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I. NPEAJHA3ZHAYEHMUWE U LIEJ HA U3IIUTHATA IPOTPAMA

Hammonannara w3nuTHa mporpaMa € TpefHa3HaueHa 3a OpraHu3upaHe u
MPOBEX/IaHE HA JBP)KABHUTE W3MUTH IO TEOpUS M O NpaKTUKa Ha mpodecusita u
CHEIMATHOCTTA 3a MPHUJI00MBAaHE HA TpeTa CTEIEeH Ha MpodecroHaTHa KBATHU(PUKAIINAS
mo mpodecusita 345120 ,,Mxonomuct”, crnemmamHoct 3451202 ,, TnproBusi” oT
Crucpka Ha mpodecuute 3a npodecroHamHo oOpa3zoBaHue W oOydeHHe MO 4. 6 OT
3akoHa 3a po(heCHOHAITHOTO 00pa3oBaHUe U 00yUYEHHE.

Ienta Ha HacTosIaTa U3MUTHA MIPOrpaMa € J1a ONpPEeNId eIMHHI KPUTEPUH 3a
OlIEHKa Ha Npo(ecHOHATHUTE KOMIIETEHTHOCTH Ha oOydaeMuTe, M3UCKBAIIU ce 3a
npugoOMBaHe HA TPETa CTEIEH 10 U3ydaBaHaTa Npodecus U CIeHUaTHOCT.
Hanuonannara u3nuTHa mporpama € pa3paboTeHa BbB Bpb3ka ¢ 4Wi. 36 OT
3akoHa 3a mpodecuoHaTHOTO 00pa3oBaHUE U O0y4YeHHE B ChOTBETCTBUE C JIbpKaBHOTO
oOpazoBaTelHO H3WCKBaHe 3a mpuaoOuBaHe Ha KBanuduKamus 1o npodecusTa
wHAKOHOMHUCT”, crenuanHocT ., I'sproBus” (Hapemba Ne 32 or 09.01.2012 r. 3a
npunoOuBaHe Ha KBanudukanus mo npodecusra ,Mxonomuct", o6n. [IB, Op. 15 ot
21.02.2012 r.).
JIbpKaBHUTE M3MUTH 10 TEOPHS M MPaKTHKa Ha Mpodecusara u CIeluaTHoCTTa
ce MPOBEXAAT B CHOTBETCTBHE C HM3UCKBAaHUATA Ha 3aKOHA 32 MPOPECHOHAIHOTO
oOpaszoBanue u ooyuyenue u Hapenba Ne 3 ot 15.04.2003 r. 3a cucremara 3a OIeHSIBaHE.

II. CbABPKAHUE HA HAITMOHAJIHATA U3IIUTHA ITPOI'PAMA

Hacrosimara HanimoHanHa U3MUTHA Mporpama ChIbpiKa:
1. 3a qbp:kaBHMSA U3NMT MO TeopHs HA npodecus ,,IKoHOMHUCT”, CIEMATHOCT
» 'bproeust”:
a. M3nutHuTE TeMU C MIaH-Te3rca Ha y4eOHOTO ChAbPKAHHE.
b. Kpurepun 3a oneHsBane.
2. 3a nabpkaBHUSL M3NUT 10 NPaKTHKa Ha mnpogecust ,,MxkoHomucr”,
crneuuaaHocT ,, I'bprous”:
a. Yka3zaHus 3a ChAbp)KaHUETO HA MHAWBUIYAJTHUTE MPAKTUUYECKU 3aaHUS
10 U3TOTBSAHE HA MPOEKT.
b. Kpurepuu 3a oueHsiase.
3. Cucrema 3a onieHsiBaHe.
4. IlpenopbumTe/IHA JUTEpPaTypAa.
5. Ilpuio:kenus:
a. [Ipumepen u3nuteH OWiIET 3a IbpXKABHUS U3IHUT 110 TEOpUs Ha Mpodecus
»/AKOHOMUCT”, crienuanHocT “TbproBus”.

b. HpI/IMepHO HHIWUBUAYAJIHO HNPAKTUYCCKO 3aAaHHUC IO ITPOCKT.
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III. ABPKABEH M3IHUT 110 TEOPUA HA HNPOPECHUATA H
CHHEOUAJTHOCTTA
1. M3NUTHH TeMH C IIAH-TE3HC HA Y4eOHOTO ChAbpP:KaHHeE.

THEME 1: LE MARCHE ET SES COMPOSANTES

Plan: Définition d’un marché — une demande, une offre, une observation de données
chiffrées. L environnement et I’influence sur le marché. Typologie des marchés — le
marché du produit, le marché amont, le marché aval, la relation entre les marchés. La
structure d’un marché. Les intervenants sur le marché.

Epreuve pratique/ casus

Décrivez I’environnement dans lequel s’éffectue 1’achat d’un produit de votre choix et
montrez I’influence de ses domaines sur 1’acte commerciale, sur 1’acheteur et sur le
vendeur.

Influence sur le
vendeur

Influence sur
I’acheteur

Influence sur ’acte
commerciale

Domaines

HM3nutHa Tema Ne 1: IIASAPBT U HETOBUTE EJIEMEHTH

IInan-te3uc: [lepunupane Ha MOHATHETO Ma3ap — ThPCEHE, NMpeAsiarane, Npoy4YBaHe U
aHanu3 Ha udpoBu naHHu. OOKpHKaBala cpega — obJacTu Ha oOKpbKaBalara cpena
U BIIMSHUETO ¥ BBpXY Maszapa. THUIIONOTrHs Ha Ma3apuTe — MPOIYyKTOB Masap, ra3ap Ha
NpeANpUsTUETO, CHAOAsABaHE M pealu3als Ha CTOKWUTE, Bpb3Ka MEXAy Ma3zapure,
CTpYyKTypa Ha na3zapa. [lazapau cyGekru.

IpuioxkHa 3axava/kazyc:

Onwuiere oOKpbKaBalaTa cpefa, B KOSTO C€ W3BBPIIBA MOKYINKaTta Ha u30paH oT Bac
MPOAYKT M TOCOYETe BIUSHUETO Ha HEHHWTE 00JacTh BBPXY akTa Ha IMOKYIKO-
npoaaxk0a, BbpXy KyIlyBaua U BbpPXY IpOJIaBaya.

Onucanue HA TUIAKTHYECKUTE MaTepHaJIM: TabIuIa 3a MObJIBaHE.

Ob6nactu Ha
oOKpBXkKaBaIara
cpena

Binsnue Bpxy
aKTa Ha MOKYIKO-
npoJiaxoa

BiusiHue BpXy
KyIlyBaya

Biusnue Bbpxy
[IpoJlaBaya




MaxkcumaJjeH

Kpurepuu 3a ouensBane Opoii Toukn

1. lebuHnpa 1 Ha30BaBa OCHOBHHU TTOHSATHS U TIPOIIEC

THUIIOBETE TMa3apy M 0OKpHKaBaIaTa cpejia, ma3apHu CyOeKTH.

W, CBBP3aHU C T1a3apa, 5

2. Pa36upa, onricBa, 00siICHSIBa CHIITHOCTTA Ha Ma3apa,

TUIIOBETE Ma3apH, ChITHOCTTa Ha OOKPBKaBallaTa cpeia U HEHHOTO BIUSHHE
BBpXY Nazapa. CpaBHsIBa TUIIOBETE [1a3apH U CTEIIEHTA Ha Bb3/ICHCTBUE HA

obnacTuTe Ha OOKpHKaBaIaTa cpeia BbpXy Iasapa.
Ha Ma3apHUTE CYOEKTH.

BPB3KUTE MEXK]TY 20

Pa30upa u obsicHsaBa posiATa

3. Jloka3Ba Bpb3KaTa MeXAy Ma3apuTe U OOKpbBKaB
IPUMEPH.

amara cpcaa ¢ KOHKPCTHHU 5

4. Ananu3upa Bb3A€HCTBUETO Ha OOKpBXkKaBalllaTa cpe/ia BbpXy akTa Ha 10

MOKYIIKO-IIPOJIak0a U BbPXY Ma3apHUTE CyOSKTH.

5. leMoHCTHpHpPA IO3HAHUSI HA YYeOHHs MaTepHual Ha PPEHCKH e3UK. 10

6. PermaBa BsipHO NpUIIOKHATA 3a]1a4a. 10
OO0 6poii TOUKH 60

THEME 2: LES BESOINS ET LES MOTIVATIONS. LA SEGMENTATION. LE

MARCHEAGE

Plan: Les besoins — définiton, classification de Maslow et SONCAS. Motivation —

définition et explication. L attitude du consommateur. Les freins du consommateur.La

segmentattion — définition des segments. L’intérét de la segmentation. Les critéres de

segmentation. La typologie, limites et évolution de la segmentation. Le marchéage.

Epreuve pratique/casus

Toutes les actions commerciales sont dirigées vers une cible. La segmentation permet de

préciser les besoins de la cible. Montrez pour chacune de ses actions comment est

orientée vers une cible.

Remplissez le tableau.

Action Exemple Cible visée Element adapt¢ a la

cible

Sur le produit

Sur le prix

Sur la distribution

Sur la

communication

M3nmutHa tema Ne 2: HYKIW U MOTHUBALMUA. CETMEHTHPAHE HA

ITA3SAPA. MAPKETHUHI'-MHUKC
Inan-te3uc: Hyxau - nepunupane, xnacupukanms

Ha Macnoy u SONCAS.

MortuBanus - neuHIpaHe U CHIHOCTHA XapakTepucTrka. [loBeeHne Ha KOHCyMaTopa.
Cnupauku npen koHcymaTopa. CerMeHTHpaHe Ha na3apa — ONpeIeisiHE Ha IIOHATUETO




CCIMCHT, LICJI HAa CCTMCHTHUPAHETO, KPDUTCPHUU 3a CCTMCHTHUPAHE, TUIIOJIOT U, T'PAHUIA U

€BOJIIOIMS HAa CeTMEHTHUpaHeTo. MapKeTHHT-MHUKC.
IMpuaosxkHa 3axava/kazyc:

Bcuukn  THpProBcku JEHCTBUSL ca HAacOYEHM KbM OINpEJENICHa ILeneBa rpyla.
CerMeHTUpaHETO MO3BOJISIBA Jla C€ MpEUu3HpaT HYXIWTE€ Ha Ta3u LeleBa TIpyna.
[locouere Kak BCAKO €IHO OT JEWCTBHUATA € OPUEHTHUPAHO KBM ILIeJieBaTa rpyla.

[TomrenueTe TabmuIara.
Onucanue HA TUAAKTHYECKUTE MaTepHaJIN: TaOIuIa 3a TIOMbJIBAHE.

HetictBue [Tpumep [enera rpyna Enemenr, anantupan KbM

LesjeBaTa rpyna

Bopxy mpoaykra

Bbpxy nenara

Bspxy
JUCTpUOYIHSITA
Bspxy
KOMYHHKAIIUATA
MaxkcumaJieHn
Kputepuun 3a oueHsiBaHe 6poii ToukH

1. edbunupa, HazoBaBa U GOpMyJIMpa OCHOBHHU MOHSTHUS, CBBP3aHU C HYKIUTE, 5
MOTHBAaLMATA U CErMEHTUpPaHeTo Ha na3apa. Gopmynupa u pasrpanuyana
BUIOBETE HYX/U U MOTUBaIMK. JlepuHupa MOHATHETO MapKETHHI-MHKC.
2. OnucBa 1 00SICHSIBa CETMEHTUPAHETO Ha MMa3apa U KPUTEPUUTE 3a CETMEHTHU- 20
paHe Ha na3apa. OnucBa U 00sICHsIBA €JIEMEHTUTE Ha MAPKETHHT-MHKCA.
3. Jloka3Ba ¢ KOHKPETHU MIPUMEPHU HYKJIUTE U MOTUBALIMUTE, CETMEHTHPAHETO U 5
KpUTEpPUHUTE 3a cerMeHTHpaHe. JlaBa KOHKpPETHH NMpPUMEpH 3a JEWUCTBUATA Ha
THPrOBCKHS €KHUI 33 OCHLIECTBABAHE Ha MAPKETUHT-MHUKCA Ha MPEAIPUITHETO.
4. AHanu3upa Bpb3KUTE MEXKIY HYKJIUTE, MOTUBALIMATA U CETMEHTHUPAHETO HA 10
rasapa, KaTo oco4Ba eJIEMEHTUTE Ha CETMEHTUPAHETO, aIallTUPAHU KbM
1[eieBara rpyra.
5. JleMOHCTHpHpA MTO3HAHUS HA yIeOHUS MaTeprall Ha PEHCKU €3HK. 10
6. PemmaBa BsipHO NpUJIOJKHATA 33]1a4a. 10

OO0 Opoii TOUKH 60

THEME 3: LE CYCLE DE VIE DE PRODUIT. LA GAMME DES PRODUITS
Plan: Les étapes du cycle de vie du produit — le lancement, la croissance, la maturité, le

déclin. Les actions commerciales et le cycle de vie du produit. La gamme —
caractéristiques, le role des produits dans la gamme, la politique dans la gamme.

Epreuve ptratique/casus:

Donnez des exemples de 5 produits qui sont dans les differentes étapes de cycle de vie.
Argumentez votre choix et opinion. Montrez les raisons pour lesquelles les produits sont

dans les différentes étapes de cycle de vie. Détérminez les types de produits dans la

gamme. Présentez sous forme de schéma les étapes de cycle de vie.
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M3nutHa tema Ne 3: JKU3HEH HUKDBJI HA INPOAYKTA. IMPOAYKTOBA
I'AMA

Inan-Te3uc: Etanu Ha )XU3HEHUS TUKBJI HA TPOAYKTa — JJAHCUPaHEe, pa3BUTHE, 3PSUIOCT
U ynaabK. THproBCKU ACHCTBUS M JKU3HEH LMKBJI Ha npoaykra. [IpomykroBa rama —
XapaKTEPUCTUKA, POJIS HA IPOAYKTUTE B raMaTa, OJIUTHKA HA IPOAYKTOBATA rama.

Ipunaoxna 3agava/kasyc:

Hakite npumMepu 3a 5 NpoAyKTa, KOUTO CE HAMUPAT B PA3JIMYHU €TalM Ha )KU3HEHUS CU
Kb, ObocHOBeTe TBBpAeHUETO cu. [locouere mpuunHUTE, IOPaNd KOUTO MPOTyKTUTE
ca B pa3jIMyYHU €Tally Ha KU3HEHUS LIUKbII.

Omnpenenere TUIIOBETE MPOAYKTH B IIpoAyKToBaTa rama. [IpeacraBere rpaguyHo etanure
OT KU3HEHHUS LIUKbBJI HA TIPOAYKTHTE.

Onucanne Ha [MIAKTHYEeCKHTe MarTepuagm: Tabimuna 3a NpeACTaBsHE Ha
pe3yJITaTure.

MaxkcumaJiexn

Kputepumu 3a oueHsiBaHe 6poii ToukH
1. dedbunupa u popmyivpa OCHOBHHU MOHSTHS, CBbP3aHH C KU3HECHUS 5
IIMKBJI HA MPOJYKTA U MPOJyKTOBATa IamMa.
2. Pa3bupa, onrcBa u 00SCHsIBA €TANTUTE OT KU3HEHUS IIUKBI HA MIPOIYKTH- 20
T€ U ThpProBckuTe nericteus. Pazdupa u o0scHsBa NpoOAyKTOBAaTa rama u
porsita Ha MPOAYKTUTE B ramata. OOsICHABA POJIATAa HA POJAYKTUTE B rama-
Ta ¥ MMOJIMTUKATa Ha ramaTta. /laa mpumepu.
3. HaueptaBa cxemara Ha KU3HEHUS [IUKBJ HA MIPOAYKTUTE, TOCOYBA 5
Y apryMEHTHpa BPb3KaTa MPOIYKT — )KU3HEH IIMKBJI Ha MPOTYKTA.
4. AHanu3upa Bpb3KaTa MNpOayKT, )KM3HEH IIUKBJI HA MIPOIYKTa, IPOIAYK- 10
TOBA rama.
5. JleMoHCTHpHpA MTO3HAHUS HA y9eOHUS MaTepHuall Ha GPEHCKHU €3HK. 10
6. PemmaBa BsipHO MpUJIOJKHATA 33]1a4a. 10
OO0 Opoii ToukHn 60

THEME 4: LA COMMUNICATION COMMERCIALE. COMMUNICATION

DE MASSE. LES RELATIONS PUBLIQUES

Plan: Les objectifs de la communication commerciale. La stratégie de communication — la
problématique, la cible, les contraintes. La publicité — les objectifs, les moyens. Le parrainage.
Le mécenat. L’événementiel.

Epreuve pratique/casus:

A partir de la publicité retrouvez les objectifs de communication et les objectifs
commerciaux. Expliquez les aspects du message, éffectuez le diagnostic de la situation, la
problématique, la stratégie, les contraintes.




N3nutHa Tema Ne 4: ThPTOBCKA KOMYHUKALIUA. MACOBA
KOMYHUKALIUA. OBIIECTBEHU BPB3KHN

Inan-Te3uc: Llenu Ha ThproBckara KOMyHukanusa. CtpaTerus Ha KOMyHUKALMsITA —
npobiieMaTHKa, [1ejeBa rpymna, cnupadku. Pexinama — nienu, cpeacrsa. CroHCOPCTBO.
Menenarctso. CBOUTHIHOCT.

IIpunaoxua 3agaya /ka3syc

Paszrnemaiite pexnamara v ocodeTe MeJINTe Ha KOMyHUKAIUsATa U ThPTOBCKUTE LIEIIH.
OO0scHETE acTIeKTUTE Ha PEKIIaMHOTO choOIeHne. HampaBere quarHocTika Ha
CUTyalusITa, Ha IpoOJIeMaTuKaTa, Ha CTpaTerusATa, Ha CIIMPAYKUTE.

JAunnakTuveckn Matepuaiam: PexilaMa Ha CTOKU WM YCIYTH BbB BECTHUIU WU
CIIMCaHUSL.

Maxkcumasien

Kpurepumu 3a ouensiBane 6poii ToukH
1. lepunupa u Ha30BaBa ETUTE HA THPTOBCKATa KOMYHUKAIUS U 5
CIMPAYKUTE HA ThPrOBCKaTa KoMyHUKaIws. [lepuanpa pexiama,
CIIOHCOPCTBO, MEIIEHATCTBO, CHOUTHIHOCT.
2. Pa36upa, onricBa 1 00SICHSBA CTPATETHATA HA THPIOBCKAaTa KOMYHHKAITHSI. 20
O06scHsIBa peKiama, CIIOHCOPCTBO, MEIIEHATCTBO, ChOUTHITHOCT.
3.Jloka3Ba c KOHKpPETHH MPUMEPHU BPb3KaTa MEXKIY LIETH U CTpaTeTHs Ha 5
KOMyHUKauusTa. /laBa npumepu 3a pexiiama, ClloHCOPCTBO, MELIEHATCTBO,
CHOUTHIHOCT.
4. Ananusupa pekiiama 1 IUarHoCTUIIMpPa CUTYaIIUsTa, CTpaTerusiTa u 10
CIIUPAUKHTE.
5. JleMoHCTpHpa MMO3HAaHUS HA Y4eOHHsI MaTepHall Ha GPEHCKH e3HK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUiIOKHATA 3a1a4a. 10
06111 Opoii TOUKH 60

THEME 5: CONTROLER L’ACTION MERCATIQUE

Plan: Processus de contrdle — objectifs, action, mesure. Indicateurs quantitatifs — niveau
d’activité, marges, colts, parts de marché, productivité. Indicateurs qualitatifs- image de
marque, positionnement, notoriété.

Epreuve pratiaue /casus :

A partir de votre expérience donnez des exemples de produits et de services chez lesquels on
a effectué un controle sur I’activité mercatique. Quels sont les organes réalisant le controle et
quelles sont les conséquences du contrdle exercé. Justifiez votre réponse.

MsnutHa Tema Ne 5: KOHTPOJIMPAHE HA MAPKETUHTOBATA JEMHOCT
IInan-Te3uc: IIporechT Ha KOHTPOJI —LieNH, JeiicTBue, n3MepBane. KonnuecTBeHu
MIO0Ka3aTeN — HUBO Ha aKTUBHOCT, MapiK, LIEHH, MTa3apeH JIsJ1, IPOU3BOAUTEIHOCT.
KavecTBeHM nokaszaresn — MMH/DK Ha MapKara, O3ULMOHUPAHE, H3BECTHOCT.
IIpunaoxna 3agava/kasyc:

W3xoxaaiik OT BamuTe HaOMIOIEHUS, TaliTe IPUMep 3a MPOILYKTH U yCIYTH, IPH KOUTO
€ OMJI OCBhIIECTBEH KOHTPOJI BBPXY MapKeTHHroBara jaerHnoct. Kou ca opranure,
U3BBPIIBAIIM KOHTPOJIA, M KAKBYU Ca MOCIEAULIUTE OT U3BBPLUICHHUS] KOHTPOJL.
AprymeHTupaiTe oTroBopa CH.

JMAaKTHYeCKN MAaTepHaJIM: CTATUCTUYECKH JaHHU, Ty OIMKauy, HaOIroAeHuUs.
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MaxkcuMaJjeH

KpVITepVIVI 3a oLeHsABaHe Opoii ToukHn
1. lebunupa mporieca Ha KOHTPOJ BHPXY MapKETHHTOBaTa JCHHOCT, 5
KOJIMYECTBEHNUTE M KAUEeCTBEHHUTE MOKA3aTeNM 32 U3MEPBaHe Ha KOHTPOJIA.
2. Pa36upa, onricBa 1 00SICHSABA MPOTHYAHETO Ha KOHTPOJIUPAHETO BBHPXY 20

MapKEeTHHIOBaTa AEWHOCT, pa30upa u 00sACHSIBA KOJIMIECTBEHUTE U
KaueCTBEHHU M1OKa3aTellu.

3. Jloka3Ba ¢ KOHKPETHU PUMEPU U3BHPIIBAHETO HA KOHTPOJI BbPXY 5

MapKeTHUHIOBaTa JICHOCT.

4. AprymMeHTHpa U aHAJIM3Upa JaHHUTE 332 U3BBPILIEH KOHTPOJ BBPXY 10

MapKEeTUHIOBaTa JAEHHOCT.

5. JleMoHCTpHpa [MO3HAHUS HAa Y4eOHHsI MaTepHall Ha YyK] e3HUK. 10

6. Pemasa BApHO pUJIOKHATA 33a4a. 10
OO0 6poii ToOUKHN 60

THEME 6: LES ORGANISATIONS. LE FINANCEMENT. LES IMPOTS

Plan: Les organisations — organisations publiques, les entreprises, les organisations a but
non lucratif. La taille. La performance et les critéres. Les ressources des organisations.
Les partenaires des organisations. Le financement — autofinancement, I’Etat, les banques.
L’Union Européenne. Les impdts —les impots personnels, les impots des entreprises
/’impdt sur le revenu, I’impot sur les Sociétés/.

Epreuve pratique/casus

Lisez le texte concernant les organisations et répondez aux questions:

1. Justifiez pour une entreprise le choix d’une politique de RSE

2. Citez les différents partenaires et indiquez le type de relation avec I’organisation

HN3nutHa Tema Ne 6: OPTAHU3ALIUN. PUHAHCUPAHE HA
OPTAHUBAIMUTE. JAHBIIU

Inan-te3uc: Opranu3zanyy — ChIIHOCT U BUAOBE (MyOJIMYHHN OpraHU3aINH,
NpeInpusATUs, OPraHU3UK ¢ HECTONaHcKa 11ei). PazMep Ha opranuzanuure.
IOpuanuecku craryt. Pecypcu Ha opranuzanuure. [lapTHbOpY Ha npenpustyusra.
[TocTrxenust Ha NPeANPUATHETO U KPUTEPUU 32 OLIEHKA Ha IMOCTHKEHUATA.
duHaHCUpaHe Ha IEHHOCTTa HA OPTaHU3aluUTe — caMOpUHAHCUPaHe, (PUHAHCHPAHE OT
IbprkaBara, GUHAHCHUpaHe OT OaHKUTe, (uHaHCcHUpaHe oT EBponeiickus cpro3. lanbum —
CBITHOCT. BuioBe ManbIy — naHbIM HAa GU3NYESCKH JIUIA U JAHBIU HA IPESINPHUITHATA.
IMpuioxkHa 3axava/kasyc

[IpouereTe TeKCTa U OTTOBOPETE HA BBIIPOCUTE:

1. O6ocHOBeTe M300pa Ha MPEANPUATHETO 32 MOTUTUKATA HA COIIHATHA OTTOBOPHOCT.

2. YTouHeTe KOU ca NapTHbOPUTE HA MPEANPUATUETO U KaKbB € BUIBT HAa Bpb3KaTa C TAX.
Onucanue HA IMAAKTHYeCKUTe MaTepuaJn: Kcepokomnre Ha TEKCT, CBbp3aH C
opraHu3anuuTe (HampuMep TeKCT OT ,,MeHUDKMBHT Ha opranuzanuute™, cTp. 29).11o
pelleHre Ha N3MUTHATa KOMUCHS MOXKE Jla C€ U3I0JI3Ba PYT TEKCT.




MakcumaJieH
Kputepumu 3a oueHsiBaHe Opoii TouKH

1. ebunupa u popmynvpa MOHATHATA OpraHU3AIUN, BUIOBETE 5
OpraHW3alliH, PECYpPCH Ha OPTaHU3ALUUTE, OPUANYECKHU CTATYT,
MOCTHKCHHS HA TPEANPUATHATA U KPUTEPHH 32 OI[CHKA HA MTOCTHKCHUATA,
NapTHROPHU Ha OpraHu3aluuTe, PUHAHCUPAHE Ha JIEHHOCTTa Ha
OpraHu3aluuTe, JaHbLH.

2. Pa36upa, onricBa 1 00SICHSBA BHJIOBETE OPTaHU3AIIUN — ITyOJIMIHU 20
OpraHM3alyy, BUJOBE MPEANPUATHS, OPTaHU3AINU C HECTOIIAHCKA IIeT,
pecypcuTte Ha MPenpHUsITHETO, TOCTH)KEHUSITa Ha OPTaHU3ALUUTE U
KPUTEPUUTE 3a OLIEHKA Ha TOCTIKeHUsATa. Pa3bupa, onucsa u o0sicHsBa
MOHATHETO (PUHAHCUpPAHE HA JEHHOCTTA HA OPTaHU3AIUUTE U BUIOBETE
¢unancupane. Pa3oupa u o0sicHsIBa TaHBIMTE U BUIOBETE JaHbBILIU
(manbIy HAa PU3NYECKUTE JIMIA U IaHBIH HA TPEATNPUSITHETO).

3. JlaBa KOHKpETHU NPUMEPH 32 BUJIOBE OPraHU3aLUH, PECYPCH, 5
IOPUMYECKH CTATyT, pa3Mep Ha OpraHU3alMUTe, IOCTHKEHHS Ha
opraHu3anuuTe, GUHAHCUPAHE HAa OpraHU3alUNATe, JTaHBIINA Ha
(M3UYECKUTE JUIA M TAaHBIU Ha MPEIIPHUITHSITA.

4. ApryMeHTHpa ¥ aHAJIM3HUpa JAaHHUTE 32 H300p Ha COIMaTHA MOJTUTHKA 10
Ha MPEANPUSTHETO U NAPTHBOPUTE HA MPEAIPUATUETO.

5. JlemoHCTpHUpa MO3HAHMSI HA Y4eOHUS MaTepral Ha 9y K] €3UK. 10
6. PemiaBa BsipHO MpUIJIOJKHATA 33]1a4a. 10
OO0 Opoii TOUKH 60

THEME 7: LA DISTRIBUTION
Plan: Les objectifs de la distribution — définition, les canaux. Les intermédiaires
commerciaux. Le personnel commercial. L’organisation de la distribution. Les facteurs
d’évolution de la distribution. Les types de distribution. Les critéres de choix de
distribution.
Epreuve pratique/casus
Lisez le texte concernant la distribution et répondez aux questions:

1. A quels besoins des consommateurs correspondent cette nouvelle forme de

distribution ?
2. Trouvez d’autres formes modernes de distribution qui sont apparus recemment.

HN3nuTHa Tema Ne 7: IUCTPUBYLUA

Mnan-te3uc: Ilenn Ha nuctpuOyuumsta — neduHUpaHEe, KaHAIM HA JAUCTPHOYIIHS.
Toeproecku mnocpenuuny. Teprocku mnepconan. OpraHu3upaHe Ha AUCTPUOYIHITA.
dakTopH, BIUSCHIM BBPXY CBOJIONMATA HA TUCTPUOyHUATa. TumoBe AUCTPUOYLHS.
Kpurepun 3a nu360p Ha AUCTPUOYIIHS.

IIpunaoxna 3agava/kasyc:

[Ipoderere TekcTa M OTTOBOPETE HA BBIIPOCHTE:

1. Ha kakBU HY>XZI1 Ha KOHCYMaTOPHUTE OTrOBaps Ta3u HOBa (opMa Ha JUCTPUOYTIHS?

2. [locouere HOBU MOsiepHH (DOPMHU HA TUCTPUOYLIUS, TTOSBUIH CE HAIOCIEIbK.



Onucanue Ha JUIAKTHYeCKHTe MarTepuajam: Kcepokomue Ha TeKCT, CBBp3aH C
JUCTpUOYLUATA. (HapuUMep TEeKCT OT “YIpaBlieHWEe U OpraHM3alusg Ha ThProBusTa”
ctp. 27). Ilo npeanokeHue Ha M3NUTHATA KOMUCUS MOXKE Ja C€ U3IOJ3BAT U APYTHU
TEKCTOBE.

Maxkcumade
Kputepuu 3a oueHsiBaHe H
Opoii TouKH
1. dedunupa, popmyiupa U XxapakTepusupa MOHATUATA, CBEP3aHU C 5

JUCTPUOYIIUATA KaTO YaCT OT OpraHU3alusaTa U yIpaBIeHUEeTO Ha
ThProBckara JeiiHoct. HazoBaBa TunoBeTe TUCTpUOYIIUSL.

2. O0GscHsIBa M ONMCBA XapaKTEpHUTE 0COOEHOCTH Ha YYacTHUIUTE B Ipolieca 20
Ha AucTpuOynus u TexHute QyHkuuu. PazOupa u ommcBa ocoOeHOCTUTE Ha
Pa3IMYHUTE KaHAJIU Ha AUCTPUOYIIHSL.

3. OnucBa ¥ CpaBHsIBA TUTIOBETE AUCTPUOYIIHS U WIIFOCTPUPA C KOHKPETHH 5
npuMepH (pakTopure, BIUSCIIH BHPXY €BONIONMATA HA TUCTPUOYLIUATA U
HOBHTE (DOPMU HA TUCTPUOYITHSI.

4. Ananmsupa nHpopManws, CBbp3aHa ¢ HOBUTE (OPMHU HA AUCTPUOYIIHS U HY K- 10
IuTe Ha KoHcymaropa. [IpaBu apryMeHTHpaHH 3aKIIOUEHUS 32 IPUIHHUTE,
BOJICIIM 1O HOBHTE (OpMU HA AUCTPUOYIHMS H W3IOJI3BAHETO HA HOBH
TEXHOJIOTHH.

5. JleMoHCTHpHUpA MTO3HAHUS HA y4eOHUsI MaTeprall Ha GPEHCKHU €3UK. 10
6. PemaBa BsipHO NIPUJIOKHATA 33ja4a. 10
OO0 Opoii TOUKH 60

THEME 8: LE RESEAU DE DISTRIBUTION
Plan: Structure générale de la distribution — le commerce de gros, le commerce de detail, les
centrales d’achat, le vente a distance. Les groupements d’achats — les groupements d'achat, les
chaines volontaires, les chaines intégrées, la franchise. Les acteurs de réseau. Le management
des réseaux. L’étendue des reseaux.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Quelle est I’organisation de I’é-commerce?

2. Comment le marché de I’é-commerce attire plus de clients?

N3nutHa Tema Ne 8: IUCTPUBYTOPCKA MPEXA
Inan-Te3uc: O6ma cTpyKTypa Ha IUCTPUOYLIMATA — THPTOBUSA Ha €O, ThPrOBUS Ha
IpeOHO, LIEHTHP 3a MOKYIKH, MPOAaKO0H OT AucTaHlMs. OOeJMHEHHS 32 TOKYTIKU —
JOOPOBOJIHU KaHAIIM, HHTETPUPAHU KaHAIH, (hpaHyaii3. YYacTHUIU B TUCTPUOYTOpCKaTa
Mpeka. MeHUIKMBHT Ha MpexuTe. OOXBaT Ha TUCTPUOYTOPCKUTE MPEKHU.
IMpuniosxkHa 3axava/kazyc:
[Ipoderere TeKCTa M OTTOBOPETE HA BHIIPOCHUTE:

1. Kakga e opranuzanusra Ha eIEHTPOHHATA THPTOBUS?

2. Kak ma3apbT, CBbp3aH C €IeKTPOHHATA ThPTOBUS, IPUBINYA NTOBEYE KIIUCHTH?
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JuiakTH4ecKn MaTepHaIn: KOMUe Ha TEKCT, CBbP3aH C JUCTPUOYLUATA.
(HampuMep TEeKCT OT Y IpaBieHHE U OpraHu3alus Ha ThprousTa”, cTp. 85). Ilo
IIPeJIO’KEeHHE HAa U3MUTHATa KOMHCHUSI MOXKE J1a Ce M3II0JI3BaT U APYT'H TEKCTOBE.

MaxkcumaseH

Kputepumu 3a oueHsiBaHe opoii Toukn
1. ebrHupa mOHATHUATA THPTOBUS HA €IPO, THPTrOBHUS HA APEOHO, TPOIAKOH 5
OT AMCTAHIMs, 00ETUHEHNS 32 TOKYTIKH, YYaCTHUILIA B AUCTPUOYTOPCKUTE
MpEeXH, 00XBaT U MEHIWPKMBHT Ha MPEXKHTE.
2. Pa36upa, onricBa 1 005ICHSIBa OCOOEHOCTUTE Ha CTPYKTYPHUTE 3a 20
JTUCTPUOYITHS, 0COOCHOCTUTE Ha MPEKHUTE, TEXHUS O0XBAT M YYACTHHIIH.
3.0nucBa 1 00sCHsABa 0COOCHOCTUTE Ha €JIEKTPOHHATA ThPIOBHUSI. 5
4. Ananuzupa 1 apryMeHTupa HH(pOpMaIysl OTHOCHO HEOOXOAUMOCTTA U 10
00XBaTa Ha eJICKTPOHHATA ThPTOBHSI.
5. JleMoHCTpHpa [MO3HAHUS Ha Y4eOHHsI MaTepHall Ha YyK] €3HUK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUjIOKHATA 3a]a4a. 10
006111 Opoii TOUKH 60

THEME 9: MANAGEMENT DE LA FONCTION COMMERCIALE.
L’ORGANISATION DU SERVICE COMMERCIAL

Plan: Le management de 1’unité commerciale. L’organisation et le management.
L’organisation humaine et la gestion des relations clients. Le management et la force de
vente externe — les missions du vendeur. L’organisation de service commercial:
organisation géografique, par produit, par marché, organisation matricielle.

Epreuve pratique/casus

Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Pourquoi la vente est-elle un passage quasi obligé pour la plupart des postes décrits?
2. A votre avis pourquoi assiste-t-on a une diversification de plus en plus grande des
métiers commerciaux?

H3nutna tema Ne 9: MEHUJKM'BHT B TBbPTOBUSATA. OPITAHU3ALIUA HA
TBPIOBCKATA JIEHHOCT

Ilman-Te3uc: MEeHHIKMBHTBT KaTO 4acT OT ThproBcKaTa JEHHOCT Ha MPEANPUITHETO —
OpraHM3alvs Ha MEHUKMBHTA, OpraHU3alis Ha YOBEIIKaTa JIeHHOCT U yIpaBieHue Ha
OTHOILIEHUATA C KJIMEHTUTE. MEHUUKMBHT U yBeJIMYaBaHe Ha BBHIIHUTE MPOJaXOu —
MUCUU Ha mpojaBaya. OpraHuzanus Ha THProBCKaTa JEHHOCT: OpraHu3alusl 4pes
NPOJyKTa, reorpadcka OpraHuszaiusi, OpraHu3aius 4ype3 Ias3apa, JBOWKaTa MpPOIyKT-
nasap.

IpunaosxkHa 3axava/kazyc:

[IpouereTe TeKCTa U OTTOBOPETE HA BBHIIPOCHUTE:

1. 3amo mpomaxkbara € axT, 3aABDKUTENICH 32 TOYTH BCHUYKH OT ITOCOYCHUTE
JUTBKHOCTH?

2. Cnopen Bac 3ami0 ce Hajara BCe IO-TojisiMa AMBEPCUPUKAIUS HA THPTOBCKHUTE
JUTBKHOCTH ?

Onucanue HAa TMIAKTHYECKUTE MaTePUAJIN: KOIHE HA TEKCT, CBBP3aH C JIIBKHOCTUTE
B TBPrOBCKO IMpeanpusThe (HampuMep TEKCT OT «YIpaBlieHHWEe W OpraHu3anus Ha
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ThProBusitay, crp.45). Ilo npeanoxeHue Ha U3MUTHATa KOMUCHUS MOXE J1a C€ U3I0JI3BaT
U JIPYTH TEKCTOBE.

MaxkcumaseH
KpVITepVIVI 3a oLueHsABaHe Opoii Toukn
1. /lebuHrpa OCHOBHHM TOHSTHUS, CBBP3aHU CHhC CHITHOCTTA M OPTraHU3AIMITA 5

HA MEHUKMBHTA KaTO 4acT OT ThPrOBCKATa JEHHOCT Ha IIPEANIPUATUETO,
nepuHMpa BUIOBETE OpraHu3allysi Ha ThProBCKaTa JIeHHOCT.

2. Pa3bupa um oOscHABa poisATa Ha MEHUKMBHTA 3a OCBHIIECTBSBAHE 20
JEMHOCTTa Ha MPEANPUATHETO U YIPaBICHUE HAa OTHOIICHUATA C KJINEH-

TUTEe Ha mnpenanpustuero. Pazbupa, onucBa u OO0sICHSIBa OpraHM3alMiTa Ha
THPrOBUSATA U BUJIOBETE OpraHU3alMi HAa ThPrOBCKHUS OTJEIL.

3. loka3Ba poisTa Ha e(pEeKTHUBHOTO YIIpaBJIEHUE HA OTHOILEHUSTA C 5
KJIMEHTUTE 3a peajli3aliys Ha POJYKTUTE Ha Masapa.
4. Ananusupa uHpopmanus, CBbp3aHa ¢ JAIBbKHOCTUTE B €JHO NMPEIIpUsiTHE U 10

IpaBU 3aKJIHOYCHUA OTHOCHO 3abJDKCHUATA Ha IICPCOHAJIA U TCHACHIIUUTC B
PA3BUTHETO HA ThPIrOBCKUTEC JJIBXKHOCTH OTHOCHO aKTa Ha npoua>K6a.

5. JleMoHCTHpHpA MMO3HAHUS HA yUeOHUS MaTepHuall Ha GPEHCKHU €3HK. 10
6. PemaBa BsipHO NpUJIOKHATA 3a]1a4a. 10
OO0 Opoii ToukHn 60

THEME 10: LES UNITES COMMERCIALES

Plan: L’agencement de I’'unité commerciale — les objectifs, I’organisation de la surface de ventes,
les facteurs d’environnement. Le comportement du client — les grands principes du comportement
d’achat du client, les stimuli de la vente, la démarche de fidélisation.

Epreuve pratique/casus:

Lisez le texte et répondez aux questions:

1.Quelles sont les principales tendences de 1’évolution des comportements alimentaires?
2.Comment les entreprises de production et distributeurs ont-ils adoptés leurs produits a I’évolution
des besoins?

HN3nutHa Tema Ne 10: ThbPT'OBCKU E/IMHULIA

IInan-te3uc: ChopMupane Ha THProBeKa eIMHUIIA —1IeJIH, OpraHU3alus Ha
MPOCTPAHCTBOTO 3a Mpoaxou, hakTopu oT oOkphxKaBamiaTa cpena. [lopenenue Ha
KJIMCHTA — TJIABHU TIPUHIUIH HA TIOBEJICHUETO HA KIIMEHTA MIPH MOKYTIKA, CTUMYJIH MIPH
npoaaxoara, IeHCTBUE 3a MPEBPHIIIABHETO HA KIIMCHTA BHB BEPCH.

I[puaoxua 3agava/kazyc:

[Ipoyerere TeKCTa U OTTOBOPETE HA BHIIPOCHUTE:

1. KakBu ca TeHIeHIIMUTE B 001aCTTa HA KOHCYMAIUsATa Ha XPAaHUTEITHH MPOIYKTH?
2. Kak npeanpusitusra u 1ucTpuOyTOPUTE aJanTHPAT CBOUTE MPOTYKTH KbM
€BOJIIOLIMATA B HYKJIUTE HA KOHCYMaToOpHUTe?

JIuAaKTHYeCKH MATepHAaJIM: KOIHE Ha TEKCT, CBbP3aH C TBPTOBCKUTE €IUHUIIH.
(Hampumep TexcT ot ,,YpaBieHue U opranusanus Ha Teprousita’, ctp. 99). Ilo
pellleHre Ha 3MUTHATa KOMUCHS MOXeE Jla C€ U3II0JI3BAT U IPYTH TEKCTOBE.
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MaxkcumaJjieH

KpVITepVIVI 3a oLueHsiBaHe ﬁpoifl TOUYKHN
1. JlebvHrpa mOHATHATA THPTrOBCKA €IMHUIIA U TIOBEJICHUE Ha KIMCHTA. 5
2. Pa3bupa, onrcBa u 00sICHsIBA LIEJUTE U OPTaHU3AIUATA Ha THPrOBCKaTa 20

[S105050%00¢: 095} O6Kan)KaBaIl[aTa g cpeaa. Omnucsa u 00siIcHSIBA IMPUHOUIINTC HA
NMOBEACHHUETO HA KIIMCHTA U CTUMYJIMTE 3d npoz[a>K6a.

3. Jloka3Ba poJiATa Ha OpraHu3aIlys Ha IPOCTPAHCTBOTO 3a MPOJaXKOH, 5
CTUMYJIMTE IIPY OPTaHM3aLMs Ha MPOJIAXKOUTEe U HAUMHHUTE 32 MPEBPBLIAHETO
Ha KJIMEHTA BbB BEPEH Ha OIpeiesieH MPOAYKT WM yciyra. JlaBa npuMepHu.

4. Ananusupa npenocraBeHa HHGopMaIys U U3BINYA apTyMEHTHPAHH 10
U3BO/IM OTHOCHO TEHJICHIIMMTE U aJalTUPAHETO Ha HPEIIPUATUETO KbM
€BOJIIOLIMSATA HA HYKIUTE.

5. JleMoHCTpHpa NO3HAHUS HA YYeOHUS MaTeprall Ha (GPEHCKH €3HK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUIJIOKHATA 3a]1a4a. 10
Q011 Opoii TOYKH 60

THEME 11: L’OFFRE COMMERCIALE

Plan: Le marchandisage — les moyens de marchandisage, la mise en oeuvre du marchandisage. La
promotion — les techniques, le déroulement de la promotion.

Epreuve pratique/casus:

Lisez le texte et analysez le déroulement de la campagne promotionnelle.

HN3nutHa Tema Ne 11: ThbPT'OBCKO IIPE/IVIAT'AHE

Inan-Te3uc: MapuaHgaii3uHr — CpeIcTBa HA Map4yaH1ali3MHra, n3paboTBaHe Ha
MapuaHjaizunra. [Ipomonys — TeXHUKH, TPOBEXkIaHEe HAa TPOMOIIMSL.

IIpuno:xxkua 3agavya/kasyc:

[TpouereTe TekcTa 1 aHANM3UpaANTE TPOBEKIAHETO HA TPOMOIIMOHATIHATA KaMITaHHUS.
JAunaktudecku marepuanan: Komue Ha TEKCT, CBbpP3aH ¢ ThPrOBCKOIPEAIaraHe.
(Hampumep TeKCT OT "YmpaBieHue U opranusanus Ha Tepropusra’ crp., 111). ITo
pelIeHre Ha 3MMTHATa KOMUCHS MOXE J]a C€ U3IOJI3BAT U IPYTH TEKCTOBE.

MaxkcumasieH
Kputepun 3a oueHsiBaHe 6poii TouKH

1. JedbuHupa MOHATHETO THPTOBCKO IMpeJiaraHe v MOHSATHUS, CBbP3aHHU C HETO 5
— MapyaHJai3uHT ¥ POMOLIUSL.
2. Pa3bupa, onucsa u 00sICHABA CpeicTBaTa U U3pabOTBaHETO HA 20
MapyaHJai3MHra, TeXHUKUTE U MTPOBEKIAHETO HA MPOMOLIUSATA.
3. OnucBa NpoBeXIaHETO Ha MPOMOLIMOHAIHATA KaMIIaHUs OT 5
MPEOCTAaBEHUs TOKYMEHT.
4. Ananu3upa npeaocTaBeHaTa HHPOpMaIHsi OTHOCHO MTPOBEKIAHETO HA 10
MTPOMOIIMOHAJIHA KAMIIAHHS.
5. JleMoHCTpHpa MMO3HAHUS Ha y9eOHUS MaTepHuall Ha GPEHCKHU €3HK. 10
6. PermaBa BsipHO NpUJIOKHATA 3a]1a4a. 10

OO0 Opoii ToukHn 60
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THEME 12: L’EQUIPE COMMERCIALE
Plan: Structure générale de la force de vente — I’équipe commerciale du point de vente, les vendeurs
itinérants. Les missions de la force de vente — la force de vente interne et externe.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:
1. Quel est le type de management?
2. Quels sont les outils de motivation recommendes?

H3nutHa Tema 12: TBPTOBCKU EKUII

IInan-te3uc: OOIIa CTPYKTYypa HAa THPTOBCKUS €KHUII - THPrOBCKU €KUIT Ha MACTOTO 32
npoaax06a, THProBIy, IOCEIIABAIIN JOMOBETE Ha KIMEeHTUTe. MUCHM Ha BBTPEIIHUTE U
BBHIIHUTE YYACTHHUIIM B ThPTOBCKHUS SKHII.

IIpuno:xkua 3agavya/kasyc

[IpouereTe TeKCTa U OTTOBOPETE HA BBIIPOCUTE:

1. KakbB e TUIIBT HA MEHUKMBHTA?

2. KakBu ca npenopbyuTEIHUTE CPEACTBA 32 MOTHUBALIMS Ha MepcoHasa ?
JAUIaKTHYeCKH MAaTePHAaJIH: KONUE Ha TEKCT, CBbP3aH C THPTOBCKUS E€KUII. (HAIpUMep
TEKCT OT «YTIpaBlIeHHE U OPraHU3alUs HA ThProBusaTay, cTp. 118). [To pemenue na
M3MHATHATa KOMUCHS MOXKE J1a C€ U3IOJI3BAT U IPYTH TEKCTOBE.

MaxkcumaJieH

Kputepuu 3a oueHsiBaHe 6poii TouKH
1. JlepuHMpa MOHITHETO THPTOBCKH €KHIT U BUIOBE THPTOBIIH. 5
2. Pa3bupa, onrcBa u 00sICHsSIBA CTPYKTypaTa B OCOOCHOCTHTE Ha 20
THPrOBCKHSI €KHIT HA MSICTOTO Ha Mpojiak0aTa v Ha ThPTrOBIIHUTE,
MOCeIaBallly JOMOBETE Ha KiueHTuTe. OnucBa 1 XapakTepusupa
MHUCHHTE HA YYACTHUIIUTE B THPIOBCKUTE CKUIIH.
3. OnucBa cTpyKTypaTa Ha ThPrOBCKHS €KHUIT OT MPEA0CTaBEHa MYy 5
nHGOpMaIHs ¥ TUIIA HA MEHUJDKMBHTA.
4. Aranmusupa mpenocTaBeHaTa HHGOpMaIrs OTHOCHO poJIsiTa Ha 10
MEHWKbpPA M HAYMHHUTE 32 MOTHBAIUS HA MTEPCOHAIA.
5. JleMoHCTpHpa MMO3HAHUA HA y4eOHUSI MaTepuall Ha GPEHCKHU €3HK. 10
6. PemmiaBa BsipHO NpUJIOKHATA 33]a4a. 10
OO0 Opoii ToukH 60

THEME 13: LA LOGISTIQUE COMMERCIALE

Plan: Définition et moyens, les achats, les activités logistiques, les cotits logistiques. La chaine
d’approvisionnement. La gestion des flux de produits — le code barré, les étapes de cette gestion.
Epreuve pratique/casus:

Lisez le texte et répondez aux questions:

1.Prenez I’exemple du circuit d’un produit afin d’expliquer son “trajet” au sein de la logistique
d’Intermarché.

2.Quels sont les roles de ce systeme logistique.
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N3nutHa tema Ne 13: ThbPT'OBCKA JIOTUCTUKA

Ilnan-Te3uc: I[C(I)I/IHI/IHI/ISI 1 CPEACTBA, IIOKYIIKH, JIOTUCTUYHHU HeﬁCTBHﬂ, JJOTUCTUYHU
OCHH. BepHra Ha JOCTaBKHUTC. anaBHeHI/Ie Ha IIPOAYKTOBUTE NOTOUH — 6ap- KOJ, €Talln

Ha TOBa yIpaBJICHUE.
IMpuiosxkHa 3axava/kazyc
[Ipoderere TeKcTa M OTTOBOPETE HA BHIIPOCHUTE:

1. B3emere npuMep OT IBMKEHHUETO HA €IMH MPOAYKT U O0sICHETE HETOBHS ITBT B

cUcTeMara Ha JOTUCTHKA.
2. Kou ca ponvte Ha Ta3u CUCTEMA HA JIOTUCTUKA?

JMAaKTHYeCKH MAaTepHAaJIM: KOIIME Ha TEKCT, CBbP3aH C ThPrOBCKaTa JIOTUCTHKA
(HampuMep TeKCT oT “YmpaBieHue U opraHu3anus Ha Thprousita”, ctp 152/. Tlo

PCIICHUC HAa U3IMMUTHATA KOMUCHS MOKE ad CC U3IO0J3BAT U APYTI'Y TCKCTOBC.

MaxkcumaseH
KpVITepVIVI 3a oLeHsABaHe Opoii Touku

1. lepuHupa MOHATHETO THPTOBCKA JIOTUCTHKA, BEPUTA HA IOCTABKHUTE, 5
MPOAYKTOBH MOTOIIH.
2. Pa36upa, onricBa 1 00SICHSABA JTIOTUCTUYHHUTE [ICHU W JIOTUCTHYHUTE 20
neiictBusa. OOsiCHABA eTanuTe OT BepUrarTa Ha JOCTaBKUTE U €TaluTe Ha
YIPaBJICHUETO HA IPOJTYKTOBUTE MOTOIIH.
3. Onucea JIBUKEHUETO Ha OTpeJIeIeH MPOIYKT B CUCTEMAaTa Ha 5
JIOTHCTHKATA.
4. Ananu3upa npenocTaBeHaTa HHGOpMalys OTHOCHO POJIMTE Ha 10
KOHKPETHA CHCTEMa Ha JIOTUCTHKA.
5. JleMoHCTpHpa MMO3HAaHUS HAa Y4eOHHsI MaTepHall Ha GPEHCKH e3HK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUiIOKHATA 3a1a4a. 10

006111 Opoii TOUKH 60

THEME 14. LE SYSTEME DE PRODUCTION

Plan: Le systéme de production — définition. Les differents systémes de production. Le
choix d’un systéme de production. La logistique. L’évolution des systémes de production.

Epreuve pratique/casus
Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Expliquez comment est organisé le mode de production et caractérisez-le.

2. Définissez le type de relation entre I’organisation et ses clients.

HM3nutHa Tema Ne 14: CUCTEMMU 3A ITPOU3BOACTBO

ILnan-te3nc: Cucremu 3a MMponu3BOACTBO — IIC(I)I/IHI/IpaHe. Bunose cucremmn 3a
IIpOU3BOACTBO. I/I360p Ha CHCTCMHU 3a IIPOU3BOJCTBO. Jloructuka. EBomromus Ha

CUCTEMUTE 32 IPOU3BOJICTBO.
IpuaoxkHa 3axava/kazyc:
[IpouereTe TeKCTa U OTTOBOPETE HA BBIIPOCUTE:

1. ObsicHeTe KaKk € OpraHu3UpaH HAYMHBT HAa IPOU3BOACTBO M 'O XapaKTepU3HpaKTe.

2. Onpezernere TUIa Ha Bpb3KaTa MEX/y OpraHU3alusATa U HEMHUTE KIIMEHTH.
Onucanne Ha AUAAKTHYECKUTe MaTepuajm: Kcepokomnue Ha TEKCT, CBBbpP3aH CbC
CHUCTEMHUTE Ha IPOM3BOJICTBO (Hampumep TEKCT OT «MEeHHKMBHT Ha OpraHU3aLuUuTe»,
ctp.53). Tlo mpeminoxkeHue Ha W3MHMTHATA KOMHUCHS MOXE Jla CE€ W3MOJI3BAaT U JIPYTH

TCKCTOBCE.
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KpnTepvm 3a OlICHABAHCE MaxkcumaJieH

Opoiil TOUKH

1. ledunupa cuctemure 3a MPOU3BOICTBO H MOHATUATA, CBBP3aHU C THAX. 5
Ha3zoBaBa u xapakTepu3upa BHIOBE CUCTEMH 33 IPOU3BOICTBO.
2.0mucBa 1 00sICHSIBA BHJIOBETE CUCTEMH 33 MTPOU3BOACTBO M OCOOCHOCTHTE 20

uM. O0sicHsBa oructukata. OOsCHSIBA €BOMIOIHATA HA CHCTEMUTE 32
npon3BoAcTBO. CpaBHSABA BUJOBE CUCTEMH 3a IMMPOU3BOICTBO U OMPEILIIS
HaYMHUTE 32 TEXHUS N300D.

3. Jloka3zBa Bpb3KaTa MEX]ly CUCTEMara 3a IMPOU3BOJCTBO M ycliexa Ha 5
IPEIIPUSTHETO.
4. Ananusupa uHpopmalus, CBbp3aHa ¢ HaYMHa Ha MPOU3BOJICTBO B 10

HpeIalI/ISITI/ICTO, U IIpaBU 3aKIIFOYCHUA OTHOCHO THUIIA Ha BPBb3KaATa
MCXKAY OpraHu3anuiaTa u HEMHUTE KJIMSHTH.

5. JleMoHCTHpHpA MO3HAHUS HA yUYeOHHs MaTepual Ha (PPEHCKH €3HK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUJIOKHATA 33]1a4a. 10
Q011 Opoii TOYKH 60

THEME 15: ANIMER ET MOBILISER DES HOMMES. LA GESTION DES
COMPETENCES. LA REMUNERATION. LA MOTIVATION

Plan: Les acteurs internes des organisations. Les acteurs externes. La pluralité des rdles
de chaque acteur et ses conséquences. La mise en place de mécanismes de concertation et
de coordination.La gestion des compétences . La rémunération. La motivation.

Epreuve pratique/casus

Lisez le texte et répondez aux questions:

1.Définissez une politique des ressources humaines.
2.Comment s’organise la gestion individualisée du personnel?

H3nutHa Tema Ne 15: PBKOBOJAEHE U MOBUJIN3UPAHE HA XOPATA.
YIIPABJIEHHUE HA KOMIIETEHUUUTE. Bb3HATPAXKJIEHUE.
MOTHUBALUA

Iliman-Te3uc: BbTpeniHy U BHHIIHU YYACTHUIM B OpraHu3anusata. MHOXECTBEHOCT Ha
poyiATa Ha BCEKM YYAaCTHHK M HeWHMTe nocineauuu. Ilpwiarane Ha mexaHn3ma Ha
CBIJIaCYyBaHOCT M KOOpAMHALMs. YIIpaBJI€HHE Ha KOMIleTeHUuuTe. Bb3HarpaxicHue.
MotuBanusi.

IIpuno:xxkua 3agavya/kasyc:

[IpouereTe TeKCTa U OTTOBOPETE HA BBIIPOCUTE:

1. Onpenenere monuTUKaTa HAa MPEIMPUATAETO B 00J7aCTTa 32 YOBEIIKUTE PECYPCH.

2. Kak ce opranusupa UHIUBHIYAIU3UPAHOTO YIPABJICHUE HA IEpcoHana?

Onucanne Ha JAUAAKTHYECKHUTE MAaTepHaM: KOINHME HA TEKCT, CBBpP3aH C
YIPaBICHUETO Ha YOBEIHIKUTE pecypcH (Hampumep TeKCT OT «MEeHWDKMBHT Ha
opraHuzanuute», crp.74). Ilo mpemnokeHHe Ha W3MHUTHATa KOMHCHS MOXE Ja ce
U3I0JI3BAT U JIPYTH TEKCTOBE.
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Kpurepumu 3a ouensiBane Makcumasen
Opoil TOYKH

1. Ha3zoBaBa u xapakTepus3upa yYaCTHUIUTE B OpraHu3anusaTa. Xapakrepusupa 5
MEXaHM3Ma Ha ChIJIACYBAHOCT U KoopAuHaus. JednHupa KOMIeTeHIuH,
BB3HArpaX<ICHHUe, MOTHUBALUSI.

2. OnmcBa MHOT000pa3nueTo Ha POIATa HAa BCEKM YYaCTHUK B OpraHU3aUsaTa Ha 20
npennpuarueTo. OOACHsABa MEXaHW3Ma HA CBITIACYBAHOCT U KOOPAWHAIIHS
Y CpaBHsBA POJISITa HA BHTPEIIHU M BHHIIHYA YYACTHHUIIA B OPraHU3aLIMATA
Ha npeanpusTuero. OOsICHsIBAa KOMIIETEHIIMUTE U TAXHOTO MOJI00psBaHE.
O0sicHsIBa Bpbh3KaTa MKy MOTUBAlMs U Bb3HATPaXKJIEHUE

3. I[OK&SBa 3HAYCHHUCTO HA IMOJIMTHUKATA 3d YOBCIIKUTC PECCYPCH. 5

4. Ananu3upa Bpb3KaTa MeX/y MEHUDKMBHTA U NOJUTHKATA 32 YOBELIKUTE 10
pecypeu. O0scHABa Hy’XKJaTa OT MHAMBUIYAIN3UPAHO yNpPaBJIEHHE HA YWIEHO-
BETE HA HA IIEpCOHAJA.

5. JleMoHCTHpHpA MO3HAHUS HA yUYeOHHs MaTepual Ha (PPEHCKH €3HK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUJIOKHATA 3a]a4a. 10
00611 Opoii TOUKH 60

THEME 16: DIRIGER ET CONTROLER L’ORGANISATION. LE SYSTEME
D’INFORMATION. LA PRISE DE DECISION

Plan: Les indicateurs de la performance financiére et technique — la rentabilité, la productivitg,
la qualité, les cofits. Les indicateurs de la performance sociétale — les indicateurs sociétaux,
environnementaux, le jugement des clients, des fournisseurs. Le systeme d’information.

La notion de décision. La prise de décision. Le processus de décision. Les différents niveaux de
décisions — les différents niveaux, les facteurs. Les rdles de 1’équipe dirigeants.

Epreuve pratique/casus:

Observez le document et répondez aux questions:

1. Précisez la place du systéme d’information dans la prise de décision.

2. Déterminez I’importance du contrdle et de la remontée d’informations.

M3nuTHa Tema Ne 16: PBKOBOJIEHE 1 KOHTPOJIMPAHE HA
OPTAHM3BALIUATA. UHOOPMAIIMOHHA CUCTEMA. BBEMAHE HA
PEHIEHUE

IInan-re3uc: IlokazaTenu 3a GUHAHCOBUTE U TEXHUUECKUTE IIOCTHKEHUS HA
opraHu3anusiTa — peHTaOMIHOCT, IIPOU3BOAUTEIIHOCT, KauecTBo, ieHu. [lokasarenu 3a
00IIeCTBEHUTE OCTHXKEHUS — COLIMAIHY MTOKA3aTeNH, T0Ka3aTelH, 3acAraliy
oOKkpbxkaBamiara cpena. OneHka Ha KIMEHTUTE U focTaBuniure. MHdopmannonna
cucrema. IlonsaTue 3a pemenne. Bzemane Ha pemenue. [Iponec Ha B3eMaHe Ha pelleHHE.
PaznuuyHu HUBa Ha B3eMaHe Ha pelleHue — HuBa, (hakTopu. PossiTa Ha pbKOBOIHUS E€KUIIL.

IMpunaosxkHa 3axava/kazyc:

[Ipoderere TeKcTa M OTTOBOPETE HA BHIIPOCHUTE:

1. [Iperusupaiite MACTOTO Ha HHPOPMAITMOHHATA CHCTEMA IPU B3€MAHETO Ha peIIcHHE.
2. Onpenenere 3HAYEHUETO U BAXKHOCTTA HA KOHTPOJIA U OOpAaTHUS BT Ha
uH(pOpMaIHATA.
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JuakTuyeckn MaTepHaJsIn: KOMue Ha TeKCT, CBbp3aH ¢ HHPOpMaIUATa, KOHTPOJa U
B3€MaHETO Ha pelleHue. (HapuMep TEeKCT OT “MeHUPKMBHT Ha OpraHnu3aluuTe”, CTp
114). Ilo pemenye Ha U3NUTHATA KOMHUCHS MOKE J1a C€ M3MOI3BAT U JPYTU TEKCTOBE.

MaxkcumaJeH
Kputepuu 3a oueHsiBaHe opoii Toukn
1. Jdedunupa BugoBETE MOKA3aTENHN 32 MMOCTHKEHUATA Ha 5

opranuzanusra. Jlepunupa noHsaTHeTo MHPOPMALIMOHHA CUCTEMA,
B3E€MaHe Ha pellleHue, HUBaTa Ha B3eMaHe Ha pellleHue, (pakropure,
BJIUSICIIN BbPXY B3€MAHETO HA PEIICHHE.

2. O6scHsABa 3HAYCHUETO HA KOHTPOJIMPAHETO Ha OpPTraHU3aIUATA. 20
Pa30upa, onrcBa u 00sicHsBa MMOKa3aTeNNTE, XapaKTepU3Upallu
MOCTHKCHHATA Ha opraHu3anusaTa. OOsiCHIBa 3HAYCHUETO W BaKHOCTTA
Ha OLIEHKAaTa Ha KIUeHTUTE U foctapunnmre. OOsCHSIBA eTanuTe Ha
B3EMaHe Ha pelieHrne. AHaJIN3UpPa U CpaBHABA (HAKTOPUTE, BIUSCIIN
BBPXY B3eMaHeTo Ha pemeHne. OOsICHIBa POJIsiTa HA PHKOBOJIHUS SKHUII.

3. [Ipeunsupa MsIcTOTO Ha MH(OPMAIMOHHATA CHCTEMA TIPU B3EMAHETO 5
Ha pelIeHne
4. Aranu3upa mperocTaBeHaTa HHGOpMaIrs OTHOCHO 3HAYCHUETO Ha 10

KOHTPOJIAa IPU PHKOBOJICTBOTO HA OPTaHU3AIMTa, ONIFCBA U
XapakTepuznpa oopaTHUS IbT HA HH(DOpMaIHsTa.

5. JleMoHCTpHpa MO3HAHUA Ha y4eOHUSI MaTepuall Ha GPEHCKHU €3HK. 10
6. PemaBa BsipHO NpUJIOKHATA 3a]1a4a. 10
006111 Opoii TOUKH 60

THEME17: LA DIVERSITE DES DIRIGEANTS ET DES STYLES DE DIRECTION
Plan: La problématique des pouvoirs. La légimité. La décentralisation. Les styles de direction —
les styles classiques, les styles “émergeants”. Le dirigeant — apporteur de capital, le dirigeant
a tres haut potential. Les qualités d’un manageur.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Expliquez le profil de I’entrepreneur.

2. A votre avis le profil d’entrepreneur se differe -t-il selon le domaine d’activité de

l'entreprise.

M3nutHa Tema Ne 17: MHOTI'OOBPA3HUE HA PBKOBOJHUTE KAAPU 1
CTUJIOBE HA PBKOBO/IEHE

Inan-Te3uc: [IpobnemMbT 32 npaBomolusATa. 3akoHHOCT. JlenenTpanuzanus. CTuiaoBe
Ha PHKOBOJIEHE — KJIACUYECKH CTUIIOBE, I0-HOBHU U MOJIEPHHU CTUJIOBE. PHKOBOACIIUAT —
BHOCHUTEJ Ha KaluTall, YIpaBJsaBall ¢ MHOTO rojisiM noreHnuai. Kayectsa Ha
MEHH/DKBPA.

IIpunaoxna 3agava/kasyc:

[Tpouerere TekcTa U OTTOBOPETE HA BHIIPOCUTE:

1. O6sicuere npoduiia Ha peaAnprueMaya.

2. Cnopen Bac mpoQIbT Ha pEANpHeMada pa3ndaBa JIi ce B 3aBUCUMOCT OT cdepaTa
Ha JICMHOCT Ha MPEANPHUITUETO.
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JAuaakTHYecKH MaTepuaIn: KOIME Ha TEKCT, CBbP3aH ¢ MPeIIprueMadyecTBOTO U
PBKOBOCTBOTO Ha OpraHu3aiusTa. (Hapumep TeKCT oT “MeHHKMBHT Ha
opranmzaiuure”, ctp 127). Ilo penienne Ha U3MUTHATA KOMUCHS MOXKE JIa C€ U3TIO0JI3BaAT
U JPYTH TEKCTOBE.

MaxkcumasieH
Kputepuu 3a oueHsiBaHe 6poii TouKH

1. edbunupa noHaTuaraTa mpaBoOMOIIHS, 3aKOHHOCT, CTHJI Ha 5
PBKOBOJICTBO, MEHUKBD.
2. Pa36upa, onricBa 1 00sICHSIBa BUJIOBETE CTHJI HA PHKOBOJICTBO M TH 20
cpaBHsaBa. OnmcBa 1 00sCHsIBa KayecTBaTa Ha MEHUKBPA.
3. OnucBa u 00sicHsIBa Tpoduia Ha MpeAnprUeMaya. 5
4. Ananusupa npeaocTaBeHaTa HHPOpMaIHs OTHOCHO BPb3KaTa MKy 10
npoduia Ha npeanpuemMada u cepaTta Ha IEWHOCT HA MPEATPUSITHETO.
5. JleMoHCTpHpa MO3HAHUS HA Y4eOHUSI MaTeprall Ha PPEHCKH €3HK. 10
6. PemaBa BsipHO MpuUjIOKHATA 3a]a4a. 10

OO0 Opoii TOUKH 60

THEME 18: LA CONSTRUCTION DE L’AVANTAGE CONCURRENTIEL DANS
L’ENTREPRISE. LA SPECIALISATION. LA DIVERSIFICATION.

LA DIFFERENCIATION

Plan: La notion avantage. La recherche d’un avantage. Les types d avantages — concurrentiel,
technologique, produis, marchés. La chaine de valeurs. L objectif recherché, la qualité. La
spécialisation. La diversification. La différenciation.

Epreuve pratique/casus:

Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Déterminez I’avantage concurrentiel recherché par 1’entreprise.

2. Presentez les raisons qui ont incité les manageurs a choisir ce couple marché-produit.

HM3nuthHa Tema Ne 18: Cb3IABAHE HA KOHKYPEHTHO INPEAUMCTBO B
NPEANNPUATUETO. CHEHUAIU3ALUA. IMBEPCUD®UKALIUA.
JAUOEPEHLHUALIUA

Ilnan-Te3uc: IlonsTue 3a npeguMcTBO. ThpceHe Ha MPEAUMCTBOTO. TUTIOBE Ha
IPEeIUMCTBOTO — KOHKYPEHTHO, TEXHOJIOTUYHO, IPOYKTOBO, Ia3apHO. Bepura Ha
nenHocrure. [IpecnenBana nen. Kauecto. Crnenmanuszanus. JJusepcuduxanus.
Hudepennmanus.

IIpakTHyecko 3aganue/kasyc

IIpoderere TekcTa M OTTOBOPETE HA BBIIPOCUTE:

1. Onpenenere KOHKYPEHTHOTO MPEAUMCTBO, ThPCEHO OT MPEANPHUITHETO.

2. [IpencraBere mpuUUHUTE, TOATHKHAIN MEHHDKBPUTE Ja M30epar Ta3u ABOMKa ma3ap -
MPOIYKT.

JMAaKTHYEeCKH MATePHAJIM: KOITHE Ha TEKCT, CBHP3aH ¢ KOHKYPEHTHOTO MPEIUMCTBO.
(HanmpuMep TeKCT oT “MeHUKMBHT Ha opraHu3anuute”, ctp 161). [1o pemenue Ha
U3IUTHATa KOMUCHSI MOXKE Ja C€ M3MO0J3BaT U JIPYT'H TEKCTOBE.
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MakcumaJieH
Kputepuun 3a oueHsiBaHe Opoii TOUKH

1. lebmHnpa MOHATHETO MPEIUMCTBO M TUIIOBETE TIPEITUMCTBO. 5
Hedunupa neanoctute. Jlepunupa nemm u kavectro. edunupa
cnenuanu3anys, mupepcudukarnus, nudepeHuanus.

2. Pa36upa, onricBa 1 00SICHSABA TUITOBETE TPEIUMCTBO M TH CPaBHSBA. 20
OO0sicHABA KaK ce M3BBHPILBA THPCEHETO HA MPEeIUMCTBO. Pa3oupa u
o0sicHsIBa Bepurara Ha rieHHoctute. OnucBa npecieBaHaTa medi.
XapakTepusupa crenuanu3anus, 1upepcuduxanys, audepeHnuanus.

3. JlaBa npumepu 3a BU0BeTE npeauMcTBa. Orpesens KOHKYPEeHTHOTO 5
MIPEIUMCTBO.
4. Ananusupa npeaocTaBeHaTa HHGOPMAIHsI U OTIPEIeys MPUIUHUTE, 10

MOJITUKHAIN MPEANPUATHETO KbM H300pa Ha OIpe/IeNIeHa IBOHKa
MPOJYKT - Masap.

5. JleMoHCTpHpa NO3HAHUS HA YYeOHUSI MaTeprall Ha PPEHCKH €3HK. 10
6. PemaBa BspHO npuiIoKHATa 3aa4a. 10
OO0 Opoii TOUKH 60

2. Kpurepumu 3a oueHsiBane.

Kommcusita 1O oOIEHsABaHE Ha W3NHTa IO Teopus Ha mnpodecHuira u
CTEeUATHOCTTA, Ha3HAUeHa ChC 3aIl0BE]] Ha AUPEKTOpa HAa YUMIUINETO/PHKOBOAUTEINS Ha
oOyyaBaliata UHCTUTYIHSI, OTIPENeNs 3a BCEKH KPUTEpPHH KOHKPETHH IOKa3aTelH, 4pe3
KOUTO J1a ce nudepeHnpa onpeaeaeHusT Opoi IpUChIeHN TOYKH.

IV. ABPXABEH WM3IIUT IIO0 IIPAKTUKA HA HIPO®ECUATA H
CIHEOUAJHOCTTA

1. Yka3zanus 3a CBbADBPKAHUECTO HA HHAUBUAYAJTHUTE NIPAKTHYCCKHA 3aJaHUA

Upes nmbpkaBHHS M3MUT 1O TPaKTHKAa Ha mpodecus ,, IKOHOMHUCT”, CIIenaaIHOCT
» 'BprOBHUsS” C€ TIPOBEpPSBAT M OIEHABAT NPOMECHOHATHUTE W MPEANPUEMAYSCKUTE
YyMEHHS M KOMIETCHIMH Ha oOyyaBaHHWTE, OTIOBAapSIIM Ha TpeTa CTENeH Ha
npodecroHanHa KBaTHpUKAIIKS.

M3nuThT 1o npakTuka Ha mpodecusra ,,IkonomMuct®, cneruainoct ,, Teproeus‘, ce
ChCTOM B pa3pabOTBaHE U 3alIMTa Ha OM3HEC MPOEKT OT €KHII, B KOWTO ca BKJIIOYEHH JI0
TpuMa yueHUIH (00ydaeMu), WK KaTo WHANBHUIyallHA pa3paboTKa.

busnec mnpoexThT ce mnpemaBa 30 AHM mpeaM 3anMTaTa Ha KOMHCHATA 3a
MIPOBEX/IaHE W OICHSIBAaHE Ha M3IUTA IO MPAKTUKa Ha mpodecusara U CIEHUATHOCTTA,
YTBBP/ICHA ChC 3aMIOBE/I HA IUPEKTOPa Ha yUMIHIIEeTo/00ydaBamiara HHCTUTYIIHS.

Temute Ha OM3HEC MpoekTa (MPAKTHYECKOTO 3aJlaHue) ce n3bupar u hopMyIupar
CBBMECTHO OT OOydaeMuTe W PBKOBOJIUTEIUTE HAa MPOEKTHTE, KOWTO Ca YJICHOBE Ha
KOMHCHSTA 3a INPOBEXKIAaHE M OICHABAHE Ha W3IUTa IO IMpaKTHKa Ha npodecusara u
CHENMATHOCTTA B yUUJIMILETO/00ydaBaara HHCTUTYIHS.
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3ammTara Ha OWM3HEC MPOEKTa CE€ TMPOBEXKIA CHIVIACHO TpaduK, YTBBPACH OT
JUPEKTOpa Ha YUYUIIUINETO/00yvaBamaTa MHCTUTYIHS.

BusHec MpoekThT BKIIIOUBA Pa3/ICIUTe:

1. YBon.

2. MapkeTuHroBa 4acT — aHaJW3W, MapKETHHIOBO MPOydYYBaHE, CETMEHTHUPAHE,
MO3UIIMOHUPAHE, MAPKETUHTOBA CTPATETHS] — MAPKETUHT-MHUKC.

3. Opranuzanus Ha JeHHOCTTa — U300p Ha MSCTO U IpaBHA (popma, opraHu3anus Ha
JIEWHOCT U CTPYKTypa.

4. dunancoBa yact — (PUHAHCHpaHEe, Pa3Xxoau, ceOecTOMHOCT, IeHO0Opa3yBaHe,
MPUXO/IH, Tledasida, peHTaOMITHOCT, Bb3BPBINAEMOCT.

5. HUsoam.

6. TenpeHuuu 3a pa3BUTHE.

7. 3akioveHue.

8. IlpunokeHwus, U3NOI3BaHA JIUTEPATypa, AeKIapanus 3a aBTOPCTBO.

NnauButyanHuTe MPaKTUYECKU 33JaHUsI C€ U3TOTBAT OT KOMUCHSITA 33 MPOBEXK/IaHE
U OIEHSBaHE HAa M3IMHTA IO MPAKTHKA Ha MpodecHusara W CHEeNHUaTHOCTTa B YUHIUIIECTO
(oOyuaBaraTa HHCTUTYLIUS ).

WuauBuIyamHOTO TMPaKTHYECKO 33JaHME TI0 TPOEKTa ChAbPXKAa IBIHOTO
HaMCHOBaHWE Ha y4wiumeTo (oOydaBamiata WHCTUTYIMS), TpPa3sHH pEIoBE 3a
MONBJIBAHE MMEHaTa Ha oOyuyaBaHWs, KBadupUKamuoHHATa (Gopma, HadaJlHATa JaTa |
HayaJHMs dYac Ha M3MMTA, KpPaeH CpOK Ha U3MUTa - Jara M dYac, Temara Ha
WH/IMBUYyaJTHOTO MPAKTUYECKO 33JaHHWE M W3UCKBAHUATA KbM KpaWHUs pe3ysTaT OT
U3IIBJIHEHUETO Ha 3aaaHuero. [lo pemeHne Ha KoMMcHsATa MoOrar Ja ce jaajar
JOITBJIHATEIIHN yKa3aHUsl, KOWTO Ja IOANOMOrHaT oOyd4aBanus (0OydaBaHUTE) IMPHU
U3ITBJIHEHUE HA IPAKTHYECKOTO 3a/1aHHUE.

2. Kpurepuu 3a oneHsiBane

3a BCAKO MHAMBHIYATHO MPAKTUYECKO 3aJaHIEe KOMUCHSTA IO MPOBEXKAAHE U
OLICHsIBaHE Ha M3IHTA M0 MPAKTHUKA HA MPOoQecHusaTa U CIeNUaIHOCTTa, Ha3HauUeHa ChC
3aroBe/l Ha AUPEKTOpa Ha yUMWIMIIETO/PbKOBOAUTENS Ha 00yyaBaliara HHCTUTYIHS
pa3paloTBa MoKa3aTesId 0 KpUTEPUHUTE, ONPeIeTIeHH B TabauIara.

Ne 1o KPUTEPUU MOKA3ATEJIN Makcu-
pen MaJjieH
opoii
TOUYKH
1. [IpencraBsue Ha OusHec npoekTa Ha | 1.1. Cna3Ba n3nMCKBaHUATA 32 5
XapTHEH HOCHUTEI HayaJlHa CTPaHUIA, ChAbPKaHHUE,
YBOJ, U3JI0’KEHHE, IPUIOKEHUE U
3aKJII0YEHUE;
1.2. 1o0Bp BBHIIIEH BH/I.
2. IlpencraBsine Ha MapkeTuHroBata | 2.1. AHanu3upa Makpo- u 20
qacT MUKPOOOKpHKaBalara cpena;
2.2. llpunara SWOT — ananus;
2.3. YMee nia mpuiara
MapKEeTUHI'OB HHCTPYMEHTAPUYM;
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2.4. Pa3paboTBa ontumaiHa
TUTACMEHTHA MTOJIUTHKA;

2.5. Pa3paboTBa edexTrBHA
peKIIaMHa KaMITaHUS;

2.6. [Ipunara cermeHTHpaHe U
NO3UIIMOHUPAHE HA MPOAYKTA.

[IpencraBsHe Ha opraHW3aIuUsaTa Ha
JIEMHOCTTa

3.1. Usrpaxa npaBuIHO
yIpaBJIeHCKa CTPYKTYPa;

3.2. Ontumusupa opraHu3aiusi-
Ta Ha JIEHHOCTTA;

3.3. Ilpennara ontTuMu3anus Ha
HMMYIIECTBOTO, pAOOTHOTO BpeMe
U TIEepCOHAA.

10

Pa3paborena punancoBa yact

4.1. Ilpunara OCHOBHUTE
MKOHOMUYECKH MOKA3aTEIH;
4.2. TlporHo3upa npuxoau;
4.3. Kankynupa cebecToiHOCT;
4.4. Ananm3upa GUHAHCOBOTO
ChCTOSTHHE Ha NPEANPUATHETO;
4.5. ®opmynupa U3BOIM 32
JIEMHOCTTA U MPOEKTUpa
TEHJICHIIMH 3a Pa3BUTHE.

10

YMeHus 3a npejicTaBsiHe
(mpe3eHTHpane)

5.1. T'oBopw sicHoO, pazbupaemo u
HE MHOTO OBP30.

5.2. N3pa3siBa ce KOHKPETHO,
npeacTaBst OM3HEC MPOEKTa B
JIOruYeckKa MocieJ0BaTeTHOCT U
000CHOBAHOCT.

5.3. HeBepOanHa KOMyHHUKAIIHS.
5.4. OcpliecTBsIBa 3pUTEIECH
KOHTAKT C ayIUTOPHITA.

5.5. lpeckon.

OmnarnensiBane Ha OM3HEC MPOEKTA

6.1. M3non3Ba TEXHUYECKH
cpenctBa — PC, myntumenust u
Ap-;

6.2. 3non3Ba HarjaeaHu
MaTepHuaiu — Tadjia, MakeTH,
dotocu u Aap.

YMenud 3a npeaACTaBsAHC Ha ouznec
IMPOCKTAa Ha (bpeHCKI/I C3HUK

7.1.YMeHus 3a yCTHO
Ipe/ICTaBsHE HA MPOSKTA Ha
(bpeHCKH e3UK;

7.2. YMeHHs 32 TUCMEHO
Ipe/CTaBsHE Ha MPOEKTa Ha
(PEHCKH €3HK.

OBII[ BPOM TOYKHU

60
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Kputepuute 3a orieHsIBAaHE MOCOYBAT MAKCUMAIIHUsI OPOW TOYKH, KOWTO C€ TOCTaBs MPHU
I'BJTHO, BSIPHO M TOYHO M3ITBIHCHUE HA TMOKa3aTesuTe. Te ca B ChOTBETCTBHE C MOCOUYCHHUTE B
JIbpkaBHOTO 00pa30BaTEIIHO M3UCKBAHE 3a NMpHUI00MBaHE Ha KBaauuUKamus Mo mpodecusTa
,,IkoroMmcT.

V. CUCTEMA 3A OHEHSABAHE

MakcumanHuaT Opod TOYKHM 3a BCSIKa M3MHUTHA TeMa WM 3a BCSKO M3MHUTHO 3amaHue € 60.
Hemnpasuianust otroBop ce onensiBa ¢ 0 Touku. HembaHUAT OTroBOp Ce€ OLIEHsABA C 4acT OT
TOYKHTE 32 BEPEH U IIBJIEH OTTOBOP.

[IpemunaBaneTo OT TOYKH B IM(PPOBa OIIEHKA ChIIacHo 4. 7, an. 4 ot Hapenba Ne 3

ot 2003 r. 3a cucTemara 3a OIEHSIBaHE Ce U3BBPINBA IO ClieHaTa GopMyJia:

udposa onenka = 00U OpPOH TOYKH OT BCUYKH Kputepum : 10

[TonmyyenaTa nudposa oneHka ce u3uucissa ¢ TouHoct 10 0,01.

OmeHsBaHETO HAa MICMEHHUTE PA0OTH OT IbPKABHUS U3IHT MO TEOPHS € B CbOTBETCTBHE C
. 46 ot Hapen6a Ne 3 ot 2003 r. 3a cuctemarta 3a OlleHsSIBaHE.

W3nbiHeHNeTO Ha MPaKTUYeCKOTO 3a/JaHhe OT JAbPXKaBHHUSA H3MUT IO MpPaKTUKa ce
olieHsiBa B choTBeTcTBHE ¢ wi. 48 or Hapenb6a Ne 3 ot 2003 r. 3a cucremara Ha
OLICHSIBaHE.

VI. IPEITIOPBYUTEJIHA JIMTEPATYPA

1. Bakapu, Epuk. MeHumxkMbHT Ha opranuzauuute. @pencku KkyntypeH uHCTUTYT, Codus,
2007.

2. Koen, JXKan-JIrok. YnpaBneHnue u opranu3saiys Ha Tbpropusita. @peHcKH KyJlITypeH UHCTUTYT,
Codus, 2007.

3. boma, XKepap. Mapketunr. @peHcku KylaTypeH HHCTUTYT, 2005.

4. boma, Beanuka. O611a nkoHoMuuecka Teopust. @peHcKH KyITypeH HHCTUTYT, 2004.

VII. ABTOP

AmnTtoanera batkoBa-/lynoBa — Hanmonanna ThproBcko-6ankoBa rumuasus, rp. Codus
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VIII. ITPUJIOKEHUA

a) [IpumepeH u3nuTeH OuIeT

( NBJIHO HAUMeHOB8aHUe Ha yltuﬂuu;emo/oGyltaeamama uHcmumyyus )

ABPXKABEH U3IIUT 110 TEOPUSA HA ITIPODPECUSATA
3A ITPUAOBUBAHE HA TPETA CTEIIEH HA ITPO®ECUOHAJIHA
KBAJIM®OUKALIUA

IO NPO®ECUSATA: 345120 ,,UxoHomMuct”

CHOENUAJIHOCT: 3451202 ,,TnbproBust”

HN3nuren onaer Ne 7

H3numna mema 8 Le réseau de distribution

(MS’}’ZMCBCZ ce MOYHOMmMO HauMeHoeaHue Ha meMama)

Inan-Te3uc: Structure générale de la distribution — le commerce de gros, le
commerce de détail, les centrales d’achat, la vente a distance. Les groupements d’achats,
les chaines volontaires, les chaines integrées, la franchise. Les acteurs de réseau.

Le management des réseaux. L’étendue des réseaux.

Ipuaoxna 3agaua: Lisez le texte et répondez aux questions: 1.Quelle est
’organisation de 1’é-commerce? 2. Comment le marché de 1’é-commerce attire plus de

clients?

Onucanue Ha TUAAKTHYECKUTE MaTepHaJu: TCKCT

l'[pezlcez[aTeJI HA U3IIUTHATA KOMUCHH cceecccceccccccccccccccccscccscsccsscsccsssscccccscces
(ume, pamunus) (noonuc)
JAMpeKTOop/PHKOBOIUTE] HA 00YYABAINATA HHCTHTYIIHS ceveervrersrssssssasssssssans
(ume, ¢hamunus) (noonuc)

(newam ma yuunuwemo/ob6yyasawama UHCMUmMyyus )
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6) [IpuMepHO MHANBUAYATHO MPAKTHYECKO 3aJaHHE

(NBAHO HAUMEHOBAHUE HA YYUTUWemOo/00y4asaujama UHCMunyyus)

ABPXKABEH U3IINAT 110 IPAKTUKA HA ITPO®ECUATA
3A ITPUJOBUBAHE HA TPETA TEIIEH HA IPO®ECHUOHAJIHA
KBAJIMOUKALIA

O MPO®ECHUS: 345120 ,,UxonHomMucr”
CHEUUAJIHOCT: 3451202 ,,Tbprosus”

NHaMBUAYAIHO IPAKTHYECKO 3agaHue Ne.......

Ha YUCHUKA/OOYUABAHUS .....cuvveeuriererieiieenrieniteenireenssensseeseessseensseesaessseesssesseessseessessssesssesssnes
(mpume umena Ha y4eHUKa/o6y4asanis)

OT cevveeeeennens KJac/Kypc,
HayaJIHa AaTa Ha HU3IIHUTA. ............ccevne. HAYAJTICH YAC: ..eiiiiiiiiiiiiiiitianettnsesnessasasnnanns
KpaiiHa J1aTa HA U3IHUTA: ...cccevveerneeeennnnns Jac Ha NPUKIIIOYBAHE HA U3IHUTA:. ..........enne..

1. Ipumepna Tema:: Segmentation du marché des produits de beauté

2. VYkazanusa (MHCTPYKUHH, HM3MCKBAHMA) 32 M3NbJHEHHE HA NPAKTHYECKOTO
3ajaHue:.
Le projet:

- doit étre au moins 20 pages,

- de contenir tous les elements du contenu;

- de contenir des images, des schémas, des tableaux, des diagrammes;

- de contenir la liste de litterature utilisée;

- doit étre remis sur papier et sur support éléctronique;

- doit étre remis a la commission d’examinateurs 30 jours avant la date déterminée de
["examen.

YUEHUK/OBYUABAH: .. ..ot e,

(ume, pamunus) (noonuc)

(ume, ¢hamunus) (noonuc)

(nevam Ha yuunuwemo/obyuasawama UHCMUmMyyus,)
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