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I. Въведение.
1. Кратко описание на проекта. Прави се кратко описание на 
проекта, като посочва:

• Сектори, подсектори, раздели, групи или дейности;

• Цели; 

• Необходима инвестиция;

• Срок за изпълнение;

• Необходимо е да се посочи периодът от годината, в който се предвижда да се 
реализира инвестицията. 

2. Очакван резултат след завършване на проекта. Екипът описва резултатите, 
които очаква да постигне след завършване на проекта:

• Предвиждан ръст;

• Подобряване качеството на продукцията/услугата;

• Въздействие върху околната среда и др.



II. Описание на кандидата и осъществяваната от него дейност

1. Кратка информация за дейността на вкл. стойност на дълготрайните материални 
активи, съгласно данните от последния счетоводен баланс. Прави се кратко описание 
ако е имало някаква дейност, като посочва следните данни:

• Датата на започване на дейността/дейностите;

• Описание на дейността/дейностите (производство, технология, продукция, услуги, 
капацитет);

• Приоритет и основни продуктови тенденции;

• Налични активи за осъществяване на дейността/дейностите;

2. Правен статут. Екипът описва избраният правен статут – юридическо лице, 
едноличен търговец или физическо лице, претърпените и планирани 
преобразувания.

3. Организация, структура и управление, вкл. постоянно зает персонал. Екипът 
описва организационната структурата на управление, квалификацията и 
професионалния опит на управляващите и персонала/заетите.



II. Описание на кандидата и осъществяваната от него дейност

4. Предпроектно проучване  за дейностите. Екипът описва дейностите, свързани с 
подготовката на реализацията на дейностите по проекта,  извършени преди датата 
на кандидатстване.

4.1. Конкуренция. Екипът отговаря на посочените въпроси в бизнес плана свързани с 
конкурентите и конкурентните му позиции.

4.2. Пазарна среда. Екипът отговаря на въпросите посочени в бизнес плана за пазарните му 
позиции.

4.3. Друго проучване необходимо за осъществяване на дейността (напр. местен пазар на 
труда, заетост, квалификация и т.н.). Екипът описва други общи разходи за предпроектни 
проучвания, технически и работни проекти, анализи, стратегии и др.

5. Разработки (когато се предвиждат такива). Екипът описва необходимите разработки, 
които ще извърши по време на изпълнението на проекта като част от общите разходи, 
необходими за по-доброто развитие на дейностите, продукцията или услугите. 

5.1. Маркетингова стратегия.

5.2. Системи за управление.

5.3. Рекламни и информационни материали.



III. Обект, източнициза финансиранеи етапипри реализация на проекта. Доставчиции клиенти.

1. Обект и източници за финансиране на проекта. Екипът посочва вида на 
машините, сградите, вида на материалите, предмет на инвестицията и т.н. 

2. Етапи при изпълнение на инвестиционния проект (описват се етапите 
при изпълнение на проект).

3. Доставчици.

4. Клиенти. 



IV. Финансово 
икономически статус –
приходи и разходи

Приходи

1.1. Приходи от дейността. 

1.2 Производствена и търговска програма. 

1.3 Средногодишна натовареност. 

1.4.  Производствен капацитет. 

1.5. Други приходи. 



IV. Финансово 
икономически статус –
приходи и разходи

Разходи

2.1. Разходи за дейността:

2.2. Разходи за суровини, материали и външни услуги.

2.3. Разходи за заплати и социални осигуровки.

2.4. Разходи за амортизация (амортизационен план).

2.5. Финансови разходи.

2.5.1. Погасителен план на привлечените средства за реализация на 
проекта. 

2.5.2. Разходи за лихви.

2.6. Други разходи.

2.7. Себестойност.



V. Прогноза за Нетните парични потоци на проекта

Индекс

Предходна 

година/Последен 

отчетен период

I година II година III година
IV 

година

A Б В Г Д Е

I. Приходи:

1. Приходи от продажби

2. Други приходи

Общо приходи (1+2)

II.Разходи

A. Разходи за дейността:

3. Разходи за суровини, материали и външни услуги

4. Разходи за амортизация

5. Разходи за заплати и социални осигуровки

6. Други разходи

Б. Финансови разходи:

7. Разходи за лихви

Общо разходи (3+4+5+6+7)

ІІІ. Печалба преди облагане (І-ІІ)

ІV. Данъци и такси

V. Печалба след облагане (ІІІ – IV)

VI. Главници по кредити

VII.Финансиране

VІII. Нетен паричен поток (V+4+VII)



VІ.Показатели за оценка ефективността на инвестицията и финансовите показатели

1. Нетна настояща стойност (NPV)

I. Определение:

NPV отразява ефекта на времето върху очаквания паричен поток през периода на инвестицията. 

Необходимо условие е NPV да бъде положително число т.е. NPV>0.

II. Формула за изчисление:

1. Изчисляване NPV на проекта

n NCFt

NPV =  - I0 +  ----------, където

t=1   (1+r)t

NCF – Нетен паричен поток за период t

I0 – Сума на инвестицията

NPV – Нетна настояща стойност

r – Дисконтов процент

n – Брой години, за които е изготвен бизнес плана

t – Период равен на една година



VІ.Показатели за оценка ефективността на инвестицията и финансовите показатели

2. Вътрешна норма на възвращаемост (IRR)

I. Определение:

Показателя NPV е минимален критерий за ефективност на инвестицията, но не е 

достатъчен, за това е необходимо да се изчисли и показателя IRR. 

II. Формула за изчисление:

NPV1

IRR = r1 + (r2 – r1) ------------------- , където

NPV1 – NPV2

IRR – Вътрешна норма на възвращаемост

r1 – Дисконтов процент, при който NPV1>0

r2  - Дисконтов процент, при който NPV2<0



Изграждане на успешно 
инвестиционно предложение









Акценти

• Pitch deck (Investment Deck) – презентация от няколко слайда, 
която ясно описва и определя Вашето бизнес предложение, 
бизнес идеята Ви като цяло и защо инвеститорите следва да Ви 
обърнат внимание.

• Гъвкава, оригинална презентация – избягвайте механизирани, 
стандартизирани презентации. Следва да е показателна за 
компанията Ви.

• Основна цел – да смекчи възприятията на инвеститорите за риска 
от инвестиция във Вашата компания. Трябва да искат да говорят с 
Вас и да задържи интереса им; също така – да премахне 
опасенията им, поради които биха Ви игнорирали.

• Инвеститорите ще оценят pitch-a за по-малко от 1 минута.

• Първият слайд определя дали печелите или губите инвеститора.

• Вашият pitch трябва да изглежда логично и последователно.
Структурата му следва да  е информативна – да дава изчерпателна 
информация по всички въпроси, които могат да вълнуват 
инвеститора.

• Правилото 10 – 20 - 30



ОТКРИВАЩ СЛАЙД

ЛОГО

[мантра]











Мантрата
• Federal Express: свобода за ума.

• Nike: за истински спортисти.

• Target: иновативен дизайн.

• Mary Key: обогатяваме живота на жената.

• eBay: променяме електронната търговия.

• Отразява Вашата същност, идеята.











ОПИСАНИЕ НА
БИЗНЕСА

Това е най-важният слайд, защото се чете, когато
инвеститорите имат най-голямо внимание (около 30 
секунди).

Ако те не разбират какъв е вашият бизнес тук, те няма
да разберат и останалата част от презентацията и ще
Ви игнорират.

Опишете бизнеса си по възможно най-лесния и прост
начин.

Не включвайте проблема, с който се занимавате, и 
бизнес моделът - те ще дойдат по-късно.

Съвет: опишете бизнеса, както бихте го описали на 
клиентите.
Инвеститорът иска да разбере кой, защо и за колко
ще купи продукта, който предлагате.



ПРОБЛЕМ

Какъв проблем адресира Вашият бизнес и защо
съществува? Какво прави продукта Ви
необходим на пазара?

Дайте чувство на неизбежност: този проблем ще
бъде там и някой ще се възползва от него, 
независимо дали сте вие или някой друг.

Ако успеете да представите проблема по този
начин, инвеститора няма да се чуди дали има
бизнес в решението на този проблем, а всичко ще
стане просто въпрос „кой“, за да оцени дали сте
подходящата компания за това.
Останалата част от pitch-a трябва да докаже това.





РЕШЕНИЕ

Защо сте най-добрата компания за решаване на
проблема?

Обяснете предложението си за стойностен продукт, за
адресиране на проблема.
Маркирайте своя USP (уникално предложение за
продажба), за да докажете, че сте правилната
компания, която да реши проблема.

Можете да използвате:
- Потребителски случаи;
- Примери със съпоставими данни;
- Или всеки друг материал, който доказва вашата
позиция според ситуацията на вашата компания.

Отговорът трябва да е в съответствие с
характеристиките на проблема, който описахте.







РАЗМЕР НА 
ПАЗАРА

Сега, когато инвеститорът види, че има проблем на 
пазара и бизнес възможност да предостави решение, 
следващият логичен въпрос е: Колко голяма е тази
бизнес възможност?

Използвайте сравними фирми като референтни
(например: комбиниран оборот на настоящите играчи
на пазара).

След като изчислите размера на пазара, потърсете
пазарен дял, който да достигнете до няколко години. 
Пазарният дял не трябва да бъде по-голям от пазарния
дял на настоящия лидер на пазара, освен ако секторът
се разраства чрез бързи промени и смущения.

1% - само толкова ни трябва! Дали?



КОНКУРЕНТНА 
СРЕДА И 
ДИФЕРЕНЦИАЦИЯ

Най-добрият начин е да идентифицирате 2 до 4 
конкуренти и да сравните вашата компания с даден 
набор от функции (вероятно същите, които клиентите 
на проблема ви искат да видят) и да подчертаете, че 
вашето предлагане е по-добро и ще изпъкне.

Какво искат да разберат инвеститорите от този 
слайд?
Това, че напълно разбирате какво искат клиентите, 
защото това е ключът към  пазара. Освен това, този 
слайд показва, че сте проучили пазара и сте се научили 
от опита на вашите конкуренти, за да развиете Вашата 
компания.

Ако все още нямате конкурент, включете подобни 
компании.



УСТОЙЧИВО 
КОНКУРЕНТНО 
ПРЕДИМСТВО

Предишният слайд обяснява защо сте по-добри 
от конкурентите си днес. В този, трябва да се 
съсредоточите върху това как ще можете да 
запазите конкурентно предимство с течение на 
времето в условията на нова конкуренция, която 
определено ще възникне, ако възможността е 
толкова голяма, колкото и в първите слайдове.

Как няма да се копира или дори да се подобри 
вашето предложение? 

С други думи: 
Какви бариери пред навлизането ще създадете 
за нова конкуренция (идващи от нови участници 
или дори от действащи лица)?



СТЕПЕН НА 
РАЗВИТИЕ

Какво постигнахте, за да докажете каквото 
сте заявили досега? Дайте факти!

Фокусирайте се върху факторите, които сте 
посочили като основно конкурентно 
предимство в предишните слайдове.



БИЗНЕС МОДЕЛ 
И 
МОНЕТИЗИРАНЕ

Тази тема може да бъде включена и като част от 
предишния слайд, в зависимост от вашия случай, 
но обикновено е по-добре да ги разделите.

Трябва да обясните как ще можете да 
генерирате в бъдеще значителни парични 
потоци и приходи, което също е свързано с 
вашето конкурентно предимство.

Определете ясно как компанията ще генерира 
повечето от приходите си и кога.



ЕТАПИ И 
ИНВЕСТИЦИОННО 
ПРЕДЛОЖЕНИЕ

Най-ефективният начин да се представят 
капиталовите нужди и използването на 
средствата е да се опише използването на 
капитала в зависимост от достигането на 
целевите показатели, които сте описали по-горе.

Направете времева линия. Очертайте как 
капиталът ще нараства на всеки етап. Този 
подход е много ясен за разбиране и е лесен за 
измерване след инвестицията.

Съвет: времевият хоризонт трябва да бъде около 
18 месеца (максимум 3 години - повече от това 
звучи твърде спекулативно).



ЕКИП

На ранен етап инвеститорите инвестират повече 
в хората, отколкото в бизнеса. Това е вашият 
слайд, за да блеснете.
Може да го включите по-рано в pitch-a, но това 
зависи от конкретните случаи.

Какво търсят инвеститорите?
- Опитът в тази област (от предишни работни 
места или стартиращи фирми);
- Успешни предприемачески инициативи, exits;
- Колко години сте работили заедно с 
учредителите на компанията и колегите от екипа.

Екипът трябва да бъде допълващ се от гл. т. на 
функционалностите.



ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Благодарности и данни за контакт.

Електронна поща.

Телефонен номер.

Адрес на фирмата (географията е важен фактор).

Включете само едно лице за контакт
Той / тя трябва да отговаря за набирането на 
средствата, по-добре, ако това е главният 
изпълнителен директор: инвеститорите искат да 
говорят с лидери. Това ще бъде единственото 
референтно лице по време на преговорите и 
след сделката.











Supercell
A different kind of a company – the company we’ve always dreamed of:

• To create games that people will remember and hopefully even play for decades. 

• And we want to build a company that will last for decades. 

• A company whose employees will think it’s the best place they’ve ever worked. 

• And, finally, a company that not only does good for its players, employees and 
shareholders, but also for the greater community around it. 

• First office was in Niittykumpu in Espoo, Finland.: one 30-square-meter room, six 
desks from a recycling center, and a coffee maker.  A bit later on: managed to fit 
15 people to that little room. 

What all of the above requires is time and patience. 











Фокус: pitch,
глобален успех
https://slidebean.co
m/blog/startups/fac
ebook-pitch-deck

https://slidebean.co
m/templates/airbnb-
pitch-deck

https://www.slidesh
are.net/ryangum/air
bnb-pitch-deck-
from-2008

https://www.slidesh
are.net/AlexanderJa
rvis/youtube-pitch-
deck

https://slidebean.com/blog/startups/facebook-pitch-deck
https://slidebean.com/templates/airbnb-pitch-deck
https://www.slideshare.net/ryangum/airbnb-pitch-deck-from-2008
https://www.slideshare.net/AlexanderJarvis/youtube-pitch-deck


Къде можем да използваме своят 
pitch?

• https://www.wolvessummit.com 



К ъ д е  м о ж е м  д а  
и з п о л з в а м е  с в о я т  p i t c h ?

H T T P S : / / W W W . T E C H S T A R S . C O M /



https://www.11.me


