
 

GROWTH– Инструментариум 
за младежки работници 
 

Въведение 
GROWTH е иновация Инициатива Еразъм+ , насочена към овластяване на младите 
хора в цяла Европа чрез насърчаване на положителното предприемачество. Чрез 
специализирани програми за обучение и усъвършенствани инструменти за 
електронно обучение, GROWTH предоставя основни умения и ресурси на 
младежите, особено на тези от финансово неравностойно положение, за да успеят в 
света на предприемачеството. 

Повече от просто бизнес обучение, GROWTH използва цялостен подход за 
развиване на самочувствие, насърчаване на положителни нагласи, изграждане на 
устойчивост и подкрепа за благосъстоянието на младите хора в Европа. Неговата 
мисия е да направи предприемачеството достъпно, устойчиво и подкрепено от 
наставничество и мрежи от общности. Като предлага най-съвременни курсове и 
базирани на игри учебни изживявания, GROWTH прави предприемаческия път 
едновременно ангажиращ и въздействащ. 

Цели 
Проектът GROWTH се фокусира върху засилване на младежкото предприемачество 
чрез насърчаване на самочувствието, устойчивостта и позитивната психология. Той 
има за цел да даде възможност на младите хора, особено тези с ограничени 
възможности, да се занимават с предприемачество чрез иновативен курс на 
обучение, инструменти, базирани на игри, и наставничество. Основните цели са: 

1. Изяснете значението на младежкото предприемачество. 
2. Идентифицирайте методите, необходими за прилагане на предприемачески 

инициативи. 
3. Подпомагане на младежите да изградят предприемачески умения. 
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4. Помогнете на младежите да разработят устойчиви проекти чрез предоставяне 
на обучение. 

5. Помогнете на младежите да идентифицират и оценят бизнес възможностите. 
6. Обмен на добри практики и взаимно обучение в областта на 

предприемачеството сред младежите и работниците. 
7. Осигурете на младежките работници подходящи възможности за обучение. 

Целта на проекта е да се създаде основа за устойчиви, иновативни бизнес идеи, 
водени от младежи, ръководени от обучени младежки работници, за да се помогне 
на младите хора да развият предприемачески умения, да укрепят самооценката и да 
възприемат позитивната психология. 

Нашето партньорство 
Проектът GROWTH обединява разнообразно и опитно партньорство в цяла Европа, 
съчетавайки уникален опит в овластяването на младежите, образованието, 
социалните иновации и дигиталната трансформация за насърчаване на 
предприемаческите умения сред младите европейци. 

 

Асоциация Културале Pro.meteu.s (Италия): Културна асоциация, посветена на 
популяризирането на европейските ценности и насърчаването на културния обмен 
чрез образователни проекти и програми за обучение. 
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Innovation Hive (Гърция): Частна организация с нестопанска цел, фокусирана върху 
изследванията и развитието на социалните иновации, целяща справяне с 
обществените предизвикателства чрез иновативни решения. 

Свържете своя град – Брюксел (Белгия): Организация, която ангажира младежите в 
творчески дейности, културни събития и образователни програми за насърчаване на 
активно гражданство и социално включване. 

 

Eurospeak Limited (Ирландия): An образователна институция, предлагаща езикови 
курсове и професионално обучение, наблягащо на развитието на уменията, 
необходими за личностно и професионално израстване. 

 

Innovation Bee (Гърция): Компания, специализирана в технологични решения и услуги 
за дигитална трансформация, подпомагаща бизнеса и организациите при 
възприемането на иновативни практики. 
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Балкан Бридж ЕООД (България): Организация, която се ангажира да насърчава 
сътрудничеството и развитието в Балканския регион чрез образователни инициативи 
и трансгранични проекти. 

 

Център за образование и социални иновации на Австрия (ESICA): Център, посветен 
на насърчаването на социалните иновации и образование, фокусиран върху 
приобщаващи практики и развитие на общността. 

Нашият начин на работа 
В проекта GROWTH нашият подход включва няколко ключови дейности: 

● Изготвяне на доклад за анализ, който се основава на съществуваща 
литература и най-добри практики в подкрепа на младежки предприемачески 
инициативи. 

● Разработване на смесен, иновативен курс за обучение и материали, които да 
помогнат на младите хора да укрепят своите собствени представи, 
компетенции и специфични предприемачески умения. 

● Създаване на инструментариум „РАСТЪЖ“, пригоден за младежки работници. 

● Стартиране на платформа за електронно обучение, включваща интерактивна 
дигитална настолна игра. 

● Прилагане на менторска програма, ръководена от младежки работници и 
ментори. 
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Чрез тези дейности GROWTH има за цел да предостави на младежите и техните 
ментори всеобхватни, ангажиращи инструменти за успех в предприемачеството. 

Контекст на РАСТЕЖА – Инструментариум за работещи 
с младежи и за младежки организации 
Инструментариумът GROWTH за младежки работници, ще състави учебната програма на 
проекта, дигиталните инструменти и методите за подпомагане на младежките работници и 
младежките организации при предоставянето на иновативни, дигитално базирани курсове по 
предприемачество. Той включва консолидиран доклад от данни, събрани от пилотни 
дейности, заедно с практически насоки, теоретични прозрения и ресурси за младежкото 
предприемачество, позитивната психология и развитието на самооценката на младите 
предприемачи. 

Инструментариумът, наличен на шест езика, може да бъде изтеглен от уебсайта на проекта 
и платформата за електронно обучение .  
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Образователна единица N. 1 – Предприемачество и тенденции в 
индустрията 

Преглед на единицата 
Този модул подготвя младежки работници да запознаят младите участници с 
основните концепции на предприемачеството и настоящите тенденции, оформящи 
различни индустрии. Той предоставя на младежките работници знанията и 
инструментите, за да насочва младите хора към разбирането на предприемаческото 
мислене и разпознаването на възможностите в днешния икономически пейзаж. Чрез 
този модул младежките работници ще се научат да насърчават критични 
предприемачески умения сред младежите, включително иновации, издръжливост и 
адаптивност, давайки им възможност уверено да изследват и преследват бизнес 
идеи в динамична среда. 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Обяснете на младите участници основните принципи на предприемачеството 
и неговата роля в икономическия растеж. 

● Насочвайте младите участници в идентифицирането и анализирането на 
текущи тенденции в индустрията и пазарни възможности. 

● Насърчавайте иновациите, поемането на риск и адаптивността като основни 
аспекти на предприемаческото мислене. 

● Подчертайте значението на непрекъснатото учене и информираността за 
развитието на индустрията. 

● Подкрепете младите участници в развиването на издръжливост и постоянство, 
основни черти за предприемачеството. 

Целеви умения и компетенции 
Това звено има за цел да развие следните умения и компетенции в младежките 
работници, което им позволява ефективно да обучават млади участници: 

8 

 



 

● Аналитични умения : Способност за извършване на анализ на пазара и 
тенденциите, помагайки на младите да разпознаят потенциални бизнес 
възможности. 

● Бизнес проницателност : Познаване на основите на предприемачеството и 
икономическото въздействие за ефективна комуникация с млади участници. 

● Стратегическо мислене : Умения за оценка на възможностите и рисковете, 
позволяващи на младежите да мислят критично за бизнес начинанията. 

● Адаптивност и устойчивост : Техники за насърчаване на устойчиво мислене 
сред младите хора за справяне с предизвикателствата в предприемачеството. 

● Работа в мрежа и комуникация : Компетентност за изграждане на връзки и 
споделяне на идеи с младите хора относно ресурсите и тенденциите в 
индустрията. 

Общо време за доставка: 7 часа и 10 минути. 

Модул 1: Въведение в предприемачеството 

Цели на обучението 
1. Да обясни концепцията за предприемачеството и различните му форми на 

младите участници. 
2. Да опише ключовите характеристики на успешните предприемачи, като 

иновации, поемане на риск, адаптивност, работа в мрежа и постоянство. 
3. Да илюстрира въздействието на предприемачеството върху икономическия 

растеж и създаването на работни места. 
4. Да насърчи разбирането на предприемаческото мислене като основа за 

бъдещи бизнес инициативи. 

Учебни дейности 
1. Интерактивна презентация (15 минути) 

a. Започнете с презентация за основите на предприемачеството, 
обхващаща дефиниции, форми на предприемачество (напр. малък 
бизнес, стартиращи фирми, социални предприятия) и значението на 
предприемачеството в икономиката. 
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b. Използвайте визуални помощни средства или слайдове, за да 
представите ключови характеристики на предприемача, наблягайки на 
реални приложения на иновации, адаптивност и постоянство. 

2. Групова дискусия: Характеристики на успешните предприемачи (15 
минути) 

a. Разделете участниците на малки групи и дайте на всяка група 
характеристика на успешните предприемачи (напр. иновации, поемане 
на риск, работа в мрежа). 

b. Помолете всяка група да обсъди примери за това как тази 
характеристика е от съществено значение за предприемачеството и 
обмислете примери от реалния живот, които знаят (напр. местни фирми 
или известни предприемачи). 

c. След това групите споделят своите прозрения с по-голямата група, 
предизвиквайки открита дискусия относно различни предприемачески 
качества. 

3. Дейност: „Как изглежда един предприемач?“ (20 минути) 
a. Осигурете работен лист или флипчарт, където участниците очертават 

чертите, уменията и качествата, които според тях са необходими на 
един предприемач, за да успее (напр. лидерство, работа в екип, 
критично мислене, ориентация към целите). 

b. Насърчете ги да създадат „профил“ на идеален предприемач, като 
изброят личностни черти, умения и ценности. 

c. След като попълнят профилите, участниците представят своите 
„предприемачески профили“ пред групата. Улеснете дискусия за това 
как тези черти съответстват на действителните характеристики, 
обсъдени по-рано. 

4. Размисъл и въпроси и отговори (10 минути) 
a. Насърчете участниците да размишляват върху споделената 

информация и да обмислят как тези качества могат да бъдат развити. 
b. Отворете думата за въпроси и размисли, позволявайки на младежките 

работници да изяснят съмненията и да засилят разбирането. 

Инструменти/инструменти 
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● Презентационни слайдове : Визуални слайдове с ключови концепции и 
дефиниции, свързани с предприемачеството, видовете предприемачи и 
примери за успешни предприемачи. 

● Работен лист/флипчарт : Шаблон или празни листове за участниците, за да 
създадат „профил на предприемача“. 

● Материали : Резюме на ключовите характеристики на успешните 
предприемачи за бърза справка. 

● Маркери и лепкави бележки : За групови дискусии и упражнения за мозъчна 
атака. 

● Казуси от практиката (по избор) : Кратки, отпечатани казуси от известни 
предприемачи за осигуряване на контекст и вдъхновение по време на 
дискусии. 

Е-ресурси 

● понеделник.c o m - Инструмент за планиране и управление на проекти . 
● Обгръщане - Поставяне на финансови цели и проучване на сценарии. 
● PlanGuru - Разширена платформа за бюджетиране и планиране. 

Общо време за доставка: 60 минути. 

Модул 2: Идентифициране на специфични за индустрията възможности 

Цели на обучението 
1. Да насочи младите участници в провеждането на основен пазарен анализ за 

идентифициране на потенциални бизнес възможности. 
2. Да обясни значението на разбирането на конкурентната среда и 

разпознаването на пазарните пропуски. 
3. Да научи младите участници как да определят целевите пазари и да 

анализират специфичните за индустрията тенденции. 
4. Да се въведат практически инструменти за оценка на осъществимостта на 

бизнес идеи въз основа на прозрения в индустрията. 

Учебни дейности 
1. Презентация и основи на пазарния анализ (15 минути) 
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a. Започнете с презентация, представяща пазарния анализ и неговата 
роля при идентифицирането на възможности. 

b. Покрийте основните компоненти на пазарния анализ, като разбиране на 
целевия пазар, анализиране на конкурентите и идентифициране на 
пропуски. 

c. Използвайте примери за прости пазарни анализи, за да помогнете на 
участниците да визуализират процеса. 

2. Дейност: Картографиране на възможностите в индустрията (20 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и дайте на всяка група 

хипотетична бизнес идея (напр. местно кафене, мобилно приложение, 
устойчива модна марка). 

b. Помолете всяка група да идентифицира потенциални пазарни 
възможности за тяхната бизнес идея, като анализира фактори като 
нужди на клиенти, текущи тенденции в индустрията и силни/слаби 
страни на конкурентите. 

c. След това групите представят констатациите си пред по-голямата група, 
като обясняват как са идентифицирали тези възможности и защо 
смятат, че техният бизнес може да успее на този пазар. 

3. Анализ на казус: Откриване на пазарни пропуски (20 минути) 
a. Представете казус от добре познат бизнес, който идентифицира 

пазарна празнина и постигна успех, като се справи с нея (напр. 
навлизането на Uber в споделянето на превози или навлизането на 
Spotify в стрийминг на музика). 

b. След като прочетат казуса, участниците обсъждат по двойки или малки 
групи как бизнесът е забелязал празнината, какъв проблем е решил и 
как е използвал пазарния анализ, за да постигне успех. 

c. Улеснете дискусия, за да подчертаете ключови уроци и насърчете 
участниците да мислят за подобни пропуски в собствените си общности 
или индустрии. 

4. Практическо упражнение: Определете своя целеви пазар (15 минути) 
a. Дайте на участниците работен лист, за да им помогнете да определят 

целеви пазар за бизнес идея. Те трябва да очертаят демографията, 
предпочитанията и нуждите на потенциалните клиенти. 

b. Насърчете ги да използват данни, които може би вече знаят или 
предполагат за своя целеви пазар. Тази дейност помага на участниците 
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да видят как дефинирането на целева аудитория е от решаващо 
значение за стесняване на бизнес възможностите. 

c. Завършете с кратка групова дискусия относно значението на 
привеждането в съответствие на бизнес идеите със специфичните 
нужди на целевия пазар. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови точки за анализ на пазара, 

идентифициране на пазарни пропуски и определяне на целеви пазари. 
● Конкретен за индустрията казус от практиката : Печатен или дигитален 

материал за бизнес от реалния живот, който успешно идентифицира пазарна 
празнина. 

● Работни листове : Шаблони за определяне на целеви пазар и 
картографиране на специфични за индустрията възможности. 

● Маркери и флипчартове : За групови дискусии и презентации за 
картографиране на възможности. 

● Достъп до инструменти за проучване (ако има такива ): Ресурси за 
участниците да изследват доклади или статии от индустрията за текущи 
пазарни тенденции (напр. уебсайтове с безплатни пазарни данни, резюмета на 
изследвания). 

Е-ресурси 

● понеделник.com - Инструмент за планиране и управление на проекти. 
● Обгръщане - Поставяне на финансови цели и проучване на сценарии. 
● Statista - Достъп до специфични за индустрията пазарни данни и отчети. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 3: Разбиране и анализиране на тенденциите в индустрията 

Цели на обучението 
1. Да обясни колко е важно да бъдете информирани за тенденциите в 

индустрията, за да помогнете на младите участници да разпознаят нови 
възможности и заплахи. 
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2. Да се въведат методи и инструменти за проследяване на тенденциите в 
индустрията, включително технологичен напредък, промени в поведението на 
потребителите и регулаторни промени. 

3. Да насочи младите участници в използването на анализа на тенденциите като 
стратегически инструмент за вземане на информирани бизнес решения. 

4. Да насърчи младите участници да възприемат проактивен подход към 
промените в индустрията, насърчавайки адаптивността и непрекъснатото 
учене. 

Учебни дейности 
1. Въведение в тенденциите в индустрията (15 минути) 

a. Представете общ преглед на тенденциите в индустрията и защо те са от 
съществено значение за предприемачите. 

b. Обяснете различните видове тенденции (напр. технологични, 
потребителско поведение, регулаторни) и как те влияят върху бизнес 
решенията. 

c. Използвайте примери от реалния живот на тенденции, които са 
повлияли на индустриите (напр. възход на електронната търговия, 
растеж на устойчиви продукти, промени в потребителските ценности). 

2. Семинар за откриване на тенденции (20 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група 

различен тип тенденция, върху която да се съсредоточите (напр. 
технологична тенденция, тенденция в потребителското поведение). 

b. Помолете всяка група да проучи и идентифицира текуща тенденция в 
определената им категория. Това може да стане чрез печатни 
материали, предварително избрани онлайн ресурси или примерни 
отчети за тенденции, ако има такива. 

c. След това групите ще обсъдят как тяхната тенденция може да повлияе 
на малък бизнес или стартиране и ще представят констатациите си пред 
по-голямата група. 

d. Завършете с дискусия за това как разбирането на тенденциите помага 
на бизнеса да остане конкурентоспособен и уместен. 

3. Дейност: Анализ на тенденциите и въздействие върху бизнеса (25 
минути) 
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a. Осигурете хипотетичен бизнес сценарий (напр. местна пекарна, 
приложение за здраве и уелнес) и помолете участниците да анализират 
как определени тенденции в индустрията могат да го повлияят. 

b. Дайте им работен лист, за да им помогнете да идентифицират кои 
тенденции са най-подходящи и да оценят потенциалното въздействие 
върху техния бизнес сценарий (напр. въздействие върху клиентската 
база, маркетинг, операции). 

c. Групите представят своя анализ и обсъждат възможните адаптации, 
които бизнесът може да направи, за да остане конкурентоспособен в 
светлината на тези тенденции. 

4. Упражнение за размисъл: Да останем проактивни (10 минути) 
a. Накарайте участниците индивидуално да обмислят как биха могли да 

насърчат младите предприемачи да останат проактивни по отношение 
на тенденциите. 

b. Помолете ги да напишат три стратегии, които биха предложили на 
младите хора, за да останат информирани и адаптивни в условията на 
промени в индустрията (напр. абониране за бюлетини на индустрията, 
посещение на местни събития в мрежа, използване на социалните 
медии, за да следват влиятелни лица в тяхната област). 

c. Завършете с кратко групово споделяне на тези стратегии, насърчавайки 
колективно разбиране за важността на непрекъснатото учене. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Преглед на тенденциите в индустрията, 

видовете тенденции и тяхното въздействие върху бизнеса. 
● Примери или статии за тенденции : брошури с кратки описания или 

резюмета на текущи тенденции в различни индустрии. 
● Хипотетичен бизнес сценарий : Печатни или цифрови подробности за 

сценария, които участниците да анализират в дейността по анализ на 
тенденциите. 

● Работни листове : Шаблони за провеждане на анализ на тенденциите и 
оценка на потенциалното въздействие върху бизнеса. 

● Достъп до онлайн инструменти за проследяване на тенденции (ако има 
такива) : Връзки или ресурси за проследяване на тенденциите в индустрията, 
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като новинарски уебсайтове, отчети за тенденции и бази данни за пазарни 
проучвания. 

Е-ресурси 

● понеделник.com - Инструмент за планиране и управление на проекти. 
● Google Trends - Инструмент за проследяване на потребителските и пазарните 

тенденции. 
● Statista - Достъп до специфични за индустрията пазарни данни и отчети. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 4: Бъдете в крак с тенденциите в индустрията 

Цели на обучението 
1. Да научи младите участници колко е важно да бъдат информирани за 

тенденциите в индустрията за поддържане на конкурентно предимство. 
2. Да се въведат практически стратегии за проследяване на промените в 

индустрията и новите разработки. 
3. Да насочи младите участници в идентифицирането на надеждни източници и 

мрежи, за да бъдат информирани за съответната информация за индустрията. 
4. Да насърчи младите участници да възприемат навик за непрекъснато учене и 

проактивно проследяване на тенденции. 

Учебни дейности 
1. Въведение: Важно е да бъдете актуализирани (10 минути) 

a. Започнете с кратка дискусия защо оставането в крак с тенденциите в 
индустрията е от съществено значение за предприемачите, 
подчертавайки ползите от ранното възприемане на тенденциите (напр. 
запазване на конкурентоспособността, предвиждане на нуждите на 
клиентите, вземане на информирани бизнес решения). 

b. Дайте примери за индустрии, които са се трансформирали поради нови 
тенденции, като преминаването към цифрови медии или разрастването 
на дистанционната работа. 

2. Дейност: Идентифициране на надеждни източници (15 минути) 
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a. Предоставете списък с различни източници (напр. индустриални 
блогове, бюлетини, влиятелни лица в социалните медии, 
професионални мрежи, търговски списания). 

b. Помолете участниците да работят по двойки, за да прегледат списъка и 
да обсъдят кои източници биха били най-подходящи за млади 
предприемачи в конкретни области (напр. технологични стартиращи 
компании, търговия на дребно, устойчиви продукти). 

c. Групите споделят своите най-добри избори с по-голямата група, а 
младежките работници обсъждат как могат да препоръчат тези 
източници на млади участници въз основа на техните интереси. 

3. Семинар: Изграждане на лична система за проследяване на тенденции 
(25 минути) 

a. Насочвайте участниците в създаването на проста система за 
проследяване на тенденциите в индустрията, на която те могат да 
научат младите участници. 

b. Представете инструменти като Google Alerts, RSS емисии, LinkedIn 
групи и приложения за новини, като обясните как всеки може да бъде 
пригоден към конкретни индустрии или интереси. 

c. Участниците работят индивидуално или по двойки, за да настроят 
примерни сигнали или да идентифицират източници, които биха 
използвали, за да бъдат в течение на тенденциите в индустрията. 

d. Завършете с дискусия за това как този проактивен подход може да 
стане редовен навик за младите предприемачи. 

4. Практическо упражнение: Ангажиране с професионални мрежи (15 
минути) 

a. Обсъдете значението на присъединяването към професионални мрежи 
и общности, като групи в LinkedIn, индустриални форуми или местни 
бизнес асоциации. 

b. Осигурете кратко ръководство за това как да намерите подходящи 
групи, да участвате в дискусии и да получите информация от събития в 
мрежа. 

c. Накарайте участниците да споделят примери за професионални мрежи, 
които биха могли да препоръчат на млади участници в различни 
области (напр. бързи срещи). 

5. Размисъл и план за действие (10 минути) 
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a. Помолете участниците да запишат две действия, които ще предприемат, 
за да бъдат информирани за тенденциите, които могат да моделират за 
младите участници. 

b. Участниците също отбелязват две конкретни стратегии, на които ще 
научат младите участници, за да им помогнат да изградят навик за 
непрекъснато учене. 

Инструменти/инструменти 
● Материали : Списък с предложени надеждни източници и инструменти, за да 

сте в крак с тенденциите в индустрията. 
● Презентационни слайдове : Ключови моменти за важността на 

проследяването на тенденциите, примери за трансформиращи се индустрии и 
ползите от това да бъдеш информиран. 

● Ръководство за семинара : Инструкции за настройка на Google Alerts, RSS 
емисии или групово участие в LinkedIn. 

● Работен лист : Място за участниците да очертаят собствените си системи за 
проследяване на тенденциите и да разработят план за действие за 
непрекъснато обучение. 

Е-ресурси 
● Google Alerts - Настройте сигнали за специфични за индустрията 

актуализации. 
● Feedly - RSS агрегатор за курирано съдържание. 
● LinkedIn Groups - Професионална работа в мрежа за проследяване на 

тенденции. 

Общо време за доставка: 75 минути. 

Модул 5: Казуси от успешни предприемачи 

Цели на обучението 
1. Да се използват казуси от успешни предприемачи, за да се илюстрира как 

идентифицирането и използването на тенденциите в индустрията може да 
доведе до бизнес успех. 
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2. Да насочи младите участници в анализирането на предприемачески казуси, за 
да извлекат поуки относно иновациите, адаптивността и постоянството. 

3. Да насърчи младите участници да прилагат прозрения от примери от реалния 
живот към собствените си предприемачески стремежи. 

Учебни дейности 
1. Въведение в казусите (10 минути) 

a. Започнете с кратко въведение относно стойността на ученето от 
примери от реалния живот на успешни предприемачи. 

b. Подчертайте уникалните уроци, които всеки случай може да предложи – 
като иновации, стратегическо поемане на риск и отзивчивост към 
пазарните тенденции. 

2. Преглед на казус: Групова дейност (30 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група 

различен случай от селекцията (напр. Джеф Безос и Amazon, Марк 
Зукърбърг и Facebook, Стив Джобс и Apple, Бил Гейтс и Microsoft). 

b. Осигурете на всяка група раздаване, обобщаващо пътуването на техния 
възложен предприемач, включително ключови действия, които са 
предприели, за да се адаптират към тенденциите в индустрията и 
предизвикателствата, които са преодолели. 

c. Всяка група обсъжда: 
i. Каква тенденция или пропуск идентифицира предприемачът. 
ii. Как са адаптирали бизнеса си, за да се възползват от тази 

възможност. 
iii. Ключови изводи, които амбициозните предприемачи могат да 

приложат. 
d. След това групите представят своите казуси и прозрения пред 

по-голямата група, като споделят поуките, научени от всеки пример. 
3. Дейност за размисъл: Уроци за млади предприемачи (15 минути) 

a. След като всички групи се представят, водете дискусия по общи теми в 
казусите, като иновации, устойчивост или фокус върху клиента. 

b. Насърчете участниците да обмислят кои уроци смятат, че са 
най-подходящи за младите предприемачи днес и обсъдете как биха 
могли да споделят тези прозрения в собствените си обучения. 

4. Упражнение за прилагане: Създайте свой собствен казус (20 минути) 
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a. Помолете участниците да си помислят за известен предприемач (или 
успешен предприемач от собствената им общност) и създайте кратък 
план на „казус“, фокусиран върху: 

i. Проблемът или пазарната празнина, идентифицирани от 
предприемача. 

ii. Стратегиите, които са използвали, за да постигнат успех. 
iii. Уроци или стратегии, които могат да вдъхновят младите 

предприемачи. 
b. Участниците споделят своите създадени казуси по двойки или малки 

групи, практикувайки как да използват разказването на истории като 
ефективен инструмент за преподаване. 

5. Заключение и въпроси и отговори (10 минути) 
a. Завършете с групов размисъл относно значението на ученето от 

примери от реалния свят. 
b. Оставете думата за въпроси, насърчавайки участниците да обмислят 

как биха могли да включат казуси в работата си с млади хора. 

Инструменти/инструменти 
● Материали : Резюме на казуси на успешни предприемачи, подчертаващи 

ключови действия и тенденции в индустрията. 
● Презентационни слайдове : Преглед на всеки казус с ключови изводи и точки 

за дискусия. 
● Работен лист : Шаблон за участниците да очертаят собствен пример от казус, 

като се фокусират върху идентифицирането на проблема, стратегията и 
резултатите. 

● Ръководство за дискусии : Предложени въпроси и подсказки за насочване на 
дискусии и размисли по казуси. 

Е-ресурси 
● Harvard Business Review - Достъп до подробни предприемачески казуси. 
● Entrepreneur.com – Прозрения и примери за успешни бизнес модели. 
● Enloop - Разгледайте финансовите последици в случайни сценарии. 

Общо време за доставка: 85 минути. 
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Модул 6: Рефлексия и приложение 

Цели на обучението 
1. Да насочи младите участници в отразяването на ключовите уроци от модула, 

включително тенденции в индустрията, предприемачески черти и прозрения от 
казуси. 

2. Да насърчи младите участници да прилагат знанията и уменията, които са 
придобили, за да разработят идеи или решения, подходящи за техния 
собствен контекст. 

3. За улесняване на упражненията за самооценка и поставяне на цели, които да 
помогнат на младите участници да идентифицират следващите си стъпки в 
своето предприемаческо пътуване. 

Учебни дейности 
1. Групов размисъл: Ключови изводи (15 минути) 

a. Започнете с отворена групова дискусия относно ключовите уроци, 
научени в урока. 

b. Насърчете участниците да споделят кои аспекти на предприемачеството 
и индустриалните тенденции намират за най-въздействащи и как биха 
могли да споделят тези прозрения с младите участници. 

c. Използвайте насочващи въпроси, като например: 
i. Кое беше най-изненадващото прозрение за предприемачеството? 
ii. Кои умения смятате, че са най-ценни за амбициозните млади 

предприемачи? 
2. Упражнение за самооценка (15 минути) 

a. Предоставете на участниците работен лист за самооценка, който да 
попълнят, като се съсредоточите върху това, в което се чувстват 
уверени след завършване на модула и областите, в които искат да се 
подобрят. 

b. Работният лист може да включва подкани като: 
i. Оценете вашата увереност в обяснението на ролята на 

предприемачеството на младите участници. 
ii. Колко комфортно се чувствате да насочвате младите хора при 

идентифицирането на тенденциите в индустрията? 
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iii. Каква допълнителна подкрепа или ресурси са ви необходими, за 
да подобрите уменията си в тази област? 

c. Оставете няколко минути на участниците да споделят разсъжденията си 
по двойки или малки групи. 

3. Практическо приложение: Мозъчна атака на бизнес идеи (20 минути) 
a. Водете дейност, при която участниците обмислят потенциални бизнес 

идеи или решения въз основа на тенденции и прозрения от отдела. 
b. Разделете участниците на малки групи и дайте на всяка група тема или 

индустрия (напр. технологии, социални предприятия, устойчиви 
продукти). 

c. Всяка група генерира няколко идеи, като взема предвид наученото за 
идентифициране на пазарни пропуски и използване на тенденции. 

d. Групите споделят най-добрата си идея с по-голямата група, обяснявайки 
защо е уместна и как се привежда в съответствие с текущите тенденции 
в индустрията. 

4. Дейност за определяне на цели: Следващи стъпки за младежки 
работници (10 минути) 

a. Помолете участниците да си поставят конкретни цели за прилагане на 
съдържанието на този модул в работата им с млади хора. 

b. Използвайте подкани като: 
i. Каква нова дейност или дискусия планирате да въведете, за да 

помогнете на младите участници да разберат 
предприемачеството? 

ii. Как ще насърчите младите хора да бъдат информирани за 
тенденциите в сферата на техните интереси? 

c. Участниците могат да споделят своите цели с групата или да ги напишат 
в личните си бележки, за да ги прегледат след обучението. 

5. Въпроси и отговори и заключителни мисли (10 минути) 
a. Отворете думата за всички останали въпроси или пояснения. 
b. Насърчете участниците да размишляват върху въздействието, което 

могат да имат като младежки работници в подкрепа на 
предприемаческия растеж на младите хора, като подчертават важността 
на непрекъснатото учене и адаптивност. 

Инструменти/инструменти 
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● Работен лист за самооценка : Подсказки и скали за оценка, за да помогнат 
на участниците да оценят своето обучение и увереност при прилагането на 
ключови концепции. 

● Ръководство за мозъчна атака : Инструкции и подкани за улесняване на 
генерирането на идеи въз основа на тенденции и празнини на пазара. 

● Шаблон за поставяне на цели : прост шаблон за участниците, за да очертаят 
своите цели за прилагане на съдържанието с млади участници. 

● Презентационни слайдове : Обобщение на основните моменти на модула и 
заключителни мисли относно значението на насочването на младите 
предприемачи. 

Е-ресурси 
● Monday.com – Инструменти за документиране и отразяване на прозрения. 
● Enloop - Поставяне на финансови цели и проучване на сценарии. 
● MindMeister - Съвместно картографиране на ума за идеи за мозъчна атака. 

Общо време за доставка: 70 минути. 
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Образователна единица N. 2 – Развитие на предприемачески 
умения 

Преглед на единицата 
Това звено предоставя на младежките работници основни предприемачески умения 
и компетенции, които да се насърчават у младите участници. Той осигурява цялостна 
основа за ключови умения като бизнес управление, комуникация, критично мислене 
и устойчивост. Тази единица подчертава важността на тези умения, за да се даде 
възможност на младите хора да се справят ефективно с предизвикателствата на 
предприемачеството, като им помага да изградят самочувствие, стратегическо 
мислене и способност за иновации и адаптация. 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Разберете и обяснете основните предприемачески умения, които са от 
съществено значение за успеха на бизнеса. 

● Насочвайте младите участници в развиването на компетенции като бизнес 
управление, комуникация и стратегическо планиране. 

● Помогнете на младите участници да подобрят критичното мислене, 
креативността и способностите за решаване на проблеми в предприемаческия 
контекст. 

● Насърчавайте устойчивостта и адаптивността като основополагащи черти за 
преодоляване на бизнес предизвикателствата. 

● Осигурете на младите участници инструменти за практикуване на тези умения 
както самостоятелно, така и в екипна среда. 

Целеви умения и компетенции 
Това звено се фокусира върху развиването на следните ключови умения и 
компетенции в младежките работници, което им позволява да подкрепят и обучават 
млади участници ефективно: 

● Умения за управление на бизнеса : Включително планиране, организация, 
лидерство и бюджетиране за ефективно управление на ресурсите. 
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● Комуникация и слушане : Способност за ясно предаване на идеи, активно 
ангажиране с другите и изграждане на силни връзки. 

● Критично и творческо мислене : Умения за анализ, мозъчна атака и 
визуализиране на решения от различни гледни точки. 

● Стратегическо мислене и планиране : Компетентност в оценката на данни, 
поставяне на цели и адаптиране на стратегии за постигане на целите. 

● Управление на времето и организационни умения : Капацитет за 
приоритизиране на задачите, ефективно управление на времето и 
поддържане на продуктивността. 

● Устойчивост и управление на стреса : Способност за справяне с 
неуспехите, управление на стреса и поддържане на положителна перспектива. 

● Продажби и преговори : Умения за насърчаване на идеи, ефективно 
представяне и ангажиране на заинтересованите страни в съвместно решаване 
на проблеми. 

Общо време за доставка: 7 часа и 45 минути. 

Модул 1: Въведение в основните предприемачески умения 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на основните предприемачески умения и тяхната роля 

за успеха на бизнеса. 
2. Да запознае младите участници с основни умения като бизнес управление, 

комуникация и стратегическо мислене. 
3. Да помогне на младите участници да разберат как тези умения се свързват в 

подкрепа на ефективното предприемачество. 
4. Да насърчи младите участници да идентифицират области на личностно 

израстване в тези умения. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация за основните умения (15 минути) 

a. Започнете с презентация, която очертава основните предприемачески 
умения, включително бизнес управление, комуникация и стратегическо 
мислене. 
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b. Обяснете защо тези умения са основополагащи за предприемачеството, 
с примери за това как всяко умение допринася за успешни бизнес 
резултати. 

c. Дайте кратки примери от реалния живот на предприемачи, които са 
успели чрез ефективно прилагане на тези основни умения. 

2. Групова дискусия: Дефиниране на основните умения (10 минути) 
a. Организирайте участниците в малки групи и задайте на всяка група едно 

основно умение за обсъждане (напр. бизнес управление, комуникация 
или стратегическо мислене). 

b. Всяка група обсъжда защо възложеното им умение е важно в 
предприемачеството и изброява ключовите качества или действия, 
които демонстрират умението. 

c. След това групите споделят своите прозрения с по-голямата група, 
улеснявайки дискусия относно взаимосвързаността на тези умения. 

3. Дейност за самооценка: Опис на основните умения (15 минути) 
a. Предоставете работен лист „Инвентаризация на основните умения“, 

където участниците оценяват текущото си ниво на умения във всяка от 
основните области (бизнес управление, комуникация и стратегическо 
мислене). 

b. Участниците оценяват своята увереност и опит с всяко умение, 
идентифицирайки областите, в които се чувстват силни, и тези, в които 
виждат потенциал за растеж. 

c. Завършете с групов размисъл върху личните силни страни и области на 
растеж, като насърчите участниците да обмислят как могат да развият 
допълнително тези умения. 

4. Упражнение по сценарий: Прилагане на основни умения (20 минути) 
a. Представете прост предприемачески сценарий (напр. стартиране на 

малък бизнес или стартиране на обществен проект). 
b. Помолете участниците да обмислят как биха използвали бизнес 

управление, комуникация и стратегическо мислене в този сценарий. 
c. Участниците обсъждат по двойки или малки групи, като се фокусират 

върху това как всяко умение би помогнало за справяне с потенциалните 
предизвикателства в сценария. 

d. Групите споделят мислите си, подчертавайки практическото значение на 
всяко умение в контекст на реалния свят. 
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Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Преглед на основните предприемачески умения 

и тяхната роля за успеха на бизнеса с примери от реалния живот. 
● Работен лист за опис на основните умения : Работен лист за самооценка за 

участниците, за да оценят собствените си нива на умения в управлението на 
бизнеса, комуникацията и стратегическото мислене. 

● Материали за сценарии : просто, реалистично описание на 
предприемаческия сценарий за упражнението, базирано на сценарии. 

● Маркери и флипчартове : За групови дискусии и изброяване на ключови 
прозрения по време на дейности. 

Е-ресурси 
● Monday.com – Подпомага развитието на планиране и организационни умения. 
● Enloop - Помага на младите предприемачи да изградят основни умения за 

бизнес планиране. 
● PlanGuru - Полезно за въвеждане на финансова проницателност като част от 

основите на предприемачеството. 

Общо време за доставка: 60 минути. 

Модул 2: Умения за бизнес управление и планиране 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на уменията за управление на бизнеса за управление 

на успешно предприятие. 
2. Да запознае младите участници с ключови компоненти на управлението на 

бизнеса, като стратегическо планиране, бюджетиране и разпределение на 
ресурсите. 

3. Да помогне на младите участници да развият разбиране за това как да 
организират и ръководят бизнес или проект. 

4. Да предостави инструменти и техники за поставяне на бизнес цели и 
разработване на изпълними планове. 

Учебни дейности 
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1. Презентация: Основи на бизнес управлението (15 минути) 
a. Започнете с презентация, обхващаща основните умения за управление 

на бизнеса, включително планиране, бюджетиране, разпределение на 
ресурси и лидерство. 

b. Обсъдете важността на тези умения за устойчив бизнес растеж и дайте 
примери за това как ефективното управление поддържа дългосрочен 
успех. 

2. Групова дейност: Изграждане на схема на бизнес план (20 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и дайте на всяка група проста 

бизнес идея (напр. кафене, онлайн търговия на дребно или социално 
предприятие). 

b. Помолете всяка група да създаде основна схема на бизнес план, като 
се съсредоточи върху ключови раздели като цели, бюджет и нужди от 
ресурси. 

c. След това групите представят своите планове, обяснявайки своя процес 
на планиране и избор. Тази дейност засилва значението на 
структурираното планиране в управлението на бизнеса. 

3. Интерактивен семинар: Бюджетиране и разпределение на ресурси (20 
минути) 

a. Осигурете на участниците шаблон за бюджетиране и представете 
ключови елементи на бюджетирането за малък бизнес, като прогнози за 
разходите, прогнози за приходите и управление на паричните потоци. 

b. По двойки или малки групи участниците създават прост бюджет за 
своята бизнес идея, като се фокусират върху разпределението на 
ресурсите и управлението на разходите. 

c. Завършете с кратка дискусия относно предизвикателствата на 
бюджетирането и значението на внимателното финансово планиране в 
управлението на бизнеса. 

4. Размисъл и упражнение за поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да оценят 

собствената си увереност в уменията за управление на бизнеса и да 
идентифицират една или две области, които биха искали да подобрят. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел, свързана с 
управлението на бизнеса, като например да научат повече за 
бюджетирането или подобряването на организационните умения. 
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c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си с 
групата, насърчавайки благоприятна учебна среда. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Преглед на уменията за управление на бизнеса 

с акцент върху планирането, бюджетирането и управлението на ресурсите. 
● Шаблон за схема на бизнес план : Основен шаблон за насочване на 

участниците в очертаването на прост бизнес план. 
● Шаблон за бюджетиране : Шаблон със секции за прогнозни разходи, 

прогнози за приходите и разпределение на ресурси, за да помогне на 
участниците да практикуват бюджетиране. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за участниците, за да си поставят 
лични цели, свързани с уменията за управление на бизнеса. 

Е-ресурси 
● Monday.com – Ефективен за преподаване на управление на задачи и екипно 

сътрудничество. 
● PlanGuru - Насочва бюджетирането и разпределението на ресурсите за 

планиране на проекти. 
● Trello – Лесен инструмент за управление на проекти за организиране на 

задачи и цели. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 3: Умения за комуникация и преговори 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на ефективната комуникация и уменията за водене на 

преговори в предприемачеството. 
2. Да запознае младите участници с основни комуникационни техники, 

включително активно слушане, яснота и невербални сигнали. 
3. Да научи младите участници на основите на преговорите, включително 

изграждане на разбирателство, разбиране на нуждите и постигане на 
взаимноизгодни резултати. 
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4. Да помогне на младите участници да развият увереност в способността си да 
общуват и преговарят в бизнес контекст. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Комуникация и преговори в бизнеса (10 минути) 

a. Представете общ преглед на комуникацията като основно 
предприемаческо умение, обхващащо ключови елементи като вербална 
и невербална комуникация, яснота и активно слушане. 

b. Въведете преговорите като жизненоважно умение за управление на 
взаимоотношения, работа с клиенти и създаване на печеливши 
сценарии. 

c. Дайте примери за сценарии, при които ефективната комуникация и 
преговорите са от съществено значение за успеха. 

2. Дейност: Практикуване на активно слушане (15 минути) 
a. Разделете участниците по двойки и дайте на всяка двойка тема за 

обсъждане (напр. бизнес идея или сценарий за решаване на проблем). 
b. Единият участник говори, докато другият практикува активно слушане, 

поддържане на зрителен контакт и задаване на изясняващи въпроси. 
c. След няколко минути ги накарайте да си сменят ролите. 
d. Дебрифирайте като група, за да обсъдите какво са научили за 

ефективното слушане и как то влияе на разбирането и 
разбирателството. 

3. Упражнение за ролева игра: Сценарии за преговори (25 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група прост 

сценарий за преговори (напр. договаряне на цена на доставчика, 
обсъждане на бизнес партньорство). 

b. Предоставете кратко описание за всяка роля в сценария, като очертаете 
целите и приоритетите на всяка страна. 

c. Всяка група играе ролята на сценария, практикувайки техники за 
преговори като идентифициране на общи цели, предлагане на решения 
и постигане на взаимноизгодно споразумение. 

d. След това групите обсъждат процеса на преговори и ключови изводи, 
споделяйки прозрения с по-голямата група. 

4. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
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a. Раздайте работен лист, където участниците могат да оценят настоящите 
си умения за общуване и преговори, отбелязвайки областите, в които се 
чувстват силни, и областите, които искат да развият. 

b. Помолете участниците да си поставят една или две конкретни цели за 
подобряване на техните комуникационни или преговорни умения, лично 
или за да помогнат на младите участници. 

c. Поканете няколко участници да споделят своите цели и прозрения с 
групата, създавайки възможност за споделено учене. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови точки за ефективна комуникация и 

преговори, с примери за това как тези умения се прилагат в бизнеса. 
● Карти със сценарии : Кратки описания на сценарии за преговори за ролеви 

упражнения, с цели и приоритети за всяка роля. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за участниците, за да оценят 

своите умения за комуникация и преговори и да си поставят лични цели за 
подобряване. 

Е-ресурси 
● LinkedIn Learning – Предоставя ресурси за разработване на техники за 

комуникация и преговори. 
● Google Meet – Практичен за ролеви сценарии за преговори във виртуални 

среди. 
● Coursera - Ефективна комуникация - Предлага специализирани курсове за 

комуникационни умения. 

Общо време за доставка: 60 минути. 

Модул 4: Критично и креативно мислене 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на критичното и творческо мислене в 

предприемачеството. 
2. Да насочи младите участници в развиването на аналитични умения за 

решаване на проблеми и вземане на решения. 
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3. Да се въведат техники за мозъчна атака и идеи за насърчаване на творческото 
мислене. 

4. Да помогне на младите участници да прилагат умения за критично и творческо 
мислене, за да идентифицират иновативни решения в предприемаческия 
контекст. 

Учебни дейности 
1. Презентация: Значение на критичното и творческо мислене (10 минути) 

a. Започнете с презентация защо критичното и творческо мислене са от 
съществено значение за предприемачеството. 

b. Обяснете ролята на критичното мислене при анализиране на 
информация, оценка на рисковете и вземане на информирани решения. 

c. Обсъдете как креативното мислене позволява на предприемачите да 
правят иновации, да намират уникални решения и да изследват нови 
възможности. 

2. Дейност: Мисловни карти за генериране на идеи (15 минути) 
a. Представете мисловните карти като техника за генериране на идеи и 

изследване на различни аспекти на дадена тема. 
b. Дайте на участниците централна тема, свързана с бизнес идея или 

проблем (напр. „разширяване на местна услуга“). 
c. Инструктирайте ги да създадат мисловна карта, разклоняваща се в 

свързани идеи и потенциални решения. 
d. След като попълнят своите мисловни карти, участниците споделят 

идеите си с партньор или групата, обсъждайки как тази техника 
насърчава творческото мислене. 

3. Групово упражнение за мозъчна атака: Решаване на бизнес 
предизвикателство (20 минути) 

a. Разделете участниците на малки групи и възложете на всяка група 
предизвикателство, свързано с бизнеса (напр. повишаване на 
ангажираността на клиентите, подобряване на качеството на продукта). 

b. Всяка група обмисля решения, използвайки техники като свободна 
асоциация или метода „да, и...“, насърчавайки отворено, неограничено 
генериране на идеи. 

c. Групите споделят най-добрите си идеи с по-голямата група, обсъждайки 
как са използвали креативно мислене, за да генерират решения. 
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4. Анализ на казус: Прилагане на критично мислене (15 минути) 
a. Предоставете кратък казус за бизнес, изправен пред значително 

предизвикателство (напр. изтегляне на продукт, навлизане на нов 
пазар). 

b. Помолете участниците да анализират критично ситуацията, 
идентифицирайки първопричините за проблема, потенциалните рискове 
и плюсовете и минусите на различните решения. 

c. Фасилитирайте групова дискусия, където участниците споделят своите 
анализи и обсъждат важността на критичното мислене при подхода към 
сложни проблеми. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист, където участниците разсъждават върху 

настоящите си способности за критично и творческо мислене, 
отбелязвайки области за подобрение. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел за укрепване на 
критичното или творческото мислене, като например практикуване на 
картографиране на ума или подобряване на техните умения за вземане 
на решения. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си с 
групата, насърчавайки благоприятна учебна среда. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови моменти за критичното и творческо 

мислене в предприемачеството, с примери за всяко от тях в действие. 
● Шаблон за мисловни карти : Ръководство или празен шаблон за създаване 

на мисловни карти, което позволява на участниците да структурират идеите си 
визуално. 

● Сценарии за бизнес предизвикателства : Кратки описания на обичайните 
предприемачески предизвикателства за групова мозъчна атака. 

● Податък от казус : Сценарий от казус, илюстриращ приложението на 
критичното мислене за анализиране и разрешаване на бизнес проблем. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
в уменията за критично и творческо мислене. 

Е-ресурси 
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● MindMeister - Насърчава мозъчната атака и идеите чрез визуално 
картографиране на ума. 

● Миро - Улеснява сесиите за съвместно решаване на проблеми. 
● Coursera - Творческо мислене - Фокусирани курсове за подобряване на 

критичното и творческо мислене. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 5: Управление на времето и организационни умения 

Цели на обучението 
● Да обясни значението на ефективното управление на времето и 

организационните умения в предприемачеството. 
● Да запознае младите участници с практически техники за приоритизиране на 

задачите и ефективно управление на времето. 
● Да насочва младите участници в разработването на организационни системи 

за подобряване на производителността и фокуса. 
● Да помогне на младите участници да си поставят постижими цели и срокове за 

подпомагане на техните бизнес дейности. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Основи на управлението на времето (10 минути) 

a. Представете общ преглед на управлението на времето като критично 
умение за предприемачите, обхващайки ключови техники като 
приоритизиране, планиране и поставяне на цели. 

b. Обяснете как силните организационни умения допринасят за 
продуктивността, намаляването на стреса и цялостния успех в бизнеса. 

2. Дейност: Упражнение за проследяване на времето (15 минути) 
a. Осигурете прост работен лист за проследяване на времето и помолете 

участниците да помислят за типичен ден от графика си. 
b. Помолете ги да разпределят приблизително време за ежедневни задачи 

или дейности, свързани с бизнес или проект, като маркират задачите с 
висок приоритет. 
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c. След това водете дискусия относно ползите от проследяването на 
времето и как то помага да се идентифицират губещите време дейности 
и да се приоритизират основните задачи. 

3. Семинар: Техники за приоритизиране (20 минути) 
a. Въведете общи техники за приоритизиране, като например матрицата 

на Айзенхауер (спешни срещу важни задачи) и ABC анализ 
(категоризиране на задачите по важност). 

b. Накарайте участниците да практикуват, като сортират списък с бизнес 
задачи, като използват тези методи, след което споделят своите 
приоритети с партньор, за да сравнят подходите. 

c. Завършете с групова дискусия за това как тези методи могат да 
помогнат на предприемачите да се съсредоточат върху въздействащи 
задачи и да избегнат прегаряне. 

4. Дейност: Създаване на план за действие (15 минути) 
a. Помолете участниците да разработят прост план за действие за 

хипотетичен бизнес проект, очертавайки конкретни задачи, срокове и 
приоритети. 

b. Насърчете ги да използват техники за управление на времето от 
модула, включително определяне на реалистични срокове и 
делегиране, когато е възможно. 

c. След това участниците споделят своите планове за действие в малки 
групи, като получават обратна връзка за своя подход и обсъждат 
ползите от структурираното планиране. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист на участниците, за да обмислят настоящите си 

умения за управление на времето, отбелязвайки областите, които 
желаят да подобрят. 

b. Помолете участниците да си поставят конкретна цел, свързана с 
управлението на времето или организацията, като разработване на 
седмичен график или подобряване на приоритизирането на задачите. 

c. Завършете с няколко участници, които споделят своите цели, 
затвърждавайки ангажимента си към по-добри практики за управление 
на времето. 

Инструменти/инструменти 
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● Презентационни слайдове : Ключови моменти за важността на управлението 
на времето и организационните умения, с примери за техники за 
приоритизиране. 

● Работен лист за проследяване на времето : Работен лист, който помага на 
участниците да записват и анализират дневното си разпределение на 
времето. 

● Списък със задачи за приоритизиране : примерен списък със задачи за 
практикуване на техники за приоритизиране, като например матрицата на 
Айзенхауер и ABC анализ. 

● Шаблон на план за действие : прост шаблон за очертаване на стъпки, 
срокове и приоритети за планиране на бизнес проекти. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка за участниците, за 
да оценят своите умения за управление на времето и да си поставят цели за 
подобряване. 

Е-ресурси 
● Monday.c o m - Ефективен за проследяване на времето и управление на 

графика на проекта. 
● Tr e llo - Лесен за използване инструмент за организиране и приоритизиране 

на задачи. 
● Resc u eTime - За анализиране на използването на времето и подобряване на 

производителността. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 6: Устойчивост и управление на стреса 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на устойчивостта и управлението на стреса в 

предприемачеството. 
2. Да научи младите участници на стратегии за изграждане на устойчивост и 

управление на стреса в ситуации на високо напрежение. 
3. Да помогне на младите участници да разпознаят признаците на стрес и да 

предприемат проактивни стъпки за поддържане на благосъстоянието. 
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4. Да насърчи младите участници да развият положително мислене и здрави 
механизми за справяне за преодоляване на неуспехите. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Устойчивост и стрес в предприемачеството (10 

минути) 
a. Представете общ преглед на устойчивостта като способност за 

адаптиране и процъфтяване в трудни ситуации. 
b. Обсъдете как стресът е естествена част от предприемачеството, като 

подчертаете важността на ефективното му управление. 
c. Подчертайте предимствата на устойчивостта, като повишена 

адаптивност, мотивация и дългосрочен успех. 
2. Групова дискусия: Идентифициране на тригерите на стреса (10 минути) 

a. Улеснете дискусия, в която участниците идентифицират често 
срещаните причини за стрес в предприемаческата среда (напр. 
финансов натиск, крайни срокове, несигурност). 

b. Насърчете участниците да споделят примери и да обсъдят 
въздействието на тези стресори върху психическото и физическото 
благосъстояние. 

c. Завършете, като обсъдите как разпознаването на тригерите е първата 
стъпка в ефективното управление на стреса. 

3. Семинар: Техники за изграждане на устойчивост (20 минути) 
a. Въведете техники за изграждане на устойчивост, като поставяне на 

реалистични цели, поддържане на мислене за растеж и практикуване на 
саморефлексия. 

b. Накарайте участниците да работят по двойки, за да създадат „набор от 
инструменти за устойчивост“, изброявайки техниките, които намират за 
най-полезни, и обсъждайки защо тези стратегии са ефективни. 

c. Поканете всяка двойка да сподели с групата един или два елемента от 
своя инструментариум. 

4. Дейност: Техники за управление на стреса (20 минути) 
a. Научете няколко метода за управление на стреса, като дълбоко дишане, 

упражнения за внимание и прекъсвания за самообслужване. 
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b. Насочете участниците през кратко упражнение за дишане или 
внимание, като им помогнете да изпитат ефекта от облекчаването на 
стреса от първа ръка. 

c. Обсъдете как биха могли да насърчат младите участници да включат 
тези практики в рутините си. 

5. План за размисъл и лична устойчивост (10 минути) 
a. Предоставете работен лист на участниците, за да разсъждават върху 

собствената си устойчивост и умения за управление на стреса, 
отбелязвайки конкретни области, които биха искали да подобрят. 

b. Помолете ги да създадат прост личен план за устойчивост, като си 
поставят цели за техники за управление на стреса или навици за 
изграждане на устойчивост, които ще практикуват. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят плановете си 
с групата, насърчавайки чувството за споделена ангажираност към 
благополучието. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове: Ключови моменти за устойчивостта, управлението 

на стреса и значението на тези умения в предприемачеството. 
● Шаблон за набор от инструменти за устойчивост: Работен лист за създаване 

на списък с техники за изграждане на устойчивост. 
● Ръководство за упражнения за внимание и дишане: Инструкции за просто 

упражнение за внимание или дишане, което да помогне за справяне със 
стреса. 

● Работен лист с личен план за устойчивост: Работен лист за участниците, за да 
обмислят своите умения за устойчивост и да си поставят лични цели за 
подобрение. 

Е-ресурси 
● Head s pace - Приложение за внимателност и управление на стреса. 
● C a lm - Предоставя инструменти за управление на стреса и поддържане на 

психическо благополучие. 
● Resilienc e Alliance - Предлага ресурси за изграждане на устойчивост в трудни 

ситуации. 

38 

 

https://www.headspace.com
https://www.calm.com
https://resiliencealliance.com


 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 7: Умения за продажби и връзки с клиенти 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на уменията за продажби и връзки с клиентите за 

предприемаческия успех. 
2. Да насочи младите участници в разбирането на ключови техники за продажба 

и стратегии за ангажиране на клиенти. 
3. Да помогне на младите участници да развият умения за изграждане на 

разбирателство, обработка на клиентски запитвания и създаване на стойност 
при взаимодействието с клиентите. 

4. Да насърчи младите участници да гледат на обратната връзка с клиентите 
като възможност за растеж и подобрение. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Продажби и връзки с клиенти (10 минути) 

a. Представете преглед на основни умения за продажби и връзки с 
клиенти, като обясните как тези умения подпомагат растежа на бизнеса 
и лоялността на клиентите. 

b. Обсъдете значението на изграждането на доверие, активното 
изслушване на клиентите и създаването на стойност при 
взаимодействието с клиентите. 

2. Упражнение за ролева игра: Сценарии за взаимодействие с клиенти (20 
минути) 

a. Разделете участниците по двойки и задайте на всяка двойка различен 
сценарий за взаимодействие с клиента (напр. обработка на жалба на 
клиент, обясняване на характеристика на продукт или продажба на 
продукт). 

b. Накарайте участниците да изиграят сценария, като се редуват като 
клиент и продавач. 

c. След всяка ролева игра участниците обсъждат кои техники са работили 
добре и какво може да се подобри по отношение на комуникацията и 
изграждането на връзка. 
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3. Семинар: Разбиране на нуждите на клиентите и създаване на стойност 
(15 минути) 

a. Водете участниците през упражнение за идентифициране на нуждите на 
клиентите от хипотетичен продукт или услуга. 

b. Използвайки шаблон, участниците обмислят начини за създаване на 
допълнителна стойност за клиентите чрез задоволяване на тези нужди, 
като предоставяне на отлично обслужване, предлагане на прозрения за 
продукта или осигуряване на ясна комуникация. 

c. Всеки участник споделя една или две идеи с групата, насърчавайки 
дискусия за това как предприемачите могат ефективно да отговорят и 
надхвърлят очакванията на клиентите. 

4. Дейност: Обратна връзка с клиенти и подобрение (15 минути) 
a. Въведете концепцията за използване на обратна връзка от клиенти за 

подобряване на продуктите или услугите. 
b. Помолете участниците да създадат прост план за събиране и отговор на 

обратна връзка (напр. създаване на проучване за обратна връзка, 
наблюдение на онлайн рецензии). 

c. Обсъдете как предприемачите могат да гледат на обратната връзка като 
на възможност за непрекъснато усъвършенстване и насърчете 
участниците да помислят за начини да прилагат този подход в 
собствената си работа. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист на участниците, за да обмислят текущите си 

умения за продажби и взаимоотношения с клиенти, като отбележат 
конкретни области за подобрение. 

b. Помолете ги да си поставят цел, свързана с подобряването на 
определено умение, като например да станат по-уверени във 
взаимодействието с клиентите или да усъвършенстват уменията си за 
слушане. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си с 
групата, засилвайки ангажимента за подобряване на отношенията с 
клиентите. 

Инструменти/инструменти 
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● Презентационни слайдове : Ключови точки за продажбите и връзките с 
клиентите, с примери за техники за ефективно взаимодействие с клиентите. 

● Сценарии за ролеви игри : Кратки описания на сценарии за взаимодействие 
с клиенти за ролеви упражнения. 

● Шаблон за нуждите на клиентите : Работен лист за идентифициране на 
нуждите на клиентите и обмисляне на начини за добавяне на стойност към 
взаимодействията с клиентите. 

● Шаблон за план за обратна връзка : прост шаблон за очертаване на план за 
събиране и отговаряне на отзиви от клиенти. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
в уменията за продажби и взаимоотношения с клиенти. 

Е-ресурси 
● HubSpo t Academy - Осигурява обучение за управление на продажби и 

взаимоотношения с клиенти. 
● на курса - Основи на продажбите - Курсове за подобряване на техниките и 

стратегиите за продажби. 
● Ze n desk - Практичен инструмент за управление на взаимодействията и 

обратната връзка с клиентите. 

Общо време за доставка: 70 минути. 
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Образователна единица N. 3 – Как да идентифицираме бизнес 
идеи и възможности 

Преглед на единицата 
Това звено предоставя на младежките работници необходимите умения и стратегии, 
за да помогнат на младите участници да разпознаят и развият жизнеспособни 
бизнес идеи. Като се фокусира върху нуждите на пазара, творческото мислене и 
разпознаването на възможностите, този модул насочва младежките работници да 
обучават младите участници да наблюдават критично заобикалящата ги среда, да 
идентифицират пропуските и да прилагат изследвания и анализи, за да оценят 
осъществимостта на своите идеи. Чрез структуриран подход младежките работници 
ще се научат да подкрепят младите участници в трансформирането на 
първоначалните концепции в потенциални бизнес възможности. 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Обяснете концепцията за нуждите на пазара и как идентифицирането на тези 
нужди може да доведе до жизнеспособни бизнес идеи. 

● Насочете младите участници в използването на техники за мозъчна атака за 
генериране на креативни и иновативни бизнес идеи. 

● Въвеждане на методи за оценка на осъществимостта и потенциалния успех на 
бизнес идеи, базирани на пазарни проучвания и анализи. 

● Научете младите участници как да провеждат основни пазарни проучвания, за 
да валидират и усъвършенстват своите идеи. 

● Подкрепете младите участници в разпознаването на възникващите 
възможности и вземането на информирани решения за това кои идеи да 
преследват. 

Целеви умения и компетенции 
Това звено се фокусира върху развиването на следните умения и компетенции сред 
младежките работници, което им позволява ефективно да насочват младите 
участници в идентифицирането и оценката на бизнес възможностите: 
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● Анализ на пазара : Разбиране на празнините на пазара, нуждите на 
потребителите и тенденциите за генериране на подходящи бизнес идеи. 

● Творческо мислене : Използване на техники за мозъчна атака и идеи за 
насърчаване на новаторски идеи. 

● Изследователски умения : Основни методи за провеждане на пазарни 
проучвания, събиране на данни и тълкуване на открития за валидиране на 
бизнес идеи. 

● Оценка на осъществимостта : Прилагане на критерии за оценка на 
жизнеспособността и потенциалния успех на бизнес идеите. 

● Вземане на решения : Помага на участниците да направят информиран избор 
чрез оценка на идеите спрямо бизнес целите и пазарните условия. 

Общо време за доставка: 5 часа и 40 минути. 

Модул 1: Разбиране на нуждите и пропуските на пазара 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на идентифицирането на нуждите и пропуските на 

пазара като основа за генериране на бизнес идеи. 
2. Да научи младите участници да наблюдават и анализират нуждите на 

потребителите и да разпознават пропуските в съществуващите продукти или 
услуги. 

3. Да насочи младите участници в проучването как нуждите на пазара могат да 
бъдат използвани за разработване на смислени и подходящи бизнес идеи. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значение на пазарните нужди и пропуски (10 

минути) 
a. Започнете с презентация, въвеждаща концепциите за нуждите и 

пропуските на пазара. 
b. Обяснете как разпознаването на неудовлетворени нужди на пазара 

може да вдъхнови бизнес идеи и да доведе до успешни начинания. 
c. Дайте примери за фирми, които са основани на посрещане на 

специфични нужди на клиенти или справяне с пропуски в съществуващи 
продукти/услуги. 
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2. Групово упражнение: Идентифициране на болките на клиента (15 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група 

различна индустрия (напр. храни, технологии, търговия на дребно). 
b. Помолете всяка група да обмисли потенциални „болни точки“ или 

неудовлетворени нужди в определената им индустрия. 
c. След упражнението накарайте всяка група да сподели идеите си, като 

насърчите дискусия за това как идентифицирането на болезнени точки 
може да бъде отправна точка за бизнес идеи. 

3. Дейност: Наблюдаване на пазара (20 минути) 
a. Осигурете работен лист или подкана, за да насочите участниците при 

наблюдение на пазарен или клиентски сегмент, въз основа на опит от 
реалния свят или хипотетичен сценарий. 

b. Насърчете ги да обмислят въпроси като: Какви нужди имат клиентите? 
Какви оплаквания са често срещани? Къде може да има пропуски? 

c. След няколко минути участниците споделят своите наблюдения с 
партньор, обсъждайки всякакви потенциални бизнес идеи, които биха 
могли да възникнат от тези нужди. 

4. Анализ на казус: Бизнеси, изградени върху пазарни пропуски (10 минути) 
a. Представете казус от добре познат бизнес, който е основан, за да 

посрещне неудовлетворена нужда (напр. Airbnb се занимава с достъпни 
възможности за настаняване или Zoom изпълнява нужди от 
дистанционна комуникация). 

b. Помолете участниците да анализират казуса, идентифицирайки 
конкретната пазарна нужда и как бизнесът успешно е запълнил тази 
празнина. 

c. Улеснете кратка групова дискусия относно ключовите изводи от казуса. 
5. Размисъл и лично приложение (10 минути) 

a. Осигурете работен лист за размисъл, където участниците могат да 
изброят няколко потенциални нужди на пазара или пропуски, които са 
идентифицирали по време на модула. 

b. Помолете ги да отбележат една област, която се интересуват от 
по-нататъшно проучване и да си поставят лична цел, свързана с 
наблюдението и разбирането на пазарните нужди в тяхната общност. 

Инструменти/инструменти 
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● Презентационни слайдове : Ключови концепции за нуждите и пропуските на 
пазара, с примери от реалния свят на бизнеси, които са основани, за да 
отговорят на незадоволени нужди. 

● Работен лист със специфични за индустрията болезнени точки : Работен 
лист, който насочва участниците да идентифицират и обсъждат болезнените 
точки на клиентите в различни индустрии. 

● Работен лист за наблюдение на пазара : подкана или работен лист с 
насочващи въпроси за наблюдение на конкретен пазар или клиентски сегмент. 

● Раздаване на казус : Казус от успешен бизнес, който идентифицира и се 
справя с пазарна празнина. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за участниците, за да отбележат 
потенциални пазарни нужди или пропуски и да си поставят цел, свързана с 
наблюдението на пазара. 

Е-ресурси 
● Stati s ta - За разбиране на пазарни данни и идентифициране на пропуски. 
● Goog l e Trends – Полезно за проучване на потребителския интерес и 

неудовлетворените нужди. 
● Survey M Monkey - Позволява създаване на анкети за събиране на данни за 

нуждите на клиентите. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 2: Техники за мозъчна атака за генериране на идеи 

Цели на обучението 
1. Да насочва младите участници в мозъчна атака, за да стимулира творческото 

мислене и генерирането на идеи. 
2. Да се въведат практически техники за мозъчна атака за разработване на 

иновативни бизнес идеи. 
3. Да се насърчи среда, в която младите участници се чувстват насърчени да 

генерират и изследват широк спектър от идеи. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Силата на мозъчната атака (10 минути) 
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a. Започнете с презентация, обясняваща целта и ползите от мозъчната 
атака при генерирането на бизнес идеи. 

b. Въведете техники за мозъчна атака като картографиране на ума, 
свободни асоциации и метода „да, и…“, като подчертаете ролята им за 
стимулиране на креативността. 

c. Споделете примери за известни фирми, които са започнали от 
обикновена сесия за мозъчна атака, показвайки как генерирането на 
идеи може да доведе до големи иновации. 

2. Групова дейност: Упражнение за създаване на мисловни карти (20 
минути) 

a. Осигурете на участниците големи хартиени или цифрови инструменти 
за създаване на мисловни карти. 

b. Накарайте участниците да започнат с централна тема, като например 
„Бизнес идея за решаване на нужда на общността“. 

c. Насочете ги в създаването на мисловна карта, разклонявайки се с 
различни потенциални бизнес идеи, свързани с основната тема. 

d. След като приключите, помолете участниците да споделят и обсъдят 
своите карти с групата, подчертавайки как мисловните карти насърчават 
експанзивното мислене. 

3. Ролева игра: Техника за мозъчна атака „Да, и…“ (15 минути) 
a. В малки групи участниците използват метода „да, и…“, при който всеки 

участник надгражда предишната идея, като казва „Да, и…“, за да добави 
нови мисли. 

b. Задайте начална бизнес концепция или предизвикателство (напр. 
мобилно приложение за ангажиране на общността) и позволете на всеки 
участник да надгражда идеята, насърчавайки творческото разширяване. 

c. След това всяка група споделя своята подобрена идея с по-голямата 
група, обсъждайки как надграждането върху идеите на другите е 
отворило нови възможности. 

4. Упражнение за размисъл: Личен стил на мозъчна атака (10 минути) 
a. Осигурете работен лист на участниците, за да обмислят собствения си 

стил на мозъчна атака, като идентифицират техниките, които намират за 
ефективни, и тези, които биха искали да практикуват повече. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел за използване на 
специфична техника за мозъчна атака с млади участници, насърчавайки 
способността им да ръководят творчески сесии. 
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c. Завършете с няколко доброволци, които споделят своите прозрения и 
цели, насърчавайки благоприятна среда. 

5. Заключителна дискусия: Насърчаване на открита и приобщаваща 
мозъчна атака (5 минути) 

a. Улеснете кратка дискусия относно значението на създаването на 
подкрепяща среда по време на мозъчна атака. 

b. Наблегнете на приобщаването и откритостта, като насърчавате 
младежките работници да подкрепят младите участници в изразяването 
на идеи без страх от осъждане. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови моменти за ползите от мозъчната атака 

и преглед на техники като мисловни карти и „да, и…“. 
● Материали за мисловни карти : Големи хартиени или цифрови инструменти 

за мисловни карти за упражнението. 
● Карти със сценарии за мозъчна атака : Карти или подкани с начални 

концепции или предизвикателства за дейността „да, и…“. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за участниците, за да обмислят 

личния си стил на мозъчна атака и да си поставят цели за използване на 
конкретни техники. 

Е-ресурси 
● MindM e ister – Улеснява мисловното картографиране за генериране на идеи 

съвместно. 
● Mir o - Идеален за интерактивни сесии за мозъчна атака. 
● Luc idchart – Инструмент за ефективно визуализиране на резултатите от 

мозъчната атака . 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 3: Оценка на осъществимостта и жизнеспособността на идеите 

Цели на обучението 
1. Да научи младите участници да оценяват осъществимостта и пазарната 

жизнеспособност на бизнес идеите. 
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2. Да се въведат практически инструменти и критерии за оценка на идеи, като 
пазарно търсене, конкуренция и изисквания за ресурси. 

3. Да помогне на младите участници да приоритизират идеи въз основа на 
техния потенциал за успех и съответствие с бизнес целите. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Разбиране на осъществимостта и 

жизнеспособността (10 минути) 
a. Започнете с презентация за това какво прави една бизнес идея 

осъществима и жизнеспособна, включително фактори като пазарно 
търсене, налични ресурси и конкурентна среда. 

b. Запознайте участниците с ключови критерии за оценка на бизнес идеи, 
като уникалност, потенциал за печалба и мащабируемост. 

c. Споделете примери за това как утвърдените фирми оценяват 
жизнеспособността на новите идеи, преди да стартират. 

2. Дейност: Критерии за оценка на идея Мозъчна атака (10 минути) 
a. В малки групи, помолете участниците да обмислят допълнителни 

критерии, които смятат за съществени при оценката на 
осъществимостта на дадена бизнес идея. 

b. Накарайте всяка група да изброи своите критерии и да ги сподели с 
по-голямата група, добавяйки към общ списък на флипчарт или бяла 
дъска. 

c. Обсъдете как тези критерии предоставят цялостен поглед върху 
потенциалния успех на една идея. 

3. Семинар: Упражнение за анализ на осъществимостта (20 минути) 
a. Предоставете на участниците хипотетична бизнес идея или им 

позволете да изберат своя собствена. 
b. Разпространете шаблон за анализ на осъществимостта със секции за 

оценка на търсенето на пазара, конкуренцията, ресурсите и 
потенциалната доходност. 

c. Насочете участниците към попълването на шаблона, като ги насърчите 
да обмислят както силните, така и слабите страни на идеята. 

4. Групова дискусия: Оценка на конкурентите и пазарното търсене (15 
минути) 
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a. Улеснете групова дискусия относно значението на разбирането на 
конкурентната среда и пазарното търсене. 

b. Помолете участниците да обмислят въпроси като: Кои са основните 
конкуренти? Какви са техните силни и слаби страни? Колко силно е 
търсенето на този продукт или услуга? 

c. Завършете със съвети как да съберете информация за конкуренти и 
потенциални клиенти, засилвайки необходимостта от задълбочено 
проучване. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Осигурете работен лист за размисъл на участниците, за да оценят 

текущата си увереност в оценяването на бизнес идеи и да си поставят 
лична цел, свързана с подобряване на техните умения за оценка на 
осъществимостта. 

b. Насърчете участниците да си поставят конкретна цел, като например 
практикуване на анализ на осъществимостта с млади участници или 
подобряване на знанията им за инструментите за проучване на пазара. 

c. Завършете, като поканите няколко доброволци да споделят целите си с 
групата, създавайки благоприятна среда за растеж. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за осъществимост и 

жизнеспособност, критерии за оценка на идеята и примери от успешни 
бизнеси. 

● Работен лист с критерии за оценка на идеи : Работен лист, който помага на 
участниците да обмислят и дефинират критерии за оценка на бизнес идеи. 

● Шаблон за анализ на осъществимостта : Шаблон със секции за оценка на 
търсенето на пазара, конкуренцията, ресурсите и рентабилността. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на 
цели, свързани с уменията за оценка на осъществимостта. 

Е-ресурси 
● Enl o op - Помага при оценката на финансовата осъществимост на бизнес 

идеите. 
● Pla n Guru - Помага да се оцени жизнеспособността на идеи с инструменти за 

финансово моделиране. 
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● Шаблон за анализ на SWO T – Предоставя ресурси за систематична оценка на 
силните, слабите страни, възможностите и заплахите. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 4: Провеждане на пазарни проучвания 

Цели на обучението 
1. Да се обясни значението на пазарното проучване за валидиране на бизнес 

идеи и разбиране на нуждите на клиентите. 
2. Да запознае младите участници с основните техники за проучване на пазара, 

като проучвания, интервюта и анализ на конкуренти. 
3. Да насочва младите участници в събирането и интерпретирането на пазарни 

данни, за да усъвършенстват своите бизнес идеи. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значение на пазарните проучвания (10 минути) 

a. Започнете с презентация, обясняваща ролята на пазарното проучване в 
предприемачеството, по-специално как то помага за валидирането на 
идеи, разбирането на клиентите и предвиждането на конкурентите. 

b. Въведете различни методи за проучване на пазара, включително 
проучвания, интервюта, фокус групи и анализ на конкурентите. 

c. Споделете примери за това как успешните фирми са използвали 
пазарни проучвания, за да усъвършенстват своите предложения или да 
се адаптират към изискванията на пазара. 

2. Семинар: Разработване на ръководство за проучване или интервю (20 
минути) 

a. Разделете участниците по двойки или малки групи и помолете всяка 
група да избере хипотетична бизнес идея. 

b. Предоставете шаблон за създаване на просто ръководство за 
проучване или интервю с примерни въпроси за разкриване на нуждите, 
предпочитанията и навиците на клиентите. 

c. Накарайте всяка група да създаде кратко ръководство за проучване или 
интервю, фокусирано върху събирането на подходящи пазарни 
прозрения за тяхната идея. 
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d. След това групите споделят въпросите си с по-голямата група, като 
получават обратна връзка относно яснотата и уместността. 

3. Дейност: Упражнение за анализ на конкурент (15 минути) 
a. Обяснете концепцията за анализ на конкурентите и предоставете 

работен лист, който очертава ключови фактори за оценка, като силни, 
слаби страни на конкуренти и пазарно позициониране. 

b. Накарайте участниците да изберат хипотетична или реална бизнес идея 
и да идентифицират поне един конкурент, като попълнят работния лист 
за анализ на конкурентите. 

c. Обсъдете констатациите като група, подчертавайки как разбиращите 
конкуренти могат да разкрият възможности за диференциация. 

4. Тълкуване на данни и вземане на решения (15 минути) 
a. Предоставете кратък преглед на тълкуването на данни, събрани от 

пазарни проучвания, като се фокусирате върху идентифицирането на 
тенденции и прозрения, които могат да се предприемат. 

b. Дайте на участниците примерен набор от данни от проучване, свързани 
с хипотетична бизнес идея, и ги помолете да идентифицират ключови 
изводи и да направят препоръки въз основа на данните. 

c. Водете групова дискусия за това как да използвате резултатите от 
изследванията, за да прецизирате бизнес идеите и да се адаптирате 
към обратната връзка на пазара. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да оценят 

настоящите си умения в провеждането и анализирането на пазарни 
проучвания. 

b. Насърчете ги да си поставят лична цел, като например практикуване на 
анализ на конкуренти или проектиране на ефективни въпроси за 
проучване, за да подобрят възможностите си за проучване на пазара. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите цели, 
насърчавайки среда за учене за сътрудничество. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови моменти за важността на проучването 

на пазара, преглед на изследователските методи и примери за фирми, които 
са се възползвали от ефективно проучване. 
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● Шаблон за ръководство за проучване и интервю : Шаблон за проектиране 
на въпроси за проучване или интервю за събиране на информация за 
клиентите. 

● Работен лист за анализ на конкуренти : Работен лист, който насочва 
участниците чрез анализиране на конкуренти въз основа на ключови бизнес 
фактори. 

● Примерен набор от данни : Измислен набор от данни от проучване за 
участниците, за да практикуват интерпретиране на резултатите от 
изследването. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за умения за проучване на пазара. 

Е-ресурси 
● Surv e yMonkey - За проектиране на проучвания за събиране на пазарни 

данни. 
● Goog l e Forms - Безплатен инструмент за създаване и разпространение на 

проучвания за пазарни проучвания. 
● Статистика – Осигурява лесен достъп до изчерпателни пазарни отчети и 

прозрения . 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 5: Разпознаване на възможности и вземане на решения 

Цели на обучението 
1. Да насочи младите участници в разпознаването на възникващи бизнес 

възможности въз основа на пазарните тенденции и развитието на 
индустрията. 

2. Да научи участниците на рамка за вземане на решения за оценка и 
приоритизиране на бизнес идеи. 

3. Да насърчи младите участници да си поставят ясни цели и изпълними стъпки 
за преследване на избрани възможности. 

Учебни дейности 
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1. Уводна презентация: Разпознаване на възможности в пазарните 
тенденции (10 минути) 

a. Започнете с презентация за значението на идентифицирането на бизнес 
възможности чрез наблюдение на пазарните тенденции, технологичния 
напредък и промените в предпочитанията на потребителите. 

b. Дайте примери за бизнеси, които успешно са идентифицирали и 
капитализирали нововъзникващи възможности, като например 
устойчиви продукти или технологично ориентирани услуги. 

c. Въведете основна рамка за разпознаване на възможности, включително 
анализ на пазарния потенциал, съгласуване с лични умения/интереси и 
потенциална доходност. 

2. Дейност: Упражнение за картографиране на възможности (15 минути) 
a. Накарайте участниците да изберат тенденция или индустрия, от която 

се интересуват (напр. екологични продукти, цифрови услуги). 
b. Осигурете шаблон за картографиране на възможности, за да им 

помогнете да обмислят потенциални бизнес идеи, съобразени с тази 
тенденция. 

c. Помолете участниците да оценят потенциалното въздействие, 
рентабилността и осъществимостта на всяка идея на тяхната карта. 

d. Завършете с няколко участници, които споделят своите карти на 
възможностите, подчертавайки идеи, които се открояват и защо. 

3. Семинар: Рамка за вземане на решения за оценка на идеи (20 минути) 
a. Запознайте участниците с рамка за вземане на решения за оценка и 

избор на най-добрите бизнес идеи (напр. SWOT анализ, списък с 
плюсове и минуси, анализ на разходите и ползите). 

b. Накарайте участниците да приложат тази рамка към хипотетична или 
избрана бизнес идея, като се фокусират върху идентифицирането на 
силни, слаби страни, възможности и заплахи. 

c. Улеснете групова дискусия относно значението на структурираното 
вземане на решения за намаляване на риска и увеличаване на 
вероятността за успех. 

4. Дейност за определяне на цели: Създаване на план за действие (15 
минути) 

a. Помолете участниците да разработят прост план за действие за 
преследване на една от бизнес възможностите, които са 
идентифицирали в модула. 
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b. Насочете ги при определянето на SMART цели (специфични, измерими, 
постижими, уместни и ограничени във времето) и определяне на 
стъпките, които да предприемат през следващите 3-6 месеца. 

c. Насърчете участниците да обмислят потенциални предизвикателства и 
ресурси, от които може да се нуждаят, създавайки реалистична пътна 
карта за действие. 

5. Размисъл и групово споделяне (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да отбележат 

прозренията от модула, включително избраната от тях възможност и 
стъпките, които планират да предприемат. 

b. Поканете няколко участници да споделят своите планове за действие с 
групата, насърчавайки чувството за отговорност и насърчавайки 
обратната връзка. 

c. Завършете, като подчертаете важността на разпознаването на 
възможности и поставянето на цели като основни предприемачески 
умения. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за разпознаване на бизнес 

възможности, примери за успешно разпознаване на възможности и преглед на 
рамките за вземане на решения. 

● Шаблон за картографиране на възможности : Работен лист за 
картографиране на потенциални бизнес идеи въз основа на пазарни 
тенденции или лични интереси. 

● Работен лист за рамка за вземане на решения : Шаблон за прилагане на 
SWOT анализ или други рамки за оценка на жизнеспособността на бизнес 
идеите. 

● Шаблон на план за действие : Шаблон за определяне на SMART цели и 
дефиниране на приложими стъпки към преследване на избрани възможности. 

● Работен лист за рефлексия : Работен лист за саморефлексия и поставяне на 
цели, свързани с разпознаване на възможности и умения за вземане на 
решения. 

Е-ресурси 
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● Harvard Busin e ss Review - За статии за разпознаване на възможности и рамки 
за вземане на решения. 

● Шаблон за SWOT анализ - Помага при структурирани процеси на вземане на 
решения. 

● Monda y .com – Полезно за картографиране и съвместна оценка на бизнес 
възможности. 

Общо време за доставка: 70 минути.  
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Образователна част N. 4 – Умения за бизнес планиране и 
стратегия 

Преглед на единицата 
Това звено подготвя младежки работници да насочват младите участници в създаването на 
ефективни бизнес планове и стратегически подходи, които са от съществено значение за 
устойчивия растеж. Той обхваща ключови области като анализ на пазара, сегментиране, 
оценка на риска и стратегии за диференциация. Младежките работници ще се научат да 
помагат на младите предприемачи да развият умения за стратегическо мислене и да 
прилагат инструменти като SWOT анализ, за да изградят здрави основи за своя бизнес. Чрез 
структурирано планиране и адаптивност, тази единица има за цел да оборудва младежките 
работници с техники, които насърчават устойчивостта, предвидливостта и информираното 
вземане на решения в предприемачеството. 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Обяснете значението на стратегическото планиране и бизнес планирането за 
стартиращи и утвърдени предприятия. 

● Насочвайте младите участници в създаването на цялостни бизнес планове, 
които са насочени към динамиката на пазара и конкурентните условия. 

● Преподавайте техники за пазарен анализ, включително сегментиране, 
конкурентен анализ и анализ на тенденции. 

● Въведете методи за формулиране на диференциационни стратегии, които са в 
съответствие с бизнес целите. 

● Улеснете прилагането на SWOT анализ и други инструменти за оценка за 
оценка на силните, слабите страни, възможностите и заплахите на бизнеса. 

● Насърчавайте младите участници да идентифицират и управляват 
потенциални рискове, насърчавайки устойчивостта в техния бизнес подход. 

Целеви умения и компетенции 
Това звено има за цел да развие следните умения и компетенции сред младежките 
работници за ефективна подкрепа на младите предприемачи: 
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1. Маркетинг, ориентиран към общността : Разбиране и свързване с 
ценностите на общността за изграждане на трайни взаимоотношения с 
клиенти. 

2. Демографски анализ на клиентите : Умения за анализиране и тълкуване на 
демографските данни на клиентите за подобряване на маркетинговата 
ефективност. 

3. Културна осведоменост и чувствителност : Адаптиране на комуникационни 
и ангажиращи стратегии за зачитане и отразяване на културните ценности. 

4. Използване на обратната връзка с клиентите : Включване на обратната 
връзка с клиентите в маркетинговите стратегии за подобряване на лоялността 
към марката. 

5. Изграждане на взаимоотношения : Техники за насърчаване на доверие и 
лоялност, осигуряване на устойчива ангажираност на клиентите. 

Общо време за доставка: 5 часа и 45 минути. 

Модул 1: Въведение в стратегическото бизнес планиране 

Цели на обучението 
1. Да се обясни значението на стратегическото планиране при определяне на 

бизнес визия и постигане на дългосрочни цели. 
2. Да насочи младите участници в разбирането на елементите на стратегическия 

бизнес план, включително мисия, визия и цели. 
3. Да помогне на младите участници да идентифицират как стратегическото 

планиране привежда бизнес дейностите в съответствие с основните цели и 
ценности. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значение на стратегическото планиране (10 минути) 

a. Започнете с презентация, определяща стратегическото планиране и 
неговата роля в предприемачеството. 

b. Обяснете как стратегическият план служи като пътна карта, насочваща 
бизнеса към постигане на дългосрочни цели и установяване на ясна 
визия. 

57 

 



 

c. Предоставете примери от реалния свят на бизнеси, които успешно са 
приложили стратегическо планиране в подкрепа на растежа и 
устойчивостта. 

2. Дискусия: Мисия, визия и ценности (10 минути) 
a. Улеснете групова дискусия относно значението на определянето на 

мисията, визията и основните ценности на бизнеса. 
b. Помолете участниците да споделят примери за добре познати фирми и 

да обсъдят как техните изявления за мисия и визия отразяват техните 
цели и марка. 

c. Подчертайте как тези елементи формират основата на стратегически 
план, давайки посока и цел на бизнес дейностите. 

3. Семинар: Изготвяне на декларация за визия (20 минути) 
a. Раздайте работен лист за изготвяне на изявление за визия и обяснете 

накратко какво прави едно изявление за ефективна визия: сбито, 
амбициозно и съобразено с дългосрочните цели на бизнеса. 

b. Насочете участниците в създаването на изявление за визия за 
хипотетичен бизнес или такъв по техен избор. 

c. След това поканете няколко доброволци да споделят своите изявления 
за визия с групата, като обсъдят как тези изявления капсулират 
дългосрочните цели. 

4. Дейност: Поставяне на стратегически цели (15 минути) 
a. Обяснете значението на определянето на SMART цели (специфични, 

измерими, постижими, подходящи и ограничени във времето) в рамките 
на стратегически план. 

b. Помолете участниците да очертаят три стратегически цели за 
хипотетичен бизнес, като се съсредоточат върху това как тези цели 
съответстват на мисията и визията на бизнеса. 

c. Завършете с дискусия за това как стратегическите цели служат като 
критерии за измерване на напредъка и адаптиране на плана с течение 
на времето. 

5. Упражнение за размисъл: Съгласуване на зрението с действието (10 
минути) 

a. Осигурете работен лист за размисъл, където участниците обмислят как 
съгласуването на ежедневните дейности със стратегическа визия е от 
полза за дългосрочния бизнес растеж. 
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b. Насърчете участниците да си поставят лична цел, свързана с 
включването на концепции за стратегическо планиране в работата им с 
млади предприемачи. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
разсъждения, насърчавайки чувството на ангажираност към 
ефективното планиране. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за стратегическо планиране, 

примери за изявления за мисия и визия и SMART поставяне на цели. 
● Работен лист за декларация за визия : Работен лист, който помага на 

участниците да изготвят кратки, смислени декларации за визия. 
● Шаблон за поставяне на цели : Шаблон за определяне на SMART цели, 

които са в съответствие с бизнес мисията и визията. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 

за участниците, за да обмислят как ще прилагат концепции за стратегическо 
планиране. 

Е-ресурси 
● Monda y .com – Полезно за картографиране и съвместна оценка на бизнес 

възможности. 
● Pla n Guru - Поддържа подробно финансово планиране и привеждане в 

съответствие със стратегическите цели. 
● SWOT Шаблон за лизис - Помага за структурирането на стратегическия 

анализ. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 2: Анализ и сегментиране на пазара 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на пазарния анализ и сегментиране за разбирането на 

целевите аудитории и позиционирането на бизнеса. 
2. Да научи младите участници на техники за идентифициране на клиентски 

сегменти, включително демография, психография и поведение при покупка. 
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3. Да насочи младите участници в провеждането на основен пазарен анализ за 
информиране на бизнес решения и стратегическо планиране. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Ролята на пазарния анализ (10 минути) 

a. Започнете с презентация за анализ на пазара, подчертавайки неговата 
роля за разбирането на тенденциите в индустрията, нуждите на 
клиентите и конкурентните условия. 

b. Обяснете разликата между първичното и вторичното проучване на 
пазара и как всяко може да допринесе за цялостен пазарен анализ. 

c. Дайте примери за фирми, които са използвали ефективен пазарен 
анализ, за да информират за успешни лансирания на продукти или 
услуги. 

2. Семинар: Идентифициране на клиентски сегменти (15 минути) 
a. Въведете концепцията за сегментиране на клиентите, включително 

демографски (напр. възраст, пол, доход), психографски (напр. начин на 
живот, ценности) и поведенчески (напр. навици за покупка) сегменти. 

b. Раздайте работен лист за сегментиране и насочете участниците в 
идентифицирането на потенциални клиентски сегменти за хипотетична 
бизнес идея. 

c. След като участниците попълнят своите работни листове, поканете 
няколко доброволци да споделят своите идентифицирани сегменти и да 
обяснят защо са ги избрали. 

3. Групова дейност: Анализиране на пазарен сегмент (20 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група 

специфичен пазарен сегмент за анализ (напр. млади професионалисти, 
семейства, екологични потребители). 

b. Помолете всяка група да обмисли потенциални нужди, предпочитания и 
поведение при купуване за определения им сегмент и да ги изброи на 
флипчарт или споделен документ. 

c. След това всяка група представя своя анализ пред по-голямата група, 
като улеснява дискусия относно разнообразието от нужди на клиентите 
и значението на приспособяването на продуктите или услугите по 
съответния начин. 

4. Казус от практиката: Пазарен анализ в действие (15 минути) 
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a. Представете кратък казус на бизнес, който успешно е използвал 
пазарен анализ и сегментиране, за да се насочи към конкретна 
аудитория (напр. устойчива продуктова марка, насочена към екологични 
потребители). 

b. Водете дискусия за това как бизнесът е идентифицирал своя целеви 
пазар, адаптирал своите предложения, за да отговори на специфични 
нужди, и се е позиционирал спрямо конкурентите. 

c. Насърчете участниците да обмислят как подобни подходи могат да 
бъдат приложени към други бизнес идеи. 

5. Размисъл и лично приложение (10 минути) 
a. Осигурете работен лист за размисъл, където участниците могат да 

отбележат прозрения от модула и как ще прилагат пазарен анализ и 
техники за сегментиране в работата си с млади участници. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел, свързана с анализа на 
пазара, като например провеждане на симулативен анализ на пазара с 
млади предприемачи или практикуване на умения за сегментиране на 
клиенти. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си, 
засилвайки ангажимента си за разбиране на пазарната динамика. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови понятия в пазарния анализ и 

сегментиране, примери за първични и вторични изследвания и акценти от 
казуси. 

● Работен лист за сегментиране : Работен лист, който помага на участниците 
да идентифицират клиентски сегменти въз основа на демографски, 
психографски и поведенчески характеристики. 

● Раздаване на казус : кратък казус, илюстриращ успешното използване на 
пазарен анализ и сегментиране. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за участниците, за да отбележат прозрения и да си поставят цел, свързана с 
пазарния анализ. 

Е-ресурси 
● Stat i sta - Предоставя подробни отчети за индустрията и пазарни данни. 
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● Google Тенденции - Помага за проследяване и анализиране на пазарните 
изисквания и тенденции. 

● C a nva - Визуални инструменти за представяне на данни за сегментиране. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 3: Конкурентен анализ и стратегии за диференциация 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на конкурентния анализ за разбиране на позицията на 

бизнеса на пазара. 
2. Да научи младите участници как да идентифицират ключови конкуренти и да 

анализират техните силни и слаби страни. 
3. Да насочва младите участници в разработването на стратегии за 

диференциация, които подчертават уникални стойностни предложения, за да 
се откроят на пазара. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Конкурентен анализ (10 минути) 

a. Започнете с презентация, определяща конкурентния анализ и защо е 
важно за бизнеса да разбере позицията си на пазара. 

b. Обяснете основните стъпки на конкурентния анализ, включително 
идентифициране на конкуренти, оценка на техните силни и слаби 
страни и разбиране на техните пазарни стратегии. 

c. Дайте примери за фирми, които успешно са анализирали конкурентите, 
за да разработят уникални предложения и да създадат конкурентни 
предимства. 

2. Семинар: Идентифициране на ключови конкуренти (15 минути) 
a. Раздайте работен лист за участниците, за да идентифицират ключовите 

конкуренти за хипотетична бизнес идея или индустрия (напр. местни 
кафенета срещу големи вериги кафенета). 

b. Помолете участниците да изброят двама или трима основни конкуренти 
и обсъдете какво прави всеки състезател успешен. 
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c. Насърчете участниците да идентифицират фактори като марка, цена, 
качество, обслужване на клиенти или пазарен дял и ги обсъдете с 
партньор или в малки групи. 

3. Групова дейност: SWOT анализ на конкурент (20 минути) 
a. Запознайте участниците с използването на опростен SWOT анализ 

(силни страни, слаби страни, възможности, заплахи) за оценка на 
конкурентите. 

b. В малки групи участниците избират един конкурент от списъка си и 
извършват SWOT анализ, за да оценят неговата конкурентна позиция. 

c. Групите представят своите SWOT констатации пред по-голямата група, 
улеснявайки дискусия за това как тези прозрения могат да насочат 
бизнеса към уникалното му позициониране. 

4. Развиване Стратегии за диференциране (15 минути) 
a. Предоставете общ преглед на стратегиите за диференциация, 

включително качество на продукта, уникални услуги, идентичност на 
марката и модели на ценообразуване. 

b. Раздайте шаблон за участниците, за да обмислят стратегии за 
диференциране на хипотетичен бизнес, като ги насърчите да обмислят 
как могат да подчертаят уникални аспекти, за да привлекат клиенти. 

c. Участниците работят индивидуално или по двойки, за да попълнят 
шаблона и след това споделят една стратегия за диференциране с 
по-голямата група. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 

очертаят своите изводи относно конкурентния анализ и диференциация. 
b. Насърчете участниците да си поставят лична цел, свързана с 

използването на инструменти за конкурентен анализ или разработване 
на стратегии за диференциация с млади участници. 

c. Завършете с няколко доброволци, които споделят своите разсъждения, 
насърчавайки ангажимент за разбиране на конкуренцията и 
диференциацията. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови понятия в конкурентния анализ, стъпки 

за оценка на конкуренти и примери за диференциационни стратегии. 
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● Работен лист за идентификация на конкуренти : Работен лист, който помага 
на участниците да идентифицират и анализират конкуренти в рамките на 
избрана индустрия или бизнес контекст. 

● Шаблон за SWOT анализ на конкурента : Опростен шаблон за SWOT анализ 
за оценка на позицията на конкурента и влиянието му върху пазара. 

● Шаблон за стратегия за диференциация : Шаблон за насочване на 
участниците при разработването на уникални стратегии за позициониране за 
хипотетични бизнеси. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за участниците, за да отбележат прозрения и да си поставят цел, свързана с 
конкурентния анализ. 

Е-ресурси 
● SWOT Шаблон за лизис - За оценка на силните и слабите страни на 

конкурентите. 
● LinkedIn Обучение - Курсове за конкурентно позициониране и развитие на 

стратегия. 
● понеделник  com – Полезно за съвместен анализ и стратегии за 

разграничаване на мозъчна атака. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 4: SWOT анализ и инструменти за бизнес оценка 

Цели на обучението 
1. Да се обясни целта на SWOT анализа като инструмент за оценка на 

вътрешната и външната среда на бизнеса. 
2. Да научи младите участници да провеждат SWOT анализ за оценка на 

силните, слабите страни, възможностите и заплахите, свързани с техните 
бизнес идеи. 

3. Да се въведат допълнителни инструменти за бизнес оценка, които помагат при 
създаването на цялостна бизнес стратегия. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Общ преглед на SWOT анализа (10 минути) 
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a. Започнете с презентация, представяща рамката за SWOT анализ и 
нейното значение в стратегическото бизнес планиране. 

b. Обяснете всеки компонент на SWOT – силни страни, слаби страни, 
възможности и заплахи – и дайте примери за това как фирмите 
използват този инструмент, за да оценят своето позициониране и да 
разработят стратегии. 

c. Подчертайте как SWOT може да се приложи както към нови, така и към 
съществуващи бизнеси, за да се идентифицират области за подобрение 
и потенциален растеж. 

2. Групова дейност: Практика за SWOT анализ (20 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и дайте на всяка група 

хипотетичен бизнес сценарий (напр. малък онлайн магазин за дрехи или 
местно фитнес студио). 

b. Разпространете шаблон за SWOT анализ и насочете всяка група да 
идентифицира силните, слабите страни, възможностите и заплахите за 
възложения им бизнес. 

c. Всяка група представя своя SWOT анализ пред по-голямата група, 
позволявайки дискусия за това как всеки елемент може да повлияе на 
бизнес стратегията. 

3. Семинар: Прилагане на SWOT към лична бизнес идея (15 минути) 
a. Помолете участниците да изберат собствена бизнес идея или 

концепция, подходяща за тяхната работа с млади участници. 
b. Осигурете индивидуални работни листове за SWOT анализ на 

участниците, за да направят анализ на избраната от тях идея. 
c. Насърчете участниците да се съсредоточат върху реалистични фактори, 

които биха могли да повлияят на успеха на техния бизнес, насърчавайки 
критично мислене за потенциални предизвикателства и силни области. 

4. Представяне на допълнителни инструменти за бизнес оценка (10 минути) 
a. Представете преглед на допълнителни инструменти за бизнес оценка, 

които допълват SWOT, като PEST анализ (политически, икономически, 
социален, технологичен) или петте сили на Портър. 

b. Обяснете накратко всеки инструмент и неговото приложение, като 
подчертаете как тези инструменти осигуряват по-широко разбиране на 
пазарната среда. 
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c. Обсъдете сценарии, при които използването на множество инструменти 
за оценка може да подобри стратегическото планиране чрез 
предоставяне на по-задълбочени прозрения. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 

отбележат своите изводи от модула и да очертаят как планират да 
използват SWOT и други инструменти с младите участници. 

b. Насърчете участниците да си поставят лична цел, свързана с 
прилагането на SWOT анализ или интегрирането на допълнителни 
инструменти за оценка в тяхното наставничество. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
размисли и цели с групата, засилвайки стойността на задълбочената 
бизнес оценка. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за SWOT анализ, примери 

за SWOT приложения и въведение в допълнителни инструменти за оценка. 
● Шаблон за SWOT анализ : Работен лист както за групови, така и за 

индивидуални упражнения за SWOT анализ. 
● Материали за бизнес сценарии : Хипотетични бизнес описания, които да се 

използват в практиката на групов SWOT анализ. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на 

цели, свързани с използването на SWOT и инструменти за бизнес оценка. 

Е-ресурси 
● Шаблон за SWOT анализ – Лесни за използване инструменти за структуриран 

анализ. 
● Plan G uru - Допълва SWOT с планиране на финансов сценарий. 
● Mi r o - Платформа за сътрудничество за визуализиране на SWOT и други 

оценки. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 5: Оценка на риска и устойчивост в стратегията 
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Цели на обучението 
1. Да обясни значението на оценката на риска и устойчивостта в бизнес 

стратегията. 
2. Да научи младите участници да идентифицират, оценяват и управляват 

потенциални рискове, свързани с техните бизнес идеи. 
3. Да насочи младите участници в разработването на стратегии за устойчивост, 

за да се адаптират към неочаквани предизвикателства и да поддържат 
непрекъснатост на бизнеса. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значение на оценката на риска и устойчивостта (10 

минути) 
a. Започнете с презентация, определяща оценката на риска и 

устойчивостта в контекста на бизнес стратегията. 
b. Обяснете как идентифицирането и управлението на рисковете 

допринася за проактивен подход в бизнес планирането и устойчивостта. 
c. Споделете примери за фирми, които са използвали устойчивост и 

адаптивност, за да преодолеят неочаквани предизвикателства, 
подчертавайки важността на подготовката за несигурности. 

2. Семинар: Идентифициране на потенциални рискове (15 минути) 
a. Осигурете на участниците работен лист за идентифициране на риска, 

като ги подтикнете да обмислят потенциални рискове в категории като 
финансови, оперативни, пазарни и регулаторни рискове. 

b. Помолете участниците да изберат хипотетична или лична бизнес идея и 
да идентифицират поне три потенциални риска. 

c. По двойки участниците обсъждат идентифицираните рискове и обменят 
идеи за възможното им въздействие върху бизнеса. 

3. Дейност: Оценка на риска и стратегии за смекчаване (20 минути) 
a. Въведете проста рамка за оценка на риска (напр. категоризиране на 

рисковете по вероятност и въздействие), за да помогнете на 
участниците да оценят сериозността на всеки риск. 

b. Помолете участниците да оценят рисковете, които са идентифицирали, 
като използват рамката за определяне на рисковете с висок приоритет. 

c. Предоставете работен лист, за да очертаете потенциални стратегии за 
смекчаване на всеки риск, като се съсредоточите върху практически 
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стъпки за намаляване на вероятността или минимизиране на 
въздействието. 

d. Групите споделят една стратегия с висок приоритет за риск и 
смекчаване с по-голямата група, като насърчават различни идеи и 
решения. 

4. Развитие на устойчивост: Изграждане на план за действие при 
извънредни ситуации (15 минути) 

a. Обяснете концепцията за план за действие при извънредни ситуации и 
как той помага на бизнеса да остане адаптивен по време на кризи или 
неочаквани предизвикателства. 

b. Насочете участниците в съставянето на основен план за действие при 
извънредни ситуации за тяхната бизнес идея, включително стъпки за 
бързо адаптиране и разпределение на ресурсите в отговор на 
потенциален риск. 

c. Завършете с дискусия за това как устойчивостта и планирането при 
извънредни ситуации изграждат дългосрочна бизнес стабилност. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 

очертаят своите ключови изводи относно оценката на риска и 
устойчивостта и да си поставят лична цел за прилагане на тези 
концепции. 

b. Насърчете участниците да си поставят цел, свързана с практикуване на 
техники за управление на риска с млади предприемачи или включване 
на стратегии за устойчивост в бизнес планирането. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
разсъждения и цели, засилвайки значението на управлението на риска и 
устойчивостта в бизнес успеха. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за оценка на риска и 

устойчивост, примери за рискови категории и въведение в стратегиите за 
смекчаване. 

● Работен лист за идентифициране на риска : Работен лист, който помага на 
участниците да обмислят потенциални рискове за различни видове бизнес. 
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● Рамка за оценка на риска : проста рамка за оценка на вероятността и 
въздействието на риска. 

● Шаблон за план за действие при извънредни ситуации : Шаблон за 
насочване на участниците при изготвянето на планове за действие при 
извънредни ситуации за техните бизнес идеи. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за участниците, за да документират прозрения и цели, свързани с риска и 
устойчивостта. 

Е-ресурси 
● Plan G uru - За оценка на финансовите рискове и планиране на стратегии за 

устойчивост. 
● Resilie n ce Alliance - Предлага прозрения относно устойчивостта в бизнес 

средите. 
● Tre l lo - За създаване на планове за действие при извънредни ситуации и 

проследяване на стратегии за намаляване на риска. 

Общо време за доставка: 70 минути. 
 

69 

 

https://www.planguru.com
https://resiliencealliance.com
https://trello.com


 

Образователна единица № 5 – Умения за маркетинг и ангажиране 
на клиенти 

Преглед на единицата 
Този модул се фокусира върху развитието на основните умения, необходими за 
ефективен маркетинг и ангажиране на клиентите. Този раздел насочва младежките 
работници в подкрепа на млади предприемачи за създаване и прилагане на 
маркетингови стратегии, които резонират с техните целеви аудитории. Съдържанието 
обхваща маркетинг, ориентиран към общността, разбиране на демографията на 
клиентите и насърчаване на дългосрочни взаимоотношения с клиенти. Акцентът се 
поставя върху създаването на значими връзки, разбирането на културния контекст и 
използването на персонализирани комуникационни методи за изграждане на 
доверие и лоялност в общността . 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Обяснете принципите на ориентирания към общността маркетинг и неговото 
значение при свързването с местната аудитория. 

● Научете младите участници как да идентифицират и разбират демографията 
на клиентите за по-ефективно ангажиране. 

● Насочвайте младите предприемачи в проектирането на стратегии за 
ангажиране на клиентите, които изграждат доверие и насърчават дългосрочни 
взаимоотношения. 

● Оборудвайте младите участници с умения за адаптиране на техните 
съобщения, за да отразяват културните ценности и нюанси на техните целеви 
аудитории. 

● Подкрепете младите предприемачи да използват обратната връзка с 
клиентите за усъвършенстване и подобряване на маркетинговите усилия. 

Целеви умения и компетенции 
Това звено има за цел да развие следните умения и компетенции сред младежките 
работници за ефективна подкрепа на младите предприемачи: 
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● Маркетинг, ориентиран към общността : Разбиране и свързване с 
ценностите на общността за изграждане на трайни взаимоотношения с 
клиенти. 

● Демографски анализ на клиентите : Умения за анализиране и тълкуване на 
демографските данни на клиентите за подобряване на маркетинговата 
ефективност. 

● Културна осведоменост и чувствителност : Адаптиране на комуникационни 
и ангажиращи стратегии за зачитане и отразяване на културните ценности. 

● Използване на обратната връзка с клиентите : Включване на обратната 
връзка с клиентите в маркетинговите стратегии за подобряване на лоялността 
към марката. 

● Изграждане на взаимоотношения : Техники за насърчаване на доверие и 
лоялност, осигуряване на устойчива ангажираност на клиентите. 

Общо време за доставка: 5 часа и 25 минути. 

Модул 1: Въведение в ориентирания към общността маркетинг 

Цели на обучението 
1. Да обясни концепцията за ориентиран към общността маркетинг и неговата 

роля за създаване на автентични връзки с местната публика. 
2. Да научи младите участници как да съгласуват бизнес ценностите и целите с 

нуждите на тяхната целева общност. 
3. Да насочи младите участници в идентифицирането на ключови аспекти на 

общността, които могат да бъдат интегрирани в маркетингови стратегии за 
изграждане на доверие и ангажираност. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Какво е ориентиран към общността маркетинг? (10 

минути) 
a. Започнете с презентация, дефинираща маркетинга, ориентиран към 

общността, като подчертавате неговия фокус върху изграждането на 
взаимоотношения в рамките на местна или целева общност. 
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b. Обяснете как маркетингът на общността се различава от традиционния 
маркетинг чрез приоритизиране на връзката, ангажираността и 
подкрепата на местните ценности. 

c. Споделете примери за фирми, които успешно са въвели маркетинг, 
ориентиран към общността, за да създадат значими връзки. 

2. Групова дейност: Идентифициране на ценностите на общността (15 
минути) 

a. Разделете участниците на малки групи и дайте на всяка група 
хипотетичен бизнес сценарий или пример от реалния живот (напр. 
местно кафене, бизнес за ръчно изработени занаяти). 

b. Помолете всяка група да идентифицира ключови ценности и приоритети 
на общността, с които този бизнес би могъл да се съобрази (напр. 
устойчивост, културно наследство, услуги, ориентирани към 
семейството). 

c. Всяка група споделя своите идентифицирани ценности на общността с 
по-голямата група, улеснявайки дискусия относно ползите от 
съгласуването на бизнес целите с тези ценности. 

3. Семинар: Създаване на план за ангажиране на общността (20 минути) 
a. Предоставете на участниците шаблон за създаване на основен план за 

ангажиране на общността, като се фокусирате върху начините за 
включване и свързване с общността. 

b. Насочете участниците към идеи за мозъчна атака за местни събития, 
партньорства или социални инициативи, които отразяват ценностите на 
общността и биха могли да подобрят присъствието на бизнеса. 

c. Накарайте участниците да попълнят шаблона, след което поканете 
няколко доброволци да споделят своите планове за ангажиране, 
предизвиквайки групова обратна връзка и споделяне на идеи. 

4. Дискусия: Ползи от ориентирания към общността маркетинг (10 минути) 
a. Улеснете дискусия относно предимствата на ориентирания към 

общността маркетинг, включително повишена лоялност на клиентите, 
подобрена репутация на марката и по-силно присъствие в общността. 

b. Насърчете участниците да помислят как ангажираността на общността 
помага на бизнеса да се открои и да създаде автентични връзки, които 
стимулират доверието на клиентите. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
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a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 
очертаят ключови прозрения от модула и да обмислят как биха могли да 
приложат ориентиран към общността маркетинг с млади участници. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел, свързана с 
подпомагането на млади предприемачи да включат стратегии за 
ангажиране на общността в своите бизнес планове. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите цели, 
подчертавайки важността на свързването и подкрепата на общността 
чрез бизнеса. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за маркетинг, ориентиран 

към общността, примери за бизнеси, фокусирани върху общността, и ползи от 
този маркетингов подход. 

● Шаблон на план за ангажиране на общността : Работен лист за насочване 
на участниците при създаването на план за дейности за ангажиране на 
общността. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и поставяне на лични цели, свързани с 
маркетинга на общността. 

Е-ресурси 
● HubSpot A c a demy – Курсове по маркетингови стратегии, фокусирани върху 

общността. 
● Ca n va - Инструменти за проектиране на маркетингови материали с фокус 

върху общността. 
● Google My B i s iness – помага на малките фирми да се свържат с местните 

общности. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 2: Разбиране на демографските данни на клиентите 

Цели на обучението 
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1. Да обясни значението на разбирането на демографията на клиентите при 
проектирането на ефективни маркетингови стратегии. 

2. Да научи младите участници как да идентифицират и анализират 
демографски фактори като възраст, доходи, начин на живот и предпочитания. 

3. Да насочи младите участници в използването на демографски прозрения, за 
да приспособят своите маркетингови стратегии, за да резонират с целевата 
аудитория. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Демография на клиентите и маркетинг (10 минути) 

a. Започнете с презентация, представяща демографските данни на 
клиентите и защо те са от съществено значение при оформянето на 
маркетингови стратегии. 

b. Обяснете ключови демографски фактори като възраст, доход, 
професия, ниво на образование и начин на живот. 

c. Дайте примери за фирми, които са използвали демографски прозрения 
за ефективно насочване към конкретни групи аудитория. 

2. Групова дейност: Дефиниране на целева демографска група (15 минути) 
a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група 

различен хипотетичен тип бизнес (напр. магазин за органични 
хранителни стоки, фитнес център, технологичен стартъп). 

b. Помолете всяка група да очертае идеалната демографска група за 
техния бизнес, като вземе предвид фактори като възраст, ниво на 
доходи, интереси и поведение при покупка. 

c. Групите споделят определените си демографски данни с по-голямата 
група, обсъждайки как тези демографски избори информират 
маркетинговия подход. 

3. Семинар: Създаване на клиентски профил (20 минути) 
a. Предоставете на участниците шаблон за клиентски профил, 

включително секции за демографски фактори, предпочитания и 
поведение при покупка. 

b. Накарайте всеки участник или двойка да избере хипотетичен бизнес или 
да използва пример, подходящ за тяхната работа с млади участници. 

c. Насочете ги в създаването на подробен клиентски профил, след което 
поканете няколко доброволци да споделят своите профили с групата. 
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4. Дискусия: Използване на демографска информация в маркетинга (10 
минути) 

a. Улеснете дискусия за това как демографските прозрения могат да 
повлияят на различни аспекти на маркетинга, като продуктов дизайн, 
ценообразуване и реклама. 

b. Насърчете участниците да мислят за начини, по които биха могли да 
използват демографски данни, за да приспособят маркетинговите 
послания и да достигнат ефективно до правилната аудитория. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 

документират получените прозрения относно демографията на 
клиентите и да си поставят цел за прилагане на тези концепции с млади 
участници. 

b. Помолете участниците да си поставят конкретна цел, като например 
практикуване на профилиране на клиенти с млади предприемачи или 
анализиране на демографията в реална среда. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си, 
засилвайки значението на разбирането на целевите демографски данни 
в ефективния маркетинг. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови моменти за демографията на 

клиентите, примери за маркетинг, базиран на демографски данни, и стъпки за 
създаване на клиентски профил. 

● Шаблон за клиентски профил : Работен лист за дефиниране на 
демографските характеристики, предпочитанията и моделите на поведение на 
целевия клиент. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на ключови прозрения и цели, свързани с разбирането на 
демографията. 

Е-ресурси 
● Stat i sta – Предоставя информация за демографските тенденции и 

поведението на клиентите. 
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● Goo g le Analytics - Инструменти за анализиране на демографските 
характеристики и предпочитанията на клиентите. 

● Surve y Monkey - За провеждане на демографски изследвания чрез 
проучвания. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 3: Културно съзнание в маркетинга 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на културното съзнание за създаването на ефективни и 

уважителни маркетингови стратегии. 
2. Да научи всеки млад участник как да адаптира маркетинговите послания и 

подходи, за да отразява културните ценности и предпочитания на тяхната 
целева аудитория. 

3. Да насочва младите участници в разработването на културно подходящо 
съдържание, което насърчава доверието и връзката с различни общности. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Ролята на културното съзнание в маркетинга (10 

минути) 
a. Започнете с презентация, определяща културното съзнание и 

значението му в маркетинга. 
b. Обсъдете как културните ценности, традициите и нормите влияят върху 

поведението и очакванията на клиентите. 
c. Споделете примери за успешни и неуспешни маркетингови кампании, 

които подчертават въздействието на културното приравняване (напр. 
културно резониращи реклами срещу културно нечувствителни). 

2. Семинар: Адаптиране на маркетинговите съобщения към културния 
контекст (20 минути) 

a. Предоставете на участниците хипотетичен бизнес сценарий, насочен 
към специфична културна група (напр. популяризиране на здравословен 
хранителен продукт в селска общност с традиционни диетични 
предпочитания). 
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b. Разпространете шаблон, за да помогнете на участниците да анализират 
културни фактори, които могат да повлияят на техния маркетингов 
подход, като език, традиции и ценности. 

c. Насочете участниците в адаптирането на маркетинговото послание към 
културния контекст, след което поканете няколко доброволци да 
споделят своите адаптирани послания за групова дискусия. 

3. Групова дейност: Създаване на културно подходящо съдържание (15 
минути) 

a. Разделете участниците на малки групи и задайте на всяка група 
различен културен контекст за маркетингово предизвикателство (напр. 
популяризиране на продукт за аудитория, насочена към семейството, 
проектиране на кампания за екологични потребители). 

b. Помолете групите да обмислят идеи за културно подходящо 
съдържание, като визуализации, лозунги или теми на кампанията. 

c. Групите представят своите идеи пред по-голямата група, като обсъждат 
как културните съображения са оформили тяхното съдържание. 

4. Дискусия: Предимства на културната чувствителност в маркетинга (10 
минути) 

a. Улеснете групова дискусия относно ползите от културната 
чувствителност за изграждане на доверие, лоялност и положително 
възприемане на марката. 

b. Насърчете участниците да споделят примери от своя опит или 
наблюдения, при които културната осведоменост подобрява или 
възпрепятства ангажираността на клиентите. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да очертаят 

изводите си от модула и да обмислят как ще прилагат културното 
съзнание в работата си с млади предприемачи. 

b. Насърчете участниците да си поставят лична цел, като например 
практикуване на културно чувствителни съобщения или изследване на 
културни фактори, свързани с тяхната аудитория. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си, 
засилвайки значението на културното съзнание в маркетинга. 

Инструменти/инструменти 
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● Презентационни слайдове : Ключови понятия за културно съзнание, примери 
за чувствителен към културата маркетинг и казуси от успешни кампании. 

● Шаблон за културен анализ : Работен лист за анализиране на културни 
фактори и адаптиране на маркетингови съобщения, за да се приведат в 
съответствие с ценностите на целевата аудитория. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с културното съзнание в 
маркетинга. 

Е-ресурси 
● LinkedIn Le a rning – Курсове за културно съзнание и чувствителност в 

маркетинга. 
● Hoo t suite - Инструменти за управление на социалните медии за адаптиране 

на маркетингови съобщения за различни аудитории. 
● Google T r ends – Прозрения за културните тенденции, свързани с маркетинга. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 4: Изграждане и поддържане на взаимоотношения с клиенти 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на изграждането на доверие и насърчаването на 

лоялност в отношенията с клиентите. 
2. Да научи младите участници на стратегии за поддържане на открита и 

ефективна комуникация с клиентите. 
3. Да насочи младите участници в проектирането на инициативи за изграждане 

на лоялност, които насърчават дългосрочен ангажимент и повторен бизнес. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значението на взаимоотношенията с клиентите (10 

минути) 
a. Започнете с презентация, подчертаваща ролята на силните 

взаимоотношения с клиентите за успеха на бизнеса. 
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b. Обсъдете ключови елементи на ефективното управление на 
взаимоотношенията с клиенти (CRM), като комуникация, доверие и 
последователност. 

c. Споделете примери за фирми, които се отличават с изграждането на 
лоялност на клиентите чрез персонализирано обслужване и 
ангажираност. 

2. Семинар: Проектиране на стратегия за ангажиране на клиента (20 минути) 
a. Предоставете на участниците шаблон за създаване на стратегия за 

ангажиране на клиента, като се фокусирате върху изграждането на 
доверие и поддържането на комуникация. 

b. Помолете участниците да изберат хипотетична бизнес идея и да 
очертаят начини за свързване и ангажиране на клиенти, като 
персонализирани имейли, събития за оценка на клиенти или програми 
за лоялност. 

c. Насочете участниците към мозъчна атака на техните стратегии, след 
което поканете няколко доброволци да споделят своите планове за 
групова обратна връзка. 

3. Групова дейност: Разработване на инициатива за изграждане на 
лоялност (15 минути) 

a. Разделете участниците на малки групи и възложете на всяка група 
специфично предизвикателство за изграждане на лоялност (напр. 
увеличаване на повторните покупки, ангажиране на клиенти за първи 
път). 

b. Помолете групите да обмислят креативни решения, като програми за 
награди, ексклузивни сделки или стимули за препоръки на клиенти. 

c. Всяка група представя своята инициатива пред по-голямата група, 
насърчавайки дискусия за това какво прави програмите за лоялност 
ефективни. 

4. Дискусия: Обратна връзка с клиентите и управление на 
взаимоотношенията (10 минути) 

a. Улеснете дискусия относно ролята на обратната връзка с клиентите за 
поддържане на силни взаимоотношения. 

b. Насърчете участниците да обмислят как събирането и действието на 
обратна връзка демонстрира ангажираността на бизнеса към неговите 
клиенти и укрепва лоялността. 
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c. Споделете съвети как да се справяте както с положителните, така и с 
отрицателните отзиви професионално и градивно. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 

документират ключови изводи и да очертаят как планират да прилагат 
стратегии за взаимоотношения с клиенти в работата си с млади 
предприемачи. 

b. Помолете участниците да си поставят цел, свързана с насърчаване на 
лоялност и ангажираност, като например практикуване на обработка на 
отзиви от клиенти или проектиране на фалшива програма за лоялност. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите цели, 
засилвайки значението на устойчивите взаимоотношения с клиентите. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за управление на 

взаимоотношенията с клиенти, примери за стратегии за ангажиране и 
инициативи за изграждане на лоялност. 

● Шаблон за стратегия за ангажиране на клиента : Работен лист за насочване 
на участниците при създаването на стратегии за ангажиране за техните бизнес 
идеи. 

● Материал за предизвикателство за изграждане на лоялност : Сценарии за 
групови дейности за мозъчна атака, фокусирани върху лоялността на 
клиентите. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с управлението на 
взаимоотношенията с клиентите. 

Е-ресурси 
● Ze n desk – За ефективно управление на взаимодействията с клиентите и 

обратната връзка. 
● HubS p ot CRM - Инструменти за проследяване и поддържане на 

взаимоотношения с клиенти. 
● Coursera - Управление на взаимоотношенията с клиенти - Курсове за 

изграждане и поддържане на силни връзки с клиенти. 
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Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 5: Използване на обратната връзка с клиентите за подобряване на 
маркетинга 

Цели на обучението 
1. Да обясни стойността на обратната връзка с клиентите при 

усъвършенстването на маркетинговите стратегии и подобряването на бизнес 
предложенията. 

2. Да научи младите участници как да събират, анализират и действат ефективно 
спрямо обратната връзка с клиентите. 

3. Да насочи младите участници в използването на обратна връзка за 
изграждане на по-силни връзки с клиентите и подобряване на цялостното 
бизнес представяне. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Ролята на обратната връзка с клиентите (10 минути) 

a. Започнете с презентация защо обратната връзка с клиентите е от 
съществено значение за растежа на бизнеса и усъвършенстването на 
маркетинга. 

b. Подчертайте различни видове обратна връзка (напр. анкети, прегледи, 
директна комуникация) и тяхната роля за разбирането на 
предпочитанията и очакванията на клиентите. 

c. Споделете примери за това как фирмите успешно са използвали 
обратната връзка с клиентите за иновации и подобрения. 

2. Семинар: Проектиране на методи за събиране на обратна връзка (20 
минути) 

a. Предоставете на участниците шаблон за създаване на инструменти за 
събиране на обратна връзка, като анкети, онлайн формуляри или 
ръководства за интервю. 

b. Помолете участниците да проектират механизъм за обратна връзка за 
хипотетичен бизнес или такъв по техен избор, като се съсредоточат 
върху събирането на полезни прозрения. 
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c. Насърчете участниците да включват въпроси, които засягат както 
качеството на продукта/услугата, така и удовлетвореността на 
клиентите. 

d. Доброволците споделят своите инструменти за обратна връзка за 
групова дискусия и конструктивна критика. 

3. Групова дейност: Анализиране на обратна връзка за прозрения (15 
минути) 

a. Разпространете примерен набор от отзиви на клиенти (напр. резултати 
от проучване, онлайн отзиви), свързани с хипотетичен продукт или 
услуга. 

b. В малки групи помолете участниците да анализират данните, за да 
идентифицират тенденции, повтарящи се теми и потенциални области 
за подобрение. 

c. Групите представят констатациите си пред по-голямата група, 
улеснявайки дискусия за това как тези прозрения биха могли да 
информират маркетинговите стратегии и ангажираността на клиентите. 

4. Дискусия: Превръщане на обратната връзка в действени стъпки (10 
минути) 

a. Улеснете дискусия за това как да действате ефективно спрямо 
обратната връзка с клиентите, като подчертаете важността на 
затварянето на обратната връзка (напр. благодарност на клиентите, 
прилагане на промени и съобщаване на тези промени обратно на 
клиентите). 

b. Насърчете участниците да помислят как отговорът на обратната връзка 
може да изгради доверие и лоялност сред клиентите. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците могат да 

документират своите изводи от модула и да очертаят как планират да 
включат обратната връзка с клиентите в своите наставнически или 
бизнес дейности. 

b. Помолете участниците да си поставят конкретна цел, като например 
практикуване на събиране на обратна връзка с млади участници или 
анализиране на обратна връзка от клиенти в реалния свят за 
прозрения. 
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c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
разсъждения и цели, засилвайки значението на използването на 
обратна връзка за непрекъснато подобряване. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за обратна връзка с 

клиенти, примери за инструменти за обратна връзка и казуси за успешно 
прилагане на обратна връзка. 

● Шаблон за събиране на обратна връзка : Работен лист за проектиране на 
анкети, онлайн формуляри или ръководства за интервюта, съобразени с 
конкретни бизнес нужди. 

● Примерен набор от данни за обратна връзка : Измислен набор от обратна 
връзка с клиенти за практика при идентифициране на тенденции и приложими 
прозрения. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с използването на обратна 
връзка от клиенти. 

Е-ресурси 
● SurveyMonk e y – За събиране и анализиране на обратна връзка от клиенти. 
● Google Формуляри - Безплатен инструмент за създаване на анкети за обратна 

връзка с клиенти. 
● HubSpo t Academy - Обучение за използване на обратна връзка за 

подобряване на маркетинга. 

Общо време за доставка: 65 минути. 
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Образователна единица N. 6 – Финансово управление и умения за 
финансиране 

Преглед на единицата 
Това образователно звено предоставя на младежките работници основните знания и 
инструменти за подпомагане на младите предприемачи в развиването на финансова 
грамотност и ефективни стратегии за финансиране. Това звено се фокусира върху 
ключови области като бюджетиране, управление на паричните потоци и опции за 
финансиране, като предлага практически поглед върху финансовото планиране и 
управлението на риска. Като овладеят тези умения, младежките работници могат да 
насочват младите участници в изграждането на финансово устойчив бизнес и 
вземането на информирани финансови решения. 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Обяснете значението на финансовата грамотност и управление за успеха на 
бизнеса. 

● Научете младите участници как да създават бюджети, да управляват 
паричните потоци и да прогнозират ефективно продажбите. 

● Въвеждане на различни възможности за финансиране, включително 
традиционни и иновативни подходи, за подпомагане на растежа на бизнеса. 

● Насочвайте младите предприемачи в идентифицирането и смекчаването на 
финансовите рискове. 

● Помогнете на младите участници да разработят стратегии за поддържане на 
съответствие с данъчните и финансови разпоредби. 

Целеви умения и компетенции 
Това звено има за цел да развие следните умения и компетенции сред младежките 
работници, за да подобри техните наставнически способности във финансовото 
управление: 

● Финансово планиране : Бюджетиране, прогнозиране и управление на 
паричните потоци за осигуряване на финансова стабилност. 
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● Стратегии за финансиране : Познаване на различни източници на 
финансиране, включително безвъзмездни средства, рисков капитал, групово 
финансиране и други. 

● Управление на риска : Идентифициране, оценка и смекчаване на 
финансовите рискове за дългосрочна устойчивост. 

● Спазване на данъчното законодателство : Разбиране на основите на 
данъчното облагане и правните задължения за бизнеса. 

● Вземане на решения : Анализиране на финансови данни за вземане на 
информирани бизнес решения. 

Общо време за доставка: 5 часа и 45 минути. 

Модул 1: Въведение във финансовия мениджмънт 

Цели на обучението 
1. Да обясни основите на финансовия мениджмънт и неговото значение в бизнес 

операциите. 
2. Да запознае младите участници с ключови финансови термини и концепции, 

които са от съществено значение за управлението на бизнес. 
3. Да насочи младите участници в разбирането как финансовото управление 

поддържа стабилността и растежа на бизнеса. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Какво е финансов мениджмънт? (10 минути) 

a. Започнете с презентация, определяща финансовото управление и 
неговата роля за осигуряване на бизнес успех. 

b. Представете ключови финансови термини, като приходи, разходи, 
печалба, паричен поток и активи, с прости примери, които могат да 
бъдат свързани. 

c. Обяснете как ефективното финансово управление помага на бизнеса да 
постигне дългосрочни цели и да избегне обичайните финансови капани. 

2. Групова дейност: Финансов мениджмънт на практика (15 минути) 
a. Предоставете на участниците кратък хипотетичен сценарий (напр. 

малко кафене, управляващо финансите си за един месец). 
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b. В малки групи помолете участниците да идентифицират ключови 
финансови съображения в сценария, като проследяване на разходите, 
управление на приходите или осигуряване на положителен паричен 
поток. 

c. Групите споделят своите констатации с по-голямата група, насърчавайки 
дискусия относно важността на финансовото планиране в ежедневните 
бизнес операции. 

3. Семинар: Идентифициране на финансовите силни и слаби страни (20 
минути) 

a. Раздайте финансов контролен списък за участниците, за да анализират 
прост хипотетичен бизнес (напр. потоци от приходи, структура на 
разходите, спестявания). 

b. Насочвайте участниците в идентифицирането на силните финансови 
страни на бизнеса (напр. постоянни приходи) и слабостите (напр. високи 
разходи, липса на спестявания). 

c. След това участниците обсъждат начини за справяне със слабостите и 
за използване на силните страни за подобряване на финансовото 
здраве. 

4. Дискусия: Ползите от финансовата грамотност (10 минути) 
a. Улеснете дискусия защо финансовата грамотност е от съществено 

значение за младите предприемачи. 
b. Насърчете участниците да споделят своите мисли за това как 

разбирането на финансите може да даде възможност на собствениците 
на бизнес да вземат информирани решения. 

c. Завършете със съвети как да подобрите финансовата грамотност, като 
например използване на онлайн ресурси, посещаване на семинари или 
търсене на професионален съвет. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците документират 

своите прозрения от модула и очертават как планират да представят 
концепции за финансово управление на младите участници. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел, свързана с 
подобряване на тяхното разбиране за финансово управление или 
подкрепа на млади предприемачи във финансовото планиране. 
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c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
размишления, засилвайки значението на финансовото управление в 
предприемачеството. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови финансови термини и концепции, 

примери за финансово управление в действие и ползи от финансовата 
грамотност. 

● Работен лист с финансов контролен лист : Работен лист за анализ на 
финансовите силни и слаби страни на хипотетичен бизнес. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с финансовото управление. 

Е-ресурси 
● Plan G uru - Изчерпателни инструменти за подробно бюджетиране и 

прогнозиране. 
● Бързи книги - За проследяване на приходи, разходи и цялостно финансово 

състояние . 
● Свързано обучение - Основи на финансовото управление - Курсове по основи 

на финансовото управление. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 2: Въведение във финансовия мениджмънт 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на бюджетирането и управлението на паричните потоци 

за поддържане на финансовото здраве на бизнеса. 
2. Да научи всеки млад участник как да създава реалистични бюджети, които 

отразяват бизнес целите и ограниченията. 
3. Да насочва младите участници в наблюдението и управлението на паричните 

потоци, за да се осигури ликвидност и оперативна стабилност. 

Учебни дейности 
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1. Уводна презентация: Основи на бюджетирането и паричния поток (10 
минути) 

a. Започнете с презентация, обясняваща бюджетирането и неговата роля в 
планирането и контрола на финансовите ресурси. 

b. Дефинирайте управлението на паричните потоци и подчертайте 
значението му за поддържане на функционирането на бизнеса. 

c. Въведете ключови термини като фиксирани срещу променливи разходи, 
прогнози за приходите и ликвидност. 

2. Семинар: Създаване на прост бюджет (20 минути) 
a. Осигурете основен шаблон за бюджетиране, включително раздели за 

приходи, постоянни разходи, променливи разходи и спестявания. 
b. Помолете участниците да работят по двойки, за да създадат бюджет за 

хипотетичен бизнес (напр. камион за храна или услуга за обучение), 
като използват предоставени данни като очаквани месечни приходи и 
разходи. 

c. След като изпълнят своите бюджети, поканете няколко двойки да 
споделят работата си с по-голямата група, като обсъдят как са 
разпределили ресурсите и са планирали спестявания. 

3. Дейност: Прогнозиране на паричните потоци (20 минути) 
a. Раздайте работен лист на участниците, за да практикуват прогнозиране 

на парични потоци за период от три месеца за сценарий на малък 
бизнес. 

b. Насочете участниците към идентифициране на очакваните входящи 
потоци (напр. приходи от продажби) и изходящи потоци (напр. наем, 
комунални услуги, разходи за инвентар). 

c. Улеснете дискусия относно стратегии за поддържане на положителен 
паричен поток, като намаляване на разходите или увеличаване на 
приходите. 

4. Дискусия: Често срещани предизвикателства при бюджетирането и 
паричния поток (10 минути) 

a. Водете групова дискусия относно често срещаните финансови 
предизвикателства, пред които са изправени предприемачите, като 
неочаквани разходи, забавени плащания от клиенти или колебания в 
приходите. 

b. Насърчете участниците да обмислят решения, като поддържане на 
спешен фонд или договаряне на условия на плащане с доставчици. 
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c. Споделете съвети как да останете проактивни в управлението на 
бюджети и парични потоци. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците документират 

своите изводи от модула и очертават как ще преподават бюджетиране и 
управление на паричните потоци на млади предприемачи. 

b. Помолете участниците да си поставят лична цел, като например 
практикуване на прогнозиране на паричните потоци или подпомагане на 
млад предприемач да създаде бюджет. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите цели, 
засилвайки значението на проактивното финансово планиране. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за бюджетиране, 

управление на паричните потоци и стратегии за финансова стабилност. 
● Шаблон за бюджетиране : Работен лист за създаване на прост бюджет, 

включително категории приходи и разходи. 
● Работен лист за прогнозиране на паричните потоци : Инструмент за 

практикуване на прогнози за входящи и изходящи потоци за определен 
период. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с бюджетирането и 
управлението на паричните потоци. 

Е-ресурси 
● Pla n Guru - Изчерпателни инструменти за подробно бюджетиране и 

прогнозиране. 
● Шаблони на Excel за финансово планиране – безплатни шаблони за 

създаване на финансови планове и бюджети. 
● Wave Fi n ancial - Безплатна платформа за счетоводство и бюджетиране на 

малък бизнес. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 3: Опции и стратегии за финансиране 
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Цели на обучението 
1. Да обясни различните възможности за финансиране, налични за стартиращи 

фирми и малки предприятия, включително традиционни и иновативни 
подходи. 

2. Да научи младите участници как да оценяват пригодността на различните 
източници на финансиране за техните бизнес нужди. 

3. Да насочва младите участници в разработването на стратегия за 
финансиране, включително представяне на идеи пред потенциални 
инвеститори. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Преглед на опциите за финансиране (10 минути) 

a. Започнете с презентация, представяща различни източници на 
финансиране, като например: 

i. Традиционно финансиране (напр. заеми, грантове). 
ii. Финансиране с дялово участие (напр. рисков капитал, ангелски 

инвеститори). 
iii. Платформи за групово финансиране (напр. Kickstarter, 

GoFundMe). 
iv. Самофинансиране (напр. спестявания, семейни вноски). 

b. Обсъдете предимствата и недостатъците на всеки вид финансиране. 
c. Споделете примери за фирми, които са използвали иновативни подходи 

за финансиране, за да стартират или да се развиват успешно. 
2. Групова дейност: Съпоставяне на финансирането с нуждите на бизнеса 

(15 минути) 
a. Предоставете на участниците хипотетични бизнес сценарии (напр. 

стартиране на технологичен стартъп, отваряне на магазин за търговия 
на дребно). 

b. Помолете групите да идентифицират най-подходящите опции за 
финансиране за техния възложен бизнес въз основа на фактори като 
начални разходи, планове за растеж и пазарни условия. 

c. Групите представят своите препоръки пред по-голямата група, като 
обосновават своя избор на финансиране. 

3. Семинар: Разработване на стратегия за финансиране (20 минути) 
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a. Разпространете шаблон за създаване на проста стратегия за 
финансиране, включително раздели за цели на финансиране, 
предпочитани източници и стъпки за осигуряване на финансиране. 

b. Насочете участниците в създаването на стратегия за финансиране на 
хипотетична или реална бизнес идея, като ги насърчите да съгласуват 
източниците на финансиране с техните специфични нужди. 

c. Поканете няколко участници да споделят своите стратегии, като 
улесните обратната връзка и дискусията относно ефективните подходи. 

4. Дейност: Изготвяне на представяне на финансиране (15 минути) 
a. Осигурете кратък преглед на елементите на успешно представяне на 

финансиране, като например: 
i. Ясно формулиране на бизнес идеята. 
ii. Подчертаване на пазарен потенциал и финансови прогнози. 
iii. Демонстриране на увереност и професионализъм . 

b. Помолете участниците да подготвят и изнесат 1-минутна презентация за 
осигуряване на финансиране за бизнес идея. 

c. Улеснявайте груповата обратна връзка, като се фокусирате върху 
яснотата, убедителността и съответствието с целите на финансирането. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да документират 

своите ключови изводи и да очертаят как ще преподават на стратегии за 
финансиране на млади предприемачи. 

b. Насърчете участниците да си поставят лична цел, като например 
практикуване на представяне на финансиране или проучване на местни 
възможности за финансиране за млади предприемачи. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
разсъждения и цели, засилвайки значението на планирането и 
стратегическото мислене за осигуряване на финансиране. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Основни източници на финансиране, 

предимства и недостатъци на всеки от тях и примери за иновативни подходи 
за финансиране. 
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● Шаблон за стратегия за финансиране : Работен лист за насочване на 
участниците при планиране на подходи за финансиране за конкретни бизнес 
идеи. 

● Ръководство за подготовка на представяне : Съвети и подкани за 
изработване на сбито и завладяващо представяне на финансиране. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани със стратегиите за 
финансиране. 

Е-ресурси 
● Kick s starter - Платформа за групово финансиране за проучване на 

възможности за финансиране. 
● Ind i egogo – Друг инструмент за групово финансиране, подходящ за 

предприемачески проекти. 
● Linke d In Learning - Набиране на капитал - Курсове за стратегии за 

финансиране и осигуряване на инвестиции. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 4: Оценка на финансовия риск и съответствие 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на идентифицирането и управлението на финансовите 

рискове за поддържане на стабилността на бизнеса. 
2. Да научи младите участници на стратегии за смекчаване на финансовите 

рискове и изграждане на устойчивост. 
3. Да насочи младите участници в разбирането на основните данъчни и 

регулаторни изисквания за бизнеса. 
4. Да се оборудват младите участници с инструменти за поддържане на точни 

финансови записи, за да се гарантира съответствие. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Разбиране на финансовите рискове (10 минути) 
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a. Дефинирайте финансовите рискове в бизнеса и тяхното потенциално 
въздействие, включително недостиг на паричен поток, неочаквани 
разходи и нестабилност на пазара. 

b. Обяснете значението на проактивната оценка на риска и стратегиите за 
минимизиране на рисковете. 

c. Въведете концепцията за съответствие, като подчертаете 
необходимостта от спазване на данъчните закони, разпоредби и 
стандарти за финансово отчитане. 

2. Семинар: Идентифициране и оценка на финансовите рискове (20 минути) 
a. Предоставете работен лист за участниците, за да анализират 

хипотетичен бизнес сценарий, идентифицирайки потенциални 
финансови рискове в области като паричен поток, инвестиции или 
външни пазарни фактори. 

b. Насочете участниците към категоризиране на рисковете въз основа на 
тяхната вероятност и въздействие. 

c. Улеснете групова дискусия относно стратегии за смекчаване, като 
поддържане на спешни фондове, диверсификация на източниците на 
доходи или осигуряване на застраховка. 

3. Дейност: Разбиране на данъчните и регулаторните изисквания (15 
минути) 

a. Представете преглед на основните данъчни и регулаторни задължения 
за малкия бизнес, включително: 

i. Подаване на данъци. 
ii. Поддържане финансови записи . 
iii. Съответствие с местните бизнес разпоредби. 

b. Раздайте контролен списък с често срещани задачи за данъци и 
съответствие и помолете участниците да идентифицират кои задачи се 
отнасят за хипотетичен бизнес. 

4. Групова дискусия: Предимства на прецизното водене на финансови 
отчети (10 минути) 

a. Водете дискусия за това как точните финансови записи помагат на 
бизнеса да избегне правни проблеми, да осигури финансиране и да 
планира растеж. 

b. Споделете практически съвети за поддържане на организирани 
финансови записи, като например използване на счетоводен софтуер 
или наемане на професионални счетоводители. 
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5. Размисъл и поставяне на цели (15 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да документират 

своите прозрения относно оценката на финансовия риск и 
съответствието. 

b. Насърчете участниците да си поставят цел, като например практикуване 
на оценка на риска с млади предприемачи или проучване на местните 
данъчни изисквания. 

c. Поканете няколко участници да споделят своите цели, насърчавайки 
ангажираността за насърчаване на финансовата дисциплина и 
съответствие сред младите предприемачи. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за оценка на финансовия 

риск, стратегии за смекчаване и изисквания за съответствие. 
● Работен лист за оценка на риска : Шаблон за идентифициране и 

категоризиране на финансови рискове в бизнес сценарии. 
● Контролен списък за данъци и съответствие : Ръководство за общи 

данъчни и регулаторни задължения за малкия бизнес. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 

за документиране на прозрения и цели, свързани с финансовия риск и 
съответствието. 

Е-ресурси 
● Plan G uru - Помага за оценка на финансовите рискове и симулиране на 

сценарии. 
● X e ro - Счетоводен софтуер за наблюдение на финансови рискове и 

съответствие. 
● Регламенти на ЕС - ресурси за финансово и правно съответствие за бизнеса. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 5: Вземане на решения с финансови данни 

Цели на обучението 
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1. Да обясни значението на финансовите данни за вземане на информирани 
бизнес решения. 

2. Да научи младите участници как да анализират финансови отчети, като отчети 
за доходите и отчети за паричните потоци. 

3. Да насочи младите участници в използването на финансови прозрения за 
оценка на бизнес ефективността и стратегическо планиране. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Ролята на финансовите данни при вземането на 

решения (10 минути) 
a. Дефинирайте финансовите данни и тяхната роля при оценката на 

здравето и ефективността на бизнеса. 
b. Представете ключови финансови отчети, като отчети за доходите, 

баланси и отчети за паричните потоци, с прости примери. 
c. Обяснете как финансовите данни поддържат стратегическото 

планиране, като разпределение на ресурси и прогнозиране на растежа. 
2. Семинар: Анализиране на финансови отчети (20 минути) 

a. Предоставете на участниците опростени финансови отчети за 
хипотетичен бизнес (напр. отчет за доходите, показващ приходи, 
разходи и печалба). 

b. Насочете участниците в анализирането на изявленията, за да 
идентифицират тенденции, като увеличаване на разходите или 
намаляване на приходите. 

c. Улеснете групова дискусия за това как получените прозрения могат да 
повлияят на бизнес решения, като например намаляване на разходите 
или търсене на допълнително финансиране. 

3. Дейност: Използване на финансови данни за планиране на сценарий (20 
минути) 

a. Представете сценарий, при който участниците трябва да използват 
финансови данни, за да вземат бизнес решение (напр. да решат дали 
да инвестират в ново оборудване или да се разширят на ново място). 

b. Предоставете подходящи финансови данни, като разходи, прогнозирани 
приходи и потенциални рискове. 

c. В малки групи участниците обсъждат сценария и решават кой е 
най-добрият курс на действие въз основа на предоставените данни. 
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d. Групите представят своите решения и обосновки пред по-голямата 
група, като насърчават обратна връзка и дискусия. 

4. Дискусия: Често срещани клопки при вземането на финансови решения 
(10 минути) 

a. Улеснете дискусия относно често срещаните грешки, които 
предприемачите правят, когато използват финансови данни, като 
игнориране на тенденции, надценяване на приходите или подценяване 
на разходите. 

b. Споделете съвети за избягване на тези капани, като например редовно 
преглеждане на финансови отчети и търсене на професионален съвет, 
когато е необходимо. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да документират 

своите ключови изводи и да очертаят как ще използват финансовите 
данни в подкрепа на вземането на решения. 

b. Насърчете участниците да си поставят цел, като например практикуване 
на анализ на финансови отчети или насочване на младите участници в 
използването на финансови данни за планиране. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си, 
засилвайки значението на вземането на решения, базирани на данни. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови финансови отчети, примери за анализ 

на финансови данни и ролята на данните при вземането на решения. 
● Раздаване на финансови отчети : Опростени примери за отчети за приходи 

и отчети за парични потоци за анализ. 
● Работен лист за планиране на сценарии : Шаблон за насочване на 

участниците при използването на финансови данни за оценка на бизнес 
сценарии. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с вземането на финансови 
решения. 

Е-ресурси 
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● Plan G uru - Предоставя инструменти за вземане на финансови решения, 
базирани на данни. 

● Quick k Books - Данни в реално време за финансов анализ и решения. 
● Курсове - Анализ на финансови данни - Курсове за анализиране на финансови 

данни за насочване на бизнес стратегии. 

Общо време за доставка: 70 минути. 
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Образователна единица N. 7 – Интегриране на технологии и 
цифрови инструменти 

Преглед на единицата 
Тази образователна единица се фокусира върху трансформиращата роля на 
технологиите и цифровите инструменти в съвременните бизнес операции. Той 
предоставя на младежките работници знанията и уменията да насочват младите 
предприемачи в използването на информационни и комуникационни технологии 
(ИКТ) и инструменти за електронно обучение за рационализиране на бизнес 
процесите, насърчаване на иновациите и поддържане на конкурентно предимство. 
Това звено подчертава колко е важно да останем напред в технологично ориентиран 
пейзаж чрез използване на специфични за индустрията цифрови платформи и 
насърчаване на онлайн сътрудничество. 

Цели на обучението 
До края на този модул младежките работници ще могат да: 

● Обяснете значението на интегрирането на ИКТ и инструменти за електронно 
обучение в различни бизнес сектори. 

● Научете младите участници как да идентифицират и прилагат технологични 
решения, съобразени с нуждите на тяхната индустрия. 

● Насочете младите предприемачи в използването на онлайн инструменти за 
сътрудничество за ефективна работа в екип и работа в мрежа. 

● Насърчавайте приемането на цифрови платформи за подобряване на 
производителността, скалируемостта и ангажираността на клиентите. 

● Подчертайте ролята на иновациите и непрекъснатото обучение за адаптиране 
към технологичния напредък. 

Целеви умения и компетенции 
Младежките работници ще развият следните умения, за да наставляват ефективно 
младите участници: 

● Дигитална грамотност : Разбиране и използване на ИКТ инструменти и 
платформи за електронно обучение за растеж на бизнеса. 
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● Технологична адаптивност : Информиране за нововъзникващите технологии 
и интегрирането им в бизнес стратегии. 

● Сътрудничество и работа в мрежа : Използване на онлайн инструменти за 
ефективна работа в екип, управление на проекти и професионална работа в 
мрежа. 

● Иновации и креативност : Насърчаване на новаторски подходи към бизнес 
предизвикателствата чрез цифрови инструменти. 

● Стратегическа употреба на технологии : Идентифициране и внедряване на 
дигитални решения за оптимизиране на бизнес процесите и подобряване на 
потребителското изживяване. 

Общо време за доставка: 5 часа и 45 минути. 

Модул 1: Ролята на технологиите в съвременния бизнес 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на интегрирането на технологиите в бизнес операциите 

за ефективност и конкурентоспособност. 
2. Да подчертае ключови ИКТ инструменти и техните приложения в различни 

бизнес функции. 
3. Да предостави примери от реалния свят на успешни бизнеси, използващи 

технологии за стимулиране на иновациите и растежа. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Технологията като средство за подпомагане на 

бизнеса (10 минути) 
a. Дефинирайте технологичната интеграция и нейното трансформиращо 

въздействие върху бизнеса. 
b. Маркирайте области, в които технологията подобрява операциите, като 

производителност, комуникация и ангажираност на клиентите. 
c. Споделете примери за фирми (големи и малки), които са интегрирали 

успешно технологии, за да постигнат растеж. 
2. Дискусия: Ползите от ИКТ в бизнеса (10 минути) 

a. Улеснете групова дискусия относно предимствата на технологиите в 
различни бизнес области: 

99 

 



 

i. Операции (напр. автоматизация, ефективност). 
ii. Маркетинг (напр. социални медии, анализи). 
iii. Обслужване на клиенти (напр. CRM инструменти, чатботове). 

b. Насърчете участниците да споделят примери от собствения си опит или 
наблюдения върху бизнеса, който използва ефективно технологиите. 

3. Семинар: Идентифициране на технологичните нужди (20 минути) 
a. Предоставете контролен списък или работен лист, за да насочите 

участниците при идентифицирането на технологичните нужди за 
хипотетичен бизнес. 

b. По двойки или малки групи участниците избират вид бизнес (напр. 
магазин за търговия на дребно, онлайн услуга) и обмислят технологични 
решения, които биха могли да се справят с общи предизвикателства, 
като управление на инвентара или достигане до клиенти. 

c. Групите споделят своите констатации с по-голямата група, обсъждайки 
как предложените инструменти се привеждат в съответствие с целите 
на бизнеса. 

4. Дейност: Изследване на ИКТ инструменти от реалния свят (15 минути) 
a. Предоставете общ преглед на често използвани ИКТ инструменти, 

категоризирани по функции (напр. инструменти за управление на 
проекти като Trello, инструменти за комуникация като Slack и 
инструменти за анализ като Google Analytics). 

b. Помолете участниците да проучат избран инструмент (чрез 
демонстрация или описание) и да разгледат приложението му в 
конкретен бизнес контекст. 

c. Улеснете кратка дискусия за това как тези инструменти могат да 
подобрят ефективността и вземането на решения. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да документират 

своите прозрения от модула и да очертаят как ще подкрепят младите 
участници в проучването и приемането на технологични решения. 

b. Насърчете участниците да си поставят конкретна цел, като например 
проучване на инструменти за определена индустрия или практикуване 
на интегрирането на избран инструмент в техните менторски сесии. 

c. Завършете с няколко доброволци, които споделят своите размишления 
и цели, засилвайки стойността на технологиите в съвременния бизнес. 
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Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови моменти за ролята на технологиите в 

бизнеса, примери за ИКТ приложения и ползите от интеграцията. 
● Контролен списък за технологични нужди : Работен лист за 

идентифициране на технологичните изисквания за различни видове бизнес. 
● Преглед на ИКТ инструменти : Резюме на често използвани инструменти с 

кратки описания на техните функции и приложения. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 

за документиране на прозрения и цели, свързани с технологичната 
интеграция. 

Е-ресурси 
● LinkedIn Learning – Technology in Business – Курсове за интегриране на 

технологии в бизнес операции. 
● Monday.co m - Демонстрира как технологията рационализира работните 

процеси в бизнеса. 
● Google Wo r kspace – Инструменти за подобряване на сътрудничеството и 

продуктивността. 

Общо време за доставка: 65 минути. 

Модул 2: Избор на правилните цифрови инструменти 

Цели на обучението 
1. Да обясни значението на избора на цифрови инструменти, които са в 

съответствие с бизнес целите и оперативните нужди. 
2. Да научи младите участници как да оценяват и избират най-ефективните 

инструменти за продуктивност, управление на проекти и ангажиране на 
клиенти. 

3. Да насочи младите участници в интегрирането на цифрови решения в 
ежедневните им операции за подобряване на ефективността и 
скалируемостта. 

Учебни дейности 
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1. Уводна презентация: Видове цифрови инструменти за бизнеса (10 
минути) 

a. Започнете с презентация, категоризираща често използвани цифрови 
инструменти въз основа на техните функции: 

i. Инструменти за продуктивност: Microsoft Office, Google 
Workspace. 

ii. Инструменти за управление на проекти: Trello, Asana. 
iii. Инструменти за управление на взаимоотношенията с клиенти 

(CRM): Salesforce, HubSpot. 
iv. Инструменти за анализ: Google Analytics, Tableau. 

b. Подчертайте значението на избора на инструменти, съобразени със 
специфичните нужди на индустрията и размера на бизнеса. 

2. Дейност: Оценка на нуждите от цифрови инструменти (15 минути) 
a. Осигурете работен лист, който да насочи участниците при 

идентифицирането на изискванията за цифрови инструменти за 
хипотетичен бизнес (напр. пекарна, агенция за графичен дизайн). 

b. По двойки участниците изброяват задачи или предизвикателства (напр. 
управление на инвентара, проследяване на клиентски проекти) и ги 
свързват с потенциални цифрови решения. 

c. Улеснете групова дискусия за това как различните инструменти 
отговарят на конкретни бизнес нужди. 

3. Семинар: Сравняване и оценка на цифрови инструменти (20 минути) 
a. Представете кратък преглед на ключови критерии за оценка на 

цифровите инструменти, като например: 
i. Лекота на използване. 
ii. Ефективност на разходите. 
iii. Мащабируемост. 
iv. Интеграция със съществуващи системи. 

b. Раздайте шаблон за сравнение на участниците, за да оценят два или 
три цифрови инструмента въз основа на тези критерии. 

c. Участниците споделят своите оценки с групата, като подчертават кой 
инструмент биха препоръчали и защо. 

4. Групова дейност: Планиране на стратегия за интегриране на цифрови 
инструменти (15 минути) 

a. В малки групи участниците очертават интеграционен план за включване 
на избрани инструменти в бизнес операция. 
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b. Всяка група представя своя план, като обсъжда потенциални 
предизвикателства (напр. обучение на служители, първоначални 
разходи) и решения. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл, където участниците документират 

своите ключови изводи и очертават как ще преподават избор на 
дигитален инструмент на младите участници. 

b. Насърчете участниците да си поставят цел, като например проучване на 
инструменти в конкретна категория или подпомагане на млад 
предприемач при избора на правилните цифрови инструменти. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
размисли и цели, подчертавайки важността на избора на подходящи 
дигитални инструменти за бизнес успех. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Общ преглед на категориите дигитални 

инструменти, примери и критерии за оценка. 
● Работен лист за оценка на нуждите от цифрови инструменти : Работен 

лист за идентифициране на изискванията за инструменти за конкретни бизнес 
операции. 

● Шаблон за сравнение : Ръководство за оценка и сравняване на цифрови 
инструменти въз основа на ключови критерии. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с избора на дигитален 
инструмент. 

Е-ресурси 
● Cap t erra - Прегледи и сравнения за избор на софтуер и инструменти. 
● G2 – Партньорски проверки за оценка на дигитални инструменти въз основа на 

бизнес нуждите. 
● Za p ier - За интегриране и автоматизиране на работни потоци в множество 

инструменти. 

Общо време за доставка: 70 минути. 
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Модул 3: Инструменти за електронно обучение за бизнес развитие 

Цели на обучението 
1. Да се обясни ролята на инструментите за електронно обучение за 

насърчаване на непрекъснато учене и развитие на умения за предприемачите. 
2. Да научи младите участници как да използват платформи за електронно 

обучение за самоусъвършенстване и екипно обучение. 
3. Да насочи младите предприемачи в интегрирането на ресурси за електронно 

обучение в техните бизнес стратегии за подобряване на способностите на 
екипа и иновациите. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значението на електронното обучение в бизнеса (10 

минути) 
a. Дефинирайте електронното обучение и неговото значение в 

съвременните бизнес среди за самоусъвършенстване и развитие на 
умения. 

b. Подчертайте популярни платформи за електронно обучение (напр. 
Coursera, Udemy, LinkedIn Learning) и техните приложения в различни 
бизнес сектори. 

c. Споделете примери за фирми, които успешно са използвали 
електронното обучение за повишаване на уменията на екипите и 
стимулиране на иновациите. 

2. Семинар: Изследване на платформи за електронно обучение (20 минути) 
a. Предоставете на участниците списък с препоръчани платформи за 

електронно обучение, категоризирани по фокус (напр. технически 
умения, обучение за лидерство, специфични за индустрията курсове). 

b. В малки групи, помолете участниците да проучат една платформа, да 
прегледат нейните предложения и да идентифицират курсове или 
ресурси, подходящи за предприемачеството. 

c. Групите представят своите констатации пред по-голямата група, като 
обсъждат използваемостта, уместността и потенциалните приложения 
на платформата за млади предприемачи. 

3. Дейност: Проектиране на план за обучение (20 минути) 
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a. Разпространете шаблон за учебен план за участниците, за да насочите 
младите предприемачи да идентифицират своите пропуски в уменията 
и да изберат курсове за електронно обучение, за да отговорят на тези 
нужди. 

b. Участниците създават симулативен план за обучение за хипотетичен 
предприемач, като описват курсовете или програмите за обучение, 
които препоръчват, и очакваните от тях резултати. 

c. Поканете няколко участници да споделят плановете си, като улесните 
дискусия относно ползите от структурираното обучение. 

4. Дискусия: Предизвикателства и ползи от електронното обучение (10 
минути) 

a. Улеснявайте групова дискусия относно често срещани 
предизвикателства, пред които се изправя при приемането на 
инструменти за електронно обучение, като управление на времето, 
мотивация и качество на курса. 

b. Насърчете участниците да обмислят решения на тези 
предизвикателства, подчертавайки важността на поставянето на ясни 
цели и поддържането на отчетност. 

c. Подчертайте предимствата на електронното обучение, включително 
гъвкавост, достъпност и рентабилност. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да документират 

своите ключови изводи и да очертаят как ще представят инструменти за 
електронно обучение на младите участници. 

b. Насърчете участниците да си поставят цел, като например проучване на 
нова платформа за електронно обучение или подпомагане на млад 
предприемач при създаването на персонализиран план за обучение. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
размисли и цели, засилвайки ролята на електронното обучение в 
растежа и развитието на бизнеса. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за електронно обучение, 

примери за платформи и ползи за развитието на бизнеса. 
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● Списък с платформи за електронно обучение : Раздаване с препоръчани 
платформи, категоризирани по области на фокус. 

● Шаблон за план за обучение : Работен лист за проектиране на 
персонализиран план за обучение, съобразен с индивидуалните или бизнес 
нужди. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани с интеграцията на 
електронното обучение. 

Е-ресурси 
● Cou r sera - Предлага курсове за бизнес и предприемаческо развитие. 
● Хан Академия - Безплатни образователни ресурси за основни бизнес умения. 
● Ude m y - Платформа с разнообразни курсове по предприемачество и 

цифрови инструменти. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 4: Инструменти за онлайн сътрудничество и работа в мрежа 

Цели на обучението 
1. Да се обясни значението на онлайн инструментите за сътрудничество за 

улесняване на ефективната работа в екип и управление на проекти. 
2. Да научи младите участници как да използват професионални мрежови 

платформи за изграждане на връзки и разширяване на бизнес възможностите. 
3. Да насочи младите предприемачи при избора и използването на цифрови 

инструменти за ефективна комуникация и сътрудничество. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Значението на онлайн сътрудничеството и работата 

в мрежа (10 минути) 
a. Дефинирайте инструментите за онлайн сътрудничество и тяхната роля 

за подобряване на работата в екип и производителността. 
b. Маркирайте популярни платформи за сътрудничество (напр. Slack, 

Microsoft Teams, Google Workspace) и техните функции. 

106 

 

https://www.coursera.org
https://www.khanacademy.org
https://www.udemy.com


 

c. Представете мрежови платформи (напр. LinkedIn) и обсъдете 
значението им за изграждане на професионални връзки и 
демонстриране на опит. 

2. Семинар: Избор на правилния инструмент за сътрудничество (20 минути) 
a. Предоставете списък за проверка, за да оцените инструментите за 

сътрудничество въз основа на фактори като размер на екипа, сложност 
на проекта и лекота на използване. 

b. В малки групи участниците анализират бизнес сценарий (напр. 
управление на отдалечен екип или организиране на проект) и избират 
инструмент за сътрудничество, който отговаря на нуждите. 

c. Групите споделят избора си на инструменти с по-голямата група, като 
обясняват защо са го избрали и как ще бъде от полза за бизнеса. 

3. Дейност: Изграждане на професионален профил в LinkedIn (20 минути) 
a. Преведете участниците през стъпките за създаване на завладяващ 

профил в LinkedIn, като се фокусирате върху ключови секции като 
заглавие, резюме и опит. 

b. Дайте съвети относно етикета за работа в мрежа, като например 
свързване с професионалисти в съответните области и споделяне на 
ценно съдържание. 

c. Помолете участниците да очертаят стратегия на LinkedIn за хипотетичен 
предприемач, като подчертаят как да използват платформата за 
намиране на клиенти, партньори или инвеститори. 

4. Дискусия: Предизвикателства и най-добри практики в онлайн 
сътрудничеството (10 минути) 

a. Улеснете групова дискусия относно общи предизвикателства при 
използването на инструменти за сътрудничество, като неразбиране или 
технически трудности. 

b. Насърчете участниците да споделят своя опит и да обсъдят 
най-добрите практики за максимизиране на ефективността на 
инструментите, като например задаване на ясни насоки и използване на 
интеграции на инструменти. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да документират 

своите прозрения и да си поставят цел, свързана с преподаването на 
онлайн сътрудничество или умения за работа в мрежа на млади 
предприемачи. 
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b. Насърчете участниците да се ангажират с проучване на нов инструмент 
за сътрудничество или подпомагане на млад участник в изграждането 
на профил в LinkedIn. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят целите си, 
подчертавайки значението на сътрудничеството и работата в мрежа в 
съвременния бизнес. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови концепции за сътрудничество и работа 

в мрежа, прегледи на инструменти и съвети за създаване на профил в 
LinkedIn. 

● Контролен списък за оценка на инструменти за сътрудничество : 
Ръководство за избор на правилните инструменти въз основа на конкретни 
бизнес нужди. 

● Ръководство за профили в LinkedIn : Наръчник със съвети и най-добри 
практики за създаване на професионален профил в LinkedIn. 

● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 
за документиране на прозрения и цели, свързани със сътрудничеството и 
работата в мрежа. 

Е-ресурси 
● Sl a ck - Позволява безпроблемна онлайн комуникация и сътрудничество. 
● Zo o m - За виртуални срещи и събития в мрежа. 
● Goo g le Workspace – инструменти за сътрудничество като Google Drive и 

Google Meet. 

Общо време за доставка: 70 минути. 

Модул 5: Адаптиране към технологичните тенденции и иновациите 

Цели на обучението 
1. Да обясни колко е важно да бъдете в крак с нововъзникващите технологични 

тенденции за бизнес иновации. 
2. Да научи младите участници как да оценяват и приемат съответните 

технологии, за да останат конкурентоспособни. 
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3. Да насърчи младите предприемачи да насърчават мислене за адаптивност и 
непрекъснато учене в отговор на технологичния напредък. 

Учебни дейности 
1. Уводна презентация: Преглед на нововъзникващите технологични 

тенденции (10 минути) 
a. Дефинирайте технологичните тенденции и тяхната роля при 

оформянето на бизнес операциите и очакванията на клиентите. 
b. Подчертайте нововъзникващи технологии като изкуствен интелект (AI), 

блокчейн и интернет на нещата (IoT). 
c. Споделете примери за това как фирмите използват тези тенденции, за 

да правят иновации и да създават нови възможности. 
2. Дейност: Идентифициране на подходящи технологични тенденции (20 

минути) 
a. Предоставете на участниците казуси от бизнеси в различни индустрии 

(напр. търговия на дребно, здравеопазване, образование). 
b. В малки групи участниците анализират зададения им казус и 

идентифицират кои технологични тенденции могат да бъдат от полза за 
бизнеса. 

c. Групите споделят своите открития, обсъждайки как тези тенденции 
могат да подобрят ефективността, ангажираността на клиентите или 
конкурентното предимство. 

3. Семинар: Изграждане на стратегия за адаптиране (20 минути) 
a. Разпространете шаблон за стратегия със секции за идентифициране на 

тенденции, оценка на въздействието върху бизнеса и планиране на 
стъпки за изпълнение. 

b. Участниците избират хипотетичен или реален бизнес и очертават 
стратегия за интегриране на нова технология. 

c. Поканете участниците да споделят своите стратегии с групата, 
улеснявайки дискусия относно потенциални предизвикателства и 
решения. 

4. Дискусия: Насърчаване на иновациите и непрекъснатото учене (10 
минути) 

a. Улеснете дискусия за ролята на иновациите за успеха на бизнеса, като 
наблегнете на необходимостта от креативност и поемане на риск. 
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b. Насърчете участниците да споделят идеи за това как фирмите могат да 
създадат култура на непрекъснато учене, като организиране на 
семинари, посещаване на конференции или използване на инструменти 
за електронно обучение. 

5. Размисъл и поставяне на цели (10 минути) 
a. Раздайте работен лист за размисъл на участниците, за да 

документирате своите прозрения и да очертаете как ще преподават 
адаптивност и иновации на младите участници. 

b. Насърчете участниците да си поставят цел, като например изследване 
на конкретна технологична тенденция или наставничество на млад 
предприемач при приемането на нови инструменти. 

c. Завършете, като поканите няколко участници да споделят своите 
разсъждения и цели, засилвайки стойността на адаптивността и 
иновациите за поддържане на конкурентно предимство. 

Инструменти/инструменти 
● Презентационни слайдове : Ключови технологични тенденции, техните 

приложения и примери за бизнес иновации. 
● Материали за казуси : специфични за индустрията казуси за анализиране на 

технологични тенденции. 
● Шаблон за стратегия за адаптиране : Работен лист за насочване на 

участниците при планирането на технологична интеграция. 
● Работен лист за размисъл : Работен лист за самооценка и поставяне на цели 

за документиране на прозрения и цели, свързани с иновациите и 
адаптивността. 

Е-ресурси 
● Google Тенденции - За да сте в крак с технологичните тенденции. 
● TechC r runch - Новини и прозрения за иновациите и технологиите. 
● на LinkedIn L - Адаптиране към технологии - Курсове за приемане и 

използване на нововъзникващи технологии. 

Общо време за доставка: 70 минути. 
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Таблица за оценка s 

Цели 
Универсалната мрежа за оценка е предназначена да оцени и подпомогне 
холистичното развитие на младите участници във всички учебни единици. то служи 
за множество цели : 

1. Измерване на напредъка и представянето: Решетката предоставя 
структурирана рамка за оценка на ключови компетенции и умения, които 
участниците развиват по време на програмата за обучение. Той подчертава 
техните силни страни, области за подобрение и цялостно представяне. 

2. Осигуряване на последователност : Използвайки универсална система за 
оценка, младежките работници могат да поддържат последователност в 
оценяването във всички учебни единици, като гарантират, че всички участници 
се оценяват по едни и същи критерии. 

3. Насърчаване на рефлексия и растеж : Включването на критерии като 
„Рефлексия и самооценка“ помага на участниците да развият самосъзнание за 
своето учебно пътуване. Насърчава ги да поемат отговорност за растежа си, 
като идентифицират области, в които се отличават и където могат да се 
подобрят. 

4. Насърчаване на обратна връзка и комуникация : Решетката улеснява 
съдържателна обратна връзка от младежките работници към участниците. 
Като предоставят коментари и наблюдения в определените секции, 
младежките работници могат да насочват участниците в тяхното лично и 
професионално развитие. 

5. Подкрепа за целенасочено развитие : Таблицата за оценка помага на 
участниците и младежките работници да си поставят действени цели за 
подобрение, независимо дали са свързани със специфични умения, нагласи 
или поведение. Този целенасочен подход насърчава непрекъснатото учене и 
адаптивност. 

6. Подобряване на резултатите от програмата : Решетката служи като 
инструмент за наблюдение на ефективността на учебните единици и 
гарантиране, че те изпълняват предвидените цели. Може също да се използва 
за усъвършенстване на методите и материалите за обучение въз основа на 
наблюдаваното представяне на участниците. 
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7. Адаптиране към разнообразни нужди : Решетката е достатъчно гъвкава, за 
да включи специфични за отделните единици критерии, когато е необходимо, 
което позволява персонализирана оценка на специализирани умения или 
цели, въведени в конкретни учебни единици. 

Методика 
Мрежите за оценка са практични инструмент , предназначен да оцени и подобри 
учебния път на младите участници в цялата програма. Използването им се основава 
на принципи, които насърчават справедливост, последователност и фокус върху 
растежа. Чрез приемането на тази методология младежките работници могат да 
гарантират, че оценките служат не само като средство за оценка, но и като 
катализатор за смислено учене и личностно развитие. 

Решетките са тясно съобразени с учебните цели на програмата, като се гарантира, 
че критериите отразяват уменията и компетенциите, които се очаква да придобие 
всеки участник. Вместо да бъде общ инструмент, рамката за оценка е както 
универсална в своето основно приложение, така и адаптивна към специфичните 
изисквания на отделните учебни единици. Тази гъвкавост гарантира, че оценките 
остават уместни и въздействащи , насочвайки се към уникалните фокусни области 
на всяка единица, когато е необходимо. 

Оценките се провеждат предимно чрез пряко наблюдение и взаимодействие по 
време на дейности, дискусии и задачи. Младежките работници оценяват 
ангажираността на участниците, работата в екип, комуникацията, способностите за 
решаване на проблеми и способността им да прилагат знания в практически 
сценарии. Тези наблюдения се допълват от подробни бележки в раздела за 
коментари на мрежата, което позволява богата на контекст обратна връзка , която 
надхвърля цифровите резултати. Този наративен подход гарантира, че оценките са 
лични, конструктивни и приложими. 

Важен аспект на методологията е нейният акцент върху обратната връзка . 
Оценките не са просто обобщаваща преценка на изпълнението; те са предназначени 
да отворят диалог между младежките работници и участниците. След завършване 
на оценката младежките работници предоставят конструктивна обратна връзка , 
която подчертава силните страни, адресира области за подобрение и предлага 
приложими препоръки. Тази обратна връзка се предоставя по начин на 
сътрудничество и подкрепа , насърчавайки среда, в която участниците се 

112 

 



 

чувстват насърчени да растат и да поемат собственост върху своето учебно 
пътуване. 

Рефлексията е друг крайъгълен камък на този подход. Участниците участват 
активно в оценката на собствения си напредък, което не само задълбочава тяхното 
самосъзнание, но също така им дава възможност да идентифицират своите нужди от 
учене и да си поставят лични цели. Работни листове за размисъл или ръководени 
дискусии могат да бъдат интегрирани в процеса на оценяване, като помагат на 
участниците да интернализират обратната връзка и да се ангажират с 
непрекъснато подобряване. 

Решетките също играят жизненоважна роля за проследяване на напредъка във 
времето . Чрез периодично оценяване на участниците, младежките работници могат 
да наблюдават индивидуалното и груповото развитие, идентифицирайки 
тенденциите и повтарящите се предизвикателства . Този надлъжен подход 
гарантира, че растежът на участниците се измерва холистично , вместо да се 
ограничава до изолирани сесии. Моделите , които се появяват от тези оценки, 
предоставят ценни прозрения за приспособяване на бъдещи стратегии за 
наставничество и прецизиране на изпълнението на програмата. 

И накрая, данните, събрани чрез мрежите за оценка, допринасят за цялостното 
подобряване на програмата за обучение. Чрез анализиране на обобщените 
резултати организаторите на програмата могат да идентифицират силните 
страни и пропуските в учебната програма, като гарантират, че обучението остава 
ефективно и отговаря на нуждите на участниците. Тази верига за обратна връзка 
е от полза за младежките работници, които могат да усъвършенстват своите методи 
на преподаване и наставничество въз основа на резултатите. 

Система за точкуване 
1 = Нуждае се от подобрение: Участникът демонстрира минимално разбиране или 
ангажираност. 

2 = Развитие: Частично постигане на компетенции с известна ангажираност. 

3 = Компетентен: Адекватно представяне, отговарящо на очакванията. 

4 = Умеещ: Представяне над средното, показване на инициатива и умения. 

5 = Отлично: Изключително представяне, демонстриращо майсторство и 
креативност. 
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Универсална таблица за оценяване 

Участник: [Име и Фамилия] дата: 

Критерии за 
оценка Дескриптори Резултат (1-5) Коментари/Бележ

ки 

1. Ангажираност и 
участие 

Участва активно в 
дискусии, дейности 
и групови задачи. 

  

2. 
Комуникационни 
умения 

Ефективно 
формулира идеи, 
слуша активно и си 
сътрудничи с 
връстници. 

  

3. Решаване на 
проблеми и 
критично 
мислене 

Демонстрира 
способност да 
анализира 
проблеми и да 
предлага 
креативни, 
практични 
решения. 

  

4. Приложение на 
знанията 

Прилага концепции 
и умения от 
учебните модули 
към сценарии от 
реалния свят или 
казуси. 
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5. Работа в екип и 
сътрудничество 

Работи ефективно 
в екип, като 
допринася с идеи и 
подкрепя другите в 
постигането на 
споделени цели. 

  

6. Адаптивност и 
иновации 

Показва 
отвореност към 
нови идеи, 
технологии и 
стратегии, 
въведени в 
учебните единици. 

  

7. Инициативност 
и самонасочване 

Поема инициатива 
в задачите, 
демонстрира 
самомотивация и 
търси 
допълнителни 
ресурси, когато е 
необходимо. 

  

8. Приключване 
на дейностите 

Изпълнява 
възложените 
задачи и дейности 
в предвидения 
срок и с внимание 
към детайла. 
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9. Рефлексия и 
самооценка 

Демонстрира 
способност за 
отразяване на 
личното обучение 
и идентифициране 
на области за 
подобрение. 

  

10. Цялостно 
представяне 

Интегрира 
обучението между 
модулите и 
демонстрира 
цялостно 
разбиране на 
ключови 
концепции. 

  

Наблюдавани 
силни страни  

Области на 
подобрение  
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Следващи стъпки 
или препоръка  

Младежки 
работник  

Незадължителен шаблон на раздел, специфичен за единица 
Този раздел позволява на младежките работници да включат допълнителни 
критерии, свързани с конкретни цели на учебния модул, както следва: 

Специфична 
единица 
Критерии 

Дескриптори Резултат (1-5) Коментари 
/Бележки 

[ Пример : Умения 
за финансово 
управление] 

[Пример: 
Демонстрира 
способност за 
създаване на 
бюджети и анализ 
на финансови 
отчети.] 

  

 

Този пример за раздел може да се приложи към всяка образователна единица и 
всеки конкретен модул. 
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Въпросници за самооценка на участниците 

Цел 
Въпросниците за самооценка на участниците са основни инструменти, 
предназначени да насърчават самосъзнанието, да проследяват напредъка и да 
оценяват ефективността на програмата от гледна точка на участниците. Заедно те 
предоставят цялостна рамка за разбиране на индивидуалния растеж и 
въздействието на учебния опит. 

1. Установяване на базова линия (първоначална самооценка) 

● Размисъл върху началната точка : Първоначалната самооценка помага на 
участниците да обмислят съществуващите си умения, знания и нагласи, преди 
да започнат програмата. 

● Идентифициране на силни страни и пропуски : Позволява на участниците и 
младежките работници да идентифицират силните страни, областите за 
подобрение и нуждите от обучение, които могат да бъдат адресирани по 
време на програмата. 

● Приспособяване на обучителния опит : Резултатите насочват младежките 
работници да адаптират своите наставнически стратегии и дейности, за да 
отговорят по-добре на уникалните нужди на участниците. 

● Поставяне на лични цели : Участниците се насърчават да си поставят 
реалистични и конкретни цели въз основа на тяхната самооценка, създавайки 
ясна посока за своето учебно пътуване. 

2. Измерване на растежа и резултатите (окончателна самооценка) 

● Рефлексия върху напредъка : Окончателната самооценка дава възможност 
на участниците да оценят израстването си, сравнявайки първоначалните си 
способности и разбиране с настоящите си постижения. 

● Признаване на постиженията : Подчертава уменията, знанията и нагласите, 
които участниците са развили, насърчавайки чувството за постижение и 
мотивация. 

● Оценяване на ефективността на програмата : Младежките работници могат 
да използват обобщени резултати, за да оценят успеха на програмата при 
постигане на нейните цели и за справяне с нуждите на участниците. 
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● Бъдещо планиране : Като обмислят оставащите пропуски и възможностите за 
подобрение, участниците могат да си поставят цели за продължаващо лично и 
професионално развитие. 

3. Насърчаване на самосъзнанието и собствеността 

● Насърчаване на критичното мислене : Процесът на самооценка насърчава 
участниците да оценят критично своето учебно пътуване, насърчавайки 
самосъзнанието и независимото мислене. 

● Овластяване на участниците : Чрез активното ангажиране в тяхната оценка, 
участниците поемат отговорност за своя растеж, повишавайки мотивацията и 
отчетността. 

● Изграждане на увереност : Признаването на личния напредък повишава 
увереността на участниците в техните способности, подготвяйки ги да 
прилагат уменията си в сценарии от реалния свят. 

4. Подобряване на комуникацията между участниците и младежките работници 

● Улесняване на диалога : Въпросниците създават възможности за 
съдържателни разговори между участниците и младежките работници относно 
напредъка, предизвикателствата и бъдещите цели. 

● Осигуряване на обратна връзка : Прозренията от самооценките допълват 
таблиците за оценка, използвани от младежките работници, като предлагат 
холистичен поглед върху развитието на участниците. 

5. Подкрепа за подобряване на програмата 

● Идентифициране на тенденции : Моделите в отговорите могат да подчертаят 
области, в които програмата е особено ефективна или където може да са 
необходими корекции. 

● Събиране на прозрения на участниците : Въпросите с отворен край 
предоставят качествена обратна връзка за силните страни на програмата и 
областите за подобрение, насочвайки бъдещите повторения на обучението. 

Въпросниците за самооценка на участниците са неразделна част от учебния процес. 
Те дават възможност на участниците да се ангажират активно със своето развитие, 
насочват младежките работници в предоставянето на целенасочена подкрепа и 

119 

 



 

гарантират, че програмата се развива, за да отговори на нуждите на бъдещите 
обучаеми. 

Методика 
Методологията за въпросниците за самооценка на участниците се основава на 
принципите на размисъл, ангажираност и растеж. Тези инструменти са 
предназначени да гарантират, че участниците се включват в процеса на обучение и 
също така поемат собственост върху своето развитие, създавайки непрекъснат 
цикъл на самоосъзнаване и усъвършенстване . 

Въпросникът за първоначална самооценка се прилага в началото на програмата, 
за да се установи основно разбиране на уменията, знанията и нагласите на 
участниците. Този етап е от решаващо значение , тъй като насърчава участниците 
да обмислят настоящите си компетенции и да идентифицират области, в които се 
чувстват уверени, както и области, в които търсят подобрение. Въпросите са 
създадени, за да изследват технически умения, а също и лични качества , като 
решаване на проблеми, комуникация и адаптивност, тъй като те са неразделна част 
от предприемаческия успех. 

Отговорите на участниците на първоначалния въпросник също предоставят ценна 
информация на младежките работници , като им помагат да адаптират 
програмата към индивидуалните и колективните нужди. Например, ако значителен 
брой участници изразят ниско доверие във финансовото управление, младежките 
работници могат да отделят повече време или ресурси за тази тема. По същия 
начин, ако участниците показват силни страни в конкретни области, тези силни 
страни могат да бъдат използвани за подобряване на груповата динамика или 
съвместни дейности. 

Финалният въпросник за самооценка , администриран в края на програмата, 
измества фокуса към размисъл и оценка. Участниците са поканени да преразгледат 
областите, които са оценили в началото, и да обмислят как са се развили техните 
разбирания и способности . Последният въпросник е по- изчерпателен , като 
насърчава участниците да оценят придобиването на технически умения, както и 
личното си израстване и готовност да прилагат наученото в сценарии от реалния 
свят. Този двоен фокус гарантира , че оценката обхваща както осезаеми резултати 
, като овладяване на бюджетиране или цифрови инструменти, така и нематериални 
, като подобрена увереност или адаптивност. 
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Дизайнът на въпросниците набляга на саморефлексията като централен 
компонент. Докато цифровите скали позволяват количествено проследяване на 
напредъка , въпросите с отворен край предоставят място за по-задълбочена 
интроспекция . Участниците могат да формулират своя личен опит, да подчертаят 
аспектите на програмата, които са им харесали най-много, и да споделят прозрения 
за предизвикателствата, с които са се сблъскали и които са преодолели . Този 
качествен принос обогатява разбирането за индивидуалния растеж и също така 
предлага ценна обратна връзка за подобряване на програмата . 

И двете оценки се допълват от структурирани дискусии между участниците и 
младежките работници. След първоначалната оценка , тези дискусии могат да 
помогнат за изясняване на целите на участниците и установяване на 
персонализиран фокус за програмата. След окончателното оценяване те 
предоставят възможност на младежките работници да валидират напредъка на 
участниците, да отпразнуват постиженията им и да предложат насоки за непрекъснат 
растеж. Тези разговори гарантират, че самооценките са интегрирани части от 
процес на съвместно обучение . 

Методологията също така отчита значението на последователността и 
сравнимостта . Чрез използване на подобна структура както за първоначалния и 
крайни оценки , участниците могат директно да сравняват своите отговори, което 
прави напредъка им видим и конкретен . Този сравнителен подход помага за 
засилване на чувството за постижение и насърчава мислене за растеж , тъй като 
участниците могат да видят как техните усилия са довели до значима промяна . 

И накрая, обобщените данни от оценките служат за двойна цел . За участниците 
той предоставя ясен разказ за тяхното пътуване през програмата. За работещите с 
младежи той предлага прозрения за тенденциите, успехите и областите за 
подобрение. Чрез анализиране на тези данни организаторите могат да прецизират 
бъдещите повторения на програмата, като гарантират, че тя продължава да отговаря 
на променящите се нужди на своята публика. 

Въпросник за първоначална самооценка 
Въпросникът за първоначална самооценка е предназначен да прецени базовите 
знания, умения и нагласи на участниците преди започване на програмата. Това 
помага на младежките работници да разберат отправните точки на участниците, да 
идентифицират областите на фокус и да приспособят програмата, за да отговори 
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ефективно на техните нужди. Той също така позволява на участниците да 
разсъждават върху настоящите си способности и цели, подготвяйки сцената за 
своето учебно пътуване. 

Участниците ще отговарят по петобална скала (1 = Напълно несъгласен до 5 = 
Напълно съгласен), с отворени въпроси за допълнителни прозрения. 

 

 

 

Финален въпросник за самооценка 
Окончателният въпросник за самооценка , предназначен за участниците да 
разсъждават върху своя напредък и постижения след завършване на програмата. 
Този инструмент помага за консолидиране на резултатите от обучението, 
разпознаване на растежа и идентифициране на области за бъдещи подобрения. 

Участниците ще отговарят по петобална скала (1 = Напълно несъгласен до 5 = 
Напълно съгласен), с отворени въпроси за допълнителни прозрения. 

 

 

Раздел n. 5 Въпрос с отворен край 

Въпрос Кратко описание 
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Кои са най-ценните 
умения или прозрения, 
които придобихте от тази 
програма? 

 

Кои аспекти на 
програмата намирате за 
най-полезни за вашия 
растеж и развитие? 

 

В кои области смятате, 
че все още имате нужда 
от подобрение или 
допълнително обучение? 

 

Как смятате да 
приложите наученото в 
личния или 
професионалния си 
живот? 

 

Какви отзиви или 
предложения имате за 
подобряване на 
програмата в бъдеще? 
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Изводи 
Инструментариумът за младежки работници представлява изчерпателен ресурс, 
предназначен да даде възможност на младежките работници да подкрепят младите 
участници в предприемаческото им пътуване. Чрез предоставяне на структурирана 
рамка от учебни единици, инструменти за оценка и методологии за самооценка, 
инструментариумът преодолява пропастта между теория и практика, оборудвайки 
както младежките работници, така и участниците с уменията и знанията, необходими 
за просперитет в непрекъснато променящ се социално-икономически пейзаж. 

Съдържанието на набора от инструменти е прецизно проектирано, за да отговори на 
многостранния характер на предприемачеството, като включва основни умения като 
финансово управление, интегриране на цифрови инструменти, маркетингови 
стратегии и адаптивност към технологичните тенденции. Всяка учебна единица се 
основава на предишната, като предлага прогресия, която гарантира, че участниците 
ще развият цялостно разбиране за предприемаческия процес. В същото време 
модулната структура позволява на младежките работници да адаптират материала 
към специфичните нужди и контекст на своите участници, насърчавайки 
приобщаването и уместността. 

Основната сила на този инструментариум се крие в неговия фокус върху активното 
ангажиране и размисъл . Чрез динамични учебни дейности, като семинари, групови 
дискусии и практически казуси, участниците се насърчават да преминат отвъд 
пасивното обучение и да се потопят в сценарии от реалния свят. Този опитен подход 
не само затвърждава преподаваните концепции, но също така изгражда увереност и 
устойчивост, два критични атрибута за всеки амбициозен предприемач. 

Интегрирането на таблици за оценка и инструменти за самооценка допълнително 
повишава ефективността на набора от инструменти. Тези компоненти не са просто 
инструменти за измерване, но са неразделна част от насърчаването на мислене, 
ориентирано към растеж. Мрежите за оценка предлагат на младежките работници 
последователна рамка за наблюдение и оценка на напредъка на участниците, като 
гарантират, че обратната връзка е както конструктивна, така и приложима. 
Междувременно въпросниците за самооценка дават възможност на участниците 
да поемат отговорност за своето учебно пътуване, като насърчават интроспекция и 
поставяне на цели, които се простират отвъд самата програма. 

Една от отличителните черти на комплекта инструменти е неговият акцент върху 
адаптивността към различни контексти . Гъвкавостта, вградена в учебните 
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единици, съчетана с универсалните и специфични за единицата инструменти за 
оценка, гарантира, че материалът може да бъде адаптиран към различни културни, 
икономически и индивидуални обстоятелства. Тази адаптивност е от решаващо 
значение за справяне с уникалните предизвикателства, пред които са изправени 
младите участници от различен произход, особено тези от маргинализирани или 
недостатъчно обслужвани общности. 

Инструментариумът също така отразява критичната роля на технологиите в 
съвременното предприемачество . Чрез включването на цифрови инструменти, 
платформи за електронно обучение и онлайн стратегии за сътрудничество, той 
подготвя участниците да се ориентират в цифровата икономика с увереност. Този 
далновиден подход гарантира, че участниците не само са подготвени за днешния 
предприемачески пейзаж, но и са подготвени да се адаптират към бъдещите 
иновации и тенденции. 

Друг ключов извод от инструментариума е неговият двоен фокус върху 
техническите компетенции и личностното израстване . Докато програмата 
въоръжава участниците с твърдите умения, необходими за успех в бизнеса, като 
бюджетиране, маркетинг и управление на риска, тя също така набляга на меките 
умения като решаване на проблеми, работа в екип и устойчивост. Този балансиран 
подход признава, че успешното предприемачество изисква както техническа 
експертиза, така и способност за справяне с предизвикателствата с креативност и 
решителност. 

За работещите с младежи инструментариумът служи като нещо повече от 
ръководство; това е ресурс за професионално развитие . Като се занимават с 
материалите, младежките работници подобряват собствените си знания и практики 
на преподаване, което им позволява да наставляват участниците по-ефективно. 
Структурата и съдържанието на инструментариума също така насърчават 
сътрудничеството между младежките работници, като насърчават чувството за 
общност и споделено обучение, което се простира отвъд индивидуалните програми. 

Инструментариумът за младежки работници е стабилен и многостранен ресурс, 
който въплъщава ценностите на овластяване, приобщаване и иновация. Той 
снабдява младежките работници с инструментите, които да насочват младите 
участници в разгръщането на техния потенциал, насърчаването на 
предприемаческото мислене и постигането на личен и професионален растеж. Като 
разглежда както техническите, така и човешките аспекти на предприемачеството, 
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инструментариумът полага основата за поколение от устойчиви, адаптивни и 
креативни предприемачи, които са готови да допринесат значимо за своите 
общности и извън тях. 

Инструментариумът за младежки работници е катализатор за 
трансформация, вдъхновявайки младежките работници и 
участниците да си представят и реализират по-светло, 

по-предприемаческо бъдеще. 
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	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 75 минути. 

	Модул 5: Казуси от успешни предприемачи 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 85 минути. 

	Модул 6: Рефлексия и приложение 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 


	Образователна единица N. 2 – Развитие на предприемачески умения 
	Преглед на единицата 
	Цели на обучението 
	Целеви умения и компетенции 
	Общо време за доставка: 7 часа и 45 минути. 
	Модул 1: Въведение в основните предприемачески умения 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 60 минути. 

	Модул 2: Умения за бизнес управление и планиране 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 3: Умения за комуникация и преговори 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 60 минути. 

	Модул 4: Критично и креативно мислене 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 5: Управление на времето и организационни умения 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 6: Устойчивост и управление на стреса 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 7: Умения за продажби и връзки с клиенти 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 


	Образователна единица N. 3 – Как да идентифицираме бизнес идеи и възможности 
	Преглед на единицата 
	Цели на обучението 
	Целеви умения и компетенции 
	Общо време за доставка: 5 часа и 40 минути. 
	Модул 1: Разбиране на нуждите и пропуските на пазара 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 2: Техники за мозъчна атака за генериране на идеи 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 3: Оценка на осъществимостта и жизнеспособността на идеите 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 4: Провеждане на пазарни проучвания 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 5: Разпознаване на възможности и вземане на решения 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 


	Образователна част N. 4 – Умения за бизнес планиране и стратегия 
	Преглед на единицата 
	Цели на обучението 
	Целеви умения и компетенции 
	Общо време за доставка: 5 часа и 45 минути. 
	Модул 1: Въведение в стратегическото бизнес планиране 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 2: Анализ и сегментиране на пазара 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 3: Конкурентен анализ и стратегии за диференциация 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 4: SWOT анализ и инструменти за бизнес оценка 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 5: Оценка на риска и устойчивост в стратегията 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 


	Образователна единица № 5 – Умения за маркетинг и ангажиране на клиенти 
	Преглед на единицата 
	Цели на обучението 
	Целеви умения и компетенции 
	Общо време за доставка: 5 часа и 25 минути. 
	Модул 1: Въведение в ориентирания към общността маркетинг 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 2: Разбиране на демографските данни на клиентите 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 3: Културно съзнание в маркетинга 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 4: Изграждане и поддържане на взаимоотношения с клиенти 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 5: Използване на обратната връзка с клиентите за подобряване на маркетинга 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 


	Образователна единица N. 6 – Финансово управление и умения за финансиране 
	Преглед на единицата 
	Цели на обучението 
	Целеви умения и компетенции 
	Общо време за доставка: 5 часа и 45 минути. 
	Модул 1: Въведение във финансовия мениджмънт 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 2: Въведение във финансовия мениджмънт 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 3: Опции и стратегии за финансиране 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 4: Оценка на финансовия риск и съответствие 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 5: Вземане на решения с финансови данни 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 


	Образователна единица N. 7 – Интегриране на технологии и цифрови инструменти 
	Преглед на единицата 
	Цели на обучението 
	Целеви умения и компетенции 
	Общо време за доставка: 5 часа и 45 минути. 
	Модул 1: Ролята на технологиите в съвременния бизнес 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 65 минути. 

	Модул 2: Избор на правилните цифрови инструменти 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 3: Инструменти за електронно обучение за бизнес развитие 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 4: Инструменти за онлайн сътрудничество и работа в мрежа 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 

	Модул 5: Адаптиране към технологичните тенденции и иновациите 
	Цели на обучението 
	Учебни дейности 
	Инструменти/инструменти 
	Е-ресурси 
	Общо време за доставка: 70 минути. 


	Таблица за оценка s 
	Цели 
	Методика 
	Система за точкуване 
	Универсална таблица за оценяване 
	Незадължителен шаблон на раздел, специфичен за единица 

	Въпросници за самооценка на участниците 
	Цел 
	Методика 
	Въпросник за първоначална самооценка 
	 
	 
	Финален въпросник за самооценка 

	Изводи 


