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Pitching. Реч в асансьора. 
Кариерна история. 
Представяне на отбори и 
обратна връзка
Ден 2



Програма (ден 2)

● Представяне/pitching на бизнес идеи (1 час)
○ 10 мин на отбор (6 отбора/представяния)

○ 3-4 мин представяне

○ 3-4 мин въпроси и отговори и обратна връзка от останалите

○ 2-4 мин въпроси и отговори от ментора

● Какво е pitching? (30 мин)
● Да се върнем към планирането: как да го правим? (30 мин)
● Кариерна история. Защо разказването на истории е важно. От истории към 

предсказване? (2 часа)
○ Персони и потребителски случаи



Идеи за представяне 
(pitching)



Pitching?



Pitching?



Pitching!



(бизнес) pitching е…

● … таргетирано (към конкретен слушател) сложно 
действие, 

● Включващо cкомуникиране на наратив (история) за
● Решаването на конкретен проблем (удовлетворяване 

на потребност) на
● добре дефиниран потребител, 
● Целяща да ангажира, продаде или предизвика 

инвестиция или бизнес партньорство



Как да се подготвите? 

● Ангажирайте, ангажирайте, ангажирайте … 

● Заведете аудиторията на пътуване (екскурзия) …
● … но не много далече (дълго)

● Разкажете им история, която илюстрира стойностното предложение
● Тренирайте представянето и планирайте импровизации
● Не забравяйте шегите – хуморът сваля гаджета и печели партньори

● Познавайте аудиторията предварително

● Кажете им не само за продукта, но и за себе си и тима зад проекта –
различен и отдаден



iPod pitch 2001



Pitch в асансьора?  

● Розенцвайг разказва, че Карузо (журналисти във Vanity Fair) е представял 
идеите си на главния редактор в асансьора, тъй като това е единственото 
време, когато е имал време да го слуша

● Филип Крозби (бизнесмен и автор) е казвал, че всеки трябва да има готова 
реч за пред шефовете ако ги срещне случайно в асансьора

● Първите две изречения са решаващи 

● 30 секунди до 2 мин. макс. 

● Най-важната цел: Да накараш слушателя ти да иска да чуе повече и да те 
покани на по-дълга среща. 



Да се върнем към планирането?



Как да планираме? 

● Обикновено имаме структура на бизнес плана, всички празни кутийки 
(канавата за попълване), елементи като SWOT…  но как да се придвижим 
от A до Я?

● Разглеждайте бизнес планирането като проект и го управлявайте така



Кой ще чете плана?
Не забравяйте – Планът е средство за 

комуникация
● Банката, за да ви даде заем? 
● Инвеститор? В коя фаза на финансиране? 
● Жури в състезание за старт-ъп-и? 
● Потенциален или актуален съдружник, от когото искате пари? 
● Комисията за финансов надзор или борсата? 
● Бизнес партньор, който ви проверява като потенциален доставчик?
● Вие и вашите колеги, които го разработвате за вътрешни цели? 

Подготовката, структурата, съдържанието и представянето зависят от 
всичко това … 



Бизнес клиентско планиране

● Бизнесът доставя стойност на клиентите, така че трябва да планирате 
вашите клиенти

● Помнете – ние сме на пазара на разказване на истории, понякога и на 
гадаене на бъдещето

● Така че трябва да кохерентно да свържете
○ кариерните истории на екипа, 

○ историята на създаване на стойност и

○ потребителската история на използване на вашия продукт или услуга. 

● В този смисъл, бизнес планът е повлиян значително от маркетинговия план
● Често маркетингът не е следствие, а издърпващ фактор за разработването 

на продукта



Кариерната история – личен бизнес 
план?

● Кариерната история е разказ, който се изгражда върху вашата история, опитност 
и компетентност, която се изисква за следващата ви работа.

● Един сценарий може да обхваща няколко кратки истории и всяка история може 
да илюстрира различни цели, когато комуникирате вашето отношение, 
способности и социален капитал. 

● Вашата кариерна история е жив документ, който трябва да се осъвременява 
постоянно. 

● Историите на основателите на старт-ъп компании често са ключови за 
инвеститорските решения – не само техническата бизнес идея, която се 
представя.

● От значение и какво бъдеще си представяте – винаги включвайте посока и визия 
къде се виждате в бъдещето и какво искате да допринесете за света. 



Време за саморефлексия
Имате 7 минути да помислите и подготвите кариерната си история, която да ви 
помогне да се присъедините към старт-ъп, различен от настоящия ви. Време за 
кафе и чай междувременно. Ще направим няколко интервюта, където да 
използвате вашите кариерни истории. 



Интервюта & кариерни 
истории



Inside-Out: 
Да се фокусираме върху 
потребителя



Жизнен цикъл на клиента: 
Взаимоотношенията на потребителя с 
компанията



Потребителска пътека: Пълният набор от 
преживяванията на потребителя при интеракция с 
компанията или бранда



Персона

● Персоната е измислен образ (архетип), създаден за да представлява тип потребител, 
диференциран на базата на реални данни спрямо:
○ Поведенчески модели
○ Цели
○ Умения
○ Отношения
○ Околна среда
○ Притежава реалистични детайли.  

● Точки на съприкосновение на персоната с компанията
● Персоните могат да са потребители, но също и служители или други заинтересовани 

лица в бизнеса ни
● Потребителски изисквания и потребителски случаи на персоните



Персони и предсказания

● Дългосрочни планирания (форсайт)

● Връщане назад от бъдещето – какво би било нужно да се направи сега и 
напред, за да можем да се движим по пътека, която ще ни заведе до 
желаното бъдеще към несъществуващ още продукт извън нормалния 
хоризонт на планиране

● Сини океани и бъдещи персони

● Дигитализацията и дигиталната трансформация създава нови възможности, 
услуги базирани върху данни, генерирани от ползването на съществуващи 
продукти



Workshop (започва сега и продължава 
като домашно)

● Разработете своите първоначални персони (какви ще са ключовите 
характеристики или архетипове)

● Опишете основните точки на съприкосновение
● Нарисувайте потребителската пътека
● Свържете горното със съществуващата канава, бизнес модел и стойностно 

предложение и вижте дали има нужда от промяна? 
● Идентифицирайте заплахи и проблеми, свързани с тенденциите за устойчив 

бизнес, позеленяване на икономиката и т.н. 
● (домашно): Идентифицирайте финансовите потребности и къде ще търсите 

финансиране. Колко бихте „пожертвали“ от собствеността на компанията за 
привличането на тези средства? 



THANK 
YOU!
Благодаря!
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