NKOHOMUYECKHN YHUBEPCUTET - BAPHA
OPAKYJITET ,HJHPOPMATHUKA*
KATEJIPA ,,E3UKOBO OBYYEHHME U CIIOPT “

ITpuera ot ®C (nporoxosa Ne9/ 24.04.2024 r.) YTB’])P)KI[ABAM:

Ipuera ot KC (mpotoxos Nel10/ 08.04.2024 r.) Jexan:
(mpod. a1-p Bnagumup CnioB)

YYEBHA HONOPOTI'PAMA

IO JUCHUILIAHATA: ,,4YK]l E3UK — PPEHCKHU E3UK”

3A CIHELL ,,Bcuuku cnenuajaHocTu®; OKC ,,MarucTbp* — pe1oBHO 00yueHue
KYPC HA OBYYEHHUE: 5 3a CC u CHY, 6 3a IHAO u CITH

CEMECTDBP: 10 3a CC u CHY, 12 3a JH1O u CIIH

OBLIA CTYJAEHTCKA 3AETOCT: 90 4.; B T.4. ayauTopHa 30 4.

KPEJUTH: 3

PASNIPEJEJTEHUE HA CTYJAEHTCKATA 3AETOCT CBI'VJIACHO YYEGHUSA IIVIAH

CE/IMHYHA
B Hﬂ VUYEBHI 3AHATHA OBIIO (uacose) HATbZ;APEHOCT
(uacoee)
AYJIUTOPHA 3AETOCT:
T.4.
° JIEKIIUN
° YITPAXKHEHUS (cemunapuu 3aHsTHS/ 30 2

71a00paTOPHU YIPAKHEHUS)

N3BBbHAYIUTOPHA 3AETOCT 60 -

H3rorBuau nporpamara:

PBKOBOIMTET KATEAPA: cievrerrinrcnecnecnrcnecncencsncencnces
»E3MKOBO 00yueHHe U cnopT* (nou. a-p Baagumup loces)
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LAHOTANUWUA

., YYIK/ E3UK - ®OPEHCKHU E3UK* e oucyunauna, upes3 Kosmo ce pasuupsasam éeye HaiuyHume 3Hanus
no obw ¢pencku esux Ha Hueo BI/B2 u ce yceossam Ho6u 3HaHUS U YMEHUs. 34 NON36AHE HA €3UKA 8
npoghecuonantume KoHmaxmu u 0euHocm 8 cpepama Ha uxonomuxama. Ukonomuyeckusm Qpencku e3ux
¢ Hezosama cneyupuuHa mepMuHonozus e npuopumem 8 3auamuama. Odyuaemume ce Hayyasam oa
bopassam cvC cneyuanuzupana aumepamypa 6 oOIACmma HA UKOHOMUKAMA, U320MEam aHOmAayuu u
Kpamxu NPe3eHmayuy Ha UKOHOMUYEeCKU nyOIuKayuy om pasiudiu UKOHOMUYECKU cghepu, npudodbusam
VMeHUsL 3d YCMAHOBs8AHe HA KOHMAKMU U Npe3eHmayus Ha coOcmeenume OeunHocm, uxmepecu u
ROCMUIICEHUSL, KATO NOBUULABAN MHO20€3UKOBAMA CU KOMNEIEeHMHOCHI.

Il. TEMATHYHO CbABbPKAHHUE

No.
o HANUMEHOBAHUE HA TEMUTE U IIOATEMUTE BPOM YACOBE
pea
J C3 Jy
1. Produire 8
1.1. Décrire un processus 2
1.2. Espionner et contrefaire 2
1.3. Informatiser et robotiser 2
1.4, Courir les risques 2
2. Etudier I’environnement économique 4
2.1 Les flux commerciaux 2
2.2. Les poles d’échanges 2
3. Détecter les besoins, prospecter et adapter les produits 6
3.1. Définir les différents types de besoins 2
3.2. Analyser et classer les marchés 2
3.3. Etablir le budget de prospection 2
4, Organiser la promotion des ventes et animer I’équipe 6
commerciale
4.1. Adapter et organiser la promotion des ventes a I’exportation 2
4.2. Animer 2
4.3 Evaluer et controler 2
5. Management 4
51 Définir la politique commerciale et choisir la stratégie ; choisir un
o marché
Adopter un plan ‘conditions de vente’ 2
Test 2
O6ur0: 30
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I1I. #OPMU HA KOHTPOJI

m’:‘géﬂ BUJI U ®OPMA HA KOHTPOJIA! Bpoii | UA3 u.

1. ‘ CemecTpHAaJIHO OlICHSIBaHE ‘

1.1. |IIpe3eHTtanms 1 20

1.2. |IlpeBoxa Ha crienMaIM3UpPaHa CTATUS 1 20

1.3. |Tecr 1 20
001110 32 ceMeCTPHAIHOTO OlleHsIBaHe: 3 | 60

2. CecuiiHO OlIeHAABAaHE

2.1. | Tekyma oneHka 0 0

O01110 32 cecMITHOTO OLIEHABAHE: 0 0

061110 32 BCHYKH (JOpMH HA KOHTPOJI: 3 60

IV. JUTEPATYPA

SAABJIKUTEJIHA (OCHOBHA) IMTEPATYPA:
1. Coiffier, H. Exporter. Pratique du commerce international, Paris: Dunod, 2011.

IHNPEINIOPBYUTEJIHA (IOII'BJIHUTEJ/IHA) ITUTEPATYPA:

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

! TIpu AMCUMIIMHY, KOMTO 3aBBPIIBAT ¢ TEKYIA OLIEHKA Ce MOIbJBa caMo T. 1 CeMeCTpHaHO OlEHSBAHE, ChIJIACHO
ur.21, an. 2 or IlpaBuiHMKa 3a OICHABaHE Ha 3HAHMATA, YMEHHATA M KOMIIETEHTHOCTUTE HA CTYJCHTHUTE B
Nkonomuueckn yHuBepcuTeT — BapHa.
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