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І. А Н О Т А Ц И Я  
 
Курсът „Управление на продажбите и логистика“ обхваща основните тематични нап-

равления: управление на продажбите и дистрибуционни канали, анализ на продажбите, продаж-
бени стратегии и програми и B2B и B2C Logistics. 

Завършвайки курса на обучение, студентите ще получат знания, ще формират умения и 
компетенции в управлението на продажбите по различните видове канали. По време на обучени-
ето си те ще се запознаят със съвременните канали за дистрибуция и различни мобилни прило-
жения, които се използват в сферата на продажбите. Ще бъдат обхванати важни интердис-
циплинарни връзки с други предмети, които имат отношение към преподаваните теми. 

По време на курса студентите ще получат знания  да управляват продажбите по канали, 
сегменти, клиенти и т.н. в условия на ефективна логистика и нови технологии. 
 
 
 
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 БРОЙ ЧАСОВЕ 

  Л СЗ ЛУ 

I. Въведение в продажбите и логистиката 5 5  
1. Същност и обхват на управление на продажбите и логистиката.    
2. Значимост на управление на продажбите.    
3. Значимост на B2B и B2C логистиката в бизнеса.     

II. Управление на продажбите 6 4  
1. Съвременни аспекти на управление на продажбите.    
2. Процес на управление на продажбите.     
3. Етапи и характеристики.     

I.  Управление на продажбите и канали за дистрибуция 10 5  
1. Управление на продажбите в традиционните канали.     
2. Управление на продажбите в онлайн каналите.     

3. Управление на продажбите в каталожните, call, вендинг, TV и 
ивент канали.    

4.  Управление на продажбите при личните продажби.     
IV. Анализ на продажбите 10 4  

1. Анализ на продажбите по канали.     
2. Анализ на продажбите по продукти.    
3. Анализ на продажбите по сегменти.    

V. Продажбени стратегии и програми 5 6  
1. Класификация на продажбените стратегии.    
2. Аргументация и разработване на продажбените стратегии.    
3. Дизайн на продажбена стратегия.    
4. Структура на програмата за продажби.    
5. Разработване на програма за продажби.    
6. Стимулиране на продажбите.    

VI. B2B и B2C логистика 9 6  
1. B2B логистика    
2. B2C логистика    
3. Нови технологии в логистиката    
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4. Логистични вериги и дистрибуционни канали    
5. Обратна логистика    

6. Иновации в логистиката – автоматизация, 3-D дистрибуция, 
логистика чрез дрон и т.н..    

 Total: 45 30  
 
 
ІІІ.  ФОРМИ НА КОНТРОЛ: 
  
No. 

по ред ВИД И ФОРМА НА КОНТРОЛА Брой   ИАЗ ч. 

 
1. Семестриален (текущ) контрол   
1.1. Курсов проект (по предварително зададена тема) и презентация 1 55 
1.2. Тест 1 20 

Общо за семестриален контрол: 2 75 
2. Сесиен (краен) контрол   
2.1. Изпит (тест) 1 60 

 Общо за сесиен контрол: 1 60 
 Общо за всички форми на контрол: 3 135 
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