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1. IlepeyeHb NJIAHUPYEMBIX Pe3yJIbTATOB 00YYEeHHUSsI 10 JUCHUIIMHE

(M01yJ110), COOTHECEHHBIX C IUIAHMPYeMbIMU pe3yiabTaTamu ocBoeHuss OIIOII
BO

Heabro gucuumunHbl  «HOCTpaHHBIM S3BIK  JIEJIOBOrO  OOIIEHUS» B
HES3BIKOBOM  By3€  SIBISIETCS  MNPUOOPETEHHE  CTYJEHTAMU  KOMIETEHIUU
MPAKTUYECKOTO BIIAJICHUS JIEJIOBOM JIEKCUKOW JJii aKTUBHOTO MPUMEHEHHUS B
npodheCCUOHAIBHOM OOIICHHUH.

B mporecce 00ydeHHsI CTYACHT MPUOOPETAET M COBEPIICHCTBYET CIEAYIOIIUC
KOMIICTCHIINU

YHuBepcajibHble KOMIIETEHI[UM:

- (YK-4) - criocoOeH OCyIIeCTBIATh JCIOBYI0 KOMMYHHUKAIIUIO B YCTHOW U
MUChbMEHHON ¢opMax Ha TocydapCcTBEeHHOM si3bike Poccuiickort denepanuu u
HHOCTpaHHOM(BIX ) sI3bIKE(aX).

OobmenpodeccnoHaIbHbIC KOMIIETEHIIUN:

- (OIIK-1) - cnocobeH co3maBaTh BOCTPEOOBAHHBIC OOINECTBOM MW
WHyCTpUEH MEIUATEKCThl U (WJIM) MEAUATIPOAYKTHI, U (MJIM) KOMMYHUKAIIUOHHBIC
MPOAYKTBl B COOTBETCTBUM C HOPMaMH PYCCKOTO M HWHOCTPAHHOTO SI3BIKOB,
OCOOCHHOCTSIMU UHBIX 3HAKOBBIX CUCTEM.

3agayamMu JUCHUILIIAHBI SBJISIIOTCS:

1. CoBepIieHCTBOBAHUE JIGKCUKO-TPAMMATHYECKUX HABBIKOB B paMKax YCTHOU U
MMCbMEHHOM pedr B AEIOBOM cdepe;

2. O0GyueHue yCTHOM MHOS3BIYHOM pedH B JIeNIOBOM cdepe;

3. CoBepllieHCTBOBAHHUE HABBIKOB YCTHOTO ITyOJIUYHOTO BBICTYIUICHUS;

4. CoBepIlICHCTBOBAaHME HABBIKOB UTCHUS M TOHUMAaHUS ayTEHTUYHON JTUTEPATYPhI
3aIaHHOV HANPaBJIECHHOCTU HA NHOCTPAHHOM SI3BIKE;

5. CoBepilieHCTBOBAaHNE HABBIKOB MHUCHbMEHHOTO TIEPEBO/IA.

[Toka3arenb OCBOCHUS KOMIIETEHIIMN OTPAXaIOT CIEAYIOLINE UHIUKATOPbI:
Tpynossie feicTBUSA:

e Bener nenoByr mMepenucKy Ha HHOCTPAHHOM SI3BIKE C  YYE€TOM
OCOOCHHOCTEM CTUJIMCTUKH O(PHUIHUAIBHBIX IMHUCEM U COLUOKYJIBTYPHBIX
pa3Iuyui.

e BrmonHser A8 JWYHBIX  [eNed  TepeBoJ  OPUIMANBHBIX U
po(eCcCHOHANBHBIX TEKCTOB C HMHOCTPAHHOTO S3bIKA HAa PYCCKUU, C
PYCCKOTO I3bIKa HA UHOCTPAHHBIM.

e VYCTHO MOpEICTABISET PE3YIbTAaThl CBOEU NEATEIBHOCTH HA WHOCTPAHHOM
S3bIKE, MOXET MOAEPKATh Pa3roBOP B XOJ€ UX 00CYKICHUS.

e BruisBusgeT OTAWYUTEIBHBIE OCOOCHHOCTH  MEAMATEKCTOB, W (WJIN)
MEIUANPOIYKTOB, ¥ (MJIM) KOMMYHHUKAIIMOHHBIX TPOAYKTOB Pa3HBIX
MEIMACErMEHTOB U IIaTHOPM.

e OcCylecTBISIET  NOATOTOBKY  TEKCTOB  pEKJIaMbl W CBA3EH  C
OOIIECTBEHHOCThI0O W (WJIM) WHBIX KOMMYHHUKAIMOHHBIX TMPOIYKTOB
Pa3IMYHBIX >KaHPOB M (POPMATOB B COOTBETCTBHH C HOPMaMH PYCCKOTO U
WHOCTPAHHOTO SI3bIKOB, 0COOCHHOCTSIMU UHBIX 3HAKOBBIX CUCTEM.
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Heo0xoaumbie ymeHus:

YMeeT BecTH [ENOBYH MEPENMCKY Ha HHOCTPAHHOM S3BIKE C Y4Y€TOM
OCOOEHHOCTEM CTUIMCTUKM O(QUUUANBHBIX IMHCEM U COLMOKYJBTYpPHBIX
pA3IUYUM.

YMeeT BBINOIHATH NEPeBO OPULIMATIBHBIX U IPOPECCUOHATIBHBIX TEKCTOB C
WHOCTPAHHOTO SI3bIKa HA PYCCKUH, C PYCCKOTO SI3bIKa HA HHOCTPAHHBIH .
YMeeT YCTHO TpEACTaBIsAE€T pe3yibTaThl CBOEH JIEATEIHHOCTH HA
MHOCTPaHHOM $I3bIKE, MOXKET MOJIEPKATh Pa3roBOP B X0J€ UX 00CYKICHUS.
YMeeT BBIABIATh OTIMYUTENBHBIE OCOOEHHOCTM MEIMATEKCTOB, U (WJIN)
MEAMANPONYKTOB, W (WIM) KOMMYHMKAIIMOHHBIX IPOAYKTOB pa3HbIX
MEMACETMEHTOB U TIaT(HOpM.

YMeeT OCyIeCTBISATh TMOATOTOBKY TEKCTOB pEeKJIaMbl M CBA3CH C
OOIIIECTBEHHOCThI0O M (WJIM) HWHBIX KOMMYHHUKALMOHHBIX MPOIYKTOB
Pa3IMYHBIX KaHPOB U (HOPMATOB B COOTBETCTBUU C HOPMAaMH PYCCKOTO H
MHOCTPAHHOTI'O S13bIKOB, 0COOCHHOCTSIMH MHBIX 3HAKOBBIX CUCTEM.

Heo0xoauMmpbie 3HAHNA

3HaeT mpaBWIa BEACHUS JAEJIOBOW MEPENUCKHM Ha MHOCTPAHHOM SI3BIKE C
y4€TOM  OCOOEHHOCTEW  CTWIMCTUKM  O(UIMAIbHBIX  THCEM U
COLIMOKYJIBTYPHBIX PA3INYIHi.

3HaeT  mpaBWJAa  OCYUIECTBIEHUS  IepeBoja  OQUUHUAIBHBIX U
npo(hecCHOHANBHBIX TEKCTOB C WHOCTPAHHOTO S3bIKa HA PYCCKUH, C
PYCCKOTO SI3bIKa HA HHOCTPAHHBINU.

3HaeT mpaBuUia U TIPUEMbl YCTHOTO NPEICTABICHUS pPE3YJIbTaTOB CBOEU
JESITEIIbBHOCTH Ha UHOCTPAHHOM SI3bIKE.

3HaeT  OTJIMYUTENIbHbIE  OCOOCHHOCTHM  MEAMATeKCTOB, U (WJIM)
MEAMANPOAYKTOB, W (WIM) KOMMYHHKAI[MOHHBIX TPOAYKTOB Pa3HbIX
MEMACEerMEHTOB U MIaT(OPM.

3HaeT 0COOCHHOCTH W TMPUEMBI MOATOTOBKH TEKCTOB PEKJIaMbI U CBS3EH C
OOIIECTBEHHOCThI0O W (WJIM) WHBIX KOMMYHHMKAIMOHHBIX TMPOIYKTOB
Pa3IMYHBIX >KaHPOB U (OPMATOB B COOTBETCTBUU C HOPMAMU PYCCKOTO U
MHOCTPAHHOTI'O SI3bIKOB, 0COOCHHOCTSIMH MHBIX 3HAKOBBIX CUCTEM.

2. Mecto aucuuniannabl (MoayJs) B ctpykrype OIIOIT BO

JuctuninvHa «VHOCTPAHHBIM SI3BIK J€J0BOr0 OOIEHMsI» OTHOCUTCS K

00s13aTEIbHON YaCTH OCHOBHOM TIpo(ecCHoHanbHOM 00pa30oBaTeIbHOM MPOTPaMMBbI
noarotoBku OakanaBpoB 42.03.01 «Peknama u CBA3M C OOIIECTBEHHOCTHIOY.

I[I/ICHI/IHJ'II/IHa OImUpacTCAad Ha 3HAHUA W YMCHH:A, IIOJTYUYCHHBIC B PEC3YJIbTATC

OCBOCHUS TUCHMIUIMHBI « MHOCTpaHHBIN s3bIK» U KoMmneTeHusax: YK-4, OIK-1.

Kypc ¢opmupyer 3HaHuUS, YMEHHMS M KOMIIETCHIIMH, HEOOXOAMMBIC IS

npodeCCUOHAIBHON U JIEJIOBOM KOMMYHUKAIUU. SIBIISETCS 3aBEpPIIAIOIINM 3TAlOM
B U3YYCHUH HHOCTPAHHOTO s3bIKa Mg HampaBieHuss noarotoBku 42.03.01
Pexnama u cBsi3u ¢ 001IECTBEHHOCTHIO.



3. O0beM qUCHHMIJIMHBI (MOAYJIS) M BUABI y4e0HOI padoThI

OO0mass TPyJIOEMKOCTh JUCHUILIMHBI COCTABIIICT 6 3aueTHBIX eauHuI], 216

ygaca.
Tabauua 1
Buabi 3ansTmii Bcero Cemectp | Cemectp
4acoB 5 6
OO0mas Tpy10eMKOCTh 216 108 108
OYHASA ®OPMA OBYUYEHUSA
AYIUTOPHBbIE 3aHATHUS 96 48 48
Jlexumnm (JI) - - -
[Tpaktuueckue 3ansatus (I13) 96 48 48
JlaGopaTopHbie paboTsI (JIP) - - -
IIpakTrueckas NOAroTOBKa - - -
CamocrosiTesibHas padora 120 60 60
KypcoBbie pa6oThl (IPOEKTHI) - - -
PacuyerHo-rpadguyeckue padboTnl - - -
KonTpoabsHasi padora + + +
Tekymuii KOHTPOJIb 3HAHUH Tecr + +
Buja uTOroBOro KOHTpOJIst 3ager / 3ager 3auger ¢
JK3aMeH OLICHKOM
3AOYHASA ®OPMA OBYYEHUSA
AyIMTOpHBbIE 3aHATHS 24 12 12
Jlexumnm (JI) - - -
[Ipaktuueckue 3ausarus (113) 24 12 12
JIaGopatopusbie pabotsl (JIP) - - -
[IpakTrueckas moAroToBKa - - -
CamocrosiTesibHas padora 192 96 96
KypcoBbie padoTsI (IPOEKTHI) - - -
PacuyerHo-rpadguyeckue padboTbl - - -
KonTtpouabnas padora + + +
Buja utoroBoro KoHTpoJIsi 3auver / 3auer JK3amen
IK3aMeH
4. Conep:xxanme QU CHUIIAHBI
4.1.Tembl IMCHUIVIMHBI U BUABI 3AHATHH
HanmenoBanue Tem Jlekuu | Ilpakrnuec | 3anarusa B | Ilpakrtuuec Kon
u, KHe HHTEPAKTUB Kas KOMIIETEeHI]
qac. 3aHATHA, HOH (hopMe, | MOATOTOBKA ui
OuHoe Yac yac , Jyac
/ Ounoe / Oumnoe / Ounoe /
32049HO 3a049HOe 3a049HOe 3a049HO€
e

AHIIMHACKUHA A3BIK

5




5 cemecTp

Tema 1. Marketing and -/- 12/2 3/1 -/- YK-4,
Advertising OIlK-1
Tema 2. Advertisement -/- 12/2 3/1 -/- YK-4,
as a service OIIK-1
Tema 3. Mass media -/- 12/4 3/1 -/- YK-4,
OIIK-1
Tema 4. Methods of -/- 12/4 3/1 -/- YK-4,
Advertising OIlK-1
Hroro 3a 5 cemectp: -/- 48/12 12/4 -/- -
6 cemectp
Tema 5. Types of -/- 12/2 3/1 -/- VK-4,
Advertising OIIK-1
Tema 6. Developing and -/- 12/2 3/1 -/- VK-4,
Advertising Campaign OIlK-1
Tema 7. Publicity and -/- 12/4 3/1 -/- VK-4,
Public Relations OIIK-1
Tema 8. Business -/- 12/4 3/1 -/- YK-4,
documents OIlK-1
Hroro 3a 6 cemectp: -/- 48/12 12/4 -/- -
Hroro: -/- 96/24 24/8 -/- -
DpaHIY3CKUH A3BIK
5 cemecTp
Tema 1. Sciences -/- 12/2 3/1 -/- YK-4,
sociales et relations OIlK-1
publiques
Tema 2. RP et publicité -/- 12/2 3/1 -/- VK-4,
OIIK-1
Tema 3. Communication -/- 12/4 3/1 -/- YK-4,
événementielle OIIK-1
Tema 4. Le contrat. 12/4 3/1 -/- YK-4,
OIIK-1
Hroro 3a 5 cemectp: -/- 48/12 12/4 -/- -
6 cemecTp
Tema 5. -/- 12/2 3/1 -/- VK-4,
Correspondance OIlK-1
d’affaires
Tema 6. Communication -/- 12/2 3/1 -/- YK-4,
d’affaires. Négociations OI1K-1
Tema 7. Marketing -/- 12/4 3/1 -/- YK-4,
OIIK-1
Tema 8. Résultats et -/- 12/4 3/1 -/- YK-4,
Tendances. OIIK-1
Hroro 3a 6 cemectp: -/- 48/12 12/4 -/- -
Hroro: -/- 96/24 24/8 -/- -
Hemenxkmnii A3bIK
S cemecTp
Tema 1. -/- 8/2 2/- -/- VK-4,
Kommunikationsinstru OIIK-1

mente.




Tema 2. Marketing — PR -/- 8/2 2/1 -/- VK-4,
OIIK-1
Tema 3. Rechtliche -/- 8/2 2/1 -/- VK-4,
Unternehmensformen OIlK-1
Tema 4. Werbung -/- 812 2/- -/- VK-4,
OIIK-1
Tema 5. -/- 8/2 2/1 -/- VK-4,
Erscheinungsformen OIIK-1
der Werbung
Tema 6. Psychologie der -/- 8/2 2/1 -/- YK-4,
Massenkommunikation OIlK-1
Hroro 3a 5 cemectp: -/- 48/12 12/4 -/- -
6 cemectp
Tema 7. Soziologie der -/- 8/2 2/- -/- YK-4,
Massenkommunikation OIlK-1
Tema 8. PR und -/- 8/2 2/1 -/- VK-4,
Werbung in der OIlK-1
Tatigkeit der staatlichen
Strukturen
Tema 9. -/- 8/2 2/1 -/- VK-4,
Unternehmenskultur OIIK-1
Tema 10. Die -/- 8/2 2/- -/- VK-4,
Verhandlungen OIlK-1
Tema 11. Die -/- 8/2 2/1 -/- VK-4,
Geschiiftsreise OIlK-1
Tema 12. Erste Kontakte -/- 8/2 2/1 -/- YK-4,
Vorstellung OIlK-1
Hroro 3a 6 cemecTp: -/- 48/12 12/4 -/- -
Hroro: -/- 96/24 24/8 -/- -

5 cemect

Tema 1. Marketing and Advertising

Jlexcuueckuii mamepuar:

e Advertising and the Modern World
e Advertising All Over the World

e History of the Advertising

Tema 2. Advertisement as a service

Jlexcuueckuii mamepuai:
e The Ethical Questions
e Social Benefits

Tema 3. Mass media

Jlexcuueckuii mamepuai:
e News Agencies

4.2 ConepxaHue TeM TUCUUIINHBI

AHIJIMUACKUAN A3BIK




Newspapers
Periodicals
Radio

e Television
Tema 4. Methods of Advertising
Jlexcuueckui mamepuar:

e Message Strategies
A Few Words about Creative Strategy
Creating the Advertising Messages
Slogan, Logos, Type
Some Thoughts on Color

6 cemectp
Tema 5. Types of Advertising

Jlexcuueckuu mamepuan:
e Consumer Advertising
e Media and Consumer Advertising
Tema 6. Developing and Advertising Campaign

Jlexcuueckuu mamepuan:
e Advertising Campaign

Defining the Advertising Objectives
Creating the Advertising Platform
Determining the Advertising Budget
Objective and Task Approach

e Developing the Media Plan
Tema 7. Publicity and Public Relations
Jlexcuueckuii mamepuar:

e Kinds of Publicity

e Uses of Publicity

e Requirement of a Publicity Program
Tema 8. Business documents
Jlexcuueckuu mamepuan:

e Business Documents

e The Bill of Handing

e The Bank of England

DpaHy3CKHUH A3BIK

S cemecTp
Tema 1. Sciences sociales et relations publiques
I pammamuueckuu mamepuan:
e Pronoms complements

Identifying and Analyzing the Advertising Target



e Interrogation
Jlexcuueckuii mamepuan:
e Psychologie des médias de masse
e Sociologie des médias de masse
e Différences interculturelles et leur importance pour les spécialistes en
relations publiques
Tema 2. RP et publicité
I pammamuueckuii mamepuain:
e Conditionnel
e Futur simple et futur proche.
Jlexcuueckuu mamepuan:
e Types et technologies des relations publiques
e Relations publiques externes
e Différences entre le lobbying, la propagande, la publicité, les relations
publiques et le marketing
Tema 3. Communication événementielle
I pammamuueckur mamepuan:
e Temps passes de I’Indicatif
e Pronoms relatifs et possessifs
Jlexcuueckuu mamepuan:
e La communication événementielle
e La conférence de presse
e Un communiqué de presse
Dossier de presse
Tema 4. Le contract.
I pammamuueckuti mamepuan:
e Demonstratifs
e Forme passive.
Jlexcuueckuii mamepua:
e Le contrat et ces types
Le contrat de travail
Le contratd’achat-vente
L’objet du contrat
Les conditions de vente
La livraison
Le payment
Le force-majuer et I’arbitrage
6 cemectp
Tema 5. Correspondance d’affaires
I pammamuuecxuti mamepuai:
o Infinitif
e Formes non-personneles du verbe



Jlexcuueckuu mamepuar:

e Lacommande (changement, annulation)

e [’offre et la demande

e Service clientele

e Reglement de Facture

e Lareclamation
Tema 6. Communication d’affaires. Négociations
I pammamuueckuti mamepuan:

e Subjonctif
Jlexcuueckuu mamepuan:

e Types de négociations

e FEtapes de négociations

e FEtique dans la négociation
Tema 7. Marketing.
I pammamuueckut mamepuan:

e Subjonctif

e Passe simple et Passe compose
Jlexcuueckui mamepua:

e Etude du marché
Définition du produit
Méthodes de distribution
Publicité (Force du vente)
Offre et demande

e Profil du manager.
Tema 8. Résultats et Tendances.
FpaMMamuquKud mamepuai.’

e Discours indirect

e Indefinis
Jlexcuueckui mamepuan:

e Secteur d’activité
Entreprise en chiffre
Comptes de I’exercice
Commerce exterieur
Organisation commerciales internationales

Hemenkui 361Kk

D ceMecTp
Tema 1. Kommunikationsinstrumente
Jlexcuueckuii mamepuai:
e Veranstaltungsorganisation
e [nterne Kommunikation
e Training
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Sponsoring
Pressearbeit
Mediengestaltung

Tema 2. Marketing - PR
Jlexcuueckuu mamepuan:

Pressebeziehungen
Produkt-Publicity
Unternehmenskommunikationen
Interessenvertretung(,,Lobbyismus‘)
Beratung

Tema 3. Rechtliche Unternehmensformen
Jlexcuueckui mamepuar:

Einzelunternehmen
Personengesellschaften
Kapitalgesellschaften
Genossenschaften

Tema 4. Werbung
Jlexcuueckuu mamepuan:

Die Werbemittel

Die Aufgaben der Werbung
Die Werbewirtschaft

Die Werbeplanung
Werbung in Deutschland
Russischer Werbemarkt

Tema 5. Erscheinungsformen der Werbung
Jlexcuueckuii mamepua:

Wirtschaftswerbung
Politische Werbung
Religiose und kulturelle Werbung

Tema 6. Psychologie der Massenkommunikation
Jlexcuueckuii mamepua:

Interesse, Nachahmung
Motivierung und Entwicklung der Kreativitit

Bildung von Wertevorstellungen und Stereotypen durch Einstellungen
Identifizierung
Wahrnehmung, Verstindnis, Aneignung, Motivation und Erwartungen bei
der Nutzung der Massenkommunikationsmittel
iiberzeugende Einwirkung der Kommunikatoren auf das Publikum
e Manipulation von Menschen.
6 cemectp
Tema 7. Soziologie der Massenkommunikation
Jlexcuueckuii mamepuai:
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e Soziologie
e Positive Einfliisse der Massenmedien
e Negative Einfliisse der Massenmedien
Tema 8. PR und Werbung in der Tétigkeit der staatlichen Strukturen
Jlexcuueckuu mamepuan:
e Die Hauptrichtungen der Tatigkeit der PR- Dienste
e Prinzipien der Versorgung des wirksamen Funktionierens der Regierung
e Mechanismen der Arbeit PR in den Staatsstrukturen
e Zusammenwirken der Organe der staatlichen und kommunalen Verwaltung
mit den Medien
Tema 9. Unternehmenskultur
Jlexcuueckui mamepuar:
e Unternehmenskultur
e Die Corporate Identity
e Unternehmenskommunikation
o Fiihrungsstile
Tema 10. Die Verhandlungen
Jlexcuueckui mamepua:
e Die Anfrage.
e Das Angebot.
e Die Bestellung.
e Die Bestitigung des Auftrages.
Tema 11. Die Geschaftsreise
Jlexcuueckuu mamepuan:
e Besuchs Vereinbarung.
e Hotelreservierung.
e Ticketbuchung.
e Vereinbarung der Termine.
Tema 12. Erste Kontakte Vorstellung
Jlexcuueckuu mamepuan:
e BegriiBung. Anrede.
e Vorstellung formen.
e Verabschiedung.

5. IlepeyeHnb y4eOHO-MEeTOAMYECKOT0 00eCIIeYeHU IJIsl CAMOCTOSATE/IbHOM
padoThI 0 AMCHUIIHHE (MOLYJII0)

1. «Meroauyeckue ykazaHus sl 00y4aromuxcs Mo OCBOSHUIO JTUCIUILIUHBDY

6. DoH/1 OLIEHOYHBIX CPEICTB /IJIs POBeIeHUsI POMEKYTOUHOM
arrecTalu 00y4arIUXCH M0 JUCHUILINHE (MOTYJII0)
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@OH/I OLIEHOYHBIX CPEACTB JUISI MPOBEACHUSA NMPOMEXKYTOUHOM ATTECTALIMU
oOydaronuxcst mo aucuuiuinHe «MHOCTpaHHBIM S3bIK  JI€IOBOTO  OOILIEHUS
npuBejieH B [Ipunoxkennu 1 k HacTosei Paboueit mporpamme.

7. IlepeyeHb OCHOBHOM ¥ JONOJHUTEIbHON Y4eOHOM JIMTEPATYPhl,
HEe00X0UMOI1 111 OCBOECHHUSA TUCIMILIMHBI (MOIYJIA)

7.1 AHTJIMHCKHUN A3BIK

OcHoBHas JuTeparypa:

1. AdanacneBa, E. A. [lenoBoit anrnuiickuii si3pik : yuebHoe nocodue / E. A.
Adanacwena, 0. A. 3emunckas. — Cankt-IletepOypr : III'VIIC, 2020. — 53 ¢. —
ISBN 978-5-7641-1470-5. — Texkct : amexTpoHHbIN // JlaHb : 37ME€KTpOHHO-
oubnmoreunas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/222488 — Pexum
JOCTYyTIA: JUIsl aBTOPH3. TTOIh30BaTEIICH.

2. I'youna, I'. I'. Aurnuiickuii s36IK B TpOoGECCHOHATIBLHON JESTEIbHOCTH
s crienranibHOCTH  «Pekmaman=English in  Professional Activities for the
Specialty ‘Advertising’ : yuebHoe mocooue : [12+] / I'. I'. I'ybuna. — Mockaa ;
bepnun : {upext-Menua, 2019. — 63 ¢. — Pexxum nocryna: nmo nmoanucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=571257 — ISBN 978-5-4499-0465-
2.—DOI 10.23681/571257. — TekcT : 3JEKTPOHHBIH.

3. Janununa, KO. C. Business correspondence and contract = JlemoBas
NepenucKka M 3aKIIYEeHHEe KOHTpaKTa : ydyeOHo-meTonuudeckoe nocobdue / 0. C.
Hanununa. — Owmck : CubAJIN, 2020. — 79 ¢. — TekcT : snekTpoHHbii // JlaHs :
aNIeKTpOHHO-O0nOmoTeynas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/170793 —
PexxuMm noctyma: st aBTOPHU3. TTOJTH30BATENCH.

4. Kurynosa, K. I'. AHrmuicKuii sI3bIK U1 00YYarOIMIKUXCS IO HAMPABIICHUIO
«Pekiiama u cBsi3u C 00IIECTBEHHOCThIOY» : yueOHoe mocodue / XK. I'. JKurynosa,
1O. E. Koctepuna, E. B. Illumo. — Owmck : OMI'TY, 2019. — 88 ¢. — ISBN 978-
5-8149-2786-6. — Tekct : anexTpoHHbIN // JlaHb : 3JIEKTPOHHO-OUOIMOTEUHAsS
cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/186825 — Pexum mgocryma: mis
aBTOpHU3. ITOJIB30BATEIICH.

5. Kocrepuna, FO. E. [lenoBoit anrnmiickuii s3plk = Business English :
yaebHoe mocobue / 0. E. Koctepuna, M. B. Jlacuna, C. 10. Bsazuruna. — Omck :
OMI'TY, 2020. — 96 ¢c. — ISBN 978-5-8149-2981-5. — TekcT : 31eKTpOHHBIN //

Jlanb : AJIEKTPOHHO-OMOIMOTEUHAS cucrema. URL:
https://e.lanbook.com/book/186860 — Pexum goctyma: s aBTOpUS3.
ITOJIb30BATEIIEH.

JlonoiHUTEILHASA JIMTEpaTypAa:

1. Anamko, M. A. I'pammaTrka aHTJIMHACKOTO SI3bIKA | Y4€OHO-METOIMUECKOE
rmocoo6ue : B 3 yactax / M. A. Anamko. — Tomesittu : TI'Y, 2017 — Yacte 3 —
2017. — 172 ¢. — ISBN 978-5-8259-1177-9. — Tekct : anekTpoHHsbIi // JlaHs :
aylekTpoHHO-OnOMoTeunas cucrema.URL: https://e.lanbook.com/book/139859 —
PexxuMm noctymna: aist aBTOpU3. MOJIb30BATEIEH.
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2. AHTTIMICKUN SI3BIK JUTS CIICITUAMCTOB B C(hepe MAaCCOBBIX KOMMYHHUKAITUH
: yueOHoe nocobue / cocraButens JI. M. Konecnuk [u ap.]. — HukHeBapTOBCK :
HBI'Y, 2020. — 121 c. — ISBN 978-5-00047-567-6. — TekcT : 2JIeKTpOHHBIH //
Jlanpb : AIIEKTPOHHO-OMOIMOTEeUHAS cucrema. URL:
https://e.lanbook.com/book/208139 — Pexum goctyma: Il aBTOPH3.
T10JIb30BATEIICH.

3. banbOypoga, JI. K. Foundations of Intercultural Communication : yue6Hoe
noco6ue / JI. K. banmsOypoBa. — 2-¢ m3n. — Yman-Y» : BCI'YTY, 2017. — 155

c. — Texkcr : anexktponssit // Jlanp : anekTpoHHO-OMOMMOTEUHas cuctema. URL:
https://e.lanbook.com/book/236129 — Pexwum jgoctyma: JUIsl  aBTOPH3.
IIOJIb30BATEIICH.

7.2 ®paHIYy3CKHH A3BIK

OcHoBHas IUTEpPaTypa

1. Kpaiicman, H. B. ®panmy3ckuil s3bIK Uil JEJIOBOTO U
npodeccuoHalbHOrO oOIIeHus : yueObHoe mocobue : [16+] / H. B. Kpaticman ;
KazaHckuil HallMOHANBHBIA HMCCIIEIOBATEIbCKUM TEXHOJIOTUYECKUA HHCTUTYT. —
Kazanp : KazaHckuii Hay4HO-UCCIEN0BATEIbCKUI TEXHOJIOTHUECKUI YHUBEPCUTET
(KHUTY), 2019. — 124 c. : un. — Pexum pgocryma: mno mnoxnucke.URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=683721 — bubauorp. B kH. — ISBN
978-5-7882-2664-4. — TeKcCT : 3JIEKTPOHHBIM.

2. ®enmorkuHa, E. B. ®panmysckumii s3pik. Pexkinama u  cBsi3u  C
o0I11IeCTBEHHOCThIO : ydyeOHoe mocobue / E. B. ®enmotkuna, P. I'. I'yceBa. —
Mocksa : PYT (MUUT), 2019. — 176 c. — TekcT : aiekTpoHHbl // Jlanb :
aJIeKTpoHHO-OMOMoTeunas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/175691 —
Pexum moctyna: asis aBTOpU3. OJIB30BATENECH.

JlonoJiHUTe IbHAS JIUTEpaTypa:

1. TonorBuna, H. B. I'pammaruka ¢paHIiy3ckoro siplka B CXemax U
yIpakHEeHUsIX : yueOHoe mocodue : [12+] / H. B. T'onorBuna. — Cankr-Iletepoypr
: KAPO, 2020. — 176 c. : wn., Tabn. — Pexxum nmocryma: mo moanucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=610774 — ISBN 978-5-9925-0736-
2. — TeKcT : 2eKTPOHHBIH.

2. UBanuenko, A. W. ®paHiy3ckuil s3bIK: TOBCEIHEBHOE OOIICHUE.
[IpakTuka yctHo# peun : [16+] / A. U. UBanuenko. — Caukrt-Iletepoypr : KAPO,
2020. — 376 c. : wm, Tabn. — Pexwum nmoctyma: mo moammcke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=610813 — bubauorp. B k1. — ISBN
978-5-9925-0596-2. — TeKCT : 3NEeKTPOHHBIH.

7.3 Hemeukuii A13bIK

OcHoBHas JuTEparypa:

1. Andepona, H. I'. Hemerkuii si3pik. Pexitama u cBsi3u ¢ 001I€CTBEHHOCTHIO
: yaebnoe mocodbue / H. I'. Andeposa, H. M. Mupzabekonra, E. M. CunensHukoBa.
— Mocksa : PYT (MUUT), 2019. — 197 ¢. — TekcT : anekTpoHHbIN // JlaHb :
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aNeKTpoHHO-O0nbmoteynas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/175687 —
Pexxum noctyma: 1 aBTOpuU3. MOJIb30BaTENeH.

2. BacuibeBa, M. M. Hewmenkuii s3bIk: AenoBoe oOIIeHHE : ydeOHOeE
nocoobue / M.M. BacunwseBa, M.A. BacunbeBa. - Mockga : Anbda-M : UHOPA-M,
2022. - 304 c. - (bakamaBpumart). - ISBN 978-5-98281-379-4. - Tekcr

sanekrponnbii. URL: https://znanium.com/catalog/product/1816624 — Pexum
AOCTYyIIA: 110 ITIOAITUCKCE.
3. JlemoBoil WHOCTpaHHBIN s3bIK (HEMEIKWi) : ydeOHOoe mocobue /

cocraButenu E. M. AnekceeBa [u np.]. — ExatepunOypr : YpI'IlY, 2018. — 137
c. — ISBN 978-5-7186-1023-9. — TekcT : anmekTpoHHbIi // JIaHb : 371€KTPOHHO-
oubimoreunas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/182677 — Pexum
JIOCTyMa: JIJIsl aBTOPH3. TOJIh30BaTEINCH.

4. CutaukoBa, 1. O. Jlenosoit Hemerkuii 361k (B2—C1). Der Mensch und
seine Berufswelt : yue6Huk u npaktukym s By3oB / M. O. CutHukosa, M. H.
['y3p. — 3-¢ u3n., nepepad. u gon. — Mocksa : U3natensctBo FOpaiit, 2022, —
210 c¢. — (Bwicmiee ob6pazoBanue). — ISBN 978-5-534-14033-0. — Texkcr :
MeKTpoHHbI  //  OOpazoBatenbHas 1uiargopma FOpaiit  [caiit]. URL:
https://urait.ru/bcode/469945
JlomoJIHUTEIbHAS JINTEPaTypa:

1. KamsinoBa, T. I'. Deutsche Grammatik=I"paMmaTika HEMEIIKOTO S3bIKa:
TEOpHsl U MPAKTHKA : yueOHoe nmocobue : B 2 vactax : [12+] / T. I'. KamsiHoBa. —
Mockga ; bepnun : Qupextmenua [Ta6nummunr, 2020. — Yacte 1. Teopetuueckas
rpamMmaTtuka. — 662 c. : Tabn. — Pexum poctyma: mno mnoamucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=573176 — ISBN 978-5-4499-0365-
5.—-DOI 10.23681/573176. — TekcT : MEKTPOHHBIH.

2. Cracwok, A. B. I'pammaTndeckuii pakTUKyM IO HEMEIKOMY SI3BIKY :
yueOHoe nocobue / A. B. Craciok, A. A. KazanneBa. — TBeps : Tepckas 'CXA,
2019. — 93 c. — TekcT : snexkTpoHHBIN // JlaHb : 2IEKTPOHHO-OUOIMOTEUHAS
cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/134193 — Pexum goctyma: mjst
aBTOpHU3. ITOJIB30BATEIICH.

8. IIepeyens pecypcoB HHPOPMALMOHHO-TEJIEKOMMYHUKALUOHHOM CeTH
«/HTEepHeT», HeOOXOAUMBIX VISl OCBOCHHS JUCHUILIHHBI (MO1YJIA)

1. http://biblioclub.ru/ - Yausepcurterckas oubarmoreka ONLINE
2. http://www.znanium.com/catalog - DnekTpoHHO-OMONIHMOTEUHAs CHUCTEMa

ZNANIUM
3. https://lib.rucont.ru/search - HartnonanbHsiii iudpoBoii pecypc PykoHT

4. https://urait.ru/ - O6pasoBarenpHas mwiathopma FOpaiit
5. https://e.lanbook.com/ - DnekTporHO-0MbOMMOTEYHAs cucteMa JIAHD

9. MeToanueckue yKazaHus JAJ1s1 00yYAKIIMXCS 110 0CBOCHUIO
TUCHMILTHHBI (MOYJIf)
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MGTOI[I/I‘-IeCKI/Ie YKasaHuda JId 06yqa}01111/1xc;1 II0 OCBOCHHIO JUCLMIIIIMHBI

«MHOCTpaHHBIM A3BIK JEJTIOBOTO OOUIEHUs» mpenactaBieHbl B [Ipunoxkenun 2 k
Hacrosel Paboueli mporpamme.

10. TIlepeuyeHb uHGOPMALMOHHBIX TEXHOJIOTHI, HCIO0JIb3yEMBbIX MPH
OCYIECTBJIEHNH 00PAa30BaTEJIbHOI0 NMPOLECCa MO0 AUCHUIIAHE (MOLYJII0)

IlIpozpammmnoe obecneuenue:
e MS Office Power Point

Hnghopmayuonnwvie cnpagounvie cucmemol:
e DJIEKTPOHHBIC PECYPCHI 00Pa30BaATEIBLHON CpEbl Y HUBEPCUTETA.

11. OnucaHue MaTepuaIbHO-TeXHHYECKOH 0a3bl, HEOOXOAUMOM 1JIA
OCyLleCTBJICHHSI 00Pa30BaTEJILHOI0 NMPoUecca Mo JUCHUILIMHE (MOTYJIIO)

Ilpakmuueckue 3anamus:
e pabouee mecTo npenoaasarens, ocHamennoe [1K ¢ noctynom B UnTepHerT;

e paboune MecTa CTYJECHTOB, OCHAILEHHBIE KOMIIBIOTEpAMU C BBIXOJIOM B
WHTEPHET;

® AyIUTOPHS, OCHAIEHHAs MPE3CHTAIMOHHOW TEXHUKOU (TIPOEKTOp, SKpaH,
KOJIOHKH);

® JMHTaQOHHBIN KaOWHET.

16



Ilpunoscenue 1

@DoH/1 OLIEHOYHBIX CPEICTB /IJIs MPOBeIeHUsI POMEKYTOUHON aTTecTAlNU
00y4aImuxcs Mno JUCUUIJINHE (MOXYJIIO)

HHCTUTYT IIPOEKTHOI' O MEHE/[ZKMEHTA H HHKEHEPHOI O
BU3HECA

KA®E/IPA HHOCTPAHHBIX A3BIKOB

®OH/] OLIEHOYHBIX CPEJCTB JUIsI TPOBEEHMS
MPOMEXYTOYHOI ATTECTALIMM OBYYAIOLLIMXCS 1O
JUCHMILIAHE (MOJY.JIIO)

«MHOCTPAHHBIN SA3BIK JEJIOBOI'O OBIIEHUST»

Hanpasienue noaroroBku: 42.03.01 Pexsiama u cBsi3u ¢ 001IECTBEHHOCTH

Ipopuiab: CoBpeMeHHble KOMMYHUKALUMOHHBbIE TEXHOJOIMH U PeKJIAMHAA
NesiTeJIbHOCTh

YpoBeHb BbIcHIEro 00pa3oBaHus: 0aKkajJaBpuaT

®opma 00y4YeHUSA: OYHAS, 3209HAA

Koposes
2022
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1. IlepeyeHb KOMIIETEHUMH € YKAa3aHUEM ITANoOB UX (popMUPOBaAHUA B
npouecce 0CBOEHHs 00pa3oBaTeIbHON IPOrPaMMbl

Paznen B pe3yabrarte uzydyenusi paziaena IuCIUNIMHBI,
AVCHUIINH odecrieynBaomero popMupoBaHue KOMIMeTeHINH,
bl, o0yualommiicsi npuodperaer:
N HNuagexc Conepsxanue oﬁecneqima
n/n KommereH KOMIIETEHIMH fomuH
111071 ¢bopmuposa Tpynosbie Heo0xoaumbie Heob6xoaumbie
HHE AeiicTBus yMeHus 3HAHUS
KOMIIeTeHI!
"

1 YK-4 crocoOeH Anrmmiickuii | * Benmet nemoByto * YMmeer BecTn * 3HaeT mpaBuia
OCYILIECTBISITh S3BIK: MIepenncKy Ha JICTIOBYIO TIEPETIUCKY | BEICHHS
JIETIOBYIO Tema 1-16 HWHOCTPaHHOM Ha HHOCTPaHHOM JIeTIOBOM
KOMMYHUKanuio | OpaHIy3ckn | sI3bIKE C yUETOM SI3BIKE C YUETOM HEePENUCKH Ha
B YCTHOHU U I SA3BIK: ocoOeHHOCTeH ocobeHHOCTEN MHOCTPaHHOM
MTUCbMEHHOU Tema 1-16 CTUJINCTUKU CTUJINCTUKU S3BIKE C YUETOM
(dbopmax Ha Hewmernkmii o(HIIHATEHBIX oUIHATEHBIX 0COOCHHOCTEIH
TOCYAApCTBEHH | SI3BIK: IIHCEM U IIHCEM U CTHJINCTUKA
OM SI3BIKE Tema 1-24 COIIMOKYJIBTYPHBIX | COLMOKYJIBTYPHBIX ourmansHbIX
Poccuiickoii PpazIu4Ui. Ppa3Iu4Ui. THCEM U
Denepanun u * Bemonnster s * YMeeT BBINIONHATh | COLMOKYIbTYPH
HMHOCTPaHHOM(BI JIMYHBIX [esei TIepeBOA BIX Pa3IHIUi.
X) s3pIKe(ax) NIEpeBOJ oumanbHBIX U * 3HaeT npaBuiIa

ouIHaNEHBIX U npodecCHOHANBHBIX | OCYIIECTBICHUS
PO eCCHOHANBHBIX | TEKCTOB C nepenojia
TEKCTOB C UHOCTPaHHOTO ounmanbHBIX U
HWHOCTPaHHOTO s3bIKa Ha PYCCKUH, ¢ | npodeccroHans
sI3bIKA HA PYCCKHUH, | PYCCKOTO si3bIKa Ha HBIX TEKCTOB C
C PYCCKOTO SI3bIKa HMHOCTPAHHBIH. HMHOCTPAHHOTO
Ha WHOCTPaHHBIM. * YMeeT yCTHO SI3BIKA Ha
* YcTHO NIPEACTABISET pycckuii, ¢
TIPEACTABISET Ppe3yNbTaThl CBOCH PYCCKOTO SI3bIKa
Ppe3yIbTaThl CBOCH JIeATeIbHOCTH Ha Ha
JIeATeIbHOCTH Ha WHOCTPAHHOM SI3bIKE, | MHOCTPAHHBIN.
UHOCTPaHHOM MOJKET MOoJAepKaTh | * 3HAeT MpaBuiia
SI3bIKE, MOXKET pasroBop B XOZ€ UX | W IIPUEMBI
HoJiepKaTh 00CyXIeHUSL. YCTHOTO
pasroBop B XOJIE X Npe/ICTaBICHUS
00CyXIeHUsL. pe3ynpTaToB
cBOEi
JeATeIIbHOCTH
Ha
HMHOCTPaHHOM
SI3BIKE.

2 OIIK-1 criocobeH AHrnuiickuii | * BoisiBnser * YMeeT BBISIBJIATh * 3HaeT
cO03/1aBaTh S3BIK: OTJINYNTEIIbHBIC OTIINYNTEIIbHBIC OTIINYNTEIIbHBIC
BocTpeboBanHbl | Tema 1-16 0COOEHHOCTH 0COOEHHOCTH 0COOEHHOCTH
e obmectBoM 1 | DpaHIly3cKkH | MEAMATEKCTOB, U MeJIMaTeKCTOB, 1 MEIIMAaTEKCTOB,
HHIYCTpUEH I SA3BIK: (mm) (mm) u (nm)
Mmenuarekctl 1 | Tema 1-16 MEJIMaNpOAyKTOB, U | MEIUANPOIYKTOB, 1 | MEIHAIPOIYKTO
(wmm) Hewmenkuii (mm) (mm) B, U (WITH)
MEIUANpPOAYKT | SI3BIK: KOMMYHHUKAIIMOHHBI | KOMMYHHUKAIIMOHHBIX | KOMMYHHKAIHO
BI, ¥ (WiIM) Tema 1-24 X IIPOAYKTOB MIPOAYKTOB PAa3HBIX HHBIX
KOMMYHHUKAINO Ppa3HbIX ME/IMacerMeHTOB 1 MIPO/TyKTOB
HHbIE IPOJTYKTHI Me/MacerMeHToB U | miatdopm. Ppa3HbIX
B COOTBETCTBHHU aThopM. * VMeer Me/IMacerMeHTo
¢ HOpMaMu * Ocy1ecTBisieT OCYIIECTBIISITh B ¥ Iu1aTdopm.
PYCCKOro u MIOJITOTOBKY MIOJITOTOBKY TEKCTOB | * 3HAeT

18




HWHOCTPaHHOTO TEKCTOB PEKJIaAMBl M | PEKJIAMBI M CBSI3€i C | OCOOCHHOCTH U
SI3BIKOB, CBsI3eld C OOILECTBEHHOCTBIO U | TPHEMBbI
0COOEHHOCTSAMU 00IIECTBEHHOCTHIO (W) MHBIX TTOATOTOBKH
MHBIX 3HAKOBBIX 1 (WIIN) UHBIX KOMMYHHUKAIIMOHHBIX | TEKCTOB
cucTeM KOMMYHHUKAIIMOHHBI | MPOIYKTOB peKIaMbl U
X MPOJYKTOB pa3IMYHbIX JKAHPOB | CBSI3EH C
Pa3IHYHBIX )KaHPOB | U (OPMATOB B 0O0IIeCTBEHHOCT
u GpopMaToB B COOTBETCTBHH C BI0 U (WIN)
COOTBETCTBHH C HOpPMaMH PYCCKOTO WHBIX
HOpPMaMH PYCCKOTO | U HHOCTPaHHOTO KOMMYHHUKAIHO
1 MHOCTPaHHOTO SI3BIKOB, HHBIX
SI3BIKOB, 0COOCHHOCTSIMU HPOJIYKTOB
0COOCHHOCTSIMU WHBIX 3HAKOBBIX Pa3INYHBIX
MHBIX 3HAKOBBIX CHCTEM. JKAHPOB U
CHCTEM. (dopmaToB B
COOTBETCTBHH C
HOpMaMH
pyccKoro u
HWHOCTPAHHOTO
SI3BIKOB,
0COOEHHOCTSIMU
HWHBbIX 3HAKOBBIX
CHCTEM
2. Onucanne nmokasareseil 1 KpuTepueB OLCHUBAHUS KOMIIETCHIMIA HA

PA3JINYHBIX 3TAIlaX HUX (l]OpMPIpOBaHI/IH, OIIMCAHHC IIKAJ OICHUBAHUA

Kona Hucrpymenr, IMoka3zarennb Kpurepun oueHku
KOMIICTCHIIMH OIICHI/IBalOIlH/Iﬁ OIlCHUBaHUA
C(l)OpMHpOBaHHOCTb KOMIIETCHIIU N
KOMIICTCHIIMU

YK-4, OIIK-1 Tect A) TIOJIHOCTBIO IIpoBogurcsa nucbMeHHO. Bpems,
chopmupoBaHa OTBEJICHHOE Ha mporeaypy - 30
(KOMITETEHIUS OCBOEHA HA | MHUHYT.
BbIcOKOM ypoBHe) — 90% | HesiBka — 0 6asos.
NpaBUIbHBIX OTBETOB Kpurepun onieHKH OnpeaenstoTcs
b) wactuuno MIPOIICHTHBIM COOTHOIIICHHUEM.
copMupoBaHa: HeynosnerBopurensHO — MeHee
* KOMIIETeHI1A ocBoeHa Ha| 50% NpaBUIILHBIX OTBETOB.
MPOJIBUHYTOM YpPOBHE — VY noBnerBoputensHo - oT 51%
70% npaBUIIbHBIX OTBETOB;| MPaBUJIBHBIX OTBETOB.
* KOMIETeHI U ocBoeHa Ha| Xopomio - ot 70%.
6a3oBoM ypoBHE — 0T 51% | Otnuuno — OT 90%.
NpaBUJIbHBIX OTBETOB; MaxkcuMaJibHasi OIIEHKa — 5
B) He chopmupoBana 6aros.
(KoMITEeTeHIUS He
chopMupoBaHa) — MeHee
50% mpaBWILHBIX OTBETOB

YK-4, OIIK-1 AynupoBaHue A) IonmHOCTBIO [TpoBoauTcs B yeTHoii hopme.

(YcrHast peun)

chopmupoBaHa
(KOMIIETEeHIMsI OCBOEHA Ha
BBICOKOM ypOBHE) — 5
0aos;

b) wactnuno
copMupOBaHa:

* KOMIIETEHI[1s OCBOEHA Ha
MIPOABHHYTOM YPOBHE — 4
bamna;

* KOMIIETEHI[1s OCBOEHA Ha

6a30BOM ypoBHE — 3 Oauia;)

1. OuenuBaercs omnpeaeaeHue
KOMMYHHUKATHBHBIX HAMEPEHUH
YYaCTHHKOB O0IIeHUs (coriacue,
coBeT, 0OMeH nHpopmarmeit) (1
Oamn);

2. OneHuBaeTcs IOJTHOTA,
TOYHOCTh M TTTyOMHA TOHUMAaHHS
cMbIcna TekcTa; (1 6am);

3. OnenuBaercs aJIcKkBaTHOCTD
BOCIIPUATHSI OCHOBHOM
MH(POPMAIIMU CMBICJIOBBIX YacTeH
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B) He chopmupoBana
(KoMmeTeHIus He
chopmupoBana) — 1 u
MeHee 0aJuIoB.

cooOmenus (1 6amn);

4. Onpenenenue Temsl (uaen) (1
Gaimn);

5. OLeHnBaeTCs] MHTEPIIPETALINS
XapaKTePUCTHK cOOECeTHUKOB
(coluanbHBIX, BO3PACTHBIX,
MICUXOJIOTHYECKUX, POJIH, CTEIICHb
WX 3HAKOMCTBA U T. 1.) (1 Oamn).
MaxkcaMaJabHBIH 621 — 5 0aoB.

YK-4, OIIK-1 Ilepeson A) ITonHOCTBIO IIpoBomutrcs B  NMHCBMEHHOI
(ITucemenHas pedb) copMupoBana dopme.
(xomnereHyst ocBoeHa Ha | 1. OrneHuBaeTcss TOYHOCTH U
BBICOKOM ypOBHE) — 5 «aJeKkBaTHOCTb»  mepeBoaa (1
0aIos; barmn);
b) wactruanHo 2. OrneHuBaeTCs MTOJTHOTA,
copmupoBaHa: TOYHOCTh W TIIyOMHA TOHUMAaHHUS
* KOMIIETCHIIMS OCBOCHA Ha| cMbIcia Tekcra; (1 6amn);
mpoABHHYTOM ypoBHE —4 | 3. OreHuBaeTcs aneKBaTHOCTh
Gara; BOCTIPHUSATHS OCHOBHOI
* KOMIIETCHIIM OCBOEHA Ha| WH(OpMAINN CMBICJIOBBIX YacTei
6a30B0M ypoBHE — 3 Oayia; coobuienus (1 6amwn);
B) He chopmupoBana 4. Onpenenenne tembr (unen) (1
(koMmmeTeHIus He Gan);
chopmupoBana) — 1 u 5. OueHuBaeTCcs HHTEPIpETAIUS
MeHee 0aJuIoB. XapaKTepUCTUK cobeceTHUKOB
(conmaNbHBIX, BO3PAacCTHBIX,
TICUXOJIOTHYECKHX, POJIH, CTCTICHb
WX 3HAKOMCTBa | T. 11.) (1 Gam).
MaxkcuMaJbHbIi 621 — 5 0aoB.
YK-4, OIIK-1 Hemoas urpa A) [omHOCTBIO [IpoBomutcs B yeTHOI hopme.
copMupoBaHa 1. OuennBatoTcs 3HaHHE
(KOMIIETEHIINSI OCBOCHA Ha | JEKCHYECKOTO  MaTepHana |
BBICOKOM YpPOBHE) — 5 YMEHHE €ro MHCIOoJb30BaTh (2
6aIos; bamna);
B) wactiuHO 2. OreHuBaIOTCS
chopMupoBaHa: npe3eHTalMoHHble  HaBbiku (1
* KOMIIETEHIIMSI OCBOEHA Ha| 6aiur);
NpPOJBHHYTOM ypoBHE —4 | 3. OreHuBaeTcs yMeHUe
Ganna; JIMaIOTNIECKON "
* KOMIIETEHIIM OCBOEHA Ha| MOHOJIOTHYECcKol peu (2 6aia);
6a30BoM ypoBHE — 3 Oainra;] MakcumMaabHbIii Oamt — 5.
B) He chopmupoBana
(KoMIIeTeHIHS He
chopmupoBana) — 1 u
MeHee 0OaJUIoB.
YK-4, OIIK-1 KonTponbnas pabota A) TIOJTHOCTBIO

chopmupoBaHa
(KOMITETEeHIUS OCBOEHA
Ha BBICOKOM YPOBHE) —
90% mpaBUIILHBIX
OTBETOB

b) wacTruHO
chopMHpOBaHa:
KOMITICTEHIIMSI OCBOCHA Ha
MIPOJIBUHYTOM yYPOBHE —
70% npaBUIBHBIX
OTBETOB,;

KOMIIETEHIIMSI OCBOEHA Ha
0a30BOM ypOBHE — OT
51% mpaBWIBHBIX
OTBETOB,;

B) He chopmupoBana

[IpoBoauTcs B nMcbMEHHON U/ MU
yetHo# dpopme. [pu
HEOOXOAUMOCTH C UCIIOIb30BAHUEM
ANEKTPOHHOTO JTOKYMEHTa U
HEOOXOAUMBIX IS JAHHBIX BHJIOB
HO30JIOTUH TEXHUYECKUX CPEJICTB,
ocHameHusIx MI'OTY. Bo3mokHO
JUTSI CTYICHTOB C OTpaHUYCHHBIMHU
BO3MOXHOCTSIMH 37I0POBBS U
HHBAJIMIOB IPOBEICHHUS
KOHTPOJIBHOI paboThI ¢
HCIOJIB30BAHUEM JUCTAHIIMOHHBIX
TEXHOJIOTHH.

HesBka — 0 6ajuios.

Kputepuu oueHku onpeessirorcs
NMPOLEHTHBIM COOTHOIIEHUEM
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(KoMITeTeHIIUS HE
chopmupoBaHa) — MeHee
50% mpaBHIBHBIX
OTBETOB

BBITNOJTHEHHBIX 3aJaHHIi:
YaoaerBoputensHO — 0T 51%
IPaBHIIBHBIX OTBETOB

Xoporo — ot 70% npaBUIBHBIX
OTBETOB

OTtnmysOo — 0T 90% NpaBUIBHBIX
OTBETOB

MaxkcamaabHbI# 6amt — 5.

3. TunoBbie KOHTPOJIbLHbIE 32IaAHNSI UJIU MHbIE MATEPHAJIbI, HEOOX0AMMbIE

JJISL OLlCHKH 3HAHUI, YMEHUI, HABBIKOB U (MJIM) ONBITA AeATeJIbHOCTH,

XapaKTepu3yIuX 3Tanbl GopMHUpoOBaHHUS KOMIIETEHIUI B Ipolecce
0CBOEeHMS 00Pa30BaTeIbHOI MPOrPaAMMBbI

3.1 Ilpumep TecTa

AHIJIMUACKUAN A3BIK

1. Give the synonym to the term: life assurance.
(M life insurance

(?) term insurance

(?) personal insurance

(?) professional insurance

2. Put the verb in brackets in the right form: I’ve (to find) a dealer who will sell me a brand-new one-and-a-
half-tonne refrigerated truck for twenty thousand pounds.

Ortser: found

3. Which of the two assertions are true and which are false?
A) Transferable skills are skills you can use in only one job
B) Speaking English well, for instance, is a skill you can use in almost any job

(?) A- true, B- true
(?) A- false, B- false
(M) A- false, B- true
(?) A-true, B-false

4. Choose two possible answers: Sound financial management is one of the best ways to ... .solvent (Bo3mo:kHO

HECKOJILKO BAPHAHTOB OTBETA).
(1) remain

(?) take

(?) have

(M stay

5. Good afternoon ____ give me some information about flights to Lisbon, please.

(M) Could you

(?) Do you want to

(?) Would you like to

(?) Can you

6. Correspond the left and right parts.

1. Many office jobs fall under this category

2. Where the latter occurs the worker is normally given
a day off each week to attend college on
3. This is for less skilled workers and for

4. By the year 2000, full-time tenured employment,
around which stable family life has been constructed
along with the capacity to service 25 year mortgages,
will

1. including shorthand-typing,

processing and office practice,
recruitment is straight from school
2. what is termed a ‘day-release course’

typewriting, word-
especially where

3. those trades where no formal apprenticeship
schemes exist. Instruction is given on the shop floor,
often supplemented by the worker’s attendance at a
technical college

4. be a minority form of work

7. I'msorry, but | be able to meet you in Paris tomorrow.
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(") won't

(?) may not

(?) can not

(?) could not

8. Ben is certain he'll be successful entrepreneur : “__ make a lot of money”.
(?) It’s possible that

(M) 'msure Il

(?) I'll probably

(?) 1 definitely won't

9. Give English equivalent to the term: Ilpeamet goroeopa.

(?) Object of contract

(?) Base of contract

(1) Subject of contract

(?) Theme of contract

10. Fill in the missing word: People participating on each side should be of comparabile...
(1 status

(?) background

(?) families

(?) education

11. Many companies nowadays use the internetto ___ goods and services to customers online.
(?) give

(?) manufacture

(1) offer

(?) produce

12. Correspond the left and right parts.

1. Payment 1. days

2. Receivables 2. turnover
3. Sales 3. on credit
4. Company Locations and 4. facilities

13. Nowadays difficult organizations collect so much ___ about us, it is different to have any privacy.
(?) source

(1) data

(?) research

(?) databases

14. We need new _____to control the way we use the internet.

(M rules

(?) rulers

(?) rudeness

(?) laws

15. Put the verb in brackets in the right form: Ageism is lagging behind sexism, racism, and handicappism
because even the oppressed (to seem) to accept the discrimination.
OTtBeT: Seem

16. Choose two possible answers: In other cases the word “landed” is ___ after CFR or CIF terms
(HeCKOJ'leO BAPHUAHTOB 0TBeTa).

() added

(?) covered

(") used

(?) erased

17. We ___ new products every season.

(" create

(?) describe

(?) imagine

(?) form

18. When you ___a company it is a good idea to get financial advice.
(?) invest

(M) setup

(?) create

(?) build

19. Does Jill still _____ the IT department?

M run

(?) close

(?) take
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(?) provide

20. When Kodak the Brownie in 1900, photography became a popular hobby.

(?) launch

(?) has launched

(M launched

(?) had launched

21. Give the synonym to the term: Contribute (v) capital

(?) raise money

(1) provide (v) capital

(?) waste capital

(?) find capital

22. The number of articles in the sentence: A Japanese would also want to take the time to get to know the
person with whom he was negotiating, and would not appreciate an assertive American who wanted to sign a
deal immediately and take the next plane home is ....(oTBeT 1aTh K POIT)

OTtBeT: 5

23. Give the right term to this definition: resulting from this document

(M) hereby

(?) thereby

(?) thereto

(?) hereto

24. The number of ajectives in the sentence: Time is money and he needs to be available to take business calls
at all times is............. (oTBeT AATH CJIOBOM)

OTtBeT: ONe

25. Correspond the english and the russian parts

1. division 1. moapa3zneneHue

2. financial services 2. ¢puHAHCOBOE OOCITYKHBAHHUE

3. export department 3. OKCIIOPTHBINA OTHEN

26. Choose the right preposition: A projected balance sheet: a balance sheet ... a date in the future

Ortser: for

27. Choose two possible answers: The interviewer may be looking for evidence of your ... skills outside of
your professional experience (Hecko0JbKO BADUAHTOB OTBETA)

() job

(1) professional

(?) performance

(?) task

28. The number of articles in the sentence: A young, dynamic, aggressive manager with an MBA (a Master in
Business Administration degree) can quickly rise in the hierarchy is ....(oTBer n1aTh undpoii)

OTtBert: 3

29. Choose two possible answers: The “C” terms ____ the seller to contract for carriage in usual terms at his
own expense (HeCK0JIbLKO BADHAHTOB OTBETA)

(") demand

(?) inquire

(?) aquire

(1) require

30. Choose two possible answers: You might ... more interested in paychecks or time-off than the actual job
(HECK0J1bKO BAPHAHTOB 0TBETA)

(M look

(") seem

(?) hear

(?) see

DOpaHLy3CKHH A3bIK

1. Dans ’adresse, le nom de la ville est ecrit en majuscules.
(?) Dans I’adresse, on a ecrit le nom de la ville en majuscules.
(") Dans I’addresse, on ecrit le nom de la ville en majuscules.
(?) Dans I’adresse, on ecris le nom de la ville en majuscules.
(?) Dans I’adresse, il ecrit le nom de la ville en majuscules.

2. Cette commande a été passée par notre société.

(?) On a passé cette commande a notre société.
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(?) Notre société passe cette commande.

(?) Notre société va passer cette commande.

() Notre société a passé cette commande.

3. Toutes les marchandises seront examinées.

(1) On examinera toutes les marchandises.

(?) On examine toutes les marchandises.

(?) On a examiné toutes les marchandises.

(?) On va examiner toutes les marchandises.

4. Le contrat vient d’étre signé par le P-DG.

(?) Le P-DG signe le contrat.

(?) Le P-DG a signé le contrat.

(1) Le P-DG vient de signer le contrat.

(?) Le P-DG va signer le contrat.

5. On a realisé tous les investissements.

(?) Tous les investissements a été réalisés.

(?) Tous les investissements sont realises.

(?) Tous les investissements seront réalisés.

(1) Tous les investissements ont été réalisés.

6. L’entreprise demandera le CV de candidat.

(?) Le CV de candidat est demandé par I’entreprise.

(1) Le CV de candidat sera demandé par 1’entreprise.

(?) Le Cv de candidat sera demandé de 1’entreprise.

(?) Le CV de candidat a été demandé de 1’entreprise.

7. Je dois envoyer une lettre de candidat .

(?) Une lettre de candidature est envoyée par moi.

(?) Une lettre de candidature doit étre envoyée par moi.

(1) Une lettre de candidature doit étre envoyée par moi.

(?) Une lettre de candidature sera envoyée par moi.

8. Le CV, C’est.....

OrtBert: aBTOOMOTrpadus

9. Au curriculum vitae, .....est ecrit en magiscules.

(M) le nom

(?) le prénom

(?) I’adresse

(?) I’état civile

10. Berublii ppanuy3ckuii — 370....

(?) francais “notions”

(1) francais “courant”

(?) francais “lu”

(?) francais “parlé”

11. IncpmMoO-0TKA3-ITO....

(1) la lettre de refus

(?) la lettre d’engagement

(?) la lettre de commande

(?) la lettre de convocation

12. IlpuJio:keHue B muchbMe 0003HAYAETCS. ..

OrtBet: P.J.

13. La lettre d’engagement est commencée par...

(?) Vous recherchez une Assistante de directeur maitrisant I’anglais.
(?) Nous avons examiné votre lettre , mais malheureusement, d’autres candidats présentaient un profil plus
conformé.

(") Nous avons le plaisir de vous confirmer votre engagement
(?) Nous avons le plaisir de confirmer votre commande & un grand lot.
14. La lettre de refus se termine par ...

(?) Veuillez agréer, Madame, nos salutations distinguées.

(1) Veuillez agréer, Madame, avec nos regrets, nos sentiments distingués.
(?) Nous vous prions d’agréer, Madame, 1’expression de mes sentiments distingués.
(?) Recevez, Madame, nos sinceres salutations.

15. [IpaBHIBLHBIM NIEPEBOAOM CJIOBOCOYETAHUS « MPABUJIA BHYTPEHHET0 PACTOPIAKA)» SIBJISAETCS. ..
(?) la durée indéterminée

(1) le reglement intérieur

(?) I’horaire de travail
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(?) les heures suplémentaires

16. Iroii ppassl HE Gyner B TPyI0BOM J0rOBOpE.

(1) Votre offre d’emploi a paru dans la Carriére du 23 mars 2013.
(?) Votre salaire brut est 3000€.

(?) Votre rémunération sera fixée a 800€.

(?) Votre activité professionnelle est conformée a la convention collective.
17. Si j’avais dépensé moins d’argent dans ma jeunesse, je(j’)....riche.
(?) serais

(?) aurai été

(?) autait été

(") aurais été

18. ...... sont incapables d’organiser ses affaires.

(?) quelques

(M certains

(?) aucuns

(?) chacun

19. “Veux-tu aller voir tes parents ce week-end?” Pierre a demandé a Isabelle
(1 si elle voulait aller voir ses parents ce week-end-1a.

(?) si elle veut aller voir ses parents ce week-end.

(?) si tu veux aller voir tes parents ce week-end.

(?) si tu voulais aller voir ses parents ce week-end-1a.

20. Ce magasin propose des .....intéressants.

(?) pris

(M prix

(?) prixs

(?) prises

21. Le directeur envisage de (d’) ...... des candidats possédant I’expérience professionnelle trois ans au
minimum.

(?) licencier

(1) récruter

(?) occuper

(?) enregistrer

22. Nous acheterons cette machine ...le prix ne soit pas élevé.
(?) a moins que

(?) pour que

(1) a condition que

) si

23. Monsieur Durand a prevenu ses collegues qu’il ....en retard.
(M serait

(?) étais

(?) est

(?) sera

24. 1l est dommage que tu ne ....pas investir ce projet.

(?) peux

(?) peut

(?) pourras

(1) puisses

25. Nous avons beaucoup discuté, mais .....est resté a sa position.
(?) chaque

(?) quelqu’un

(M) chacun

(?) personne

26. “Est-ce que vous avez recu notre facture?” M. Petit a demandé....
(?) si nous avons regu leur facture.

(?) si vous avez recu notre facture.

(1) si nous avions regu leur facture.

(?) si nous avons regu notre facture.

27. “Qu’est-ce qui vous semble étrange?” Elle a demandé...

(") ce qui nous semblait étrange.

(?) ce que nous semble étrange.

(?) ce que nous semblait étrange.

(?) ce qui nous semble étrange.
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28. zéro huit soixante-douze quarante-six quatre-vingt- quinze
(?) 08 62 56 85

(1) 087246 95

(?) 0972 46 95

(?) 09 62 46 85

29. Le schéma de structure hiérarchisé d’une entreprise s’appelle...
(?) organisation

(?) organisme

(?) organ

(1) organigramme

30. OxBuBajenToM QOO Bo ®paHUUHU ABJISIETCH. . ...

(?) S.A.

(?) S.N.C.

() S.AAR.L.

(?) SAARLL

Hemenkuni 361K

1. Bei der Gleitzeit .....

(") missen alle anwesend sein

(?) kann man fehlen

(?) miissen nicht alle kommen

(?) soll nur ein Teil der Arbeiter kommen

2. Bei der Gleitzeit ....

(1) wird die wochentliche Arbeitszeit eingehalten

(?) wird die wochentliche Arbeitszeit frei gewéhlt

(?) wird die wochentliche Arbeitszeit nicht eingehalten
(?) wird die wochentliche Arbeitszeit nicht fest bestimmt
3. Bei der Schichtarbeit wird ...

(M in festen Zeitabschnitten gearbeitet

(?) nicht in festen Zeitabschnitten gearbeitet

(?) in freien Zeitabschnitten gearbeitet

(?) nicht gearbeitet

4. Die Teilzeitarbeit sollte nicht wenigstens als .... betragen.
(?) 14

(?) 20

M 16

(?) 12

5. Die Teilzeitarbeit macht .... aus.

(?) nur eine Woche der wochentlichen Arbeitszeit

(?) zwei Wochen

(" einen Teil

(?) einige Tage

6. Das Job-Sharing heifit, wenn.....

(1) ein voller Arbeitsplatz unter zwei oder mehreren Personen aufgeteilt wird.
(?) nur einen Teil der wochentlichen Arbeitszeit gearbeitet wird.
(?) die wochentliche Arbeitszeit eingehalten wird.

(?) In festen Zeitabschnitten gearbeitet wird.

7. Bei der Sabbatical werden die Uberstunden...

(1) angespart

(?) in Form eines Langzeiturlaubs nicht erteilt.

(?) nicht angespart

(?) nicht benutzt

8. Die individuell pro Jahr eingeteilte Anzahl der Arbeitsstunden nennt man.....
(?) das Zeitkonto

(?) das Job-Sharing

(1) die Jahresarbeitszeit

(?) das Sabbatical

9. Die Telearbeit ist, wenn man ......

(?) In Schichten arbeitet

(?) im Biiro arbeitet
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(M) zu Hause arbeitet

(?) nicht arbeitet

10. Bei der Telearbeit wird man mit der Firma ...... verbunden.

() Per Computer und Telefon

(?) nicht

(?) personlich

(?) per Post

11. Es geht um das Zeitkonto, wenn ......

(1) es mehr zu tun gibt

(?) es keine Arbeit gibt

(?) es um einen Urlaub geht

(?) es keine Uberstunden gibt

12. Bei der Vier-Tage-Woche arbeitet man ....

(?) 5 Tage

(?) 6 Tage

(?) 7 Tage

(M) 4 Tage

13. Wie heifit das Modell, wenn Beginn und Ende der Arbeitszeit variirt wird
(?) die Schichtarbeit

(?) die Teilzeitarbeit

(1) die Gleitzeit

(?) das Job-Sharing

14. Wie heifit das Modell, wenn der Arbeitsplatz sich zu Hause befindet.

(1) die Telearbeit

(?) die Jahresarbeitszeit

(?) die Teilarbeit

(?) die Gleitzeit

15. Wie heifit das Modell, wenn ein voller Arbeitstag unter zwei oder mehreren Personen aufgeteilt wird.
(1) das Job-Sharing

(?) die Schichtarbeit

(?) die Gleitzeit

(?) die Telearbeit

16. YcTaHoBHTE MOC/I€0BATEIBHOCTD (DparMeHTOB NMpeaI0KEeHHSsI

1. Die Notenbank der BRD ist die Deutsche Bundesbhank in Frankfurt am Main.

2. Ihr Grundkapital steht dem Bund zu.

3. Die Bank ist von Weisungen der Bundesregierung unabhéngig; sie hat jedoch die allgemeine Wirtschaftspolitik
der Regierung zu unterstiitzen.

4. Die Bundesbank unterhilt in jedem Bundesland eine Landeszentralbank sowie Zweiganstalten.
17. YcranoBuTe cBsA3b MekAy ¢pparMeHTaMH NpeJIoKeHH s

1. Abfindung anbieten, das heifit, 1. der Arbeitnehmer bekommt eine einmalige
Geldzahlung.

2. Auch wenn der Arbeitnehmer dem Arbeitsamt seine 2. muss er sich am ersten Tag seiner Arbeitslosigkeit

drohende Arbeitslosigkeit bereits mitgeteilt hat, sofort beim Arbeitsamt melden.

3. Ansonsten liegen die Kiindigungsfristen, je nach 3. muss er sich am ersten Tag seiner Arbeitslosigkeit

Dauer des Arbeitsverhiltnisses, sofort beim Arbeitsamt melden.

18. BepHbl J1u yTBep:KIeHUS ?

A) Die Tragsiulen der Industrie der BRD sind der Strafienfahrzeugbau, der Maschinen- und Anlagenbau
sowie elektrotechnische Industrie.

B) Die unwichtige in BRD Branchen sind Erndhrungsbereich, Textil-, Bekleidungs-, Stahlindustrie, sowie
feinmechanische und optische Industrie.

(?) A - na, B - mer

(M A-na,B-na

(?) A -mner,B-na

(?) A - mer, B - mer

19. BeraBbre HyxkHoe cjioBo: In der ostdeutschen ... sind nach den Produktionseinbriichen im Gefolge der
Vereinigung etwa 80 000 Menschen beschiftigt.

(?) die Textilindustrie

(?) die Forstwirtschaf

(1) Elektroindustrie

(?) die Holzindustrie

20. Ubersetzen Sie ins Russische: der Riickgang

OTBeT: ynaJox, craj
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21. YcraHoBuTe mocjae/1I0BaTeJIbHOCTD CJIOB B MMPEAJI0KCHUN

1. Wer auch in der Vorlesungszeit jobbt

2. und das machen nach Angaben der Verbraucherzentrale Nordrhein-Westfalen
3. rund 70 Prozent — muss darauf achten, dass die Arbeitszeit nicht die Marke

4. von 20 Wochenstunden tibersteigt. Sonst besteht Sozialversicherungspflicht

22. BeraBbTe Hy:kHOe ciaoBo: Wir bitten Sie  sofortigen Ersatz fiir die beschidigten Fisser, fiir uns
frachtfrei und durch Sie versichert.

(?) an

(?) auf

(?) zu

(M um

23. YcTaHOBHTE CBSI3b M€Ky BbIPasKeHHEM H NEPEeBOI0OM

1. die Steuerbefreiung 1. 0CBOOOKIEHHE OT HAJIOIOB

2. die Steuerbehorde 2. HaJIOTOBEIE OPTAHBI

3. die Steuerberechnung 3. HCYMCIIEHHE HAJIOTOB

24. BeraBbTe Hy:kHOe cii0oBo: Die Betriebsfithrung legt Ziele fest, trifft _, plant die Maflnahmen, organisiert
den Betriebsprozefl und kontrolliert die Ergebnisse dieses Prozesses.

() Entscheidungen

(?) Tatigkeit

(?) Aufgabe

(?) Zusammenhénge

25. BeraBbTe HyxkHoe cioBo: Ich habe irgendwo gelesen, dass alle Studenten in der BRD die Moglichkeit
haben, ein ___im Studentenwohnheim zu bekommen, stimmt das?

OtBer: Zimmer

26. BeraBbTe Hy:kHbIH npeasor: Wenn Sie in Threm Urlaub krank zu werden, dann kénnen Sie diese Tage
____ein drztliches Attest nachweisen.

Oreer: durch

27. Wihlen die Sitze iiber Finanzen (Bo3M0:kHO HEeCK0JIbKO BADHAHTOB OTBETA)

(1) Ein Immobilienkredit-Vergleich lohnt sich dann, wenn Sie den giinstigsten Zinssatz fiir ein Immobiliendarlehen
ermitteln mochten

(?) Thr Spezialgebiet ist das Gedéchtnis. Genauer gesagt: seine, wie man inzwischen weil}, recht wackelige
Zuverléssigkeit

(1) Man sollte auf alle Fille mehrere Angeobte einholen und diese genauestens vergleichen

(1) Mochte man beispielsweise ein Haus kaufen, dann sollte man sich fiir die Wahl der richtigen Finanzierung
besonders viel Zeit nehmen

(?) Loftus erforscht seit mehr als 30 Jahren, wann, bei wem und warum sich Erinnerungen veréndern, ausschmiicken
oder gar neu erschaffen lassen

28. Erginzen Sie den Satz durch das richtige Wort! Grofie Anstrengungen sind erforderlich, um den Aufbau
der Landwirtschaft in den neuen Bundesléiindern zum Abschluf} zu ...

(?) fihren

(M bringen

(?) kommen

(?) gelten

29. BcraBbTe HyKHO€ BONPOCHTeIbHOE c10Bo: ____ iibernimmt der Hersteller?

Otset: Was

30. Ubersetzen Sie ins Deutsche: najiorosas cucrema.

(?) das Schulsystem

(1) das Steuersystem

(?) das Sozialsystem

(?) das Bildungssystem

3.2 KoMnjiekThI 3ajaHus AJIs1 ayAUPOBAHUS

[ToyIHBIN KOMIUIEKT 3aJaHUM U1l ayAUpPOBaHUs npeacTtaBiicH B GOHIE OLIEHOYHBIX
CPEJCTB IO AUCIUILIMHE Ha Kadepe NHOCTPAHHBIX SI3BIKOB.

3aganue Nel «Change managementy (AHIJIMHCKHI SI3bIK)

AyJHMo3anuch 1 3aJJaHUE JOCTYIHBI 1O CCHIIKE:
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/change-management
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3ananme Ne2 «Line management» (AHIVIMIICKUI SI3BIK)

AyI[I/IOSaHI/ICB 1 3aJaHC OOCTYIIHBI IO CCBhIIKE:!
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/line-management

Jaxanue Ne3 «Managing conflicty (aHramiickuii A3bIbIK)

AyI[I/IOSaHI/ICB " 3a1aHUC JOCTYIIHBI I10 CCHIIIKC!
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/managing-conflict

3aganue Ned «Public relations) (aHrJIuiicKuii A3bIK)

Ay,Z[I/IO3aHI/ICL " 3aaHUC JOCTYIIHBI 11O CCBIJIKC!:
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/public-relations

3ananue NoS «Relationship-building) (anrjamiickuii si3biK)

AyI[I/IOSaHI/ICB " 3a1aHUC JOCTYIIHBI I10 CCHIIIKC!
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/relationship-building

3aganne Ne6 «Work burnouty» (AHIJIHHCKHH A3BIK)

AyI[HOSaHI/ICB " 3a1aHUC JOCTYIIHBI I10 CCBLIIKC!
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/work-burnout

Jaganue Ne7 «Au bureau : compte rendu» (ppaHIy3CKHH A3BIK)

AyJIM03anuch 1 3aJJaHU€E JOCTYIHBI IO CCHIIKE:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/au-bureau-compte-rendu.html
3aganue Ne8 «Le pot de départ» (bpaHIy3CKUil A3bIK)

AyJIM0o3anuch 1 3aJJaHU€E JOCTYIHBI IO CCBIIKE:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/affaires-pot-de-depart.html
3aganue Ne9 «Changer ses dates de vacances» (ppaHuy3ckuii si3bIK)

Ay,Z[HOBaHI/ICI: U 3a1aHUC I[OCTYHHI)I I10 CCBIJIKEC:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/changer-ses-dates-de-

vacances.html

3ananue Nel() «Entretien d’embauche pour un job dans un campingy»
(bpaHUy3CKUl A3BIK)

Ay,Z[HOBaHI/ICI: U 3a1aHUC I[OCTYHHI)I I10 CCBIJIKEC:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/entretien-dembauche-pour-un-
job-dans-un-camping.html

3axanue Nell «Travail étudiant — dialogue FLE) (dbpaHuy3ckuii a3bIK)

AyJHMo3anuch 1 3aJJaHU€E JOCTYIHBI MO CCHIIKE:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/travail-etudiant-dialogue-fle.html

Jaxanue Nel2 «Accueil client 7/7 — francais des affaires» (GppaHuy3cKkuii a3bIK)

Ay,Z[I/IOSaHI/ICB U 3a1aHHUC I[OCTyHHBI I10 CCBIJIKEC:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/accueil-client-77-francais-des-
affaires.html

3aganue Nel3 «Mehr Geld» (HemMenknid A3bIK)

Aynnosanncs U 3a1aHUC I[OCTyHHBI I10 CCBIJIKEC:
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https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/mehr-geld

Jaganue Neld «Ich bin da!» (Hemeukunii A3bIK)

AyI[PIOSaHI/ICB AOCTYIIHA I10 CCBIIIKC!:
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/ich-bin-da

Janganue Nel5 «Computer, Apps und Co: ein Gesprich im Biiro» (Hemenxkuii
ﬂ3bIK!

AyI[PIOSaHI/ICB AOCTYIIHA I10 CCBIIIKC!:
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/computer-apps-und-co-ein-
gespraech-im-buero

3.3 O6pa3en TeKCTa Ha NePeBO/
AHIJIMACKUAN A3BIK

Peculiarities of business correspondence
Letters are divided into two categories, formal and informal. There are various types of formal
and informal letters, for example: letters asking for or giving information, letters asking for or
offering advice, letters of invitation, letters accepting or refusing an invitation, letters of
complaint, letters of apology, letters expressing thanks/ regrets/congratulations, letters giving or
asking for directions, letters of application, narrative/descriptive letters, transactional letters,
letters telling the news etc. It is important to think about the person who you are writing to before
you begin writing a letter. If the wrong style is used, the letter will look impolite, silly or odd.
For example, if you used formal language to write to a close friend, the letter would look odd, or
if you used informal language to write a letter to a company, the letter would look impolite.
There are certain characteristics which allow us to distinguish between formal and informal
letters. In Formal business letters they are:
1. The salutation (e.g. Dear Sir/Madam, Dear Bill, Dear Mr Dobbins).
2. The style or language (e.g. use of formal language for formal letters, or the use of slang and
idioms for informal letters).
3. The closing remarks (e.g. Yours faithfully, Lucy Cohen / Yours sincerely, Lucy Cohen /
Steven Hill).
In formal letters your address and the date as well as the recipient's address are included in the
letter. When you do not know the name of the recipient, you should include their title in the
address, e.g. The Director of Studies, St Michael's School, 15, Pine St., London. You should
begin the letter with Dear Sir/Madam, and end with Yours faithfully, Peter Jones.
When the name of the recipient is known, his name and title should be included in their address,
e.g. Mr Witkins, Accounts Manager, Rockdell Financial Services, 15, Stockdale Ave., London.
The letter should begin with Dear Mr Witkins, and end with Yours sincerely, John Smith.
In semi-formal and informal letters the recipient's address is not included in the letter. In a semi-
formal letter showing respect for the recipient with whom you are on friendly terms, begin the
letter with Dear Mr/Mrs Smith and end with Love/Regards/Best Wishes/Yours, Anna.
In an informal letter, begin with Dear John and end with Love/Regards/Best wishes/Yours,
Mike.
Remember that it is not necessary to write addresses if you take an Exam in Business English.

DpaHy3CKHUH A3BIK

La communication événementielle
La communication événementielle est un outil de communication hors-média, interne ou
externe, utilisé par une entreprise ou une institution, dans le but d'organiser un événement,
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généralement sous la forme de salon, congres, festival, convention, soirée festive, cocktail,
remise de prix ou rallye.

Cet événement est souvent réalisé par une agence de communication spécialisée,
comparable a une agence de publicité, appelée agence événementielle (ou agence d'événements).

Préparation

Lorsque I'événement est produit par une agence, le travail est préparé par une petite
équipe:

. Le chef de projet gere 1'aspect commercial avec le client et imagine 1'événement.

J Le responsable de production gere les prestataires et s'occupe de la partie "papier”
(établit les devis, les propositions etc.).

Exploitation

Au moment de I'événement, de nombreux techniciens se joignent a 1'équipe : régisseur,
éclairagiste, ingénieur du son, décorateur, réalisateur, etc., qui peuvent faire partie d'une société
prestataire. D'autres partenaires y jouent aussi un grand role, comme le propriétaire du lieu (par
exemple la salle ou a lieu la manifestation) ou le traiteur. La sécurité des lieux et des personnes
est devenue une condition importante dans 1'organisation de 1'événement, celle-ci est effectuée
par les sociétés de gardiennage et les médecins d'événements. Souvent on invite a I’événement
des artistes (musiciens, comédiens, animateurs, etc.).

Nous pouvons différencier la communication événementielle des autres grace a sa
fonction premiére de réunir les hommes et de créer un réel espace de communication. Les
différents autres types de communications présentent seulement, par 1’intermédiaire d'une affiche
ou d'un spot publicitaire, par exemple, une communication a sens unique (de I'émetteur au
récepteur).

Un salon, dans le domaine événementiel, désigne une exposition rassemblant des
exposants — des spécialistes (généralement des professionnels) d'un méme secteur économique
dans le but de développer une activité. Un salon peut étre professionnel (visite accessible aux
seuls professionnels du secteur) ou grand public (ouvert a tous). Il a licu souvent dans le palais
des congrés. Paris organise de nombreux salons internationaux.

L'adaptation sur Internet du concept de salon a donné naissance a la notion de salon
virtuel, également appelé salon web ou salon en ligne. De nombreux salons virtuels tels que
Visiofair ou Eprofeel ou V3D EVENTS apparaissent en ligne. Les salons virtuels ont des
avantages tels que des tarifs compétitifs et aucun déplacement physique pour le visiteur comme
pour l'exposant.

Hemenxui 361K

Die staatliche und gesellschaftliche Regulierung der Werbungstitigkeit

Die Werbung als eine notwendige Bedingung der Verwirklichung der
Unternehmungstatigkeit betrifft die Interessen von Millionen Menschen und wird zu einem
untrennbaren Teil ihres Lebens. Dabei muss man die Tatsache beriicksichtigen, dass bei
verschiedenen Teilnehmern der Wirtschaftstéatigkeit die Interessen nicht immer zusammenfallen.
Diese Interessen geraten oft in Widerspruch. Der Werbungsgeber ist an der Steigerung des
Gewinns interessiert. Dazu ist es fiir ihn notwendig, den Warenabsatz zu hochsten Preisen zu
gewdhrleisten. Fiir den Konsumenten, an den die Werbung appelliert, sind die Eigenschaften und
die Charakteristika der Waren wichtig. Er méchte die Waren zu mdglichst niedrigen Preisen
bekommen. Dieser Widerspruch iibergeht nicht selten in den Konflikt zwischen den Teilnehmer
der Werbungskommunikation.

Die Wahrscheinlichkeit dieses Konflikts erhdht sich, wenn irgendein Teilnehmer die
ehrlichen Regeln dieses Spiels verletzt (zum Beispiel die Benutzung in der Werbung der falschen
(verlogenen) Behauptungen, ein aggressives Aufzwingen eines Produkten usw.). Die
Werbungsgeber und Werbungsagenturen sind bestrebt, den Markt maximal zu kontrollieren. Der
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Staat ist gezwungen, unter Druck der gesellschaftlichen Meinung und unter Gefahr
unerwiinschter sozialokonomischer Folgen immer aktiver die Werbungstétigkeit zu steuern. Zur
Kontrolle und zur Steuerung der Werbung werden im Ausland und in Russland viele
Regulierungsorgane geschaffen. In vielen Léndern gibt es Komitees fiir Werbungsstandards. Die
Werbungsregulierung bezieht sich auf das Werbungsgesetz und Werbungsregeln, die bestimmen,
wie die Produkte reklamiert werden miissen.

Heute wird die Regulierung der Werbungstatigkeit in Russland hauptsachlich durch die
Foderativen Antimonopoldienst unter der Verstirkung der Wirkung der Organisationen der
Selbstregulierung und der Privatpersonen verwirklicht. Die Konsumenten benutzen unter
Notwendigkeit des Schutzes ihrer Rechte die Hilfe nicht nur foderativer Antimonopolorgane
sondern auch die Hilfe gesellschaftlicher Vereinigungen, die zur Zeit eine bedeutende Rolle bei
der Werbungskontrolle beanspruchen.

Das System der Selbstregulierung des Werbungsmarktes bezieht die von den
Unternehmen geschaffenen Organisationen der Selbstregulierung ein. Die Rolle dieser
Organisationen wird immer bedeutender. Die Subjekte des Werbungsbusiness miissen aktiv an
der Regulierung der Werbungsbeziehungen teilnehmen. Auperdem beeinflussen sie die
gesellschaftliche Meinung und die politische Entscheidungsfindung in der Werbungssphire.

3.4 Cuenapum 1eJIOBbIX UI'P

Bce nenoBble Urpbl MPOBOJSATCS Ha MHOCTPAaHHOM si3blke. [lonpoOHbIe crieHapuu
JEJOBBIX UTp npencraBieHbl B DOHIE OLEHOYHBIX CPEACTB IO JUCLHMIUIMHE HA
Ka(eape NHOCTPAHHBIX SI3bIKOB.

Cuenapuii 1e10Bo# (poJieBoii) Mrpbl Nel (aHIJIMACKUIA SI3BIK)

Situation. Alan has just come to work late for the third time this week. His manager asks to see
him.

Student A: You are Alan. You need to explain to your boss why you are late. You may wish to
apologise.

Student B: You are Alan’s manager. Find out why Alan has been late and decide whether you
need to discipline him.

Suggested phrases:

“I’'m sorry I was late.”

“It won’t happen again.”

“This behaviour cannot continue.”

“We expect our employees to be punctual.”

Cuenapuii 1ej10Boi (PoJieBoii) MIpbl Ne2 (AaHIJIMHCKHUIA SI3BIK)

Situation. Jeremy has been working with your company for over thirty years and is going to
retire next week.

With a partner, you have been tasked with choosing a retirement present for him.

Discuss the situation with your partner and come to a decision on what to get him.

Suggested phrases:

“What is our budget?”

“I think we should get him a...”

“What sort of things does he like?”

“I believe he already has one of those.”

Cuenapuii 1eJ10Bo# (poJieBoii) Hrpbl Ne3 (AaHTJIMHCKUN A3BIK)

Situation. You come to work one day and notice an expensive car parking in the company’s
handicapped parking space. A man exits the car and he looks perfectly fine.

Student A: You are the employee. Approach the visitor and find out why he is parking in a
disabled spot. This spot is usually used by one of the employees, who is a wheelchair user.
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Student B: Explain why you parked in the disabled space. You have a sore foot and you are in a
hurry for an important meeting.

Suggested phrases:

“Excuse me, may I ask you something?”

“We do have disabled employees who need that spot.”

“I have an extremely urgent meeting.”

“I’11 be less than half an hour.”

Cuenapuii 1ej10Boi (pPoJieBoii) Mrpbl Ne4 (AaHIJIMACKUI SI3BIK)

Situation: Recently, on a business trip, you stayed for two nights at the Fortuna Hotel at a cost
of $200. You wish to claim the expenses back from your company. However, you have lost the
receipt. You decide to speak to the Finance Manager.

Student A: You are eager to claim your money as the two nights were quite expensive. Although
you lost the receipt, the company knows that you stayed at the hotel.

Student B: You are the Finance Manager. You like to follow rules, especially where money is
concerned. Your company has a simple rule: no receipt, no money.

Suggested phrases:

“I hope you can be lenient.”

“It’s a lot of money.”

“We have strict guidelines that we must follow.”

“I don’t like to bend the rules.”

Cuenapuii 1es10B0j#i (PoJieBoii) Urpbl NeS (AHIJIHIICKHI A3BIK)

Situation: Jack has just received an urgent phone call from his wife. Her car has broken down
by the side of the road. He has to go and help her out. But first, he needs to get permission from
his boss.

Student A: You are Jack. Your wife’s vehicle has broken down and she needs your help. It will
likely take you an hour or two to sort it out.

Student B: You are Jack’s boss. You only allow employees to leave the office during working
hours in cases of emergency.

Suggested phrases:

“I’ve just received a phone call from my wife.”

“She’s very upset.”

“How long will it take you to sort this out?”

“I’m not sure that [ would classify this as an emergency.”

Cuenapuii 1eJJ0BO# (poJieBoii) Hrpbl Ne6 (aHTJINMHCKUN A3BIK)

Situation: You work for a bank and most of the building is closed off to the general public. One
day you see a strange person wandering about the hallways. Challenge the person and deal with
the situation.

Student A: You are the bank employee. It is very important to keep unauthorized persons out. If
a person is allowed to be there, they must have a visitor’s tag.

Student B: You wandered into the bank building because one of your friends works there and
you thought you might pop in and say hello.

Suggested phrases:

“Are you looking for someone?”

“I’m afraid that this area is restricted.”

“I’m just here to see a friend.”

“I’m not doing anything wrong.”

Cuenapuii 1eJ10Bo# (poJieBoii) Hrpbl Ne7 (AaHTJIMHCKUH A3BIK)

Situation: Your secretary has been very moody recently and it has been affecting her work. You
suspect that she is having some sort of trouble at home.

Student A: Speak to your secretary. You want to be empathetic, but you also want to make sure
her problems do not affect her work.
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Student B: You are the secretary. Recently, you have been fighting with your husband a lot and
this has put you under a lot of stress. However, this is a personal problem and you would prefer
not to discuss it with your boss.

Suggested phrases:

“Is everything okay?”

“I have noticed that you cannot concentrate on your work.”

“I’m having some personal issues.”

“I’1l find a way to get through this.”

Cuenapuii 1ej10Boii (poJieBoii) Mrpbl Ne§ (aHIJIMHCKHIA SI3BIK)

Situation: You have arranged to meet a client along with your boss. You have never met this
client before. Unfortunately, your boss is running about fifteen minutes late. Make ‘small talk’
with the client until your boss arrives.

Student A: Make small talk with the client.

Student B: : You are the client. Make small talk with the employee.

Suggested phrases:

“Where are you from?”

“What exactly does your company do?”

“Have you worked here very long?”

“How is business these days?”

Cuenapuii 1e10Bo# (pPoJieBoii) MIpbl Ne9 (aHIJIMHCKHI SI3BIK)

Situation: A group of Japanese businesspeople are going to be spending a few days visiting your
company and your boss has asked you and your partner(s) to spend half a day showing them around your
city.

With your partner(s), discuss where you would like to take them and draw up an itinerary.

Suggested phrases:

“Do you think they would like the local food?”

“Perhaps we could take them golfing.”

“What should we do after that?”

“I have a great place in mind.”

Cuenapuii 1e10Boii (poJieBoii) Mrpbl Nel() (aHIJIMIICKMH SI3bIK)

Situation: Your CEO has ordered all departments in your company to find ways to cut costs.
You and your partner(s) have been tasked with finding ways to cut costs in your department.
With your partner(s), come up with at least five cost-cutting measures.

Suggested phrases:

“One way to cut costs is...”

“Do you realize how much our department spends on...?”

“All air travel should be in economy class.”

“A lot of money is wasted on...”

Cuenapuii 1ej10Boii (poJieBoii) Mrpbl Nell (aHIVIMIICKMH SI3bIK)

Situation: You work for a medium-sized company. Your boss has asked you and your partner(s)
to come up with some ideas to help the organisation to be more eco-friendly.

With your partner(s), brainstorm some ideas and decide which you would like to implement.
Keep in mind that the ideas may not go ahead if they are too costly!

Suggested phrases:

“Does anyone have some suggestions?”

“We use far too much paper.”

“Some employees waste a lot of electricity.”

“What happens to our garbage?”

Cuenapuii 1eJ10B0O# (poJieBoii) urpbl Nel2 (aHrJIuiCKHi A3BIK)

Situation: Prices are going up, but your salary is still the same. You need to ask your boss for a
raise.
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Student A: Prepare a list of reasons that you feel you deserve a raise and then speak to your boss
about it.

Student B: You are the boss. Listen to what your employee has to say and then decide whether
to give a raise and how much. You feel the employee’s performance so far has been adequate,
but not outstanding.

Suggested phrases:

“Could I ask you about something?”

“I have completed all the work given to me.”

“We value your contributions as an employee.”

“I believe we can give you a raise of around 5%.

Cuenapuii 1es10Boii (poJieBoii) Mrpbl Nel3 (aHIVIMIICKMH S3bIK)

Situation: You have to give an important presentation on Thursday, but you simply do not have
time to prepare. Ask one of your co-workers to give the presentation for you.

Student A: Ask your co-worker to give the presentation for you. It’s a big ask, so be sure to be
polite and persuasive!

Student B: Your co-worker wants you to give a presentation for them. However, although you
are well-versed in the content of the presentation, you are not so comfortable with speaking in
public.

Suggested phrases:

“Could I ask you a favour?”

“I really don’t have time to prepare.”

“I’m just not a confident public speaker.”

“It’s a big favour to ask.”

Cuenapuii 1es10Boi (poJieBoii) Mrpbl Nel4 (aHIVINIICKMH SI3bIK)

Situation: You work with a team of ten other people in a sales department. You need one of
your co-workers to come with you to visit a client next week. Although you asked politely,
nobody seems to want to help you. You are not happy about this and you decide to speak to the
head of department.

Student A: : Speak to the head of department and explain that you feel let down. Ask for the
head’s assistance in getting your co-workers to help you.

Student B: You are the head of the sales department. You have noticed that there is a lack of
teamwork in your department and you have been thinking about ways to address the issue.
Suggested phrases:

“They’re not being helpful.”

“All I want is a little assistance.”

“I know that this is a problem.”

“People need to learn how to work together here.”

Cuenapuii 1ej10Boii (poJieBoii) Mrpbl NelS (aHIVIMiiCKMH SI3bIK)

Situation: You have been working at your current job for three years now, and you feel that you
have not been recognised for it, even though you have done a good job. A promotion is nowhere
in sight. You decide to ask one of your co-workers for advice.

Student A: : Ask your co-worker for some tips on how to get ahead in the company.

Student B: Give your co-worker some tips on how to get ahead in the company.

Suggested phrases:

“I don’t feel appreciated.”

“How can I get my promotion?”

“You need to make people notice you.”

“You need to be more proactive.”

Cuenapuii 1eJ10Bo# (poJieBoii) urpbl Nel6 (aHrJIuicKuil A3BIK)

Situation: One day, you receive a phone call regarding a previous employee. This employee
listed you as a reference and the company wants to ask you a few questions about the employee’s
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performance. You’re not quite sure why the employee gave your name as a reference as you
actually have mixed feelings about them.

Student A: Answer the questions about the previous employee.

Student B: You are calling about the reference. Ask a few pertinent questions to find out more
about your potential new employee..

Suggested phrases:

“They gave your name as a reference.”

“If it’s alright, I’d like to ask you a few questions.”

“We worked together for many years.”

“This employee did have both strengths and weaknesses.”

CueHapuii J1ej10B0ji (poJieBoid) Hrpbl Nel8 (aHIrIHHCKHH SA3bIK)

Three different groups of inexperienced young business people in a small town require
capital for their businesses. They all apply to the local branch of Mega bank.

The three groups of would-be borrowers must develop financial arguments that they think
will convince the bankers. The group preparing the role of the bankers has to think of
questions about the viability of the future businesses: will they be successful, and why? Or
why might they not be successful?

The roles are:

1) A junior manager (and assistants) at the bank, responsible for new local small businesses.
To lend or not to lend, that is the question.

2) A group of young people who want to open a small specialist record shop selling CDs of
dance music.

3) A group of young people who want to buy an existing take-away pizza business (the
lease on the premises, the kitchens, the delivery scooters, and so on). The business is
profitable, and well-known in the town, with loyal customers. The new owners can keep
the same telephone number, and either keep or change the name.

4) A group of students who already operate a part-time computing consultancy service,
advising small businesses on what hardware and software to buy, and how to set up a
website. They want to borrow money to buy more computers for themselves, on which to
try out elaborate new software programs.

Cuenapuii 1es10Boji (poJieBoii) urpbl Nel8 (ppanny3ckuii si3bik)

Situation. Alan vient de venir travailler tard pour la troisiéme fois cette semaine. Son manager
demande a le voir.

Eléve A: Vous étes Alan. Vous devez expliquer a votre patron pourquoi vous étes en retard.
Vous voudrez peut-&tre vous excuser.

Eléve B : Vous étes le manager d'Alan. Découvrez pourquoi Alan a été en retard et décidez si
vous devez le discipliner.

Phrases suggérées:

"Je suis désolé d'étre en retard.”

"Cela ne se reproduira plus.”

"Ce comportement ne peut pas continuer.”

"Nous attendons de nos employés qu'ils soient ponctuels.”

Cuenapuii 1ej10Boi (poJeBoii) urpbl Nel9 (bpaHuy3ckuii A3bIK)

Situation. Jérome travaille avec votre entreprise depuis plus de trente ans et va prendre sa
retraite la semaine prochaine.

Avec un partenaire, vous avez été chargé de choisir un cadeau de retraite pour lui.

Discutez de la situation avec votre partenaire et décidez de quoi l'obtenir.

Phrases suggérées:

"Quel est notre budget?”

"Je pense qu'on devrait lui donner un...”

"Quel genre de choses aime-t-il?”
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"Je crois qu'il en a déja un.”

Cuenapuii 1es10B0i#i (poJieBoii) urpbl Ne20 (hppaHIy3cKuil A3bIK)

Situation. Vous venez travailler un jour et remarquez une voiture cotteux dans le parking pour
personnes handicapées de I'entreprise. Un homme sort de la voiture et il a l'air parfaitement bien.

Etudiant A : Vous étes I'employé. Approchez le visiteur et découvrez pourquoi il se gare dans
une place pour handicapés. Cet endroit est généralement utilisé par I'un des employ€s, qui est un
utilisateur de fauteuil roulant.

Etudiant B : Expliquez pourquoi vous vous étes garé dans l'espace réservé aux personnes
handicapées. Vous avez mal au pied et vous €tes pressé pour une réunion importante.

Phrases suggérées:

"EXxcusez-moi, puis-je vous demander quelque chose?”

"Nous avons des employés handicapés qui ont besoin de cette place.”

"J'ai une réunion extrémement urgente.”

"Je serai moins d'une demi-heure.”

Cuenapuii 1ej10Boii (poJieBoii) urpbl Ne21 (hppaHny3ckuii si3bik)

Situation: Récemment, lors d'un voyage d'affaires, vous avez séjourné deux nuits a 1'Hotel
Fortuna au colt de 200 $. Vous souhaitez récupérer les frais auprés de votre entreprise.
Cependant, vous avez perdu le regu. Vous décidez de parler au responsable financier.

Etudiant A: Vous étes impatient de réclamer votre argent car les deux nuits étaient assez chéres.
Bien que vous ayez perdu le recu, la société sait que vous avez séjourné a I'hotel.

Etudiant B : Vous étes le Responsable Financier. Vous aimez suivre les régles, surtout en ce qui
concerne l'argent. VVotre entreprise a une régle simple: pas de regu, pas d'argent.

Phrases suggérées:

"J'espére que vous pourrez étre indulgents.”

"C'est beaucoup d'argent.”

“Nous avons des directives strictes que nous devons suivre.”

"Je n'aime pas plier les regles.”

CueHnapuii 1e10B0H (poJieBoid) Mrpbl Ne22 (¢ppaHIy3CKMH A3BIK)

Situation: Charles vient de recevoir un appel téléphonique urgent de sa femme. Sa voiture est
tombée en panne sur le bord de la route. Il doit aller 1'aider. Mais d'abord, il doit obtenir la
permission de son patron.

Eléve A: Vous étes Charles. Le véhicule de votre femme est tombé en panne et elle a besoin de
votre aide. Il vous faudra probablement une heure ou deux pour le régler.

Eléve B : Vous étes le patron de Jack. Vous autorisez uniquement les employés a quitter le
bureau pendant les heures de travail en cas d'urgence.

Phrases suggérées:

"Je viens de recevoir un appel téléphonique de ma femme.”

" Elle est tres bouleversée.”

"Combien de temps cela vous prendra-t-il pour régler cela?”

"Je ne suis pas slr que je classerais cela comme un urgence.”

Cuenapuii 1ej10Bo# (poJeBoii) urpbl Ne23 (bpaHuy3cKkuii A3bIK)

Situation: Vous travaillez pour une banque et la majeure partie du batiment est fermée au grand
public. Un jour, vous voyez une personne étrange errer dans les couloirs. Défiez la personne et
faites face a la situation.

Etudiant A : Vous étes 'employé de banque. Il est trés important d'empécher les personnes non
autorisées de sortir. Si une personne est autorisée a y étre, elle doit avoir une étiquette de
visiteur.

Etudiant B: Vous avez erré dans le batiment de la banque parce qu'un de vos amis y travaille et
VOUSs pensiez que vous pourriez entrer et dire bonjour.

Phrases suggérées:

"Vous cherchez quelqu'un?”
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"Je crains que cette zone soit restreinte.”
"Je suis juste ici pour voir un ami.”
"Je ne fais rien de mal.”

Cuenapuii 1es10B0ii (poJieBoii) urpbl Ne24 (ppaHy3cKuii A3bIK)

Situation: Votre secrétaire a été de mauvaise humeur récemment et cela a affecté son travail.
Vous soupgonnez qu'elle a des problémes a la maison.

Eléve A : Parlez a votre secrétaire. Vous voulez étre empathique, mais vous voulez aussi vous
assurer que ses problémes n'affectent pas son travail.

Eléve B : Vous étes le secrétaire. Récemment, vous vous étes beaucoup battu avec votre mari et
cela vous a soumis a beaucoup de stress. Cependant, c'est un probléme personnel et vous
préféreriez ne pas en discuter avec votre patron.

Phrases suggérées:

"Tout va bien ?”

"J'ai remarqué que vous ne pouvez pas vous concentrer sur votre travail.”

"J'ai des problémes personnels.”

"Je trouverai un moyen de passer a travers cela.”

CueHnapuii 1e10B0H (poJieBoid) MIrpbl Ne25 (GppaHIy3CKMH A3BIK)

Situation: Vous avez pris des dispositions pour rencontrer un client avec votre patron. Vous
n'avez jamais rencontré ce client auparavant. Malheureusement, votre patron a une quinzaine de
minutes de retard. Faites une "petite conversation" avec le client jusqu'a l'arrivée de votre patron.
Eléve A: Discutez avec le client.

Etudiant B: Vous étes le client. Discutez avec 1'employé.

Phrases suggérées:

“D'ou venez-vous?”

"Que fait exactement votre entreprise?”

"Avez-vous travaillé ici trés longtemps?”

"Comment vont les affaires de nos jours?”

CueHnapuii 1e10B0H (poJieBoid) MIPbl Ne26 (GppaHIy3CKHH A3BIK)

Situation: Votre PDG a ordonné a tous les départements de votre entreprise de trouver des
moyens de réduire les colits. Vous et vos partenaires avez été chargés de trouver des moyens de
réduire les colits dans votre département.

Avec votre (vos) partenaire(s), proposez au moins cing mesures de réduction des cofits.

Phrases suggérées:

"Une facon de réduire les cotits est...”

" Reéalisez-vous a quel point notre département dépense...?”

"Tous les voyages en avion devraient étre en classe économique.”

"Beaucoup d'argent est gaspillé...”

CueHapwuii JieJioBoii (poJieBoii) Urpbl Ne27 (hpaHIy3cKHii A3bIK)

Situation : Vous travaillez pour une entreprise de taille moyenne. Votre patron vous a demandé,
a vous et a votre (vos) partenaire(s), de trouver des idées pour aider 1'organisation a étre plus
écologique.

Avec votre (vos) partenaire(s), réfléchissez a quelques idées et décidez lesquelles vous souhaitez
mettre en ceuvre. Gardez a l'esprit que les idées peuvent ne pas aller de l'avant si elles sont trop
couteuses!

Phrases suggérées:

"Quelqu'un a-t-il des suggestions?”

" Nous utilisons beaucoup trop de papier.”

"Certains employés gaspillent beaucoup d'¢lectriciteé.”

" Qu'arrive-t-il a nos ordures?”

Cuenapuii 1e10B0H (poJieBoii) rpbl Ne28 (GppaHIy3CKMH A3BIK)
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Situation: Un groupe d'hommes d'affaires japonais va passer quelques jours a visiter votre
entreprise et votre patron vous a demandé, ainsi qu'a vos partenaires, de passer une demi-journée
a leur faire visiter votre ville.

Avec votre (vos) partenaire(s), discutez de 1'endroit ou vous souhaitez les emmener et établissez
un itinéraire.

Phrases suggérées:

"Pensez-vous qu'ils aimeraient la nourriture locale?”

"Peut-étre pourrions-nous les emmener jouer au golf.”

“Que devrions-nous faire apres cela?”

"J'ai une grande place en téte.”

Cuenapmuii 1ej10Boii (poJieBoii) urpbl Ne29 (hppaHuy3ckuii 3bIK)
Situation: Les prix augmentent, mais votre salaire est toujours le méme. Vous devez demander
une augmentation a votre patron.
Eléve A: Préparez une liste des raisons pour lesquelles vous estimez mériter une augmentation,
puis parlez-en a votre patron.
Eléve B : Vous étes le patron. Ecoutez ce que votre employé a a dire, puis décidez de donner une
augmentation et combien. Vous estimez que le rendement de l'employé jusqu'a présent a été
adéquat, mais pas exceptionnel.
Phrases suggérées:
" Puis-je vous demander quelque chose?”
"J'ai terminé tout le travail qui m'a été donné.”
" Nous apprécions vos contributions en tant qu'employé.”
"Je crois que nous pouvons vous donner une augmentation d'environ 5%.
Cuenapuii 1e10B0M (poJieBoid) Urpbl Ne3() (HeMel KUl SI3bIK)
Rollenspiel ,,Bewerbung*.
Hier geht es um das personliche Gespréich bei einer Bewerbung. Drei Threr Kollegen haben sich
um die Stelle als Stellvertreter des Personalchefs beworben. Die anderen Teilnehmer
tibernehmen die Rolle des Geschéftsfiihrers, des Pesonalchefs und der Abteilungsleiter der
verschiedenen Sektoren in der Firma. Entscheiden Sie, um welche Firma (Betrieb) es sich
handeln soll. Sie alle interviewen die drei Bewerber und entscheiden sich dann in einer Sitzung
fiir einen der drei Bewerber.
Einige Einzelheiten iiber die drei Kandidaten:
* Familienname: Seidel Meier Henkel
* Vorname: Johann Gotthard Klaus
* Geburtsdatum: 2.02.85 11.03.78 3.10.70
* Derzeitige Tatigkeit: Personalreferent bei der ZB Abteilungsleiter im Kauthaus Leiter der
Verwaltungsstelle
* Berufserfahrung: (5 Jahre) Personalwesen (8 Jahre) Marketing (15 Jahre) Jugendpflege
* Ausbildung: Bankkaufmann Dipl.-Kfm. Sozialarbeiter
CueHapwuii jieJioBoii (poJieBoii) Urpbl Ne31 (HeMelKHii SI3bIK)
“Das ist hoffentlich nur eine Erkiltung” — Die Krankmeldung
Die Situation:
* Ein Praktikant muss sich morgens krankmelden und ruft im Praktikumsbetrieb an.
* Der Ansprechpartner ist nicht erreichbar.
* Der Praktikant hinterlédsst eine Nachricht auf dem Anrufbeantworter und bittet um Riickruf. Der
zustindige Mitarbeiter hort die Nachricht ab und ruft zuriick.
Die Rollen:
* ein Praktikant / eine Praktikantin
* der zustdndige Mitarbeiter / die zustindige Mitarbeiterin
SZENARIOVERLAUF
SCHRITT 1: Telefonat eine Information auf dem Anrufbeantworter hinterlassen
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SCHRITT 2: Telefonat sich personlich krankmelden

SCHRITT 3: E-Mail die Krankmeldung schriftlich bestétigen
Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer kénnen:

+ die wichtigsten

Informationen zu einer

Anrufbeantworter hinterlassen.
* sich (schriftlich) krankmelden und iiber das Thema Krankheiten sprechen.
» ein formales Telefongespriach mit dem Vorgesetzten fiihren.

* Informationen einholen und weitergeben.
ROLLENKARTEN

Krankmeldung als Nachricht auf einem

Praktikant/in

Mitarbeiter/in

Schritt 1: Telefonat

DIE SITUATION

Sie machen seit drei Wochen ein
Praktikum in einer Firma. Im Praktikum
werden Sie von Herrn/Frau ... angeleitet.
Er/Sie ist Ihr/e Ansprechpartner/in.

Heute sind Sie mit Halsschmerzen und
Fieber aufgewacht. Sie konnen nicht zum
Praktikum gehen. Sie rufen in der Firma
an, aber es meldet sich nur der
Anrufbeantworter (AB) von Herrn/Frau

IHRE AUFGABE

Sprechen Sie auf den Anrufbeantworter
und melden Sie sich krank. Bitten Sie
Herrn/Frau ... um Riickruf.

DIE SITUATION

Sie sind Herr ... / Frau ... Sie arbeiten in der
Firma. Sie hatten gerade eine Besprechung
und kommen zuriick in Thr Biiro. Dort haben
sie eine wichtige Nachricht von lhrem
Praktikanten / lhrer Praktikantin auf dem
Anrufbeantworter. Sie machen sich Notizen
zum Anruf.

IHRE AUFGABE

Horen Sie die Nachricht auf dem
Anrufbeantworter und machen Sie sich
Notizen

* Name des Anrufers:
» Grund des Anrufs:
* Was sollen Sie tun?

Schritt 2: Telefonat

DIE SITUATION

Ihr Ansprechpartner, Herr/Frau ... ruft
Sie zuriick. Sie waren noch nicht beim
Arzt, haben aber am Nachmittag einen
Arzttermin.

IHRE AUFGABE
Begriilen Sie Herrn/Frau ..
Sie auf die Fragen.

. Reagieren

DIE SITUATION

Sie haben heute viele Besprechungen und
Termine. Als Sie danach wieder in Thr Biiro
kommen, sehen Sie die Telefonnotiz und
erinnern sich daran, dass Sie Herrn/Frau ...
noch zuriickrufen miissen. In der Firma gilt
die Regel: Wenn sich jemand krankmeldet,
muss er zum Arzt gehen und danach per E-
Mail Bescheid geben, wie lange er krank
gemeldet ist.

IHRE AUFGABE

 Rufen Sie den Praktikanten / die Praktikantin
an.

* Fragen Sie danach, wie es ihm/ihr geht und
was der Arzt gesagt hat.

* Erinnern Sie daran, dass jeder, der krank ist,
zum Arzt gehen und die Firma schriftlich
informieren muss, wie lange er/sie krank ist.
 Sagen Sie, dass Sie auf die E-Mail warten
und wiinschen Sie gute Besserung.

Schritt 3: E-Mail

DIE SITUATION

Sie waren beim Arzt und haben eine
Krankschreibung fiir fiinf Arbeitstage.
Nach dem Arztbesuch haben Sie Zeit,
Herrn/Frau ... die gewlinschte E-Mail zu
schreiben.

IHRE AUFGABE

Schreiben Sie eine E-Mail an Herrn/Frau

* Von wann bis wann hat der Arzt [hnen
eine Krankmeldung gegeben?

* Fragen Sie, ob Sie das Praktikum um
diese fiinf Tage verlédngern konnen.

DIE SITUATION

Sie haben eine E-Mail vom Praktikanten / von
der Praktikantin mit der Krankmeldung
bekommen.

IHRE AUFGABE
Beantworten Sie die E-Mail.
+ Bestdtigen Sie, dass
bekommen haben.

* Schreiben Sie, dass der Praktikant das
Praktikum gerne um fiinf Tage verldngern
kann.

* Wiinschen Sie gute Besserung.

Sie die E-Mail

Cuenapuii 1eJ10Bo# (poJieBoii) urpbl Ne32 (HeMelnKuii 3bIK)
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wsLachs brauchen wir auch® — Ware fiir ein Restaurant bestellen
Die Situation
Die Kochin und Besitzerin des Restaurants ,,Mama Mia“, Maria Sabatini, bestellt Lebensmittel
beim GroBhéandler ,,Frisch und Schnell”“. Der Vertriebsleiter, Peter Werner, informiert sie, dass
nicht alle Lebensmittel vorrdtig sind, und bietet alternative Produkte an.
Bei der Lieferung stellt Maria Sabatini fest, dass die Menge und der Inhalt der Lieferung nicht
der Bestellung entsprechen. Sie hat deshalb eine Auseinandersetzung mit dem Lieferanten,
Claudius Bolek.
Der Lieferant entschuldigt sich fiir das Missverstindnis und bietet als Entschidigung eine
ErméBigung fiir die gelieferte Ware an. Spéter schreibt der Vertriebsleiter, Peter Werner, eine E-
Mail an Frau Sabatini; darin entschuldigt er sich nochmals und macht ihr ein neues Angebot.
Die Rollen
Maria Sabatini ist Kochin und Besitzerin des Restaurants ,,Mama Mia“
Peter Werner ist Vertriebsleiter beim LebensmittelgroBhandel ,,Frisch & Schnell®.
Claudius Bolek arbeitet als Lieferwagenfahrer fiir den GroB3handel ,,Frisch und Schnell*.
SZENARIOVERLAUF
SCHRITT 1: Telefonat Lebensmittel fiir ein Restaurant bestellen / eine Bestellung
entgegennehmen
SCHRITT 2: Kundengesprich sich iiber eine falsche Bestellung beschweren / auf die
Beschwerde reagieren
SCHRITT 3: Telefonat die Beschwerde an den Vorgesetzten weitergeben und
Losungsmoglichkeiten besprechen
SCHRITT 4: Kundengesprich/E-Mail dem Kunden ein Angebot machen / dem Angebot
zustimmen
Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer kéonnen
« telefonisch eine Bestellung machen bzw. eine Bestellung entgegennehmen.
* bei Unklarheiten nachfragen.
* Kunden beraten und Alternativen anbieten.
* sich auf den Kunden einstellen.
* sich beschweren, wenn Ware nicht korrekt geliefert wurde.
» angemessen auf Beschwerden reagieren und Losungen anbieten.
* sich fiir die Missverstdndnisse entschuldigen.
* Lieferscheine bearbeiten.

ROLLENKARTEN
Maria Sabatini Peter Werner Claudius Bolek
Schritt 1: | DIE SITUATION DIE SITUATION -
Telefonat Sie sind Maria Sabatini, | Sie sind Peter Werner und
Kochin und Besitzerin des | arbeiten in der
Restaurants ,,Mama Mia“. | Vertriebsabteilung des

Sie miissen die Ware fiir | LebensmittelgroBhandels

die ganze Woche bestellen. | ,Frisch & Schnell“. Eine
IHRE AUFGABE Kundin ruft an und bestellt die
. Sie rufen die | Ware fiir ihr Restaurant
Vertriebsabteilung des | IHRE AUFGABE

GroBhandels ,Frisch und | « Nehmen Sie die Bestellung
Schnell* an, sprechen dort | entgegen.

mit dem Vertriebsleiter, | ¢ Fragen Sie nach der Menge.
Peter Werner, und bestellen | « Tragen Sie die bestellten
Lebensmittel (Lachssteak, | Artikel in die Liste ein

Salatgurken, Mohren, | (Bezeichnung, Anzahl,
Salatkopfe, Sahne, | Anmerkungen/Frist,

Spaghetti, reife Tomaten | Einzelpreis in €, Gesamtpreis
etc.) inkl. MwsSt.).

* Fragen Sie nach der | « Es ist nicht genug Lachssteak
Qualitdt, weiteren guten | vorrdtig. Fragen Sie, ob als

41




Angeboten und mdglichen
Rabatten.

» Sagen Sie, dass die Ware
bis zum nichsten Morgen
um 10 Uhr geliefert werden

Alternative Lachsfilet
akzeptabel wire.
* Fragen Sie
Liefertermin.

* Versprechen Sie die beste

nach dem

soll. Qualitit und eine schnelle
Lieferung.
Schritt 2: | DIE SITUATION - DIE SITUATION
Kundengesprich | Sie  warten seit  zwei Sie sind Claudius Bolek, der
Stunden auf die Lieferung. Lieferwagenfahrer des
Als der Fahrer, Claudius Lebensmittelgrohandels
Bolek, endlich mit der »Schnell &  Frisch®. Sie
Ware bei lhnen ankommt mussten zuerst zu zwei anderen
und Sie auch noch Kunden, standen im Stau und
feststellen, dass die Ware bei den Kunden dauerte auch
unvollstdndig ist, sind Sie alles sehr, sehr lange. Deshalb
sehr verdrgert. kommen Sie zwei Stunden
IHRE AUFGABE spiter als besprochen zum
. Uberpriifen Sie die Ware Restaurant ,,Mama Mia“. Bei
auf Vollstindigkeit und der Uberpriifung der Lieferung
Qualitdt. Etwas stimmt stellt sich heraus, dass etwas
nicht. Thnen fdllt auf, dass nicht stimmt. Die Kundin,
einige bestellte Maria Sabatini, ist unzufrieden
Lebensmittel fehlen und reagiert sehr wiitend auf
(Sahne, Spaghetti), und Sie.
statt Lachssteaks wurden IHRE AUFGABE
Lachfilets geliefert. * Begriilen Sie die Kundin,
AuBerdem sind die entschuldigen Sie sich fiir die
Tomaten nicht reif. Verspitung.
* Beschweren Sie sich bei * Fragen Sie, wo Sie diec Ware
Claudius Bolek. hinstellen konnen.
* Vergleichen Sie die Lieferung
mit dem Lieferschein und
sagen Sie, dass einige Produkte
(Sahne, Spaghetti) nicht in der
Liste sind.
* Sagen Sie, dass Sie Ihren
Vorgesetzten, Herrn Werner,
kontaktieren, um das
Missverstindniszu kldren.
Schritt 3 - DIE SITUATION DIE SITUATION
Telefonat Schon wieder so ein Tag, an | Sie kontaktieren lhren
dem es mit der Auslieferung | Vorgesetzten, Peter Werner,

der Waren absolut nicht klappt.
Als Vertriebsleiter haben Sie
die Verantwortung dafiir! Der
Lieferwagenfahrer,  Claudius
Bolek, ruft Sie an und erklirt,
dass die Lieferung schief
gelaufen ist. Er mochte wissen,
ob er der Kundin eine
Ersatzlieferung und eventuell
auch einen Rabatt anbieten
kann.

IHRE AUFGABE

» Sagen Sie, dass Sie zuerst die
Bestellung priifen miissen. (Sie
finden den Fehler: Sahne und
Spaghetti haben Sie nicht auf
der Liste und Sie hatten doch
vorab schon gesagt, dass Sie
statt Lachssteak nur Lachsfilet

um mit ihm zu kléren, was Sie
tun  kOénnen, damit Frau
Sabatini doch noch die richtige
Lieferung bekommt.

IHRE AUFGABE

* Rufen Sie Herrn Werner an
und erkldren Sie ihm die
Situation.

* Fragen Sie, bis wann die
fehlenden Produkte
nachgeliefert werden kdnnen.
 Fragen Sie auch, ob Sie der
Kundin einen Rabatt, z. B.
10%, auf die gelieferte Ware
geben konnen.

* Sagen Sie, dass Sie heute

wohl erst spiter mit der
Nachmittagslieferung  starten
konnen.
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liefern konnen ...).

* Schlagen Sie vor, die
fehlenden Lebensmittel mit der
nichsten Lieferung zu bringen

 Verabschieden Sie sich.

und der Kundin 10% Rabat
anzubieten.
* Verabschieden Sie sich.
Schritt 4: | DIE SITUATION DIE SITUATION DIE SITUATION
Kundengesprach | Der Lieferwagenfahrer, | Frau Sabatini ist eine gute | Nachdem Sie mit Ihrem
Claudius Bolek, hat | Kundin von Ihnen und daher | Vorgesetzten gesprochen
mittlerweile mit seinem | schreiben Sie direkt nach dem | haben, kldren Sie die Situation
Chef  gesprochen und | Telefonat eine E-Mail, in der | mit Frau Sabatini.
erklart Thnen, warum die | Sie sich nochmals fiir den | IHRE AUFGABE
Lieferung nicht korrekt | Fehler entschuldigen und ihr | « Beruhigen Sie Frau Sabatini
war. fir die nédchsten Lieferungen | und entschuldigen Sie sich
IHRE AUFGABE einen speziellen Rabatt geben. | nochmals fiir die Fehler.
» Fragen Sie Herrn Bolek, | IHRE AUFGABE + Sagen Sie ihr, dass die
was sein Chef | « Schreiben Sie eine E-Mail an | fehlende = Ware  spétestens
vorgeschlagen hat. Frau Sabatini. Entschuldigen | morgen geliefert wird.
+ Akzeptieren Sie das | Sie sich fiir das | * Sagen Sie ihr, dass Sie wegen
Angebot, bitten Sie aber | Missverstindnis. des Missverstdndnisses alle

darum, die fehlenden | « Versprechen Sie, dass so | Produkte der Lieferung 10%
Artikel noch heute zu | etwas nicht wieder vorkommt. | giinstiger bekommt.
liefern. * Bieten Sie Frau Sabatini 3% | ¢ Sagen Sie zu, dass Sie auch

* Verabschieden Sie sich.

Rabatt auf alle in diesem
Monat bestellten Waren an.

heute noch — aber erst am
frihen Abend — die fehlenden

Produkte liefern kénnen.
 Verabschieden Sie sich.

Cuenapuii 1eJ10Bo# (poJieBoii) urpbl Ne33 (HeMelKHuil A3bIK)
»Drinnen & Drauflen® — Bewerbung als Verkiuferin

Die Situation

Sabine Miiller ist auf Stellensuche. Von Beruf ist sie Verkéduferin. In ihrer Freizeit wandert sie
gern in den Bergen. Im Internet-Stellenmarkt der Siiddeutschen Zeitung findet sie eine
Stellenanzeige, die sie sehr anspricht. Es wird eine Verkéuferin / ein Verkdufer fiir ein Geschéft
gesucht, das auf sportliche Bekleidung spezialisiert ist. Sabine Miiller hat noch einige Fragen
und ruft den Ansprechpartner, Marco Laufenberg, an. Sie kann ihre Fragen klidren und bewirbt
sich auf die Stelle.

Da sie keine Riickmeldung auf ihre Bewerbung bekommt, ruft sie nach zwei Wochen noch
einmal bei Marco Laufenberg an. Er erklért ihr, dass es leider zu einer Verzogerung gekommen
ist, denn krankheitsbedingt konnten die eingehenden Bewerbungen nicht schneller bearbeitet
werden. Seit heute steht aber fest, wer zu einem Gesprich eingeladen werden soll. Sabine Miiller
hat Gliick: Sie gehort zu den Ausgewihlten. So kann sie gleich mit Marco Laufenberg einen
Gesprichstermin vereinbaren.

Sabine Miiller kommt zu dem vereinbarten Gesprachstermin zu der Firma. Sie ist nervés und
Marco Laufenberg steht unter Zeitdruck, da er an diesem Tag mehrere Gespriache fithren will.
Das Vorstellungsgespriach lauft insgesamt gut. Sabine Miillers Aufregung ist schnell vorbei und
sie kann ihre Kompetenzen gut darstellen.

Marco Laufenberg hat den Eindruck, dass Sabine Miiller gut zu der Stellenausschreibung passen
wiirde. Am Ende des Gesprichs sagt er, dass spitestens in einer Woche entschieden wird,
welche/r Bewerber/in genommen wird.

Nun sind schon wieder fast zwei Wochen vergangen und Sabine Miiller hat immer noch keine
Nachricht erhalten. Sie mochte jetzt Gewissheit haben und ruft noch mal bei Marco Laufenberg
an.

Er entschuldigt sich bei ihr, dass er sich nicht gemeldet hat. Der Geschiftsfiihrer, der die
Entscheidung bestétigen muss, war unerwartet auf Geschiftsreise. Marco Laufenberg freut sich,
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dass Sabine Miiller Initiative zeigt, ihn anruft und bei ihm nachfragt. Jetzt ist er sich sicher, dass
sie an der Stelle wirklich interessiert ist.
Der Geschiéftsfithrer ist nun zuriick — und welch ein Gliick — er stimmt der Einstellung von

Sabine Miiller zu.
Die Rollen

Sabine Miiller ist Verkduferin, Bewerberin. Frau Miiller ist sportlich und wandert gern.

Marco Laufenberg arbeitet in der Personalabteilung der Firma ,,Drinnen & Draullen®, die sich
auf sportliche Bekleidung spezialisiert hat.
SZENARIOVERLAUF

SCHRITT 1: Telefonat sich iiber ein Stellenangebot informieren

SCHRITT 2: Telefonat sich nach dem Stand des Bewerbungsverfahrens erkundigen

SCHRITT 3: Vorstellungsgesprich sich bei der Firma vorstellen

SCHRITT 4: Telefonat bei der Firma nachfragen und sich nach dem Stand der Dinge und
Details zur neuen Arbeitsstelle erkundigen

Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer konnen
* eine Stellenanzeige verstehen und miindlich darauf reagieren.
* sich am Telefon vorstellen.
* Informationen erfragen.

« auf Nachfragen antworten.

« auf Fragen eingehen.

 Verzogerungen im Arbeitsablauf erkliren und sich dafiir entschuldigen.
* sich in einem personlichen Vorstellungsgespriach présentieren.

« iiber eigene Stirken und Schwichen sprechen.
* sich nach dem aktuellen Stand der Bewerbung erkundigen.
« einen Termin vereinbaren.

* Details zur neuen Arbeitsstelle erfragen.
 Auskunft iiber die Arbeitsstelle geben.

ROLLENKARTEN

Sabine Miiller

Marco Laufenberg

Schritt 1: Telefonat

DIE SITUATION

Sie sind Sabine Miiller aus Miinchen
und arbeiten schon seit fiinf Jahren als
Verkduferin in einem Geschift, das
modische Kleidung fiir die édltere Dame
anbietet. Die Arbeit macht Thnen Spal,
aber Sie mochten gerne auch mit
jingeren Kunden zu tun haben. In Threr
Freizeit wandern Sie sehr gerne in den
Bergen, deshalb spricht Sie die
Stellenanzeige eines Herstellers an, der
Sportkleidung anbietet und fiir seinen
Laden ,Drinnen & DrauBlen” in
Miinchen eine Verkduferin sucht. Sie
konnen frithestens Anfang Oktober
beginnen und lhre Englischkenntnisse
sind nicht so gut. Deshalb sind Sie
unsicher, ob Sie eine Chance haben. Sie
sind aber sehr an der Stelle interessiert
und rufen den Ansprechpartner, Marco
Laufenberg, direkt an.

IHRE AUFGABE
Sie rufen Marco Laufenberg an, um
Ihre Fragen zu  kldren  und

herauszufinden, ob es fiir Sie sinnvoll
ist, sich auf die ausgeschriebene Stelle
zu bewerben. Sie wollen das Gespriach

DIE SITUATION

Sie haben in 15 Minuten einen Termin und
das Telefon klingelt. Sie gehen trotzdem ans
Telefon, vielleicht ist es ja ein interessanter
Bewerber. Am Telefon ist Sabine Miiller,
eine  Verkduferin, die sich fiir die
ausgeschriebene Stelle interessiert. Sie sind
fir die Einstellung neuer Mitarbeiter bei der
Firma ,.Drinnen & Draufien* zustindig, die
sportliche Kleidung anbietet, und suchen
dringend noch Verkdufer/innen fiir die
Eroffnung Thres ,,MiinchenStores® Mitte
September. Am wichtigsten ist Ihnen dabei,
dass die Bewerber qualifiziert sind,
Verkaufserfahrung und einen Bezug zu Sport
haben. Fremdsprachenkenntnisse wéren gut,
miissen aber nicht sein.

IHRE AUFGABE

* Fragen Sie, warum Sabine Miiller bei Ihnen
anruft.

* Finden Sie heraus, ob Sabine Miiller schon
Verkaufserfahrung hat, und wenn ja, in
welchem Verkaufsbereich sie hauptsédchlich
gearbeitet hat.

* Finden Sie heraus, ob sie einen Bezug zu
Sport hat.

e Ermuntern Sie Sabine Miiller, sich bei
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auch daflir nutzen, sich positiv
darzustellen und Marco Laufenberg
neugierig auf lhre Bewerbung zu
machen.

* Fragen Sie Marco Laufenberg, ob er
Zeit hat, lhnen einige Fragen zu der
Stellenausschreibung ,,Verkéufer/in im
Store Miinchen® zu beantworten.

* Fragen Sie ihn, wie wichtig
Fremdsprachenkenntnisse  fiir  diese
Stelle sind, weil Sie selten Englisch
sprechen.

* Erzdhlen Sie ihm, dass Sie einen
Englischkurs an der VHS Miinchen
besuchen mochten.

* Erzéhlen Sie ihm von Thren
Erfahrungen im Textileinzelhandel.

» Fragen Sie ihn, ob Sie auch erst im
Oktober beginnen konnen.

lhnen zu bewerben.

Schritt 2: Telefonat

DIE SITUATION
Sie haben sich bei ,Drinnen &
Drauflen” beworben. Zwei Wochen

nach Ihrer Bewerbung haben Sie immer
noch nichts gehdrt und rufen den
zustindigen Ansprechpartner, Marco
Laufenberg, an. Er teilt Ihnen mit, dass
Sie nun zum Vorstellungsgesprich
eingeladen werden.

IHRE AUFGABE

e Erkldren Sie, wer Sie sind und um
welche Stelle es sich handelt.

. Fragen Sie, ob die
Bewerbungsunterlagen  angekommen
sind und vollstdndig waren.

» Bedanken Sie sich fiir die Einladung
zum Gesprach und erkundigen Sie sich
nach den Details (Ort, Zeit usw.).

DIE SITUATION

Kurz nach dem Bewerbungsschluss sind Sie
leider krank geworden, somit hat sich die
Bearbeitung der  Bewerbungsunterlagen
verzogert. Eine Bewerberin, Sabine Miiller,
ruft an und fragt nach ihrer Bewerbung.
Zufillig gehort sie zu den ausgewihlten
Kandidatinnen und Kandidaten, die zum
Vorstellungsgespréch eingeladen werden.
IHRE AUFGABE

* Entschuldigen Sie sich fiir die Verzogerung
und erkldren Sie den Grund dafiir.

» Sagen Sie der Anruferin, dass Sie ihre
Unterlagen bekommen und angeschaut haben
und einen sehr positiven Eindruck gewonnen
haben.

« Laden Sie Sabine
Vorstellungsgespréch ein.

* Vereinbaren Sie mir ihr einen Termin. Sie
haben am Dienstagvormittag,
Donnerstagnachmittag und am
Freitagnachmittag Zeit.

Miller zum

Schritt
Vorstellungsgesprich

3:

DIE SITUATION

Herzlichen Gliickwunsch! Sie sind zu
einem Vorstellungsgespriach eingeladen
worden.

IHRE AUFGABE

Bereiten Sie sich bitte sorgfiltig auf
dieses Gespriach vor. Hier sind einige
Ideen fiir Fragen, die Sie wéhrend des
Vorstellungsgespréchs stellen konnen:

+ Die genaue Beschreibung des
Aufgabengebietes

* Probezeit, Vertragsdauer, Vergiitung
Bereiten Sie sich auf Fragen vor, die
gestellt werden konnen, z. B.:

+ Warum haben Sie sich bei
beworben?

*+ Was wissen Sie schon {iiber unser
Unternehmen?

+ Haben Sie schon Erfahrungen im
Verkaufsbereich Mode und Sport
gesammelt?

uns

DIE SITUATION

Sie wollen ein Vorstellungsgesprach mit
einer Bewerberin auf die Stelle ,,Verkdufer
(m/f) in Voll- und Teilzeit*“ fithren. Sie heilit
Sabine Miiller. Sie stehen unter Zeitdruck, da
Sie an diesem Tag mehrere Gespréche haben.
Am Ende des Gespriachs sagen Sie Sabine
Miiller, dass Sie sie spitestens in einer

Woche  kontaktieren, um  ihr  lhre
Entscheidung mitzuteilen.
IHRE AUFGABE Hier sind einige

Anregungen zu den mdglichen Fragen, die
Sie Frau Miiller stellen kdnnen. Formulieren
Sie dazu die passenden Fragen:

* Griinde fiir die Bewerbung

* Erwartungen an die Stelle

+ Erfahrung im Verkaufsbereich Mode und
Sport

* Erkundigen Sie sich danach, was Frau
Miiller iiber das Unternehmen schon weil3.

* Fragen Sie sie nach ihren Computer- und
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» Wie wiirden Sie sich charakterisieren?
e Was sind Ihre besonderen Stiarken? /
Was sind Thre Schwéachen?

. Wie reagieren Sie auf
anspruchsvolle/schwierige  Kundinnen
oder Kunden?

» Welche Hobbys haben Sie?

* Was machen Sie in Threr Freizeit am
liebsten?

Anmerkung:  Fragen zu lhrer
Familienplanung, sexuellen
Gewohnheiten und politischen

Ansichten sind nicht erlaubt. Uberlegen
Sie sich Strategien, wie Sie mit solchen

Sprachkenntnissen.

« Stirken und Schwichen des Bewerbers
* Hobbys des Bewerbers

. Leistungsbereitschaft,
Durchhaltevermdgen
* Umgang mit
schwierigen Kunden
* Ausdauer, Konzentrationsfahigkeit

+ Kommunikationsfahigkeit, Kontakt- und
Kooperationsfahigkeit

* Vorerfahrungen, Praktika, berufliche Ziele
Achten Sie beim Gesprich auch auf
Folgendes:

* Auftreten/Korpersprache

Motivation,

anspruchsvollen  oder

Situationen moglichst geschickt | « Selbststandigkeit
umgehen konnten * Sprechweise
» Kundenorientierung
Schritt 4: Telefonat DIE SITUATION DIE SITUATION
Sie hatten vor zwei Wochen ein | Vor zwei Wochen hatten Sie ein
Vorstellungsgespréch. Der | Vorstellungsgesprich mit Sabine Miiller.
Ansprechpartner bei der | Diese hat sich um die Stelle als Verkduferin

Personalabteilung wollte Sie in einer
Woche anrufen. Nun sind aber schon
zwei Wochen vergangen und Sie haben
immer noch nichts gehort. Sie rufen
Marco Laufenberg an und fragen, ob
die Entscheidung schon getroffen
wurde. Sie erfahren, dass Sie ab
Oktober die Stelle antreten diirfen,
zunéchst fiir sechs Monate befristet und
danach, wenn Sie sich positiv
entwickeln, mit Festanstellung.

IHRE AUFGABE

 Sie erkundigen sich, ob die Stelle
schon besetzt ist.

e Sie driicken Ihre Freude aus und
stellen noch einige Fragen zu
organisatorischen Details.

beworben. Sie haben ihr versprochen, sie in
einer Woche anzurufen. Sie hatten einen sehr
positiven Eindruck von ihr, konnten die
Einstellung aber noch nicht bestitigen, da Sie
auf eine Riickmeldung vom Geschiftsfiihrer
warten mussten. Nun ruft Frau Miiller Sie an
und fragt nach der Stelle. Sie konnen ihr
mitteilen, dass sie die Stelle bekommt.

IHRE AUFGABE

* Begriiflien Sie Sabine Miiller und begriinden
Sie, warum Sie sich noch nicht gemeldet
haben.

 Sagen Sie ihr, dass sie die Stelle bekommt
und am 1. Oktober beginnen kann.

* Vereinbaren Sie mit ihr einen neuen
Termin, um weitere organisatorische Details
zu kldren.

3.5 O0pa3en KOHTPOJILHOM PAdOTHI

AHTJIMACKHN A3BIK

1. llepennumuTe U NUCHLMEHHO MepeBeJUTe HA pyccKHil caenyromue npeaioxenusa. I[lomuure, 4To
00beKTHbIE M Cy0beKTHbIe MHPUHUTHBHBIE 000POTHI COOTBETCTBYIOT NPUAATOYHBIM NPeIJI0KEeHUAM.

1 He is said to have studied marketing very well

2. Marketing is known to be one of the systems of big corporations’ management

3. He expects to be invited to work for this firm.

2. llepenuuiuTe U MMCbMEHHO NepeBeUTe HA PYCCKHUM SI3BIK cieayloliue npeajioxenusa. Ooparure
BHHMAaHHe HA MepeBo/i He3aBHCHMOT0 (CAMOCTONATEILHOT0) ¥ 3aBHCHMOT0 NIPHYACTHBIX 000POTOB.

1. Having travelled much he told interesting stories.

2. We watched them demonstrating the machine in operation.

3. There being no manual the machine was difficult to maintain.

3.JlepenumnuTe U MHUCbMEHHO MepeBeJUTe HA PYCCKHUH SI3bIK cleAylomue npemioxkeHus. Odparure
BHUMAaHHE HA TO, KaK MEPEeBOAATCH YCJIOBHbIC NPEAJT0KCHUA.

1. If he has time he will help you.

2. The goods would be bought if you advertised them on TV.

3. If they had given us a 5% discount we would have bought the goods in bulk.
4. IlpouuraiiTe M ycTHO mepeBeauTe Bech TeKCT. Ilepenumure W MUCbMEHHO mepeseaute 2,3,4

a03a1bl TEKCTA.

CLASSIFICATION OF MARKETS
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1. Markets may be classified in many ways, such as a) according to the area covered,

b) according to the methods of dealing, ¢) according to the commodity or class of commodities dealt in.
This classification is very useful.

2. Markets for Raw Materials. These markets are known as Produce Markets, where importers sell raw
materials to wholesale dealers. Well-known examples of such markets are for cotton, wheat, wool, copper and
rubber. Produce markets are located in some important city but their transactions are world-wide. Dealers usually
meet on an Exchange, where the method of dealing is a sample, or by grades. The Exchange usually issues
periodical Market Reports, and regulates all transactions by its rules.

3. Markets for Manufactured Goods. When the processes of manufacture are completed, the manufacturer
may distribute the goods to the retailer himself, or, as is more usual, he may sell them to the wholesaler, who
warehouses the products of many manufacturers and distributes them to the retailers or to other wholesale dealers at
home or abroad. The wholesale market extends therefore over a wide area; the wholesaler is in contact with retailers,
from whom he receives reports regarding changes in demand. The orders received from the retailers are passed on to
the manufacturers, and in this way the course of production is determined.

5. IIpoyuTaiiTe TEKCT elle pa3 U OTBEThTe NUCbMEHHO HA CJIeyIOLHii BONIPOC:

What is the classification of markets?

DOpaHLy3CKHH A3bIK

|. IlepeBenute. HazoBuTe (pyHKIMIO BHIAEJIEHHBIX CJIOB:
1. Ayant une base scientifique des spécialistes peuvent faire des recherches. 2. Il s’arréte en cherchant un mot. 3. Sa
conduite lui parait choquant. 4. Je distingue des silhouettes en m *éloignant sans bruit. 5. C’est une soirée ravissante!

I1. IlepeBenure.

1. Ayant analysé les données de I’expérience, il a fait la conclusion définitive.

2. (Etant) Arrivé trés tard, il ne pouvait prendre part a cette conférence. 3. A peine le train arété, les voyageurs ont
commencé a descendre des voitures. 4. Ayant décidé faciliter le travail des homes les spécialistes ont élaboré cet
appareil.

I11. 3amosHUTE TaKYHBI JAHHBIX NPeNJI0KeHHIi, BHIOPaB MOAXO/sIIee 0 CMbICTY CPEACTBO CBA3H M3 TAHHBIX
BbIlIe cjI0B. [lepeBequTe MpeaioKeHus .
Le minitel, le télégramme, l'interphone, le télex, le message téléphonique, le télécopieur

1.1l vous faut faire venir votre collégue dans votre bureau, qui est a l'autre étage de votre office. — Je me sers de

2.1l vous faut transmettre a votre chef des informations regus en son absence par téléphone. — Nous nous servons de

3. Il vous faut contacter d'urgence quelqu'un d'une autre enterprise qui n'a pas des outils de communication. — Il faut
envoyer .
4. 1l vous faut faire la photocopie d'un document dactylographié ou manuscrit. - 1l faut se servir de

5. 11 vous faut transmettre des informations a quelqu'un qui se trouve sur l'autre continent. - Il faut se servirde __ .
6. Vous avez besoin d'informations sur les transports ou des informations financiers et de services pratiques. — VVous
Vous servez de

IVV. Haiizure cooTBeTCTBUS MEKAY (PPAHIY3CKUMH U PYCCKHMHU JKBHBAJIEHTAMM.
1. Nous avons bien regu / Nous accusons réception de CBouM mHCHMOM OT... BbI cooOlraeTe Ham CBOHU
YCIIOBUSI TOCTABKH

2. Nous vous remercions de votre lettre par laquelle B otBet Ha Bamte mucemo ot 11 ampernst

3. En réponse a / Suite a votre lettre du 11 avril 2... C  0OnarofapHOCTBbIO  TOATBEPXKIAEM  IOJy4eHHE
Bamero nucsma

4. Par votre lettre du ..., vous nous indiquez vos MBsI HoATBEpKIaEM OTYICHUE

conditions de livraison

V. B mnucbMe mpeasioxKeHHMs TepecTaBjieHbl MecTamMH. BoccraHoBuTe HX NPaBWIbHBIH TNOPSIAOK MO
co/IepKaHMI0. 3aMOJHUTE NMPOMYCKH CJI0OBAMU:

A. ... nous vous les réexpédition, ce jour, a vos frais et vous demandons de bien vouloir nous faire livrer les articles
manquants avant le 12 juillet 2...

B. ... au débaillage, nous avons constaté que deux caisses contenaient 30 (2x15) balances épicerie, réf. 123.

C. Grenoble, le 3 juillet 2...

D. En éspérant obtenir satisfaction dans le bref délais.

E. Il nous est ... impossible d’accepter les articles regus.
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F. Votre envoi du 29 juin 2... vient de nous parvenir et nous VOUS €n remercions.
G. Nous vous prions d’agréer, Monsieur, 1’expression de nos meilleurs sentiments.
H. ...notre commande du 10 juin portrait sur 30 balances “pése-bébé®, réf. 128.
V1. IIpouuraiite Tekcr. JlaiiTe pekoMeHIANMHU MO COCTABJEHHI0 MOTHBALMOHHOrO muchbma (He menee 10
NpelJI0KeHHIT) O-PYCCKH:

La lettre de motivation
Selon le magazine CVMag, magazine de conseils, d'idées et astuces pour trouver un emploi : "une lettre de
motivation pertinente doit proposer d'autres informations que celles présentées dans votre CV. Elle doit toujours le
compléter en insistant sur vos motivations : pourquoi I'employeur peut-il étre intéressé par votre candidature ?"
Il est traditionnel d'accompagner le CV d'une lettre décrivant succinctement les raisons pour lesquelles le candidat
estime correspondre a I'emploi cible de la démarche.
Dans sa forme la plus simple, il s'agit d'un courrier qui reléve de la politesse pour ne pas adresser simplement un CV
dans une enveloppe et pour permettre de faciliter son traitement (par exemple, quand une référence d'offre d'emploi
doit étre citée.) Mais le plus souvent, l'employeur potentiel attend d'y trouver la description des motivations du
candidat (les raisons qui lui font préférer cet emploi a un autre) et - souvent - les éléments saillants de son
expérience au regard du poste visé (au moins afin de permettre de faire ressortir cette candidature parmi les autres).
Il y a quelques années, la lettre se devait d'étre manuscrite. La graphologie était passée par la... Aujourd’hui ce n'est
plus nécessaire, le traitement de texte suffit largement !
Selon les entreprises, la lettre sera lue avec plus ou moins d'attention. Mais il est rare que son absence soit tolérée.
Dans tous les cas, le candidat évitera les rédactions exagérées (on a vu trop de lettres de motivation dans lesquelles
le candidat condamnait littéralement des groupes internationaux a 1'échec économique s'ils laissaient passer
l'occasion de s'adjoindre les services du rédacteur). De méme, quand elle est lue attentivement, une lettre doit - au
moins - paraitre personnalisée (trop de lettres désignent une entreprise comme le leader de son marché quand elle se
sait challenger derriére un leader connu.)
Néanmoins, il est généralement conseillé d'éviter de livrer tous les détails des arguments positifs d'une candidature.
Une bonne lettre de motivation doit éveiller 'attention et l'intérét du lecteur, provoquer l'envie de rencontrer le
candidat, mais ne pas complétement déflorer le sujet (ce qui réduirait les chances d'étre retenu dans le petit nombre
d'entretiens).
La taille de l'entreprise ou du service a un impact sur cette partic de la démarche. Par exemple, il est souvent
valorisant d'avoir une bonne connaissance de I'entreprise de petite taille et de son marché (et de le faire apparaitre
dans la lettre de motivation); une entreprise de plus grande envergure pourra remarquer davantage la claire
compréhension des enjeux internes de sa structure (la connaissance de l'entreprise et de son marché étant en
revanche relativement facile).
CVMag : magazine consacré a la recherche d'emploi mais également tout ce qui concerne le monde de 1'emploi,
I'évolution des secteurs et des métiers ainsi que les techniques et les stratégies de recherche d'emploi, et enfin les
critéres de sélection des recruteurs. Disponible en kiosque.

HeMmenxui 361K

1. Hanumure CJI0BaMH KOJHMYECTBEHHbIE M JIPOOHbIE YHCIUTEIbHbIE B CJIEIYIOUIUX MPeII0KEHUsX.
IIpenno:xkenus nepeseaure.

1) Der Preis dieser Ware betrdgt 80,5 DM. 2) Fiir ein Pfund bekommt man heute DM 3.14. 3) Zahlungen in H6he
von 50% des Wertes der gelieferten Ware erfolgen in DM. 4) Dieser Flugzeugtyp hat 292 Sitze in der Economy-
Klasse. 5) Das macht zusammen 104,75 DM. 6) Der Verkédufer hat das Recht, 10% mehr oder weniger zu liefern.

2. TlepeBenure ciIeayOIIHE CJI0KHBIE CYIECTBUTEIbHBIE
der Produktionsfaktor, der Rohstoff, der Nutzeffekt, die Forschungsergebnisse, die Arbeitskrifte, die
Arbeitsproduktivitit, die Grundfrage

3. PackpoiiTe 3HaYeHHUe CJIEYIONINX CJIOBOCOYETAHMIA

1) in der Natur vorkommen; 2) fiir unseren Gebrauch nutzbar machen; 3) zur Giitererzeugung nicht geniigen; 4) die
Herstellung ermdglichen; 5) um den Bedarf befriedigen zu konnen; 6) Arbeit und Boden werden als originire
Produktionsfaktoren bezeichnet

4. BcraBbTe BMecTo HHpuHMTHBA npuyactue 11, moquepkunTe ckasyemoe. Ilpenioxkenns nepeseaure.

1) Widhrend der Vorbereitung des Vertrages habe ich mich mit allen Bedingungen vertraut (machen). 2) Der
Schaden wird nach Erhalt der Riickware (ersetzen). 3) Diese Fakten sind schon (priifen). 4) Wir wenden uns an die
Arbitrage, wenn die Strafe nicht (bezahlen) wird. 5) Sie betrachten die Reklamation als (erledigen). 6) Ich habe die
Bedingungen schon telefonisch (mitteilen).

5. HOZI‘lepKHl/lTe COIO3bI, MEpEBEAUTE CJOKHONMOAINHECHHDBIC MPEAJT0KCHUA HA pyCCKHﬁ SI3BIK
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1) Die Schwierigkeit besteht darin, da3 wir leider keine Waren haben. 2) Im vorigen Quartal haben wir weniger
Geld erhalten, als wir brauchen. 3) Jetzt besprechen sie die Frage, die das Wichtigste betrifft. 4) Die Firma kauft
diese Ware nicht, weil sie in einem schlechten Zustand ist. 5) Wir nehmen alles, wenn Sie den Preis um 10%
senken. 6) Da dieser Betrieb rentabel ist, schlieBen wir den Vertrag.

6. IMoguepkHHTe B CJEIYIOIIHX MpeII0KeHHsIX HHPUHUTHBHBbIE rpynnbl U oboporsi. Ilpensoxkenus
nepeBeIuTe.

1) Unsere Firma hat die Ware schnell zu bestellen. 2) Ich schlage vor, tiber diese Frage einen BeschluB3 zu fassen. 3)
Wir horen auf, iiber diesen Punkt des Vertrages zu diskutieren. 4) Es ist nicht leicht, die neuen Erkentnisse der
Medizin schnell einzufiihren. 5) Unsere Aufgabe ist, alle Punkte des Vertrages schnell durchzusehen. 6) Hier ist eine
hohere Arbeitsproduktivitit zu wiinschen.

7. llepeBenuTe Bechb TeKCT YcTHO. [IncbMeHHo nepeseaure U nepenummure aé3ausi 1,2,3:
PRODUKTIONSFAKTOREN
1. Erst durch menschliche Arbeit werden Rohstoffe, die in der Natur vorkommen, fiir unseren Gebrauch nutzbar
gemacht. Ebenso miissen alle Waren zur Deckung unseres Bedarfs unter Einsatz menschlicher Arbeit hergestellt
werden.
2. Die beiden Disziplinen der Wirtschaftswissenschaft - Volks- und Betriebswirtschaftslehre - benutzen
verschiedene Terminologien, um die Faktoren zu beschreiben, die fiir die Produktion von Giitern notwendig sind.
3. Arbeit und Boden sind zwei Produktionsfaktoren der VWL, aber sie allein geniigen zur Giitererzeugung nicht.
Der Mensch braucht dariiber hinaus technische und maschinelle Hilfsmittel, die ihm die Herstellung von
Konsumgiitern ermdglichen. Diese Werkzeuge und Maschinen bilden in der VWL den Produktionsfaktor Kapital.
Weiterhin werden Arbeit und Boden als origindre Produktionsfaktoren und das Kapital - ein produziertes
Produktionsmittel - als derivativer Produktionsfaktor bezeichnet. In der Betriebswirtschaftslehre gibt es die
Unterscheidung von vier Produktionsfaktoren : Arbeit, Werkstoffe (Material, Energiestoffe , Hilfsmittel usw.),
Betriebsmittel (Anlagen, Maschinen, Werkzeuge, Transportmittel usw.) und Betriebsfithrung (Leitung, Planung,
Organisation und Kontrolle). Grundidee des Wirtschaftens ist die Tatsache, dall die Produktivgiiter (Betriebsmittel
und Werkstoffe) rationell eingesetzt werden miissen.
Da zur Verbesserung der Produktivgiiter menschliches Know—how nétig ist, spielt auch eine auf dieses Ziel
ausgerichtete Aushildung des Menschen eine wichtige Rolle. Der Wissensstand ist folglich ein bedeutender Faktor
fir die technische Entwicklung, fiir die Bereitstellung von Giitern und Dienstleistungen und somit auch fiir den
Lebensstandard der Bevolkerung eines Landes.

8. 3Has cojep:kaHMe TEKCTa, YKAKUTE HOMEP MPABUJIBLHOI0 0TBETA HA CJIeYIOIIUi BONpPOC:
Was ist unter einem origindren und einem derivativen Produktionsfaktor zu verstehen?

1) Werkzeuge

2) das Kapital

3) Arbeit und Boden

Wortschatz zum Text

1) der Bedarf MOTpeOHOCTD

2) der Beschluf3 peleHue

3) betreffen(a,0) KacaThCst

4) die Deckung MOKPBITHE

5) einfiihren(te,t) BBOJIUTH

6) der Einsatz y4acTue

7) der Gebrauch notpedeHue

8) geniigen (te,t) OBITH JOCTATOYHBIM
9) die Giiter Ouara

10) die Herstellung MIPOM3BOJICTBO, U3TOTOBIICHHE
11) der Konsum notpedeHue

12) liefern(te,t) [TOCTaBJISATh

13) notwendig HEOOXOAUMBIi

14) der Preis 1eHa

15) der Schaden Bpen, yuiepo

16) senken(te.t) CHHYKATh

17) der Vertrag JIOTOBOP

18) der Wert CTOMMOCTb

19) die Zahlung pacyeTsl, IIaTeKH
20) der Zustand COCTOSIHUE
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4, MeToauveckue MaTepuaJbl, ONpeaesonue npouelypbl OeHMBaHUS
3HAHUH, YMEHHUI, HABBIKOB U (MJIH) ONBITA AeATeIbHOCTH, XapaAKTePU3Y 0L X
3Tanbl GOPMUPOBAHMSA KOMIIETEHIIMH

Heneas
TeKyImero /
MPOMEXKYTO

YHOro
KOHTPOJISA

Bun
OLIEHOYHO
ro
cpeacTBa

Kon
KOMIIETeHIHH,
OLIEHUBAIOII U

3HAHMH,
yMeHus,
HABBIKH

Conep:xanu
e
OLIEHOYHOT 0
cpeacTBa

TpebdoBanus K
BbINOJIHEHU IO

Cpok
cIavun
(nenesst
cemMecTpa)

Kpurtepnu onenkn
10 CO/IePKAHNIO U
KA4YeCTBY ¢
yKa3aHHeM 0aJ10B

[IpoBoauTtcs
B CPOKH,
YCTaHOBJICH
HBIE
rpaduKoM
oOpa3oBate
JIBHOTO
npotuecca

Tectuposa
HHE

YK-4, OIIK-1

20 BonpocoB

KomnerotrepHoe

TECTHPOBAHHE.

Bpewms,

OTBEICHHOE Ha
mporenypy — 30

MHUHYT

PesynbTar
BI
TECTHPOBA
HUS
TIPenocTaB
JAI0TCA B
JCHb
MIPOBEACHU
A
nporuexyp
bl

HesBka — 0 6aymios.
Kpurepun  oueHku
OTIpENICIIAIOTCS
TIPOIICHTHBIM
COOTHOIIIEHHEM:

Y IOBJIETBOPUTETBHO
- oT 51%
MPABUJIBHBIX OTBETOB
Xopomo — ot 70%
HpaBI/IHLHLIX OTBCTOB
Otmudo — ot 90%
MIPaBUIBHBIX OTBETOB
MaxkcuManbHBIA OaiiI
-5,

[IpoBoauTtcs
B CPOKH,
YCTaHOBIICH
HEIE
rpadukom
obpazoBate
JILHOTO
npoiiecca

3auer

YK-4, OIIK-1

2 Bompoca

IIpoBonuTcs

YCTHOM (opMme.

Bpewms,

B

OTBEJICHHOE Ha
nporenypy — 25

MHHYT.
Konuuectso
6aios,

HEOOXOIUMOE

UL TTOIyCcKa K

3agery — 51.

PesynbTar
Bl
IIpenocTaB
JAI0TCA B
JICHb
HpOBEICHH
4 3a4eTa C
OLICHKOM

Kpurepun oueHku:
«3adTeHO»:

1. 3HaHME
JIEKCHYECKOI'0 1
rpaMMaTHYECKOTO
Marepuana,

2. yMeHue
HCIOJIB30BaTh U
MIPUMEHSTh
MIOJTyYCHHBIC 3HAHUS
Ha MPaKTHKE;

3. pabora Ha
MPAKTUIECKUX
3aHATHAX B TEUEHHUE
ceMecTpa;

4. OTBET Ha BONPOCHI
3a4era.

«He 3aurenox»:

1. neMoHCTpUpPYET
YaCTHYHbBIE 3HAHUS
10 TEMaM
JMCIUATUINH;

2. HE3HaHHE
JIEKCHYECKOI'0 1
IpaMMaTHIECKOTO
MaTepHana,

3. HEyMeHue
HCIOJIB30BaTh U
MIPUMEHSTh
TIOJIY9YCHHBIC 3HAHWS,
4. He pabotan Ha
MIPAKTUIECKHUX
3QHATHUAX;

5. He OTBevaeT Ha
BONPOCHI 3a4eTa.

IIpoBoauTcs

JK3aMeH

YK-4, OIIK-1

3 Bonpoca

IIpoBonuTcs

B

Pesynbrat

Kpurepuu
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B CPOKH,
YCTaHOBIICH
HBIE
rpadpuKoM
obpasoBate
JBHOTO
nporecca

YCTHOM u
MHUCHbMEHHOM
hopme.

Bpewms,
OTBEJEHHOE Ha
nponenypy — 35
MUHYT.
KomnuectBo
6aIos,
HEOOX0UMOE
JUIL JTOMyCKa K
sKk3ameny — 51.

Bl
MpeIoCTaB
JISIOTCS B
JICHb
MIPOBEICHU
s 9K3aMeHa

OLICHUBAHMUS:
1.  «Ormmaao» —
pabora BBICOKOTO
KauecTBa,  YpOBEHb
BBINIOJTHEHHS
OTBeYaeT BCEM
TpeOOBaAHUSM,
TEOpEeTHYECKOE
coJiepkaHue  Kypca
OCBOCHO MOJIHOCTBIO,
oe3 npo0enoB.,
HEOOX0/IUMBIC
MPaKTHYECKUE
HaBBIKH pPabOTHI ¢
OCBOCHHBIM
MaTepHanIoM
c(hOpMHUpPOBAHEI, BCE
HpeyCMOTPCHHBIC
[IpOrpaMMoM
oOy4yeHust  y4deOHbIE
3alaHusl BBIIIOJIHCHBI,

KauecTBO X
BBITTOTHEHUS
OIICHEHO YUCIIOM
0aIoB, OJM3KMM K
MaKCHMAIIbHOMY
(komuyecTBO 0OaIOB
Ha 5k3ameHe — 80-
100)

2.  «Xopowmo»  —
YPOBEHb BBIIIOJTHEHHS
paboThI OTBEYaeT
BCEM OCHOBHBIM
TpeOOoBaHUSIM,
TEOpEeTHYECKOEe
coJiep)kaHue  Kypca
OCBOCHO TMOJHOCTBIO,
0e3 po6esoB,
HEKOTOpbIC
NpaKTHYECKUEe
HaBBIKH paboTBl ¢
OCBOCHHBIM
MarepuanoM
c(hOpMHUPOBAHBI
HEJIOCTaTOYHO,  BCE
NpeyCMOTPEHHBIE
IPOrpaMMon
oOyueHHss  y4cOHBIC
3a/IaHMS] BBITIOJTHEHBI,
Ka4ecTBO

BEITIOJTHEHUS HU
OJIHOTO W3 HHUX HE
OIICHEHO
MHUHHUMAJIbHBIM
YHCIIOM 0aJIIos,
HEKOTOPHIC u3
BBITIOJITHCHHBIX

3aJJaHd, BO3MOXKHO,
colepkaT  OIMIMOKH
(komuuecTBO OaIoB
Ha 3k3ameHe — 60-79)
3.

o1




«Y IOBIICTBOPUTEILH
o» - YPOBEHb
BBITIOJTHEHUSI PabOTHI
OTBEYaeT
OOJBITHHCTBY
OCHOBHBIX
TpeOoBaHMA,
TEOpEeTHYECKOE
coJiepkaHue  Kypca
OCBOCHO  YaCTHYHO,
HO IpOOEJIBI HEe HOCST
CYIIECTBEHHOTO
Xapakrepa,
HEOOXOAUMBIE
MpPaKTHYECKUE
HaBBIKH pPabOTHI ¢
OCBOCHHBIM
MarepuanoM B
OCHOBHOM
c(hOpMHUPOBaHHI,
0OJIBITUHCTBO
MPEeayCMOTPEHHBIX
IPOrpaMMon
o0y4yeHuss  y4eOHbBIX
3aJ[aHUi BBITIOJIHCHO,
HEKOTOpbIC BUJIBI
3aJ[aHUi BBIMOIHEHBI
c omunOKaMu
(komu4ecTBO 0auoB
Ha 9k3ameHe — 51-59)
4.

«Heynosnersopuren
BHOY (c
BO3MOYHOCTBIO
nepecnayn) -
TEOPETUYECKOE

coJiepkaHne  Kypca
OCBOGHO  YaCTHYHO,

HEOOXOAUMBIE
MPaKTHYECKUE
HaBBIKK pabOTHl HE
c(hOpMHUPOBAHHI,
OOJIBIINHCTBO
MPEIYCMOTPEHHBIX
IPOrpaMMon
oOyueHHs  y4eOHBIX
3aJlaHnu HE
BEITIOJTHEHO, 160
Ka4yecTBO ux
BBIIIOJTHEHUS
OLIEHEHO YUCIIOM

0ajIoB, OJM3KMM K
MUHHMAaJIbHOMY; IpH
JOTIOTHATEILHOM
CaMOCTOSITEITbHOM
pabore Haj
MaTepuaioM  Kypca
BO3MOKHO
MTOBEIIIEHHE KaYeCTBa
BBIITOJTHEHUS
Y4eOHBIX 3a7aHui
(konuyecTBO 6aI0B
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| | | | | Ha okzamene — 0-50) |

4.1 TunoBbie BONPOCHI, BLIHOCUMbIE HA 3a4eT

5 ceMecTp
1. TIlpocMOTpOBOE UTEHHE M KPaTKOE H3JIOKEHHE MPOGEeCCHOHAIBHOTO TEKCTa Ha
PYCCKOM WJIM HTHOCTPAHHOM SI3BIKE.
2. MoHoJsornu4eckass pedb IO 3aJlaHHOW TeMe, COOTBETCTBYIOIIEH MpOHIeHHON
tematuke. (10-12 npenyoxeHuii).

4.2 TunoBbie BOIIPOCHI, BBIHOCUMBIC HA 9 K3aMCH

6 cemecTp
1. TIpocmotpoBoe uTeHHEe Tekcta mpodeccuonanmpHoro xapakrepa (1000 m.3.),
KOMIIPECCHUS U pa3BEPThIBAaHNE TEKCTa HA OCHOBE €T0 JIOTUKO-CMBICTIOBBIX BEX.
2. JleTanu3upoBaHHOE YTCHHE, KPUTHUYCCKHH aHAIW3 © TIePEeBOJ] TEKCTa
npodeccuoHabHOTO XapakTepa co cioBapeM (1 500 1m.3.) U OTBETHI Ha BOIPOCHI
MPernoiaBaTess Mo TeKCTY.
3. MoHosoru4eckoe BbICKa3bIBAaHWE C JJIEMEHTaAaMH apryMEHTUPOBAHUS W
co0eceloBaHUE C MpernojaBaTeiIeM M0 CUTyallMu MpoQEeCCHOHATBLHOIO XapaKkTepa
(20 nmpenyoxxeHuit).

HUroroBoe HauucieHue OaJIOB MO JUCHUIUIMHE OCYIIECTBIAETCS B
COOTBETCTBHUH C pa3pabOTaHHOW M BHEJIPEHHOW OANTbHO-PEUTHUHTOBON CHCTEMOMN
KOHTPOJII M OLEHUBAHHWS YpPOBHA 3HAaHUW H BHEYYEOHOW CO3MAATENIbHON
aKTUBHOCTU O0yYaronIuxcsl.
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Ilpunoscenue 2

MeToauyeckue ykazaHmusi JJ1s1 00y4aIOIIMXCS 110 OCBOECHUIO U CIUIJINHBI
(MoayJin)

HHCTUTYT ITPOEKTHOI O MEHE/[ZKMEHTA U HH/KEHEPHOI' O
BU3HECA

KA®E/[PA HHOCTPAHHBIX A3bIKOB

METOINYECKHUE YKA3ZAHUA JJIAA OBYYAIOIIUXCA ITO

OCBOEHUIO JUCIUILINHBI (MOLYJISA)
«MHOCTPAHHBIN A3BIK JEJOBOT'O OBIIEHUST»

Hanpagienue moaroroBku: 42.03.01 Pexkyiama u cBsi3u ¢ 001IECTBEHHOCTH

Ipopuiab: CoBpeMeHHble KOMMYHUKAINMOHHBIE TEXHOJOTMH M PeKJIAMHAaA
AeSTeJIbHOCTh

YpoBeHb BbICHIEro 00pa3oBaHus: 0aKajaBpuaT

®opma 00yYeHHUsA: OUHAS], 3209HASA

Kopones
2022
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1. OO01Me moJIoKeHus

Heabro nucuuminibl « MTHOCTpaHHBINA S3BIK JIEIOBOTO OOLIEHUS» B HES3BIKOBOM
By3€ SBIISETCS MPUOOPETEHHE CTYACHTAMH KOMIETEHIIMM MPAaKTHYECKOTO
BJIAJCHUS JIEJIOBOM JIEKCUKOM /JI1 aKTUBHOTO MPUMEHEHHUS B MPO(ECCHOHATEHOM
OOIIIEHNH.

3amavamMu JUCUUIUIAHBI SBIISIIOTCS:

1. CoBeplilleHCTBOBaHHE JIEKCUKO-TPAMMATHYECKUX HABBIKOB B paMKaX YCTHOH H
MMCEMEHHOM peuu B JeI0BoH cdepe;

2. O0y4eHre YCTHOM HHOS3BIYHOM peuu B JEI0BOH cdepe;

3. CoBepIiiieHCTBOBaHHE HABBIKOB YCTHOTO IMTyOJIMYHOTO BHICTYIIIICHHS,

4. CoBeplIEHCTBOBAaHUE HABBIKOB UTE€HUS W IOHUMAHUS ayTEHTUYHOW JIMTEPATYpPhI
3aJIaHHOM HaNPaBJICHHOCTU HA UHOCTPAHHOM SI3bIKE;

5. CoBepIEHCTBOBAHME HABBIKOB ITMCBbMEHHOTO MEPEBO/IA.

2. Yka3aHus 10 NIPOBEACHUIO IPAKTHYECKUX 3aHATHH

Buabl npakTHYeCKUX 3aHATHM
e «Mo3rosou wrypm»
[Ipaktrueckast paboTa B rpyIiax
[IpakTrueckoe 3aHsaTHE B (POPME IETOBOM UTPHI
[IpakTrueckoe 3ansaTue — oecena
[ToaroToBka mpe3eHTanuu
Pemienrie cuTyalmoHHbIX 3a4a4
MonenupoBaHue peaabHbIX CUTYyalMil TOBCEIHEBHOTO U JIEJIOBOTO OOIICHUS
Omnpoc-KBu3 (koHTpoJIB)
[TpocMoTp U 00CykaeHHE BUACOPUIBMOB U BUAEOCIOKETOB
«Kpyraeii1 ctom»
CmemanHasg ¢opMa MNPaKTUYECKOTO 3aHATHS, HAa KOTOPOM COYETaeTCs
00CYXXJIEHHE JIOKJIaJIOB CO CBOOOJHBIM BBICTYIUICHHEM OOYYaIOIIUXCS H
JUCKYCCUSMHU

Ily1aH NpaKkTUHYEeCKUX 3aHATUHI
2.1 AHIIMiiCKU# A3BIK

5 cemecT
IIpakTnueckue 3auaTusa 1-6 (ounoe ooyvuenue) / [lIpakTnueckoe 3ausarue 1

(3ao4HoOe 00YyUeHMe)
Tema 1. Marketing and Advertising
Buja npakTu4eckoro 3aHAATHA: CMELIaHHAas (popMa MPOBEICHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHSL.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJIOTMU: TEXHOJOTHSA AKTHUBHBIX METOJIOB OOYy4YCHUS
(KpyTJIblid CTOJI, MO3TOBOM IITYpPM, paboTa B TPYyIIax), UTpoBas 00pa3oBaTelbHAS

95



TEXHOJIOTHS (JIeJI0Basi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJMpoBaHuUe), KeHc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAas TEXHOJIOTHS (MOJrOTOBKA MPOEKTOB,
NOJIFOTOBKA MIPE3EHTALINI), MOYyJIbHAsl 00pa30BaTeIbHas TEXHOJIOTUS.

IIpobsieMaTHKA TEMBI:
e Advertising and the Modern World
e Advertising All Over the World

e History of the Advertising

ConepkaHue NPAKTHYECKUX 3AHATHIA:
BeinmonHeHne TpaMMaTUYECKUX YIPAKHEHWI. BBINOTHEHNWE YNpaKHEHUN Ha
IIEPEBOJ] C PYCCKOTO HA aHIJIMUCKUN U C aHIJIMHUCKOTO Ha PYCCKUM. BrICTyruieHne
C TMpe3eHTalMeil Ha aHIVIMACKOM S3bIKE. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B rpyImax
(nuaniorn). OTBETHI HAa BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ NeKCUKOW U TEPMHUHOJIOTHEH.
Aynauposanue. Jlenoas urpa. ITOroBslii TeCT 0 TEME.
[IpoaomKUTETBHOCTD OAHOTO 3aHITUA — 2 Yaca.

IIpakTnueckoe 3ansaTue /-12 (ounoe ooyuenue) / [lpakTuyeckoe 3ansitue 2

(3a04HOe 00yYeHMe)

Tema 2. Advertisement as a service

Bun NPAKTHYIECKOIo 3aHATHA: CMCIIIaHHasd (bopMa IIPOBCACHUA IIPAKTHYCCKOI'O

3aHATHUS.
OOpa3oBaTesibHbIE TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMs AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B TpylIax), UrpoBas 00pa3oBaTelibHAs
TEXHOJIOTHsI (JIeJ0Bast UTpa, pojeBas urpa, ayaAupoBaHHUE), Keiic-TeXHOoIorus (Ccase-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTHSA (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
NOJIFOTOBKA MPE3EHTALNi ), MOAYJIbHasi 00pa3oBaTebHasi TEXHOJIOTHUSI.
IIpodaemaTnka TeMbl:

e The Ethical Questions

o Social Benefits

Conepkanue NPaAKTHYECKUX 3AHATHMA:

BrinonHeHne rpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHUW. BBINOIHEHUE YHNPaKHEHUM Ha

IIEPEBOJ] C PYCCKOTO HA aHTJIMMCKUM U C aHIVIMMCKOTO Ha PYyCCKUM. BricTymieHue

C Tpe3eHTAaIMell Ha aHTJIMKACKOM sI3bIKe. YCTHBIM MepeBoj, paboTa B Tpymnmax

(muamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKON ¥ TEPMUHOJIOTHEH.

AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblil TECT MO TEME.

[IpoAOMKUTENEHOCTD OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

IIpakTuyeckoe 3ausatue 13-18 (ounoe odoyuenue) / [lpakruyeckue 3aHsiTus 3-
4 (3a04HOe 00y4eHHe)

Tema 3. Mass media
Buja npakTu4eckoro 3aHAATHA: CMELIaHHAas (popMa MPOBEIECHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHSL.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOTMU: TEXHOJOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHUS
(KpyTJIbIi CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B TPYyIIax), UTpoBas 00pa3oBaTelbHAS
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TEXHOJIOTHS (JIeJI0Basi Urpa, poJjieBasi Urpa, ayJJMpoBaHuUe), KeHc-TeXHoJorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAas TEXHOJIOTHS (MOJrOTOBKA MPOEKTOB,
IOJIFOTOBKA MPE3EHTALINN ), MOAYJIbHAasi 00pa3oBaTeIbHasi TEXHOJIOTHUSI.

IIpobieMaTnka TeMbI:

e News Agencies

e Newspapers

e Periodicals

e Radio

e Television
Conepkanue NPaAKTHYECKUX 3aHATHIA:
BeImonHeHne TpaMMaTHYECKUX YINPAXHEHWU. BBITOMHEHME yIpaXHEHWH Ha
IIEPEBOJ] C PYCCKOTO HA aHIJIMUWCKUN U C aHIJIMHMCKOTO Ha PYCCKUM. BrICTyruieHne
C Tpe3eHTalMell Ha aHTJIMACKOM si3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B Tpymnmax
(muamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKON M TEPMUHOJIOTUEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblid TECT IO TEME.
[IpoAOMKUTENLHOCTD OJHOTO 3aHATUA — 2 Yaca.
IIpakTuyeckue 3anusaTus 19-24 (ouHoe ooy4yenue) / [IpakTuyeckne 3aHATHSA S-

6 (3a0uHOe€ 00yueHue)

Tema 4. Methods of Advertising
Bua npakTuyeckoro 3aHATHs: CMENIaHHAs (popMa MpOBEJEHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHSL.
OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMs AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM IITYpPM, padoTa B TPyIIax), UrpoBas 0Opa3oBaTelibHAs
TEXHOJIOTHS (JIeJIoBasi UTrpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHuE), Kehc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOTOTOBKA MIPE3EHTAIMI ), MOyJIbHAsi 00pa3oBaTeIbHasI TEXHOIOTHUSI.
IIpodsieMaTiKa TEMBI:

e Message Strategies

e A Few Words about Creative Strategy

e Creating the Advertising Messages

e Slogan, Logos, Type

e Some Thoughts on Color
Coxepkanue NPAKTHYECKUX 3AHATHIA:
BrinonHeHne rpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHUW. BBINOJHEHUE YIPa)XKHEHUW Ha
IIEPEBOJ] C PYCCKOTO HA aHTJIMMCKUM U C aHIVIMMCKOTO Ha PYyCCKUM. BricTymieHue
C Tpe3eHTAIMell Ha aHTJIMKACKOM sI3bIKe. YCTHBIM MepeBoj,, paboTa B Tpymnmax
(mnamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI MO TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKOW W TEPpMHHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblii TECT 1O TEME.
[IpoAOMAKUTENTEHOCTD OJHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

6 cemecT
IIpakTnueckue 3ausaTus 1-6 (ounoe ooyuenue) / IllpakTunueckoe 3augarue 1

(3ao4yHOEe 00yUeHMe)
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Tema 5. Types of Advertising
Buja npakTuyeckoro 3aHAATHA: CMeElIaHHAas (opMa MPOBEICHUS MPAKTUYECKOTO
3aHSITHSL.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHS AKTHUBHBIX METOJIOB OOy4YeHUS
(KpyTJIBIif CTOJI, MO3TOBOW IITYpM, paboTa B TpYIIax), UTpoBas oOpa3oBaTeabHas
TEXHOJIOTHS (JIeJI0Basi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJMpoBaHUe), KeHC-TeXHOoJorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTHSA (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3EHTALlMI ), MOIyJIbHAsI 00pa30oBaTEIbHAs TEXHOJIOTHUS.
IIpobiemaTnka TeMbI:

e Consumer Advertising

e Media and Consumer Advertising

Coaep:xxaHue NPpaAKTUYECKUX 3aHATHIA:
BrInmonHeHne TpaMMaTHYECKUX YIPAKHECHHWM. BBIIOTHEHNE yIpaXHEHWW Ha
IIEPEBOJ] C PYCCKOTO HA AHTJIMUCKUN U C aHTJIMHUCKOTO Ha PyCCKUM. BrICTyruieHne
C Mpe3eHTaluell Ha aHMVIMHCKOM S3bIKE. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B rpymmax
(mmanoru). OTBETHl HAa BOMPOCH IO TeMe. PaboTa ¢ JEeKCUKON U TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblid TECT IO TEME.
[Tpo1OIKATENBHOCTD OJJTHOTO 3aHATHS — 2 Jaca.

IIpakTHyeckoe 3anaTHe /-12 (0uHOe 00y4yeHue) / [IpakTuyeckoe 3ansitue 2

(3a04HOe 00yYeHHe)

Tema 6. Developing and Advertising Campaign
Buja npakTu4eckoro 3aHATHSA: CMELIaHHAs (opMa MPOBEIECHUS NMPAKTUYECKOTO

3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMs AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyIJiblid CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B TPYyIIax), UTpoBas 00pa3oBaTelibHAS
TEXHOJIOTHs (JIe70Bas Urpa, pojenas urpa, ayaAupoBaHue), Keiic-TexHoorus (case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA IPOCKTOB,
NOJIFOTOBKA MPE3EHTAlLNi ), MOAYJIbHasi 00pa3oBaTeIbHasi TEXHOJIOTHUSI.
IIpodsemaTnKa TEMbI:

e Advertising Campaign
Identifying and Analyzing the Advertising Target
Defining the Advertising Objectives
Creating the Advertising Platform
Determining the Advertising Budget
Objective and Task Approach

e Developing the Media Plan
Conepkanue NPaAKTHYECKUX 3AHATHIA:
BrinonHeHne rpaMMaTHYeCKUX YIPAKHEHUN. BBINIOJHEHUE YIPaXHEHUW Ha
[IEPEBOJ] C PYCCKOTO HA aHIIMMCKUM U C aHIVIMMCKOTO Ha PyCCKUM. BeicTymieHue
C NIpe3eHTaluedl Ha aHTJIMWCKOM sI3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B Ipymnmnax
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(mmamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI MO TeMe. PaboTa ¢ JEKCHKON M TEPMUHOJIOTHUEH.

Aynupoanue. JlenoBas urpa. UTOroBslil TECT 110 TEME.

[IpoAOMKUTENEHOCTD OAHOTO 3aHATUSA — 2 Yaca.

IIpakTuyeckoe 3anstue 13-18 (ounoe odoyuenue) / [lpakTuyeckue 3ausaTus 3-
4 (3a04HO€e 00yUeHHe)

Tema 7. Publicity and Public Relations

Buja npakTu4eckoro 3aHATHSA: CMElIaHHAas (opMa MPOBEICHUS MPAKTUYECKOTO

3AHATHS.
OO0pa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJIOTHM: TEXHOJOTHS AaKTHBHBIX METOJOB OOy4YeHUS
(KpyTJIBIif CTOJI, MO3TOBOW IITYpM, paboTa B TpYINax), UTpoBas oOpa3oBaTeabHas
TEXHOJIOTHs (JIe70Bas Urpa, pojeBas urpa, ayaupoBaHue), Keiic-rexHosaorus (case-
study), mpoekTHas o0Opa3oBaTelbHAs TEXHOJIOTHS (MOJrOTOBKA MPOCKTOB,
IOJIFOTOBKA MIPE3EHTALIN ), MOAYJIbHasl 00pa3oBaTeIbHasi TEXHOJIOTHUSI.

IIpobaemaTnKa TeMBI:

e Kinds of Publicity

e Uses of Publicity

e Requirement of a Publicity Program
Conep:xanne NpaKTHYEeCKUX 3aHSITHIA:
BrinmonHeEHHE TpaMMAaTHYECKUX YIPAKHEHWH. BBINOJIHEHWE YNpaXHEHUM Ha
MIEPEBOJI C PYCCKOr0 Ha aHTJIMMCKHUM M C aHIJIMMCKOTO Ha PYCCKUi. BricTyruieHne
C NIpe3eHTaluued Ha aHIVIMKWCKOM sI3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B Ipymnmnax
(muaniorn). OTBETHl HAa BOMPOCHI 10 TeMe. PaboTa ¢ JTeKCUKOW U TEPMHUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBslid TECT IO TEME.
[IpoaomKUTETBHOCTD OAHOTO 3aHITUA — 2 Yaca.
IIpakTnyeckue 3ausaTus 19-24 (ounoe odovuenne) / [Ipakruyeckue 3aHATHA 5-

6 (3aouHOE 00YUeHHe)

Tema 8. Business documents
Bua npakTuyeckoro 3aHATHsI: cMelIaHHas (popMa MpoBEAEHUS MPAKTHIECKOTO

3aHSATHUA.
OO0pa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOTHM: TCEXHOJIOTHS AKTHUBHBIX METOJOB OOyYCHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B TpyNIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBas Urpa, ayAupoBaHue), Keiic-TexHoyorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTUSA (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3CHTAIINH ), MOIyJIbHAs 00pa30BaTe/ibHAsI TEXHOJIOTHUSI.

IIpodiemaTnka TeMbI:
e Business Documents

e The Bill of Handing
e The Bank of England

Coaep:xaHue NPpaKTUYECKUX 3aHATHIA:
BrinonHeHne TrpaMMAaTHYECKUX YIPAXKHEHUW. BBINOJHEHUE YIPa)KHEHUW Ha
IIEPEBOJ] C PYCCKOI'0 HA aHIJTIMKWCKUN U C aHIJIMHCKOIO Ha PyCCKUM. BrICTyruieHue
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C Mpe3eHTaluell Ha aHIVIMKACKOM S3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B rpymmnax
(nnanmoru). OTBETHI Ha BOMPOCH MO TeMe. PaboTa ¢ NEKCUKON U TEPMUHOIOTUEH.
Aynupoanue. JlenoBas urpa. UTOroBslil TECT 110 TEME.

[IpoAOMKUTENEHOCTD OAHOTO 3aHATUSA — 2 Yaca.

2.2 @paHIy3CKHil A3bIK

S cemecTp
IIpakTnueckue 3auaTusa 1-6 (ouHoe ooyuenue) / IlpakTnyeckoe 3ansarue 1
(3ao0uHOE 00YYeHHE)
Tema 1. Sciences sociales et relations publiques
Buja npakTu4eckoro 3aHAATHS: CMeIIaHHas (opMa MPOBEICHUS MPAKTUICCKOTO

3aHSITHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHS AKTHUBHBIX METOJIOB OOy4YeHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYPM, padoTa B TPyIIax), UrpoBas 0Opa3oBaTelibHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBasi Urpa, ayJJupoBaHuE), Kehc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATrOTOBKA MIPE3EHTALMI ), MOyJIbHAsI 00pa3oBaTeIbHAs TEXHOIOT U

I pammamuueckuri mamepuan:

e Pronoms complements

e Interrogation
Jlexcuueckuii mamepuan:

e Psychologie des médias de masse

e Sociologie des médias de masse

e Différences interculturelles et leur importance pour les spécialistes en

relations publiques
CoOdepoicanue npakmuyecKux 3aHAmulL.
BrinonHeHne rpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHUW. BBINOJHEHUE YIPa)XKHEHUW Ha
MepeBol C pycckoro Ha GpaHIy3CKUd W C (PPaHIy3CKOTO Ha PYCCKHUH.
BricTymuienne ¢ npe3eHTanueid Ha (paHIly3CKOM sI3bIKE. Y CTHBIM MEpeBo/l, paboTa
B rpynnax (auamoru). OTBeThl Ha BOMpOCHl MO TeMe. Pabora ¢ Jexkcukoil u
TepMHUHOJIOTHEN. AynupoBanue. Jlemosas urpa. UTOroselil TECT IO TEME.
[Tpo10KUTENBHOCTS OJJHOTO 3aHATHS — 2 Yyaca.
IlpakTnueckue 3ausaTusa 7/-12 (ounoe odoyuenue) / llpakrnueckoe 3ausitue 2
(3ao4yHOEe 00yUeHHe)

Tema 2. RP et publicité
Bua npakTuyeckoro 3aHATHsI: cMeNIaHHas (popMa IpoOBEACHUS MPAKTHIECKOTO

3aHSTHUA.

OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHSA AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHUS
(KpyTJIbli CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B TPYIINax), UTPoBas 0Opa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBas Urpa, ayJupoBaHue), Kec-TexHoyuorus (case-

60



study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATrOTOBKA MPE3EHTAIMi), MOJIyJIbHAsI 00pa3oBaTeIbHasl TEXHOJIOTHUS.

I pammamuyueckuu mamepuan:

o Conditionnel

e Futur simple et future proche.
Jlexcuueckuu mamepuan:

e Types et technologies des relations publiques

e Relations publiques externes

e Différences entre le lobbying, la propagande, la publicité, les relations

publiques et le marketing
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamuiL:
BeImonHeHne TrpaMMaTHYECKUX YIPAXHEHWU. BBITOMHEHME yIpaXHEHWW Ha
MEepPeBOI C pPycCKoro Ha GpaHIy3CKHd W C (PPAHIy3CKOTO Ha PYCCKUH.
BricTymienne ¢ npe3eHTanuen Ha (paHIly3CKOM si3bIKe. Y CTHBIN MepeBoJ, padboTa
B rpynnax (auamoru). OTBeThl Ha BOMPOCHI MO TeMe. Pabora ¢ JeKcUKoW u
TepMUHOJIOTHEN. AynupoBanue. Jlenosas urpa. UTOroBelil TECT MO TEME.
[IpoAOMKUTENEHOCTD OAHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.
IIpakTuyeckue 3ansatus 13-18 (ounoe o6yuenue) / [IpakTuyeckne 3aHsATHA 3-
4 (3a04HO€e 00y4eHue)

Tema 3. Communication événementielle
Bua npakTuyeckoro 3aHATHs: CMENIaHHAs (popMa MpOBEJEHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMs AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyTJiblif CTOJI, MO3TOBOW IITYpM, paboTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTeIbHasI
TEXHOJIOTHs (JIe0Bas Urpa, pojenas urpa, ayaupoBaHue), Keiic-rexHosaorus (case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA IMPOCKTOB,
NOJIFOTOBKA MPE3EHTALNi ), MOAYJIbHasi 00pa3oBaTeIbHasi TEXHOJIOTHUSI.

I pammamuueckuti mamepuan:

e Temps passes de I’Indicatif

e Pronoms relatifs et possessifs
Jlexcuueckuii mamepua:

e [a communication événementielle

e La conférence de presse

e Un communiqué de presse
Dossier de presse
CoOepotcanue npakmuyecKux 3aHAmulL.
BrinonHeHne TrpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHUW. BBINOJHEHUE YIPa)XKHEHUW Ha
MepeBol C pycckoro Ha GpaHIy3CKuid W C (PPaHIy3CKOTO Ha PYCCKHUHU.
BricTymienne ¢ npe3eHTanuend Ha (paHIly3CKOM si3bIKe. Y CTHBIN MepeBoi, padboTa
B rpynnax (auanoru). OTBeThl Ha BOMPOCHl MO TeMe. Pabora ¢ JeKkcukoil u
TepMUHOJIOTHEN. AynnpoBanue. JlenoBas urpa. UTOroBelil TECT O TEME.
[Tpo10KUTENEHOCTH OJJTHOTO 3aHATHS — 2 Yyaca.
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IIpakTnueckue 3auaTus 19-24 (ounoe oovuenue) / [Ipakruyeckue 3aHATHA 5-
6 (3aoyHOE 00VUYeHHe)

Tema 4. Le contract.
BI/II{ leaKTI/I‘IeCKOFO JAHATUA: CMCIIIaHHAaA (I)OpMa HpOBGI[eHHH HpaKTquCKOFO

3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHUS AKTHBHBIX METOJOB OOYyYCHUS
(KpyTJIBIif CTOJI, MO3TOBOW IITYpM, paboTa B TpYINax), UTpoBas oOpa3oBaTeabHas
TEXHOJIOTHUSA (JIeJIoBasi UTpa, poJieBas Urpa, ayJAupoBaHue), Keic-TexHoynorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTeibHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3eHTAIMi ), MOyJIbHAsl 00pa3oBaTeIbHas TEXHOIOTUSI.
I pammamuyueckuu mamepuan:

e Demonstratifs

e Forme passive.
Jlexcuueckuu mamepuan:

e Le contrat et ces types

e Le contrat de travail

e Le contrat d’achat-vente

e L’objet du contrat

e Les conditions de vente

e La livraison

e Le payment

e Le force-majuer et I’arbitrage
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrinonHeHne TrpaMMaTHYECKHX YIPaXHEHHWI. BBINIOTHEHNWE yIpaXXHEHW Ha
MepeBol C pycckoro Ha GpaHIy3CKUid W C (PPAHIy3CKOTO Ha PYCCKHUH.
BricTymuienne ¢ npe3eHTanuen Ha (paHIly3CKOM sI3bIKE. Y CTHBIN MEpeBo/I, paboTa
B rpynnax (amamoru). OTBeThl Ha BOMPOCHI MO TeMe. Pabora ¢ JeKcHUKOl U
TepMHUHOJIOTHEN. AynupoBanue. Jlemosas urpa. UTOroselil TECT IO TEME.
[Tpoa0MKUTETLHOCTD OJHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

6 cemectp
IIpakTuyeckue 3ausiTus 1-6 (ounoe ooyuenue) / [lpakruyeckoe 3ansrue 1
(3ao04yHOEe 00yUeHHe)

Tema 5. Correspondance d’affaires
Buja npakTuyeckoro 3aHAATHSA: CMeElIaHHas (opMa MPOBENCHUS TMPAKTUYECKOTO

3aHSITHS.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJIOTMU: TEXHOJOTHSA AKTHUBHBIX METOJIOB OOYy4YCHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B TPYIIax), UTPoBast 00pa3oBaTeIbHAS
TEXHOJIOTHsI (JIel0Bast UTpa, pojieBas urpa, ayAupoBaHHUE), Keiic-TeXHOIoTus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTUsA (IMOATOTOBKA IPOEKTOB,
MOITOTOBKA TIPE3EHTAINH ), MOTyJIbHAsI 00pa30oBaTeIbHAS TEXHOJIOTH.

I pammamuueckuti mamepuan:
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o Infinitif

e Formes non-personneles du verbe
Jlexcuueckuu mamepuan:

e Lacommande (changement, annulation)

e [’offre et la demande

e Service clientele

e Reglement de Facture

e Lareclamation
Cooeporcanue npakmudecKux 3aHamuiL.
BrinonHeHne TpaMMaTHYECKHX YIPaXHEHHU. BBINIOTHEHNWE YIpaXHEHUM Ha
NepeBoi € pycckoro Ha GpaHIy3cCKUd U C (QpPaHIy3CKOTO Ha PYCCKUH.
BricTymienne ¢ npe3eHTanuen Ha (paHIly3CKOM si3bIKe. Y CTHBIN MepeBoJ, padboTa
B rpynnax (auanoru). OTBeThl Ha BOMPOCHl MO TeMe. Pabora ¢ jexkcukoil u
TepMUHOJIOTHEN. AynupoBanue. JlenoBas urpa. UTOroBelil TECT IO TEME.
[IpoAOMKUTENEHOCTD OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

IIpakTuyeckue 3ausaTus /-12 (ouHoe ooyuenue) / [lpakTuyeckoe 3anATHe 2
(3a0uHOEe 00YUYECHHE)

Tema 6. Communication d’affaires. Négociations
Bua npakTuyeckoro 3aHATHs: CMENIaHHAs (popMa MpOBEJEHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHA.

OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMs AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyTIJiblif CTOJI, MO3TOBOW IITYpM, paboTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTeabHasI
TEXHOJIOTHs (JIe10Bas Urpa, pojenas urpa, ayaupoBaHue), Keiic-rexHosorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAas TEXHOJIOTHsS (MOJIrOTOBKA MPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAlMI), MOIyJIbHAsI 00Opa3oBaTeIbHas TEXHOJIOTHUS.

I pammamuueckuti mamepuan:

e Subjonctif
Jlexcuueckuii mamepua:

e Types de négociations

o FEtapes de négociations

e FEtique dans la négociation
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrInmonHeHne TrpaMMaTHYECKHX YIPAXHECHHWU. BBITOMHEHNE yIpaXHEHWW Ha
MepeBol C pycckoro Ha GpaHIy3CKUid W C (PPAHIy3CKOTO Ha PYCCKUH.
BricTymuienne ¢ npe3eHTanuen Ha (paHIly3CKOM sI3bIKE. Y CTHBIN MEpeBo/l, paboTa
B rpynnax (mamamoru). OTBEThI Ha BOMPOCHI MO TeMe. Pabora ¢ JeKkcukoil u
TepMUHOJIOTHEN. AynupoBanue. JlenoBast urpa. UTOroBelil TECT MO TEME.
[IpoAOMKUTENTLHOCT OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.
IIpakTuyeckue 3anustus 13-18 (ouHoe oo6yuenue) / [IpakTuyeckue 3ausiTus 3-

4 (3a04HOe 00y4eHHe)

Tema 7. Marketing.
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Bua npakTuyeckoro 3aHAATHSA: CMelIaHHas (opMa MPOBENCHUS MPAKTUISCKOTO
3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHS AKTHUBHBIX METOJIOB OOy4YEeHUS
(KpyIJiblid CTOJI, MO3TOBOM MITYpM, paboTa B IpyIlax), UTPoBas 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHUSA (JIeJIoBasi UTpa, poJieBas Urpa, ayAupoBaHue), Keic-TexHoynorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTHSA (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3CHTAIIN ), MOIyJIbHAs 00pa30BaTelibHasi TEXHOJIOT U
I pammamuuecku mamepuan:

e Subjonctif

e Passe simple et Passe compose
Jlexcuueckuu mamepuan:

e Etude du marché
Définition du produit
Méthodes de distribution
Publicité (Force du vente)
Offre et demande

e Profil du manager.
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrinonHeHne TpaMMaTUYECKUX YIPaXKHEHWI. BBINOTHEHHWE YNpaXKHEHUH Ha
MepeBol C pycckoro Ha GpaHIy3CKUid W C (PPaHIy3CKOTO Ha PYCCKUH.
BricTymienne ¢ npe3eHTanuen Ha (paHIly3CKOM si3bIKe. Y CTHBIN MmepeBoJi, padboTa
B rpynnax (auamoru). OTBeThl Ha BONpOCHl MO TeMe. Pabora ¢ JeKkcukol u
TepMUHOJIOTHEN. AynupoBanue. Jlenosas urpa. ITOroBeii TECT IO TEME.
[IpoaOMKUTETLHOCTD OJHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.
IIpakTnyeckue 3ausatus 19-24 (ounoe odovuenne) / [Ipakruyeckue 3aHATHA 5-

6 (3aouHOE 00YyUYeHHe)

Tema 8. Résultats et Tendances.
Buja npakTuyeckoro 3aHAATHSA: CMElIaHHas (opMa MPOBEICHUS TMPAKTUYECKOTO

3aHSITHS.
OO0pa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOTHM: TCEXHOJIOTHS AKTHUBHBIX METOJOB OOyYCHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B TpyNIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBas Urpa, ayJaupoBaHue), Keic-TexHoyorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTUSA (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3CHTAIINH ), MOIyJIbHAs 00pa30BaTe/ibHasI TEXHOJIOTHUSI.
I pammamuyueckuu mamepuan:

e Discours indirect

e Indefinis
Jlexcuueckuii mamepuai:

e Secteur d’activité

e Entreprise enchiffre

e Comptes de I’exercice
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e Commerce exterieur

e Organisations commerciales internationales.
Codepoicanue npakmuyeckux 3aHAMuLL.
BeImonHeHne TpaMMaTHYECKUX YINPAKHEHHWU. BBITOMHEHME yIpaXHEHWW Ha
NEPEeBOJ] C PYCCKOrO Ha (paHIy3CKUd U C (PPaHIy3CKOTO Ha PYCCKUH.
BricTyrienue ¢ mpe3eHTanuel Ha paHIly3CKOM s3bIKe. Y CTHBIN MepeBo, padoTta
B rpynnax (auamoru). OTBEThl Ha BONPOCHl MO TeMe. Pabora ¢ JeKCcHKOW u
TepMHUHOJIOTHEN. AynupoBanue. Jlemosas urpa. ITOroselit TECT O TEME.
[IpOoAOIKUTENBHOCTD OJHOTO 3aHATUA — 2 Yaca.

2.3 Hemenkuii 361K

D cemMecTp
IIpakTnyeckue 3anatusa 1-4 (ounoe ooyuenne) / Ilpakrnueckoe 3ansarue 1
(3aouHoe 00y4eHMe)
Tema 1. Kommunikationsinstrumente
Bua npakTuyeckoro 3aHATHS: CMENIaHHAs (popMa MpOBEJEHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHSL.
OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMS AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpPM, padoTa B TpylIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHuE), Kehc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3EHTAIMI ), MOTyJIbHAsI 00pa3oBaTeIbHas TEXHOIOTHUSI.
Jlexcuueckui mamepuarn:

e Veranstaltungsorganisation

e Interne Kommunikation
Training
Sponsoring
Pressearbeit

e Mediengestaltung
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrinonHeHne rpaMMaTHYECKUX YIPAXXHEHUW. BBINOIHEHNWE YNpaKHEHUH Ha
[IEPEeBOJ] C PYCCKOTO Ha HEMEUKUN M C HEMELKOr0 Ha pyCCKui. BricTyruieHue ¢
Mpe3eHTalMeld Ha HEMEIKOM S3bIKe. YCTHBIM TMepeBoj, paboTa B TIpyImmax
(muamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKON M TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBslid TECT IO TEME.
[TpoaomKUTENBbHOCTD OAHOTO 3aHITUA — 2 Yaca.

IpakTnyeckue 3aHsATUS 5-8 (0uHOe 00yueHue) / [lpakTHUecKoe 3aHsATHE 2
(3a04HOe 00yYeHHe)

Tema 2. Marketing — PR
Buja npakTu4eckoro 3aHAATHSA: CMELIaHHAas (opMa MPOBEIECHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHA.
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OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOTMU: TEXHOJOTHS AKTHBHBIX METOJOB OOYy4YEeHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpPM, paboTa B TpyIlIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi UTrpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), Kehc-TexHoorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTeibHas TEXHOJOTHs (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3CHTAIIN ), MOIyJIbHAs 00pa30BaTelibHasi TEXHOJIOT U

Jlexcuueckui mamepuar:

e Pressebeziehungen

e Produkt-Publicity

e Unternehmenskommunikationen

¢ Interessenvertretung(,,Lobbyismus*)

e Beratung
Cooepoicanue npakmuuecKux 3aHImuiL:
BrinosiHeHHEe TpaMMAaTUYECKUX YIPAKHCHUW. BBINOTHEHWE yIpaKHEHUM Ha
MIepEeBOJ] C PYCCKOTO HAa HEMEIKUH M C HEMEIIKOr0 Ha pycckuid. BricTymieHue ¢
Mpe3eHTalMeld Ha HEMEIKOM S3bIKe. YCTHBIM IepeBoj, paboTra B TpyIIax
(mmasiorn). OTBETHl Ha BOMPOCH! 0 TeMe. PaboTa ¢ JeKCUKONW U TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblid TECT IO TEME.
[IpoAOMKUTETLHOCTD OJHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnueckue 3ansaTusi 9-12 (ounoe odvuenue) / Ilpakruyeckoe 3ausitue 3
(3ao4Hoe 00VUeHue)

Tema 3. Rechtliche Unternehmensformen
Bua npakTu4yeckoro 3aHATHsI: CMENIaHHAs (popMa MPOBEJEHUS MPAKTUYECKOTO

3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHSA AKTHUBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHUS
(KpyIJiblid CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B TPYyIIax), UTpoBas 00pa3oBaTelibHAs
TEXHOJIOTHS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBasi Urpa, ayJMpoBaHuE), Kehc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTUsA (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3CHTAIIN ), MOIyJIbHAs 00pa30BaTe/ibHAsI TEXHOJIOTHUSI.
Jlexcuueckui mamepuan:

e Einzelunternehmen

e Personengesellschaften

e Kapitalgesellschaften

e Genossenschaften
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrinonHeHne rpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHUW. BBINOJHEHUE YIPa)XHEHUW Ha
IIEPEBOJl C PYCCKOI0 HAa HEMELKWW M C HEMELKOro Ha pycCKHW. BeicTymeHue ¢
Mpe3eHTalield Ha HEMEIIKOM S3bIKe. YCTHBIM mepeBojl, paboTa B TpyImmax
(mnamoru). OTBETHI Ha BOMPOCH MO TeMe. PaboTa ¢ JEKCHKON M TePMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblii TECT 1O TEME.
[IpoAOMKUTENTLHOCTD OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

IpakTnueckue 3ausitTus 13-16 (ounoe o0yuyenue) / [IpakTuyeckoe 3ansitue 4

(3ao4yHOEe 00yUeHME)
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Tema 4. Werbung
Bua npakTu4yeckoro 3aHATHA: CMElIaHHAas (opMa MPOBEICHUS MPAKTUYECKOTO
3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHS AKTHUBHBIX METOJIOB OOy4YEeHUS
(KpyIJibli CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, paboTa B TpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTelibHAs
TEXHOJIOTHS (JIeJI0Basi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJMpoBaHuE), Kelc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelibHAs TEXHOJOTHSA (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJATOTOBKA MIPE3EHTALlMI ), MOIyJIbHAsI 00pa30oBaTeIbHAs TEXHOJIOTHUS.
Jlexcuueckuu mamepuarn:
e Die Werbemittel
Die Aufgaben der Werbung
Die Werbewirtschaft
Die Werbeplanung
Werbung in Deutschland
o Russischer Werbemarkt
Cooeporcanue npakmudecKux 3aHamulL.
BrInmonHeHne TrpaMMaTHYECKHX YIPAKHECHHWU. BBITOMHEHME yIpaXHEHWW Ha
NEPEBOJI C PYCCKOTO Ha HEMELKHUI M C HEMELKOro Ha pycckuil. BeicTymieHue c
Ipe3eHTaleld Ha HEMEIKOM s3bIKe. YCTHBIA MepeBoJ, padoTa B rpymnmax
(muamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKON U TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblid TECT 1O TEME.
[IpoAOMKUTENLHOCTD OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.
IpakTuyeckue 3anusatus 17-20 (ounoe ooyuenue) / [IpakTuyeckoe 3ansitue 5
(3a04HOe€ 00yYeHHe)

Tema 5. Erscheinungsformen der Werbung
Buja npakTu4eckoro 3aHAATHSA: CMELIaHHAas (opMa MPOBEIECHUS MPAKTUYECKOTO

3aHSITHS.
Oo0pa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOTHM: TEXHOJIOTHSI AKTUBHBIX METOJOB OOy4eHUSs
(KpyIJiblid CTOJI, MO3TOBOM MITYPM, paboTa B TPYyIIax), UTpoBas 00pa3oBaTelibHAS
TEXHOJIOTHS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBasi Urpa, ayJMpoBaHuUE), Kehc-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOTOTOBKA MIPE3EHTAIMI ), MOyJIbHAsi 00pa3oBaTeIbHas TEXHOIOTHUSI.

Jlexcuueckui mamepuar:

e Wirtschaftswerbung

e Politische Werbung

e Religiose und kulturelle Werbung
Cooeporcanue npakmuieckux 3aHAmMui.
BrinonHeHne rpaMMaTHYeCcKuX YIPaKHEHUW. BBINIOJHEHUE YIPaXHEHUW Ha
[IEPEeBOJ] C PYCCKOTO Ha HEMELKUN U C HEMELKOr0 Ha pyCcCKui. BricTyruieHue ¢
Npe3eHTaleld Ha HEMELKOM s3bIKe. YCTHBIM mepeBoi, paboTa B TIpymmax
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(mmamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI MO TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKOW U TEPMHUHOJIOTHEH.
Aynupoanue. JlenoBas urpa. UTOroBslil TECT 110 TEME.
[IpoAOMKUTENEHOCTD OAHOTO 3aHATUSA — 2 Yaca.
IlpakTuyeckue 3anusaTus 21-24 (ounoe ooyuenue) / [IpakTuyeckoe 3ansitue 6
(3a04HOe 00yYeHHe)

Tema 6. Psychologie der Massenkommunikation
BI/IIl MNPAKTHYICCKOI0o 3aHATUA: CMCIIIaHHAasi (I)OpMa IMPOBCACHUS IPAKTUYCCKOT'O

3aHSTHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHS AKTHBHBIX METOJOB OOYy4YCHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, paboTa B TpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJJupoBaHue), Kelc-TexHoorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAIMI), MOJTyJIbHAsI 00pa3oBaTeIbHasl TEXHOJIOTHUS.

Jlexcuueckuu mamepuan:

¢ Interesse, Nachahmung

e Motivierung und Entwicklung der Kreativitit

e Bildung von Wertevorstellungen und Stereotypen durch Einstellungen
Identifizierung
Wahrnehmung, Verstandnis, Aneignung, Motivation und Erwartungen bei
der Nutzung der Massenkommunikationsmittel

e iiberzeugende Einwirkung der Kommunikatoren auf das Publikum

e Manipulation von Menschen.
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrInmonHeHne TpaMMaTHYECKHX YIPAKHECHHWU. BBITOMHEHWME yIpaXHEHWW Ha
NEPEBOJI C PYCCKOTO Ha HEMELKHUI M C HEMELKOro Ha pycckuil. BeicTyrmieHue c
Ipe3eHTalreld Ha HEMELKOM f3bIKe. YCTHBIM mepeBoi, paboTa B TIpymnmax
(muasiorn). OTBETHI HAa BOMPOCHI IO TeMe. PaboTa ¢ JeKCUKONW U TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. /lenoBas urpa. ITOroBslid TECT 1O TEME.
[IpoAOMKUTENEHOCTD OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

6 cemecrp
IIpakTuyeckue 3ausaTus 1-4 (ounoe ooyuenue) / [lpakTuyeckoe 3anstue 1
(3a04HOE 00yUeHHE)

Tema 7. Soziologie der Massenkommunikation
Buja npakTuyeckoro 3aHAATHS: CMElIaHHas (opMa MPOBENCHUS MPAKTUYECKOTO

3aHSTHA.
OO0pa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOTHM: TEXHOJIOTHS AKTHUBHBIX METOJOB OOyYEeHUSs
(KpyrJblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpPM, padoTa B TpyIIax), UTpoBas 0Opa3oBaTesbHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi UTpa, poJieBas Urpa, ayJupoBaHue), Keic-TexHoyorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTUs (IIOATOTOBKA IIPOEKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAINI ), MOTyJIbHAsI 00pa3oBaTeIbHAs TEXHOIOTHS.
Jlexcuueckuii mamepua:
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e Soziologie

e Positive Einfliisse der Massenmedien

e Negative Einfliisse der Massenmedien
Cooeporcanue npakmudecKux 3aHamulL.
BrImonHeHne TpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHHWU. BBITOMHEHME yIpaXHEHWW Ha
MEPEBOJ C PYCCKOT0 HAa HEMEIKUM M C HEMELKOTO Ha pycckuil. BricTymiienue ¢
Mpe3eHTaleld Ha HEMEIKOM s3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B TIpymmax
(mnanmoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ NEKCUKON 1 TEPMUHOIOTHEH.
Aynupoanue. JlenoBas urpa. UTOroBslil TECT 110 TEME.
[IpoAOMKUTENEHOCTD OJHOTO 3aHATUSA — 2 Yaca.

IIpakTHyeckue 3ansaTus 5-8 (0uHOe oOyuenue) / [lpakTnyeckoe 3ansitue 2
(3a04HOe 00yYeHue)

Tema 8. PR und Werbung in der Titigkeit der staatlichen Strukturen
Buja npakTu4eckoro 3aHAATHS: CMeIIaHHas (opMa MPOBENCHUS MPAKTUICCKOTO

3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOIMsS AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B TpyIIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHs (JIe10Bas Urpa, pojenas urpa, ayaupoBaHuUE), Kelc-TexHoorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHas TEXHOJIOTUS (TIOArOTOBKA IPOEKTOB,
HOJIFOTOBKA MPE3EHTALIN ), MOAYJIbHasi 00pa3oBaTeIbHasi TEXHOJIOTHUSI.

Jlexcuueckui mamepuar:

e Die Hauptrichtungen der Tatigkeit der PR- Dienste

e Prinzipien der Versorgung des wirksamen Funktionierens der Regierung

e Mechanismen der Arbeit PR in den Staatsstrukturen

e Zusammenwirken der Organe der staatlichen und kommunalen Verwaltung

mit den Medien
Cooeporcanue npakmudecKux 3aHamulL.
BrInmonHeHne TrpaMMaTHYECKHX YIPAXHECHHWU. BBITOMHEHNE yIpaXHEHWW Ha
MEePEBOJ] C PYCCKOr0 HAa HEMEIKUM M C HEMEIKOr0 Ha PYCCKU. BwicTyrieHue ¢
Npe3eHTalreld Ha HEMELKOM s3bIKe. YCTHBIM mepeBoi, paboTa B TIpymmax
(muamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKON M TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblil TECT 1O TEME.
[IpoAOMKUTENEHOCTD OJHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.
IIpakTuyeckue 3ausatus 9-12 (ouHoe ooyuenue) / llpakTuyeckoe 3anstTue 3
(3a04HOE 00yUeHHE)

Tema 9. Unternehmenskultur
Bua npakTuyeckoro 3aHATHsI: cMelIaHHas (popMa MpoBeJeHUS MPAKTHYECKOTO

3aHSTHS.
OO0pa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJOTHM: TEXHOJIOTHS AKTUBHBIX METOJOB OOyYEeHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, paboTa B IpyIlax), UTpoBas 0Opa3oBaTesbHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJI0Bas UTpa, poJieBas Urpa, ayAupoBaHue), Keic-TexHonorus (Case-
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study), mpoekTHas oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJATrOTOBKA MPE3eHTAIMi), MOTyJIbHAsl 00pa3oBaTeIbHasi TEXHOJIOTHUS.

Jlexcuueckuii mamepuar.

e Unternehmenskultur

e Die Corporate Identity

e Unternehmenskommunikation

e Fiihrungsstile
Cooeporcanue npaKkmudecKux 3aHamulL.
BrinonHeHne TpaMMaTHYECKHX YIPaXHECHHWI. BBIIOTHEHNWE yIpaXXHEHU Ha
MEPEBOJ] C PYCCKOTO HAa HEMEUKUH M C HEMEIKOr0 Ha pyCCKuil. BrICTyIuieHne ¢
Npe3eHTalreld Ha HEMELKOM fA3bIKE. YCTHBIM IepeBoj, paboTa B TIpyIIax
(muaniorn). OTBETHI HAa BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JTEeKCUKONW U TEPMHUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. Jlenosas urpa. UTOroBslii TECT IO TEME.
[IpoaomKUTETBHOCTD OAHOTO 3aHITUA — 2 Yaca.
IlpakTuyeckue 3ausiTus 13-16 (ounoe ooyuenue) / [IpakTuyeckoe 3ansatue 4

(3a04HOE 0O0VIEHHE)

Tema 10. Die Verhandlungen
Bua nmpakTH4ecKoro 3aHAITHSI: CMELIaHHas (popma NPOBEACHUS MPAKTHUECKOIO
3aHSTHS.
OOpa3oBaTe/ibHbIE TEXHOJIOTMH: TEXHOJOIMs AKTHBHBIX METOJIOB OOYy4YEeHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B TpylIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHS (JIeJI0Basi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), Keic-TexHoorus (Case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJIOTHS (MOJIrOTOBKA MPOCKTOB,
HOJIFOTOBKA MIPE3EHTALINI), MOy IbHasl 00pa30BaTeIbHasi TEXHOJIOTUSI.
Jlexcuueckuii mamepua:

e Die Anfrage.

e Das Angebot.

e Die Bestellung.

e Die Bestitigung des Auftrages.
CoOdepoicanue npakmuyecKux 3aHAmulL.
BrInmonHeHne TrpaMMaTHYECKHX YIPAXHECHHWU. BBITOMHEHNE yIpaXHEHWW Ha
NEPEBOJI C PYCCKOTO Ha HEMELKHI M C HEMELKOro Ha pycckuil. BeicTyrmieHue c
Npe3eHTalreld Ha HEMELKOM s3bIKe. YCTHBIM mepeBoi, paboTa B TIpymmax
(muasiorn). OTBETHI HAa BOMPOCHI IO TeMe. PaboTa ¢ JeKCUKONW U TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. /lenoBas urpa. ITOroBslid TECT IO TEME.
[Tpo10KUTENEHOCTH OJJTHOTO 3aHATHS — 2 Yyaca.

IIpakTuueckue 3ausaTus 17-20 (ounoe ooyuenue) / IIpakTuyeckoe 3aHgTHE 5

(3a04YHOE O0VUYEHHE)

Tema 11. Die Geschiftsreise
Buja npakTuyeckoro 3aHAATHSA: CMelIaHHas (opMa MPOBENCHUS TMPAKTUIECKOTO

3aHATHA.
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OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJOIMU: TEXHOJOTHS AKTHBHBIX METOJOB OOYy4YCHUS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpPM, paboTa B TpyIlIax), UrpoBas 00pa3oBaTesibHAs
TEXHOJIOTHUS (JIeJIoBasi UTrpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), Kehc-TexHoorus (case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBaTeibHAas TEXHOJOTHsS (IIOATOTOBKA MPOEKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3CHTAIIN ), MOIyJIbHAs 00pa30BaTelibHasi TEXHOJIOT U

Jlexcuueckuu mamepuar:

e Besuchs Vereinbarung.

e Hotelreservierung.

e Ticketbuchung.

e Vereinbarung der Termine.
Cooeporcanue npakmudecKux 3aHamuiL.
BrImonHeHne TpaMMaTHYECKUX YIPAKHEHWM. BbIogHEHHE yNpa)XHEHUM Ha
IIEPEBOJI C PYCCKOr0 HAa HEMELKWW M C HEMELKOrO Ha PycCKHMW. BeIcTyrieHne ¢
Mpe3eHTallMeld Ha HEMEIKOM s3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B TIpyImax
(muamoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI 1O TeMe. PaboTa ¢ JEKCUKON 1 TEPMUHOJIOTHEN.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBblid TECT IO TEME.
[IpoAOMKUTENLHOCTD OJHOTO 3aHATUSA — 2 Yaca.

IpakTuyeckue 3anusaTus 21-24 (ounoe ooyuenue) / [IpakTuyeckoe 3ansitue 6

(3a04HOE 00VIeHHe)

Tema 12. Erste Kontakte Vorstellung
BI/III MNPAKTUHYICCKOI0 3aHATUA: CMCIIIaHHasi Q)opMa IMPOBCACHUS ITPAKTUYCCKOTO

3aHATHUA.
OOpa3oBaTe/ibHbIe TEXHOJIOTMM: TEXHOJOIMS AaKTHBHBIX METOJIOB OOy4YeHUs
(KpyIJiblif CTOJI, MO3TOBOW IITYpM, paboTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTeabHasI
TEXHOJIOTHs (JIe0Bas Urpa, pojenas urpa, ayaAupoBaHue), Keilic-TexHoorus (case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTejbHas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAlMi), MOIyJIbHAsl 00pa3oBaTeIbHasl TEXHOJIOTHUS.
Jlexcuueckuu mamepuan:

e BegriiBung. Anrede.

e Vorstellung formen.

e Verabschiedung.
Coodeporcanue npakmuuecKux 3aHAmulL.
BeInmonHeHne rpaMMaTHYECKHX YIPAXHECHHWU. BBITOMHEHNE yIpaXHEHW Ha
IIEPEBOJ C PYCCKOrO0 HAa HEMELKWA M C HEMELKOrO HAa PyCcCKHW. BwicTyreHue c
Ipe3eHTalreld Ha HEMELKOM s3bIKe. YCTHBIM mepeBoi, paboTa B TIpymmax
(nnanoru). OTBETHI Ha BOMPOCHI MO TeMe. PaboTa ¢ NTEeKCUKON U TEPMUHOJIOTHEH.
AynupoBanue. [lenoBas urpa. ITOroBslid TECT 1O TEME.
[Tpo1OIKATENBHOCTS OJJHOTO 3aHATHS — 2 Yyaca.

3. Yka3aHus 10 NPOBeJACHUIO JA00PATOPHOT0 MPAKTHKYMA

He mpenycMoTpeHO y4eOHBIM TUTAaHOM.
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4. Yka3aHus 110 POBEACHUI0 CAMOCTOATEIbHOM padoThI CTYyIeHTOB

Ne HaumenoBanue
u /;1 0.10Kka (pa3jaena) Buast CPC
JUCHMILTAHBI
AHIJIMICKHUI SI3BIK

1. Tema 1. Marketing | Urenue oCHOBHOM M JTONOJHMTENILHOH JIMTEPATyphl; paboTa B 3JIEKTPOHHOM

and Advertising 00pa3oBaTeNbHOW Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM IO TEMe
3aHATHUM; BBINOJHEHUE MAOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTUIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.

2. Tema 2. | UreHne OCHOBHOI M JONOJIHHUTENBEHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B 3JIEKTPOHHOU
Advertisement as a | oOpasoBarensHO# cpene; MOArOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSAM IO TEME
service 3aHATHUH; BBINOJHEHWE JOMAIIHETO 3aJaHMSA; IOATOTOBKA K YYacTHUIO B

JIEJI0BOI1 Urpe.

3 Tema 3. Mass media YTeHHe OCHOBHOW U JIOTIOJHUTEIBHOM JIUTEPATYphl; paboTa B 3JICKTPOHHOM
00pa3oBaTeIbHON Cpeze; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMeE
3aHATHUH; BBINOJHEHWE JOMAIIHETO 33JaHUA; IOATOTOBKA K YYacTHUIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.

4 Tema 4. Methods of | Urenue ocHOBHO# M JOMOJHHUTEILHOW JUTEPATYPhI, pabOTa B 3JICKTPOHHOU
Ad\/ertising 00pa3oBaTeNbHON Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMe

3aHATHUM; BBINOJHEHUE JOMAIIHETO 33JaHUS; IOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJI0OBOI1 Urpe.

5 Tema 5. Types of | Urenne oCHOBHOH M JONOTHMTENLHOH NUTEPATyphl; paboTa B NMEKTPOHHOH

Advertising 00pa3oBaTeIbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMeE
3aHATHUI; BBINOJHEHWE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIeJI0BOI1 Urpe.

6 Tema 6. Developing | Yrenne ocHOBHOH M JONOJHUTENLHON TMTEPATYphI; paboTa B 3JIEKTPOHHOM
and Advertising 00pa3oBaTeNbHONM Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMe
Campaign 3aHATHUI; BBINOJHEHWE JAOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B

JIeJIOBOM HUrpe.

7 Tema 7. Publicity | Urenne ocHOBHOH M JONOTHMTENLHOH NUTEPaTyphl; paboTa B NMEKTPOHHOH

and Public Relations | oOpa3zoBarenbHO# cpeae; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMe
3aHATHUM; BBINOJHEHUE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJIOBOM Urpe.
8 Tema 8. Business | Urenne OCHOBHO# ¥ IOMOJHUTEIHHOW JTUTEPATYphl; paboTa B AIEKTPOHHOM
documents 00pa3oBaTeNbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMe
3aHATHUI; BBINOJHEHUE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTUIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.
DpaHny3cKHUii sI3bIK

1. Tema 1. Sciences UteHne OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEIBHON JTUTEPATyphl, paboTa B 3JIEKTPOHHOMN
sociales et relations o0pa3oBaTeNIbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSIM IO TeMe
publiques 3aHATHUH; BBINOJHEHWE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYAaCTHIO B

JIeTIOBOM Urpe.

2. Tema 2. RP et UreHne OCHOBHOW M JOTOJIHHUTEIEHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B JIEKTPOHHOU

publicité 00pa3oBaTeNbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMe
3aHATHUH; BBINOJHEHWE JOMAIHETO 33JaHUS; IOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJIOBOM Urpe.

3 Tema 3. UreHne OCHOBHOW ¥ JOTOJNHHUTEIEHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B JIEKTPOHHOU
Communication 00pa3oBaTeNbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMe
événementielle 3aHATHUM; BBINOJHEHUE JAOMAIIHETO 33JaHUsS; IMOATOTOBKA K YYacTUIO B

JIEJI0BOI1 Urpe.

4 Tema 4. Le contrat. UteHre OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEIHHON JIUTEPATyphl, paboTa B 3IEKTPOHHOMN
00pa3oBaTeNIPHON Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSIM IO TEeMe
3aHATHUH; BBHIOJHEHWE JJOMAIITHETO 33JaHUS; IOATOTOBKA K YYAaCTHIO B
JIEJI0BOIL Urpe.

5 Tema 5. UreHne OCHOBHOHM M JIOTIOJHHUTENILHOM JIMTEpATyphl; paboTa B 3JIEKTPOHHOMN
Correspondance 00pa3oBaTeNbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM II0 TEMe

3aHfITPII71; BBITNIOJITHEHNUE JOMAIIHEIO 3aJlaHusd; HNOAI'OTOBKAa K Y4YaCTHIO B
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d’affaires

JIEJIOBOM HUTpe.

6 Tewma 6. UteHne OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEIHHON JIUTEPATyphl; paboTa B 3JIEKTPOHHOMN
Communication 00pa3oBaTeIbHON Cpeze; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEME
d’affaires. 3aHATHUH; BBINOJHEHWE JIOMAIIHETO 33JaHUsS; IOATOTOBKA K YYacTHIO B
Négociations JIeIOBOH Mrpe.

7 Tema 7. Marketing UreHne OCHOBHOH M JOTOJIHHUTEIHFHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B SJIEKTPOHHOU

00pa3oBaTeNbHON Cpeze; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMeE
3aHATHUH; BBINOJHEHWE JIOMAIIHETO 33JaHUsS; IOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.
8 Tema 8.Résultats et YreHue OCHOBHOW M JIONOJIHUTEIBHON JIMTEpaTyphl; padoTa B 3JIEKTPOHHON
Tendances. 00pa3oBaTeNbHOW Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM IO TEMe
3aHATHUH; BBINOJHEHWE JAOMAIIHETO 33JaHUS; IOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.
Hemenkuii si3bIk

1. Tema 1. UreHne OCHOBHOM M JOTOJIHHUTEIHFHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B 3JICKTPOHHOU
Kommunikationsinst | oOpa3oBarensHO# cpene; MOAroTOBKa K YCTHBIM BBICTYIUICHHSM IO TEME
rumente. 3aHATHUM; BBINOJHEHUE JAOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B

JIEJI0BOI1 Urpe.

2. Tema 2. Marketing — | Urenne 0CHOBHOH M JONOTHMTENLHOH NUTEPATyphl; paboTa B JNEKTPOHHOH

PR 00pa3oBaTeIbHON Cpezie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEMeE
3aHATHUI; BBINOJHEHUE JAOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIeJI0BOI1 Urpe.

3 Tema 3. Rechtliche YreHre OCHOBHOW M TOTOJIHUTEIBHON JUTEPATyphl; padoTa B AJICKTPOHHOM
Unternehmensforme | oOpa3oBarensHO# cpene; MOArOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSM IO TEMe
n 3aHATHUM; BBINOJHEHUE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B

JIEJI0OBOI1 Urpe.

4 Tema 4. Werbung UreHne OCHOBHOM M JOTOJTHHUTEIFHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B SJIEKTPOHHOU
00pa3oBaTeNbHON Cpene; MOATOTOBKAa K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TeMe
3aHATHUM; BBINOJHEHUE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJI0OBOI Urpe.

5 Tema 5. UreHne OCHOBHOM M JOTOJTHHUTEIEHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B SJIEKTPOHHOU
Erscheinungsformen | obpasoBarenbHOW cpezie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TeMe
der Werbung 3aHATHUI; BBINOJHEHUE JAOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTHIO B

JIeTIOBOM Urpe.

6 Tema 6. Psychologie | Urenue ocHOBHOM M JIONOJIHMTENLHOH JIMTEpaTyphl; paboTa B 3JIEKTPOHHOM
der 0o0pa3oBaTeNbHON Cpezie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSIM IO TEMe
Massenkommunikati | 3aHATHI; BBINOJHEHWE [OMAIIHETO 3aJaHHUs, TNOATOTOBKA K YYacTHIO B
on JIEJI0OBOI Urpe.

7 Tewma 7. Soziologie UteHre OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEIBHON JTUTEPATyphl, paboTa B 3JIEKTPOHHOMN
der o0pa3oBaTeNbHON Cpezie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSIM IO TEMe
Massenkommunikati | 3aHATHI; BBINOJHEHWE OMAIIHETO 3aJaHUs, TNOATOTOBKA K YYacTHIO B
on JIEJI0OBOM Urpe.

8 Tema 8. PR und UteHre OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEIBHON JTUTEPATyphl, paboTa B 3JIEKTPOHHOMN
Werbung in der o0pa3oBaTeNbHON Cpeje; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSIM IO TeMe
Titigkeit der 3aHATHUH; BBINOJHEHWE JOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYAaCTHIO B
staatlichen JIETIOBOH Hrpe.

Strukturen

9 Tema 9. UreHne OCHOBHOW ¥ JOTOJHHUTEIEHOW JTUTEPATYpHI; padoTa B JIEKTPOHHOU

Unternehmenskultur | oOpa3oBarensHO#i cpene; MOAroToBKa K YCTHBIM BBICTYIUIEHHSM IO TeMe
3aHATHUI; BBINOJHEHUE JAOMAIIHETO 33JaHUS; IMOATOTOBKA K YYacTUIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.

10 | Tema 10. Die UteHne OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEIBHON JUTEPaTyphl, paboTa B 3JIEKTPOHHOMN

Verhand|ungen 00pa3oBaTeNIPHON Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSIM IO TeMe
3aHATHUH; BBINOJHEHWE JOMAIIHETO 33JaHUS; IOATOTOBKA K YYacTHIO B
JIEJI0BOI1 Urpe.

11 | Tema 11. Die UreHne OCHOBHOHM U JIOTIOJHUTENILHOM JINTEPaTyphl; padoTa B 3JIEKTPOHHOMN

Geschiftsreise 00pa3oBaTeNbHOM Cpejie; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM II0 TEMe
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3aHSATHUI; BBINOJHEHUE [OMAILIHEro 3aJaHusl; IMOATOTOBKA K Y4YacTUIO B
JIEJIOBOM HUrpe.

12 | Tema 12. Erste UteHne OCHOBHOW M JOIIOJIHUTEIBHON JIUTEPATyphl, paboTa B 3JIEKTPOHHOMN
Kontakte Vorstellung 00pa3oBaTeNbHON Cpefe; MOATOTOBKA K YCTHBIM BBICTYIUIGHHSM IO TeMe
3aHATUH; BBIIOJHEHUE JOMAILIHETO 3aJaHMsl; IMOATOTOBKA K Y4YacTUIO B

JIEJI0BOI1 Urpe.

5. Yka3aHus N0 NPOBeJAeHNI0 KOHTPOJIbHBIX PadoT AJIsl CTYA€HTOB OYHON,
3a04HOI GopMbI 00yUeHHsI

5.1 TpeGoBanusi K CTPYKTYype

CTpyKTypa KOHTPOJIBHOM pabOThl JOJKHA COCTOSITh M3  CIEAYIOIIUX
AJIIEMEHTOB: UMETh TUTYJIbHBIA JIMCT, OCHOBHYIO 4YacTh, clioBapb. Ha o0moxke
00s13aTeIbHO yKa3bIBAIOTCA (aMuiusi, WMsA, OTYECTBO, HOMEpP KOHTPOJBHOM
paboThl, HA3BaHUE YHUBEPCUTETA, HOMEP TPYIIIbL.

[Ipu BBINOTHEHUH KOHTPOJBHON pabOThl HEOOXOAUMBI IMIMPOKUE TOJIS JIs
3aMeYaHuid, 00ObICHEHUN U METOANYECKUX YKA3aHUM MPEnoiaBaTelis.

BrlnonHeHHbIE KOHTPOJIbHBIE PAOOThl HANPABIAIOTCA JUIsl TPOBEPKH H
pELEH3UPOBaHUsl MPENOJaBaTeNII0 B YCTAHOBJIIEHHbIE CPOKM (AaThl 3a4yéra U
HK3aMEHA).

5.2 TpeOoBaHMS K COACPKAHUIO
IIpyMep KOHTPOJILHOI PadOThI MO0 AHTJIMHCKOMY HA3BIKY

I. IIpoumraiiTe W YCTHO mepeBeAMTe HA PYCCKMHA S3bIK BeChb TEKCT.
IlepeBenuTe NMcbLMEHHO NMEPBbI a03ail.

How to make the most of a job interview

If you’ve done your paperwork right, managed to arouse an employer’s interest and landed a job
interview, your real work is just beginning. It’s one thing to impress somebody on paper or over
the telephone, but it’s another thing to impress in the flesh. A job interview is a business
appointment in which everything counts in conveying a good impression. Experts will tell you
that advance preparation is the key to interview success. Before you go to a job interview, find
out all you can about the company. Depending on the results of your research, you are supposed
to prepare an interview outfit that will make you look your very best. In most places you are not
expected to wear a Chanel suit, but even if you are fresh from school don’t think that your
favorite blue jeans, an oversized sweater and a T-shirt will be right for projecting a businesslike
image.

Many personnel managers will confess that they often turn candidates down for poor
appearance; however, your looks alone will not help you get a job unless you are well prepared
for the interview. It makes perfect sense to go through your resume once again and make sure
you know the dates of important events. Another thing you can do is go through your personal
achievements to make up your mind what you might want to present to an interviewer as an
impressive argument in your favor. Before the interview, give yourself a good rest , budget your
time well, prepare everything you need in advance, so as not to panic and get lost at last minute!
Every organization has its own culture and traditions, but there are some things to consider that
may help everyone.

74



You know that in many positions your lack of experience is a big disadvantage. You can also
compensate for your lack of experience with your qualifications, enthusiasm, ability to learn
quickly, and most of all your sense of responsibility.

It’s natural therefore that if you really want to get this job you must show yourself as a mature
individual who is not acting on impulse, but is quite serious about his/her choices. Fight for your
place in life: change negative into positive: you are young but you are strong and can learn fast.

II. Onpenenure, ABJAIOTCH JIH YTBEPKICHHUS:

a) UICTUHHBIMU

b) JI0)KHBIMU

C) B TEKCTE HET HH(MOpPMAILIUH

1. This is an interview for candidates who have done their paperwork
successfully.

2.  Many personnel managers often turn candidates down only for lack of
experience.

3. Things like jeans and T-shirts are not suitable for a business office.

III. Hajaure JeKcHMYeCKHe JIKBHUBAJEHTbI K  BbIPAXKEHUAM W3
Tekcra. IlepeBeaure cjioBa U BbIPAaKEHUSI U3 MEPBOI0 CTOJOMKA HA PYCCKHMU
AA3bIK.

. to arouse an employer’s interest

. to land a job interview

. to interview success

. to turn a candidate down

. to impress in the flesh

. to convey a good impression

. to make up one’s mind

. to get lost

. to go through

10. a mature individual

IV. Onpeaesure 0OCHOBHYIO HACI0 TEKCTA.

What counts in conveying a good impression during a job interview?

1. Advance preparation is the key to success.

2. Appearance does count.

3. Everything counts.

V. Pacnosoxure (ppa3sbl AMAJIOra B NPaBUJIbLHOH
nocJieIoBaTeJIbHOCTH (coennuute uudpsl u 0yks). Buecute Bamu orBeThl B
Tabauny. IlepenuiunTe 1MAIOr B NPABUWIBHOM MOPSAKeE.

a) Right. Good-bye.

b) Good morning. AIC Computing.

c) No, thank you. I'll call later.

d) Sorry, sir. Mr. Roberts is not available. Is there any message?

e) Hello. May | speak to Mr. Roberts?

VI. PacnoJsoxure 4YacTd [AeJJOBOr0 NHUCbMAa B IPAaBUJIBLHOM IOpPsAKe
(coenmauTe OykBbl M nudpbI). Buecure Bamm  orBerbl B
Tabauny. Ilepenuumure NMCHLMO B NPAaBWILHOM MOCJI€10BATEILHOCTH.

a) Dear Ms. Kaassen,

O 00O 0TS, WN —
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b) Ultrasonic Ltd.
Warwick House, Warwick St., London SW2 1JF
United Kingdom
c) Yours sincerely,
Kay Reynolds
Sales Manager
d) Bredgade 51
DK 1110
Copenhagen
Denmark
e) In relation to your order received today, we cannot supply the quantities you
need at the moment. Please confirm as soon as possible if a part-delivery would be
acceptable, with the rest to follow later.

IIpuMep KOHTPOJIBLHOI PadoThI MO0 PPAHIY3CKOMY S3BIKY

1. Ilepeseoume. Hazosume ¢hynkyuio evioenennvix cios:

1. Ayant une base scientifique des spécialistes peuvent faire des recherches. 2. Il
s’arréte en cherchant un mot. 3. Sa conduite lui parait choquant. 4. Je distingue des
silhouettes en m éloignant sans bruit. 5. C’est une soirée ravissante!

2. Ilepeseoume:

1. Ayant analysé les données de 1’expérience, il a fait la conclusion définitive.

2. (Etant) Arrivé tres tard, il ne pouvait prendre part a cette conférence. 3. A peine
le train aré€té, les voyageurs ont commencé a descendre des voitures. 4. Ayant
décidé faciliter le travail des homes les spécialistes ont élaboré cet appareil.

3. 3anonnume naKyHvl OAHHLIX NPEONONHCEHUN, 8bIOPAB NOOX00sAUee NO CMBICAY
cpedcmao c853uU U3 OaHHbLX 8blule clo8. Ilepesedume npednodxicenusl.

Le minitel, le télégramme, l'interphone, le télex, le message téléphonique, le
télécopieur

1. Il vous faut faire venir votre collégue dans votre bureau, qui est a l'autre étage de
votre office. —Je mesersde ...... :

2. 1l vous faut transmettre a votre chef des informations regus en son absence par
téléphone. — Nous nous servons de ....... .

3. Il vous faut contacter d'urgence quelqu'un d'une autre enterprise qui n'a pas des
outils de communication. — II faut envoyer ...... :

4. 1l vous faut faire la photocopie d'un document dactylographié ou manuscrit. - |l
faut se servirde ........ :

5. 1l vous faut transmettre des informations a quelqu'un qui se trouve sur l'autre
continent. - Il faut se servirde ........ :

6. Vous avez besoin d'informations sur les transports ou des informations
financiers et de services pratiques. — Vous vous servez de ......... :

4. Haiioume coomeemcmaus mMexcoy GpaHyy3CKUMuU U pyCCKUMU IKEUBANEHMAMU:

1. Nous avons bien re¢u / Nous ac- CBouM MUCEMOM OT. .. BEI coo0maere Ham
cusons réception de CBOM YCJIOBHUS MTOCTABKU
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2. Nous vous remercions de votre B oTBeT Ha Barre mucemo ot 11 anpens
lettre par laquelle C 6J1aroJapHOCTBIO TIOITBEPIKIAEM

3. En réponse a / Suite a votre lettre  noxydyenue Bamero nucbma

du 11 avril 2...

4. Par votre lettre du ..., vous nous Mp&1 moATBEpKAaEM TTOTYUYECHHE

indiquez vos conditions de livraison

5.B nucome npeonosicenus nepecmasieHvl Mmecmamu. Boccmanosume ux
NPABUILHYIL NOPAOOK NO COOePAHCAHUIO. 3anoHUme NPONYCKU CLOBAMU.

A. ... nous vous les réexpédition, ce jour, a vos frais et vous demandons de bien
vouloir nous faire livrer les articles manquants avant le 12 juillet 2...
B. ... au débaillage, nous avons constaté que deux caisses contenaient 30 (2x15)

balances épicerie, réf. 123.
C. Grenoble, le 3 juillet 2...
D. En éspérant obtenir satisfaction dans le bref délais.
E. Il nous est ... impossible d’accepter les articles regus.
F. Votre envoi du 29 juin 2... vient de nous parvenir et nous vous en remercions.
G. Nous vous prions d’agréer, Monsieur, 1’expression de nos meilleurs sentiments.
H. ...notre commande du 10 juin portrait sur 30 balances “pese-bébé*, réf.
128.
6. [lpouumaiime  mexcm. Hatime  pexomenoayuu  no  COCMABIEHUIO
MOMUBAYUOHHO20 nucbma (He meHee 10 npednosicenuti) no-pyccKu:

La lettre de motivation
Selon le magazine CVMag, magazine de conseils, d'idées et astuces pour trouver
un emploi : "une lettre de motivation pertinente doit proposer d'autres informations
que celles présentées dans votre CV. Elle doit toujours le compléter en insistant sur
vos motivations : pourquoi I'employeur peut-il étre intéressé par votre
candidature ?"
Il est traditionnel d'accompagner le CV d'une lettre décrivant succinctement les
raisons pour lesquelles le candidat estime correspondre a l'emploi cible de la
démarche.
Dans sa forme la plus simple, il s'agit d'un courrier qui reléve de la politesse pour
ne pas adresser simplement un CV dans une enveloppe et pour permettre de
faciliter son traitement (par exemple, quand une référence d'offre d'emploi doit étre
citée.) Mais le plus souvent, I'employeur potentiel attend d'y trouver la description
des motivations du candidat (les raisons qui lui font préférer cet emploi a un autre)
et - souvent - les €léments saillants de son expérience au regard du poste vis€ (au
moins afin de permettre de faire ressortir cette candidature parmi les autres). Il y a
quelques années, la lettre se devait d'€tre manuscrite. La graphologie était passée
par la... Aujourd'hui ce n'est plus nécessaire, le traitement de texte suffit
largement !
Selon les entreprises, la lettre sera lue avec plus ou moins d'attention. Mais il est
rare que son absence soit tolérée. Dans tous les cas, le candidat évitera les
rédactions exagérées (on a vu trop de lettres de motivation dans lesquelles le
candidat condamnait littéralement des groupes internationaux a I'échec
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¢conomique s'ils laissaient passer l'occasion de s'adjoindre les services du
rédacteur). De méme, quand elle est lue attentivement, une lettre doit - au moins -
paraitre personnalisée (trop de lettres désignent une entreprise comme le leader de
son marché quand elle se sait challenger derrieére un leader connu.)

Néanmoins, il est généralement conseillé d'éviter de livrer tous les détails des
arguments positifs d'une candidature. Une bonne lettre de motivation doit éveiller
l'attention et l'intérét du lecteur, provoquer l'envie de rencontrer le candidat, mais
ne pas complétement déflorer le sujet (ce qui réduirait les chances d'étre retenu
dans le petit nombre d'entretiens).

La taille de I'entreprise ou du service a un impact sur cette partie de la démarche.
Par exemple, il est souvent valorisant d'avoir une bonne connaissance de
l'entreprise de petite taille et de son marché (et de le faire apparaitre dans la lettre
de motivation); une entreprise de plus grande envergure pourra remarquer
davantage la claire compréhension des enjeux internes de sa structure (la
connaissance de l'entreprise et de son marché étant en revanche relativement
facile).

CVMag : magazine consacré a la recherche d'emploi mais également tout ce qui
concerne le monde de l'emploi, I'évolution des secteurs et des métiers ainsi que les
techniques et les stratégies de recherche d'emploi, et enfin les critéres de sélection
des recruteurs. Disponible en kiosque.

IIpumep KOHTPOJIbHOH PadOTHI 10 HEMELKOMY SA3BIKY

1. Cocmasbme u3 nepemeuantvlx Ompbl8KO8 NUCbMO OJisl NOJIYYeHUs pa3peuleHus
npotmu npakmuxy 8 oanHou gupme. Ilepesedoume eco.

Yumume, umo n0b60e 0enosoe nucoMo Cmpoumcs no ciedyroujemy NPUHYUny:
Briefkopf

Anschrift des Empféingers

Datum

Betreff

Anrede (durch ein Komma von dem Haupttext getrennt)

Brieftext

Schlussformel

Unterschrif

Anlagevermerk

©CoNO~wWNE

Lebenslauf mit Lichtbild, Zeugnisse
Sehr geehrte Damen und Herren,
Erfurt, den 1.08. 20..
Ich hoffe, dass meine Bewerbung auf Interesse stof3t und wiirde mich freuen,
wenn Sie mir die Mdglichkeit einrdumen, in Threm Hause ein Praktikum zu
absolvieren. Mit freundlichen Grii3en
5. Quelle (Vertretung in Russland)

Gangutskaja 14

191187 Sankt - Petersburg
6. Zurzeit studiere ich im 4. Semester Betriebswirtschaftslenre  mit
fachspezifischer Fremdsprachenasbildung (Franzdsisch, Russisch) an der
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Universitdt Bayreuth. Nach meinem Studienabschluss kann ich mir eine
Tatigkeit in einem internationalorientierten Unternehmen gut vorstellen. Aus
diesem Grund mochte ich schon wihrend des Studiums Land, Leute und das
russische Geschéftsleben kennen lernen.

7. Bettina Patschke

8. Bettina Patschke

Tallinner Straf3e 11
99091 Erfurt

9. Bewerbung um ein Auslandspraktikum in Threm Hause von Mérz bis Oktober
20.. .

2. Hepeee()ume Cﬂedyiou;ee npuciawieHue u Hanuwume Ha Heco omeent Ha
HeéMeyKOM A3blKe.

Sehr geehrter Herr Stolz,

auf unser letztes Telefongesprach zuriickkommend, lade ich Sie nach Sankt-Petersburg im
Zeitraum von Januar-Februar ein. Sollte dieser Termin Thnen nicht passen, konnten wir ihn auf
Anfang Mirz verlegen. Es gibt viele Fragen, die wir mit Thnen personlich besprechen mochten,
Auch ein neuer Vertrag konnte dabei unterzeichnet werden.

Alle Kosten wéhrend Thres Aufenthalts: Unterbringung, Verpflegung und Transport werden von
uns iibernommen, sodass Sie nur Anfahrts- und Versicherungskosten zu tragen haben.

Wir wiirden uns sehr auf Ihre baldige Antwort freuen.
In der Hoffnung, Sie bald in Petersburg begriilen zu knnen

mit freundlichen Grii3en

Alexander Berg
Geschiftsfiihrer

3. Ilepesedume:

1. JloOpsiii newb, ¢ Bamu roBoput OpHa Por u3 ¢upmsl «Pexnama 5». S mory
MOrOBOPUTH ¢ TocnioguHoM MonbskoMm? ... [lepenaiite emy, moxaiyicra, 4To s
3BoHWsIa. OH MOXET 3acTaTh MEHs B ouce.

[Ipocum moaTBEpAUTH 3aKa3 IBYXMECTHOTO HOMEpa C BUJIOM Ha MOpe.

Mps1 no3apasinsem Bac u Bamux koser ¢ HoBeim rogom!

4. Mpel xorenu Obl 3aka3ath 4 Ousnera Ha pelic B Beny.

W N

4, Hepeeedume meKkcm yCniHo. Boinuwume u3z neco I’lpe()JZOcheHu}Z, 6 KOonopbslx

cooeparcumcs cnedyrwas uHpopmayus u nepegeoume ux NUCbMEHHO!
o (6] (1)0pMax BBIPA’KCHHS BCIKIIMBOCTHU,
o 0 HCCXOXKECTU CPCACTB BBIPAKCHUA BCIKIIMBOCTU B PA3JIMYHBIX KYJIBTYpPaX;
o 00 OCHOBHBIX yepTax, Npucymmux HeMuam, rnpu npoBCACHNUU JCJIOBLIX IIEPETOBOPOB.

Ausdruck der Hoflichkeit im Deutschen und im Russischen
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Hoflichkeit kann in unterschiedlichen kommunikativen Formen mit Hilfe verbaler (lautischer
AuBerung), nonverbaler (Gestik, Mimik) und parasprachlicher (Intonation, Tonhdhe, Lautstiirke,
Tempo) Mittel ausgedriickt werden.

Obwohl wahre Hoflichkeit iiberall dieselbe ist, unterscheiden sich die Mittel, durch die die
Hoflichkeit zum Ausdruck gebracht wird. In jeder Kultur wird die Hoflichkeit in bestimmten
Situationen rituell ausgedriickt, es kann aber sein, dass dieselbe Hoflichkeit in einer anderen
Kultur in einer dhnlichen Situation nicht zum Ausdruck gebracht wird und dies keineswegs als
unhoflich gilt. Zum Beispiel begriilt ein Russe beim Betreten eines Geschiftes die anderen
Anwesenden nicht. Das ist in der russischen Kultur iibliches und neutrales Verhalten, wihrend in
deutschsprachigem Kulturraum beim Eintritt in ein kleines Geschift das GriiBen obligatorisch
Ist.

Der hédufige Gebrauch der Entschuldigungsformeln in den westlichen Gesellschaften ist
dadurch bedingt, dass die dulere und die innere Welt des anderen nicht verletzt werden diirfen.
In der russischen Kultur ist stdndiges Entschuldigen hingegen nicht {iblich.

Direkt seine Meinung auszusprechen, gilt fiir die Deutschen nicht als unhéflich. Sie meinen,
dass eine Présentation, ein Vortrag klar, kurz und prézise sein soll. Meinungen miissen deutlich
geduBert werden. Zur deutschen Direktheit gehort in Verhandlungen auch ein klares “Nein”.
Wihrend bei den Russen die Verhandlungen erst anfangen, wenn der Partner “Nein” gesagt hat,
ist der deutsche Partner in der Regel nicht bereit, das “Nein” zuriickzunehmen. Er mochte so
schnell wie moglich zu einem Ergebnis kommen, und konkrete Resultate sind fiir ihn wichtiger
als das Streben nach einer Harmonie.

6. IlepeyeHb OCHOBHOI U JONOJHHUTEIbHON Y4eOHOM JIUTEPATYPbI
6.1 AHrIMCKUIA A3BIK

OcHoBHAas1 JIUTEpaTypa:

1. AdanaceeBa, E. A. JlenoBoii aHTIIHICKUE S3bIK : yueOHOe nmocodue / E. A.
Adanacnena, 0. A. 3enunckas. — Cankt-IlerepOypr : IIT'YIIC, 2020. — 53 ¢c. —
ISBN 978-5-7641-1470-5. — Texkct : snekTpoHHbIH // JlaHb : 37ME€KTpOHHO-
ounbmmoteunas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/222488 — Pexum
JIOCTYyTIA: JUIsl aBTOPU3. MOJIh30BaTENEH.

2. I'youna, I'. I'. AHrImiickuid s3Ik B MpOo(eCCUOHATBHOU NEeSITeIbHOCTH
s crienranibHOCTH  «Pekmaman=English in  Professional Activities for the
Specialty ‘Advertising’ : yueoHOe mocooue : [12+] / I'. I'. I'ybuna. — Mocksa ;
bepnun : Qupext-Menua, 2019. — 63 ¢. — Pexxum gocryna: mo moanucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=571257 — ISBN 978-5-4499-0465-
2.—DOI 10.23681/571257. — TekcT : 3JCKTPOHHBIH.

3. Jlanumunua, KO. C. Business correspondence and contract = JlemoBas
nepenucka M 3aKJIIUYEeHHe KOHTpaKTa : ydyeOHo-meTonuuyeckoe nocobdue / 0. C.
Hanununa. — Owmck : CubAJIN, 2020. — 79 ¢. — TekcT : sneKkTpoHHbii // JlaHb :
3NIEKTPOHHO-O0nOmoTeuHas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/170793 —
PexxuMm noctyna: juist aBTOPHU3. MTOJIB30BATENICH.

4. Kurynosa, K. I'. AHrIUACKHI SI3bIK 111 00YYaIOIIKUXCS IO HAMPABIICHUIO
«Pexnama u cBsi3u ¢ 00IIECTBEHHOCTHIOY : yueOHoe mocobue / XK. I'. KuryHnona,
FO. E. Kocrepuna, E. B. lluno. — Owmck : OMI'TY, 2019. — 88 ¢. — ISBN 978-
5-8149-2786-6. — Tekct : amexTpoHHbIN // JlaHb : 3JIEKTPOHHO-OUOIMOTEUHAS
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cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/186825 — Pexum nocryma: s
aBTOPU3. TIOJIB30BATEINICH.
5. Kocrepuna, FO. E. [lenoBoit anrnmiickuii si3pik = Business English :

yueoHoe nocodue / FO. E. Kocrepuna, M. B. Jlacunua, C. FO. Bszuruna. — Omck :
OMI'TY, 2020. — 96 c. — ISBN 978-5-8149-2981-5. — TekcT : 2neKTpOHHBIN //

Jlanb : AIIEKTPOHHO-OMOIMOTEeUHAS cucrema. URL:
https://e.lanbook.com/book/186860 — Pexum goctyma: Il aBTOPH3.
MOJIb30BATEIIEH.

JlonmoIHUTe IbHAS JIMTepaTypa:

1. Anamko, M. A. I'paMMaTika aHTJIMHACKOTO S3bIKA | y4€OHO-METOIUYECKOE
rmoco6ue : B 3 actax / M. A. Agamko. — Tomesattu : TT'Y, 2017 — Yacts 3 —
2017. — 172 c. — ISBN 978-5-8259-1177-9. — TekcT : snextponHsiii // Jlansb :
aJleKTpoHHO-OnOMoTeunas cucrema.URL: https://e.lanbook.com/book/139859 —
Pexum octyna: i aBTOpHU3. TOJIB30BaTENCH.

2. AHTIIMHACKAN SI3BIK JIJIS1 CIICIIMAIIMCTOB B C)epe MACCOBBIX KOMMYHHKAITHH
: yueoHoe nocodue / cocraButens JI. . Konecnuk [u ap.]. — HukHEBapTOBCK :
HBI'Y, 2020. — 121 c. — ISBN 978-5-00047-567-6. — TekcT : 3JIeKTpOHHBIH //
Jlanp : AJIIEKTPOHHO-OMOIMOTEUHAS cucrema. URL:
https://e.lanbook.com/book/208139 — Pexum goctyma: I aBTOPH3.
MOJIb30BATEIICH.

3. bansbypoga, JI. K. Foundations of Intercultural Communication : yuebuoe
nocobue / JI. K. bamsOypoBa. — 2-¢ m3n. — Yman-Y» : BCI'YTY, 2017. — 155

c. — Texkcr : anexTpoHHbll // JlaHb : 35eKTpoHHO-OMOIMoTeuHas cucrema. URL:
https://e.lanbook.com/book/236129 — Pexum goctyma: s aBTOpUS3.
ITOJIb30BATEIICH.

6.2 ®paHny3cKHid A3BIK

OcHoBHas auTEparypa

1. Kpaiicman, H. B. ®panmysckuii s3bIK JUIsi  JEJIOBOTO U
npodeccruoHanbHOr0 oOmeHus : yueoHoe mocobue : [16+] / H. B. Kpaticman ;
KazaHCkuil HaMOHAJIBHBIA MCCIIEAOBATEILCKAN TEXHOJIOTUYECKUM HWHCTUTYT. —
Kazanp : Kazanckuil HaydHO-UCCIEN0BATEIbCKUNA TEXHOJIOTUYECKUN YHUBEPCUTET
(KHUTY), 2019. — 124 c. : wn. — Pexum pgoctyma: no mnoanucke.URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=683721 — bubauorp. B k1. — ISBN
978-5-7882-2664-4. — TeKcCT : 2IEKTPOHHBIH.

2. ®enmotkuna, E. B. ®panmysckmii s3pik. Pexkiama u  cBsi3u  C
00I11IeCTBEHHOCThIO : yueOHoe mocodue / E. B. ®enotkuna, P. I'. I'yceBa. —
Mocksa : PYT (MUUT), 2019. — 176 c. — TekcT : anekTpoHHbI // Jlanb :
aJIeKTpOoHHO-OMOMoTeunas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/175691 —
PexxuMm nocryma: st aBTOpU3. MOJIb30BaTEIICH.

JlonoJiIHMTeIbHASA JIUTEepaTypa:

1. TonorBuna, H. B. I'pammaruka d¢paHIily3ckoro si3plka B CcXemax u
ynpakHeHusX : yaeOHoe mocodue : [12+] / H. B. I'onorBuna. — Cankr-Iletepoypr
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: KAPO, 2020. — 176 c. : w1, tabn. — Pexxum poctyna: mo moamucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=610774 — ISBN 978-5-9925-0736-
2. — TeKCT : 2JIEKTPOHHBIMN.

2. HWBanuenko, A. WM. ®paHmy3ckuil S3bIK: ITOBCEJIHEBHOE OOIICHHE.
[IpakTuka yctHo# peun : [16+] / A. U. UBanuyenko. — Caunkt-Iletepoypr : KAPO,
2020. — 376 c. : wun., Tabn. — Pexum goctyma: mo moxamucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=610813 — butGmmorp. B k. — ISBN
978-5-9925-0596-2. — TeKcT : 37IeKTPOHHBIH.

6.3 Hemenukuii A3bIK

OcHoBHas JquTEpaTypa:

1. Andepona, H. I'. Hemerkuii si3p1k. Pexiiama u cBsi3u ¢ 00LIECTBEHHOCTHIO
: yaebHoe mocoobue / H. I'. Andeposa, H. M. Mupzabekonra, E. M. CunensHuKkoBa.
— Mockga : PYT (MUUT), 2019. — 197 ¢. — TekcT : anekTpoHHbli // JlaHb :
3JIEKTPOHHO-OnOmoTeynas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/175687 —
PexxuMm noctyna: Juist aBTOPHU3. MOJIb30BATENCH.

2. BacuibeBa, M. M. Hewmenkwuii s3bIk: aenoBoe oOIIeHHE : ydeOHOE
nocobue / M.M. BacunwseBa, M.A. BacunbeBa. - Mocksa : Anbda-M : UTHOPA-M,
2022. - 304 c. - (bakanaBpmar). - ISBN 978-5-98281-379-4. - Tekcr

anexktponHsii. URL: https://znanium.com/catalog/product/1816624 — Pexum
JI0CTyMHa: IO ITOJITUCKE.
3. JlemoBoil WHOCTpaHHBIN s3BIK (HEMEIKHWK) : ydeOHOe Tmocobue /

cocraButenn E. M. AnekceeBa [u ap.]. — ExatepunOypr : YpI'IlY, 2018. — 137
c. — ISBN 978-5-7186-1023-9. — TekcT : amekTpoHHbIi // JIaHb : 371€KTPOHHO-
oubmmoteunas cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/182677 — Pexum
JIOCTyTa: JIJIsl aBTOPH3. TOJIH30BaTEICH.

4. CutnukoBa, M. O. [lenosoii Hemenkuii s36ik (B2—C1). Der Mensch und
seine Berufswelt : yue6Huk u npaktukym s By3oB / M. O. CutHukoBa, M. H.
['y3p. — 3-¢ u3n., nepepad. u qon. — Mocksa : UzmarensctBo FOpaiit, 2022, —
210 c¢. — (Bwicmiee ob6pazoBanue). — ISBN 978-5-534-14033-0. — Texkcr :
eKTpoHHbI  //  OOpazoBatenbHas 1uiargopma FOpaiit  [caiit]. URL:
https://urait.ru/bcode/469945
JlomoJIHUTEIbHAS JINTEpPaTypa:

1. KamsnoBa, T. I'. Deutsche Grammatik=I"paMmaTika HEMEIIKOTO S3bIKa:
TEOpHs U MpaKTHKA : yueOHoe nmocobue : B 2 vactax : [12+] / T. I'. KamsiHoBa. —
Mockga ; bepnun : Qupexktmenua [Ma6nummunr, 2020. — Yacte 1. Teopetuueckas
rpammatuka. — 662 c¢. : Tabn. — Pexum goctyma: mo mnoamucke. URL:
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=573176 — ISBN 978-5-4499-0365-
5.—-DOI 10.23681/573176. — TekcT : 3JEKTPOHHBIH.

2. Craciok, A. B. I'pammaTiueckuii mpakTHUKyM MO HEMEUKOMY S3BIKY :
yaeOHoe nocodue / A. B. Craciok, A. A. Kazannesa. — TBeps : Tepckas ['CXA,
2019. — 93 c. — TekcT : snexkTpoHHBIN // JlaHb : IEKTPOHHO-OUOIMOTEUHAS
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cucrema. URL: https://e.lanbook.com/book/134193 — Pexum nmocryma: uis
ABTOpPHU3. MOJIb30BaTEJICH.

7. Ilepeyenb pecypcoB HH(POPMANMOHHO-TEJIEKOMMYHHUKAUOHHOMH CeTH
«/HTEepHeT» He0OXOAUMBIX /IJIsl OCBOCHUSI AMCUMILIHMHBI (MOXYJIA)

1. http://biblioclub.ru/ - Yausepcurterckas oubamoreka ONLINE

2. http://www.znanium.com/catalog - DnekrpoHHO-OMOIHMOTEUHAsT CHUCTEMA
ZNANIUM

3. https://lib.rucont.ru/search - HartmonanbHsiii iudpoBoii pecypc PykoHT

https://urait.ru/ - O6pa3zoBarenpHas iargopma KOpaiT

5. https://e.lanbook.com/ - Dnekrponno-6ubaMOTEUHas cuctema JIAHD

>

8. Ilepeyenb UHGPOPMAUOHHBIX TEXHOJIOTHHA, UCIIOJIb3YEMBbIX NP
OCYyIECTBJIEHHMH 00PAa30BaTeJIbHOIO0 NMpPoLecca 1Mo AMCHUIINHE (MOTYJII0)

[IporpammHoOe oOecrieueHue:

. MS Office Word

. MS Office Power Point

NudopmarimoHHbie CIPaBOYHBIE CUCTEMBI:

DIEeKTPOHHBIEC PECYPChl 00pPa30BaATEIIBLHOM Cpeibl Y HUBEPCUTETA.
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