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LAHOTANNWA

, QYK/I E3HK - HEMCKH “ e oucyuniuna, upe3 KOSImMo ce pasuupsean eeve HAIuyHume 3HAHUs No
06w Hemcku e3ux Ha Hugo B1/B2-C1 u ce yceoa6am HO8U 3HAHUS U YMEHUSL 3a NOA36AHE HA e3UKA 8 NPOo-
Gecuonannume xonmaxkmu u OeuHocm 6 chepama Ha uxonomuxama. HKonomuueckuam HeMcKu e3UK ¢
Hezosama cneyuguyna mepmuHoao2us e npuopumem 8 3anamusama. Obyuaemume ce Hayuasam oa 60-
Passam cvC CneyudaIu3sUpana iumepamypa 6 001acmma Ha UKOHOMUKAMA, U320MEAM AHOMAayuu U Kpam-
KU npe3eHmayuu Ha UKOHOMU4eCKU NyOnuKayuu om pasiudHu UKoHoMudecku cghepu, npudodbusam yme-
HUA 34 YCMAHO8A8aHe HA KOHMAKMU U Npe3eHmayus Ha coocmeenume OeliHoCm, uHmepecu U nocmuice-
HUs.

II.TEMATHYHO CBbABPKAHHUE

No.
no HAUMEHOBAHUE HA TEMUTE U NIOATEMUTE BPON YACOBE
pen
J C3 Jay
1. Marketing 6
1.1. | - Wer teilt sich den Markt auf?
- Was braucht der Kunde?
- Was muss man uber den Markt wissen?
1.2. | Reflexion und Uberpriifung
2. Produkt- und Preismix 6
2.1. | - Wem soll was verkauft werden?
- Was soll verkauft werden?
- Zu welchen Bedingungen soll verkauft werden?
2.2. | Reflexion und Uberpriifung
3. Distributions- und Kommunikationsmix 6
3.1. | - Wie kommt das Produkt zum Kunden?
- Wie soll das Produkt kommuniziert werden?
3.2. | Reflexion und Uberpriifung
4, Rechtsformen von Unternehmen 6
4.1. | - Was muss man von der Wahl der Rechtsform wissen?
- Warum volles Risiko?
- Volles Risiko und erleichterte Kapitalbeschaffung?
- Wie viel Risiko und woher das Kapital?
4.2. Reflexion und Uberpriifung
5. Management
5.1. | - Was tut ein Manager?
- Wonach richten sich Manager? 6
- Wo sind Manager titig?
- Wie sind Unternehmen organisiert?
5.2. | Reflexion und Uberpriifung
Oomio: 30
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I1I1. @OPMH HA KOHTPOJI:

No.
no BUI 1 ®OPMA HA KOHTPOJIA Bpoii | UA3 u.
pen
1. CemecTpuaJjeH (TEKYII) KOHTPOJI
1.1. |Tect1 1 20
1.2. |Tect?2 1 20
1.3. |Tectr3 1 20
0061110 32 ceMeCTPHAJIEH KOHTPOJI: 3 60
2. CecueH (KpaeH) KOHTPOJI
2.1. |M3nut (Tecr)
O01110 32 cecueH KOHTPOJI:
0610 32 Bcuukn (opMH HA KOHTPOJT: 3 60

IV. JUTEPATYPA

BAABJKUTEJIHA (OCHOBHA) IUTEPATYPA:

1. Buhlmann, R., Fearns, A., Leimbacher, E., Wirtschaftsdeutsch von A-Z (Neubearbeitung),
Langenscheidt, 2008, ISBN 978-3-468-49869-5

MHNPENNOPBUYUTEJHA (AOITbJIHUTEJIHA) JIUTEPATYPA:
1. Tenaauesa, /1., Moues, B., Deutsch-bulgarisches Wirtschaftsworterbuch, Codu-P, 2005,
ISBN 954-638-133-0

2. Crosinoa /1., Boxkunoa 11., Xpucrosa P., Bulgarisch-deutsches Wirtschaftsworterbuch,
UK , bubnnoreka 48, 1994, ISBN 954-80-47-21-7
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