NKOHOMUYECKN YHUBEPCUTET - BAPHA

OPAKYJITET ,UHPOPMATHUKA*
KATEJPA ,,E3UKOBO OBYYEHHME U CIIOPT*

Ipuera ot ®C (mporokos Ne9/ 24.04.2024 r.) YTBBP XK I[ABAM:
Hpuera ot KC (mpotokos Nel0/ 08.04.2024 r.) Jexan:
(mpod. 1-p Baagumup CnJioB)

YYEBHA HONOPOTIPAMA

IO JUCHUILIAHATA: ,,4YK] E3UK — PPEHCKH E3UK”

3A CHEL: Benuky cnenuaiHocTtu; OKC ,,MarucTbp* — 3a1049H0 o0yueHune
KYPC HA OBYYEHHME: 5 3a CC u CHY, 6 3a IHJIO u CIIH

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

OBILIA CTYJIEHTCKA 3AETOCT: 90 4.; B T.4. ayauTopHa 15 4.

KPEJUTH: 3
PA3SNPEJAEJEHUE HA CTYJAEHTCKATA 3AETOCT CBIVIACHO YYEGHUA IVIAH
BHJ] YYEBHU 3AHATHA OBIIO (aacose
AYJIUTOPHA 3AETOCT:
T.9.
e JIEKIIUUN -
e VIIPAXKHEHMUSA (cemunapuu 3anatus/ 15
71a00paTOPHU YIPAKHEHUS)
N3BBHAYIUTOPHA 3AETOCT 75

H3rorBuau nporpamara:

(ct. mpen. Cunsus Moxanosa)

PBKOBOIUTET KATEAPA: «evvvrerireiniineinrinrinciarincnsencnes
»E3MKOBO 00yueHue u croprt* (mou. a-p Baagumup loceB)
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ILAHOTANNWA

, QYK E3UK - QPEHCKHU E3UK* e Oucyuniuna, upes Kosmo ce pa3uupsisam éeve HaauuHume

3HAHUA nNo 061/{4 (ﬁpeHCKu e3ux na Hueo B1/B2 u ce yceoseant HO6U SHARUA U YMEHUA 3a NOJI36dHe HA e3UuKd

6 npoghecuoHanHume KoHmaxmu u OetiHocm 6 cepama Ha uxoHomuxama. Mxonomuueckuam ghpencku
e3uK ¢ He2oeama cneyuuyHa mepmuroio2us e npuopumem 8 sauamusama. Qoyuaemume ce Hay4agam oa

60pa6ﬂm CvC CcneyuailusupaHa aumepamypa 6 obnacmma Ha UKOHOMUKama, uzecome:Aant aHomayuu u

KpamkKu npesermayuu Ha UKOHOMUYEeCKU ny6ﬂukauuu om pasiudYHu UKOHOMUYECKU cqbepu, npu006u6am
YMeHUs 3a YCmaHoeAedHe HA KOHmMAaxkmu u npe3eHmayusi Hd cobcmeenume Oeﬁﬂocm, uHnmepecu u

nOCMuUdIHCeHUs, Kamo nosuuiasam MHo2oe3uKkosama Cu KOMnemexHmHocnt.

Il. TEMATUYHO CHbABPKAHUE

|\1|12. HAMMEHOBAHUWE HA TEMUTE U NIOATEMUTE
pen
1. | Produire
1.1 | Décrire un processus
1.2 | Espionner et contrefaire
1.3 | Informatiser et robotiser
1.4 | Courir les risques
2. | Etudier ’environnement économique
2.1 | Les flux commerciaux
2.2 | Les poles d’échanges
3. | Détecter les besoins, prospecter et adapter les produits
3.1 | Définir les différents types de besoins
3.2 | Analyser et classer les marchés
3.3 | Etablir le budget de prospection
4. | Organiser la promotion des ventes et animer I’équipe commerciale
4.1 | Adapter et organiser la promotion des ventes a I’exportation
4.2 | Animer
4.3 | Evaluer et controler
5. | Management
5.1 | Définir la politique commerciale et choisir la stratégie ; choisir un marché
5.2 | Adopter un plan ‘conditions de vente’
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I11I. POPMU HA KOHTPOJI

m’)\lgéﬂ BUJ U ®OPMA HA KOHTPOJIA! Bpoii | UA3 u.

1. ‘ CemecTpHAJIHO OlICHSIBAHE ‘

1.1. |Tect 2 30

1.2. |IIpe3eHnTtanms 1 20

1.3. |IlpeBon 2 25
O01m10 32 ceMeCTPUAJIHOTO OLlCHSIBAHE: S \ 75

2. CecuiiHO OLICHSIBAHE

2.1. | Tekyma oneHka 0 0

OO01110 32 cecHiiHOTO OlleHsIBaHe: 0 0

Q0110 32 BCMYKH GOPMHU HA KOHTPOJI: 5 75

IV. JUTEPATYPA

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

HPENNOPBYUTEJIHA (IOIIBJIHUTEJ/IHA) IUTEPATYPA:

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

! TIpu aucumnimEml, KOMTO 3aBBPUIBAT C TEKYIIA OEHKA CE TIOMBJIBa camo T. | CeMeCTPUAIHO OlIEHABaHE, ChIIIACHO
wr.21, an. 2 or [IpaBwiHKNKa 3a OLEHsBaHE HA 3HAHUATA, YMEHUSTA M KOMIIETEHTHOCTUTE Ha CTYAECHTHTE B
HxonoMmunuecku yHuBepcuret — BapHa.
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