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И К О Н О М И Ч Е С К И  У Н И В Е Р С И Т Е Т  –  В А Р Н А  

С Т О П А Н С К И  Ф А К У Л Т Е Т  

КАТЕДРА „ИКОНОМИКА И УПРАВЛЕНИЕ НА ТЪРГОВИЯТА“ 

 
 

Приета от ФС (протокол №/ дата):  УТВЪРЖДАВАМ: 

Приета от КС (протокол №6/ 28.02.2020 г.): Декан: 

  (доц. д-р Денка Златева) 

 

У Ч Е Б Н А  П Р О Г Р А М А  
 

ПО ДИСЦИПЛИНАТА: „УПРАВЛЕНИЕ НА ПРОДАЖБИТЕ И РЕКЛАМА“ 

ЗА СПЕЦ: „Икономика и търговия“; ОКС „бакалавър“ – дистанционно обучение 

КУРС НА ОБУЧЕНИЕ: 4;  СЕМЕСТЪР: 8 

ОБЩА СТУДЕНТСКА ЗАЕТОСТ: 150 ч.; в т.ч. аудиторна 12 ч. 

КРЕДИТИ: 5 

РАБОТЕН ЕЗИК: български 

 

РАЗПРЕДЕЛЕНИЕ НА СТУДЕНТСКАТА ЗАЕТОСТ СЪГЛАСНО УЧЕБНИЯ ПЛАН 
 

ВИД  УЧЕБНИ  ЗАНЯТИЯ 
ОБЩО 

(часове) 

АУДИТОРНА ЗАЕТОСТ 

в т.ч.: 

 ЛЕКЦИИ 

 УПРАЖНЕНИЯ (семинарни занятия/ лабораторни 

упражнения) 

 

ИЗВЪНАУДИТОРНА ЗАЕТОСТ 

в т.ч.: 

 ЗАДЪЛЖИТЕЛНИ  КОНСУЛТАЦИИ 

 САМОПОДГОТОВКА 

12 
 

6 

6 
 

 

138 
 

6 

132 
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І .  А Н О Т А Ц И Я  

 
Учебната дисциплина цели да изгради теоретични знания и практически умения у студентите в 

областта на управлението на продажбите и рекламата. Учебната програма разглежда 

управлението на продажбите като част от маркетинга на търговското предприятие с фокус върху 

мястото и ролята на функцията по продажбите и рекламата в управлението на предприятието, 

техниките за персонална продажба, стимулирането на продажбите, спецификите на търговската 

реклама, рекламата на мястото на продажбата. Учебната дисциплина разширява знанията на 

студентите по маркетинг, търговски мениджмънт и управление на търговските операции. 

Целта на обучението е да формира практически умения за прилагане на техники за персонална 

продажба, определяне на продажбени цели и квоти, управление на територията и времето за 

продажба, управление на персонала заангажиран в продажбите и контрола на индивидуалния 

принос, както и да изгради умения в областта на технологията на рекламата, планирането на 

рекламата в търговската дейност, оценката на ефективността на рекламата и промоцията. 

 

II. Т Е М А Т И Ч Н О  С Ъ Д Ъ Р Ж А Н И Е  

 

No. 

по 

ред 

НАИМЕНОВАНИЕ НА ТЕМИТЕ И ПОДТЕМИТЕ 

1 

Тема първа ВЪВЕДЕНИЕ В УПРАВЛЕНИЕТО НА ПРОДАЖБИТЕ И РЕКЛАМАТА 

1.1.Същност и значение на интегрираните маркетингови комуникации 

1.2. Място и роля  на функцията по продажбите в предприятието. Продажбите и 

маркетингът 

1.3. Рекламата като комуникационна система, специфика на рекламната комуникация 

1.4. Законови и етични норми в промоцията и рекламната дейност 

2.  

Тема втора ВИДОВЕ ПРОДАЖБИ  

2.1. Теории за продажбата 

2.2. Видове продажби 

2.3. Определяне потребностите на купувача 

2.4. Модели на връзката продавач-купувач 

3. 

Тема трета ПРОДАЖБЕНИ ЦЕЛИ И КВОТИ 

3.1.Определяне на продажбените цели и квоти 

3.2. Управление на продажбите основано върху целите 

3.3. Същност, значение и видове квоти. Изисквания и процедури при определяне на 

квотите 

4.  

Тема четвърта УПРАВЛЕНИЕ НА ТЕРИТОРИЯТА И ВРЕМЕТО ЗА  

ПРОДАЖБА 

4.1. Същност и значение на територията за продажба 

4.2. Проектиране на територията за продажба 

4.3. Елементи на управлението на територията и времето за продажба 
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5. 

Тема пета УПРАВЛЕНИЕ НА ПЕРСОНАЛА ЗААНГАЖИРАН В  

ПРОДАЖБИТЕ 

5.1. Анализ на продажбените дейности и определяне потребността от персонал 

5.2. Методи за набиране и подбор на представители по продажбите 

5.3. Съдържание и форми на обучение на търговския персонал 

5.4. Мотивация на работната сила заангажирана в продажбите. Равнища и методи за 

заплащане 

5.5. Оценка на персонала. Функции на мениджъра по продажбите 

6.  

Тема шеста ЕТАПИ И ТЕХНИКИ В ПРОЦЕСА НА ПЕРСОНАЛНА  

ПРОДАЖБА 

6.1. Процес на продажба и търсене на потенциални клиенти – проспектиране 

6.2. Подготовка за продажба. Избор на метод за продажбено представяне 

6.3. Техники за подход към клиентите. Елементи на продажбеното представяне 

6.4. Откриване и отговор на възраженията на клиентите 

6.5. Техники за приключване на продажбата 

6.6. Дейности след продажбата 

7. 

Тема седма СТИМУЛИРАНЕ НА ПРОДАЖБИТЕ 

7.1. Същност и тенденции в стимулирането на продажбите 

7.2. Методи за стимулиране на продажбите 

7.3. Координиране на дейностите за стимулиране на продажбите с останалите средства на 

промоционалния микс 

8. 

Тема осма СЪЩНОСТ И РАЗВИТИЕ НА РЕКЛАМАТА 

8.1. История на рекламата 

8.2. Роля и функции на рекламата, теории за рекламата 

8.3. Рекламата като комуникационна система – участници 

8.4. Организация на рекламната дейност. Рекламни агенции 

9. 

Тема девета ПЛАНИРАНЕ НА РЕКЛАМНАТА ДЕЙНОСТ 

9.1. Изграждане на рекламна стратегия, етапи 

9.2. Определяне на рекламните цели, модели 

9.3. Рекламна аудитори 

9.4. Методи за планиране на рекламния бюджет 

9.5. Комбиниране на рекламните канали и средства - медия план 

9.6. Показатели за оценка на рекламоносителите 

10. 

Тема десета ТЕХНОЛОГИЯ ЗА СЪСТАВЯНЕ НА РЕКЛАМНО ПОСЛАНИЕ 

10.1. Избор на рекламен апел 

10.2. Съдържание на рекламата – творчество в рекламата 

10.3. Определяне на рекламните формати и позиции във вестниците и списанията 

10.4. Определяне на рекламните формати и позиции в радиото и телевизията 

11. 

Тема единадесета ИНТЕРНЕТ РЕКЛАМА 

11.1. Същност и предимства на рекламата в интернет 

11.2. Формати на интернет рекламата 

11.3. Модели на ценообразуване в интернет рекламата   

12. 

Тема дванадесета ЕФЕКТИВНОСТ НА ПРОМОЦИЯТА И РЕКЛАМАТА 

12.1. Тестуване на рекламата преди, по време и след рекламната кампания 

12.2. Показатели за оценка на комуникационния и икономическия ефект от промоцията 

12.3. Влияние на рекламата върху резултатите на търговската фирма 
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ІІІ.  М Е Т О Д И  Н А  П О Д Г О Т О В К А  И  П Р О В Е Ж Д А Н Е  Н А  

О Б У Ч Е Н И Е
1
 

 
Профилиращата подготовка и обучение на студентите бакалаври по дисциплината 

"Управление на продажбите и рекламата" в дистанционната форма на обучение се осъществява 

чрез следните учебни ресурси и дейности: 

 учебни ресурси: 

 Мултимедийни презентации по тематичното съдържание на дисциплината 

включващо теоретично представяне на темите и подтемите (основни 

понятия, постановки, дефиниции, модели, алгоритми, класификации и др.). 

 Файлове с казуси по отделни теми на учебното съдържание и с условия на 

задачи и описания на основни етапи при решаване на задачите. 

 URL връзки към електронни ресурси от интернет страници и други сайтове. 

 учебни дейности: 

 Разписание за консултации: присъствени и в електронна среда (по електронна 

поща, форум) със студентите. 

 Речник с основни понятия, термини и категории по отделните теми или 

общо. 

 База данни с казуси и теоретични постановки. 

 Електронни тестове с въпроси за проверка на знанията (отворени, затворени, 

за съпоставяне, вярно-грешно и др.). 

 

 

ІV.  Ф О Р М И  Н А  К О Н Т Р О Л  

  

No. 

по ред 
ВИД И ФОРМА НА КОНТРОЛА Брой   ИАЗ ч. 

 

1. Семестриален (текущ) контрол  

1.1. Тест (с отворени, затворени или смесени въпроси) 2 40 

1.2. Казуси 2 30 

1.3. Домашна задача 1 20 

Общо за семестриален контрол: 5 90 

2. Сесиен (краен) контрол  

2.1. Изпит (присъствен тест)   

 - писмен тест с отворени и затворени въпроси 1 48 

 Общо за сесиен контрол: 1 48 

 Общо за всички форми на контрол: 6 138 

 

 

                                                           
1
 Методите за подготовка и провеждане на обучение се представят в съответствие с утвърдената Инструкция за 

разработване на учебна програма за дисциплина в дистанционна форма на обучение на Икономически 

университет – Варна. 
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