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1. Бизнес модел
2. Business Model Canvas – какво включва
3. Как отделните части влияят една на 

друга
4. Как се изгражда

Съдържание



Домашна работа



Комуникация в дигитална среда



▪ Разни бизнес модели, разни идеали

Тенденции в социалните медии

Жизненият цикъл на социалните 
медии не се различава значително 
от този на всеки  обикновен продукт. 
Нещо повече, жизнените цикли на 
продуктите и брандовете зависят от 
тези на социалните мрежи, ако не 
наваксват с тенденциите 
своевременно.  

Стратегиите трябва да се 
адаптират спрямо новите 
поколения, иновациите и 
технологиите.



Защо бизнес модел



Какво е бизнес модел



Какво е бизнес модел

Начинът, по който конкретен 
бизнес планира да печели 

пари



Какво е бизнес  модел



Начинът, по който конкретен бизнес 
планира

да печели пари.

Какво е бизнес модел

Конкретният начин



Начинът, по който конкретен бизнес 
планира

да печели пари.

Всичко е в контекста на 
крайната цел – печеливш 
бизнес

Какво е бизнес модел



Какво е бизнес модел

Начинът, по който конкретен бизнес 
планира

да печели пари. Планирате. Може 
да не е (и често не 
е) самата реалност



● Предположения за какво една 
компания  получава приход.

● Предположения какво компанията 
ще  прави и няма да прави.

● Предположения за пазари, за 
клиенти и  конкуренти, за техните 
ценности и поведение, за 
технологиите.

● За силните и слабите страни на 
компанията.

Питър Дракър
Дефиниция от признат за 
гуру в  областта на 
мениджмънта

Бизнес модел



● Предположения за какво една компания 
получава
приход.

● Предположения какво компанията ще прави и 
няма  да прави.

● Предположения за пазари, за клиенти и 
конкуренти,
за техните ценности и поведение, за 
технологиите.

● За силните и слабите страни на компанията.

Бизнес модел

Питър Дракър
Дефиниция от признат за 
гуру в  областта на 
мениджмънта

Предположения, и затова digital може да промени
измислянето, тестването, прилагането и развитието на  бизнес 
модела на компанията/организацията.



● Предположения за какво една компания получава приход.
● Предположения какво компанията ще прави и няма да 

прави.
● Предположения за пазари, за клиенти и конкуренти, за 

техните  ценности и поведение, за технологиите.

● За силните и слабите страни на компанията.

Бизнес модел

Питър Дракър
Дефиниция от признат за 
гуру в  областта на 
мениджмънта

Компанията планира, но реално
управителите/мениджърите/екипът решават какво  да 
правят (и да не правят). В този контекст digital  може да 
улесни/промени процеса на решение и на  проследяване.



● Предположения за какво една компания получава приход.
● Предположения какво компанията ще прави и няма да 

прави.
● Предположения за пазари, за клиенти и конкуренти, за 

техните
ценности и поведение, за технологиите.

● За силните и слабите страни на компанията.

Бизнес модел

Питър Дракър
Дефиниция от признат за 
гуру в  областта на 
мениджмънта

Много от предположенията могат да бъдат проверени
чрез поведението на компании в индустрията (по 
света),
наши конкуренти, или да тестват в малък мащаб.



● Предположения за какво една компания получава приход.
● Предположения какво компанията ще прави и няма да 

прави.
● Предположения за пазари, за клиенти и конкуренти, за 

техните  ценности и поведение, за технологиите.

● За силните и слабите страни на компанията.

Бизнес модел

Питър Дракър
Дефиниция от признат за 
гуру в  областта на 
мениджмънта

Дигиталните канали дават (всъщност - могат да дават)
много сигнали за реалните силни и слаби страни на
компанията (а не за предполагаемите/планираните).



Още по-опростена дефиниция за целите на курса

Моделът на добавена стойност на един бизнес
(организация)

Бизнес модел



Бизнес модел

Акцент на  клиента
(маркетинг)

Още по-опростена дефиниция за целите на 
курса

Моделът на добавена стойност на един 
бизнес

(организация)



Бизнес модел

Още по-опростена дефиниция за целите на курса

Моделът на добавена стойност на един бизнес 
(организация)

Акцент на това какво 
добавя стойност



Бизнес модел

Още по-опростена дефиниция за целите на курса

Моделът на добавена стойност на един бизнес 
(организация)

Все пак е предложение



https://www.youtube.com/watch?v=bNpx7gpSqbY&ab_channel=Dr.Infographics

Бил Грос: Най-важната причина за 
успеха на нововъзникващите компании 
(видео)

https://www.youtube.com/watch?v=bNpx7gpSqbY&ab_channel=Dr.Infographics


Канава на бизнес модел



Канава на бизнес модел - елементи



Сегменти потребители

Винаги се започва с  таргет
потребителите (и стойността, 
която  ще им даваме). Може даден 
сегмент  да не е атрактивен  или да 
бъде  добавен;



Сегменти потребители

● За кого създаваме стойност
● Кои са нашите най-важни клиенти
○ Масов пазар
○ Пазарна ниша
○ Сегментиран
○ Диверсифициран
○ Многофункционална платформа



Сегменти потребители - примери



Стойностно предложение

Винаги се продължава със стойностно  
предложение - каква реална стойност  
се дава на таргет потребителите. Те
следва да дава полза  или да намалява  
болка (или няколко неща наведнъж);



● Каква стойност предлагаме на клиента?

● Кой от проблемите на нашия клиент ще му  

помогнем да разреши?

● Какъв пакет от стоки и услуги предлагаме на  

всеки сегмент от клиенти?

● Какви потребности на клиента удовлетворяваме?

● Характеристики: новост, ефективност, 
персонализиране, “Да свърши работата”, дизайн, 
марка/състояние, цена, намаляване на разходите,  
намаляване на рисковете, достъпност, 
удобство/приложимост, ...

Стойностно предложение

Value  
Proposition



Ст примери



Отношения с клиенти

Как ще развивате отношенията 
с  текущите клиенти?  Колко са
важни и  как ще ги надграждате?



● Какъв вид взаимоотношения очакваме да  

изградим и поддържаме с всеки сегмент от  
клиенти?

● Какви отношения сме изградили?

● Как тези отношения се вписват в останалата част  

на нашия бизнес модел?

● Колко струват?

● Примери: персонализирано обслужване,  

обучаване/приобщаване, самообслужване,  
автоматизирани услуги, общности, съвместно  
създаване на стойност (co-creation), ...

Отношения с клиенти

Customer  
Relationships



Отношения с клиенти - примери



Канали

Отношенията с клиенти и 
каналите са
следствие от избора на 
сегменти,
стойностно предложение, 
източници  на приход. 
Всеки един от другите
елементи също влияе.



● Посредством какви канали нашите 
клиенти искат  да се свързваме с тях?

● Как се свързваме сега с тях?
● Как са изградени нашите канали?
● Кои функционират най-добре?
● Кои са най-ефективни по 

отношение на  разходите?
● Как ги интегрираме в рутината на 

клиентите?

Канали

Channels



Етапи на канала
● Информираност ( как да я повишим)

относно стоките и услугите на нашата фирма?)

● Оценка (как да помогнем на нашите клиенти да оценят  
стойностното предложение, което им предлага нашата  
фирма?)

● Закупуване (как да дадем възможност на нашите  
клиенти да закупят специфични стоки и услуги? )

● Доставка (как доставяме нашето стойностно
предложение на клиентите?)

● Следпродажбен период (как осигуряваме
следпродажбено обслужване на клиентите?)

Канали

Channels



Канали - примери



Източници на приходи

Когато знаем каква стойност на 
кого ще даваме - можем да 
определим и източниците на 
приходи



▪ За каква стойност са наистина готови да 
заплатят нашите клиенти?

▪ За какво плащат в настоящия момент?

▪ Как плащат сега?

▪ Как биха предпочели да плащат?

▪ С колко допринася всеки източник на приходи 
за  общите приходи?

Видове: 
▪ продажба на активи
▪ заплащане за ползване
▪ абонамент 

▪ кредити

Източници на приходи

Revenue Streams

▪ наем
▪ лизинг
▪   разрешителни
▪   такса за посредничество
▪   реклама



Източници на приходи - примери



Ключови дейности

Ключовите дейности са 
пряко  следствие от това 
каква стойност ще даваме. 
Всеки един от другите 
елементи също влияе.



▪ Какви ключови дейности изисква 
нашето  стойностно предложение?

▪ Какви ключови дейности изискват 
нашите  канали за дистрибуция?

▪ Какви ключови дейности изискват 
нашите  връзки с клиентите?

▪ Какви ключови дейности изискват 
нашите  източници на приходи?

Ключови дейности

Key Activities



Ключови дейности - примери



Ключови ресурси

Ключовите ресурси за добавяне 
на стойност към избраните таргет 
клиенти, чрез избрания модел за 
отношения с клиенти и канали, и 
ключови дейности - влияят на това 
какви ключови ресурси  следва да 
има компанията. Възможно е
компанията да има дадени 
ключови ресурси, и това да 
повлияе на избора на  сегменти, 
стойностно предложение, 
канали,....



▪ Какви ключови ресурси изисква нашето
стойностно предложение?

▪ Какви ключови ресурси изискват нашите 

канали  за дистрибуция?

▪ Какви ключови ресурси изискват отношенията 

с  клиентите?

▪ Какви ключови ресурси изискват източниците 

на  приходи?

▪ Видове ресурси: материални; интелектуални
(патент на маркa, авторски права, 
данни);  човешки; финансови.

Ключови ресурси

Key Resources



Ключови ресурси - примери



Ключови партньори

Ключовите партньори могат да 
променят както каналите, така и 
структурата на разходите, така и
Самото стойностно предложение.



▪ Кои са нашите ключови партньори?

▪ Кои са нашите ключови доставчици?

▪ Кои ключови ресурси ще придобием от нашите  

партньори?

▪ Какви ключови дейности осъществяват  

партньорите?

✔ мотивация за партньорите
✔ оптимизиране и икономия
✔ намаляване на риска и на несигурността
✔ придобиване на конкретни ресурси и 

дейности

Ключови партньори

Key Partners



Ключови партньори - примери



Структура на разходите

Структурата на разходите е
пряко следствие от останалите  
елементи в Канавата на бизнес  
модела.



▪ Кои са най-важните разходи, присъщи на 
бизнес модела?

▪ Кои ключови ресурси са най-скъпи?

▪ Кои ключови дейности са най-скъпо струващи?

▪ Специфики според бизнес модела:

✔ основан на разходите (по-свита структура на  
разходите, стойностно предложение с по-
ниска  цена, максимална автоматизация, 
разширен  аутсорсинг )

✔ основан на стойността (съсредоточен 
върху  създаването на стойност, 
изключително
стойностно предложение)

Структура на разходите

Cost Structure



Структура на разходите - примери



Всеки един от елементите влияе на  
останалите, като водещи са сегмента  
потребители и стойностното
предложение.

Цялата картина



Рискове и предизвикателства

1. Неспазване на правилната  
последователност
▪ По групи (пазар/ресурси/финанси)

▪ По елементи

2. Недостатъчно детайлно осмисляне  
на:
▪ Брой сегменти
▪ Реално USP

3. Липса на видимо конкурентно  
предимство



Канава на бизнес модел - започва с таргет  
потребители и стойностно предложение



Как да опиша бизнес модела си чрез 
Canvas  (Канава на Бизнес модел)? (видео)

https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s&feature=youtu.be

https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s&feature=youtu.be


Бизнес модел - ритейл



Бизнес модел - книжарница



Домашна работа

▪ Попълнете канава на бизнес модел на избрана от  Вас 

компания/организация (реално съществуваща  или 

планирана от Вас)

▪ За създаването на канавата може да използвате
https://canvanizer.com/new/business-model-canvas

▪ Качете домашното си във Facebook групата и 
оценете 3 домашни на други курсисти

https://canvanizer.com/new/business-model-canvas
https://www.facebook.com/groups/MarketingBasicsSeptember2023


Указания при ползване

▪ Изберете само базовата версия (не Canvanizer 2.0)

▪ Регистрирате се с имейл, там ще получите линк, през  
който можете да достъпвате канавата

▪ Използвайте описанията, Notes за детайли,  
използвайте цветовете за различните таргет  
потребители

▪ Имате опции да споделяте канавата - с права на
корекции (Invite team by email) или само за преглед
(от линка в имейла или от Get links)



▪ Как може да създадете бизнес модел 
Канава

▪ Кои са елементите, които съставят 
канавата на бизнес модела и тяхната  
взаимовръзка

▪ Значение на описването на 
отделните  елементи за целите на 
(дигиталния)  маркетинга

Обобщение



#MB01

Questions?



Diamond Partners



Organization Partners

https://business.1forfit.com/
https://startup-masters.com/
https://etienyanev.com/
https://etienyanev.com/
https://abcbg.com/
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▪ This course (slides, examples, demos, exercises, homework, 

documents, videos and other assets) is copyrighted content

▪ Unauthorized copy, reproduction or use is illegal

▪ © SoftUni – https://about.softuni.bg

▪ © SoftUni Digital – https://digital.softuni.bg

License

© SoftUni Creative – https://about.softuni.bg. Copyrighted document. Unauthorized copy, reproduction or use is not permitted.© SoftUni Digital – https://about.softuni.bg. Copyrighted document. Unauthorized copy, reproduction or use is not permitted.

https://about.softuni.bg/
https://creative.softuni.bg/
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▪ SoftUni Digital – High-Quality Education, 
Profession and Job for Marketers

▪ digital.softuni.bg

▪ SoftUni Digital @ Facebook

▪ https://facebook.com/SoftUniDigital

About SoftUni Digital

https://www.facebook.com/SoftUniDigital
https://digital.softuni.bg/
https://creative.softuni.bg/
https://facebook.com/SoftUniDigital

