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I. MIPEAHA3ZHAYEHUWE U IEJI HA HAIIMOHAJIHATA U3IIUTHA ITPOI'PAMA

Hammonannarta u3nuTHa mporpaMa € mpeJHa3HauyeHa 3a OpraHu3upaHe U MPOBEXKIaHE Ha
IbpKABHUTE W3IMUTH 10 TEOPUS W IO MpaKTHKa Ha mnpodecHusTa W CHEIHATHOCTTA 3a
npuA0OMBaHE HA TpeTa CTENeH Ha mnpodecuoHanHa KBanudukanus mo mpodecusta 345010
HNxonomucT-meHuAKBP, cneruaaHocT 3450102 Toprosusi, or Cnucbka Ha npodecuure 3a
npodecuoHaIHO oOpa3oBaHMe W OOy4YeHHME Mo Wi. 6 oT 3akoHa 3a MNPOPECHOHATHOTO
o0pa3zoBaHKe U 00yUYEHHUE.

[lenta Ha HacTOsALIaTa HAllMOHAJIHA M3MKUTHA Iporpama € Ja omnpeiesid eAUHHU KpPUTEePUH
3a OIEHKa Ha MPOPECHOHATHUTE KOMIIETCHTHOCTH Ha OOydyaBaHUTE, HW3UCKBAIlU CE 3a
nmpuA0OMBaHE Ha TPeTAa CTENeH Ha mpodecroHamHa KBaTuUKaIKs 10 u3yyaBaHata npodecus 1
CTELIUATHOCT.

HannonanHata w3muTHa mporpama € pa3padoTeHa BBB Bpb3ka ¢ wi. 36 orT 3akoHa 3a
npodecnonanHoro obpazoBanue u oOydenue (3[I00) B cwoTBeTcTBHE C JIBPKAaBHOTO
oOpasoBareHO M3UCKBaHE 3a npuaoOuBaHe Ha kBamupukanus (Hapemnba Ne 4 ot 4 nexemBpu
2006 1., obn. /IB., 6p.10 /2007 r., 3a mpumoOuBaHe Ha KBaJU(UKAMSA IO TpodecHs
N KoHOMUCT-MEHUTKBP).

JIbpKaBHUTE U3MUTH 1O TEOPUS M MO TMPAKTHKA Ha MpPOQecHsiTa U CIEIUATHOCTTa CE
MPOBEXIAT B ChOTBETCTBHE C m3uckBaHuaTra Ha 3100 m Hapen6a Ne 3 ot 15.04.2003 r. 3a
CUCTeMaTa Ha OLICHsIBaHE.

II. CbABPKAHUE HA HAITMOHAJIHATA U3IIUTHA ITPOTPAMA
Hacrosmara HanmoHalHa U3MIUTHA IIpOrpama ChIbpiKa:

1. 3a qppxaBHUS U3NNUT N0 TEOPUS HA NMpodecuaTa N CIENMATHOCTTA:
a. V3nuTHUTE TeMU C MIaH-Te3uca Ha yueOHOTO ChIbpKAHUE.
0. Kpurepuu 3a ouensBane.

2. 3a 1bp:KaBHMSA M3NUT 0 MPAKTHKA Ha NpodecusTa U CelUATHOCTTA:
a. YKa3aHus 3a ChAbP)KaHUETO HAa UHAMBHUIYAIHUTE IPAKTUUECKU 3a]IaHUSI.
0. Kpurepuu 3a ouensBane.

3. Cucrema 3a oneHABaHe.
4. TpenopbYnTEIHA JIUTEPATYPA.
5. Ilpunoxenus:
a. HpHMepeH H3IIUTCH 6I/IJ'ICT 3a I[’I)p)KaBHI/ISI H3IIUT 110 TCOpI/IH Ha

npodecusTa 1 CrenuaIHoCTTa.
0. [IpuMepHO MHAMBUAYATHO MPAKTUYECKO 3aaHUE.



II1. T7bP2KABEH U3IUT 11O TEOPUS HA TIPO®ECUATA U CIIEHUAJTHOCTTA
1. UB3nuTHH TeMHM ¢ IUVIAH-Te3UC HA Y4eOHOTO ChAbp:KaHHUe.
THEME 1: PERCEPTION D’UNE OFFRE

Plan: Le consommateur et les prix — la connaissance des prix, la sensibilit¢ du consommateur
par rapport au prix. La relation Prix — Qualité.

Epreuve pratique/casus:

A partir de votre expérience expliquez et analysez les circonstances d’achat de 2 produits que
vous avez effectué. Pour le premier produit vous conaissez mal les prix. Pour le deuxieme
produit vous connaissez bien les prix.

TEMA 1: BB3IIPUEMAHE HA ITPEJJIATAHETO

Ilnan-te3uc: KoHCymMaropbT M LEHUTE — I[I03HABAaHE HA LEHUTE, YYyCTBUTEIHOCT Ha
KOHCYMAaTopa [0 OTHOLIEHHE Ha LieHUuTe. OTHOILIEHUE [IEHH — KaueCTBO.

IIpakTH4ecko 3aganue/Kasyc:

W3xoxgaiiku OT Bamiwsi OMUT, OOSCHETE W aHAIH3UpaNWTe 0OCTOSATENCTBATA MPHU M3BBPIIEHA OT
Bac MOKYyIKa Ha JBa MpoAykTa. B mbpBus ciyuail Bue mo3HaBaTe A00pe 1enute. BuB Bropus
cllyyail BHe He Io3HaBaTe J00pe IIeHUTe.

JupakTudyecku marepuaan: CripaBouHULIN, Ty OIUKAIIMK, OpOIIYypH, KaTaI03H.

Maxkcumasien
Kpurepunu 3a onensiBane N
Opoil TOUKH

1. ledbunnpa n Ha30BaBa IEHHUTE M TIXHOTO MHOT0OOpa3ue. 15
2. Pa3bupa u onucBa Bpb3KaTa MEXy IIEHUTE U KoHcyMmaropa. Onucsa u 20
aHaJIM3Mpa Bpb3KaTa MEX]y LIECHUTE U KaUeCTBOTO HA MPOAYKTUTE U
YCIIYTHTE.
3. Jloka3Ba ¢ KOHKpPETHU MIPUMEPHU Bpb3KaTa KOHCYMAaTOP-LIEHU-Kauy€CTBO 5
HA CTOKH WJIM YCITYTH.
4. AHanu3upa Bph3KaTa Mexay KOHCYMaTOp-IIeHH-KaueCTBO Ha CTOKUTE U 10
YCIIYTHTE.
5. JleMOHCTpUpa MO3HaHUs HA Y4eOHUs MaTepHal Ha YyK]] €3UK. 10

OO0y Opoii TOUKH 60

THEME 2: LES FACTEURS DE FIXATION DES PRIX

Plan: Les objectifs de ’entreprise. La réaction de la demande. La relation Elasticité — Prix.
Les contraintes de I’offre — les cofits, la concurrence, les contraintes réglementaires.

Epreuve pratique/casus:

A partir de votre expérience expliquez quels sont les facteurs de fixation des prix de 2 produts
de votre choix.

TEMA 2: ®PAKTOPH 3A PUKCUPAHE HA HIEHUTE

ILnan-te3uc: Llenu Ha npeanpusaruero. Peakuusa Ha TepceHeTo. Bpb3ka €1acTUYHOCT — LIEHU.
Crinpauku Ha peIaraHeTo — IIeHU, KOHKYPEHIUs,, HOPMATUBHH CIIUPAUKH.

IIpakTnyecko 3aqanue/Ka3yc:

N3xoxmaiiky OT BaIIus OMUT 00sICHETE KO ca (aKTopuTe 3a (PUKCHpaHe Ha IICHUTE Ha JIBa
MPOJyKTA I10 Ball u300p.

JAunakTudyeckn Mmatepuaau: Paborna tabiauma



MakcumaJjien

Kpurepun 3a onensiane .
purep b Opoil TOUKH

1. lebunrpa OCHOBHU TOHSATHS, CBBP3aHU C IEIUTE HA MPEITPUITHETO, 15
peakuusaTa Ha ThPCEHETO, Bpb3KaTa €1aCTUYHOCT-1IEHH, CIUPAYKUTE Ha

IIPEUIaraHeTo.

2. OnucBa Bpb3KaTa €JIaCTUYHOCT - LIEHU, CIIUPAUYKUTE Ha IIPEIaraHeTo, 20
peaknyaTa Ha ThPCEHETO.

3. M3non3Ba mpuMepy U JaHHW OTHOCHO (haKTOpUTE 3a (PUKCUPAHETO HA 5
LICHUTE.

4. Ananu3upa JaHHU ¥ IpUMEpH 3a (HaKkTopHUTe 32 GUKCUpaHE HA IICHUTE Ha 10

CTOKHU M YCIIyTH M ChbyMsIBa /1a NpEACTaBU B TAOJUYEH BUJ CUCTEMATH3UpaHa
uH(popMaLus.

5. JleMoHCTpuUpa MMO3HAHUS Ha y4eOHMs MaTepuall Ha YyXkJ1 €3HUK. 10

OO0y Opoii TOUKH 60

THEME 3: LA COMMUNICATION COMMERCIALE

Plan: Les objectifs de la communication commerciale. La stratégie de communication — la
problematique, la cible, les contraintes.

Epreuve pratique/casus:

A partir de la publicité retrouvez les objectifs de communication et les objectifs commerciaux.
Expliquez les aspects du message, effectuez diagnostic de la situation, la problematique, la
strstegie, les contraintes.

TEMA 3: ThbPTTOBCKA KOMYHHUKAIIUA

IInan-te3me: Ilenm Ha ThproBckata KomyHukauusa. Crpareruss Ha KOMYHUKALUATA —
npo0yieMaTuKa, 1eJieBa rpymna, CliupayukH.

IIpakTnyecko 3aqanue/Kasyc:

Pasrnenaiite pexiamara U mocoyeTe eJIUTE HA KOMyHHUKAIUATa U ThproBckute menu. OosicHere
aCMeKTUTe Ha pEKIaMHOTO CchoOmeHnue. HampaBere auarHocTMka Ha CHTyalusaTa, Ha
npobiieMaTuKara, Ha CTpaTerusiTa, Ha CIUPAYKUTE.

JAuaakTuyecku MaTepHaJu: PekiiaMa Ha CTOKH UJIU YCIIyTH BbB BECTHULIM UM CIIMCAHUS.

MakcumaJjieH
Kpurepumu 3a ouensiBane N
Opoii TOUKH

1. euHupa 1 Ha30BaBa LEJIUTE HA ThPrOBCKAaTa KOMyHHUKALIUS U 15
CIHMPAYKUTE HA ThPrOBCKaTa KOMYHHUKAIIUSI.
2. Pa3bupa, onucsa 1 00sICHsIBA CTpATETrUsATa HA ThPrOBCKAaTa KOMYHHUKAIIMSL. 20
3. Jloka3Ba ¢ KOHKPETHHU MPUMEPU Bpb3KaTa MEXy L€ U CTpaTerus Ha 5
KOMYHHKAIUTA.
4. Ananu3upa pexjiamaTa U IMarHoCTUIMpa CUTyalusATa, CTpaTerusiTa u 10
CIUPAYKUTE.
5. JleMoHCTpUpa MO3HAHUS Ha yUeOHMs MaTepuall Ha Yy»J1 €3UK 10

OO0y Opoii TOUKH 60




THEME 4: LA COMMUNICATION PAR LE PRODUIT. COMMUNICATION DE
MASSE. LES RELATIONS PUBLIQUES

Plan: La publicité¢ — les objectifs, les moyens. Le parrainage. Le mecenat. L.’evenementiel. La
communication par le produit.

Epreuve pratique/casus:

A partir d’une étiquette ou des information sur un emballage de produit analisez la
communication.

TEMA 4: KOMYHUMKAIIUA YPE3 TIIPOAYKTA. MACOBA KOMYHHUKAILIUA.
OBIIECTBEHHU BPb3KH

Ilnan-te3uc: Pexnmama — menu, cpencrtBa.  CnoncopctBo. MerneHaTcTBO. CHOMTHUHHOCT.
KomyHukarus upes mpoaykra.

IIpakTHyecko 3aqaHue/Ka3yc:

Pasriienaiite eTrkeTa Ha €IUH NPOAYKT WM MH(GOPMAIMHUTE BHPXY aMmOalia)ka Ha MPOIYKTa H
aHaanpaﬁTe KOMYHHKAIUATA.

JunakTnyeckd MaTepuaan: ETHKeTH Ha IPOMYKTH W/WIH aMOajiaK Ha MPOAYKTH.

Kpurepumn 3a oueHnsipane MaKS fmasen
O0poii TOUKH

1. ledbmHupa 1 Ha30BaBa MOHATHATA PEKIaMa, TIPOMOIIHS, CTIOHCOPCTBO, 15

MEIEHATCTBO, CbOUTUITHOCT.

2. Pa30upa, oncBa u 00SICHSIBA MPOTHYAHETO HA TTPOMOIIHUS, CITOHCOPCTBO. 20

Omnwucea 1 00sICHSIBA C MPUMEPH CITIOHCOPCTBO, MEIICHATCTBO M CHOUTHIHOCT.

3. Jloxa3Ba C KOHKPETHU IpUMEPH HH(POpMaIIUU, CBBP3aHU C ONIPEIeIICHN 5

MPOJIYKTH.

4. AHanu3upa KOMyHHKaLMATA, U3BJICYEHA OT KOHKPETHUTE MPUMEPH BHPXY 10

STHKET W/WIIM amOaiax

5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA Y4eOHHS MaTepHall Ha YyK] €3UK 10
OO0y Opoii TOUKH 60

THEME 5: CONTROLER L’ACTION MERCATIQUE

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

Epreuve pratique/casus :

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

TEMA 5: KOHTPOJIMPAHE HA MAPKETUHI'OBATA JEMHOCT

ILnan-Te3uc: [IponechT Ha KOHTPOJ — LIENIH, ACUCTBUE, U3MepBaHe. KonnuecTBeHN MoKa3aTenu
— HMBO Ha aKTUBHOCT, MapxX, LIEHH, Ma3apeH Jsul, Ipou3BoAUTEeIHOCT. KauecTBeHn nokasarenu —
UMUK HAa MapKaTta, HO3UI[MOHUPAHE, U3BECTHOCT.

IIpakTnyecka 3agaya/ kaszyc:

W3xoxmaiiky OT BalmmMTe HAOMIOACHMS, JATe TIPUMEp 3a MPOAYKTH U YCIYTH, IPH KOUTO € OWII
OCBILECTBEH KOHTPOJ BBPXYy MapKeTHHroBata JeiHoct. Koum ca opranure, H3BBpIIBAIIU
KOHTPOJIa, U KaKBH Ca MOCJICAUIUTE OT U3BBPIICHHUA KOHTPOJI. ApFYMeHTI/IpaI\/JITC OTTOBOpa CH.
JunakTnyecku Matepuaan: CTaTUCTUUECKU JaHHU, MyOIMKaLKU, HAOIIOCHHUS.



MaxkcumaJjieH

Kputepuu 3a onensiBane .
puTep ! Opoii TOYKH

1. Medunupa nporeca Ha KOHTPOJ BbPXY MapKETHHIOBATa JIEHHOCT, 15
KOJINYECTBEHUTE U KQUECTBECHUTE MOKA3aTENN 32 U3MEPBaHE HA KOHTPOJIA.
2. Pa3bupa, onucsa 1 00sICHSIBA MPOTUYAHETO HA KOHTPOJIUPAHETO BBPXY 20

MapKETHHIOBAaTa HCﬁHOCT, pa361/1pa 1 00SICHSABA KOJIMYECTBEHUTE U
KauCCTBCHUTC ITOKA3aTCIIN.

3. Jloka3Ba ¢ KOHKPETHU IPUMEPHU U3BBPIIBAHETO HA KOHTPOJI BBPXY 5

MapKETHHIOBaTa ACHHOCT.

4. AprymMeHTHpa U aHaJIu3HUpa JaHHUTE 33 U3BBPILEH KOHTPOI BbPXY 10

MAapKETHHIOBaTa ACHHOCT.

5. JleMoHCTpUpa MO3HaHUS Ha y4eOHMs MaTepuall Ha YyXJ1 €3HUK. 10
OO0y O6poii TOUKH 60

THEME 6: 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 chalnes intégrées, la franchise. Les acteurs de réseau. Le management
des réseaux. L’étendue des reseaux.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et repondez aux questions:

1. Quelle est I’organisation du réseau Optic 20007

2. Comment Philip Viot manage-t-il son groupement?

TEMA 6: JMUCTPUBYTOPCKA MPEXA

Ilnan-Te3uc: OO6Ima CTPYKTypa Ha AUCTPUOYIUATa — THPrOBHS Ha €ApO, THPrOBHU HA IpeOHO,
LUEHTHp 3a MOKYIKH, MpoAakOM oT auctaHuus. OOenuHEHUs 3a MOKYNKU — OOETUHEHMs 3a
MOKYIIKM, JOOpDOBOJIHM  KaHallM, MHTETPUPAHH  KaHaiuk, (paHyails. VYyacTHUIM B
IUCTpuOyTOpcKaTa Mpeka. MeHUKMBHT Ha MpexuTe. O0XBaT Ha AUCTPUOYTOPCKUTE MPEKH.
IIpakTnyecko 3aqanue/Ka3yc:
[IpoueTere TekcTa M OTTOBOPETE HAa BBHIIPOCUTE:.

1. Kakga e opranuzanusTa Ha mpexxara B Optic 20007

2. Kax ®unun BuoT ppkoBou cBoeTo o0eauHeHne?
JunakTnyecku matepuaam: Kcepokonme Ha TeKCT, cBbp3aH c¢ aucTpudynusra. (Hampumep
TEKCT OT «YTpaBlieHHWE W OpraHm3aius Ha TbpropusTay, crtp. 90). I[lo mpennmoxkeHwe Ha
M3MHATHATa KOMHMCHSI MOXKE J1a CE U3MO0JI3BaT U IPYTy TEKCTOBE.

Maxkcumanen
Kpurepumn 3a oueHnsipane N
Opoii TOUYKH

1. ledbunnpa moHATUATA THPTOBUS HA €PO, THPTOBUS Ha APeOHO, MPOoAaKOU 15
OT JIUCTAHLIUsA, O0OCTUHEHHUS 32 TIOKYIIKH, YYaCTHHULIU B TUCTPUOYTOPCKHUTE
MpEXH, 00XBaT U MEHUPKMBHT Ha MPEXKUTE
2. Pazbupa, onucsa u 00sICHsIBA OCOOCHOCTHTE HA CTPYKTYPHUTE 32 20
JTUCTPHOYITHS, 0COOCHOCTUTE HAa MPEKUTE, TEXHHS 00XBAT U YUYACTHUIIH
3.CpaBHsiBa BUJOBETE CTPYKTYpHU M 0OCTMHEHUS 32 MOKYTIKH. 5
4. Aunanusupa u apryMeHTupa uH(opmanus OTHOCHO OpraHu3alusaTa u 10
PBHKOBOJICTBOTO Ha OMNPEJEIICHO NPEANPUATHE
5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA Y4eOHUS MaTepHall Ha YyK] €3UK 10

OO0y Opoii TOUKH 60




THEME 7: LES UNITES COMMERCIALES

Plan: L’agencement de I'unit¢é 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 tirez les 4-5 idées essentielles qui vont vous permettre d’argumenter vos
propositions.

TEMA 7: TBPT'OBCKH EJNMHUIIA

Ilnan-re3nc: ChopmupaHe Ha THProBCKa €IUHULA — LIEJIU, OpraHU3alys Ha IPOCTPAHCTBOTO 3a
npoaaxou, pakTopu oT 0OKpBKaBamiara cpefa. [loBeaeHne Ha KIMeHTa — IJIaBHU MPUHLUIMN Ha
MOBE/ICHUETO Ha KJIMEHTa NP MOKYIIKa, CTUMYJIU NPU IpojaxkbaTa, I1eHCTBUE 3a MPEBPBIIAHETO
Ha KJINEHTA BbB BEPEH.

IIpakTH4ecko 3aganue/Kasyc

IIpouereTe TekcTa u u3BiIedYeTe 4-5 OCHOBHU HJI€H, KOUTO 1€ BH MO3BOJIAT Aa apryMEHTHpaTe
BalIUTE NPEATIOKEHUS.

Junaktnyeckn matepuaam: Kcepokomme Ha TEKCT, CBbpP3aH C TBPrOBCKUTE €IUHMIIM.
(Hanmpumep TekcT ot “Ynpasienue u opranuszanus Ha Teprosusira” , crp. 100). ITo pemenune Ha
M3IUTHATA KOMUCHUS MOXE J]a C€ M3MOI3BaT U APYTH TEKCTOBE.

Makcumasien
Kpurepun 3a onensiBane N
Opoii TOUKH
1. leduHupa NOHATHITA THPTOBCKA €IMHHIIA U MIOBEICHUE HA KIMEHTA 15
2. Pa30upa, onucBa u 00SICHSIBA IIEJIMTE U OpraHU3alMsITa HAa THPrOBCKaTa 20

eMHUIIA U OOKpBkKaBamara s cpeaa. Onucsa U 00sCHsABA IPUHIUIIUTE HA
MIOBEJICHUETO Ha KJIMEHTA U CTUMYJIUTE 3a Mpoaaxoa.

3. Jloxa3Ba posisita Ha OpraHu3aIysl Ha IPOCTPAHCTBOTO 3a MPOAAXKOH, 5
CTUMYJIUTE [IPH OpraHu3alis Ha MPoAaKOUTE U HAUMHUTE 32 IPEBPBIIAHETO
Ha KJIMEHTA BbB BEPEH HA ONPEJEIICH IPOAYKT UM YCIIyra.

4. Ananm3upa npeaocTaBeHa nHGOpMaIUs U U3BJIMYA apTYMEHTUPAH! 10

H3BOIU

5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA Y4eOHHS MaTepHall Ha YyK] €3UK 10
OO0y Opoii TOUKH 60

THEME 8: 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.

TEMA 8: TBPT'OBCKO INPEVIAT'AHE

Inan-te3mc: MapuybHIai3MHT — CpeACTBA Ha MapYybHIAl3WHra, u3paboTBaHe Ha
MapubHAai3uHra. Ilpomonys — TeXHUKH, IPOBEXIaHE HA IPOMOLIUS.

IIpakTH4ecko 3aganue/Kasyc

IIpoueTere TekcTa M aHATU3UPANTE TPOBEKIAHETO HA IPOMOLIMOHATIHATA KaMIIaHMS.
JupakTudeckn matepuaiam: Kcepokomue Ha TEKCT, CBBP3aH C THPrOBCKOTO IpeiJiaraHe.
(Hampumep Tekct ot "YnpasieHue u oprauuzanus Ha Teprousra’, ctp. 111). [1o pemenue Ha
M3MHATHATa KOMHUCHSI MOXKE J1a CE U3MOJI3BaT U IPYTH TEKCTOBE.



MakcumaJjieH
Kpurepumu 3a ouensiBane N
Opoii TOUKH

1. lenHupa NOHATHETO THPTOBCKO MpeAjaraHe U NOHSATHUATA, CBbP3aHU C 15
HEro — MApYbHAAN3UHT U IPOMOLIMSL.
2. Pa30upa, onrcBa u 00sICHSIBA CpeJICTBATA U U3PA0OTBAHETO HA 20
MapybHJai31Hra, TEXHUKUTE U IPOBEKIAHETO HA IPOMOLIMSITA.
3.0mnucBa NpoOBEXAAHETO HA TPOMOILIMOHATHATA KAMITAHUS OT 5
IPEJOCTaBeHUS JOKYMEHT.
4. Ananusupa npeocTaBeHara HHGOpMaIs OTHOCHO POBEKIAHETO HA 10
IPOMOLIMOHAIHA KaMIIaHHUS.
5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA YYEOHHs MaTepHall Ha YyK]l €3UK. 10

OO01 Opoii TOuKkH 60

THEME 9: L’EQUIPE COMMERCIALE

Plan: Structure générale de la force de vente — 1I’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. Comment se structure la force de vente chez Pernod Ricard?

2. Quels sont les profils exigés par cette enterprise?

TEMA 9: TBPT'OBCKH EKHUII

IInan-te3uc: OOma CTPyKTypa Ha THPTOBCKUS €KMII - THPrOBCKM €KW Ha MSCTOTO 32
npoaax0a, THProBLM, MOCEIIAaBAllM JOMOBETE Ha KIMEHTUTE. MHCHU Ha BBTPEUIHUTE HU
BBHIIHUTE YYACTHULU B ThPTOBCKHS EKHUII.
IIpakTHyecko 3ananue/Kasyc
IIpouerere TEKCTa M OTTOBOPETE HA BBHIIPOCUTE:!

1. Kaksa e cTpykTypara Ha ThproBckusl exur mpu Pernod Ricar?

2. KakBu ca npodunute, U3UCKBAHU OT TOBA MpEaIpUATHE?
JAunakTudyeckn matepuanu: Kcepokonue Ha TEKCT, CBbp3aH ¢ ThproBckus exur. (Hampumep
TEKCT OT «YIIpaBJIEHUE U OpraHu3alus Ha ThbproBustay, cTp. 118). [lo pemenue Ha usnuTHaTa
KOMMCHS MOXeE J1a C€ U3I0J3BaT U JAPYTU TEKCTOBE.

Makcumasien
Kpurepun 3a onensiBane N
Opoii TOUKH

1. ledhuHupa NOHATHETO THPTOBCKU €KUM U BUAOBE THPrOBIIH. 15
2. Pa30upa, onrcBa 1 00SICHSIBA CTPYKTypaTa U 0COOCHOCTUTE Ha 20
TBPTrOBCKHA CKHUII HA MACTOTO Ha Hpozlanc6aTa " Ha TbProBUUTC,
MocCeIaBamy ToMoBeTe Ha KineHTuTe. OnucBa U XapakTepu3upa MUCUUTE
Ha YYAaCTHUIUTC B TbPIrOBCKUTC CKUIIH.
3. OnucBa CTpyKTypaTa Ha ThbPTOBCKHSI €KHII OT MPEIOCTaBEHATA MY 5
uHpopManus.
4. Ananm3upa npeaocraBeHaTa HHGopMaIus OTHOCHO poduinTe Ha 10
YHYAaCTHULUTC B THPIrOBCKUA CKUIT HA KOHKPCTHO IMPCATIPHUATHUC.
5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA YYeOHHS MaTepHall Ha YyK] €3UK. 10

OO0y Opoii TOUKH 60




THEME 10: LES METIERS COMMERCIAUX

Plan: Les métiers commerciaux — les métiers de la fonction commerciale - vente, les métiers de
la fonction marketing. Les métiers dans les unites commerciales — les métiers de direction,
d’encadrement, les métiers operationnels.

Epreuve pratique/casus:

Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Caractérisez les missions des differents métiers.

2. Dites chaque foix s’il s’agit de métiers de la fonction commerciale - vente ou du marketing.

TEMA 10: ThbPTOBCKH ITPO®ECHUHN

Ilnan-Te3nc: ThproBcku npodecuu —ThProBCKUTE Mpodecud KaTo ThProBcka (yHKLUS Ha
npogaxoOarta. TwproBckure mnpodecun kato ¢QyHKUUMs Ha MapkeTuHra. IIpogecunte B
TBPrOBCKUTE €AMHUIM — PBKOBOIAHM JUTBXKHOCTH, JUTBKHOCTH, 3aHHMMAaBAIlld c€ C KaJpurTe,
OTIEepaTUBHU JITbKHOCTH.
IIpakTHyecko 3aganue/Kasyc:
IIpouerere TEKkCTa U OTTOBOPETE HAa BBHIIPOCUTE:!

1. XapakrepusupaiiTe MUCHHMTE Ha pa3InYHUTE Npodecuu.

2. OobscHere 3a Besika podecus Jad ce Kacae 3a ThProBckara (pyHKIHS Tpoaakoa Wid 3a

MapKEeTUHTOBa (PyHKIHS.

JunakTuyeckn matepuanu: Kcepokomme Ha TEKCT, CBBP3aH C TBPTrOBCKUTE TNpodecuu.
(Hampumep Tekct ot “YnpaBieHue U opraHuzanus Ha Tbproeusta’, crp 125). [lo pemenue Ha
M3MHATHATa KOMHUCHSI MOXKE J1a CE U3MOJI3BaT U JIPYTH TEKCTOBE.

MaxkcumaneH
Kpurepun 3a onensiBane N
Opoii TOUKH

1. ehuHupa NOHATHETO THPrOBCKa Mpodechs U pazHo0Opa3ueTo Ha 15
npodeCHnTe B ThPTOBCKUTE €TUHHIIN.
2. Pa36upa, onrcBa u 00sICHABA THPrOBCKUTE MPOodecuu Kato (pyHKIU Ha 20
npopaxo0ara U MapkeTuHra. CpaBHsiBa BUJOBETE ThPIOBCKU NPO(PECHH.
3. OnucBa MUCHUTE Ha THPTOBCKUTE MPOECHH. 5
4. Ananu3upa npeaoctaBeHa nHGopMaIs OTHOCHO Bph3KaTa MEXTY 10
TBHProBcKa npodecus u GyHKIUUTE MPOAaKOa U MAPKETHHT. ApryMEHTHpa
OTrOBOpA CH.
5. JleMoHCTpUpa MMO3HAHUS Ha YUeOHHs MaTepHall Ha YyXKJ1 €3UK. 10

Q0611 6poii TOUKH 60

THEME 11: LA COHERENCE DE LA STRATEGIE DE DISTRIBUTION

Plan: Les stratégie commerciale — de la politique générale a la stratégie commerciale. Les outils
et la réflexion — les outils, I’approche en terme de cycle de vie, Boston Consulting Group, la
segmentation stratégique
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Quels sont les objectifs généraux et commerciaux de cette enterprise?

2. Quelle est la strategie mise en oeuvre pour parvenir a atteindre les objectifs?

TEMA 11: IOCJEJOBATEJIHOCT U EPEKTUBHOCT HA JUCTPUBYILUATA

Ilnan-re3me: Twproeckara crpaTerus — OT oOLiaTa MOJUTHKA KbM ThPrOBCKaTa CTpATETHsl.
CpenctBara Ha JuUCTpuOyTOpcKaTa CTpAaTerdsi U HEHHOTO OTPakK€HUE — CPEICTBA, BPB3KH C
TE€pMHUHA ,, KU3HEH LHUKBI’, BPb3KH ¢ TepMuHa ,,Boston Consulting Group”, cTpaTermuecko
CEerMEHTHUPAHE.
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IIpakTHyecko 3aganue/Kasyc:
IIpouerere TEKCTa M OTTOBOPETE HA BBHIIPOCUTE:!

1. Kowu ca riiaBHUTE 11€JIM ¥ THPTrOBCKUTE LIEJIM HA TOBA PEeANpUsTHE?

2. Kos e crparerusra, KoATo ce U3pabOTBa U Ipujara 3a MOCTUraHe Ha LenuTe?
JAunaktudyeckn marepuanu: Kcepokomme Ha TEKCT, CBbp3aH ¢ auctpuOynusara. (Hampumep
TEKCT OT “YmpaBieHHe U OpraHu3anus Ha Tbproeusra’, crp. 140). ITo pemenne Ha u3nuTHaTA
KOMMCHS MOXeE J1a C€ U3I0JI3BaT U JAPYTU TEKCTOBE.

MakcumaijieH
Kpurepumu 3a ouensiBane N
Opoii TOUKH

1. lenHupa NOHATHETO THPrOBCKA CTPATETHs, CPEJICTBATA 32 15
IUCTpUOYTOpPCKATa CTPATETHs.
2. Pa36upa, onrcBa u 00sICHABa 0COOEHOCTUTE HA THProBCcKaTa CTpaTerus, 20
HEMHOTO OTpaXE€HUE U BPH3KaTa ChC CETMEHTUPAHETO, )KM3HEH Kb, BCG.
3. OnucBa raaBHUTE U ThPTOBCKUTE 1€MW HA KOHKPETHO MPEANPUSATHE B 5
MPOBEXJAHETO HA POMOIIMOHAIHATA KAMIIAaHUsI OT MTPEJOCTaBEHHS
JOKYMEHT.
4. AHanu3upa npenocTaBeHara nHGOpMaIKsg OTHOCHO CTpaTerusiTa Ha 10
IPEANPHUITHE 3a IOCTUTaHE HA KOHKPETHU IIEJIH.
5. JleMoHCTpUpa MO3HAHUS Ha y4eOHMs MaTepuall Ha Yy»J1 €3HUK. 10

OO0y Opoii TOUKH 60

THEME 12: LA LOGISTIQUE COMMERCIALE

Plan: Definition et moyens, les achats, les activités logistiques, les couts logistiques. La chaine
d’approvisionnement. La gestion des flux de produits — le code barre, 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?

TEMA 12:TBPIT'OBCKA JIOTTUCTHKA

Ilnan-te3uc: JeduHunus u cpeacTsa, MOKYyIKH, JTOTUCTUYHU ACHCTBUS, JOTUCTUYHH IICHU.
Bepura Ha nmocraBkuTe. YIpaBlieHHE Ha MPOAYKTOBHTE MOTOIM — Oap-KOJA, €Tamu Ha TOBa
yTpaBlcHHE.
IIpakTHyecko 3agaHue/Ka3yc
[IpoueTere TeKCTa M OTTOBOPETE HA BBHIIPOCUTE:

1. Bzemere mpumMep OT IBMKEHMETO Ha €IMH HPOAYKT U OOSICHETE HEroBus IbT B

cUcTeMmara Ha JIoTUCTUKa Ha Intermarche.

2. Kou ca ponure Ha Ta3u CUCTEMa Ha JIOTUCTUKA?
JupakTuyeckn Martepuanau: Kcepokomwe Ha TEKCT, CBbpP3aH C ThProBCKaTa JIOTMCTHKA.
(Hampumep TekcT oT “YmpaBieHue U OpraHu3anus Ha ToproBusita’, ctp. 152). Ilo pemenue
Ha M3MUTHATa KOMUCHS MOKE Jia Ce U3IO0JI3BAT U JPYTH TEKCTOBE.
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MakcumaJjieH

Kpurepun 3a onensiane "
purep b Opoii TOUKH

1. lebunnpa MOHATHETO THPrOBCKA JOTUCTUKA, BEpUTa Ha JTOCTABKUTE, 15
IPOIYKTOBH IIOTOIIH.
2. Pa3bupa, onucsa 1 00sICHSIBA JIOTUCTUYHUTE [IEHU U JTIOTUCTHUHUTE 20

Z[eﬁCTBI/ISI. OO0scHSABA €TAIIUTE OT B€purara Ha AOCTaBKHUTC U CTAIIUTC HA
YHOPaBJICHHUCTO HA IIPOAYKTOBHUTC ITOTOLU.

3. OnucBa ABMKCHUETO HA ONpeieNieH MPOIYKT B CUCTEMAaTa Ha JIOTUCTHKA. 5

4. AHanu3upa npenocTaBeHara nHGOpMaIKsg OTHOCHO POJIUTE HA KOHKPETHA 10

CHCTEMa Ha JIOTHCTHKA.

5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA YYeOHHS MaTepHall Ha YyK] e3UK. 10
OO0y O6poii TOUKH 60

THEME 13: DIRIGER ET CONTROLER L’ORGANISATION. LE SYSTEME
D’INFORMATION. LA PRISE DE DECISION

Plan: Les indicateurs de la performance financiere et technique — la rentabilité, la productivité,
la qualité, les couts. Les indicateurs de la performance sociétale — les indicateurs sociétaux,
d’environnementaux, le jugement des clients, des fournisseurs. Le syst¢eme d’information. La
notion de décision. La prise de décision. Le processus de décision. Les differents niveaux de
décisions — les différentes niveaux, les facteurs. Les roles de 1’équipe dirigeants.
Epreuve pratique/casus:
Observez le document et répondez aux questions:

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

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

TEMA 13: PBKOBOJIEHE W KOHTPOJIMPAHE HA OPIrAHM3ALOUATA
NHOOPMAIIMOHHA CUCTEMA. B3BEMAHE HA PEHIEHHUE

Ilnan-re3uc: [lokazatenu 3a GUHAHCOBUTE U TEXHUYECKUTE MOCTHXKEHUS HA OpraHu3alnusara —
PEHTAOMITHOCT, TMPOU3BOJUTEIHOCT, KauecTBO, IieHH. [loka3zaTenu 3a OOILIECTBEHUTE
MOCTH)KEHUS — COLMAIIHYU TI0Ka3aTeNH, I0Ka3aTely, 3acsaraiy oOkpbxapamiara cpena. OneHka
Ha KIMEHTHUTE U AocTtaBuuimre. Mupopmannonna cucrema. [lonstue 3a pemenne. Bzemane Ha
pemenne. Ilponec Ha B3eMaHe Ha pemeHue. PasnuuHum HUBa Ha B3€MaHE Ha DPCIICHUE —
pa3nuyHM HUBA, (hakTopu. Ponsdra Ha pPbKOBOIHUS €KHII.
IIpakTHyecko 3ananue/Kasyc

1. TIpeumsupaiite MsACTOTO Ha HH(POPMALIMOHHATA CUCTEMA ITPH B3EMAaHETO Ha PELICHHE.

2. Ompenenere 3HAYEHMETO UM BAXKHOCTTAa HA KOHTpoJsla M OOpaTHUS BT Ha

uHpOpMaLUsATA.

JunakTnyecku Matepuaan: Kcepokonue Ha TEKCT, CBbp3aH ¢ MH(OpMaIUATa, KOHTPOJIa U
B3emaHeTo Ha pemenue. (Hanpumep Tekct oT “MeHUIKMBHT Ha opranuzanuure”, ctp 115).
o pemieHre Ha U3MUTHATa KOMUCHUS MOKE Ja C€ U3I0JI3BAT U JPYTH TEKCTOBE.
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MakcumaJien

Kpurepuu 3a ouensiane “
purep b Opoi TOYKH

1. ledbunnpa BuioBETE MOKA3aTENH 3 TIOCTIKCHUATA HA OPTaHU3AIUATA. 15
Jedunupa noHsaTueTo MHGOPMAIIOHHA CUCTEMa, B3EMaHe Ha pelIeHue,
HUBaTa Ha B3eMaHE Ha pelleHre, GakToOpuTe, BIUICHIN BbPXY B3€MaHETO Ha
pELIEHuE.

2. O0scHsBa 3HAaUEHUETO Ha KOHTPOJIMPAHETO Ha opranuzanusra. Pazoupa, 20
OIHKCBA U O0SCHSBA MMOKA3ATEINTE, XapaKTEPU3UPALLYU TOCTHKEHUATA Ha
opranuzanusra. OOscHsIBa 3HAUEHUETO U Ba)KHOCTTA HA OLIEHKAaTa Ha
KJIMEeHTUTE U goctapunnure. OOsCHsIBA eTanuTe Ha B3eMaHe Ha PELICHHUE.
Ananusupa u cpaBHsABa (PAKTOPUTE, BIUSAEIIU BbPXY B3EMAHETO Ha PEILICHHE.
O06scHsBa poJisiTa HA PPKOBOIHHSI €KHIIL.

3. Ilpenusupa MsACTOTO Ha HHGOPMALIMOHHATA CUCTEMA IIPU B3€MAHETO Ha 5
peIIeHHE.
4. Ananuzupa npegoctaBeHara MH(GOpMaIs OTHOCHO 3HAaYEHUETO Ha KOHTPOJIa 10

IIpU PHKOBOJICTBOTO Ha OPraHU3alMATa, ONMCBA U XapaKTepu3nupa oOpaTHUs
I'pT Ha MH(OpMAIHSITA.

5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA YYeOHHs MaTepHall Ha YyK]l €3UK. 10

Q01 Opoit TOYKH 60

THEME 14: LA DIVERSITE DES DIRIGEANTS ET DES STYLES DE DIRECTION
Plan: La problématique dss pouvoirs. La 1égimité. La décentralisation. Les styles de direction —
les styles classiques, les styles “émergeants”. Le dirigeant — apporteur de capital, le dirigeant a
trés haut potential. Les qualités d’un manageur.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et repondez aux questions:

1. Expliquez le profil de I’entrepreneur.

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

l'entreprise?

TEMA 14: MHOI'OOBPA3BUE HA PBKOBOJIHUTE KA/IPU U CTUJ/IOBE HA
PBKOBOJEHE
IInan-re3mc: IlpoGnembT 3a mpaBomouusTa. 3akoHHOCT. Jlenentpanuzanus. CTuwiioBe Ha
PBKOBOJIEHE — KIIACHYECKH CTHJIOBE, TO-HOBH M MOJAEPHH CTHIJIOBE. PBKOBOJCIIUAT — BHOCUTET
Ha KaluTal, YIpaBiIsBall ¢ MHOTO TOJISIM IoTeHnuan. KayectBa Ha MEHHIDKBA.
IIpakTHyecko 3axanue/Kasyc
[IpouereTe TEKCTa U OTTOBOPETE HA BBIIPOCUTE:

1. OGscuere mpoduna Ha MpeAnpreMaya.

2. Cnopen Bac mpowIbT Ha NpeArnprueMaya pa3indaBa Ji ce B 3aBUCUMOCT OT cepara Ha

JEWHOCT HA MPEANPUITUETO.

Junaktudeckn martepuaan: Kcepokomme Ha TEKCT, CBBbpP3aH C MNPEANPHEMAdyecTBOTO M
PBKOBOJCTBOTO Ha opranuzauusaTa. (Hampumep TekcT oT “MeEHHKMBHT Ha OpraHu3aluuTe’”,
ctp. 127). 1o pemeHre Ha U3NUTHATA KOMUCHS MOXKE J1a CE U3MOJI3BAT U JPYTH TEKCTOBE.

MaxkcumaJjieH
Kpurepumu 3a ouensipane N
Opoii TOUKH

1. lemHupa mOHATHTA IPAaBOMOIINS, 3aKOHHOCT, CTHJI Ha PhKOBO/JICTBO, 15
MEHUKBD.
2. Pa3bupa, onicBa u 005ICHSIBa BUAOBETE CTHI HA PHKOBOJICTBO U TH 20
cpaBHsiBa. OnrcBa 1 00SCHSIBA KaUueCTBaTa HA MEHUKBPA.
3. OmmcBa u 00sicHsABa po(drIia HAa TpeAnprUeMaya. 5
4. Ananuzupa npegocTaBeHaTa HHQOpMAIs OTHOCHO BPb3KaTa MEKIY 10
npoduia Ha npeanpremMayda u cepara Ha JEHHOCT HA MPEAIPHUITHETO.
5. JleMoHCTpUpa MMO3HaHUS Ha YUeOHHS MaTepHall Ha YY1 €3UK. 10

Q0611 Opoii TOUKHU 60
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THEME 15: LE DIAGNOSTIC STRATEGIQUE
Plan: Les étapes du procesuus stratégique. Les étapes de la démarche stratégique. Le diagnostic
— interne et externe.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Caractérisez la SNCM.

2. Repérez les forces et les faiblesses de 1’organisation.
TEMA 15: CTPATETUYECKO JUATHOCTULIUPAHE
ILnan-tesuc: Ertanu Ha crparerndeckus Impouec. Eranu Ha CTpaTeruyecKUTe IEUCTBUS.
JInarHoCTULIMPAHETO — BHTPELIHO U BHHIIIHO.
IIpakTnyecko 3aganue/Ka3yc
[IpoueTere TekcTa M OTTOBOPETE HAa BBHIIPOCUTE:!

1. Xapakrepusupaiire SNCM.

2. HaGenexere cuiHUTe U c1abUTE CTpaHU HA Ta3W OpPraHU3AITHS.
Junaktnyeckn martepuaam: Kcepokonme Ha TEKCT, CBbp3aH C JAWArHOCTUIUPAHETO.
(Hampumep TekeT oT “MeHmmKMBHT Ha opranuzanuute”’, cTp. 151). [lo pemenne Ha u3nuTHaTa
KOMHCHS MOXeE J1a C€ U3I0I3BaT U JAPYTU TEKCTOBE.

Maxkcumanen
Kpurepumn 3a oueHnsipane N
Opoii TOUYKH
1. lebunnpa moHsATHATATA CTPATETUUECKO TUATHOCTUIIMPAHE, 15
CTpaTErMyeCcKu AEHCTBHSI, CTPATErMUECKH MTPOLIEC.
2. Pa3bupa, oncBa u 00SICHSIBa BUJIOBETE TUArHOCTHIIMPAHE (BHTPEIIHO U 20
BBHIIIHO), €TAIIUTE HA CTPATErNUECKUs POLIEC U ETAUTE HA
CTpaTEernyeCcKUTE IEUCTBUS.
3. JlaBa npuMepH 3a CTPATErMu4ecKo AMArHOCTULIMPaHE. XapaKTepu3upa 5
MIpeNpUsITHE
4. AHanu3upa npenocTaBeHara nHpopManus 1 Habems3Ba CUITHUTE U 10
ciabuTe CTpaHH Ha OMpejiesieHa OpraHu3aIlHsl.
5. JleMOHCTpUpa MO3HAHUS HA YYeOHUs MaTepHall Ha YyK[l €3UK. 10
OO0 6poii TOUKH 60

THEME 16: LA CONSTRUCTION DE L’AVANTAGE CONCURRENTIEL DANS
L’ENTREPRISE

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

Epreuve pratique/casus:

Lisez le texte et répondez aux questions:

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

2. Presentez les raisons qui ont incité les manageurs a choisir ce couple marché-produit.
TEMA 16: Cb3JABAHE HA KOHKYPEHTHO NPEAUMCTBO B IPEAIIPUATHUETO
Ilinan-Te3uc: [lonarue 3a npeauMcTBO. ThpceHe HA NPEeAUMCTBOTO. TUIOBE HA TPEAUMCTBOTO —
KOHKYPEHTHO, TEXHOJIOTUYHO, IIPOAYKTOBO, MazapHo. Bepura Ha nennocrure. [Ipecnenpana memn.
Kauectso.
IIpakTnyecko 3aganue/Ka3yc
[IpoueTere TekcTa M OTTOBOPETE HAa BBHIIPOCUTE:!

1. Ompenenere KOHKYPEHTHOTO MPEAUMCTBO, TBPCEHO OT MPEANPHUATHETO.

2. IlpencraBere mpUYMHHTE, MOATHKHAIN MEHUDKBPUTE Na M30epaT Ta3W JBOWKa mazap-

MPOIYKT.

JunakTudeckn matepuaiu: Kcepokornue Ha TEKCT, CBbP3aH C KOHKYPEHTHOTO IMPEIUMCTBO.
(Hampumep TekcT ot “MeHuKMBHT Ha opranuzanuute’”, ctp. 161). [lo pemenne Ha u3nuTHaTa
KOMHCHSI MOYXeE JIa C€ U3IOJI3BaT U JAPYTH TEKCTOBE.
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MaxkcumaJjieH

Kputepuu 3a onensiBane N
puTep ! Opoii TOYKH

1. lenHupa NOHATHETO MPEIUMCTBO M TUIIOBETE MPEAUMCTBO. JleduHnpa 15
LeHHocTUTe. JleuHMpa 1ienu U KauecTBO
2. Pa3bupa, onucsa 1 00sICHSIBA TUIIOBETE MPEAUMCTBO U T CPABHSBA. 20

O0scHsBa Kak ce U3BBPILBA ThPCEHETO Ha NMpeauMcTBO. Pa3bupa u obsicHsBa
Bepurara Ha neHHocture. OnucBa npeciieiBaHara Lejl.

3. laBa npumepH 3a BUIOBETE peauMcTBa. Onpenens KOHKYpEeHTHOTO 5
IIPEIMMCTBO
4. AHanu3upa npenocTaBeHara nHGOPMAaIUA U OTpeAess IPUINHUTE, 10

MOJTHKHAIY TPEANPUATHETO KbM N300pa Ha OIpe/iesieHa IBOMKA MPOAYKT-
nasap

5. JleMOHCTpUpa MO3HAaHUS HA YYeOHUs MaTepHall Ha YyK]l €3UK 10

OO01 Opoii TOuKkH 60

THEME 17: LE CHOIX D’UNE STRATEGIE POUR DEVELOPPER L’AVANTAGE
CONCURRENTIEL
Plan: La spécialisation. La diversification. La domination par les colts. La différenciation.
Croissance interne/externe. Croissance horizontale/verticale. L’intégration. Partenariat.
Internalisation.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:

1. Expliquez pourquoi pour I’entreprise son métier est le légume.

2. Determinez les raisons de ce choix stratégique.

TEMA 17: U3bOP HA CTPATEI'US 3A M3IIOJ3BAHE MU PA3ZBUTHUE HA
KOHKYPEHTHOTO INPEJUMCTBO
Inan-te3uc: Cneumanuzanus. Muoroobpasue. IIpeaumctBo upes nenure. Judepeniumarus.
BbTpemen © BBHIIEH pacTeX. XOPU3OHTAIEH W BEPTUKAIEH pactex. HWHTerpammus.
WNHTepHanuonanu3anus.
IIpakTH4ecko 3aganue/Kasyc:
IIpouerere TEKCTa M OTTOBOPETE HA BBHIIPOCUTE:!

1. OGsicHeTe 3a110 AEHHOCTTA HA TIPEANPUITHETO € CBbP3aHa ChC 3€JICHUYYIIHUTE.

2. Ormpenenere NPUUUHUTE 33 TO3U CTPATETUIECKU U300D.
JAupakTudyeckn marepuaju: Kcepokonue Ha TEKCT, CBbpP3aH ¢ KOHKYPEHTHOTO MPEAUMCTBO.
(Hampumep tekct ot “MeHnKMBHT Ha opranuzaunuute”, crp. 171). Ilo pemenne Ha u3nurHara
KOMHMCHSI MOKE J]a CE€ M3IONI3BAT U APYTH TEKCTOBE.

MaxkcumasieH
Kpurepumn 3a ouensiBane N
Opoii TOUKH
1. leuHupa NOHATHATa KOHKYPEHTHO MPEIUMCTBO, CIICIIHATH3aIHA, 15

MHOToo0pasue, MpeAuMCTBO Upe3 EHUTE, JU(epeHInaIusi, XOPU30HTAICH U
BEPTUKAICH PACTEkK, HHTETPALINs, MHTEPHAIIMOHAN3AIIHS.

2. Pa36upa, onicBa 1 00SICHSIBA CTICTIMAIM3AIUATA U HEHHOTO 20
MHOrooOpasue. Onucsa qudepennuanusata. Onucea u 00sSCHsBA
XOPU30HTAITHUS ¥ BEPTUKATHUS PACTEK, BETPEITHUSA U BBHITHUS PACTEXK.
JaBa mpumepu. OOsICHSIBA MHTETPALUATA U MHTEPHAIIMOHATH3AIUATA U J]aBa
MIPUMEPH.

3. O0sicHsiBa M300pa 3a ISHHOCT HA KOHKPETHO MPEATIPHITHE 5

4. AHanu3upa npeaocTaBeHara nHGOpPMAaIUS U OTpeAess IPUIUHUTE, 10

JIOBEJIU PEINPUITHUETO 10 TO3U CTpaTEernuecku u3oop.

5. JleMoHCTpUpa MMO3HAHUS Ha y4eOHMs MaTepuall Ha YyXJ1 €3UK. 10
OO0y Opoii TOUKH 60
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THEME 18: LE CHOIX DES RESSOURCES POUR DEVELOPPER L’AVANTAGE
CONCURRENTIEL

Plan: Les types de resssources — financiéres, humaines, technologiques, immaterielles. La
mobilisation des ressources. L.’évaluation des ressources.
Epreuve pratique/casus:
Lisez le texte et répondez aux questions:
1. Presentez I’objectif recherché par PSA.
2. Justifiez le choix des resources mobilisées.

TEMA 18: M3BOP HA PECYPCH 3A MU3IOJJ3BAHE U PA3BUTHUE HA
KOHKYPEHTHOTO INTPEJIJUMCTBO

Ilnan-re3me: BupmoBe pecypcu — (QUHAHCOBM, YOBEUIKH, TEXHOJIOTMYHM, HEMaTepHaHHU.
Mobunusupane Ha pecypeute. OlLieHsIBaHE HA PECYPCUTE.
IIpakTHyecko 3aganue/Kasyc
[IpoueTere TekcTa M OTTOBOPETE HAa BBHIIPOCUTE:!

1. IlpencraBete nenra, npecienana ot PSA.

2. OOGocHoBeTe M300pa HA MOOMITM3UPAHUTE PECYPCH.
JunakTnyecku marepuanu: Kcepokonue Ha TEKCT, CBbP3aH C KOHKYPEHTHOTO IMPEIUMCTBO.
(Hampumep tekcT ot “MeHnKMBHT Ha opranuzauuute”, crp. 197). Ilo pemenne Ha u3nuTHara
KOMHCHS MOYKE J1a C€ U3I0J3BaT U JAPYTU TEKCTOBE.

Maxkcumanen
Kpurepumu 3a ouensipane N
Opoii TOUKH

1. ledbmHupa moOHATHETO pecypcu Ha mpeanpusTieTo./le¢uanpa moHsaTusta 15
MOOUTTM3UPAHE HA PECYPCUTE U OIIEHSIBAHE HA PECYPCHTE.
2. XapakTepu3upa 1 00sICHSBa BUIOBETE PECYPCH HA MPEITPUATHETO 20
/(puHaHCOBH, YOBEIIKM, HEMaTepUAIHU, TEXHOJIOTHYHN/. [{aBa npumepH 3a
CHhOTBETHUTE BUI0BE pecypcu. OOsICHsIBa U XapaKTepu3npa MpolecuTe Ha
MOOWJIM3HpaHE Ha pECypcuTe U OLIEHsIBaHe Ha pecypcure. JlaBa mpumepu 3a
MOOUJIM3UPAHE U OLICHSIBAHE Ha PECYPCHUTE.
3. O0sicHsIBa 11€NTa, MPECIIeIBAHA OT ONPEACICHO MPEAPHUITHE. 5
4. Ananm3upa npeaocraBeHata nHdopmaius 1 000cHOBaBa U3bopa Ha 10
MOOUTTU3UPAHUTE PECYPCH.
5. JleMoHCTpHpa 1MO3HAHMSI Ha YYEOHUS MaTEepHal HAa Yyl €3UK. 10

OO0y Opoii TOUKH 60

2. Kpurtepumn 3a oueHsiBaHe

Komucusta mo oueHsBaHe Ha W3MHMTa MO TEOpHs Ha Tpodecusra W CHEIHUATHOCTTA,
Ha3HAa4YeHa CBbC 3alOBEJ Ha JMPEKTOpa Ha YYWIMINETO/PBKOBOAWTENS Ha oOydaBamiara
WHCTUTYIMS, ONpENeNs 3a BCEKM KPUTEPHH KOHKPETHH IIOKa3aTesd, 4pe3 KOUTO Ja ce
mudepeHnrpa KOHKPETHUAT OpOoil MPUCHACHN TOYKH.

IV. IBPKABEH U3IIUT 110 IPAKTUKA HA INIPO®ECUATA U CIIEHUAJTHOCTTA

1. Yka3aHus 3a ChAbPKAHUETO HA MHAUBHAYAJTHUTE MPAKTHYECKH 32JaHHUS MO MPOEKT.

Upe3 pabpkaBHHS W3MUT 10 TpakTHKa Ha mpodecus ,,JIKOHOMUCT-MEHHIKBD,
CIECUUANTHOCT ,,I'bproBus” ce TMpoBepsBaT M OLEHSIBAT TNPOPECUOHATHUTE YMCHHUS H
KOMIICTCHIIMK Ha OOy4YaBaHWTE, OTroBapslld Ha TpeTa CTelNeH Ha mpodecHoHaTHa
KBaJIM(DUKALIHS.
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M3nuThT 1Mo mpakTUKa Ha mpodecusara M CHEHUATHOCTTAa Ce€ ChCTOM B pa3paboTBaHe U
3alMTa Ha MPOEKT KaTo MHIUBUIyalTHA pa3paboTKa WM OT €KW 110 3 YUCHUIIH.

WHauBHyaTHOTO/@KUITHOTO  M3MUTHO  33/laHUEe [0 MPOEKTa ChABPKA ITBIHOTO
HAaMMCHOBAaHME HAa YYWIWIIETO/00ydYaBamiata WHCTHTYIHS, TpPa3HU pPEIOBE 3a TIOMBIBAHE
MMeHaTa Ha oOydaBaHus, KBaJdu(HKalMOHHaTa (popMa, HayaiHaTa JaTa M HAYaJHUS 4ac Ha
Bb3JIaraHe Ha IMPOEKTa, JiaTa W 4Yac Ha 3alluTaTta, TeMaTa Ha HHIUBHIYyaJTHOTO MPAKTHYECKO
3aJJaHMe 110 U3TOTBAHETO HA MPOEKTa U M3UCKBAHUATA KbM KpalHUs pE3yNTaT OT U3IIBJIHEHHETO
Ha 3a/IaHUETO.

[Ipu m3nBIHEHHE HAa WHAMBHUIYATHOTO MPAKTUYECKO 3a/JaHHE MO0 M3TOTBSHE HA MPOEKTa
00y4JaeMHUsT U3M0JI3Ba KOMITIOTHD U Apyra O(UC-TEeXHUKA B 3aBHCUMOCT OT YKa3aHHATA, KOUTO
ce chabpxKar B Hero. Ilo pereHne Ha KOMHCHATA MOTaT Jla c€ AajaT AONBIHUTEIHU yKa3aHHs,
KOWTO J1a TIOAIIOMOTHAT 00y4YaBaHHs MTPHU HETOBOTO M3IThJIHECHHE.

WnauBuayaHUTe/€KUTTHUTE TPAKTUYECKU 3aJaHusl, CBbP3aHH C U3TOTBSHETO HA MPOEKTa,
Ce CBCTaBAT B YUYWIMIIETO/O0ydYaBamiaTa HHCTUTYLHUS. BposAT Ha HM3TOTBEHHTE 3aJaHHs IO
MPOEKT TpsiOBa Ja Oblle C €IUH MOBEYE OT OpOs Ha SABABAIIUTE CE B JICHA Ha M3MHUTA. Beeku
oOy4yaBaH W3TETJIsI MHIUBUIYAITHOTO CH TPAKTUYECKO 3aJaHWe, B KOETO BeIHAra caMopbyHO
HaMMCBa TPUTE CU UMEHA.

Paspabomxama na npoexma mps6ea 0a uma cieOHOMo CbObPIAHCAHUE:

1. VYBox - B yBoza ce mpaBsT 001110 MpeACTaBsHE HA UAEATA HAa MPOEKTAa U MOTHUBAIUATA U

000CHOBKa Ha yueHUKa/o0ydaemus 3a n300pa Ha TeMaTa Ha MPOEKTa.

2. Teopernyna yacT - CbIbpkKa OCHOBHHU IMOHSTHUS, MPOIECH, HOPMATUBHU HM3UCKBAHUS,
MIPOLIETyPH | JIp., Ha 0a3aTa Ha KOUTO ce pa3paboTBa TeMara..

3. IIpaktuyecka uact - Cpabpka TaHHM OT HANpaBeHU IMPOYYBAHUS, H3BBPIICHU
OpPraHW3allMOHHU  JIEHHOCTH, pa3pa0OTeHH CTPaTerWu, W3TOTBEHW MaTepHaly,
NOIBJIHEHH  JOKYMEHTH, ()MHAHCOBM  aHAIW3M, CTAaTUCTHYECKAa, OIEpaTHBHA,
CYECTOBOJHA HWH(oOpMAINUs W Apyrn WHPOpPMAIMU, CBbp3aHa C pa3pabOTBaHETO Ha
Temara.

4. 3axmouenue - Chappka 0000MICHNS, U3BOU U TCHICHIIUU OTHOCHO IMPAKTUYECKOTO
NPUIOKCHUE ¥ 3HAYCHHE Ha MPEJICTABeHATa pa3padoTKa.

5. Tloms3Bana nuteparypa - [locouBar ce U3TOYHUIMTE HA MHPOpPMAIUS U HOPMAaTUBHUTE
JIOKYMEHTH, KOUTO Ca CBbP3aHH C TeMaTa.

6. CobabppikaHue Ha pazpaboTKaTa.

[IpoekTsT TpsiOBa Aa OBJAE MpeaaieH Ha U3MUTHATA KOMHUCHS, Ha3HAYEHA OT JTUPEKTOpa Ha
yuriuieTo, 30 1HU npeau 3aumTrara.

KpnTeplm 34 OCHABAHC HA UHAUBUAYAJIHOTO MPAKTHYE€CKO 3aIaHUE 110 ITPOCKT

Ne Kpurepun Touku

1. BoBenenue B mpobiema, MoTHUBaIis 1 000CHOBKA Ha n306o0pa.

5
2. YMeHnus 3a npusaraie Ha MApKeTUHTOBUS HHCTPYMEHTapUyM.

10
3. YMeHus 3a CbCTaBsIHE HAa OPraHU3ALMOHHO-YIPAaBIEHCKH TUIaH.

10
4. YMeHus 3a U3MoJ3BaHe U aHaIU3 Ha (PUHAHCOBO-CYETOBOJAHU JaHHH.

5
5. YMeHus B pa3pab0TBaHETO HAa MPOTHO3H, Pa3pabOTKU M CTPATEeTHH. 10
6 YMeHus 3a npeAcTaBsHe Ha MPOSKTa Ha (PEHCKHU €3HK. 10
7 YMeHus 3a npe3eHTupaHe Ha pa3padoTKara. 10

0011 Opoit TOUYKH 60
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[TocouBa ce MakCUMAaHUAT OpPOM TOYKH, KOWTO CE€ MOCTaBs MPHU IIBJIHO, BIPHO U TOYHO
U3IIBITHCHHUE Ha MoKa3arens. Te ca B ChOTBETCTBUE C TTOCOUYCHUTE B [IbpKaBHOTO 00pa30BaTEIHO
M3HUCKBaHE 3a Mpua0OuBaHe kBanudukamnus no npodecusara UKOHOMUCT-MeHUTKBP.

V. CUCTEMA 3A OLIEHSABAHE

MakcumaaHHUAT OpOoi TOYKH 3a BCAKA M3MHUTHA TEMa WJIU 3a BCAKO M3MUTHO 3amaHue ¢ 60.
HenpaBuiHusat otroBop ce oueHsaBa ¢ 0 Touku. HembaHUAT OTroBOp ce OLiEHsBAa C 4acT OT
TOYKHTE 34 BEPEH U ITBJICH OTTOBOP.

[IpeMuHaBaHeTO OT TOUKH B IM(pOBa OlLleHKA chIiacHo wi. 7, ain. 4 ot Hapenba Ne 3 3a
cucTeMaTa Ha OLICHsSBAaHE C€ U3BBPILBA 10 clieHaTa (GpopmMya:

Iudpora onenka = o0mUAT OPOi TOYKH OT BCHYKHU KpuTepuu : 10

[Tonyuenara mudpoBa oreHka ce uzuucissa ¢ Toanoct a0 0,01.

O1eHsBaHETO HA TMCMEHUTE PabOTH OT IbPXKABHHS M3IHT MO TEOPUS € B CHOTBETCTBUE C
1. 46 ot Hapen6a Ne 3 ot 2003 r. 3a cucreMara Ha OICHSIBAHE.

I/ISHBHHCHI/IGTO Ha HpaKTI/I‘ICCKOTO 3aJaHUEC OT ,Z["bp)KaBHI/ISI HN3IIUT 110 HpaKTI/IKa Cce
oIleHsBa B ChOTBETCTBHE ¢ Wi. 48 oT Hapemba Ne 3 ot 2003 T. 3a cucTemaTa Ha OIICHsIBaHE.

VI. IPEITOPBYUNTEJIHA JIUTEPATYPA

1. Epux Bakapu. MeHWKMBHT Ha opranuzanuute. ®pencku kynrypeH uHCTUTYT, Codus, 2007.

2. Kan-JIrox Koen. Ynpasnenue u opraHusanus Ha Tbproustra. @peHCKU KyJITypeH HHCTUTYT,
Codwus, 2007.

VII. ABTOP

Antoanera barkoBa-JlynoBa — HanmonamHa TeproBcko-6ankoBa rumuasus, rp.Codus
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VIIIL. ITIPUJIOKEHUA
a) [IpumepeH u3nuTeH OuJeT

(l’l'bleO HAaumeHoseaHue Ha yltuﬂumemo/o@maeamama uHcmumyL;uﬂ)

ABbP/KABEH U3IIUT 110 TEOPUSA HA ITIPOPECUATA U CHELHUAJTHOCTTA
3A ITIPUJOBUBAHE HA TPETA CTEIIEH HA ITIPO®PECHUOHAJIHA
KBAJIMOUKALIUA

no npodecusaita 345010 HKOHOMHCT-MEHMKBP
cnennanaHocrra 3450102 Twprosus
HN3nuten Ouier Ne 4

H3numna mema 4: La communication par le produit. Communication de masse. Les
relations publiques.

(usnucea ce mo4YHomo HaumMeHosarue Ha me/nama)

Ilnan-Te3uc: La publicité — les objectifs, les moyens. Le parrainage. Le mecenat.
L'evenementiel.

IIpunoxna 3agaua: A partir d'une étiquette ou des information sur un embalage de produit
analisez la communication.

Onucanue Ha AUAaKTHYecKUTe MaTepuauan: L'etiquette d'un produit.

(ume, pamunus) (noonuc)
JupexTop/PbrKoBOANTE] HA 00YUABAIATA HHCTHTYIIHS  cevueees sevnneenecnesnsmmeesssecssnsssanesns
(ume, pamunus) (noonuc)

(neyam Ha yuunuwemo/o6yyasauama UHCMUmMyyuama,)
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6) IlpumMepHO HHAMBUAYAJIHO NMPAKTUHYECKO 3a/laHHe

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

(N0 HAUMEHOBAHUE HA YYUUTUWEmOo/00yHa8auama UHCMUmMyyus)

ABbP/KABEH U3IIUT 110 IIPAKTUKA HA TPOPECUATA U CIIEHUAJTHOCTTA
3A ITIPUAOBUBAHE HA TPETA CTEIIEH HA IPO®ECHUOHAJIHA
KBAJIMOUKALUA

no npodecusata 345010 U KoHOMHCT-MEHUIKDBP
cnenquajgHoctrta 3450102 Twprosus

NuauBuayaiHo nIpakTHyecko 3aaanue Ne.......

Ha YUCHUKA/OOYUABAHI .....eeveerveenreeiieieesseesseeseeseeseesseesseesseesseesseessessseessesssesssesssesssesssesssenns
(mpume umena Ha yueHuKa/00yuasanus)

[0 KJIac/Kypc,
HadajlHa AaTa Ha HU3IIMTaA: .................. HAQYAJICH YAC: «ieiiiiiiiiiiiiiiiiii i i ittt eennnns
KpaﬁHa JaTa HA U3ITUTA. ....ccovvviiveiniinennens YacC Ha NPUKITIOYBAHEC HA U3IIUTAL....................

1. /1a ce pazpa6oTu npoekT Ha Tema: Réalisation de le’action promotionnelle d’un salon de beauté

2. Yka3aHusi (MHCTPYKIMU/M3UCKBAHNS) 32 H3MbJHEHHE HA MPAKTHYECKOTO 3aIaHHe:.

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 utilisé,

- doit étre remis sur papier et sur support éléctronique;

- doit etre remis a la commission d’examinateurs 30 jours avant la date determinée de [’examen.

YUEHUK/OBYUABAH: ...ttt ettt

(ume, amunus) (noonuc)

Hpez[cezlaTe.n HA MBIMUTHATA KOMUMCHIL: ...ttt ir i it eieteeeaaeeaes
(ume, pamunus) (noonuc)

(ume, pamunus) (noonuc)
(newam na yuunuwemo/odyvasawama UHCMUmMyyus,)
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