UKOHOMHUYECKM YHUBEPCUTET - BAPH A
JIETTAPTAMEHT ,, E3UKOBO OBYYEHHWE”
KATEJIPA ,, 3AIAJHOEBPONENCKH E3UILN”

YTBDBP/KIABAM:
PexTop:
(Mpod. a-p In. Uanes)

YYEBHA NINPOI'PAMA

NOo AUCUUIIMHATA: “E3UKBT HA MEXIAYHAPOJHATA TbHPIOBUSA -
®PEHCKHU ”;

3A CHELL: ,,MexTyHAPOIHU HKOHOMUYECKH OTHOIIEHUNA”; OKC ,,0aKkajaBbp*

KYPC HA OBYYEHHME: 3; CEMECTBP: 6 ;

OBIIA CTYJEHTCKA 3AETOCT: 150 4.; B T.4. aynuTtopna 60 4.

KPEJUTH: 5

PA3STIPEJEJIEHUE HA CTYJEHTCKATA 3AETOCT CBI'JIACHO YYEBHUWSA IIJIAH

CEJJMHYHA
BH’H VYEBHN 3AHATUA OFII[O(uacose) HATOBAPEHOCT
(uacose)
AYJIMTOPHA 3AETOCT:
T. Y.
e JIEKIINM
e VIIPAXHEHUS (cemunapHu 3aHsTHS/ 60 4

JTa00paTOPHU YIPAKHEHNU)
90

N3BBHAYIAUTOPHA 3AETOCT

H3rorBuiau nporpamara:

(ct.np.Tans Jumutposa)

PBHKOBOIUTEN KATEAPA: cuvvvrereiniineinrcneenriniencincenennnn
(ct.mp. Cons lepesa )



LAHOTANNWA

OOy4eHneTo € HaCOYEHO BCe MOBEYE KbM MO-IIparMaTHYHU 3HaHUs, paboTa ¢ aBTEHTUYHHU JIOKY-
MEHTH, pelllaBaHe Ha Ka3yCH, aHAIM3UpPaHEe HA YIPABICHCKU TEXHUKHU U T.H.

[IpaBu ce cumynanus Ha LENUs MPOIeC Ha BBHITHOTHProBCKaTa C/IeIKa, OT HEMHOTO CKIIIOUBAaHE
10 (UHATHUS TPOLEC ¢ BHHIIHOTHPrOBCKH MapTHhOpHU. OUakBa ce CTYIEHTUTE J1a YMEAT J1a BO-
JISIT TIPETOBOPH, J1a OCHILIECTBSABAT yCIEUIHA KOPECIIOHICHIIUS U J1a TO3HABAT U OOPaBSAT C BHHII-
HOTBPTOBCKU (DOPMYIIAPU U TOKYMEHTH.

IN.TEMATUYHO CBbABPKAHHUE

No.
o HAUMEHOBAHUWE HA TEMUTE U ITIOATEMUTE BPOI YACOBE
pex
JI C3 Jy
1. S’implanter a I’étranger ou poursuivre une logique commerciale 6
2. Décider de I’époque, du pays et de la forme 6
3 Prendre en compte les éléments juridiques, les problémes sociaux et 6
' les conséquences technologiques.
4. | Evaluer les effets 4
5. L’exemple de I’ Allemagne — cas d’études 4
6. Connaitre les techniques de négociation 4
7. Négocier les conditions 4
8. Organiser la promotion des ventes a I’exportation 4
9. Définir les objectifs et le budget 4
10. | Préciser les moyens des actions 4
11. | Animer I’équipe commerciale 4
12. | Tenir compte des spécificités de I’exportation 4
13. | Communiquer et motiver 2
14. | Evaluer et contrdler. 2
15. | Test final 2
I11. ®OPMU HA KOHTPO.I:
m')\lg'eu BU/ U ®POPMA HA KOHTPOJIA Bpoii | UA3 u.
1. CemecTpuaJieH (TeKyI) KOHTPOJI
1.1. |Ka3ycu — nucMeHo 1o 3aj1a/ieHa TeMa 5 50
1.2. |Tect 1 20
1.3.
14,
00110 32 ceMeCcTpPUAJICH KOHTPOJI: 6 70
2. Cecuen (KpaeH) KOHTPOJI
2.1. | Uznut (Tect) 1 20
Q01110 32 cecHeH KOHTPOJI: 1 20
0610 32 Bcuukn (opMH HA KOHTPOJT: 7 90
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