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Финансиране. Какво 
получавате и давате при 
различните модели на 
финансиране?
Ден 3



Програма (ден 3)

● Контекстуална информация (30 минути)

● Представяне на финансовите потребности на екипите (1 час)
○ 10 минути на екип(6 екипа)

○ 3-4 минути представяне

○ 3-4 минути въпроси и отговори и обратна връзка от останалите екипи 

○ 2-4 минути въпроси, отговори и обратна връзка от ментора

● Плюсове и минуси на различните финансови модели (1.5 часа)

● Да проиграем един от вашите проекти – вие избирате кой. Целта е да 
планираме фондонабиране.



Контекст

● Бил Гейтс, Стив Джобс и Марк Цукърберг са основали техните компании на 
21 годишна възраст или по-рано

● Има много голямо внимание от страна на медиите към младите 
предприемачи – които дори са още в училище

● Много програми се целят в “младите предприемачи” в смисъл на възраст на 
предприемача, а не от колко време е предприемач

● Правителствата и Европейският съюз се опитват да финансират и 
разширяват програмите за рисково финансиране за младите предприемачи

● Как се отнася всичко това към предприемаческата реалност? 



Как се финансират стартиращите 
предприятия в ЕС? 



Това разпределение обяснява предишнто



На практика

● Средната връзраст на предприемачите е 40+ (САЩ и Бълагрия със 
сигурност)

● Средната възраст на успешните предприемачи (бърз и висок ръст, дълго 
оцеляване, изходи за милиони и т.н.) е още по-висока

● Обяснението е, че хората с опит разбират по-добре съществуващите 
проблеми на съществуващиет фирми и могат да им предложат решение 

● Тези хора са вече решили поне частично различни жизнени проблеми –
ипотеки, семейство и т.н. и

● Имат вече широки социални мрежи, които могат да модерират намирането 
на клиенти и инвеститори 

● По-младите имат по-висока мотивация да бъдат служители 



Pitching за финансиране
Кажете ни от какво имате нужда и какви са ви очакванията



Жизнен цикъл на стартращо предприятие и 
типове инвестиции (Lasrado, 2013)



Crowdfunding процеса (Vidra, 2012)



Къде да стартираме кампания?(2021) 



Помните ли наратива на разказите? 



Не всеки е успешен! (Kickstarter)



Колко е голяма тъплата? (Kickstarter) 



Колко е голяма тълпата? (Kickstarter) 

● Повечето проекти имат по-малко от 23 инвеститора
● Средно един проект има 135 подкрепящи (инвеститора)
● Медианата е 26 подкрепящи
● Медианния подкрепящ е дал 46 USD 
● Средното ниво финансиране е 66.5 USD 
● Въпреки че можете да очаквате и някоклко хиляди в изключтелни случаи

● Източник: Kickstarter projects data exploration (rstudio-pubs-
static.s3.amazonaws.com)

https://rstudio-pubs-static.s3.amazonaws.com/121859_4c9182858d7941a08244c587a54413b9.html




TOP CEE Funding Rounds 
финализирани през 2021



Търсене на дялово финансиране или писане на 
проекти? 
(innovation projects funding in Bulgaria – national funding)



Намери си съдружник

● Вместо да търсите 
рисково финансиране 
можете да потърсите 
судружник

● Има серийни съдружници-
основатели, които са 
близки до бизнес ангелите 
като мотивация и модел

● Има хора с активи, които 
не използват, които могат 
да са ви полезни и по-
лесно и евтино да се 
разберете с тях



Самофинансиране!

● Върнете се към бизнес модела и се фокусирайте върху стойностното 
предложение

● Кой може да спечели от него непряко: 
○ Вашия университет/факултет/наставник (независмо дали сте студент или сте 

завършили отдавна) 

○ НПО, които работят във вашия сектор/ниша – подкрепа на стартиращи 
предприятия, технологичен трансфер, подкрепа на иновциите

● Изберете първият си клиент мъдро (измежду бивши колеги или приятели от 
университета, бивши работодатели) 
○ Ако е възможно – предоставете услугата или продукта безплатно – за тест

○ Изградете си репутация върху първия или първите клиенти и поискайте 
референции



• Трансформирайте работата си в старт-
ъп и дори в инвстиционен бизнес

• Приемр: Comrade cooperative, който 
преди да влезе в бизнеса на блокчейн 
беше контрактор на старт-ъпи на ниска 
настояща стойност (ниво заплати) с 
опция за по-висок приход по-късно –
ако продуктът е успешен или да се 
трансферира в интелектуална 
собственост ако не е успешен 
(инвестиционна компонента). 
Очакването е, че неуспеха идва от 
маркетинга и управлението, а не 
толкова от софтуера/продукта.

Още идеи:



Още идеи:



Изплзвайте Еразъм за:

● Да учите от успешни предприемачи

● Да отидете в инкубатор, който финансира старт-ъпи и прекрайте време с 
менторите и ангелите, за да им продадете идеята си 

● Да намерите първия си клиент в чужбина

● Да използвате know-how и подкрепа на посредническите организации

● Планирайте успешен обмен и използайте Европейската комисия като 
маркетингов канал

● Ще имате професионално видео, разпространено сред предприемаческа и 
инвеститорски общности

● Дори и да сте пенсионер, а не студент 



Модел „споделяне на приходите“

● Дори и да не искате да се разделяте със собствеността върху компанията 
си, да не можете да намерите инвеститор, който да иска да придобие част 
от нея, все пак имате много начини да финансирате дейности и ръст на 
компанията

● Опитайте този модел, където вие предоставяте правото да се продава 
вашия продукт или услуга на даден пазар при определени условия на 
партньор, който
○ Познава пазара, 

○ Ще бъде отговорен за маркетинга на този пазар

○ Ще поеме рисковете за този пазар.

○ Това може да доведе до създаване на нова компания, до ребрандиране, но не е 
задължително



3 минути за рефлексия: А какво ако 
нямаме идеи? 



Още: Да помислим върху бизнес 
модела?



Решение за проект



Pitching!



Workshop
(Изграждане на план за фндонабиране или 
финансиране на проекта/компанията)



THANK 
YOU!
Благодаря!
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