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Abstract. This report aims presenting the results from a research on the specifics 
of strategy modeling for technology new ventures by proposing a process for modeling of 
strategy for technology new venture and to propose a model for strategy of technology 
new ventures, developed by the author. The proposed model is subject of further 
quantitative and qualitative verification, research and approbation and is created according 
the proposed in this article process for modeling of strategies for technology new ventures. 
The report contains also overview of the process of strategy management and the place of 
modeling of strategies in it, as well as an overview of the factors which play significant role 
in the modeling of strategy for technology new ventures. The proposed model for strategy 
for technology new ventures is subject of further analysis and approbation and it will be 
used as a base for further research, tests and experiments on the topic. 
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1. Въведение. 
Настоящият доклад има за цел да представи текущите резултати от 

изследване в областта на моделирането на стратегии при стартиращи технологични 
компании, като предложи модел за стратегия за стартиращи технологични компании 
и процес за моделирането на стратегии за такива компании. Докладът съдържа 
преглед на процесът на стратегическо управление и мястото на моделирането на 
стратегии в него, както и преглед на факторите, които влияят съществено върху 
моделирането на стратегии за стартиращи технологични компании. Важно място е 
отделено и на представянето на процеса на моделиране на стратегии за стартиращи 
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технологични компании, както и представянето на разработен модел за стратегия 
според разгледания в настоящия доклад процес на моделиране на стратегии.  
 

2. Изложение.Процес на моделиране на стратегии и модел за 
стратегия на стартиращи технологични компании. 
Моделирането на стратегии за стартиращите технологични компании е въпрос 

от изключително важно значение, впредвид променящата се обстановка по 
отношение на технологичното и икономическо развитие в глобален мащаб, водещи 
до нарастващия брой стартиращи компании и неприложимостта на част от 
инструментите в класическото стратегическо управление, поради спецификата на 
стартиращите технологични компании. Това от своя страна води до необходимостта 
от проучване и анализ на тези специфики и изграждане на рамки и модели, които да 
подпомагат стратегическото управление на този вид компании.  

 
2.1. Основни фактори при формулирането на стратегия за стартиращи 
технологични компании и структура на процеса. 
Моделирането на стратегии при стартиращите технологични компании е част 

от следната основополагаща структура на процеса на стратегическото управление 
на всяка компания (Harvard Business Press, 2005), приложим и при стартиращите 
технологични компании: 
1) Мисия – определяне на мисия на компанията 
2) Основни ценности – обобщаване на основните ценности на компанията 
3) Визия – определяне на визията за бъдещо развитие на компанията 
4) Стратегически анализ – анализ на микро и макро-средата чрез използване на: 
SWOT, PEST, 5 Porter’s Forces, Unique Selling Proposition, Core Competences, 
Niche/Gap анализ и т.н. 
5) Формулиране на стратегията (на всички нива и според направления) - анализ, 
формулиране на ключови фактори за успех, стратегически цели и т.н., изграждане 
на стратегически план - за изпълнение на стратегията) 
6) Въвеждане и изпълнение на стратегията 
7) Контрол и оценка на стратегията 

Умението за формулирането на стратегия е неизменно свързано с умението 
за определяне на ключовите фактори за успех в дадената дейност и възможностите 
и мястото на компанията на пазара, което от своя страна определя и 
формулирането на процеса на изграждане на стратегия. 

С развитието на предприемачеството в технологичния сектор все повече 
нараства нуждата от изграждането на модели за стратегии за стартиращи компании, 
отговарящи на бързо променящите се технологични условия. Това от своя страна е 
свързано с проучване и анализиране на факторите, които влияят формулирането на 
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успешна стратегия. Тези фактори включват множество насоки, от които най-важните 
са: 
– технологичните възможности за иновация на компанията 
– обхват на целевия пазар 
– зрялост на пазара 

Тези три основни фактора определят и насоките, при формулирането на 
успешна стратегия за стартиращите технологични компании.Именно поради тази 
причина, ще извършим класифициране на стратегиите по тези фактори, предлагайки 
модел за стратегия за локална стартираща технологична компания с високи 
възможности за иновация, функционираща на появяващ се локален пазар. 
 

2.2. Процес за моделирането на стратегии за стартиращи технологични 
компании. 
Разработването на такъв модел за стратегия е неизменно свързан с 

разработването на процес за моделирането на типовете стратегии. И тъй като 
разработването на стратегии включва определяне (избор) на стратегията на най-
високо ниво, последван от детайлно разработване и моделиране на стратегията, 
следва да се разработи такава стратегия, която да отчете всички фактор, оказващи 
влияние върху бъдещото развитие на компанията. Според Каплан и Нортън, за 
правилното и балансирано стратегическото управление на всяка компания следва 
да се разглеждат фактори в четири основни направления, описани в четирите 
основни направление на Карта на балансираните показатели:  
– Финанси 
– Клиенти/Потребители 
– Вътрешни процеси 
– Обучение и растеж  

Именно в тези направления ще насочим развитието на стратегията за 
стартиращи технологични компании, определяйки стратегическите цели и ключовите 
фактори за успех в представения процес за моделиране на стратегии на стартиращи 
технологични компании. 

Процес: 
a. Визия- определяне на визията на компанията 
b. Ключови фактори за успех- дефиниране на ключовите фактори за успех 
(извличат се от визията визията за бъдещото развитие на компанията и от 
направления стратегически анализ) 
c. Стратегическа карта на ключовите фактори за успех- построяване на 
стратегическа карта отразяваща взаимовръзките и зависимости между ключовите 
фактори за успех 
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d. Ключови фактори за успех и Стратегически цели - определяне на 
стратегическите цели към всеки ключовите фактори за успех почетирите 
направления в Карта на балансираните показатели. 
e. Стратегическа карта на стратегическите цели - построяване на стратегическа 
карта на стратегическите цели, отразяваща взаимовръзките и зависимостите между 
стратегическите цели. Към един ключов фактор за успех може да се дефинират 
няколко стратегически цели. 
f. Показатели за резултати - определяне на видовете показатели за резултати и 
отчитане на степента на достигане на целите към всяка от поставените 
стратегически цели. 
g. Целеви назначения - определяне на целеви стойности за достигане по всеки 
от избраните показатели за резултати. 
h. Действия за достигане на целите - определяне на дейности за достигане на 
стратегическите цели, които които водят до достигане на избраните целеви 
назначения къмпосочените показатели за резултати. 
i. Обобщаване на информацията в пълни таблици описващи моделът на 
стратегия, стратегически цели и методите за тяхното реализиране 
j. Категоризиране на дейностите–категоризация по приоритети при 
изпълнението на дейностите, което се формира като оценка отстепен на важност на 
дейностите * тегло (степен на важност) на ключовите фактори за успех 
k. Подреждане на задачите по приоритет - подреждане на задачите по важност 
според полученото теглото 
l. Определяне на отговорници - определяне на отговорниците за изпълнението 
на съответните дейности (по своята същност стартиращите технологични компании 
са самообучаващи се организации с ниска йерархична структура) 
m. Описание на модела на стратегия по направления от Картата за балансирани 
показатели, като дейностите сагрупирани по отговорници. 
n. Пристъпване към изпълнение на описаната стратегия 

Следвайки този модел е разработен следният модел за стратегия на 
стартиращи технологични компании. 
 

2.3. Модел за стратегия на стартиращи технологични компании. 
Настоящият доклад предлага модел за стратегия за стартираща компания от 

тип локална фирма, имаща високи възможности за въвеждане на пазара на 
иновативни продукти, функционираща на локален появяващ се пазар. 

При предлагането на скъпи и мощни технологични продукти и услуги винаги 
съществува ниша от клиенти, нуждаещи се от по-евтин и по-опростен вариант на 
тези продукти или услуги. Именно тук е мястото, на което могат успешно да се 
състезават локални компании с високи технологични възможности, предлагащи 
такива продукти. Допълнително предимство на тези продукти е това, че те са 
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разработени от местни фирми за локалния пазар и е много лесно да бъдат напълно 
съобразени с местните стандарти, език и други особености, даващи предимство на 
компаниите и техните продукти на пазара. При този вид стратегия компанията 
разработва иновативни заместители на скъпо-струващите и по-сложни продукти, 
разчитайки на своите собствени възможности за иновация.  

Тази възможна стратегия има следните основни характеристики:  

• По отношение на продукт – пазар: 
o Зрялост на пазара: съществуващ пазар 
o Потенциал за растеж: нисък 
o Пазарна несигурност: ниска 

• По отношение на технологичните възможности на компанията: 
o Технологични възможности: иноватор (пионер) 
o Инвестиции за разработки и проучвания: средни 
o Технологични партньори: локални 
o Приоритет на проучването и разработките: намаляване на цената 

• По отношение на целевия пазар: 
o Целеви пазар: локален 
o Степен на интернационализация на продукта: ниска 

Типов и основни характеристики на стратегията: Описаният тип продукти (или 
услуги) ще се предлагат на съществуващ вече пазар за дадения тип продукти, 
предлагайки по-евтина алтернатива, предназначена за локалния пазар, и поради 
поради тези първоначални характеристики, възможността за растеж е по-ниска от 
компаниите предлагащи такъв продукт в глобален мащаб. Предимство за тези 
компании е предлагането на продукт, който има относително ниска несигурност за 
реализиране на продукта на пазара: пазара вече е съществуващ и необходимостта 
от такъв вид продукти или услуги вече е доказан. 

За по-нататъшното моделиране на този вид стратегия следва да се използва 
процесът за моделиране на стратегии, започващ с дефинирането на визията на 
компанията и извличането от нея на ключовите фактори за успех за достигане на 
тази визия.  

Типова визия: Визията на тази компания е предлагането на авторски продукт, 
разработен от компанията, представляващ по-евтин вариант и с по-малък на брой 
компоненти (ключови функционалности) продукт или услуга, служещ като 
заместител на по-мощен, сложен и скъп вносен продукт, като този заместител цели 
да обхване клиентите от локалния пазар, търсещи именно такъв по-евтин 
заместител, имащ предимството, че посреща локалните особености (като 
законодателство, местен език, и др. особености). И тъй като този продукт ще бъде 
разработен само за местния пазар, цената за разработка ще бъде съществено 
намалена, в сравнение с разработването на продукт или услуга, предназначени за 
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глобалния пазар). Също така, наличието на тези особености, нужни на местния 
бизнес ще му дадат допълнително предимство при реализацията на пазара. 

Ключовите фактори за успешното реализиране на тази визия са: 

• Високи финансови резултати и растяща печалба 

• Предпочитание на клиентите към нашия продукт пред този на конкурентите 

• Нарастващ брой на клиентите 

• Добър имидж на компанията 

• Продукт съдържащ ключовите най-важни за клиентите елементи от продукта-
оригинал 

• Продукт на по-ниска цена 

• Качествено функциониране на предлаганите продукти или услуги 

• Местни настройки и характерни особености важни за местния бизнес (език, 
валута, законодателство, т.н.) 

• Качествено обслужване на клиентите 

• Извеждане на иновации на пазара 

• Квалифициран персонал 

• Синхрон и екипна работа 

• Мотивираща работна атмосфера 
 
Тези ключови фактори за успех определят приоритетите в работата на 

компанията, реализираща такъв тип стратегия и са взаимно-свързани, като 
наличието на успех в някои от тези фактори води до успех подпомага успешното 
достигане на други. Тези взаимовръзки се визуализират в стратегическа карта на 
ключовите фактори за успех, изградена по правилата за балансирано развитие на 
компанията в следните раздели: финанси, клиенти или потребители, вътрешни 
процеси в компанията и обучение и растеж. Изграждането на стратегическата карта 
на ключовите фактори за успех подпомага определянето на най-важните фактори за 
дадената стратегия и по-нататъшно задаване на приоритет на по-важните дейности, 
свързани с тези фактори. 

След определянето на ключовите фактори за успех компанията следва да 
определи основните стратегически цели, които трябва да достигне, за да има успех 
за зададените ключови фактори за успех. Към един ключов фактор за успех 
компанията трябва да дефинира поне една стратегическа цел, като тези цели целят 
по-нататъшното изграждане на рамка от дейности, стремящи се към реализирането 
на тези цели. 

След изготвянето на списък на стратегическите цели компанията трябва да 
намери взаимосвързаността на тези стратегически цели чрез изграждането на 
стратегическа карта на стратегическите цели, което отново ще подпомогне нейната 
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дейност с изграждането на приоритет на по-важните за достигане стратегически 
цели. 

Успешното изпълнение на всяка дейност изисква задаване на коректна цел и 
проследяването на прогреса в изпълнението на дейностите за достигане на целта. 
За достигането на стратегическите цели компанията следва да зададе индикатори, 
по които да проследява прогреса при достигането на целите, като индикаторите 
трябва да бъдат количествено измерими. Следващата стъпка в процеса е 
определяне на индикатори за резултатност за всяка стратегическа цел.  

 
Фигура 1: Стратегическа карта на ключовите фактори за успех. 
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След определянето на индикаторите, следва определяне на целеви стойности 
за достигане за даден период, които са специфични за всяка компания и са свързани 
с детайлен анализ на външната и вътрешна среда за компанията. По-нататъшното 
извършване на контрол и проследяване на резултатността ще се извършват именно 
по тези индикатори. 

 
Фигура 2.: Стратегическа карта на стратегическите цели за компанията. 

 
За да може да достигне поставените стратегически цели, компанията следва 

да определи и основни дейности или действия, които да обхващат всеки индикатор 
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за достигането на стратегическите цели, като резултатите от тези дейности 
компанията ще отчита по зададените целеви стойности на индикаторите. 

След задаването на всички тези въпроси компанията ще разполага с пълна 
информация за стратегията на компанията – от стратегическото виждане (визията на 
компанията) до дейностите, които трябва да изпълни. 

След изграждане на основната рамка с информация, следва да се пристъпи 
към подреждане на дейностите по важност, което от своя страна е свързано с 
определяне на приоритета за всяка от дейностите спрямо стратегическата важност 
на ключовия фактор, чийто успех тя подпомага. 

Определянето на приоритетите при изпълнението на дейностите е 
последвано от финалната стъпка за определяне на отговорниците за изпълнението 
на съответните дейности. С това таблицата, съдържаща основната информация 
може да се обогати с информация за приоритета на всяка от задачите и 
отговорниците, което от своя страна е плавен преход към следващата стъпка в 
стратегическото управление, а именно – внедряване на стратегията и нейното 
изпълнение.С изпълнението на всички тези стъпки, фирмата има описана стратегия 
и е готова за нейното реализиране. 

Представеният модел за стратегия на стартираща технологична компания 
обхваща локални компании с висока степен на иновативност, функциониращи на 
локален съществуващ пазар и е предмет на по-нататъшни изследвания и 
експерименти в областта. 

Представения процес за моделиране на стратегии за стартиращи 
технологични компаниище се приложи и при моделирането на последващите типови 
стратегии за стартиращи технологични компании. Моделът също е предмет на по-
нататъшно проучване и експерименти в областта. 

 
Заключение 
Моделирането на стратегии за стартиращите технологични компании се 

отличава с множество особености и фактори на външната и вътрешна среда за 
компаниите.Това налага проучване в доклада на процеса на моделиране и 
провеждане на експеримент по неговото приложение чрез прилагане на модел за 
стратегия при стартиращи технологични компании. Предложеният модел за 
стратегия обхваща технологични фирми с висока степен на иновационен потенциал, 
функциониращи на местен съществуващ пазар. Процесът и представеният модел 
съдържат основните фактори и елементи при моделирането на стратегия и са 
предмет на провеждане на по-нататъшно проучване, количествено и качествено 
изследване и експерименти в областта на моделиране на стратегии за стартиращи 
технологични компании. 
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Таблица 1: Ключови фактори за успех и свързаните с тях стратегически цели. 
Ключови фактори за успех Стратегически цели 
Предпочитание на клиентите към 
нашия продукт пред този на 
конкурентите 

Нарастващ относителен пазарен дял  
Нарастващ брой на клиентите 
Намаляване на цената за придобиване на нов клиент или 
задържане на стар такъв 

Нарастващ брой на клиентите Нарастващ брой на клиентите 
Добър имидж на компанията Поддържане на устойчив имидж на надеждна компания, 

предлагаща специализирани продукти или услуги на подходящи 
цени на местния пазар 

Подходящ избор на основните 
ключови функционалности 

Положителен отзив за включените функционалности от 
потребителите 
Наличие на набор от функционалности, затварящи пълен 
работен цикъл на бизнес процеси в клиентските компании 

По-ниска цена Поддържане на по-ниска цена на продукта  
Надеждно функциониране Надеждно функциониране на продукта или услугата 

Навременни актуализации и обновявания на продукта 
Висока степен на удовлетвореност от клиентите 

Адаптация към местния пазар Наличие на превод на официалния местен език 
Наличие на законови и валутни съответствия на продукта и 
средата 

Качествено обслужване на клиентите Качествено обслужване при покупка 
Качествено обслужване при поддръжка  
Висока степен на удовлетвореност от клиентите Навременни 
актуализации и обновявания на продукта 

Извеждане на иновации на пазара Непрекъснато повишаване квалификациите на служителите 
Успешно извеждане на пазара на иновации 

Квалифициран персонал Непрекъснато повишаване квалификациите на служителите 
Синхрон и екипна работа Добра екипна работа 

Стимулиране на даването на предложения от служителите за 
подобряване на бизнес процесите в компанията 
Разработване на бизнес процеси за активна обмяна на идеи и 
опит между служители от различни направления 

Мотивираща работна атмосфера Изграждане на силна организационна култура 
Изграждане на атмосфера на доверие и подобряване на 
неформалната комуникация между служителите 
Непрекъснато повишаване квалификациите на служителите 

Високи финансови резултати и 
растяща печалба 

Увеличаване стойността на компанията 
Увеличаване на печалбата 
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Таблица 2.: Взаимовръзка между ключови фактори за успех, стратегически цели, 
показатели за резултат и дейности за достигане на стратегическите цели. 
Ключови 
фактори за 
успех 

Стратегически цели Показатели за 
резултат 

Целеви стойности Действия за достигане на 
целите 

Финансова перспектива 
Високи 
финансови 
резултати и 
растяща 
печалба 

Увеличаване 
стойността на 
компанията 

стойност на 
компанията 

*предстои да се 
определят 

 Периодичен анализ на 
цената на компанията 

Увеличаване на 
печалбата 

брой продажби 
стойност на чиста 
печалба стойност 
косвени разходи  

*предстои да се 
определят 

Прилагане на маркетинговите 
политики за увеличаване 
броя на продажбите 
Намаляване стойността на 
косвените разходи 

Клиентска перспектива 
Предпочитан
ие на 
клиентите 
към нашия 
продукт пред 
този на 
конкурентите 

Нарастващ 
относителен пазарен 
дял 

% пазарен дял *предстои да се 
определят 

Разширяване на 
продуктовата гама 
Провеждане на рекламна 
кампания 

Нарастващ брой на 
клиентите 

брой клиенти брой 
нови клиенти брой 
лоялни клиенти 

*предстои да се 
определят 

Разширяване на 
продуктовата гама 
Провеждане на рекламна 
кампания 
Прилагане на оптимална 
ценова политика 

Намаляване на цената 
за придобиване на нов 
клиент или задържане 
на стар такъв 

цена за придобиване 
на клиент 

*предстои да се 
определят 

Прилагане на оптимална 
ценова политика 
Оптимизиране разходите за 
маркетинг 

Нарастващ 
брой на 
клиентите 

Нарастващ брой на 
клиентите 

брой клиенти брой 
нови клиенти брой 
лоялни клиенти 

*предстои да се 
определят 

Разширяване на 
продуктовата гама 
Провеждане на рекламна 
кампания 
Прилагане на оптимална 
ценова политика 

Добър имидж 
на 
компанията 

Поддържане на 
устойчив имидж на 
надеждна компания, 
предлагаща 
специализирани 
продукти или услуги на 
подходящи цени на 
местния пазар 

ниво на 
удовлетвореност от 
клиентите брой 
оплаквания  

*предстои да се 
определят 

Прилагане на средства за 
връзки с обществеността и 
социална отговорност 
Получаване на обратна 
връзка от клиентите 

Перспектива Вътрешни процеси 

Подходящ 
избор на 
основните 
ключови 
функ-
ционалности 

Положителен отзив за 
включените 
функционалности от 
потребителите 

ниво на удовлетворе-
ност от клиентите  

*предстои да се 
определят 

 Получаване на обратна 
връзка от клиентите 

Наличие на набор от 
функционалности, 
затварящи пълен 
работен цикъл на 
бизнес процеси в 
клиентските компании 

брой предложения за 
допълнителни 
необходими модули 
в процес  

*предстои да се 
определят 

Проучване потребностите на 
клиентите за включване на 
приложими функционалности 
Получаване на обратна 
връзка от клиентите за 
съществуващите 
функционалности 

По-ниска 
цена 

Поддържане на 
оптимална цена на 
продукта  

позиция в ценова 
категория 

*предстои да се 
определят 

Оптимизиране на косвените 
разходи 
Проучване на конкурентните 
цени и продукти Прилагане 
на подходяща ценова 
политика 

Надеждно 
функ-
циониране 

Надеждно 
функциониране на 
продукта или услугата 

брой дефекти брой 
оплаквания брой 
анулирани продажби 
за период 

*предстои да се 
определят 

Усъвършенстване на процеса 
по тестване на продукта 
Проучване на най-често 
срещаните проблеми при 
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Ключови 
фактори за 
успех 

Стратегически цели Показатели за 
резултат 

Целеви стойности Действия за достигане на 
целите 

функциониране 
Съкращаване на периода за 
отстраняване на 
идентифицираните проблеми 
при функциониране  

Навременни 
актуализации и 
обновявания на 
продукта 

период на 
внедряване на 
подобрения след 
идентифициране на 
тяхната нужда брой 
актуализации 

*предстои да се 
определят 

Съкращаване на периода за 
отстраняване на 
идентифицираните проблеми 
при функциониране 
Съкращаване на периода за 
обновявания и актуализации 

Висока степен на 
удовлетвореност от 
клиентите 

ниво на удовлетворе-
ност от клиентите  

*предстои да се 
определят 

Получаване на оценка и 
обратна връзка от клиентите 

Адаптация 
към местния 
пазар 

Наличие на превод на 
официалния локален 
език 

% потребители, 
използващи продукта 
на локален 
официален език 

*предстои да се 
определят 

Внедряване на превод на 
официалния локален език 
Получаване на обратна 
връзка от клиентите 

Наличие на законови и 
валутни съответствия 
на продукта и средата 

% съответстващи на 
средата модули 

*предстои да се 
определят 

Внедряване на законови и 
валутни актуализации по 
модули 

Качествено 
обслужване 
на клиентите 

Качествено 
обслужване при 
покупка 

ниво на удовлетворе-
ност от клиентите 
брой оплаквания  

*предстои да се 
определят 

Оптимизиране на процеса 
при покупка на продукта 
Обучение на персонала 
Получаване на обратна 
връзка от клиентите 

Качествено 
обслужване при 
поддръжка  

ниво на удовлетворе-
ност от клиентите 
брой оплаквания ср. 
брой обаждания от 
клиент при проблем 

*предстои да се 
определят 

Оптимизиране на процеса на 
поддръжка на продукта 
Обучение на персонала 
Получаване на обратна 
връзка от клиентите 

Висока степен на 
удовлетвореност от 
клиентите  

ниво на удовлетворе-
ност от клиентите  

*предстои да се 
определят 

Получаване на обратна 
връзка от клиентите 

Навременни 
актуализации и 
обновявания на 
продукта 

период на 
внедряване на 
подобрения след 
идентифициране на 
тяхната нужда брой 
актуализации 

*предстои да се 
определят 

Съкращаване на периода за 
отстраняване на 
идентифицираните проблеми 
при функциониране 
Съкращаване на периода за 
обновявания и актуализации 

Извеждане 
на иновации 
на пазара 

Непрекъснато 
повишаване 
квалификациите на 
служителите 

брой проведени 
обучения % обучени 
служители % 
служители 
издържали изпитите 

*предстои да се 
определят 

Изготвяне на схема за 
обучение на персонала 
Провеждане на обучение на 
персонала 
Анализ на резултатите от 
проведеното обучение 

Успешно извеждане на 
пазара на иновации 

брой успешно 
изведени иновации 
на пазара като част 
от продукта или 
услугата 
брой нови продукти 
или услуги 

*предстои да се 
определят 

Проучване на нуждите на 
пазара и потребителите 
Изграждане на стратегия и 
система за планиране и 
разработване на иновации 
Обучение на персонала 

Обучение и растеж 
Квалифицира
н персонал 

Непрекъснато 
повишаване 
квалификациите на 
служителите 

брой проведени 
обучения % обучени 
служители % 
служители 
издържали изпитите 

*предстои да се 
определят 

Изготвяне на схема за 
обучение на персонала 
Провеждане на обучение на 
персонала 
Анализ на резултатите от 
проведеното обучение 
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Ключови 
фактори за 
успех 

Стратегически цели Показатели за 
резултат 

Целеви стойности Действия за достигане на 
целите 

Синхрон и 
екипна 
работа 

Добра екипна работа брой регулярни 
работни срещи на 
служители от 
различни 
направления брой 
проведени team-
buildings 

*предстои да се 
определят 

Провеждане на регулярни 
работни срещи на служители 
от различни направления  
Провеждане на team-buildings 

Стимулиране на 
даването на 
предложения от 
служителите за 
подобряване на бизнес 
процесите в 
компанията 

брой проведени 
team-buildings брой 
предложения за 
подобряване на 
бизнес процесите 

*предстои да се 
определят 

Изграждане на среда за 
даване на предложения за 
подобряване на бизнес 
процесите от служителите 
Провеждане на активна 
политика за стимулиране 
даването на предложения от 
служителите 
Провеждане на team-buildings 

Разработване на 
бизнес процеси за 
активна обмяна на 
идеи и опит между 
служители от различни 
направления 

брой регулярни 
работни срещи на 
служители от 
различни 
направления брой 
проведени team-
buildings 

*предстои да се 
определят 

Изграждане на процеси и 
система стимулиращи 
обмяната на идеи и опит 
между служители от 
различни направления  
Провеждане на регулярни 
работни срещи на служители 
от различни направления  
Провеждане на team-buildings 

Мотивираща 
работна 
атмосфера 

Изграждане на силна 
организационна 
култура 

брой проведени 
team-buildings брой 
брандирани фирмени 
продукти брой 
регулярни работни 
срещи на служители 
от различни 
направления  

*предстои да се 
определят 

Създаване и изпълнение на 
стратегия за изграждане на 
силна организационна 
култура  

Изграждане на 
атмосфера на доверие 
и подобряване на 
неформалната 
комуникация между 
служителите 

брой регулярни 
работни срещи на 
служители от 
различни 
направления брой 
проведени team-
buildings 

*предстои да се 
определят 

Провеждане на регулярни 
работни срещи на служители 
от различни направления  
Провеждане на team-buildings 
Изграждане на център на 
общуване на работното 
място  

Непрекъснато 
повишаване 
квалификациите на 
служителите 

брой проведени 
обучения % обучени 
служители % 
служители 
издържали изпитите 

*предстои да се 
определят 

Изготвяне на схема за 
обучение на персонала 
Провеждане на обучение на 
персонала 
Анализ на резултатите от 
проведеното обучение 
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Таблица 3.: Приоритет на дейностите за достигане на целите. 
Ключови фактори за успех Действия за достигане на целите тегло на 

КФУ (макс.-
4, мин.-1) 

тегло на 
действието 
(макс.-4, 
мин.-1) 

Приоритет 
(макс.-16, 
мин.-1) 

Финансова перспектива 
Високи финансови резултати 
и растяща печалба 

 Периодичен анализ на цената на 
компанията 4 2 8 

Високи финансови резултати 
и растяща печалба 

Прилагане на маркетинговите политики за 
увеличаване броя на продажбите 4 4 16 

Високи финансови резултати 
и растяща печалба 

Намаляване стойността на косвените 
разходи 4 3 12 

Клиентска перспектива 

Предпочитание на клиентите 
към нашия продукт пред този 
на конкурентите 

Разширяване на продуктовата гама 

4 2 8 
Предпочитание на клиентите 
към нашия продукт пред този 
на конкурентите 

Провеждане на рекламна кампания 

4 4 16 
Предпочитание на клиентите 
към нашия продукт пред този 
на конкурентите 

Прилагане на оптимална ценова политика 

4 4 16 
Предпочитание на клиентите 
към нашия продукт пред този 
на конкурентите 

Оптимизиране разходите за маркетинг 

4 3 12 
Нарастващ брой на клиентите Разширяване на продуктовата гама 4 2 8 
Нарастващ брой на клиентите Провеждане на рекламна кампания 4 4 16 
Нарастващ брой на клиентите Прилагане на оптимална ценова политика 4 4 16 
Добър имидж на компанията Прилагане на средства за връзки с 

обществеността и социална отговорност 4 2 8 
Добър имидж на компанията Получаване на обратна връзка от клиентите 4 4 16 
Перспектива Вътрешни процеси 

Подходящ избор на основните 
ключови функционалности 

Получаване на обратна връзка от клиентите 

4 4 16 
Подходящ избор на основните 
ключови функционалности 

Проучване потребностите на клиентите за 
включване на приложими функционалности 4 4 16 

По-ниска цена Оптимизиране на косвените разходи 3 3 9 
По-ниска цена Проучване на конкурентните цени и 

продукти  3 3 9 
По-ниска цена Прилагане на подходяща ценова политика 3 4 12 
Надеждно функциониране Усъвършенстване на процеса по тестване 

на продукта 4 4 16 
Надеждно функциониране Проучване на най-често срещаните 

проблеми при функциониране 4 4 16 
Надеждно функциониране Съкращаване на периода за отстраняване 

на идентифицираните проблеми при 
функциониране  4 4 16 

Надеждно функциониране Съкращаване на периода за обновявания и 
актуализации 4 3 12 

Надеждно функциониране Получаване на оценка и обратна връзка от 
клиентите 4 4 16 

Адаптация към местния пазар Внедряване на превод на официалния 
локален език 4 4 16 

Адаптация към местния пазар Получаване на обратна връзка от клиентите 4 4 16 
Адаптация към местния пазар Внедряване на законови и валутни 

актуализации по модули 4 4 16 
Качествено обслужване на 
клиентите 

Оптимизиране на процеса при покупка на 
продукта 3 3 9 
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Ключови фактори за успех Действия за достигане на целите тегло на 
КФУ (макс.-
4, мин.-1) 

тегло на 
действието 
(макс.-4, 
мин.-1) 

Приоритет 
(макс.-16, 
мин.-1) 

Качествено обслужване на 
клиентите 

Обучение на персонала 
3 4 12 

Качествено обслужване на 
клиентите 

Получаване на обратна връзка от клиентите 
3 4 12 

Качествено обслужване на 
клиентите 

Съкращаване на периода за отстраняване 
на идентифицираните проблеми при 
функциониране 3 4 12 

Качествено обслужване на 
клиентите 

Съкращаване на периода за обновявания и 
актуализации 3 3 9 

Извеждане на иновации на 
пазара 

Изготвяне на схема за обучение на 
персонала 4 4 16 

Извеждане на иновации на 
пазара 

Провеждане на обучение на персонала 
4 4 16 

Извеждане на иновации на 
пазара 

Анализ на резултатите от проведеното 
обучение 4 4 16 

Извеждане на иновации на 
пазара 

Проучване на нуждите на пазара и 
потребителите 4 4 16 

Извеждане на иновации на 
пазара Изграждане на стратегия и система за 

планиране и разработване на иновации 4 4 16 
Извеждане на иновации на 
пазара 

Обучение на персонала 
4 4 16 

Обучение и растеж 

Квалифициран персонал Изготвяне на схема за обучение на 
персонала 4 4 16 

Квалифициран персонал Провеждане на обучение на персонала 4 4 16 
Квалифициран персонал Анализ на резултатите от проведеното 

обучение 4 4 16 
Синхрон и екипна работа Провеждане на регулярни работни срещи на 

служители от различни направления  3 4 12 
Синхрон и екипна работа Провеждане на team-buildings 3 3 9 
Синхрон и екипна работа Изграждане на среда за даване на 

предложения за подобряване на бизнес 
процесите от служителите 3 3 9 

Синхрон и екипна работа Провеждане на активна политика за 
стимулиране даването на предложения от 
служителите 3 3 9 

Синхрон и екипна работа Провеждане на team-buildings 3 3 9 
Синхрон и екипна работа Изграждане на процеси и система 

стимулиращи обмяната на идеи и опит 
между служители от различни направления  

3 3 9 
Синхрон и екипна работа Провеждане на регулярни работни срещи на 

служители от различни направления  3 4 12 
Синхрон и екипна работа Провеждане на team-buildings 3 3 9 
Мотивираща работна 
атмосфера 

Създаване и изпълнение на стратегия за 
изграждане на силна организационна 
култура  4 4 16 

Мотивираща работна 
атмосфера 

Провеждане на регулярни работни срещи на 
служители от различни направления  4 4 16 

Мотивираща работна 
атмосфера 

Провеждане на team-buildings 
4 3 12 

Мотивираща работна 
атмосфера 

Изграждане на център на общуване на 
работното място  4 4 16 

Мотивираща работна 
атмосфера 

Изготвяне на схема за обучение на 
персонала 4 4 16 

Мотивираща работна 
атмосфера 

Провеждане на обучение на персонала 
4 4 16 

Мотивираща работна 
атмосфера 

Анализ на резултатите от проведеното 
обучение 4 4 16 
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