
Клиентът:
Евробет предоставя масови числови игри. Продуктовото ветрило включва числови игри с талони (подобни на 
популярния тотализатор), карти на късмета и залози на случайни събития. Компанията има промяна във висшия 
мениджмънт, която цели подобряване резултатите от основната дейност и подготовка за стартегическо 

развитие в онлайн среда – продуктово портфолио, пазарен подход, вътрешна структура и процеси. 

Казусът:
Мениджмънт екипа на Евробет включва опитни в областта експерти, които са в компанията почти от нейното 
създаване и “нови попълнения” със солиден професионален опит в други области. Целта на висшия мениджмънт 
е тази амалгама от силни експерти да се превърне в координиран екип, с единна визия и цели, който да използва 

максимума от синергията помежду си. Част от това е изравняване и надграждане на знанията и уменията в ключови 
мениджмънт области, създаване на “общ” бизнес език на екипа и въвеждане на съгласуван подход и системи за 

управление на бизнеса.

 Подход и инструменти:
Екипът на The Business Institute разработи mini-MBA програма, която от една страна включва ключовите области на 

класическото MBA обучение, а от друга – отразява спецификите на индустрията и целите на компанията.
The Business Institute изготви изцяло индивидуализирана програма и пътна карта на цялата програма съобразно 

нуждите, целите и контекста на компанията. Бяха организирани първоначални срещи с мениджмънта с цел анализ
на спецификите на пазарната среда на клиента, изведени бяха стратегически цели и насоки,
които да бъдат заложени в подхода, съдържанието и пътната карта на работилниците

– фундамент за управление на промяната и плана за действие.

В програмата са заложени и изследване на управленските профили на ключовите мениджъри и екипен одит. 
Дългосрочното провеждане в рамките на 6 месеца покрива теми, свързани с:

☛ изграждане на бизнес стратегия;
☛ сценарии за развитие на бизнес модела;

☛ възможности за обогатяване на продуктовото портфолио и пазарния подход;
☛ изграждане на система за “management by objectives” (Balanced Scorecard)

☛ умения за управление на хора и екипи
☛ лична ефективност

☛ бизнес планиране и бюджетиране

The Business Institute проведе серия от работилници и последващи работни срещи с участниците с цел упражняване и 
затвърждаване на уменията. На базата на различни проекти и задания участниците имаха възможност да упражнят 

реално на техните работни места научените мениджмънт умения.
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Въвеждане на нова организационна структура 

What are the most important costs inherent in our business model? 
Which Key Resources are most expensive? 
Which Key Activities are most expensive?

Through which Channels do our Customer Segments 
want to be reached? 
How are we reaching them now?
How are our Channels integrated? 
Which ones work best?
Which ones are most cost-efficient? 
How are we integrating them with customer routines?

For what value are our customers really willing to pay?
For what do they currently pay? 
How are they currently paying? 
How would they prefer to pay? 
How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?
 

For whom are we creating value?
Who are our most important customers?

What type of relationship does each of our Customer
Segments expect us to establish and maintain with them?
Which ones have we established? 
How are they integrated with the rest of our business model?
How costly are they?

What value do we deliver to the customer?
Which one of our customer’s problems are we helping to solve? 
What bundles of products and services are we offering to each Customer Segment?
Which customer needs are we satisfying?

What Key Activities do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels?  
Customer Relationships?
Revenue streams?

Who are our Key Partners? 
Who are our key suppliers?
Which Key Resources are we acquiring from partners?
Which Key Activities do partners perform?

What Key Resources do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels? Customer Relationships?
Revenue Streams?
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Клиентът:
GLOBUL е водещ телекомуникационeн оператор в България. Компанията осъществява цялостна Талантска 

програма за развитие, както на идентифицирани мениджъри, така и на професионалисти с потенциал за развитие. 
Талантската програма, насочена към мениджърите включва широк набор от мениджърски и професионални умения, 
включително и финанси за нефинансови мениджъри и управление на резултати. The Business Institute беше избран 
за предоставяне на работилницата Финанси за нефинансови мениджъри, като част от Талантската програма на 

GLOBUL.

Казусът:
Работилницата трябваше да отрази спецификите на сектора и дейността на компанията. Заложени в подхода на 

работилницата бяха специфичните терминология и конкретни измерители на резултатите от дейността, процеса 
на планиране и бюджетиране и детайли в управлението на бизнес представянето.

Работилницата Финанси за нефинансови мениджъри е разработена изцяло по поръчка и адаптирана според нуждите 
на GLOBUL. Екипът на The Business Institute вникна в описаните специфики и изгради поредица от практически казуси, 

базирани на реални ситуации, които участниците трябваше да дискутират и решават.
След съгласуване с клиента, казусите се надградиха с допълнителни примери и илюстрации – за да бъде запазен изцяло 

практичния характер на работилницата.

 

Подход и инструменти:
В основата на работилницата са конкретните казуси на компанията и поставяните въпроси от участниците. 

Упражненията и дискусиите с участниците заемат не по-малко от 50% от времето. По време на сесиите съвместно 
се разглеждат конкретни модели (вкл. и на MS Excel), които са изцяло съобразени с реалните работни казуси, с цел 

участниците да могат да ги ползват в практиката си след работилницата. Допълнителният ефект е уеднаквяване 
на подхода към анализ и управление на резултатите между различни експерти и екипи, които са в пълен синхрон с 

практиката на компанията.

ФИНАНСИ ЗА НЕФИНАНСОВИ
МЕНИДЖЪРИ



ИНОВАТИВНИ БИЗНЕС МОДЕЛИ

Клиентът
 

Девин е водещ производител и дистрибутор на минерална вода и безалкохолни напитки в България. Портфолиото 
на компанията е широко. В областта на бутилираните води – минерална, изворна, трапезна и газирана. Компанията 

въведе успешно на пазара марка напитки от плодове Frutelli. Дистрибутира марките RedBull и Granini. Най-
съществената част от бизнеса е водата – компанията е пазарен лидер в национален мащаб. Бизнес моделът на 
Девин АД е уникален за Европа – единствената компания, която бутилира толкова широко портфолио от видове 
води на площадката на една производствена база. От края на 2011 г. Девин АД е в процес на промени, които целят 
подобряване на организацията, процесите и нивото на представяне на компанията. Основната цел е да бъде 
изграден нов начин на управление в унисон с международните стандарти, да бъде развита дългосрочно силната 

пазарна позиция. 

Казусът 
Мениджмънтът на Девин АД потърси The Business Institute скоро след като беше сформиран новият управленски 

екип на организацията. Компанията е подбрала професионалисти с богат опит в отделните мениджмънт области 
– маркетинг, продажби, финанси, човешки ресурси, логистика, закупуване. Изпълнителният директор на компанията 
имаше две ясни цели. Едната, да създаде мощен мениджмънт екип. Другата – да провокира и катализира в този екип 
потенциала за иновации с фокус върху бизнес модела на компанията. И двете цели бяха ясно свързани с голямата 

задача – новият потенциал за  стратегическо развитие на Девин АД. 

Подход и инструменти 
Екипът на Тhe Business Institute подходи холистично – конструирахме серия от дейности с обща “червена нишка”. 

Започнахме с профилиране на всеки от членовете на мениджмънт екипа с цел анализ и оценка на техните управленски 
стилове. Въз основа на тях, проведохме работилница за екипен одит, в която проектирахме идеалният екип, 

сравнихме го с настоящия екипен профил и обсъдихме нужните стъпки за желаните промени. В тази част, включихме 
и екипни практически задачи на открито. След интензивната групова работа, проведохме работилница за 

иновативни бизнес идеи. Първата стъпка беше описване и анализ на настоящия бизнес модел. Въз основа на него, 
мениджмънт екипът на Девин АД генерира сценарии за иновации в бизнес модела на компанията.
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Клиентите:
Тези наглед много различни организации, са обединени от едно – те са среда за раждане и първоначално развитие 

на бизнес идеи. 

Холандската ABN Amro Bank има своята програма за иновации и venture проекти – Dialogues. Част от нея е Dia-
logues Incubator, чиято цел е да стимулира генерирането и развитието на предприемачески, иновативни бизнес 

идеи, които могат да бъдат свързани с бизнес модела на банката и нейните партньори.

Италианският TechPeaks е нестандартен старт-ъп инвестиционен фонд. Той има уникален бизнес модел – “peo-
ples accelerator” – привличат се хора с потенциал, които сформирам екипи в рамките на интензивна програма, 

раждат и развиват идеи за нов бизнес в акселератора.

Казусът:
И в двата случая задачата беше свързанa с първоначална оценка и анализ на нови идеи. 

В Dialogues Incubator на ABN Amro Bank “обект” на работилницата бяха млади хора, развили иновативни идеи 
в своите магистърски тези. За тях приносът беше да видят своите идеи под ъгъла на бизнес потенциала, 
да оценят и анализират пазарната и финансовата им жизнеспособност, да си отговорят на въпроса как да 

развиват иновациите си, за да имат успешно бъдеще.

В Tech Peaks People Accelerator участници бяха екипи от кандидат-предприемачи с повече или по-малко ясно 
формулирани идеи. Основната цел беше тези идеи да бъдат подложени на систематична критична оценка и 
анализ на бизнес потенциала, да бъдат идентифицирани източници на бъдещ успех и области за подобрение.

Подход и инструменти:
Основният инструмент за тeзи работилници беше Мандала на бизнес идеята (Business Idea Mandala) с 

нейните две фази – оценка и анализ. Програмата разделихме на две части. В първата, всеки автор на идея – 
самостоятелен или екип – оцени своята идея в 12-те ключови критерия, разделени в 4 основни области: Проблем, 

Пазар, Екип, Катализатори. Във втората част, събрахме авторите на идеите по двойки. Всеки трябваше да 
играе ролята на “challenger” за другия. Целта на тази роля е да събере подробна информация за идеята и нейната 
оценка, след което да направи “алтернативна мандала”, в която да бъде максимално критичен. С това получихме 

“ефектът на приземяването”, защото знаем, че всеки автор на идея е неизбежно позитивно пристрастен към 
нея. Ефектът беше поразителен във всяка от проведените работилници, с което спечелихме силни референции 

от двете чуждестранни организации. 

ОЦЕНКА И АНАЛИЗ НА БИЗНЕС ИДЕИ



Клиентът:
Praktiker е популярна верига магазини за подобрения и ремонти в дома и градината. Международната компания е 
сред първите, стъпили на българския пазар с добро географско покритие в ключовите градове на страната, ясно 

разпознаваема марка сред потребителите. В последните години Praktiker залага сериозно и на онлайн продажбите на 
своите стоки и услуги.

Казусът:
Компанията развива своята корпоративна култура, ключови мениджъри и експерти от своя екип с ясната цел 
да разгърне пазарния потенциал на своето присъствие в България. Висшият мениджмънт има конкретна визия 
за развитието на корпоративните ценности и засилване на ориентацията към постигане на резултати. За 

реализацията на тази визия, мениджмънтът ангажира целия висш и среден управленски екип на компанията – за да 
постигне желаната синергия, фокусиране на усилията и изравняване на културата в компанията на всички нива и във 

всички географски локации.  

Подход и инструменти:
Въз основа на заданието, екипът на The Business Institute разработи интензивна програма за целия мениджмънт екип 

на Praktiker, наброяващ около 30 души. Програмата включваше два основни елемента:
☛ Екипно преживяване, силно фокусирано върху интерактивния потенциал на екипа, идентифициране на различията 
в професионалните ценности и провокиране на разликите с цел изкристализиране на обща корпоративна култура;

☛ Интентинзивна работилница за бизнес моделиране, в която целият мениджмънт състав визуализира и анализира 
бизнес модела на компанията. 

Работилницата включваше високо ниво на дискусия и интерактивност между малки работни групи – беше 
установена единност във вижданията за настоящия бизнес модел, както и добра база за изграждане на нова обща 

визия за бизнес модела на компанията.

ВИЗУАЛИЗАЦИЯ И АНАЛИЗ
НА БИЗНЕС МОДЕЛ

What are the most important costs inherent in our business model? 
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How are our Channels integrated? 
Which ones work best?
Which ones are most cost-efficient? 
How are we integrating them with customer routines?

For what value are our customers really willing to pay?
For what do they currently pay? 
How are they currently paying? 
How would they prefer to pay? 
How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?
 

For whom are we creating value?
Who are our most important customers?

What type of relationship does each of our Customer
Segments expect us to establish and maintain with them?
Which ones have we established? 
How are they integrated with the rest of our business model?
How costly are they?

What value do we deliver to the customer?
Which one of our customer’s problems are we helping to solve? 
What bundles of products and services are we offering to each Customer Segment?
Which customer needs are we satisfying?

What Key Activities do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels?  
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Revenue streams?

Who are our Key Partners? 
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Which Key Resources are we acquiring from partners?
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Клиентът:
Групата „Солвей“ е глобален лидер в областта на иновациите с над 300 патента само за 2012 година. В България 
компанията е представена от „Солвей Соди“ в Девня и неговите филиали – ТЕЦ „Девен“, „Провадсол“, „Девня 

Варовик“ (JV 50/50 с „Девня Цимент“), от „Солвей България“, както и от “България Флуорит“ - Чипровци. Основната 
дейност на „Солвей Соди“ е производство на калцинирана сода. Компанията е сред топ международните 

инвеститори в България от гледна точка на дългосрочност, устойчивост и ангажиране с регионалната общност във 
Варна и околността. 

Казусът:
„Солвей“ има значимо ноу-хау в областта на иновациите. В рамките на производството в България също действа 

постоянен иновационен процес, в който са ангажирани всички служители от екипа. Желанието на „Солвей Соди“ беше 
да разшири обхвата на своя принос към развитие на иновационния потенциал от знания и умения в различни сфери на 
дейност в национален мащаб. Основна целева група са младите хора, на които да бъдат предадени знания и умения

в областта на иновациите, които те да претворят в конкретни иновативни проекти за подобряване
на средата на живот в страната.

 

Подход и инструменти:
Целта на „Солвей Соди“ беше претворена в годишната инициатива “Иновация в действие”, реализирана в периода 

май 2012 – май 2013 г. в партньорство между компанията, The Business Institute и HAVAS Worldwide Sofia.
По същество това е Академия по иновации, насочена към млади хора, селектирани въз основа на техните иновативни 
идеи в 7 ключови области. The Business Institute имаше ангажимента да привлече и да участва активно в първоначалния 

подбор на участниците. В “сърцето” на инициативата беше именно Академията за иновации, разработена от 
екипа фасилитатори на Института. Академията се проведе физически в София, Варна и Бургас, а на сайта на 

инициативата бяха представени всички материали и видео-записи от сесиите за желаещите извън тези три града. 
Въз основа на наученото в Академията, участниците развиха своите иновативни идеи до проекти с потенциал

за конкретна реализация. С тях те участваха в последния кръг на инициативата – конкурс за наградите
на „Солвей Соди“. Бяха отличени 4 проекта, които получиха като награда възможност за обучение и образование

в чужбина и България.

ИНОВАЦИЯ В ДЕЙСТВИЕ

What are the most important costs inherent in our business model? 
Which Key Resources are most expensive? 
Which Key Activities are most expensive?

Through which Channels do our Customer Segments 
want to be reached? 
How are we reaching them now?
How are our Channels integrated? 
Which ones work best?
Which ones are most cost-efficient? 
How are we integrating them with customer routines?

For what value are our customers really willing to pay?
For what do they currently pay? 
How are they currently paying? 
How would they prefer to pay? 
How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?
 

For whom are we creating value?
Who are our most important customers?

What type of relationship does each of our Customer
Segments expect us to establish and maintain with them?
Which ones have we established? 
How are they integrated with the rest of our business model?
How costly are they?

What value do we deliver to the customer?
Which one of our customer’s problems are we helping to solve? 
What bundles of products and services are we offering to each Customer Segment?
Which customer needs are we satisfying?

What Key Activities do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels?  
Customer Relationships?
Revenue streams?

Who are our Key Partners? 
Who are our key suppliers?
Which Key Resources are we acquiring from partners?
Which Key Activities do partners perform?

What Key Resources do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels? Customer Relationships?
Revenue Streams?

Day Month Year

No.
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