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I. ИЗВАДКА ОТ УЧЕБНИЯ ПЛАН
	Учебна дисциплина
	Семестър
	Хорариум

Л+СУ+ЛУ
	Курсова

работа

(проект)
	Форма на контрол
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Маркетинг                        ЗО 
	І
І
	30+30+0
15+15+0
	-

- 
	И
И


РО – редовна форма на обучение

ЗО – задочна форма на обучение

II. АНОТАЦИЯ


Учебната дисциплина "Маркетинг" принадлежи към фундаменталния блок от знания, умения и навици, осигуряващи съществена част от  базовата подготовка. В нея се третират основните въпроси на маркетинг подхода за управление на дейността на съвременната организация в условията на пазарна среда. Вниманието е концентрирано върху: същностна характеристика на маркетинга; направления на развитие на маркетинг дейността; сегментиране на пазара; маркетинг проучвания; поведение на потребителя и избор на целеви пазари, съдържание на основните маркетингови инструменти. Знанията, осигурявани от дисциплината, са тясно свързани и логично обусловени на входа от придобитите общоикономически и управленски знания от други базови  дисциплини. Те се явяват изходна база за много от специализиращите и специалните дисциплини от учебния план на специалността, осигуряващ професионалните компетенции на студентите.
III. СЪДЪРЖАНИЕ НА УЧЕБНАТА ПРОГРАМА
	№
	Теми на лекциите и упражненията
	Часа

	
	
	РО
	ЗО

	1
	2
	3
	4

	
	МОДУЛ 1. Маркетингът в управлението на организацията – 30 ч. (15+15+0)
Лекции – 15 (8) часа, Семинарни упражнения – 15 (8) часа, Лабораторни упражнения – 0 (0) часа
	30
	16

	
	А. Лекции
	15
	8

	1.1
	Маркетинг – същностна характеристика и направления на развитие
Koнцепции за фирмено управление. Еволюция на концепциите за фирмено управление - производствено ориентирана, продуктово ориентирана, продажбено ориентирана концепция за фирмено управление. Маркетингът в качеството на пазарно ориентирана концепция за фирмено управление. Основни характеристики на маркетинга в сравнителен план с предшестващите виждания за принципите и методите за фирмено управление. Определения за маркетинг. Защо е необходимо да се изучава и прилага маркетинга?
	2
	1

	1.2
	Маркетингова обкръжаваща среда
Равнища и характеристика на обкръжаващата среда: микросреда и обща обкръжаваща среда. Елементи на средата и обекти на проучване. Сканиране на средата. Методи за анализ на обкръжаващата среда. Ситуационен анализ на организацията (SWOT - анализ). 
	2
	1

	1.3
	Maркетингови  проучвания
Маркетингово проучване - същност, дефиниции. Видове маркетингово проучвания. Качествени и количествени проучвания – основни методи за набиране на данни. Полеви и кабинетни проучвания - определения, информационна база за осъществяването им, предимства и недостатъци от позицията на преследваните цели. Видове въпроси и съставяне на въпросници. План и организация на провеждане.
	2
	1

	1.4
	Технология на маркетинг проучване
Технологичен цикъл (алгоритъм) на процеса на маркетинг проучване. Основни фази на технологичния цикъл на маркетинг проучване: ситуационен анализ, дефиниране на проблема и целите на проучването; построяване на работни хипотези; установяване на проекта (моделиране) на маркетинг проучването (определяне на необходимата информация; определяне на методите и формите за провеждането му; определяне на представителната извадка); провеждане на маркетинг проучването, анализ и оценка на резултатите; въвеждане в действие на взетите решения.
	2
	1

	1.5
	Поведение на потребителя
Значение на изучаването на поведението на потребителя в процеса на вземане на решение за покупка. Поведение на индивида клиент. Процес на вземане на решение за покупка. Фактори, влияещи върху потребителя при вземане на решение за покупка. Основни подходи за вземане на решение за покупка.
	2
	1

	1.6.
	Характеристика на индустриалните пазари и поведение на организациите купувачи
Характеристика на продуктите с индустриално предназначение. Специфика на организационните и индустриалните пазари. Видове покупки на индустриалните пазари. Процес на вземане на решение за индустриална покупка.
	2
	1

	1.7
	Сегментиране на пазара
Същност на понятията сегмент и сегментиране на пазара. Характер и цели на сегментирането на пазара. Основни подходи за обхващане на пазара - място и роля на сегментирането в качеството на един от тях. Инструментариум, използван за целите на сегментирането на пазара. Технологичен цикъл (алгоритъм) на процеса на сегментиране на пазара - основни фази и етапи. Избор на критерии и показатели за осъществяване на сегментиране на пазара: географски, демографски, психографски, поведенчески. Изработване на характеристиките на получените пазарни сегменти. Използвани показатели. Сравнителен анализ на характеристиките на пазарните сегменти и дефиниране на техните предимства и недостатъци. Избор на пазарен/ни сегмент/и или отказ от сегментиране. Пазарна ниша и пазарен прозорец. Продуктово позициониране.
	2
	1

	1.8
	Организация и управление на маркетинговите дейности
Организация и управление на маркетинг дейността на съвременното предприятие - същност, основни задачи, място и роля за ефективното развитие на фирмата. Йерархични равнища на вземане на управленски маркетинг решения и видове решения. Организационно-управленски структури за осъществяване на маркетинг дейности. Фактори, обуславящи избор на подходящи организационно-управленски структури. Основни подходи за вземане на управленски решения в сферата на маркетинг дейността. Фактори, обуславящи избора на подходящи подходи за вземане на управленски решения.
	1
	1

	
	Б. Семинарни упражнения
	15
	8

	1.1
	Същностна характеристика на маркетинга. Маркетингови концепции.  Дискусия. Писмена домашна работа по казуси.
	2
	1

	1.2
	Ситуационен анализ на маркетинг обкръжението. Ситуационен анализ (SWOT анализ) на предприятието. Писмена  разработка и дискусия.
	2
	1

	1.3
	Маркетингови проучвания. Формулиране на маркетингов проблем. Определяне обекта, предмета и обхвата на проучването. Писмена домашна работа и дискусия.
	3
	2

	1.4
	Поведение на потребителя на пазар на стоки за широко потребление. Писмено задание и дискусия. Тест и дискусия.
	2
	1

	1.5
	Поведение на организациите купувачи. Писмено задание и дискусия. Тест и дискусия.
	2
	1

	1.6
	Сегментиране на пазара. Реферат и дискусия.
	2
	1

	1.7
	Организация и управление на маркетинговите дейности. Разглеждане на казуси и дискусия.
	2
	1

	
	В. Лабораторни упражнения
	0
	0

	
	МОДУЛ 2. Маркетинг инструментариум – 30 ч. (15+15+0)
Лекции – 15 (7) часа, Семинарни упражнения – 15 (7) часа, Лабораторни упражнения – 0 (0) часа
	30
	14

	
	А. Лекции
	15
	7

	2.1
	Продуктова политика
Същност на маркетинг инструментариума. Продуктова политика – равнища на продукта, продуктов микс и продуктови серии. Концепцията „жизнен цикъл на продукта”. Продуктова марка и опаковка. Разработване на нов продукт – етапи, рискови фактори за успех/неуспех.  
	6
	3

	2.2
	Ценова политика
Цената като инструмент на маркетинга. Цели и методични етапи на ценообразуване.
	3
	1

	2.3
	Дистрибуционна политика
Функции на участниците в дистрибуционния канал.Видове канали за реализация. Фактори, влияещи върху дистрибутивните решения.
	2
	1

	2.4
	Промоционална политика
Основни елементи и комуникационни схеми в маркетинга. Инструменти на промоцията – приложение, предимства и ограничения. Планиране на промоционална кампания.
	4
	2

	
	Б. Семинарни упражнения
	15
	7

	2.1
	Продуктова политика. Равнища на продукта, продуктов микс и продуктови серии. Писмена домашна работа по задание и дискусия.
	3
	1

	2.2
	Жизнен цикъл на продукта. Разглеждане на казуси. Разработване на нов продукт. Дискусия и домашна работа по задание.
	4
	2

	2.3.
	Ценова политика. Процес на ценообразуване. Реферат и дискусия.
	2
	1

	2.4
	Дистрибуционна политика. Планиране на дистрибутивни канали. Реферат и дискусия.
	2
	1

	2.5
	Промоционална политика. Инструменти на промоцията – приложение, предимства и ограничения – дискусия и тест.
	2
	1

	2.6
	Планиране на рекламна кампания и концепции за рекламни и PR послания – домашна работа по задание.
	2
	1

	
	В. Лабораторни упражнения
	0
	0

	
	Г. Курсови работи и курсови проекти
	-
	-

	Общо:
	60
	30


IV. Форми на контрол на знанията
Проверката на знанията се извършва с изпит. През семестъра се оценяват тематично и  поетапно възлаганите домашни задачи, реферати и  тяхната защита на семинарни упражнения. 


Проверката на знанията в края на семестъра е с тест и теоретичен въпрос. Тестът включва 30 въпроса, разпределени в три части. Въпросите са закрити и отворени. Теоретичният въпрос е предназначен за обосновка на формулиран проблем , чийто отговор е тип “есе” с необходимата аргументация. Устният изпит проверява знанията и комуникативността на студента. Окончателната изпитна оценка на студента е комплексна от двете получени оценки.
Литература
А. Основна

1. Армстронг, Г., Ф. Котлър, Въведение в маркетинга, „Класика и стил”, София, 2013.
2. Благоев, В., Новият маркетинг, изд. Zangador, Варна, 2014.
3. Котлър, Ф., Д.К. Джайн, С. Месинси, Маркетингови ходове, Изд. „Изток-Запад”, София, 2015.
4. Котлър, Ф., Котлър за маркетинга, С., 2000.

5. Николова А., В. Боева, Маркетинг, изд. ЕксПрес, ISBN 978-954-490-389-3, Габрово, 2013.

Б. Допълнителна

1. Котлър, Ф., Дж. Касилионе, Хаотика, изд. „Локус Пъблишинг”, София, 2009.
2. Огилви, Д., Огилви за рекламата, изд. „Изток-Запад”, София, 2016.
3. Сентър, А., Г. Блум, С. Кътлип, Ефективен PR, изд.”Рой Комюникейшън”, 2007.
4. Сърновиц, А., Маркетинг от уста на уста”, изд. „Изток-Запад”, София, 2010.
                   Съставил:
                                                                                       / доц. д-р Веряна Боева /

Програмата е приета от КС на профилираща катедра „Мениджмънт” с Протокол № 8 от 21.06.2021 г.
Ръководител катедра:

                                                                             /доц. д-р В. Боева /

ТЕХНИЧЕСКИ УНИВЕРСИТЕТ – ГАБРОВО

ФАКУЛТЕТ “СТОПАНСКИ”

Приета с решение на ФС                                            Утвърдил

Протокол № 6/23.06.2021 г.                                           Декан:                  

                                                                                                  /доц. д-р Ив. Стоянова-Тодорова/

ХАРАКТЕРИСТИКА

НА ДИСЦИПЛИНАТА  „МАРКЕТИНГ” 

за специалност “СТОПАНСКО УПРАВЛЕНИЕ”

магистърскИ програмИ: “УПРАВЛЕНИЕ НА БИЗНЕСА” И 

“УПРАВЛЕНИЕ НА ЧОВЕШКИТЕ РЕСУРСИ“

 (за завършили образователно-квалификационна степен „бакалавър“ или „магистър“

по специалности в други области на висше образование)
форма на обучение: редовна

Обучаваща катедра: „Мениджмънт”
	Образователно-квалиф. степен: Магистър
	Вид на дисциплината: Задължителна
	№ по учебен план: 1
	Година: 1


	Семестър: І
	Брой кредити: 6
	Водещ преподавател:
Доц. д-р Веряна  Тодорова Боева

	Цел на курса:  Представяне на основните въпроси на маркетинг подхода за управление на дейността на организацията в условията на пазарна среда. Дисциплината осигурява професионалните компетенции на студентите да извършват маркетингова диагностика и да прилагат маркетинговите инструменти на целеви пазари.

	Необходими условия:  лекционна зала с технически средства за презентация, работни материали за студентите (казуси с необходимите указания, задачи с аналитичния апарат за решаване)

	Съдържание на курса:  Разглеждат се: същността на маркетинга и методологията на маркетинга; теория и практика на маркетинговите дейности, съдържание на основните маркетингови инструменти. Семинарните упражнения са посветени на избрани конкретни проблеми от посочените направления. Видът на дисциплината предполага активни методи на обучение – бизнес игри, казуси, задачи, тестове.

	Препоръчителна литература: 
1. Армстронг, Г., Ф. Котлър, Въведение в маркетинга, „Класика и стил”, София, 2013.
2. Благоев, В., Новият маркетинг, изд. Zangador, Варна, 2014.
3. Котлър, Ф., Д.К. Джайн, С. Месинси, Маркетингови ходове, Изд. „Изток-Запад”, София, 2015.
4. Котлър, Ф., Котлър за маркетинга, С., 2000.
5. Николова А., В. Боева, Маркетинг, изд. ЕксПрес, ISBN 978-954-490-389-3, Габрово, 2013.

	Методи за преподаване:  Лекции (презентации) и активни методи в семинарни упражнения

	Методи на оценяване:  Семестриален тест и  събеседване.

	Кредити по видове дейност: 
Аудиторна заетост (30 л/30 сем. упр./0 лаб. упр., Общо 60 часа): 2,4 кредита 
Извънаудиторна заетост (90 ч.): 3,6 кредита 
Д.1 Подготовка за семинарни упражнения – 0,3 к.; Д.2 Посещение на библиотека – 0,3 к.; Д.7  Подготовка за изпит – 1,5 к.; Д.14  Работа в интернет – търсене и селекция на информация, представяне на справка по предварително определени проблеми и зададени рамки за представяне на резултатите от електронното търсене – 0,5 к.; Д.15 Домашни работи от различен тип – 0,5 к.; Д.19 Подготовка за занятия с решаване на казуси - 0,5 к.

	Език, на който се преподава: български


Приета на КС на катедра „Мениджмънт” с Протокол № 8/21.06.2021 г. 
  
                                   Ръководител катедра:

                                                                                                                           /доц. д-р В. Боева/

ТЕХНИЧЕСКИ УНИВЕРСИТЕТ – ГАБРОВО

ФАКУЛТЕТ “СТОПАНСКИ”

Приета с решение на ФС                                            Утвърдил

Протокол № 6/23.06.2021 г.                                           Декан:                  

                                                                                                  /доц. д-р Ив. Стоянова-Тодорова/

ХАРАКТЕРИСТИКА

НА ДИСЦИПЛИНАТА  „МАРКЕТИНГ” 

за специалност “СТОПАНСКО УПРАВЛЕНИЕ”

магистърскИ програмИ: “УПРАВЛЕНИЕ НА БИЗНЕСА” И 

“УПРАВЛЕНИЕ НА ЧОВЕШКИТЕ РЕСУРСИ“

 (за завършили образователно-квалификационна степен „бакалавър“ или „магистър“

по специалности в други области на висше образование)
форма на обучение: задочна
Обучаваща катедра: „Мениджмънт”
	Образователно-квалиф. степен: Магистър
	Вид на дисциплината: Задължителна
	№ по учебен план: 1
	Година: 1


	Семестър: І
	Брой кредити: 6
	Водещ преподавател:
Доц. д-р Веряна Тодорова Боева

	Цел на курса:  Представяне на основните въпроси на маркетинг подхода за управление на дейността на организацията в условията на пазарна среда. Дисциплината осигурява професионалните компетенции на студентите да извършват маркетингова диагностика и да прилагат маркетинговите инструменти на целеви пазари.

	Необходими условия:  лекционна зала с технически средства за презентация, работни материали за студентите (казуси с необходимите указания, задачи с аналитичния апарат за решаване)

	Съдържание на курса:  Разглеждат се: същността на маркетинга и методологията на маркетинга; теория и практика на маркетинговите дейности, съдържание на основните маркетингови инструменти. Семинарните упражнения са посветени на избрани конкретни проблеми от посочените направления. Видът на дисциплината предполага активни методи на обучение – бизнес игри, казуси, задачи, тестове.

	Препоръчителна литература: 
1. Армстронг, Г., Ф. Котлър, Въведение в маркетинга, „Класика и стил”, София, 2013.
2. Благоев, В., Новият маркетинг, изд. Zangador, Варна, 2014.
3. Котлър, Ф., Д.К. Джайн, С. Месинси, Маркетингови ходове, Изд. „Изток-Запад”, София, 2015.
4. Котлър, Ф., Котлър за маркетинга, С., 2000.
5. Николова А., В. Боева, Маркетинг, изд. ЕксПрес, ISBN 978-954-490-389-3, Габрово, 2013.

	Методи за преподаване:  Лекции (презентации) и активни методи в семинарни упражнения

	Методи на оценяване:  Семестриален тест и  събеседване.

	Кредити по видове дейност: 
Аудиторна заетост (15 л/15 сем. упр./0 лаб. упр., Общо 30 часа): 1,2 кредита 
Извънаудиторна заетост (120 ч.): 4,8 кредита 
Д.1 Подготовка за семинарни упражнения – 0,3 к.; Д.2  Посещение на библиотека – 0,3 к.; Д.7 Подготовка за изпит – 1,5 к.; Д.13 Практически разработки – 1,2 к.; Д.14 Работа в интернет – търсене и селекция на информация, представяне на справка по предварително определени проблеми и зададени рамки за представяне на резултатите от електронното търсене – 0,5 к.; Д.15 Домашни работи от различен тип – 0,5 к.; Д.19 Подготовка за занятия с решаване на казуси - 0,5 к.

	Език на който се преподава: български


Приета на КС на катедра „Мениджмънт” с Протокол № 8/21.06.2021 г. 
  
                                   Ръководител катедра:

                                                                                                                           /доц. д-р В. Боева/

ТЕХНИЧЕСКИ УНИВЕРСИТЕТ - ГАБРОВО

КАТЕДРА "МЕНИДЖМЪНТ"

В Ъ П Р О С Н И К

по "МАРКЕТИНГ”

за студентите от специалност “Стопанско управление”, магистърски програми «Управление на бизнеса» и «Управление на човешките ресурси» – редовна и задочна форма на обучение за образователно-квалификационна степен „магистър”

(за завършили образователно-квалификационна степен „бакалавър“ или „магистър“

по специалности в други области на висше образование)
1. Маркетинг – същностна характеристика и направления на развитие. Концепции за фирмено управление.
2. Маркетингова обкръжаваща среда. Равнища и характеристика на обкръжаващата среда: микросреда и обща обкръжаваща среда. Методи за анализ на обкръжаващата среда. Ситуационен анализ на организацията (SWOT - анализ).
3. Maркетингови проучвания- същност, дефиниции. Видове маркетингово проучвания. Качествени и количествени проучвания – основни методи за набиране на данни.
4. Технология на маркетинговото проучване - основни фази на технологичния цикъл на проучване – теоретична, методологична и организационна част.
5. Поведение на потребителя. Поведение на индивида клиент. Процес на вземане на решение за покупка. Фактори, влияещи върху потребителя при вземане на решение за покупка. Основни подходи за вземане на решение за покупка.
6. Характеристика на индустриалните пазари и поведение на организациите купувачи. Характеристика на продуктите с индустриално предназначение. Специфика на организационните и индустриалните пазари. Видове покупки на индустриалните пазари. Процес на вземане на решение за индустриална покупка.
7. Сегментиране на пазара. Същност на понятията сегмент и сегментиране на пазара. Характер и цели на сегментирането на пазара. Изработване на характеристиките на получените пазарни сегменти. Използвани показатели. Сравнителен анализ на характеристиките на пазарните сегменти и дефиниране на техните предимства и недостатъци. Избор на пазарен/ни сегмент/и или отказ от сегментиране. Пазарна ниша и пазарен прозорец. Продуктово позициониране.
8. Организация и управление на маркетинговите дейности - същност, основни задачи, място и роля за ефективното развитие на фирмата. Организационно-управленски структури за осъществяване на маркетинг дейности. Фактори, обуславящи избор на подходящи организационно-управленски структури. 
9. Продуктова политика - равнища на продукта, асортимент и номенклатура. Концепцията „жизнен цикъл на продукта”. Продуктова марка и опаковка. Разработване на нов продукт – етапи, рискови фактори за успех/неуспех.  
10. Ценова политика - цената като инструмент на маркетинга. Цели и методични етапи на ценообразуване.
11. Дистрибуционна политика. Функции на участниците в дистрибуционния канал.Видове канали за реализация. Фактори, влияещи върху дистрибутивните решения.
12. Промоционална политика. Основни елементи и комуникационни схеми в маркетинга. Инструменти на промоцията – приложение, предимства и ограничения. Планиране на промоционална кампания.
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