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І. А Н О Т А Ц И Я 

 
Целта на дисциплината “Интернет продажби” е да предостави на магистрите знания 

за методологията, организацията и технологията на продажбите в Интернет като една от 

проявите на е-бизнес. Основните знания, които ще получат студентите са за:  

 същността, особеностите, организационните форми и технологичните модели 

на електронната търговия;  

 системите за електронни разплащания, използвани при продажби в Интернет; 

  сигурността и защитата на информацията при осъществяване на продажби в 

глобалната мрежа;  

 основните функционални характеристики, организация и дизайн на е-магазините;  

 особености на промоцията и рекламата на електронните магазини и стратеги-

ите за привличане и задържане на посетителите им.  

Дисциплината ще формира у студентите умения за организиране и ефективно осъщест-

вяване на продажби по Интернет – проектиране на е-магазин, избор на средства за разплащане, 

изследване рейтинга на е-магазина и SEO средствата за неговото повишаване. 

Практическите занятия и самостоятелната работа, която е свързана с изследване на 

съществуващи системи за Интернет продажби и услугите, предоставяни в глобалната мрежа 

за реклама, комуникация и оптимизация на сайтове, способстват за развитие на изследователс-

ки умения и формират способности за приложение на теоретичните знания. Дисциплината ще 

формира способности за самообучение и разширяване на знанията и уменията при управление на 

продажбите и мърчандайзинга. 

 

 

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. Електронен бизнес и електронна търговия. 8 7  

1.1. Влияние на Интернет върху бизнеса. Интернет икономика. 2 1  

1.2. Електронен бизнес – същност, форми на организация. 2 2  

1.3. 
Електронна търговия – същност, характеристики, техноло-

гични модели. 
2 2  

1.4. Методика за анализ и оценка на електронни магазини. 2 2  

Тема 2. Плащания в Интернет. Организация и технология на 

плащанията в Интернет. Обзор на системите за електронно раз-

плащане.  

7 8  

2.1. Организация и технология на разплащанията в Интернет. 2 3  

2.2. Видове системи за онлайн разплащания. 3 3  

2.3.  Сигурност и защита на електронните разплащания. 2 2  

Тема 3. Планиране и проектиране на онлайн бизнес 7 8  

3.1. Стратегии за онлайн бизнес. 2 2  

3.2. 
Оценка на готовността на фирмата за стартиране на онлайн 

бизнес. 
2 3  

3.3. Проект за разкриване на електронен магазин. 3 3  
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Тема 4. Дизайн и промоция на е-магазин 8 7  

4.1. Интернет магазин – основни функции. 2 1  

4.2. 
Структура и организация на съдържанието на електронен ма-

газин. 
2 2  

4.3. Локализация, персонализация и дизайн. 2 2  

4.4. 
Промоция на електронния магазин и стратегии за привличане 

и задържане на посетители към електронния магазин. 
2 2  

 Общо: 30 30  

 

 

ІІІ.  ФОРМИ НА КОНТРОЛ: 

  

No. 

по ред 
ВИД И ФОРМА НА КОНТРОЛА Брой   ИАЗ ч. 

 

1. Семестриален (текущ) контрол   

1.1. Разработка на самостоятелно задание 1 30 

1.2. Разработка на курсов проект 1 30 

Общо за семестриален контрол: 2 60 

2. Сесиен (краен) контрол   

2.1. Изпит (тест) 1 30 

2.2. Защита на курсов проект 1 30 

 Общо за сесиен контрол: 2 60 

 Общо за всички форми на контрол: 4 120 
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