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ВЪВЕДЕНИЕ 

 

Продукт D003.002 – Наръчникът за представяне на предприемачески идеи е разработен 

в рамките на проекта YouthPioneer, който има за цел да подобри предприемаческите 

умения и уменията за заетост на младежи от групата NEET (незаети с образование, 

заети или обучаващи се) чрез експериментално обучение, персонализирано менторство 

и възможности на работното място. В съответствие с общите цели на проекта, този 

продукт предоставя практичен и структуриран ресурс, предназначен да подпомогне 

NEET групите в развиването на уменията и увереността, необходими за ефективното 

комуникиране на иновативни бизнес идеи. 

 

Наръчникът е координиран от GrantXpert Consulting, като CESIE, IED, MB, INCOMA и 

EASI са допринесли еднакво за разработването на съдържанието му. Той е проектиран 

като модулно ръководство, което позволява на участниците постепенно да развиват 

своите компетенции за представяне. Структурата включва няколко взаимосвързани 

модула, обхващащи целия процес на представяне – от разбиране на важността и целите 

на представянето пред публика за предприемачи до създаване на завладяващ разказ, 

структуриране на въздействащи презентации и овладяване на техники за уверена 

презентация. 

 

Всеки модул предоставя целенасочени учебни резултати, практически упражнения и 

казуси за засилване на разбирането и приложението. Участниците се запознават с 

ключови аспекти като идентифициране и обръщение към целевите аудитории, 

използване на разказване на истории за създаване на ангажиращ разказ, организиране 

на ясна и убедителна структура на представянето пред публика и прилагане на 

ефективни комуникационни и презентационни умения. Интерактивните дейности и 

примерите от реалния живот допълнително подпомагат NEET групите в 

усъвършенстването на уменията им чрез практика и обратна връзка. 

 

Наръчникът за представянето на предприемаческа идея служи едновременно като 

учебен и справочен инструмент, гарантиращ, че младите амбициозни предприемачи са 

добре подготвени да представят убедително своите идеи пред инвеститори, партньори и 

други заинтересовани страни. Той допълва по-широката рамка за обучение на 

YouthPioneer и допринася за мисията на проекта да овласти NEET групите да следват 

предприемачески пътища с увереност и професионализъм. 

 

Това ръководство за презентации може да се използва от млади предприемачи, за да 

подобрят уменията си за презентации и увереност. То е разработено като практичен 

инструмент за NEET групите, като ги насочва към създаването на ефективни и 

ангажиращи презентации, като същевременно се учат да адаптират посланието си към 

различни аудитории. Наръчникът може да се използва и като самостоятелен ресурс, 

предлагащ ясни насоки и упражнения в подкрепа на самостоятелното учене и 

развитието на умения. 
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CHAPTER 1 

INTRODUCTION TO ENTREPRENEURIAL 

PITCHING 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.Въведение в представянето пред публика за 

предприемачи 

1.1Какво е представяне?  

 

1. ВЪВЕДЕНИЕ В ПРЕДСТАВЯНЕТО НА 

ПРЕДПРИЕМАЧЕСКИ ИДЕИ 

ГЛАВА ПЪРВА 

ВЪВЕДЕНИЕ В 

ПРЕЗЕНТАЦИИТЕ 

НА 

ПРЕДПРИЕМАЧЕСК

И ИДЕИ 
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2. 1.1КАКВО Е ПРЕЗЕНТАЦИЯ (PITCH)?  

 

Макар че има прилики, представяне не е презентация!  

Представянето пред публика е кратка, остра и убедителна реч или действие, насочено 

към аудитория. Целта му не е просто да информира, а да убеди слушателя да 

действа. В предприемаческия свят, представянето се използва за спечелване на 

инвестиции, получаване на подкрепа или предизвикване на интерес към бизнес идея. 

Обикновено е придружено от краткапрезентация. 

 

 

 

 

 

 

Помислете за последния път, когато някой се е опитал да Ви продаде нещо; събитие, 

телефон, вечер навън. Вероятно не е било съпроводено с презентация, но като 

предложение целта е била една и съща; те са се опитвали да ви убедят да направите 

нещо.  

Упражнение  

Спомнете си последния път, когато някой ви е убедил да направите или купите нещо.  

Напишете:  

- Техният език на тялото  

- Аргументите или информацията, които са използвали 

- Как реагираха на въпросите/колебанията, които може да сте имали 

- Общата им енергия 

- По какво се различаваше това от презентация, на която присъствахте?  

1.2 КАКВО Е ПРЕЗЕНТАЦИЯ?  

Презентацията обикновено е предназначена да информира, обяснява или преподава. 

Целта ѝ е да представи информацията ясно, подробно и често с помощни материали като 

слайдове, диаграми или раздаващи материали. 

Презентация е:  

 

Когато представяте своя услуга или продукт Вие се опитвате да убедите аудиторията си 

да действа:  

Представяне пред публика: реч или действие, 

което се опитва да убеди някого да 

купи или направи нещо.  

Презентация: Презентацията е минимална 

презентация от 10 до 15 слайда, 

разказваща завладяваща история за 

проблема, решението, пазара, бизнес 

модела, екипа и финансите. 
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Вие може да имате необходимост от 

- Инвеститори (следователно действието на аудиторията е да инвестира) 

- Спонсори (следователно действието на аудиторията е да спонсорира) 

- Хора (следователно действието на аудиторията е да се присъедини към Вас)  

В представянето, вие продавате вашия продукт/идея/събитие/услуга.  

Упражнение  

Разгледайте тези презентации от успешни стартиращи компании 

Напишете:  

1) Техните прилики 

2) Коя от тях Ви е направила впечатление и защо?  

 

1.3 ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА СРЕЩУ ПРЕЗЕНТАЦИЯ  

Ето една бърза схема за разликата между двете 

Представяне (пред публика) 

 

⚡ Умно, ясно и убедително 

🎯 Цел: убеждаване и вдъхновяване на 

действие 

💡 Съсредоточаване върху проблема + 

решение 

🔥 Оставя публиката развълнувана 

Презентация 

 

📖 По.дълго и детайлно 

🎯 Цел: да информирате и да образовате 

🕒 10–30 минути или повече 

📊 Обяснява предисторията и данните 

✨ Оставя публиката информирана 

 

  

1.4 ДА РАЗБИРАТЕ ПУБЛИКАТА СИ 

Не бихте сервирали месо на вегетарианец, нали? 

И знаете, че са вегани, защото сте попитали, направили сте проучване. 

По подобен начин, когато се подготвяте за представяне пред публика, трябва да 

започнете с това да научите колкото е възможно повече за вашата аудитория. 

Ако се извършвате представяне пред инвеститори, разберете какви бизнеси обикновено 

подкрепят. Предпочитат ли технологични, зелени предприятия или начинания със 

социално въздействие? 

Това ви помага да откроите частите от вашата идея, които ще ги интересуват най-много. 

Когато се подготвяте за представянето пред публика, запитайте се 

- Защо публиката е тук? 

- Каква е тяхната полза за тях от това?  
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- Какво биха искали да видят? 

             Инвеститорите ще искат числа; те искат потенциал за развитие и възвръщаемост 

на инвестициите. 

               Доброволците ще искат споделени ценности и въздействие  

Упражнение 

Подгответе представянето си пред публика заедно с кратка презентация от 10 страници 

Нагласете го за следните слушатели:  

● инвеститори 

● доброволци 

Сега осъществете представянето пред Вашите приятели и семейства!  

Успяхте ли да ги убедите? 

Каква обратна връзка получихте от тях?  

1.5 ЗАЩО ЕФЕКТИВНОТО ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА Е ОТ 

ЗНАЧЕНИЕ? 

 

Защото можете да направите добро първо впечатление само веднъж 

Едно ефективно представяне пред публика не показва само Вашата идея; то показва 

вашата увереност, яснота и ангажираност. 

Една от ключовите причини, поради които едно ефективно представяне пред публика е 

толкова важно, е, че то създава възможности. Инвеститори, партньори или ментори 

чуват много идеи всяка седмица. Едно ефективно представяне пред публика ви 

откроява. 

Това отваря врати към финансиране, партньорства и Възможности. 

1.6 УСПЕШНИ ПРИМЕРИ С ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА 

Когато се замислите за бизнес представяне пред публика, първият образ, който 

обикновено ви идва на ум, е някой, който стои пред инвеститори и представя своята 

„следваща голяма идея“ само за няколко минути и почти винаги е хит. Истината за най-

успешните компании днес е, че те са стартирали бизнеса си с много финансиране, но и с 

добро представяне пред публика, която се е доказала като правилна. Запознаването с 

тези примери е ефективен начин да разберете какво може да направи едно представяне 

пред публика запомнящо се и ефективно. 

Airbnb – решаване на проблемите, свързани със скъпите хотели 

Един от най-емблематичните примери е Airbnb. В началото концепцията им е била 

много проста и доста неизследвана в такъв мащаб: „Ами ако хората можеха да отдават 

под наем свободните си стаи на хора, които не могат да си позволят скъпи хотели?“. 

Представянето пред публика им е било само 10 слайда, но е било ясно, визуално и 
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фокусирано върху проблема и решението. Вместо да навлизат в ненужни подробности, 

те са наблегнали на нарастващия пазар, проблемите на скъпите хотели и 

възможността, която платформата им е създала. Тази яснота всъщност е това, което 

убеждава ранните инвеститори да им повярват. 

Dropbox – креативна търговия с облачна технология 

Друг пример е Dropbox. Вместо да се опитват да обяснят сложната облачна технология, 

те създадоха кратко демонстрационно видео, което показа точно как работи продуктът. 

Инвеститорите и първите потребители можеха веднага да видят стойността на продукта: 

лесно споделяне на файлове между устройства. Този подход подчертава важността на 

показването, а не простото разказване, с акцент върху креативността и 

непринудеността. 

Canva – прави графичния дизайн достъпен 

Canva е друга (много) успешна история, която започна като представяне пред публика. 

Тяхното представяне беше ефективно, защото разбираше огромен проблем: „Дизайнът е 

твърде сложен за повечето хора и в същото време е толкова актуален в днешно време.“ 

Те позиционираха инструмента си като дизайн за всеки, наблягайки на простотата и 

достъпността. Това послание беше толкова силно, че Canva бързо привлече както 

потребители, така и инвеститори. 

Можете да намерите вдъхновение и от по-малки, местни истории за успех. Например, 

един измислен, но съвсем възможен сценарий е, ако група млади хора създадат 

приложение за споделено пътуване за учениците, пътуващи до училище. Тяхното 

представяне пред публика би могло да се открои за местната общност, позволявайки на 

разработчиците им постепенно да мащабират (да го развиват по начин, който увеличава 

приходите и въздействието без пропорционално увеличение на разходите) бизнеса. Като 

подчертават социалното и екологично въздействие на споделените пътувания, те биха 

могли да успеят да убедят потребителите, че идеята им е едновременно иновативна и 

въздействаща. Вие също можете да бъдете от създателите на такава инициатива! 

В допълнение, разгледайте видеоклиповете, към които има линкове по-долу, и вижте 

как тези хора впечатлиха публиката си! 

https://www.youtube.com/watch?v=2sE5UXVIkz0 

https://www.youtube.com/watch?v=VCVRgpSPSVQ 

https://www.youtube.com/watch?v=SA5eYjdijvI   

УПРАЖНЕТЕ ТОВА!  

Гледайте едно кратко представяне онлайн. Отговорете накратко на въпросите 

по-долу: 

● Какъв проблем са представили те? 

● Как са предложили да му намерят решение? 

● Какво направи представянето пред публика ангажиращо и убедително? 

● Какво не е достигало, ако е имало такова нещо? 

● Бихте ли инвестирали в тях? Защо или защо не? 

Търсите нещо изключително релевантно към горния текст? 

https://www.youtube.com/watch?v=2sE5UXVIkz0
https://www.youtube.com/watch?v=VCVRgpSPSVQ
https://www.youtube.com/watch?v=SA5eYjdijvI
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Slidebean. (2019, August 8). Airbnb’s first pitch deck (Teardown + redesign) - Startups 

101 [Video]. YouTube.  

● Matt C Smith. (2021, May 28). Venture Capitalist REACTS to Dropbox pitch deck 

from 2007! [Video]. YouTube.  

● Slidebean. (2019b, September 10). Presentation Design Examples: Canva Pitch 

Deck redesigned by Slidebean [Video]. YouTube.  

1.7 РАЗБИРАНЕ НА ЦЕЛЕВАТА АУДИТОРИЯ: КАКВО БИ МОГЛО ДА 

БЪДЕ ЦЕННО ЗА ВАШИТЕ ЗАИНТЕРЕСОВАНИ СТРАНИ 

Силното представяне пред публика никога не е универсално. Вместо това, тя говори 

директно за нуждите и интересите на хората, които слушат. За да представяте успешно 

пред публика, трябва да разбирате заинтересованите страни – хората, които могат да 

подкрепят или да се възползват от вашата идея. 

Нека да разделим това на няколко ключови типа слушатели: 

● Инвеститори: Те се интересуват от възвръщаемостта на инвестициите. Числата, 

потенциалът за развитие и рентабилността са това, което е най-важно за тях. Те 

ще искат да знаят техническите подробности зад вашата стратегия, така че 

бъдете готови да бъдете прагматични. 

● Купувачи/Клиенти: Те искат да знаят как вашият продукт или услуга ще 

направи живота им по-лесен, по-достъпен или по-комфортен. Основният им 

въпрос е: „Защо да използвам това, вместо това, което вече имам?“ 

● Партньори (напр. в други професии, НПО): Те са заинтересовани от 

сътрудничество и взаимна изгода, така че не забравяйте да посочите това. 

● Обществени или публични институции: За тях фокусът често е върху социалното 

въздействие, устойчивостта или приноса към местната икономика, но най-вече 

върху това да се гарантира, че идеята ви няма да окаже негативно влияние върху 

общността. Основната им грижа е: „Само ако това няма потенциален 

отрицателен резултат, как може да бъде от полза за обществото, като по този 

начин допринесе за нашата кауза?“ 

 

1.8 ПРЕДСТАВЕТЕ СИ ТОВА!  

Представяте пред публика екологична услуга за доставка на храна: 

● По отношение на инвеститори, акцентирайте върху пазарното търсене и 

потенциалната печалба. 

● По отношение на клиенти и партньори, покажете колко е достъпно, удобно и 

екологично. 

● По отношение на местните власти, Подчертайте как вашият бизнес намалява 

замърсяването и създава работни места, без да оказва негативно влияние върху 

общността. 

1.9 ГЛЕДАЙТЕ ТОВА! 

● TED. The secret to successfully pitching an idea | The way we work, a TED series 

[Video]. YouTube.  

 

1.10 ПРИСПОСОБЕТЕ ВАШЕТО ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА 

https://www.youtube.com/watch?v=uuxnzuH3XiM
https://www.youtube.com/watch?v=uuxnzuH3XiM
https://www.youtube.com/watch?v=OVMJXK3-MNU
https://www.youtube.com/watch?v=OVMJXK3-MNU
https://www.youtube.com/watch?v=L90hsWecHJ0
https://www.youtube.com/watch?v=L90hsWecHJ0
https://www.youtube.com/watch?v=l0hVIH3EnlQ&t=84s&ab_channel=TED
https://www.youtube.com/watch?v=l0hVIH3EnlQ&t=84s&ab_channel=TED
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Разбирането на аудиторията ви е само първата стъпка. Следващото предизвикателство 

е да коригирате представянето си, така че да е подходящо за всяка ситуация. Мислете 

за представянето си като за история: основното послание остава същото, но детайлите се 

променят в зависимост от това кой слуша. 

Основното послание е вашата централна идея – сърцето на Вашата работа. Това никога 

не се променя. Езикът, стилът и доказателствата, които използвате, обаче трябва да се 

адаптират. 

Мислете за това като за различни „версии“ на вашето представяне – кратка (1 минута), 

средна (5 минути) или дълга (10 минути). Всяка версия трябва да звучи естествено и да 

държи публиката ангажирана. 

1.11 МИНИ-УПРАЖНЕНИЕ 

Вземете вашата бизнес идея и напишете кратко резюме на нея в два варианта: 

1. За инвеститори (фокус върху парите и растежа). 

2. За клиентите (фокус върху ползите и използваемостта). 

След това, упражнявайте се да представяте и двете версии на глас. Обърнете внимание 

как тонът и акцентът ви се променят в зависимост от публиката. Не е нужно 

представянето Ви пред публика ви да е завършено; ще имате много други задълбочени 

упражнения в следващите глави на ръководството. 

1.12 ОПИТАЙТЕ ТОВА!  

Помислете за кратко върху идеята и след това забравете, че можете да говорите. 

Опитайте се да представите идеята си само чрез невербална комуникация (жестове, 

мимика, снимки и рисуване на флипчарт). Разберете как чрез естественото си поведение 

и същевременно чрез фокусиране върху върху невербалната комуникация може да 

помогнете на вашето представяне пред публика. 
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2 СЪЗДАВАНЕ НА ЗАВЛАДЯВАЩ РАЗКАЗ 

Помислете за кратко върху идеята и след това забравете, че можете да говорите. 

Опитайте се да представите идеята си само чрез невербална комуникация (жестове, 

мимика, снимки и рисуване на флипчарт). Разберете как чрез естественото си поведение 

и същевременно чрез фокусиране върху върху невербалната комуникация може да 

помогнете на вашето представяне пред публика. 

2.1 ЗАЩО РАЗКАЗВАНЕТО НА ИСТОРИИ ИМА ЗНАЧЕНИЕ 

 

Разказването на истории е един от най-мощните инструменти, които един предприемач 

може да използва. То вдъхва живот на идеите ви и ги кара да резонират с другите. Чрез 

разказването на истории можете: 

● Разкрийте потенциала си, дори без официална квалификация. Една 

завладяваща история може да подчертае вашата страст, устойчивост и визия по 

начини, които надхвърлят автобиографията или дипломата. Тя помага на хората 

да видят какво ви мотивира и защо сте способни да реализирате идея. 

● Установете контакт с другите на човешко ниво. Фактите и цифрите са 

важни, но хората помнят истории. Споделянето на пътя зад вашата идея – 

вашите борби, мотивации и моменти на прозрение – създава емпатия и доверие. 

● Превърнете проектната идея в нещо ясно и правдоподобно. Когато 

визията ви е обвита в история, за другите става по-лесно да я разберат, да се 

свържат с нея и да я подкрепят. Разказването на истории трансформира 

абстрактните понятия в нещо осезаемо и вдъхновяващо. 

2.2 ДВЕ ФОРМИ НА ИСТОРИИ, КОИТО МОЖЕТЕ ДА ИЗПОЛЗВАТЕ 

Не е нужно да си роден оратор, за да разкажеш добра история. Нужна е само проста 

структура, която да следваш. 

2.3 ПРЕДПРИЕМАЧЕСКАТА ИСТОРИЯ В 7 СТЪПКИ 

ПРЕДПРИЕМАЧЕСКАТА ИСТОРИЯ В 7 СТЪПКИ е рамка за разказване на истории, 

предназначена да помогне на основателите и новаторите да обсъждат идеите си по 

начин, който е ангажиращ, запомнящ се и човешки. Вместо да разчитате само на данни, 

бизнес планове или технически подробности, този метод превръща вашето пътуване като 

предприемач в история, с която хората могат да се свържат. 

Структурата е вдъхновена от класически наративни дъги – като „пътешествието на 

героя“ – но е адаптирана за предприемачество. Тя ви води през седем стъпки: 

започвайки с това кой сте, показвайки проблема, който сте видели, разкривайки искрата 

на вашата идея и повеждайки аудиторията си по пътя на изграждането, борбата и 

откриването. Накрая, тя завършва с рисуване на картина на въздействието и покана на 

други да се присъединят към вас. 

ГЕРОЙ – НА КОГО ПОМАГАТЕ? 
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Всяка добра история започва с герой, за когото хората са загрижени. Във вашия случай 

„героят“ не сте вие, а човекът или групата, на които е предназначен вашият проект. Като 

ги поставите във фокуса, вие веднага насочвате вниманието към въздействието на 

вашата идея. 

 

Пример: „Моят проект е за малки магазини в моя град, които искат да промотират 

продуктите си онлайн, но не знаят как.“ 

Защо работи: Показва ясно кой ще се възползва от вашата идея. 

ПРОБЛЕМ – ПРЕД КАКВО ПРЕДИЗВИКАТЕЛСТВО СЕ ИЗПРАВЯТЕ? 

История без предизвикателство не задържа вниманието. Проблемът придава на идеята 

ви спешност. Опишете трудността с реални, човешки термини, а не с абстрактни думи. 

Пример: „По време на назначението ми в магазин за търговия на дребно видях, че много 

клиенти питат за онлайн поръчки, но магазинът няма дигитална система. 

Собственикът искаше да се развива, но не знаеше откъде да започне.“ 

Защо работи: Свързва вашата идея с нещо реално, което сте наблюдавали. 

РЪКОВОДСТВО – КАК МОЖЕТЕ ВИЕ И ВАШИЯТ ПРОЕКТ ДА ПОМОГНЕТЕ? 

 

Това е Вашата роля в историята. Вие не сте героят, а водачът, който предлага подкрепа 

и насоки. Споделете собствения си опит или прозрение, което Ви прави надежден. 

Пример: „В моя трудов опит научих как да управлявам продуктови обяви и да 

създавам прости кампании в социалните медии. Мога да насочвам малки магазини 

стъпка по стъпка към онлайн продажби.“ 

Защо работи: Не са ви необходими години опит — показвате, че имате подходящи, 

практически умения. 

1.  ПЛАНИРАЙТЕ – КАКВИ СТЪПКИ ЩЕ ПРЕДПРИЕМЕТЕ? 

Хората искат да знаят, че идеята ви е реалистична, а не просто мечта. Един прост план 

им дава увереност, че всъщност можете да я осъществите. Разделете го на няколко лесни 

стъпки. 

Пример: „Първа стъпка, срещнете се със собственика на магазина, за да разберете 

неговите нужди. Втора стъпка, създайте основен онлайн профил и списък с продукти. 

Трета стъпка, покажете им как да публикуват оферти и да отговарят на клиенти. 

Четвърта стъпка, подкрепете ги през първия месец.“ 

Защо работи: Ясният път кара аудиторията ви да види, че идеята ви е практична и 

постижима. 

2. ПРИЗИВ ЗА ДЕЙСТВИЕ – КАКВО ИСКАТЕ ДА НАПРАВЯТ 

ХОРАТА? 
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Никога не приемайте, че хората ще се досетят какво ви е необходимо. Бъдете директни 

относно действието, което искате вашата аудитория да предприеме. 

Пример: „Търся ментор, който да ме посъветва относно бизнес планирането, и два 

малки магазина, желаещи да тестват услугата ми.“ 

Защо работи: Хората знаят точно как могат да ви помогнат. 

3. УСПЕХ – КАКВИ ХУБАВИ НЕЩА ЩЕ СЕ СЛУЧАТ, АКО 

ПРОРАБОТИ? 

Нарисувайте картина на надеждата. Покажете как животът ще се промени към по-добро, 

ако проектът ви успее. Това вдъхновява хората и им позволява да си представят 

въздействието. 

Пример: Местните магазини ще достигнат до повече клиенти, аз ще придобия реален 

бизнес опит, а общността ще запази повече пари в местните бизнеси. 

Защо работи: Положителните резултати дават на аудиторията ви причина да инвестира 

емоционално във вашата идея. 

4.  ПРОВАЛ – КАКВО СЕ СЛУЧВА, АКО НИЩО НЕ СЕ ПРОМЕНИ? 

За да добавите неотложност, покажете цената на бездействието. Това не означава да 

плашите публиката си, а да бъдете честни за това какво е заложено на карта. 

Пример: „Ако нищо не се промени, много малки магазини ще продължат да губят 

клиенти в полза на по-големите вериги, а млади хора като мен ще пропуснат 

възможността да използват уменията си, за да подкрепят местния бизнес.“ 

Защо работи: Като показвате риска от бездействие, вие карате проекта си да се чувства 

необходим сега, а не по-късно. 

 

Ето как звучи историята на практика: „По време на назначението ми в местен магазин 

забелязах, че собственикът се затруднява да управлява онлайн поръчките. 

Клиентите непрекъснато питаха дали могат да купуват продукти онлайн, но 

нямаше система. Собственикът искаше да разшири бизнеса, но не знаеше откъде да 

започне, а много клиенти посещаваха по-големи магазини с онлайн опции. Осъзнах, че 

мога да помогна – по време на назначението си научих как да създавам прости онлайн 

списъци с продукти и да ги популяризирам в социалните медии. Предложих да създам 

основен онлайн лист за поръчки и да обуча персонала да го управлява. До края на 

седмицата магазинът получи първите си онлайн поръчки и собственикът беше 

развълнуван да продължи. Ето защо искам да разширя тази идея в услуга за малък 

бизнес, като помогна на други местни магазини да създадат прости онлайн системи. 

Ако един магазин може да се възползва толкова много, представете си колко други 

биха могли да растат с правилната подкрепа. Местните бизнеси ще спечелят 

клиенти, младите хора като мен ще натрупат ценен опит, а нашата общност ще се 

възползва от по-силната местна търговия. Ако нищо не се промени, малките 

магазини ще продължат да губят клиенти от по-големите конкуренти и много млади 

хора ще пропуснат възможността да приложат уменията си по смислен начин.“ 
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2.4 КЛЮЧОВИ ИЗВОДИ: 

Започнете с реална ситуация. Вместо да започвате с общи твърдения или абстрактни 

понятия, започвате с конкретен момент, който действително се е случил. Това привлича 

слушателя, прави историята осезаема и му помага да си представи хората, мястото и 

контекста. Реалните ситуации създават любопитство и установяват лесна за разбиране 

отправна точка. 

Обяснете предизвикателството. След като представите ситуацията, опишете 

проблема или трудността, които са възникнали. Тази стъпка създава напрежение и 

показва защо вашият проект или идея са важни. Като се фокусирате върху ясно 

предизвикателство, публиката може да разбере залозите и да се ангажира емоционално 

с това да види как проблемът е решен. 

Покажете какво се е променило. Това е повратната точка на историята, където е 

предприето действие, появило се е решение или е взето решение, довело до напредък. 

Демонстрирането на тази промяна от проблем към възможност предоставя конкретно 

доказателство, че вашият подход работи и че промяната е постижима. Това преобразува 

историята от теория към доказателства. 

Свържете историята с настоящия момент. След като илюстрирате ситуацията, 

предизвикателството и промяната, обяснете защо тази история е важна сега. Свържете 

я с текущия си проект, цели или визия, като покажете на аудиторията уместността на 

вашата работа и защо трябва да се интересуват в този момент. Това гарантира, че 

историята има смисъл и оставя слушателя с ясна идея. 

2.5 КОГА МОЖЕТЕ ДА РАЗКАЗВАТЕ ИСТОРИИ 

 

Разказването на истории не е само за презентации – то може да бъде инструмент, който 

използвате през цялото си предприемаческо пътешествие. Ето някои ключови моменти, 

в които историите могат да окажат истинско влияние: 

 

В началото на проекта, за да се обясни защо е важен 

Историите ви помагат да покажете истинския проблем, с който вашият проект се 

занимава. Вместо да започвате с абстрактни идеи или числа, можете да споделите 

конкретна ситуация, която е вдъхновила проекта ви. Това кара хората да разберат защо 

работата ви е важна и ги мотивира да слушат.  

 

В представяне пред публика относно финансиране, за да се свържете 

емоционално с аудиторията си 

Инвеститорите и спонсори не финансират само идеи – те финансират хора и визия. 

История за реално преживяване или предизвикателство, което сте решили, им помага 

да видят въздействието, което вашият проект може да има, и изгражда емоционална 

връзка, която ги прави по-склонни да ви подкрепят (Gallo, 2014). 
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На обществено събитие, за да се изгради доверие 

Когато разказвате истории за вашите преживявания или за хората, на които вашият 

проект помага, вашата аудитория се чувства включена и уважавана (Simmons, 2006). Тя 

започва да ви вижда като някой, който разбира техния свят и се грижи да промени 

нещата. 

 

С партньори или членове на екипа Ви, за да им напомня за целта и напредъка 

Проектите могат да станат натоварени и сложни. Споделянето на истории за 

въздействието или предизвикателствата на проекта поддържа сплотеност и мотивация 

на всички. Това напомня на екипа ви защо са започнали и към какво работят. Историите 

поддържат екипите сплотени и мотивирани, като показват въздействие и напредък 

(Duarte, 2010). 

2.6 УПРАЖНЕНИЯ ЗА ПРАКТИКУВАНЕ 

 

Опитайте тези прости дейности, за да подобрите уменията си за разказване на истории: 

Таблица за изграждане на истории: Запишете седемте стъпки от историята на 

предприемача и ги попълнете за вашия собствен проект.  

Поставете се на тяхно място: Напишете няколко изречения от гледна точка на 

вашата аудитория. Например: „Аз съм на деветнадесет. Напуснах училище миналата 

година и се чувствам заседнал у дома. После чух за…“ 

Лична микроистория: Разкажете едноминутна история за това защо сте започнали 

проекта си. 

Две бъдещи развития: Напишете един край, в който проектът ви е успешен, и друг, в 

който нищо не се променя. 

Карта на времевата линия: Начертайте проста линия с пет етапа: Преди → Проблем 

→ Повратна точка → Решение → След. Попълнете подробностите за проекта си. 

Обратна връзка от връстници: Споделете историята си с приятел или ментор. 

Попитайте: Коя част се открои? Какво не беше ясно? Накара ли ги това да почувстват 

нещо? 

2.7 ГРЕШКИ, КОИТО ТРЯБВА ДА ИЗБЯГВАТЕ, КОГАТО РАЗКАЗВАТЕ 

ИСТОРИЯТА СИ 

Прекалено много се стараете да впечатлявате, вместо да търсите връзка с 

публиката. 

 

Много хора се фокусират върху това да покажат своите умения, постижения или 

остроумни думи. Макар че може да изглежда впечатляващо, често създава дистанция 

между вас и вашата публика. Хората запомнят истории, които се усещат истински и 

близки до публиката, а не такива, които звучат като представление. Вместо да 

използвате сложни термини или да преувеличавате, фокусирайте се върху споделянето 

на истински преживявания и емоции. 
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Съвет: Запитайте се: Тази част от историята помага ли на публиката ми да 

почувства нещо или да разбере проблема, или просто се опитвам да изглеждам умен? 

 

Изкарвате себе си герои, вместо хората, на които искате да помогнете. 

Често срещана грешка е да се позиционирате като централна фигура, а не като човек 

или група, на които служи вашият проект. Вашата аудитория се интересува от 

въздействието, а не от личната ви слава. Фокусирането на историята върху „героя“ – 

човека, който печели – прави историята ви по-завладяваща и показва, че вашият проект 

е за решаване на реален проблем. 

Съвет: Подчертайте как вашият проект променя нечий живот или прави 

преживяването му по-добро и покажете ролята си на водач, а не на главен герой. 

 

Вие сте неясни, като използвате абстрактни думи вместо реални примери. 

Думи като „много хора се борят“ или „искаме да променим нещата“ са твърде общи. 

Абстрактните твърдения не създават ментален образ и не успяват да предизвикат 

емпатия. Конкретни, специфични примери – като конкретен човек, магазин или момент 

– помагат на аудиторията ви да визуализира ситуацията и да се свърже емоционално с 

вашата история. 

Съвет: Заменете общите твърдения с малки, осезаеми подробности. Например, 

опишете магазина, продукта или първата онлайн поръчка. 

 

Забравите да свържете историята си с това защо е важна точно сега.  

Дори една страхотна история може да се провали, ако не обясните нейната уместност. 

Публиката трябва да знае защо трябва да я е грижа днес. Ако не успеете да направите 

тази връзка, хората могат да бъдат вдъхновени, но несигурни как да действат.  

Съвет: Завършете историята си, като свържете урока или въздействието с 

настоящия момент, като покажете какво е заложено на карта и как вашият проект 

се справя с него незабавно. 

 

Прекалено репетирате, което може да ви накара да звучите фалшиво. 

Упражняването на историята ви е важно, но казването ѝ дума по дума или прекалено 

скованото ѝ запомняне може да я накара да звучи механично. Публиката реагира на 

автентичността, включително малките паузи, жестовете и естествените вариации в 

тона.  

Съвет: Упражнявайте основните моменти и потока на историята си, вместо да 

запомняте всяко изречение. Фокусирайте се върху емоционалната връзка, а не върху 

перфектното ѝ представяне. 

2.8 ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Разказването на истории е повече от просто думи – то е мост между вашия опит, вашия 

проект и хората, на които искате да повлияете. Като се фокусирате върху реални 

ситуации, показвате предизвикателствата и подчертавате как вашите идеи създават 

промяна, вие превръщате обучението си, базирано на работа, в история, която 
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вдъхновява действие. Използвайте историята си, за да свързвате, изяснявате и 

мотивирате, и не само ще представите проекта си ефективно, но и ще покажете на света 

стойността на вашите умения, креативност и визия. 
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3. СТРУКТУРИРАНЕ НА ВЪЗДЕЙСТВАЩИ 

ПРЕЗЕНТАЦИИ 

 

Имате идея – може би е проект, продукт или бизнес концепция. Следващата стъпка е да 

я споделите ефективно, така че другите да разберат нейната стойност и да я запомнят. 

Точно това е предназначена да ви помогне тази глава. 

В тази глава ще се съсредоточим върху това как да структурираме представянето си 

пред публика по ясен и завладяващ начин. Ще я разделим на основни части: 

● Въведение – как да приковете вниманието от самото начало. 

● Изложение на проблема – обяснение защо вашата идея е важна 

● Решение – показва как Вашата идея се справя с проблема. 

Ще засегнем и как видът представяне пред публика, която използвате – независимо 

дали е бързо асансьорно представяне пред публика, по-подробно представяне за 

инвеститори или представяне, фокусирано върху продажбите – може да оформи както 

вашата структура, така и вашия подход. Разбирането на тези различни форми ще ви 

помогне да адаптирате посланието си към всяка аудитория. 

Всяка част от тази глава включва: 

● Примери и съвети от реални представяния пред публика. 

● Практически упражнения можете да опитате сами, например да представите 

на приятели или да се запишете. 

● Наръчник за създаване на слайдове, които са визуално ангажиращи и 

запомнящи се. 

Като се научите как да структурирате представянето си пред публика и да я адаптирате 

към различни ситуации, ще бъдете готови да изразите идеите си. 

3.1 РАЗЛИЧЕН ВИД ПРЕЗЕНТАЦИЯ ПРЕД ПУБЛИКА, РАЗЛИЧНА 

СТРУКТУРА 

Не всички представяния пред публика са еднакви. В зависимост от това какво искате да 

постигнете и коя е вашата аудитория, структурата и фокусът на вашето представяне 

пред публика може да се променят. 

В следващата таблица са основните видове, които трябва да знаете: 

Вид 

представяне 

пред публика 

Продължителност Цел 
Фокус / Ключови 

моменти 

Асансьорно 

представяне 

пред публика 

30–60 секунди 
Бързо представете себе си 

и вашата идея 

Просто, сбито, 

привличащо 

вниманието; проблем 

+ решение 

Едноминутно 

/ бързо 

представяне 

пред публика 

1–2 минути 

Дайте малко повече 

подробности от 

асансьорното представяне 

пред публика 

Обяснете защо идеята 

е важна; кратък 

пример 
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Вид 

представяне 

пред публика 

Продължителност Цел 
Фокус / Ключови 

моменти 

Инвеститор / 

Кратка 

презентация 

5–10 минути 

Представете подробен 

преглед на вашата идея на 

инвеститори/партньори 

Проблем, решение, 

пазар, бизнес модел, 

екип 

Демо 

представяне 

пред публика 

Варира 
Покажете вашия 

продукт/услуга в действие 

Демонстрирайте 

стойност чрез реален 

пример или прототип 

Видът на представянато пред публика, което избирате, влияе върху начина, по който 

структурирате презентацията си. Краткото асансьорно представяне пред публика се 

нуждае само от най-важното, докато кратката презентацият за инвеститори ви 

позволява да навлезете по-задълбочено в детайли и данни. Познаването на вашата 

аудитория и целта на вашето представяне пред публика ви помага да решите каква 

структура и стил да използвате. 

Примери:  

● Гледайте това видео, за да добиете добра представа какво е представяне пред 

публика и как можете да създадете такава: 

https://youtu.be/r-iETptU7JY?si=tYS2Mwi1phfkkTwz  

● Тук можете да намерите шаблон за кратка презентация за инвеститори за 

компания, която търси финансиране. Не се притеснявайте – засега няма да е 

необходимо да правите нещо подобно; просто вземете няколко идеи и разберете 

по-добре разликите между кратко представяне пред публика и по-подробно и 

изчерпателно такава: 

https://docs.google.com/presentation/d/1ZE44wzqghr0za_W0V1R5a7nIMySYrcLS/ed

it?usp=sharing&ouid=114872926668505064905&rtpof=true&sd=true  

Упражнение: 

● Изберете една от Вашите идеи. 

● Опитайте се да го обясните за 30 секунди като асансьорно представяне пред 

публика. 

● След това го удължете на 1-2 минути като бързо представяне пред публика. 

Отбележете какво се променя и защо. 

 

3.2 СТРУКТУРА НА ПРЕДСТАВЯНЕТО ПРЕД ПУБЛИКА 

Създаването на ясна структура е основата на всяка ефективно представяне пред 

публика. Въпреки че съдържанието на вашето представяне пред публика ще зависи от 

вашата идея, аудитория и цел, повечето представяния пред публика споделят някои 

общи елементи. Разбирането им ще ви помогне да адаптирате презентацията си към 

различни ситуации. 

https://youtu.be/r-iETptU7JY?si=tYS2Mwi1phfkkTwz
https://docs.google.com/presentation/d/1ZE44wzqghr0za_W0V1R5a7nIMySYrcLS/edit?usp=sharing&ouid=114872926668505064905&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/presentation/d/1ZE44wzqghr0za_W0V1R5a7nIMySYrcLS/edit?usp=sharing&ouid=114872926668505064905&rtpof=true&sd=true
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3.3 ОСНОВНИ ЧАСТИ НА ПРЕДСТАВЯНЕТО ПРЕД ПУБЛИКА 

Повечето представяния пред публика могат да бъдат разделени на четири основни 

части: 

● Въведение 

● Изложение на проблема 

● Разрешение 

● Резюме и данни за контакт 

Въведение 

Въведението е първото нещо, което публиката ви ще чуе, така че то трябва да привлече 

вниманието веднага. 

В тази част: 

✔ Представете се накратко (кой сте и с какво се занимавате). 

✔ Представете идеята си с едно ясно и лесно за разбиране изречение. 

✔ Стремете се да създадете интерес или любопитство за останалата част от 

представянето пред публика. 

Пример: 

„Здравейте, аз съм Алекс и помагам на малкия бизнес да развие онлайн присъствието 

си. Имам идея как да повиша ангажираността на [Компания X] в социалните медии 

и да достигна до нови клиенти чрез проста, креативна кампания.“ 

Във въведението няма нужда от подробности или статистика – просто привлечете 

вниманието и задайте контекста. 

Полезна бележка: Представете се 

Когато започвате представяне пред публика, е естествено да искате да разкажете на 

публиката за себе си – за вашия опит, постижения или експертен опит. В повечето 

случаи обаче, особено в кратки представяния пред публика като асансьорните, е най-

добре да представите себе си изключително кратко – често само за вашето име. 

Защо? Основната цел е да привлечете вниманието с идеята си, а не с това кой сте. Ако 

дадете твърде много информация за себе си, преди да представите проблема и 

решението, вие карате публиката да обърне внимание на вашия авторитет, а не на 

стойността на вашата идея. Като се фокусирате първо върху проблема и вашето решение, 

вие създавате интерес, който естествено кара публиката да се запита: „Кой стои зад 

тази идея? Как са се сетили за такова ефективно решение?“ 

Examples of introducing yourself: 

● Асансьорно представяне пред публика: Просто кажете името си. 

✔ “Здравей, аз съм Алекс.” 

● Инвеститорско или демо представяне пред публика: Вместо да представяте 

себе си или екипа веднага, започнете с вашата визия. 

✔ “Ние бихме искали да помогнем на малкия бизнес да разшири онлайн 

присъствието си и да достигне до нови клиенти чрез креативни 

кампании в социалните медии.“ 

✔ Единствено след предлагането на решение, трябва да представите себе си 

или екипа си, като го формулирате като част от причините, поради 

които това решение работи: 
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▪ “Нашият екип, с опит в дигиталния маркетинг и създаването на 

съдържание, разработиха този план, за да осигурят измерими 

резултати.” 

 

Изложение на проблема 

В частта за разрешението на проблема: 

● Обяснете защо Вашата идея е необходима. 

● Опишете проблем или нужда, която Вашата публика може да разбере и който се 

отнася за нея. 

● Използвайте кратки, ясни изречения и по избор статистика или пример, за да го 

направят по-убедително. 

Пример: 

„Много малки фирми, като [Компания X], се затрудняват да поддържат активно 

присъствие в социалните медии. Публикациите са непоследователни, 

ангажираността е ниска и потенциалните клиенти не ги забелязват онлайн. Без 

силно онлайн присъствие, те пропускат възможности за развитие на бизнеса си.“ 

The goal is to show that you understand the problem and that your solution is important. 

Полезна забележка: Обща основа 

Когато представяте проблем, може да е изкушаващо да използвате специализирани 

технически термини или жаргон, за да покажете експертиза. Това обаче може да 

отчужди аудиторията ви, ако не разбира езика, който използвате. 

Защо? Публиката няма да се възхити на техническите ви умения, докато за първи 

път не разбере и не се свърже с проблема, който описвате. Използвайте прост и ясен 

език, който аудиторията ви може веднага да разбере. Фокусирайте се върху 

въздействието на проблема, а не върху техническите детайли. Направете проблема 

уместен и разбираем, за да може аудиторията да види защо е важен за нея. Ако ви 

хрумне точен пример, който илюстрира добре проблема, не се колебайте да го използвате 

– просто се уверете, че първо сте проверили дали е подходящ с приятел или някой, на 

когото имате доверие. 

Пример: 

🗶 Прекалено техническо: „Показателите за ангажираност в социалните 

медии на клиента показват неоптимални ключови показатели за 

ефективност (KPI) поради непостоянна честота на съдържанието и ниски 

нива на CTR.“ 

✔ Ясно и лесно за разбиране: „Много малки предприятия се затрудняват да 

поддържат активност в социалните си медии. Публикациите са нередовни и 

клиентите рядко ги забелязват онлайн, което означава пропуснати 

възможности за развитие на бизнеса.“ 

 

 Решение 

В частта за решението: 

● Представете идеята или продукта си като решение на проблема. 
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● Покажете ясно как и защо това работи. 

● Ако е възможно, добавете малък пример или стъпки, за да направите идеята 

осезаема. 

Пример: 

„Нашето решение е структуриран план за социални медии, съобразен с [Компания X]. 

Ще създаваме ангажиращо съдържание всяка седмица, ще планираме публикации в 

оптимално време и ще използваме анализи за проследяване на ангажираността. В 

рамките на три месеца компанията може да очаква повишена онлайн видимост и по-

силна връзка с клиентите.“ 

В крайна сметка, решението трябва да демонстрира, че сте обмислили практическото 

приложение и ползите за клиента или аудиторията. 

Полезна забележка: Ами контекстът? 

Когато представяте решението в кратка презентация или демо представяне пред 

публика (имате повече време), този раздел обикновено включва информация за 

конкуренцията (други решения, адресиращи същия проблем), подробни описания 

на продукта или услугата (как и кога ще бъде внедрена всяка част от решението), 

маркетингова стратегия (как решението ще достигне до целевата си аудитория) и – 

ако е уместно – предложения за финансиране (как проектът ще бъде финансиран 

или мащабиран). 

При асансьорни представяния пред публика или бързи представяния пред 

публика включването на всички тези подробности може да наруши баланса на 

презентацията ви. Бъдете кратки и фокусирани. Много е полезно обаче да сте 

подготвени за въпроси по тези теми, тъй като те могат да възникнат по време на 

въпроси и отговори. Когато отговаряте на въпроси за конкуренти, никога не говорете 

негативно за тях. Избягвайте нереалистични прогнози или обещания — бъдете 

честни и достоверни. 

Резюме и информация за контакт 

Краят на вашата презентация е също толкова важен, колкото и началото. Силното 

резюме помага на аудиторията ви да запомни ключовите моменти от вашата идея, а 

ясните данни за контакт им дават начин да проследят или да се включат. 

Резюме 

● Подсилете основното си послание: Накратко преформулирайте проблема, който 

разглеждате, и предлаганото решение. 

● Бъдете кратки: Едно или две изречения обикновено са достатъчни, за да 

напомнят на аудиторията ви основната идея. 

● Подчертайте въздействието: Напомнете им защо вашата идея е важна и каква е 

стойност има. 

● Не е лоша идея да завършите презентацията си с отворен въпрос, свързан с 

представеното от вас решение, за да насърчите взаимодействието. 

● Незадължителна подкана за действие: Насърчете аудиторията да предприеме 

следващата стъпка, като например да насрочи среща, да посети уебсайта ви или 

да изпробва продукта ви. 
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Пример: 

„Накратко, нашият план за социални медии ще помогне на [Компания X] да увеличи 

ангажираността и да достигне до нови клиенти. Следвайки този структуриран 

подход, можем да постигнем измерим растеж в рамките на три месеца. Ако искате 

да видите повече подробности, ще се радвам да споделя пълната ни стратегия или да 

насроча демонстрация.“ 

Данни за контакт 

● Предоставете ясна и проста информация за контакт, за да знае аудиторията ви 

как да се свърже с вас. 

● Включете подходящи канали в зависимост от контекста: имейл, телефон, 

LinkedIn, уебсайт или социални медии. 

● Уверете се, че данните за контакт са лесни за четене и запомняне, особено на 

слайдове или раздадени материали. 

Пример: 

● Имейл: alex@example.com 

● Телефон: +123 456 789 

● LinkedIn: linkedin.com/in/alexsmith 

● Уебсайт: www.alexsocialsolutions.com 

Полезни забележки:  

Резюмето гарантира, че аудиторията ви ще си тръгне, запомняйки същността на 

вашето представяне пред публика. Ако решите да завършите презентацията си с 

отворен въпрос, уверете се, че той не е водещ – тоест, не бива да тласка аудиторията 

към отговора, който искате да чуете. Данните за контакт улесняват 

взаимодействието с вас след това, превръщайки страхотната презентация в реални 

възможности. 

 

3.4 БЪДЕТЕ КРЕАТИВНИ И ЗАПОМНЯЩИ СЕ – НАПРАВЕТЕ ТАКА, ЧЕ 

ВАШЕТО ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА ДА СЕ ОТКРОЯВА ВИЗУАЛНО. 

Силното представяне пред публика не е само за това, което казвате, а и за това как го 

представяте визуално. Добре проектираните визуализации могат да направят идеите 

ви по-лесни за разбиране, по-ангажиращи и по-лесни за запомняне. 

Ето няколко практични съвета: 

1. Направете го опростено: 

✔ Избягвайте претрупването на слайдовете с твърде много текст. 

✔ Фокусирайте се върху една идея на слайд. 

2. Използвайте визуални материали, за да подкрепите историята си: 

✔ Изображенията, диаграмите и иконите могат да помогнат за бързото 

обяснение на понятията. 

✔ Диаграмите или графиките трябва да са прости и лесни за четене. 

3. Подчертайте ключови точки: 

✔ Използвайте удебелен текст, цветове или допълнителни описания, за да 

привлечете вниманието към най-важната информация. 

✔ Не прекалявайте с ефектите – финият акцент работи най-добре. 

4. Последователен стил: 

✔ Придържайте се към един и същ шрифт, цветова палитра и оформление. 
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✔ Последователността прави презентацията ви да изглежда 

професионална и изпипана. 

5. Разкажете история визуално: 

✔ Подредете слайдовете така, че да следват структурата на представянето 

пред публика: Въведение → Проблем → Решение → Следващи стъпки. 

✔ Визуалните подсказки (стрелки, икони, времеви линии) могат да 

насочват аудиторията през вашата история. 

6. Ангажирайте аудиторията си: 

✔ Задавайте въпроси, включете интерактивни елементи или използвайте 

примери от реалния живот, наред с визуализации. 

✔ Това прави презентацията ви по-запомняща се и разбираема. 

Полезни забележки: 

Вашите слайдове трябва да подкрепят и подобряват представянето ви пред 

публика, а не да го заместват. Целта е идеите ви да бъдат ясни, ангажиращи и лесни 

за запомняне, така че аудиторията ви да си тръгне със силно впечатление. 

3.5 ВМЕСТО ЗАКЛЮЧЕНИЕ: НЕЩА, КОИТО ТРЯБВА ДА 

ЗАПОМНИТЕ ЗА ВАШЕТО ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА 

Тази  структура от три части — Въведение → Проблем → Решение — формира 

основата на почти всяко представяне пред публика. Независимо дали става въпрос за 

асансьорно представяне пред публика или за пълно представяне пред публика, ако тези 

три части са ясни и добре структурирани, вашата презентация ще бъде едновременно 

разбираема и убедителна. 

● Може да е сложно — не забравяйте, че понякога е изключително кратко. 

● Обяснете ясно какво представлява идеята на вашия проект. 

● Помислете за целта на вашето представяне пред публика – какво искате да 

постигнете? 

● Използвайте разказване на истории, аналогии или изненадващи факти, за да 

направите идеята си запомняща се. 

● Подкрепете твърденията си с изображения, диаграми, икони или таблици. 

Поддържайте слайдовете прости и се фокусирайте върху една идея на слайд. 

● Използвайте последователен стил, цветова палитра и шрифт, за да изглежда 

презентацията ви изпипана и професионална. 

● Можете да завършите представянето пред публика с въпрос (в идеалния случай 

такъв, който изисква повече от прост отговор „да“/„не“), за да ангажирате 

слушателите си. 

● Включете кратко резюме и вашите данни за контакт. Завършете представянето 

си пред публика, като подчертаете ключовото послание и уведомите аудиторията 

си как да се свърже с вас за въпроси или последващи действия. 

3.6 ПРАКТИЧЕСКИ УПРАЖНЕНИЯ: СТРУКТУРА НА ПРЕДСТАВЯНЕТО 

ПРЕД ПУБЛИКА 

1. ПРАКТИКУВАНЕ НА ВЪВЕДЕНИЕТО 

Цел: Научете се да привличате вниманието и да представяте идеята си ясно. 

Инструкции: 

1. Изберете си една идея, която да представите пред  публика. 
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2. Напишете едно изречение, което представя вас и идеята. 

3. Кажете го на глас и засечете времето си – опитайте се да го държите под 20 

секунди. 

4. По избор: Запишете се и го гледайте отново, за да видите дали звучи ясно и 

уверено. 

 

 ПРАКТИКУВАНЕ НА ИЗЛОЖЕНИЕТО НА ПРОБЛЕМА 

Цел: Ясно обяснете проблема, който вашата идея решава. 

Инструкции: 

1. Определете основния проблем, който вашата идея решава. 

2. Напишете 2–3 изречения, описващи проблема на прост и разбираем език.. 

3. По избор: Споделете го с приятел и го попитайте дали веднага разбира 

проблема.. 

 ПРАКТИКУВАНЕ НА РЕШЕНИЕТО 

Цел: Представете идеята си като решение ясно и убедително. 

Инструкции: 

1. Обяснете как вашата идея решава проблема. 

2. Включете 2–3 изречения за това какво ще правите и очакваната полза. 

3. По избор: Начертайте малка диаграма или схема, за да визуализирате 

решението. 

 ПЪЛНО МИНИ-УПРАЖНЕНИЕ ЗА ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА 

Цел: Комбинирайте и трите части в кратко, сплотено изложение. 

Инструкции: 

1. Използвайте упражненията си за Въведение, Проблем и Решение. 

2. Упражнявайте се да казвате цялото представяне пред публика за по-малко от 2 

минути. 

3. По избор: Запишете се или го презентирайте на приятел/член на семейството. 

4. Преглед: Вашата аудитория веднага ли разбира идеята, проблема и решението? 

3.7 ИЗГРАЖДАНЕ НА ДОВЕРИЕ И ЕФЕКТИВНО ИЗПЪЛНЕНИЕ 

Публичното говорене, особено в контекста на представянето на предприемаческа реч, 

може да бъде плашещо за младите оратори. Нервността е често срещана, но не е нужно 

да бъде бариера. Тази глава ви дава практически стратегии за преодоляване на 

тревожността, овладяване на комуникацията и управление на взаимодействието с 

аудиторията с професионализъм. От подготовката на вашето мислене до 

усъвършенстването на вашето вербално и невербално представяне и справянето с 

въпроси и обратна връзка с увереност, всеки раздел предоставя инструменти, които ще 

ви помогнат да изразите идеите си ефективно и автентично. 

3.8 КАК ДА ПРЕОДОЛЕЕМ НЕРВНОСТТА 

Да се чувствате нервно преди да говорите публично е напълно нормално и дори опитните 

оратори усещат напрежението. Но нервността не е нужно да ви спира. С правилната 

нагласа и прости техники можете да насочите тази нервна енергия към фокус и да 

представите речта си с увереност и яснота. 
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Младите хора често изпитват тревожност при говорене поради различни фактори: страх 

от допускане на грешки, негативна оценка, смущение, трудности с разбирането на 

комуникацията или липса на увереност в собствените способности (Martiningsih, 

Susilawati, Rezeki, 2024). Нервността по време на презентация е заучена реакция, която 

произтича от възприемана заплаха за нашия имидж (Gershman, 2019). За щастие, тя 

може да бъде облекчена и научена чрез редовна практика, опит и използване на 

целенасочени техники (Raja, 2017). 

3.9 СТРАТЕГИИ ЗА СПРАВЯНЕ С НЕРВНОСТТА 

Подготовка: Добрата подготовка е един от най-ефективните начини за справяне с 

нервността и повишаване на увереността (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024). 

Познаването на материала ви дава по-голям контрол върху това какво и как ще го 

представите. 

→ Пример: Можете да препрочетете представянето си пред публика и да го репетирате 

няколко пъти. Полезно е също да практикувате с приятели и/или семейство, за да се 

почувствате по-комфортно (Raja, 2017). 

Релаксация: Има няколко физически техники, които могат да намалят тревожността 

преди представяне на вашата презентация (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).→ 

Пример: Опитайте методи за контрол на дишането, разтягане на мускулите, медитация 

и слушане на музика (Martiningsih, Susilawati, & Rezeki, 2024). 

Позитивно мислене и визуализация: Позитивното мислене може да облекчи нервността 

и да ви мотивира да представяте посланието си ефективно (Martiningsih, Susilawati, 

Rezeki, 2024). 

→ Пример: Вярвайте в способностите и силните си страни да говорите успешно и си 

представете как правите гладка и уверена презентация (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 

2024). 

Фокус върху публиката: Промяната в перспективата, която възприемате, може да 

намали напрежението. Фокусът трябва да бъде върху публиката, а не върху вас самите, 

с цел да се свържете с нея (Gershman, 2019). 

→ Пример: Осъществете зрителен контакт, за да намалите нервността при говорене, да 

облекчите чувството за осъждане и да се свържете истински с всеки човек (Gershman, 

2019). 

Подкрепа между презентиращите пред публика: Споделянето на опит с 

презентиращи пред публика, които се чувстват по същия начин, помага за 

нормализиране на тревожността и подпомага емоционалната регулация (Martiningsih, 

Susilawati, Rezeki, 2024). 

→ Пример: Да чуете някой друг да казва „Нервен съм“, преди да произнесе речта си, 

може да бъде успокояващо и да ви помогне да откриете нови техники за справяне. 

 

3.10 УПРАЖНЕНИЯ ЗА ИЗГРАЖДАНЕ НА УВЕРЕНОСТ 

Опитайте тези прости дейности, за да намалите нервността и да подобрите 

представянето си преди състезанието по представяне пред публика:  

● Упражнение с огледало и силова поза: Застанете пред огледало и 

репетирайте речта си, като обръщате внимание на стойката, изражението на 

лицето, жестовете и темпото си. Опитайте различни пози, за да откриете тази, 

която ви кара да се чувствате уверени и силни. След това задръжте тази поза 
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поне 2 минути преди представянето на речта си, за да повишите увереността си1 

(Abror, Wijayatiningsih, 2025). 

● Дишане: Преди речта си изпълнете упражнение за контрол на дишането, за да 

освободите стреса и да успокоите сърдечния си ритъм. Използвайте метода 4-7-8: 

вдишайте за 4 секунди, задръжте дъха си за 7 секунди, издишайте за 8 секунди 

(Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024). 

Практика с представянето пред публика: Работете по двойки с приятел или 

колега и се упражнявайте да представяте представянето пред публика  на свой 

ред. Давайте си конструктивна обратна връзка и подчертавайте силните си 

страни.  

3.11 РАЗЛИКАТА МЕЖДУ ВЕРБАЛНА И НЕВЕРБАЛНА КОМУНИКАЦИЯ 

Комуникацията не е само това, което казвате, но и как го казвате и дори това, което не 

казвате. Когато представяте предприемаческото си представяне пред публика, 

овладяването както на вербалната, така и на невербалната комуникация е от решаващо 

значение, за да се свържете с аудиторията, да предадете посланието си ясно и да го 

изкажете уверено. 

Вербална комуникация: Подбирайте думите си ефективно 

Вербалната комуникация включва говорене, слушане и избор на език, който ясно 

изразява посланието ви. Не става въпрос само за думите, но и за това как ги използвате, 

за да предизвикате ангажираност и да изградите доверие с аудиторията си (Indeed, 

2025). 

В контекста на предприемаческото представяне пред публика, изговорените от вас думи 

се превръщат във ваш инструмент за оформяне на посланието ви и вдъхновяване на 

аудиторията. 

● Всяко изречение трябва да бъде съобразено с вашата аудитория. → Използвайте 

ясен, прост и точен език, за да изразите ефективно своята гледна точка (Adult 

Education Quest, 2025). 

● Внимавайте с тона, силата на звука и темпото си. Тези елементи влияят върху 

начина, по който посланието ви се възприема и интерпретира (Adult Education 

Quest, 2025). 

→ Един стабилен, уверен тон може да помогне за изграждането на доверие и да 

демонстрира контрол над идеята ви, давайки време на аудиторията да усвои 

посланието ви. 

 

● Ангажирайте аудиторията си чрез активно слушане и динамично говорене 

(Indeed, 2025). 

 

→ Задавайте смислени въпроси, отговаряйте обмислено и насочвайте разговора 

целенасочено. Това ще отрази вашия професионализъм и надеждност, докато 

представяте идеята си пред публика. 

 

1 В своето изследване Къди показа, че силната стойка може да повиши увереността, тъй като 

повишава нивата на хормона тестостерон (свързан със самочувствието) и намалява нивата на 

хормона кортизол (свързан със стреса). 
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Невербална комуникация: Ключови поведения за подобряване на въздействието 

 

Невербалната комуникация включва всички начини, по които общувате, без да говорите, 

като изражения на лицето, жестове, поза и дори как използвате пространството около 

вас (Indeed, 2025). 

● Поддържайте открита стойка, за да изглеждате ангажирани и достъпни (Adult 

Education Quest, 2025). 

● Зрителният контакт е от съществено значение, тъй като сигнализира за 

увереност, внимание и уважение (Adult Education Quest, 2025). 

● Изражението на лицето ви показва емоция: то може да подчертае 

позитивност, но също така и нервност и дори да доведе до погрешно тълкуване 

на съобщението ви (Adult Education Quest, 2025; Indeed, 2025). 

● Жестовете подсилват посланието ви (Indeed, 2025), движението на ръцете или 

кимането могат да помогнат за подчертаване на ключови моменти. 

Упражнения за комуникациоони умения 

ОПИТАЙТЕ ТЕЗИ ДЕЙНОСТИ, ЗА ДА ПОДОБРИТЕ КОМУНИКАЦИЯТА СИ ПО 

ВРЕМЕ НА ПОДГОТОВКАТА НА ВАШЕТО ПРЕДСТАВЯНЕ ПРЕД ПУБЛИКА: 

 

● Предизвикателство за зрителен контакт: Упражнявайте се да поддържате 

постоянен зрителен контакт с връстник или приятел, докато говорите. 

Използвайте видеозаписи, за да наблюдавате навиците си и да ги коригирате, 

ако е необходимо. (Symonds, 2025). 

● Проверка на стойката: Застанете изправени с отпуснати рамене и стъпала на 

земята. Помолете връстник или приятел да наблюдава стойката ви и да ви даде 

обратна връзка дали изглеждате уверени и открити (Symonds, 2025). 

● Осъзнаване на вербалната и невербалната комуникация: Запишете се, 

докато презентирате представянето си пред публика. Слушайте, за да оцените 

гласа си (тон, яснота и темпо) и езика на тялото си (жестове, поза и изражение на 

лицето). Помислете доколко добре комуникацията ви подкрепя посланието ви и 

изразява увереност. 

3.12 КАК ДА СЕ СПРАВЯТЕ С ВЪПРОСИ И ОБРАТНА ВРЪЗКА С 

ПРОФЕСИОНАЛИЗЪМ 

Когато презентирате предприемаческото си представяне пред публика, способността ви 

да отговаряте на въпроси и обратна връзка със самообладание и яснота е от основно 

значение за осигуряване на уверена комуникация. Когато се подхожда добре с 

въпросите, те засилват ангажираността, а обратната връзка се превръща в инструмент 

за растеж. Но без правилния подход тези моменти могат да станат отбранителни и дори 

объркващи. 

Този параграф предоставя практическа пътна карта за ефективно управление на 

въпроси и обратна връзка. Целта не е съвършенство, а професионално самообладание, 

за да се изгради доверие, да се демонстрира откритост и да се култивира непрекъснато 

усъвършенстване. 

3.13 ДА СЕ СПРАВЯТЕ С ВЪПРОСИТЕ КЪМ ВАС 
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По време на предприемаческото представяне пред публика, професионалното 

отговаряне на въпроси е също толкова важно, колкото и ясното представяне на идеята 

ви. Начинът, по който отговаряте, може да повлияе на това колко надеждни и 

подготвени изглеждате. По-долу са изброени ключови стратегии за управление на 

въпроси с увереност и професионализъм. 

Подгответе се предварително: Предвиждайте потенциални въпроси, като прегледате 

ключовите моменти от представянето Ви пред публика. Това ви помага да избегнете 

изненада и гарантира отговори, съответстващи на посланието ви. (Rubin, 2024). 

→ Въз основа на вашата тема и аудитория, обикновено е лесно да предвидите често 

задаваните въпроси и да подготвите отговорите си предварително. 

Слушайте внимателно: Покажете интерес и уважение към човека, който пита, като се 

уверите, че сте оставили място да чуете пълния отговор. (Rubin, 2024).  

→ Използвайте зрителен контакт, кимане или словесни знаци на одобрение (напр. 

„Разбирам“). Отбележете и благодарете на човека за неговия принос с преходни фрази 

(напр. „Благодаря ви, че повдигнахте този въпрос“) (Rubin, 2024). 

 

Отделете малко време да помислите: Когато сте изправени пред трудни въпроси, може 

да дадете несигурни и прибързани отговори. Напълно приемливо е да спрете и да 

съберете мислите си. (Shapira, 2022). 

→ Дишайте спокойно или отпийте глътка вода, за да пренастроите мислите си и да 

помислите как най-добре да отговорите ясно (Shapira, 2022).  

 

Отговаряйте ясно и честно: Вашият отговор трябва да бъде директен и кратък, по 

същество на въпроса. Избягвайте повторения или отклонения. (Rubin, 2024). 

→ Ако е необходимо, поискайте разяснение, поискайте време за по-късен отговор или 

преформулирайте накратко въпроса, за да се уверите, че сте го разбрали правилно. 

(Rubin, 2024). 

 

Приемете несигурността: Не е нужно да знаете всички отговори. Изразете това, което 

знаете, и признайте съмненията си. (Shapira, 2022). 

→ Използвайте фрази като „Ето какво знаем към този момент“ или „Това, което мога 

да кажа, е следното“, за да се справите с несигурността и да споделите какво знаете към 

момента. (Shapira, 2022).   

 

Ангажирайте аудиторията: Презентирането на вашето представяне пред публика е 

възможност да се ангажирате напълно с аудиторията, да се поучите от техния опит и да 

подобрите идеята си. (Rubin, 2024). 

→ Можете да използвате това време, за да помолите директно аудиторията си да сподели 

прозрения и коментари като ценен принос за вашата проектна идея. (Rubin, 2024). 

3.14 СПРАВЯНЕ С ОБРАТНАТА ВРЪЗКА 

Обратната връзка е ценен инструмент за комуникация, който ни помага да разберем как 

другите възприемат нашето представяне, поведение или послание (Организация на 

обединените нации, без дата). Макар че получаването ѝ не винаги е лесно, изграждането 

на навик за приемане на обратна връзка с откритост и спокойствие подобрява ученето, 

развитието и доверието, особено в предприемаческа среда. (Ледерман, без дата). 

Слушайте, попивайте, приемайте: Устоявайте на желанието да реагирате незабавно. 

Вместо това, фокусирайте се изцяло върху говорещия и попивайте казаното. Това 
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означава да слушате активно, да си водите бележки и да обръщате пълно внимание 

(Университет на Ватерло, без дата.; Ледерман, без дата). 

→ Вместо да отговаряте веднага, използвайте рефлективно огледало, за да повторите 

или преформулирате основните елементи за потвърждение (Conaway, 2022).  

Управлявайте емоциите си: Първоначалният ви инстинкт може да е да се чувствате 

отбранително или да се чувствате осъждани, особено когато обратната връзка засяга 

чувствителни области. Вместо това се стремете да останете емоционално неутрални и 

любопитни. Управлявайте израженията на лицето, стойката и тона на гласа, за да 

сигнализирате за внимание (Университет на Ватерло, без дата; Conaway, 2022). 

→ Практикувайте да забелязвате езика на тялото си и инстинктивните си реакции и 

съзнателно се насочете към откритост. 

Разбиране и оценяване: Понякога обратната връзка е едва доловима или непълна. 

Задавайте уточняващи въпроси и благодарете на този, който я е дал, за неговите 

прозрения. Признателността засилва репутацията ви на човек, който е ангажиран с 

усъвършенстването (Lederman, без дата; Университет на Ватерло, без дата). 

→ Пример: „Благодаря, че споделихте това, бихте ли дали пример, в който начинът 

ми на изразяване Ви се стори неясен?“ 

Размислете и обработете: Вместо да бързате да действате въз основа на обратната 

връзка, отделете време, за да я обработите. Размисълът ви позволява да оцените нейната 

уместност, стойност и емоционално въздействие (Conaway, 2022). 

→ Можете да създадете дървовиден модел, за да организирате мислите си и да решите 

какви действия да предприемете и как да приложите обратната връзка (Conaway, 2022).  

Последващи действия: След като сте обмислили и сте взели решение за промените, 

прилагайте ги постепенно и обмислено. Последващите действия показват вашата 

нагласа за растеж и уважение към процеса на обратна връзка (Ледерман, без дата; 

Университет на Ватерло, без дата). 

→ Водете си запис на направените корекции и съгласувайте с предоставящия обратна 

връзка, ако е необходимо. 

Професионалното боравене с обратната връзка е свързано с това да бъдете 

възприемчиви към развитие, независимо колко трудно може да е посланието. 

Независимо дали е похвала или критика, всяка обратна връзка предлага възможност за 

учене. Гледайте на обратната връзка като на жест на грижа, а не на критика. Запомнете: 

вашият критик може да ви дава ценна информация за това как да подобрите 

представянето си пред публика или личностното си развитие. Дори отрицателната 

обратна връзка е по-добра от никаква, тя е възможност за подобрение. (Indeed, 2025). 

3.15 УПРАЖНЕНИЯ 

● Подготвителна рамка: Опитайте да отговорите на речта си с помощта на 

подготвителната рамка: Изложете основната си теза; Обосновете, обяснете 

причината за нея; Пример, намерете пример в подкрепа на тезата си; Изложете, не 

се отклонявайте, преформулирайте тезата си (Shapira, 2022). 

● Практика с колеги: Подгответе възможни въпроси за вашата предприемаческо 

представяне пред публика презентация и помолете колега или приятел да ги 

симулира, за да упражните отговорите си (Shapira, 2022).  

● Дневник за обратна връзка: Създайте дневник за обратна връзка, където 

записвате получената обратна връзка, как сте се чувствали по отношение на нея, 
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какъв е вашият план за действие за подобрение, какви са резултатите, които 

забелязвате по-късно (Conaway, 2022). 

● Обработка на обратна връзка: Практикувайте шавасана или поза на труп. 

Легнете по гръб на земята, изпънете краката и ръцете си. Създайте състояние на 

релаксация на нервната си система. Помислете за получената обратна връзка, 

оставете я да премине през тялото ви и разберете какво ви казва тя. (Conaway, 2022).  

3.16 ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Да осъществите успешно представяне пред публика означава повече от това да имате 

силна идея. Става въпрос за споделянето на тази идея с увереност, яснота и свързаност. 

Като управлявате нервността, засилвате комуникацията и реагирате конструктивно на 

обратната връзка,Вие изграждате способността си да общувате с професионализъм и 

цел. Приемете всеки момент като шанс за развитие. С практика, размисъл и подкрепа 

от връстници, всяко Ваше представяне пред публика се превръща в стъпка към 

личностно развитие и предприемачески успех. 
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4 ИНТЕРАКТИВНИ УПРАЖНЕНИЯ И КАЗУСИ 

Тази глава използва реални казуси, за да покаже какво прави едно представяне пред 

публика успешно — и защо някои се провалят. Всяка история подчертава как са били 

представени идеите, как е реагирала публиката и какви поуки могат да се приложат 

към вашия собствен проект. Целта не е да се копират тези примери, а да се разсъждава 

върху принципите, които стоят зад тях: яснота, простота, доверие и показване на реална 

стойност. 

Наред с казусите, ще намерите кратки интерактивни упражнения, които ви позволяват 

да практикувате всеки урок веднага – изготвяне на ясна уводна фраза, показване на 

идеята ви в реални работни моменти и проверка дали другите наистина разбират 

вашето представяне пред публика. Всяко упражнение включва бърз самостоятелен 

вариант, който можете да опитате у дома, за да продължите да се усъвършенствате 

между семинарите 

4.1 КАЗУС DROPBOX 

 Силата на едно просто демо 

🔗 Гледайте оригиналното демо видео тук (4 мин.) 

Когато Дрю Хюстън измисли Dropbox, идеята беше проста, но мощна: инструмент, който 

автоматично синхронизира файловете ви на всички ваши устройства. По онова време 

това беше огромен проблем - хората постоянно забравяха USB памети или си изпращаха 

файлове по имейл, за да работят на различни компютри. 

Вместо да създава дълга, техническа презентация за това как работи Dropbox, Хюстън 

направи 4-минутно демонстрационно видео. Във видеото той ясно показа ежедневния 

проблем („Забравих си USB устройството у дома“) и как Dropbox го реши по прост, 

визуален начин. Демонстрацията не затрупа публиката с технически жаргон — тя 

просто показа предимствата на продукта. 

Хюстън първоначално създаде видеото, за да кандидатства за Y Combinator, престижен 

акселератор за стартиращи компании. Подходът проработи: Dropbox беше приет. По-

късно, когато публикуваха същото демонстрационно видео онлайн, то стана вирусно в 

технологичните общности и бързо доведе до 75 000 регистрации за една нощ - още преди 

Dropbox да бъде напълно стартиран. 

Извлечена поука: Едно добро представяне пред публика не е нужно да обяснява 

всички технически подробности. То трябва да покаже проблема и решението по начин, 

който аудиторията веднага разбира. Ясната и проста демонстрация често е по-

убедителна от сложно обяснение. 

Интерактивно упражнение: Предизвикателство с 

ежедневните начални редове 

В презентацията на Dropbox, Дрю Хюстън не започна с „Изградихме протокол за 

синхронизиране между разпределени сървъри“. Той започна с проста, разбираема 
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фраза: „Забравих си USB устройството вкъщи“. Сега е ваш ред да се упражнявате как 

да направите проекта си разбираем. 

Как работи това: 

1. Помислете за идеята си за проект. 

2. Запишете три различни кратки ежедневни ситуации (максимум по едно 

изречение всяка), които показват проблема, който вашият проект решава. 

o Пример: „Прекарали сте един час в търсене на правилния формуляр 

онлайн и все още не можете да го намерите.“ 

o Пример: „Отивате в магазина и осъзнавате, че частта, от която се 

нуждаете, отново е изчерпана.“ 

o Пример: „Пропускате да кандидатствате за работа, защото не сте 

знаели, че крайният срок се е променил.“ 

3. По двойки прочетете трите си реда на партньора си. 

4. Вашият партньор избира коя реплика му се струва най-ясна и най-

разпознаваема. 

Защо правим това: 

● Силната уводна реплика кара публиката напълно да се приобщи към идеята Ви 

и да си помисли: „Да, знам този проблем!“ 

● Ако началото ви е твърде неясно, предложението ви няма да е успешно — дори 

ако решението е чудесно. 

● Правилната отправна точка изгражда незабавна връзка и доверие. 

Отражение: 

След упражнението, обсъдете в група: 

● Кои начални реплики накараха хората да кимнат в знак на разпознаване? 

● Някои редове изглеждаха ли твърде абстрактни или трудни за представяне? 

● Как можете да усъвършенствате увода си, така че всеки веднага да може да 

„види“ проблема, който решавате? 

Самостоятелно упражнение: Покажи, не разказвай 

Успехът на Dropbox започна с кратко демонстрационно видео, което направи проблема 

и решението му ясни веднага. Вместо само да говори, Дрю Хюстън показа на хората как 

точно работи в реалния живот. 

Вашата задача: 

1. Запишете  една ежедневна ситуация, която показва проблема, който вашият 

проект решава (ограничете я до едно или две изречения). 

Пример: „Прекарвате половин час в търсене на правилния формуляр онлайн и все 

още не можете да го намерите.“ 

2. Сега, вместо да обяснявате решението си с думи, скицирайте го. Използвайте 

фигурки, стрелки или икони – каквото и да показва „преди“ и „след“. 

3. Представете си, че трябва да представите проекта си в 20-секундно беззвучно видео 

— без думи, без технически подробности, само действия. Нарисувайте 3–4 кадъра, 

които ще се появят в тази мини-демонстрация. 

4. Прочетете рамките на себе си: може ли някой да разбере проблема и решението 

само като ги погледне? 

Защо: 

• Вашата аудитория запомня това, което вижда, повече от това, което чува. 

• Ако вашата идея може да бъде показана в проста последователност, тя е готова да се 

запечата в съзнанието на хората. 



   

 

38 

 

• Демонстрацията не е нужно да бъде изпипана — яснотата е това, което има 

значение. 

 

Казус: Pebble 

 Как едно представяне пред публика  направи смарт 

часовниците популярни  

гЛЕДАЙТЕ ОРИГИНАЛНОТО ВИДЕО НА Pebble Kickstarter ТУК (3 min) 

 

Pebble започва с млад предприемач, Ерик Мигиковски, който иска лесен начин да вижда 

известия от телефона си на китката си, докато кара колело. Идеята изглежда 

обещаваща, но когато за първи път се опитва да набере пари, традиционните 

инвеститори са скептични. Те се съмняват, че има реален пазар за смарт часовник и не 

виждат потенциала в това, което изглежда като нишова джаджа. Мигиковски е приет в 

програмата за стартиращи компании Y Combinator през 2011 г., което му дава известен 

първоначален импулс, но дори и там, набирането на значителни инвестиции е трудно. 

 

Вместо да се откажат, Pebble се обърнаха към Kickstarter през 2012 г., създавайки 

видеоклип, който щеше да промени всичко. Видеото, с продължителност малко под 3 

минути, беше просто и директно. То не се фокусираше върху технически жаргон или 

вътрешните механизми на устройството. Вместо това, показваше хора, които използват 

часовника в ежедневни ситуации: бегач, който проверява темпото си, колоездач, който 

сменя музиката, без да спира, някой, който поглежда входящо съобщение, без да вади 

телефона си. Като представиха близки до аудиторията моменти, Pebble незабавно 

направиха концепцията за смарт часовник разбираема и привлекателна. 

 

Kickstarter представянето пред публика на Pebble беше революционна, като събра над 

10 милиона долара и доказа, че хората навсякъде искат смарт часовник. В продължение 

на няколко години те дори бяха лидери на пазара. Но когато Apple навлезе с Apple 

Watch, Pebble не можа да се справи с глобалния си обхват и ресурси. Въпреки страстната 

си общност и рекордните кампании за групово финансиране, Pebble прекрати дейността 

си през 2016 г. 

Извлечена поука: Представянето пред публика може да бъде повече от просто 

презентация — то може и да провери дали хората наистина искат вашата идея. Pebble 

използваха краудфъндинг не само за да обяснят своя смарт часовник, но и за да видят 

дали хората ще го подкрепят. Чрез набиране на средства директно от спонсори, те 

доказаха, че има реално търсене, преди да се обърнат към инвеститори. 

4.2 ИНТЕРАКТИВНО УПРАЖНЕНИЕ: ЕЖЕДНЕВНИ РАБОТНИ МОМЕНТИ 

Представянето пред публика на Pebble беше силно, защото не просто изброяваше 

функции — то показваше реални ситуации, в които хората биха използвали своя смарт 

часовник. Можете да направите същото с вашата идея за проект. 

Тъй като идеята ви идва от проблем, който сте видели при ученето си по време на работа, 

помислете за ежедневните работни моменти, които показват защо вашето решение е 

важно. 

Как работи това: 

https://vimeo.com/40128933?signup=true
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1. Спомнете си за опита си с ученето по време на работа. Запишете 2–3 момента от 

ежедневната си работа, в които проблемът, който сте идентифицирали, 

действително се е появил. 

o Пример: „Когато клиент е трябвало да чака твърде дълго, защото 

никой не е знаел кой трябва да му помогне.“ 

o Пример: „Когато продуктите се натрупаха на склад, защото 

персоналът не знаеше какво вече е налично.“ 

o Пример: „Когато колега се отказа от използването на инструмент или 

система, защото е твърде сложен.“ 

2. Сега запишете как вашето решение би променило тези моменти към по-добро. 

o Example: „Вместо да чака, клиентът бива посрещнат веднага от 

правилния човек.“ 

3. Споделете вашите моменти и решения с партньор или малка група 

4. Обмислете заедно как бихте могли да покажете тези моменти в представянето си 

пред публика – с кратка история, визуален материал или дори проста ролева 

игра. 

Защо правим това: 

● Хората се свързват с конкретни ситуации повече, отколкото с абстрактни идеи. 

● Показването на „преди и след“ прави решението ви да изглежда реално и ценно. 

● Ако вашата аудитория може да си представи как вашата идея подобрява 

ежедневната работа, ще е много по-вероятно да я запомни и подкрепи. 

Отражение: 

Запитайте се: Ако някой от компанията, в която съм правил/а ученето си на работното 

място, чуе презентацията ми, ще разпознае ли веднага работните моменти, които 

описвате? Ако отговорът е да, значи сте направили презентацията си конкретна и 

разбираема. 

 

4.3 САМОСТОЯТЕЛНО УПРАЖНЕНИЕ: МОМЕНТЕН ПРЕГЛЕД НА 

РАБОТНИТЕ МОМЕНТИ 

Pebble направиха представянето си пред публика силно, като показаха реални 

ситуации, а не само някои от характеристиките. 

Вашата задача: 

1. Избройте 3 момента, които сте наблюдавали във вашето учене по време на 

работа, които показват проблема, който вашата идея решава. 

2. Под всеки момент напишете по един ред, започващ с: „С моето решение, вместо 

това…“ 

3. Изберете най-силната двойка „преди и след“ и я включете в представянето си 

пред публика. 

Защо: Ако можете сами да напишете ясна разлика между „преди и след“, ще имате 

история, която ще се запомни. 

 

4.4 КАЗУС: ЧЕРНАТА РЪКАВИЦА  

Когато идеите са прекалено абстрактни 

🔗 Гледайте оригиналното видео на Черната ръкавица от Kickstarter тук (4 мин.) 
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„Черната ръкавица“ беше видеоигра, предложена в Kickstarter през 2014 г. от 

разработчици, работили преди това по хитовата игра Bioshock Infinite. Представянето 

обещаваше сюрреалистична, експериментална игра, съчетаваща изкуство, музика и 

разказ. Идеята беше поставена в сюрреалистичен театър, където играчите биха могли 

да използват специална ръкавица, за да променят историята на произведенията на 

изкуството: например, сменяйки художника, средата (от живопис към скулптура) или 

темата (любов, страх, свобода). Произведенията на изкуството и театърът биха се 

развивали въз основа на тези промени, постепенно разкривайки мистерии.. 

Въпреки че родословието на създателите беше силно, кампанията не успя да достигне 

дори половината от целта си от 550 000 долара. Защо? Основният проблем беше, че 

представянето пред публика беше твърде неясно. Видеото и страницата на кампанията 

използваха впечатляващи визуализации и препратки към артистични амбиции, но след 

гледане много потенциални поддръжници все още не можеха ясно да обяснят какво 

всъщност представлява играта или как ще се играе. Ако аудиторията ви не може да 

обобщи идеята ви в едно или две изречения, след като я чуе, е малко вероятно да я 

подкрепи. 

Kickstarter кампанията беше отменена, след като събра само около 220 000 долара. 

Въпреки квалификацията на екипа, неясното послание доведе до загуба на инерция и 

доверие по отношение на проекта. 

Извлечена поука: Представянето трябва да е достатъчно ясно, за да може аудиторията 

ви да ви го повтори. Ако хората си тръгнат объркани, никакви лъскави визуализации 

или известни имена няма да спасят идеята. Винаги се питайте: „Може ли някой да 

обясни проекта ми на приятел, след като чуе представянето ми?“ Ако не, опростете, 

докато може. 

ИНТЕРАКТИВНО УПРАЖНЕНИЕ: Смяна на представянето пред публика 

В казуса „Черната ръкавица“ видяхме какво се случва, когато дадено представяне пред 

публика е неясно: ако аудиторията ви не може да обясни идеята ви, след като я чуе, тя 

няма да я подкрепи. Това упражнение ще ви помогне да проверите дали вашето 

собствено представяне е достатъчно просто и запомнящо се. 

Как работи това: 

1. Съберете се с друг участник. 

2. Отделете 5 минути, за да обясните идеята за проекта си на партньора си. Бъдете 

прости: Какъв проблем решавате? Какво е вашето решение? Защо е важно? 

3. Сега се разменете: вашият партньор ви обяснява идеята си. 

4. Един по един, всеки от вас ще представи идеята на партньора си пред цялата 

група – сякаш е ваша собствена. 

Защо правим това: 

● Ако партньорът ви може да обясни идеята ви ясно, знаете, че представянето ви 

пред публика е успешно. 

● Ако имат затруднения, това е знак, че трябва да опростите или изострите 

посланието си. 

● Това отразява реална аудитория: те би трябвало да могат да разкажат на някой 

друг за вашата идея, след като са ви чули само веднъж. 

Отражение: 

След като всички са направили представянията си пред публика, обсъдете: 
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● Кои части от вашата идея бяха лесни за запомняне от партньора ви? 

● Кои части са били изгубени или объркани? 

● Какво можете да промените в представянето си пред публика, за да бъде по-ясно 

следващия път? 

Целта не е да бъдете перфектни, а да научите как другите възприемат вашата идея. 

Страхотното представяне пред публика е това, което се запомня. 

 

Самостоятелно упражнение: Тестът на дядото/бабата 

Добър тест за яснота е да си представите, че обяснявате идеята си на някой без опит във 

вашата област - като баба ви, съсед или приятел, който не познава индустрията. 

Вашата задача: 

1. Запишете представянето си пред публика  в 3–4 прости изречения. 

2. Прочетете го на глас, сякаш говорите с някой, който няма познания във вашата 

област. 

3. Сега направете този тест: 

● Може ли този човек да ви обясни проекта ви накратко? 

● Могат ли да разкажат за това на приятел, без да се объркат? 

4. Ако отговорът е не, преработете представянето си пред публика си. Премахнете 

жаргона, съкратете изреченията и се съсредоточете само върху проблема и 

решението. След това опитайте теста отново. 

Защо: 

Ако някой извън вашия свят може да повтори идеята ви ясно, значи представянето Ви 

пред публика  е достатъчно просто за разпространение. Ако не може, трябва да 

опростявате, докато не може. Запомнете: ако аудиторията ви не може да повтори идеята 

ви, след като я чуе веднъж, няма да я подкрепи. 

Бонус съвет: Успокойте нервите си преди представянето пред публика 

Нормално е да се чувствате нервни преди да представите нещо. Дори най-добрите 

оратори го правят. Номерът не е да се „отървете“ от нервите, а да ги насочите в енергия, 

която ви помага да се представите по-добре. 

Опитайте това просто дихателно упражнение преди да представянето Ви пред публика: 

1. Седнете или стойте изправени, с отпуснати рамене. 

2. Вдишайте бавно през носа си в продължение на 4 секунди. 

3. Задръжте дъха си за 4 секунди. 

4. Издишайте бавно през устата си в продължение на 6 секунди. 

5. Повторете 3–4 пъти. 

Защо това работи: Ключът е, че издишването ви е по-дълго от вдишването. Когато сме 

стресирани или в опасност, тялото преминава в режим „борба или бягство“ и дишането 

става учестено и плитко. Като правите издишването по-дълго, изпращате обратния 

сигнал до мозъка и тялото си: „В безопасност съм, мога да се успокоя.“ Научно, това 

активира парасимпатиковата нервна система – естественият режим на тялото ви 

„почивка и възстановяване“. Забавя сърдечния ритъм, намалява напрежението и 

изчиства ума ви. 

Вашата последна стъпка: Практикувайте, докато се получи естествено 

При представянето пред публика не става въпрос за това да си перфектен от самото 

начало – става въпрос за това да ставаш по-ясен всеки път, когато се опитваш. Никой не 
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може да изрече безупречно предложение от първия път. Това, което прави разликата, е 

практиката: да го кажеш на глас, да чуеш как се спъваш, да опиташ отново и бавно да 

намериш думите и ритъма, които ти се струват естествени. 

Бърза проверка преди представянето Ви пред публика 

☑️ Може ли някой да повтори идеята ви с едно изречение, след като я е чул? 

☑️ Показахте ли проблема по начин, който изглежда реален? 

☑️ Показахте ли проблема по начин, който изглежда реален? 

☑️ Вашето представяне пред публика ви звучи  ли кратко и ясно? 

☑️ Чувствате ли се по-уверени всеки път, когато го опитате? 

Упражненията в това ръководство са предназначени да ви осигурят безопасна среда, в 

която да опитвате, да правите грешки и да се усъвършенствате. Всеки кръг прави 

представянето ви по-лесно за следване и по-лесно за запомняне от другите. Когато дойде 

моментът да представите идеята си, няма да започвате от нулата – вече ще сте положили 

усилия, за да направите историята си запомняща се. 
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