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Проектът „Стратегия и методи за изследване, приобщаване и разширяване на 
публики от периферните райони на София за Театър НАТФИЗ и Куклен Театър 

НАТФИЗ“ на Националната академия за театрално и филмово изкуство „Кръстьо 
Сарафов“ е реализиран с финансовата подкрепа на Национален фонд „Култура“1 по 
Програма „Публики“ 2022 г. Проектът включва основни дейности като проучване и 
изследване на публиките на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, разработване 
на план – стратегия за достигане и ангажиране на реални и потенциални аудито-
рии, както и поетапно приложение на определените дейности и задачи за изпъл-
нение в стратегията. Спомагателните дейности включват разнообразни марке-
тингови аспекти от приложението на стратегията. Основните цели, които са 
поставени в проекта са проучване на аудиториите, създаване на маркетингова 
стратегия и предоставяне на публичен достъп до методологията за привличане 
и задържане на аудиториите.

	 Настоящата маркетингова стратегия обобщава основната, спомагателна 
и периферна дейност на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ в различни марке-
тингови аспекти – продуктова, ценова, дистрибуционна и промоционална полити-
ка. Обобщават се мисията, визията и стратегическите цели на двата театъра, 
както и външната среда като конкурентност на театралния пазар. В страте-
гията са представени обобщени резултатите от офлайн и онлайн направените 
изследвания на аудиторията, както и изследванията върху основни преки конку-
ренти от България и света. Извежда се стратегически план за маркетинговите 
дейности в рамките на период от три години.

1   Национален фонд „Култура“. Достъпен на: https://ncf.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

1КРАТКО РЕЗЮМЕ
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Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са част от организационната струк-
тура на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Те функционират като спомагателни звена 

към него. 

ТЕАТЪР НАТФИЗ

	 В исторически план първата премиера на Театър НАТФИЗ е през 1957 г. На 
сцените му са реализирани повече от 450 постановки. Намира се в централната 
сграда на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ на ул. Г. С. Раковски 108 А в град София. Пред-
ставлява комплекс от сцени. Две от тях са основни – Голяма сцена, която разпо-
лага с 423 места и Сцена 47, която разполага с 60 места. Другите сцени са т. нар. 
„малки сцени“ (А-101, А-202, А-203, А-405, А-601 и А-610) и се използват предимно за 
обучение на различни видове театрални форми и жанрове.1
	 Материалната база на Театър НАТФИЗ включва професионална сценична 
техника, съвременна осветителна и озвучителна дигитална апаратура. Това оси-
гурява професионални условия за реализиране на сценични проекти. Предоставя се 
възможност базата да бъде наемана от външни организации при предварително 
определени условия.

Организационна структура

	 Театър НАТФИЗ се ръководи от директор. Основната му дейност е свързана 
с програмиране и координиране на седмична и месечна програма, както и различни 
художествено-творчески въпроси. Директорът на театъра е пряко подчинен на 
декана на факултет „Сценични изкуства“, а по отношение на административ-
но-финансовите въпроси на помощник-ректора.
	 Екипът включва още административно и художествено-технически служби 
като мениджър екип, салонен екип, сценични работници, осветители, озвучители, 
помощник-режисьори, билетен касиер, гримьор-перукер, мениджър екип, завеждащ 
постановъчна част, реквизитор, художник, тапицер, дърводелско и железарско 
ателие, дамска и мъжка шивалня.

1   За Театър НАТФИЗ. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/za-udt/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

ПРЕДСТАВЯНЕ НА ТЕАТЪР НАТФИЗ 
И КУКЛЕН ТЕАТЪР НАТФИЗ

2
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Източник: „Маркетингови стратегии и методи за привличане и развитие на поколението Милениум като театрална 
публика“ – магистърска теза, Екатерина Цветкова

КУКЛЕН ТЕАТЪР НАТФИЗ

	 Театърът е разположен в една от централните сгради на НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов“ на ул. Стефан Карададжа №20, ет. 2, в град София. Разполага с една сцена 
като капацитета на салона е 87 зрителски места. Театърът разполага и с кукле-
ни ателиета.
	 Куклен театър НАТФИЗ отваря врати през 1966 г. Стремежът на театъра е 
да бъде двигател на оригинални идеи, творческа смелост и открития в областта 
на кукленото изкуство. През 2020 г. пространствата и базата на театъра са об-
новени по проект BG16RFOP001-3.003-0008-C01 „Модернизация и обновяване на учеб-
ната среда – гарант за повишаване качеството, привлекателността и ефектив-
ността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ по Процедура BG16RFOP001-3.003 „Подкрепа за 
висшите училища в Република България“, Договор РД-02-37-226/25.10.2016 с Управля-
ващ орган на ОП „Региони в растеж“ 2014-2020 при Министерството на регионал-
ното развитие и благоустройство2. 

2   Проект: BG16RFOP001-3.003-0008-C01 „Модернизация и обновяване на учебната среда – гарант за повишаване 
качеството, привлекателността и ефективността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен 
на: https://natfiz.bg/proekt-bg16rfop001-3-003-0008-c01-modernizatsiya-i-obnovyavane-na-uchebnata-sreda-garant-za-povishava-
ne-kachestvoto-privlekatelnostta-i-efektivnostta-na-natfiz-krasto-sarafov/. Последно посещение: 17.07.2023 г.

	 Материалната база включва професионална сценична техника, съвременна 
озвучителна и осветителна дигитална апаратура. Това осигурява реализирането 
на спектакли в различни видове театрални форми и жанрове в професионални ус-
ловия. Изнасят се редовни представления пред публика.3
Сцената може да бъде наемана от външни организации при определени условия.

Организационна структура

	 Организационната структура на Куклен театър „НАТФИЗ“ е сходна на Театър 
НАТФИЗ. Ръководи се от директор. Основната му дейност е свързана с осъщест-
вяването на програмиране и координиране на седмична и месечна програма, както 
и различни художествено-творчески въпроси. Прекият контрол се осъществя-
ва под ръководството на декана на факултет „Сценични изкуства“, а по админи-
стративно-финансовите въпроси – под ръководството на помощник-ректора. 
Екипът включва: сценични работници, осветители, озвучители, помощник-режи-
сьори, билетен касиер. 
	 НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ участва и реализира национални програми и 
проекти и е в активно партньоство4 с водещи държавни институции, социални 
структури, правителствени, неправителствени и бизнес организации, фондации, 
представители на бизнеса, посолства и културни центрове, национални и регио-
нални медии, учени, изследователи, творци, журналисти и интелектуалци5.
	 НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ осъществява международни партньоства6, про-
грами и проекти7. Членува в Международен театрален институт (ITI), Европейска 
мрежа за културен мениджмънт и политика (ENCATC), Международна асоциация на 
университетите и колежите по изкуство, дизайн и медии (CUMULUS), Световна 
организация по пантомима (WMO), Световна организация за образованието по теа-
тър (WTEA), Eвропейската лига на институтите по изкуства (ELIA), Международна-
та асоциация на филмовите и телевизионните училища (CILECT)8. Тези членства са 
пример за дълготрайни партньорства и дават възможност за споделяне на идеи в 
регионален и в международен мащаб, което създава външен ефект от „размяна на 
културни стоки“.

3   За Куклен театър НАТФИЗ. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/za-ukt/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.
4   Национални партньорства. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/natsionalni-partnorstva/. Последно 
посещение: 19 юли 2023 г.
5   Национални програми и проекти. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/natsionalni-programi-i-proekti/. 
Последно посещение: 19 юли 2023 г.
6   Международни партньорства. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/mezhdunarodni-partnorstva. 
Последно посещение: 19 юли 2023 г.
7   Международни програми и проекти. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/
mezhdunarodni-programi-i-proekti-natfiz/ [Последно посещение: 19 юли 2023 г.]
8   Международно членство. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/mezhdunarodno-chlenstvo/. Последно 
посещение: 19 юли 2023 г.
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ВИЗИЯ, МИСИЯ, ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ

Мисията и визията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са подчинени на 
тези на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Могат да бъдат дефинирани по отношение 

на развиване на творческа дейност, която подпомага и обогатява учебния процес 
и развитието на специализирани научни области в България; да съчетава тео-
ретичните аспекти на образователния процес с практически опит в съответ-
ните специалности и дисциплини, което съдейства за бъдещата професионална 
реализация на завършилите студенти в България и по света; сътрудничи актив-
но с национални и международни партньори по комплексни програми и проекти от 
взаимна полза1.
	 Основните ценности, които се изповядват са демократичните ценности 
и принципи на толерантност, диалогичност, сътрудничество, активност и ини-
циативност. Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са центрове, чрез които се 
реализира основния фокус в образователния процес – развитието на творчески 
възможности, както и стимулиране на критическо мислене и иновативни аспе-
кти в творческата работа2. 
	 Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са залегнали в стратегическите 
направления на НАТФИЗ „Кръсьо Сарафов“ в образователната, творческата и меж-
дународна дейност. 
	 Сред стратегическите задачи, които са положени в развитието на Акаде-
мията са осигуряване на баланс между теория и практика, между фундаментал-
ни знания и практически форми на обучение, между специалните и общи умения; 
осигуряване на благоприятни условия и адекватна организация на творческа и 
научноизследователска дейност на преподавателите, докторантите, специали-
зантите и студентите, укрепване и развитие на основните, обслужващите и 
спомагателните академични отдели и екипи; поддържане и развитие на матери-
алните ресурси3.
	 Спецификата на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ позволява работата да е насо-
чена към изпълнението на националните и регионални приоритети и цели в облас-
тта на висшето образование, както и за развитието на българската култура, 
според Закона за закрила и развитие на културата.
	 От представеното дотук можем да изведем и дефинираме персонализирани 
мисия, визия и цели на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ спрямо тяхната 
специфична дейност, структура и подчиненост на общите мисия, визия и цели на 
НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“.

	 Мисията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ е да бъдат центрове за 
дебютиращи творци като дейността да се развива в три основни направления: 
представяне на учебна продукция, продуциращ център и открита сцена чрез из-
граждане на благоприятни условия и капацитет за осъществяване на творческа 
дейност, въвличане на публики и развитие на българската култура. 

1    Мисия на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/misiya/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
2   Пак там.
3   Пак там.

3КЛЮЧОВИ СТРАТЕГИЧЕСКИ АСПЕКТИ 
НА ДВАТА ТЕАТЪРА
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	 Визията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ е да бъдат едни от 
най-разпознаваемите академични театри на Балканския полуостров и Европа, 
които да бъдат платформи за промотиране на дебютиращи творци в областта 
на театралното изкуство и конкурентни на театралния пазар чрез създаване и 
разпространение на театрална продукция, привличане и развитие на лоялни ауди-
тории и утвърждаване на културни ценности. 

	 Стратегически задачи на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ:
	 - подпомагат чрез дейността си мисията, визията и целите на НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“; 
	 - разширяват възможностите за допълнително финансиране за различни 
аспекти от дейността на двата театъра – продуцентски, творчески и марке-
тингови дейности;
	 - усъвършенстват възможностите за допълнително промотиране на де-
бюращи творци и постановки;
	 - развиват маркетингови дейности за достигане до нови аудитории;
	 - развиват и разширяват партньорски взаимоотношения с външни орга-
низации;
	 - осигуряват благоприятни условия и професионална организация за разви-
ване на творческа дейност;
	 - развиват професионални екипи и умения в различни области на теа-
тралното изкуство – административни, художествено-технически, обслуж-
ващи звена. 
	 - поддържат и усъвъшенстват на материално-техническата база.
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Основното конкурентно предимство на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ 
може да бъде обобщено в представянето на дебютиращи творчески екипи. 

Могат да се дефинират и други два аспекта, които не са от съществено значе-
ние, но могат също да окажат влияние: удобната локация и богато репертоарно 
портфолио. Именно изброеното дотук дефинира Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ като важни за аудиторията, общността и средата.
	 Ключовите предимства е важно да бъдат изведени в маркетинговите дей-
ности, но и дефинирани като основни мотиви на аудитория при избор за посеще-
ние на театрална постановка. 
	 Удовлетворяването на необходимостта на аудиторията от това да види 
нови творци в областта на театралното изкуство е рискова, но и достатъчно 
значима, за да се полагат значителни усилия в тази посока. В контекста на Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ това е достатъчно аргументирано, тъй като се 
създава връзка между учебната дейност, творческата кариера и професионално 
развитие на творците. Това дава възможност да се създават лабораторни усло-
вия, нови театрални форми и различни формати, които да бъдат интересни за 
аудиторията като резултат от учебната дейност на студентите. 
	 Едновременно с това обаче основната дейност включва в себе си и въвли-
чане и развитие на аудитории чрез удовлетворяване на социални, емоционални, 
интелектуални нужди, както и развитие на българската култура.
	 Това прави уникална нишата, в която Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТ-
ФИЗ се позиционират на театралната карта. 
	 Централната локация предполага множество удобства за аудиторията 
като транспорт, допълнителни алтернативи за свободното време, възможнос-
ти за паркиране и др. Това местоположение обаче идентифицира Театър НАТФИЗ и 
Куклен театър НАТФИЗ като важни и конкуренти на пазара.
	 Разнообразното репертоарно портфолио от собствена, проекта и госту-
ваща продукция предполага осигуряване на достатъчно богат избор на аудито-
рията от театрални постановки (жанрове, творчески екипи), които да посети. 
Това е положителен аспект, тъй като дава възможност да се обхванат и достиг-
нат различни таргетирани аудитории.
	 От гледна точка на въвличането на аудиторията и възпитателния харак-
тер, който имат сценичните изкуства – Куклен театър НАТФИЗ осигурява именно 
привличане, задържане и развитие на детската аудитория чрез срещата с теа-
тралното изкуство от най-ранна детска възраст като поетапно се изграждат 
навици, отношение към изкуствата, както и се развива въображение. Предста-
вленията в Театър НАТФИЗ са платформа за привличане и развитие на различ-
ни поколения аудитории чрез възпитаване в критично мислене и съпреживяване 
чрез театралното изкуство. Тези две структури осигуряват взаимосвързаност 
на аудиториите във всички етапи на развитието на аудиторията и предлагат 
възможност за досег с театралното изкуство чрез уникални качества – лабора-
торни условия, представяне на съвременна и класическа драматургия от България 
и света, дебютиращи творчески екипи. 

4СТОЙНОСТНО ПРЕДЛОЖЕНИЕ 
ЗА АУДИТОРИЯТА
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SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) анализът представлява 
един от използваните инструменти за оценка на проблемите (заплахите) и 

възможностите спрямо външната среда, както и силните и слабите страни 
на организацията свързани с вътрешната среда. Това е метод, който се из-
ползва при изработването на маркетингови стратегии, за да бъде изведена 
степента на съвпадение между факторите на средата и характеристиките 
на организацията.
	 Силните и слабите страни са свързани с вътрешната среда, върху коя-
то може да се въздейства, докато възможностите и заплахите представляват 
външни фактори, върху които няма инструменти за контрол.

5SWOT АНАЛИЗ НА ДВАТА ТЕАТЪРА

СИЛНИ СЛАБИ

По отношение на репертоара:

Богато репертоарно портфолио – 
разнообразие от жанрове и творчески 
екипи. 

Дебютиращи творчески екипи.

Силни и интересни съпътстващи 
събития – „24 часов театрален 
маратон“.

По отношение на репертоара:

Трудности в координацията и 
организацията – седмичното и 
месечното програмиране. 

Лимитиран брой изиграни 
представления и кратък жизнен цикъл 
на спектаклите.

По отношение на промоцията:

Разработени собствени дигитални 
канали – уеб сайт, социални медии.

Възможност за печатна реклама на 
сградата – централна локация.

По отношение на промоцията:

Ограничен бюджет за реклама.

Липсват достатъчно печатни 
рекламни материали.

Недостатъчен екип от маркетингови 
специалисти.

По отношение на цената:

Поддържане на високи цени на 
спектаклите.

Вход свободен за студенти на 
Академията.

По отношение на цената:

Съществува спад в продажбите след 
премиерните представления.

Цената е динамичен елемент, който 
не се обновява често.
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По отношение на дистрибуцията:

Отлична локация в центъра на града.

Добра материална база.

Възможности за закупуване на билети 
онлайн.

Участие във фестивали, организиране 
и провеждане на турнета.

По отношение на дистрибуцията:

Липсва паркинг за зрителите.

Липса на собствен транспорт 
(декоровоз), което оскъпява 
разходите по турнета. Допълнителни 
трудности при организиране и 
промотиране на турнета.

ВЪЗМОЖНОСТИ ЗАПЛАХИ

По отношение на репертоара:

Привличане на допълнителни приходи 
чрез проектно финансиране на 
дейности.

По отношение на репертоара:

Непостоянен интерес на 
аудиторията.

Силно конкурентна среда на основна 
сцена от преки и непреки конкуренти.

Бариери пред достъпността.

Висока степен на риск на 
производствения процес.

По отношение на промоцията:

Разработване на стратегии за 
платени канали – онлайн реклама и 
платени публикации.

Разработване на политики 
за спечелени медии – медийно 
отразяване, блог статии, отзиви в 
социални медии.

Достигане и привличане нови 
аудитории.

По отношение на промоцията:

Променлива природа на аудиторията и 
смяна в интересите.

Кратко време за задържане 
на интереса и вниманието на 
аудиторията.

Постоянна промяна на алгоритми в 
платформите.

Трудности при създаване на медийни 
партньорства.

По отношение на цената:

Създаване на ценови сектори в 
зрителския салон.

Развиване на политики за отстъпки.

По отношение на цената:

Поддържане на високи цени на пазара. 

Несигурност от възвръщаемост на 
инвестираните средства.

По отношение на дистрибуцията:

Организиране на кампанийни турнета в 
страната и чужбина.

Създаване на съдържание за 
разпространение в дигитална среда.

Създаване на дългосрочни партньорски 
взаимоотношения за промотиране на 
дейностите.

Усъвършенстване на материалната 
база.

Обучения и усъвършенстване на 
екипите.

По отношение на дистрибуцията:

Бариери при разработване на нови 
дистрибуционни канали.

Отменяне на събития, поради 
независещи обствоятелства.

	 Необходимо е да се вземе предвид, че SWOT анализът е инструмент, който 
дава моментна снимка на състоянието на двата театъра, но с течение на вре-
мето могат да настъпват промени, както във вътрешните, така и във външ-
ните фактори.
	 Разработената маркетингова стратегия на двата театъра дава въз-
можност да бъдат преодолени несъответствията, които са посочени в SWOT 
анализа и по този начин да бъдат хармонизирани дейностите на двата театъра 
с променливата външна среда, което да осигури известна стабилност и конку-
рентност. 
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Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ се намират на територията на град Со-
фия, България. България е парламентарна република с разделение на властите – 

изпълнителна, законодателна, съдебна1. Административното разделение на стра-
ната е на 28 области като НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ се намира в област София 
– столица. Икономиката на София като част от Югозападен район се отличава и 
представлява лидер в създаването на Брутния вътрешен продукт2 като домини-
рат услугите и осигуряват повече от 50 %. Град София има 24 административни 
района3 като Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са част от район Сердика.
	
По данни на Националния статистически институт към 31 декември 2022 г. общо-
то население на град София е над 1 200 000 души, от които мъже – 580 065, жени 
– 637 6274. За 2022 г. данните на Националния статистически институт показва, 
че средно разходите на лице за свободно време, културен отдих и образование са 
380 лв. Средната брутна месечна работна заплата на наетите лица по трудово и 
служебно правоотношение за първото тримесечие на 2023 г. е 2569 лв. по данни на 
Националния статистически институт5.

	 По отношение на правната среда Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са 
част от Национална академия за театрално и филмово изкуство „Кръстьо Сара-
фов“ и представляват общо юридическо лице. 
	 Дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ е регламентирана с 
вътрешни правилници на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ – Правилник за устройство-
то и дейността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“6, Правила за реда, условията и сро-
ковете за подготовка, кандидатстване и реализация на спектакли по проекти 
към Театър НАТФИЗ7, Вътрешни правила за изграждане на системи за финансово 
управление и контрол8, Вътрешни правила при управление на имоти и вещи – дър-
жавна собственост9, Стратегия за управление на риска10, заповеди на Ректора11. 

1   Конституция на Република България. Достъпен на: https://www.parliament.bg/bg/const [Последно посещение: 19 юли 2023 г.]
2   Брутен вътрешен продукти за област София (столица) през 2020 г. Национален статистически институт. Достъпен 
на: https://www.nsi.bg/tsb/wp-content/uploads/2022/03/BVP-SOF-2020.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
3   Виж Приложение 7
4   Население към 31.12.2022 г. по области, общини, местоживеене и пол. Национален статистически институт. Достъпен 
на: https://www.nsi.bg/bg/content/2975/%D0%BD%D0%B0%D1%81%D0%B5%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5-%D0%B-
F%D0%BE-%D0%BE%D0%B1%D0%BB%D0%B0%D1%81%D1%82%D0%B8-%D0%BE%D0%B1%D1%89%D0%B8%D0%BD%D0%B8-%D0%BC%D0
%B5%D1%81%D1%82%D0%BE%D0%B6%D0%B8%D0%B2%D0%B5%D0%B5%D0%BD%D0%B5-%D0%B8-%D0%BF%D0%BE%D0%BB. Последно 
посещение 19 юли 2023 г.
5   Доходи, разходи и потребление на домакинствата. Национален статистически институт. https://www.nsi.bg/bg/conte
nt/3168/%D0%B4%D0%BE%D1%85%D0%BE%D0%B4%D0%B8-%D1%80%D0%B0%D0%B7%D1%85%D0%BE%D0%B4%D0%B8-%D0%B8-
%D0%BF%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%B1%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5-%D0%BD%D0%B0-%D0%B4%D0%BE%D0%B-
C%D0%B0%D0%BA%D0%B8%D0%BD%D1%81%D1%82%D0%B2%D0%B0%D1%82%D0%B0. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
6   Правилник за устройството и дейността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов. Достъпен на: https://natfiz.bg/wp-content/up-
loads/2022/02/Pravilnik-2018-Final-2020.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
7   Правила за реда, условията и сроковете за подготовка, кандидатстване и реализация на спектакли по проекти към 
Театър НАТФИЗ. Достъпен на: https://natfiz.bg/wp-content/uploads/2023/03/PRAVILA-PROEKTNA-PROGRAMA-2022-2023.pdf. Последно 
посещение: 19 юли 2023 г.
8   Вътрешни правила за изграждане на системи за финансово управление и контрол. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен 
на: https://natfiz.bg/documents/PRAVILA_SFUK_2017-0917.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
9   Вътрешни правила при управление на имоти и вещи – държавна собственост. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: 
https://natfiz.bg/documents/Vutr%20pra%20-%20imoti%20i%20veshti.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
10   Стратегия за управление на риска. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: http://old.natfiz.bg/documents/_1_2.pdf?_
ga=2.137137328.164229291.1689754877-770715019.1679858184&_gl=1*1sep7k8*_ga*NzcwNzE1MDE5LjE2Nzk4NTgxODQ.*_ga_48SNYWYEZ-
V*MTY4OTc1NDg3Ni4xNDAuMS4xNjg5NzU2Mjc0LjAuMC4w. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
11   Заповеди. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/zapovedi/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

6МАКРОСРЕДА – ВЪНШНИ ФАКТОРИ И 
КОНКУРЕНТНОСТ
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	 НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ е юридическо лица и като висше училище пред-
ставлява автономен орган. Има възможност самостоятелно да придобива права и 
задължения като отговаря за тях, както и да участва от свое име и за своя смет-
ка в юридически взаимоотношения с други субекти. Откриването и закриването 
на висши учебни заведения е с решение на Народно събрание12. 
	 Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ съществуват като спомагателни 
звена към НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ и като такива те са законово, финансово и 
юридически подчинени на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. 

КОНКУРЕНТНОСТ

	 За Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ могат да бъдат дефинирани че-
тири области на конкурентност по отношение на нишата и специфичните дей-
ности, които изпълняват.
	 Първата област са преките конкуренти на територията на град София, 
които имат сходна дейност и са в идентична ниша на двата театъра. Тук могат 
да бъдат включени Университетския театър към Нов български университет13 и 
Театрален колеж „Любен Гройс“14. Изброените театри представляват структури 
към учебни заведения и представят учебна продукция в областта на театрално-
то изкуство и сходни до мисията и визията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ.
	 Театрите към НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ се намират на улица Г. С. Раковски, 
което предпоставя допълнителна конкуренция по отношение на привличане и за-
държане на аудитории. Предвид широката палитра от дейности и разширената 
им дейност в пряка конкуренция се включват и културни институти в областта 
на театралното изкуство, които се намират на територията на град София. 
В непосредствена близост до Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ на ул. Г. С. 
Раковски са Театър „Българска армия“15, Открита сцена „Сълза и смях“16, Театър 199 
„Валентин Стойчев“17, Народен театър „Иван Вазов“18, Столичен куклен театър19, 
Сатиричен театър „Алеко Константинов“20, I AM Studio21, Театър „Възраждане“22, На-
ционален дворец на културата23, Нов театър – НДК24, Yalta Art Room25, Национален 
студентски дом26, Alma Alter27. Друга театрална зона е заключена между бул. Мад-
рид и бул. Янко Сакъзов и включва: Театър „София“28, Театрална работилница „Сфу-
мато“29, Малък градски театър „Зад канала“30, Theatro отсам канала31, City Mark Art 
Center32, Derida Stage33. Съществуват и други организации, които могат да бъдат 

12   Закон за висшето образование. Достъпен на: https://lex.bg/laws/ldoc/2133647361. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
13   Университетски театър към Нов български университет. Достъпен на: https://theatre.nbu.bg/. Последно посещение: 19 
юли 2023 г.
14   Театрален колеж „Любен Гройс“. Достъпен на: https://www.lgroys-college.com/new/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
15   Театър „Българска армия“. Достъпен на: http://www.tba.art.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
16   Открита сцена „Сълза и смях“. Достъпен на: https://www.salzaismyah.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
17   Театър 199 „Валентин Стойчев“. Достъпен на: https://theatre199.org/bg. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
18   Народен театър „Иван Вазов“. Достъпен на: https://nationaltheatre.bg/bg. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
19   Столичен куклен театър. Достъпен на: http://www.sofiapuppet.com/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
20   Сатиричен театър „Алеко Константинов“. Достъпен на: https://satirata.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
21   I Am Studio. Достъпен на: https://iamstudio.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
22   Театър „Възраждане“. Достъпен на: https://theatrevazrajdane.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
23   Национален дворец на културата. Достъпен на: https://www.ndk.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
24   Нов театър – НДК. Достъпен на: http://newtheatre.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
25   Yalta Art Room. Достъпен на: https://www.facebook.com/yaltaartrooom. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
26   Национален студентски дом. Достъпен на: https://studenthouse.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
27   Alma Alter. Достъпен на: https://almaalter.org/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
28    Театър София. Достъпен на: https://sofiatheatre.eu/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
29   Театрална работилница „Сфумато“. Достъпен на: http://sfumato.info/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
30   Малък градски театър „Зад канала“. Достъпен на: https://zadkanala.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
31   Theatro отсам канала. Достъпен на: https://www.theatro.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
32   City Mark Art Center. Достъпен на: https://www.cmart.info/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
33   Derida Stage. Достъпен на: https://visiontech.bg/derida/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

отнесени в различни части на град София: Топлоцентрала34, Ателие 31335, общински 
културни институти, читалища и др.
	 Всички изброени дотук обекти включват държавни, общински и частни те-
атрални организации и създават театралния пазар, от който са част и Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. Необходимо е обаче да се вземе предвид особено-
стите на театралното изкуство, защото в настоящата разработка конкурен-
цията се отнася по отношение на маркетингови подходи и ангажиране на ауди-
тории, но в своята същност изброените обекти, които оперират на театралния 
пазар са преди всичко партньори, които имат сходни стратегически мисия, визия 
и цели. 
	 Непряката конкуренция, която е възможно също да окаже въздействие вър-
ху ангажирането на аудитории включва всички форми на културни и артистични 
дейности, които могат да бъдат предпочетени пред посещение на представле-
ние в Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. 
	 Календарът на културните събития на Столична община за 2023 г. включва 
структурирани събитията в раздели „Стратегически събития“, „Значими съби-
тия“, „Лятна програма“, „Открити сцени – логистична и/ или финансова подкрепа“, 
„Събития на столичните райони“ и „Събития на Столична община“36.
	 Изложеното до момента разглежда външната конкуренция като може да 
отбележим, че съществува наситена, постоянна и целогодишна конкуренция по 
отношение на зрителския интерес. 
	 От направените наблюдения могат да се изведат и предпоставки, които 
съществуват за вътрешна конкуренция по отношение на репертоара в зависи-
мост от продуцентите – постановки на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, проектни 
предложения, гостуващи спектакли, копродукции. Конкуренцията се отнася до 
ключовите фактори за избор на посещение на театрална постановка от репер-
тоара на театрите. 

ПРОУЧВАНЕ НА КОНКУРЕНЦИЯТА

	 В рамките на проекта „Стратегия и методи за изследване, приобщаване 
и разширяване на публики от периферните райони на София за Театър НАТФИЗ 
и Куклен Театър НАТФИЗ“ беше реализирано онлайн анкетно проучване с тарге-
тирани образователни институции в България, които осигуряват професионално 
обучение в областта на изкуствата. Основната цел на проучването е събира-
не и обработка на маркетинговите дейности, които популяризират събитията 
със студенти и дебютиращи творци в областта на изкуствата. Проучването 
включва основни въпроси по отношение на маркетинговите дейности на събити-
ята – използвани инструменти, продажби, ценообразуване, срещани трудности и 
прилагани методи при работата с аудитории.37

	 Проучването установи, че най-често използваните инструменти, които 
се прилагат са: уеб сайта на образователната институция, Facebook страници, 
медийни парньори, печатни рекламни материали и Instagram. Най-често използва-
ната социална медия за популяризиране дейността на събитията с участието 
на студенти и дебютиращи творци е Facebook (60%), а след това Instagram (20%) 
и YouTube (20%). Част от респондентите (60%) посочват, че използват електрон-
ната поща като инструмент за разпространение на информация, подготовка и 
дистрибутиране на имейл бюлетини. Всички, които се включиха в допитването 
посочват, че използват активно уеб сайта на образователната инстуция, за да 
популяризират събитията с участието на студенти и дебютиращи творци. 

34   Регионален център за съвременни изкуства „Топлоцентрала“. Достъпен на: https://toplocentrala.bg/. Последно посещение: 
19 юли 2023 г.
35   Ателие 313. Достъпен на: https://www.atelie313.com/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
36   Календар на културните събития на Столична община. Достъпен на: https://council.sofia.bg/documents/d/guest/r-128_pr-1. 
Последно посещение: 19 юли 2023 г.
37   Виж Приложение 1
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	 80 % от респондентите, които се включиха в изследването споделят, 
че входът е свободен за събитията с участието на студенти и дебютиращи 
творци. Цената на билета за събитията с платен вход е между 11,00 лв – 16,00 
лв., но се среща при 20% от организациите.
	 Отстъпките, които най-често се прилагат са за пенсионери, ученици и 
студенти на учебното заведение. Най-срещата практика е студенти от учебно-
то заведение да влизат безплатно на събитията.
	 Основните инструменти за продажба на билети при събития с платен вход, 
които се използват са собствена платформа и директни продажби на място. 
	 По отношение на печатните рекламни материали (плакат, флаер, билборд, 
месечна програма), 80% от анкетираните споделят, че създават рекламни мате-
риали за събитията, докато 20% нямат подобна практика.
	 Най-честата практика е екипът на образователната инстуция и всички 
нейни структури да бъде общ (60%), докато 20% посочват, че имат допълнително 
привлечен екип, който се грижи за маркетинговите дейности свързани със съби-
тията.
	 По отношение на трудностите, които се срещат най-често при по-
пуляризиране на събития с участието на студенти/дебютиращи творци се 
посочват: трудности при подготовката на аудиториите за нещо ново, аб-
страктно и иновативно; нагласата на локалните аудитории, която се про-
меня трудно; комуникацията между преподаватели и администрация; синхро-
низирането на удобно време и ангажираността на студентите; липсата на 
достатъчно финансиране за медийни кампании и по-доброто разпростране-
ние на събитията. 
	 Сред основните методи, които се прилагат от образователните ин-
ституции в областта на изкуствата за привличане на нови аудитории за съ-
битията с участието на студенти и дебютиращи творци са: платена рекла-
ма в дигитална среда – социални медии, инфлуенсър маркетинг и телевизионни 
участия; организиране на дебати и информационни срещи, поощрения чрез сер-
тификати и грамоти за участие; комбиниране на популярни изпълнители с на-
чинаещи творци; интересна програма; активни кампании във Facebook, месечен 
имейл бюлети за предстоящите събития и публикации в сайтовете на медий-
ни партньори. 

ПРОУЧВАНЕ НА МЕЖДУНАРОДНИ ПРАКТИКИ

	 В рамките на проект „Стратегия и методи за изследване, приобщаване и 
разширяване на публики от периферните райони на София за Театър НАТФИЗ и Кук-
лен Театър НАТФИЗ“ се проведе онлайн проучване сред таргетирани учебни теа-
три в Европа. Анкетата включва 10 въпроса, които засягат основни маркетингови 
канали, методи за привличане на аудитории и трудности38.
	 Изследването показа, че респондентите използват основно уеб сайта на 
образователната институция, Facebook, Instagram и имейл бюлетини за популяри-
зиран на събитията сред обществеността. Други платформи, които се ползват 
са YouTube, Twitter, LinkedIn, TikTok и блогове.
	 80% от отговорите посочват, че имат бюджет за дигитална реклама. 
Най-често използваните социални медии са Facebook и Instagram.
	 75 % от респондентите имат практика да събират база данни с имейли и да 
разпращат бюлетин с програмата и събитията на театъра.
	 Всички, които се включва в изследването потвърждават, че за целите на 
маркетинговите дейности на учебните театри, използват уеб сайтовете на 
образователните институции. 

38   Виж Приложение 2

	 Основните методи, които се ползват за привличане на аудитории за съби-
тия със студенти и дебютиращи творци са: 
	 – провеждането на тематични семинари за запознаване с дейността на 
театъра – дизайн на осветлението, озвучаване, сценичен дизайн, продуциране, ак-
тьорско майсторство; 
	 – широко жанрово разнообразие на репертоарното портфолио – съвремен-
на и класическа драматургия, мюзикъли, физически театър, пантомина, клоунади, 
Site-specific performance; 
	 – изполване на платформата https://linktr.ee/, в която за по-голямо удобство 
и достъпност се качват линкове към всички социални медии и публични страници 
на организацията; 
	 – организиране на фестивали и изложби;
	 – подкрепа на проекти инициирани от студенти; 
	 – доброволчески програми; 
	 – видеосъдържание; 
	 – дигитални брошури;
	 – ваучери за подарък;
	 – използване на тестимониали;
	 – страници в уеб сайта с най-често задаваните въпроси от аудиторията;
	 – максимално улесняване на аудиторията и качествено преживяване – пра-
вила при посещение, информация за транспорт и др.; 
	 – създаване на магазин със сувенири и музей на театралния костюм.
	 Всички респонденти, които се включиха в изследването посочват, че съз-
дават печатни рекламни материали за събитията с участието на студенти и 
дебютиращи творци.
	 Сред трудностите, които се посочват при промотирането на събития-
та с участието на студенти и дебютиращи творци се посочват изграждане на 
общност. 

ПРОУЧВАНЕ СРЕД ДИРЕКТОРИ И МЕНИДЖЪРИ НА СЦЕНИЧНИ ОРГАНИЗАЦИИ И 
СПЕЦИАЛИСТИ ПО КУЛТУРЕН МАРКЕТИНГ

	 В рамките на проект „Стратегия и методи за изследване, приобщаване и 
разширяване на публики от периферните райони на София за Театър НАТФИЗ и Кук-
лен Театър НАТФИЗ“ се проведе проучване сред директори и мениджъри на сценични 
организации и специалисти по културен маркетинг в България. То включваше пет 
въпроса39, които са свързани с мнения и нагласи спрямо конкретни маркетинови 
методи и конкурентност на двата театъра в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Въпро-
сите бяха разпространени онлайн, а в изследването се включиха 10 участници.
	 Отговорите показват, че едно от водещите предимства на Театър НАТ-
ФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, които ги дефинират като важни на театралната 
карта и за общността са представянето на дебютиращи творци. Други отго-
вори, които са посочвани са отличната локация, разнообразието на жанровете в 
репертоара, възможностите да се гостува с външни продукции и да се създават 
копродукции, както и професионалните екипи.
	 Положителни са отговорите на въпроса дали Театър НАТФИЗ и Куклен теа-
тър НАТФИЗ могат да бъдат конкурентни на културните институти в областта 
на театралното изкуство по отношението на привличането и развитието на 
аудитории. 
	 Всички отговори посочват, че е важно прилагането на маркетингови дей-
ности и методи за двата театър в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ за привличане на 
аудитории в различни райони на град София.

39   Виж Приложение 3
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	 Основните маркетингови методи за привличане на аудитории за Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, които според респондентите е задължително 
да бъдат прилагани са: социални медии, уеб сайт, печатни рекламни материали, 
работа с образователни институции, медийни партньорства и отразяване на 
събитията, партньорства с държавни, общински и частни организации, срещи с 
творческите екипи. Сред предлаганите маркетингови методи са: провеждането 
на имейл кампании, платена реклама в дигитална среда, създаване на съпътства-
щи събития. Други отговори допълват, че е необходимо жанровото разнообразие 
като метод за привличане на публика.

	 Посочените перспективи за развитие на двата театъра в НАТФИЗ „Кръс-
тьо Сарафов“ за достигане на нови аудитории и развитие на конкурентни пре-
димства могат да бъдат обобщени по следния начин: 
	 – всички маркетингови методи, които ползват професионалните театри;
	 – жанрово многообразие – качествени комедийни спектакли, семейни поста-
новки, игрови спектакли, които да развиват различни вкусове в публиката;
	 – развиване на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ като открити сцени 
за гостуващи трупи от извънстоличните театри, което да даде възможност за 
турнета в цялата страна на продукцията на двата театъра;
	 – представяне и популяризиране на дебютните постановки на режисьор-
ите наравно със спектаклите на завършващите актьори, както и търсене на 
реализация на спектаклите в извънстоличните сцени, за да се подсигури по-дълъг 
живот на продукциите;
	 – представяне на спектаклите на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ 
на сцени в България;
	 – участие на постановките на двата театъра в театрални фестивали в 
цялата страна и света; 
	 – създаване на дълготрайни партньорства с всички столични театри и 
културни институции, както и творци от Софийска област;
	 – таргетиране към поколения Alpha и Z, както и към обучаващи се, за да се 
изгради облик на „младежки и модерен театър“;
	 – активна работа със средствата на дигиталния маркетинг;
	 – организиране на специални събития;
	 – работа с образователните институции;
	 – постоянно разширяване на партньорската мрежа;
	 – дистрибуция на продукцията и съпътстващи образователни събития.
	 Един от отговорите посочва, че най-голямото предизвикателство за раз-
витие на аудитории и творци е в театрите в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, защо-
то носят отговорност и трябва да популяризират своя продукт (творци, които 
получават образованието си там). 
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7МАРКЕТИНГОВ МИКС

РЕПЕРТОАРНА ПОЛИТИКА /ПРОДУКТОВ МИКС/

Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ функционират като репертоарни 
театри. Художествената политика е фокусирана върху учебната и худо-

жествено-творческата дейност на специалностите от Факултет „Сценични 
изкуства“. 

	 Театър НАТФИЗ функционира и като продуцентски център чрез 
реализирането на проектни постановки на организации и творчески екипи, които 
са приоритетно съставени от абсолвенти и/или професионалисти, завършили 
НАТФИЗ през последните три години. 
	 Основен процент от спектаклите, които се реализират на сцените на 
Театър „НАТФИЗ“ са дипломни и проектно-конкурсни.
	 Дипломните спектакли са задължителни за всеки клас по Актьорство за 
драматичен театър и всеки клас по Театър на движението. Те са по два на брой 
за всеки клас – един за Голяма сцена и един за Камерна сцена. Основната програма 
от репертоарния афиш е съставена от дипломни спектакли на класовете от 
специалностите „Актьорство за драматичен театър“, „Театър на движението 
– танцов театър“, „Режисура за драматичен театър“, „Режисура в сценични-
те изкуства“. Създаването на театралните спектакли е част от учебната 
дейност на Факултет „Сценични изкуства“. Спектаклите се играят в редовни 
представления пред публика. Има специализирани ателиета за изработка на 
декори, костюми и реквизит, които също са на разположение на студентите от 
различните актьорски, режисьорски и сценографски специалности.

	 Театър НАТФИЗ инициира от 2018 г. Проектна програма. Това дава възмож-
ност да бъдат реализирани спектакли, които не са пряко обвързани с обучението 
на студентите. Идеята на проектната програма е да срещне професионални 
постановъчни екипи със студенти. Това дава възможност на завършващите 
студенти да се срещнат на сцената с вече завършили свои колеги професионалисти, 
както и с режисьори и постановъчни екипи.
	 Проектните предложения най-често са четири: драматичен театър, млад 
режисьор, алтернативни сценични форми, „НАТФИЗ НАЙ“.
	 За реализирането на проектно-конкурсните спектакли се създава със 
заповед на ректора проектно-експертен съвет, който включва външни и 
вътрешни експерти. С тайно гласуване и мнозинство, Факултетният съвет 
определя лимита от представления на дипломните спектакли, а Проектно-
експертният съвет – лимита от представления на проектно-конкурсните 
спектакли.
	 След като бъде изчерпан лимита на изиграните представления за всеки 
спектакъл, при наличие на доказан зрителски интерес може да се определи 
нов лимит или да се предостави спектакълът на професионални театри за 
по нататъшната му експлоатация. Поддържането в афиша може да се случи 
по предложение на директора на Театър НАТФИЗ, както и по предложение на 
Факултетния съвет на факултет „Сценични изкуства“ (за дипломните спекта-
кли), или Проектно-експертния съвет (за проектно-конкурсните спектакли).
	 Дипломен спектакъл или проектно-конкурсен спектакъл, който не е получил 
нов допълнителен лимит, се изключва от репертоара на Театър НАТФИЗ. Дипломни-
те спектакли се възстановяват, за да бъдат показани пред държавната дипломна 
комисия.
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	 В репертоара на Театър НАТФИЗ могат да се включват и представления на 
сборни спектакли от първите, вторите и третите курсове на актьорските 
специалности във факултет Сценични изкуства (с изключение на онези, свързани 
с кукленото изкуство). Сборните спектакли се формират по предложение на 
ръководителите на класовете и се организират от педагогическите екипи. 
Техният лимит е до три представления.
	 За селекциониране и финансиране на успешни изпитни изяви на студенти по 
режисьорските специалности във факултет Сценични изкуства (с изключение на 
онези, свързани с кукленото изкуство) функционира Режисьорска борса на НАТФИЗ, 
която се провежда в началото на всеки семестър. В нея могат да участват 
студенти, завършили втори курс в бакалавърска степен или обучаващи се в 
магистърска степен. По изключение, в нея могат да участват и актьорски 
студентски трупи, чиято изява е тяхно колективно режисьорско творчество.
С тайно гласуване и обикновено мнозинство, Факултетният съвет на факултет 
Сценични изкуства взема решение кой от спектаклите в Режисьорската борса на 
НАТФИЗ с какъв лимит да бъде включен в репертоара на Театър НАТФИЗ. При дока-
зан зрителски интерес, Факултетният съвет може да увеличава лимита до два 
пъти.

	 Ежегодно, във връзка с Международния ден на театъра (27 март), 
Факултетният съвет на факултет Сценични изкуства организира преглед на 
избрана продукция на Театър НАТФИЗ.
	 Театър НАТФИЗ включва в репертоарната политика собствена продукция, 
проекта програма и гостуващи спектакли. Тези три основни направления офор-
мят репертоарния афиш на театъра. В рамките на театралния сезон се осъ-
ществяват приблизително 15 нови постановки, а броят на представленията е 
над 200 годишно. 
	 От изложеното дотук можем да обобщим, че Театър НАТФИЗ развива дей-
ност в четири основни направления: репертоарен театър, продуциращ център, 
открита сцена.1

 

	

	 Куклен театър НАТФИЗ е обслужващо звено, в което се провеждат учебната 
и художествено-творческата дейности на специалностите от Факултет 
Сценични изкуства, свързани с кукленото изкуство.
	 Куклен театър НАТФИЗ функционира като репертоарен театър, където се 
изнасят пред публика дипломните спектакли на класовете от специалностите 
„Актьорство за куклен театър“ и „Режисура за куклен театър“. Специализираните 
ателиета за изработка на кукли, декори и реквизит са на разположение 
на студентите от различните актьорски, режисьорски и сценографски 
специалности.
	 Дипломните спектакли, които се реализират в Куклен театър НАТФИЗ, са 
задължителни за всеки клас по Актьорство за куклен театър. Те са по два на брой 
за всеки клас.

1   Виж Приложение 4

	 Факултетният съвет определя лимита на броя на изиграните предста-
вления на дипломните спектакли с тайно гласуване и мнозинство. По предложение 
на директора на Куклен театър НАТФИЗ или на Факултетния съвет на Факултет 
„Сценични изкуства“, при изчерпване на лимита на изиграните представления, 
ректорът може да определи нов лимит или да предостави спектакъла на 
професионални театри за по-нататъшната му експлоатация в зависимост от 
зрителския интерес. Дипломен спектакъл който не е получил нов лимит, отпада 
от репертоара на Куклен театър НАТФИЗ.

	 Дипломните спектакли се възстановяват, за да бъдат представени пред 
държавната дипломна комисия.
	 Ежегодно, във връзка с Международния ден на кукления театър (21 март) 
Факултетният съвет на Факултет Сценични изкуства организира преглед на 
избрана продукция на Куклен театър НАТФИЗ.

	 Куклен театър НАТФИЗ продуцира и реализира до 4 нови куклени постановки 
като се изнасят между 60 – 80 представления годишно.2
	 Постановките в афиша на Куклен театър НАТФИЗ се играят регулярно в 
периода септември – май. Всеки месец се изнасят различен брой представления. 
Съществува практиката да се продуцират постановки за деца в различни въз-
растови групи. Акцент в програмата през Сезон 2022/2023 са предсталенията за 
над 3 години и за над 12 години. Програмата включва представления в делнични и 
почивни дни от 19:00 часа, както и в почивните дни от 11:00 часа, поради специфи-
ката на възрастовите групи. 

ПРЕМИЕРИ

	 Премиерите на двата театъра са основните събития в дейността 
на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. Това представляват първите 
представления пред публика. Важно е фокусът при промоционални дейности да е 
върху тях и да се разработват програми за създаване на дългосрочен интерес на 
аудиторията, тъй като от това пряко зависят и продажбите. Други акценти в 
програмата са последните представления, честване на юбилеи, отбелязване на 
събития.
	 Постановките се отличават с кратък жизнен цикъл, който продължава 
между една и две години. Това се дължи на особеностите на Театър НАТФИЗ и 
Куклен театър НАТФИЗ, които са част от цялостния учебен подготвителен 
процес. 

СЪПЪТСТВАЩИ СЪБИТИЯ

	 Организирането и провеждането на съпътстващи събития е спомагателна 
програма, която допринася за достигане до аудитории и привличане на вниманието 
към дейността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“.
	 36 часов маратон
	 36 часовия маратон е традиционен за НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Той се 
провежда всяка година като изключение правят 2020-2022 г., поради пандемия-
та от COVID-19. Събитието включва спектакли, изложби, прожекции и различни 
артистистични акции, които представят дейността на студентите. Този 
форум е със свободен достъп и е събитие, което привлича публики от цялата 
страна. 
	  

2   Виж Приложение 5
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ЦЕНОВА ПОЛИТИКА

	 НАТФИЗ „Кръсьо Сарафов“ е образователна институция, която се финансира 
преимуществено от Министерство на образованието и науката3. Театър НАТФИЗ 
и Куклен театър НАТФИЗ са част от НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ и са субсидирани 
от държавния бюджет. 
	 Ценообразуването на двата театъра е основано на разходите и конкурент-
ността на театралния пазар. Спецификата на дейността оказва влияние вър-
ху ценовите политики. Основните цели на приходите са да покриват разходите, 
които в основна степен са продукционни. Трябва да се има предвид обаче че фи-
нансовите задължения на двата театъра се покриват от НАТФИЗ „Кръстьо Сара-
фов“. Основните продукционни разходи се определят на база на конретен бюджет, 
който се отпуска на учебните класове за създаване на театрална постановка. 
Разходите включват: изработването на декори, костюми, реквизит; плащане на 
авторски права и хонорари; разходи за маркетинг и реклама4.
	 Билетите за спектаклите на Театър НАТФИЗ в Сезон 2022/2023 г. варират в 
диапазона 12 – 20 лв. Цената за премиерните спектакли без значение от сцената, 
на която се играят е 20 лв. За редовните представления за възрастни цените са 
20 лв, 15 лв, 12 лв. в зависимост от интереса на зрителите и престижа на пред-
ставлението. 
	 Театър НАТФИЗ има договор за партньорство със „Знание плюс БГ“ ООД с цел 
разширяване на рекламните канали. Притежателите на карта „Знание +“ се пре-
доставя отстъпка от 20 % при покупка на билети от билетната каса.	
	 Прави впечатление, че в ценовата стратегия липсва диференциация на зри-
телския салон спрямо видимостта и удобството на местата. Трябва да се взе-
ме предвид, че Голяма сцена разполага с 423 места, а редовете са изградени като 
амфитеатър5. Това предполага добра видимост, но една алтернатива за ценова 
стратегия би било да се раздели салонът на ценови сектори, които да отговарят 
на видимостта и удобството. Това е предпоставка да се удовлетвори търсеното 
от различни аудитории. 
	 На камерна сцена диференциацията на ценови сектори е по-скоро неприло-
жима, поради значително по-малкия брой места (60)6.
	 Цените за спектаклите, които гостуват на голяма сцена варират в 
по-широк диапазон, поради характерът на продукциите – 16 лв, 18 лв, 20 лв, 25 
лв, 30 лв., 35 лв, 40 лв.
	 Билетите на Куклен театър НАТФИЗ са на цена 8 лв и 6 лв. 
	 Студентите на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ имат свободен достъп до про-
дукцията на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“.
	 Основните приходи на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са от продаж-
ба на билети, както и от наем на гостуващи театрални продуценти и събития. 
Трябва обаче да се има предвид, че финансовите задължения и бюджет се уреждат 
от НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ като част от неговата структура и дейност.

ДИСТРИБУЦИОННА ПОЛИТИКА

	 Дистрибуционните канали включват онлайн и офлайн инструменти.
	 Билетната каса се намира на ул. Г. С. Раковски в основната сграда на НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“. Това представлява централна локация, до която има близост 
всички видове градски транспорт – тролей, трамвай, метро, както и има възмож-
ност за транспорт с личен автомобил или такси. Билетната каса е с работно вре-
ме вторник – събота от 10:00 до 19:30 часа, с обедна почивка между 14:00 – 15:30 ч.

3   За НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов. Достъпен на: https://natfiz.bg/za-nas/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
4   Цветкова, Екатерина. Магистърска теза: Маркетингови стратегии и методи за привличане и развитие на поколение 
Милениум като театрална публика. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, София, 2019 г.
5   Виж Приложение 6
6   Виж Приложение 7

	 Основен дистрибутор на билетите на сцените на Театър НАТФИЗ и Кук-
лен театър НАТФИЗ е билетната компания eventim.bg. Те предоставят софтуер, 
който да се ползва на физическата билетна каса в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. 
Ивентим Бг ООД има широка разпространителска мрежа – продажба на каса в офи-
са на eventim.bg на ул. 6-и септември 58, както и осъществяват продажби чрез 
онлайн платформата си. Разполагат с дистрибуционната мрежа, която включва 
бензиностанции OMV, книжарници Orange, Office 1 и други търговски обекти, от 
които могат да се закупят билети.
	 Дистрибуционен канал за продукцията на двата театъра в НАТФИЗ „Кръс-
тьо Сарафов“ са турнетата. Турнетата могат да бъдат различни видове:
	 – според според местоположението: регионални (София, Софийска област), 
национални (България) и международни; 
	 – според вида – фестивални участия и организирани турнета; 
	 – според броя изиграни представления могат да бъдат еднократни или 
серийни.

	 Партньорската мрежа за разпространение на продукция на Театър НАТФИЗ 
се разширява чрез селекционирането и участието в различни фестивални форуми 
в България и по света.
	 На 25 януари 2023 г. се реализира гостуване на Театър НАТФИЗ със спектакъ-
ла Peter Gynt на сцената на Народен театър „Иван Вазов“. Това е пример за турне на 
професионална сцена, но и на утвърждаване на партньорски взаимоотношения с 
национален културен институт7. 
	 Организирането и провеждането на ежегодни турнета на абсолвентите 
обхващат големите градове в България. По този начин се достига до нови 
аудитории и се създават предпоставки за достъпност на продукцията и 
възможността аудиторията да види спектаклите на дебютиращи творци и 
млади професионалисти. Като част от гостуванията се провеждат срещи-
дискусии с публиката, освен традиционните срещи с кандидат-студенти, в 
които да се проверят нагласите и отношението на публиката спрямо видяното 
и преживяното. 
	 Подобна практика е положителна тенденция и е необходимо да се разра-
ботват политики за целогодишното разпространение на продукията на Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ в България. 

	  Копродуцирането дава възможност за творчески обмен, редуциране на 
ресурси, разширяване и разпространение на пазара. Театър НАТФИЗ има право 
да създава копродукции с държавни и общински културни институти, хоризон-
тални копродукции – с други учебни сцени в България и чужбина, частни про-
дуценти и др. Спектакълът „Лазар и Иисус“ е пример за създадена копродукция 
между Театър НАТФИЗ и Драматично-куклен театър „Константин Кисимов“ – 
Пазарджик.

КОМУНИКАЦИОННА ПОЛИТИКА НА ТЕАТЪР НАТФИЗ И КУКЛЕН ТЕАТЪР НАТФИЗ

	 Комуникационната политика на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ 
включва онлайн и офлайн канали. Онлайн каналите включват уеб сайта на НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“, в който се презентират предстоящите събития и дейността 
на двата театъра, социалните медии на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, бюлетин на 
академията, продажбата на билети, печатните рекламни материали, локациите в 
сградите на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ за разпространение на рекламни съобщения, 
както и връзките с обществеността.

7   Виж Приложение 11.
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ОСНОВНИ ИНСТРУМЕНТИ ЗА КОМУНИКАЦИЯ С АУДИТОРИЯТА

Уеб сайт (http://natfiz.bg/)
	  
	 Основна цел на уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ е:
	 – представяне на академията – структура, преподаватели, документи;
	 – платформа за информация относно кандидат-студентски кампании и 
	 прием;
	 – информация за студентите; 
	 – дейности като програми и проекти;
	 – общо представяне на академията, както и дейностите на двата театъра; 
	 – месечна програма, репертоар, архив, екип и контакти.

	 Платформата, на която е изграден уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сара-
фов“ е www.wordpress.com. Това позволява самостоятелност при поддръжката, 
използването на различни инструменти за оптимизизация за търсещи машини и 
достъп до анализи. 
	 Тестването с онлайн инструмента https://search.google.com/ посочва, че 
страницата http://natfiz.bg/ е лесно използваема от мобилни устройства. Това е 
положителна тенденция, защото широката употреба на мобилни устройства и 
перспективите за развитие налагат концепцията „Mobile First“ при уеб дизайна.
	 Още един онлайн инструмент е използван за анализ на дейността на уеб 
сайта. С помощта на платформата https://www.similarweb.com/ са идентифицирани 
основните маркетингови канали и трафик към сайта за месец юни.

	 От първото изображение се вижда, че уеб сайтът на НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов“ е с добър публичен рейтинг. От изложените данни може да се види, че 
средната продължителност на времето прекарано в уеб сайта (Average Visit Du-
ration) е сравнително високо – 00:02:24. Средният процент посетители, които 
разглеждат само една страница, преди да напуснат уеб сайта е 56,29%. Прибли-
зително 4,90 е средният брой страници, които потребителите разглеждат в 
уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, а посещенията са над 16 000 за месец 
юни.

 
	

	 От изложените данни прави впечатление, че трафикът варира, но това е 
в пряка зависимост от дейностите на организацията, но и влияние на външната 
среда.

	 Изследването показва, че основният трафик на уеб сайта идва от България. По 
отношение на основните демографските показатели се вижда, че посетителите 
на уеб сайта за месец юни са жени (56,49%) и мъже (43,5%) във възрастовите групи 
25-34 години (26,46%), 35-44 години (20,85%), 18-24 години (16,59%), 55-64 години (13,75%), 
45-54 години (13,37%), 65+ (8,98%). 
Необходимо е да отбележим отново, че уеб сайтът е платформа, която е свързана 
с цялата дейност на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Данните показват детайли по 
отношение на ключовите интереси на аудиторията спрямо сърфирането им – 
социални медии (LinkedIn, Facebook, Instagram), както и платформи като Уикипедия.

	



36 37

	 Данните за дигиталните маркетингови канали сочат, че основният тра-
фик към уеб сайта е от органично търсене (83,70%). По-рядко се използва ди-
ректното влизане в уеб сайта (14,76%) и социалните медии (1,54%). Социалната 
медия, която стимулира трафик към уеб сайта е YouTube. От изследването прави 
впечатление, че най-слабо използваният инструмент е имейл маркетингът и 
платената реклама. 

	

	 Основните ключови думи, които стимулират трафик към уеб сайта и броя 
търсения през месец юни са: натфиз (971), natfiz (856), театър натфиз (437), national 
academy for theatre and film arts (356), натфиз билети (310). 
	 От тук може да се разгледа допълнителен анализ на уеб сайта по отношение 
на скоростта и функционирането му чрез допълнителни онлайн инструменти: 
https://pagespeed.web.dev/analysis/http-natfiz-bg/lc8v55uxqq?form_factor=mobile

Социални медии: Facebook (https://www.facebook.com/natfiz.bg/)

	 Страницата на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ има приблизително 14 000 
последователи.
Основни видове съдържание, което се споделя:
– споделяне на външни линкове към публикации в медийни платформи;
– създаване на събития за програмираните представления (Events);
– споделяне на съдържание: снимки и текст за постановките, рекламни визии, 
месечна програма.

Социални медии: Instagram (https://www.instagram.com/natfiz_kr.sarafov/)

	 Профилът на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ в Instagram има над 3100 
последователи. 
	 Основното съдържание са снимки (carousel) и текстово съдържание, което 
представя постановките – екипи, анотация.

Социални медии: YouTube  
(https://www.youtube.com/channel/UCydryIcY7swlV_JjbRF10kw)

	 Каналът на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ в YouTube има над 4000 абоната.
	 Видеосъдържание, което е налично включва: кандидатстудентски кампании 
и събития в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ – откриване на учебната година, чествания 
и др., както и трейлъри на постановки.
	 От направеното изследване стана ясно, че основният трафик от соци-
алните медии към уеб сайта е от YouTube. Това се дължи на силния интерес към 
конкретни кампании, които са разработени.

Социални медии TikTok (https://www.tiktok.com/@natfiz_)
 
	 Повече от 3100 последователи. Видеосъдържание от кандидатстудентски 
кампании.

Други

	 Пространствата на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ представляват основна 
точка на контакт с аудиторията и са свързани с реалното преживяване. 
Пространствата включват билетна каса, фоайета. Централната локация на 
сградата на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ предполага използването на фасадите за 
рекламни дейности. Практиката е на основната сграда да се поставят външни 
винили за основните събития. В сградите има обособени места, на които да се 
разпространяват плакати.
	

ВРЪЗКИ С ОБЩЕСТВЕНОСТТА

	 Връзките с обществеността съдействат за добрия публичен облик на НАТ-
ФИЗ „Кръстьо Сарафов“ и популяризиране на дейностите му. Те се отличават с 
високо доверие, поради автентичността на съдържанието и достигане до широк 
кръг аудитория8.
	 Основните длъжности, които са част от НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ са екс-
перт „Връзки с обществеността“ и експерт „Реклама“.
	 Дейностите по връзките с обществеността включват:
	 – разпространение на прессъобщения и материали относно премиери, 
дейности, турнета, международни гостувания и др. 
	 – съдействие и организиране на интервюта в радио-, телевизионни, печатни 
и дигитални медии. 
	 – отразяване на събитията в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ в национални и 
нишови телевизионни медии.
Като основен проблем може да се изтъкне високата честота на премиерни 
представления, което е предпоставка да не могат да бъдат отразени пълноценно.

8   Котлър, Ф. Управление на маркетинга. София, Класика и стил, 2002 г.
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Брандингът е дефиниран като термин от маркетинга, който описва компания, 
продукт, продуктова линия или услуга1. Управлението на бранда се осъществява 

посредством инструментите на маркетинга и визуалната идентичност. Бранди-
гът е определян като процеса по управление на смисъла, който се придава на даде-
на организация, а визуалната идентичност се свързва със сензорните елементи, 
които се използват за идентифициране на бранда. Едни от основните елементи 
на визуалната идентичност са лого, цветове, шрифт, послание. Логото е знак или 
икона, който отъждествява организацията в най-простата форма2. 

	 Брандът представлява нематериален актив, който служи за създаване на 
емоционална връзка между организацията и аудиторията. Една от основните цели 
на визуалната идентичност на бранда е да се създадат елементи, които да раз-
кажат историята на организацията и да ангажират аудиторията3. Ребрандира-
нето представлява процес по промяна на публичния облик чрез нова визуална иден-
тичност на организацията.

В областта на сценичните изкуства ребрандирането се свързва с разработване-
то на дългосрочни програми за привличане на нови аудитории, развиване на отли-
чителност в конкурентна среда и хомогенност в комуникацията. 
Брандингът в сценичните изкуства може да окаже влияние във взаимоотношени-
ята с аудиторията, партньори и спонсори, творчески екипи, служители.

          

     	
	

	 Процесът по ребрандиране на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ се 
реализира поетапно в периода 2019 – 2022 г. като следва утвърдената академична 
структура и йерархия. Предложението за ребрандиране на двата театъра е на-
правено на Катедрен съвет на катедра „Драматичен театър“. 

1   Марка (бранд). Уикипедия. Достъпен на: https://bg.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%B0%D1%80%D0%BA%D0%B0_
(%D0%B1%D1%80%D0%B0%D0%BD%D0%B4) [Последно посещение: 19 юли 2023 г.]
2   Cass, Jakob. (2020). What’s the difference between Brand, Branding and Brand Identity? (2020). Available on: https://justcreative.com/
whats-the-difference-between-brand-branding-and-brand-identity/ [Visited on: 25 april 2023]
3   Киаравале, Б., Финли-Шенк. (2021): Брандинг. София, Алекс Софт

8РЕБРАНДИРАНЕ НА ТЕАТЪР НАТФИЗ И 
КУКЛЕН ТЕАТЪР НАТФИЗ
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	 В Правилника на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ двата театъра фигурират 
като учебни аудитории за реализиране на постановки в рамките на обучението 
на студентите. Идеята, която е свързана с ребрандирането е да се разшири дей-
ността на театрите и да се излезе от конвенцията, че представляват само 
учебни театри, което е конкретно заложено в Правилника на Академията. Започва 
процес на поетапно разширяване на дейността чрез създаване на Проекти за мла-
ди режисьори и възможности за копродукции с професионални театри в София и 
страната. 
	 Необходимо е да се отбележи, че през 1956 г. Театър НАТФИЗ се нарича Театър 
ВИТИЗ, а не носи формулировката Учебен театър, която по-късно се добавя. Основ-
ната идея, че в съвремието дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ 
е комплексна и се осъществява посредством основни и спомагателни дейности – 
създаване и поддържане на репертоар, който е изграден от собствена продукция, 
проектни предложения и гостуващи спектакли; провеждане на турнета и учас-
тия във фестивали; създаване на копродукции с театрални организации. 

	 Предвид жанровите особености диференциацията на двата театъра – 
драматичен и куклен е препоръчителна, за да се обособят като две самостоя-
телни структури, които осъществяват маркетингови дейности и привличат 
различни аудитории. Това следва логиката и на разделението на основните акаде-
мични структури – катедра „Драматичен театър“ и катедра „Куклен театър“. 
Разширяването на палитрата от дейности на Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ предполага създаване на възможности да се акумулира включването на за-
вършилите студенти в професионалния живот. 

	 Процесът по ребрандиране включва провеждане на конкурс в Национална ху-
дожествена академия сред студентите от специалност „Плакат“. Предложени 
са десет варианта, а след това изборът се свежда до два. Вариантите се одо-
бряват от Катедрен съвет, Факултетен съвет и Академичен съвет в НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“. Достига се до вариант двата театъра да имат едно и също 
лого и два различни логотипа. След придвижване на одобрения от Министерство 
на културата и Столична община на сградата на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, къ-
дето се помещава Театър НАТФИЗ на улица Г. С. Раковски е монтирана перпенди-
кулярна табела.
	 За Куклен театър НАТФИЗ на ул. Стефан Караджа обаче е поставена само 
плоска рекламна табела, тъй като не е получено съответното разрешение.
	 Ребрандирането на двата театъра в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ се реали-
зира поетапно. Новата визуална идентичност се прилага в социалните медии, ре-
кламните материали и външните табели.
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В рамките на проекта „Стратегия и методи за изследване, приобщаване и раз-
ширяване на публики от периферните райони на София за Театър НАТФИЗ и Кук-

лен театър НАТФИЗ“ бяха проведени онлайн и офлайн проучвания на аудиторията. 
Основната цел на изследванията са изграждане на по-точен профил на реалната 
и потенциалната аудиторията. Това дава възможност за създаване на маркетин-
гова стратегия, която да бъде релевантна на аудиторията. 
	 Проучването включва изследване на мотивите, поведението и трудности-
те при посещение на спектакли от програмата на Театър НАТФИЗ и Куклен теа-
тър НАТФИЗ, както и основна демографска информация.

9.1. ОНЛАЙН ПРОУЧВАНЕ НА АУДИТОРИЯТА

	 Онлайн изследването е проведено през месец май. Анкетата е разпростра-
нена в социалните медии и уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов.
	 Oнлайн анкетното изследване включва 22 въпроса, от които 3 са с отворен 
отговор и 19 са затворени. На част от въпросите е възможен повече от един от-
говор. На всички въпроси е предоставена функция за свободен отговор, ако пред-
ложените отговори не са приложими към респондента.
	 Въпросите са структурирани относно честота и мотивите за посещение 
на спектакли на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, поведение и трудности 
при посещение (информация, покупка на билети) и демографска информация1.

	 Над 150 души се включиха в анкетното изследване.

	 Най-често аудиторията посещава постановки на Театър НАТФИЗ в рамките 
на година от 1 до 3 пъти (37,9%) и от 4 до 7 пъти (26,1%). По-високата честотност 
на посещения се среща по-рядко – над 12 пъти (9,8%) и от 8 до 11 пъти (9,2%). 

1   Виж Приложение 8

9ПРОУЧВАНЕ НА АУДИТОРИЯТА.
РЕЗУЛТАТИ ОТ ПРОВЕДЕНОТО ИЗСЛЕДВАНЕ.
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	 Честотата на посещения може да се свърже най-вече със създаване на по-
требност и ангажиране на аудиторията, както и създаване на лоялност. Спорадич-
ните посещения се генерират най-вече от близкия кръг от семейство, приятели 
и колеги на творческите екипи, които посещават премиерните представления. 
Тук е необходимо да се наблегне на разработването на политики, които да стиму-
лират по-чести посещения и създаване на лоялна аудитория на Театър НАТФИЗ и 
Куклен театър НАТФИЗ.

	 15% от анкетираните не са посещавали постановки на Театър НАТФИЗ в 
рамките на една календарна година. 
	 По отношение на Куклен театър НАТФИЗ резултатите сочат, че 56,3% от 
анкетираните са отбелязали, че не са посещавали постановки на театъра в рам-
ките на една календарна година, а 29,1% посочват, че посещенията им варират от 
1 до 3 пъти. 
	 Тази разлика обаче може да се дължи на основни жанрови разлики между два-
та театъра, капацитета на зрителния салон, респондентите, които са се вклю-
чили в анкетното проучване, както и популярността на Кукления театър. 

	 Сред основните причини, които мотивират аудиторията да посети пред-
ставление на Театър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ са:
	 – интересно е развитието на актьорските класове в НАТФИЗ – 68,6%;
	 – възможността да се видят дебютиращи актьори – 64,1%;
	 – участието на приятели, познати и роднини в постановъчните екипи – 
50,3%
	 Останалите посочени отговори са под 30%, така че са по-рядко срещани: 
постановъчните екипи (37,9%), темите и жанра на постановките (29,4%), цената 
на билетите и удобната локация (11,8%).

	 Сред основните причини, които биха мотивирали аудиторията да посещава 
по-често постановки на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са повече инфор-
мация за постановките и публичност на двата театъра (74,5%); среща с творче-
ските екипи след представление (52,3%); отстъпки от цената на входния билет 
(28,1%); предлагане на допълнителни услуги като ваучери за подарък (15%). В програ-
мите за лоялност, които могат да се развиват в двата театъра е необходимо да 
бъдат взети основните фактори, които биха мотивирали по-висока честота на 
посещаемост от страна аудиторията.

	 Основните места, от които се информира най-често аудиторията за 
постановките на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са: социалните медии на 
НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ (75,7%); приятели (53,6%); уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов“ (37,3%). Под 20% от анкетираните са посочили: специализирани уеб сай-
тове за културните събития (19%); публикации и участия в медии (15,7%); печатни 
рекламни материали (11,1%); платформи за продажба на билети (8,5%). Сред свобод-
ните отговори са посочени, че аудиторията често се информира за събитията в 
двата театъра от профилите в социалните медии на студентите и страници-
те на актьорските класове. 

От резултатите на изследването можем да обобщим, че е необходимо да се раз-
виват настоящите комуникационни канали, които аудиторията използва – соци-
ални медии и уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, но и да се разработват въз-
можности за по-добра публичност по отношение на дейността на Театър НАТФИЗ 
и Куклен театър НАТФИЗ чрез специализирани уеб сайтове за културни събития, 
медийни публикации и участия на творческите екипи, печатни рекламни матери-
али. Друг основен инструмент, който респондентите на проучването са посочили 
е, че се информират от профилите в социалните медии на студентите, както 

и страниците на актьорските класове. Обикновено страниците на актьорски-
те класове се поддържат от студенти. Това по своята същност представля-
ват спечелени медии и е трудно да се въздейства пряко. Трябва обаче да вземем 
предвид инфлуенсър маркетинга като инструмент на съвременния маркетинг и 
разработване на възможности за прилагането му. Добра практика би била да се 
създаде положителна среда за споделяне и да се стимулира взаимодействието в 
социалните медии, както и творческите екипи да бъдат включени и ангажирани 
активно, за да може да се работи синхронизирано за по-широка популярност на 
дейността на театрите.

	 На въпроса дали намират достатъчно информация за дейността на Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ отговорите посочват: да (43,8%) и не (55,6%). На 
този въпрос отговорите са изравнени, но като основен извод може да се изведе, 
че е висок процентът от респонденти, които считат, че не намират достатъч-
но информация за дейността на двата театъра. 

	 От попълнилите анкетното проучване 88,2% посочват, че са последовате-
ли в социалните медии на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, а 10,5% не са. Това е показа-
телно, че аудиторията, която се е включила в анкетата има преки наблюдения 
върху дейността на двата театъра.

	 По отношение на въпроса за достъпността и проблемите при покупката на 
билети 75,5% от респондентите посочват, че не срещат трудности при покуп-
ката на билети за представленията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, а 
19,7% посочват, че срещат затруднения. В полето за свободен отговор най-често 
са посочвани проблеми с липсата на пос терминално устройство за разплащания с 
карта, както и проблеми с работното време на билетната каса. От тук можем да 
заключим, че липсват трудности при покупката на билети онлайн, но е необходимо 
да се усъвършенстват инструментите на традиционния маркетинг – директни 
продажби на билетната каса.

	 По отношение на цената на входния билет най-често посочваните вариан-
ти, които аудиторията биха платили за постановка на Театър НАТФИЗ са между 
5,00 – 10,00 лв (44,7%), 11,00 – 16,00 лв (36,2%) и 17,00 – 21,00 лв (9,2%).
	 За Куклен театър НАТФИЗ 56,8% биха заплатили между 5,00 – 10,00 лв, 25,3% 
между 11,00 – 16,00 лв, а 8,2% – 17,00 – 21,00 лв.

	 Ценовият диапазон, който е най-често предпочитан от аудиторията се 
оказва по-нисък от прилаганата ценова стратегия. Това от една страна е въз-
можно, тъй като аудиторията може да има склонността и предпочитанието 
да заплаща по-ниска цена на билета, но това да не е достатъчно аргументи-
рано и в интерес на двата театъра. От друга страна ако е основна преграда 
за посещение на театъра, но трябва да се разработят политики, които да 
предлагат алтернативни цени за различни групи от аудиторията. Именно по 
отношение на ценовата стратегия трябва да се намери оптималния баланс. 
Методите, които могат да намерят приложение при изграждането на ценова 
стратегия е създаването на ценови пояси, които да предлагат разнообразие 
от цени за различни групи аудитории и разработване на политики за лоялност. 
Трябва да се вземе контекста – на основна сцена или в турне се играе предста-
влението, продукцията – собствена, проекта, гостуваща, както и имиджа на 
представлението.

	 Висок процент 50,3% от попълнилите анкетното проучване предпочитат 
да закупуват билети няколко дни преди представлението, а 31,1% – непосредстве-
но преди представлението. 
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	 От отговорите на въпроса за начина на покупка на билети можем да забеле-
жим, че продажбите на билетна каса представляват ключова точка при комуника-
цията с аудиторията. Това е свързано и с предходния въпрос и непосредствените 
продажби. Аудиторията, която закупува билети непосредствено преди предста-
влението закупува билети именно от билетната каса. Много често аудиторията, 
която живее и работи в близост до билетната каса на театрите закупува биле-
ти от физическата каса. Липсва процент, който да закупува билети от външен 
дистрибутор на билети. На територията на София това да ограничен кръг от 
хора и основно са ангажирани при групови посещения.

	 В заключение можем да отбележим, че комбинацията от дигитален и тради-
ционен маркетинг е изключително важна при прилагането на маркетингови дей-
ности в областта на театралното изкуство. 

	 По отношение на платформата за продажба на билети, най-често посочва-
ния отговор е eventim.bg (44,4%). Всички останали възможни алтернативи са под 
10%. Eventim е немска компания на пазара за развлекателни събития, с продажба на 
билети и развлечения на живо, със седалище в Бремен. В България e започва дей-
ност през 2008 г. Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ ползват услугите на 
билетната компания като продават билети на физическата каса, както и онлайн. 
Платформата има възможност за покупка на билети от дистрибуционната мре-
жа, както и онлайн чрез опции за плащане и достъп до билетите.

	 Районите на местоживеене на респондените, които са посочени са разно-
образни, така че не могат да се изведат конкретни изводи. Прави впечатление 
обаче, че най-често посочваните райони са център и широк център: Студент-
ски (11,1%); Младост (9,8%); Оборище, Триадица и Лозенец (8,5%), Сердика (7,2%). Това 
е предпоставка за разработване на политики за разширяване на аудиторията и 
достигане на нови аудитории в различни райони на град София.

	 Основната възрастова група на аудиторията е 19-24 години (33,3%). Други 
възрастови групи са 25-30 години (15,7%) и 31-36 години (13,1%). Поколение Z преобла-
дава сред респондентите. 

	

	 По отношение на образователната степен на респондентите основните 
групи, които са се включили в анкетата са магистри (33,3%), бакалаври (32,7%).

	 Основните препоръки и критики от аудиторията, които са в полето за 
свободни отговори могат да бъдат обобщени в четири основни групи:
	 – По отношение на маркетинга: повишаване на публичността на дейност-
та на двата театъра чрез маркетингови и рекламни дейности (печатни рекламни 
материали, видеа, медийни участия); достигане до нови публики; предварително 
достъпна и подробна информация за събитията; дистрибутиране на постанов-
ките в страната чрез турнета; видеозаснемане на проектите; реализиране на 
копродукции с други театри; по-подробно представяне на студентите; баланси-
рана ценова политика; по-често представяне на спектаклите, за които има си-
лен зрителски интерес; акцентиране върху студентския заряд и отличителните 
характеристики на театъра.
	 – По отношение на репертоара: продуциране на съвременни заглавия и под-
ходи; подбор спрямо възприемането и интереса на аудиторията; включване в 
програмата на повече външни представления на организации, които продуцират 
наскоро завършили студенти в НАТФИЗ; ежедневно изнасяне на представления; 
отделяне на повече средства за сценография и осветление; 
	 – По отношение на материалната база: ремонт на Голяма сцена и отоплява-
не през зимния сезон; подобряване на осветление, звук и седалки в салона; подобря-
ване на общите помещения и фасадата – входове и зрителски фоайета.
	 – По отношение на обслужването на аудиторията – усъвършенстване на 
отношенията салонен екип – зрители; предоставяне на възможност за използ-
ване на гардероб; редовно работно време на билетната каса и минимизиране на 
възможностите за дублиране на места в салона.

Основни изводи

	 От направено проучване прави впечатление, че респондентите, които са 
се включили в анкетата посещават по-често Театър НАТФИЗ в рамките от 1 до 
3 пъти на година (37,9%), докато при Куклен театър НАТФИЗ са 29,1%. Тази разлика 
обаче е обяснима с основните жанрови разлики между двата театъра и техните 
аудитории. 
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	 Сред основните причини, които мотивират аудиторията да посети пред-
ставление на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са: интересът към разви-
тието на актьорските класове в НАТФИЗ, възможността да се гледат дебюти-
ращи актьори и участието на приятели, познати и роднини в постановъчните 
екипи. Тези ключови аспекти са важни при осъществяването на маркетингови 
дейности и дефиниране на стойностното предложение.

	 Повече информаия за постановките и публичност на двата театъра, както 
и организирането на срещи с творческите екипи са сред основните причини, кои-
то биха мотивирали аудиторията да посещава по-често Театър НАТФИЗ и Куклен 
театър НАТФИЗ. 

	 Основните канали за информация на аудиторията са социалните медии и 
уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, както и приятели. 

	 Аудиторията е склонна да плаща по-ниска цена от предлаганите цени към 
настоящия момент – най-често посочваните отговори за двата театъра са меж-
ду 5,00 – 10,00 лв. и 11,00 – 16,00 лв. Платеният вход е основна бариера при достъп-
ността на културни събития и необходимо да се помисли дали това не е основен 
проблем за посещаемостта на постановките по отношение на Театър НАТФИЗ. 
Въпросът е обаче дали отговорите са провокирани от собствените финансови 
възможности на аудиторията или от подценяване на продукцията на Театър НАТ-
ФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. Именно затова е добре да бъде изградена диференци-
ация на зрителския салон и да се разработят политики за лоялност и отстъпки, 
които да мотивират аудиторията да посещава постановки. Също така са необ-
ходими полагане на усилия, за да се убеди аудиторията, че похарчените средства 
за билет на постановка на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са инвестиция.

	 Основната възрастова група на аудиторията е 19-24 години (33,3%), което 
показва, че аудиторията е съставена основно от поколения Z и Y.

9.2. ОФЛАЙН АНКЕТА СРЕД РЕАЛНАТА АУДИТОРИЯ

	 В рамките на проекта е реализирано и офлайн проучване на аудиторията. 
Основната цел е да се събере достатъчно информация, която да помогне за из-
граждане на реалната аудитория на двата театъра. 

	 Офлайн изследването е проведено през месец май. Анкетата е разпростра-
нена на място преди представленията в Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. 

	 Офлайн анкетата включва общо 11 въпроса – 2 открити и 9 закрити. 
По-кратка е, защото се фокусира основно върху реалната аудитория и се разпрос-
транява на място преди представленията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ. Включва въпроси относно информирацията, мотивите и проблемите при 
посещение, възможностите да бъде препоръчано представление на двата теа-
търа и демографска информация2.

	 Над 150 души се включиха в анкетното изследване. 

2   Виж Приложение 9

	 Основните източници, които са посочени за информация от аудиторията 
са приятели (36%) и социални медии (21%). Тези отговори съвпадат и в онлайн про-
учването като най-често посочвани. От направеното изследване можем да изве-
дем заключението, че към момента на изследване на аудиторията това са едни 
най-използваните методи за информация, но това не е основание да не бъдат раз-
работвани и други комуникационни канали. Необходимо е да бъдат взети предвид 
като приоритетни за достигане на реална аудитория, но от ключово значение е 
да се създаде екосистема от комуникационни канали за достигане до нови ауди-
тории. Социалните медии са широко използвани платформи, които имат налични 
инструменти и възможности за комуникация с аудиторията, както и опции за 
платена реклама за достигане до потенциални аудитории. По отношение на това, 
че аудиторията се доверява основно на препоръки от близки или широк кръг по-
знати показва, че рекламата „от уста на уста“ още не е остаряла. Вероятно е 
претърпяла известни промени. Препоръките могат да бъдат от кръга в социал-
ните медии, инфлуенсър маркетинг, отзиви в различни специализирани платфор-
ми и др. Именно затова е важно да се разработва лоялна аудитория и да се провеж-
дат политики за повишаване на удовлетвореността на аудиторията.

	 Основните причини, които могат да мотивират аудиторията да посети 
представление на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са възможността да 
се видят дебютиращи актьори (25%), развитието на актьорските класове в НАТ-
ФИЗ (20%), както и постановъчните екипи (17%), участието на приятели, познати 
и роднини (11%). Ако се опитаме да направим сравнение с онлайн изследването, то 
можем да забележим, че основните отговори се препокриват. От тук можем да 
изведем основните мотиви за избор за посещение на постановка на аудиторията, 
което би ни помогнало при позиционирането на театрите. От друга страна мо-
гат да се забележат възможностите, които да се разработят като създаване на 
предпоставки за посещение сред аудиторията. 
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	 Изследването показва, че аудиторията не среща трудности при посеще-
нието си на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. Сред проблемите, които се 
посочват са проблеми при паркирането и липсата на отзиви за постановките, но 
те са спорадични и не могат да бъдат направени изводи. 

	 Анкетното проучване сочи, че 80% от анкетираните биха препоръчали на 
приятел представление на Театър НАТФИЗ или Куклен театър НАТФИЗ.

	 Основните демографски показатели от изследването показват, че 70% от 
респондентите са жени, а 30% са мъже. Възрастовите показатели сочат, че ос-
новната аудитория е съставена от 19-24 години (36%), а останалите възрастови 
групи са: над 60 години (под 15%), а 10% са до 18 години и между 54-59 години.

	 Посетителите, които са се включили във физическото анкетно проучване 
притежават образователно – квалификационна степен „магистър“ (36%), бакала-
вър (30%), а 21 % са със средно образование.
	 Най-често посочваните области на професионална реализация са студенти 
(13%), журналистика (13%), IT сектор (10%), друго (21%). 

	 В местата за свободни отговори са посочени препоръки в областта на усъ-
вършестване на маркетинга, връзките с обществеността и рекламата, осве-
жаване на материалната база, както и подобряване на обслужването и редовно 
работно време на билетната каса.

	 Необходимо е да отбележим, че беше направена диференциация на изследва-
ните обекти като резултатите от проведеното проучване на Куклен театър 
НАТФИЗ са сходни с тези на Театър НАТФИЗ. От изследването може да се обособи 
една основна разлика в аудиторията – преобладаващата възрастова група на ре-
алната аудитория е 37-42 години.

Основни изводи

	 До голяма степен отговорите се припокриват с онлайн изследването. Ос-
новните източници, които посочва аудиторията за информация по отношение на 
постановките на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са приятели и социални 
медии. 
	 Дебютиращите актьори, развитието на актьорските класове и поста-
новъчните екипи са сред най-често посочваните отговори, които са причини за 
мотивацията на аудиторията да посещава представленията в Театър НАТФИЗ и 
Куклен театър НАТФИЗ. 
	 Изследването показва, че аудиторията не среща трудности при посеще-
нието си на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, което е положителна тен-
денция. 
	 Изследването показва, че 80% от анкетираните биха препоръчали на прия-
тел представление на Театър НАТФИЗ или Куклен театър НАТФИЗ.
	 Реалната аудитория отново се препокрива с онлайн изследването – поколе-
ния Z и Alpha. 

9.3. FACEBOOK AUDIENCE INSIGHTS

	 Facebook страницата на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ има приблизително 
14 000 последователи. От събраните данни в платформата става ясно, че он-
лайн страницата следват основно жени (69,40%) и мъже (30,60%). Демографски-
те показатели сочат, че аудиторията е на възраст 25-34 години (35%). Забе-

лязват се и различни други възрастови групи 35-44 (20%), 18-24 (13%), 45-54 (12%) 
и под процента са възрастовите групи 55-64 и над 65 години. При направено 
сравнение с онлайн и офлайн прочуванията на аудиторията става ясно, че въз-
растовата група 25-34 години е основна като трябва да се вземе предвид, че 
съществува определено разнообразие в почитателите на страницата. Това 
обаче може да се обясни с това, че представлява обща страница на НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“ и участие в нея взимат различни поколения – преподавате-
ли, студенти, почитатели.
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Таргет персоната представлява подробен портрет на идеалния представител 
от целевата аудиторията. Едно от основните предимства е, че дава много 

по-голям фокус и помага за по-детайлизирано и смислово аргументирано създава-
не на съдържание и рекламни кампании в дигитална среда. Дава възможност за раз-
биране на потребностите на аудиторията и персонализиране на комуникацията. 
Таргет персоната намира приложение в създаване на дигитално съдържание за уеб 
сайт и социални медии, платени рекламни кампании, потребителски интерфейс и 
потребителско преживяване на уеб сайта.

	 На база на натрупаната детайлизирана информация в рамките на изслед-
ването са изготвени таргет персони за Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. 
Трябва да се има предвид, че са взети основните аудитории, които преобладават в 
процентно съотношение. Предвид разнообразието на театралния афиш на двата 
театъра, то те биха могли да бъдат много повече. 

За Театър НАТФИЗ

Демографски профил Опит и знания Психографски профил
жена магистър Лични характеристики: 

комуникативна, алтруист,
24 г. Работи като 

експерт „Връзки с 
обществеността“ в 
частна компания.

Хоби и интереси: театър, 
кино, музика, литература, 
опазване на околната среда

София Посещавала е курсове по 
актьоско майсторство.

Бранд влияния: Instagram, 
TikTok,

1500 лв Онлайн поведение: активна 
в социалните медии

неомъжена
	

ПОРТРЕТ НА ЦЕЛЕВАТА АУДИТОРИЯ  
/ТАРГЕТ ПЕРСОНА/ 

10
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За Куклен театър НАТФИЗ

Демографски профил Опит и знания Психографски профил
жена магистър Лични характеристики: 

комуникативна, алтруист,
38 г. Работи като 

административен 
мениджър в IT компания 

Хоби и интереси: театър, 
кино, музика, литература; 
отглеждане на деца, йога. 

София Посещавала е курсове по 
актьорско майсторство.

Бранд влияния: Facebook, 
LinkedIn

2500 лв Онлайн поведение: следи 
блогове и профили в 
социалните медии на майки

Омъжена, с едно дете
	

	 От направените изследвания могат да бъдат изведени следните основни 
възрастови групи, които преобладават сред аудиторията на Театър НАТФИЗ:
	 – 19 – 24 години;
	 – 25 – 30 години;
	 – 31 – 36 години;
За Куклен театър НАТФИЗ се добавя друга основна възрастова група – 37 – 42 години, 
поради специфичната дейност.

	 По пол преобладават жените като аудитория на театъра.
	 По образование основната аудитория е съставена от магистри и бакалаври. 
Сред основните сфери на дейности са: изкуства, преподавателска дейност, 
административна дейност, хуманитарни науки, студенти, IT сектор.

	 Разпределението по районите на местоживеене в София на аудиторията 
на двата театъра включват: Студентски, Младост, Триадица, Оборище, Лозенец, 
Сердика, Средец. Именно затова настоящата маркетингова стратегия акценти-
ра върху разработването на политики за достигане до нови аудитории като об-
хващат различни райони от град София. 

	 Друг основен проблем е, че основната публика е съставена от студенти на 
НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ и близък кръг от познати на творческите екипи. Това 
е друг основен мотив за разработване на методи за повишаване публичността 
и достигане до нови аудотории на основна сцена, тъй като се наблюдава спад на 
посещаемостта след премиерните представления. 

	 От изложеното до момента се забелязва, че ключовите поколения, които 
посещават Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ са Поколение Z и Поколение Y. 
Поколение Z са родени в периода 1997 г. – 2009 г. Отличават се със склонността да 
спестяват и да възприемат икономическата стабилност при избор на професия. 
Определяни са като първите деца на дигиталния свят, първото цифрово 
поколение. Именно затова възприемат дигиталните технологии като неизменна 
част от ежедневието. Те са свързани и основните дейности в дигитална среда 
включват обучение, комуникация, информация, пазаруване. При тях е характерен, 
т.нар. мултискрининг – процес, в който едновременно се използват няколко 
дигитални устройства – смартфон, персонален компютър и таблет1. Основните 
характеристики включват още загриженост за осъществяване на промени в 
обществото и устойчива екологична среда; прагматици, които са по-уверени 
в ролята си на двигател на промяната на базата на ежедневните си решения; 
реализират доброволческа дейност. Проучвания сочат, че ще превъзхожда по 
численост поколение Y и до 2025 г. има перспективите да съставлява по-голямата 
част от работната сила и най-важния пазарен сегмент за потребление на 
продукти и услуги.

Поколение Y са родени в периода 1981 – 1996 г. Разделят се на две групи – родени през 
80-те години и родени през 90-те години. Характерното при тях е, че се запознават 
с глобалната мрежа в ранна възраст и първи приемат и започват да използват 
социалните медии и дигиталните технологии за лични нужди. Доверяват се повече 
на препоръки от приятели, отколкото на брандове. Основният акцент е върху 
изживяването, а не върху притежанието. Това поколение дава предпоставки да 
бъдат развивани услуги при поискване (on demand) като бизнес моделите развиха от 
продажби на продукти към развиване на абонаменти (вместо покупка на музикални 
албуми се ползва стрийминг услуги). Други отличителни характеристики на 
поколението е доброто образование, културното многообразие, неограниченото 
количество уеб съдържание. Част от представителите на поколението създават 
собствени компании.2

	 Представените характеристики на двете основни поколения са ключова 
предпоставка в настоящата стратегия да бъде акцентирано върху маркетинго-
вите дейности в дигитална среда. 

1   Кръстева, Н., Потебня, А. Дигитален маркетинг. София, Авангард Прима, 2019.
2   Котлър. Ф. Маркетинг 5.0. София, Lucus Publishing, 2022.
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Предложението за развиване на маркетингова стратегия се базира на проведе-
ните изследвания, направения SWOT анализ и приложените методи на проучване. 

Планът за осъществяване на маркетинговата стратегия за развитие на ауди-
торията на двата театъра е взаимстван от потребителската пътека, която 
следва етапите на потребителя от:
	 – инфомираност;
	 – интерес;
	 – решение за покупка;
	 – покупка;
	 – лоялност.

Планът е структуриран в тригодишен период от време. Акцентът в настояща-
та разработка са етапите на осведомяване, покупка и препоръчване, тъй като 
те се фокусират върху едни от ключовите допирни точки между аудиторията 
и театралната организация. Друг акцент е разширяването на дейността и пуб-
личността като се включват различни маркетингови дейности в избрани райони 
на град София1. 

	 От цялостното проучване и приложените методи на изследване са изве-
дени основните стратегически цели, които се препоръчват за развитието на 
двата театъра и са заложени в настоящата стратегия. 

	 Дългосрочни цели на маркетинговата стратегия в рамките на 3 годишен 
период от време:
	 – повишаване информираността сред обществеността за дейността на 
Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, както и подобряване на публичния облик;
	 – осигуряване на финансова стабилност и повишаване на приходите от 
дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ;
	 – достигане до нови аудитории и осигуряване на средна запълняемост на 
зрителския салон с 65%;
	 – увеличаване броя на изиграните представления на основна сцена и в турне;
	 – поддържане на дългосрочни взаимоотношения с аудиториите и създаване 
на лоялна аудитория чрез офлайн и онлайн маркетингови инструменти;
	 – достигане до аудитории от всички райони на град София;
	 – повишаване на конкурентоспособността на Театър НАТФИЗ и Куклен теа-
тър НАТФИЗ в рамките на театралния пазар;

1   Виж Приложение 10

11ПЛАН ЗА ОСЪЩЕСТВЯВАНЕ НА 
МАРКЕТИНГОВАТА СТРАТЕГИЯ ЗА РАЗВИТИЕ 
НА АУДИТОРИЯТА НА ДВАТА ТЕАТЪРА
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	 – привличане и създаване на нови партньорства в областта на медиите и 
комуникациите; корпоративните организации; образователни институции; и др.
	 – търсене и прилагане на възможности за допълнително финансиране чрез 
проекти;
	 – усъвършенстване на компетентностите на административните и ху-
дожествено-технически служби към Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ.

ЗАДАЧИ:

	 – поетапно увеличаване на цените за зрителско място и създаване на ди-
френциация в ценообразуването;
	 – усъвършенстване на маркетинговите дейности и таргетирани кампании;
	 – привличане на нови аудитории;
	 – постепенно повишаване на продажбите за постановките;
	 – създаване на практики за регулярно проучване за установяване на потен-
циалната и реалната аудитория;
	 – реализиране на маркетингови дейности, които обхващат аудитории от 
всички райони на град София;
	 – обучения и усъвършенстване уменията на екипите;
	 – организиране на различни съпътстващи събития – обучения, срещи в не-
традиционна среда, фестивали;
	 – анализиране на резултатите от отделните маркетингови дейности;
	 – дигитализиране на архива – снимки, видео, медийни участия, рекламни ма-
териали, видеозаписване.

	 Направените дотук изследвания и заложените цели предполагат оптими-
зация и усъвършенстване на настоящите комуникационни канали, както и създа-
ване на нови в различни маркетингови аспекти.

ЕТАПИ НА РЕАЛИЗИРАНЕ НА СТРАТЕГИЯТА

ПЪРВА ГОДИНА (СЕПТЕМВРИ 2023 – АВГУСТ 2024)

	 На база на направените проучвания се предлага маркетинговата стратегия 
да акцентира върху информираността и достигане до широка публичност за дей-
ността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ чрез прилагането на различни 
маркетингови дейности в дигитална и физическа среда. 

	 Основна цел – повишаване на инфомираността за дейността и подобряване 
на публичния облик на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ чрез засищане на 
публичното пространство с регулирано съдържание и достигане до нови аудито-
рии. 

	 Специфични цели – утвърждаване на основните предимства на Театър НАТ-
ФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ пред обществеността и достигане до 8 админи-
стративни района в град София. 

	 Основни дейности: 
	 – достигане до нови аудитории чрез създаване на партньорства и популя-
ризиране дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ в 8 администра-
тивни района на град София – Красно Село, Надежда, Искър, Младост, Люлин, Сту-
дентски град, Подуяне, Връбница.
	 – активно използване на визуалната идентичност на двата театъра в со-
циалните медии и рекламните материали за хомогенен брандинг; 

	 – представяне и промотиране на творческите екипи;
	 – създаване на регулярно съдържание, което да носи достатъчно информа-
ция за дейността на двата театъра;
	 – платени рекламни кампании в социалните медии Facebook и Instagram.

	 Първата година се акцентира върху маркетингови дейности в дигитална 
среда, тъй като тя се отличава с достигане до нови аудитории, възможности за 
прецизно таргетиране, анализ на резултатите и ниска цена. Друг основен акцент 
в дейностите е достигане и популяризиране на дейността на Театър НАТФИЗ и 
Куклен театър НАТФИЗ в 8 избрани района на София, за които ще бъдат таргети-
рани кампаниите – Красно Село, Надежда, Искър, Младост, Люлин, Студентски град, 
Подуяне, Връбница.

Уеб сайт
	 Основни дейности: оптимизиране и актуализиране на уеб сайта – улеснява-
не на навигацията и достъпа до актуална информация. 
	 Необходимо е бъдат включени:
	 – кратки анотации на постановките в Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ;
	 – кратки визитки на творческите екипи;
	 – бутон Call-to-action към страницата за покупка на билети.
	 Тези дейности биха увеличили инфомираността за постановките на двата 
театъра и биха повишили времето, което аудиторията се задържа на уеб сайта. 

	 Интегриране на потвърждение за използване на бисквитки и събиране на 
данни от сърфирането на потребителите във връзка с GDPR.

	 Анализиране на скоростта на уеб сайта с онлайн инструмента https://
pagespeed.web.dev/ показва, че се представя добре, но е необходимо да бъдат пред-
приети още действие за по-бързото и безпроблемно зареждане на страниците. 
Препоръчва се използване на плъгини за подобряване на дейностите и оптимизи-
ация за търсещи машини, премахване на излишните страници и такива, които 
трябва да бъдат скрити, въвеждане на alt текст на изображенията и др.
	 Уеб сайтът зарежда по-бързо на настолни компютри и по-бавно на мобилни 
устройства. Необходимо е да се предприемат действия, за да се подобри скорост-
та при мобилни устройства. 
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	 За по-добрата оптимизация е необходимо уеб сайтът да се изследва и по-
стоянно да се тества за неработещи връзки и проверка на съдържанието. 
	 Направените проучвания дефинират, че има потенциал да се увеличи тра-
фикът към уеб сайта от социалните медии Facebook и Instagram, както и от пла-
тена реклама.
	 Основните електронни пощи на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ отговарят на 
цялостната комуникация, брандинг и домейн. Театър НАТФИЗ разполага със служеб-
на пощенска кутия, която съдържа домейна на организация, но е препоръчително 
да се създаде служебна електронна поща и на Куклен театър НАТФИЗ.

36 часов маратон
	 Дейностите по стратегията предвиждат в уебсайта на НАТФИЗ „Кръс-
тьо Сарафов“ да се създаде отделна страница, която да популяризира събитието 
като предоставя цялата необходима информация за маратона, с цел създаване на 
директна връзка до информация за него, както и създаване на архив, съхраняващ 
данните за съпътстващото събитие. 
	 За привличане и ангажиране на публики, непосредствено преди провеждане-
то на маратона се планира организирането на акции на открито – пред сградите 
на театъра, през прозорците на аудиториите /директно гледащи към централ-
ната улица Г. С. Раковски/, както и в близост до локации в центъра на града. Чрез 
тези акции може директно да бъде привлечено вниманието на публиките, преми-
наващи в близост до събитието.
	 Допълнително ще се работи активно по медийното отразяване на 36 часо-
вия маратон и артистите, участващи в него.
 

„Ден на отворени врати“
	 Реализирането на събитието „Ден на отворените врати“ да включва освен 
вход свободен до спектакли, но и опознавателни разходки в гримьорните, аудито-
риите, ателиетата и др. Достъп до репетиционните процеси и възможност за 
дискусии. Предвижда се свободен достъп като ще се осъществява с организира-
ни групи. При засилен интерес може да се създаде възможност за предварително 
записване и всеки, който се интересува от това как функционира театъра ще 
може да разбере какво се случва извън погледите на публиката като посети теа-
тралните пространства. Таргетираните групи отново са деца и ученици, които 
да бъдат запознати с театъра и при следващото си посещение на спектакъл ще 
бъдат запознати с процеса зад кулисите. Спрямо интереса на аудиторията този 
ден може да се провежда и два пъти годишно.
За всички посетители се създават и специални ваучери с процентна отстъпка, 
които те могат да използват при следващото си посещение в театъра.
	 Събитието също е необходимо да бъде популяризирано чрез уеб сайта – ос-
вен в „Новини“ е препоръчително да има отделна страница, на която да бъде пред-
ставено. 

Социални медии
	 Основна дейност: платформи за директна комуникация с аудиторията и 
публичност на дейността.
	 Представените линкове в настощата разработка към социалните медии 
показват различни потребителски имена. Необходимо е синхронизиране на потре-
бителските имена в различните социални медии. Това е важно, тъй като усилията 
са насочени към хомогенен брандинг. Това улеснява намирането на страниците от 
потребителите в интернет и дава възможност да бъдат използвани линковете 
в различни формати рекламни материали.

	 Основен проблем е следването на хомогенна комуникация, тъй като страни-
ците са общи на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ и предполагат представяне на раз-
лични дейности – кандидатстудентски кампании, промоционални дейности на 

Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, представяне на учебната дейност и ко-
муникация със студентите, академични дейности.
	 Създаването на отделни страници в социалните медии на Театър НАТФИЗ 
и Куклен театър НАТФИЗ биха били добра алтернатива, но това изисква допълни-
телни усилия и ресурс за поддръжката им. На този етап се препоръчва използва-
нето на една обща страница, тъй като създадените комуникационни канали имат 
достатъчно голям брой заинтересована аудитория, която следи дейността.
	 За по-добро структурирано и подготвено съдържание е необходимо въвеж-
дане на практика за изграждане на месечен календар на публикациите, които пред-
варително да се подготвят. Възможни са две опции за установяване на най-добро-
то време за споделяне на съдържание: да се тестват чрез регулярно създаване 
на публикации в различни часове и дни или да се следят анализите от социалните 
медии за активността на потребителите. Възможни са и двата варианта.

	 Важно е публикациите да бъдат регулярно създавани и предварително под-
готвяни. Създаването на годишен, средносрочен и месечен план дава цялостна 
представа за силните и слабите комуникационни периоди, осигурява време и въз-
можност за събиране на текстови, снимков и видео материал, предоставя въз-
можност за предварително програмиране на рекламни кампании.
	 Период на неактивност по отношение на двата театъра са месеците юли 
– август, когато театрите са в лятна ваканция. Активните периоди на комуни-
кация са през септември – юни. 
	 По отношение на ритмичността на съдържанието се предвиждат публика-
ции, които да са свързани с дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ 
в социалните медии:
	 – поне 4 публикации седмично във Facebook;
	 – поне 4 публикации месечно в Instagram;
	 – поне 2 публикации месечно в TikTok;
	 – поне 1 публикация месечно в YouTube.
	 Платените рекламни кампании във Facebook и Instagram се предвиждат да 
бъдат с прецизно таргетиране на аудиторията по пол, възраст, местоположе-
ние, интереси.
	 На следващото изображение е посочен примерен месечен план за тематични 
публикации, които са свързани с дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ.
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Facebook
	 Цели:
	 – увеличаване на броя на реакциите на публикациите, които са свързни с 
дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ;
	 – увеличаване ангажираността на публикациите (коментари и споделяния) 
на публикациите, които са свързани с дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен те-
атър НАТФИЗ;
	 – увеличаване броя на последователи на страницата на НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов“ с 1500 на година;
	 – увеличаване органичните достигания на публикациите свързани с дей-
ността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ;
	 – създаване на поне три публикации в рамките на една седмица за Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ.

	 Основни дейности: 
	 – създаване на регулярно дигитално съдържание на канала, което да включва 
различни формати;
	 – рекламни материали и визии, които да отговарят на визуалната идентич-
ност на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, видео съдържание и осъществя-
ване на рекламни кампании. 
	 – тестване на различни формати съдържание с препоръчителните специ-
фикации за платформата; 
	 – редуване на органично и платено съдържание;
	 – създаване на събития (events) за програмираните месечни представления, 
които да се дистрибутират допълнително в дигитална среда.
	 – подбиране на емотикони, които да се ползват като акценти в текстови-
те публикации, както и осигуряване на достатъчно снимков и текстови матери-
ал с уредени авторски права върху тях.
	 – структуриране на публикациите – въвеждащ текст, основен текст, Call 
to action (връзка към сайт; страница за продажба на билети);
	 – осъществяване на кампании за театралните събития – премиерни поста-
новки, юбилеи, специални събития.

	 Под „кампания“ в случая се има предвид осъществяване на серийни тема-
тични публикации, които да са концентрирани в промотирането на събития в 
рамките на ограничен период от време. Препоръчително е промоционалните дей-
ности да започнат поне една седмица преди събитието и да продължат до две 
седмици след него. Това ще подобри създаването на очакване у аудиторията, съп-
ричастност и ангажираност.

	 Проучването на аудиторията е една от ключовите дейности при осъщест-
вяване на маркетингови дейности. Затова е необходимо въвеждането на практика 
по създаването и дистрибутирането на анкетни форми всеки сезон. Основната 
цел е общообхватно проучване на аудиториите и проследяване на различни тен-
денции и развитие; събиране на обратна връзка и активно участие на аудитория-
та в дейността на театрите.
	 Препоръчително е регулярно да се следят анализите, които предоставя 
платформата, за да бъдат направени анализи по отношение на резултатността 
от маркетинговите дейности.

	 Реализирането на таргетирани реклами и спонсориране на събития спрямо 
възраст и райони на София (за турнетата и в страната). Създаването на т. нар. 
Look a Like аудитории в Meta Ads Manager е отличен инструмент, който позволява 
да бъдат достигнати нови аудитории, които имат сходни характеристики на 
таргетираната ни аудитория и вероятността да проявят интерес и действие 
към кампаниите на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ е висока. 

Instagram
	 Цели:
	 – повишаване на последователите поетапно всяка година с 1500;
	 – увеличаване броя на реакциите (харесвания);
	 – увеличаване броя на ангажираността (коментари, запазване на публикации);
	 – създаване на различни формати съдържание.

	 Основни дейности: 
	 – идентифициране на хомогенна комуникационна стратегия за Instagram;
	 – създаване на регулярно дигитално съдържание;
	 – използване на различни формати – Story, Reels, снимки, текст, carousel;
	 – брандиране на рекламните материали на двата театъра;
	 – диалогичност на публикациите.

	 Важно е да бъде изградена логика и стратегия на развитие на социалната 
медия, а не да се преповтаря съдържанието от Facebook. Основен проблем отново 
е, че профилът е на цялата Академия, а не за двата театъра.

	 Препоръчително е да бъдат използване хаштагове и ключови думи в тек-
стовете. Важно е да бъдат тествани различни дължини текстово съдържание, 
за да се устави кой е най-работещият формат и времето на публикуване. 

YouTube
	 Цели:
	 – увеличаване на абонатите с 500 на година;
	 – повишаване на ангажираността (коментари);
	 – повишаване на реакциите; 

	 Основни дейности: 
	 – разработване на YouTube канала с постоянно и актуално съдържание; 
	 – видео материали;
	 – трейлъри на спектакли от двата театъра;
	 – медийни участия (интервюта);
	 – видео от репетиционни процеси.
	 За изпълнение на поставените задачи е необходимо активно взаимодействие 
с Факултет „Екранни изкуства“ за дигитализиране на архива и създаване на ново 
съдържание.

TikTok
	 Цели: 
	 – достигане директно достигане до поколения Z и Alpha.
	 – увеличане на органичното достигане на публикациите до аудиторията;
	 – повишаване броя на реакциите;
	 – увеличаване броя на последователите.

	 Развиване на профила спрямо всички дейности на двата театъра: 
	 – кратки видеа от представления;
	 – видео от срещи с публиката;
	 – видео от зад кулисите;
	 – кратки интервюта;
	 – предзвикателства за аудиторията;
	 – отзиви от зрители и др. 

	 Платформата се отличава с добро органично достигане до аудитория като 
таргетираната аудитория е приоритетно поколения Z и Alpha. Това трябва да се 
вземе предвид при създаването на съдържание.
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	 Необходимо е да бъдат създадени партньорски взаимоотношения с различни 
дигитални платформи, които предоставят достъп до информация в областта на 
културата. Месечната програма на двата театъра да бъде публикувана в различ-
ни уеб сайтове и медийни партньори, за да бъде осигурени външни споменавания на 
уеб сайта и трафик към него.

	 През първата година е предвидена активна работа с образователни инсти-
туции – детски градини, училища, университети. Изготвяне на база данна и ди-
ректна комуникация с тях – разпространение на печатни рекламни материали, 
организиране на групови посещения, представяне дейността на Театър НАТФИЗ и 
Куклен театър НАТФИЗ, организиране на срещи и дискусии. В София са концентри-
рани голяма част от образователните институции в България – има повече от 
150 детски градини, над 190 училища и повече от 20 университета. Дългосрочната 
и последователна работата с тях благоприятства възпитаване на естетически 
вкус и създаване на навици. През първата година ще се акцентира върху образова-
телните и културни институции в 8 района на град София: Красно Село, Надежда, 
Искър, Младост, Люлин, Студентски град, Подуяне, Връбница.

ВТОРА ГОДИНА (СЕПТЕМВРИ 2024 – АВГУСТ 2025)

	 Втората година основните дейности в настоящата разработка акценти-
рат върху продажбите. Те са основния елемент на приход и маркетинговите дей-
ности са структурирани по този начин, тъй като след първата година ще има 
достатъчно натрупана база от информация и публичност за дейността на Теа-
тър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, които ще бъдат предпоставка за прилагане 
на различни стратегии за повишаване на продажбите. 

	 Основна цел: Увеличаване на продажбите и повишаване запълняемостта на 
зрителния салон чрез достигане до 8 административни райони на град София.

	 Дейности: 
	 – достигане на нови 8 административни райони в град София – Овча купел, 
Витоша, Изгрев, Слатина, Възраждане, Красна поляна, Сердика, Илинден чрез създа-
ване на партньорства и разширяване на дистрибуторската мрежа;
	 – рекламни кампании в Meta Ads Manager и Google Ads с ретаргетинг кампании;
	 – събиране и обработка на база данни с имейл от зрители;
	 – провеждане на имейл маркетингови кампании;
	 – осъществяване на комуникация с различни организации – държавни, об-
щински и частни за проведждане на организирани посещения;
	 – създаване на ценови пояси в зрителския салон;
	 – привличане, задържане и развитие на външни дистрибутори на билети.

	 Включването на Google Ads като рекламна плаформа дава възможност за 
провеждане на рекламни кампании в резултатите от търсения в Google, както 
и в YouTube. Това е оправдано да се реализира, поради силната конкуренция на те-
риторията на град София и възможностите за прецизно таргетиране на плат-
формата.
	 Ретаргетирането е рекламен метод в дигиталните платформи, който 
дава възможност да се насочат отново рекламни кампании на потребителите. 
Това позволява да бъдат достигани отново потенциални аудитории. 
	 През втората година от прилагане на стратегията се предвижда създа-
ване на ценови пояси в зрителния салон. Определяне на ценови сектори като се 
създадат три вида категории представления:
	 – премиерни представления: 25 лв (2-5 ред); 20 лв (6-11 ред); 18 лв (12-16 ред); 
15 лв (17-24 ред).

	 – редовни представления със силен зрителски интерес: 20 лв (2-5 ред); 18 лв 
(6-11 ред); 15 лв (12-16 ред); 12 лв (17-24 ред);
	 – редовни представления със слаб зрителски интерес: 18 лв (2-5 ред), 15 лв 
(6-11 ред), 12 лв (12-16 ред), 10 лв (17-24 ред)2. 
	 Предложените цени са към момента на разработването на стратегията, 
но поради развитие на инфлационни процеси могат да се променят.	
	 Цената представлява динамичен елемент и затова трябва да се вземат 
предвид развитието на продажбите за всяко едно заглавие и съответно да се 
променя неговата ценова категория с оглед на зрителския интерес.

Продажба на билети
	 Развиване на дистрибуционни канали за продажба на билети и разширя-
ване на възможностите за закупуване на билети и представяне на месечната 
програма.
	 Eventim.bg е основен дистрибутор на билети за представленията на Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ. Необходимо е да бъдат поддържани партньорски-
те взаимоотношения и да се работи в посока на изполване комуникационните ка-
нали на билетната компания. Необходимо е също да бъде разширена партньорска-
та мрежа с други билетни компании, които имат развита аудитория и удобства 
за покупката на билети. 
	 Друга алтернатива за директни продажби е привличането, задържането и 
развитието на външни разпространители на билети, които да бъдат на граждан-
ски договори и процентно трудово възнаграждение. Те могат да съдействат при 
разпространението на билети в различни държавни, общински и частни струк-
тури, както и да организират групови посещения.
	 Публикуване и достъпност на месечната програма в нишови културни плат-
форми, от които аудиторията се информира за театралния афиш в града.
	 Създаване на правила при форсмажорни обстоятелства (отменяне на пред-
ставления) – правилата трябва да включват информация за реда на връщане и 
презаверяване на билети. Необходимо е да бъдат публично достъпни в уеб сайта 
на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ в подразделите на двата театъра, а друга опция е 
да фигурират върху билетите.
	 По отношение на билетите се предвижда разработване на нови специални 
визии на билетите и/или рекламните визии, които да са в синхрон с визуланата 
идентичност на двата театъра, както и интегриране на карта с местоположе-
нието на театрите.

Имейл маркетинг
	 Стратегията предвижда интегриране на още един инструмент от диги-
талния маркетинг в маркетинговата стратегия на Театър НАТФИЗ и Куклен теа-
тър НАТФИЗ. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ има общ бюлетин за дейностите в Акаде-
мията, но е важно инструментите да бъдат персонализирани.
	 Дейностите предвиждат:
	 – постепенно създаване на база данни от контакти, които да бъдат съо-
бразени спрямо GDPR;
	 – набиране на имейл лист чрез форма на записване на уеб сайта, анкети пре-
ди представленията на място, онлайн анкети и карти за отстъпки;
	 – подготвяне на визии, текстове и материали за имейл бюлетините, както 
и включване на релевантен Call-to-action с връзки към възможности за покупка на 
билети;
	 – ежемесечно разпространение на имейл бюлетините;
	 – постепенно увеличаване на база данните.
	 Платформата, която може да се използва за провеждане на имейл марке-
тинг е Mailchimp (https://mailchimp.com/).

2   Виж Приложение 3
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	 Този инструмент може да бъде работещ по отношение на реализиране на 
продажби, затова се препоръчва да бъде интегриран през втората година от при-
ложението на стратегията.

Физически комуникационни канали
	 През втората година се планира обновяване на фоайетата в сградите на 
Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, където могат да се използват простран-
ствата за представянето на изложби, както и реализирането на други артис-
тични изяви, които са пряко или косвено свързани с дейността на НАТФИЗ „Кръс-
тьо Сарафов“.
Основната цел е приветливо посрещане на публиката в салона и допълване на ка-
чественото преживяване чрез инструменти, които са в синхрон с брандинга на 
организацията.
	 Във фоайетата на двата театъра могат да бъдат излагани изложби на 
студенти в Академията по фотография, сценография и костюмография и кукли. 
Така при посещението си в театрите, публиката ще може да се срещне с рабо-
тата на студентите, да види как изглежда макет на сцена с проект са сцено-
графия – дори на спектакъла, който следва да види. Така ще се привлича интереса 
на аудиторията не само към вече готовите спектакли, но и към допълнителни и 
спомагателни дейности в НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“.

Билетна каса 
	 Предвижда се обновяване на интериора на билетна касата, така че да бъде 
в синхрон с брандинга на двата театъра. Билетната каса е основна точка на кон-
такт с аудиторията и е необходимо да бъдат предприети дейности за подобря-
ване на цялостното преживяване на аудиторията от посрещането до изпраща-
нето на зрителите от територията на театрите. 
	 Сградите и локации на партньорски таргетирани културни, образователни 
институции и частни компании в избрани райони.
	 Създаване на база данни и контактуване с организации за разпространение 
на рекламни материали с обновена визия и QR код с достъп до програмата с цел 
достигане на аудитории.
	 Привличане на стратегически партньори като Център за градска мобил-
ност и Метрополитен ЕАД. Дейностите включват разпространение на рекламни 
материали – винили, плакати и кратки трейлъри в различните райони на София 
– спирки на автобуси, трамваи, тролеи, електробуси и метростанции.
	 Афишарниците представляват определени места за поставяне на плака-
ти, обръщения и други информационно-разяснителни и агитационни материали. 
На тях може да се разпространява месечната програма, както и плакати на пред-
ставленията на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ.
	 За изпълнение на заложените цели и дейности е необходимо осигуряване 
на бюджет за печатна реклама, която да включва печат на рекламни листовки и 
плакати.
	 Стратегията предвижда разширяване на дейностите по разпространение 
и създаване на партньорства чрез достигане на нови 8 административни райони 
в град София – Овча купел, Витоша, Изгрев, Слатина, Възраждане, Красна поляна, 
Сердика, Илинден.

	 Предвиждат се три аспекта на развитие:
	 – кампанийни турнета, които да дистрибутират продукцията на Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ в отдалечени от центъра райони на София с цел 
достигнане до нови аудитории и допълнителни приходи;
	 – създаване на база данни и контактуване с образователни институции за 
разпространение на рекламни материали и групови посещения;
	 – създаване на база данни и контактуване с държавни, общински и частни 
организации за разпространение на рекламни материали и групови посещения. 

ТРЕТА ГОДИНА (СЕПТЕМВРИ 2025 – АВГУСТ 2026)

	 Третата година е фокусирана върху създаване и развитие на лоялна аудито-
рия чрез дългосрочно работа и дейности по привличане и задържане на различни 
таргетирани аудитории. Стратегията е построена по този начин, за да бъде 
логично структурирана и да се изградят навици и информираност в дългосрочен 
план, за което се изисква време и натрупвания. Точно затова работата през тре-
тата година трябва да е фокусирана върху създаване на лоялна аудитория. 

	 Основна цел: въвличане на аудитории, които да са лоялни и съпричастни към 
дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ и които да препоръчват 
постановките на своята общност.

	 Основните дейности включват:
	 – създаване на програми за лоялност и промоции;
	 – събития, които да включват активно аудиторията;
	 – запознаване с административния, художествено-техническия екип.

	 Стратегията планира ежемесечно провеждане на срещи след спектакъла с 
артистите и постановъчния екип на постановките, които могат да разкажат 
на публиката повече за репетиционния процес и провеждане на дискусионна част 
с въпроси и отговори. 
Организирането на дискусионни панели и срещи с театралните екипи след пред-
ставленията в Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ ще помогне за активно 
включване на аудиторията, както и запознаване с процеса на работа като създаде 
незабравими преживявания от досега с театралното изкуство. Тези срещи с ау-
диториите имат и образователен характер. 

	 Друг етап от скъсяване на дистанцията театър – зрител е запознаване с 
художествено-техническите служби и работата зад кулисите на театъра. Това 
може да стане чрез дългоформатно или серийно дигитално съдържание, което да 
се разпространява в социалните медии. 

	 Други инструменти на третия етап от маркетинговата стратегия са:
	 – онлайн предаване на репетиции;
	 – открити репетиционни процеси; 
	 – записване и предаване на репетиционни процеси; 
	 – снимки от премиери;
	 – генериране и споделяне на отзиви от зрители и експерти в областта на 
театрознанието;
	 – отзиви от студенти от специалността „Театрознание и театрален ме-
ниджмънт“, които да се дистрибутират в дигитална среда;
	 – създаване на виртуален тур из Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ;
	 – онлайн срещи с творческите екипи и пресконференции;
	 – достъп до месечна програма и създаване на каталози с допълнителна ин-
фромация за постановките в дигитални платфоми като https://issuu.com/.

	 Създаването на корпоративен блог и подкаст към сайта на НАТФИЗ „Кръс-
тьо Сарафов“ е залегнало в третата година от развитието на стратегията, 
тъй като това са инструменти, които биха помогнали за развиване на лоялна ау-
дитория в дългосрочен период от време. Възможните посоки на теми на съдържа-
ние биха били интервюта с преподаватели и студенти, творчески екипи, отзиви 
и препоръки.
Създаването на съдържание може да се организира от студенти в различни спе-
циалности на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“, доброволчески и привлечени екипи. Това 
ще повиши доверието в организацията и спомогне за разработването на собст-
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вени медийни канали на организацията, в които да се популяризират събитията 
и дейностите.

	 НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ работи с публични личности, които са активни 
в социалните медии. Инфлуенсър маркетингът е перо от съврмененните марке-
тингови дейности, което може да бъде изключително работещ инструмент чрез 
създаване на партньорски взаимоотношения. 
Създаването на база данни с бивши и настоящи студенти и брой последователи 
в социалните медии:

Вид Брой последователи
Нано инфлуенсъри 1000 – 10 000 последователи
Микро инфлуенсъри 10 000 – 50 000 последователи
Среден клас 50 000 – 500 000 последователи
Макро инфлуесъри 500 000 – 1 000 000 последователи
Мега инфлуенсъри Над 1 000 000 последователи

	

	 През третата година са предвидени осъществяването на кампании с тар-
гетирани настоящи или вече реализирани творци, които са завършили НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“ и имат повече от 1000 последователи в Instagram или TikTok. 
Предварително е важно да бъдат преговорени условията и броя на публикациите, 
които да бъдат реализирани. 
	 Програмите за лоялност, които са предвидени през третата година включ-
ват разработката на карти, които да дават възможност зрителите да трупат 
точки, които да им носят отстъпки от цената на билетите, както и по-специ-
ални привилегии.	
	 Giveaway в Instagram и Facebook, които да дават възможност да бъдат спе-
челени безплатни билети за представления от афиша на Театър НАТФИЗ и Куклен 
театър НАТФИЗ. Това ще повиши ангажираността и интереса към комуникацион-
ните дейности на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Важно е да бъдат предварително 
ясни правилата за участие и тегленето на печелившите. 

	 Комуникацията в дигитална среда предполага диалогичност, отговаряне на 
коментари, задаване на въпроси и създаване на предпоставки за включване на ау-
диторията.
	 Google my business е платформа, която помага за локалната видимост на 
организациите. Създаването и поддържането на профил би било успешен инстру-
мент, за да се поддържа диалог с аудиторията чрез отговори на отзивите и пуб-
ликуването на актуална информация. Това ще стимулира допълнително създаване 
на доверие и комуникация, както и събиране на обратна връзка за успеха на марке-
тинговите дейности. 

	 През третата година от реализация на стратегията са включени дейнос-
ти по създаване и затвърждаване на партньорски взаимоотношения, разпрос-
транение на печатни рекламни материали и таргетирани кампании. Дейности-
те акцентитрат върху районите: Оборище, Триадица, Средец, Лозенец, Панчарево, 
Кремиковци, Нови Искър, Банкя. Това са основно централни, от които е съставе-
на текущата реална аудитория, както и отдалечени райони, който изискват 
по-специална работа. Те се включват в стратегията през третата година като 
акцент за активна работа с образователни институции – детски градини, учи-
лища, университети; разпространение на печатни рекламни материали, органи-
зиране на групови посещения, представяне дейността на Театър НАТФИЗ и Куклен 
театър НАТФИЗ, организиране на срещи и дискусии.
	

Ресурси за осъществяване на стратегията
	 В следващата таблица са изложени необходими ресурси за осъществяване 
на маркетинговата стратегия. Те са в различни аспекти: човешки ресурси, фи-
нансови ресурси, времеви ресурси. 

	 НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ разполага с екип от трима специалисти в об-
ластта на връзките с обществеността, рекламата и дигиталното присъствие, 
но специфичната дейност на двата театъра и заложените цели и дейности по 
стратегията изискват допълнителна работа, поради което е препоръчително 
да бъде привлечен човешки ресурс, който да подпомага дейността на постоянния 
екип. Това могат да бъдат студенти, доброволци, нает външен екип. 

	 Финансовите ресурси, които са необходими са реализиране на дейностите 
по стратегията са променливи, поради инфлационните процеси. В зависимост от 
резултатността от дейността биха могли да се преструктурират и пренасоч-
ват. Трябва да се има предвид, че би могло да бъде привлечено външно финансиране 
за част от тях.

	 Стратегията обхваща период от три години с последователни дейности, 
които се надграждат. Времевият ресурс обхваща заложените дейности в кон-
кретен период от време, за който те трябва да бъдат изпълнени в рамките на 
стратегията. 

Човешки ресурси
Дейности

Екип от двама маркетингови 
специалисти за двата театъра

Подпомагат дейността на екипа на 
НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ – създаване 
на съдържание за социални медии – Face-
book, Instagram, TikTok – подготовка на 
текстове, подбор и обратботка на 
снимки, създаване на видеосъдържание, 
подготовка на имейл бюлетини, списване 
на блог, създаване на подкаст.

Екип от поне двама доброволци Разпространение на рекламни материали 
по райони в град София – образователни и 
културни институции.

Екип от двама външни 
разпространители на билети за 
двата театъра

Осъществяване на контакти с 
образователни институции, държавни, 
общински и частни организации. 
Организиране на групови посещения.

Организатор и разпространие Търсене на възможности, договаряне, 
организиране и провеждане на турнета в 
отдалечени райони на София и България.

Финансови
Бюджет за печатни материали Флаери

Плакати
Месечни програми
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Бюджет за дигитална реклама Facebook & Instagram
Google Ads
Имейл маркетинг
Инфлуенсър маркетинг

Времеви
Подготовка на съдържание за дигитална среда и програмиране на публикациите 
в месечен, шестмесечен и годишен план.
Дейности по разпространение на информация и популяризиране на събитията – 
поне седмица преди премиерата.

	 Изпълнението на дейностите по стратегията обхваща период от три го-
дини, през които чрез последователно приложение на маркетингови методи и над-
граждане на дейностите могат да бъдат поетапно цялостно обхванати всички 
райони на София и по този начин да бъдат достигнати нови аудитории.

	 В Стратегията са изготвени допълнителни документи, които да бъдат в 
помощ при нейното прилагане. В Приложение 12 е изготвена Матрица на медиен 
план на дейностите, в Приложение 13 – Матрица за мониторинг на дейностите 
по стратегията, Приложение 14 – Матрица на бюджет за маркетинговите дей-
ности.

	 Стратегията предвижда основни и паралелни дейности според наличните и 
необходимите ресурси за изпълнение на отделните дейности, които да се изпъл-
няват в различни периоди от време.

	 Потенциалът на развитие на стратегията предвижда разширяване на 
дистрибуционната мрежа в България и в международен аспект чрез създаване и 
развитие на дългосрочни партньорски взаимоотношения през следващ период за 
развитие на стратегията.



72 73

12БИБЛИОГРАФИЯ

ИЗПОЛЗВАНИ И ЦИТИРАНИ ИЗТОЧНИЦИ

Онлайн източници

Ателие 313. Достъпен на: https://www.atelie313.com/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.

Брутен вътрешен продукти за област София (столица) през 2020 г. Национа-
лен статистически институт. Достъпен на: https://www.nsi.bg/tsb/wp-content/
uploads/2022/03/BVP-SOF-2020.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Вътрешни правила за изграждане на системи за финансово управление и кон-
трол. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/documents/PRAVILA_
SFUK_2017-0917.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Вътрешни правила при управление на имоти и вещи – държавна собственост. НАТ-
ФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/documents/Vutr%20pra%20-%20
imoti%20i%20veshti.pdf. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Доходи, разходи и потребление на домакинствата. Национален статистически 
институт. https://www.nsi.bg/bg/content/3168/%D0%B4%D0%BE%D1%85%D0%BE%D0%
B4%D0%B8-%D1%80%D0%B0%D0%B7%D1%85%D0%BE%D0%B4%D0%B8-%D0%B8-%D0%
BF%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%B1%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5-
%D0%BD%D0%B0-%D0%B4%D0%BE%D0%BC%D0%B0%D0%BA%D0%B8%D0%BD%D1%81%D1
%82%D0%B2%D0%B0%D1%82%D0%B0. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Закон за висшето образование. Достъпен на: https://lex.bg/laws/ldoc/2133647361. По-
следно посещение: 19 юли 2023 г.

За Куклен театър НАТФИЗ. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/
za-ukt/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

За НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов. Достъпен на: https://natfiz.bg/za-nas/. Последно посе-
щение: 19 юли 2023 г.

Заповеди. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/zapovedi/. По-
следно посещение: 19 юли 2023 г.

За Театър НАТФИЗ. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/za-udt/. 
Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Календар на културните събития на Столична община. Достъпен на: https://council.
sofia.bg/documents/d/guest/r-128_pr-1. Последно посещение: 19 юли 2023 г.
Конституция на Република България. Достъпен на: https://www.parliament.bg/bg/
const. Последно посещение: 19 юли 2023 г.



74 75

Малък градски театър „Зад канала“. Достъпен на: https://zadkanala.bg/. Последно по-
сещение: 19 юли 2023 г.

Марка (бранд). Уикипедия. Достъпен на: https://bg.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%B0%D
1%80%D0%BA%D0%B0_(%D0%B1%D1%80%D0%B0%D0%BD%D0%B4). Последно посещение: 
19 юли 2023 г.

Международни партньорства. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://
natfiz.bg/mezhdunarodni-partnorstva/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Международни програми и проекти. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/mezhdunarodni-programi-i-proekti-natfiz/. По-
следно посещение: 19 юли 2023 г.

Международно членство. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/
mezhdunarodno-chlenstvo/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Мисия на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.bg/misiya/. Последно 
посещение: 19 юли 2023 г.

Народен театър „Иван Вазов“. Достъпен на: https://nationaltheatre.bg/bg. Последно по-
сещение: 19 юли 2023 г.

Население към 31.12.2022 г. по области, общини, местоживеене и пол. Национален 
статистически институт. Достъпен на: https://www.nsi.bg/bg/content/2975/%D0%
BD%D0%B0%D1%81%D0%B5%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5-%D0%BF%D0%BE-
%D0%BE%D0%B1%D0%BB%D0%B0%D1%81%D1%82%D0%B8-%D0%BE%D0%B1%D1%89%D0-
%B8%D0%BD%D0%B8-%D0%BC%D0%B5%D1%81%D1%82%D0%BE%D0%B6%D0%B8%D0%B
2%D0%B5%D0%B5%D0%BD%D0%B5-%D0%B8-%D0%BF%D0%BE%D0%BB. Последно посе-
щение 19 юли 2023 г.

Национален дворец на културата. Достъпен на: https://www.ndk.bg/. Последно посе-
щение: 19 юли 2023 г.

Национален фонд „Култура“. Достъпен на: https://ncf.bg/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.

Национални партньорства. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://natfiz.
bg/natsionalni-partnorstva/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Национални програми и проекти. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: https://
natfiz.bg/natsionalni-programi-i-proekti/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Национален студентски дом. Достъпен на: https://studenthouse.bg/. Последно посе-
щение: 19 юли 2023 г.

Нов театър – НДК. Достъпен на: http://newtheatre.bg/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.

Открита сцена „Сълза и смях“. Достъпен на: https://www.salzaismyah.bg/. Последно 
посещение: 19 юли 2023 г.

Правила за реда, условията и сроковете за подготовка, кандидатстване и реали-
зация на спектакли по проекти към Театър НАТФИЗ. Достъпен на: https://natfiz.bg/
wp-content/uploads/2023/03/PRAVILA-PROEKTNA-PROGRAMA-2022-2023.pdf Последно по-
сещение: 19 юли 2023 г.

Правилник за устройството и дейността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов. Достъпен 
на: https://natfiz.bg/wp-content/uploads/2022/02/Pravilnik-2018-Final-2020.pdf. Последно 
посещение: 19 юли 2023 г.

Проект: BG16RFOP001-3.003-0008-C01 „Модернизация и обновяване на учебната 
среда – гарант за повишаване качеството, привлекателността и ефектив-
ността на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен на: 
https://natfiz.bg/proekt-bg16rfop001-3-003-0008-c01-modernizatsiya-i-obnovyavane-na-
uchebnata-sreda-garant-za-povishavane-kachestvoto-privlekatelnostta-i-efektivnostta-
na-natfiz-krasto-sarafov/. Последно посещение: 17.07.2023 г.

Районите на София: условия на живот и бизнес. Достъпен на: https://gradat.bg/sgradi/
rayonite-na-sofiya-usloviya-na-zhivot-i-biznes. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Регионален център за съвременни изкуства „Топлоцентрала“. Достъпен на: https://
toplocentrala.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Сатиричен театър „Алеко Константинов“. Достъпен на: https://satirata.bg/. Послед-
но посещение: 19 юли 2023

Столичен куклен театър. Достъпен на: http://www.sofiapuppet.com/. Последно посе-
щение: 19 юли 2023 г.

Стратегия за управление на риска. НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“. Достъпен 
на:http://old.natfiz.bg/documents/_1_2.pdf?_ga=2.137137328.164229291.1689754877-
770715019.1679858184&_gl=1*1sep7k8*_ga*NzcwNzE1MDE5LjE2Nzk4NTgxODQ.*_ga_48SNY
WYEZV*MTY4OTc1NDg3Ni4xNDAuMS4xNjg5NzU2Mjc0LjAuMC4w. Последно посещение: 19 
юли 2023 г.

Театър 199 „Валентин Стойчев“. Достъпен на: https://theatre199.org/bg. Последно по-
сещение: 19 юли 2023 г.

Театър „Българска армия“. Достъпен на: http://www.tba.art.bg/. Последно посещение: 
19 юли 2023 г.

Театър „Възраждане“. Достъпен на: https://theatrevazrajdane.bg/. Последно посеще-
ние: 19 юли 2023 г.

Театър София. Достъпен на: https://sofiatheatre.eu/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.

Театрален колеж „Любен Гройс“. Достъпен на: https://www.lgroys-college.com/new/. 
Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Театрална работилница „Сфумато“. Достъпен на: http://sfumato.info. Последно посе-
щение: 19 юли 2023 г.



76 77

Ти си София. Достъпен на: https://youare.sofia.bg/bg/to-live-in-sofia/about-sofia/regions. 
Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Университетски театър към Нов български университет. Достъпен на: https://
theatre.nbu.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Alma Alter. Достъпен на: https://almaalter.org/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

I Am Studio. Достъпен на: https://iamstudio.bg/. Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Cass, Jakob. What’s the difference between Brand, Branding and Brand Identity?
Available on: https://justcreative.com/whats-the-difference-between-brand-branding-and-
brand-identity/. Visited on: 25 april 2023

Derida Stage. Достъпен на: https://visiontech.bg/derida/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.

Yalta Art Room. Достъпен на: https://www.facebook.com/yaltaartrooom. Последно посе-
щение: 19 юли 2023 г.

Theatro отсам канала. Достъпен на: https://www.theatro.bg/. Последно посещение: 19 
юли 2023 г.

City Mark Art Center. Достъпен на: https://www.cmart.info/. Последно посещение: 19 юли 
2023 г.

Литература:

Котлър, Ф. Управление на маркетинга. София, Класика и стил, 2002 г.
Котлър, Ф. Маркетинг 5.0. София, Lоcus Publishing, 2022 г. 
Киаравале, Б., Финли-Шенк. Брандинг. София, Алекс Софт, 2021.
Кръстева, Н., Потебня, Н. Дигитален маркетинг. София, Авангард Прима, 2019 г.
Кръстева, Н. и колектив. Стратегическо планиране на дигиталния маркетинг. Со-
фия, Авангард Прима, 2019 г.
Стойчева, Десислава. Актьорите, мениджърите и уменията на бъдещето. София: 
ИнфоДар,  2018.
Цветкова, Екатерина. Магистърска теза: Маркетингови стратегии и методи за 
привличане и развитие на поколение Милениум като театрална публика. НАТФИЗ 
„Кръстьо Сарафов“, София, 2019 г.
Varbanova, Lidia. Strategic management in the arts. Routledge, 2013.



78 79

13ПРИЛОЖЕНИЯ

ПРИЛОЖЕНИЕ 1

Въпроси към образователни институции 
в областта на изкуствата в България.

1. Организирате ли платени събития с участието на студенти и дебютиращи 
творци?

2. Кои канали най-често използвате, за да популяризирате събитията с участие-
то на студенти и дебютиращи творци?

3. Отделяте ли финансови средства за платена реклама в социалните медии?

4. Кои социални медии използвате активно за комуникация с аудиторията?

5. Имате ли практика да създавате имейл бюлетини, за да информирате аудито-
рията за платени събития с участието на студенти и дебютиращи творци?

6. Използвате ли уеб сайта на образователната институция, за да популяризира-
те събитията с участието на студенти и дебютиращи творци?

7. Какви са цените на билетите за събитията с участието на студенти и дебю-
тиращи творци?

8. Предлагате ли отстъпки за събитията с платен вход с участието на студен-
ти и дебютиращи творци?

9. Коя платформа използвате за продажба на билети? 

10. Създавате ли печатни рекламни материали за отделните събития (плакат, 
флаер, билборд, месечна програма)?

11. Имате ли допълнителен екип, който да се грижи за маркетинговите дейности, 
които са свързани със събития, които организирате с участието на студенти и 
дебютиращи творци?

12. Какви трудности срещате най-често при популяризиране на събитията със 
студенти/дебютиращи творци? 

13. Какви методи прилагате за привличане на нови аудитории за събитията с учас-
тието на студенти и дебютиращи творци?
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ПРИЛОЖЕНИЕ 3

Въпроси към директори и мениджъри на сценични организации и специалисти 
по културен маркетинг.

1. Кои са водещите предимства, които определят Театър НАТФИЗ и Куклен театър 
НАТФИЗ като важни на театралната карта и общността? (Възможен е повече от 
един отговор. Посочете най-много три.)

2. Считате ли, че Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ могат да бъдат кон-
курентни на културните институти в областта на театъра по отношение на 
привличането и развитието на аудитории?

3. Важно ли е според Вас прилагането на маркетингови дейности за Театър НАТ-
ФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ за привличане на аудитории от различни райони на 
София?

4. Кои са основните маркетингови методи за привличане на аудитории за Театър 
НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ, които според Вас е задължително да бъдат при-
лагани? (Възможен е повече от един отговор. Посочете най-много пет.)

5. Какви според вас могат да бъдат перспективите за развитие пред Театър НАТ-
ФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ за достигане до нови аудитории и конкурентност на 
театралния пазар?

ПРИЛОЖЕНИЕ 2

Въпросник до учебни театри в Европа.

1. Do you organize paid events with the participation of students and debuting artists?

2. What channels do you use to promote events featuring students and emerging artists? 
(More than one answer is possible.)

3. Are you budgeting for paid advertising on social media?

4. Which social media do you actively use to communicate with your audience?

5. Do you have a practice of creating email newsletters to inform your audience about paid 
events featuring students and debuting artists?

6. Do you promote the events through the academy website?

7. What methods do you employ to attract new audiences to the events featuring students 
and emerging artists?

8. Do you create printed advertising materials for individual events (poster, flyer, billboard, 
monthly program)?

9. Do you have an additional team to take care of the marketing activities that are related to 
events that you organize with the participation of students and debuting artists?

10. What difficulties do you most often face in promoting events with students/debut artists?
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ПРИЛОЖЕНИЕ 4

Репертоар на Театър НАТФИЗ за Сезон 2022/20231:

Дипломни

Голяма сцена: 
„Суматоха“ от Йордан Радичков, постановка – Ивайло Христов;
„Кентърбарийски разкази“ по текстове на Джефри Чосър, Гийом де Лорис и Жан 
дьо Мон, сценична версия и постановка – Пенко Господинов, режисьор – Мирослава 
Гоговска;
„На дъното“ по текстове на Максим Горки, постановка – Антон Угринов;
„Горски цар“ – танцов спектакъл по едноименната балада на Йохан Волфганг фон 
Гьоте, постановка – Петя Цветкова.

Сцена 47:
„Дъх разстояние“ – танцов спектакъл, постановка – Петя Цветкова и Александър 
Манджуков;
„Бесове“ от Албер Камю, по романа на Фьодор Достоевски, постановка – Боян Арсов;
„Екстази“ по Ървин Уелш, постановка – Мартин Каров;
„Вишнева градина“ от А. П. Чехов, сценична версия и постановка – Делян Илиев;
„Иванов-Барабанов“ от А. П. Чехов, сценична версия и постановка – Иван Добчев;
„Отказал съм се преди да се родя“ по текстове на Самюел Бекет, постановка – 
Пенко Господинов;
„О | мир или | ад | а“ по Омир, постановка – Лора Мутишева;
„Сладка смърт“ по Мате Матишич, постановка – Димитър Илиев;
„Така е (ако мислиш, че е така)“ от Луиджи Пирандело, постановка – Албена Геор-
гиева;
„Женитба“ по Н. В. Гогол, постановка – Александър Недков;

Проектни
Голяма сцена: 
„Peter Gynt“ от Дейвид Хеър по Хенрик Ибсен по идея на проф. Снежина Танковска, 
постановка – Боян Арсов;
„Доброто на страната ни“ от Тимбърлейк Уъртънбейкър, постановка – Тодор Ди-
митров;
 „Обсадно положение“ по Албер Камю, постановка – Дарий Чавдаров;
„Нощ на мюзикъла“ – музикален спектакъл, постановка – Атанас Атанасов;
„Ехо и никой“ – танцов спектакъл, постановка – Яница Атанасова;
„Крал Лир“ по Уилям Шекспир, постановка – Лилия Абаджиева, режисьор – Иван Аба-
джиев;
„Грозният“ от Мариус фон Майенбург, постановка – Стефани Христова;

Сцена 47: 
„Импресии по Бекет“ по Самюел Бекет, постановка – Боян Крачолов.

1    Репертоар на Театър НАТФИЗ. Достъпен на: https://natfiz.bg/repertoar-na-teatar-natfiz/ Последно посещение: 19 юли 2023 г.

Гостуващи
Голяма сцена: 
„Въпреки живота, всичко е любов“ по романа на Виктор Пасков „Германия, мръсна 
приказка“, постановка – Васил Дуев-Тайг (Драматичен театър „Рачо Стоянов“ – 
Габрово и Сдружение „Суматоха“);
„Косвени щети“ по романа на „Войната не е с лице на жена“ от Светлана Алекси-
евич, постановка – Максима Боева;
„В полите на Витоша“ по Пейо Яворов, постановка – Крис Шарков (Драматичен 
театър – Ловеч);
„Калуня-Каля“ по романа на Георги Божинов, постановка – Благой Бойчев (Родопски 
драматичен театър „Николай Хайтов“);
„Суматоха“ от Йордан Радичков, сценична версия и постановка – Дамян Тенев (Дра-
матичен театър „Гео Милев“ – Стара Загора);
ШиЗи Импро театър;
„Седемте стола“ по романа на Илф и Петров, сценична версия и постановка – Да-
мян Тенев (Драматичен театър – Ловеч);
„М. М. Е. Кой пръв започна“ от Деян Дуковски, постановка – Николай Йорданов (Дра-
матичен театър „Гео Милев“ – Стара Загора);
„Дездемона“ от Пола Вогъл, постановка – Петър Денчев (Драматичен театър 
„Стефан Киров“ – Сливен);
„Заешка дупка“ от Дейвид Линдзи – Абер, постановка – Максима Боева (Драматич-
но-куклен театър „Васил Друмев“ – Шумен)
„Глупаци“ от Нийл Саймън, сценична версия и постановка – Валерия Минева (Драма-
тичен театър „Рачо Стоянов“ – Габрово);
Езоп „Лисицата и гроздето“ (Народно читалище „Братолюбие“ – 1884);
„Мариус 50“ – сборен моноспектакъл, постановка – Мариус Куркински (Продуцент-
ска къща „Ажур Пико“);
„Асансьорът“ по Георги Марков, постановка – Николай Кенаров (Драматично-кук-
лен театър „Васил Друмев“ – Шумен).

	 Копродукции: 
Голяма сцена: „Лазар и Иисус“ по едноименния разказ на Емилиян Станев, сценична 
версия и постановка – Иван Добчев (копродукция Театър НАТФИЗ и Драматично-кук-
лен театър „Константин Кисимов“ – Пазарджик).

	 По проектна програма в репертоара за сезон 2023/2024 предстоят да бъ-
дат включени: 
„Патка, патка, гъска“;
„Дон Жуан се завръща от война“;
„Нощта на трибадите“;
„Милен Руж – най-ярката звезда на Париж“;
„Одисея“.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 6

Скица на зрителския салон на Театър НАТФИЗ

ПРИЛОЖЕНИЕ 5

Репертоар на Куклен театър НАТФИЗ през Сезон 2022/20231.

„Случайна гара“ по разкази на Чудомир, Йордан Радичков, Елин Пелин, постановка – 
Валерия Кардашевска, Светослав Добрев.

„Трите прасенца“ – английска народна приказка, постановка – Жени Пашова, режи-
сьор – Михаела Тюлева.

„Шишарко“, постановка – Жени Пашова, режисьор – Михаела Тюлева.

„Любовта на Дон Перлимплин“ по Федерико Гарсия Лорка, сценична версия и поста-
новка – Боньо Лунгов, режисура – Константин Каракостов.

„Бяла приказка“ от Валери Петров, постановка – Константин Каракостов. 

1    Репертоар на Куклен театър НАТФИЗ. Достъпен на: https://natfiz.bg/repertoar-na-kuklen-teatar-natfiz/ Последно посещение: 
19 юли 2023 г.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 8

Онлайн въпросник за изследване на аудиторията на Театър НАТФИЗ и Куклен 
театър НАТФИЗ

1. Посещавали ли сте в последната една година постановки на НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов “?

Да, на Театър НАТФИЗ и на Куклен театър НАТФИЗ
Да, на Театър НАТФИЗ
Да, на Куклен театър НАТФИЗ
Не съм посещавал в последната година постановки на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“

2. Колко често посещавате постановки на Театър НАТФИЗ в рамките на една ка-
лендарна година?

от 1 до 3 пъти
от 4 до 7 пъти
от 8 до 11 пъти
над 12 пъти
Не съм посещавал постановки на Театър НАТФИЗ

3. Колко често посещавате постановки на Куклен театър НАТФИЗ в рамките на 
една календарна година?

от 1 до 3 пъти
от 4 до 7 пъти
от 8 до 11 пъти
над 12 пъти
Не посещавам постановки в Куклен театър НАТФИЗ

4. Посочете до три причини, които ви мотивират да посетите представление на 
Театър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ:

Възможността да се видят дебютиращи актьори
Интересно е развитието на актьорските класове в НАТФИЗ
Постановъчните екипи – автори, преводачи, режисьори, сценографи, компози-
тори, актьори
Цената на билетите
Удобната локация
Темите и жанра на постановките
Добрите отзиви за спектаклите
Наличните свободни места
Удобството на зрителските салони
Участието на приятели, познати и роднини в постановъчните екипи
Друго

5. Посочете до три причини, които биха ви мотивирали да посещавате по-често 
представления на Театър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ:

Отстъпки от цената на входния билет
Повече информация за постановките и публичност на двата театъра
Предлагане на допълнителни услуги (ваучери за подарък)

ПРИЛОЖЕНИЕ 7

Скица на зрителския салон на Куклен театър НАТФИЗ
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Организирани посещения
Срещи с творческите екипи след представление
Друго

6. Посочете най-много три места, от които се информирате за събитията в Те-
атър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ?

Уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“
Социалните медии на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ (Facebook, Instagram, YouTube)
Публикации и участия в медии – ТВ, радио, вестници, списания, онлайн публикации 
в медии
Специализирани уеб сайтове за културните събития
Печатни рекламни материали – билборд, винили, листовки, плакати
Платформи за продажба на билети
Приятели
Друго

7. Намирате ли достатъчно информация за дейността на Театър НАТФИЗ | Куклен 
театър НАТФИЗ?

Да
Не
Друго

8. Последователи ли сте на страниците в социалните медии на НАТФИЗ „Кръстьо 
Сарафов“?

Да
Не
Друго

9. Срещате ли трудности при покупката на билети за представление на Театър 
НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ?

Да
Не
Друго

10. Каква цена за входен билет бихте заплатили за постановка на Театър НАТФИЗ?
под 5,00 лв
5,00 – 10,00 лв
11,00 – 16,00 лв
17,00 – 21,00 лв
над 21,00 лв
Друго

11. Каква цена за входен билет бихте заплатили за постановка на Куклен театър 
НАТФИЗ?

под 5,00 лв
5,00 – 10,00 лв
11,00 – 16,00 лв
17,00 – 21,00 лв
над 21,00 лв
Друго

12. Кога предпочитате да закупувате билети за представление на Театър НАТФИЗ 
| Куклен театър НАТФИЗ?

Непосредствено преди представлението
В деня на представлението
Ден преди представлението
Няколко дни преди представлението
Друго

13. Какъв начин предпочитате за покупка на билети?
От билетна каса
Онлайн
От външен дистрибутор на билети

14. Коя платформа предпочитате за покупка на онлайн билети?
eventim.bg
grabo.bg
theatre.art.bg
theater.bg
ticketportal.bg
bilet.bg
epaygo.bg
entase.bg
kupibileti.bg
Друго

15. Посочете район на местоживеене в София:
Банкя
Витоша
Връбница
Възраждане
Изгрев
Илинден
Искър
Красна поляна
Красно село
Кремиковци
Лозенец
Люлин
Младост
Надежда
Нови Искър
Оборище
Овча Купел
Панчарево
Подуяне
Сердика
Слатина
Средец
Студентски
Триадица
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16. Посочете вашия пол:
Мъж
Жена
Друго

17. Посочете вашата възраст:
до 18 години
19-24 години
25-30 години
31-36 години
37-42 години
43-47 години
48-53 години
54-59 години
над 60 години

18. Посочете вашата образователна степен:
Начално
Основно
Средно
Средно-специално
Професионален бакалавър (колеж)
Бакалавър
Магистър
Доктор

19. Посочете област на професионалната ви реализация:
Преподавателска дейност
Изследователска и научна дейност
Изкуства
IT сектор
Икономика и финанси
Медицина
Спорт
Административни дейности
Технически научки и инжерени дейности
Мениджмънт и маркетинг
Предприемачество (собствен бизнес)
Служител
Журналистика
Юрист
Педадогическа дейност
Хуманитарни науки
Туризъм
Студент

20. За нас ще е от полза да споделите препоръки и критики към Театър НАТФИЗ:
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

21. За нас ще е от полза да споделите препоръки и критики към Куклен театър 
НАТФИЗ:
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

22. Оставете имейл адрес ако желаете да получавате месечната програма на Теа-
тър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ:
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
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ПРИЛОЖЕНИЕ 9

Офлайн въпросник за проучване на аудиторията 
в Театър НАТФИЗ и Куклен театър НАТФИЗ

1. Посочете до три източника, от които се информирате за събитията в Театър НАТФИЗ | Куклен 
театър НАТФИЗ.

 Уеб сайта на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“
 Социалните медии на НАТФИЗ „Кръстьо Сарафов“ (Facebook, Instagram, YouTube)
 Публикации и участия в медии
 Специализирани уеб сайтове за културните събития
 Печатни рекламни материали - билборд, винили, листовки, плакати
 Платформи за продажба на билети
 Приятели
 Друго ............................................................................................................................................................................

 

2. Посочете до три причини, които ви мотивират да посетите представление на Театър НАТФИЗ | 
Куклен театър НАТФИЗ.

 Възможността да се видят дебютиращи актьори
 Интересно е развитието на актьорските класове в НАТФИЗ
 Постановъчните екипи - автори, преводачи, режисьори, сценографи, композитори, актьори
 Цената на билетите
 Удобната локация
 Темите и жанра на постановките
 Добрите отзиви за спектаклите
 Наличните свободни места
 Удобството на зрителските салони
 Участието на приятели, познати и роднини в постановъчните екипи
 Друго ............................................................................................................................................................................

 

3. Какви проблеми срещнахте при посещението си на Театър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ?

 Проблеми при покупката на билети 
 Липсва допълнителна информация за постановките
 Липсват отзиви за постановките и медийно отразяване
 Проблеми при паркирането 
 Не срещнах проблеми при посещението си
 Друго ............................................................................................................................................................................

 

4. Бихте ли препоръчали на приятел представление на Театър НАТФИЗ | Куклен театър НАТФИЗ?

 Да, категорично
 По скоро да
 Не мога да отговоря
 По скоро не
 Категорично не

 

Анкетното проучване е част от проекта „Стратегия и методи за изследване, приобщаване и разширяване 
на публики от периферните райони на София за Театър НАТФИЗ и Куклен Театър НАТФИЗ“.
Анкетата е анонимна. Резултатите ще бъдат представени в синтезиран и обобщен вид. 
Време за попълване - 3 мин. 
Всички събрани данни ще бъдат обработвани под отговорността на авторите и използвани само за целта 
на изследването. 

АНКЕТА

Проектът е реализиран с финансовата подкрепа на Национален фонд „Култура“ по Програма „Публики“ 2022.

5. Посочете район на местоживеене в София 
 Банкя  Витоша  Връбница  Възраждане  Изгрев  Илинден
 Искър  Красна поляна  Красно село  Кремиковци  Лозенец  Люлин
 Младост  Надежда  Нови Искър  Оборище  Овча Купел  Панчарево
 Подуяне  Сердика  Слатина  Средец  Студентски  Триадица

 

6. Посочете вашия пол
 мъж  жена  друго

7. Посочете вашата възраст
 до 18 години  19-24 години  25-30 години
 31-36 години  37-42 години  43-47 години
 48-53 години  54-59 години  над 60 години

8. Посочете вашата образователна степен
 Начално  Основно  Средно  Средно-специално
 Бакалавър  Магистър  Доктор

9. Посочете област на професионалната ви реализация
 Преподавателска дейност
 Изследователска и научна дейност
 IT сектор
 Икономика и финанси
 Медицина
 Спорт
 Административни дейности
 Технически научки и инжерени дейности
 Мениджмънт и Маркетинг
 Предприемачество (собствен бизнес)
 Служител
 Журналистика
 Юрист
 Педадогическа дейност
 Хуманитарни науки
 Туризъм
 Студент
 Друго ............................................................................................................................................................................

10. За нас ще е от полза да споделите препоръки и критики към:

Театър НАТФИЗ .............................................................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................................................................................................

Куклен театър НАТФИЗ ........................................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................................................................................................

11. Оставете имейл адрес, ако желаете да получавате месечната програма на Театър НАТФИЗ | Куклен 
театър НАТФИЗ.
....................................................................................................................................................................................................................................................................

Проектът е реализиран с финансовата подкрепа на Национален фонд „Култура“ по Програма „Публики“ 2022.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 10

Райони на София

Източник: ГИС – София. Административни карти. https://www.gis-sofia.bg/bg/services/kartografiya/administrativni-karti 

Средец

https://sredec-sofia.org/ 

Общо население: над 70 000 души.

Образование: 2 висши учебни заведения, 7 
средни училища, 4 детски градини

Култура: 5 читалища, 9 театъра
Красно село

https://www.krasnoselo.net/

Общо население: 87 000 души.

Образование: 8 общински училища, 13 детски 
градини.

Култура: 7 читалища и 1 общински културен 
институт.

Възраждане

https://www.so-vazrajdane.bg/

Общо население: над 37 000 души.

Образование: 7 детски градини, 9 училища.

Култура: 9 читалища.
Оборище

https://rayon-oborishte.bg/ 

Общо население: над 38 000 души.

Образование: 5 детски градини, 7 училища, 3 
висши учебни заведения.

Култура: 4 читалища, 8 театъра, Дом на 
културата, Дом на киното.

Сердика

http://www.serdika.bg/ 

Общо население: над 50 000 души.

Образование: 1 детска ясла, 9 детски 
градини, 8 училища.

Култура: 7 читалища.
Подуяне

https://www.poduiane.info/ 

Общо население: над 80 000 души.

Образование: 2 ясли, 14 детски градини, 
6 основни училища, 5 средни общински 
училища, 1 висше учебно заведение.

Култура: 5 читалища.
Слатина

https://so-slatina.org/ 

Общо население: 73 000 души.

Образование: 8 детски градини, 8 общински 
училища, 4 частни училища.

Култура: 8 читалища.
Изгрев

https://so-izgrev.bg/

Общо население: 45 000 души.

Образование: 7 детски градини, 1 
самостоятелна ясна. 2 държавни и 3 
общински училища.

Култура: 2 читалища.
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Лозенец

https://lozenets.sofia.bg/

Общо население: над 53 000 души.

Образование: 11 детски ясли и детски 
градини, 12 училища, 2 висши учебни 
заведения.

Култура: 4 читалища.
Триадица

https://triaditza.org/ 

Общо население: над 80 000 души.

Образование: 2 детски ясли, 8 детски 
заведения, 9 общински училища, три 
държавни училища.

Култура: 4 читалища.
Красна поляна

https://www.krasnapoliana.com/

Общо население: над 65 000 души. 

Образование: 2 самостоятелни детски ясли, 
5 целодневни детски градини, 4 обединени 
детски заведения; 3 основни училища, 5 
среднообщо образоватлени училища, 4 
професионални гимназии, 1 висше учебно 
заведение.

Култура: 6 читалища, 1 театър. 
Илинден

http://www.ilinden.bg/

Разделен е на 4 квартала. Общо население: 
над 35 000 души.

Образование: 5 детски градини, 5 общински 
училища, 3 професионални гимназии, 1 
център за специална образователна 
подкрепа.

Култура: 4 читалища.
Надежда

http://www.so-nadejda.com/

Общо население: над 75 000 души.

Образование: 17 детски градини, 9 общински 
училища, 1 частно училище, 

Култура: Общински културен институт, 
Център за изкуства, култура и образование, 
6 читалища.

Искър

https://raioniskar.bg/

Общо население: над 70 000 души.

Образование: 9 детски градини, 5 основни 
училища, 3 средни общински училища, 
1 средно частно училище, 2 частни 
професионални колежа. 

Култура: 3 читалища, 1 библиотека.

Младост

https://mladost.bg/

Общо население: над 120 000 души.

Образование: 19 детски градини, 12 училища.

Култура: 5 читалища. 
Студентски

https://studentski.bg/ 

Общо население: над 39 000 души.

Образование: 7 висши училища, 2 средни, 8 
детски градини

Витоша

https://www.raionvitosha.eu/bg/

Общо население: 70 000 души.

Образование: 8 детски градини, 1 ясла, 6 
основни училища, 2 средни училища, 1 профе-
сионална гимназия, 2 специализирани учили-
ща и 1 висше училище.

Култура: 8 читалища.
Овча купел

http://ovchakupel.bg/ 

Общо население: 54 000 души.

Образование: 3 основни училища, 8 училица, 
1 специализирано училище, 3 висши учебни 
заведения.

Люлин

http://www.lyulin.bg/

Образование: 18 детски градини и ясли, 13 
училища.

Култура: 4 читалища, 1 библиотека, 1 
културен център.

Връбница

https://www.vrabnitsa.bg/

Общо население: над 40 000 души. 

Образование: 6 детски градини, 5 основни 
училища, 2 средни училища, 1 специално 
училище, 1 национално училище.

Култура: 7 читалища.
Нови Искър

http://www.novi-iskar.bg/ 

Образование: 10 детски градини, 7 училища.

Култура: 16 читалища
Панчарево

http://www.pancharevo.org/ 

Образование: 6 детски градини, 8 училища.

Банкя

https://bankya.bg/

Общо население: над 12 000 души.

Образование: 10 образователни институции.

Култура: 2 читалища
Кремиковци

http://www.kremikovci.org/index.php

Общо население: над 20 000 души.

Образование: 7 детски градини, 7 училища.

Култура: 7 читалища.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 11

Участие на фестивали в България и в чужбина на Театър НАТФИЗ.

26-о издание на Есенен международен театрален фестивал „Сцена на кръсто-
път“ – Пловдив (10 септември 2022 – 21 септември 2022 г.) със спектакъла „Бесо-
ве“, режисьор: Боян Арсов.

Международен студентски театрален фестивал „Данаил Чирпански“ – Стара За-
гора (23 септември 2022 – 27 септември 2022 г.) със спектакъла „Иванов-Барабанов“ 
на студенти IV курс Актьорство за драматичен театър с художествен ръково-
дител проф. Иван Добчев

33-о издание на Националния фестивал на малките театрални форми в гр. Враца 
(16 май 2023 – 21 май 2023) със спектакъла „Сладка смърт“.

„Сцена на края на града“ – Хасково (26 юни – 02 юли 2023 г.) със спектакъла „Екста-
зи“, режисьор: Мартин Каров, с участието на студенти специалност Актьорство 
за драматичен театър.

„Сцена на края на града“ – Хасково (26 юни – 02 юли 2023 г.) със спектакъла „Ива-
нов-Барабанов“ с режисьор: проф. Иван Добчев

Международен студентски фестивал  FIST – Белград, Сърбия (17 май 2023 – 22 май 
2023) със спектакъла „Импресии по Бекет“, режисьор: Боян Крачолов, с участието 
на студенти специалност Актьорство за драматичен театър с художествен 
ръководител проф. Атанас Атанасов.

Международния фестивал на театралните училища SETKANI / ENCOUNTER – Бърно, 
Чехия (28 март – 1 април 2023 г.) със спектакъла „Горски цар“, режисьор: проф.Петя 
Цветкова и участието на студенти IV курс ТД –ТТ.

30-ото издание на Международния театрален фестивал в гр. Сибиу, Румъния (23 
юни – 2 юли 2023 г.) със спектакъла „Така е (ако си мислиш, че е така)“, режисьор: 
Албена Георгиева, с участието на студенти специалност „Актьорство за драма-
тичен театър“, клас проф. Маргарита Младенова.

ПРИЛОЖЕНИЕ 12

Матрица на медиен план на дейностите по стратегията

Дейности Бюджет Ян./
Февр.

Март/
Апр.

Май/
Юни

Юли/
Авг.

Септ./
Окт.

Ноем./
Дек.

Брандинг

Рекламни визии, 
снимки и текстове, 
видеосъдържание 
Уеб сайт – блог и 
подкаст, публикации, 
галерия със снимки
Флаер, плакат, винил, 
билборд, месечна 
програма

Връзки с обществеността

Актуализация на 
база данни с медии и 
журналисти
Създаване и 
разпространение на 
информация
Организиране и 
съдействие за 
медийно отразяване 
– интервюта, 
репортажи, участия
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Дигитален маркетинг

Имейл бюлетин 
– създаване и 
актуализация на база 
данни, създаване и 
разпространение на 
бюлетин
Съдържание 
в социалните 
медии – създаване 
на публикации, 
насрочване и 
наблюдение и анализ
Реклама в социалните 
медии

Реклама

TV, радио, вестници и 
списания
Специализирани уеб 
сайтове в областта 
на културата
Партньорски уеб 
сайтове

ПРИЛОЖЕНИЕ 13

Матрица за мониторинг на дейностите по стратегията

Дейности Описание Мониторинг
Продажба на билети Продажба на билети 

онлайн.
Продажба на билети на 
билетна каса.
Ежедневно събиране 
на данни чрез 
автоматизирани процеси.
Анализиране на различни 
данни – дневни, седмични, 
месечни, тримесечни, 
шестмесечни, годишни.

Процентно увеличение на 
общите продажби спрямо 
минали периоди.
Следене движението на 
продажбите по спектакли.
Повишаване на 
посещаемостта на 
отделните спектакли.
Тенденция за повишаване 
на продажбите онлайн.

Посещаемост на 
аудиториите

Посещаемост и профил на 
аудиторията.
Ежедневно събиране на 
данни – офлайн и онлайн 
анкети, както и чрез 
автоматизирани процеси. 
Анализиране на информация 
от месечни и годишни 
данни.

Следене на 
посещаемостта по 
представления и профил на 
аудиторията. 
Честота на събиране 
на информация - 
непрекъснато проучване 
на аудиторията и нейната 
удовлетвореност.
Привличане на нови 
аудитории. 

Връзки с 
обществеността

Списък на контакти 
до медии. Изготвяне 
на съобщения и 
разпространение на 
информация до тях.
Посещения на журналисти 
и театроведи.
Посещения на инфлуенсъри.
Организиране на участия и 
представяне на събития и 
екипи в телевизии, радио и 
печатни и онлайн медии.

Достъпност на 
информацията  през уеб 
сайта.
Брой интервюта и 
репортажи.
Брой публикации и 
споменавания.
Достигане на потенциална 
и реална аудитория.
Развитие и поетапно 
разширяване на медийните 
канали за разпространение 
на информацията.
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Дигитален маркетинг Уеб сайт + инструмент за 
анализ.
Социални медии.
Имейл бюлетин.
Блог и подкаст.
Ежедневно събиране 
на информация чрез 
автоматизирани процеси и 
онлайн платформи.
Анализиране на информация 
от месечни, шестмесечни 
и  годишни данни.

Данни от уеб сайта: 
уникални посещения, 
средно време на посещение, 
източници на трафик, 
местоположение.
Социални медии: брой 
последователи, органично 
и платено достигане, 
ангажирания, реакции.
Поетапно увеличаване на 
база данните с електронни 
имейл адреси на 
аудиторията. Следене на 
анализите като отваряне 
на имейлите и други 
показатели.
Брой достигания 
и прочитания на 
публикациите в блога и 
подкаста.
Извличане на тенденции 
и адаптиране на 
съдържанието.

ПРИЛОЖЕНИЕ 14

Матрица на бюджет за маркетинговите дейности

1. Дигитален маркетинг Общо:
1.1. Реклама в социалните медии
1.2. Google Ads
1.3. Имейл кампании
1.4. Присъствие в платформи за събития
1.5. Съвместни инициативи с инфлуенсъри
2. Традиционен маркетинг Общо
2.1. Плакати и флаери
2.2. Билборд и винил
2.3. Месечна програма
2.4. Други печатни рекламни материали
2.5. Реклама в печатни медии (вестници, списания)
2.6. Радио реклама
2.7. Директна поща (кампании)
3. Уеб сайт и дигитално присъствие Общо
3.1. Хостинг и домейн
3.2. Поддръжка на уеб сайт
3.3. Оптимизация за търсещи машини
3.4. Снимки (фотограф)
3.5. Видеосъдържание (продуциране на трейлъри и др.)

4. Продажба на билети Общо
4.1. Продажба на билети онлайн
4.2. Продажба на билети на каса
4.3. Външни дистрибутори

5. Организиране на съпътстващи събития Общо
6. Заплащане на екипи (трудови и граждански 
правоотношения и др.)

Общо

7. Непредвидени разходи Общо

Общо маркетингови разходи  
(т. 1, т. 2, т. 3, т. 4, т. 5, т. 6, т. 7.)
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