
БИЗНЕС МОДЕЛ
( Bu sin ess Model )

Тема 2 – част 2

Как стойността се превръща в 
работещ бизнес?



Бизнес план или бизнес модел?Тема 2 – част 2



Тема 2 – част 2 Канава на бизнес модела



Тема 2 – част 2

Дясна част 
Пазарът



Тема 2 – част 2

Лява част
Бизнесът 
отвътре



Канава на бизнес модела

Финансова част
Структура на приходите и разходите

Тема 2 – част 2



Какво е клиентски сегмент?
Клиентски сегмент е група хора или 
организации с общи характеристики, за 
които нашият бизнес създава стойност.
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✓Сегментът е част от пазара – група хора 
(или организации)

✓Имат общи характеристики

✓Имат сходни потребности или проблеми

✓Търсят сходна стойност от нашето 
решение

ПАЗАРЪТ не е еднородна маса 
→ в него има различни групи 
→ тези групи могат да бъдат наши клиентски 
сегменти ако ги разпознаем



Как сегментираме?Тема 2 – част 2

‒ Не използваме всички възможни признаци.
‒ Не съществува един „правилен“ начин за сегментиране.
‒ Избираме само признаците, които имат значение за нашето предложение за стойност.



Взаимодействия в 
бизнес модела
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За всеки клиентски сегмент трябва да 
знаем:

‒ Каква стойност създаваме за него?

‒ Как изграждаме отношенията си с 
него?

‒ По какви канали достигаме до него?

‒ Какви приходи получаваме от него?



Пример с бизнес 
модела на airbnb
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✓ГОСТИ
→ търсят място за краткосрочно 
настаняване

✓ДОМАКИНИ
→ разполагат със свободно място и 
искат да го отдават

Всеки посреднически бизнес има поне два 
клиентски сегмента.

Един бизнес → два клиентски сегмента → 
различна стойност



Какви отношения може да 
очаква този клиент от 
бизнеса за готов обяд?
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✓Лични → Ресторант – сервитьор приема 
поръчката и обслужва клиента.

✓С посредник → Платформа за доставки – 
посредник свързва клиента с ресторанта.

✓Автоматизирани → Вендинг машина – 
клиентът избира, плаща и получава храната 
от машина.

✓Онлайн → Сайта на ресторанта – клиентът 
избира и поръчва директно онлайн.



Тема 2 – част 2

Какви отношения с клиента изисква 
това предложение?

✓ лесно поръчване:
Клиентът не трябва да губи време.

✓ бърза и ясна комуникация:
Той трябва да получи потвърждение и 
информация за доставката.

✓ проследяване на поръчката:
Клиентът трябва да може да знае какво се 
случва с поръчката.

✓ обратна връзка:
След доставката трябва лесно да може да 
даде оценка или отзив.
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КАНАЛИ
Как стойността достига до клиента?

1. Информация
Как клиентът разбира за нас?

2. Продажба и доставка
Как купува и получава продукта? 

3. След продажбата
Как го обслужваме след покупката?





Какво трябва да ПРАВИ бизнесът?Тема 2 – част 2 Ключови дейности



Тема 2 – част 2 Ключови дейности в 
модела на нашия бизнес 

✓ Привличане и комуникация с 
клиентите

✓ Приемане и обработване на поръчки

✓ Приготвяне на ястията

✓ Контрол на качеството и хигиената

✓ Обратна връзка и решаване на 
проблеми

✓ Поддръжка на сайта и системата за 
онлайн поръчки

✓ Организиране на доставките



Какво трябва да ИМА бизнесът?Тема 2 – част 2 Ключови ресурси
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Тема 2 – част 2 Ключови ресурси в 
модела на нашия бизнес 

✓ ЧОВЕШКИ
Човек за продажби и работа с клиенти
Готвач / кухненски екип
Отговорник за качество и хигиена
Шофьор / доставчик

✓ ФИЗИЧЕСКИ
Професионална кухня
Кухненско и хладилно оборудване
Бусче за доставки

✓ ИНТЕЛЕКТУАЛНИ
Система за онлайн поръчки
Стандартизирани рецепти

✓ ФИНАНСОВИ
Оборотен капитал
Лизинг / кредитна линия



За какво са партньорите?Тема 2 – част 2 Ключови партньори
Какво
постигаме с 
партньори? 

Кой ни го
осигурява? 

Кой го прави 
вместо нас? 



Тема 2 – част 2 Ключови партньори в 
модела на нашия бизнес 

✓ Надежден доставчик на 
качествени хранителни суровини

✓ Технологичен партньор за 
системата за онлайн поръчки

✓ Банка / лизингова компания

✓ Големи работодатели в Хасково
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