доколкото има такива възможности. Вторият е администра-
тивен – със способите на законите и процедурите, свързани 
с капитализацията на банките. Може да се ползват публич-
ни средства или средства от фондовете за реструктуриране 
на кредитни институции и за гарантиране на влоговете. Ко-
гато  ЕЦБ направи проверката, от 130 банки предварително 
25 бяха определени като проблемни. В хода на самата про-
верка 12 решиха проблемите си, останалите 13 получиха 
срок от 6 до 9 месеца да набавят липсващия капитал. Те го 
направиха и досега всички банки работят нормално и са в 
капиталовите норми, които ЕЦБ очаква от тях.

- Очаквате ли в България да се засили процесът на 
сливания и придобивания на банкови институции?

- Навсякъде по света това е неизбежна последица от 
крещящата необходимост от по-добра ефективност. Сте-
сненият лихвен марж убива печалбата на банките. Затова 
те са принудени да прибягват до дигитални способи, чието 
въвеждане отнема години. Другият способ е консолида-
цията. Сега има благоприятна основа за подобен процес. 
Колкото по-голям си, толкова по-големи са шансовете да се 
справиш с тези сложни предизвикателства. За съжаление 
на потребителите това е реалността.
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- Защо за съжаление на потребителите?
- От една страна, ефективността се увеличава, но пък 

от друга, при по-малка конкуренция се стига до по-високи 
цени на стоките и услугите. Консолидацията подобрява 
ефективността на компаниите, но задушава конкуренцията.

- Лихвената „диета“ зависи от хода на европейска-
та икономика. Какъв пример може Европа да вземе от 
Азия, където икономиките имат друга динамика?

- Разбира се, че има какво да научим от Азия. За съжа-
ление,  фундаменталните разлики между Европа, от една 
страна, и Америка и Азия, от друга, са много големи от глед-
на точка на структурата на икономиката, на потреблението 
и жизнения стандарт, на резервите на потреблението, на 
запасите от икономически потенциал, на средната възраст 
на населението и т.н. Завиждам на Азия например за огро-
мните инвестиции в образование. Там от десетилетия се 
инвестира в създаването на грамотна и изключително до-
бре подготвена работна сила.

- В България от години говорим за реформи в обра-
зованието…

- Наскоро посетих един от най-добрите университети по 
икономика, който е в Барселона. В събота в библиотеките 
на този университет, които побират хиляди студенти, няма-
ше нито едно свободно място. Огромни пространства, пъл-

ни с работещи млади хора. Особено по време на сесия, за 
да заемат място, студентите отиват още в 6 часа сутринта и 
остават в библиотеката до 22 часа. Представям си в библи-
отеката на един български университет колко студенти има.

- Имате ли виждане как да подобрим образованието 
в България?

- Парите за висше образование не достигат, не защото 
са малко, а защото структурата му е нереформирана и не-
ефективна. За да имаме качествено образование, трябва 
да ограничим приема на студенти и да намалим броя на 
университетите. Парите да се концентрират в качество, а 
не в количество. Сега университетите не познават добре 
нуждите на бизнеса и реагират с голямо закъснение на 
очакванията му. В момента на него му трябват инженери, 
а ние произвеждаме икономисти и юристи. За две десети-
летия се нароиха факултети по икономика навсякъде. По 
силата на инерцията и на историческия шанс България е в 
ситуацията да може да приеме високотехнологични произ-
водства от скъпите дестинации в Европа, където разходите 
за труд са се качили много. Те искат да оптимизират биз-
нес процесите и да изнесат определени части от производ-
ствата в по-евтини точки. Но като дойдат тук, не могат да 
намерят инженери, IT специалисти, математици, физици. 
Очаквам със сегашната ни инертност след 4-5 години да 
започнем да ги произвеждаме в изобилие, дано обаче да 
има инвеститори, които да ни чакат да ги създадем. Хора 
с дипломи ще произведем, но те трябва да са качествени 
специалисти. Ето защо от Азия може да се научим на ви-
сококачествено, интензивно, модерно приложно образова-
ние. Дори Западна Европа вече има какво да учи от тях. 
Статистиката сочи, че основните открития, свързани с на-
учните иновации, се правят в Азия и Америка. Европа крета 
със своята иновативност. Ако това научим от тях, всичко ос-
танало ще си дойде по местата. Ние изоставаме в основно-
то направление, свързано с качеството на работната сила. 
Заблуда е, че модерните технологии ще заменят човешкия 
труд и машините ще наваксат нашето незнание. Знанието 
е най-силният коз на всяка икономика и колкото повече се 
инвестира в него, толкова по-добре.

- Напоследък офшорните  зони станаха гореща тема. 
Вашият поглед към проблема?

- Банките имат сериозно изискване за работа с клиенти-
те си и то е да ги познават добре. Обикновено от офшорни-
те зони пристигат анонимни собственици, представлявани 
от адвокат. Когато при банките дойдат такива клиенти с не-
ясна собственост, обикновено от тях се изисква да намерят 
решение на непрозрачната си собственост, за да получат 
банкови услуги. Който иска да пести данъци и да крие дохо-
ди, отива в офшорните зони, но в този формат той не може 
да очаква партньорство от повечето банки, на каквото може 
да разчита всеки прозрачен и легитимен бизнес. 

- Какъв е вашият оптимизъм за българската иконо-
мика, защото от нейното развитие зависи и кредитната 
активност?

- Има признаци, че тя е изправена пред шанс. Тя на-
влиза в нова фаза на индустриите с висока добавена 
стойност. Дали ще продължим нататък зависи изцяло от 
нашето поведение. Дълбоката реформа в образованието 
е залог за тази крачка напред. България трябва да си съз-
даде репутация на държава с качествено образование и с 
качествена работна сила. Шансът се дава, но трябва да се 
бориш за него с много труд.   
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Õðèñòî Òåí÷åâ å îñíîâàòåë íà XS Software - áúëãàðñêà êîìïàíèÿ, ðàçðàáîòâàùà îíëàéí 
èãðè, ñ íàä 40 ìëí. ïîòðåáèòåëè îò öÿë ñâÿò. 29-ãîäèøíèÿò ïðåäïðèåìà÷ å ñúîñíîâàòåë 
íà Ñîôòóåðíèÿ óíèâåðñèòåò - àëòåðíàòèâåí îáðàçîâàòåëåí öåíòúð â îáëàñòòà íà 
èíôîðìàöèîííèòå òåõíîëîãèè. Ñúîñíîâàòåë å íà 1hub - ñïîäåëåíî ìÿñòî çà ðàáîòà è 
ðàçâèòèå íà èíîâàòèâíè èäåè.

Вярвам, че България наистина има 
потенциала да стане Силициева-
та долина на Европа и от масовия 
аутсорсинг постепенно да преминем 
към работа по иновативни проекти. 

През април главният изпълнителен директор 
на Tesla Илон Мъск започна революция, про-
давайки над 200 000 електрически автомоби-
ла. Защо и в България да не направим нещо 
значимо? Това, което ме привлича, и най-сме-
лите ми мечти са насочени натам - frontier 
science (експерименталната наука, която има 
за цел да разшири границите на познанието), 
технологии като изкуствен интелект, алтерна-
тивна енергия, интернет на нещата (Internet of 
Things) и други. Това може да стане постепен-
но, трябва да се изградят условията - екоси-
стема, която да позволи такова развитие.  

Нашият принос е СофтУни, където за по-
малко от 3 години посрещнахме над 30 000 
кандидати. Ние вярваме, че образованието е 
в основата на всичко - достъпно, качествено, 
освободено от ограниченията на закони, тра-
диции и т. н. Този университет беше създаден 
заради необходимостта от добре подготвени 
специалисти за IT индустрията, която вече 
среща ограничение в растежа си именно от 
липсата на кадри. Достъпът ни до финанси-
ране е чрез компании в различни сфери и от 
различни мащаби.

В България се загуби връзката между 
образованието и бизнеса. Причините за този 
забележим „дефект“ в комуникацията са мно-
го. Някои от тях са институционално безха-
берие, недостатъчна активност на бизнеса, 
непазарна ориентация на подрастващите… 
Безхаберието на институциите е очевиден 
факт. Промяната на нагласите  на хората, кои-
то при това доброволно са приели да работят 
в тях, ще отнеме доста време, ако изобщо те 
скоро се променят. Аз лично отдавна съм се 
отказал от усилия да променям системата и 
търся заобиколни начини, които позволяват 
да не разчитам на държавата. 

Неспособността на държавата да осъ-
ществи необходимите реформи в обра-
зованието, както и инертността на учебните 
заведения сами да се реформират и да се 
адаптират към нуждите на пазара в днешно 
време, създава вакуум и липса на кадри с 
реални умения. Промяната идва от бизнеса - 
от предприемачите, които имат желанието и 
енергията да създават и имат нужда от помо-
щта на други талантливи хора. Това първо се 
случи в областта на информационните техно-

логии и този процес се развива с най-бързи 
темпове. IТ компаниите все повече се обеди-
няват и работят с образователни центрове, 
които да обучават и да развиват нужните уме-
ния, след като държавата не може да се спра-
ви. Тези практики са добре приети и започват 
да се прилагат и в други сфери на икономика-
та, където има достатъчно силно търсене на 
кадри и желание за развитие. Фактор е непа-
зарната ориентация, ниската финансова кул-
тура и особено масово слабата активност на 
хората. Това е всъщност главното, с което се 
борим в СофтУни. Освен технически умения, 
опитваме да развием и да провокираме ини-
циативността на всеки.

България трябва да стане още по-за-
бележима на инвестиционната карта, ако 
искаме нашата страна да просперира. Дали 
обаче имаме достатъчно талант като качество 
и количество, за да предизвикаме този инте-
рес? Убеден съм, че в България е имало и ви-
наги ще има талантливи, креативни, мислещи 
хора. Разполагаме с толкова потенциал, кол-
кото и по-развитите страни. Ако не и с повече. 
Това, че си в България, не може да е оправда-
ние за пасивност и ниски цели. Всичко зависи 
от собствените ти сили, умения и желание за 
развитие.

Нужни са повече усилия за насърчаване 
създаването на повече стартиращи техноло-
гични компании, които да се развиват в прос-
периращ бизнес. Трябва обаче да има сигур-
ност и справедливост. Предприемачеството 
трябва да се провокира в по-ранни години - 
още в училище. Цената за достъп до капитала 
все още е спирачка. Затова е необходимо да 
има повече фондове и програми за финанси-
ране на стартъпи, подобни на LAUNCHub и 
Eleven. 

IТ индустрията е една от малкото, ако не 
и единствената индустрия в България, която 
не е спирала да расте. Всяка година, без из-
ключение. За мен превръщането на България 
в „технологичен тигър“ е въпрос само на вре-
ме, и то на немного време. Да, все още се го-
вори как България да се превърне в Силицие-
ва долина на Балканите и аз вярвам, че ще се 
говори все повече и повече за това. Всъщност 
това се случва постепенно, стъпка по стъпка. 
LAUNCHub и Eleven са много важно явление, 
тъй като те дадоха шанса на стотици хора да 
реализират идеите си. Провалът на повечето 
от проектите е нещо нормално. От грешките 
се учиш и следващите инициативи стават по-
успешни. Ако няма къде да се провалиш, къде 
ще се научиш как да успееш?   

ÌËÀÄÈÒÅ 
ÏÐÅÄÏÐÈÅÌÀ×È 
ÑÅ Ó×ÀÒ ÎÒ 
ÃÐÅØÊÈÒÅ -  ÀÊÎ 
ÍßÌÀ ÊÚÄÅ ÄÀ 
ÑÅ ÏÐÎÂÀËÈØ, 
ÊÚÄÅ ÙÅ ÑÅ 
ÍÀÓ×ÈØ ÊÀÊ 
ÄÀ ÓÑÏÅÅØ
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ËÓÊÑ Å ÄÀ ÍÅ ÑÈ Â ÊÐÀÊ 
С ПАЗАРА НА ТРУДА
ÎÁÐÀÇÎÂÀÍÈÅÒÎ 
ÄÀ ÏÐÅÄÏÐÈÅÌÅ 
ÏÐÎÌßÍÀ, 
ÑÚÎÁÐÀÇÅÍÀ 
Ñ ÍÎÂÈÒÅ 
ÐÅÀËÍÎÑÒÈ - 
ÈÌÀ ËÈ ÈÍÒÅÐÅÑ 
ÊÚÌ ÍÅÃÎÂÈß 
ÏÐÎÄÓÊÒ, 
ÙÅ ÈÌÀ È 
ÔÈÍÀÍÑÈÐÀÍÅ

Ãåîðãè Ê. Ïúðâàíîâ:

Недостатък на българското об-
разование е, че не е в крак с 
нуждите на пазара на труда. Де-
мографският срив е сериозен и 
всяка година намалява броят на 

учениците и студентите. Липсва надеждна 
статистика колко са българските студенти в 
чужбина. Според някои публикации в преса-
та те са около 70-80 хил., което обаче не от-
говаря на броя на легализираните дипломи, 
който е доста по-малък. Факт е обаче, че все 
повече млади хора заминават да учат зад 
граница, което означава, че или не намират 
достатъчно добра образователна основа в 
страната, или търсят реализация в чужби-
на.

Образованието изостава от това, което 
се случва в икономиката. Висшите училища 
подготвят студенти, които са с очаквания 
бързо да се развият до мениджърски пози-
ции, докато многобройните новосъздадени 
или разширяващи се производства и фир-
ми се нуждаят най-вече от кадри на средно 
и ниско ниво и от работници и служители 
с конкретни умения. Има диспропорция 
между значителния брой завършващи юри-

дически и икономически специалности и ог-
ромната нужда на пазара от  инженери, IT 
специалисти, медицински кадри, филолози, 
владеещи по-редки езици. Ако този тренд 
продължи, проблемът още повече ще еска-
лира след 3 до 5 години, когато може да ос-
ъмнем със заводи без достатъчно персонал 
и още по-голяма актуалност ще придобие 
темата за връщане на българите от чужби-
на и за внос на работна ръка. На пазара ще 
има хиляди безработни икономисти, които 
ще трябва да се преквалифицират в други 
специалности.

Ако погледнем структурата на износа, 
се вижда, че от износител на суровини се 
превръщаме в износител на продукти с по-
висока добавена стойност. Тази посока на 
развитие на икономиката ще изисква 

ðàáîòíà ðúêà ñ ìíîãî 
ïî-âèñîêà êâàëèôèêàöèÿ

Чуждестранните инвеститори вече гле-
дат на България като на привлекателно 
място за развитие на бизнес и ще търсят 
все повече хора. Пример е Пловдив и реги-
онът, където от около година и половина се 
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наблюдава бум от инвестиции в про-
изводство и в сферата на услугите, ог-
ромно търсене на работна ръка и ръст 
на заплатите. В региона има спешна 
необходимост от възстановяване на 
техническите средни училища, които 
да посрещнат нуждите на пазара на 
труда в перспектива. Ще трябват и 
подходящи специалисти с висше об-
разование. 

Ключов компонент в образова-
нието е продължаващото обучение 
(англ. continuing education). Това е 
добре познатата ни следдипломна 
квалификация от миналото. То е съ-
средоточено основно в университе-
тите и е насочено към хора, които 
вече са завършили, но искат да над-
граждат подготовката си. В България 
продължаващото обучение тепърва 
ще се развива и разширява. Активен в 
това отношение трябва да е и самият 
бизнес, който да е готов да инвестира 
в кадрите си и да ги стимулира самите 
те да повишават своята професионал-
на квалификация. 

Онлайн обучението е друга ниша 
и много от българските университети 
виждат все по-голяма перспектива 

да го развиват. Чрез дистанционните 
форми биха могли да привличат сту-
денти от цял свят, стига да се предла-
га наистина качествена подготовка. 

Един от добрите начини български-
те университети да се финансират, са 
чуждестранните студенти. През 2015 
г. има драстично увеличаване на при-
ходите от тях. За целта обаче трябва 
да има добра учебна и спортна база, 
библиотеки, общежития и цялостна 
инфраструктура. Основният интерес е 
от Балканите, Африка, Близкия и Да-
лечния изток и отскоро от Китай. 

Образованието трябва да е 

äúðæàâíà ïîëèòèêà, 
òÿñíî êîîðäèíèðàíà 
ñ áèçíåñà
като се мисли с хоризонт 5-10 години 
напред какви ще са нуждите, доколко-
то те може да се предвидят. Към на-
стоящия момент е очевидна необхо-
димостта от специалисти с техническо 
образование, персонал за кол центро-
ве и shared service центрове, за бързо 
развиващата се автомобилна индус-
трия, за медицината. Тези промени е 
добре да вървят паралелно с вноса на 

висококвалифицирана работна ръка. 

Бизнесът все повече има нужда от 
хора с технически умения. За целта 
може да се върнем към добре забра-
веното старо. В миналото имахме до-
бри средни професионални училища с 
подходяща база за обучение на учени-
ците. Тяхното възстановяване трябва 
да започне. За радост значително се 
увеличават случаите на предоставя-
не на стипендии за средно и висше 
образование, чрез които фирмите ан-
гажират добри студенти, които, след 
като завършат, да се присъединят към 
екипа. 

Лукс  е образованието да работи 
без пряка връзка с пазарните нужди. 
Затова бизнесът трябва активно да 
задава своята необходимост от про-
фесионалисти. Тази тенденция се 
наблюдава все по-активно в частните 
средни и висши училища, където се 
появиха програми за подготовка  по 
ERP решения, програмиране диги-
тален маркетинг, иновации и други, 
свързани с конкретните нужди на биз-
неса. Инвестицията в образование е 
инвестиция в нашето бъдеще и това 
все по-ясно се осъзнава.   

Ãåîðãè Ê. Ïúðâàíîâ å 
÷ëåí íà ÓÑ íà Áúëãàðñêà-
òà àñîöèàöèÿ çà óïðà-
âëåíèå íà õîðà. Òîé èìà 
íàä 20-ãîäèøåí îïèò â 
óïðàâëåíèåòî íà ÷îâåø-
êèòå ðåñóðñè. Ïðåç 2000 
ã. ñúçäàâà ôèðìà “Êîí-
ñóëòèì”. Òÿ ñå ðàçðàñòâà 
â ñòðàíèòå îò Èçòî÷íà Åâ-
ðîïà è ïðåç 2011 ã. å ïðî-
äàäåíà íà èòàëèàíñêà 
êîìïàíèÿ. Ïúðâàíîâ å 
îñíîâàòåë íà Áúëãàðñêà-
òà àñîöèàöèÿ íà ôèðìè-
òå çà âðåìåííà çàåòîñò, 
èíèöèàòîð íà ïðîåêòà çà 
ìëàäåæêà çàåòîñò Young 
Talents, ÷ëåí å íà áîð-
äà íà Ìåæäóíàðîäíàòà 
àñîöèàöèÿ çà êàðèåðíî 
ñåðòèôèöèðàíå.
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Обикновено борсите започват поредната нова годи-
на с ръст, който се обяснява с характерния за вся-
ко начало оптимизъм. Тази година не беше така. 
Американският индекс S&P 500 падна от 2078 
на 29 декември 2015 г. до 1829 на 11 февруари 

2016 г. Точно за същия времеви отрязък британският индекс 
FTSE 100 слезе от 6314 на 5536, а германският DAX – от 
10 800 на 8752. Индексът на Шанхайската фондова борса 
SSE Composite не следваше паралелно хода на западните 
еквиваленти. Но и той се понижи от 2914 на 25 декември 
2015 г. до 2655 на 28 януари 2016 г. В момента индексите 
са се възстановили в една или друга степен. Страховете, че 
светът може да бъде връхлетян от нова икономическа криза, 
обаче, остават и са обект на дискусии в световните финан-
сови медии. 

Все още са пресни спомените от финансовата криза през 
2007-2008 г., свързани със спасяване на банки с публични 
средства, нарастване на държавните дългове, въвеждане на 
икономии и последващи политически и социални сътресе-
ния. Затова и едно завръщане към кризата плаши. 

Световната финансова система преживя някои промени, 
именно за да избегне повторение на злощастните събития. 
От 2015 г. до 2019 г. поетапно ще се увеличават изискванията 
към банките за техните резерви, съгласно международните 
стандарти Basel III. Идеята на доброволната регулаторна 
рамка Basel III е да намали донякъде нормата на печалба 
на международните банки, но в същото време да им остави 
повече налични средства. По този начин може да се избег-
не възникването на т.нар. криза на ликвидността, при която 
на пазарите за даден финансов актив липсват желаещи да 
купят това, което други биха искали да продават. При такава 
криза активите няма да могат лесно да преминават от един 
вид в друг и всъщност именно тази криза на ликвидността 
постави началото на финансовата криза от 2007-2008 г.

Въпреки Basel III, опасност от криза на ликвидността про-
дължава да има. В резултат от предишната финансова криза, 
днес една съвсем малка част от международните банки са 
т.нар. маркет мейкъри, т.е. търгуват с всички видове активи 
на всички видове пазари. Това означава, че има по-голяма 
вероятност на някой от пазарите за финансови активи да 
възникне криза на ликвидността. И това носи своите рискове, 
например за пенсионните фондове или застрахователните 
дружества, които може да не могат да се освободят от свои-
те активи, в случай че започне рязко падане на техните цени. 
Европейските банки например ограничиха своята дейност. И 
това се отразява на пазарите. Според доклад на одиторската 

Î×ÀÊÂÀÍÅ 
ЗА КРИЗА

àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

ÑÂÅÒÎÂÍÈÒÅ ÔÈÍÀÍÑÎÂÈ ËÈÄÅÐÈ 
È ÀÍÀËÈÇÀÒÎÐÈ Î×ÀÊÂÀÒ ÍÎÂÈ 
ÈÊÎÍÎÌÈ×ÅÑÊÈ ÑÚÒÐÅÑÅÍÈß. 
ÂÚÏÐÎÑÚÒ ÍÅ Å ÄÀËÈ ÏÐÅÄÑÒÎßÒ, 
À ÊÎÃÀ ÙÅ ÍÀÑÒÚÏßÒ

След бурята от 2007-2008 г. финансовите центрове 
се страхуват от нови облаци на небосклона
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компания PricewaterhouseCoopers обемите на търговия на 
европейските корпоративни облигации е намалял с до 45% 
между 2010 г. и 2015 г.

Но следващата криза би могла да бъде и по-малко свър-
зана с чистите финанси. Събитията от последните месеци 
подсказват, че в света се очертава спад в търсенето. Ясна 
е тенденцията Китай да забавя своя икономически растеж 
в усилията си да се трансформира от експортно стопанство 
към базирано на вътрешното потребление стопанство. Вече 
се наблюдава спад в китайската външна търговия. През фев-
руари т.г. китайският износ спадна с 25,4% спрямо този за 
същия период през 2015 г. Вносът също се сви – с 13,8%. 
Това на свой ред създава рецесия в някои от важните дос-
тавчици на суровини за китайската икономика – например в 
Бразилия.

Рецесия или забавяне в икономическия растеж, както и 
фискални проблеми, има и в държавите износители на пе-
трол – арабските монархии от Персийския залив и Русия. 
Според оценка на МВФ, БВП на Венецуела се е свил с 10% 
през 2015 г. Това означава, че тези държави също ще купуват 
по-малко стоки от международните пазари. Междувременно 
еврозоната продължава да е в криза, макар и поутихнала 
към момента. БВП на еврозоната нарасна със сравнително 
скромните 1,6% през 2015 г. 

„В този контекст основ-
ните източници на глобал-
но търсене са в момента 
частните сектори на САЩ 
и Великобритания, където 
търсенето се поддържа 
не чрез увеличаване на 
реалните заплати, а чрез 
дълг на частния сектор 
(включително на дома-
кинствата) и балони (на-
пример пазара на недви-
жими имоти на Острова). 
Но настрана от рисковете 
при подобни дисбалан-
си, дори ако тези страни 
продължат да потребяват 
повече, отколкото произ-
веждат (като поддържат 
значителни дефицити по 
текущата сметка), това не 
е достатъчно глобалното 
производство да продъл-
жи да нараства в доста-
тъчни размери“, заключа-
ва публикация на блога 
на британската фондация 
„Нова икономика“. 

Още по-лошото е, че 
централните банки по света изглеждат изчерпани откъм 
средства да влияят на своите икономики, пише анализаторът 
Крис Фермойлен на сайта The Street. От март 2008 г. насам те 
са намалявали лихвените проценти над 630 пъти. Закупили 
са дългови активи на стойност 12,3 трлн. долара. Какво пове-
че биха могли да направят, ако светът отново се плъзне към 
глобална криза?

А основания за подобни мрачни мисли могат да се на-
мерят, стига да се отчете дълговото бреме, което тормози 
глобалната икономика. Светът излезе от финансовата криза 
на 2007-2008 г. с големи частни и държавни дългове. През 

изминалите оттогава 8 години тяхната тежест не намалява, а 
вместо това се прехвърля от един сектор в друг или от един 
регион към друг. 

Доклад на консултантската компания McKinsey посочва, 
че вместо да ограничават задлъжнялостта си, всички големи 
икономики днес имат по-високи нива на теглене на кредити 
спрямо БВП, отколкото са имали през 2007 г. Глобалният 
дълг оттогава до второто тримесечие на 2014 г. е нараснал с 
57 трлн. долара и е увеличил отношението дълг към БВП на 
световната икономика със 17%. 

Ако приходите, с които тези дългове трябва да се изпла-
щат, не растат достатъчно бързо, тогава кредитите лесно 
може да станат непосилни. А докладът на McKinsey подчер-
тава именно, че растежът на световния БВП е по-малък от 
този на глобалния дълг. 

„Американската икономика има стабилен курс и не е ико-
номика на балоните“, заяви в отговор на скептиците предсе-
дателката на Федералния резерв Джанет Йелън. По време 
на обща дискусия с останалите трима живи бивши председа-
тели на националната банка на САЩ – Бен Бернанке, Алън 
Грийнспан и Пол Волкър в Ню Йорк, тя поясни, че загриже-
ността й идва от състоянието на световното стопанство, а не 
от това на американското.

Но по време на форума 
на Г-20 в Шанхай в края на 
февруари т.г. германският 
финансов министър Вол-
фганг Шойбле направи 
тревожно изказване – че 
възможностите за моне-
тарна и фискална полити-
ка са изчерпани в Европа, 
и призова за повече струк-
турни реформи. На свой 
ред от Организацията за 
икономическо сътрудни-
чество и развитие (ОИСР) 
заявиха в свой доклад, че 
темпът на тези реформи е 
спаднал през последните 
три години. Това изостава-
не бе обявено от главния 
секретар на ОИСР Ангел 
Гурия за „дълбоко обезпо-
коително“. 

Бившият управител на 
Bank of England Мървин 
Кинг на свой ред твър-
ди в книгата си „Краят на 
алхимията: парите, бан-
керството и бъдещето на 
глобалната икономика“, 

че следващата финансова криза ще дойде скоро. Причина-
та е, че регулаторните органи не са успели да реформират 
банките. Според Кинг кризата от 2007-2008 г. „беше провал на 
системата и на идеите, на които тя се основава, а не неуспех 
на индивидуални политици или банкери, независимо че някои 
от тях без съмнение са некомпетентни и алчни“. Той смята, 
че причината за възникването й са дисбалансите в харченето 
както вътре в държавите, така и между тях в международен 
план. „Само фундаментално преосмисляне на това как ние 
като общество организираме нашата парична и банкова сис-
тема ще предотврати кризата, която преживяхме през 2008 г.“, 
убеден е финансистът.   

Ãëîáàëíèÿò äúëã å íàðàñíàë ñ $57 òðëí. îò 2007 ã.,
èçïðåâàðâàéêè ðúñòà íà ÁÂÏ

Непогасен дълг по сектори
В трлн. долари, при валутни курсове от 2013 г. Годишен 

ръст (в %)

Данните за развитите икономики и Китай са към 2Q 2014 г.,  за развиващите се 
икономики са към 4Q2013 г. *Цифрите са закръглени

Общо дълг като % от БВП в трлн. долара
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Източник: Bank of International Settlements, Haver Analytics, International Monetary Fund 
World Economic Outlook, McKinsey Global Institute, национални статистически служби
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ÄÈÀÏÀÇÎÍÀ 
35-45 ÄÎËÀÐÀ 
ÇÀ ÁÀÐÅË

Прогнозирането на пазара 
на суровия петрол през 
изминалата година беше 
поле за изява само на най-
смелите или най-безраз-

съдните. Годината ще бъде запом-
нена с няколко основни феномена, 
като най-важният бе свързан със 
сериозното понижение на цените, 
като нивата им стигнаха 12-годиш-
но дъно в края на периода. Разбира 
се, множество фактори влияеха на 
стойностите през годината, но ще 
отделим внимание на основните от 
тях. 

На първо място, Саудитска Ара-
бия продължи своята битка както със 
страните, добиващи неконвенцио-
нално нефт, така и с държавите от 
ОПЕК. В началото на годината цените 
се задържаха на нива, които гаранти-
раха сравнително добра печалба за 
производителите в Персийския залив 
и успоредно с това поставяха въпро-
сителни пред шистовия добив в САЩ. 
В допълнение Саудитското кралство 
можеше спокойно да конкурира и ос-
таналите държави производителки 
поради по-ниските си стойности на 
добив и  така да разшири пазарния 

си дял. Това доведе до липсата на 
единна позиция и респективно реше-
ние за намаляване на добивите на 
мартенската среща на картела във 
Виена. Запазването на статуквото бе 
изцяло в полза на Саудитска Арабия 
и макар да се чуваха гласове, особе-
но от Венецуела и Алжир за по-ниски 
добивни квоти, то те не доведоха до 
промяна в политиката. В резултат це-
ните тръгнаха надолу и спадът про-
дължи и до края на годината. Оттук 
насетне картелът сам се постави в 
необходимост да преговаря и с дър-
жави извън него при последващи 

ПАЗАРЪТ НА ПЕТРОЛ
ÂÑÅ ÎÙÅ ÒÚÐÑÈ ÁÀËÀÍÑÀ
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производствени корекции, тъй като 
решението от март накара всички ос-
танали да се стремят да повишават 
добивите, за да запазят приходите си 
от енергийните доставки. Това дове-
де до рекордни добиви, например в 
Русия, свръхпредлагане на пазара, 
а с него и рязкото понижаване на це-
ните. Дали Саудитска Арабия, която 
остава водеща в ОПЕК, прецени тези 
рискове, е трудно да се каже. Сигурно 
е, че картелът започна да се пропуква 
и разделя на лагери, процес, който 
ще е особено интересен през 2016 г., 
особено след завръщането на Иран 
на международната сцена.

Вторият важен фактор през 2015 
г. бе именно Иран. След успешния 
завършек на преговорите около ядре-
ната програма стана ясно, че е един-
ствено въпрос на време да се появят 
нови сериозни количества суров пе-
трол. Пазарът реагира почти мигно-
вено и макар технически санкциите 
да не бяха вдигнати, веднага след 
края на разговорите цените тръгнаха 
надолу. Този момент съвпадна и със 
сериозните сривове на китайските 

борси, което доведе до допълнител-
на несигурност около пазара на нефт. 
Независимите страни производител-
ки са третият аспект от картината 
през изминалата година. Специално 
внимание следва да се обърне на 
Русия, САЩ, както и на страните от 
Латинска Америка - най-вече Мек-
сико и Бразилия.  Производството в 
Русия придоби рекордни размери, 
незапомнени от времената на СССР. 
Това се дължи както на факта, че ни-
ската цена следва да се компенсира 
с повече количества, така и на жела-
нието на руските производители да 
се конкурират със страните от ОПЕК 
за пазарен дял. САЩ и през 2015 г. 
продължиха да държат пазарите в 
напрежение чрез два основни инстру-
мента – попълването на запасите и 
шистовия добив. По отношение на 
неконвенционалния добив множе-
ството апокалиптични прогнози не се 
сбъднаха и компаниите, опериращи с 
тези технологии, просто чакат по-до-
бри ценови времена, за да започнат 
отново масирано производство. Мек-
сико и Бразилия са други две страни, 
които участваха активно на пазара 
през 2015 г. Основна пречка те да се 
превърнат във фактори са политиче-
ската нестабилност и корупционните 
скандали.

Разбира се, не може да бъде про-
пуснат и един от най-важните въпроси 
на пазара на суров петрол, а именно 
търсенето и предлагането. През из-
миналия период ясно се наблюдава 
тенденцията купувачите да са много 
по-малко от продавачите, което бе и 
основен фактор за стряскащия спад 
на цената. Основните причини са как-
то забавянето на китайската икономи-
ка, недостатъчният растеж на Индия 
и сериозните проблеми в Африка, 
така и ожесточената борба между 
производителите за пазарни дялове 
и свръхпроизводството.

След изброяването на всички тези 
фактори остава отворен въпросът как-
во ни очаква през настоящата година. 
Провелата се в средата на април 2016 
г. среща в Доха на страните членки на 
ОПЕК не доведе до очаквания от па-
зара и някои анализатори резултат, а 
именно - минимално споразумение за 
замразяване на добиваните количе-
ства. Очакванията бяха силно преуве-
личени и нереалистични, тъй като не 
бе взет предвид един основен фактор, 
а именно - геополитическото проти-
вопоставяне на Саудитска Арабия и 
Иран и респективните им политики 

спрямо петролния пазар. Ислямската 
република все още не може пълноцен-
но да се включи в търговията, тъй като 
не е развила пълния си добивен капа-
цитет. За да се случи това, необходи-
мостта от финансови постъпления 
е жизненоважна. Те могат да бъдат 
осигурени единствено чрез постепен-
но увеличаване на предлаганите от 
тази страна на пазара количества су-
ров петрол. Саудитска Арабия от своя 
страна, показа, че е научила урока 
си от 80-те години на миналия век, а 
именно, че в условията на „мечи“ па-
зар пазарните дялове се губят лесно, 
но се печелят трудно, поради което бе 
необходимо абсолютно всички държа-
ви членки на ОПЕК да се съгласят да 
замразят добивите. Което няма как да 
стане без Иран. По този начин кръгът 
се затваря.

Последствията от липсата на ре-
шение в Доха едва ли ще са катастро-
фални за пазара. Трендът на цените 
едва ли ще се повлияе устойчиво 
от настоящата ситуация, тъй като 
всички останали фактори на пазара 
са идентични с тези преди срещата 
на ОПЕК. Реално това, което ще се 
случи, е забавяне с няколко месеца 
на ребалансирането на търсенето и 
предлагането. Повечето анализатори 
предричаха балансът да се намери 
към края на годината, но сега по-ре-
алистичен период е средата на 2017 
г. Най-вероятно тази година ще стане 
ясен истинският резултат от полити-
ката на ниски цени, тъй като се пред-
вижда сериозен спад на добивите 
извън ОПЕК – около 1 млн. барела 
дневно, повечето от тях произвежда-
ни неконвенционално. Практически 
всичко това ще се изрази с цени в 
диапазона на 35-45 долара за барел 
до края на годината със сериозна ве-
роятност за поскъпване през 2017 г.

Нестабилността на пазара, която 
го характеризираше през последните 
месеци, постави условията за бъде-
ща криза. Това се вижда най-вече в 
загубите на борсови стойности на 
петролните компании и впоследствие 
намалелите или изцяло отложените 
инвестиции в откриване и проучване 
на нови полета за добив. Колко ще се 
запази тази нестабилност и дали ще 
има дългосрочни ефекти от нея, ще 
стане ясно през тази година. Основ-
ните фактори ще бъдат политиката 
на ОПЕК и другите страни производи-
телки на суров петрол, а от особено 
значение е и доброто здраве на све-
товната икономика.   
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ните зони след последните 
събития около така нарече-
ните „Панамски досиета“? 
Ще станем ли свидетели на 

коренна промяна в законодателство-
то? Какво ще се случи с разрешител-
ния режим при участие на офшорни 
компании в стопанския живот на даде-
на държава? Това са само част от въ-
просите, на които със сигурност няма 
еднозначен отговор след последния 
международен скандал. 

Ако създаването на офшорни ком-
пании бе подчинено единствено на оп-
тимизация на дължимите данъци, щях 
да бъда най-ревностният им поддръж-
ник. Винаги съм считал, че ниските 
корпоративни данъци са едно от най-
важните условия за постигането на 
здравословен бизнес климат. От друга 
страна обаче, не приемам под каквато 
и да е форма анонимността при пра-
венето на бизнес, още повече, когато 
това касае разходването на публични 
средства. 

Като наименование терминът „оф-
шор“ е наложен по време на Бретъ-
нудската система от средата на мина-
лия век. Повечето държави, и най-вече 
САЩ, са считали, че е от национален 

интерес някои местни компании да 
имат възможността да избегнат под 
някаква форма местния финансов 
контрол. Според определението на 
МВФ под „офшорна компания“ трябва 
да се разбира стопански субект, който 
извършва своята стопанска дейност 
извън територията на страната, в коя-
то е направена регистрацията му. 

В общественото съзнание в по-
следно време офшорните зони се 
идентифицират единствено и само 
със зони за укриване на пари, чийто 
произход е от незаконна дейност. В 
интерес на истината, последното не е 
без основание. Ако говорим за праве-
не на нормален бизнес, използването 
на офшорни компании има своята биз-
нес логика, например при дайвъртин-
га или регулаторните арбитражи. При 
дайвъртинга, който е традиционна 
търговска операция, при която една 
и съща търговска стока се продава на 
различни цени на различните пазари,  
използването на офшорни компании е 
с цел оптимизиране на разходите по 
сделката. Всички международни ком-
пании използват офшорни компании 
за оптимизиране на бизнеса си. Това е 
абсолютно нормална търговска прак-
тика и текущото им „сатанизиране“ по-
казва единствено и само неразбиране 

на материята. 

Да, офшорните зони се използ-
ват активно за „пране на пари“. Няма 
спор. Бих припомнил обаче, че това 
под никаква форма не касае един-
ствено и само въпросните зони. Някои 
от вас може би си спомнят, че непо-
средствено преди финансовата криза 
от 2009 година голяма швейцарска 
банка предлагаше на богати русна-
ци легализиране на парите им срещу 
30% комисиона. Говоря за съвършено 
добре работещ модел. Не приемам и 
това, че в списъците от „панамските 
досиета“ липсвали американски граж-
дани. Още един спомен от недалечно-
то минало за скандал, който гръмна в 
началото на века с голяма американ-
ска банка, която по същия начин да-
ваше убежище на руски капитали със 
спорен произход. 

Политици и от лявото, и от дясното 
политическо пространство остро кри-
тикуват използването на „офшорните 
зони“ като данъчни убежища. Това е 
съвършено погрешно. Под никаква 
форма сремежът на една компания 
за плащане на ниски данъци не може 
да се третира като укоримо действие. 
Проблемът е единствено и само в про-
изхода на средствата, когато те имат 

àâòîð: Áèñåð Ìàíîëîâ

БЪДЕЩЕТО НА 
ÎÔØÎÐÍÈÒÅ ÇÎÍÈ



43
Ф

ИН
АН

СИ

ÊÎËÊÎÒÎ ÏÎÂÅ×Å 
ÑÅ ÇÀÒßÃÀÒ 
ÏÐÀÂÈËÀÒÀ ÏÐÈ 
ÎÔØÎÐÍÈß 
ÁÈÇÍÅÑ, ÒÎËÊÎÂÀ 
ÏÎÂÅ×Å ÙÅ ÁÚÄÅÌ 
ÑÂÈÄÅÒÅËÈ ÍÀ 
ÐÀÆÄÀÍÅÒÎ 
ÍÀ ÏÀÇÀÐÍÈ 
ÀËÒÅÐÍÀÒÈÂÈ

криминален характер, няма абсолютно ни-
какво значение тяхното местонахождение.

Известен е примерът с Apple. През 
2013 година компанията поддържа над 
102 млрд. долара кеш в офшорни сметки. 
Приходите от всички продажби на компа-
нията извън територията на САЩ се пре-
веждат по сметките им в Ирландия. 

Видимо е, че бъдещето на офшорния 
бизнес не е розово. Колкото и парадоксал-
но да звучи, свръхрегулациите по принцип 
подкрепят този бизнес и може би точно 
поради тази причина има толкова голям 
стремеж от страна на всички правителства 
той да бъде разбит. Това, пред което оба-
че правителствата са безсилни, е контро-
лирането на така наречените криптирани 
валути от ранга на биткойн. Биткойнът 
сам по себе си е повече от офшорен биз-
нес – няма регулация, гарантира пълна 
анонимност и е извън контрола на която 
и да е държава. Колкото повече се затягат 
правилата при офшорния бизнес, толкова 
повече ще бъдем свидетели на раждане-
то на пазарни алтернативи. Офшорните 
зони са пазарният отговор на свръхрегу-
лациите и високите данъци. Криминални-
те трансакции са вторично явление в този 
бизнес, но те са перфектното популистко 
оправдание на властите по отношение на 
стремежа им за ограничаване на този биз-

нес. При чисто пазарните механизми труд-
но остават незапълнени ниши. 

В Европа офшорни зони има в Андора, 
Кипър, Гибралтар, остров Ман, Ирландия, 
Лихтенщайн, Люксембург, Малта, Монако, 
Сан Марино и Швейцария. Сами разбира-
те, че почти невъзможно е ограничаване-
то на този бизнес на Стария континент по 
простата причина, че това ще удари най-
големите европейски корпорации.

Между другото, според проучване на 
Global Financial Integrity нито една евро-
пейска държава не попада в Топ 10 в кла-
сацията на държавите, от които изтичат 
най-много капитали. Според тях офшор-
ните зони се използват и от компании, 
които функционират в политически неста-
билни държави. В този ред на мисли може 
да се каже, че офшорните зони са нещо 
повече от данъчен рай за големите пари. 
Според същото проучване държавите с 
най-сериозен отлив на капитали са Русия, 
Бразилия, Индия, Китай, Мексико и Ма-
лайзия. 

Интересно е да се отбележи, че според 
същия източник от началото на 2000 г. до 
2012 г. от България са изтекли незаконно 
над 20 млрд. долара. Няма обаче инфор-
мация каква част от тези пари са насочени 
към офшорни сметки.   
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Купувате едно нещо, продавате го на по-висока цена 
и реализирате печалба. Това е проста формула, но 
се оказва, че прилагането ѝ е изключително труд-
но. Много често хората купуват едно нещо и след 
това го продават на по-ниска цена, като реализи-

рат загуби. Ярък пример за това са финансовите пазари, 
на които често може да се види как някакви хора купуват 
ценни книжа на високи цени и след време ги продават на 
по-ниски цени. Дълги години това явление се обясняваше 
със старата поговорка от Уолстрийт, която гласи, че паза-
рът се движи от две неща: страха и алчността. На практика 
това означава, че когато хората се страхуват, те продават, а 
когато са обзети от алчност и апетит за печалба, те купуват. 
Макар да е вярно, това е доста опростено представяне на 
поведенението на хората при вземането на инвестиционни 
решения. В действителност психологията, която въздейст-
ва на хората при вземането на решения относно  инвес-
тициите им, е доста по-сложна и включва много повече от 
двете посочени емоции - страха и алчността. 

През последните 30 години много икономисти изследо-

ватели започнаха да изучават поведението на хората при 
вземането на решение и в резултат на това се зароди нов 
клон в икономическата наука: поведенческа икономика и 
финанси. Едно от важните открития в тази сфера е начи-
нът, по който работи мозъкът на човека при избор и взема-
не на решения. Оказва се, че човешкият мозък не работи 
като компютър. Вместо това той често обработва информа-
цията чрез съкратени процедури и емоционални филтри, за 
да съкрати времето за анализ. Решението, до което се дос-
тига чрез този процес, често не е същото, до което хората 
биха достигнали, ако ги нямаше тези филтри и съкратени 
процедури. Затова емоционалните филтри и съкратените 
процедури се описват от науката като психологически из-
кривявания, а в някои случаи и като наклонности. 

Инвестирането е трудно. Инвеститорът трябва да взе-
ма решения на базата на информация, която може да е 
неточна или непълна. Освен това инвеститорът трябва да 
анализира и разбере тази информация ефективно, за да 
направи прогноза, която е необходима за вземането на ре-
шение. Оказва се, че хората правят предвидими грешки в 
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техните прогнози.  

Ако направите експеримента, показан в карето, ще раз-
берете какви предвидими грешки правят хората при про-
гнозирането. Причините за тези грешки са различни психо-
логически изкривявания, сред които са: свръхувереността 
на хората, стемежът към изпитването на гордост и избяг-
ването на причини за съжаляване, различното усещане за 
риск, възприемането и представянето на информацията 
през рамка и не на последно място – мисловното счето-
водство или възприемането на отделните инвестиционни 
позиции като самостоятелни, а не като част от общия ин-
вестиционен портфейл.

Ñâðúõóâåðåíîñò
Много инвеститори са свръхуверени в своите способно-

сти, знания и бъдещи възможности. Това се отнася както за 
инвеститори на финансовите пазари, така и онези, които 
инвестират в реалния сектор. Свръхувереността води до 
свръхтъргуване – т.е. сключването на много на брой сдел-
ки, което довежда до по-ниска възвръщаемост на цялата 
инвестиционна позиция (портфейл) на инвеститора пора-
ди генерирането на много разходи, свързани с покупките и 
продажбите. Също така много често се случва да се про-
даде компания или акции от компания, която се представя 
добре, и да се купи такава, която се представя по-лошо. 
Реализирането на по-малка печалба/възвръщаемост на 
практика е пропусната икономическа полза, въпреки че не 
е пряка загуба.

Основна причина за свръхувереността е  илюзията за 
знанието. Тя е свързана със склонността на хората да 
вярват, че точността на тяхната прогноза нараства с уве-
личаването на количеството на информацията, която те 
имат. Повечето хора вярват, че по-голямото количество 
информация ще увеличи знанието им за дадено нещо и 
също ще подобри взетите от тях решения. Това не, винаги 
е така.

Един пример, който добре илюстрира, че знанието за 
минали събития не, винаги води до добри прогнози за бъ-
дещите резултати, е хвърлянето на правилен зар. Зарът 
има шест стени, на които са изписани числата от 1 до 6. Ве-
роятността да се падне всяко едно от тези числа е 1/6. Тази 
вероятност няма да се промени, дори ако през последните 
5 хвърляния всеки път се е падало числото 3. Вероятност-
та за всяко едно от числата няма да се промени, дори ако 
знаете, че преди тройките два пъти се е падало числото 4 
и два пъти числото 6.  Това наистина е един пример, кой-
то показва, че независимо от количеството информация, 
която имате за миналите събития, това не оказва влияние 
върху бъдещите резултати и прогнозите за тях. 

Свръхувереността води и до поемането на по-големи 
рискове поради недостатъчно диверсифициране на порт-
фейлите и съсредоточаването на инвестициите в малко на 
брой високорискови компании. Това е в резултат от илюзи-
ята за контрол. Много често хората смятат, че имат влияние 
върху неконтролируеми събития. Тази илюзия се подхран-

Въпроси, на които да отговорите
с 90 на сто увереност Минимално Максимално

1. Какво е средното тегло в килограми на 
възрастните сини китове?

2. През коя година картината „Мона Лиза“ 
е нарисувана от Леонардо да Винчи?

3. Какъв е броят на независимите дър-
жави, които са били членове на ООН 

през 2015 г.?

4. Какво е разстоянието в километри, из-
мерено по въздуха между Париж (Фран-

ция) и Сидни (Австралия)?

5. Какъв е броят на костите в човешкото 
тяло?

6. Какъв е броят на населението на ЕС на 1 
януари 2015 г. ?

7. Какъв е броят на артикулите (книги, ръ-
кописи, микрофилми и др.) в библиотеч-

ния фонд на Националната библиотека „Св. 
св. Кирил и Методий“ в края на 2013 г.?

8. Каква е дължината в километри на река 
Амазонка?

9. Колко бързо се върти Земята при Еква-
тора (километри в час)?

10. Колко транзистора има в компютър-
ния процесор Pentium III?

11. ...................................................................................................

Ãðåøêèòå ïðè ïðîãíîçèðàíå
Разгледайте десетте въпроса по-долу. Вероятно не знаете техните от-

говори. Опитайте се да отговорите, така че отговорите ви да са 90 на сто 
верни. Това, което трябва да направите, е да посочите интервал от най-
малкото и най-голямото число, така че да сте на 90% сигурни, че верният 
отговор ще попадне в него. Не правете интервала твърде голям, нито много 
малък. Ако изберете подходящ интервал за всеки въпрос, би трябвало да 
познаете 9 от десетте отговора. Опитайте!

Верните отговори са на стр.  46
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ва от възможността да се прави избор (погрешното схваща-
не, че който избира, той контролира),  последователността 
на резултатите (първоначалните положителни резултати 
често създават внушението, че се работи в правилна по-
сока) и не на последно място - познаването на работата и 
активното участие при нейното извършване (погрешно се 
възприема, че ако познаваш работата и активно участваш 
в нея, шансът за провал е малък).

Изводът в тази ситуация е, че не трябва да се разчита 
на обема на информация и на собствените способности за 
нейната интерпретация и анализ.

Ãîðäîñò è ñúæàëÿâàíå
Хората избягват дейностите, които ги карат да съжаля-

ват, и се стремят към дейности, които им носят гордост и 
слава. Съжаляването е емоционалната болка, която човек 
усеща, когато разбере, че взетото в миналото решение се 
е оказало грешното решение. Гордостта е емоционалната 
радост и удоволствието от това да разбереш, че едно ре-
шение се е оказало правилното решение.

Избягвайки съжаляването и стремейки се към гордостта, 
инвеститорите правят едни от най-големите грешки: прода-
ват твърде рано печелившите за тях инвестиции и задър-
жат твърде дълго губещите инвестиции. Това поведение 
е известно в науката като Ефект на предразположението. 
Правилото, което трябва да се следва, за да се избягва въз-
действието на този ефект, е: „Намалявайте загубите си и 
оставете печалбите да се увеличават!“.

Óñåùàíå çà ðèñê
Общоприето е схващането, че някои хора са склонни да 

поемат по-големи рискове в сравнение с други. Всъщност 
се оказва, че склонността на хората да избягват риска и 
тяхната търпимост към риск зависят до голяма степен от 
техните минали успехи и неуспехи. Хората са склонни да 

увеличат толеранса си към риск след големи печалби (това 
се нарича ефект на „Парите на казиното“ – все едно про-
дължаваш да инвестираш, но с чужди пари) и след големи 
загуби, когато има шанс да си възвърнат загубеното. В дру-
гите случаи загубите водят до намаляването на рисковата 
експозиция. 

Когато много инвеститори са повлияни от тези пробле-
ми, целият пазар може да бъде повлиян. Психологическото 
изкривяване от стремежа към или избягването на риск, по-
ради ефекта „Парите на казиното“, спомага за създаването 
на ценови балони. 

Когато инвеститорите претърпят неочаквана голяма 
загуба от дадена инвестиция, след това не са склонни да 
инвестират в подобни инвестиции до края на живота си, въ-
преки че те могат да им дадат по-добри възможности за 
печалби. Този ефект се нарича „Змийско ухапване“. Това 
психологическо изкривяване е характерно за периодите на 
финансови и икономически кризи, когато различни ценови 
балони са се спукали. В подобни ситуации избягването на 
риска при ефекта от „Змийското ухапване“ води до твърде 
ниски цени на активите от всякакви типове: ценни книжа, 
недвижими имоти и др. 

Също така спомените на хората са по-скоро запис на 
емоции и чувства, отколкото на факти. Това може да нака-
ра инвеститорите  да запомнят погрешно действителните 
събития или дори да игнорират информация, която им носи 
лоши усещания. Погрешното тълкуване и надценяването 
на миналото представяне правят ученето от грешките мно-
го трудно. И съответно склонността за поемането на много 
по-голям риск или нежеланието за поемането на риск нара-
стват драстично.

Ðàìêèòå íà ðåøåíèÿòà
Начинът, по който се представят и възприемат нещата, 

СЕГА ДА ПРОВЕРИМ ВЕРНИТЕ ОТГО-
ВОРИ. Те са: (1) 113 400 кг, (2) 1513 г., (3) 
192 държави, (4) 16 967 км, (5) 206 кости, 
(6) 508 450 856 души, (7) 7 952 238 артику-
ла, (8) 6 437 км, (9) 1 680 км/ч и (10) 9,5 млн.

Пребройте колко от отговорите сте уцелили. Пове-
чете хора, които правят този тест, не уцелват 5 или 
повече от отговорите. 

На 1 януари 2005 г. стойността на индекса СО-
ФИКС е 623,59. Най-високата стойност на индекса е   
1 952,28  и тя е достигната на 5 октомври 2007 г. В края 
на 2015 г. стойността на индекса е 460,90. Представе-
те си, че можете да инвестирате в индекса СОФИКС 
1000 лв. на 1 януари 2005 г. Представете си още, че 
можете много добре да прогнозирате как ще се измени 
индексът през следващия месец и затова можете да 
избирате дали да инвестирате парите си в него или в 
едномесечен депозит в банка – естествено избирате 
инструмента с по-висока възвръщаемост. Повтаряте 
инвестицията си всеки месец до края на 2015 г. – общо 
11 години, или 132 месеца. Каква ще бъде стойността 
на инвестицията ви на 31 декември 2015 г.?

Ако сте забелязали в таблицата с въпросите, еди-
надесетият ред е свободен. Мястото е запазено за от-
говорите на този въпрос. Опитайте се да отговорите, 
като отново трябва да сте сигурни на 90% в отговора 
си.

Отговорът е на стр. 47 
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е много важен за вземането на решение за бъдещи дейст-
вия. Да разгледаме следния пример. Преди време сте 
инвестирали 1000 лв. и в настоящия момент са останали 
100 лв., т.е. до този момент сте загубили 900 лв. Дали ще 
инвестирате и останалите 100 лв. в нещо, от което ще оч-
аквате да спечелите 1000 лв. и да възстановите първона-
чалната инвестиция, или ще си запазите сигурните 100 лв.? 
Този въпрос може да се представи по друг начин: дали да 
направите загубите си със сигурност 1000 лв. и да имате 
минимален шанс да възвърнете вложената сума, или да 
ограничите загубата си до 900 лв.? Представянето на едно 
нещо по различни начини е като да поставите една и съща 
картина в различни рамки. Представянето през рамка и 
възприемането през рамка значително изкривяват разби-
рането на фактите, защото им добавят положителен или 
отрицателен оттенък. Това от своя страна води до вземане-
то на грешни решения. 

Ìèñëîâíî ñ÷åòîâîäñòâî
Хората често използват мисловна счетоводна система. 

Представете си, че вашият мозък използва мисловна сче-
товодна система, подобна на шкаф с чекмеджета. Всяка 
комбинация от решение, действие и резултат се поставя в 
отделно чекмедже в шкафа. Чекмеджето съдържа също и 
разходите и ползите, свързани със съответното решение. 
Например, хората често разглеждат отделните инвестиции 
като несвързани помежду им. Също така не свързват кре-
дитите, които имат и трябва да изплащат, с инвестициите, 
които са финансирали с кредита, и възможните печалби, 
които могат да реализират. 

Проблемът, който възниква, е, че когато веднъж даден 
резултат е свързан с някое мисловно чекмедже, след това 
е много трудно този резултат да се разглежда по различен 

начин. Последиците от мисловното счетоводство са, че то 
влияе върху решенията на хората по неочакван начин.  Ми-
словното счетоводство полага основите за изолирането на 
различните инвестиции в отделни сметки, за да се разглеж-
да всяка от тях сама за себе си. Една от отправните точки 
във всяка мисловна сметка определя дали текущата пози-
ция се разглежда като печалба или загуба. Това мисловно 
счетоводство след това позволява прилагането на други 
психологични изкривявания, като ефектът на предразполо-
жението, описан по-горе.

Пример за мисловното счетоводство е покупката на 
машина, която се финансира чрез овърдрафт или друг 
краткосрочен кредитен инструмент. При тази често среща-
на практика в България не се отчита фактът, че машина-
та възвръща инвестицията за период 3-10 години и не би 
трябвало да се финансира с едногодишен или двугодишен 
кредит.

Ако много хора едновременно прилагат мисловното 
счетоводство и са подвластни на ефекта на предразполо-
жението, това може да доведе или до рязко покачване на 
цените на някои активи, когато много инвеститори решат да 
купуват едновременно, или до рязък спад в цените, когато 
много инвеститори решат едновременно да продават опре-
делени активи. 

Парите не идват с етикети, затова хората им слагат та-
кива. Ние ползваме обозначения като мръсни пари, лесни 
пари, свободни пари и какви ли не други. А всъщност па-
рите са просто пари.   

*Авторът е преподавател в Катедра „Икономика“ на 
Стопанския факултет на СУ „Св. Климент Охридски“

Отговор от стр. 46 - 45 755,43 лв. (4 475,54% възвръщаемост на вложената сума).
Изненадани ли сте от отговора на този въпрос? Много хора са изненадани от този отговор и всъщ-

ност много малко хора успяват да го уцелят.
Този пример илюстрира още един аспект от психологическите изкривявания при инвестиране, наречен 

закотвяне. Когато четете въпроса, вие сте насочили вниманието си към най-високата стойност на индекса 1 
952,28 и последната стойност 460,90. Също сте опитали да компенсирате резултата с лихвите по едноме-
сечните срочни депозити.

Напоследък на българския пазар се появиха няколко книги, посветени на поведенческите финанси и ин-
вестиции. Една от тях е „Психология на инвестирането“ на американсия икономист Джон Нофсингър. 
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Î×ÀÊÂÀÌÅ ÄÂÎÉÍÎ 
ÏÎ-ÃÎËßÌÎ ÒÚÐÑÅÍÅ ÍÀ 
КРЕДИТИ ОТ БИЗНЕСА 

Г-н Герджиков, колко важни 
са иновациите в сферата 
на малкия и средния биз-
нес?

- Иновациите са важни във 
всеки сектор, независимо от големи-
ната на компанията. Те движат един 
бизнес напред, определят темпа на 
неговото развитие и осигуряват конку-
рентоспособност на компаниите. Това 
важи особено за по-малките компа-
нии, които трябва да бъдат гъвкави 
и изобретателни, за да печелят и за-
държат клиенти, особено в случаите, 
когато  не могат да разчитат до такава 
степен на мащаба си. През послед-
ните години се наблюдава желание 
на фирмите да се развиват, да стават 
все по-активни и да търсят възмож-
ности да бъдат по-добри от конкурен-
тите си. Това може само да ни радва, 
защото както добре знаем, малкият и 
средния бизнес са движещата сила в 
икономиката ни. 

- Какво е търсенето на кредити 
от представителите на малкия и 
средния бизнес в страната?

- През последната година се на-
блюдава умерено раздвижване при 
бизнес кредитирането, като очаквани-
ята ни са, че то ще започне да расте 
и темпът плавно ще се засилва и през 

тази година. Добрите проекти непре-
къснато се увеличават. Важното е, 
че тенденцията е положителна, като 
забелязваме нарастващо търсене на 
бизнес кредити в различни сегменти, 
и особено в икономически най-актив-
ните градове. За това спомага ожив-
лението в икономиката, стабилността 
в страната, а това се отразява на все 
по-изгодните условия по кредитите, 
най-вече при лихвени условия. 

През 2016 г. очакваме двойно по-
голямо търсене на кредити от бизнеса 
във всички райони в страната. Само 
за първите три месеца на годината 
отпуснахме над 50% повече креди-
ти. 161 от тях за над 18 млн. лв. са 
по програма „Напред“ на Българска-
та банка за развитие, част от която е 
партньорството ни за индиректно фи-
нансиране на бизнеса. 

С най-голям дял са кредитите, пре-
доставени в сегмента на търговията 
на дребно - 25%, следвани от търго-
вия на едро - 11%. Производството, 
транспортът и ресторантьорството са 
другите три сектора, които най-често 
се възползват от финансиране. 

Целта ни е да сме в помощ на 
предприемачите в страната, като им 

предоставим не просто един кредит, 
а най-добрите продукти и гъвкави фи-
нансови решения. Подкрепяме и раз-
виваме всички успешни бизнес проек-
ти, но винаги съветваме клиентите си, 
че в бизнеса всеки кредит трябва да 
бъде добре обмислен, а разходите - 
отлично планирани. 

- Как оценявате съвместната 
работа на банките с европейски-
те фондове и възможностите за 
финансиране на бизнеса, които те 
предлагат?

- Финансирането по ОП „Инова-
тивност и конкурентоспособност“ и ОП 
„Развитие на селските райони“ е ре-
ална възможност за българския биз-
нес да създаде висока ефективност 
и развитие. Затова и ние в Пощенска 
банка подкрепяме качествените про-
екти по програмите и предоставяме 
кредити на изключителни условия. С 
помощта на програма „Напред“ пре-
доставяме кредити за оборотни и 
инвестиционни нужди, закупуване на 
материали, консумативи, суровини и 
стоки; покриване на нуждите от обо-
ротни средства; разширяване и тех-
нологично обновление на бизнеса и 
финансиране на инвестиционни про-
екти,  като например покупка и ремонт 
на бизнес помещения. 

Äèìèòúð Ãåðäæèêîâ, ìåíèäæúð “Áèçíåñ ðàçâèòèå” â 
óïðàâëåíèå “Áàíêèðàíå ìàëúê áèçíåñ” íà Ïîùåíñêà áàíêà: 

àâòîð: Íèÿ Èëèåâà
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- Пощенска банка инвестира в ино-
вативна клонова мрежа със специали-
зирани бизнес центрове, как оценявате 
тяхната работа и ефективност?

- Да, през изминалата година инвес-
тирахме в промяна на клоновата мрежа 
за бизнеса, част от която са и 20-те спе-
циализирани центрове „Банкиране малък 
бизнес“, където нашите клиенти получа-
ват индивидуално обслужване, профе-
сионални съвети от най-добрите ни и оп-
итни кредитни експерти. Опитваме се да 
им бъдем максимално полезни, незави-
симо от това дали бизнесът им е малък 
или голям. Развитата ни клонова мрежа 
и големият брой експерти допринасят за 
бързата обработка, по-голямата гъвка-
вост и краткия период от първия разговор 
с нов клиент до потвърждаване на готов-
ност за предоставяне на заем. Основната 
ни цел винаги е да сме в помощ на бизне-
са, предоставяйки не просто един кредит, 
а най-добрите продукти и гъвкави финан-
сови решения, които напълно да отгова-
рят на персоналните нужди на всеки наш 
клиент. 

Работим винаги с мисъл за клиентите 
ни, като за нас няма значение дали биз-
несът им е малък или голям. 

През 2015 г. имахме както възмож-
ностите, така и амбицията да бъдем от-

ново припознати от бизнеса като негов 
доверен партньор във всички аспекти на 
корпоративното банкиране. 

- Има ли достатъчно качествени про-
екти, които си струва да бъдат подкре-
пени? В кои сектори?

- Има много интересни и обещаващи 
проекти. Кредитната политика на банка-
та позволява да насърчаваме бизнеса 
не само да оцелява, но и да се развива. 
Подкрепяме проекти в сектори като земе-
делие, фармацевтична и лека промиш-
леност, преработвателна и хранителна 
индустрия, машиностроенето, не на по-
следно място - туризма и стабилизиращия 
се сектор на недвижимите имоти. Селско-
то стопанство е традиционно силен отра-
съл, а през последните години аграрният 
сектор в България бележи значително 
развитие, като общият годишен обем на 
земеделското кредитиране срещу субси-
дии възлиза на около 80 млн. евро. Броят 
на отпуснатите от нас земеделски креди-
ти също нараства, като вече се търсят и 
новите ни продукти. Разработеният от нас 
агро овърдрафт кредит „Навреме“ е под-
ходящ за посрещането на краткосрочните 
нужди на селскостопанските производите-
ли. Финансирането е изключително дос-
тъпно и покрива всички съществуващи 
програми, по които се получават ежегод-
ните селскостопански  субсидии.   

ÖÅËÒÀ ÍÈ Å ÄÀ 
ÏÐÅÄÎÑÒÀÂßÌÅ 
ÍÀÉ-ÄÎÁÐÈÒÅ 
ÏÐÎÄÓÊÒÈ 
È ÃÚÂÊÀÂÈ 
ÔÈÍÀÍÑÎÂÈ 
ÐÅØÅÍÈß, ÊÎÈÒÎ 
ÍÀÏÚËÍÎ ÄÀ 
ÎÒÃÎÂÀÐßÒ ÍÀ 
ÍÓÆÄÈÒÅ ÍÀ 
ÂÑÅÊÈ ÊËÈÅÍÒ
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ÂÐÅÌÅ ÇÀ ÈÍÎÂÀÖÈÈ Â  
ЗАСТРАХОВАНЕТО

àâòîð: Òîíè Ãðèãîðîâà

ÄÈÃÈÒÀËÈÇÀÖÈßÒÀ 
ÍÀ ÓÑËÓÃÈÒÅ 

ÍÀÂËÈÇÀ 
ÁÀÂÍÎ ÇÀÐÀÄÈ 

ÏÐÅÄÏÀÇËÈÂÎÑÒÒÀ 
ÍÀ ÐÅÃÓËÀÒÎÐÀ

Иновациите в застраховането 
у нас навлизат изключително 
трудно, но и като цяло  по света 
те не стават лесно. Тази дей-
ност е регулирана и Комисията 

за финансов надзор се явява спирачка 
срещу стремежа на компаниите да бъдат 
иновативни. Оказва се, че иновация и ре-
гулация в тази сфера са две противопо-
ложности. 

Вече сме в дигиталната ера, но онези, 
които регулират развитието на застрахова-
нето, вярват повече на хартията, а не на 
е-управлението на процесите. Задължени-
ето клиентът да лепи стикери на предното 
стъкло при всяко плащане за колата и без-
смислената размяна на хартиени докумен-

ти издава недоверието на хора,  израснали 
с пишещата машина. Странна е подобна 
логика, тъй като тя намира редица техно-
логични опровержения. Така например, 
ако паркирате колата си в синя или зелена 
зона и не пуснете SMS за плащане, към 
нула клони шансът да заварите колата 
си без скоба. Защо тогава да възпираме 
технологиите да навлязат и в сферата на 
застраховането, щом създават удобство и 
пестят време, щом има клиенти, които ги 
желаят, и застрахователи, които да ги въ-
ведат.

Застрахователните компании в Бълга-
рия са готови за ползват всички техноло-
гични възможности, да са гъвкави и ино-
вативни.   
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Â ÑÀÙ ÇÀÑÒÐÀÕÎÂÊÀ ÌÎÆÅ ÄÀ 
ÑÅ ÑÊËÞ×È ÏÐÅÇ ÒÅËÅÔÎÍÀ, 
ÈÌÓÙÅÑÒÂÅÍÈ È ÀÂÒÎÌÎÁÈËÍÈ 
ÙÅÒÈ ÑÅ ÄÎÊÀÇÂÀÒ ×ÐÅÇ 
ÂÈÄÅÎÊÎÍÔÅÐÅÍÒÍÀ ÂÐÚÇÊÀ

Още преди три години направихме 
експеримент с онлайн подаване-
то на претенции за щети, без да 
изискваме документи на хартия. 
Документите се снимаха с теле-

фона или се сканираха. Все още се налага 
да обяснявам на колеги и на регулатора 
как правим това и не се ли страхуваме от 
измами. Вече 80% от щетите се подават 
онлайн, което показва, че повечето клиен-
ти предпочитат този вариант. 

Естония е страната, която се дава за 
пример в електронното управление. Сред-
ната възраст на техните министри в раз-
личните правителства е между 30 и 35 
години. Не казвам, че едно към едно в Бъл-
гария трябва да приложим техния пример, 
но в екипите на управляващите трябва да 
има хора, отворени за дигитализацията и 
иновациите. Те трябва да са в състояние 
да преценяват кое би било улеснение и 
кое би проработило. 

Ïàçàðúò ñå ïðîìåíÿ áúðçî
въпреки регулатора. Регулаторът не прос-
то казва „Не“, той и наказва.  Но където 
има тежка регулация, пазарът намира на-
чин да се създават продукти извън нея. 
Пример за това е Uber при таксиметровите 
превози. Убеден съм, че свръхрегулации-
те ще доведат и в застраховането до по-
явата на аналог на Uber. Това няма да е 
класическата застрахователна компания, а 
тя ще извършва дейност, която заобикаля 
свръхрегулациите, които създават огромни 
пречки.

Щом може да бъдеш опериран, като 
главният хирург командва целия процес 
онлайн от друга точка на света, защо да 
не може онлайн да си направиш застра-
ховка? Ненужно е после да се разписват и 
да се разменят хартиени документи, както 
законът у нас го налага. Бързата дигита-
лизация в застраховането на този етап не 
се позволява, но това е процес, който не 
може да бъде спрян. Въпросът е тя по-ско-

ро да бъде допусната, защото 

îò çàáàâÿíåòî 
ãóáÿò êëèåíòèòå
а също  и самите застрахователи.

Навсякъде по света застраховането е 
дейност, която подлежи на регулация.  В 
САЩ застраховка може да се сключи и 
през телефона. Има възможност имущест-
вени и автомобилни щети да се доказват 
чрез видео конферентна връзка, без да се 
налага клиентът и застрахователят да се 
видят на живо. Има мобилно приложение, 
което позволява чрез телефона на своя 
клиент застрахователят да огледа щетата, 
да направи видеозапис, да снеме геолока-
цията на автомобила, автоматично да съх-
рани тези данни. Така всичко става бързо, 
следва възлагателно писмо и записан час 
за сервиз или изплащане на претенцията.  
В България обаче дори и огледът да стане 
онлайн, после задължително има обмен на 
хартиени документи. 

 
Дигитализацията в застраховането се 

спира под претекст за възможни измами. 
Измами е имало и ще има и навсякъде по 
света се знае какъв е техният процент. Ма-
сово обаче клиентите не правят измами. 
Въвеждането на новите технологии няма 
да съдейства на недобросъвестните, а 
ще е необходимото за всички улеснение. 
Дигитализирането на документооборота в 
самите застрахователни компании вече е 
факт и няма съмнение, че дигитализаци-
ята ще навлиза с още по-уверена крачка. 

В САЩ например има животозастра-
хователна компания, която изчислява с 
голяма точност предполагаемата про-
дължителност на живота на всеки кли-
ент.  Новата платформа прави анализ на 
здравословното състояние  – анализират 
се заболяванията, теглото, колко цигари 
дневно пуши клиентът и как това реално 
ще се отрази на неговата продължител-
ност на живота. Тези данни клиентът сам 

Íàâëèçàíåòî íà 
òåõíîëîãèèòå íå 
ìîæå äà áúäå 
ñïðÿíî

Êàëèí Êîñòîâ:

Калин Костов  е 
изпълнителен директор 
и член на борда на 
директорите  на ЗД 
"Евроинс Живот" и 
на "Евроинс - Здравно 
осигуряване". Притежава 
над 8-годишен 
опит на висши 
ръководни длъжности 
в здравното и в 
животозастраховането, 
както и в пенсионното 
осигуряване. 
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предоставя, но той е мотивиран да го 
направи. Предвидени са стимули той да 
подобри своето здравословно състояние, 
за да се избегне щетата. Стремежът и на 
двете страни е ситуацията да е win-win. 
Друг добър пример от САЩ е, че 

çàñòðàõîâàòåëèòå 
ñúçäàâàò èíâåñòèöèîííè 
ôîíäîâå
които подпомагат стартиращи компании в 
сферата на застраховането. Те подкрепят 
стартъпи, които предлагат иновации в сек-
тора. Това със сигурност ще дойде скоро и 
у нас. Появата на такъв фонд ще е индика-
тор, че и в България иновациите започват 
реално да се осъществяват. 

Технологиите днес дават широка въз-
можност за иновации. По света има въз-
можност, ако си скиор или турист в плани-
ната, да сключиш почасова застраховка с 
SMS, както плащаш за синята и зелената 
зона в София. Не я ли продължиш, тя 
спира да тече.  Защо да не може, когато 
предприемете пътуване от точка А до точ-
ка В, да пуснете SMS и да получите за-
страховка „Живот“ за това пътуване? Та-
кава възможност в България обаче няма, 
тъй като свръхрегулациите не позволяват 
това. От една страна, застрахователният 
пазар е консервативен, той се предпазва 
от резки промени и от грешки. Но от друга, 
в застраховането нещата се променят, тъй 
като се вижда, че има място за иновации, 
които са желани от клиентите и от застра-
хователите.

Нашата компания се стреми да уве-
личава удовлетвореността на клиентите, 
като въвежда продукти, от които потре-
бителите имат нужда, и едновременно с 
това спазва законите. Нито един серио-
зен застраховател не би рискувал репу-
тацията си, като не плаща признати щети 
или подвежда клиентите си. Като цяло и 
клиентът не извършва измами. Затова не 

бива да се фокусираме върху изключени-
ята. Необходима е активна комуникация 
с надзора, която да улесни нововъведе-
нията.  

Има устройства, които се слагат на ав-
томобилите, за да следят пътното пове-
дение на съответния водач. Те дават въз-
можност на застрахователя 

äà ïðåöåíè ñâîÿ êëèåíò
В България от над 5 години се говори 

за системата „Бонус-малус“ в застрахова-
нето, но до момента не е направено нищо 
съществено. С приемането на новия Ко-
декс за застраховане, застрахователният 
регулатор се ангажира да предложи ме-
тодика за тази система до края на 2016 г. 
Дано най-после го направи. Когато знаеш, 
че ако шофираш рисково, застраховате-
лят ще повиши цената на застраховката 
ти, това има дисциплиниращ ефект. Дока-
то тук само говорим за „Бонус-малус“, на 
световния пазар се коментира как „Гугъл“ 
пуска на пазара кола без шофьор. Според 
анализите, които този световен гигант пра-
ви, 92% от катастрофите на пътя  може да 
бъдат избегнати от управление без шо-
фьор. 

Със сигурност анализът на данните 
може да помогне да се създаде необходим 
на клиентите продукт, като рискът внима-
телно се прецени. Ако някой кара колата 
си само няколко месеца, той ще иска за-
страховката да покрива само този срок, а 
не да плаща за цяла година. Също така 
технологиите се развиват, нараства из-
ползването на дронове. Затова трябва да 
има застраховки и срещу подобни злопо-
луки. Същевременно дроновете може да 
са полезни при локализирането на щети.

Работата на регулатора е да регулира, 
но той не бива да спира развитието на за-
страхователния сектор. Време е в Коми-
сията за финансов надзор да се създаде 
отдел „Иновации в застраховането“.   

Â ÊÎÌÈÑÈßÒÀ 
ÇÀ ÔÈÍÀÍÑÎÂ 
ÍÀÄÇÎÐ ÂÅ×Å 
ÒÐßÁÂÀ ÄÀ ÑÅ 
ÑÚÇÄÀÄÅ ÎÒÄÅË 
“ÈÍÎÂÀÖÈÈ Â 
ÇÀÑÒÐÀÕÎÂÀÍÅÒÎ”
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Г-н Георгиев, представете правно-информацио-
нен софтуер „Процедури“?

- „Сиела Процедури“ представлява правно-ин-
формационен продукт, част от правно-информа-
ционната система „Сиела“. Продуктът е компютърна 

програма и базирано в интернет приложение, даващо дос-
тъп до база данни от документи – правни конструкции (про-
цедури) и електронни форми (примерни образци, документи 
и формуляри), най-вече с юридическа насоченост. „Сиела 
Процедури“ съдържа информация по предоставяните адми-
нистративни услуги на централната администрация, област-
ните и общинските администрации; съдебните процедури в 
гражданския и наказателен процес; гражданскоправните и 
търговските сделки; нотариалните производства; трудовите 
и служебни правоотношения; приложни документи (фор-
муляри, бланки, примерни образци); актуална справочна 
информация за адреси, телефони за връзка, контакти и ин-
формация за държавните и общинските структури и общест-
вените организации на територията на страната, съдилища-
та, нотариусите и др.

- За кого е предназначен и какви задачи се решават 
с него?

- Продуктът е предназначен за широк кръг потребители 
– централна и местна администрация, органи на съдебна-
та власт, адвокати, нотариуси, студенти, медии, юридически 
лица с нестопанска цел, търговци, обществени организации, 
банки и др. Ползите и предимствата на продукта за отделни-
те групи потребители са различни. За централна и местна 
администрация продуктът е пътеводител в лабиринта на 
административните услуги за гражданите и бизнеса, предос-
тавяни от органите на централната администрация, област-
ните и общинските администрации. Органите на съдебната 
власт, адвокатите, нотариусите могат да ползват продукта 
като своеобразен юридически наръчник относно съдебните 
процедури в гражданския и наказателен процес, гражданско-
правните и търговските сделки, нотариалните производства, 
трудовите и служебни правоотношения. По отношение на 
търговците и обществените организации, тематичният под-
бор в продукта предполага акцент върху процедури и при-
ложни документи относно данъци и такси, концесии, митни-
ческа дейност, обществени поръчки, промишленост, селско 
и горско стопанство;  счетоводство и контрол, търговия и 
търговски сделки. За студентите продуктът предлага широк 
набор от теоретични разработки в различни клонове на пра-
вото.

- Какви са основните функции?
- На първо място - актуален текст на документите.

На следващо място - структурирането и систематизаци-
ята. Информацията в правно-информационната система се 
систематизира в няколко структури за максимално улесня-
ване достъпа до тях на потребителите с оглед на различни 
критерии. 

Поддържа се индустриалният стандарт за електронни до-
кументи - .PDF – възможност за попълване и разпечатване, 
подписване и изпращане по електронен път на всички блан-
кови документи. Продуктът предлага и  документи във фор-
мат .DOC и .XLS – за максимално сходство към оригинала и 
възможност за активна промяна на съдържанието от страна 
на потребителя.

- Какви са новостите около програмата?
- Към момента наличните процедури в продукта обхващат 

в пълнота всички сфери и отрасли по тематиката на съдър-
жанието – правно и административно. Усилията за обогатя-
ване в количествено отношение на съдържанието ще бъдат 
съсредоточени върху административните услуги. Отправна 
точка за разработка на административните услуги е Спи-
съкът на унифицираните наименования на административ-
ните услуги (СУНАУ). Той се разглежда като предпоставка 
за работата на електронното правителство на Република 
България, тъй като утвърдените наименования се използват 
по един и същи начин във всички електронни бази данни. 
Стандартизацията на услугите създава единна практика 
при използването на наименованията на услугите от всич-
ки администрации. Последното е необходимо условие за 
по-нататъшното развитие на електронното управление. Тен-
денцията е списъкът да стане част от единен администра-
тивен регистър на Република България. Чрез разработка и 
на адекватни технически функционалности на база модула 
на административните услуги продуктът ще се превърне в 
незаменим помощник на всички, имащи взаимоотношения с 
администрацията на всички нива в държавата.

Ще се продължат в същия темп усилията по разработка 
на електронни форми (бланки) в продукта. В момента има 
разработени над 13 000 бланки, те са най-интерактивната 
част в семейството на правно-информационните продукти, 
целта е всички използвани и налични форми от документо-
оборота в държавата между различните типове субекти да 
бъдат достъпни в продукта и да представляват електронна 
библиотека за потребителите.

- Какви са възможностите за постоянно осъвременя-
ване?

- „Сиела Процедури“ се актуализира 2 пъти седмично с 
актуализацията на всеки брой на Държавен вестник.   

„СИЕЛА ПРОЦЕДУРИ“ ÓËÅÑÍßÂÀ 
ÐÀÁÎÒÀÒÀ Ñ ÀÄÌÈÍÈÑÒÐÀÖÈßÒÀ

Галин Георгиев работи в „Сиела Норма” АД като 
ръководител отдел "Сиела Процедури". Ръководи екип от 10 
професионалисти и развива водещата правно-информационна 
програма „Сиела Процедури”. Магистър по право.
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ДОБРИЯТ ФИНАНСИСТ   
ÂÈÆÄÀ ÎÒÂÚÄ ÂÈÄÈÌÎÒÎ

Âåíåëèí Ìèëåâ:

Доброто финансово управление на пен-
сионноосигурително дружество изис-
ква устойчивост, предвидимост, стабил-
ност, консервативен подход и отговорно 
поемане на риск в инвестициите. Гаран-

тирането на стабилен доход на осигурените лица 
след пенсиониране е ключова мисия на всяка 
пенсионна компания. Финансовият директор има 
важна роля в тази мисия. Едва ли някой ще ни по-
вярва, че сме способни да го постигнем, ако на-
шето дружество не реализира добри финансови 
резултати.   

Профилът на финансовия директор днес 
е много близък до този на изпълнителния дирек-
тор. Съвременните изисквания към професията 
и позицията предполагат финансовият директор 
да притежава лидерски качества, стратегическо 
мислене, бързина, гъвкавост и адаптивност, да 
анализира конкуренцията, да познава детайлно 

продуктите и услугите, да повишава ефектив-
ността на дейността. Той трябва да е отворен 
към промените в бизнес средата, да „разчупва 
навика да бъде себе си“ и да поглежда отвъд ви-
димото. Той има също толкова голяма роля при 
формирането на визията и мисията на компания-
та, колкото и изпълнителния директор. Той е ед-
накво отговорен както вътре в компанията, така 
и пред клиентите, инвеститорите и обществото. 
Финансовият директор се грижи не просто за из-
пълнението на бизнес плана и за орязването на 
разходите. Неговата голяма цел е постигането на 
стратегическия план и на стратегическите цели 
на фирмата. За него е важно не просто да реду-
цира разходите, за да се „побере“ в бюджета си. 
Той прави внимателен анализ на резултатите и 
преценява дали понижаването на разходите не 
би сринало приходите на дружеството. Финансо-
вият директор участва в управлението на човеш-
кия капитал, комуникира активно с хората в еки-
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па, въздейства на събитията в компанията 
и развива мрежа от контакти. Все повече 
финансови директори стават изпълнителни 
директори. Особено във финансовата ин-
дустрия.  

Финансовият директор е човекът, кой-
то ще е последният похвален, когато компа-
нията постига ръст на финансовите резул-
тати, но ще бъде държан най-отговорен при 
финансово неблагополучие. 

Опитът ми на финансов мениджър ме 
научи, че каквото и да правиш, накрая вина-
ги идва моментът, когато трябва да платиш 
сметката, и то в брой. 

Правилата, които като финансист спаз-
вам - винаги съм почтен и коректен с коле-
гите в компанията и обществото. Особено 
когато изготвяме финансовите отчети.  

Спецификата на финансовия менидж-
мънт на пенсионноосигурително друже-
ство е, че с много малък ресурс - едва 5% 
от осигуровките се заделят за задължително 
допълнително пенсионно осигуряване при 
тенденция за намаляване на таксите на пен-
сионните компании - трябва да постигнеш 
максимално много за осигурените лица и 
акционерите на дружеството, като същевре-
менно с това да запазиш финансовата ста-
билност на компанията. 

Трудностите за генериране на висока 
доходност са следствие от разхлабената 
парична политика на централните банки по 
света, които се опитват да стимулират ико-
номическия растеж чрез ниски лихвени про-
центи. 

Ниските лихви по депозитите, клонящи 
към нула, увеличават интереса към алтер-
нативните форми на спестяване и инвес-
тиции – взаимни фондове, допълнително 
доброволно пенсионно осигуряване и спес-
товни застраховки „Живот“. На практика те 
помагат за диверсификацията на спестява-
нията и увеличават финансовата култура на 
населението. Потвърждение за това са да-
нните на КФН, които сочат двуцифрен ръст 
в процентно отношение на вноските в добро-
волните пенсионни фондове и на премиите 
по застраховки „Живот“.   

Добрият финансов директор на пенси-
онноосигурително дружество се познава 
по нищо друго, освен конкретните финансо-
ви резултати на дружеството, в това число 
показателите му за ликвидност, рентабил-
ност и задлъжнялост. 

Подводните камъни в нашата работа 
са подхвърлени от неразумни хрумвания на 
политици. В търсене на популистки решения 
на проблемите с недостига в общественото 
осигуряване, част от политиците ни се изку-
шават от време на време да посягат на па-
рите на осигурените лица. Така вместо да се 
съсредоточим в основната си дейност, ние 
периодично сме принудени да обясняваме 
защо е важно да има капиталов стълб в пен-
сионното ни осигуряване. 

Финансовото поведение във времена 
на възход: Още в древен Египет през пло-
дородните години складирали в огромни 
складови помещения излишъците от зър-
но след жътва, за да се подготвят за пред-
стоящата суша. Така им заръчал Йосиф, 
синът на Яков, който предрекъл седем 
сушави и гладни години, и препоръчал на 
египетския фараон да пестят излишъците 
от житото. Предсказанието се сбъднало и 
египтяните се спасили от глад. Изводът - 
спестявай във времена на благоденствие 
и възход, за да имаш за трудните години. 
Казано с наши думи - „бели пари за черни 
дни“. 

И във времена на икономически спад  
може да се открият възможности за инвести-
ции - икономическият растеж и инфлацията 
се очаква да останат ниски дълго време. 

Стабилността на един пенсионен фонд 
зависи от благоразумното и ефективно ин-
вестиране на средствата на осигурените 
лица в разнообразни активи - финансови 
инструменти (акции, облигации), банкови 
депозити, недвижими имоти и други,  в това 
число диверсификацията на риска при ин-
вестирането на тези средства. Целта е да 
се постигне добра доходност в дългосрочен 
план.

Ориентирах се към работа във финан-
совия сектор, тъй като това е секторът, в 
който прецених, че ще съм най-полезен. 

Сега е подходящо време да се инвес-
тира в доброволен пенсионен фонд и не го 
казвам, защото работя в пенсионна компа-
ния. В дългосрочен етап доброволните пен-
сионни фондове предлагат възможност на 
клиентите си да пренасочат спестяванията 
си за период, когато се счита, че осигурено-
то лице няма да е трудоспособно. Другото 
голямо предимство на инвестицията в пен-
сионен фонд е, че е напълно прозрачна и 
осигуреното лице знае какви са натрупани-
те по неговата партида средства във всеки 
един момент.    

ÇÀÐÀÄÈ 
ÍÅÐÀÇÓÌÍÈÒÅ 
ÕÐÓÌÂÀÍÈß ÍÀ 
ÏÎËÈÒÈÖÈÒÅ 
×ÅÑÒÎ ÑÅ 
ÍÀËÀÃÀ ÄÀ 
ÎÁßÑÍßÂÀÌÅ 
ÇÀÙÎ Å ÂÀÆÍÎ 
ÄÀ ÈÌÀ 
ÊÀÏÈÒÀËÎÂ 
ÑÒÚËÁ Â 
ÏÅÍÑÈÎÍÍÎÒÎ 
ÎÑÈÃÓÐßÂÀÍÅ

Âåíåëèí Ìèëåâ Âåíåëèí Ìèëåâ å ôèíàíñîâ è èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà ÏÎÄ “Áúäåùå” ÀÄ. Òîé å ôèíàíñîâ è èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð íà ÏÎÄ “Áúäåùå” ÀÄ. Òîé 
å è ÷ëåí íà Ñúâåòà íà äèðåêòîðèòå íà ïåíñèîííîîñèãóðèòåëíîòî äðóæåñòâî. å è ÷ëåí íà Ñúâåòà íà äèðåêòîðèòå íà ïåíñèîííîîñèãóðèòåëíîòî äðóæåñòâî. 
Ïðèòåæàâà íàä 30-ãîäèøåí îïèò âúâ ôèíàíñîâàòà èíäóñòðèÿ, â òîâà ÷èñëî â áàíêîâèÿ Ïðèòåæàâà íàä 30-ãîäèøåí îïèò âúâ ôèíàíñîâàòà èíäóñòðèÿ, â òîâà ÷èñëî â áàíêîâèÿ 
è çàñòðàõîâàòåëíèÿ ñåêòîð. Çàâúðøèë å “Ñ÷åòîâîäíà îò÷åòíîñò” â Ñòîïàíñêàòà è çàñòðàõîâàòåëíèÿ ñåêòîð. Çàâúðøèë å “Ñ÷åòîâîäíà îò÷åòíîñò” â Ñòîïàíñêàòà 
àêàäåìèÿ “Äèìèòúð À. Öåíîâ”.  àêàäåìèÿ “Äèìèòúð À. Öåíîâ”.  
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РУМЪНИЯ И БЪЛГАРИЯ 
ÑÐÀÂÍÅÍÈÅÒÎ ÐÀÆÄÀ ÈÑÒÈÍÀÒÀ
àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

Ôîòî ÌÒÈÒÑ è Wikipedia

Задминаха ли ни румънците? Въпросът докосва тън-
ка струна в българската душевност – усещането, че 
сме последни във всички класации, че сме нещастни 
хора в държава-мащеха. Щом дори и румънците ни 
задминаха, значи неудовлетворението от злощастно-

то настояще има своите солидни основания…

Поглед  към румънските медии през последните години 
обаче показва подобна нагласа и у самите румънци. В свои 
икономически и социални анализи техните експерти перио-
дично констатират, че страната им има най-лоши показатели 
в целия ЕС. Тоест, дори България я превъзхожда в някои от-
ношения. 

Съседите например забелязват, че в България има пове-
че километри действащи магистрали, отколкото в Румъния – 
780 км срещу 731 км, при два пъти по-малка площ и три пъти 

по-малко население. Или че у нас ежегодно се регистрират в 
пъти повече нощувки на чуждестранни туристи, отколкото на 
север от Дунава. Тоест, че имаме по-развит туризъм.

Äîõîäèòå 
Друга статистика дава предимства на съседите. В Румъ-

ния минималната работна заплата от май 2016 г. е 1250 леи 
(547 лв.), докато в България тя е 420 лв. (958 леи). Средната 
работна заплата на север от Дунава  е 2681 леи (1174 лв.) в 
началото на 2016 г., докато на юг към края на 2015 г. е 937 
лева (2136 леи). Дори и ако се отчете, че според цените в 
двете държави  покупателната способност на българските 
пари е със 7% по-голяма, пак средната заплата в Румъния 
дава над 100 евро месечно предимство на съседите. 

Данните за икономическия растеж също изглеждат по-
благосклонни за румънците. Според техния Национален ста-

България и Румъния често 
са сравнявани в напредъка 
си, но залагат не само 
на надпреварата, а и на 
сътрудничеството 
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тистически институт през 2015 г. стопанският ръст на страна-
та е 3,7% от БВП. Прогнозата е през 2016 г. той да бъде 4,2% 
от БВП, а през 2017 г. да достигне 4,3% от БВП. В същото 
време в България растежът за 2015 г. е 3,1% от БВП. Според 
прогнози на Уникредит Булбанк през 2016 г. очакванията са 
за ръст с 3,4%, а за 2017 г. – с 3,6%.

Контекстът в случая дава важен нюанс. Въпреки добрия 
икономически ръст от последните години, бедността в Румъ-
ния (разбирана като дял от населението с доходи под 60% 
от средните доходи) се увеличава – от 21,1% през 2010 г. 
до 25,4% през 2014 г. Обяснението, което дават румънските 
медии и експерти, е, че в страната над 60% от националния 
доход се пада на капитала и под 40% на труда. В Западна 
Европа пропорцията е обратна – 60-65% за труда и 30-35% 
за капитала. А във всички основни икономически сфери в 
Румъния собствениците са предимно чуждестранни, които 

изнасят печалбата навън. За румънските служители и работ-
ници остава малко или нищо.

Ñòîïàíñêèÿò ìîäåë
Вижда се, че в едни области България се справя по-добре, 

докато в други Румъния изпреварва. Това, което сближава и 
двете страни обаче, е икономическият модел. Банките, мини-
те и електроразпределителните дружества са чуждестранна 
собственост. Стотици хиляди българи и румънци напускат 
държавите си, за да търсят работа в чужбина и така изтича 
работна ръка, включително специалисти. Правителствата се 
надпреварват в привличането на чуждестранни инвестиции. 
Но вместо да ги изкушават с високообразовано население 
или иновации, те залагат на ниски данъци и евтина работна 
ръка. С други думи - на социален дъмпинг – конкуренция кой 
ще подцени повече своите граждани и общество, за да при-
влече чуждестранния капитал. 

И в Румъния, и в България чуждестранните фирми са ос-
новните износители на стоки и придават жизненост на ико-
номиката. В Румъния компании с чуждестранен капитал са 
осигурявали 71% от общия износ и 65% от общия внос на 
стоки през 2014 г., посочва доклад на Европейската комисия 
(ЕК) от февруари 2016 г. Аналогичният доклад на ЕК за Бъл-
гария не съдържа данни с такава точност, но със сигурност 
тенденцията е подобна. 

Една от важните разлики между страните е във вътреш-
ните фактори за растежа. За България ЕК изтъква, че с из-
вестни условности подобен фактор са европейските проекти, 
които повишават инвестициите. В Румъния обаче паралелно 
с износа вътрешното потребление също играе важна роля за 
повишаването на БВП. 

Ðóìúíñêè ñïåöèôèêè
През 2015 г. бившето правителство на премиера Виктор 

Понта въведе преференциална ставка на ДДС от 9% за хра-
ните. Тази промяна, в комбинация със свалянето на ДДС от 
25% на 24%, което също влезе в сила през миналата година, 
повишиха частното потребление с 4,8%. В началото на 2016 
г. правителството в Букурещ допълнително намали ДДС с 
нови 4% до 20%, което се очаква да стимулира още повече 
потреблението. 

В Румъния има и програма, насърчаваща закупуването на 
жилища, която се нарича „Първи дом“. Тя осигурява държав-

Â ÈÊÎÍÎÌÈ×ÅÑÊÈ ÏËÀÍ 
ÁÚËÃÀÐÈÒÅ ÑÅ ÏÐÅÄÑÒÀÂßÌÅ ÏÎ-
ÄÎÁÐÅ ÏÎ ÅÄÍÈ ÏÎÊÀÇÀÒÅËÈ È 
ÑÌÅ “ÈÇÏÐÅÂÀÐÅÍÈ” ÏÎ ÄÐÓÃÈ. 
ÌÅÆÄÓÂÐÅÌÅÍÍÎ ÑÒÎÏÀÍÑÊÈßÒ 
È ×ÎÂÅØÊÈßÒ ÎÁÌÅÍ ÍÀ ÄÂÅÒÅ 
ÄÚÐÆÀÂÈ ÍÀÐÀÑÒÂÀ ÂÑÅ ÏÎÂÅ×Å
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ни гаранции за заеми, свързани с покупката на апартамент 
или къща. И дава своя принос за увеличаване на инвести-
циите в страната с 6,5% през 2015 г., а оттам и за по-голе-
мия растеж. За сравнение през 2015 г. ръстът в частното по-
требление в България се оценява от ЕК на едва 0,7%. У нас 
преференциална ставка на ДДС има само за туризма и за 
хазарта.

Ñåêòîðèòå íà èêîíîìèêàòà
И ето че именно в туризма, включително по румънски 

оценки, България се справя по-добре. Според данни на Ев-
ростат през 2014 г. в нашата страна са регистрирани 14 млн. 
нощувки на чужденци, докато през същата година в Румъния 
е имало 3,76 млн. нощувки на чужди граждани. За румънците 
е утвърдена практика да идват по нашите черноморски ку-
рорти, а също и да ходят в Банско през зимата. През 2015 г. 
почти 1 милион туристи от Румъния са почивали в България. 

На свой ред съседите разполагат с предимство в други 
икономически сектори - например в автомобилостроене-
то. На север от Дунава заводи имат Renault, произвеждащ 
коли с преуспяващата марка Dacia в Миовени край Питещ, и 
Ford, който разполага с фабрика в Крайова. Действат и други 
производители на автомобилни компоненти – Preh, Yazaki, 
Autoliv, Kimball Electronics, Shaeffl er, Dräxlmaier. Анализ на 
икономиста Явор Алексиев и „Инфограф“ посочва, че в Ру-
мъния чуждестранните преки инвестиции в автомобилостро-
енето към края на 2014 г. са над 3,24 млрд. евро, или 5,4% от 
общите инвестиции в страната (малко над 60 млрд. евро). В 
България чуждестранните инвестиции в същата сфера към 
края на 2014 г. са около 255 млн. евро, или 1,2% от общите 
чуждестранни инвестиции (около 21,6 млрд. евро).

Въпреки че през 2015 г. изнесената от нас продукция в от-
расъла „Производство на автомобили, ремаркета и полуре-
маркета“ е нараснала до 1,26 млрд. лева (0,64 млрд. евро), 
тя е едва 2,77% от общия износ на страната (45,5 млрд. лева 
– 23,25 млрд. евро). В Румъния за 2014 г. износът в същия от-
расъл е 14,17% (7,44 млрд. евро) от общия износ (52,5 млрд. 
евро). 

В друг икономически сектор – аутсорсинга, двете държави 
са ръка за ръка в световните класации, които им дават пози-

ции в първата петнайсетица. По данни на румънския бизнес 
сайт Actmedia на север от Дунава в този бранш са заети 70 
000 души. Той осигурява 1,6% от БВП. В България според 
информация на председателя на Българската асоциация по 
аутсорсинг в сектора работят 25 000 души, даващи 3% от БВП. 

Земеделието и животновъдството са необятни сфери, но и 
там може да се направят някои сравнения. Към края на 2014 
г. в Румъния има 2 млн. глави рогат добитък, 5 млн. свине и 
почти 11 млн. овце и кози. У нас броят на говедата към същия 
момент е 552,8 хиляди. Свинете са 553 хиляди. А овцете са 
1,1 млн. бройки. Животновъдството у северните ни съседи 
очевидно е по-добре развито.

Що се отнася до земеделието, за разлика от нашите, ру-
мънските села са жизнени. 45% от населението на север от 
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Производството на автомобили и авточасти 
в Румъния, в което лидер е Dacia, е осигурило 
през 2014 г. износ за 7,44 млрд. евро (или 
над 14% от общия износ на страната). На 
снимката – заводът на компанията в Миовени
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Дунава продължава да живее на село (в България – едва 
27,5%). И европейската статистика отчита това – 1,5 млн. 
души са заети в румънското земеделие през 2013 г. (при на-
селение от около 20 млн. души). В българското земеделие 
за същия период са работели 320 хиляди души (от около 7 
млн. жители в страната). Част от обяснението за разликата 
може би е във факта, че румънската земя е в по-малка сте-
пен окрупнена, отколкото българската. Към 2013 г. средна-
та големина на парцела в Румъния е 3,4 хектара, докато в 
България по същото време е 12,1 хектара. Малкият размер 
на парцелите в Румъния може да е белег за „изостаналост“. 
Но пък „по-модерната“ България от години закрива админи-
стративно населени места, в които вече няма жители, заради 
демографския проблем.

×îâåøêîòî ðàçâèòèå
Общественото развитие обаче не се измерва само в по-

требление, инвестиции и ръст на БВП. Въпреки че Румъния 
е с по-добри показатели от България в редица класации, ЕК 
посочва, че само 34% от селските домакинства имат тоалет-
на в своя дом. „Повече от половината от румънските дома-
кинства разполагат с лаптоп, две трети притежават поне един 
смартфон и близо 9 от 10 ползват кабелна или сателитна те-
левизия, според официалните данни на Националната служ-
ба за администриране и регламентация на комуникациите. 
Колко хора имат обаче достъп до течаща вода? Отговорът 
не ни прави чест: по-малко от 12 милиона и половина души, 
или под 2/3 от населението на страната“, разказва телевизия 
Pro TV. Тези факти подсказват, че северните ни съседи в по-
голяма степен от нас са страна на контрастите и че разликата 
между града и селото там е голяма. 

Възможен обективен критерий за общественото състоя-
ние е Индексът за човешко развитие на ООН, който взема 
предвид дохода на глава от населението, равнопоставеност-
та и възможностите за реализация на мъжете и жените, де-
мографията, околната среда, труда и владеенето на техно-
логиите от населението. И в него Румъния води, макар и с 
малко. Тя е на 52-ра позиция спрямо 59-а за България. На 
всеки румънец се падат 18 108 долара от националния до-
ход, докато за българина сумата е 15 596 долара от него. 

Но и България има своите предимства – смъртните случаи 

на майки при раждане са 5 на 100 000, спрямо 33 на 100 000 
при съседите. Статистиката на ООН отчита, че у нас 3,1% от 
децата прекъсват училище, докато са още в началния курс. 
В Румъния това са 6% от учениците. България се справя по-
добре от северната си съседка и от гледна точка равенството 
на половете. 

Äâóñòðàííàòà òúðãîâèÿ
Постоянното икономическо съпоставяне между двете 

страни подсказва, че между тях се разгаря конкуренция. Тя 
често е за това кой да е предпоследен в европейските кла-
сации. Но настрана от иронията, все повече хора от двете 
страни осъзнават, че бъдещето е в сътрудничеството, а не в 
надпреварата. За 2015 г. двустранната търговия достигна ре-
кордни нива – 3,679 млрд. евро. От тях българският износ е 
1,893 млрд. евро, докато вносът е 1,786 млрд. евро. У север-
ните съседи са регистрирани 2124 български фирми с общ 
първоначален капитал 100 млн. евро, казва Бронислав Де-
нев – ръководител на Службата по търговско-икономически 
въпроси в Румъния. Румънските фирми, регистрирани в Бъл-
гария, са 2544 с общ първоначален капитал 280 млн. евро. 

Единствените търговски партньори на България, които 
изпреварват по мащаби Румъния в българската външна тър-
говия, са Германия и Италия. При това положение със сигур-
ност Румъния ще става все по-важна за България – и като 
обект за сравнение, и като субект на партньорство. Взаимно-
то опознаване, което върви между двата народа, обаче може 
да поднесе и своите изненади.

Áîðáàòà ñ êîðóïöèÿòà
Изглежда поне сред част от румънците има мнение, че 

България по-добре защитава своите икономически интереси 
от външните сили. Например, преди „Шеврон“ да се изтегли 
от Румъния, ние бяхме интересни за ангажираните с екопро-
тестите на север от Дунава заради това, че нашите политици 
и народ са устояли на натиска земята ни да бъде надупчена 
за шистов газ. Когато в България имаше протести в начало-
то на 2013 г. срещу високите цени на тока и чуждестранните 
електроразпределителни дружества, в Румъния изведнъж се 
прояви по-голям интерес към българските съседи и тяхното 
недоволство. Ние обаче сме по-скоро скептични към своя по-
литически елит или гражданска организираност.

На свой ред мечтаем за румънската правосъдна систе-
ма, съумяла да обвини дори действащ премиер, както и да 
осъди бивш министър-председател. В резултат от дейност-
та на румънската антикорупционна прокуратура DNA поли-
тическата среда на страната се прочиства от динозаврите 
на прехода. Отваря се пространство за нови лица – нещо, 
което мнозина биха желали да видят и у нас. Може би пър-
вите примери за подобно обновяване ще могат да се про-
явят на румънските местни избори, които ще се проведат 
през юни т.г. Доста от окопалите се като кметове местни 
лидери са с проблеми с правосъдието и не могат да се кан-
дидатират за пореден мандат. Това дава шансове на кан-
дидати, несвързани с основните две партии – Социалде-
мократическата и Националнолибералната, да влязат във 
властта. 

Трябва да се отчита обаче, че въпреки успехите на бит-
ката с корупцията често румънците имат резерви и са пред-
пазливи, ако трябва да изказват положителни оценки за нея. 
Те отчитат постиженията до момента, но смятат, че има още 
много работа за вършене. Дори прокурорите от DNA призна-
ват, че към момента корупцията в страната не намалява.

Не намалява и желанието на румънци и българи да се съ-
измерваме. Може би не в спора, а в сравнението помежду ни 
се ражда истината за това кой е пътят, който следваме.   

Едно от следствията 
от влизането ни в ЕС и 
падането на границата 
е, че все повече българи 

и румънци откриват 
бизнес възможности у 

съседите си



60
ПО

ЛИ
ТИ

КА

СТАТУКВОТО 
ÍÀ ÏÐÎÌßÍÀÒÀ
àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ
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Осем години след като Ба-
рак Обама бе избран с 
обещанието „Промяна, в 
която можем да вярваме“, 
сегашният кандидат-пре-

зидент Бърни Сандърс залага на по-
добна формула за мобилизация на 
американците в своя подкрепа под 
лозунга „Бъдеще, в което да вярваме“. 
Ако през 2007 г. Обама бе обратното 
на Джордж Буш-младши, то сега Сан-
дърс на свой ред отрича американ-
ския естаблишмънт, спонсориран и 
назначаван на управленските си пост-

ове от корпорациите. 

Значи ли това, че Обама се е пре-
върнал в статуквото, което искаше да 
промени, и така е освободил прос-
транство за други, които искат да се 
носят върху политически мечти? Или 
по-лошо – че 44-ият американски пре-
зидент от самото начало е бил част от 
статуквото, чието преобръщане обе-
щаваше?

Отговорът би могъл да подскаже 
какъв точно е Барак Обама – дали е 

президент, трансформирал САЩ и 
света за добро, както твърдят него-
вите почитатели като журналиста от 
CNN Фарид Закария, или напротив – 
по трагичен начин афишираните до-
бри намерения завършват като илю-
зии в калта на реалността. 

Във вътрешен план Обама има 
своите безспорни успехи. Средният 
икономически ръст за периода 2010-
2015 г. е 3,73%. Официално безрабо-
тицата към март 2016 г. е 5%. Вече 
90% от американците имат здравни 

Обама в Овалния кабинет
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осигуровки благодарение на реформата 
на Обама в сектора. Демократическата 
администрация е допринесла и за из-
вършването на енергийна трансформа-
ция на Щатите. Цената на слънчевата 
електроенергия е спаднала със 70% до 5 
цента на kWh по време на управлението 
на афроамериканеца. В същото време 
производството на ток от слънцето е на-
раснало с 3000%. 

Âîéíàòà ñ òåðîðèçìà 
è ïðîòèâîáîðñòâîòî 
ñ Ðóñèÿ

Във външен план завръщането на аме-
риканското влияние в Латинска Америка, 
помиряването с Куба и ядреното спора-
зумение с Иран се считат като успехи на 
Обама. Президентът се опита да обяви 
край на войната с тероризма, като екзе-
кутира Осама бен Ладен през 2011 г. Но 
дали част от неговото наследство не е и 
фактът, че европейски градове като Па-
риж, Брюксел и Кьолн се превърнаха в 
места с висока степен на несигурност, те-
роризъм и сблъсък на културите? Ислям-
ска държава набра сили в Сирия, Ирак, 
Либия, Афганистан и други части на света 
именно по време на управлението на Оба-
ма и благодарение на негови действия и 
бездействия. 

Демократът дойде на власт с обеща-
нието да сложи край на войните, които 
изтощават човешките и материалните ре-
сурси на САЩ, да върне военните вкъщи 
и да инвестира парите на данъкоплатците 
в развитието на страната си, вместо да ги 
харчи за изграждане на чужди държави. 
Случилото се между 2008 г. и 2016 г. би 
трябвало да е разочароващо за носителя 
на Нобелова награда за мир, след като е 
имал амбицията да е миротворец. Джор-
дж Буш-младши бомбардира общо четири 
държави през двата си мандата: Афганис-
тан, Ирак, Пакистан и Сомалия. Обама го 
направи със седем страни: Афганистан, 
Ирак, Пакистан, Сомалия, Йемен, Либия и 
Сирия, пише в Twitter Райън Лиза – корес-
пондент за Вашингтон на списание New 
Yorker. 

Въпреки че беше избран с предизбор-
на платформа за диалог с Русия, админи-
страцията на Барак Обама видя удобна 
възможност да притисне Москва в Сирия 

и Украйна. Резултатът е опустошителен –  
хиляди убити и бежанска криза, която ще 
тормози Европа за години напред. Дори и 
САЩ да са засилили влиянието си в Ста-
рия континент, особено в Източна Европа, 
и към момента да са забили клин между 
Германия и Русия, украинците и сирий-
ците плащат колосална цена в човешки 
живот и сринати перспективи. Къде тогава 
са сигурността и мирът, които Обама тряб-
ваше да донесе след конфронтацията от 
времето на Буш-младши? 

ßäðåíîòî “ðàçîðúæàâàíå”

Управлението на Обама ще покаже 
„решимостта на Америка да търси мир и 
сигурност в свят без ядрени оръжия“, зая-
ви самият президент в първата си значи-
ма политически реч през 2009 г. в Прага. 
Всъщност, демократическият президент 
получи Нобелова награда за мир като по-
ощрение за обещанието си да се бори за 
ядрено разоръжаване. Наследството, ос-
таващо в тази област обаче, е започнала-
та надпревара в ядрените оръжия, която 
придобива характер на нова ядрена ера.

По време на управлението на Обама 
Щатите започнаха реализацията на амби-
циозна програма по ъпгрейд на своите не-
конвенционални оръжия, чиято стойност 
се измерва в дванайсетцифрени суми в 

ÏÐÅÇ 2008 Ã. ÁÀÐÀÊ 
ÎÁÀÌÀ ÂÄÚÕÍÎÂÈ 
ÙÀÒÈÒÅ, ×Å Å 
ÂÚÇÌÎÆÍÀ 
ÅÄÍÀ ÐÀÇËÈ×ÍÀ 
ÂÚÍØÍÀ 
ÏÎËÈÒÈÊÀ. 
ÎÑÅÌ ÃÎÄÈÍÈ 
ÏÎ-ÊÚÑÍÎ 
Â ÏÎÂÅ×ÅÒÎ 
ÎÒÍÎØÅÍÈß 
ÍÅÃÀÒÈÂÈÒÅ ÎÒ 
ÂÐÅÌÅÒÎ ÍÀ 
ÄÆÎÐÄÆ ÁÓØ-
ÌËÀÄØÈ ÑÀ 
ÇÀÄÚËÁÎ×ÅÍÈ, 
ÂÌÅÑÒÎ ÄÀ ÑÀ 
ÈÇ×ÅÇÍÀËÈ

44-ият президент Барак 
Обама с Нобеловата награда 
за мир
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долари. Част от нея е разработването 
на ново поколение оръжия, сред които 
такива с лазерни лъчи, свръхзвукови 
ракети, миниядрени бойни глави и т.н., 
които на практика размиват границите 
между конвенционалната и ядрена-
та война. На свой ред Русия работи 
по безпилотна подводница, носеща 
ядрено оръжие, която би могла да се 
взриви в близост до вражеско приста-
нище и да залее жителите му с ради-
ация. 

Споразумението с Иран, което 
блокира възможността му да развие 
атомна бомба в следващите 15 годи-
ни, може би е едно смокиново листо, 
прикриващо факта, че все повече 
държави по света се готвят за употре-
ба на ядрено оръжие във въоръжени 
конфликти. Ако темповете на атомно 
въоръжаване на Пакистан продължат 
(20 бомби на година), в рамките на 
десетилетие той може да стане трета 
сила в ядреното оръжие в световен 
план. Но администрацията на Обама 
инвестира много от дипломатическия 
и управленския си ресурс, за да огра-
ничи цивилната ядрена програма на 
Иран, сякаш е по-голямата заплаха за 
световния мир. 

Àðàáñêàòà ïðîëåò

Пропаст между афиширани жела-
ния за промяна и възникналата реал-
ност има и по отношение на полити-
ката на Обама в мюсюлманския свят. 
През 2009 г. американският президент 
произнесе речта „Ново начало“ в Кай-
ро, в която обяви желанието си да из-
лекува раните, причинени на мюсюл-
манския свят от САЩ. Той призна, че 
през 1953 г. Щатите са подкрепили и 
организирали преврат в Иран срещу 
демократично избраното правител-
ство на Мохамад Мосадък. И обяви, че 
до 2012 г. ще изтегли американските 
войски от Ирак.

„САЩ не смятат, че знаят какво е 
добро за всеки“, заяви 44-ият пре-
зидент, чието презиме е Хюсеин. В 
същото време добави: „Имам непо-
клатимата убеденост, че всички хора 
копнеят за определени неща: възмож-
ността да изразят това, което мислят; 

да се чуе мнението им за това как са 
управлявани; увереност в господство-
то на закона и справедливо прилагане 
на правосъдието; правителство, което 
е прозрачно и не краде от хората; сво-
бодата да живеят както изберат“. 

Две години по-късно арабският 
свят бе разтърсен от Арабската про-
лет, чиито протестиращи поискаха 
същото, което Обама смята, че всички 
хора искат – социални и икономически 
права. Във всяка държава протестите 
поеха по различен път. Нееднозначна 
бе и реакцията на Вашингтон, който 
след 2011 г. разбра границите на свои-
те възможности в Близкия изток. Ся-
каш Белият дом се питаше постоянно 
коя е „правилната страна на история-
та“ в региона, за да застане на нея и 
да бъде с победителите. 

В Египет Обама пожертва аме-
рикански съюзник – Хосни Мубарак. 
Ходът ясно показа на близката до 
Мубарак Саудитска Арабия, че ако 
демокрацията почука на вратите, аф-
роамериканският президент би пред-
почел да види други хора начело в 
Рияд. После – когато египетските во-
енни направиха преврат срещу Мор-

си, САЩ се опитаха да протестират, 
но в крайна сметка приеха новия еги-
петски държавен глава и така отново 
застанаха на правилната страна на 
историята. Тези маневри биха подска-
зали на всеки, разчитащ на съюзник 
в лицето на Обама, че ще бъде упо-
требен и захвърлен на бунището на 
близкоизточната политика. Нищо чуд-
но, че по времето на управлението на 
44-ия президент Русия се превърна в 
желан партньор за редица от страните 
в региона – Египет, Ирак, арабските 
монархии в Персийския залив. 

Áëèçêîèçòî÷íèÿò ìèð

Както с Арабската пролет, ядреното 
разоръжаване или борбата с терори-
зма, 44-ият американски президент 
се опита да помири израелци и па-
лестинци, но не успя. Въпреки афи-
шираните инициативи и опити Израел 
и Палестина да преговарят за свое-
то бъдеще на две отделни държави, 
действията на Обама бяха блокирани 
в зародиш от премиера Бенямин Не-
таняху, който храни огромна антипа-
тия към афроамериканеца. 

В речта си от Кайро стопанинът на 
Белия дом обеща подкрепа за палес-
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тинска държава. Но когато на 29 ноем-
ври 2012 г. Общото събрание на ООН 
гласува резолюция, даваща на Па-
лестина статут на „държава нечленка 
наблюдател“ на ООН, Вашингтон бе 
една от 9-те държави, които гласуваха 
„против“. По-рано отново САЩ нало-
жиха вето върху гласуването в Съвета 
за сигурност на ООН Палестина да 
стане държава-член на международ-
ната организация. Така в крайна смет-
ка Обама не спечели нищо за или от 
палестинците, но въпреки съюза си с 
Израел остана в хладни отношения и 
с неговото ръководство.

“Íå ïðàâè ãëóïàâè 
íåùà!”

Външната политика на 44-ия пре-
зидент в крайна сметка откри своя ос-
новополагащ принцип, дефиниран от 
самия държавен глава – „Не прави глу-
пави неща!“ (don’t do stupid shit). Оба-
ма формулира този принцип през 2014 
г., малко преди Ислямска държава 
триумфално да се разпростре върху 
солидна част от Ирак, пленявайки зна-
чителни количества американска бой-
на техника – дотогава принадлежаща 
на иракската армия. Основната идея 
е, че САЩ е по-добре да бездействат 

по даден проблем, отколкото да дейст-
ват така, че да влошат още повече си-
туацията. Този скептичен подход към 
външната политика навярно отчита 
уроците от Либия и Афганистан. 

Обама заяви в интервю за Fox 
News, че действията на Вашингтон в 
Либия са неговата най-голяма поли-
тическа грешка. По-точно - неуспехът 
е бил в това, че президентът не е об-
мислил какво трябва да правят Щати-
те, след като Кадафи бъде свален. 

Що се отнася до Афганистан, след 
15 години война с талибаните там и 
над 2300 загинали американски вой-
ници, днес талибаните контролират 
повече територия от всякога след 
2001 г., пише  в свой доклад Специал-
ният генерален инспектор за афганис-
танско възстановяване Джон Сопко. 

Êîíòóðèòå íà ñâåòîâíèÿ 
ðàçëîì 

По времето на Обама трансатлан-
тическите връзки с Европа се заздра-
виха в името на заплахата от Русия. 
Но вниманието на Щатите в междуна-
родните отношения се премества от 
Близкия изток към Далечния изток, къ-

дето се очаква доминираният от САЩ 
световен ред да бъде оспорен. Освен 
че в Япония е в ход ремилитаризация 
под американско покровителство, Ин-
дия се преориентира към сътрудни-
чество с Щатите в отбраната. САЩ 
вече са най-големият военен достав-
чик за страната, управлявана от На-
рендра Моди. 

Като паралелен процес на амери-
канско-индийското сближаване през 
април 2015 г. Китай анонсира инвести-
ционна програма на стойност 46 млрд. 
долара, която да свърже инфраструк-
турно пакистанското пристанище Гу-
адар на Индийския океан с китайската 
мрежа от пътища, железници и тръбо-
проводи, изграждана в цяла Евразия. 
Част от наследството на Обама е и 
сближаването между Русия и Пакис-
тан във военната област. Москва вди-
гна ембаргото за оръжейни доставки 
към Исламабад през юни 2014 г., под-
писа договор за продажба на 4 хели-
коптера Mi-35 през август 2015 г. и е 
на път да проведе първото си военно 
учение заедно с пакистанската армия 
по-късно през 2016 г.

Дали Обама няма да завещае на 
света и ново блоково разделение, при 
което контурите на едната ос се оч-
ертават около Русия и Китай и техни 
близки държави, докато другата под-
държа американоцентричния дневен 
ред? А може би съюзите вече са чис-
то ситуативни и могат да се променят 
във всеки момент, ако например се 
появи нов стопанин в Белия дом и за-
духа нов вятър откъм Щатите? 

След края на неговото осемгодиш-
но управление се вижда, че много 
негативни политики или явления във 
външната политика на предшествени-
ка му не само продължават да същест-
вуват, но и са по-изразени. В същото 
време Обама очевидно е различен от 
Буш-младши и дори е негова противо-
положност – като стил, като интелект, 
политически убеждения. Кандидатите 
да заменят Обама обещават промени 
в американската външна политика. 
Дали и този път ще се възпроизведе 
статуквото?   

Обама и Путин в 
разговор за изход от 
сирийската криза в края 
на септември 2015 г. 
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Американските кандидат-
президентски избори се 
оказват оспорвани и при 
републиканците, и при де-
мократите. А правилата 

на предизборната игра придобиват 
неочаквано голяма важност в битка-
та между кандидатите на статукво-
то в двата лагера и онези, които ги 
предизвикват. Голямата схватка е за 
броя делегати на републиканския и 
демократическия национален събор. 
Те ще се проведат през юли и на тях 
ще се определи кандидатът на съот-
ветната партия за президент.

„Разбрахме, че в Колорадо я няма 

тази демокрация, която се предпо-
лага, че имаме“, оплака се Доналд 
Тръмп пред 10 000-но множество в 
град Олбани, след като се почувства 
изигран от своя опонент Тед Круз на 
вота в щата. Месеци по-рано репу-
бликанците промениха формата на 
изборния процес в Колорадо, така 
че за определянето на делегатите не 
бяха попитани обикновените републи-
кански избиратели, а само активисти 
и вътрешни хора за партията в щата. 
След неуморна работа сред партий-
ния елит в него Круз спечели всички 
34 делегати от Колорадо. На практи-
ка вън от вота останаха около 90% 
от над 1 милион републикански изби-

ратели. Тръмп нарече предизборния 
процес на републиканците „подправе-
на, отблъскваща и мръсна система“. 

Тед Круз направи по-добра органи-
зация в битката за гласовете на тези 
вътрешни хора за партията. И спече-
ли. За Тръмп остана да недоволства, 
че „гласът на народа на Колорадо бе 
отнет от фалшиви политици“. 

Междувременно при демократи-
те фаворитката на естаблишмънта 
Хилари Клинтън води с над 250 де-
легати спрямо Бърни Сандърс. Това 
дава надежди на Сандърс – сенатор с 
леви убеждения, че би могъл в след-

НЕОЧАКВАНАТА  
àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ
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Битката при републиканците - Тръмп срещу Круз
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ÏÀÐÒÈÉÍÈÒÅ ÅËÈÒÈ 
ÍÀ ÐÅÏÓÁËÈÊÀÍÖÈÒÅ 
È ÄÅÌÎÊÐÀÒÈÒÅ ÍÀ 
ÏÚÐÂÈ×ÍÈÒÅ ÈÇÁÎÐÈ 
ÇÀ ÏÐÅÇÈÄÅÍÒ Â 
ÑÀÙ ÑÅ ÎÊÀÇÀÕÀ 
ÏÎÄÊÎÏÀÍÈ ÎÒ 
ÕÀÐÈÇÌÀÒÈ×ÍÈ 
ÊÀÍÄÈÄÀÒÈ. 
ÑËÎÆÍÀÒÀ ÑÈÑÒÅÌÀ 
ÍÀ ÂÎÒÀ ÂÅÐÎßÒÍÎ 
ÙÅ ÏÐÅÄÎÏÐÅÄÅËÈ 
ÏÅ×ÅËÈÂØÈÒÅ

ващите гласувания по щати да изпревари 
конкурентката си. Той обаче няма шанс, 
ако допълнителните до момента 469 су-
перделегати на Клинтън – висши партий-
ни функционери, чиито предпочитания не 
зависят от волята на народа, а от лични-
те им убеждения, не решат да променят 
вота си. Сандърс има засега едва 31 су-
перделегати и тъй като е външен за пар-
тийния елит на демократите, му се налага 
да побеждава Клинтън с голяма разлика 
в предварителните избори, ако иска да 
тушира предимството, което тя получава 
„даром“, просто защото има силно влия-
ние в Демократическата партия. 

Твърде е вероятно сложните правила 

на американската избирателна система 
да предопределят изхода от тези избо-
ри и то по начин, който да остави голяма 
част от народа недоволен. По принцип 
условията някой да се кандидатира за 
президент на САЩ са той да бъде поне 
35-годишен, да е роден в САЩ и да е 
живял в страната през последните 14 го-
дини. На практика обаче от 1933 г. насам 
президентът винаги е бил губернатор на 
щат, сенатор или генерал. Тоест система-
та винаги селектира хората, които могат 
да станат стопани на Белия дом.

Правилата, по които демократите и 
републиканците избират своя кандидат 
за президент, имат някои различия. На-
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Битката при демократите - 
Сандърс срещу Клинтън  

ôîòî Shutterstock



66
ПО

ЛИ
ТИ

КА

пример, при републиканците победи-
телят в даден щат получава всички 
делегати за щата. Докато в изборите 
на демократите разпределението на 
делегатите по щати е пропорционал-
но на показания резултат. 

Дори видовете избори за канди-
дат-президент са повече от един. В 
повечето щати се провеждат т.нар. 
primaries – буквално първични избори 
– дали сред регистрираните привър-
женици на дадена партия, дали сред 
тях и необвързаните избиратели или 
сред всички избиратели. Но в някои 
щати, например Айова при демокра-
тите, се организират т.нар. caucuses, 
които са политически събрания в по-
тесен кръг на активисти и вътрешни 
представители на партията, където 
се определят делегатите с гласуване. 

Всяка партия дава места на нацио-
налния си събор и на своя партиен 
елит. Суперделегатите на демократи-

те са висши партийни функционери и 
са 715. На свой ред републиканците 
излъчват 168 делегати за своя на-
ционален събор от Републиканския 
национален комитет – национална 
управленска структура на републи-
канците. Тези 168 делегати се излъч-
ват по 3 от всеки щат, територия и 
федералния окръг Колумбия. В шест 
от щатите и териториите (Американ-
ско Самоа, Колорадо, Гуам, Север-
на Дакота, Вирджинските острови и 
Уайоминг) този вид делегати могат 
да променят предпочитанията си при 
гласуването на събора спрямо първо-
начално заявените. 

Що се отнася до суперделегатите 
на демократите – те имат право да 
променят предпочитанията си до мо-
мента на гласуване на демократич-
ния събор. Именно на това се надява 
Бърни Сандърс. Ако задмине Клин-
тън по брой обикновени делегати, оч-
акванията му са суперделегатите да 

променят ориентацията си. 

Така или иначе републиканският 
кандидат трябва да събере 1 237 де-
легати, за да получи мнозинство на 
събора на партията. На демократич-
ния кандидат му трябват 2 383 деле-
гати общо, за да бъде претендентът 
на своите. Към момента резултатът 
още не е ясен. При демократите към 
25 април т.г. Клинтън има 1 428 деле-
гати (и отделно 513 суперделегати), 
докато Сандърс разполага с 1153 
делегати (и други 31 суперделегати). 
При републиканците водач е Тръмп 
със 845 делегати, а втори е Тед Круз 
с 559. Срещу Тръмп обаче действат 
влиятелни среди в Републиканската 
партия, които се стараят да му попре-
чат да достигне до заветните 1 237 
делегати. 

Срещу Тръмп обаче действат 
влиятелни среди в Републиканска-
та партия, които се стараят да му 
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попречат да достигне до заветните 
1289 делегати. Ако той не се добере 
до желаното число, републиканският 
национален събор няма да определи 
автоматично него като претендент, 
дори и ако има най-много делегати. 
Вместо това ще има гласуване в един 
или повече турове и сложен пазарлък 
между лобитата в републиканския 
лагер. 

Тръмп има влиятелни поддръжни-
ци в американската десница – напри-
мер бившия кмет на Ню Йорк Рудолф 
Джулиани или губернатора на Ню 
Джърси Крис Кристи. Но срещу него 
се обявяват много други традиционни 
лидери на републиканците, сред кои-
то са бившият кандидат за президент 
Мит Ромни, сенаторите Джон Мак-
кейн и Линдзи Греъм и мендижърката 
на Hewlett-Packard Мег Уитман. 

На самия Тръмп изглежда му писва 
от подмолните номера на републикан-

ците. „Знам правилата много добре, но 
те са написани в мой ущърб от естаб-
лишмънта“, заяви той пред CNN, зае-
майки удобната поза на онеправдан. 

Знае се, че пред Тръмп предстоят 
нови победи и той ще отиде на събора 
на републиканците с най-много деле-
гати. Ако обаче стане така, че на пър-
вото гласуване на този събор той не 
получи номинацията на партията си, 
тогава има голяма вероятност Тръмп 
да обяви целия предизборен процес 
за измама, пише на страниците на 
в. Washington Post репортерът Крис 
Силиза. Според журналиста, за ужас 
на републиканците, Тръмп може да 
се яви на изборите като независим, 
като по този начин отнеме гласове от 
евентуалния републикански кандидат 
и така да предопредели победата на 
Хилари Клинтън.

Всъщност, дори Тръмп да е офици-
алният кандидат на републиканците, 

всички проучвания са категорични, че 
той би загубил от Клинтън. В лагера 
на демократите тя се очертава като 
вероятния победител по силата най-
вече на изборните правила, които й 
подсигуряват комфортен брой супер-
делегати. 

Сандърс прави силна кампания с 
изказвания против Уолстрийт и други 
големи бизнес лобита, от които той 
не приема финансиране, но които 
инвестират щедро в кампанията на 
Клинтън. Той е изключително попу-
лярен сред младите американци, 
докато сенаторката от Ню Йорк раз-
чита стратегически на подкрепата на 
афроамериканците и испаноговоря-
щите. 

Но ако Сандърс не стане номина-
цията на демократите, което е по-ве-
роятното развитие на нещата, него-
вите избиратели може да го призоват 
да се яви като независим. И така да 
отнеме част от гласовете на сенатор-
ката.

Самият Сандърс вече заяви, че би 
подкрепил Клинтън, ако тя е номи-
нацията на демократите. Но и той, и 
другите кандидати постоянно казват 
неща, които впоследствие коригират. 

Американският народ само би спе-
челил, ако на президентските избори 
през ноември се явят повече кандида-
ти. Очевидно е, че обществото е раз-
нородно и традиционните партийни 
елити са под атака. За да бъде систе-
мата по-легитимна в очите на народа, 
тя има нужда да предложи алтернати-
ви на статуквото. Може би именно на 
това ставаме свидетели в момента. 

Само преди година Сандърс има-
ше 4% одобрение в национален ма-
щаб. В края на март Huffi ngton Post 
писа, че той почти със сигурност ще 
спечели повече делегати от Клин-
тън през последните 3,5 месеца на 
първичните избори и без съмнение 
ще спечели повече щати от нея за 
същото време. При това положение 
интригата поне към момента е до-
колко партийният естаблишмънт на 
демократите и на републиканците би 
допуснал да бъде подкопан от борци 
срещу статуквото. Поне до юли на-
прежението ще се запази.   

Кандидатите за стопанин на Белия дом вече навлизат в 
момента, когато борбата помежду им става ожесточена
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Целта на изготвянето на НЗК беше да се събере и анализира 
информация за сегашното състояние на здравната мрежа във 
всички области и на тази база да се определят потребностите 
от извънболнична, болнична и спешна медицинска помощ. По 
този начин евентуалното бъдещо разкриване на нови лечебни 

заведения и сключване на договор с НЗОК ще се разрешава само в об-
ластите, където има такава необходимост. Един от основните изводи, 
наложени от вече изготвената НЗК, е, че леглата в лечебните заведе-
ния за болнична помощ са повече от необходимите – при заложена 
базова осигуреност от 4 легла на 1000 души се формира потребност от 
30 900 легла за страната, при налични в момента 38 334 легла. Трябва 
да се има предвид, че за всяка област са приложени коригиращи кое-
фициенти, отчитащи здравно-демографска структура, използваемост, 
преминали пациенти и др.

Вижда се, че действително в 16 от 28-те области на страната оси-
гуреността с активни болнични легла е над заложената в НЗК, като 
съвсем естествено най-съществени разлики се получават в градове с 
по-голям брой частни болници (Пловдив, София, Плевен, Пазарджик, 
Сливен) и в градове, които са силно обезлюдени поради икономиче-
ската миграция на населението (Враца, Монтана, Габрово). Очевиден 
е и големият дисонанс с броя легла за долекуване, физиотерапия и ре-
хабилитация, психиатрични и дългосрочни грижи (обединени в табли-
ца 1 като други легла). Една от възможностите, която беше анонсирана 
след представянето на документа, бе именно преобразуването на „из-
лишните“ активни легла в такива за долекуване, физикална терапия и 
рехабилитация, още повече, че НЗОК вече ще заплаща на болниците 
и по такива клинични пътеки. Всъщност, това е единствената разумна 
опция, несериозно е държавата да променя правилата в движение и 
да се стигне до ситуация НЗОК да откаже подписване на договор със 
съществуваща частна болница заради новата НЗК. Това би бил изклю-
чително негативен сигнал към всеки, който има намерение да инвес-
тира средства и да развива търговска дейност в България. Проблемът 
има и друг аспект – очевидно е, че е налице феноменът „повече болни-
ци – повече болни“ и това води до повишаване на разходите на НЗОК. 
Не е ли обаче това прехвърляне на проблема „от болната на здравата 
глава“ и ограничаване на частната инициатива, само защото държава-
та, и в частност НЗОК, са неспособни чрез собствените си контролни 
органи да се справят с този проблем? Разбира се, че няма как поява-
та на нови болници да води до увеличена заболеваемост и че това е 

Област
Активни бол-
нични легла 
на 1000 души 
население

Други бол-
нични легла 
на 1000 души 
население

Благоевград 3,58 1,51

Бургас 3,28 2,73

Варна 5,03 1,15

Велико Търново 3,91 1,96

Видин 3,37 0,48

Враца 5,61 2,04

Габрово 5,84 2,77

Добрич 2,48 1,41

Кърджали 3,68 2,03

Кюстендил 4,86 3,04

Ловеч 4,49 2,55

Монтана 5,48 1,58

Пазарджик 5,50 2,24

Перник 3,09 0,67

Плевен 6,86 1,47

Пловдив 8,16 2,63

Разград 3,64 0,63

Русе 5,02 2,39

Силистра 3,72 0,39

Сливен 5,33 0,52

Смолян 4,65 4,23

София-град 7,19 1,42

София-област 5,14 1,68

Стара Загора 5,42 2,91

Търговище 4,47 0,76

Хасково 3,66 0,74

Шумен 3,45 1,42

Ямбол 2,98 0,36

Åæåäíåâíè ïðîòåñòè íà ëåêàðè è ìåäèöèíñêè ñåñòðè, èñêàíèÿ çà îñòàâêè, 
íåïîäïèñàí íàöèîíàëåí ðàìêîâ äîãîâîð, áîëíèöè, ñïèðàùè ðàáîòà... Òîâà å 
ñàìî ÷àñò îò ðåàëíîñòòà â çäðàâåîïàçâàíåòî ïðåç ïîñëåäíèÿ ìåñåö. Ñëó÷àéíî 
èëè íå, âñè÷êî òîâà äîâåäå äî òðàéíî îòêëîíÿâàíå íà âíèìàíèåòî îò ïóáëèêóâà-
íèÿ íà ñàéòà íà Ìèíèñòåðñòâîòî íà çäðàâåîïàçâàíåòî ïðîåêò íà Íàöèîíàëíà 
çäðàâíà êàðòà (ÍÇÊ). Âúïðîñúò çà òîâà êàêâè è êîëêî áîëíèöè äà èìà â ðàçëè÷-
íèòå îáëàñòè íà Áúëãàðèÿ çàíèìàâà âñè÷êè, ñâúðçàíè ñúñ ñèñòåìàòà ïî íÿêà-
êúâ íà÷èí. Òîé áåøå ïîäëîæåí íà øèðîêè îáùåñòâåíè îáñúæäàíèÿ, îñíîâíî ñ 
ìîòèâ çà çàùèòà íà èíòåðåñèòå íà âñè÷êè ãðàæäàíè, ïëàùàùè çäðàâíè âíîñêè, 
óïðàâëÿâàíè îò Íàöèîíàëíàòà çäðàâíîîñèãóðèòåëíà êàñà (ÍÇÎÊ).

Таблица 1
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резултат от злоупотреби на недобросъвестни собственици. 
Но това е проблем, който трябва да се реши чрез повиша-
ване на ефективността на контрола, а не с ограничаването 
на пазара за нови евентуални добросъвестни инвеститори. 

Вторият основен проблем, ясно видим от изготвената 
НЗК, е осигуреността с медицински персонал в извънбол-
ничната медицинска помощ (ИМП). При заложените в НЗК 
параметри се оказва, че общият брой необходими лекари 
в ИМП е над 11 000, на лекарите по дентална медицина 
- 9119, а на медицинските сестри - 10 805. Сравнението 
с реално практикуващите в момента лекари по дентална 
медицина и медицински сестри в ИМП показва огромно 
разминаване между желаното и реалното състояние (табл. 
2), подобна е ситуацията и с общопрактикуващите лекари. 
Представените данни включват медицинските сестри от 
специализираната и първичната ИМП.

Във всички области на България практикуващите меди-
цински сестри в ИМП са по-малко от заложените в НЗК, като 
в някои области (Ловеч, Силистра) те са по-малко от 30% от 
необходимите. Единствено в София-град има осигуреност, 
дори по-голяма от нормативно определената (2529 практи-
куващи при необходими 1975), докато в София-област тя е 
близка до тази в областите с най-ниска осигуреност – само 
120 медицински сестри от необходими 357. 

Много сходна е ситуацията при лекарите по дентална 

медицина – в цели 16 области осигуреността е с под 50% 
от необходимата, а в област Шумен, където населението е 
176 925 души, има само 9 лекари по дентална медицина, 
което е... 5% от нормативно определените 117. Единстве-
но в София-град, областите Перник, Кюстендил и Благо-
евград има осигуреност, близка или по-голяма от необхо-
димата.

Катастрофалната ситуация в ИМП е резултат от дълги 
години игнориране на проблемите в сектора. Тази област 
отдавна не е привлекателно място за работа както за ле-
кари, така и специалисти по здравни грижи. Липсата на 
адекватно финансиране е една от основните причини за 
това – средствата за ИМП са на почти едно и също ниво от 
години, което е демотивиращо за медицинския персонал и 
пациентите, не позволява инвестиции в ремонти и закупу-
ване на оборудване и в масовия случай обрича публичните 
медицински центрове на бавна и мъчителна агония. 

В същото време сме свидетели на появата на все повече 
модерни частни медицински центрове за първична и спе-
циализирана медицинска помощ, които са добре оборуд-
вани, поддържани и приятни за работа. На фона на почти 
пълната абдикация на държавата в тази сфера, още по-
скандални изглеждат опитите за ограничаване на частните 
инвестиции в здравеопазването на база НЗК. Още повече, 
когато мотив за това е защита на обществения интерес и 
средствата в НЗОК.   

ÑÌÅÒÊÈÒÅ ÏÎÊÀÇÂÀÒ, 
×Å ÁÎËÍÈ×ÍÈÒÅ 

ËÅÃËÀ ÑÀ ÌÍÎÃÎ, ÍÅ 
ÄÎÑÒÈÃÀÒ ÌÅÄÈÖÈÍÑÊÈ 

ÏÅÐÑÎÍÀË È ÏÀÐÈ

Област
Медицински сестри в ИМП Лекари по дентална 

медицина в ИМП
практикуващи необходими практикуващи Необходими

Благоевград 324 473 283 316

Бургас 493 621 141 419

Варна - 711 - 711

Велико Търново 254 372 120 248

Видин 69 140 55 93

Враца 216 263 58 175

Габрово 110 175 85 116

Добрич 126 274 62 183

Кърджали 116 228 38 152

Кюстендил 184 192 145 128

Ловеч 58 200 47 134

Монтана 88 209 53 139

Пазарджик 149 400 119 267

Перник 119 191 145 127

Плевен 272 384 106 267

Пловдив 646 1013 457 1081

Разград 68 179 75 119

Русе 140 342 67 228

Силистра 54 172 39 115

Сливен 171 289 81 193

Смолян 86 171 72 114

София град 2529 1975 3038 2633

София област 120 357 138 238

Стара Загора 223 489 194 326

Търговище 111 175 42 116

Хасково 168 356 95 238

Шумен 161 265 9 117

Ямбол 85 189 64 126

Таблица 2
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ИМА ЛИ ЛЕК ЗА
ÇÄÐÀÂÅÎÏÀÇÂÀÍÅÒÎ
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ÎÐÅË, ÐÀÊ È ÙÓÊÀ ÓÑÏÅØÍÀ 
ÐÅÔÎÐÌÀ ÍÅ ÏÐÀÂßÒ. ÇÀ ÄÀ Å 
ÑÏÎËÓ×ËÈÂÀ ÎÏÅÐÀÖÈßÒÀ, ÈÌÀ 
ÍÓÆÄÀ ÎÒ ÑÚÃËÀÑÈÅ ÊÀÊ ÒÎ×ÍÎ 
ÄÀ ÑÅ ÈÇÏÎËÇÂÀ ÑÊÀËÏÅËÚÒ 
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За здравеопазване в България годишно отиват 
над 7 млрд. лв. – тук влизат както средствата, 
плащани от Националната здравноосигурителна 
каса, така и парите, които пациентите дават до-
пълнително за своето здраве. Доброто здраве е 

най-ценният актив, който може да имаме, затова за него 
се харчи най-щедро, но не на всяка цена. Българските па-
циенти също държат на качество на здравната помощ и на 
доверие в системата. Лекарите искат по-добри условия на 
труд и адекватно заплащане. Те се обединиха около мне-
нието, че състоянието на здравната система е достигнало 
критичната точка на хаоса и предлаганите от Министер-
ството на здравеопазването промени не водят до развитие 
и подобрение.

Хората, които се осигуряват, и особено тези, които пла-
щат високи здравни вноски, са недоволни от това, което 
получават като услуга. И с основание. Знае се, че в сис-
темата доста пари се източват, че има „кранчета“, където 
много силно тече, а другаде – едва капе. Всеки гледа да 

дръпне чергата към себе си и в крайна сметка не е намерен 
най-добрият начин за разпределение на средствата между 
всички играчи на пазара. Има много „кривици“ в системата, 
които трябва да се оправят.  Но как? Министерството на 
здравеопазването под ръководството на министър Петър 
Москов се зае с големи промени. То или не намери верния 
фокус, или не дозира правилно обезболяващото, тъй като 
резултатът е, че опитите да се въведе нов ред в системата 
срещат огромна съпротива и удрят на камък. 

От всичко, което се случва, става ясно, че орел, рак и 
щука успешна реформа не правят. Здравеопазването има 
нужда или от магическа пръчица, или от скалпел, с който 
да се реже до кокал, но не и от кадифени ръкавици. С тях 
няма как дори един пръстов отпечатък да се остави…

Сп. „Икономика“ вярва, че за българското здравео-
пазване може да се намери лек. Предлагаме мнението 
на трима участници по темата, които поставят „диагно-
за“ и предписват „лечение“.   

àâòîð: Ãåîðãè Ãåîðãèåâ
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Ìèë÷î Áîðîâ,
óïðàâèòåë íà “Êàíòåê”:

ÓÑËÓÃÀÒÀ, 
ÊÎßÒÎ 
ÏÎËÓ×ÀÂÀÌÅ, 
ÍÅ ÎÒÃÎÂÀÐß 
ÍÀ ÒÎÂÀ, ÇÀ 
ÊÎÅÒÎ ÑÅ 
ÎÑÈÃÓÐßÂÀÌÅ 
ÂÑÅÊÈ ÌÅÑÅÖ

ÊÎËÊÎÒÎ È ÄÀ ÁÎËÈ, ÒÐßÁÂÀ ÄÀ 
ÑÅ ÍÀÏÐÀÂÈ ÇÄÐÀÂÍÀ ÐÅÔÎÐÌÀ
Â ÈÌÅÒÎ ÍÀ ÏÀÖÈÅÍÒÈÒÅ

Кантек“ е на 25 години, и ако бях 
спестил 50% от парите, които пла-
щаме за здраве на нашите служи-
тели, щяхме да имаме модерен 
здравен център с висококвалифи-

цирани специалисти и най-добра техника. 
Другите 50% плащаме заради всички не-
осигурени. До едно време правех изчис-
ления за всичко, което сме внесли като 
здравни осигуровки. Сумата е огромна, тъй 
като плащаме здравни осигуровки върху 
целия размер на възнаграждението на на-
шите служители, а не върху минималната 
заплата, както правят други. 

Услугата, която получаваме, не отгова-
ря на това, за което се осигуряваме всеки 
месец. В повечето случаи се налага всеки 
от нас да си доплаща. Пътят най-често 
е следният: чакаш личният лекар да те 
приеме, той те препраща към съответния 
специалист, който пък те насочва към своя 
частен кабинет. В крайна сметка правим 
твърде големи осигуровки за твърде не-
адекватна услуга. Наред с всички, които 
не плащат, трябва да чакаме на опашки-
те пред кабинетите. Освен това, когато се 
правят изследвания, винаги се доплаща. 
Лекарите станаха търговци и техният фо-
кус на внимание вече не е грижата за па-
циента. 

Министърът на здравеопазването д-р 
Петър Москов се зае с промяната, но от-
порът е жесток, тъй като той се опитва да 
ограничи възможностите за кражби и за 
източване на системата. Два пъти ми се е 
налагало да ползвам здравните услуги, за 
които се осигурявам. Единият път отидох в 

една очна клиника. Направиха ми преглед, 
а после се оказа, че съм амбулаторно хос-
питализиран. Подадох сигнал в НЗОК и се 
оказа, че са изписвали лекарства и услуги, 
които реално не са извършвани. Ето защо 
категорично съм за голяма промяна в здра-
веопазването. Лекарите, които се съпроти-
вляват, е добре да знаят, че отдавна загу-
бихме доверието си в тях. Повечето гледат 
на пациента като на вървящи столевки по 
коридорите на здравните заведения. Раз-
бира се, има и добри лекари, които не са 
търговци, но те са малцинство. 

Частни болници израснаха до държав-
ните, за да може рисковите пациенти да се 
прехвърлят в държавните. И естествено, 
опитът да се сложи ред в системата, сре-
ща отпор. Но трябва отнякъде да се запо-
чне, а при такава чувствителна промяна 
няма начин всички да са доволни. Когато 
тази реформа е в името на пациента, кол-
кото и да боли, тя трябва да се направи. 

Интересите са много и най-голямата 
съпротива е от тези, които вече добре са 
се окопали. Независимо дали собстве-
ността е частна, общинска или държавна, 
качеството трябва да е високо. Имаме 
нужда от здравеопазване на европейско 
ниво и който не е на висота, трябва да 
излиза от пазара. Ако не знаем как да ре-
формираме спешната медицинска помощ 
например, нека да приложим опита на съ-
седна Румъния, която и в това отношение 
ни изпревари. Вече изтърпяхме много, 
сега се бръкна в раната и всички трябва 
да изтърпим „болката“, което ще е за до-
брото на пациента.   

Ëåêàðèòå 
ñòàíàõà 
òúðãîâöè



74
ДЕ

БА
ТИ

Ä-ð Ãàëèíêà Ïàâëîâà, 
çàì.-ïðåäñåäàòåë 
íà Áúëãàðñêèÿ ëåêàðñêè ñúþç: 

ÏÎÐÎ×ÍÀÒÀ 
ÏÐÀÊÒÈÊÀ ÄÀ 
ÑÅ ÇÀÏËÀÙÀ 
ÍÀ ÏÐÅÌÈÍÀË 
ÈËÈ ÇÀÏÈÑÀÍ 
ÏÀÖÈÅÍÒ 
ÑËÅÄÂÀ ÄÀ ÑÅ 
ÏÐÎÌÅÍÈ

ÁÅÇ ÄÚÐÆÀÂÍÀ ÏÎËÈÒÈÊÀ 
ÇÀ ÇÄÐÀÂÍÈÒÅ ÑÏÅÖÈÀËÈÑÒÈ 
ÌÍÎÃÎ ÑÊÎÐÎ Â ËÅ×ÅÁÍÈÒÅ 
ÇÀÂÅÄÅÍÈß ÙÅ ÎÑÒÀÍÀÒ ÑÀÌÎ 
ÏÀÖÈÅÍÒÈÒÅ È ÀÏÀÐÀÒÓÐÀÒÀ 

Нормативните промени, които 
екипът на Министерството на 
здравеопазването провежда, 
всъщност не представляват по 
същество реформа: няма про-

мяна в модела на здравно осигуряване - 
солидарен или фондов. Предложеното по 
никакъв начин не възстановява първона-
чалната идея финансирането да следва па-
циента - модел, който би стимулирал загри-
жено отношение към пациента и високото 
качество на услугата. Изборът на пациен-
тите представлява ефективен механизъм 
за регулация, който мотивира квалифика-
цията на лекарите. Да не забравяме и по-
рочната практика, че при сегашния модел 
се заплаща на преминал или записан па-
циент, което следва да се промени. Така че 
към днешна дата не се извършва реформа 
в здравеопазването, казвам това и като уп-
равител на лечебно заведение във Варна.

Нужни са генерални принципни зако-
нодателни промени  по отношение на фи-
нансирането на системата в достатъчни 
размери, за да се гарантира конституцион-
но право на всеки за достъп до системата. 
Необходимо е реално финансиране, съо-
бразено с потребностите, след остойнос-
тяване на медицинските дейности. При не-
възможност от страна на държавата да се 
осигури необходимият размер на средства-
та, ясно да се разпише времевата  рамка 
за поемане на ангажименти. Необходимо е 
прозрачно и балансирано разпределение 
на средствата в системата  за различните 
направления – първична извънболнична 
медицинска помощ, специализирана из-

вънболнична медицинска помощ, болнична 
помощ, лекарства и други. Може би е до-
шло време да се помисли и за лични пар-
тиди - част от здравните вноски да са към 
общия фонд и част - в лична партида, която 
да се унаследява. Най-важното е да се на-
правят промени, реално водещи до подо-
бряване на достъпа и своевременността на 
медицинската услуга за здравно осигурени-
те лица; да се формира социален пакет за 
неосигурените; да се стимулира по разли-
чен начин високо съвременно качество на 
медицинската услуга и да не забравяме 
прилагането на ежедневен, стриктен кон-
трол върху разпределението и разходване-
то на средствата от здравната каса. Важно 
е да има реална равнопоставеност между 
лечебните заведения, без значение фор-
мата на собственост. Не бива да се пропу-
ска от фокуса на вниманието все по-нара-
стващият проблем с кадрите в системата. 
Това е световен проблем, за решаването 
на  който е необходима държавна политика 
по привличане и задържане на здравните 
специалисти. В противен случай много ско-
ро в лечебните заведения ще останат само 
пациентите и апаратурата.  Разбира се, 
има и още много други мерки, прилагането 
на които ще намалят грубото администри-
ране, но те са по-скоро допълнение или  
следствие.  

Предстои ни много дълъг път, но все по-
наложително е политическите партии да се 
разделят с популизма, да изрекат истина-
та за състоянието на здравеопазването на 
глас и да се постигне консенсус за бъдещо 
развитие.   

Òîâà, êîåòî ñå 
ïðàâè, íå å 
ðåôîðìà
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Äîö. Ñïàñ Ñïàñêîâ, 
êîíñóëòàíò â çäðàâåîïàçâàíåòî:

ÈÌÀ ÌÅÕÀÍÈÇÌÈ, 
ÏÎ ÊÎÈÒÎ Â 
ÇÄÐÀÂÅÎÏÀÇÂÀÍÅÒÎ 
ÄÀ ÏÎÑÒÚÏÂÀÒ 
ÏÎÂÅ×Å ÑÐÅÄÑÒÂÀ, 
ÈÌÀ È ÌÅÕÀÍÈÇÌÈ 
ÇÀ ÏÎ-ÄÎÁÐÎÒÎ 
ÐÀÇÏÐÅÄÅËÅÍÈÅ
ÍÀ ÏÀÐÈÒÅ

ÐÀÁÎÒÀÒÀ ÍÀ ÍÀØÈÒÅ ËÅÊÀÐÈ 
Å ÊÀ×ÅÑÒÂÅÍÀ, ÙÎÌ ÇÀ 
ÏÎÑËÅÄÍÈÒÅ 15 ÃÎÄÈÍÈ ÑÐÅÄÍÀÒÀ 
ÏÐÎÄÚËÆÈÒÅËÍÎÑÒ ÍÀ ÆÈÂÎÒÀ ÑÅ Å 
ÏÎÂÈØÈËÀ ÑÚÑ 7,5 ÃÎÄÈÍÈ

На лекарите не им е ясно каква точно 
реформа предстои. Министерството 
на здравеопазването започна някак-
ви промени, но липсва картината на 
цялото, което трябва да се постигне. 

Постави се и въпросът трябва ли болниците 
да са търговски дружества. А какво ще бъдат 
- бюджетни структури ли ще са отново? Изоб-
що, хвърля се някаква бомба, че нещо ще се 
случи, и се чака да се види ефектът. Само от 
една реплика възникват много неясноти. Това 
плаши и създава несигурност.

Направена беше национална здравна кар-
та. Възниква въпросът за какво ще бъде полз-
вана тя – дали като инструмент на менидж-
мънта на здравеопазването, или ще служи 
за съкращаване на лечебни заведения и на 
плащания. 

Има много разумни неща, които може да се 
направят, но тези, които са упълномощени да 
ги правят, са хората във властта. Има два ва-
рианта - или пряко да се реализират някакви 
техни виждания и те да съответстват на това, 
което хората биха желали да се случи, или да 
направят широки обществени обсъждания и 
после да се съобразят с тези обществени по-
требности. В момента управляващите опитват 
да реализират някаква промяна, но им липсва 
добрата комуникация с онези, които на практи-
ка трябва да я извършат. Тя ще стане от рабо-
тещите в системата на здравеопазването, но 
трябва да бъде възприета и от населението. И 
двете страни трябва да чувстват задоволство 
от бъдещи събития. Нещо подобно на това 
да си ремонтирате апартамента – в момента 
на самия ремонт усещате голям дискомфорт, 
но като приключи, идват добрите времена. 
В момента липсва доверието в хората, кои-
то би трябвало да извършат промените и не 
сме сигурни дали този „ремонт“ ще ни донесе 
доброто, или ще предизвика лавина от нови 
неблагополучия. 

Тези, които са се заели с промените в здра-
веопазването, трябва да спечелят доверието. 

Те не намират поддръжници и е опасно, ако се 
стигне до фиктивно изпълнение на този зами-
съл и се търсят вратичките, по които промени-
те да бъдат заобикаляни.

В здравеопазването се работи с ограничен 
финансов ресурс, започва да се проявява сил-
ното ограничение и откъм човешкия ресурс. 
Много от хората в системата на здравеопаз-
ването напускат и заминават в чужбина. Има 
много високи изисквания към изпълнителите 
на медицински услуги - сега почти всяко дейст-
вие в сферата на здравеопазването трябва да 
се осъществява от специалисти. Завършили-
те наскоро медицина са направо ненужни на 
системата, тъй като те не са се изградили като 
специалисти. Все пак лекарите без специал-
ност не са безпомощни в медицината. Парадо-
ксът е, че за да станат специалисти, те трябва 
да работят в системата, а сега няма място, къ-
дето новозавършилите лекари да намират ре-
ализация. Затова те отиват в Западна Европа, 
почти без шанс да се върнат. А ние ще трябва 
да привличаме специалисти от трети страни, 
без да предявяваме високи претенции. 

И в момента работата на лекарите е ка-
чествена. Има резултати, които го доказват. За 
последните 15 години се наблюдава завиша-
ване на средната продължителност на живота 
на българските граждани със 7,5 години. Това 
е функция на системата на здравеопазването.  
Кардиологичната мрежа в България влиза в 
десетката на кардиологичните мрежи в света. 
Някой ще каже, че там има финансиране. В 
такъв случай - ето го отговорът как се постигат 
резултати.

Източник на средства не трябва да е само 
НЗОК. Каква е пречката да се развие добро-
волното здравно осигуряване? Има механи-
зми, по които в здравеопазването да постъп-
ват повече средства, има и механизми за 
по-доброто разпределение на парите. Искаме 
ли здравеопазване на европейско равнище, 
трябва да осигурим и финансиране на евро-
пейско ниво.   

Ëèïñâà 
öÿëîñòíàòà 
âèçèÿ çà 
ïðîìåíèòå
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Õðèñòî Õðèñòîâ:

ПРЕОДОЛЯВАНЕТО НА 
ÑÎÁÑÒÂÅÍÈÒÅ ÎÃÐÀÍÈ×ÅÍÈß 
Å ÇÀËÎÃ ÇÀ ÐÀÇÂÈÒÈÅ
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Близо четвърт век, след като създадох „Дискор-
диа“, съм убеден, че… компанията вече пише 
своята велика история.

Да си успешен в бизнеса означава… да пости-
гаш високо поставени цели и да увеличаваш непрекъснато 
броя на последователите си. Разбира се, и на тези, които 
подражават.

Най-важните качества на бизнес лидера са… да не 
губи самообладание и да следва неотклонно приоритетните 
цели дори в условията на форсмажорни събития.

Според мен успешната формула за растеж на компа-
нията е… да създадеш конкурентоспособен иновативен мо-
дел на голям пазар.

Принцип в моята работа е… да не изтърва логиката на 
нещата.

В сектор Транспорт и логистика днес може да проспе-
рира... всеки, който има амбицията и е готов да инвестира 
усилия и търпение.

Залог за развитието на нашия бизнес е… преодолява-
нето на собствените ни ограничения.

Най-голямата спирачка за растежа е… да чакаш някак-
ви събития да отминат или да чакаш други да се случат, за 
да започнеш да осъществяваш плановете си.

По правило високата конкурентоспособност зависи 
от… математика, логика и въображение. И „инструменти“, с 
които прецизно да настроиш системата до третия знак след 
запетаята.

Сега е време… както всички други времена – подходящо 
за всичко.

Инвестирам в… хората в компанията, в нови технологии 
и нестандартни бизнес подходи.

Изберете българското, защото… има логика в това.

В отношенията с клиентите и партньорите държа на… 
пълна откритост и ясни правила.

Сложните ситуации… са в нашите глави. Там те се ус-
ложняват още повече или внезапно изчезват. Това е пряко 
свързано с нашето въображение, страх или смелост.

Ако зависи от мен, бих променил… политическата сис-
тема, която отчетливо деградира. Ние, не само българите, 
отчаяно се нуждаем  от политически лидери, за които осно-
вен приоритет е обезателно да извършат неотложните ико-
номически и социални реформи, без да се интересуват как 
това ще повлияе на рейтинга им. Нещо като Маргарет Тачър. 

Любима максима: … В природата съществува уникален 
баланс - рано или късно плащаш цената или получаваш ком-
пенсация за всичко, което си сътворил.

Моята прогноза за България след 10 години… Бълга-
рия трябва да търси своето място в Европа с повече увере-
ност, оптимизъм и настойчивост  и да спре да си оглежда 
недъзите. Така, както вече го правят много български фирми 
на европейския и световния пазар.

Препоръчвам… транспортно-логистичният бизнес да за-
еме място сред националните приоритети на страната като 
сектор със значим дял в икономиката и сектор с традиции и 
голям потенциал за развитие на европейския пазар.   

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà 

ÓÑÏÅØÍÀÒÀ ÔÎÐÌÓËÀ ÇÀ ÐÀÑÒÅÆ Å ÄÀ 
ÑÚÇÄÀÄÅØ ÊÎÍÊÓÐÅÍÒÎÑÏÎÑÎÁÅÍ 
ÈÍÎÂÀÒÈÂÅÍ ÌÎÄÅË ÍÀ ÃÎËßÌ ÏÀÇÀÐ

Õðèñòî Õðèñòîâ e îñíîâàòåë, èçïúëíèòåëåí äèðåêòîð è ìàæîðèòàðåí ñîáñòâåíèê íà “Äèñêîðäèà” 
ÀÄ. Îñâåí â Áúëãàðèÿ òîé ñúçäàâà êîìïàíèè ïîä ñúùèÿ áðàíä è â Ðóìúíèÿ è Óêðàéíà. Ïðåç 2008 ã. ñúç-
äàâà óíèêàëåí ìîäåë çà ôðàí÷àéç ñ òåæêîòîâàðíè àâòîìîáèëè, à ïðåç 2012 ã. âúâåæäà èíîâàòèâåí 
âèñîêîåôåêòèâåí ìîäåë â îáëàñòòà íà òåæêîòîâàðíèÿ àâòîìîáèëåí òðàíñïîðò, êîéòî âëåçå â ó÷åáíè 
ïðîãðàìè íà Ñàíêòïåòåðáóðãñêèÿ äúðæàâåí èíæåíåðíî-èêîíîìè÷åñêè óíèâåðñèòåò. Ó÷åáíî ïîñî-
áèå çà ìîäåëà ñå ïîëçâà è â ÓÍÑÑ. Õðèñòî Õðèñòîâ å ÷ëåí íà ÓÑ íà ÊÐÈÁ.

Ôèðìåí ïðîôèë: “Äèñêîðäèà” ÀÄ å êîìïàíèÿ çà òðàíñïîðòíî-ëîãèñòè÷íè óñëóãè, ñúçäàäåíà ïðåç 
1992 ã. âúâ Âàðíà. Â íà÷àëîòî å ôîêóñèðàíà âúðõó ìåæäóíàðîäíèÿ àâòîìîáèëåí òðàíñïîðò è àâòîìî-
áèëíàòà ñïåäèöèÿ. Ïîñòåïåííî “Äèñêîðäèà”  ðàçâè æåëåçîïúòåí, êîíòåéíåðåí, âúçäóøåí è ìóëòèìî-
äàëåí òðàíñïîðò è ñòàíà åäíà îò íàé-èíîâàòèâíèòå êîìïàíèè íà åâðîïåéñêèÿ ïàçàð. Â Áúëãàðèÿ çà 
ïúðâè ïúò ÷ðåç íåÿ áÿõà âíåäðåíè íÿêîëêî ñîôòóåðíè ðåøåíèÿ è òðàíñïîðòíè èíîâàöèè:

- Navitrans  íà Young & Partners (Áåëãèÿ) - âåðòèêàëíî òðàíñïîðòíî ðåøåíèå êúì Microsoft Dynamics 
NAV

- Dynafleet - ñèñòåìà çà óïðàâëåíèå íà àâòîïàðêà îò  Volvo Trucks Corporation 
- MAN Telematics 
- Transics íà àìåðèêàíñêàòà WABCO
- VOLVO GOLD CONTRACT íà Volvo Trucks 
- BYE BACK ëèçèíãîâ õèáðèä ñúñ SOGELEASE 
“Äèñêîðäèà” èçïúëíÿâà äúëãîñðî÷åí ïðîåêò ñ õîðèçîíò îò 2012 ã. äî 2020 ã., â êîéòî å çàëîæåíî 

ñðåäíîãîäèøíî íèâî íà ðàñòåæ îò 35% è òî ñå ïîñòèãà.  Ñòðàòåãè÷åñêàòà öåë å êîìïàíèÿòà äà ñå 
ðàçðàñíå äî âîäåù äîñòàâ÷èê íà òðàíñïîðòíî-ëîãèñòè÷íè óñëóãè â Þãîèçòî÷íà Åâðîïà.
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Вече няма никакво съмнение, че рециклирането и 
оползотворяването на отпадъците е най-доброто, 
което може да направим с боклука, който постоян-
но генерираме. Рециклирането е бизнес, но това 
е нелек бизнес, тъй като той е свързан с огромни 

инвестиции и постоянно надбягване със законодателството, 
което поставя все по-високи изисквания към участниците на 
пазара. И като че ли принципът на „моркова и тоягата“ тук 
се прилага като все повече „тояга“ и все по-малко „морков“.

Добре е да припомним, че когато отпадъкът се преработ-
ва и от него се получава суровина, това се нарича рецикли-
ране. Само по себе си рециклирането е вид оползотворява-
не. Оползотворяване е и когато от отпадъците се получава 
енергия. Отпадъците може да служат като гориво и по този 
начин да се използват. Те може да влязат в употреба и при 
насипни дейности. Целият този процес има смисъл заради 
опазването на околната среда, а и защото природните ре-
сурси са изчерпаеми и трябва да ги пестим. Но също така 
е важно процесът по рециклиране и оползотворяване да се 
организира по начин, щадящ околната среда, уточняват от 
Българската асоциация по рециклиране (БАР).

Îáõâàò

На преработка подлежат стъкло, хартия, метал, пластма-
са, гуми, текстил, електроника и други материали. Рецикли-
рането им позволява тяхната многократна употреба, мина-
вайки през цикъла на преработване. Така офис хартията, 
която се изхвърля, се превръща в нова офис хартия. Това 
е труден процес, който е и по-скъп в сравнение с производ-
ството на същия продукт от суровини или други източници. 
Форма на „рециклиране“ е, че компаниите избягват да вла-
гат някои материали в многокомпонентни продукти - било 
заради прекалено високата им цена, било заради високата 
им степен на опасност. Те намират техен заместител. Така 
живакът вече се избягва при направата на термометри.

В България процесът на рециклиране е в етап на раз-
витие. Секторът стриктно следва европейските политики 

àâòîð: Òîíè Ãðèãîðîâà

РЕЦИКЛИРАНЕТО  
ÒÐÓÄÍÈßÒ ÏÚÒ ÊÚÌ 
×ÈÑÒÀÒÀ ÏÐÈÐÎÄÀ
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за управление на отпадъците, като понася и много финан-
сови трусове от това. Според Националния доклад за със-
тоянието и опазването на околната среда, публикуван за 
2015 г., вече се наблюдава тенденция към подобряване на 
практиките при управление на отпадъците - предадените 
за оползотворяване битови отпадъци достигат 29%, дока-
то образуваните са намалели с около 3% спрямо 2012 г. 
Степента на рециклиране на битови отпадъци за страната 
е 103 кг на човек за година, което е знак, че се доближава-
ме до средната стойност от 130 кг, характерна за ЕС- 28. 
За Германия тази стойност е 284 кг. Статистическите дан-
ни показват, че все още сме сред страните с високи нива 
на депониране и съществува необходимост от значител-
но увеличаване на нивата на рециклиране, коментират от 
БАР. 

Âèñîêà ëåòâà

Действащото законодателство определя високи цели 
и до 2020 г. 50% от отпадъците трябва да се подготвят за 
повторна употреба и за рециклиране, което се отнася и за 
70% от материалите от неопасни отпадъци от строителство 
и разрушителни работи, като при тях може да се търсят и 
начини за оползотворяване.

Много държави членки все още не са изградили изцяло 
необходимата инфраструктура за управление на отпадъци-
те. Европейската комисия обаче смята, че с поставянето на 
високи цели за ограничаване на депонирането допълнител-
но ще се насърчи разделното събиране, сортирането и ре-
циклирането на отпадъците. 

През 2013 г. общото количество на образуваните отпа-
дъци в ЕС е около 2,5 млрд. т, от които 1,6 млрд. т  не са 
били повторно употребени или рециклирани и следова-
телно са били загубени за европейската икономика. Смя-
та се, че е можело още 600 млн. т да бъдат повторно упо-
требени или рециклирани. Затова Европейската комисия 
спусна нов законодателен пакет, в който водеща е идеята 
за кръговата икономика. Той тепърва ще се дискутира и 
приема. Комисията предлага да се въведе по-висока цел 
за подготовката за повторна употреба и рециклиране на 
битовите отпадъци - 65% до 2030 г., и постепенно ограни-
чаване на депонирането на битови отпадъци до 10% до 
2030 г.

Íîâè ìîùíîñòè

За всички основни рециклируеми отпадъци като пласт-

ÏÐÅÐÀÁÎÒÂÀÍÅÒÎ È 
ÎÏÎËÇÎÒÂÎÐßÂÀÍÅÒÎ 

ÍÀ ÎÒÏÀÄÚÖÈÒÅ Å 
ÏÎÄ ÍÀÒÈÑÊÀ ÍÀ 

ÇÀÊÎÍÎÄÀÒÅËÑÒÂÎÒÎ 
È ÍÀ ÏÀÇÀÐÍÈÒÅ 

ÐÅÀËÍÎÑÒÈ 
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маси, стъкло, метали, хартия, електроника, стари батерии, 
има налични рециклиращи мощности в страната. Общините 
трябва да са по-активни в изграждането на системи за уп-
равление на отпадъците, включващи необходимата инфра-
структура. Водещите фактори при изграждането им, освен 
конкурентните цени, трябва да са и иновативните идеи и но-
вите технологии. Тези фактори следва да бъдат съобразе-
ни от предприятията, за да може да достигат непрекъснато 
повишаващите се нива на рециклиране, като паралелно с 
това осигуряват най-висока защита на околната среда и чо-
вешкото здраве. Въпросът е имат ли общините възможност 
да финансират такива проекти и има ли бизнесът интерес 
да прави подобни инвестиции.

Ïàçàð

Износът на рециклируеми материали основно се вли-
яе от пазарните цени. Ако съответните предприятия извън 
страната предлагат по-високи цени на доставчиците, то 
свободният конкурентен пазар определя тяхното местона-
значение и рециклиране извън България. Това означава, 
че местните предприятия, освен качествено рециклиране, 
следва да предлагат и добри цени, за да може да прерабо-
тят вторичните суровини в страната.

Ако искаме да увеличим дела на рециклирането и да 
използваме отпадъците като ресурс, то задължителното ус-
ловие за това е да има еластичност на пазарите за вторич-
ни суровини, уверяват от БАР. Икономиката може да бъде 
кръгова, ако на пазарите успешно се реализират вторични 
суровини, които се осигуряват от рециклиращия и преработ-
ващия сектор.

Òðóäíîñòè

Секторът е в ситуация „между чука и наковалнята“. От 
една страна, се поставят все по-високи изисквания, но, от 
друга, пазарът си е пазар. Тежки са пазарните условия през 
последната година, като част от бизнеса е неспособен да 
понесе ниските цени за някои рециклируеми материали, 
които едва покриват първоначалните разходи за събиране 
и обработка, паралелно с остра нестабилност на цените и 
силна конкуренция от ниските цени на първичните сурови-
ни. Няма особен смисъл в процеса на събиране на матери-
ал, ако в крайна сметка не може да се намери пазар за него, 
посочват от сектора.

Пазарите на вторични суровини са слаби и с малки при-
знаци за възстановяване. Ето защо развитието на рецикли-
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Лондонската мрежа за повторна упо-
треба е финансирана с 8 млн. лири от 
Лондонското бюро за отпадъци и ре-
циклиране. Създадена е през 80-те го-
дини на миналия век. Нейната цел е да 
намали отпадъците, а домакинствата с 
ниски доходи да получават дарения под 

формата на мебели и електроуреди. 
Изградена е интегрирана мрежа от цен-
трове за повторна употреба и ремонт, 
гореща телефонна линия и уеб портал. 
В обектите се събират стари мебели, 
електроуреди и стоки за бита, прове-
рява се качеството и безопасността им, 

ремонтират се и след това се пренасоч-
ват към новите им домове. Само през 
първите две години от съществуването 
на организацията са събрани над 8 хил. 
т нежелани предмети. Мрежата създава 
работни места и осигурява добри въз-
можности за стаж.   

ращия сектор и увеличаването на неговите обеми на работа 
с цел ограничаване използването на природни ресурси не 
бива да бъде оставено само на пазарните механизми. Не-
обходими са и регулаторни промени и икономически инстру-
менти от страна на търсенето, за да се създадат по-устой-
чиви и гъвкави пазари за вторични суровини,  настояват от 
БАР.

Íàêúäå

Тези ниски състояния на пазарите на суровини засягат 
предимно рециклираните материали, което доказва необ-
ходимостта да се изравняват условията им с първичните 
суровини и така да се стимулират рециклиращите пазари. 
Европейските политици, които приемат законодателството 
и одобряват мерките за въвеждането на кръговата иконо-
мика, трябва да осъзнаят, че успешната политика в даден 
сектор не се провежда само с „тояга“, трябва да има и „мор-
ков“.  Кръгова икономика може да има само ако се намери 
успешният модел за финансиране и функциониране на ре-
циклирането и оползотворяването на отпадъци, съобразена 
с възможностите и в Източна Европа. 

От БАР смятат, че на този етап нетните ползи за околна-
та среда от рециклирането не са оценени от пазарите. Ето 
защо са необходими мерки за коригиране на нарушенията 
на пазара и стимулиране използването на рециклирани 
материали. Основно място сред тях заемат „зелените“ об-

ществени поръчки, които според БАР трябва да имат задъл-
жителна, а не „доброволна“ основа, като по този начин ще 
се гарантира, че общественият сектор приоритетно подкре-
пя рециклирането.

Друг начин за стимулиране на рециклиращия сектор е 
намаляването или отпадането на ДДС за рециклирани ма-
териали, за да се отчетат екологичните ползи и те да станат 
конкурентоспособни. Нужни са и мерки, които засилват т. 
нар. кръгово мислене в етапа на проектиране, като въвеж-
дане на изисквания за екодизайн, също биха подкрепили 
рециклирането.

В стремежа на Евросъюза да вървим към нулево депо-
ниране чрез въвеждане на минимални нива за депониране 
в европейското и националното законодателство неизбежно 
в по-голяма степен ще се развие оползотворяването чрез 
изгаряне. Това означава, че в този сектор се отваря цяла 
нова ниша, и това трябва да бъде отразено в политиките 
за околна среда и управление на отпадъците. А и да бъде 
намерено финансиране за изграждането на повече такива 
инсталации.

Щом в Германия, Австрия и скандинавските държави ре-
циклирането е не просто дейност, а е начин на живот, защо и 
в България да не се опитаме да следваме тези добри прак-
тики. Рециклирането има цена, отказът от него – също.   

Ïåñòåëèâèòå ëîíäîí÷àíè
Опит назаем

София вече има модерен завод 
за преработка на отпадъци
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Статистиката отчита сериозно 
количество на рециклируеми-
те отпадъци, които вече не се 
изхвърлят на сметищата, а се 
преработват и се оползотво-

ряват. Тази година министър Ивелина 
Василева обяви, че се рециклират 29% 
от отпадъците.

Като цяло смятам, че е направено 
немалко, но има още много, което да се 
направи. На сметищата трябва да де-
понираме все по-малко боклук, а това 
може да стане или като цялостно на-
малим нивото на генерирания отпадък, 
или като се увеличи рециклирането на 
отпадъците и тяхното оползотворява-
не. Вторият е по-реалистичният на-
чин. Отпадъците може да служат като 
гориво и по този начин да се оползо-
творяват. Европейските изисквания са 
насочени към все по-голямо рецикли-
ране на отпадъците, а не към тяхното 
оползотворяване чрез изгаряне.

Има опасни отпадъци – автомобил-
ни масла, акумулатори и батерии, бои, 
лекарства, живачни лампи, кинескопи 
на монитори. Преди да се рециклират, 
те трябва да се обезвредят. Организа-
циите за продуктовите такси имат за-
дължението да рециклират опасни и 
други отпадъци. И наистина в послед-
ните пет години расте делът на съби-
раните опасни отпадъци. 

Вторият вид са отпадъците от черни 
и цветни метали, пластмаса, хартия и 
стъкло. Трябва да се търсят варианти 
за разширяване броя на площадките, 
на които се събират тези отпадъци. 
Сегашният закон каза „Не“ на площад-
ките за отпадъци в жилищни райони, 
което е правилно. Сега те са изнесени 
извън жилищните райони, което обаче 
намалява значително притока на от-
падъци. Следователно трябва да се 
търсят икономически стимули за ак-
тивност в тази посока.

Третият вид са твърдите битови 
отпадъци. Те задължително трябва 
да минават през заводи за обработка 
на твърди битови отпадъци. В момен-
та има три такива завода у нас – във 

Варна, София и 
Пловдив. Те са 
крайно недос-
татъчни, трябва 
да се построят и 
нови предприятия 
за преработка. 
Този отпадък е с 
висока калорич-
ност. Технологията 
предвижда да се 
изсушава, за да се превърне в RDF 
(Refuse Derived Fuel) гориво за топ-
лоцентрали, заводи за гуми или за 
цимент. Вторият начин е директното 
изгаряне и превръщане на отпадъка 
в енергия, както се прави във Виена. 
За мен е безсмислено години наред 
да се трупа RDF, а трябва да се ми-
сли за бързото му оползотворяване. 
Бъдещето е в изграждането на заводи 
за изгаряне на отпадъците, които не 
подлежат на рециклиране. Освен про-
изведената топлоенергия се получава 
и електрическа енергия, която обаче 
трябва да се изкупува на преференци-
ални цени. Това ще е начин да живеем 
в по-чиста среда.

На територията на страната има 
много пунктове, които приемат вторич-
ни суровини, които след това се прера-
ботват. Те се изкупуват на определена 
цена. Ако разделно пуснете отпадъци-
те в цветните контейнери, те се прера-
ботват, но не получавате пари срещу 
това. Има домакинства, както и офиси 
и предприятия, които печелят от свои-
те отпадъци. Добре е сепарирането 
на отпадъците да се превърне в навик 
на всеки. От това зависи по-високият 
процент на рециклираните отпадъци. 
Време е общините да започнат да из-
граждат заводи за отпадъци, тъй като 
за тях става все по-скъпо боклукът да 
се депонира. Те ще са принудени да 
изграждат заводи за изгаряне на от-
падъците, за да плащат по-малко за 
сметищата. Засега този процес върви 
бавно.

Бизнесът и гражданите трябва да 
събират разделно отпадъците. Това 
ще е приносът на всеки за опазването 
на околната среда.   

Áîðèñëàâ Ìàëèíîâ, ïðåäñåäàòåë íà Áúëãàðñêàòà àñîöèàöèÿ ïî ðåöèêëèðàíå:

Äà ïðåâðúùàìå
îòïàäúöèòå â 
ñóðîâèíà è åíåðãèÿ

ÂÐÅÌÅ Å ÎÁÙÈÍÈÒÅ 
ÄÀ ÈÌÀÒ ÇÀÂÎÄÈ 
ÇÀ ÎÒÏÀÄÚÖÈ, 
ÒÚÉ ÊÀÒÎ ÑÒÀÂÀ 
ÂÑÅ ÏÎ-ÑÊÚÏÎ 
ÁÎÊËÓÊÚÒ ÄÀ ÑÅ 
ÄÅÏÎÍÈÐÀ
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СТРОИТЕЛСТВОТО
Е ЛАКМУС ЗА 
ÈÍÂÅÑÒÈÖÈÎÍÍÀÒÀ 
ÀÊÒÈÂÍÎÑÒ

àâòîð: ßíà Êîëåâà

ÑËÅÄ ÃÎËÅÌÈß ÑÐÈÂ 
ÑÅÊÒÎÐÚÒ ÂÅ×Å ÑÅ 
ÂÚÇÑÒÀÍÎÂßÂÀ, 
ÌÈÍÀËÎÃÎÄÈØÍÈßÒ 
ÎÁÅÌ ÍÀ ÐÀÁÎÒÀ 
ÍÀÄÕÂÚÐËß 
ÏÎËÎÂÈÍÀÒÀ ÎÒ 
ÍÈÂÎÒÎ ÏÐÅÇ 2008 Ã.

Èíæ. Ñâåòîñëàâ Ãëîñîâ:

Г-н Глосов, успя ли строител-
ният бранш в България да 
се изправи на крака след го-
лемия срив, който настъпи 
през 2008-2009 г.?

- Сривът след строителния бум, 
който според статистиката бе близо 
86%, постепенно се преодолява. Го-
лемият бум до голяма степен се дъл-
жеше на строителството на жилища, 
на курортни комплекси и изобщо на 
високото строителство. Когато бан-
ките спряха да кредитират такъв тип 
имоти, жилищното строителство се 
сви с над 80%. След дълъг застой в 
последните 1-2 години се усеща раз-
движване във високото строителство. 

България получава финансиране от 
Евросъюза за обекти, които са свърза-
ни главно с инженерната инфраструк-
тура – пътища, ВиК, пречиствателни 
станции, депа за отпадъци. През тези 
години това допринесе за запазването 
на работните места и за оцеляването 
на строителния бизнес. 

- Колко са заетите в строителния 
сектор?

- До 2008 г. заетите бяха около 300 
хил. души, а днес са между  130 -150 
хил. души.

- Обемите на работа обаче дос-
тигнаха ли половината от обема по 

Èíæ. Ñâåòîñëàâ Ãëîñîâ å ïðåäñåäàòåë íà Êàìàðàòà íà ñòðîè-
òåëèòå â Áúëãàðèÿ. Çàâúðøèë å “Ïðîìèøëåíî è ãðàæäàíñêî ñòðî-
èòåëñòâî” âúâ Âèñøèÿ èíñòèòóò çà àðõèòåêòóðà è ñòðîèòåëñòâî â 
Ñîôèÿ. Èìà ñåäåì ñïåöèàëèçàöèè â îáëàñòòà íà ñòðîèòåëñòâîòî 
è ìåíèäæìúíòà íà ñòðîèòåëíèÿ áèçíåñ. Ðàáîòèë å êàòî ïðîåêòàíò 
â “Ãðàæäàíñòðîéïðîåêò” è â ñòðîèòåëíîòî ïîäåëåíèå íà ÌÂÐ. 
Áèë å óïðàâèòåë íà äúðæàâíàòà ñòðîèòåëíà ôèðìà “Ïðîèíâåêñ”. 
Ïðåç 1993 ã. ñúçäàâà ñòðîèòåëíàòà ôèðìà “Áèàä-Ñ”, êîÿòî ñòðîè 
æèëèùíè ñãðàäè è õîòåëè â Áàíñêî, Ñîôèÿ è ïî ×åðíîìîðèåòî. 
Òîé å ñðåä ó÷ðåäèòåëèòå íà Êàìàðàòà íà ñòðîèòåëèòå â Áúëãàðèÿ.  
Áèë å çàì.-ïðåäñåäàòåë íà ÊÐÈÁ, à ñåãà å ÷ëåí íà Êîíñóëòàòèâ-
íèÿ ñúâåò íà êîíôåäåðàöèÿòà. Ó÷ðåäèòåë å íà Ðîòàðè êëóá “Ñî-
ôèÿ-Áàëêàí”, à â ïåðèîäà 2007 - 2008 ã. å áèë è íåãîâ ïðåçèäåíò. 
Ó÷ðåäèòåë å íà Ðîòàðè êëóá “Áàíêÿ” è å ïúðâèÿò íåãîâ ïðåçèäåíò.
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онова време?
- Може би е надхвърлен повече 

от половината от обема на работа-
та. Зависимостта между кадрите и 
обема на работа не е правопропор-
ционална, тъй като високото строи-
телство изисква висока заетост на 
хора, а големите инфраструктурни 
обекти се нуждаят от повече тех-
ника и материали и сравнително 
по-малко хора на терен. Като цяло 
обаче свиването на обема на ра-
ботата доведе до намаляване на 
заетостта в сектора. Проблемът 
е, че заради този процес добрите 
кадри – от  работници и майстори 
до инженерния и техническия пер-

сонал – потърсиха и намериха зае-
тост  извън страната. Това вече се 
отразява негативно на целия строи-
телен бранш.

- Обществените поръчки ли са 
основен двигател на развитието 
на бранша?

- Над 80% от финансирането в 
строителния сектор е от обществени 
поръчки, като около 90% от тях са по 
европейски програми. Те са главен 
източник на финансиране на нашата 
дейност. 

- В такъв случай какво предстои 
за строителния бранш и за цялата 

икономика след 2020 г., когато ев-
ропейското финансиране спира?

- Това е проблем, по който ние 
мислим, коментира го и правител-
ството на форумите, организирани 
от Камарата на строителите в Бълга-
рия (КСБ). Дотогава трябва да стане 
така, че българската икономика да е 
в състояние да не разчита  в такава 
степен на европейско финансира-
не, а основно на държавни и частни 
инвестиции. За съжаление в нашия 
сектор чуждестранните вложения са 
твърде малко. Забелязва се, че ин-
тересът на външните инвеститори в 
строителство много бавно се възста-
новява. 

Ôîòî: Äåíèñ Áó÷åë, â. “Ñòðîèòåë”
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- В момента чуждестранните 
инвестиции, доколкото ги има, в 
какъв вид строителство са насо-
чени?

- Те са основно за изграждането 
на бизнес и търговски центрове, как-
то и за строителството на промиш-
лени бази. Добър пример е „Тракия 
икономическа зона“ в Пловдив. Там 
чуждестранни компании създават 
своите удобства за различни произ-
водства.

- Обществените поръчки стана-
ха ли по-справедливи?

- Когато започнаха първите тръж-
ни процедури по обществените по-
ръчки, свързани с европейското 
финансиране, се залагаше на най-
ниска цена. Твърдеше се, че най-
ниската цена е най-справедлива. 
Това доведе до дъмпинг и нелоялна 
конкуренция и има много примери 
за това. Автомагистрала „Люлин“ 
бе спечелена на дъмпинг, а после 
допълнително бяха платени над 45 
млн. лв. от българската държава. 
Подобна беше ситуацията с „Дунав 
мост II“. За Лот 4 на автомагистра-
ла „Струма“ гръцката фирма „Актор“ 
предложи най-ниска  цена, а после 
се наложи правителството да плаща 
допълнително за изграждането й. 
Това не е най-добрият вариант. 

- Ако критерият за избор на из-
пълнител ще е най-ниската цена, 
то тя до края на изпълнението 
трябва да си остава такава, а не 
да се правят анекси към догово-
рите…

- Това е правилното решение и та-
къв беше призивът на Камарата към 
съответните управляващи органи. 
Но политиката в последните години, 
независимо кое правителство беше 
на власт, бе да се избира най-ниска-
та цена. После се правеха анекси 
към договорите, които да покриват 
по-високите разходи, за да бъдат за-
вършени обектите. Иначе България 
трябваше да връща пари на Брюк-
сел. Ние смятаме, че икономически 
най-изгодната оферта е по-добрият 
критерий и ако няма наистина обек-
тивни причини, допълнително фи-
нансиране не бива да се допуска.

 
- Браншовите организации 

трябва да са значим фактор в този 
процес. Необходим ли е закон за 
браншовите камари?

- Мисля, че би било много труд-
но да се обединят всички браншови 
камари в общ закон, тъй като те са 
много различни. Такава идея имаше 
преди 15 години, но тя вече не е ак-
туална, тъй като за отделните бран-
шове и  техните организации вече 

има приети закони и те работят от 
години. КСБ например е създадена 
със Закона за Камарата на строите-
лите. Такъв закон има и за Камарата 
на архитектите и инженерите. Със 
закон са създадени и Нотариалната 
камара, и Камарата на частните съ-
дебни изпълнители. 

- Каква може да е ролята на 
браншовите камари?

- Аз мога да говоря за Камара-
та на строителите в България. Във 
връзка с темата обществени поръч-
ки ролята на камарата е да настоява 
за създаването на конкурентни ус-
ловия, както и за това търговете да 
се провеждат справедливо. С оглед 
на все по-големия недостиг на под-
готвени специалисти сред основни-
те ни приоритети е и да работим за 
повишаване на квалификацията на 
кадрите. 

- Строителството отразява ин-
вестиционната активност. В такъв 
случай как изглежда българската 
икономика през вашия поглед?

- Строителството наистина е лак-
мус за случващото се в икономиката. 
Когато нашият сектор бележи спад, 
значи, че започва икономическа кри-
за. Когато при нас започне възста-
новяване - значи, че настъпва ця-
лостно подобрение на икономиката. 
Добрата новина е, че вече се забе-
лязва ръст в строителството.

- Строят ли се нови предприя-

тия в България?
- Да, строят се, развиват се и нови 

индустриални зони.

- Качеството на строителството 
през последните години видимо 
се подобрява. Благодарение на 
какво става това?

- До 2008 г. в жилищното строител-
ство имаше бум и мнозина станаха 
предприемачи точно в тази сфера. 
Всичко се реализираше на пазара, 
като при продажбата качеството не 
беше толкова важен елемент. Така 
се стигна до презастрояване. Днес 
обаче пазарът търси качественото 
строителство - както като жилища, 
така и като инфраструктурни обекти. 

- Отмина ли времето на жилищ-
но строителство „на зелено“?

- В обема, познат до 2008 г., ще 
признаем, че отмина. Но когато се 
види, че проектът е качествен и ин-
веститорът е сериозен и разполага 
с обезпеченост, има продажби и „на 
зелено“. Така пазарът пряко влияе 
върху качеството на продукцията.

- През тези години какъв вид 
компании останаха на пазара?

- Оцеляха фирми с традиции. Ко-
гато беше създаден регистърът на 
Камарата на строителите в Бълга-
рия, в него бяха вписани около 6800 
фирми. В момента те са около 4500. 
В първите години на срива отпадна-
ха доста фирми, после се появиха и 
нови. Масово си отидоха фирми, съз-
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дадени по време на бума на жилищното 
строителство с цел да се възползват от 
момента на силния интерес и растящите 
по онова време цени.   

- При положение, че над 80% от 
средствата в строителството са от об-
ществени поръчки, излиза, че ролята 
на политическия лобизъм е много го-
ляма…

- КСБ лобира единствено за по-добри 
закони, за по-добри  нормативни актове, 
за по-добра бизнес среда. А кой печели 
обществените поръчки, е въпрос към 
онези, които организират търговете и 
оценяват тръжните документи на учас-
тниците.

- Качеството на пътната инфра-
структура е болна тема. Защо пътища-
та у нас са толкова лоши?

- Дъмпингът в цените при обществе-
ните поръчки веднага се проявява в ло-
шото качество. Ниската цена винаги е 
свързана с компромиси при използвани-
те материали и качеството на строител-
ната продукция. Парите за поддръжка 
и рехабилитация на пътната мрежа не 
достигат.

- Как фактът, че оглавявате Кама-
рата на строителите в България, се 
отразява на вашата предприемаческа 
активност?

- Не мисля, че трябва да се търси 
връзка. Убедеността ми е, че позицията, 
която заемам, не бива да влияе на учас-
тието ми в обществени поръчки. Моята 
компания има участие само в 3-4 об-

ществени поръчки през шестте години, 
откакто съм на този пост. Фирмата ми ра-
боти главно с частни възложители.

- Каква е вашата смела мечта за раз-
витието на строителния сектор?

- Мечтата ми не може да е много сме-
ла, при положение че в България строи-
телният бизнес разчита предимно на об-
ществени поръчки, а тази година те ще 
са малко поради прехода между двата 
програмни периода. Но все пак съм опти-
мист, защото  докато ги има европейски-
те фондове, работа ще има. Въпросът е, 
че българската икономика трябва да се 
развива така, че да осигурява достатъч-
но средства за строителство, за инфра-
структура, за изграждане на мощности. 
Ако икономиката върви нагоре, хората 
ще инвестират повече средства за нови 
жилища и за подобряване на условията 
на живот. Те ще правят ремонти. Ще се 
строят и нови предприятия.

- Излиза, че най-важният въпрос е 
какво следва след 2020 г.?

- Макар и не в този вид, възможнос-
ти за ползване на европейски средства 
ще има и след 2020-а. Дали ще бъде 
под формата на инвестиционни меха-
низми, подобни на  плана „Юнкер“, или 
други финансови инструменти - това е 
въпрос, на който политиците ще трябва 
да намерят отговор. Важно е те да гледат 
напред, а не само в рамките на своя ман-
дат. Другият важен момент е да се рабо-
ти за привличане на частни инвестиции 
и осигуряване на привлекателни условия 
за бизнеса в България.   

ÍÀÄ 80% ÎÒ 
ÔÈÍÀÍÑÈÐÀÍÅÒÎ 
Å ÎÒ ÎÁÙÅÑÒÂÅÍÈ 
ÏÎÐÚ×ÊÈ, ÊÀÒÎ 
ÎÊÎËÎ 90% 
ÎÒ ÒßÕ ÑÀ ÏÎ 
ÅÂÐÎÏÅÉÑÊÈ 
ÏÐÎÃÐÀÌÈ
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ÄÈÃÈÒÀËÍÈßÒ 
ÌÀÐÊÅÒÈÍÃ 
Е ВЕЧЕ ТУК

àâòîð: Òàòÿíà ßâàøåâà

Интернет не просто промени маркетинга, а и посто-
янно го променя. Маркетингът е комуникация и ус-
пешните продажби днес налагат нов вид контакт 
между бизнеса и неговите клиенти и потребители. 
С глобалната свързаност, която интернет ни даде, 

с развитието на технологиите и на социалните мрежи ко-
муникацията се пренесе в интернет. Новите канали за въз-
действие дават възможност за персонално внимание от нов 
вид. Интерактивната комуникация позволява на компаниите 
удобна и бърза връзка с техните клиенти, дава им шанс  по-
лесно да получават мнението на своите потребители и да 

реагират адекватно в кризисни ситуации.

Дигиталният маркетинг включва много активности, свързани 
с по-доброто представяне на всеки бранд. Няма никакво съм-
нение, че за да са успешни, компаниите трябва да са все по-
активни. И да  осъзнаят, че дигиталният маркетинг е не просто 
възможност, той е технологичният начин на комуникация.

Сп. „Икономика“ предлага мнението на трима спе-
циалисти по дигитален маркетинг, които коментират не-
говото динамично развитие.   

ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈÒÅ ÐÅÂÎËÞÖÈÎÍÍÎ 
ÏÐÎÌÅÍßÒ ÊÎÌÓÍÈÊÀÖÈßÒÀ 
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ÍÀÉ-ÂÅÐÎßÒÍÎ 
Â ÑËÅÄÂÀÙÈÒÅ 
ÄÂÅ ÃÎÄÈÍÈ 
ÄÈÃÈÒÀËÍÀÒÀ 
ÐÅÊËÀÌÀ ÙÅ ÑÒÀÍÅ 
ÏÅÐÑÎÍÀËÈÇÈÐÀÍÀ 

Êëèåíòèòå 
âñå ïî-ëåñíî 
íè íàìèðàò

Äèìèòúð Äèìèòðîâ:

Äèìèòúð Äèìèòðîâ å îñíîâàòåë íà ñòóäèîòî çà 
äèãèòàëåí ìàðêåòèíã Inbound.BG. Ñïåöèàëèñò ñ íàä 8 
ãîäèíè îïèò â îíëàéí ìàðêåòèíãà è èíòåðíåò ðåêëàìà-
òà. Ðàáîòèë å çà íÿêîëêî ïîïóëÿðíè ìåäèè è çà åäíà îò 
íàé-ãîëåìèòå àãåíöèè â ÑÀÙ çà Local SEO óñëóãè. 

Г -н Димитров, активните хора са 
в интернет и това прави по-лес-
на комуникацията с тях. Какви 
обаче са предизвикателствата 
пред дигиталния маркетинг?

- Директно изстрелвам двата най-го-
леми проблема на българския пазар. 
Първият е подученото потребителско 
очакване, че постоянно трябва да има 
намаление, да е „по-евтино“. Вторият е 
в самия бизнес – много голяма част от 
големия, средния и малкия бизнес тук 
следва старите методики в маркетинга, 
живее в 90-те и разчита на застаряващ 
маркетингов мениджмънт.

- Вие сте специалистите, които зна-
ят как трябва да се правят нещата 
днес. Но как стигате до вашите клиен-
ти и как печелите тяхното доверие?

- Inbound.BG заложи на един все още 
странен в България подход – маркетингът 
на харесването. Ние не търсим клиенти – 
те сами ни намират, след като са осъзна-
ли от какво имат нужда и имат поне бегла 
представа какво искат да постигнат в ди-
гитална среда. Може да прозвучи стран-
но, но работи много добре. И Inbound.BG 
е само едно от доказателствата за успе-
шен бизнес, използващ този подход.

- Технологиите се развиват посто-

янно. С каква скорост се променя ди-
гиталният маркетинг?

- Скоростта в дигиталната среда е 
доста бърза. Често има неочаквани про-
мени в рамките на един ден. За щастие 
големите промени се случват 3-4 пъти в 
годината и все още повечето маркетоло-
зи могат да реагират, без да се стресират 
прекалено много. По лични наблюдения 
обаче честотата на промените се засил-
ва с всяка изминала година.

- Кога и как създадохте Inbound.BG, 
колко души работят в компанията, ка-
къв е вашият фокус на работа?

- Идеята за Inbound.BG съществу-
ва още от 2010-а. До 2013-а беше една 
мечта, която имаше нужда от събиране 
на опит, на контакти, на проучване и съ-
биране на стартов капитал. И така до 12 
април 2013 г. Към днешна дата в студи-
ото е събран екип от петима професио-
налисти, зад които обаче стоят сериозни 
партньори от бранша – както преки кон-
куренти, така и приятели.

- Работите на практика за цял свят. 
От кои страни имате най-много клиен-
ти? Избират българска компания зара-
ди цената или...

- Услугите ни са достъпни и приложими 
в цял свят, без значение къде сме бази-
рани. Като брой клиенти най-много има-
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ме от България. Като дял на прихо-
дите – водещи са САЩ, Австралия 
и Великобритания. Това се дължи 
на факта, че при нас услугите са на 
почасова ставка и в по-развитите 
страни имат нужда от доста повече 
работни часове за постигането на 
дадени цели, отколкото в България. 
По мои наблюдения избират ни не 
заради цената – ценово сме сравни-
телно скъпи за България, а в чужби-
на сме в горната граница на средния 
клас. Залагаме на високо качество 
на услугите и обслужването на кли-
ентите. Казват, че скъпото трябва да 
е по-качествено и по-хубаво.

- По ваши наблюдения какво 
все още не е разбрал бизнесът в 
България за дигиталния марке-
тинг?

- Все още голяма част от бизнеса 
не може да се ориентира в „новото“, 
„динамичното“ и различното. В не-
малка част от срещите виждам учу-
дените погледни на управителите 
или на маркетинговите мениджъри, 
когато чуят, че рекламните криейти-
ви, бюджет и таргетиране може да 
се променят 24/7, без почивен ден, 
без нужда от договорки за цени. Все 
още много компании отказват да 
приемат, че рекламата в интернет 
е измерима много по-точно, по-лес-
но, по-евтино и по-бързо от добре 
познатите похвати – радио, печатни 
издания, телевизия, билборд рекла-
ми.

- Вашата прогноза за разви-
тието на дигиталния маркетинг в 
срок от 2-5-10 години?

- Очаквам в следващите 2 годи-
ни дигиталната реклама да стане 
персонализирана, най-вече заради 
навлизането на смарт устройства-
та за носене на ръката, както и 
виртуалната реалност. До 5 години 
вероятно ще виждаме много добри 
локални реклами, докато минаваме 
покрай обекти – на база интереси-
те и историята на търсенията, плюс 
покупките ни ще виждаме реклами 
на неща, които наистина ни интере-
суват. Вероятно ще се е родила още 
една социална мрежа, която да се 
конкурира пряко с Facebook, докато 
други ще са останали в миналото. 
До 10 години – доста далечен из-
стрел, но аз очаквам за този период 
да се е появило следващото голямо 
нещо от ранга на Facebook, а мар-
кетинговите канали да са станали 
изключително персонализирани, 
комуникацията с таргет групите ве-
роятно ще е доста автоматизирана 
и повечето задачи ще се вършат от 
алгоритми. Ще поживеем и ще ви-
дим.   

Г-н Сяров, как се развива 
електронната търговия в 
България?

- Изключително динамично. 
Според последните данни от 

НСИ ръстът на продажбите за 2014 
спрямо 2013 г. е около 16%, което не е 
никак малко, но ръстът на продажбите 
за 2015 спрямо 2014 г. е над 70%. Ва-
жно е да се отбележи, че в електрон-
ната търговия все още има огромен 
сив сектор, което означава, че про-
центите са още по-големи. Спокойно 
можем да твърдим, че за една година 
оборотите са се удвоили. 

- С какво ROCKET Studio е полез-
но за всички, които желаят да на-
правят своя онлайн магазин?

- Занимаваме се с изработка и раз-

витие на онлайн магазини от над 6 
години и за това време сме се сблъск-
вали с много казуси и проблеми, които 
е трябвало да решим. Преди няколко 
години беше значително по-лесно да 
стартира един сайт. Конкуренцията 
беше значително по-малка и клиенти-
те недотам претенциозни - като се за-
почне от визията на сайта и се стигне 
до снимките на продуктите и тяхното 
описание. Днес конкуренцията е огро-
мна. Потребителят има избор от сто-
тици сайтове в една и съща ниша, той 
търси и сравнява предлаганите про-
дукти. Успява да продаде този, който 
предлага удобен и лесен за навигация 
сайт, качествени снимки на продукта 
и подробна информация за него. От 
значение са и допълнителните услуги, 
които получава: безплатна доставка, 

ßâîð Ñÿðîâ å óïðàâèòåë íà ROCKET Studio. Òîé å åêñïåðò ïî äè-
ãèòàëåí ìàðêåòèíã è èíòåðíåò ðåêëàìà ñ íàä 6 ãîäèíè îïèò â òàçè 
ñôåðà. Çàåäíî ñúñ ñâîÿ åêèï å ïëàíèðàë è ðåàëèçèðàë äåñåòêè 
óñïåøíè AdWords êàìïàíèè çà áúëãàðñêè è ÷óæäåñòðàííè êëèåí-
òè, êàòî ïðåç ïîñëåäíèòå 2 ãîäèíè ïðåíàñÿ óñïåøíèÿ ñè îïèò è âúâ 
Facebook ðåêëàìàòà.

ßâîð Ñÿðîâ:

Äîáðîòî ïîçíàâàíå 
íà ïîòðåáèòåëÿ å
óñëîâèå çà óñïåõ 
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ÂÅ×Å Å ÍÅÄÎÏÓÑÒÈÌÎ ÑÀÉÒÚÒ ÄÀ ÍÅ Å 
ÀÄÀÏÒÈÐÀÍ ÇÀ ÌÎÁÈËÍÈ ÓÑÒÐÎÉÑÒÂÀ

гратисен период за връщане, монтаж 
и др.

- Какво е добре да се знае за 
електронната търговия и за начини-
те да се привличат повече клиенти?

- Най-важното е да познавате по-
требителите на въпросния продукт 
или услуга. Има много и различни ка-
нали за рекламиране в интернет, но 
това, кои ще се използват, зависи от 
аудиторията, до която трябва да се 
достигне, и посланието, което трябва 
да се предаде. Според проучване от 
миналата година 63% от потребители-
те са посочили като основен фактор 
за решение за покупка безплатната 
доставка, следва продуктовото разно-
образие и сигурността на плащането, 
както и защитата на личните данни.

- Какви са предимствата и риско-
вете на онлайн търговията за тези, 
които развиват този бизнес, и за 
онези, които се възползват от тази 
услуга?

- Предимствата за търговците са 
значително по-малките бюджети, нуж-
ни за стартирането на онлайн мага-
зин. При онлайн магазините нямате 
географско ограничение и броят на 
потенциалните клиенти е огромен. 
Недостатъците за търговците са все 
по-голямата конкуренция на пазара. 
По-големите и по-стари търговци имат 
утвърдено име, редовни клиенти и 
много приложени добри практики, из-
градени с времето. Също така техните 
бюджети за реклама са значително 
по-големи, което също е предпостав-
ка за по-трудното навлизане на нови 
играчи.

Предимствата за потребителите 
са възможността да пазаруват и да 
изберат продукт от комфорта на дома 
или офиса, като пестят време. Много 
голяма част от клиентите са от малки 
населени места, където липсва разно-
образие от стоки. Основният недоста-
тък за клиентите е, че те се докосват 
до продукта едва след като го получат. 

Това има своите решения, като опции-
те, предлагани от куриерските фирми 
са: „Прегледай, преди да платиш“, га-
ранциите и гратисните периоди, които 
търговците и законът предлагат за 
покупка онлайн (минимум 14 дни след 
покупката).

- Кога беше създадено ROCKET 
Studio и защо се фокусирахте точно 
върху електронната търговия?

- В сегашния вид агенцията беше 
създадена през 2012 г. През 2009-а 
започнахме като рекламна агенция, 
с времето решихме да ограничим ус-
лугите с цел подобряване на качест-
вото само до уеб дизайн и интернет 
маркетинг. Съсредоточаването върху 
електронната търговия дойде като ес-
тествено развитие на агенцията. Из-
градихме дълготрайно сътрудничест-
во с клиенти и партньори в тази сфера. 
Развитието на един онлайн магазин не 
завършва с неговата направа, което е 
и причината за дълготрайна ангажира-
ност с нашите клиенти. 

- Предимство или недостатък е 
компанията да е базирана във Ва-
рна?

- В началото пазарът не беше тол-
кова развит и това беше проблем, за-
щото клиенти от други градове трудно 
ни се доверяваха, но пък конкурен-
цията беше значително по-слаба на 
местно ниво и нямахме голяма нужда 
от клиенти извън града. С развитието 
на пазара и на агенцията факторът, че 
сме базирани във Варна намаля, но 
все още има клиенти, които предпо-
читат да имат личен контакт. Работим 
успешно с клиенти от други градове 
и държави, вече има достатъчно ди-
гитални възможности за комуникация 
от разстояние и смятам, че с времето 
това, къде е базирана агенцията, няма 
да е фактор. 

- Как създавате доверие сред 
клиентите си?

- С качествена работа и познания. 
Основно новите ни клиенти идват от 

препоръки. Продуктът, който предла-
гаме, е от голямо значение за компа-
ниите, с които работим, защото реално 
изработваме тяхното онлайн предста-
вяне пред света. Такова решение се 
взема много по-трудно. Стремим се 
да предоставяме възможно най-ка-
чествения продукт и да оправдаем 
доверието на нашите клиенти, защото 
тяхното успешно развитие води и до 
нашето развитие като агенция.

- Какви тенденции виждате в ди-
гиталния маркетинг и в електрон-
ната търговия и какво бъдеще се 
очертава след 5-10 години?

- В нашия бранш трудно може да се 
направи прогноза за година напред, 
а още по-трудно за 5 или 10 години. 
Допреди 10 години телефон без буто-
ни и само с тъч скрийн беше екзотична 
идея - първият iPhone се появи през 
2007 г. Днес телефон с бутони е екзо-
тика. Навлизат устройства за вирту-
ална реалност. Всяко нововъведение 
достига до целия свят изключително 
бързо. Нашата задача е да се адапти-
раме и да учим бързо и навреме, за 
да можем да сме адекватни на пазара.

- Как технологичното развитие 
променя дигиталния маркетинг?

- Смартфоните са актуалният при-
мер за влиянието на технологиите. 
Преди година от Google обявиха, че 
мобилните търсения са надвишили 
тези от десктоп компютри. По данни 
от посещенията на наши клиенти за 
България, мобилният трафик е около 
40%. Т. е. сайт, който не е адаптиран 
за мобилни устройства, днес е нещо 
недопустимо, а само допреди няколко 
години беше по-скоро добро допъл-
нение. Достъпността и удобството на 
мобилните устройства, все по-ниските 
цени на мобилен интернет ще зат-
върждават и увеличават този фактор. 
Нашият бранш е сред тези, които най-
бързо въвеждат новите технологии. За 
да сме конкуренти, ние учим, усвоява-
ме и прилагаме нови технологии още 
преди тяхната масовост.   
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Г-н Бъчваров, как се разпали 
страстта ви към дигиталния 
маркетинг?

- Още през 2009 г. гледах ви-
деото на Ерик Колман, което ми 

показа какво се случва в дигиталния свят 
и какво предстои през следващото десети-
летие. Малко по-късно прочетох и книгата 
Socialnomic на Ерик Колман, която буквал-
но преобърна представите ми за интернет 
и предначерта моя път в социалните ме-
дии и дигиталния маркетинг.

- Разкажете за вашата работа…
- Ozone.bg е един от най-бързо развива-

щите се електронни магазини за развлече-
ния. Компанията вече 8 години е на пазара 
и е лидер в електронната търговия с виде-
оигри, геймърски аксесоари, книги, детски 
играчки, филми, настолни игри, техника и 
др. Ozone.bg успя да се наложи с новоот-
критите си каталози от продукти, благода-
рение на доброто клиентско обслужване, 
което постоянно усъвършенстваме, без-
платната доставка за цялата страна, ат-
рактивните промоционални предложения.

- Какви са възможностите на диги-
талния маркетинг, кое съществено го 
отличава от традиционния маркетинг?

- Възможностите на дигиталния марке-
тинг са необятни. Живеем в цифрова ера 
и е предизвикателство да филтрираме 
нужната ни информация всеки ден. Основ-

ното, което отличава дигиталния от тра-
диционния маркетинг, са безграничните 
възможности на информационните техно-
логии, които еволюират постоянно.

- Какво е важно за онлайн присъст-

Öèôðîâèçàöèÿòà 
å âúâ âúçõîä

Êîíñòàíòèí Áú÷âàðîâ:

Êîíñòàíòèí Áú÷âàðîâ å ñïåöèàëèñò ïî äèãèòàëåí 
ìàðêåòèíã. Â ïðîäúëæåíèå íà 5 ãîäèíè ðàáîòè çà ðåäèöà 
áúëãàðñêè è áðèòàíñêè êîìïàíèè ñ îñíîâíà ðîëÿ óïðàâëå-
íèå íà èíòåðíåò ïðîåêòè è äèãèòàëåí ìàðêåòèíã. Îò 2014 ã. å 
ñîáñòâåíèê è óïðàâèòåë íà ÔÎÐÅÊÒ - êîìïàíèÿ çà èíòåðíåò 
áèçíåñ ïëàíèðàíå è óïðàâëåíèå íà óåá ïðîåêòè è äèãèòà-
ëåí ìàðêåòèíã, à îò 2015-à å ìàðêåòèíã äèðåêòîð â Ozone.
bg.  Èíôîðìàòèê ïî îáðàçîâàíèå è ñúñ ñïåöèàëèçàöèÿ â 
Òåõíè÷åñêèÿ óíèâåðñèòåò â Êåìíèö, Ãåðìàíèÿ.

ÎÑÍÎÂÍÎÒÎ, 
ÊÎÅÒÎ ÎÒËÈ×ÀÂÀ 

ÄÈÃÈÒÀËÍÈß ÎÒ 
ÒÐÀÄÈÖÈÎÍÍÈß 
ÌÀÐÊÅÒÈÍÃ, ÑÀ 
ÁÅÇÃÐÀÍÈ×ÍÈÒÅ 

ÂÚÇÌÎÆÍÎÑÒÈ ÍÀ 
ÈÍÔÎÐÌÀÖÈÎÍÍÈÒÅ 

ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ
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вието на всеки бизнес и за диги-
талната комуникация с клиенти-
те?

- Най-важно е да бъде добре 
подготвен за това, което го очаква 
в интернет. Да са убедени, че диги-
талният маркетинг е инвестиция, а 
не разход. А що се отнася до диги-
талната комуникация с клиентите,  
правило номер едно е откритост и 
изчерпателност. Нищо не остава за 
дълго време скрито в интернет. 

- Има ли таван на възможности-
те на електронната търговия?

- Таванът никога не може да се 
достигне и технологии като виртуал-
ната реалност са на път да докажат 
това отново.

- Какви са тайните – как онлайн 
да стигнем до повече клиенти и да 
спечелим доверието им?

- Не мисля, че някой би раз-
крил своите тайни, но бих обобщил 
следните насоки - ясна стратегия, 
последователност в действията, 
конкретни цели, отново честност и 
откритост.

- Лично вие как стигате до нови 
клиенти и как печелите доверието 
им?

- Достигането до нови клиенти не 
е толкова голямо предизвикателство, 
колкото тяхното задържане. Спе-
челването на доверието им е про-
цес, основаващ се на дългосрочна 
и постоянна работа, поддържане на 

взаимоотношенията с тях, персона-
лизация, сегментация и непрестанно 
поддържане на техния интерес.

- Дигитализацията все повече 
се превръща в съществен фактор 
за всеки бизнес. Вашата прогноза 
за това, което му предстои на ди-
гиталния маркетинг?

- Живеем във времена, в които 
дигитализацията е в своя възход. 
Информационните технологии са 
толкова динамични, че е трудно да 
се даде точна прогноза какви нови 
хоризонти предстоят на дигитал-
ния маркетинг. Със сигурност обаче 
ни очакват трендове като Marketing 
Automation, Big Data, Internet of 
Things, Mobile Marketing.   
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ÓÌÅÍÈÅÒÎ ÄÀ 
ÃÎÂÎÐÈØ ÏÐÅÄ 
ÏÓÁËÈÊÀ Å ÊÀÒÎ 
ÕÎÄÅÍÅÒÎ ÍÀ ÔÈÒÍÅÑ 
- ÈÑÊÀ ÑÅ ÒÐÅÍÈÍÃ È 
ÁÎÃÀÒÀ ÏÐÀÊÒÈÊÀ
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Живеем във време на ожесточена конкурен-
ция, поразителна комплексност и ускоряваща 
се промяна – предупреждава Питър Дракър, 
когото често наричат баща на мениджмънта.
Днес наличието на много информация разко-

лебава нашата вяра кое си струва да следваме и на какво 
да се доверяваме. Оттук произтича и трудността пред та-
кава аудитория да бъдем вдъхновяващи лидери. За лич-
ности като Мартин Лутър Кинг, Кенеди, Линкълн, Чърчил, 
Рейгън, Нелсън Мандела, Махатма Ганди, Майка Тереза, 
като добавим и Хитлер, Мусолини, Ленин, е характерно, 
че са притежавали  умението да вдъхновяват,  да мотиви-
рат, но и да манипулират, да карат толкова много хора да 
ги следват. Във времето, когато информацията е на един 
клик разстояние, хората много по-трудно се доверяват. Но 
и днес за вдъхновяващия лидер изкуството на публичната 
реч играе ключова роля. 

Óñïåõúò è ïàäåíèåòî

Ако започвате бизнес, трябва да презентирате идеята си 
пред инвеститори, да съберете екип, който да ви следва, и, 
разбира се,  да създадете мрежа от истински верни и лоял-
ни клиенти. Вие сте този, който трябва да убеди всички тези 
хора да повярват във визията ви. Ако заемате лидерска по-
зиция в дадена организация, трябва да вдъхновите екипа 
си и хората на всички нива в организацията. Особено при 
проблеми в организацията е трудно да запазите доверието 
на всички тези хора. Джон Максуел твърди, че успехът и 
падението на компанията винаги се дължат на уменията на 
нейните лидери. Към това може да добавим, че успехът и 
падението на лидерите зависи изцяло от тяхното умение за 
комуникация и от способността им да вдъхновяват хората 
около себе си.

Êàêâî âëàäåÿò 
âäúõíîâÿâàùèòå ëèäåðè

Известни са седем „тайни“ навика, които всички вели-
ки оратори и лидери в човешката история са използвали. 

Първо е умението да започнем енергично и мотивиращо 
нашата реч, в която представяме дадена идея. За цел-
та трябва да създадем силна физическа и емоционална 
връзка с аудиторията, така че още в първите две минути 
да спечелим тяхното доверие и те да минат на наша стра-
на. Второ, трябва да умеем да създаваме и да разказва-
ме завладяващи истории, които да пренасят аудиторията 
в нашия свят, в нашата мисия, в нашата визия за света, в 
нашата идея и послание. На трето място трябва да имаме 
много добре подготвено съдържание. Твърди се дори, че 
не е толкова важно какво казваш, а как го казваш. Живеем 
обаче във века на информацията и съдържанието е от жиз-
неноважно значение, но хората ще се доверят на друг и ще 
последват него, не вас, ако той е по-убедителен. На четвър-
то място идва важността как казваме това, което казваме. 
Значим елемент от вдъхновяващата реч е именно това, как 
„говорим“ посредством езика на тялото си. Следва петият 
елемент - как използваме един от най-въздействащите ин-
струменти – гласа. Тук е важно умението да го модулираме, 
за да предаваме емоции на тези, които ни слушат. Шестият 
елемент е умението от сцената да „продаваме“ себе си, да-
дена идея, кауза и визия. Това е едно от най-предизвика-
телните за усвояване умения, но и най-възнаграждаващо-
то. Много хора в днешно време се страхуват да „продават“ 
себе си и идеите си. Те не знаят как да преодолеят страха 
от това да продаваш. Първото нещо, което трябва да при-
тежаваме, за да продаваме, е правилната нагласа. Да про-
даваш означава да помагаш. Ако искаш да помогнеш на 
хората, трябва да продадеш идеята си. В противен случай 
не ще помогнеш нито на тях, нито на себе си. Така стигаме 
и до седмия елемент, който е умението да приключим речта 
си с „УАУ“. Речта трябва да завърши по начин, който дълго 
да отеква в сърцата и в умовете на хората. УАУ ефектът е 
скритият коз на всеки велик оратор.

Êàê äà ñúçäàäåì 
êîíòàêò ñ àóäèòîðèÿòà

Първо, бъдете като тях. Съобразете облеклото, езика и 

ОРАТОРСКОТО 
МАЙСТОРСТВО Е
ÎÒËÈ×ÈÒÅËÍÀ ×ÅÐÒÀ 
ÍÀ ÂÑÅÊÈ ËÈÄÅÐ 

Ìàðòèí Ïåòðîâ:
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поведението с това на аудиторията. Така ще ви приемат 
по-лесно още с първия поглед. Като в началото е добре 
вие да ги посрещнете там, където се провежда вашата реч 
или презентация. Нека да се уверят, че наистина са важни 
за вас. Второ, говорете със страст. Страстта е заразна, но 
за да заразите със страст аудиторията, трябва първо вие 
самите да покажете страстта си към това, за което гово-
рите. Стив Джобс създаде няколко продукта, но никога не 
говореше за продуктите, неговата страст беше клиентите 
на Apple да имат уникално преживяване с продукта посред-
ством неговия дизайн. Като визионер за него  беше жизне-
новажен не толкова самият продукт, а дизайнът, чрез които 
променяше света. Трето, забавлявайте хората. Ако ги нака-
рате да се усмихнат още отначало, ги печелите за цялата 
презентация или реч. Дори и да ви предстои да говорите 
за нещо много сериозно, вие трябва да създадете уникал-
но преживяване, след което да остане само положителна 
емоция. Разчупете леда с няколко забавни лирически от-
клонения и ги разсмейте, след това дори и да се налага да 
ги разплачете, ефектът ще бъде още по-въздействащ пора-
ди контраста на емоциите, преживян от вашата аудитория.  
Бъдете искрени и бъдете себе си. 

Íà âëàê÷åòî íà óæàñèòå 

Перфектната презентация или реч е с продължителност 

от 18-20 минути. Ако е по-дълга, трябва да създадете цикъл 
от емоции и съдържание, които се повтарят през 20 минути. 
Аудиторията трябва да е като на влакче на ужасите. Из-
качвате се нагоре, след това слизате рязко надолу, след 
това надясно и ги обръщате с главата надолу и те никога 
незнаят, какво ще се случи след минута и накъде ще завие 
влакчето. Накарайте ги да работят с въображението си, за 
да стигнат сами до извода. Ако не им дадете тази възмож-
ност, ще ги изгубите много бързо. Създавайте така нарече-
ните „Еврика“ моменти, в които цялата аудитория  в един 
и същи миг проумява смисъла на думите ви. Ораторското 
майсторство е като ходенето на фитнес - иска се тренинг и 
богата практика. Ако ви предстои да правите презентация, 
има едно добро физическо упражнение - изтичайте няколко 
пъти нагоре-надолу по стълбите, за да свикнете с ефекта 
на зачервяване, сърцебиене и задъхване. Дайте време на 
тялото си да се адаптира към стреса, който предстои на 
сцената.

Ако нещо си заслужава да бъде направено, то си заслу-
жава да бъде направено недостатъчно добре в началото, 
докато разберем как да го правим наистина добре, твър-
ди Лес Браун, който изследва психологията на успеха. Във 
всеки един от нас се крие велик оратор. Да дадем шанс на 
вдъхновителя у нас да се прояви.   

Ìàðòèí Ïåòðîâ å ñåðòèôèöè-
ðàí îáó÷èòåë ïî “ìåêè” óìåíèÿ, 
îðàòîðñêî ìàéñòîðñòâî è ëèäåð-
ñòâî, êàòî äî ìîìåíòà å ïðîâåë 
áëèçî 2000 îáó÷åíèÿ çà 7000+ ÷î-
âåêà â Áúëãàðèÿ. Ñìÿòà, ÷å íåãîâà-
òà ìèñèÿ å äà ïîìàãà íà õîðàòà 

äà áúäàò ïî-óñïåøíè â òîâà, 
êîåòî ïðàâÿò, äà ïîñòèãàò 
ïî-âèñîêè ðåçóëòàòè, äà ðå-
àëèçèðàò ìå÷òèòå è ïúëíèÿ 
ñè ïîòåíöèàë. Íåãîâàòà 
äúëãîñðî÷íà öåë å äà ñúç-
äàäå îñíîâíî ó÷èëèùå, 
ãèìíàçèÿ è óíèâåðñèòåò, 
êîèòî ùå èìàò çà öåë èí-
äèâèäóàëíî äà ðàçâèâàò 
óíèêàëíàòà êîìáèíà-
öèÿ îò òàëàíòè íà âñå-
êè. Âÿðâà, ÷å õîðàòà â 
Áúëãàðèÿ ñà ðîäåíè 
ñ áåçãðàíè÷åí ïîòåí-
öèàë è òðÿáâà äà èìà 
íà÷èí è ìÿñòî, êúäåòî 
äà ñå íàó÷àò êàê äà 
ãî èçïîëçâàò.
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àâòîð: ßíà Êîëåâà

Българската компания pCloud предизвика хаке-
рите от цял свят да участват в pCloud Crypto 
Challenge, в което да разбият защитата на 
криптирана папка с неизвестно съдържание. 
През февруари криптографската услуга pCloud 

Crypto привлече вниманието дори на Световния моби-
лен конгрес в Барселона (MWC 2016). Но след шест ме-
сеца 2860-те участници в двата кръга на pCloud Crypto 
Challenge, сред които много индивидуални хакери, орга-
низации, дори и университети като MIT, Berkley, Boston, не 
успяха да направят пробив в защитата. Криптографската 
услуга pCloud Crypto се доказа като неразбиваема и на-
градата от 100 000 долара остана непокътната, коменти-
рат от pCloud. 

Â íà÷àëîòî áå èäåÿòà

С екип от няколко души Антон Титов и Тунио Зафер съз-
дават pCloud  в началото на 2013 г., като услугата започва 
да се предлага през септември същата година. Част от 
екипа има сериозен опит как се организират големи обеми 

от данни с огромен световен трафик и високо потребле-
ние. За кратко време разработват услуга, която в много 
отношения е по-добра алтернатива на съществуващите 
на пазара. pCloud е проектирана и създадена от нулата, 
без да се ползват готови решения и инфраструктури. Точ-
но това дава възможност за по-голяма гъвкавост, рента-
билност и стабилност на бизнеса. Компанията се появява 
години след като е започнало предлагането на услугите, 
свързани със съхранението на данни в облака, но екипът 
гледа на това като на свой плюс – взема пример от сил-
ните и слабите страни на своите конкуренти и разработва 
иновативна услуга от ново поколение. Въпреки силната 
конкуренция, компанията вече има над 4 млн. потребите-
ли от цял свят, като само за последните четири месеца 
броят им е нараснал с 1 млн. pCloud вече e на четвърто 
място по уеб трафик сред специализираните доставчици 
на облачни услуги в световен мащаб.

Ðàçâèòèå

Екипът включва над 40 специалисти - млади, амбици-

ÁÚËÃÀÐÑÊÈßÒ ÑÒÀÐÒÚÏ PCLOUD 
ÏÎÄÄÚÐÆÀ ÍÅÏÐÎÁÈÂÀÅÌÀ 
ÇÀÙÈÒÀ ÍÀ ÑÂÎßÒÀ 
ÊÐÈÏÒÎÃÐÀÔÑÊÀ ÓÑËÓÃÀ

Знаем как да помогнем както на малкия 
и средния бизнес, така и на големите 
корпоративни клиенти, уверява Тунио Зафер

о-
р, 
а-
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озни, с идеи, и предстои да се разраства. Централата на 
компанията е в Швейцария, там са хората, които отговарят 
за международните партньорства. Основният екип, който 
разработва и развива продукта, се намира в България.

Пазарите, на които имат най-много потребители, са 
САЩ, Европа, Турция, Бразилия и Азия - Близкият и Да-
лечният изток. България е на 14-о място по регистрирани 
потребители. Основен приоритет е създаването на пове-
че фирмени представителства на ключови пазари по цял 
свят. Целта е до края на 2016 г. да имат 10 млн. потреби-
тели, а една от дългосрочните им цели е да влязат в топ 5  
на световните клауд услуги.

Ïðåäèìñòâà

Облачните услуги стават все по-популярни. За бизнеса 
използването им намалява разходите и улеснява работния 
процес вътре в компаниите. За масовите потребители съх-
ранението на данни в облака може да им осигури тяхната 
най-голяма лична библиотека за електронни книги и му-
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Êàê ñå ñúçäàâà ñòàðòèðàùà êîìïàíèÿ
 Òðÿáâà äà èìàø èäåÿòà, äà ñè âèäÿë ïðîáëåìà è äà 

ñè íàìåðèë ðåøåíèåòî çà íåãî. 
 Íåîáõîäèìî å äà ñúáåðåø åêèï, íà êîéòî äà ìîæå 

äà ðàç÷èòàø, åêèï, êîéòî âÿðâà â èäåÿòà, â ïðîäóêòà, â 
êîëåãàòà äî ñåáå ñè. Åêèï, êîéòî íîñè èñêðàòà â î÷èòå 
ñè, àìáèöèÿòà, ìîòèâàöèÿòà è æåëàíèåòî äà ó÷àñòâà â 
íåùî ìíîãî ïðåäèçâèêàòåëíî è òðóäíî. 

 Íå òðÿáâà äà ñïèðàø äà ïðåäèçâèêâàø ñàì ñåáå ñè, 
äà òúðñèø íîâè õîðèçîíòè, äîðè è êîãàòî æúíåø óñïåõè. 

 Òðÿáâà íåïðåñòàííî äà ñå èíòåðåñóâàø ñ êàêâî 
ìîæå äà ñè ïîëåçåí íà ñâîèòå êëèåíòè è äà ïðåäâèæ-
äàø ïîòðåáíîñòèòå èì - êàê äà íàïðàâèø æèâîòà èì 
ïî-ëåñåí ÷ðåç ïðîäóêòà èëè óñëóãàòà, êîèòî ïðåäîñòà-
âÿø.

 Êîãàòî ñòàâà âúïðîñ çà ãëîáàëíî îðèåíòèðàí áèç-
íåñ, ïðåäèçâèêàòåëñòâîòî å îùå ïî-ãîëÿìî, çàùîòî 
òðÿáâà äà îòêðèåø îíàçè ïîòðåáíîñò, êîÿòî å îáùà çà 
ìíîãî ïî-ãîëÿì áðîé ïîòðåáèòåëè, è íåïðåñòàííî äà èì 
ïðåäëàãàø äîáàâåíà ñòîéíîñò êúì òâîÿ ïðîäóêò.

 Òðÿáâà è ìíîãî òðóä. 

ТУНИО ЗАФЕР СЪВЕТВА
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зикални файлове и да е мястото, където да съхраняват 
своите снимки и видеа, като винаги имат под ръка всички 
свои файлове. С клауд услугата това пространство винаги 
е достъпно. Хората разбират предимствата на подобен тип 
услуги и търсенето им тепърва ще се разраства. Облач-
ните услуги са разпространени сред по-малко от 20% от 
потенциалните потребители, което означава, че хоризон-
тите за развитие на този пазар са изключително широки, 
уверява изпълнителният директор на pCloud Тунио Зафер.  

Óñëóãè 

Иновативната услуга pCloud Drive 
позволява неограничено да разши-
рите обема на хард диска си. Един 
от най-сериозните проблеми на дру-
гите клауд услуги е, че всичките ви 
файлове в облака трябва да имат 
копие и на вашите компютри, за да 
имате достъп до тях – така нарече-
ната Sync функционалност. По този 
начин сте ограничени до свобод-
ното пространство на вашия хард 
диск. pCloud решава този проблем 
със софтуера pCloud Drive, който се 
появява като допълнителен виртуа-
лен клауд хард диск на вашия ком-
пютър. На практика това позволява 
на потребителите с лаптоп с пример-
но 64 GB хард диск да разполагат с 2 ТВ клауд 
сторидж и да имат достъп до всички файлове в него на 
същия този лаптоп, като за част от тях дори и офлайн. 

Потребителите могат да отварят документите си ди-
ректно от облака и да ги редактират със съответната про-
грама. Чрез pCloud Mobile също може да увеличат памет-
та на телефона си неограничено. Топ функционалността 
е pCloud Crypto – революционна услуга, която предлага 
вградено криптиране. Тя гарантира сигурността на инфор-
мацията на потребителите. Благодарение на криптиране 
от страна на клиента (client-side encryption) никой друг, 
освен съответния потребител, няма достъп до съдържа-

нието на криптираните файлове. Дори и администрато-
рите като доставчик на тази услуга нямат информация за 
файловете. Това е максимално високо ниво на сигурност 
(zero-knowledge privacy). 

За компаниите има специално решение pCloud 
Business,  което дава възможност за съвместна работа 
в облака. С него потребителите имат възможност да ра-
ботят навсякъде и от всякакви устройства. Те може да 
редактират файловете си в движение, да получават из-
вестия, когато колега добави нов документ или редактира 

д р у г , да изпращат файлове на партньори и 
клиенти. Работният процес се опти-
мизира.

Óäîáñòâà 

Корпоративният сектор вече 
осъзнава потребността от облач-
ните услуги, а това, което pCloud 
предлага на бизнеса, улеснява ра-
ботата между различните екипи и 
предоставя максималното ниво на 
сигурност на информацията. Също 
така, използвайки pCloud, компа-
ниите може да намалят разходите 
си за специализиран IТ отдел и за 
съхранение на данни на собствени 

сървъри. Именно тук, както и в стра-
тегическите партньорства, компанията вижда 

значителни възможности за развитие. 

Òàéíàòà íà óñïåõà

Българското ноу-хау е ключът към световния успех на 
компанията. „Всекидневното състезание в света на ди-
гиталните технологии се печели, като не спираш да се 
състезаваш със самия себе си“, уверява Тунио Зафер. 
Успешните стъпки в създаването на глобално ориентиран 
бизнес той обобщава така: Важни са идеята, екипът, стра-
тегията, усилията – горе-долу в този ред, или не съвсем, 
защото те не са стъпка по стъпка, а по-скоро са в синхро-
нен скок. Към облаците, разбира се!   

азши-
Един
а дру-
ите ви
имат 
за да
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о този
обод-
хард 
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йто ссее 
иртуауа-
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олява
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àâòîð: Òîíè Ãðèãîðîâà  

Bee Smart Technologies е компания, 
която се занимава с дигитализиране 
на пчеларството. Нейният екип вяр-
ва, че информационните технологии 
може да се използват за спасяване-

то на пчелите. Чрез опрашването на растени-
ята пчелите влияят върху една трета от земе-
делската продукция. Затова измирането им е 
световен проблем, чието решение трябва да 
се намери скоро, иначе човечеството ще плати 
огромна цена. 

Åêèïúò

Основателят на Bee Smart Technologies 
Сергей Петров е потомствен пчелар. Eкипът 
е от четирима души, но той е човекът, който 
най-добре познава пчеларството като занаят. 
В момента се търсят хардуерни и софтуерни 
специалисти, както и специалисти за обработ-
ка и анализ на данни, а също хора, способни 
да правят прототип на платки за системи за 
управление.  

Пчелното семейство функционира при строг 
ред и когато тази специфика се разбере, ин-

формацията може да се наблюдава чрез ин-
формационните технологии. Ето защо фир-
мената култура на компанията изисква целият 
екип да разбира от пчели и затова всеки трябва 
да е запознат с моделите на работа на кошера. 
За целта на терен се правят както семинари, 
така и валидация на разработките. 

Íà÷àëîòî

През 2013 г. Сергей Петров стига до идеята, 
че е време технологиите и глобалната свър-
заност да се използват и при спасяването на 
пчелите. Технологиите според него са доста-
тъчно напреднали, за да може чрез сензори да 
се получава информация. Той разработва кон-
цепция за засичането на пестициди на входа 
на кошерите. Кани Иван Кънев за свой бизнес 
партньор, но двамата решават, че първо тряб-
ва да валидират идеята, преди да се заемат с 
развитието й. Контактът с пчеларите им помага 
да избистрят концепцията. 

Ðàçâèòèå

Българските пчелари имат своите проблеми 
и един от тях е кражбата на кошери. Затова 

ÈÍÔÎÐÌÀÖÈÎÍÍÈÒÅ 
ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ ÍÀÂËÈÇÀÒ 
È Â ПЧЕЛАРСТВОТО
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регионално в различни направления. 
За българския пазар компанията раз-
работва система за наблюдение, която 
дава информация за целия пчелин и за 
непозволено преместване на кошери. В 
кошера се монтират безжични сензори, 
захранвани с батерии, които са напъл-
но незабележими отвън. Те комуникират 
помежду си и с един основен компютър 
или със смартфон. Стремежът е реше-
нието да е на достъпна цена. Друга въз-
можност, която е важна за пчеларите, 
е, че в кошерите се монтира микрофон. 
Чрез него се улавят сигнали за роене 
на пчелното семейство до пет дни пре-
ди физическото проявление. Регистрира 
се промяна в честотата, с която пчелите 
жужат, и в рамките на две седмици пче-
ларят трябва да предприеме съответни 
действия. 

Òåõíîëîãèÿ

Сензорите осигуряват информация за 
пчелното семейство, без да се нарушава 
вътрешната термодинамика в кошера. 
Така например сензорите за влажност в 
кошера дават безпогрешна информация 
дали има ново пило, което пък е сигурен 

сигнал, че в кошера има майка и тя сна-
ся. Системата на Bee Smart Technologies 
може да следи влажността, температу-
рата, звука и преместването на кошера. 
Тази информация може да се анализира 
чрез алгоритмите, създадени от компа-
нията, и това да дава добавена стойност 
за пчеларите. Системата осигурява въз-
можности за по-висока продуктивност, 
по-малко разходи за логистика и за по-
висока печалба, защото предизвестя-
ва за роене, за измиране, за проблеми, 
което е сигнал за пчеларя да предприеме 
необходимите действия. 

Ïàçàðè

„Убедени сме, че когато има нова 
технология, която може да позволи на 
бизнеса да расте, хората я възприемат“, 
уверява Сергей Петров. Стартираща-
та компания се стреми да е полезна на 
българските пчелари, същевременно тя 
гледа към големите външни пазари като 
възможност за комерсиална реализация 
на всички положени усилия. Bee Smart 
Technologies вече е стъпила на амери-
канския пазар чрез офис в Калифорния, 
управляван от партньор, отговорен за 
развитието на бизнеса зад Океана. 

BEE SMART 
TECHNOLOGIES 
ÐÀÇÐÀÁÎÒÂÀ 
ÑÈÑÒÅÌÈ, ÊÎÈÒÎ 
ÄÀÂÀÒ ÂÈÑÎÊÀ 
ÄÎÁÀÂÅÍÀ 
ÑÒÎÉÍÎÑÒ ÏÐÈ 
ÎÒÃËÅÆÄÀÍÅÒÎ ÍÀ 
Ï×ÅËÈÒÅ

Bee Smart Technologies 
е българският победител, 
стигнал до финала на второ-
то международно състеза-
ние на Chivas - The Venture, 
с общ награден фонд от 1 
млн. долара. Компанията 
участва в надпреварата на-
ред с още 27 други нацио-
нални победители, които 
са социални предприемачи. 
Всички те по един или друг 
начин използват знанията и 
уменията си в решаването 
на значими проблеми. Апе-
лът на младите българи е 
да получат подкрепа в това 
състезание. Гласуването 
онлайн ще става от края 
на май до 12 юли, когато е 
финалното състезание в Ню 
Йорк.

ÏÎÄÊÐÅÏÅÒÅ 
ÁÚËÃÀÐÑÊÎÒÎ
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Американският и българският пазар са дос-
та различни. У нас също има мобилно пчелар-
ство, но то не е с цел опрашване, а е заради 
по-високите добиви на мед.

Българският пазар е малък, но пък той дава 
възможност тук да се правят експерименти и 
разработката да се валидира бързо. Китай 
и Великобритания са другите големи пазари, 
но за проникване в Китай компанията все още 
не е готова. Европа дава възможности за раз-
витие на техния бизнес, тъй като въпросът за 
измирането на пчелите  е във фокуса на на-
блюдение на Европейския парламент и бъл-
гарският евродепутат Мария Габриел има ак-
тивна роля в тази насока.

Ôèíàíñèðàíå

Bee Smart Technologies намира частни ин-
вестиции от бизнес ангели, които виждат перс-
пективи и възможности за възвръщаемост на 
вложенията. Условието на младите предприе-
мачи е инвеститорите да вярват в мисията на 
компанията. Най-желани са т. нар. умни пари, 
които биха имали и допълнителна добавена 
стойност в самото развитие на технологичния  
бизнес. Добрата новина е, че през април ком-
панията получи инвестиция от фонда за рис-
ков капитал  Neveq II. 

Õîðèçîíò

Bee Smart Technologies ще остане вярна на 
името си и на мисията да помага на пчелари-
те. Екипът вижда възможности за експанзия в 
целия аграрен сектор. Технологията е подхо-
дяща за оранжерии и за следене на почвата, 
има и много други възможности. 

В световен мащаб се правят и други сходни 
технологични разработки в помощ на пчелари-
те. Въпросът е кой ще е по-бърз, кой на най-
достъпна цена ще даде решение на наболели 
проблеми и ще предложи най-висока добавена 
стойност от прилагането й.   

Опрашването в САЩ е услуга, която се заплаща добре 
и това е накарало много от американските пчелари да про-
менят своя бизнес модел. Те купуват специални транспорт-
ни средства, с които да превозват кошерите, за да стигат 
до различни фермерски масиви. В България опрашването 
като услуга все още не се е наложило. 

Калифорния произвежда около 80% от всички бадеми в 
света, като добивът от тези дървета изключително зависи 
от опрашването на пчелите. По специално задание от аме-

рикански пчелар Bee Smart Technologies е направила сис-
теми, които да участват в проучване за пчелите и влияни-
ето върху тях на пестицидите, използвани при пръскането 
на бадемите. За този проект младите български IT специа-
листи разработили брояч, който се поставя на входа на ко-
шера. Той регистрира полетите навън и навътре и в края на 
деня се знае дали са излетели повече пчели, отколкото са 
влезли, което е сигурен сигнал за замърсяване в района.  В 
САЩ един кошер сред бадемите може да донесе на пчела-
ря до 270 долара за опрашването.   

ÀÌÅÐÈÊÀÍÑÊÈ ÎÏÈÒ

Когато пчеларите виждат ползите от технологията, 
те я възприемат, убеден е Сергей Петров
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àâòîð: Àëåñàíäðà Ñîòèðîâà Ôîòî: Ñòîÿí Éîòîâ

Следващият Бил Гейтс може да се роди в България 
и никой не може да ме убеди в обратното“. С тези 
думи Пламен Русев, създател на Webit, започна 
дългоочаквания технологичен фестивал в София. 
Webit.Festival 2016 срещна над 70 страни и 4300 

участници от сферата на предприемачеството, технологиите 
и икономиката. 

„Добре дошли в София, дигиталната столица на новите 
пазари“, така президентът Росен Плевнелиев, кметът на 
София Йорданка Фандъкова и други официални лица по-
срещнаха гостите на ежегодното събитие, което се проведе 
в София Тех Парк в края на април. За два дни столицата ни 
събра най-изявените технологични иноватори, инвеститори, 
стартиращи компании, програмисти, маркетинг и дигитални 
експерти. По време на Webit те споделиха нови възможнос-
ти, перспективи и идеи от света на технологиите и предста-
виха успешни примери от цял свят. В България фестивалът 

срещна малки и големи компании, предприемачи и инвести-
тори. Събитието се превърна в част от историята на успеш-
ната българска информационна индустрия.

Ïîãëåä â áúäåùåòî 

В рамките на технологичния фестивал над 250 лектори 
обхванаха всички сфери на дигиталния свят. Облачни услу-
ги, изкуствен интелект, дигитален туризъм и развлечения, 
електронни спортове, финансови технологии бяха само част 
от темите на събитието.

Транспортният проект на създателя на Tesla Илон Мъск 
– Hyperloop, бе представен от изпълнителен директор на 
компанията Дирк Алборн. Системата представлява магнит-
но левитиращ вакуумен влак и ще превозва пътници от Бра-
тислава до Виена само за осем минути. Капсулата може да 
пътува много бързо с изключително малко енергия, защото 
е снабдена с алтернативна енергия, което позволява да се 

ÙÅ ÈÌÀ ËÈ ÁÚËÃÀÐÈß 
своя БИЛ ГЕЙТС

Създателят на Webit 
Пламен Русев е убеден, 
че България ще има 
своя Бил Гейтс
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произвежда повече, отколкото се изразходва. По план из-
граждането на Hyperloop трябва да приключи до 2020 г.

Президентът на MasterCard Хавиер Перес разказа за 
идеята на компанията да въведе „цифрова храна“. Това е 
предварително платена електронна карта, която се зареж-
да с дарения от световната програма за храна. Така бе-
жанците и други уязвими хора ще могат да имат по-добър 
достъп до храна. Електронен портфейл, единна билетна 
система са само част от технологиите, които ще променят 
ежедневието ни съвсем скоро. „Искаме да ви отведем на 
място, на което да забравите за плащанията“, заяви още 
Перес, представяйки иновациите, които предстоят за по-
требителите. 

200 000 åâðî íàãðàäà çà èíîâàöèè

Стартиращата компания Adguard спечели 200 хил. евро 
безвъзмездна инвестиция на тазгодишния фестивал. За на-
градата се бореха 65 идеи, от които инвеститорите и публи-

ката трябваше да изберат най-иновативната и впечатлява-
ща. България бе представена от близо 20 компании. Adguard 
представи приложение, което ефективно блокира всякакви 
видове реклами в мрежата и предизвика интереса на журито. 
Проектът вече е стъпил на няколко континента и е победител 
в един от най-значимите технологични фестивали в Европа.

Вече 3 години Webit.Foudation подкрепя развитието на 
предприемаческите екосистеми в локациите и регионите, 
където се провеждат глобалните събития – София, Истанб-
ул, Дубай, Сингапур и Делхи.

Събитието даде възможност на всеки да се докосне до 
технологичното бъдеще и да стане част от него. А София се 
превърна в арена на възможности, идеи и иновации, които 
се разививат в продукти и услуги, обслужващи нуждите и же-
ланията на дигиталното общество. Фестивалът бе още една 
предпоставка за това столицата ни да се превърне в техно-
логичния хъб на Европа.   

WEBIT.FESTIVAL 2016 Â 
ÑÎÔÈß Î×ÅÐÒÀ ÁÚÄÅÙÅÒÎ 
ÏÐÅÄ ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈÒÅ È 
ÏÐÅÄÏÐÈÅÌÀ×ÅÑÒÂÎÒÎ

Стартиращата Adguard получи безвъзмездно финансиране от 200 000 евро за проекта си за мобилно 
приложение, което блокира реклами в социалните мрежи
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232 хиляди – толкова са поръчките на но-
вия електрически автомобил Model 
3 на калифорнийската Tesla Motors 
само през първия ден след неговото 
официално представяне. Тази цифра 

е доста впечатляваща на фона на прогнозите на самата 
компания, че очаква 200 000 поръчки до края на тази годи-
на. Преизпълнението на годишните прогнози за нов модел 
само за един ден безспорно не е типично за автомобилната 
индустрия. Още повече – предвид факта, че всички клиен-
ти, поръчали Tesla Model 3, са предплатили по 1000 долара 
за него, въпреки че ще го получат чак след 18 месеца, ако 
всичко е наред.

Макар и подобно поведение на потребителите да не е 
познато на традиционните производители на коли, то от 
години е характерно за продажбите на хитови нови смарт-
фони, таблети, гейм конзоли, видеоигри или други техно-
логични продукти. И едва ли вече има някой, за когото да 
не е очевидно, че Tesla Motors е точно това – технологична 
компания, която прехвърля бизнес модела на Силициева-
та долина в един съвсем различен бранш. Основателят на 
дружеството Илон Мъск, който вече промени разплащател-
ната индустрия с предишния си проект PayPal, сега хвърля 
ръкавицата на автомобилните производители, показвайки 

им как би могъл да се развива техният сегмент.

Новият Model 3 на практика е обещанието, което Tesla 
Motors и самият Мъск дадоха още когато компанията беше 
създадена преди около 13 години. С първия си модел Tesla 
Roadster тя доказа, че електрическите коли могат да бъдат 
бързи, секси и красиви, а следващите возила, разработени 
от нея, затвърдиха това убеждение. В добавка компания-
та заложи и на иновативен начин за безжично обновяване 
на софтуера във возилата, което още повече я доближава 
до софтуерна корпорация. С Model 3 обаче тя трябва да 
направи нещо много повече - да покаже, че колите на ток 
могат да бъдат освен бързи, също и масово достъпни.

Model 3 разполага с всичко, за да направи това. Той 
представлява красив петместен седан, с четири врати, 
преден и заден багажник, както и вграден хардуерен авто-
пилот. Моделът може да ускорява до 60 мили в час за 6 
секунди и има пробег от 350 км с едно зареждане на ба-
терията си. И всичко това – за 35 000 долара. Макар и да 
не е типичният масов автомобил за българските стандарти, 
в повечето развити страни той определено може да бъде 
възприет като такъв.

Çàëîãúò å îãðîìåí
Ако Tesla Motors успее в плановете си да наложи новия 

10
8

АВ
ТО

БИ
ЗН

ЕС
АВ

ТО
БИ

ЗН
ЕС

ЕЛЕКТРИЧЕСКИ 
ИМПУЛС ЗА
ÀÂÒÎÌÎÁÈËÍÀÒÀ 
ÈÍÄÓÑÒÐÈß

ЕЛЕКТРИЧЕСКИ 
ИМПУЛС ЗА
ÀÂÒÎÌÎÁÈËÍÀÒÀ 
ÈÍÄÓÑÒÐÈß
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модел като кола за масова употреба и да увеличи значи-
телно продажбите в сравнение с предишните коли на ком-
панията, тя изведнъж ще се окаже ключов играч в автомо-
билния сектор и ще получи сериозен дял от него. Ако обаче 
се провали и новият модел се окаже не толкова търсен, 
това може да доведе дружеството до сериозни финансо-
ви затруднения, а според някои издания – дори до фалит. 
Просто стъпката с пускането на масов електрически модел 
е прекалено сериозна и не се знае дали е по силите на 
толкова малък играч.

Макар и първоначалните продажби на Model 3 да са 
впечатляващи, те все пак се изразяват в стотици хиляди 
бройки. За сравнение, пазарният лидер Toyota е реализи-
рал през отминалата счетоводна година общо близо 9 ми-
лиона возила. Макар и да не се цели в лидерската позиция 
на японския гигант, Tesla все пак трябва да постигне много 
повече от първоначално продадените бройки, за да се пре-
върне във важен играч в сегмента.

Åêîëîãè÷íî
В опитите си да маркетира по-добре новия модел, Илон 

Мъск умело играе и на една друга обществена струна – тази 
на екологичните тревоги сред потребителите. „Много е ва-
жно да ускорим преминаването към устойчив транспорт. 
Това наистина е от важно значение за бъдещето на целия 

свят“ - заяви технологичният визионер по време на предста-
вянето на Model 3. Посланието е ясно: ако продължавате да 
си купувате автомобили от традиционните производители, 
вие допринасяте за замърсяването на околната среда, а из-
бирайки Tesla, избирате един по-чист и устойчив свят.

В този контекст дори твърдението на Мъск, че новият 
Model 3 ще промени света, не звучи толкова пресилено. 
Макар и да е невъзможно да чуем подобно изказване за 
която и да е лека кола от друга автомобилна компания. 
Със сигурност Мъск застава зад думите си със своите 
действия. Както вече сме писали, през отминалата годи-
на той представи и иновативна домашна батерия, която 
може да направи домакинствата относително независими 
от доставките на електроенергия, а с друг свой проект – 
този за релсовата транспортна система Hyperloop на въз-
душна възглавница, милиардерът обещава да направи 
придвижването по земя също толкова бързо, колкото и 
самолетните полети. За всички тези планове обаче трябва 
финансиране, а Мъск вече е вложил спечеленото от про-
дажбата на PayPal в Tesla Motors и в своята космическа 
компания Space X. Затова и успехът на новия му масов 
автомобил е от толкова голямо значение и е възможно 
именно той да бъде определящ  за другите начинания на 
технологичния предприемач.   

Ñ ÏÐÅÄÑÒÀÂßÍÅÒÎ 
ÍÀ TESLA MODEL 
3 ÈËÎÍ ÌÚÑÊ 
ÂÄÈÃÀ ÇÀËÎÇÈÒÅ 
Â ÑÅÊÒÎÐÀ È 
ÐÈÑÊÓÂÀ ÄÀ 
ÑÏÅ×ÅËÈ ÂÑÈ×ÊÎ 
ÈËÈ ÄÀ ÈÇËÅÇÅ ÎÒ 
ÈÃÐÀÒÀ
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ÏÎÁÅÄÀÒÀ ÍÀ ÊÎÌÏÞÒÐÈÒÅ 
В ИГРАТА ГОГО

àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

Вероятно допреди няколко седмици повечето 
европейци дори и не бяха чували за древна-
та китайска игра Го, сочена за многократно по-
трудна от шахмата и за може би най-сложната 
игра, създавана някога от човека. Нейната по-

пулярност обаче рязко нарасна по време на провелия се 
наскоро мач между световния шампион Лий Сидол и про-
грамата AlphaGo, създадена от DeepMind, подразделение 
на Google. Изненадващо за всички, компютърът победи 
безапелационно в първите три срещи, с което си осигури и 
крайната победа в мача от пет партии.

Íåî÷àêâàí ðàçâîé

Победата на AlphaGo беше напълно неочаквана, пора-
ди всеобщото мнение, че макар най-добрите софтуерни 
програми да побеждават с лекота световните шампиони 

по шахмат, в много по-сложната игра Го с нейните много-
кратно повече комбинации и възможности те са безсилни 
да достигнат нивото на най-добрите човешки състезатели. 
Че изкуственият интелект ще стане по-силен от хората на 
шах, предсказва още популярният учен Алън Тюринг, който 
е сред създателите на съвременния компютър. Той, освен 
всичко друго, е известен и с прословутия „Тест на Тюринг“, 
който има за цел да определи дали една машина може да 
бъде наречена изкуствен интелект на база на комуникаци-
ята с нея.

Самият Тюринг използва шахмат, за да демонстрира по-
тенциала на компютрите още през далечната 1945 година. 
На софтуерната индустрия обаче е необходим повече от 
половин век, за да създаде машина, способна да победи 
най-добрия шахматист на планетата. 

Екипът на световния шампион 
Лий Сидол (седналият вдясно) 

анализира играта след една от 
загубите от програмата AlphaGo
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За първи път това направи програмата 
Deep Blue на IBM през 1997 г. в мач срещу 
тогавашния световен шампион Гари Каспа-
ров. В последващи срещи между гросмай-
стора и други шахматни програми превъз-
ходството на машините беше затвърдено. 
То стана още по-очевидно през 2006 г. в 
шахматна среща, в която компютри изоб-
що не участваха. Става въпрос за мача за 
световната титла между българския све-
товен шампион Веселин Топалов и рус-
нака Владимир Крамник. Срещата ще се 
запомни с разразилия се тогава „тоалетен 
скандал“, изразяващ се в прекалено чести-
те посещения на Крамник в тоалетната и 
дългия му престой там, както и във факта, 
че при завръщането си той играе ходове, 
които съвпадат на близо 80% с тези, пред-
лагани от най-силната шахматна програма 
към този момент – Fritz 9. В крайна смет-
ка Крамник беше обявен за шампион, а 
оплакванията на българския екип не бяха 
уважени. По-важно обаче е друго – самият 
факт, че двамата най-силни шахматисти на 
планетата се обвиняваха кой си подсказва 
с помощта на компютър, беше ясно дока-
зателство за превъзходството на изкуст-
вения интелект в този спорт. И остана ус-
покоението, че машините все пак не могат 
да победят човека на Го. Именно затова и 
неотдавнашната победа на програмата на 
DeepMind в тази древна игра разбуни тол-
кова много духовете.

Êàêâî ñå ïðîìåíè?

За разлика от шаха, който е по-скоро 
тактическа игра, Го е по-скоро стратегиче-
ска. Това е и причината някои играчи да 
твърдят, че Го се съотнася към шахмата 
както счетоводството към поезията. Исти-
ната е, че със своите 19 на 19 линии и с 
брой на комбинациите, надминаващ пред-
полагаемия брой на атомите във Вселе-
ната, Го е много по-сложна от всяка друга 
интелектуална игра, създавана от човека.

За да разработят програма, способна 
да победи световния шампион, експерти-
те на DeepMind са използвали две пара-
лелно работещи невронни мрежи, едната 
от които оценява базовите възможности, 
докато другата използва най-добрите 
сред тях и обмисля перспективите. Този 
концептуално нов подход е позволил съз-
даването на перфектната машина за Го, 
от чиито ходове дори световният шам-

пион Лий Сидол на моменти е бил изне-
надан. И макар той да успя да победи в 
четвъртата среща, програмата спечели 
самия мач безапелационно, поставяй-
ки въпроса: Това ли е краят на паритета 
между компютрите и хората в интелекту-
алните игри?

На пресконференция след третата по-
беда на AlphaGo самият съосновател на 
DeepMind Демис Хасабис сподели изне-
надата си – чувство, което беше преобла-
даващо сред анализаторите на срещата. 
По всичко личи, че компанията, закупена 
неотдавна от Google, е успяла значително 
да ускори момента, в който компютрите 
ще ни превъзхождат в най-трудната инте-
лектуална игра. Според някои, това пра-
ви машините официално по-умни от нас. 
Други пък посочват, че има много „игри“, 
в които превъзходството на човека все 
още е гарантирано и компютрите тепър-
ва учат базовите правила. Според Анди 
Окън, президент на Американската Го 
асоциация, и Джонатан Шефър, профе-
сор по компютърни науки в университета 
„Алберта“, такива са например редица 
обществени сфери като дипломацията, 
политиката, стратегиите за опазване на 
околната среда и военните стратегии. За-
това и

ñëåäâàùàòà âàæíà öåë

пред разработчиците на изкуствен ин-
телект вероятно ще бъде създаването на 
универсална програма, способна да учи 
правилата на всяка игра, да се самоусъвър-
шенства и да става майстор в нея. Ако такава 
бъде създадена, тя би могла да претендира 
за титлата „най-умна“ на планетата. Същест-
вува, разбира се, и въпросът с осъзнаване-
то – програми като Deep Blue или AlphaGo 
може и да са перфектни в определени игри, 
но те все пак не са самоосъзнати. А може ли 
да има интелектуално превъзходство нещо, 
което не осъзнава, че е „умно“. Философски 
въпрос, който е свързан със самото опреде-
ление на понятието „интелект“ - нещо, което 
човечеството все още не може да направи 
еднозначно. С победата си в най-трудната 
интелектуална игра обаче машините показа-
ха своето превъзходство на полето на стра-
тегическата мисъл и ако някога достигнем 
етапа, в който те се осъзнаят, и ние, и те ще 
сме наясно кой е по-умният.   

ÈÇÊÓÑÒÂÅÍÈßÒ 
ÈÍÒÅËÅÊÒ ÍÀÄÂÈ 
×ÎÂÅÊÀ Â ÌÎÆÅ 
ÁÈ ÍÀÉ-ÒÐÓÄÍÀÒÀ 
ÏÎÇÍÀÒÀ ÈÃÐÀ, 
ÊÎÅÒÎ ÏÎÑÒÀÂß 
ÂÚÏÐÎÑÀ ÄÀËÈ 
ÎÔÈÖÈÀËÍÎ Å 
ÏÎ-ÓÌÅÍ ÎÒ ÍÀÑ
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ЩЕ ИМАМЕ ЛИ
ÈÇÊÓÑÒÂÅÍÈ ÎÑÅÇÀÍÈß
àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

Докато четете тази статия, около вас и дори през вас 
преминават стотици телефонни разговори и всевъз-
можна друга информация под формата на електро-
магнитни вълни, но вие изобщо не ги усещате. Има 
обаче животни, които биха могли да засичат такива 

сигнали, макар и да са неспособни да ги разбират. Истината 
е, че нашите осезания, на които сме се осланяли през целия 
си живот и смятаме, че са ни достатъчни, за да възприема-
ме света, всъщност изобщо не могат да доловят по-голямата 
част от взаимодействията в него. Очите ни могат да възпри-
емат само видимия диапазон на светлината, докато много 
змии например могат да гледат и в инфрачервения спектър, 
а пчелите – в ултравиолетовия. Да не говорим за китовете, 
делфините и прилепите, които разполагат със своеобразни 
биологични ехолокатори, или за редица животински видове, 
които могат да се ориентират, следвайки електромагнитните 

лъчения около тях. Всеки, който е използвал свирка за куче-
та, пък може да потвърди, че тези домашни любимци могат 
да чуват в диапазон, в който хората не сме способни. Дока-
зателство за това са и множеството електронни устройства 
за гонене на бездомни кучета, работещи чрез радиовълни.

Îãðàíè÷åíà ðåàëíîñò
Традиционната представа е, че сетивата са пет – зре-

ние, слух, вкус, обоняние и осезание. Оттам идва и идеята 
за „шесто чувство“ като за някакво свръхестествено усеща-
не, позволяващо на някои хора да получат информация по 
някакъв неизвестен начин. Всъщност някои учени добавят 
към петте сетива и шесто – равновесието. Както показват 
горните примери с животните обаче, всички тези подходи 
са изключително ограничени в сравнение с необятните въз-
можности, чрез които мозъкът ни би могъл да възприема ин-
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формацията за околния свят.

Нашите сетива ограничават реалността, в която живеем, 
и представата ни за света, убеден е Дейвид Игълман, не-
вроучен, чийто екип работи по създаването на нови типове 
осезания чрез технологични решения. В лекция на тема „Мо-
жем ли да създадем нови сетива за хората?“ в рамките на 
TED конференцията в САЩ той обяснява, че всяко живо съ-
щество, без значение дали е човек, бозайник или насекомо, 
си има собствен „прозорец на реалността“, който определя 
неговите действия. Докато ни гледа нашето домашно куче 
например, може да помирише котката на съседите в отсрещ-
ната къща или да усети, че на сто метра от нас се прибли-
жават непознати хора. Неща, за които ние вероятно никога 
през живота си няма да разберем.

Разбира се, човечеството използва машини, за да разши-
ри възприемането на информация – например сензори за 
комуникация в инфрачервения диапазон или електромаг-
нитни приемници. Все повече научни екипи по света обаче 
си задават въпроса: възможно ли е технологията да ни по-
могне да разширим собствените си осезания, комбинирайки 
новите информационни технологии с познанията ни в об-
ластта на биологията. Този подход вече доказано работи за 
подобряване на съществуващи сетива – пример за това са 
слуховите апарати, както и някои успешни опити за създава-
не на бионични изкуствени очи.

Според Дейвид Игълман е напълно възможно по този на-

чин да бъдат създадени и нови, тъй като мозъкът не знае и 
не се интересува от начините, по които получава информа-
цията около нас, а единствено от това как да я обработи, 
след като вече я е получил. Всъщност при него всичко идва 
под формата на електрически сигнали, а очите, ушите и ос-
таналите сетива са просто 

ïåðèôåðíè óñòðîéñòâà
въвеждащи информацията в нашите мозъци, обяснява уче-
ният. Неговият екип в момента тества прототип на система, 
позволяваща на глухи хора да възприемат глас и да разби-
рат неговия смисъл. Тя е базирана на технологични устрой-
ства, с които все повече хора разполагат днес – таблети и 
смартфони, в комбинация с фланелка, която може да пре-
дава информацията чрез докосване на различни точки по 
гърба на носещия я. Когато системата се използва от нечу-
ващ човек, участващ в разговор, таблетът получава и анали-
зира околните гласове, след което предава информацията 
на иновативната дреха, която от своя страна я препредава 
чрез докосвания. Досегашните тестове показват, че мозъкът 
постепенно се научава да разпознава моделите до степен, в 
която незрящият може да възприема цели думи и изречения.

Екипът вече работи и по разширяване на възможностите 
на технологията, създавайки нови начини за възприемане 
на големи количества информация от мозъка. Проведени са 
например тестове, при които използващият я получава го-
лям обем от данни по интернет посредством смартфона си 
по същия начин – чрез докосвания по гърба. Целта е на под-
съзнателно ниво потребителят на такова решение да получи 
сериозни знания на различни теми – например протичащите 
икономически процеси в света. Тестват се и възможностите 
за управляване на летящ дрон чрез същия метод. „Има раз-
лика между достъпването на големи обеми от данни и тях-
ното възприемане“ - обяснява Игълман, според когото тази 
технология може да се окаже решение за претоварването ни 
с все повече информация през последните години.

Друга концепция, развивана успоредно от научни екипи в 
САЩ и Южна Корея, предвижда създаването на изкуствена 
кожа, която може да възприема топлина, докосване и дори 
да извършва мониторинг на различни показатели в околната 
среда. Тя е способна също и да възприема електромагнитни 
лъчения, което може значително да подобри ориентацията 
на носещия я. Според редица учени именно усещането на 
електромагнитни вълни може би ще е първото изкуствено 
осезание, с което хората ще се сдобият в близко бъдеще. 
Друга възможност е извършването на генни модификации 
за промяна на диапазона, в който виждат очите. На пазара 
вече има свръхзвукови бастуни за незрящи, които засичат 
околните предмети и реагират чрез вибрация, когато пред 
собственика им се появи препятствие. Въпросът е в каква 
степен тази технология може да бъде доразвита за създа-
ването на истинско ново сетиво. Възприемането на нашите 
собствени тела също би могло да се промени чрез добавя-
нето на нови осезания, позволяващи ни да усещаме кръв-
ното си налягане, нивото на кръвна захар или други важни 
здравословни показатели. Изкуствените осезания вече са 
тук и тепърва предстои да разберем докъде ще стигнат уче-
ните, за да разширят нашите възможности за възприемане 
на околния свят.   

ÕÈËßÄÎËÅÒÈß ÍÀÐÅÄ ÍÀØÈÒÅ 
ÑÅÒÈÂÀ ÑÀ ÍÈ ÑËÓÆÈËÈ ÄÎÁÐÅ, 
ÍÎ ÄÍÅÑ ÍÅÂÐÎÍÀÓÊÀÒÀ Å ÍÀ 
ÏÚÒ ÄÀ ÄÎÁÀÂÈ ÊÚÌ ÒßÕ ÍÎÂÈ 
ÈÍÑÒÐÓÌÅÍÒÈ ÇÀ ÂÚÂÅÆÄÀÍÅ ÍÀ 
ÈÍÔÎÐÌÀÖÈß Â ÌÎÇÚÊÀ

Дейвид Игълман показва дрехата, 
която предава глас на хора, които 

не чуват – Кадър Youtube
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Малко повече от четири години. Толкова е нужно 
на най-бързото нещо, което познаваме – свет-
лината – за да измине разстоянието от нашето 
Слънце до най-близката друга звезда – чер-
веното джудже Алфа Кентавър. Това огромно 

разстояние ни дава ясна представа за мащабите на косми-
ческата бездна спрямо света, в който сме свикнали да жи-
веем, и поставя своята присъда върху опитите за междуз-
вездно пътуване.

Показателно в това отношение е, че за да измерваме 
разстоянията в Космоса, ние сме създали специална мер-
на единица, наречена „светлинна година“, равняваща се на 
разстоянието, което светлината, движеща се със скорост 
300 000 км/с изминава за една година. Използването на 
традиционните мерни единици в космическите условия е 
несъстоятелно. За да измине разстоянието до Алфа Кен-
тавър например, най-отдалеченият от планетата ни апарат, 
създаден от човешка ръка – Вояджър 1, който е изстрелян 
през 1977 г., ще трябва да пътува толкова време, колкото 
е било необходимо на първите хора да напуснат Африка. 
Въпреки това един амбициозен научен проект възнамеря-
ва да изпрати космически кораб до най-близката звездна 
система и дори да го върне в рамките на едно човешко по-
коление.

Запознайте се с Breakthrough Starshot. Зад това наиме-
нование се крие 
àìáèöèîçåí êîñìè÷åñêè ïðîåêò
финансиран от руския милиардер и технологичен инвес-
титор Юрий Милнер, който е известен със своите инвес-
тиции в някои от най-големите онлайн корпорации като 
Facebook, Alibaba, Twitter, Spotify, Groupon и др. Това, кое-
то малцина знаят обаче, е, че Милнер всъщност е физик 
и има сериозни познания в тази област, а човекът, кого-
то сочи за източник на вдъхновение, е британският учен 
Стивън Хокинг.

Самият Хокинг ще заема централно място в проекта 
Breakthrough Starshot, който е подкрепен също от извест-
ния астрофизик Фрийман Дайсън, бившия директор на из-
следователския център AMES на NASA, както и основателя 
на Facebook Марк Зукърбърг. Имената в екипа правят впе-
чатление, но тяхното присъствие не отговаря на въпроса 
как ще бъде постигната целта, анонсирана от Милнер. На 
пресконференция преди няколко седмици той обяви, че в 
рамките на проекта ще бъде изстрелян миниатюрен кос-
мически кораб, който ще достигне до най-близката звездна 
система за 20 години.

Или с други думи – той ще може да отиде и да се завър-
не при нас в рамките на едно поколение. Срокът е впечат-
ляващ, тъй като е само пет пъти по-голям от времето, за 
което светлината изминава същото разстояние. Или с други 
думи, за да постигне това, космическият апарат на Милнер 
ще трябва да се движи със скорост, равна на една пета от 
тази на светлината. Нещо, което никоя машина, създадена 
от човека, не е правила досега. Изглежда обаче екипът на 
Breakthrough Starshot има ясна представа как да постигне 
това.
Äà íàñòèãíåø ñâåòëèíàòà

За целта ще бъде разработен миниатюрен апарат, на-
речен от Милнер „нанокораб“ (nanocraft). Наименование, 
което обаче не бива да ни заблуждава, че той ще има на-
норазмери. Става въпрос за апарат, видим за човешкото 
око, но все пак много по-малък от съвременните космиче-
ски кораби и сателити. Въпреки това той ще е пълноценен 
космически кораб, разполагащ с достатъчно изчислителна 
мощ и набор от инструменти, позволяващи му да изследва 
далечния Космос. Създаването му е възможно благода-
рение на миниатюризацията на изчислителната техника и 
развитието на мобилните технологии, позволяващи днес 
да разполагаме с мощни компютри в нашите джобове.

Задвижването на апарата ще се осъществява чрез т.нар. 

ÈÇÑÒÐÅË
КЪМ 
ÇÂÅÇÄÈÒÅ

Юрий Милнер 
обявява проекта 
си, подкрепен от 
Стивън Хокинг 
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светлинно платно – плоскост, прикрепена към него, която 
ще бъде с дебелина едва няколко стотин атома. Към нея ще 
бъде насочен сноп от лазерни лъчи от източник на Земята, 
който ще придава нужната тяга за ускоряване на „платното“ 
и свързания с него кораб. Очакванията са по този начин той 
да достигне скорост от 20% от тази на светлината.
Äàëè å âúçìîæíî?

Юрий Милнер обяви, че ще инвестира в проекта 100 
млн. щ. долара. Парите обаче не са единственото условие 
за успеха на начинанието. Пред екипа все още има редица 
технически предизвикателства, свързани както със създа-
ването на достатъчно устойчив миниатюрен апарат, така и 
с изграждането на наземния лазерен излъчвател, който ще 
бъде с широчина поне километър. Не е ясно също как би 
могла да се осъществява комуникацията с устройството, 
когато то се намира на светлинни години от нас. Добрата 
новина е, че създадените по този начин „нанокораби“ ще 
бъдат достатъчно евтини и дори много от тях да се повре-
дят в Космоса или връзката с тях да прекъсне, това няма 
да е фатално, както би била загубата на един традиционен 
космически кораб, струващ милиарди долари. А при успех 
малкият размер ще се превърне в огромно предимство, 
позволявайки да изпратим в Космоса не един, а цяла фло-
тилия от миниатюрни кораби.

Този подход може да промени цялата концепция за 
космическите мисии, преминавайки от големи и скъпи 
апарати към изпращането на цели рояци малки и евтини 
машини, способни да създават цели мрежи помежду си. 
Покривайки с тези миникораби планетите и спътниците в 
нашата Слънчева система, бихме получили много по-пъл-
на информация за тях. Откриването на опасни астерои-
ди в близост до Земята също би могло значително да се 
улесни. Промяната на практика ще засегне цялата астро-
навтика. И ако десетилетия наред космическите агенции 
са се надпреварвали в създаването на все по-големи ра-
кети, които да извеждат апарати в Космоса, то проектът 
Breakthrough Starshot е първият, който ще ни покаже, че за 
да изминем огромните космически разстояния, трябва да 
мислим в наистина ... малки мащаби.  

ÐÓÑÊÈßÒ ÌÈËÈÀÐÄÅÐ 
ÞÐÈÉ ÌÈËÍÅÐ 
ÏËÀÍÈÐÀ ÄÀ ÈÇÏÐÀÒÈ 
ÏÚÐÂÈß ÊÎÑÌÈ×ÅÑÊÈ 
ÊÎÐÀÁ ÄÎ ÄÐÓÃÀ 
ÇÂÅÇÄÍÀ ÑÈÑÒÅÌÀ, 
ÏÐÈ ÒÎÂÀ - Â ÐÀÌÊÈÒÅ 
ÍÀ ÅÄÍÎ ÏÎÊÎËÅÍÈÅ

Ô
î

òî
 B

re
a

kt
hr

ou
g

h 
St

a
rs

ho
t

Алфа Кентавър е най-близката друга звезда до Слънцето
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Едва ли много от жителите на София, преминаващи 
покрай Националния дворец на културата, пред-
полагат, че на панорамната тераса на масивната 
сграда има ... кошери с пчели. Те са поставени там 
от фондация „Имам си кошер“ в рамките на про-

екта „1 000 000 кошера“, който има за цел да подпомогне 
опазването на полезните насекоми. Активистите поставят 
кошери и на други локации в София, включително и в жи-
лищни сгради. Макар и малко екстравагантен, този пример 
е показателен за бързото развитие на градското земеделие 
– навлизането в градовете на дейности, които сме свикнали 
да свързваме със селското стопанство.

Градското земеделие (urban farming) по същество не е 
ново – хората са отглеждали растения и животни още от 
времето на възникване на съвременните градове. През 
последните години обаче то се развива с нова сила, про-
вокирайки традиционните представи на консуматорското 
общество, че храната винаги идва до нас добре опакована 
и подредена на щандовете на хипермаркета. От Франция, 
през САЩ, до Япония - градското земеделие печели все по-
вече привърженици, които посочват, че то не толкова им 
спестява средства, колкото им дава достъп до прясна и 
пълноценна храна, без консерванти и други добавки. И не 

на последно място – по един много по-устойчив и 

ùàäÿù ïðèðîäàòà
начин. Днес ако си купим например кисели краставички 
от близкия магазин, е много вероятно те да са пропътува-
ли хиляди километри от някоя ферма във Виетнам. Това 
със сигурност не е най-екологичният вариант. Така urban 
farming движението претендира, че може да предложи ре-
шение едновременно на два от най-сериозните проблеми 
пред съвременното общество, които ще увеличават своя-
та тежест през следващите десетилетия – опазването на 
околната среда и изхранването на увеличаващото се насе-
ление на планетата.

Земеделието е може би най-старата човешка дейност, 
която се практикува от хилядолетия, и до голяма степен е 
определила облика на съвременната цивилизация. В древ-
ността именно наличието на водоизточници и плодородни 
почви е било от ключово значение за това къде ще въз-
никнат първите градове и държави. Поречието на реките 
Нил, Тигър и Ефрат например е в основата на появата и 
развитието на древен Шумер и Египет. Днес обаче градо-
вете са се променили до неузнаваемост, превръщайки се 
в мегаполиси с население, немислимо за представите на 
древните хора. Цивилизацията ни е преминала през някол-

ГРАДСКОТО ÇÅÌÅÄÅËÈÅ
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ко индустриални революции и въпреки това ние все още 
разчитаме на земеделието, за да ни изхранва.

То обаче започва да изнемогва – през последните години 
по данни на Организацията по прехрана и земеделие към 
ООН се наблюдава осезаемо намаляване на плодородните 
почви в световен мащаб и очакванията са този проблем да 
се задълбочи в бъдеще. Изтощаването на почвите, влия-
нието на индустрията и нарастващите урбанизирани зони, 
както и засушаването оказват най-сериозно влияние върху 
този процес. Според все повече източници, през следващи-
те десетилетия човечеството ще бъде изправено пред 

êðèçà ñ èçõðàíâàíåòî 
и urban farming активистите са категорични, че жителите на 
градовете трябва да поемат своята част от отговорността и 
да започнат да отглеждат част от храната, която ще консу-
мират. Това би облекчило селското стопанство, би намали-
ло разходите за транспорт и консервиране на продукцията 
и би добавило към трапезата ни много по-свежа храна. Из-
хвърлената храна също би намаляла значително, както и 
отпадъците от опаковки и найлонови торбички.

Една от бързо развиващите се тенденции е т.нар. „по-
кривно земеделие“ - отглеждането на плодове и зеленчу-

ци на покривите в гъсто населените градове. Този подход 
има редица предимства – от една страна, той спомага за 
по-ефективното използване на тези пространства, заема-
щи огромна част от градовете, а от друга – при него расте-
нията получават много по-голяма доза слънчева светлина, 
тъй като не се намират в сянката на сградите. Ако зале-
сяването на покривите със земеделски култури се развие 
пълноценно в нашите градове, то би спомогнало за про-
изводството на една голяма част от зеленчуците в менюто 
ни, без да се използва и един квадратен метър земеделска 
площ. Този подход вече навлиза масово в Германия, където 
той се нарича „нулева ферма“ (zero farm).

Неотдавна общината в Чикаго въвежда нов План за зе-
лени и здравословни квартали, в който градското земеде-
лие играе важна роля. Неправителствени организации като 
Growing Home обучават населението да отглежда различ-
ни култури, а през следващите години се очаква да бъде 
развита цяла нова екосистема от градски ферми – както 
собственост на фирми, така и на самите домакинства. В 
Лондон пък едно бомбоубежище от Втората световна вой-
на, намиращо се под града, вече няколко години функ-
ционира като подземна ферма за салати, броколи и други 
зеленчуци. Осветена от LED подсветки и напоявана със 
сложна хидропонна мрежа, тя ни показва как може да из-
глежда производството на храна в бъдеще, ако условията 
на повърхността на земята станат неблагоприятни. Дори 
архитектурните студия напоследък се присъединяват към 
urban farming активистите и започват да включват в своите 
проекти възможности за градско земеделие.

Технологиите също оказват влияние върху процеса. Спо-
ред Калеб Харпър от MIT Media Lab към Масачузетския тех-
нологичен институт, земеделието най-после се присъеди-
нява към информационното общество и новата икономика 
с навлизането на все повече сензори, мрежови решения и 
отворени платформи за споделяне на данни. Създадената 
в неговата лаборатория Open Agriculture Initiative (OpenAG) 
позволява например автоматичното споделяне на данни и 
добри практики между хиляди малки производители. Това 
поставя началото на нов тип земеделски изследвания, ли-
берализирайки знанието, което с години е било достъпно 
само на добрите фермери. Резултатът е, че повече хора 
ще могат да се научат да бъдат фермери и да си осигурят 
достъп до прясна, полезна и произведена локално храна. 
Дори Google доскоро гледаше към градското земеделие. 
Един от проектите в нейната лаборатория X беше за ав-
томатизирани вертикални ферми, използващи десет пъти 
по-малко вода от традиционното земеделие. Компанията 
обаче прекрати проекта, тъй като екипът не е бил убеден в 
перспективите пред него. Други фирми обаче продължават 
да създават иновации в тази сфера.

Според прогнози на ООН до 2050 г. в градовете ще живе-
ят около 6.5 милиарда души, което ще затрудни значително 
доставките на хранителни продукти за всички тях. Затова 
и надеждите на активистите за градско фермерство са, че 
с повече инициативност от самите граждани и с използва-
нето на правилните технологии градското земеделие може 
да бъде решението на този проблем, превръщайки мазета, 
складове, стени и покриви в миниферми и създавайки нова 
връзка между човека и природата.   

ÂÑÅ ÏÎÂÅ×Å ÆÈÒÅËÈ ÍÀ ÃÎËÅÌÈÒÅ ÃÐÀÄÎÂÅ ÇÀÏÎ×ÂÀÒ 
ÄÀ ÎÒÃËÅÆÄÀÒ ×ÀÑÒ ÎÒ ÑÂÎßÒÀ ÕÐÀÍÀ, ÏÐÅÂÐÚÙÀÉÊÈ 

ÒÅÐÀÑÈ, ÏÎÊÐÈÂÈ È ÑÒÅÍÈ Â ÌÈÍÈÔÅÐÌÈ
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„СЪР ЕASY“, 
èëè ìèëèàðäåðúò 
ÔÈËÀÍÒÐÎÏ 
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Трима от едно семейство влязоха в световния „Клуб 
на милиардерите“ тази година. Класацията на 
„Форбс“ за най-богатите в света през 2016 г., която 
бе обявена в началото на март, предизвика особе-
но вълнение в Кипър, защото „рекордната“ фами-

лия е с кипърски корени, а най-изявеният й представител е 
един от най-популярните хора на острова.

Под номер 1275 в списъка на милиардерите е 49-го-
дишният сър Стелиос Хаджийоану - най-богатият кипърец. 
Състоянието му тази година е оценено на 1.46 млрд. до-
лара. Брат му - 56-годишният Полис, заема 1367-о място в 
класацията със стойност на активите от 1.3 млрд. долара. 
45-годишната им сестра Клелия се нарежда на 1577-о мяс-
то с притежаваните от нея 1.09 млрд. долара. Сър Стелиос 
се чувства 
ãðàæäàíèí íà ñâåòà 
от кипърски произход. Официално той е с гражданство на 
Кипър, макар че е роден в Гърция, в Атина, на 14 февруари 
1967 г. Родителите му са кипърски гърци, родом от острова, 
като баща му Лукас е известен кипърски корабен магнат. 
Развива бизнеса си основно във Великобритания, а живее 
в Монте Карло и Монако. 

Иска към него да се обръщат само с първото му име - 
Стелиос, без фамилията Хаджийоану, каквато близост е 
рядкост за милиардер от неговия ранг. Не често може да 
се види и богаташ като него да запретне ръкави и лично да 
осигурява и раздава безплатна храна на деца и бедни, как-
то той прави в Кипър и Гърция. Очарователната му усмив-
ка и пламъчетата в очите пък са запазили в днешния едър 
мъж хлапашкото излъчване на младежа, тръгнал преди две 
десетилетия да прави революция в бизнеса.

Стелиос е човекът зад easyJet. Известната с оранжевия 
си цвят авиокомпания, която бе посочена в класацията на 
„Форбс“ като основен източник на богатството му, съвсем 
наскоро - през ноември м.г., отпразнува 20-годишния си 
юбилей. Двамата братя и сестрата Хаджийоану притежа-
ват сега около 35% от авиокомпанията, въпреки че след 
конфликт с борда й заради вижданията за бъдещото й раз-
витие през 2013 г. те намалиха дела си, продавайки по 200 
000 акции. Сър Стелиос е не само най-големият акционер 
в easyJet, но той лично държи правата върху самото име. 

Негова еднолична собственост е и марката „easy“, която 
с многобройните си дейности той направи един от 
íàé-ðàçïîçíàâàåìèòå áðàíäîâå 
в света. В началото на тази година милиардерът я постави 
върху две нови начинания. През януари оранжевият цвят 
и лого бяха изписани върху първия easyCoffee shop, който 
бе открит в Лондон. В него голяма чаша кафе – капучино, 

еспресо или лате, струва само 1 паунд. 

В първите дни на февруари пък в Северозападен Лон-
дон отвори врати easyFoodstore – първият магазин от бъ-
деща верига евтини супермаркети. Всички 76 вида храни-
телни стоки в него – паста, спагети, бисквити, кафе, боб, 
консерви, масло, чай и други основни продукти за всеки-
дневно потребление, бяха пуснати на шокиращата цена от 
25 пенса. Рафтовете бяха опразнени само за два дни, като 
бе изкупено количество, което бе предвидено да стигне за 
първите две седмици. Магазинът е още един начин, по кой-
то марката „easy“ ще може да обслужва хората, които не 
работят или работят за малко пари, обясни сър Стелиос.

Империята му включва в момента повече от 20 ком-
пании в различни сектори, които прилагат създадения от 
него модел за easy (лесен от англ.) бизнес. През 1998 г. 
той създава easyGroup – негово частно инвестиционно 
дружество, което управлява бранда „easy“ и стартира нови 
бизнеси, давайки им лиценза. През юни 1999 г. се ражда 
easyInternetcafé, през 2000 г. - easyRentacar, преименува-
но на easyCar, след това easyCruise, easyOffi ce, easyBus, 
easyHotel, easyValue, easyMoney, easyCinema, easyGym, 
easyProperty… 

Въпреки че някои от начинанията му не са много успеш-
ни, принципът, по който те работят, е един и същ. Целта е 
да се предостави на потребителите 
ïîâå÷å ñòîéíîñò ñ 
ïî-ìàëêî ðàçõîäè 
или високо качество на възможно най-ниска цена, събрани 
в основен минимум от услуги, който може да се надгражда 
според желанията на клиента, но без той да е принуден да 
плаща за нещо, което не му е необходимо. Тези продукти и 
услуги са без излишни, ненужни допълнения и екстри, кои-
то само ги оскъпяват без реална полза за клиента. 

Безспорният най-голям успех на магната, истинското въ-
плъщение на идеята му за easy бизнес, е нискобюджетна-
та авиокомпания easyJet. С нея той промени кардинално 
лицето на въздушния транспорт в Европа, превръщайки 
самолетите в автобуси и предлагайки на пътниците най-не-
обходимите им услуги на ниска цена, за да могат хората да 
летят по-лесно и по-евтино по целия континент. 

„Изстрелването“ на бъдещия милиардер е в ранна-
та утрин на 10 ноември 1995 г., когато от летище „Лутън“ 
в Лондон за Глазгоу излита първият самолет на новата 
нискобюджетна компания easyJet. На борда заедно с пър-
вите закупили от евтините билети е основателят й - само 
28-годишен и без опит във въздушния транспорт, ако не се 
брои опитът му като пътник. Дотогава Стелиос има кратка 

àâòîð: Áðàíèñëàâà Áîáàíàö

ÎÑÍÎÂÀÒÅËßÒ ÍÀ “ÎÐÀÍÆÅÂÀÒÀ” ÁÈÇÍÅÑ ÈÌÏÅÐÈß 
ËÈ×ÍÎ ÐÀÇÄÀÂÀ ÁÅÇÏËÀÒÍÈ ÑÀÍÄÂÈ×È ÍÀ ÁÅÆÀÍÖÈ È ÍÀ 
ÏÎÑÒÐÀÄÀËÈ ÎÒ ÊÐÈÇÀÒÀ Â ÃÚÐÖÈß È ÊÈÏÚÐ
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кариера в семейния бизнес „Trodos Shipping Co Ltd.“ и само 
3-годишен опит от първата му собствена корабна компа-
ния Stelmar, която създава през 1992 г. с 5 млн. долара по-
мощ от баща си. През 2005 г., той ще я продаде успешно на 
международна група в корабоплаването за 1.3 млрд. евро 
- на четворно по-висока цена за акция от първоначалната 
й стойност.

А само 11 години след рисковото начинание - през 2006 
г., едва 39-годишният Стелиос ще бъде посветен в рицар-
ско звание от Нейно величество кралица Елизабет II за го-
лемите му заслуги към предприемачеството и развитието 
на британския бизнес.

„Летяхме до Глазгоу и обратно и останалото е история“, 
кратко напомни за звездния си час сър Стелиос по време 
на честването на 20-годишнината на авиокомпанията ми-
налия ноември.

Новата евтина авиокомпания си поставя за цел да на-
прави самолетите си достъпни за повече хора и така се 
ражда всеизвестната й реклама за полети 
íà öåíàòà íà åäèí ÷èôò äúíêè

Билетът до Глазгоу струва само 29 лири, а чифт Levis – 
75 лири. И сега компанията предлага билети на цена под 
30 лири, отчете бордът й със задоволство в юбилейните 
празненства.

Днес easyJet е сред водещите превозвачи във въздуш-
ния транспорт в Европа, като заема второ място в об-
служващите къси разстояния. През 2000 г. дружеството е 
листвано на Лондонската фондова борса, а през март 2013 
г. поскъпващите му акции го изпратиха в бенчмарк индекса 
FTSE-100 на най-големите компании в Обединеното крал-
ство въз основа на пазарната им стойност. 

Компанията вече гледа в следващите 20 години. През 
февруари от easyJet разкриха плановете си за провежда-
не на първите в света изпитания на нов хибриден самолет, 
задвижван с водород, за което компанията си партнира с 
Cranfi eld University. Това ще пести гориво, ще намали еми-
сиите и ще ускори времето за пътуване. 

Освен с мащабния си „лесен“ бизнес, милиардерът е 
прочут с щедрото отпускане на средства за стипендии за 
обучение, финансиране на стартиращ бизнес, подпомагане 
на бедни и нуждаещи се. От осем години с
áëàãîòâîðèòåëíàòà ôîíäàöèÿ
носеща неговото име (Stelios Philanthropic Foundation), той 
доказва ангажираността си към обществото, като подкрепя 
предприемачеството, образованието и проекти за околната 
среда в Обединеното кралство, Гърция и Кипър.

Една от най-чувствителните му инициативи е благот-
ворителната програма „Храна от сърцето“. Милиардерът 

Бизнесменът на 
церемонията за 
20-годишнината 
на easyJet
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кипърски грък я започна в Кипър в разгара на кризата, 
само месеци, след като през март 2013 г. правителство-
то на страната подписа спасителното споразумение с 
тройката международни кредитори. „Сега е точното вре-
ме за кипърците да направят най-доброто, което могат, 
един за друг. Мислех, че в тези условия трябва да по-
могна на хората в затруднено положение и най-добрият 
начин за това е да помогна с храна“, обясни решението 
си той. „Храна от сърцето“ започна да раздава безплат-
ни пакети сандвичи и обяд за деца и нуждаещи се хора 
в градовете Никозия и Лимасол в Кипър, а по-късно се 
пренесе и в Гърция. През лятото на миналата година, 
в едни от най-тежките месеци на гръцката криза, про-
грамата осигуряваше храна за по 2500 души на ден в 
Атина. Сега „Храна от сърцето“ работи в 15 пункта в 
двете страни. Големият приток на бежанци от сирий-
ската криза в Егейско море роди и сътрудничеството на 
фондация „Стелиос“ с общината на Самос, един от най-
близките гръцки острови до малоазийския бряг, където 
милиардерът помага с доставката на храна за хилядите 
нуждаещи се хора.

През последните 10 г. фондацията „Стелиос“ е отпусна-
ла 200 стипендии в размер на 3 млн. лири за студенти от 
Кипър и Гърция, които желаят да продължат образование-
то си във Великобритания. Академичната помощ е за два 
от най-добрите университети в Лондон, в които самият сър 

Стелиос е учил - Лондонското училище по икономика и City 
University. Следващата година сър Стелиос се кани да ги 
събере всички за първи път, за да види какво са направили 
те в живота си и за обществото.

От осем години награда „Стелиос“ подкрепя материално 
младежкото предприемачество в Гърция. Досега осем нови 
компании са получили общо 400 000 евро.

В Кипър пък сър Стелиос насърчава бизнес сътрудни-
чеството и разбирателството между кипърските гърци и ки-
пърските турци – двете общности, които са разделени от 42 
години, след турската инвазия от 1974 г. За осми пореден 
път през октомври тази година ще бъдат връчени двуоб-
щностните награди „Стелиос“. Те се присъждат за бизнес 
проекти в областта на предприемачеството, изкуството, 
спорта, които задължително трябва да се реализират заед-
но от кипърски гърци и кипърски турци. Досега за тази цел 
милиардерът е дал 2 млн. евро. Тази година 50 смесени 
екипа ще си поделят общо 500 000 евро – най-голямата го-
дишна сума по тази програма.

Като марката, която притежава, милиардерът-филан-
троп сър Стелиос Хаджийоану обяснява лаконично и без 
излишества житейската си визия – той се чувства щастлив, 
има икономическа свобода и смята, че е длъжен да се из-
плати на обществото.   

Състезанието за 
наградите „Стелиос“ за 
съвместен бизнес между 
представители на двете 
кипърски общности 
привлича все повече 
участници 

„Храна от сърцето“ е 
благотворителна дейност за 
подпомагане на нуждаещите 
се в Кипър и Гърция
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àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

Султанатът Оман определено не е най-известната 
арабска монархия в Персийския залив. Саудитска 
Арабия, Кувейт, Катар или Обединените арабски 
емирства, подслонили Дубай, присъстват по-
трайно в световния новинарски обмен и в регио-

налните международни отношения. Действително, Оман 
не е построил най-високата сграда в света, нито е пазител 
на свещените мюсюлмански земи – Мека и Медина. Но въ-
преки това има с какво да изненада изкушилите се да го 
опознаят.   

Страната се ръководи през последните 46 години от сул-
тан Кабус бин Саид ал-Саид. Той взема властта през 1970 
г. от баща си чрез безкръвен преврат, подкрепен от Вели-
кобритания. Днес султан Кабус е едновременно премиер, 
министър на отбраната, външен министър, финансов ми-
нистър и главнокомандващ на въоръжените сили. Въпреки 
тази концентрация на власт в ръцете на един човек, Оман е 
описван в международната преса като „най-очарователна-
та полицейска държава“. 

Бащата на Кабус – Саид бин Тамур, е водел политика на 
изолация за страната си и бил с изключително консерва-
тивни възгледи за общественото развитие. Според изслед-

ването „История на съвременния Близък изток“ на Бънтън 
Кливланд и Уилям Мартин преди преврата от 1970 г. в стра-
ната е имало само 9 км павирани пътища, 3 работещи учи-
лища и грамотността е била 5%. 

Последвалото управление на Кабус е белязано от мо-
дернизация. Важен елемент от него е, че парите от износа 
на природните суровини достигат до населението. Оман е 
най-големият производител на нефт и природен газ в Близ-
кия изток, който е извън ОПЕК. Към януари 2016 г. той има 
доказани залежи от 5,3 млрд. барела петрол. През 2015 г. 
ежедневно страната е добивала по 1 млн. барела от черно-
то злато. Ресурсите на страната позволяват днес образова-
нието и здравеопазването в нея да са безплатни за нейните 
2,32 млн. омански поданици. Огромна част от значимите 
инфраструктурни и национални обекти са построени имен-
но по времето на сегашния султан. 

„В един най-обикновен ден жител на Маскат, столицата 
на Оман, може да кара по шосето „Султан Кабус“, да пре-
мине покрай голямата джамия „Султан Кабус“ и вероятно 
дори покрай пристанището със същото име. Той би могъл 
да е завършил едноименния университет, да гледа футбо-
лен мач в спортния комплекс с името на монарха, преди 

ÎÌÀÍÑÊÈßÒ 
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да се върне у дома в жилищния комплекс „Мединат султан 
Кабус“, обяснява в свой репортаж  за петролната държава 
британското списание The Economist. 

Въпреки че Кабус съсредоточава в себе си редица от 
ресорите на изпълнителната власт, в Оман има Основен 
закон, приет през 1996 г., както и съвещателен законодате-
лен орган с две камари. Критикуването на султана е тема 
табу в обществения живот. Арабската пролет бе по-слабо 
изразена в Оман, отколкото например в Бахрейн. Социал-
ните и либерални искания на недоволстващите през 2011 
г. бяха туширани, след като държавата развърза по-щедро 
кесията си за населението. 

Подобно на други нефтени държави, в Оман има много 
чуждестранни работници от Азия – 1,9 млн. души. Но те 
не са единствените, които допринасят за етническото мно-
гообразие. Оман е бил колония на Португалия от 1508 г. 
нататък, преди да бъде завладян от Османската империя 
през 1659 г., а после да стане и британска колония след 
1741 г. Именно на британците се дължи присъствието на 
значима общност, говореща африканския език суахили. Тя 
включва и хора от омански произход, които са се върнали 
от Африка, където техните предци са били роби, пояснява 

публикация на сайта The New York Review of Books. 

Оман има и своя общност на белуджи – народност, която 
населява пограничните територии между Иран и Пакистан. 
Те са сунити и много от тях са част от армията на страна-
та – несъразмерно по-представени спрямо броя на насе-
лението си, отколкото участват в нея другите етноси. На 
юг в бунтовната през 70-те години провинция Зофар живе-
ят други сунитски племена – джабалитите, които говорят 
собствена разновидност на арабския. 

По крайбрежието на Оман се срещат семейства, за-
нимаващи се с търговия, които са индийци и шиити. Във 
вътрешността на територията пък доминират ибадитите, 
които са основната религиозна общност в петролната мо-
нархия. Ибадитите имат своите различия както спрямо су-
нитите, така и спрямо шиитите, но се разбират добре и с 
двата основни клона на исляма. Особеното за тази форма 
на исляма е, че макар и да е считана за пуританистка, тя 
всъщност е настроена умерено към различаващите се от 
нея. 

Някои изследователи смятат, че султан Кабус черпи 
вдъхновение за своята независима и балансираща външна 

ÑÓËÒÀÍÀÒÚÒ ÇÀËÀÃÀ ÍÀ ÁÀËÀÍÑ 
ÂÚÂ ÂÚÍØÍÀÒÀ ÏÎËÈÒÈÊÀ È ÍÀ 
ÏÎ-ÑÏÎÊÎÅÍ È ÒÐÀÄÈÖÈÎÍÅÍ, 
ÍÎ È ÈÇÎÁÈËÅÍ ÆÈÂÎÒ Ó ÄÎÌÀ

Султан Кабус е човекът, изградил 
съвременната оманска държава

При откриването на кралската опера в столицата 
Маскат през 2011 г. тя бе първата по рода си сред 
арабските монархии в Персийския залив - 

Столицата Маскат

Ôîòî Wikipedia
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политика именно от ибадизма. Кабус е посредникът, бла-
годарение на когото САЩ и Иран започнаха да преговарят 
неофициално през 2012 г. Разговорите доведоха до оконча-
телния договор по ядрената програма между Иран и петте 
страни членки на Съвета за сигурност на ООН плюс Герма-
ния от 14 юли 2015 г. Това посредничество се развива, не-
зависимо че Саудитска Арабия и други държави от Съвета 
за сътрудничество в Залива (ССЗ) са противници на Иран в 
регионалната политика. 

Маскат обаче съумява хем да е част от ССЗ, хем да раз-
вива взаимноизгодни отношения с Техеран. В началото на 
април т.г. Оман и Иран се договориха за маршрута на газо-
провод помежду им, който ще мине по дъното на Ормузкия 
проток и ще позволи на Ислямската република да снабдява 
султаната с 28 млн. куб. м газ на ден. Необходимата инвес-
тиция за начинанието се оценява на 1,5 млрд. долара.

Освен това Оман поддържа дипломатически отношения 
с управлението на сирийския президент Башар Асад, неза-
висимо, че други държави от Съвета за сътрудничество в 
Залива – например Саудитска Арабия и Катар, подкрепят 
бунтовниците срещу него и от години призовават Асад да 
сдаде властта. Това уникално външнополитическо пози-
циониране е демонстрация на просветеността на оманския 
монарх. 

Проблемите пред страната са най-вече два – политиче-
ски, свързан с това кой ще наследи султан Кабус, и иконо-
мически – падащите цени на нефта налагат отговор. 75-го-
дишният монарх е болен от рак и прекарва месеци наред 
през последните години в Германия, където се лекува. Той 
няма съпруга, нито деца. 

Според основния закон наследникът на Кабус трябва да 
се избере от специален съвет от средите на кралското се-
мейство, което за разлика от съседни арабски монархии не 
е голямо. Кандидати за бъдещ държавен управник са трима 
братовчеди на сегашния управник на Оман. Ако съветът не 
постигне съгласие в рамките на три дни след смъртта на 
Кабус, тогава трябва да се отвори послание от него, което 
да определи наследника…

Щедрите времена на управлението на Кабус вероятно 
отиват в миналото, независимо дали той ще управлява още 
или не. През 2015 г. бюджетният дефицит на Оман е 15% от 
БВП. Правителството (т.е. султанът) реши да премахне ня-
кои облаги за властта – например служебните автомобили, 
пише сп. The Economist. Медията добавя и че на сметките 
за ток оманците вече могат да прочетат стойността на суб-
сидията за гориво, която получават – подготовка за отмя-
ната й. Освен това бе повишен корпоративният данък от 
12% на 15%. 

Правителството разчита на инфраструктур-
ни проекти като тръбопровода от Иран или раз-
витието на пристанището на южния град Дукм. 
Страната обаче не залага на грандомания и 
не се опитва да прави градове – увеселителни 
паркове, както става в съседния Дубай. Вместо 
това разчита на по-бавен, по-спокоен и по-тра-
диционен и семеен начин на живот за подани-
ците си. 

Но и Оман прави нови неща. През 2011 г. при 
откриването на операта в страната тя бе обяве-
на за първата по рода си в арабския свят. Ето 
че без да шуми много и Маскат има какво да 
предложи на света – и за разлика от съседите 
то е по-скоро в умереността, отколкото в ексце-
сиите, по-скоро в баланса, отколкото в полити-
ческите крайности. Модел, който си струва да 
бъде поддържан и занапред…   

Руви, основният бизнес район на Маскат

Султан Кабус на среща с американския държавен секретар Джон Кери (в средата) и посланика на САЩ Грета Холц



Изцяло нов Drive-E D3 двигател, 150 к.с.
17“ алуминиеви джанти
Контрол при паркиране на заден ход
Сензор за дъжд, 2ро поколение
Ел. прибиране на външните огледала с приземно 
осветление

High Performance аудио система с Bluetooth  
Управление на аудио системата от волана
Електрохроматично огледало за обратно виждане
Алуминиеви декоративни елементи Shimmer graphite
Кожен волан с три спици и алуминиеви апликации
Ел. регулиране на лумбалната опора

САМО СЕГА ИДВА НА ИЗКЛЮЧИТЕЛНО АТРАКТИВНА ЦЕНА 55 450 ЛВ. С ДДС 
С ПРЕМИУМ ОБОРУДВАНЕ ЗА БИЗНЕС КЛИЕНТИ:

Volvo S60 лимитирана бизнес серия е с 5 г. гаранция и 5 г. Premium Service, включващ 24/7 услугата „Door to Door” и Europe 
Assistance – безплатна пътна помощ на територията на ЕС.

Volvo S60 e спортен седан, създаден, за да изпитате 
истинско удоволствие от динамиката и същевременно 
– да се поглезите с всички удобства на една лимузина. 
Изчистен дизайн, дискретен скандинавски лукс, уют и 
комфорт, гарнирани с характерните за Volvo 5-звезд-
на безопасност и вградено уважение към околната 
среда са сърцето на този автомобил с множеството 
достойнства. С него ще се насладите на изчистени 
линии, качество на материалите и интуитивни техно-
логии в помощ на водача и неговите спътници – всичко 
за едно приятно и луксозно пътуване.

Авангардните мотори, съчетават ниска консумация на 
гориво и водещи в класа CО2 емисии. Те допълват пър-
вокласното усещане във Volvo S60 с динамика, изразена 
стабилност на пътя и повишено усещане за контрол. 
Volvo S60 се грижи за Вас и другите около вас, като 
разполага с революционната Система за защита на 
пешеходци и велосипедисти, осигуряваща автоматично 
спиране, в случай че някой внезапно застане на пътя Ви.
Представяме Ви специално разработена, лимитирана 
бизнес серия Volvo S60 с отлично оборудване.
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КИТАЙ ÑÒÀÂÀ 
ÍÀÖÈß ФУТБОЛНА

àâòîð: Âëàäèìèð Ìèòåâ

Ако най-любимата световна игра – футболът, е 
действително място за премерване на междуна-
родните сили, то е логично в него да бъдат пред-
ставени всички значими държави. Воден от тази 
логика, в последно време Китай ударно инвес-

тира в най-популярния спорт. Благодарение на държавна 
политика със санкцията на самия президент Си Цзинпин 
на територията на азиатския гигант футболът е влязъл в 
учебната програма, търсят се и се развиват млади таланти 
и се купуват играчи на световно ниво. 

През зимния трансферен прозорец т.г. Китайската су-
пер лига (КСЛ) изхарчи повече пари за покупка на играчи, 
отколкото Английската висша лига, и се нареди на първо 
място в света по този показател. Трета пък е китайската 
Първа лига. Стигна се дотам, че отбор от нея даде 10 млн. 
долара, за да закупи местен китайски вратар, който дори не 
е национал. Това подсказва, че в китайския клубен футбол 
се въртят все по-големи пари и има инфлация при цените 
на играчите.

„КСЛ набира сили“, заявява Свен Горан Ериксон – мени-
джър на шанхайския тим SIPG (Shanghai International Port 
Group Football Club), който през миналия сезон завърши на 
второ място. „Парите са тук и футболът става все по-до-
бър. Мисля, че отношението към футбола в страната се е 
променило, и то от доста време. Те са разбрали, че не са 
на нивото на световния клубен футбол и че искат да го дос-

тигнат. Китай скоро ще бъде световна сила във футбола“, 
допълва шведският специалист, който е управлявал отбори 
от италианската серия А през 90-те години и тимове във 
Великобритания през първото десетилетие на новото хи-
лядолетие.

В КСЛ играят 16 отбора, поддържани основно от частния 

Стадионът на Tianjin TEDA - 
отбор от Китайската супер лига
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китайски бизнес. Средната възраст на футболистите е 26,5 
години. В отборите са включени общо 500 играчи, като 18% 
от тях са от чужбина. 

Според правилата на лигата във всеки отбор може да 
бъдат картотекирани най-много пет чуждестранни играчи. 
Единият от тях трябва да е от страна член на азиатската 
футболна конфедерация – каквито са Австралия, Япония 
или Хонконг. Отборите нямат право на чуждестранни вра-
тари, за да се изграждат национални играчи на този пост. 
Сезонът продължава от март до ноември всяка година.

Липсата на ограничение върху разходите за заплати и 
трансферни суми доведе до неколкократното счупване на 
рекорда за покупка на играчи през изминалия трансферен 
прозорец. В момента най-скъпият играч в КСЛ е бразиле-
цът Алекс Тейшейра, който бе закупен от Jiangsu Suning за 
45,5 млн. евро. Преди това той играеше за „Шахтьор До-
нецк“. Отсъствието на лимит в заплащането позволява на 
основния нападател на Shanghai Shenhua – шведа Тобиас, 

да печели 10 пъти повече от това, което са му плащали в 
Европа. 

„Китай е влюбен в чупенето на световни рекорди. Това 
е част от съвременната китайска култура. Те са показни 
консуматори, които обожават да бъдат виждани като най-
добрите по рода си, както и да демонстрират богатството 
си. Китайски предприемач и неговият клуб със сигурност 
ще поискат да поставят нов световен рекорд за футболен 
трансфер и предвиждам, че в рамките на 12 месеца това 
ще се случи“, заявява Саймън Чадуик – преподавател по 
спортно предприемачество в британския Салфордски уни-
верситет. 

Десетгодишният план на президента Си – от 2015 г. до 
2025 г., е да създаде китайска спортна икономика на обща 
стойност 850 млрд. долара. Според оптимистични оценки 
цялата световна спортна икономика в момента има стой-
ност 400 млрд. долара. Намеренията на Си са да бъдат из-
градени 20 000 футболни училища до 2017 г. Те трябва да 
създадат 100 000 играчи, пояснява BBC в обширен анализ 
за възхода на футбола в Китай. 

Подкрепата на президента Си за него е решаваща. Как-
то и културата на т.нар. гуанси – частните предприемачи, 
които искат да правят нещо с позволението на държавата, 
финансират държавни политики, за да им спори бизнесът.

В момента Китай е на 96-о място в световната класация 
на футболните сили. Страната е била само един път на све-
товно първенство – през 2002 г., когато губи и трите си сре-

ÐÚÊÎÂÎÄÑÒÂÎÒÎ ÍÀ ÀÇÈÀÒÑÊÈß 
ÃÈÃÀÍÒ ÈÑÊÀ ÄÀ ÁÈÅ ÇÀÏÀÄÀ 
Â ÑÎÁÑÒÂÅÍÀÒÀ ÌÓ ÈÃÐÀ - 
ÁÅÇ ÇÍÀ×ÅÍÈÅ ÄÀËÈ ÒÎÂÀ Å 
ÊÀÏÈÒÀËÈÇÌÚÒ ÈËÈ ÔÓÒÁÎËÚÒ

Президентът Си Цзинпин дава решаваща подкрепа за развитието на футболната индустрия
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щи в предварителните групи. Професор Чадуик счита този 
период за първата футболна революция в Китай, довела и 
до първото разочарование. Вторият опит за по-решителни 
действия е преди 4-5 години, когато заможни бизнесмени 
правят покупки от суета – така футболисти като Дидие Дро-
гба и Никола Анелка заиграват в държавата с комунистиче-
ски режим и пазарна икономика. „Този опит също беше раз-
очарование. Сега наблюдаваме третата революция, но тя е 
много по-различна от първите две. Тук имаме санкцията на 
държавата. И има свръхбогати предприемачи, ръководещи 
промяната“, споделя Чадуик. 

„След 10-15 години съм сигурен, че китайският нацио-
нален футболен отбор ще се състезава, за да спечели све-
товното първенство“, добавя Свен Горан Ериксон. Подобни 
амбиции има и Си, който вярва, че наближава моментът, 
когато родината му не само ще е домакин на Мондиал, но 
и ще грабне  купата. 

За момента стратегията е да се организира силно на-
ционално първенство. А проблемите в тази насока са мно-
гобройни. Един от тях е уреждането на мачове в името на 
печалби от заложните къщи за хората с предварителна ин-
формация за резултатите. До момента стотици футболисти 
и други лица са арестувани във връзка с този вид корупция. 

Китай разбира, че футболът може да е важен за издига-
нето на влиянието на страната в света, за което тя не жали 
средства. Например в Африка, Карибския басейн и южните 
тихоокеански острови Пекин провежда т.нар. „дипломация 
на стадионите“ – изгражда безплатни игрища. 

Освен това най-богатият китаец – 61-годишният Вън 
Цзианлин със състояние 25,05 млрд. евро, закупи швей-
царската компания за спортен маркетинг Infront Sports and 
Media за 1,1 млрд. евро. Фирмата управлява медийните и 
маркетинговите права за редица спортни събития. А нейна-
та важност се издава и от факта, че се управлява от Филип 
Блатер - племенник на бившия шеф на ФИФА Сеп Блатер.

Китай чрез своя втори най-богат гражданин Джак Ма 
купи и 20% от „Атлетико Мадрид“ за 42,15 млн. евро. Но 
най-интересната инвестиция е покупката за 254 млн. евро 
на 13%-ен дял от „Манчестър Сити“ от страна на близката 
до държавата компания China Media Capital. Смята се, че 
чрез тази сделка Китай добива достъп до ноу-хауто на бри-
танския клуб, свързано с неговата школа и кампус. 

В момента в Китай ударно се изграждат кампуси, в които 

децата могат да съчетават играта на футбол с училищните 
уроци. Целта е  да постигнат титлата „най-добър футболен 
клуб в света“. Един от кандидатите за нея е вече Guangzhou 
Evergrande. Тимът печели първото място в китайския шам-
пионат вече 5 поредни пъти. Освен това е единственият ки-
тайски отбор, който е спечелил азиатската шампионска лига 
– през 2013 г. и през 2015 г. Последният успех му позволи да 
играе на турнир на първенците на FIFA. В него отборът от Гу-
анджоу бе отстранен от „Барселона“, който спечели турнира.

„Най-трудното нещо за китайските отбори е нападение-
то. Китайските футболисти не могат да вкарват голове. Във 
всичко друго те са чудесни. Много са технични“, разкрива 
бившият полузащитник на „Евъртън“ Тим Кейхил, който 
сега играе за Shanghai Shunhua. 

Илюзия е обаче, че чуждестранните играчи получават 
много пари за малко работа в китайското първенство. На-
против, очакванията към тях са много големи и ако не пока-
жат резултати за няколко месеца, те биват продавани. Така 
създаваната конкуренция и правените инвестиции издават 
характерната амбиция за Китай да победи останалия свят 
в собствената му игра – без значение дали това е капита-
лизмът или футболът.   

Градовете в Китай, които имат футболни отбори в Суперлигата

Азиатските шампиони по футбол за 2015 г. Guangzhou Evergrande
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àâòîð: Àëåêñàíäúð Àëåêñàíäðîâ

През следващите години спор-
тът ще се промени до неуз-
наваемост под влиянието на 
високите технологии и тази 
промяна ще повлияе както 

на постиженията на спортистите, така 
и на начина, по който зрителите се на-
слаждават на тяхната игра. Или поне 
в това са убедени представителите на 
една бързоразрастваща се общност 
от компании, разработващи спортни 
иновации. Те обхващат решения в 
области като „Интернет на нещата“ 
(Internet of Things), „носими“ техноло-
гии (wearables), обработката на голе-
ми масиви от данни (big data) и др. В 
предишни броеве на сп. „Икономика“ 
вече ви запознахме с някои бързораз-
виващи се нови спортове, възникнали 
под влияние на информационните 
технологии – състезанията с летящи 
дрони, както и професионалните гейм 

турнири, чийто награден фонд и пуб-
лика вече могат да съперничат на ре-
дица традиционни дисциплини. В на-
стоящия материал ще разкажем и за 
начините, по които информационните 
технологии оказват влияние върху 
традиционните спортове, познати от 
десетилетия.

Проследяването и подобряването 
на движенията на тялото чрез прикре-
пени за него wearable – джаджи, съби-
рането на данни за движенията на със-
тезателите и за тактиката на отборите, 
софтуер за анализ и прогноза на тях-
ното поведение. Това са само част от 
инструментите, чрез които технологи-
ите променят професионалния спорт.

В средата на април например, в 
американската Висша лига по бейзбол 
са одобрили използването на дигитал-

ни устройства по време на игра през 
този сезон. Както съобщава Associated 
Press, носимите джаджи ще бъдат 
прикрепени към състезателите и ще 
измерват нивото на стрес при играчи-
те, техния сърдечен ритъм и честотата 
на дишане. Отделно ще бъдат въведе-
ни и сензори на терена. Нововъведе-
нията поставят много въпроси и вече 
разбуниха духовете в бейзболните 
среди. От една страна, според някои 
експерти те биха могли да изиграят 
положителна роля за здравето на иг-
рачите. В частност очакванията са да 
направят възможно ранното засичане 
на определени навици и модели на 
поведение, които биха могли да до-
ведат до контузии. Това безспорно е 
позитивно. От друга страна обаче, не 
е ясно по какъв начин отборите ще из-
ползват информацията, събрана чрез 
иновативните джаджи. Притеснения в 

CARV следи представянето 
на скиорите и помага 
да го подобрят

Ôîòî CARV
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тази насока вече са изказали някои пред-
ставители на бейзболния съюз. Други пък 
са обезпокоени от потенциалното наруша-
ване на личното пространство на играчите. 
Въпреки че е спорно доколко може да се 
говори за лична неприкосновеност на про-
фесионални спортисти по време на игра.

Данните няма да са достъпни по вре-
ме на самите срещи, а след това, макар 
и само от клубовете – посредством одо-
брени устройства и през точно определе-
ни телеком мрежи. На самите клубове ще 
бъде забранено да ги предоставят на те-
левизионни оператори или да ги използват 
за каквито и да е други комерсиални цели. 
Те ще разполагат с тях само за вътрешни 
нужди. Играчите пък ще имат право на из-
бор дали да използват технологията, както 
и да посочват кой може да бъде получател 
на данните. Тепърва предстои да разбе-
рем как тази иновация ще промени бей-
зболните първенства.

Бейзболът обаче далеч не е единстве-
ният спорт, който се дигитализира с бързи 
темпове. Неотдавна в портала за споде-
лено финансиране Kickstarter набра сред-
ства екипът зад първата по рода си носима 
технология за обучение на скиори. Тя се 
нарича CARV и се прикрепя към всякакъв 
тип ски обувки. След това устройството 
започва да следи всички движения на ски 
пистата и да ги изпраща до телефона на 
собственика посредством Bluetooth. Спе-
циално мобилно приложение пък дава ин-
формация на скиора как е карал и какво 
може да подобри в движенията си. CARV 
може да му дава съвети и в реално време 
чрез гласова информация, през слушал-
ките на смартфона. Технологията е под-
ходяща както за любители, така и за про-
фесионални скиори. „CARV добавя нова 
перспектива пред карането на ски. Сензо-
рите ви позволяват да видите точно какво 
се случва и са перфектна комбинация с 
мобилното приложение, която наистина 
работи“ - убеден е световният шампион 

Филип Флайсър в изявление, направено 
на сайта на CARV. Друга умна технология, 
наречена Enfl ux Exercise, подпомага спор-
тистите в сферата на вдигане на тежести 
или просто трениращи във фитнеса. Тя 
представлява тениска и шорти с множе-
ство вградени сензори, които проследяват 
движенията на спортуващия и му показват 
на дисплея на смартфона 3D визуализа-
ция на собственото му тяло, анализирайки 
движенията му. На практика приложение-
то е своеобразен дигитален треньор, който 
може да подобри резултатите на практику-
ващия, без значение дали е професиона-
лен спортист, или вдига тежести за първи 
път.

Според анализатори, wearable устрой-
ствата са подходящи за спортисти от 
почти всяка дисциплина и на всяко ниво, 
и тепърва тяхното използване в профе-
сионалния спорт ще се увеличава. Бързо 
развиващият се подсегмент на спортните 
технологии вече е забелязан и от най-го-
лемите. Показателно в това отношение 
е, че на предстоящия през август в Сан 
Франсиско форум за иновациите в спор-
та ще се включат компании от ранга на 
Adidas, Red Bull, Intel и др. Спортните или 
фитнес приложения вече са и най-бързо 
развиващият се подсегмент на носимите 
технологии – един пазар, който се очаква 
да достигне 44.2 млрд. щ. долара до 2021 
година. Всъщност често те са и двигател 
за развитието на този нов сектор, тъй като 
много от решенията, създадени за спортни 
симулации или защита от контузии, след 
това навлизат и за масова употреба. Също 
както дрехите или обувките за спортисти 
постепенно навлизат в живота ни, а върхо-
вите технологии, тествани в болидите на 
автомобилните състезания, се прехвърлят 
в масовите модели, изглежда, че начинът, 
по който полагаме физически усилия в 
ежедневието си, през следващите години 
ще бъде повлиян от иновации, тествани 
днес буквално на гърба на някои от най-
популярните спортисти в света.   

ÎÒ ÑÅÍÇÎÐÈ, 
ÏÐÈÊÐÅÏÅÍÈ ÇÀ 
ÏÐÎÔÅÑÈÎÍÀËÍÈÒÅ 
ÁÅÉÇÁÎËÈÑÒÈ Â ÑÀÙ, ÄÎ 
ÍÎÑÈÌÈ ÓÑÒÐÎÉÑÒÂÀ 
ÍÀ ÊÐÀÊÀÒÀ ÍÀ 
ÑÊÈÎÐÈÒÅ Â ÀËÏÈÒÅ - 
ÈÍÔÎÐÌÀÖÈÎÍÍÈÒÅ 
ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ ÑÀ ÍÀ 
ÏÚÒ ÄÀ ÏÐÎÌÅÍßÒ 
ÏÐÅÄÑÒÀÂÀÒÀ ÍÈ ÇÀ 
ÑÚÑÒÅÇÀÍÈßÒÀ

 Умната технология Enfl ux 
Exercise проследява чрез 
сензори движенията на 
спортуващия и служи като 
дигитален треньор 
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Шеф Дамянов 
с наградата 

Ôîòî Ñòîÿí Éîòîâ
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ЕРесторант Este спечели награда в категория „Авторска кухня“ в конкурса 
„Ресторант на годината Бакхус, Acqua Panna & San Pellegrino“. Сложнос-
тта в приготвянето на ястията и здравословната концепция за храната на 
шеф Димитър Дамянов бяха оценени подобаващо и той получи престижен 
черпак.

Ястието, което представи той за Este, бе вариация на телешко, в което бяха из-
ползвани 13 компонента – крем от коприва, терина от артишок и ряпа, сос Мадей-
ра, олио от мащерка, прах от печен морков, трохи от лешник, маринована телешка 
буза в сено, конфирано месо от телешка глава с бавно готвен лук, телешко бон 
филе, готвено във вакуум, мус от лилав картоф, крем от корен от магданоз, крем 
от аспержи и ядливи цветя.

Наградите бяха обявени на официална церемония в края на март, която по 
традиция минава под формата на демонстрационна вечеря. На нея се изявяват 

едни от най-добрите шеф-готвачи в Бълга-
рия, сред които и шеф Димитър Дамянов. 
Майсторите на кухнята показват интересни 
съчетания, приготвени според най-актуал-
ните техники в кулинарията.

Най-добрите ястия биват отличени от 
независимо жури, в което влизат различни 
критерии при избора на продукти, меню, 
начин на приготвяне на ястията, дали те 
отговарят на концепцията на ресторанта, 
цени, обслужване, хигиена, интериор и ця-
лостно преживяване.

Ресторант Este приветства и идването 
на пролетта с отварянето на лятната си 
градина, където всеки клиент може да се 
наслади на първокласна кухня в атмос-
фера на спокойствие и красота. На разпо-
ложение са 43 места в 8 шатри, заобико-
лени от свежа зеленина, цветя и нежния 
напев на фонтана.   
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ËßÒÍÀÒÀ ÑÈ 

ÃÐÀÄÈÍÀ

Лятната градина е готова да посреща гости



13
4

ЕЛ
ИК

СИ
Р

СОМЕЛИЕРЪТ Е ДУШАТА 
ÍÀ ÂÑÅÊÈ ÐÅÑÒÎÐÀÍÒ È ÈÇÁÀ 

àâòîð: Àëåêñàíäðà Ñîòèðîâà

Г-н Райчев, къде е мястото на 
България на световната ви-
нена карта?

- Не където ми се иска да 
бъде. Ние заслужаваме едно 

от челните места, българските вина са 
с изключително добро качество и ми-
сля, че вече хората се убедиха в това. 
В последните години се наблюдава 
много силна конкуренция на произво-
дителите на вътрешния пазар и това 
дава добър ефект. Тероарът и въз-
можността на България като климат и 
почва, както и даденостите, които има-
ме от природата, са на наша страна в 
правенето на вино. И това е една от 
основните причини да ни се получават 
толкова добре вината, а имаме и мно-
го талантливи технолози. На пазара 
има доста интересни бутикови изби. 
Като качество сме на много добро и 
конкурентно ниво – това на големите 
сили в света на виното. 

В работата ми аз много често тряб-
ва да показвам българските вина на 
хора, които идват у нас от най-различ-
ни краища на света и почти винаги се 
получава ефектът „уау.“ Но много чес-
то хората въобще не знаят и не очак-
ват, че по нашите земи се прави вино. 
Не сме най-котираната винена дести-
нация в света. Липсва ни лице, не като 
човек, а като бранд. Брандът България 
липсва като вино. Ние имаме изклю-
чително интересни типично български 
сортове. Класическите световни сор-
тове също много добре виреят у нас и 
дават много интересни вина. Има сор-
тове, от които на много малко места по 
света може да се направи вино, както 
се прави в България, а това също би 
било интересна визитка за нас. 

- Какъв е пътят, който трябва да 

извървим, за да се конкурираме с 
Франция и Италия?

- В Италия, в който и от големите 
градове да се разхождаш, влизаш в 
един магазин за дрехи и те посрещат 
с вино от вратата. Там виното в още 
по-голяма степен е част от ежеднев-
ния бит и култура на хората. Липсва ни 
малко самочувствие, може би. Както и 
единна политика. Какво правят Италия 
и Франция? Кооперират се различни 
производители, отиват заедно на голе-
ми изложения, влагат много в това да 
се представят заедно, а не толкова ед-
нолично като търговци, а по-скоро да 
представят бранда на нужната висота 
– това ни липсва. Въпреки че в послед-
ните години имаме добри примери в 
това отношение. 

- Развива ли се професията со-
мелиер?

- Това е основната ни мисия в Асо-
циацията на сомелиерите в България - 
да популяризираме професията. Тя ще 
се развива, казвам го не само с поже-
лателен характер, а и като тенденция. 
Вече идва моментът, в който бизнесът 
и туристическата индустрия усещат ре-
алната необходимост да има сомели-
ери във всички ресторанти с претенции 
зад името си. Но това е нещо, което 
предстои да се случи. Наскоро про-
фесията бе призната и в регистъра на 
професиите. Пак давам пример с Ита-
лия, там е несериозно в какъвто и да е 
хотел или ресторант да няма сомелиер 
или човек, който да има по-специално 
отношение към виното. У нас все още 
са много малко местата, в които има 
работещ сомелиер. 

- Каква точно е ролята на сомели-
ера в един ресторант?

- Голяма. Той е човекът, който се-

лектира напитките – не само виното, а 
всички напитки, които влизат в асорти-
мента на ресторанта. Съчетава ги с яс-
тията в менюто и стила на кухнята. Той 
е човекът, който се появява на масата, 
когато клиентът  седне в ресторанта. И 
в един изключително приятен и инте-
ресен за клиента разговор сомелиерът 
трябва да усети чисто психологически 
настроението на човека и неговия ин-
дивидуален вкус, защото във виното 
има много субективизъм. Трябва да го 
насочи спрямо храната и напитките и 
да усети това, което човекът отсреща 
очаква да получи.

Хората ходят в ресторант, за да 
получат цялостно изживяване, а не 
просто да хапнат нещо набързо. И со-
мелиерът до голяма степен е човекът, 
който дава това на хората и прави це-
лия ентъртеймънт и атракция. 

- Какво не знаем за професията 
сомелиер?

- Много хора се плашат от самата 
дума. Заедно с главния готвач соме-
лиерът е лицето на ресторанта. Той 
е човекът, който е там, за да бъде по-
приятно прекарването на клиента, той 
трябва да бъде от помощ. С него може 
спокойно да разговаряш за храна и 
вино. Сомелиерът е човекът, който ще 
ти представи едни нови вкусове и ще 
ти помогне да усетиш пълния потен-
циал на всяко ястие и напитката, съ-
четана с него. Хората напоследък все 
повече започнаха да търсят този тип 
комуникация и съвет. 

- Изучава ли се у нас професията 
сомелиер?

- Ние все още нямаме утвърдена 
школа, която да предлага професио-
нално обучение за сомелиери. Има 

Ñëàâè Ðàé÷åâ:

Âèíîòî å åìîöèÿ, òàêà ãî îïðåäåëÿ åäèí îò íàé-äîáðèòå áúëãàðñêè ñîìåëèåðè Ñëàâè 
Ðàé÷åâ. Â ìîìåíòà òîé å âèöåïðåçèäåíò íà Àñîöèàöèÿòà íà ñîìåëèåðèòå â Áúëãàðèÿ è 
ãëàâåí ñîìåëèåð íà Grand Hotel Sofia. Ïðåç 2009 ã. Ñëàâè Ðàé÷åâ çàåìà ïúðâî ìÿñòî íà 
ìåæäóíàðîäåí êîíêóðñ çà íàé-äîáúð ìëàä ñîìåëèåð - ñàìîñòîÿòåëíî è îòáîðíî. Äíåñ 
êëèåíòèòå íà ðåñòîðàíòà èçöÿëî ìó ñå äîâåðÿâàò ïðè èçáîðà íà ïðàâèëíî âèíî, à íèå 
ïîãîâîðèõìå ñ íåãî çà ïðîôåñèÿòà è âèíåíèòå òåíäåíöèè ó íàñ.
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различни организации, които предла-
гат форми на обучение и курсове. За 
трета поредна година забелязвам, в 
рамките на конкурса Сомелиер на го-
дината, че има доста хора, които имат 
интерес и желание да започнат да се 
занимават с това. А това е едно от 
най-важните неща и първата стъпка, 
от която трябва да се тръгне. Съвсем 
скоро предстои оформянето на тен-
денция ресторантите и винарските 
изби да усетят, че пазарът налага те 
да имат сомелиери в екипите си. 

- Как и кога се роди вашата лю-
бов към виното?

- Не съм си представял да се зани-
мавам с нещо друго. Бях на 15 години, 
когато в процеса ми на обучение имах 
щастието да се запозная с един от най-
добрите български сомелиери Михаил 
Марковски. Той подходи с много голя-
мо внимание към мен и положи много 
усилия в това да ме запали. Чувствам 
се щастлив от това, с което се занима-
вам. Колкото и да звучи клиширано, аз 
съм успял да превърна хобито в про-
фесия.

- Учи ли се виното или се усеща?
- Постоянно се учи. Добрият прак-

тически опит както във всичко, така и 
във виното, трябва да бъде облечен в 
една теоретична рамка. Има хора, на 
които им идва отвътре да усещат ви-
ното, но това се учи. В света на виното 
нещата са много интересни, защото 

човек абсолютно винаги има какво да 
научи. Представете си цялото земно 
кълбо, почти навсякъде се прави вино 
и то почти навсякъде е различно и 
оттам идва интересното – това е нео-
бятен свят, може винаги да учиш. Но 
едното не може без другото. Много е 
интересно да се учи за вино – оръдия-
та на труд са чаша и бутилка вино и е 
изключително приятно. 

- В последните години нашият 
пазар се обогати много в различ-
ни видове и марки вино. Има ли 
свободна ниша за вино, което не е 
представено у нас?

- Това, което пазарът представя 
като портфолио, се диктува от потре-
бителите. Нишата, която доскоро беше 
по-празна, бе тази на пенливи вина. В 
последните години се наблюдава тен-
денция все повече производители да 
правят такъв тип вина. Но тук трябва 
да отбележим, че процесът на произ-
водство на качествените естествено 
пенливи вина е много сложен. Колкото 
и нескромно да звучи, вече има много 
добри български примери за пенливи 
вина, което е положително. 

- Работите ли с български вина и 
каква част заемат от портфолиото 
ви?

- Аз съм националист на тема вино. 
В селекцията ни от вина в момента има 
малко над 80 етикета и 70% от тях са 
български. Хората с изградена култура 

на потребление са наясно, че виното е 
продукт, който ще ви хареса най-много 
на мястото, където е направен. Оти-
вайки в дадена страна, най-нормал-
ното нещо е човек да иска да опита 
местни вина. В Италия или Франция 
никъде не съм видял вино, което да не 
е италианско или съответно френско, 
и така трябва да бъде. 

- Каква е мисията на конкурса Со-
мелиер на годината?

- Тази година конкурът беше в ко-
ренно различен формат. Аз имам щас-
тието вече трета година да съм част от 
екипа на организаторите и това, което 
направихме тази година, е правилната 
формула и занапред ще продължава-
ме да я развиваме в този формат. Ак-
центът беше поставен върху участни-
ците, над 22-ма претенденти от цялата 
страна стигнаха до финалния етап. 
Мисията и идеята на конкурса е да се 
популяризира професията в България 
и да може максимално голям брой 
хора да се докоснат до сомелиерство-
то и до виното. 

- По какво се познава хубавото 
вино?

- Всеки сам трябва да си отговори на 
този въпрос, какво търси  в едно хуба-
во вино. Има няколко основни неща – 
трябва да има баланс между вкусовете 
и ароматите, виното да няма дефекти 
и неприятни аромати. Звучи сложно, но 
е много просто.   

ÁÚËÃÀÐÑÊÈÒÅ ÂÈÍÀ ÇÀÑËÓÆÀÂÀÒ ×ÅËÍÎ ÌßÑÒÎ 
ÍÀ ÑÂÅÒÎÂÍÀÒÀ ÂÈÍÅÍÀ ÊÀÐÒÀ
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ÀÍÀÑÎÍÎÂÈÒÅ 
ÍÀÏÈÒÊÈ ÑÀ Ñ 
ТРАДИЦИИ 
В БЪЛГАРИЯ

Г-жо Генова, откога компанията ви е вносител на 
Yeni raki (Yeni raki) в България? Кои други бран-
дове представлявате?

- Компанията, която представлявам - „Геслин“ 
ООД, е вносител на бранда Yeni raki за България 

от 1999 г. – тогава собственост на турския монополист 
в производството на алкохолни продукти, цигари и сол 
- TEKEL, а сега на  Mey icki sanay ve ticaret AS - Турция, 
част от групата Diageo - световен лидер в производство-
то и дистрибуцията на алкохолни продукти. На българския 
пазар предлагаме типични национални турски алкохолни 
напитки под бранодвете: Yeni raki – номер едно анасонова 
напитка в света, и по-високия бранд Tekirdag raki, Tekirdag 
gold raki, и от една година - Tekirdag 10, която за бранда 
представлява завръщане към традиционното производ-
ство с най-високо качество за ценителите на анасоновите 
напитки. 

- Какво е специфичното в технологията за производ-
ство на „Yeni raki”?

- Историята на ракъ е над 500-годишна, като методи-
те на производство и в момента следват строги правила, 
от които не се отклонява и индустриалното производство: 
Ракъ се произвежда само и единствено от гроздов дести-
лат, минимум двойно дестилиран, като при втората дес-
тилация се добавят зърна от отгледан  в Турция  зелен 
анасон от вида pimpinella aniseed (за разлика от други 
анасонови напитки) и по този начин се извлича и интегри-
ра в напитката анасоновото масло. След което се сваля 
алкохолният градус до 45 или 47 градуса за различните 
продукти и се бутилира. 

Висококатегорийните напитки АЛА Yeni raki и Tekirdag 
gold raki са тройно дестилирани  и на финала отлежават 6 
месеца в дъбови бъчви, което добавя фините аромати на 

дървото и омекотява вкуса им. 

- Разширява ли се пазарният ви дял на местния па-
зар и какви са предпочитанията на клиентите? 

- Пазарният ни дял се разширява със стабилни тем-
пове през последните 5 години. Клиентите в Бълга-
рия променят маниера си на консумация и все повече 
търсят висококачествени алкохолни напитки, които да 
консумират с удоволствие, без да наблягат на количе-
ството. Също така повишената кулинарна култура, инте-
ресът на хората да опитват нови вкусове и съчетания ни 
води нови любопитни клиенти. Напитките, които пред-
лагаме, могат да се консумират през целия курс на хра-
нене, съчетават се с разнообразни храни по един свеж 
и неочакван начин. 

Не на последно място през последните две години се 
усеща засилен поток на туристи от Турция, които посеща-
ват зимните ни курорти,  балнеологичните ни центрове. 
Броят им се увеличава ежегодно. За този тип туристи йени 
ракъ е напитката, която консумират с удоволствие и с пред-
почитание пред всички останали. 

- Важен фактор ли е сезонността в продажбите?
- В съзнанието на българите анасоновите напитки се 

свързват с лято, риба, море и средиземноморска кухня. За-
това мога да кажа, че сезонността има известно значение, 
но през последните години не усещаме драстични спадо-
ве и подеми в продажбите през различните сезони. Имаме 
любители, които консумират напитките целогодишно, като 
променят обемите по брандове през различните сезони – 
Yeni raki и Текирда ракъ – продуктите с по-свеж вкус, се 
предпочитат през лятото, а тези с отлежаване в дъб - АЛА 
Yeni raki и Tekirdag gold raki, като че ли са по-предпочитани 
през студените месеци. 

Äîðà Ãåíîâà:
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- На търговска мрежа или на заведения за хранене и 
забавление разчитате повече в продажбите?

- Не подценяваме нито един от каналите за продажба, 
но нашите продукти не намират разпространение в нощни 
заведения и такива за забавление. Продуктите, които пред-
лагаме, изискват храна и се съчетават най-добре с нея: в 
компания у дома или в ресторант трябва да се консумира 
бавно, с добра компания и добра храна.

В този смисъл се стараем да достигаме по-близо до кли-
ентите ни чрез разширяване на предлагането във все пове-
че търговски обекти, като внимателно отчитаме нагласите и 
тенденциите за закупуване на алкохол,   насочваме се към 
най-модерните канали за продажба – онлайн магазини кои-
то отговарят на критериите за етична търговия с алкохолни 
продукти. Брандовете  присъстват в най-големите търгов-
ски вериги с добра мрежа, както и в най-добрите магазини 
за алкохол в страната. 

- Харесват ли се в България анасоновите напитки и 
има ли традиции в консумацията им?

- Българинът има традиция да произвежда и консумира 
анасонови напитки от много години, дори бабите ни про-
извеждаха домашна анасонлийка и лекуваха стомашни 
неразположения с нея. В този смисъл местният клиент е 
склонен да опитва и да оценява обективно анасоновите на-
питки. Ракъ се доближава най-много вкусово до българска-
та представа за анасонова напитка, която човек да сложи 
на масата си и да консумира със салати, мезета, скара по 
типичния за нас начин на хранене.

- Планирате ли да разширявате портфолиото си с 
нови марки? Ако да, какви? 

- Освен напитките производство на Mey icki sanay ve 
ticaret AS, портфолиото на компанията ни съдържа в мо-
мента представителство, внос и дистрибуция на вина на 
най-голямата винарна в Турция Каваклъдере. Работата с 
тях е също толкова интересна, както и с ракъ продуктите, 

но в страна като България - производител на толкова много 
и качествени вина, смятам, че едва ли биха излезли от ни-
шовия си характер засега. В момента имаме няколко въз-
можности и предложения за разширяване на портфолиото 
си, които обмисляме внимателно. Не мога да споделя, тъй 
като, за да се заемем с определен продукт, искаме да сме 
сигурни, че можем да го представим по най-добрия начин 
на нашия пазар. 

Относно разширяване гамата на продуктите анасонови 
напитки на Мей холдинг Турция, ще зависи от производи-
теля с какво ще ни изненада, но засега считаме, че сме 
обхванали най-доброто, което най-големият производител 
и лидер на пазара на алкохол в Турция предлага. Брандът 
Yeni raki  е лидер на световния пазар в сектора анасонови 
напитки. Освен че е лидер на вътрешния пазар в Турция 
с над  80% пазарен дял, се изнася към над 70 държави. В 
класацията на Ipact data bank за 2014 г. за топ 100 спиртни 
напитки в световен мащаб по продажби на дребно, Йени 
раки се намира на 19-о място и е първата анасонова на-
питка в класацията. Мястото в класацията топ 100  на Yeni 
raki варира от 14-о до 19-о  за 2011, 2012, 2013 и 2014 г., 
но тя все така е първата анасонова напитка и с гордост 
използваме слогана  „Номер едно анасонова напитка в 
света”. 

- С какви ястия или мезета е най-подходящо да се 
консумира „Yeni raki”?

- Йени ракъ може да се консумира с разнообразна хра-
на и мезета. Бих изброила – свежи салати, млечна салата 
(хайдари), хумус, бяло сирене и пъпеш е традиционно съ-
четание с Yeni raki; ястия и предястия с морски продукти и 
риба: калмари, миди, октопод, риба на скара или плакия, а 
също сарми, различни кебапи, меса на жар. Най-важното е 
да се консумира с добра компания, да се сподели,  вкуси и 
да се насладим, да се вечеря бавно, с разговори и удоволст-
вие. Това са и основните послания на бранда,  обединени 
от Unrush your world – забави ритъма на своя свят.   

ÉÅÍÈ ÐÀÊÚ 
È ÒÅÊÈÐÄÀ 
ÐÀÊÚ 
ÐÀÇØÈÐßÂÀÒ 
ÏÀÇÀÐÍÈß 
ÑÈ ÄßË
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ÄÂÀÌÀÒÀ ÁÐÀÒß
è КОМИКСИТЕ

„Под моята кожа“ - корица и страница от първата българска електронна графична новела

Мистичният Дяволски мост край Ардино
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Емилиян и Станимир Вълеви са 
млади автори на комикси, ху-
дожници и писатели. Двамата 
братя са успели да създадат 
истински творчески тандем - 

допълват се от идеята до пълната ре-
ализация на всеки проект. Постигнали 
са симбиоза и са като лявата и дясната 
ръка, които си помагат. Работят както 
по класическия начин на хартия, така 
и дигитално. Стремят се да постигат 
единство между текст и картина, което 
е твърде различно от илюстрованата 
книга.

Ïåðî è ÷åòêà
Емилиян е на 27 г., а Станимир е на 

30 г. Израснали са с анимационните 
филми, но при появата на първите ко-
микси в България двамата били завла-
дени от тяхната динамика и действие 
и видели възможност самите те да ги 
създават. Обичат да разказват истории 
и за радост открили изкуството, което 
им дава изразните средства за изява. 
Постепенно илюстрациите и комиксите 
станали тяхната сила.

Ñèëàòà íà áúëãàðñêîòî
Към момента българските комикси 

са малко. За да се развие това изку-
ство, е нужно да има повече наши ав-
тори и издателите да им дават рамо. 
Има място за български комикси, а 
това е необходимо условие този жанр 
да получи тласък, уверяват двамата 
братя. Голямо вдъхновение за тях са 
българският фолклор и култура. Те са 
си поставили за задача да интерпре-
тират и да популяризират зад граница 
богатството на нашите вярвания и тра-
диции.

Ïàçàð
За Емилиян и Станимир няма огра-

ничения. Работят в България, намират 
пазар и в чужбина. Влизат в конкурен-
ция с автори от страни, където комикси-
те имат добра среда за развитие, като 
САЩ, Франция и Великобритания. „Ако 
живееш на пазара, на който работиш, 
е улеснение. Но при възможностите за 
комуникация в наши дни разстоянията 
не са чак такава преграда“, казват те. 
Пазарът на комикси има потенциал, но 
той все още не е добре развит. Иска се 
много работа, за да може тази ниша да 
се разработи. В момента има европей-
ско финансиране за популяризиране на 
европейските комикси в световен план, 
с предимство ще се ползват големите 
западни издателства.

Êúì íîâ õîðèçîíò
В САЩ героите от комиксите излизат 

от книгите и влизат в сериали, виде-
оигри, кино, играчки. Целта е тези ге-
рои да станат още по-разпознаваеми. 
Станимир и Емилиян също проявяват 
интерес към анимация и видеоигри, 
но това са проекти, които се нуждаят 
от сериозно финансиране. В света та-
къв творчески тандем в областта на 
визуалните изкуства не е изключение. 
Така например братята Кристофър и 
Джонатан Нолан, вдъхновени от един 
от най-ярките герои в комикс изкуство-
то - Батман, създадоха трилогията за 
Черния рицар. При малко повече къс-
мет и братя Вълеви може да постигнат 
бляскав успех във визуалните изкуства 
и кинематографията, защото и те са 
креативни, неуморими и умеят да прес-
качат прегради.   

àâòîð: Òîíè Ãðèãîðîâà

ÅÌÈËÈßÍ È 
ÑÒÀÍÈÌÈÐ ÂÚËÅÂÈ 
ÑÀ ÏÈÑÀÒÅËÈ 
È ÕÓÄÎÆÍÈÖÈ 
È ÐÀÁÎÒßÒ Â 
ÈÑÒÈÍÑÊÈ 
ÒÂÎÐ×ÅÑÊÈ 
ÒÀÍÄÅÌ 

Илюстрации 
по  българската 
народна приказка 
„Златното момиче“
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ÁÀÃÐÈÒÅ ÍÀ 

ЛАОС

Разположена в сърцето на Югоизточна Азия, 
Лаоската народнодемократична република Лаоската народнодемократична република 
граничи с Мианмар и Китай на северозапад, граничи с Мианмар и Китай на северозапад, 
с Виетнам на изток, с Камбоджа на юг и с с Виетнам на изток, с Камбоджа на юг и с 
Тайланд на запад. Тайланд на запад. 

Лаос е една от най-древните държави в Индокитай, Лаос е една от най-древните държави в Индокитай, 
като първите обитатели на тези земи идват от Китай и като първите обитатели на тези земи идват от Китай и 
се заселват по бреговете на река Меконг, основавай-се заселват по бреговете на река Меконг, основавай-
ки няколко малки държави, сред които и Лаос. През ки няколко малки държави, сред които и Лаос. През 
XIV в. управлението на кралството поема Фа Нгум – XIV в. управлението на кралството поема Фа Нгум – 
способен военачалник и държавник, който значител-способен военачалник и държавник, който значител-
но разширява територията му, покорявайки редица но разширява територията му, покорявайки редица 

по-малки съседни държави. Смята се, че именно той по-малки съседни държави. Смята се, че именно той 
основава кралство Лансанг, в територията на което основава кралство Лансанг, в територията на което 
влизат обширни територии от днешен Тайланд и Чам-влизат обширни територии от днешен Тайланд и Чам-
па. Съпругата на Фа Нгум е  камбоджанска принцеса и па. Съпругата на Фа Нгум е  камбоджанска принцеса и 
под нейно влияние в Лаос се въвежда будизмът като под нейно влияние в Лаос се въвежда будизмът като 
официална религия. През XV и XVI век Лансанг про-официална религия. През XV и XVI век Лансанг про-
цъфтява, но огромната му територия и разнообрази-цъфтява, но огромната му територия и разнообрази-
ето от етнически групи създават вътрешни раздори и ето от етнически групи създават вътрешни раздори и 
отслабват външната му отбрана.отслабват външната му отбрана.

През XVII в. крал Тиан Тхала бива убит и това по-През XVII в. крал Тиан Тхала бива убит и това по-
ставя началото на спор за трона между различни-ставя началото на спор за трона между различни-
те династии, който прераства в гражданска война. те династии, който прераства в гражданска война. 
Вследствие на това Лансанг се разделя на три крал-Вследствие на това Лансанг се разделя на три крал-

азазаззпопополололожежеженананана вввв сссърърърцецецеттотоазазаззпопополололожежеженаанана ввв сссърърърцецецеттто

àâòîð: Ïðåñëàâà Ãåîðãèåâà
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ства – Луанг Прабанг, Виентян и Чампасак. В края на ства – Луанг Прабанг, Виентян и Чампасак. В края на 
XVIII в. Тайланд анексира трите държави, а на тро-XVIII в. Тайланд анексира трите държави, а на тро-
новете им са поставени васални крале. През 1824 г. новете им са поставени васални крале. През 1824 г. 
под влиянието на виетнамците кралят на Виентян под влиянието на виетнамците кралят на Виентян 
организира бунт, който бива бързо потушен. Кралят организира бунт, който бива бързо потушен. Кралят 
е екзекутиран, а кралството му унищожено. Другите е екзекутиран, а кралството му унищожено. Другите 
две държави продължават да съществуват до края две държави продължават да съществуват до края 
на XIX век, когато Франция започва активно да на-на XIX век, когато Франция започва активно да на-
влиза в Индокитай. В началото на XX век тя сключва влиза в Индокитай. В началото на XX век тя сключва 
няколко споразумения с Тайланд и така по-голямата няколко споразумения с Тайланд и така по-голямата 
част от териториите на Лаос стават френски протек-част от териториите на Лаос стават френски протек-
торат, начело на който застава френски върховен торат, начело на който застава френски върховен 
резидент, ситуиран във Виентян.резидент, ситуиран във Виентян.

 По време на Втората световна война Лаос бива  По време на Втората световна война Лаос бива 
неколкократно окупиран  от французи, японци и тай-неколкократно окупиран  от французи, японци и тай-
ландци, докато през 1946 г. Франция взима властта, ландци, докато през 1946 г. Франция взима властта, 
оставяйки ограничена местна автономност. оставяйки ограничена местна автономност. 

През Първата индокитайска война индокитайската През Първата индокитайска война индокитайската 
комунистическа партия формира военно-политическа-комунистическа партия формира военно-политическа-
та организация „Патет Лао“, която с помощта на виет-та организация „Патет Лао“, която с помощта на виет-
намската организация за независимост (Виет Мин) за-намската организация за независимост (Виет Мин) за-
почва борба срещу френските колониални сили и не почва борба срещу френските колониални сили и не 
след дълго французите дават на Лаос полуавтономия след дълго французите дават на Лаос полуавтономия 
в границите на Френския съюз. Франция запазва своя в границите на Френския съюз. Франция запазва своя 
контрол до 1953 г., когато държавата извоюва своята контрол до 1953 г., когато държавата извоюва своята 

ÃÎËßÌÀÒÀ ÑÂÅÙÅÍÀ ÑÒÓÏÀ ÂÚÂ ÂÈÅÒÍßÍ 
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пълнапълна  независимост като конституционална монархия.независимост като конституционална монархия.

По време на Виетнамската война Северен Виетнам По време на Виетнамската война Северен Виетнам 
окупира Лаос, с цел да осигурява път на своите боепри-окупира Лаос, с цел да осигурява път на своите боепри-
паси, и това го превръща в ключов фактор във военни-паси, и това го превръща в ключов фактор във военни-
те действия. През 1968 г. Северно виетнамската армия те действия. През 1968 г. Северно виетнамската армия 
предприема атака в подкрепа на Патет Лао в борбата им предприема атака в подкрепа на Патет Лао в борбата им 
с кралската армия. За да предотврати разпада на пра-с кралската армия. За да предотврати разпада на пра-
вителството на Кралство Лаос и използването на марш-вителството на Кралство Лаос и използването на марш-
рута Хо Ши Мин за атака срещу американските сили в рута Хо Ши Мин за атака срещу американските сили в 
Република Виетнам, САЩ отвръщат с масивна въздушна Република Виетнам, САЩ отвръщат с масивна въздушна 
атака. Между 1964 г. и 1973 г. по една американска ракета атака. Между 1964 г. и 1973 г. по една американска ракета 
B-52 пада над Лаос на всеки осем минути, 24 часа в де-B-52 пада над Лаос на всеки осем минути, 24 часа в де-
нонощието, което прави Лаос „най-тежко бомбардираната нонощието, което прави Лаос „най-тежко бомбардираната 
страна на земята“, а цивилните жертви на бомбардиров-страна на земята“, а цивилните жертви на бомбардиров-
ките достигат 350 000.ките достигат 350 000.

През 1975 г. Патет Лао и Виетнамската народна армия, През 1975 г. Патет Лао и Виетнамската народна армия, 
подкрепяна от Съветския съюз, сваля кралското правител-подкрепяна от Съветския съюз, сваля кралското правител-
ство, принуждавайки краля да абдикира. Новото правител-ство, принуждавайки краля да абдикира. Новото правител-
ство на Патет Лао сключва споразумения с Виетнам, да-ство на Патет Лао сключва споразумения с Виетнам, да-
вайки му право да настани въоръжени сили в страната и да вайки му право да настани въоръжени сили в страната и да 
назначи свои съветници в управлението на Лаос. Четири назначи свои съветници в управлението на Лаос. Четири 
години по-късно, под натиска на Виетнам, Лаос прекъсва години по-късно, под натиска на Виетнам, Лаос прекъсва 
връзките си с Китай, а това слага край и на търговските му връзките си с Китай, а това слага край и на търговските му 
отношения със САЩ и много други държави.отношения със САЩ и много други държави.

Конфликтът между бунтовниците от племето хмонг и Конфликтът между бунтовниците от племето хмонг и 
Виетнамската народна армия и Патет Лао продължава в Виетнамската народна армия и Патет Лао продължава в 
ключови области на Лаос, като една четвърт от общо 400-ключови области на Лаос, като една четвърт от общо 400-
те хиляди хмонги биват убити. Правителството е обвинено те хиляди хмонги биват убити. Правителството е обвинено 
в извършване на геноцид и нарушаване на човешките им в извършване на геноцид и нарушаване на човешките им 
права и религиозни свободи и в периода 1975-1996 г. САЩ права и религиозни свободи и в периода 1975-1996 г. САЩ 
приемат 250 000 лаоски бежанци, 130 000 от които - хмонги.приемат 250 000 лаоски бежанци, 130 000 от които - хмонги.

Днес Лаос е еднопартийна социалистическа република, Днес Лаос е еднопартийна социалистическа република, 
която се управлява от Политбюро, доминирано от военни която се управлява от Политбюро, доминирано от военни 
генерали, като Виетнам запазва силното си политическо генерали, като Виетнам запазва силното си политическо 
влияние. Лаос е мултиетническа държава с население влияние. Лаос е мултиетническа държава с население 
малко над 6 милиона, 60% от които – лаоси, населяващи малко над 6 милиона, 60% от които – лаоси, населяващи 
предимно равнинните части. Хмерите, хмонгите и още над предимно равнинните части. Хмерите, хмонгите и още над 

40 други етнически групи живеят в планинските райони и 40 други етнически групи живеят в планинските райони и 
представляват 40% от населението.представляват 40% от населението.

Икономическата стратегия за развитие на страната е Икономическата стратегия за развитие на страната е 
базирана на производството на електроенергия от множе-базирана на производството на електроенергия от множе-
ството реки и износа й в съседните държави - Тайланд, Ки-ството реки и износа й в съседните държави - Тайланд, Ки-

ÒÓÊ Å ÇÅÌßÒÀ ÍÀ ÌÍÎÃÎÒÎ 
ÅÒÍÎÑÈ, ÑÚÂÐÅÌÅÍÍÈß 
ÊÎÌÓÍÈÇÚÌ, ÄÐÅÂÍÀÒÀ ÐÅËÈÃÈß 
È ÆÈÂÎÏÈÑÍÀÒÀ ÏÐÈÐÎÄÀ

ÁÓÄÀ ÏÀÐÊ 
ÂÚÂ ÂÈÅÍÒßÍ
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тай и Виетнам. Икономиката се развива бързо, до голяма тай и Виетнам. Икономиката се развива бързо, до голяма 
степен заради нарастващото търсене на металите, които степен заради нарастващото търсене на металите, които 
се добиват тук.се добиват тук.

Според Transparency International, Лаос е една от най-Според Transparency International, Лаос е една от най-
корумпираните държави в света. В резултат на това една корумпираните държави в света. В резултат на това една 
трета от населението на Лаос живее под международния трета от населението на Лаос живее под международния 
праг на бедност (с по-малко от $1,25 на ден). Според Инде-праг на бедност (с по-малко от $1,25 на ден). Според Инде-
кса на глада за 2015 г. Лаос се нарежда на 29-о място сред кса на глада за 2015 г. Лаос се нарежда на 29-о място сред 
общо 52 нации с най-голям процент гладуващо население.общо 52 нации с най-голям процент гладуващо население.

Туризмът в Лаос отчита значителен растеж, като между Туризмът в Лаос отчита значителен растеж, като между 
1990 г. и 2010 г. броят на туристите е скочил от 80 000 до 1,9 1990 г. и 2010 г. броят на туристите е скочил от 80 000 до 1,9 
млн. Основните атракции за туристите включват будистки-млн. Основните атракции за туристите включват будистки-
те храмове и колониалната архитектура в Луанг Прабанг; те храмове и колониалната архитектура в Луанг Прабанг; 
античните храмове в столицата Виентян; смесицата на античните храмове в столицата Виентян; смесицата на 
древна и модерна култура и история в Равнината на бур-древна и модерна култура и история в Равнината на бур-
каните; историческите паметници от гражданската война в каните; историческите паметници от гражданската война в 
Сам Неуа; преходите по туристическите пътеки в планин-Сам Неуа; преходите по туристическите пътеки в планин-
ските райони; наблюдение на тигри и други диви животни ските райони; наблюдение на тигри и други диви животни 
в защитените територии; пещерите и водопадите до Такек в защитените територии; пещерите и водопадите до Такек 
и много други.и много други.

Луанг Прабанг и комплексът от древни храмове и двор-Луанг Прабанг и комплексът от древни храмове и двор-
ци Ват Фу са двете места в Лаос, включени в списъка на  ци Ват Фу са двете места в Лаос, включени в списъка на  
световното наследство на ЮНЕСКО, като се очаква скоро световното наследство на ЮНЕСКО, като се очаква скоро 
към тях да се присъедини и Равнината на бурканите.към тях да се присъедини и Равнината на бурканите.

Северният планински регион на Лаос се намира в сър-Северният планински регион на Лаос се намира в сър-
цето на Югоизточна Азия, заобиколен от Китай, Мианмар, цето на Югоизточна Азия, заобиколен от Китай, Мианмар, 
Тайланд и Виетнам. Планинските върхове достигат 2000 Тайланд и Виетнам. Планинските върхове достигат 2000 
м, а горите са дом на немалко глобално и регионално м, а горите са дом на немалко глобално и регионално 
застрашени видове, сред които гибони и тигри. Северен застрашени видове, сред които гибони и тигри. Северен 
Лаос е и най-популярният район за пешеходни преходи. Лаос е и най-популярният район за пешеходни преходи. 
Множеството туристически пътеки и маршрути минават Множеството туристически пътеки и маршрути минават 
през зелената джунгла и достигат най-отдалечените сел-през зелената джунгла и достигат най-отдалечените сел-
ца. Освен с живописните планини и природа, районът е ца. Освен с живописните планини и природа, районът е 
известен и с разнообразието на етнически култури. Повече известен и с разнообразието на етнически култури. Повече 
от трийсет малцинствени групи обитават тези земи и мно-от трийсет малцинствени групи обитават тези земи и мно-
жеството занаяти, които упражняват, правят тази част от жеството занаяти, които упражняват, правят тази част от 
страната изключително колоритна. Тук ще откриете ръчно страната изключително колоритна. Тук ще откриете ръчно 
изработена хартия от бамбук и кора на черница, изящни изработена хартия от бамбук и кора на черница, изящни 
кошници и красиви бродерии. Няколко големи реки пред-кошници и красиви бродерии. Няколко големи реки пред-
лагат панорамни пътешествия с лодка до отдалечени мес-лагат панорамни пътешествия с лодка до отдалечени мес-
та и предизвикателни бързеи за любителите на рафтинг та и предизвикателни бързеи за любителите на рафтинг 
и каяк.и каяк.

Ниската северна част на Лаос, наричана още „северно Ниската северна част на Лаос, наричана още „северно 
историческо наследство“ е богата на исторически места и историческо наследство“ е богата на исторически места и 
паметници. Град Луанг Прабанг, древната столица на дър-паметници. Град Луанг Прабанг, древната столица на дър-
жавата Лансанг и кралска резиденция до XIX век, е вклю-жавата Лансанг и кралска резиденция до XIX век, е вклю-
чен в Списъка на ЮНЕСКО за културното наследство. Днес чен в Списъка на ЮНЕСКО за културното наследство. Днес 
той е център на лаоските традиционни изкуства и култура той е център на лаоските традиционни изкуства и култура 
и дом на изящни будистки пагоди, колониална архитектура, и дом на изящни будистки пагоди, колониална архитектура, 
и двореца на кралство Лансанг. Други важни исторически и двореца на кралство Лансанг. Други важни исторически 

ÎÑÒÀÍÊÈÒÅ ÎÒ ÐÀÇÐÓØÅÍ ÏÎ ÂÐÅÌÅ ÍÀ 
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обекти в тази част на страната са пещерите в Хоуафан, обекти в тази част на страната са пещерите в Хоуафан, 
Равнината на бурканите със своите мистериозни, гигант-Равнината на бурканите със своите мистериозни, гигант-
ски каменни делви на по 2000 години и историческият град ски каменни делви на по 2000 години и историческият град 
Муанг Кун. Районът е известен и с ръчно тъканата копри-Муанг Кун. Районът е известен и с ръчно тъканата копри-
на и особено тази, произведена в провинция Хоуафан, за на и особено тази, произведена в провинция Хоуафан, за 
която е характерен изключително сложният дизайн. Тук се която е характерен изключително сложният дизайн. Тук се 
провеждат няколко ежегодни фестивала, сред които Хмонг-провеждат няколко ежегодни фестивала, сред които Хмонг-
ската нова година и откриването на будистките пости. Об-ската нова година и откриването на будистките пости. Об-
ластта е планинска, оформена от карстови планини, плата ластта е планинска, оформена от карстови планини, плата 
и криволичещи реки. Обширните тикови гори можете да и криволичещи реки. Обширните тикови гори можете да 
обиколите както пеша, така и на слон.обиколите както пеша, така и на слон.

Централната област включва историческата столица Централната област включва историческата столица 
Виентян и е дом на най-важните религиозни паметници в Виентян и е дом на най-важните религиозни паметници в 
страната, както и страната, както и 
на нейния нацио-на нейния нацио-
нален символ – нален символ – 
Тат Луанг (Голяма-Тат Луанг (Голяма-
та свещена ступа), та свещена ступа), 
построена през построена през 
1566 г., за която се 1566 г., за която се 
вярва, че съхраня-вярва, че съхраня-
ва част от мощите ва част от мощите 
на бог Буда. Сред на бог Буда. Сред 
останалите нацио-останалите нацио-
нални паметници нални паметници 
във Виентян са: във Виентян са: 
Портата на побе-Портата на побе-
дата – Патуксей, и дата – Патуксей, и 
храмът Сисакет – храмът Сисакет – 
един от най-стари-един от най-стари-
те храмове в гра-те храмове в гра-
да. Други атракции да. Други атракции 
за посетителите за посетителите 
са Националният са Националният 
музей, колекцията музей, колекцията 
от оригинални ста-от оригинални ста-
туи на Буда и Буда туи на Буда и Буда 
парк, който включ-парк, който включ-
ва голямо разнообразие от будистки и хиндуистки храмове ва голямо разнообразие от будистки и хиндуистки храмове 
и паметници. Ако искате да пазарувате, задължително по-и паметници. Ако искате да пазарувате, задължително по-
сетете сутрешния пазар, където ще откриете разнообразие сетете сутрешния пазар, където ще откриете разнообразие 
от цветни текстилни изделия като коприна, пердета и други от цветни текстилни изделия като коприна, пердета и други 
декоративни елементи и красиви ръчно изработени бижу-декоративни елементи и красиви ръчно изработени бижу-
та от сребро. Ако търсите по-изящни занаятчийски творби, та от сребро. Ако търсите по-изящни занаятчийски творби, 
трябва да посетите някои от многото престижни галерии в трябва да посетите някои от многото престижни галерии в 
центъра на града, които предлагат традиционни дърворез-центъра на града, които предлагат традиционни дърворез-
би, хартия от кората на черница и ръчно изработени кошни-би, хартия от кората на черница и ръчно изработени кошни-
ци, направени от бамбук и ратан. В столицата се провеждат ци, направени от бамбук и ратан. В столицата се провеждат 

и няколко пъстри ежегодни фестивала.и няколко пъстри ежегодни фестивала.

Характерни за тази част на Лаос са карстовите планини, Характерни за тази част на Лаос са карстовите планини, 
буйните реки и красивите гори. Бреговете на река Меконг буйните реки и красивите гори. Бреговете на река Меконг 
предлагат отлични места за пикник и прекрасни романтични предлагат отлични места за пикник и прекрасни романтични 
залези. Реките Лик и Нгум са идеални за рафтинг и каяк. На-залези. Реките Лик и Нгум са идеални за рафтинг и каяк. На-
ционалната защитена зона Фоу Као Коуай осигурява много-ционалната защитена зона Фоу Као Коуай осигурява много-
бройни възможности за екотуризъм като къмпинг, трекинг и бройни възможности за екотуризъм като къмпинг, трекинг и 
наблюдение на диви слонове. Изобилие от дива природа ще наблюдение на диви слонове. Изобилие от дива природа ще 
откриете и в другата защитена зона в района – Нам Кадинг.откриете и в другата защитена зона в района – Нам Кадинг.

Южните провинции  са дом на множество исторически Южните провинции  са дом на множество исторически 
храмове и свещени ступи, носещи спомени за славни им-храмове и свещени ступи, носещи спомени за славни им-
перии. Останките на считаното за първо градско селище в перии. Останките на считаното за първо градско селище в 
Югоизточна Азия, датиращо от VII век, ще откриете в осно-Югоизточна Азия, датиращо от VII век, ще откриете в осно-
вите на храмовия комплекс Ват Фу, който е част от списъ-вите на храмовия комплекс Ват Фу, който е част от списъ-
ка за световно наследство на ЮНЕСКО. Маршрутът Хо Ши ка за световно наследство на ЮНЕСКО. Маршрутът Хо Ши 
Мин, който се простира по протежение на източната граница Мин, който се простира по протежение на източната граница 
с Виетнам (от Камоуан до Атапю), е една от атракциите, при-с Виетнам (от Камоуан до Атапю), е една от атракциите, при-
вличащи тук любителите на историята. По течението на река вличащи тук любителите на историята. По течението на река 
Меконг ще откриете малки рибарски общности, известни със Меконг ще откриете малки рибарски общности, известни със 
своя спокоен начин на живот и интересни кулинарни специа-своя спокоен начин на живот и интересни кулинарни специа-
литети като ферментирала риба – падек, и рибна салата – литети като ферментирала риба – падек, и рибна салата – 
лааб паа. Източните плата са населени с мон-хмерски общ-лааб паа. Източните плата са населени с мон-хмерски общ-
ности, произвеждащи фини, ръчно тъкани памучни изделия.ности, произвеждащи фини, ръчно тъкани памучни изделия.

Природата и географията на южните части на Лаос са из-Природата и географията на южните части на Лаос са из-
ключително разнообразни. Платото Болавен предлага хла-ключително разнообразни. Платото Болавен предлага хла-
ден климат и е дом на големи плантации за кафе и красиви ден климат и е дом на големи плантации за кафе и красиви 
каскадни водопади. Платото Дакчунг и планините Анамит каскадни водопади. Платото Дакчунг и планините Анамит 
са богати на животински видове и всяка година в този ра-са богати на животински видове и всяка година в този ра-

йон бива откриван йон бива откриван 
по един нов вид по един нов вид 
бозайник. Тук се бозайник. Тук се 
намират и четири-намират и четири-
те хиляди острова те хиляди острова 
на река Меконг, с на река Меконг, с 
обширни влажни обширни влажни 
зони, бързеи от зони, бързеи от 
световна класа и световна класа и 
крайречни плажо-крайречни плажо-
ве, както и шест от ве, както и шест от 
двайсетте нацио-двайсетте нацио-
нални защитени нални защитени 
територии в стра-територии в стра-
ната, обитавани от ната, обитавани от 
редки и защитени редки и защитени 
животни и птици.животни и птици.

Местната кухня Местната кухня 
има много регио-има много регио-
нални вариации, нални вариации, 
най-вече заради най-вече заради 
пресните проду-пресните проду-
кти, характерни за кти, характерни за 
различните реги-различните реги-

они. Традиционно храната в Лаос се комбинира с лепкав они. Традиционно храната в Лаос се комбинира с лепкав 
ориз и се хапва с пръсти. Тя е  суха, пикантна и много вкус-ориз и се хапва с пръсти. Тя е  суха, пикантна и много вкус-
на и се базира на пресни зеленчуци, риба, биволско, птиче на и се базира на пресни зеленчуци, риба, биволско, птиче 
и свинско месо, овкусени с много зелени подправки.и свинско месо, овкусени с много зелени подправки.

Лаос се радва на тропически климат с два основни сезо-Лаос се радва на тропически климат с два основни сезо-
на, като през по-голямата част от годината е горещо и влаж-на, като през по-голямата част от годината е горещо и влаж-
но. Дъждовният сезон е от май до септември, а сухият е от но. Дъждовният сезон е от май до септември, а сухият е от 
октомври до април. Годишната средна температура е около октомври до април. Годишната средна температура е около 
28 градуса и достига 38 градуса през април и май.   28 градуса и достига 38 градуса през април и май.   
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Готови ли сте за „Нови 101 отбивки“ от Иван Михалев и 
Елина Цанкова? Продължението на най-любимата на пъте-
шествениците книга през 2015 г. крие нови, още по-вълнуващи 
маршрути и спиращи дъха гледки, които със сигурност ще ви 
накарат да се отзовете на предизвикателството и да хукнете 
по пътищата. И този път местата са малко популярни и не по-
падат из туристическите наръчници, а вече познатата линия 
с невероятни авторски фотографии продължава с дори още 
повече снимки и фотосъвети.   

Книгата проследява историята на българската полити-
ка – както външна, така и на местно ниво – от 1941 г. насам, 
засягайки повратни точки в историята на България като 
част от Европа още от края на XIX век. Авторът прави опит 
да даде логичен отговор на въпроса защо българските по-
литици продължават да се лутат не само след 1944-а и 
след 1989 г., а и днес.   

Дебютният сборник на Мирослав Пенков постигна невиж-
дан световен успех за автор с български произход. Дългото 
очакване за първия му роман вече приключи – след про-
дължителна работа с неговия редактор Майкъл Ондатджи 
(автор на „Английският пациент“) „Щъркелите и планината“ 
вече се разпространява на английски, а у нас излезе в авто-
ризиран превод от самия Пенков в края на април. Сюжетът 
проследява завръщането у дома на млад български еми-
грант, който търси своя дядо, преустановил всякакъв кон-
такт със семейството преди 3 години. След като се озовава 
в Странджа планина – почти на българо-турската граница 
и на един хвърлей разстояние от Гърция, героят на Пенков 
попада в магичния свят на дивна природа, древни нести-
нарски ритуали, мистериозни черни щъркели и… местно 
момиче, в което неусетно се влюбва. Наред с всичко това, 
отдавна забравени призраци нахлуват обратно в живота му, 
а стари конфликти застават на неговия път.   

За краткото си съществуване от 2013 г. насам супергрупа 
„Фондацията“ превърна черно-белите ни спомени в цветни 
и върна живота на някои от най-обичаните български пес-
ни. Кирил Маричков, Иван Лечев, Дони, Славчо Николов 
и Венко Поромански обиколиха заедно България и света, 
зарадваха феновете си на четири континента, а само ме-
сец преди появата на тази книга се завърнаха от турне в 
Австралия и Нова Зеландия. Няколко поколения музиканти 
обединиха своята енергия и талант, за да съхранят стой-
ностната българска музика. Книгата „Фондацията“ разказва 
за тяхното пътуване във времето, музиката и по света. Тя е 
плод на над 50 часа разговори с музикантите, които говорят 
пред журналиста Лилия ИлиЕва за историята както на сама-
та група „Фондацията“, така и на „Щурците“, „ФСБ“, „Б.Т.Р.“, 
дуета Дони и Момчил и „Те“.   
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