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І. А Н О Т А Ц И Я 

 
Дисциплината обхваща основните въпроси от управлението на продажбите, които са 

специфични и приложими за недвижимите имоти.  Акцентирано е върху тях, тъй като продаж-

бите са най-късият път до успеха в бизнеса. Темите  не влизат в противоречие с маркетинга на 

недвижимите имоти, тъй като са част от него и същевременно взаимно го допълват и са с го-

ляма практическа насоченост.  

Основната цел на курса е да формира такава компетентност в теоретичен и практи-

чески план, която е необходима на студентите, за да се реализират като специалисти в об-

ластта на управлението на продажбите на недвижими имоти, а в по-широкия контекст и като 

бизнесмени и управители на фирми (производители и посредници) за недвижими имоти. 

Материалът, определен от целта и задачите на дисциплината, се изнася пред студен-

тите като постоянно се актуализира съгласно изискванията, особеностите и проблемите на 

пазарно стопанство, измененията и допълненията на нормативната материя в областта на 

недвижимите имоти. 

 

 

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 

ТЕМА 1.  ТЕОРЕТИЧНИ ВЪПРОСИ НА ПРОДАВАНЕТО НА 

НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

1.1 
Теория на реализацията (продажбите) – макроикономическа 

характеристика 
   

1.2 Потребности и потребление  на недвижими имоти    

1.3 
Условия и предпоставки за реализацията на недвижимите 

имоти  
   

1.4 
Връзка и взаимозависимост между “продаване” и “марке-

тинг” на недвижимите имоти 
   

ТЕМА 2.  УПРАВЛЕНСКИ И ИКОНОМИЧЕСКИ АСПЕКТИ 

НА ПРОДАЖБИТЕ НА НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

2.1 
Същност и характеристика на процеса на управление на 

продажбите на недвижими имоти 
   

2.2 
Възможности за управление и регулиране на продажбените 

сили 
   

2.3 
Икономически  аспекти на управлението на продажбите на 

недвижими имоти 
   

2.4 
Ефективност на управлението на продажбите на недвижими 

имоти 
   

ТЕМА 3.  КЛАСИФИКАЦИЯ И ХАРАКТЕРИСТИКА НА 

ПРОДАЖБИТЕ НА НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

3.1 Сделки с недвижими имоти – същност и характеристика    

3.2 
Класификация на продажбите на недвижими имоти – общи 

постановки  
   

3.3 Директни продажби на недвижими имоти    

3.4 Продажби на недвижими имоти чрез посредници    

3.5 Продажби на недвижими имоти на лизинг    

ТЕМА 4. ИНФОРМАЦИОННО ОСИГУРЯВАНЕ  

УПРАВЛЕНИЕТО ПРОДАЖБИТЕ НА НЕДВИЖИМИ 

ИМОТИ 
3 3  

4.1 Информационни потребности и информационно осигуряване    
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продажбите на недвижими имоти – същностна характерис-

тика 

4.2 

Проучване на пазара, анализ, обработка и подготовка на ин-

формацията  и вземане на управленски решения по продаж-

бите на недвижими имоти 

   

4.3 Прогнозиране на потребностите     

4.4 
Структура и изграждане на информационна система по уп-

равление  продажбите на недвижимите имоти 
   

ТЕМА 5.  ПАЗАР И ПАЗАРНО ПОВЕДЕНИЕ НА 

УЧАСТНИЦИТЕ В ПРОДАЖБЕНИЯ ПРОЦЕС 
3 3  

5.1 
Същност и съдържание на понятието пазар на недвижими 

имоти 
   

5.2 
Класификация и характеристика на пазарите на недвижими 

имоти 
   

5.3 

Потребителско, инвестиционно (за производството) и инсти-

туционално (за държавното управление и неправителствени-

те институции) търсене на недвижими имоти 

   

5.4 
Характеристика на участниците в продажбения процес. Ана-

лиз на потребителите и модели на потребителско поведение 
   

5.5 Фактори, влияещи върху процеса на вземането на решение    

ТЕМА 6. ОРГАНИЗАЦИЯ И ТЕХНОЛОГИЯ НА 

ПРОДАЖБИТЕ НА НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

6.1 Структура и видове    

6.2 
Организация и технология на продажбите на недвижими 

имоти за лично потребление 
   

6.3 
Организация и технология на продажбите на недвижими 

имоти с инвестиционно предназначение 
   

6.4 
Организация и технология на продажбите на недвижими 

имоти за целите на държавното управление 
   

6.5 
Организация и технология на продажбите на недвижими 

имоти за недържавни институции и организации 
   

6.6 Услуги, съпътстващи реализацията (продажбата)    

ТЕМА 7.  ПРОДАЖБЕНИ ТЕХНИКИ ПРИ НЕДВИЖИМИТЕ 

ИМОТИ – СЪСТОЯНИЕ И РАЗВИТИЕ 
3 3  

7.1 
Техники при подготовката на продажбите на недвижими 

имоти 
   

7.2 
Техники при осъществяване на продажбите на недвижими 

имоти 
   

7.3 
Техники при приключване на продажбите на недвижими 

имоти 
   

7.4 Оценка на използваните на продажбените техники    

7.5 Новости и тенденции при продажбите на недвижими имоти    

ТЕМА 8. ОЦЕНКА И КОНТРОЛ ВЪРХУ ПРОДАЖБИТЕ НА 

НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

8.1 Контролът в управлението на продажбите    

8.2 
Институционален и фирмен контрол върху продажбите на 

недвижими имоти 
   

8.3 Методи за оценка на дейностите    

8.4 Оценка на индивидуалното представяне    

8.5 Изисквания за ефективен контролен процес    

ТЕМА 9. СТРАТЕГИЧЕСКО УПРАВЛЕНИЕ ПРОДАЖБИТЕ 

НА НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

9.1 Определяне целите на фирмата    

9.2 Анализ на възможностите и ресурсите    
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9.3 Разработване и избор на конкурентни продажбени стратегии    

9.4 Планиране продажбите на недвижими имоти    

ТЕМА 10. ЕТИКА И СОЦИАЛНА ОТГОВОРНОСТ ПРИ 

ПРОДАЖБИТЕ НА НЕДВИЖИМИ ИМОТИ 
3 3  

10.1 
Етиката в продажбите на недвижимите имоти – същностна 

характеристика 
   

10.2 
Етични принципи и модели на управленски решения в про-

дажбите на недвижими имоти  
   

10.3 
Разработване и внедряване на механизми за контрол върху 

неетичното поведение 
   

10.4 
Социална отговорност – същност и влияние върху бизнеса с 

недвижими имоти 
   

 Общо: 30 30  

 

 

ІІ.  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 1 60 

Общо за семестриален контрол: 1 60 

2. Сесиен (краен) контрол   

2.1. Писмен изпит (тест) 1 60 

 Общо за сесиен контрол: 1 60 

 Общо за всички форми на контрол: 2 120 
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