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ИКОНОМИЧЕСКИ   УНИВЕРСИТЕТ  -   В А Р Н А 

Ф  А  К  У  Л  Т  Е  Т   „ У П Р А В Л Е Н И Е “  

КАТЕДРА  „МАРКЕТИНГ“ 

 

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

Приета от КС (протокол №/ дата): Декан: 

(проф. д-р С. Маринов) 

 

              

 

 

                У  Ч  Е  Б  Н  А      П  Р  О  Г  Р  А  М  А 

ПО ДИСЦИПЛИНАТА: “УПРАВЛЕНИЕ НА ДИСТРИБУЦИЯТА”; 

ЗА СПЕЦ: „Маркетинг“; ОКС „бакалавър“  

КУРС НА ОБУЧЕНИЕ: 3;  СЕМЕСТЪР: 5;  

ОБЩА СТУДЕНТСКА ЗАЕТОСТ: 240 ч.; в т.ч. аудиторна  75 ч. 

КРЕДИТИ: 8 

РАЗПРЕДЕЛЕНИЕ НА СТУДЕНТСКАТА ЗАЕТОСТ СЪГЛАСНО УЧЕБНИЯ ПЛАН 
 

 

       ВИД  УЧЕБНИ  ЗАНЯТИЯ 
ОБЩО(часове) 

СЕДМИЧНА 

НАТОВАРЕНОСТ 

(часове) 

АУДИТОРНА ЗАЕТОСТ: 

 т. ч. 

• ЛЕКЦИИ 

• УПРАЖНЕНИЯ (семинарни занятия/  

лабораторни упражнения) 

 

ИЗВЪНАУДИТОРНА ЗАЕТОСТ 

 

 

45 

30 

 

 

165 

 

 

3 

2 

 

 

- 

 

                        

 

 

      Изготвили програмата: 

1.  ………………………………….. 

 (доц. д-р Евгения Тонкова) 

 

2.  …………………………………… 

                                                 (проф. д-р Евгени Станимиров) 

 

 

 

                     Ръководител катедра: ………………………………….. 

                       „Маркетинг“                                (проф. д-р Евгени Станимиров) 
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І. А Н О Т А Ц И Я 

 

Дисциплината “Управление на дистрибуцията” в обучението на студентите от 

специалност “Маркетинг” е структурирана в десет актуални тематични направления, 

които включват теоретични виждания в областта на дистрибуцията, методологически 

особености при анализ и разработване на дистрибуционни канали и практико-приложни 

аспекти на съвременната дистрибуция. 

Лекционният курс е насочен към усвояване на знания и разбиране на основни тео-

рии и методологически особености на дистрибуцията, като променлива от изключител-

на важност за компаниите, потребителите и обществото като цяло. 

Семинарните занятия в комбинация с извън аудиторната заетост на студените 

целят приложение на знанията, уменията и изграждане на компетенции в сферата на 

управление на дистрибуцията. Курсът е ориентиран към стимулиране и създаване на ус-

ловия за студентите за разширяване на знанията в съответната област и развитие на 

нови умения, които ще способстват за успешната професионална реализация в сферата 

на маркетинга. 
 

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 

1. Дистрибуцията като маркетингова променлива 4 3  

1.1. Съвременни виждания за дистрибуцията    

1.2.  Дистрибуцията – фактор за фирмените резултати    

1.3. Социални аспекти на дистрибуцията    

1.4. Значими иновации в дистрибуцията    

1.5. Тенденции в сферата на дистрибуцията    

1.6. Новите технологии в дистрибуцията    

2. Дистрибуционните системи в бизнеса 4 3  

2.1. Същност и особености на дистрибуционните системи    

2.2.  Компоненти на дистрибуционната система    

2.3. 
Подсистеми “Физическа дистрибуция” и “Управление на дист-

рибуцията” 
   

3. Канали за реализация 5 3  

3.1. Маркетингови канали – същност и характеристики    

3.2.  Потоци по маркетинговите канали    

3.3. Видове канали за реализация    

3.4. Оценка на канали за реализация. Каналови алтернативи.    

4. Посредници по каналите за реализация 5 3  

4.1. Посредници по каналите за реализация – същност и функции    

4.2.  Категории посредници в дистрибуцията    

4.3. 
Показатели за оценка на посредниците по каналите за реализа-

ция 
   

4.4. 
Специфични изисквания към посредниците. Рискове свързани с 

посредничеството. 
   

5. Проектиране на канали за дистрибуция 5 3  

5.1. Процес на проектиране на маркетингови канали    

5.2.  Основни модели, методи и техники при проектиране на марке-    
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тингови канали 

5.3. Матрични методи за проектиране на продажбите по канали    

5.4. Оценка и избор на каналови алтернативи    

6. Дистрибуционни цели и стратегии 4 3  

6.1. Дистрибуционни цели. Формулиране. Изисквания.    

6.2.  Дистрибуционни стратегии    

6.3. Алтернативни дистрибуционни стратегии. Разчети.    

7. Маркетингови решения по каналите за реализация 5 3  

7.1. Асортиментни решения по каналите за реализация    

7.2.  Промоционални решения по каналите за реализация    

7.3. Ценови решения в дистрибуцията    

7.4. Потребителско обслужване по каналите за реализация    

8. Планиране на дейностите по дистрибуция 5 3  

8.1. Планиране на дейностите по дистрибуция    

8.2.  Организиране на дейностите по дистрибуция    

8.3. 
Контрол върху дейностите по дистрибуция. Дистрибуционен 

одитинг. 
   

9. Разходи за дистрибуция 5 3  

9.1. Разходи за дистрибуция – същност и видове.    

9.2.  Анализ на разходите за дистрибуция. Фактори.    

9.3. Разпределение на функции, разходи и рискове в дистрибуцията    

10. Съвременни дистрибуционни решения в дистрибуцията 3 3  

10.1. Иновативни дистрибуционни модели    

10.2. 
Дистрибуция на международните пазари. Дистрибуция на ус-

луги. 
   

10.3. Нетрадиционна дистрибуция    

 Общо: 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/Екипно или индивидуално задание 1 40 

1.2. Тестове 2 40 

1.3. Контролна работа 1 30 

Общо за семестриален контрол: 4  

2. Сесиен (краен) контрол   

2.1. Изпит (тест) 1 55 

 Общо за сесиен контрол: 1 55 

 Общо за всички форми на контрол: 5 165 
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