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Резюме 

 
В съвременния свят съществуват много аграрни фирми, които възникват, развиват се и залязват, някои от 

тях се характеризират с понятието „метеори”, защото се появяват и изчезват много бързо, но съществуват и 
други агро фирми, които се открояват с много силно пазарно присъствие, с постоянни клиенти и големи 
приходи от продажби. Тяхното дългосрочно съществуване не е случайно, то може да се обясни с прилагането 
на богат набор от предприемачески и управленски стратегии, които позволяват на аграрните фирми не само 
да задържат своите пазарни позиции, но и да ги разширят. Многообразието от предприемачески и управленски 
стратегии, трябва не само  да се познава, но и умело да се използва от ефективните агро мениджъри с цел по 
устойчиво и ефективно присъствие на аграрния пазар. 
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Увод 
Стратегията е курсът на действие, който 

организацията избира, за да реализира своите 
цели, съобразявайки се със своите вътрешни 
силни и слаби страни, с възможностите и 
заплахите на външната среда, а също и с 
поставените задачи, които тя трябва успешно 
да реализира със собствените си ресурси и 
сили, за да достигне поставените икономически 
цели. За да бъде успешна една стратегия е 
необходимо тя да бъде разработена на база на 
изследване на външната среда и 
диагностициране на вътрешната среда на 
фирмата. Стратегическият мениджмънт 
изисква: определяне на бъдещата ориентация; 
анализиране на възможностите и заплахите; 
оценяване на съществуващия потенциал; 
установяване на стратегическите позиции; 
набелязване на основните приоритети; 
разпределяне на разполагаемите ресурси; 
предприемане на практически действия и др. 
Стратегическият мениджмънт цялостно 
обхваща планирането, организирането, 
ръководенето и контролирането на 
стратегическите действия. Стратегическото 
планиране дава възможност, от една страна, да 
се набележат стратегическите цели и задачи, а 
от друга - конкретните стратегии за тяхното 
реализиране. Стратегическото организиране 
позволява да се концентрират човешките, 
финансовите, материалните, информационните 
и други ресурси за изпълнение на поставените 
стратегически задачи пред отделните звена и 
поделения. Стратегическото ръководене дава 
възможност правилно да се насочва и 

направлява работата на персонала. 
Стратегическото контролиране позволява да се 
наблюдава развитието и своевременно да се 
предприемат необходимите коригиращи 
действия. Наред с основните функции се 
извършват и редица спомагателни функции, 
като стратегическо анализиране, прогнозиране, 
програмиране, регулиране, координиране, 
отчитане и др. Стратегическият мениджмънт 
засяга бъдещото развитие на организацията. 
Той направлява усилията към постигане на 
нейните цели, балансира интересите на 
различните групи в и извън нея, насочва 
ресурсите за постигане на по-висока 
ефективност и по-голяма ефикасност в 
действията, като с успех контролира 
перспективното развитие на всяка организация, 
която го използва. В аграрната сфера 
съществува голямо многообразие от стратегии, 
които могат да се използват в 
растениевъдството и животновъдството, в 
областта на растителната защита и 
ветеринарна медицина. Основно можем да ги 
разделим на предприемачески и управленски 
стратегии. 
В търсенето на икономическа изгода 

предприемачът, в това число и аграрният, 
прилага стратегии, които са ориентирани към 
дългосрочно присъствие на пазара, запазване 
на вече завоювани позиции на разнообразните 
пазари (потребителски, капиталов, ресурсен и 
т.н.), както и тяхното разширяване.В 
литературата по предприемачество се 
открояват два типа стратегии. Първата група са 
стратегии, които произтичат от практиката на 
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предприемаческите фирми в САЩ. 
Формулирани са от П. Дракър в резултат на 
изследване на факторите за успех на редица 
американски фирми. Макар че са само 
частично приложими за България в настоящия 
момент, те са традиционни за всяко развито 
общество, което е основание за тяхното 
изучаване и бъдещо приложение от 
българските предприемачи. Съществуват пет 
вида традиционни предприемачески стратегии: 

- лидерство с нов продукт или услуга; 
- съзидателна имитация; 
- стратегията на изменящи се ценности и 
характеристики; 

- стратегия на специализираните ниши; 
- предприемаческо джудо. 
Тези стратегии не се изключват взаимно. 

Един и същ предприемач често комбинира две, 
а понякога елементи от различни стратегии в 
една. Всяка една от тези стратегии има свои 
предпоставки за възникване, подхожда на 
определени нововъведения, изисква 
специфично поведение от страна на пред-
приемача и носи своите ограничения и риск.  
Стратегията лидерството с нов 

продукт/услуга или още наречена, означава 
предприемачески стремеж към лидерство на 
даден нов пазар или в нов отрасъл. 
Лидерството се постига чрез създаване на нов 
продукт или нова сфера на обслужване. 

„Съзидателната имитация” е насочена към 
подобряване на съществуваща иновация. 
Разглеждана понятийно тази стратегия съдържа 
противоречие между оригиналността на 
иновацията и творчеството на имитатора. 
Терминът, обаче е подходящ, тъй като 
обикновено имитаторът по-добре вижда 
недостатъците на продукта (иновацията) от 
тези, които са я осъществили. 
Предприемаческото джудо е стратегия, 

която като база за създаване на бизнеса 
използва слабите страни на конкурентите. 
Обикновено съществуващите фирми създават 
продукти, предназначени за определена 
пазарна ниша и не виждат нарасналото пазарно 
търсене сред други потребители. Такива и 
други грешки на присъстващите на пазара 
производители могат да се открият, ако се 
анализира внимателно търсенето и 
предлагането. Поправянето на грешките чрез 
създаването на нов бизнес, насочен към 
съществуващото потребителско търсене, 
означава реализация на стратегията 
предприемаческо джудо.  

Описвайки тази стратегия Дракър 
формулира типичните грешки или „лоши 
навици”, които имат фирмите:  

- Синдромът „не е наше откритие”. Тази 
грешка означава отхвърляне на чуждите 
иновации с идеята, че тяхната 
реализация е приоритет на създателя им. 

- Стремеж да се „снеме каймакът” на 
пазара. Обсебва се високодоходната 
част от пазара, което почти винаги се 
наказва със загубване на пазара или на 
част от него  

- Неразбраното качество. За производи-
телите по-високото качество е онова, 
което води до усъвършенстване на 
продукта и обикновено е съпроводено с 
трудно производство и висока стойност. 
Не винаги, обаче такова качество е 
подходящо и оценявано като „високо 
качество” от потребителя. Клиентите 
плащат за продукт, който отговаря на 
потребностите им. Продуктово 
ориентираната стратегия сама за себе 
си, без да се отчитат изискванията на 
пазара, не е оправдана и лесно може да 
бъде атакувана от конкурентите. 

- Заблуждението на „бонифицираната” 
цена. Тя се оказва покана за конкурента. 
Ползването на по-висока цена от 
утвърден вече лидер се оказва 
благоприятна възможност за друга 
фирма да атакува с по-ниска цена, 
придърпвайки част от пазара към себе 
си. Снижаването на разходите и 
прилагането на дъмпингова цена са 
известни преди двеста години, 
присъстват в теориите на Сей и Рикардо. 
Лидерите на пазара, обаче, често се 
заблуждават от монополното си 
положение и стремежът към високи 
печалби. 

- Максимизиране на пазара. Тази грешка 
се обяснява със стремежа на фирмите 
да обхванат целия пазар, да задоволят 
потребностите на всеки отделен 
потребител. Грешката на тези фирми е, 
че не преобразяват продукта за всеки 
един потребител. По тази причина 
стандартният продукт се използва от 
конкурентите, преобразява и 
индивидуализира за конкретния 
потребител. 

Прилагането на предприемаческо джудо е 
възможно при следните сигнали на пазара: 
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когато съществува неочакван успех или 
провал; когато пазарът се разраства твърде 
бързо и когато пазар или отраслова структура 
се променят твърде бързо. 
Стратегията „специализирана ниша” се 

свързва с ограничеността на пазара на 
определени продукти и специализацията на 
географските райони. Дракър дава пример за 
прилагане на тази стратегия при 
осъществяването на насрещна търговия, 
размяна на български тютюн с машини или 
лекарства от други специализирани райони. 
Използва се предимно при регионално 
специализирани производства. Такава ниша 
може да бъде и квалифицираната пазарна 
ниша, която се изразява в уникални умения, 
особени знания.  
Освен посочените традиционни стратегии 

някои автори формулират и стратегия на 
бързия растеж. Като стратегия на бързия 
растеж се определя дейността на фирми, които 
се развиват и нарастват твърде бързо. 
Другата група стратегии са наречени 

предприемачески стратегии прилагани в 
условията на преход. За разлика от 
традиционните, стратегиите прилагани в 
условията на преход имат за задача оцеляване 
на новите предприемачи. Поради това 
реализирането на стратегиите става чрез 
откриване на развиващите се сфери или 
дейности, наличие на условия за бъдещето им 
развитие, както и откриване на общи интереси 
с други предприемачи в същата сфера на 
дейност. 
Тази съпосочност на интересите се 

определя като своеобразно “закачане”. 
Прикрепването може да се се осъществи към 
отрасъла (дейността), продукта, отделния 
човек, необходимия продукт. 
Стратегията „закачи се към успелия 

отрасъл” означава да се анализира пазара и се 
открие отрасъла, който в определен момент 
има потребителско търсене и нарастващ 
пазарен дял. Прикрепването към този отрасъл 
може да стане по линия на доставката на 
суровини за производство на продукта или 
извършване на дейността, по линия на 
опаковка, дизайн и т.н. 
Стратегията „закачи се за успелия продукт” 

е аналогична на първата стратегия, но е с по-
тесен обхват. Търси се един продукт и се 
разчита на него да осигури успешен бизнес не 
чрез пряко производство на продукта, а отново 

чрез прикрепване по една от двете посочени 
по-горе линии. 
Стратегията „закачи се за успелия човек” е 

насочена към намиране на платежоспособния 
човек. Когато платежоспособността е налице 
предприемачът може да се ориентира към 
задоволяване потребителското търсене. 
Тази стратегия се счита за „вечно жива” и 

неизчерпаема, тъй като потребностите на 
хората никога не могат да се задоволят 
напълно (според Маслоу). 

„Закачи се за необходимия продукт” е също 
жизнеустойчива стратегия. Нейната 
приложимост и роля нараства в периодите на 
стагнация на икономиката, тъй като се 
основава на прикрепване към продукти с 
относително постоянно търсене. Нещо повече, 
относителният дял на разходите на 
домакинствата за покупка на този вид продукти 
достига до 80% от бюджета им. 
Стратегията на прикачване към необходим 

продукт е изключително полезна и подходяща 
за аграрната сфера. Освен тази стратегия, 
обаче, аграрните предприемачи могат да 
ползват и други прийоми за създаване на 
успешен бизнес. 
Такива удачни стратегии са: 
Стратегия „затваряне на производствения 

цикъл”. Тя е свързана с постепенното 
разширяване на бизнеса и присъединяване на 
отделни фази на възпроизводствения процес. 
По този начин се преливат капитали от една 
сфера към друга,например, от сферата на 
производството към преработка и търговия. 
Ако в някоя от посочените дейности има 
финансови или други затруднения, тя бива 
подпомагана от останалите. Стратегия 
„екологични продукти”. Тази стратегия дава 
възможност на предприемача да постигне 
преимущества в конкуренцията с останалите 
производители и особено с чуждите вносители, 
които предлагат селскостопански продукти на 
много по-ниска цена. 
Управленските стратегии от своя страна се 

разделят на общо организационни стратегии, 
към които принадлежат: стратегията на растеж 
и общо организационни стратегии свързани със 
стратегията на оцеляване и възстановяване. 
Управленските стратегии могат да се разгледат 
още и като деофанзивни и офанзивни. 
Общо организационните стратегии на 

Растеж са: Концентрация в един бизнес; 
интеграция, диверсификация, сливане, 
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поглъщане и придобиване. Като всяка една от 
тези стратегии има свои подвидове, например: 
Стратегията на Диверсификация. Същността 

на тази стратегия се изразява в умело 
управляване на риска и включване във 
фирмения икономически обхват, участие в 
повече от една дейности, някои от които изцяло 
нови за предмета на дейност на фирмата, а 
други в различни приложни области. Тази 
зависимост определя и различните видове 
стратегия на диверсификация. Те от своя 
страна са:  
Вертикална Диверсификация - Изходящите 

продукти от един етап на производство и 
разпределение се пренасочват към друг етап. 
Този вид диверсификация се наблюдава, в 
случаите при които, има връщане в предходни 
фази на производствения процес, с цел да се 
заместят доставчиците на суровини и 
материали, или при навлизане в следващи фази 
на производствения процес. Например при 
заготовка и създаване на линии първо 
размножение семена или разработване на 
самото активно вещество при производството 
на РЗ препарати, а не ползване на готови линии 
или активни вещества. 
Хоризонтална диверсификация - Тя се 

обяснява с усвояване на нови продукти в 
производствения процес с цел задоволяване на 
допълнителните потребности на клиентите на 
една фирма. Създаденият нов бизнес е 
пласментно или технологично свързан със 
съществуващия до момента.  
Конгломерантна (Хетерогенна)-

Представлява навлизане в много отдалечени от 
основната дейност сфери, т.е производство на 
не свързани с произвежданите до момента 
продукти. 
Концентрична диверсификация - Тя се 

характеризира с разширяване на 
производствената листа с нови продукти с цел 
пълно оползотворяване на използваните 
маркетингови канали. Този вид стратегия е 
ориентирана към един основен целеви пазар, 
като се стреми да обхване, всички негови 
целеви сегменти и потребители. 
Диверсификация на несвързаните продукти - 

Този вид диверсификация се осъществява най-
често при фирми, използващи стратегиите на 
поглъщане или на сливане с други организации, 
които оперират в съвсем различна област на 
дейност. Всички видове стратегии на 
диверсификация са основни родови стратегии, 
базирани на най-често прилагания вид 

стратегия - „развивай”. Този вид стратегия се 
използва от големите утвърдени или 
утвърждаващи се на пазара агро фирми, които 
целят да завладеят по-висок пазарен дял. При 
стратегията Развивай се използват нови 
производствени практики, като се използва и 
интелектуалния капацитет на компанията. 
Мениджърите, които прилагат този вид 
стратегия, имат склонност към риск, 
целеустремени са, силно амбициозни и 
предприемчиви. Тяхната основна цел е 
завладяване на по-големи пазарни дялове и 
постигане на по-голяма конкурентоспособност. 
Прави впечатление, че новите, иновативни 
вложения прилагани при стратегията Развивай 
са в пряка релация с приложението на 
иновативна стратегия. Тя от своя страна се 
прилага, когато се търси начин да се предложи 
нововъведение, което ще превърне своите 
откриватели в силни и доминиращи на пазара 
конкуренти. Стратегията се базира на влагане 
на нови сортове и патентоване на нови хибриди, 
породи, използване на нова технология, 
прилагане на ноу-хау в производствената 
дейност, приложение на нови технологични 
разработки и модерна, специализирана агро 
техника не използвана до момента от 
фирмените конкуренти. 
Стратегията на Хоризонталната интеграция, 

представлява обвързване на по-малките 
дъщерни фирми със същия или свързан 
предмет на дейност с основната фирма. От 
своя страна вертикалната интеграция - 
разширява обхвата на конкретния бизнес до 
крайния потребител. По-голяма част от 
аграрните фирми, използват този вид 
интеграция или избират вертикалната, 
концентричната или конгломерантна 
диверсификация. Чрез приложението на 
стратегията на вертикална интеграция се 
стимулира растежа на организацията и на 
иновативния процес в нея. Тя създава 
конкурентни преимущества на фирмата, като 
позволява да се намалят производствените 
разходи  и да се реализират редица 
технологични нововъведения от обединяването 
и взаимодействието на фирмите по между си. 
Друг вид стратегия на растеж е и 

Стратегията на концентрация - При нея силите 
на фирмата се концентрират върху 
производството на определен брой основни 
продукти, използват се едни и същи високи 
технологии и се насочват към един основен 
пазар. В аграрния сектор все по често се 
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наблюдава концентрация на производството, 
например в зърнено-житния сектор. 
Стратегията развитие на продукта се свързва с 
модификация на основните предлагани от 
фирмата продукти с цел тяхната промяна, 
спрямо изискванията на потребителите, като 
пример можем да посочим отглеждането на 
рапица за създаване на биодизелово гориво. 
Стратегиите при общо-организационна 

стратегия на оцеляване и задържане на пазара 
са известни, като стратегии на: Замразяване на 
състоянието на фирмата към конкретен 
момент с цел поява на по-добър период, в 
които нейната дейност да бъде „отмразена”. 
Други видове стратегия на оцеляване е 
закриване на фирмата или обявяване на 
несъстоятелност. Разликата между двете е, че 
при закриване на дейността собственика не 
търпи такива огромни поражения, както при 
обявяване на банкрут и ликвидиране на бизнеса. 
Управленските стратегии могат да се 

определят също и в още 2 основни 
направления: настъпателни и отбранителни 
стратегии. Настъпателните стратегии се 
характеризират със следните по-важни черти: 
постигане на превъзходство над конкурента 
чрез атакуване на силните му страни; 
използване на слабите страни на конкурента в 
свой интерес, за постигане на по-голям пазарен 
дял; едновременни действия на няколко фронта, 
които да извадят конкурента от равновесие; 
заемане на незаети пространства и поставяне 
на конкурента позиция на догонващ - 
обслужване на необслужени ниши; партизанска 
война – използване на принципа удар-оттегляне, 
с цел да се изненада конкурента и преди той да 
успее да отговори фирмата-агресор да се е 
оттеглила; стратегия на изпреварващите удари 
- която трябва да доведе до осигуряване на не 
възпроизводимо конкурентно предимство; 
Отбранителните конкурентни стратегии са 
ориентирани към защита и съхраняване на 
конкурентните позиции на фирмата, както и на 
нейните конкурентни предимства, т.е. в 
резултат на отбранителните стратегии не се 
създават и не се усилват конкурентни 
предимства. 
Отбранителните стратегии биват два 

основни вида: блокиране на възможните 
пътища за атака, преди всичко чрез създаване 
на лоялни потребители, лоялни дилъри и 
дистрибутори; демонстриране на способност за 
отбранителни удари; 

Нападателните стратегии са известни още, 
като офанзивни стратегии и се предпочитат от 
големите, но и от по-малките фирми винаги, 
когато фирмата има стремеж да се развива и 
възможност да завладее по-голям пазар дял, да 
предложи нови продукти на пазара, докато 
когато фирмата губи позиции, няма шансове за 
развитие, тя прибягва към отбранителни 
(защитни) стратегии. Този вид стратегии се 
прилагат от малките и средни фирми. Големите 
организации ги използват единствено при 
изключително сериозни пазарни сътресения, 
налагащи съкращаване на част от 
производствената им дейност и свиване на 
търговската им дейност. 
Фирмите в аграрната сфера използват и 

множество управленски стратегии на функцио-
нално ниво. Тези стратегии се наричат функци-
онални. Такива са производствените, търговски, 
проучвателни, маркетингови, пласментни, ор-
ганизационни стратегии, както и всички оста-
нали стратегии свързани с пряката аграрна 
дейност, като извършване на технически ме-
роприятия по обработка на почвата, по засява-
не, реколтиране, поливане, торене, пръскане, 
прибиране и продаване на готовата продукция.”, 
Както в повечето сектори, така и в аграрна-

та сфера възприетото от Минцбърг определе-
ние за концепцията за петте „р” и по конкретно, 
че тя е съвкупност от определени качества по-
сочени на фиг. 1 е в сила. 

Перспек-
тива 

Синхро-
низация 

Позиция

Дяволия 

Страте-
гията в 
АС 

Самото
действие

План за 
действие

 
Фиг. 1. Същностни черти на стратегията в АС 

 
Минтцбърг, разглежда стратегията, като 

план, като маневра с цел да надхитриш 
конкурентите. Определя я като перспектива и 
модел на действие. Според него тя изразява 
конкретната позиция на фирмата. Всичко това 
е неоспоримо и за аграрния сектор, но бихме 
добавили, още, че стратегията е и 
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синхронизация. Синхронизация между 
външните и вътрешни фактори, от които пряко 
се влияе съществуването на аграрната фирма. 
Синхронизация между основните фактори на 
производство-земя, труд, капитал, съчетани с 
неокласическите фактори на производство-
предприемачество и нови технологии, но тя е и 
синхронизация с твърде специфичните фактори 
на въздействие в аграрната сфера, такива са: 
природно-климатичните фактори на 
производство и производствено биологичните, 
които в голяма степен, оказват влияние върху 
аграрното производство. Няма друг отрасъл, в 
които да се произвеждат биологично живи 
организми и върху които влиянието на 
природните и климатични фактори да оказва 
толкова голямо въздействие, както в аграрната 
сфера. 
 
Изводи и препоръки 
Научната литература изобилства от 

предприемачески и управленски стратегии. 
Спецификата на аграрния бизнес предполага 
ситуационно вземане на решения при 

прилагането на конкретна стратегия, която да 
бъде съобразена и с ефектите от прилагането 
й. 
Конюнктурата на пазара също е определяща 

за подбора на подходящата стратегия. 
Възможно е дори да се комбинират 
традиционни и преходни стратегии, независимо, 
че теоретически ние ги разглеждаме 
диференцирано. Най-обобщаващото за всички 
стратегии у нас е насоката, към която те се 
стремят - да оцелеят в условията на стагнация 
и силна чужда конкуренция. 
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Abstract 

 
In today's world there are many agricultural firms which arise, develop and close, some of them are 

characterized by the term “meteor” because they appear and bankrupt very quickly, but there are other agro firms 
that stand out with very strong market presence with regular customers and large sales. Their long-term existence 
is not occasional, since it is related to the application of a wide range of entrepreneurial and management 
strategies. These allow the firms not only to retain their market positions, but also lead them to expansion. The 
variety of entrepreneurial and management strategies must be known as well as skillfully used by effective agro 
managers with the purpose of sustainable and effective presence on the agricultural market. 
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