


Съдържание

5	 ВЪВЕДЕНИЕ
Как да работите с този Дневник? Какво представлява 
108-дневният процес? Защо това не е учебник, а работ-
на система? Как да използвате Дневника самостоятелно 
или с ментор? Как да разпределяте времето си (дни с дъл-
бока работа/дни с интеграция? Какво ще имате в края на 
108-ия ден?

10	 СТРУКТУРА НА МЕТОДА BRAVO™️: Как петте елемен-
та работят заедно
Какво означава всеки елемент от BRAVO™️? Как един еле-
мент отключва следващия? Какво се случва, ако някой 
липсва? Как Дневникът следва тази логика? 

17	 B ЗА BRAND PURPOSE: Кое е вашето голямо „защо?“ 
и как всъщност да го дефинирате
Целта на тази глава е да ви помогне да:
• идентифицирате защо съществува бизнесът ви и каква 
реална промяна носи;
• формулирате ясен смисъл отвъд печалбата;
• направите осъзнат избор за кого не е вашият бизнес;
• изградите вътрешен компас, който да ви води в реше-
нията, комуникацията и растежа.

63	 R КАТО RELEVANT TARGET AUDIENCE: За кого точно 
създавате стойност
Целта на тази глава е да ви помогне за:
• яснота за реалната си аудитория – конкретна и разпоз-
наваема;
• разбиране на контекста, в който живее вашият кли-
ент – неговите нужди, избори и ограничения;
• способността да говорите на точния човек, вместо да 
се опитвате да звучите „за всички“.



93	 A КАТО ARCHETYPES: Приложението на психологи-
ята в бизнеса при изграждането на емоционална-
та връзка между бранда и клиентите ви
Целта на тази глава е да ви помогне да:
• изградите разпознаваема и устойчива идентичност на 
бранда;
• бранд консистентност, която се усеща еднакво във 
всяка точка на контакт;
• емоционалната логика зад решенията, поведението и 
комуникацията на бранда.

129	 V ЗА UNIQUE VALUE PROPOSITION: Изкуството 
да изграждате своето уникално предимство с 
помощта на маркетинга
Какво обещавате и защо да изберат точно вас?
В тази глава ще изградите:
• ясно и различимо обещание, което хората разпознават 
и помнят;
• конкретна стойност, а не общи и заменими фрази;
• осъзнаване на реалното си конкурентно предимство и 
защо то има значение за клиента.

163	 O ЗА OMNI-CHANNEL USER EXPERIENCE: Защо поста-
вяме клиента, а не собствените си интереси в 
центъра и каква е тайната на успешните про-
дажбени фунии
В тази глава ще изградите:
• консистентно присъствие във всички канали и точки 
на контакт;
• яснота кое къде работи и защо;
• умение да управлявате потребителското преживяване 
като система, а не просто отделни канали или кампании.

206	 ФИНАЛ НА 108-ДНЕВНИЯ ПРОЦЕС: Какво вече има-
те и какво следва
Какво означава да сте преминали през целия BRAVO™️ про-
цес? Как да използвате резултатите в реалния бизнес? 
Как да надграждате? Кога има смисъл от допълнителна 
подкрепа?
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Структура на метода BRAVO™️
 
Методът BRAVO™️ се състои от пет взаимосвързани 

елемента. Всеки от тях надгражда предходния и поддържа 
следващия.

B – Brand Purpose
Защо съществува бизнесът ви  

и каква промяна носи.

R – Relevant Target Audience
За кого точно създавате стойност  

и в какъв контекст живее този човек.

A – Archetype Branding
Личността на бранда и емоционалната логика  

зад решенията и комуникацията.

V – Unique Value Proposition
Какво обещавате и защо да изберат точно вас.

O – Omni-Channel Presence
Как всичко това оживява в реалния свят –  

през канали, преживявания и процеси.
 

Ако липсва един елемент – системата губи баланс.
Ако са подравнени – бизнесът започва да работи с вас, а 

не срещу вас.
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Пожелавам ви минутите, прекарани с личния ви дневник 
„Методът BRAVOTM в действие: 108 дни към промяната в биз-
неса“, да се превърнат в пътеводна светлина не само към целите, 
които преследвате, но и към яснота за това кои сте и как искате 
да създавате.

Това са вашите 108 дни.
Използвайте ги фокусирано, честно и отговорно.
Нека започнем.

Ивелина Атанасова-Генчев

Структура на метода BRAVO™️
 
Методът BRAVO™️ се състои от пет взаимосвързани 

елемента. Всеки от тях надгражда предходния и поддържа 
следващия.

B – Brand Purpose
Защо съществува бизнесът ви  

и каква промяна носи.

R – Relevant Target Audience
За кого точно създавате стойност  

и в какъв контекст живее този човек.

A – Archetype Branding
Личността на бранда и емоционалната логика  

зад решенията и комуникацията.

V – Unique Value Proposition
Какво обещавате и защо да изберат точно вас.

O – Omni-Channel Presence
Как всичко това оживява в реалния свят –  

през канали, преживявания и процеси.
 

Ако липсва един елемент – системата губи баланс.
Ако са подравнени – бизнесът започва да работи с вас, а 

не срещу вас.
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1. КОЛЕЛОТО НА ЖИВОТА 
Колелото на живота ви помага да направите момент-

на снимка на удовлетвореността си в различни житейски 
области. Личният живот и бизнесът са тясно свързани и 
си влияят постоянно – когато една зона е в дисбаланс, това 
неизбежно се отразява и на останалите.

Това упражнение създава отправна точка за работа, а не 
оценка или присъда.

Какво да направите
За всяка секция от Колелото на живота отбележете 

степента на удовлетвореността си по скала от 1 до 10.
(1 = напълно неудовлетворен/а, 10 = напълно удовлетво-

рен/а)
Работете интуитивно и честно.
Не търсете „правилните“ числа – търсете реалното си 

усещане в този момент.

ЗД
РА

ВЕ

ЗА
БА

ВЛ
ЕН

ИЯ ФИНАНСИ

БИЗНЕС КАРИЕРАФИЗИЧЕСКА СРЕДА

СЕМЕЙСТВО
ИНТИМЕН ПАРТНЬОР

ЛИ
ЧНО РАЗВИТИЕ

1    2    3    4    5    6    7    8    9    10
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Това колело не показва какъв трябва да бъде животът ви.
То показва къде се намирате сега – и оттук нататък ще ви 
служи като ориентир за всички следващи решения и приори-
тети.

1. КОЛЕЛОТО НА ЖИВОТА 
За по-лесно онагледяване ви каня да оцветите колело-

то съобразно оценките за удовлетвореност, които ще си 
поставите във всяка една от областите. Това ще бъде и 
заданието за целеполагане и подобрение, по което ще рабо-
тите в следващите дни с Дневника. За целта запишете как 
оценявате всяка от областите в Колелото на живота и как 
бихте искали да е оценката ù в идеалния случай.

СЕБЕОЦЕНКА

Какво е първото ви впечатление по отношение 
на вашето Колело на живота?
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В коя област, ако направите промяна, това ще окаже  
значително въздействие върху останалите?

ИДЕАЛНИЯТ СЦЕНАРИЙ

Какво би било по-различно за вас, когато в тази  
област усещането ви за удовлетвореност е на степен 10?  

Каква е промяната, която желаете да реализирате?
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Каква би била първата ви стъпка в посока 
реализиране на желаната промяна?



 
 
 
 
 

МЕТОДЪТ BRAVOTM В ДЕЙСТВИЕ: 

108 ДНИ  
ЗА ОСЪЗНАТА БИЗНЕС 

ТРАНСФОРМАЦИЯ  
И РАСТЕЖ

B за BRAND PURPOSE:  
Кое е вашето голямо „защо?“  

и как всъщност да го дефинирате
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ЦЕЛЕПОЛАГАНЕ (съществително) – процесът на 
задаване на ясни и реалистични цели и планирането 
на стъпките за тяхното постигане. Целеполагането 
увеличава шансовете за успех, но още по-важно – 
дава посока, смисъл и критерий за избор.

 
 

Подобно на книгата и коучинг програмите от серията BRAVOTM 
дневникът „Методът BRAVOTM в действие: 108 дни към про-
мяната в бизнеса“ е структуриран в пет основни секции, които 
следват логиката на самия метод.

Всяка секция включва теми за размисъл и практически предиз-
викателства, както и място за работа по седмичните предиз-
викателства от годишната коучинг програма „Скритият ключ 
на метода BRAVOTM“. Възползвайте се от това пространство, 
за да съберете мислите, осъзнаванията и решенията си на едно 
място.

Началото на пътешествието
Първата част от вашето 108-дневно пътешествие ще посве-

тим на най-важния въпрос: защо съществува вашият бизнес  – 
отвъд развитието и печалбата.

Ще си дадете време и пространство да потърсите отговори 
на въпроси като:

•	 С какво искам да бъда запомнен/а?
•	 Какви ценности носи моят бранд?
•	 Какви истории искам хората да разказват за мен и бизнеса 

ми?
Това е вътрешният компас, който ще ви служи във всички след-

ващи решения – в комуникацията, в стратегиите и в растежа.
Но преди това…
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2. ПОСТАВЯНЕ НА ИЗМЕРИМИ ЦЕЛИ И ФОКУС
Поставяйте цели, които зависят изцяло от вас и са в 

синхрон с причината бизнесът ви да съществува. Цел като 
„да намеря нови клиенти“ не е подходяща, защото зависи от 
други хора и не отразява вашата роля и отговорност.

Вместо това формулирайте цели, които развиват ваши-
те умения, поведение и решения.

Например: През следващите 108 дни ще повиша затворените 
сделки от 18 на 25%, като подобря комуникационните си умения,  за 
да представям по-ясно стойността, която бизнесът носи, и същ-
ността на продажбения процес.

S
КОНКРЕТИКА

Какво искате да постиг-
нете като краен ефект

M
ИЗМЕРИМОСТ

Как ще разберете, че сте 
постигнали целта си?

A
ПОСТИЖИМОСТ

Как можете да 
постигнете целта си?

R
УМЕСТНОСТ

Постижима ли е целта 
ви? Зависи ли от вас?

T
ВРЕМЕ

В какъв период от време 
искате да се случи?
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От стратегия към месечни цели и фокус
През следващите 108 дни ще преминете от „идея“ към „изпъл-

нение“. Разделете целите си на подцели и конкретни действия, 
за да имате по-ясна измеримост на ефективността от усили-
ята си  – вашия KPI (показател за ефективност, от англ.: key 
performance indicator).
Веднъж щом формулирате своите SMАRT цели, начинът по кой-
то мислите за тях и постигането им, става критично важен.

КОИ СА ВАШИТЕ KPI ЗА УСПЕХ: МЕСЕЦ 1

Тема, на която ще 
посветите този 
месец.

Продукт или ус-
луга, които ще 
промотирате.

Публикации/ 
съдържание, 
които искате  
да напишете.

Медиен канал, в 
който ще се  
фокусирате.

Нови продукти/
услуги:
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КОИ СА ВАШИТЕ KPI ЗА УСПЕХ: МЕСЕЦ 2

Тема, на която ще 
посветите този 
месец.

Продукт или ус-
луга, които ще 
промотирате.

Публикации/ 
съдържание, 
които искате  
да напишете.

Медиен канал, в 
който ще се  
фокусирате.

Нови продукти/
услуги:
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КОИ СА ВАШИТЕ KPI ЗА УСПЕХ: МЕСЕЦ 3

Тема, на която ще 
посветите този 
месец.

Продукт или ус-
луга, които ще 
промотирате.

Публикации/ 
съдържание, 
които искате  
да напишете.

Медиен канал, в 
който ще се  
фокусирате.

Нови продукти/
услуги:
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КОИ СА ВАШИТЕ KPI ЗА УСПЕХ: МЕСЕЦ 3
Тема, на която ще 
посветите този 
месец.

Продукт или ус-
луга, които ще 
промотирате.

Публикации/ 
съдържание, 
които искате  
да напишете.

Медиен канал, в 
който ще се  
фокусирате.

Нови продукти/
услуги:



Ценностите ни формират, 
действията ни развиват.
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КАК МИСЛИТЕ ОПРЕДЕЛЯТ ДЕЙСТВИЯТА НИ?
Повечето хора знаят, че мислите и вярванията им влияят 

на действията и поведението им. По-рядко осъзнаваме обаче, че 
този процес работи и в обратната посока.

Когато съзнателно промените поведението си – дори в нача-
лото да ви се струва неестествено или „на игра“, с времето 
действията започват да променят убежденията ви.

Затова си позволете да мислите и действате така, сякаш 
вече управлявате успешен и устойчив бизнес. Планирайте реше-
нията и маркетинг действията си от тази перспектива.

Оправданията са лесни. 
Растежът изисква избор.

Ивелина Атанасова-Генчев



27

3. ВИЕ СТЕ  ТОВА, ЗА КОЕТО МИСЛИТЕ... 
Английският философ Джеймс Алън пише:
„Както мисли човек, такъв е; както продължава да мисли, 

така и остава.“
Поетът и философ Ралф Уолдо Емерсън допълва:
„Човек е това, за което мисли през целия ден.“
Нашите мисли оформят нашите преживявания.
А преживяванията – начина, по който живеем, работим и 

вземаме решения.
Качеството на мислите ни определя качеството на 

живота ни. Същото важи и за бизнеса.

Brand Purpose започва отвътре.

От начина, по който мислите за себе си, за ролята си и 
за смисъла на това, което създавате. Ако вътрешният ви 
компас е разколебан, стратегията винаги ще „скърца“.

Затова нека ви предложа едно упражнение, което не тър-
си логични обяснения, а ще ви помогне да се потопите в нео-
граничените възможности, за да промените начина, по кой-
то гледате на бизнеса си и на успеха.

БИЗНЕС

МИСИЯ

ПОВЕДЕНИЕРЕШЕНИЯ

РЕЗУЛТАТ
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Ако имахте вълшебна 
пръчица, какво бихте си 
пожелали (за бизнеса)?

Какво ви спира да 
постигнете тази мечта?

Като четете отговора си 
по-горе, какви ограничения 
разпознавате в него? Да, 
знам, че винаги има логично 
обяснение за всичко, но не 
това е целта в момента. 
Опитайте да се свържете 
със страховете си и всичко 
онова, което ви спира, и го 
запишете тук.

По какъв начин тези 
ограничаващи вярвания 
спират развитието ви?

Ако трябва да бъдете 
честен пред себе си, какви 
реални действия сте 
предприели до момента, за 
да постигнете успеха, за 
който мечтаете?

Ако трябва да сравните 
себе си и действията, които 
правите спрямо усилията на 
хората, които са ви ролеви 
модели, какво пропускате?

Направете списък с 10 
стъпки/неща, които трябва 
да направите, за да се 
доближите до успеха, 
за който мечтаете.
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4. УМЕЕТЕ ЛИ ДА МЕЧТАЕТЕ? 
Без визия бизнесът има реактивна стратегия, фокусира-

на единствено върху решаване на ежедневните проблеми. 
С визия стратегията става проактивна. Тя изгражда 

бъдещето.
В духа на предходните упражнения един от най-силни-

те начини за целеполагане и изграждане на корпоративна-
та визия е да тръгнете отзад напред – все едно вече сте 
постигнали целта си.

Представете си, че вече сте своето бъдещо Аз, което упра-
влява бизнес с ясно изразен смисъл, посока и стойност. Как 
изглежда животът ви в деня преди постигането на тази цел?

А седмица по-рано?
Месец по-рано?Позволете си да извървите мислено пътя 

назад – от визията към настоящия момент.
Запишете:
•	 как живеете;
•	 как работите;
•	 как вземате решения;
•	 какво вече не правите.
Това упражнение има за цел да ви фокусира накъде и защо 

вървите. Не забравяйте, че отговорът ви следва да отразя-
ва бизнеса и работния ви ден, а не личния живот и цели.
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5. 21-ДНЕВНО ПРЕДИЗВИКАТЕЛСТВО
Дръжте тези въпроси във фокуса си и се връщайте към тях, 

докато работите върху предизвикателствата през следва-
щите дни – не забравяйте да рефлектирате по какъв начин 
онова, което целите, е свързано с онова, в което вярвате, и по 
какъв начин това ви пречи или ви помага, когато си поставя-
те новите цели и планове за бизнес развитие и растеж.

Какво създавам понастоящем в живота си?

Каква е промяната, към която се стремя на този етап?
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Какво ще ми помогне, за да успея?
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ЗА СМИСЪЛА НА 21-ДНЕВНИТЕ ПРЕДИЗВИКАТЕЛСТВА
Промяната не се случва в един силен момент.
Тя се случва чрез последователни малки действия, повтаряни 

достатъчно дълго, за да станат част от вас.
Вероятно сте чували, че за изграждането на нов навик са 

нужни 21 дни. Макар науката да не дава универсално число, този 
период има дълбок смисъл – както психологически, така и прак-
тичен.

Още през 60-те години д-р Максуел Малц забелязва, че на хора-
та са им нужни около 21 дни, за да приемат нова представа за 
себе си. Днес знаем защо: мозъкът ни се променя чрез повторение. 
С всяко осъзнато действие изграждате нови невронни връзки. С 
всяко повторение ги укрепвате. А с времето те започват да рабо-
тят автоматично – без усилие.

21 дни са достатъчни, за да минете отвъд първоначалната 
съпротива и да усетите реална промяна – в мисленето, в реше-
нията, в действията си.

През следващите няколко дни, докато работите върху теми-
те за саморефлексия, обърнете специално внимание на това кои 
са вашите вярвания или модели на мислене и възприятие, които 
работят за вас в живота ви понастоящем? И кои са онези, които 
ви пречат или вече не работят за вас и е време да бъдат проме-
нени?

Ивелина Атанасова-Генчев
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6. МОТИВАЦИЯ
Както тренировките във фитнеса изискват постоян-

ство, за да изваят тялото, което искаме, така и бизнесът 
изисква последователни усилия, за да изградим навиците и 
уменията, които ни водят напред.

Целта на това упражнение е да идентифицирате кои 
ваши навици и модели на поведение ви подкрепят по пътя 
към целите ви и кои ви спират.

Осъзнатостта е първата стъпка към промяната: кога-
то знаете какво правите и какво създавате с тези дейст-
вия, можете да изберете как да продължите.

Какво искате да постигнете в бизнеса си?

За да се случи, трябва да...

спра да правя:

правя рядко:

продължа да правя:

започна да правя:

започна да правя по-често:



Когато нашите действия  
са в хармония с нашите 

лични ценности,  
животът ни се превръща  

в красива симфония  
на автентичност  
и удовлетворение.
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7. ЗАЩО ТОВА ИМА ЗНАЧЕНИЕ?
Осъзнатостта е първата стъпка към промяната: преди 

да продължите напред, е важно да знаете защо изобщо си 
струва да развивате бизнеса си и да постигнете целите, 
които си залагате.

Отговорете писмено на следните въпроси:
•	 Каква реална промяна създава бизнесът ви в живота 

на хората?
•	 Какъв проблем решавате, който бихте защитавали 

дори ако не беше най-печелившият?
•	 Ако бизнесът ви изчезне утре – какво би липсвало на 

света?
Това упражнение служи като корен на всички бъдещи 

цели. Цел без смисъл води до изтощение. Смисъл без цел 
остава намерение.

8. ВЪТРЕШНА ПОЗИЦИЯ – КАК ВЗЕМАТЕ 
РЕШЕНИЯ?
(Личен компас за решения)
Той е позиция, от която вземате решения. Попълнете 

изречението, без да го изглаждате:
В моя бизнес аз вярвам, че 

…......................................................................................................
След това си отговорете:
•	 Кои компромиси няма да направите дори това да ви 

струва пари?
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