NKOHOMUYECKHN YHUBEPCHUTET - BAPHA

HEHTBHBP 3A MATUCTBHBPCKO OBYUYEHMUE
KATEAPA ,3ANTAJTHOEBPOIIEMCKH E3UI[A“

[puera ot ®C (mpoTtokoJ Ne/ nara): YTBBHPXK I[ABAM:
IIpuera ot KC (mporokoJ Ne/ narta): AupexkTop:
(mou. x-p Bir. ToceB)

YYEBHA NIONTPOI'PAMA

MO JUCUHUIIIMHATA: ,,4YK]] E3UK - DPEHCKHU*,

3A CIEL: ,,Bcuuku cnenuaanoctu®; OKC ,,MarucTbp

KYPC HA OBYUYEHME: 5; CEMECTBP: 10;

OBIIA CTYJEHTCKA 3AETOCT: 90 4u.; B T.4. ayauropna 30 4.

KPEJIUTH: 3

PASTIPEJAEJEHUE HA CTYJIEHTCKATA 3AETOCT CBI'JIACHO YYEBHUA IIJIAH

CEIMHYHA
BH’ZZ VUYEBHN 3AHATHA OBI[O(uacose) HATOBAPEHOCT
(uacose)
AYJIUTOPHA 3AETOCT:
T. 4.
e JIEKIINU
o VIIPAXXHEHUS (cemunapuu 3aHsTHs/
abOpaTOPHH YIIPAKHEHWS) 30 2
N3BBHAYJIUTOPHA 3AETOCT 60

H3rorBuiau nporpamara:
Lo
(ct. mp. CB. ToaopoBa)

2 e,
(ct. mp. C. Hoxanosa)

PBKOBOIUTEN KATEAPA. cievveiriieiirciecnrcneicncnanens
»3anagHoeBPONeiCKH e3HIn* (ct. np. Cons Illepesa)
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LAHOTANNWA

, YK/ E3HK - @PEHCKH “* e oucyuniuna, upe3 Koamo ce pasuupsasam eeye HAIUYHUme 3HAHUs. o
006wy ¢pencku esux Ha Hugo B1/B2 u ce yceoasam Ho8u 3HAHUA U YMeHUs 34 NOA36AHe HA e3uKa 8 npoghe-
CUOHATHUME KOHMAKmu u oetiHocm 8 chepama Ha uxoHomuxama. Mkonomuueckuam ppencku e3ux c
Hezoeama cneyuuuna mepmuHono2us e npuopumem 6 sausmusma. Qbyuaemume ce Haywasam oa 060-
PAassam cvC CNeYUAIU3UPAHRA JUmepamypa ¢ 001acmma Ha UKOHOMUKAMA, U320MEAM AHOMAayuu u Kpam-
KU NPe3eHMAayuu Ha UKOHOMUYECKU NYOIUKAYUU OM PA3TUYHU UKOHOMUYECKU chepu, npudobusam yme-
HUsL 34 YCMAHOBA8AHe HA KOWMAKMU U NPE3eHMAYUs Ha coocmeenume 0elHoCm, UHmepecu 1 noCmuice-
HUA.

N.TEMATHYHO CBABPKAHHUE

No.
no HAUMEHOBAHHUE HA TEMUTE U ITIOATEMUTE BPOI1 YACOBE
pea
JI C3 Jy

1. Produire 6
1.1. | - Décrire un processus

- Espionner et contrefaire

- Informatiser et robotiser
1.2. . .

Courir les risques
2. Etudier I’environnement économique 6
2.1. | - Les flux commerciaux
2.2 | - Les pdles d’échanges
3. Détecter les besoins, prospecter et adapter les produits 6
3.1. | - Définir les différents types de besoins

- Analyser et classer les marchés
3.2. | Etablir le budget de prospection et les objectifs de vente
4 Organiser la promotion des ventes et animer I’équipe commer- 6

' ciale
4.1. | - Adapter et organiser la promotion des ventes a I’exportation
- Animer

4.2. Evaluer et contrdler
5. Management
5.1. | Définir la politique commerciale et choisir une stratégie

- Analyser les ¢léments de la politique commerciale 5

- Choisir un marché

- Adopter un plan produit
5.2. | Adopter un plan « conditions de vente »

O0mo: 30
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I1I1. @OPMH HA KOHTPOJI:

m’)\lg;m BUJI U ®OPMA HA KOHTPOJIA Bpoii | A3 u.
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. |U3nut (Tecr)
Q0110 32 cecHeH KOHTPOJI:
0610 32 Bcuukn (opMH HA KOHTPOJI: 3 60

IV. JUTEPATYPA

BABJIKUTEJIHA (OCHOBHA) IUTEPATYPA:
1. Coiffier H. Exporter — Pratique du commerce international, Paris: Dunod, 2011

INPEINIOPBYUTEJIHA (1OII'bJIHUTEJ/IHA) IUTEPATYPA:

1. . Pasco Corinne, Commerce international, Paris:Dunod, 2006.
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