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Американският пазар за 

българския бизнес

Презентация на Иво Константинов, 

ръководител на представителния офис 

на Американска търговска камара в България, Вашингтон, САЩ 



България – неразделна част от 

Трансатлантическата икономика

Източник: Transatlantic Economy Report 2026, by AmCham EU and U.S. 

Chamber of Commerce



Product 

code
Product label

Bulgaria's 

exports to 

United States 

of America 

United States 

of America's 

imports from 

world 2024

Bulgaria's 

exports to 

world 2024

market 

share

potnetial 

market 

share

'880260

Spacecraft, incl. satellites, and suborbital and spacecraft launch 

vehicles 3,631 1,344 8,034 270.16 597.77

710590

Dust and powder of natural or synthetic precious or semi-

precious stones (excl. dust and powder of diamonds) 242 431 242 56.15 56.15

'120600 Sunflower seeds, whether or not broken 58,904 120,768 506,896 48.77 419.73

'620329

Men's or boys' ensembles of textile materials (excl. of cotton or 

synthetic fibres, knitted or crocheted, ski ensembles and 

swimwear) 10 48 20 20.83 41.67

'610329

Men's or boys' ensembles of textile materials (excl. wool, fine 

animal hair, cotton or synthetic fibres, ski ensembles and 

swimwear) 2 10 79 20.00 790.00

'740929

Plates, sheets and strip, of copper-zinc base alloys "brass", of a 

thickness of > 0,15 mm, not in coils (excl. expanded sheet and 

strip and electrically insulated strip) 11,850 80,766 52,485 14.67 64.98

'070953 Fresh or chilled mushrooms of the genus Cantharellus 174 1,187 418 14.66 35.21

'070956 Fresh or chilled truffles "Tuber spp." 245 1,766 15,544 13.87 880.18

'721420

Bars and rods, of iron or non-alloy steel, with indentations, 

ribs, groves or other deformations produced during the rolling 

process 83,821 616,111 150,833 13.60 24.48

'081210

Cherries, provisionally preserved, e.g. by sulphur dioxide gas, 

in brine, in sulphur water or in other preservative solutions, but 

unsuitable in that state for immediate consumption 2,003 16,355 20,395 12.25 124.70

'711810

Coin (excl. legal tender, gold coins, medals, jewellery made 

from coins, collectors' items of numismatic value, waste and 

scrap) 37,856 354,490 40,295 10.68 11.37

Източник: AmCham BG  U.S. Office, WTO - International Trade 

Center TradeMap

Други: 

▪ Етерични масла,

▪ Маслодайни ядки, 

особено от 

слънчоглед и 

тиква, 

▪ Храни ХоРеКа

опаковка,

▪ Конфитюри

▪ компоти

Неоползотворен потенциал от България за 

САЩ - по стокови групи



Значими американски компании и брандове 

с важни активи в България 



Марки и производства у нас, развити с 

инвестиции от САЩ или американска собственост
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Пазарът в САЩ 

и пътищата към него



▪ БВП на САЩ –

30 трилиона щ.д.

▪ 340 милиона души

▪> 1/4 глобалното 

потребление на 

домакинствата – 18.8 

трилиона потребление на 

домакинствата

Пазарни възможности в САЩ



▪ 1.4 трилиона щ. д. пазар на храни, 

от които 110 млрд. щ.д. внос*, 

▪ (90 млрд. – за деликатеси)

▪ 26 млрд. щ. д. внос на мебели

годишно

▪ 34 млрд. щ. д. пазар на вино, 

от които 40% внос

▪ 12 млрд. щ. д. пазар на етерични 

масла

▪ 62 млрд. щ. д. козметичен пазар

▪ 4 млрд. щ.д пазар на велосипеди, 

1.5 млрд. щ.д. са внос!

Американският пазар си струва –

обеми на някои пазари в САЩ



Потребление на американското семейство



Пазарни предизвикателства за навлизане в 

пазара на САЩ

Чуждестранните бизнеси, които се интересуват от навлизане в 

пазара на САЩ, не винаги знаят как да управляват процеса на 

установяване на своя бизнес там.

Бизнес-практиките в САЩ са различни. Регулациите създават 

реални предизвикателства. 

Американските потребители могат да имат различна представа от 

това как Вашият продукт е промотиран и как се закупува.

Тези фактори могат да са основен риск и да причинят

допълнително разходи за Вашето навлизане в американския 

пазар. 

Регулаторни 

предизвикателства

Неразбиране от 

потребителите

Неадекватни 

продажби и 

маркетинг стратегии



Продукт, с който се навлиза
Прост / 

обикновен

Средно 

комплексен 
Сложен

Обикновена нерегулирана стока / 

продукт
20 000 50 000 80 000

Услуга, предоставяна директно от 

България
30 000 50 000 80 000

Продукт с нужда от сервизни / 

съпътстващи услуги към него
70 000 100 000 150 000

Индивидуална изработка на 

стока / продукт по поръчка 
70 000 100 000 150 000

Индивидуална специфична 

услуга, еднократно изработена за 

един клиент 

100 000 150 000 250 000

Цените са средни за бизнеса и са в щатски долари.

Разходи при пазарно навлизане в САЩ без 

външна помощ 1/2



Тези разходи могат да включват: 

▪ цената на труда време на експортния Ви мениджър, 

▪ евентуално пре-брандиране (кирилица в латиница, неприложими имена или 

брандове („лютеница, сирене, рубела, неврокопска баница, типов хляб и др.“), 

▪ промяна на етикета и опаковката, 

▪ участие в изложения, 

▪ поне няколко посещения в САЩ с пътни разходи, визи, 

▪ изготвяне на маркетингова кампания и набор от продажбени инструменти –

презентация, едностраничен тийзър, 

▪ уебстраница, 

▪ кампания в социалните мрежи, 

▪ готварска книга, 

▪ мостри, 

▪ времето на служителите за осъществяване на контактите и  т.н.

Разходи при пазарно навлизане в САЩ без 

външна помощ 2/2



___ разходи

___ приходи

Година

1

Година

2

Година

3

Година

4

Година

5
Продукт, с който се навлиза

Обикновена нерегулирана стока /продукт

Услуга, предоставяна директно от България

Продукт, изискващ сервиз и съпътстващи го услуги

Индивидуална изработка по поръчка 

Индивидуална услуга изработена за един клиент 

Дължина на пазарния цикъл в САЩ

- време до постигане на възвръщаемост



▪ Акцентът при разговор на 

английски език все още има 

голям значение и е пречка 

особено при установяване 

на нови отношения.

Културни прегради и специфики на 

комуникацията при пазарно навлизане в САЩ



▪ В САЩ отдавна не се публикуват координати и мейли онлайн.

▪ В повечето случаи американците не отговарят на мейли / не работят с непознати. 
Затова това – ключово е „networking“.

▪ Първоначален мейл е нужно да се базира на източник на контакта – „reference“

▪ Желателно е името на получателя да е в subject-а при първи мейл/запознанство и той 
да е без прикачени файлове.

Бизнес комуникация с американци

▪ Телефонен разговор / видео-конференция със среден 
и висш мениджмънт се договаря предварително.

▪ Наличието на сайт на фирмата ви е задължително.

▪ Изпращане на физически каталози и писма по 
пощата в САЩ все още прави много добро 
впечатление.



▪ Навлизането на пазара в САЩ изисква инвестиции с 
малки изключения за някои продукти и пазари*.

▪ Продуктът трябва да бъде подкрепян постоянно на 
пазара, иначе „умира на полицата“.

▪ В продуктът или услугата трябва да има нещо ново и 
уникално, отличаващо се от останалите (в противен 
случай играем на цена – race to the bottom).

* Българският етнически сегмент, хайвер, горски плодове, органична натурална 

козметика, облицовъчни камъни, подправки и билки, редки етерични масла. 

Важни специфики на FMCG пазара в САЩ



Търговски 
вериги

ХоРеКа

Етнически пазар
и дели/био…

Електронна 
търговия

Основните продажбени канали за 

бързооборотни и хранители стоки в САЩ 



На масовия американски пазар са строго разпределени функциите по пътя „до полицата“ 
/ до потребителя. 

Пазарът е организиран в строго структурирана четиристепенна верига: 

Структура на FMCG пазара. Път към потребителя

1. Вносител в САЩ наричат митническия и складов агент – той не продава. 

2. Дистрибутор по американските стандарти е развозващата и логистична компания, 
както в Европа я наричаме, 3PL оператор.

3. Най-важният играч са брокерите - те подготвят продукта за продажба, изготвят 
документацията, правят срещи с байърите и организират цялото листване и организация 
на продажбите и доставките, понякога и мърчъндайзинга. 

Вносител Дистрибутор Брокер Търговска верига

ВАЖНО! Брокерите взимат за определен период от време фиксирана месечна такса от вас, между 3 –

10 000 щ.д.. На всеки условията са различни.



Структура на хранителния пазар в САЩ

Източник: Cleaneristrategic.com.bg



Типове търговски вериги в САЩ 



Български или произвеждани у нас марки 

навлезли на американския пазар



Mарките българско кисело мляко в САЩ 



ПРЕДМСТВА – има 500 000 общо 
българи в САЩ; 2 млн. посетили 
България, ниски разходи, малка нужда 
от брандиране и образоване на 
потребителя.

НЕДОСТАТЪЦИ – ограничен, ниско 
потребление, особено на 
новоразработени продукти, предимно 
носталгичен сегмент, не развива 
умения за достигане на американския 
потребител

Предимства и недостатъци на навлизането на 

българския етнически пазар в САЩ

Източник: Бюро по преброяване на населението на САЩ 



Български компании и продукти на индустриалните и 

други пазари в САЩ



Търсените и високо ценени сертификати

позволяващи продажби с по-високи маржове



адаптация на 
продукта за 

САЩ, 
продуктово 
развитие и 

съответствия

пазар на 
суровини 

и 
съставки

етнически 
пазар / 

електронна 
търговия

ХоРеКа / 
частна 
марка

търгвоски 
вериги / 
нишови 

продажбе
ни канали

Q1 промяна на опаковка, регистрация в Агенцията по храните и лекарствата
Q2 идентифициране на вносител / designated importer / разпращане на мостри
Q3 определяне на инвентар за изпращане на склад / избор на 3PL (fulfilment) партньор
Q4 преглед на етикетите (за храни и козметика) - претенции и съответсвие на съставки
Q1 в случай на ел.търговия - избор на платформи за продажби и онбординг
Q2 разработване на канали за дигитален маркетинг, реклами в гугъл, ФБ и подкастове
Q3 разработване на етническия пазар през български, балкански и др. етнически групи
Q4 участие в изложението за чaстни търгвоски марки PLMA / преговори с принципал
Q1 избор на дистрибутрор за ХоРеКа продажби
Q2 избор нба брокер и дистрибутор за работа с физически търгвоски вериги
Q3 разработване на алтернативни продажбени канали (клубове, училища, фитнес, йога)
Q4 съставяне на маркетингов план за подкрепа на продукта в търговските вериги

20
25

20
26

20
27

Етапи на пазарното навлизане в САЩ
Примерна хронология на проектния мениджмънт

по установяване на продукт в няколко продажбени канала



▪ Компоненти (хидравлични)

▪ Части за отбранителната 
индустрия – енергенти и 
части за амуниции

▪ Машинна обработка, леене, 
изковаване по задание, къси 
серии с бързи доставки

▪ Платки / PCB

▪ Малки алуминиеви детайли

▪ Части от корабостроенето

• Въпреки че са търсени като цяло, 
отнема време и усилия да се изградят 
взаимоотношения дори и в тези 
сегменти.

• Бързината на офериране е ключова.

• Да се ценообразува факторинг в дълъг 
срок на плащане като форма на 
инвестиция.

• Да се изгради база за довършителни 
дейности в САЩ като форма на 
инвестиция вместо чисти „продажби“.

• Членство в браншова асоциация и 
търговско изложение съкращават срока 
за пазарно навлизане.

Навлизане с индустриални стоки в САЩ



▪ Индустриално сътрудничество с 

доставчиците на МО.

▪ Компоненти и машинна обработка 

за отбранителната OEM и търгове.

▪ Въоръжение за трети страни.

▪ Доставки и представителство за 

българското МО и тези на ЕС

▪ Технологичен трансфер и стартъп 

инвестиции в отбраната –

двупосочно

3-та AmCham Бизнес-мисия 

„Отбрана и сигурност“ + AUSA – 

10 - 15.10.2026 г.

Българо-американски възможности в отбраната



УСЛУГИ

▪ Дайте изключително дълго 
плащане като инвестиция в 
придобиване на клиент.

▪ Вкарайте услугата си като дялов 
капитал в средна по големина 
компания или стартъп.

▪ Използвайте дъщерна фирма в 
САЩ и местен студентски труд.

ПРОДУКТИ

▪ Финансирайте стартъп на 
основата на Вашия продукт.

▪ Дайте безплатен пилотен проект 
на голям клиент за създаване на 
присъствие.

▪ Уебинари, подкасти и събития

▪ Прекарайте го през университет 
като системен интегратор / 
център за технологичен 
трансфер.

Навлизане с технологични продукти и услуги 

в т.ч. и разработка на софтуер



▪ Освен традиционните пристанища Варна и Бургас, Солун с комбиниран транспорт и 

контейнеризация в Ротердам/Антверпен или словенското Копер предлагат по-кратки 

срокове на доставка.

▪ Най-добри пристанища за вход в САЩ – New York Port Elizabeth, LA и Long Beach, CA

▪ Най-предпочитаната линия за износ от България за САЩ засега е Hapag-Lloyd

▪ В никакъв случай да не се остави решението за вътрешния транспорт на линейния 

оператор или спедитора. Трябва да се контролират всички етапи на транспортната 

услуга и да се настоява за ж.п. транспорт във вътрешността на САЩ.

▪ Средни индикативни цени до Ню Йорк на „сух контейнер“ – 3 700 - 4 200 щ.д. / 40‘, 

35 - 50 дни транзитно врeме.

Транспортни / логистични аспекти на 

износа от България за САЩ 



▪ Дялови инвестиции-добив на газ (контрол на цената & 

доставки)

▪ Зърнопроизводство (соя) в необработвани земи

▪ Енергийна ефективност, соларни паркове, off grid

електрифициране 

▪ Дограма и фасади

▪ Иновации в разходите за инфраструктурното 

строителство

▪ Сателитен интернет

▪ Трансформация и преструктуриране на молове

▪ Специализиран етнически ритейл + ХоРеКа

▪ Интермодален транспорт, особено речен

Отворени възможности за пазарно навлизане и 

инвестиции в САЩ - Underserved Markets



▪ Изкупуване на акумулатори

▪ Микро-пречиствателни станции

▪ Управление на водите (NV, CA, HI)

▪ Триъгълни операции с пластмасов скрап – преработка и 

реекспорт на регранулат

▪ Маркетинг на автентично българско кисело мляко

▪ Медицински туризъм

▪ E-commerce на етнически храни и ювелирни изделия

▪ Общо представителство на български стартъпи

▪ Комбинация на „огледални“ VC: early-stage seed

Отворени възможности за пазарно навлизане и 

инвестиции в САЩ - Underserved Markets
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Услуги на Офиса на 

Американска търговска камара 

в България, Вашингтон, САЩ



Кои сме ние  1/2

31+ години 354 членове 7 комитета
3 работни 

групи

▪ Развиване на модерна законодателна рамка

▪ Платформа за диалог с институциите

▪ Мрежа от 48-те Американски търговски камари в Европа

▪ Партньор с Търговската камара на САЩ 

▪ Поддръжник на Инициативата „Три морета“

▪ Партньор с Посолство на САЩ в България



1. Обща информация за пазара по видове стоки и услуги

2. Общи и конкретни насоки за пазарно навлизане – безплатно за членове

3. Актуални списъци с лица, взимащи решение и контактна им информация по 

сектори и компании

4. Откриване на американско поделение и банкова сметка

5. Съвети за видовете визи необходими за посещение и престой в САЩ 

6. Насочване към подходящи адвокати, колекторски компании и проучване 

благонадеждността на партньори - с отстъпка за членове 

Услуги на офиса на AmCham в САЩ 
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7. Връзка с българската общност в САЩ 

8. Представяне на търговски изложения с оглед по-ниски разходи. Изготвяне на 

доклади с препоръки и сканирани визитки 

9. Споделяне на всички „топли“ контакти, достъп и познанства – безплатно за 

членове 

10.Подготвяне на програма от срещи с потенциални клиенти, байери, дистрибутори и 

вносители – с отстъпка за членове 

11. Помощ и насоки при осигуряване на финансиране (при наличие на условия за 

това) – с отстъпка за членове Връзка с местни акселератори и центрове на 

насърчаване на не-американски стартъпи - с отстъпка за членове

Услуги на офиса на AmCham в САЩ 
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Благодаря за вниманието!

Иво Константинов,

Директор на офиса на AmCham 

Bulgaria в САЩ

1500 K Street NW,

Washington, DC, 20005, U.S.A.

+ 1 202 696 0222

ivo@amcham.bg

mailto:ivo@amcham.bg
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