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1. Ilepeyenn MIaHMPYEMBbIX Pe3yJIbTATOB 00y4eHHS N0 AUCHUILIHHE
(Moay110), COOTHECEHHBIX € IVIAHUPYEeMbIMHU pe3yjbTraTamu ocBoeHus OIIOIL
BO

Heabro quciuminabl «HOCTpaHHBIN S3bIK (1€7I0BOI)» B HEA3BIKOBOM BYy3€
ABJIAETCS TPUOOPETEHHE CTYIAEHTAMU KOMIIETEHLUU TMPAKTHYECKOTO BIIAJICHUS
JIEJIOBOM JIEKCUKOM /JI1 aKTUBHOTO MPUMEHEHUS B TPO(EeCCHOHATBHOM OOIICHHH.

B mpomecce o00yueHHs CTyAEHT MNPUOOpPETaeT W  COBEPIICHCTBYET
CIEAYIOIINE KOMIIETCHIUN:

YHuBepcajibHble KOMIIETEHIIMHA:

- (YK-1) - cmocobeH OCYIIECTBIATh IMOUCK, KPUTHUYCCKHIA aHaIu3
uH(OpMaILNK, MPUMEHSATh CUCTEMHBIN TOXO/ Ui PEIIeHUs] TTOCTABICHHBIX 3a/1a4.

- (YK-4) - cniocoOeH OCyHIECTBIATh JI0BYI0O KOMMYHHKAIIUIO B YCTHOU M
MUCBMEHHOM (opMax Ha TocyldapcTBEHHOM s3bike Poccuiickoit denepanuu u
MHOCTPaHHOM(BIX) sSI3bIKe(ax).

OCHOBHBIMMY 33JaYaMHU JTUCIIUTUTUHBI SIBJISTFOTCS
1. CoBepIIeHCTBOBaHHE JIGKCUKO-TPAMMATHUYECKUX HABBIKOB B paMKax YCTHOW U
MUCBMEHHOM peun B J1eJI0BOM cdepe;
2. O0y4eHue yCTHOM MHOS3BIYHON peur B JeJI0BOM cdepe;
3. CoBeplIeHCTBOBAaHNE HABBIKOB YCTHOTO ITyOJIMYHOTO BBICTYIIJICHUS;
4. CoBepIlIeHCTBOBAHME HABBIKOB UYTECHUSI M TOHUMAHUS ayTeHTUYHOMN JIUTEPaTypPhl
3aJIaHHON HANPABJICHHOCTU HA HUHOCTPAHHOM SI3BIKE;
5. CoBepIleHCTBOBAHWE HABBIKOB MMCHbMEHHOTO TIEPEBOIa.

[Toka3arenb OCBOEHHUSI KOMIIETEHIIMN OTPAXKAIOT CIEAYIOIINE UHIUKATOPHI:
Tpynosblie 1efiCTBUSA:

VYK-1.2. Omnpenensier, HHTEPIPETHPYET H paHXKUPYyeT HHPOpMAIHUIO,
TpeOyemMyto JJi pelieHus TOCTaBICHHOH 3a/1auH.

VYK-4.4. BpmonHseT s JUYHBIX [eJed TEpeBoJl OQPUIHANBHBIX H
mpo(ecCHOHaNbHBIX TEKCTOB C WHOCTPAHHOTO SI3bIKA Ha PYCCKUH, C PYCCKOTO
s3bIKa HA WHOCTPAHHBIMN.

Heo0xonumbie ymeHus

VYK-1.3. OcymectBisieT mouck WHGOPMAITUU IS PEUICHUST MTOCTABICHHOM
3a/1a4d 1O Pa3JIMYHBIM TUIIAM 3aIlIPOCOB.

VYK-1.5. PaccmarpuBaer W mnpemyiara€T BO3MOXKHBIE BapHUAHTHI PELICHUS
MOCTaBJICHHOM 3a7]a4M, OLIEHUBAsA UX JOCTOMHCTBA U HEJIOCTATKH.

VYK-4.6 VYcTHO mnOpeacTaBisieT pe3yibTaTbl CBOEW JAECATEIIBHOCTH Ha
WHOCTPAHHOM $SI3bIKE, MOXET MOAEPKaTh Pa3roBOP B X0/I€ UX OOCYKJICHHUS.

HeoOxonquMblie 3HAHUS
VYK-1.1. Ananuszupyet 3ajaqy, BeIACIAsA €€ 0a30BbIe COCTABIISAIOIINE.



VYK-1.4. Ilpu o6pabotke wuHbopManuu OTIAMYACT (PaKTbl OT MHEHUH,
UHTEpIpETAllUid, OLEHOK, (OPMUPYET COOCTBEHHbIE MHEHUS U CYXKICHUS,
apryMEHTHPYET CBOU BBIBOJIBI U TOUKY 3PEHUS.

VK-4.3. Benger nenoByr NEPENUCKy Ha WHOCTPAHHOM SI3BIKE C yYETOM
O0COOCHHOCTEH CTHJIUCTUKU O(UITHATBHBIX MUCEM U COIMOKYIBTYPHBIX PA3TUUHIA.

2. Mecto mucuumiuHbl (MmoayJis) B ctpykrype OITIOII BO

Juctumnvaa « M HOCTpaHHBIN SI3BIK (J1€T0BOM)» OTHOCHUTCS K 00s3aTebHON
YacTH OCHOBHOM mpogeccuoHalibHONM 00pa3oBaTeIbHOM MPOrpaMMbl MOATOTOBKH
OakanaBpoB, Mo HampaieHuto noaArotoBku 38.03.01 DxoHoMHKa», NpoPUIIb
«®DurHAHCHI U y4YeT B HU(POBOI SIKOHOMUKEH

N3yuenue paHHOW [OUCUMIUIMHBI Oa3upyercs Ha 3HAHUAX U YMEHHSX,
NOJIYYEHHBIX B pe3yJbTaTe OCBOCHUS JUCHUUIUIMHBI «VHOCTpaHHBIM S3BIK» U
xomrereHnusax YK-1, YK-4.

OCHOBHBIEC TOJIOKEHUSI AUCIUIUIMHBI JOJKHBI OBITH HCIIOJIB30BAHBI JIJIS
U3y4YeHHs] BCEX  MOCIHCAYIOIIMX  JUCHMIUIMH, TPOXOXKACHHUS  MPAKTUKH,
rOCy/IapCTBEHHOM  MTOrOBOM  aTTeCTalldM W BBINOJIHEHUS  BBITYCKHOMN
KBTI (UKAIMOHHON paboThl OakayiaBpa.

3. O0beM TMCHUIUIHHBI (MOXYJIs1) M BUABI y4eOHOH padoThl

OOm1ast TpyI0eMKOCTh JUCIHIUIHHBI I CTYICHTOB OYHOM W OYHO-320YHOMU
¢dbopM oOyueHust cocTapisieT 6 3a4eTHBIX eUHUIL, 216 Jacos.

Taoauna 1
Buabl 3angTHii Bcero Cemectp Cemectp
4acoB 5 6
OO0u1ast TPy10eMKOCTh 216 108 108
OYHAS ®OPMA OBYUEHUSA
AyIUTOpPHBIE 3aHATHS 96 48 48
Jlexrum (JI) - - -
[IpaxTudeckue 3ausatus (113) 96 48 48

JlabopaTopusie padots (JIP) - - -

HpaKTI/I‘IeCKaH IIOATOTOBKA - - -

CamocTosiTeIbHAsA padoTa 120 60 60

Kypcosrblie padoThI (IIp0EKTHI) - - -

PacuerHo-rpaduyeckue padoTnl - - -

Kountpoabhas padora + + +
Tekyumuii KOHTPOJIb 3HAHUM Tecrt Tect Tect
Bua uTOrOoBOro KOHTpOJIs 3auer/ 3auer IK3amMeH
IK3aMeH
OYHO-3A0YHAA ®OPMA OBYYEHMUA
Buasl 3ansaTii Bcero CemecTp -
4acoB 4

AyIHMTOpPHBIE 3aHATHS 24 24 -
Jlekuuu (JI) - - -

[pakTuaeckue 3ausatus (113) 24 24 -




Jlaboparopusie pabotsl (JIP) - - -
HpaKTI/I‘IeCKaH IIOATOTOBKA - - -
CamocTosiTebHasg padoTa 192 192 -
KypcoBblie padoThI (IPpoEeKTHI) - - -
PacueTHo-rpadpuyeckue padoTsl - - -
Koutpoabnas paéora + + -
Bua uTOrOoBoro KOHTpoOJIs Jk3aMeH | JK3aMeH -
4. Conep:kaHue JUCUUIIUHBI
4.1.Tembl AMCUMIIJIMHBI ¥ BUABLI 3AHATHH
.JIe;cuu MpakTnyeck 3ansaTHa B HpaKaT:quK
i de 3aHATHSA, | MHTEPAKTUBH
qyac. . MOAr0TOBKA, Kona
HaumeHoBaHue qac. oii ¢popme,
TeM OuHnoe Ounoe / yac. qac. KOMI[euTeHII
/ ouno-- Oumnoe / Hif
32049HO OYHO- OuHoe / 0uHO- 0UHO-
o 3a04HOE 3a04HOE 320K 06
AHIJINACKMH S3BIK
5 cemectp (0uHOe) / 4 cemecTp (0YHO-3209HOE)
Tema 1. -/- 12/6 4/2 -/- VK-1, 4
Introduction to
Banking and
Financial
Markets
Tema 2. Money -/- 12/6 412 -/- VK-1, 4
and Its Functions
Tema 3. -/- 12/6 4/2 -/- VK-1,4
Economics
concepts
Tema 4. -/- 12/6 4/2 -/- VK-1,4
Technology in
market economy
Hroro 3a 5 -/- 48/24 16/8 -/- -
ceMecTp
6 cemecTp
Temab. E- -/- 12/- 4/- -/- YK-1, 4
business
Tema6. Digital -/- 12/- 4/- -/- VK-1, 4
marketing
Tema7. Digital -/- 12/- 4/- -/- YK-1, 4
business
Tema 8. The -/- 12/- 4/- -/- YK-1, 4
future of business
Hroro 3a 6 -/- 48/- 16/- -/- -
ceMecTp
Hroro no -/- 96/24 32/8 -/- -
TUCIMILINHE:

DpaHIY3CKHH A3BIK

5 cemecTtp (04HOeE) / 4 cemecTp (0YHO-3209HOE)




Temal. Prise de -/- 12/6 4/2 -/- VK-1, 4
contact
Tema2. En -/- 12/6 4/2 -/- VK-1, 4
mission d’affaire.
Tema3. La -/- 12/6 4/2 -/- VK-1, 4
correspondence
d’affaire.
Temad. Le -/- 12/6 4/2 -/- VK-1, 4
contrat.
Hroro 3a 5 -/- 48/24 16/8 -/- -
ceMecTp
6 cemecTp
Tema5. Acteurs -/- 12/- 4/- -/- VK-1, 4
économiques.
Tema6. Prise de -/- 12/- 4/- -/- VK-1, 4
parole.
Tema7. -/- 12/- 4/- -/- VK-1, 4
Marketing.
Tema8. Résultats -/- 12/- 4/- -/- VK-1, 4
et Tendances.
Hroro 3a 6 -/- 48/- 16/- -/- -
ceMecTp
Hroro no -/- 96/24 32/8 -/- -
OUCHUIIJIUHE:
Hemenkui A3bIK
5 cemecTp (04HOE) / 4 cemecTp (04YHO-3204HOE)
Tema 1. Arten -/- 8/4 2/1 -/- VK-1, 4
der
Unternehmen.
Tema?2. Deutsche -/- 8/4 2/1 -/- VK-1, 4
Aullenhandels
Wirtschaft
Tema3. Die -/- 8/4 2/1 -/- VK-1, 4
Bewerbung
Tema4. Die -/- 8/4 2/1 -/- VK-1, 4
Geschaftsreise.
Temab. Erste -/- 8/4 4/2 -/- VK-1, 4
Kontakte
Vorstellung.
Tema6. Aufbau -/- 8/4 4/2 -/- VK-1, 4
und Struktur
einer Firma
Hroro 3a 5 -/- 48/24 16/8 -/-
ceMecTp:
6 cemecTp
Tema 7. Die -/- 8/- 2/- -/- VK-1, 4
Verhandlungen.
Tema8. Der -/- 8/- 2/- -/- VK-1, 4
Vertag.

Abschluss des
Vertrages.




Tema 9. -/- 8/- 2/- -/- VK-1, 4
Lieferung
Lieferbedingunge
n

Tema 10. Preise. -/- 8/- 2/- -/- VK-1, 4
Zahlung.

Tema 11. -/- 8/- 4/- -/- VK-1, 4
Konventionalstra
fe. Force Major.

Tema 12. -/- 8/- 4/- -/- VK-1, 4
Sicherung.
Garantie.

HUtoro 3a 6 -/- 48/- 16/- -/- -
ceMecTp:

HUtoro no -/- 96/24 32/8 -/- -
AMCUUILJIMHE:

4.2. CopepxkaHue TeM AUCIHUTINHBI
AHIIHACKHUH A3BIK

Tema 1. Introduction to Banking and Financial Markets

FpaMMaTI/IKa: KOHCprKHI/I}I «CJIOKHOC IIoAJICKaIeS» IIpU CKAa3yecMOM B
AercTBUTEIbHOM 3aore. DyHKIMH HHPUHUTHBA (IIOBTOPEHUE).

IpodaemaTnka odmenns: Introduction to Banking and Financial Markets.

Tema 2. Money and Its Functions

I'pammatuka: Croxuabie ¢opmbl HHUHHTHBA. HemnmomHbie NpenioKeHUs.
CpaBauTtenbHas KOHCTpYKIus the... the... 3nauenus cimosa for.

IIpodaemaTuka odmenunsi: Money and Its Functions.

Tema 3. Economics concepts

I'pammaruka: Tenses.

IMpobonemaTnka o6menusi: Economy vs economics. Scarcity. Factors of
production. Microeconomics Vvs macroeconomics. Econometrics. Economic
systems. Market and market economy. Market competition. Demand and supply.

Tema 4. Technology in market economy

I'pammaruxa: Modal verbs.

IMpobaemaTnka oomenusi: Digital economy vs non-digital economy. Information
and communication technology (ICT). Breakthrough technologies. The Internet
and the Word Wide Web (WWW). Categories of technology. Trends and fads.

Tema 5. E-business

I'pammaruxka: Conditionals.

IMpobonemaTnka o6menusi: Traditional business vs e-business. E-business
components. E-business vs e-commerce. Business models. E-business tools. Fraud
issues in e-business. Business model canvas.




Tema 6. Digital marketing

I'pammaTtuka: Infinitive.

IpoonemaTnka oomenusi: Marketing, the 4Ps of marketing. Branding,
advertising, public relations, sales. Digital marketing.

Tema 7. Digital business

I'pammatuka: Gerund.

IMpo6aemarnka odmenus: Digital transformation. Digital business vs e-business.
Business angels, venture capitalists, crowdfunding. Business start-ups. Digital
business technologies. Business values.

Tema 8. The future of business

I'pammaruka: Participle.

IMpo6aemaTnka odmenusi: Globalisation. Environment and business. Business
sustainability. Future innovations. Future industries. Algorithmic and autonomous
technologies in business. New working models.

DpaHIYy3CKUN A3BIK

Tema 1. Prise et contact

I'pammaruka: Pronoms complements. Interrogation.

IIpodaemaTnka odomenusi: Faire un tour de table. Une conversation téléphonique.
Prendre (changer) rendez-vous. Organiser son temps de travail. Agenda.

Tema 2. En mission d’affaire.

I'pammaruxka: Conditionnel. Futur simple et futur proche.

IIpooaemaTnka odmenusi: A 1’aéroport. Réservation d’une chambre d’hotel.
Travailler a I’étranger. Les moyens de communication. A I’exposition.

Tema 3. La correspondence d’affaire.

I'pammartuka: Temps passes de I’Indicatif. Pronoms relatifs et possessifs.
IMpobaemaTnka odmenus: La commande (changement, annulation). L’offre et la
demande. Service clientele. Reglement de Facture. La reclamation.

Tema 4. Le contract.

I'pammaTuka: Demonstratifs. Forme passive.

IMpobonemaTnka obdmenusi: 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.

Tema 5. Acteurs economiques.
I'pammaruxa: Infinitif. Formes non-personneles du verbe.



ITpobdaemaruxa oomenns: Diversité des entreprises. Banque de credit. Créer une
entreprise (les formalités). Profil de créateur. Réussir dans les affaires. Résoudre
des conflits du travail. Recherche des capitaux.

Tema 6. Prise et parole.

I'pammaruka: Subjonctif.

IIpo6aemaTuka obmenusi: Pratiquerl’éconte active. Expliquer des mofirations.
Faire une presentation. Poser les bonnes questions. Points de vue. Réunion de
travail.

Tema 7. Marketing.

I'pammaruka: Subjonctif. Passe simple et Passe compose.

IMpo6aemarnka odomenns: Etude du marché. Définition du produit. Méthodes de
distribution. Publicité (Force du vente). Offre et demande. Profil du manager.

Tema 8. Résultats et Tendances.

I'pammaTtuxka: Discours indirect. Indefinis.

IMpoonemaTnka odmenusi: Secteur d’activité. Entreprise en chiffre. Comptes de
I’exercice. Commerce exterieur. Organisation commerciales internationales.

Hemenuxkuni A3bIK

Tema 1. Arten der Unternehmen

I'pammaruka: Infinitiv B 1emoBoM HEMEIIKOM SI3BIKE.

IIpodaemaTuka 00 IIEeHNS Einzelkaufméannische Unternehmen.
Personengesellschaft. Kapitalgesellschaft. Rechtform der Unternehmen.

Tema 2. Deutsche Auflenhandels Wirtschaft.

I'pammaruka: Infinitiv B 7emoBoM HEMEIIKOM S3BIKE.

IIpooaemaTnxka oo6menusi: Ausfuhrguter. Einfuhrguter. Handelsaustausch.
ErschlieBung der AulRenmarkte.

Tema 3. Die Bewerbung

I'pammaTuka: PassiVv B 1eJIOBOM HEMEIIKOM SI3BIKE.

IpoonemaTnka  obdmenusi:  Bewerbungsanzeigen.  Bewerbungsschreiben.
Telefonische Bewerbung. Vorstellungsgespréach.

Tema 4. Die Geschéftsreise.

I'pammaTuka: O603HaYCHHE BPEMEHH B JIEIOBOM OOIIECHUH.

IpoonemaTnka  o6menusi: Besuchs  Vereinbarung.  Hotelreservierung.
Ticketbuchung. Vereinbarung der Termine.

Tema 5. Erste Kontakte Vorstellung.
I'pammaruka: [IpugaTounsie npeaaoxeHus.



IpoonemaTnka oomennsi: BegriBung. Anrede. Vorstellung formen.
Verabschiedung.

Tema 6. Aufbau und Struktur einer Firma

I'pammatuka: [Ipunatounoe npemioxkenue Bpemenu. Die Konstruktion sein + zu
Infinitiv.

IMpoonemaTnka oomenusi: Personal einer Firma. Abteilungen und Produktion.
Geschéftsfihrung.

Tema 7. Die Verhandlungen.

I'pammaruka: Koncrpykius haben(sein) + Infinitiv zu B neoBoM si3bike.
IMpoonemaTnka obmenusi: Die Anfrage. Das Angebot. Die Bestellung. Die
Bestatigung des Auftrages.

Tema 8. Der Vertag. Abschluss des Vertrages.

I'pammaTuka: Pacnpoctpanennoe onpeaenenue (Erweitertes Attribut).
IMpooaemaTnka odomenus: Besprechung des Vertrages. Abschluss des Vertrages.
Gegenstand des Vertrages. Allgemeine Vertragsbedingungen.

Tema 9. Lieferung Lieferbedingungen.

I'pammaruka: HeonpenenenHo-muuHoe MectouMeHue ‘“man’”. Ilpumatounsie
npwioxenus ycnosus (die Konditionalsétze).

IpoonemaTnka o6menns: Liefertermine. Lieferarten.  Vorauslieferung,
Teillieferung. Verpackung.

Tema 10. Preise. Zahlung

I'pammaTuka: CrpanarensHbiii 3amor (das Passiv). OOpa3oBaHue BpPEMEHHBIX
dopm Passiv. besnuunbiii maccuB (das unpersonliche Passiv). Ilpuuacthas
KOHCTpYKIHs ¢ TiaroyioM "sein” (das Zustandspassiv).

IIpooaemaTnka odomenusn: Gesamtwert des Vertrages. Arten der Zahlungen.
Arten des Akkreditivs. Bankoperationen.

Tema 11. Konventionalstrafe. Force Major.

I'pammartuka: 3aBucumblii ”HOQUHUTUB 1 MHPUHUTHBHEBIC Tpynmbl (der abhdngige
Infinitiv und die Infinitivgruppen). Monansabie KOHCTpYKIMH "haben/sein + zu +
Infinitiv”. [Ipunatounsie npepnoxenus npuannsl (die Kausalsitze)
IMpoonemaTnka odmenusi: Die Rickfrage. Reklamationen. Das Schiedsgericht.
Umstande H6herer Gewalt.

Tema 12. Sicherung. Garantie,

I'pammaTuka: OOpa3zoBaHHE€ MHOXECTBEHHOTO YMCIIa CYIIECTBUTENbHbIX (die
Pluralbildung der Substantive). OOpa3oBaHu€ CIOXHBIX BpPEMEHHBIX (HOpM
koHbloHKTHBA: Tiepdekta (das Perfekt Konjunktiv), mmockBammnepdexra (das
Plusquamperfekt Konjunktiv), ¢yrypyma 1 (das Futur I Konjunktiv),
korauionanuca I (der Konditionalis I Konjunktiv).



IpoonemaTnka  odmenusi:  Garantieschreiben.  Sicherungsgesellschaften.
Einrdumung der Garantie.

S5. IepeyeHb y4eOHO-MeTOAUYECKOT0 00eceYeHusl 1JIsl CAMOCTOSATEIbHOM
padoThI 0 AUCHUILINHE (MOIYJII0)

1. «Meroauyeckue ykazaHus AJjisl OOY4aIOMIUXCS 10 OCBOCHUIO JUCITUTIIIUHBD

6. DoH/1 O1IEHOYHBIX CPE/ICTB /1JIsl NPOBEeHUS MPOMEKYTOUHOI
arrecTalMy 00Yy4aKIIMXCS M0 TUCUMILIMHE (MOTYJIIO)

@OH/ OLICHOYHBIX CPEACTB ISl MPOBEICHUS NMPOMEKYTOYHOM aTTECTAllMU
oOydaromuxcsd 1o aucuuiuinie «MHOCTpaHHBIM S3bIK (€7I0BOI)» TNpUBENEH B
[Tpunoxenun 1.

7. IlepeyeHb OCHOBHOM M JONMOJTHUTEIbHOH Y4eOHOM JIUTEPATYPHI,
He00X0AUMOi1 1151 OCBOEHM S TUCIUIUIMHBI (MOILYJIs)

7.1 AHIJIMUCKHH A3BIK

OcHoBHasi auTEepaTypa:

1. Business English Survival Skills : yaue6H0-MeTOmHueckoe mocooue / [1. B.
Kypceruu, M. B. Bunorpagosa, S. B. Kyxtuna [u ap.]. — Mocksa : PTY
MUPDA, 2022. — 91 c¢. — Teker : sneKkTpoHHBIH // JlaHB : DIEKTPOHHO-
oubnmmoreunas cucrema. — URL.: https://e.lanbook.com/book/256754

2. English for business : yuebnoe nmoco6ue / coctaputenau H. 0. bepexubix
[1 np.]. — Upxyrck : UpI' VIIC, 2021. — 92 ¢. — TekcT : 3MeKTpoHHbIH // JIaHb :
3JIEKTpOHHO-OnOIMoTeunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/200159

3. BoeBomuna, WM. B. COOpHMK TEKCTOB U YNPOKHCHUH IS
CaMOCTOSTCILHOM pPabOThl MO IHCHUININHE <« HOCTpaHHBIM S3BIK (IIEIIOBOM)»
(Aurmuiickuii s36IK) : [16+] / Y. B. BoeBoauna ; TeXHOIOTHYECKUIT YHUBEPCHUTET.
— Mocksa ; bepnmun : upexkr-Menua, 2019. — 37 c. — Pexxum nocrtyna: 1o
nomnucke. — URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=560897

4, TaBpunoBa, E. A. English for Business Communication : ydeOHO-
Metoaudeckoe ocoodue / E. A. I'aBpummoBa. — Mocksa : PTY MUPDA, 2020. —
74 c. — TekcT : aneKkTpoHHBIH // JIaHb : 3EKTPOHHO-OMOINOTEYHAS cCUCTeMa. —
URL: https://e.lanbook.com/book/163886

5. Kocrepuna, FO. E. [lenoBoit anrmmiickuii 5361k = Business English :
yaebnoe nocodue / F0. E. Koctepuna, M. B. Jlacuna, C. 10. Basuruaa. — Owmck :
OMI'TY, 2020. — 96 ¢c. — ISBN 978-5-8149-2981-5. — TekcT : 3neKTpOHHBIH //
Jlanb : ANEKTPOHHO-OMOIHOTEUHAS cucTema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/186860

6. Pomwraiizep, A. A. English: Practice of Business Communication =
AHITUUCKUI S3bIK: MPAaKTHUKa AEJIOBOro OOIIeHHs : yuyeOHoe mocobue / A. A.
Ponpraiizep, O. B. XKupoukuna, U. B. IlesaeBa. — Kemeposo : Keml'Y, 2023. —
202 c. — ISBN 978-5-8353-3037-9. — Tekct : snexkrtpoHHsid // Jlawp :
AJIEKTPOHHO-OMOMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/332315
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7. TynéBa, H. B. Basics of Economics in English = OcHoBbI 35x0HOMUKH Ha
aHTJIUHCKOM si3bIKe : yuyeOHoe mocobue / H. B. Tynéa. — Kemeposo : Keml'VY,
2022. — 104 c. — ISBN 978-5-8353-2955-7. — TekcT : aneKkTpoHHbIH // JlaHb :
AIIEKTPOHHO-OnOmoteunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/290552

JonmosiHuTENBHAS JJUTEPATYpPA:

1. becconona, E. B. Professional English in Use : yueOnoe nocobue / E. B.
becconona, E. A. PakoBa. — 3-¢ usn., ucnp. — Mocksa : MUCHU — MI'CY, 2018.
— 64 c. — ISBN 978-5-7264-1825-4. — Texkcr : snekrpoHHbId // JlaHb :
3JIEKTPOHHO-OMOMMoTeuHas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/108505

2. I'pumienko, H. A. MHoctpanHublil s3bik. AHrnuickuil. ([enosas cdepa
KOMMYHHKaluK) : yueOHoe mocooue / H. A. I'pumienko, E. O. Epmosa, M. A.
CrapmeBa. — Kpacnosipck : COY, 2019. — 172 ¢. — ISBN 978-5-7638-4206-7.
— Texct : anexkTponHbli // JlaHb : 3eKTpoHHO-OMbOMMoTeyHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/157699

3. 3y60, C. A. JlenoBoii H”HOCTPaHHBIN S3bIK : MeToANYeckue ykazanus / C.
A. 3y60, E. A. ®unatoBa. — Mockga : PTY MUPDA, 2021. — 37 ¢. — Tekcr :
ANEKTpOHHBIM // Jlaub : 2JIeKTpOHHO-OMOMuMoTeyHass cuctema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/182551

4. Kocoa, U. O. Business English for students of management and
economics : yuyeOHO-MeToaudeckoe mocobue : B 2 kuurax / M. O. KocoBa. —
Mockga : MI'VYV IlpaButensctBa Mocksbl, 2019 — Kuura 1 — 2019. — 152 c.
— Texct : anmexTpoHHbI // JlaHb : 3eKTpoHHO-OMbOMMoTeyHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/258155

5. Kocosa, . O. Business English for students of management and
economics : yuyeOHO-MeToaudeckoe mocobue : B 2 kuurax / M. O. KocoBa. —
Mockga : MI'YYV IlpaButensctBa Mocksbl, 2019 — Kuura 2 — 2019. — 144 c.
— Texkct : amexkTpoHHbIN // JlaHb : 3MeKTpoHHO-OMOMMoTeuHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/258188

6. MarBuenko, E. H. English for Banking and Finance = AHrnuiickuii si3bIk
B c(hepe hunaHCcOB 1 GaHKOBCKOTO jena : yueOnoe nocobue / E. H. MatBuenko. —
Hosocubupck : CI'VIIC, 2021. — 137 ¢. — ISBN 978-5-00148-216-1. — TexkcT :
AMEeKTpoHHBIN // Jlanb : onexkTpoHHO-OMOMMoTewHnass cuctema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/217835

7. Yepnosa, H. . English Grammar Peculiarities : yaeOHO-MeTOMIMUECKOE
nocooue / H. 1. Uepnora, H. B. Kataxoa. — Mocksa : PTY MHUPDA, 2021 —
Yactp 2 — 2021. — 84 c¢. — Texct : snmekTpoHHbIA // JlaHb : 3MEKTPOHHO-
onbmmoreunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/218603

7.2 ®paHIy3CKUIl A3BIK

OcHoBHas JuTepaTypa

1. borym, H. b. Le frangais de la communication professionnelle (UTY, 3
Kypc). @paHiry3ckuii 35K B chepe npodecCHOHATPHOW KOMMYHHUKAIUY © yIeOHO-
Meroguyeckoe nocooue / H. b. borym, E. A. MBanoBa, M. B. OcnsikoBa. —
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Mocksa : PTY MUPDA, 2021. — 118 c. — Teker : snekrpoHHbid // Jlavb :
AJIEKTPOHHO-OMOMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/218441

2. Butpyk, JI. FO. OcHoBHI AenoBoro oOmieHus: Ha (DPaHIy3CKOM S3BIKE :
yuebnoe nocobue / JI. FO. Butpyk, JI. W. Jlapuna. — Boponex : BI'YUT, 2018.
— 123 ¢. — ISBN 978-5-00032-330-4. — Texkct : snexrtpoHHbli // Jlanb :
3JIEKTPOHHO-OMOMMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/117795

3. Kpaiicman, H. B. ®paHuy3ckuii s3bIK 108 JEJIOBOTO U
npodeccuoHanbHoro obimenus : yueonoe nocobue / H. B. Kpaiicman. — Ka3zansb :
KHUTY, 2019. — 124 c. — ISBN 978-5-7882-2664-4. — TekcT : 31eKTpOHHBIH //
Jlanb ; AIEKTPOHHO-OMOIMOTEUHAS cucrema. — URL:

https://e.lanbook.com/book/196110

JJonmosiHuTEABHAS JJUTEPATYpAa:

1. Kpaiicman, H. B. ®paniy3ckuil s3bIk: JenoBasi U npodeccuoHalbHas
KoMMyHUKanus : yueoHoe nmocodue / H. B. Kpaiicman. — Kazanps : KHUTY, 2017.
— 108 c. — ISBN 978-5-7882-2201-1. — Texkct : snexrtponHbii // Jlanp :
3NIEKTPOHHO-OnOmoTeynas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/138341

2. Mopo3zkuna, JI. I'. @paHily3ckuil sS3bIK: MPAKTUKYM : ydeOHoe mocobue /
JI. T'. Mopo3kuna, E. C. JlanmoBa. — Camapa : Camapckuii yausepcurer, 2021.
— 142 c¢. — ISBN 978-5-7883-1681-9. — Tekct : anextponHsii // Jlanb :
aJIEKTpOHHO-OnOIMoTeunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/257003

7.3 Hemenkui A3bIK

OcHoBHas JuTepartypa:

1. JlemoBoii WHOCTpaHHBIM S3BIK (HEMEIKHMM) : ydeOHoe Tmocobue /
coctautens H. H. XXypaBneBa. — 2-e m3n., crepeotun. — moc. KapaBaeso :
KI'CXA, 2021. — 116 c. — Texkcr : snexktpoHHbld // JlaHb : 37IEKTpOHHO-
ounbnmoreunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/252362

2. OcHoBsl aenoBoro obmenus (Hemenkuit s3b1K) : yueoHOe nocodue / E. A.
UYurupun, JI. A. XpsukoBa, M. B. IlonoBa, C. B. Ilomo3oBa. — BopoHex :
BI'VUT, 2018. — 123 c. — ISBN 978-5-00032-368-7. — TeKcT : 2JIeKTpOHHBIH //
Jlanb : AIEKTPOHHO-OMOIMOTEUHAS cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/117812

3. CurnukoBa, M. O. JlemoBoii Hemenkuit 361k (B2—C1). Der Mensch und
seine Berufswelt : yueOHuK u mpaktukym s By3oB / M. O. CutHukoBa, M. H.
I'y3p. — 3-e u3n., mepepad. u gon. — Mocksa : UsmarensctBo FOpaiit, 2023. —
210 ¢. — (Bwicmee oOpazoBanue). — ISBN 978-5-534-14033-0. — Tekct
anekTpoHHbI  //  OOpasoBarenbHas  targopma  FOpaiit  [caiiT]. —
https://urait.ru/bcode/512075

JlonoiHUTEIbHAS JJUTEpaTypa:
1. Bectaena, E. B. I'pamMartuka Hemenkoro si3bika : yueOHoe nocodue / E. B.
becraera, H. M. MupzabekoBa. — Mocksa : PYT (MUUT), 2019. — 88 ¢. —
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Texct : snektponHbIi // JlaHp : 3nekTpoHHO-OMOAMOTEYHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/175704

2. beikoBa, A. B. OdunmanbHo-1e10Boi cTwib (0QpOopMIIEHHE TOKYMEHTOB
Ha MHOCTPAHHOM SI3bIKE): o0y4Jaromuii Kypc : yueoHoe nocooue / A. B. boikosa, T.
B. CrpmxoBa. — KospoB : KI'TA umenu B. A. [lerrsapesa, 2017. — 40 c. —

Texcr : snexktponHbidt // JlaHb : 3nekTpoHHO-OMONMMOTEUHast cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/155844
3. JlenoBoil WHOCTpaHHBIM A3bIK (HeMeUKui) : ydeOHoe mocobue /

cocraButenu E. M. AnekceeBa [u np.]. — ExarepunOypr : YpI'llVY, 2018. — 137
c. — ISBN 978-5-7186-1023-9. — TekcT : 35eKTpoHHbIH // JlaHb : 31eKTPOHHO-
oubnmoreunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/182677

8. Ilepeyens pecypcoB HHGPOPMANUOHHO-TEJICKOMMYHUKAIMOHHON CeTH
«HTEepHET», HEOOXOAUMBIX [IJIsl OCBOCHHS JUCUUILJINHBI (MOIYJIs1)

http://biblioclub.ru/ - Yuusepcuterckas ouommorexka ONLINE
http://www.znanium.com/catalog- DiekTpoHHO-OMOIMOTEYHAST CHCTEMA
https://lib.rucont.ru/search- HarnpionanbeHslii udpoBoii pecypc PykoHT
https://urait.ru/ - O6pa3oBatenbHas mwiathopma HOpait
https://e.lanbook.com/ - DaekTponHo-6ubIMoTeUHas cucrema JIAHD

SAEE Sl

Q. MeToauyeckue yka3zaHus JJis1 00y4alIIMXCHA M0 0CBOEHHU IO
AUCHUTUIUNHBI (MOIYJIs1)

Meronuueckue ykazaHusi JJig OOy4aronIuXcs MO OCBOEHHUIO TUCIUTIIUHBI
«IHOCTpaHHBIN SA3BIK (IE€T0BOM)» MpeicTaBiieHbl B [Ipunoxenun 2.

10. IlepeueHb HHGPOPMAIMOHHBIX TEXHOJIOTHid, HCIIOJb3YyeMbIX IPH
OCYHIeCTBJICHHH 00Pa30BATEIBHOIO MPOLecca MO JUCHUIINHE (MOLYJII0)

IlIpozpammmnoe odecneuenue:

e TIO nndg co3ganus v peJakTUPOBAHUS JOKYMEHTOB U MMPE3EHTALIHM.
Hngpopmayuonnwvie cnpasounsvle cucmemol:

e DJEKTPOHHBIC PECYPCHI 00pa30BaTEIBLHOM Cpebl Y HUBEPCUTETA.

11. Onucanue MaTepHaIbHO-TEXHUYECKOI 0a3bl, HEOOXOAMMOM IJIsI
oCylleCTBJIeHHsI 00Pa30BaTEJIBLHOI0 NMPoLecca Mo AUCIHUIINHE (MOYJII0)

Ilpakmuueckue 3anamus:

e pabouee mecTo npenoaasarens, ocHamenHoe [1K ¢ moctynom B UaTEpHET;

e paboume MecTa CTYACHTOB, OCHAICHHBIE KOMMBIOTEPAMHU C BBIXOJIOM B
UHTEPHET;

® AyqUTOpHs, OCHAIICHHAs MPE3CHTAlMOHHOM TEXHUKOWU (IIPOEKTOpP, IKpaH,
KOJIOHKH);

e JuHraOHHBIA KAOMHET.


https://e.lanbook.com/book/175704
https://e.lanbook.com/book/155844
https://e.lanbook.com/book/182677
http://biblioclub.ru/
http://www.znanium.com/catalog
https://lib.rucont.ru/search
https://urait.ru/
https://e.lanbook.com/

Ipunoxenue 1

HHCTUTYT ITPOEKTHOI' O MEHE/I’KMEHTA
H HH/KEHEPHOI'O BU3HECA

KA®E/[PA HHOCTPAHHBIX A3bIKOB

®OHJI OIEHOYHBIX CPEJICTB/JISI TPOBEJIEHUS
MPOMEXYTOYHOM ATTECTALIIMY OBYYAIOIAXCS MO
JUCHUTLIMHE (MOAY.JIIO)
«MHOCTPAHHBII S13BIK (JIEJIOBOIN)»

Hanpasaenue moarorosku: 38.03.01 «3xoHOMUKA»
Ipodunb: dunaHcH U ydeT B IU(POBOH SIKOHOMHUKE
YpoBeHb BbicHIero 0o0pa3oBaHusi: 0akagaBpuar
dopma 00y4eHHsI: OUHASI, OUYHO-3a0YHAS

Kopones
2023



1.

IlepedyeHb KOMIETEHIMI ¢ YKa3aHMEM 3TANOB UX ()OPMHUPOBAHMS B
npouecce 0CBOCHHUsI OCHOBHOM NPo¢eCCHOHAIBLHOM 00pa30BaTe/IbHOM

NporpaMmbl
Pasznen B pesyabTare u3y4eHnusi pasaesia IMCUMILIMHBI,
AUCHUILIN ol0ecneunBamoero ¢popMupoBaHue
Conepsxanu HBI, KOMIIeTeHIIHH, 00y4aloumiicsi mpuodperaer:
Ne | Unpexc obecneun
n/ | kommere ¢ BalOUIU
KOMIIeTeHIH
n 130007071 u ¢dopmupo TpXJIOBbIe Heo0xonqumbie | Heo0xogum
BaHMe aelcTBUS yYMeHUs ble 3HAHUSA
KOMIIETeH
19700
1 | VK-1 croco0OeH Anrmaiick | YK-1.2. YK-1.3. VK-1.1.
OCYILECTBIAT | Ui s3bIK: | Omnpenenser, OcymiecTBisier AHanusupyer
b TOUCK, Tema 1-8 | uHTEpIIPETHPYET | TIOUCK 3ajauy,
Kputuueckuii | @paHIy3c | U paHXHpyeT nH(popMaIuu It | BBIJEISS ee
aHanu3 KU SI3BIK: | HTH(POPMAIIHIO, peneHus 0a3oBbIE
nHpopmarnmu | Tema 1-8 | TpeOyemyro anst | MOCTaBICHHOM COCTAaBJISFOILL
, npuMeHATh | Hemenkwmii | pemenns 3a/1a4H 110 ue.
CHUCTEMHBIN SI3BIK: MOCTABJIEHHO N pa3JINYHBIM
MOJXO IS Tema 1-12 | 3amaun. tunam 3anpocoB. | YK-1.4. IIpu
pereHus 00paboTke
MOCTaBJICHH VYK-1.5. nHpopmaruu
BIX 33134 PaccmarpuBaer u | oTiiMyaer
npeiaract (bakTel OT
BO3MOJKHEIC MHCHUM,
BAPUAHTHI MHTEpIpeTall
peuieHus Wi, OLICHOK,
MIOCTaBJIEHHOMN dbopmupyet
3a/1ayy, cOoOCTBEHHbBIE
OLICHUBASI X MHEHHUS U
JIOCTOMHCTBA U CYXKJICHUS,
HEJOCTATKHU. apryMeHTUpy
€T CBOU
BBIBO/IbI U
TOUKY
3pEHHUs.
2 | YK-4 crocoOeH Anrnuiick | YK-4.4. VK-4.6 YcrHo YK-4.3.
OCYHIECTBJIAT | MM sA3bIK: | BeIoNHSET 1 | nmpeacTaBisieT Bener
b JICJIOBYIO Tema 1-8 | nuuHBIX 1eneH pe3ynbTaThl JICIIOBYIO
koMMyHuKal | @paniy3c | nepeBon cBOEl MIEPETIUCKY
UIO B YCTHOM | KMH s3BIK: | ODUIIMATBHBIX U | JESITEIbHOCTH HAa | Ha
u Tema 1-8 | mpodeccuonans | HHOCTpAaHHOM MHOCTPaHHO
nucbMeHHOW | Hemenkwuii | HbIX TEKCTOB € A3BIKE, MOYXKET M S3BIKE C
dbopmax Ha SI3BIK: MHOCTPAHHOTO MOJ/IepKaTh Y4ETOM
rocynapctBe | Tema 1-12 | s3pIka Ha pasroBop B XoJie | 0COOEHHOCTE
HHOM $I3BIKE pyCCKui, ¢ ux oOcyxeHus. | i
Poccutickoit PYCCKOIO sI3bIKa CTUJINCTUKH
denepanun Ha oUIUATBHBI
u MHOCTPaHHBIM. X MMHCEM U
WHOCTPAHHO COIMOKYJIBTY




M(bIX) PHBIX
si3pIKe(ax) pa3Inuuil.
2. Onucanue noxkasaresed 1 KPpUTEPUEB OLCHMBAHUS KOMIIETEHIUI Ha

PA3JIMIHBIX ITanax ux (l)OpMHpOBaHI/Iﬂ, OoInncCaHue IMKaJ OICcHUBAaHUA

Kon HnucTpy™meHT, Iloxa3aTesb OeHMBAHMSA Kpurtepun onenkn
KOMIeTeHIIN! OLIEHUBAIO LI KOMIIeTeHI[UH
c¢(hopMHUPOBAHHOCTH
KOMIEeTeHIINN
VK-1, 4 Tecm A) nonHOCTHIO chopMupoBana | [IpoBoautcst mucsMenHo. Bpems,
(KoMTeTeHIIs OCBOCHA Ha OTBEJICHHOE Ha Mpoleaypy - 30 MUHyT.
BbICOKOM ypoBHE) — 90% HesBka — 0 6asos.
NPaBUIBHBIX OTBETOB Kpurepun olieHKH onpeiensoTes
b) wactuuHo chopMupoBaHa: | MPOLIEHTHBIM COOTHOLICHUEM.
* KOMIIETEHIIUSI OCBOEHA Ha HeynosnerBopurensHo — menee 50%
npoaBuHyTOM ypoBHE — /0% | MpaBUIIBHBIX OTBETOB.
MPaBUIBHBIX OTBETOB; VY noBneTBopuTENBHO - OT 51%
* KOMIIETEHIIMSI OCBOEHA Ha NPaBUWIBHBIX OTBETOB.
6a3zoBoM ypoBHE — 0T 51% Xoporo - ot 70%.
MPaBUIBHBIX OTBETOB; OtnngHO — oT 90%.
B) He copmupoBana MaxkcuMaibHas OlleHKa — 5 0alioB.
(KoMIIeTeHIus He
copmupoBana) — menee 50%
MpaBUJIbHBIX OTBETOB
VK-1,4 Ayoupoeanue A) lonuocteio copmupoBana | [IpoBoautcs B yeTHoil popme.
(Ycemnasa peus) (koMTeTeHIIs OCBOCHA Ha 1. OneHuBaercs onpeencHue
BBICOKOM YpPOBHE) — 5 6aJUIOB; | KOMMYHHUKAaTHBHBIX HAMEPCHUI
b) wactuuHo chopMupoBaHa: | ydyacTHHKOB OOLIEHHS (coriacue, COBET,
* KOMIIETEHIIUSI OCBOEHA Ha obomeH undpopmaiweit) (1 6amn);
MPOIBUHYTOM YpOBHE — 4 2. OueHrBaeTcs MONHOTA, TOYHOCTh
Oajna; rTyOMHA TOHUMAaHUA cMBbIcia Tekcra; (1
* KOMIIETEHIIAS OCBOEHA Ha Gamn);
6a3oBoM ypoBHE — 3 Oaa; 3. OuenunBaercs ageKBaTHOCTH
B) e chopmupoBana BOCHPHSTHSI OCHOBHOW MH(OpMALIUK
(koMTeTeHIIUs He CMBICITOBBIX YacTeit coobmenws (1
copmupoBana) — 1 1 MeHee 6amn);
6aoB. 4. Omnpenenenne TeMsl (uaen) (1 6amn);
5. OneHuBaeTCs MHTEpIpETaLns
XapaKTEePUCTHK COOECEeTHIKOB
(commanbHbBIX, BO3PACTHBIX,
TICUX OJIOTMYECKHX, POJIH, CTETICHb HX
3HaKOMCTBa M T. 11.) (1 Gamn).
MakcuMaabHbIii 6a1 — 5 6aoB.
VK-1,4 Jenosas uzpa A) INonHocteio chopmupoBana | [IpoBonurcs B yeTHOi opme.
(KoMTIeTEeHITHs OCBOCHA Ha 1. OneHnBarOTCA 3HAHHE JIEKCUYECKOTO
BBICOKOM YPOBHE) — 5 0aJUIOB; | MaTepuaja U yMEHHE ero MUCIOJIb30BaTh
b) gactuano cpopmupoBaHa: (2 6amna);
* KOMIIETCHIIMS OCBOCHA Ha 2.  OueHMBAKOTCA TNPE3CHTALMOHHBIC
TIPOIBUHYTOM YpOBHE — 4 HaBwIkH (1 Gamn);
Oasia; 3. OuennBaeTcs yMEHHE TUAIOTHUECKON
* KOMITETEHITHS OCBOCHA Ha ¥ MOHOJIOTHYIECKOH peun (2 6armra);
6a3oBoM ypoBHE — 3 Oaa; MaxkcumalbHbIi 6amt — 5.
B) we chopmupoBana
(KoMTeTeHITHS He
cdopmupoBana) — | 1 MmeHee
0aJuIoB.
YK-1,4 Ilepegoo A) onHOoCTHIO chopMupoBana | [IpoBoauTcs B mucbMeHHOM dopme.
(ITucbmennasn peus) | (KOMIICTEHIIHMS OCBOEHA Ha 1. OrneHuBaeTCst TOYHOCTD u

BBICOKOM YpPOBHE) — 5 0aIIoB;
B) wactnuno cpopmupoBana:

«alleKBaTHOCTBY TepeBona (1 6amn);
2. OueHuBaeTCS IOJIHOTA, TOYHOCTh M




* KOMIIETEHIHSI OCBOEHA Ha rIyOMHa MMOHUMAaHUs cMbicia TekcTa; (1
MIPOJIBUHYTOM ypOBHE — 4 Gamn);
Oaia; 3. OrnenuBaeTcs aJICKBaTHOCTh
* KOMIIETEHIMSI OCBOEHA Ha BOCIPHUSTHSL OCHOBHOW  HH(OpMAaIuu
6a3oBoM ypoBHE — 3 Oaina; CMBICTIOBBIX ~ 4acTe coobmienus (1
B) He chopmupoBana Oamn);
(xommeTeHus He 4. Onpenenenune TeMsl (unen) (1 6amn);
chopmupoBaHa) — | U MeHee 5. OreHuBaeTCS WHTEPIIpETANU
6aIoB. XapaKTEPUCTUK co0eCeTHIKOB
(connanbHbIX, BO3PACTHBIX,
MICUXOJIOTHYECKUX, POJIH, CTEMEHb HX
3HaKOMCTBa u T. 11.) (1 Gair).
MaxkcHaMaJIbHbBIH 0an — 5 0aoB.
VK-1, 4 Konmponovnasn A) monHOCThIO chopMHUpPOBaHa TIpOBOXMTCS B MHCHMEHHOI 1/HIH
paboma (KOMIIETEeHIMs OCBOEHA Ha yeTHOi# dopme. TIpH HEOGXOAUMOCTH ¢
BBICOKOM ypoBHe) — 90% UCIIOIB30BAHUEM DJIEKTPOHHOIO
HPaBUIILHBIX OTBCTOB JOKYMEHTa M HEOOXOMUMBIX IS JaHHBIX
B) wactiuHo chopmupoBaHa: BHUJIOB HO30JIOTHH TEXHUUECKHUX CPEICTB,
KOMIICTCHIIHA OCBOCHA Ha ocHaneHusIx MI'OTY. Bo3MoxHO a1
npoaBuHyTOM ypoBHE — 70% | crynenToB ¢ orpaHHYEHHBIME
HPAaBUIJIBHBIX OTBCTOB, BO3MOKHOCTSIMH 3/I0POBbsI 1 MHBAIIUIOB
KOMIIETEHIMA OCBOCHA Ha [POBEIEHHUsI KOHTPOJILHON PaboThI C
06azoBoM yposHe — 0T 51% UCIIOIb30BAaHUEM THCTAHIIMOHHBIX
HpaBI/IHI)HI)IX OTBCTOB, TeXHOHOFHﬁ.
B) He chopmuposana Hesiska — 0 Gamios.
(xommeTeHIys He KpHTepuu oueHKH onpeaesiioTest
copmuposana) — meree 50% NPOLEHTHLIM COOTHOLIEHHEM
HPaBHIILHBIX OTBCTOB BBINOJTHECHHBIX 32/1aHMIi:
Y noBierBoputensHO — oT 51%
MPaBHJIbHBIX OTBETOB
Xoporo — ot 70% mpaBUIBHBIX OTBETOB
OtnunHo — ot 90% NpaBUIIBHBIX OTBETOB
MaxkcuMaJbHbIH 0amr — 5.
3. Tunosnle KOHTPOJIbHBIC 3aJaHUA WIH HHBIC MATCPHAJIbI, He()ﬁXOI[I/IMbIe

JJISl OLEHKU 3HAHUM, YMEHUI, HABBIKOB U (WJIH) ONBITA IeATEeJbHOCTH,
XapaKTepPU3YIOLIUX 3Tanbl (JOPMUPOBAHUA KOMIIETEHIIMH B Mpouecce
OCBOEHHSI OCHOBHOM NpodeccuoHaIbLHON 00pa3oBaTe/IbHOM NMPOrpaMMbl

3.1 Ilpumep TecTa

AHTIIUACKUN A3BIK

1. Give the synonym to the term: life assurance.

(1 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.

Otser: 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

(1) A- false, B- true

(?) A-true, B-false

4. Choose two possible answers: Sound financial management is one of the
best ways to ... .solvent (Bo3M0:KHO HECK0.J1bKO BADHAHTOB OTBETA).

(1) remain

(?) take

(?) have

(1 stay

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

(1) 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 | 1. including shorthand-typing,
category typewriting,  word-processing  and

office  practice, especially where
recruitment is straight from school

2. Where the latter occurs the worker is | 2. what is termed a ‘day-release course’
normally given a day off each week to
attend college on

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

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

7.I'msorry, butl __ be able to meet you in Paris tomorrow.
(1) 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

() 'msure I'll

(?) I'll probably

(?) I definitely won't



9. Give English equivalent to the term: IIpeamer qorosopa.

(?) 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
comparable...

(1) status

(?) background

(?) families

(?) education

11. Many companies nowadays use the internet to __ 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.

(1) 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.

OTtBert: seem

16. Choose two possible answers: In other cases the word “landed” is ___ after
CFR or CIF terms (HecKo0J1bK0 BADHAHTOB OTBETA).

(1) added

(?) covered

() used

(?) erased

17. We ___ new products every season.

(1) create




(?) describe

(?) imagine

(?) form

18. Whenyou ___acompany it is a good idea to get financial advice.

(?) invest

(D set up

(?) create

(?) build

19. Does Jill still __ the IT department?

() run

(?) close

(?) take

(?) 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 I (DPOIT)

OTtBer: 5

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

() 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)
OtBer: 0Ne

25. Correspond the english and the russian parts

1. division 1. mogpaznenenue

2. financial services 2. uHaHCOBOE 0OCITYKUBAHHE

3. export department 3. SKCIIOPTHBIN OTACI

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 (HECKOJbKO
BAPHMAHTOB 0TBETA)

(!) 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 ....(orBeT 1aTh 1M POIi)

OTtBer: 3

29. Choose two possible answers: The “C” terms ___ the seller to contract for
carriage in usual terms at his own expense (HeCK0J1bKO BADHAHTOB OTBETA)

(1) demand

(?) inquire

(?) aquire

(1) require

30. Choose two possible answers: You might ... more interested in paychecks
or time-off than the actual job (Heck0JbKk0 BADHAHTOB OTBETA)

(1) look

(1) seem

(?) hear

(?) see

DpaHIy3CKUM 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.
(1) 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 sociéte.

(?) Notre société passe cette commande.

(?) Notre société va passer cette commande.

(1) Notre société a passé cette commande.

3. Toutes les marchandises seront examinees.

(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 realise tous les investissements.

(?) Tous les investissements a éte réalises.

(?) Tous les investissements sont realises.

(?) Tous les investissements seront réalisés.

(1) Tous les investissements ont été realisés.

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 I’entreprise.

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

(?) Le CV de candidat a ét¢ demandé de I’entreprise.

7. Je dois envoyer une lettre de candidat .

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

(?) Une lettre de candidature doit étre envoyee 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.....

OtBet: aBTOOUOTpadUs

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

() le nom

(?) le prénom

(?) I’adresse

(?) I’état civile

10. Berawblii gpaHiy3ckui — 3T0....

(?) francais “notions”

(1) francais “courant”

(?) francais “lu”

(?) francais “parlé”

11. IIucbmMo0-0TKA3-3TO....

(1) la lettre de refus

(?) la lettre d’engagement

(?) la lettre de commande

(?) la lettre de convocation

12. IllpuioxxkeHune B mucbMe 0003HAYAETCH. ..

OTtBert: P.J.

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

(?) Vous recherchez une Assistante de directeur maitrisant 1’anglais.
(?) Nous avons examiné votre lettre , mais malheureusement, d’autres candidats
présentaient un profil plus conformé.

(1) Nous avons le plaisir de vous confirmer votre engagement
(?) Nous avons le plaisir de confirmer votre commande a 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, I’expression de mes sentiments
distingués.

(?) Recevez, Madame, nos sincéres salutations.

15. IIpaBHIBHBIM IHEPEBOAOM CJOBOCOYECTAHMS « IPAaBWJIa BHYTPEHHErO
pacnopsiika» siBJISIeTCH...

(?) la durée indéterminée

(1) le reglement intérieur

(?) I’horaire de travail

(?) les heures suplémentaires

16. Jroii ppa3sl HE Oyner B TpyaoBoM gorosope.

(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 eté

(1) aurais éte

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

(?) quelques

(1) 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-Ia.

(?) 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-Ia.

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

(?) pris

(1 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) & condition que

(?) si



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

(?) étais

(?) est

(?) sera

24. 11 est dommage que tu ne ....pas investir ce projet.

(?) peux

(?) peut

(?) pourras

() puisses

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

(?) quelqu’un

(1) chacun

(?) personne

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

(?) si vous avez recu notre facture.

(1) si nous avions recu leur facture.

(?) si nous avons recu notre facture.

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

(1) ce qui nous semblait étrange.

(?) ce que nous semble étrange.

(?) ce que nous semblait étrange.

(?) ce qui nous semble étrange.

28. zéro huit soixante-douze quarante-six quatre-vingt- quinze
(?) 08 62 56 85

(1) 08 72 46 95

(?) 09 72 46 95

(?) 09 62 46 85

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

(?) organisme

(?) organ

(1) organigramme

30. OxBuBajenToMm OO0 Bo PpaHI UM ABJSIETCS.....

(?) S.A.

(?) S.N.C.

(1) S.AR.L.

(?) S.ARLL

HeMmenkuii 361K

1. Bei der Gleitzeit .....
(1) missen alle anwesend sein



(?) kann man fehlen

(?) missen 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 gewahlt

(?) wird die wochentliche Arbeitszeit nicht eingehalten

(?) wird die wochentliche Arbeitszeit nicht fest bestimmt

3. Bei der Schichtarbeit wird ...

(1) 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

(1) 16

(?) 12

5. Die Teilzeitarbeit macht .... aus.

(?) nur eine Woche der wochentlichen Arbeitszeit

(?) zwei Wochen

(1) 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 Biro arbeitet

(1) zu Hause arbeitet

(?) nicht arbeitet

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



(1) 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

(1) 4 Tage

13. Wie heil3t das Modell, wenn Beginn und Ende der Arbeitszeit variirt wird
(?) die Schichtarbeit

(?) die Teilzeitarbeit

(1) die Gleitzeit

(?) das Job-Sharing

14. Wie heil3t das Modell, wenn der Arbeitsplatz sich zu Hause befindet.
(1) die Telearbeit

(?) die Jahresarbeitszeit

(?) die Teilarbeit

(?) die Gleitzeit

15. Wie heif3t 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 MOCJIE0BATEJIbHOCTD (DPArMEHTOB NPeIJ10KEeHUsI

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

2. |hr Grundkapital steht dem Bund zu.

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

4. Die Bundesbank unterhélt in jedem Bundesland eine Landeszentralbank sowie
Zweiganstalten.

17. YcTranoBuTe CBA3b MeKAY GparMeHTaMH NPENJI0KECHUSA

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

2. Auch wenn der Arbeitnehmer dem | 2. muss er sich am ersten Tag seiner
Arbeitsamt seine drohende | Arbeitslosigkeit sofort beim Arbeitsamt
Arbeitslosigkeit bereits mitgeteilt hat, | melden.

3. Ansonsten liegen die | 3. muss er sich am ersten Tag seiner




Kindigungsfristen, je nach Dauer des | Arbeitslosigkeit sofort beim Arbeitsamt
Arbeitsverhaltnisses, melden.

18. BepHbl Jin yTBep:KIeHus ?

A) Die Tragsaulen der Industrie der BRD sind der Stral’enfahrzeugbau, der
Maschinen- und Anlagenbau sowie elektrotechnische Industrie.

B) Die unwichtige in BRD Branchen sind Ernahrungsbereich, Textil-,
Bekleidungs-, Stahlindustrie, sowie feinmechanische und optische Industrie.
(?) A -na, B -Her

() A-na, B -na

(?) A -uer, B - na

(?) A - mer, B - et

19. BcraBbre HykHOe c¢joBO: In der ostdeutschen ... sind nach den
Produktionseinbrichen im Gefolge der Vereinigung etwa 80 000 Menschen
beschaftigt.

(?) die Textilindustrie

(?) die Forstwirtschaf

(1) Elektroindustrie

(?) die Holzindustrie

20. Ubersetzen Sie ins Russische: der Riickgang

OTBeT: ynajok, cnaj

21. YcTaHOBHTE OCJIE0BATEIBHOCTD CJI0B B MIPEIJI0KEHUH

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 ubersteigt. Sonst besteht Sozialversicherungspflicht

22. BeraBbTe Hy:kHoe ciaoBo. Wir bitten Sie _ sofortigen Ersatz fur die
beschadigten Fasser, fur uns frachtfrei und durch Sie versichert.
(?) an

(?) auf

(?) zu

(1) um

23. YcTaHOBHTE CBSI3b MEK1Y BbIPa:KeHHEM U NMEPEeBOAOM

1. die Steuerbefreiung 1. ocBOOOXKIEHHE OT HAJIOTOB
2. die Steuerbehorde 2. HaJIOTOBBIE OPTaHbI

3. die Steuerberechnung 3. ICYUCJICHHE HAJIOTOB

24. BeraBbTe Hy:kHoe cjioBo. Die Betriebsfihrung legt Ziele fest, trifft__,
plant die Malinahmen, organisiert den Betriebsprozel? und kontrolliert die
Ergebnisse dieses Prozesses.

(1) Entscheidungen

(?) Tatigkeit

(?) Aufgabe

(?) Zusammenhénge



25. BecraBbTe Hy:xkHOe cioBo: Ich habe irgendwo gelesen, dass alle Studenten
in der BRD die Mdglichkeit haben, ein __ im Studentenwohnheim zu
bekommen, stimmt das?

Otset. Zimmer

26. BeraBbTe Hy:xkHbIIt ipeastor: Wenn Sie in Threm Urlaub krank zu werden,
dann konnen Sie diese Tage ___ ein arztliches Attest nachweisen.

Otser: durch

27. Wahlen die Satze Uber Finanzen (B03MO0:KHO HECKOJLKO BAPHAHTOB
0TBETA)

(1) Ein Immobilienkredit-Vergleich lohnt sich dann, wenn Sie den gunstigsten
Zinssatz fir ein Immobiliendarlehen ermitteln méchten

(?) lhr Spezialgebiet ist das Gedé&chtnis. Genauer gesagt: seine, wie man
inzwischen weil, recht wackelige Zuverlassigkeit

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

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

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

28. Erganzen Sie den Satz durch das richtige Wort! Grol3e Anstrengungen
sind erforderlich, um den Aufbau der Landwirtschaft in den neuen
Bundeslandern zum Abschlul} zu ...

(?) fuhren

(1) bringen

(?) kommen

(?) gelten

29. BcTaBbTe HY:KHOE BONIPOCHTeabHOE ciioBo. _ Ubernimmt der Hersteller?
OTtBer: Was

30. Ubersetzen Sie ins Deutsche: naaorosas cucrema.

(?) das Schulsystem

(1) das Steuersystem

(?) das Sozialsystem

(?) das Bildungssystem

3.2 KoMIuieKT 3aaHuii IS ayIHPOBaHMS

[TonHbBI KOMIUIEKT 3aJaHHUM U ayqupOBaHUs npeacraBieH B @OHAE OLIEHOYHBIX
CPEIICTB IO AUCIHIUIMHE HA Kadeape NHOCTPAHHBIX SI3BIKOB.

3ananue 1sa aynuposanus Nel «Change management» (aHrauiicKui si3bIK)
Ayauo3anuch M 3aJaHAE TOCTYIIHBI IO CCHUIKE:
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/change-management

3ananue 1isa aynupoBanus Ne2«L ine management» (AHIJIMHCKUH SI3BIK)

Ayano3anuch M 3aJaHAE TOCTYIIHBI IO CCHUIKE:



https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-professionals/change-management
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-professionals/change-management

https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/line-management
3ananue s aynuposanus Ne3 «Managing conflict» (anraumiickuii A3bIK)
AYI[I/IOSaHI/ICB " 3aJaHUC JOCTYIIHBI ITO CCBLIIKC!
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/managing-conflict
3ananue 1is aynuposanus Ned «Public relations» (anraumiickmii A3bIK)
AYI[I/IOSaHI/ICB " 3aaHUC JOCTYIIHEI ITO CCBIJIKC!:
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/public-relations
3ananue aus aynupoBanusa Ne5 «Relationship-building» (anrauiickuii A3bIK)
AYIII/IO?)aHI/ICB 1 3a1aHUC I[OCTyl'IHBI I10 CCBIJIKC:
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/relationship-building
3ananue 1A ayquposanusa Ne6 «\Work burnout» (anramiickuii A3bIK)
Ay,ZII/IO?)aHI/ICL " 3a1aHUC JIOCTyHHBI I10 CCBIJIKC:
https://learnenglish.britishcouncil.org/business-english/podcasts-for-
professionals/work-burnout
3ananue pis ayauposanus Ne7 «Au bureau : compte rendw» (ppanny3ckuid
SI3BIK)
Ay,ZII/IOSaHI/ICL N 3a1aHUC JOCTYITHBI I10 CCBIJIKC!
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/au-bureau-compte-rendu.html
3ananue aaa aynupoBanus Ne§ «Le pot de départ» (ppanHny3ckuii s3bIK)
Ay,ZII/IOSaHI/ICL N 3a1aHUC JOCTYITHBI I10 CCBIJIKC!
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/affaires-pot-de-depart. html
3amanue 1s aynuposanus Ne9 «Changer ses dates de vacances»
(ppanHny3ckuii sI3bIK)
Aynro3anuch U 3aJaHU€ TOCTYIHBI MO CCHUIKE:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/changer-ses-dates-de-
vacances.html
3ananue s aynuposanus NelQ «Entretien d’embauche pour un job dans un
camping» (¢ppaHIy3CKHii A3BIK)
AYI[I/IOBaHI/ICB 1 3a1aHUC I[OCTYHHI)I I1I0 CCHIJIKEC:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/entretien-dembauche-pour-un-
job-dans-un-camping.html
3ananue 1ia ayauposanusa Nell «Travail étudiant — dialogue FLE»
(ppaHny3cKuUil A3BIK)
AYI[I/IOBaHI/ICB 1 3aJ1aHUC I[OCTyrIHI)I I10 CCHIJIKEC:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/travail-etudiant-dialogue-fle.html
3ananme nus ayaupoanusa Nel2 «Accueil client 7/7 — francais des affaires»
(bpanny3cknii si3bIK)
AYI[I/IOSaHI/ICB 1 3a1aHUC I[OCTYHHBI I10 CCBIJIKC:
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/accueil-client-77-francais-des-
affaires.html
3aganue nias ayaupoanusa Nel3 «Mehr Geld» (Hemenkmii si3bIK)



https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/au-bureau-compte-rendu.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/affaires-pot-de-depart.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/changer-ses-dates-de-vacances.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/changer-ses-dates-de-vacances.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/entretien-dembauche-pour-un-job-dans-un-camping.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/entretien-dembauche-pour-un-job-dans-un-camping.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/travail-etudiant-dialogue-fle.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/accueil-client-77-francais-des-affaires.html
https://www.podcastfrancaisfacile.com/dialogue/accueil-client-77-francais-des-affaires.html

AYI[I/IOSaHI/ICB " 3aJaHUC JOCTYIIHBI ITO CCBLIKC!
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/mehr-geld
3ananue s aynuposanus Nel4 «Ich bin dal» (memeunkuii si3pIK)
AYI[I/IOSaHI/ICB " 3aJaHUC JOCTYIIHBI 11O CCBIJIKC!
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/ich-bin-da
3ananue s aynupoBanusa Nel5 «Computer, Apps und Co: ein Gesprach im
BUro» (Hemenkuii si3bIK)
AYI[I/IOSaHI/ICB 1 3a1aHUC TOCTYIIHBI IO CCBLIKE:
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/computer-apps-und-co-ein-
gespraech-im-buero
3ananue aus ayaupoBanne Nel6 « Small Talk: Was reden wenn der Chef im
Aufzug steht?» (Hemenkuii A3bIK)
AYIII/IO?;aHI/ICB N 3a1aHUC NOCTYIIHBI B AYIUTOPUHN.
3ananue 1 aynuposanus Nel7 «Die Vorstellung» (Hemenkuii A3bIK)
Ay,ZII/IO?;aHI/ICI) " 3a1aHUC JOCTYIIHBI B aYIUTOPUHN.
3ananue 1ia aynuposanusa Nel8 «Das Telefonat mit der Firma ASA»
(HeMenKuUii A3bIK)
Ay,ZII/IO?;aHI/ICI) " 3a1aHUC JOCTYIIHBLI B ayIUTOPUHN.

3.3 KommieKkT cueHapueB 1eJ10BbIX HTP

Bce nenoBbie Urpsl mpoBOJSATCS HAa MHOCTpaHHOM s3bike. [loapoOHBIe crieHapuu
JIEJNIOBBIX UTp TpejacTaBieHbl B DOHE OIIEHOYHBIX CPEJCTB MO JUCHUIUIMHE Ha
Kadenpe UHOCTPAHHBIX S3BIKOB.

Cuenapuii j1es10B0ji (pojieBoi) Urpbl Nel (AHIJIMHCKU A3BIK)

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.”

CueHapuii e10Boii (pojieBoil) Urpbl Ne2 (AHIJIMHCKUH A3BIK)

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.”

CueHapuii n1es10Bo¥ (poseBoii) urpbl Ne3 (AHIJITHHCKUH A3BIK)



https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/mehr-geld
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/ich-bin-da
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/computer-apps-und-co-ein-gespraech-im-buero
https://www.deutsch-perfekt.com/deutsch-hoeren/computer-apps-und-co-ein-gespraech-im-buero

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.
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’1l be less than half an hour.”

Cuenapmii 1ej10B0ji (poJieBoii) Urpbl Ned (AaHIVIMIHCKHM 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.”

CueHapuii 1es10B0oji (pojieBoi) Urpbl NeS (AHIIMHCKHUM SI3BIK)

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 I would classify this as an emergency.”

Cuenapuii 1e0B0oM (PoJieBoii) MTrpbl Ne6 (AHIINHCKHUI SI3bIK)

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.”

Cuenapmii 1ej10BoM (poJieBoii) Mrpbl Ne7 (AHIJIMHCKHII 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.

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’ll find a way to get through this.”

Cuenapmii 1e10B0M (poJieBoii) Urpbl Ne§ (aHIIMIiCKHIM I3bIK)

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 1es10Boii (pojieBoi) Urpbl Ne9 (aHIVIMICKMH 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 nes10B0oii (pojieBoii) MIrpbl 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 nes10Boii (pojieBoil) Urpbl Nell (AHTJIMHCKHH 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?”




Cuenapmii 1ej10B0O# (poJieBoii) Urpbl Nel2 (aHIVIMIHCKHM SI3bIK)

Situation: Prices are going up, but your salary is still the same. You need to ask your boss for a
raise.

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%.

Cuenapmii 1ej10B0M (poJjieBoii) urpbl Nel3 (aHIIMiiCKHM I3bIK)

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 aes10Boii (pojieBoi) Urpbl Nel4 (AaHIJIMHCKUN A3BIK)

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 1ey10Boi (posieBoii) MTpbI Nel5S (AaHIJIMICKMH 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.”




Cuenapmii 1e10B0M (poJieBoii) urpbl Nel6 (aHIIMIICKHM I3bIK)

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
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.”

Cuenapuii aes10Boii (pojieBoi) Urpbl Nel8 (AaHIJIMHCKU A3BIK)

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 ae0Boii (pojaeBoil) urpbl Nel8 (dbpanuy3ckmii si3bIK)

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

Eléve A: Vous étes Alan. Vous devez expliquer & votre patron pourquoi vous étes en retard.
Vous voudrez peut-étre 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 suggerées:

"Je suis désolé d'étre en retard.”

"Cela ne se reproduira plus.”

"Ce comportement ne peut pas continuer.”

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

Cuenapuii 1es10B0oi (pojeBoii) Mrpbl Nel19 (bpaHuy3ckuii si3bIK)

Situation. Jérdme 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?”

"Je crois qu'il en a déja un.”

Cuenapmii ne10B0oi (poJjieBoii) urpbl Ne2( (bpaHuy3cknii i3bIK)

Situation. Vous venez travailler un jour et remarquez une voiture colteux dans le parking pour
personnes handicapées de l'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 lI'un des employés, 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 étes pressé pour une réunion importante.

Phrases suggérées:

"Excusez-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.”

Cuenapmii ne10B0oM (poJjieBoii) urpbl Ne21 (bpaHuy3ckmii i3bIK)

Situation: Récemment, lors d'un voyage d'affaires, vous avez séjourné deux nuits a I'Hotel
Fortuna au colt de 200 $. Vous souhaitez récupérer les frais auprés de votre entreprise.
Cependant, vous avez perdu le recu. 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 sociéete sait que vous avez sé¢journé a I'hétel.

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

Phrases suggerées:

"J'espere 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.”

Cuenapuii jes10Boii (pojaeBoi) Urpbl Ne22 (dbpaHiy3ckmii si3bIK)

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 l'aider. Mais d'abord, il doit obtenir la
permission de son patron.

Eléeve 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 suggerées:

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

" Elle est trés bouleversée.”

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

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

Cuenapuii nes10Boii (pojieBoil) urpbl Ne23 (dbpaHuy3ckuii si3bIK)

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 I'employé de banque. 1l 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?”

"Je crains que cette zone soit restreinte.”
"Je suis juste ici pour voir un ami.”

"Je ne fais rien de mal.”

Cuenapmii 1ej10B0oM (poJjieBoii) urpbl Ne24 (bpaHuy3cKkmii i3bIK)

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

Eléve A : Parlez & 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 probleme 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.”

Cuenapmii 1e10B0M (poJjieBoii) urpbl Ne25 (bpaHuy3cKknii i3bIK)

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 I'employé.

Phrases suggerées:

“D'ou venez-vous?”

"Que fait exactement votre entreprise?”’

"Avez-vous travaillé ici trés longtemps?”

"Comment vont les affaires de nos jours?”

Cuenapuii jae10Boii (pojeBoi) Urpbl Ne26 (dbpaHuy3ckmii si3bIK)

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

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

Phrases suggerées:

"Une fagon de réduire les cofits est...”

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

"Tous les voyages en avion devraient €tre en classe économique.”

"Beaucoup d'argent est gaspillé...”

CueHnapuii ie10Boii (poJeBoii) nrpbl Ne27 (dbpaHIY3CKHii A3BIK)

Situation : Vous travaillez pour une entreprise de taille moyenne. VVotre patron vous a demandé,
a vous et a votre (vos) partenaire(s), de trouver des idées pour aider l'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
colteuses!

Phrases suggerées:

"Quelqu'un a-t-il des suggestions?”

" Nous utilisons beaucoup trop de papier.”

"Certains employés gaspillent beaucoup d'électricité.”

" Qu'arrive-t-il a nos ordures?”

Cuenapwmii nej10Boi (poJieBoii) urpbl Ne28 (hpaHiy3cKHii A3bIK)




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 I'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.”

CueHapuii es10B0o# (poJieBoid) urpbl Ne29 (hpaHuy3cKui 3bIK)

Situation: Les prix augmentent, mais votre salaire est toujours le méme. VVous 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 I'employé jusqu'a présent a été
adéquat, mais pas exceptionnel.

Phrases suggerées:

" Puis-je vous demander quelque chose?”

"J'ai terminé tout le travail qui m'a été donné.”

" Nous apprécions vos contributions en tant qu'employ¢.”

"Je crois que nous pouvons vous donner une augmentation d'environ 5%.

Cuenapuii 1e0Boii (pojeBoi) urpbl Ne3() (HeMelKHii sI3bIK)

Rollenspiel ,,Bewerbung®.

Hier geht es um das personliche Gesprach bei einer Bewerbung. Drei lhrer Kollegen haben sich
um die Stelle als Stellvertreter des Personalchefs beworben. Die anderen Teilnehmer
ubernehmen die Rolle des Geschaftsfihrers, 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
fur einen der drei Bewerber.

Einige Einzelheiten Uber 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 Kaufhaus Leiter der
Verwaltungsstelle

* Berufserfahrung: (5 Jahre) Personalwesen (8 Jahre) Marketing (15 Jahre) Jugendpflege

* Ausbildung: Bankkaufmann Dipl.-Kfm. Sozialarbeiter

Cuenapuii 1esioBoi (poJieBoii) urpbl Ne31 (HeMenKuil I3bIK)
“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 hinterldsst eine Nachricht auf dem Anrufbeantworter und bittet um Ruckruf. Der
zustandige Mitarbeiter hort die Nachricht ab und ruft zuriick.

Die Rollen:

* ein Praktikant / eine Praktikantin

» der zustindige Mitarbeiter / die zustdndige Mitarbeiterin
SZENARIOVERLAUF

SCHRITT 1: Telefonat eine Information auf dem Anrufbeantworter hinterlassen
SCHRITT 2: Telefonat sich persénlich krankmelden



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

» die wichtigsten Informationen zu einer

Anrufbeantworter hinterlassen.
* sich (schriftlich) krankmelden und iiber das Thema Krankheiten sprechen.
« ein formales Telefongesprich mit dem Vorgesetzten flihren.

* 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 kénnen 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 Ihr Biro. Dort haben
sie eine wichtige Nachricht von Ilhrem
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

Thr 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 lhr Biro
kommen, sehen Sie die Telefonnotiz und
erinnern sich daran, dass Sie Herrn/Frau ...
noch zurtickrufen missen. 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 finf Arbeitstage.
Nach dem Arztbesuch haben Sie Zeit,
Herrn/Frau ... die gewiinschte E-Mail zu
schreiben.

IHRE AUFGABE

Schreiben Sie eine E-Mail an Herrn/Frau

* Von wann bis wann hat der Arzt Thnen
eine Krankmeldung gegeben?

» Fragen Sie, ob Sie das Praktikum um
diese finf Tage verlangern kénnen.

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 Sie die E-Mail
bekommen haben.

e Schreiben Sie, dass der Praktikant das
Praktikum gerne um finf Tage verlédngern
kann.

* Wiinschen Sie gute Besserung.

CueHapuii n1e10B0¥ (poJsaeBoii) urpbl Ne32 (HeMelKHui A3bIK)

w»Lachs brauchen wir auch®“ — Ware flir ein Restaurant bestellen

Die Situation




Die Kochin und Besitzerin des Restaurants ,,Mama Mia“, Maria Sabatini, bestellt Lebensmittel
beim GrofBhéndler , .Frisch und Schnell”. Der Vertriebsleiter, Peter Werner, informiert sie, dass
nicht alle Lebensmittel vorratig 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 fir das Missverstdndnis und bietet als Entschédigung eine
ErmaRigung fur die gelieferte Ware an. Spater 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 Grof3handel ,,Frisch und Schnell®.
SZENARIOVERLAUF

SCHRITT 1: Telefonat Lebensmittel fir ein Restaurant bestellen / eine Bestellung
entgegennehmen

SCHRITT 2: Kundengesprach sich uber eine falsche Bestellung beschweren / auf die
Beschwerde reagieren

SCHRITT 3: Telefonat die Beschwerde an den Vorgesetzten weitergeben und
Losungsmaoglichkeiten besprechen

SCHRITT 4: Kundengesprach/E-Mail dem Kunden ein Angebot machen / dem Angebot
zustimmen

Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer kénnen

» 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 Lésungen 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 mussen die Ware fiir | LebensmittelgroRhandels

die ganze Woche bestellen. | Frisch & Schnell“. Eine
IHRE AUFGABE Kundin ruft an und bestellt die
. Sie rufen die | Ware fir 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, Maohren, | (Bezeichnung, Anzahl,
Salatkopfe, Sahne, | Anmerkungen/Frist,

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

» Fragen Sie nach der | * Es ist nicht genug Lachssteak
Qualitat, weiteren guten | vorrdtig. Fragen Sie, ob als
Angeboten und maglichen | Alternative Lachsfilet
Rabatten. akzeptabel wére.

* Sagen Sie, dass die Ware | = Fragen Sie nach dem




bis zum n&chsten Morgen
um 10 Uhr geliefert werden

Liefertermin.
* Versprechen Sie die beste

soll. Qualitdt und eine schnelle
Lieferung.
Schritt 2: | DIE SITUATION - DIE SITUATION
Kundengesprach | Sie warten seit  zwei Sie sind Claudius Bolek, der
Stunden auf die Lieferung. Lieferwagenfahrer des
Als der Fahrer, Claudius Lebensmittelgrof3handels
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 spater als besprochen zum
» Uberpriifen Sie die Ware Restaurant ,,Mama Mia“. Bei
auf  Vollstandigkeit und der Uberpriifung der Lieferung
Qualitat. Etwas stimmt stellt sich heraus, dass etwas
nicht. Ihnen fallt auf, dass nicht stimmt. Die Kundin,
einige bestellte Maria Sabatini, ist unzufrieden
Lebensmittel fehlen und reagiert sehr witend auf
(Sahne, Spaghetti), und Sie.
statt Lachssteaks wurden IHRE AUFGABE
Lachfilets geliefert. + Begriilen Sie die Kundin,
AulBerdem sind die entschuldigen Sie sich fir die
Tomaten nicht reif. Verspatung.
* Beschweren Sie sich bei * Fragen Sie, wo Sie die Ware
Claudius Bolek. hinstellen kénnen.
* Vergleichen Sie die Lieferung
mit dem Lieferschein und
sagen Sie, dass einige Produkte
(Sahne, Spaghetti) nicht in der
Liste sind.
+ Sagen Sie, dass Sie Ilhren
Vorgesetzten, Herrn Werner,
kontaktieren, um das
Missverstandniszu 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 dafur! Der
Lieferwagenfahrer,  Claudius
Bolek, ruft Sie an und erklart,
dass die Lieferung schief
gelaufen ist. Er mdéchte wissen,
ob er der Kundin eine
Ersatzlieferung und eventuell
auch einen Rabatt anbieten
kann.

IHRE AUFGABE

* Sagen Sie, dass Sie zuerst die
Bestellung prifen missen. (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
liefern kénnen ...).

* Schlagen Sie wvor, die
fehlenden Lebensmittel mit der
nachsten Lieferung zu bringen

um mit ihm zu klaren, was Sie
tun  konnen, 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 konnen.

» Fragen Sie auch, ob Sie der
Kundin einen Rabatt, z. B.
10%, auf die gelieferte Ware
geben kdnnen.

* Sagen Sie, dass Sie heute

wohl erst spater mit der
Nachmittagslieferung  starten
koénnen.

 Verabschieden Sie sich.




und der Kundin 10% Rabat
anzubieten.
* Verabschieden Sie sich.
Schritt 4: | DIE SITUATION DIE SITUATION DIE SITUATION
Kundengespréch | 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, kléren Sie die Situation
Chef  gesprochen  und | Telefonat eine E-Mail, in der | mit Frau Sabatini.
erklart Ihnen, warum die | Sie sich nochmals fir den | IHRE AUFGABE
Lieferung nicht korrekt | Fehler entschuldigen und ihr | « Beruhigen Sie Frau Sabatini
war. fur die néchsten Lieferungen | und entschuldigen Sie sich
IHRE AUFGABE einen speziellen Rabatt geben. | nochmals fir 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 fur das | * Sagen Sie ihr, dass Sie wegen
Angebot, bitten Sie aber | Missversténdnis. des Missverstandnisses alle
darum, die fehlenden | « Versprechen Sie, dass so | Produkte der Lieferung 10%
Artikel noch heute zu | etwas nicht wieder vorkommt. | ginstiger bekommt.
liefern. * Bieten Sie Frau Sabatini 3% | * Sagen Sie zu, dass Sie auch
* Verabschieden Sie sich. Rabatt auf alle in diesem | heute noch — aber erst am
Monat bestellten Waren an. frihen Abend — die fehlenden
Produkte liefern kdnnen.
» Verabschieden Sie sich.

CueHnapuii 1eJ1oBoii (poJieBoid) urpbl Ne33 (HeMenKHu# A3BIK)
,Drinnen & Draufien® — Bewerbung als Verkauferin

Die Situation

Sabine Mdller ist auf Stellensuche. Von Beruf ist sie Verkduferin. In ihrer Freizeit wandert sie
gern in den Bergen. Im Internet-Stellenmarkt der Siddeutschen Zeitung findet sie eine
Stellenanzeige, die sie sehr anspricht. Es wird eine Verkauferin / ein Verké&ufer fur ein Geschaft
gesucht, das auf sportliche Bekleidung spezialisiert ist. Sabine Mdller hat noch einige Fragen
und ruft den Ansprechpartner, Marco Laufenberg, an. Sie kann ihre Fragen klaren und bewirbt
sich auf die Stelle.

Da sie keine Ruckmeldung auf ihre Bewerbung bekommt, ruft sie nach zwei Wochen noch
einmal bei Marco Laufenberg an. Er erklart ihr, dass es leider zu einer Verzégerung gekommen
ist, denn krankheitsbedingt konnten die eingehenden Bewerbungen nicht schneller bearbeitet
werden. Seit heute steht aber fest, wer zu einem Gespréach eingeladen werden soll. Sabine Mdller
hat Glick: Sie gehort zu den Ausgewéhlten. So kann sie gleich mit Marco Laufenberg einen
Gesprachstermin vereinbaren.

Sabine Miller kommt zu dem vereinbarten Gesprachstermin zu der Firma. Sie ist nervos und
Marco Laufenberg steht unter Zeitdruck, da er an diesem Tag mehrere Gesprache flihren will.
Das Vorstellungsgesprach lauft insgesamt gut. Sabine Millers Aufregung ist schnell vorbei und
sie kann ihre Kompetenzen gut darstellen.

Marco Laufenberg hat den Eindruck, dass Sabine Miiller gut zu der Stellenausschreibung passen
wirde. Am Ende des Gesprachs sagt er, dass spatestens 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 Geschaftsfuhrer, der die
Entscheidung bestatigen muss, war unerwartet auf Geschéftsreise. Marco Laufenberg freut sich,
dass Sabine Miller Initiative zeigt, ihn anruft und bei ihm nachfragt. Jetzt ist er sich sicher, dass
sie an der Stelle wirklich interessiert ist.

Der Geschaftsflhrer ist nun zurtick — und welch ein Gliick — er stimmt der Einstellung von
Sabine Miller zu.

Die Rollen




Sabine Mller ist Verkauferin, Bewerberin. Frau Muller ist sportlich und wandert gern.

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

SCHRITT 1: Telefonat sich uber ein Stellenangebot informieren

SCHRITT 2: Telefonat sich nach dem Stand des Bewerbungsverfahrens erkundigen

SCHRITT 3: Vorstellungsgesprach 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 kdnnen
« eine Stellenanzeige verstehen und miindlich darauf reagieren.
* sich am Telefon vorstellen.
* Informationen erfragen.

* auf Nachfragen antworten.

» auf Fragen eingehen.

* Verzogerungen im Arbeitsablauf erkldren und sich dafiir entschuldigen.
* sich in einem persOnlichen Vorstellungsgesprich prasentieren.

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

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

ROLLENKARTEN

Sabine Miiller

Marco Laufenberg

Schritt 1: Telefonat

DIE SITUATION

Sie sind Sabine Mdiller aus Miinchen
und arbeiten schon seit finf Jahren als
Verkéuferin in einem Geschéft, das
modische Kleidung fir die &ltere Dame
anbietet. Die Arbeit macht Ihnen SpaRB,
aber Sie mochten gerne auch mit
jungeren Kunden zu tun haben. In lhrer
Freizeit wandern Sie sehr gerne in den
Bergen, deshalb spricht Sie die
Stellenanzeige eines Herstellers an, der
Sportkleidung anbietet und fiir seinen
Laden ,Drinnen & Drauflen” in
Minchen eine Verkduferin sucht. Sie
kénnen frihestens 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
lhre  Fragen zu  kldren  und

herauszufinden, ob es fir Sie sinnvoll
ist, sich auf die ausgeschriebene Stelle
zu bewerben. Sie wollen das Gesprach
auch dafur 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 ,,Verkdufer/in im

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 Muller,
eine  Verkauferin, die sich fur die
ausgeschriebene Stelle interessiert. Sie sind
fur die Einstellung neuer Mitarbeiter bei der
Firma ,,.Drinnen & DrauBlen” zustindig, die
sportliche Kleidung anbietet, und suchen
dringend noch Verkdufer/innen fur die
Eroffnung Tlhres ,MiinchenStores Mitte
September. Am wichtigsten ist Ihnen dabei,
dass die Bewerber qualifiziert sind,
Verkaufserfahrung und einen Bezug zu Sport
haben. Fremdsprachenkenntnisse wéren gut,
mussen aber nicht sein.

IHRE AUFGABE

* Fragen Sie, warum Sabine Miiller bei Thnen
anruft.

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

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

e Ermuntern Sie Sabine Miiller, sich bei
Ihnen zu bewerben.




Store Miinchen* zu beantworten.

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

» Erzahlen Sie ihm, dass Sie einen
Englischkurs an der VHS Minchen
besuchen mdchten.

e Erzdhlen Sie ihm von Thren
Erfahrungen im Textileinzelhandel.
 Fragen Sie ihn, ob Sie auch erst im
Oktaber beginnen kénnen.

Schritt 2: Telefonat

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

nach lhrer Bewerbung haben Sie immer
noch nichts gehért und rufen den
zustandigen  Ansprechpartner, Marco
Laufenberg, an. Er teilt Ihnen mit, dass
Sie nun zum Vorstellungsgesprach
eingeladen werden.

IHRE AUFGABE

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

. Fragen Sie, ob die
Bewerbungsunterlagen  angekommen
sind und vollstandig 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
verzdgert. Eine Bewerberin, Sabine Muiller,
ruft an und fragt nach ihrer Bewerbung.
Zufallig gehort sie zu den ausgewahlten
Kandidatinnen und Kandidaten, die zum
Vorstellungsgesprach eingeladen werden.
IHRE AUFGABE

* Entschuldigen Sie sich fiir die Verzogerung
und erkléren Sie den Grund dafur.

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

* Laden Sie Sabine
Vorstellungsgesprach ein.

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

Miiller zum

Schritt
Vorstellungsgesprach

3:

DIE SITUATION

Herzlichen Glickwunsch! Sie sind zu
einem Vorstellungsgespréach eingeladen
worden.

IHRE AUFGABE

Bereiten Sie sich bitte sorgféltig auf
dieses Gesprach vor. Hier sind einige
Ideen flr Fragen, die Sie wahrend des
Vorstellungsgesprachs stellen kénnen:
 Die genaue Beschreibung des
Aufgabengebietes

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

* Warum haben Sie sich bei uns
beworben?

» Was wissen Sie schon Uber unser
Unternehmen?

* Haben Sie schon Erfahrungen im
Verkaufshbereich  Mode und Sport
gesammelt?

» Wie wiirden Sie sich charakterisieren?
» Was sind Thre besonderen Stirken? /
Was sind lhre Schwachen?

. Wie reagieren
anspruchsvolle/schwierige
oder Kunden?

» Welche Hobbys haben Sie?
* Was machen Sie in Threr Freizeit am

Sie auf
Kundinnen

DIE SITUATION

Sie wollen ein Vorstellungsgesprach mit
einer Bewerberin auf die Stelle ,,Verkdufer
(m/f) in Voll- und Teilzeit* fithren. Sie heifit
Sabine Miller. Sie stehen unter Zeitdruck, da
Sie an diesem Tag mehrere Gesprache haben.
Am Ende des Gesprachs sagen Sie Sabine
Miller, dass Sie sie spatestens in einer

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

Anregungen zu den moglichen Fragen, die
Sie Frau Mdller stellen kdnnen. Formulieren
Sie dazu die passenden Fragen:

* Griinde fir die Bewerbung

* Erwartungen an die Stelle

* Erfahrung im Verkaufsbereich Mode und
Sport

* Erkundigen Sie sich danach, was Frau
Muiller Gber das Unternehmen schon weil3.

* Fragen Sie sie nach ihren Computer- und
Sprachkenntnissen.

« Stirken und Schwéchen des Bewerbers

* Hobbys des Bewerbers

. Leistungsbereitschaft, Motivation,
Durchhaltevermdégen
* Umgang mit anspruchsvollen oder

schwierigen Kunden
* Ausdauer, Konzentrationsfdhigkeit




liebsten?

Anmerkung:  Fragen zu  lhrer
Familienplanung, sexuellen
Gewohnheiten und politischen

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

» Kommunikationsfahigkeit, Kontakt- und
Kooperationsfahigkeit

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

* Auftreten/Korpersprache

Situationen maoglichst geschickt | * Selbststandigkeit
umgehen kénnten * Sprechweise
» Kundenorientierung
Schritt 4; Telefonat DIE SITUATION DIE SITUATION
Sie hatten vor zwei Wochen ein | Vor 2zwei Wochen hatten Sie ein
Vorstellungsgespréch. Der | Vorstellungsgesprdch mit Sabine Miller.
Ansprechpartner bei der | Diese hat sich um die Stelle als Verkauferin

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,
zundchst flr sechs Monate befristet und
danach, wenn Sie sich positiv
entwickeln, mit Festanstellung.

IHRE AUFGABE

+ Sie erkundigen sich, ob die Stelle
schon besetzt ist.

* 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 bestétigen, da Sie
auf eine Rickmeldung vom Geschéftsfihrer
warten mussten. Nun ruft Frau Maller Sie an
und fragt nach der Stelle. Sie kénnen ihr
mitteilen, dass sie die Stelle bekommt.

IHRE AUFGABE

* Begriilen 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.

3.4 O6pa3en TekcTa HA NEePEBOJI C AHTJIMICKOrO SI3bIKA HA PYCCKUi

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

3.5 O0pa3sen TekcTa Ha ePeBO € (PPAHIY3CKOT0 SI3bIKA HA PYCCKMI SI3BIK

La competitivite francaise ne s’est pas amelioree I’an passe

Il existe deux facons de lire les chiffres du commerce extérieur francais pour
2014 publiés ce vendredi matin par le quai d’Orsayl . D’un co6té, le déficit
commercial se réduit. Il est passé de 60,8 milliards d’euros en 2013 a 53,8
milliards 1’an passé. En trois ans, il a reculé de 30 %, c’est a dire de 20 milliards
d’euros.

Et il y a I'autre c6té, moins positif. Cette réduction du déficit s’explique
intégralement par la baisse du prix du petrole, engagée depuis 1’été dernier. La
facture énergétique de I’Hexagone a chuté de 11 milliards d’euros. Mais, hors
pétrole et matériel militaire, le déficit commercial s’est accru, passant de 12,4
milliards d’euros en 2013 a 16,7 milliards d’euros 1’an dernier.

Un certain nombre de secteurs ont connu des performances moins bonnes
que celles auxquelles nous sommes habitués. Ainsi, la pharmacie, une des forces
traditionnelles francaises, a vu son excédent commercial se réduire de 2,7 milliards
d’euros a 1,9 milliard d’euros en 2014, car la France a importé de nombreux
traitements contre 1’hépatite C, trés chers. De méme, 1’agroalimentaire a vu son
excédent commercial reculer en 2014. Les exportations de céréales ont chuté en
valeur en raison de la baisse des prix et les exportations de vins et spiritueux en
direction de la Chine et d’Inde ont été faibles.

A I'inverse, le secteur aéronautique et spatial a vu ses exportations grimper
de 2,5 % I’an passé, tout comme la chimie. Plus étonnant, les ventes de textile et
d’habillement a I’étranger ont crii de 4,6 %.

Sur 2015, les chiffres du commerce extérieur devraient étre un peu meilleurs
graice a D’amélioration de la conjoncture chez nos principaux partenaires
commerciaux et a la stratégie de réduction du codt du travail mise en place par le
gouvernement. Mais, dans ses prévisions, jeudi, la Commission européenne n’était
pas trés optimiste. « Le rebond prévu de la demande mondiale aura un impact



positif sur les exportations en 2015, et la dépréciation continue de [’euro
permettra de réduire le rythme des pertes de parts de marché a [’exportation »,
écrivent les économistes de la Commission. En conséquence, « le commerce
extérieur continuera a peser sur la croissance du PIB en 2015 et 2016, puisque la
hausse de la demande domestique entrainera une progression des importations »,
concluaient-ils.

Les Echos, 2015

3.6 O0pa3zen TekcTa IS MePeBOJA C HEMEINKOI0 A3bIKA HA PYCCKM SI3bIK

Marketing

Marketing war zundchst nichts anderes als die Lehre vom Warenabsatz.
Vorrangige Bedeutung hatten dabei das industrielle Vertriebswesen, die Werbung
und die Marktforschung. In neuerer Zeit hat sich dieser Begriffsinhalt geandert.
Marketing zeichnet sich durch eine schopferische, fast aggressive Note aus. Die
Grunde dafur liegen einerseits beim Markt, andererseits bei den Unternehmungen.
Ein wesentlicher Faktor ist die Verscharfung der Konkurrenz, die u. a. auf den
schrittweisen Abbau der Zélle und anderer Handelshemmnisse sowie die Offnung
der Markte flr auBRereuropaische Anbieter zurtickzufiihren ist. Bemerkenswert ist
dabei, dal3 die Bedurfnisse einem immer schnelleren Wandel unterliegen. Dieser
ProzeR wird von der Unternehmerseite insofern gefdrdert, als der rasche
wissenschaftliche und technische Fortschritt, der seinerseits das Ergebnis
zunehmender Aufwendungen, verstarkter Mechanisierung und Automation der
Produktionsprozesse sowie nachhaltiger Verbesserung der Betriebsorganisation ist,
auf die Verkirzung der sogenannten Lebenszyklen der Produkte hinwirkt. Die
Unternehmen geraten dadurch in die Zwangslage, dal} sie die Amortisation
vergleichsweise hoherer produktgebundener Investitionen und sonstiger
Umristungsaufwendungen in kurzer Zeit Gber mdglichst groRe Produktionsserien
erreichen mussen. All diese Faktoren tragen zu einem Angebotsdruck bislang
unbekannten Ausmales bei. Diese Entwicklungstendenzen werden sich in der
Zukunft mit Sicherheit verstdrken. Trotz steigenden Lebensstandarts der
Bevolkerung dirfte es, wie leicht einzusehen ist, immer schwieriger werden, dieses
(Uber-) Angebot abzusetzen.

Das Marketing beginnt bereits mit der Erforschung der Bedirfnisse und der
Planung der Produkte. Dabei sind die Absatzerwdgungen allen anderen
vorgeschaltet. Bei diesen Bemihungen geht es indessen nicht nur darum, offen
geduRerten und deutlich empfundenen Wiuiinschen der Verbraucher und Verwender
gerecht zu werden. MarkterschlieBung impliziert, ja fordert geradezu, dal} die
Waunschvorstellungen ermittelt werden, die noch im Unterbewultsein oder
Unterbewul3tem schlummern. Daher sind hier der Absatz- und Motivforschung
groBe Aufgaben gestellt, weil deren systematische Anwendung h&ufig
gewaéhrleistet, dal sogenannte Marktnischen mit einer gewissen Zwangslaufigkeit
entdeckt werden.

Neben der MarkterschlieBung ist das zweite Hauptanliegen des Marketings
die Marktsicherung und Marktausweitung. Eine Unternehmung erschlief3t fiur ein



bestimmtes Produkt neue Absatzmdoglichkeiten, sei es, dal sie in neue
Absatzgebiete vordringt, sei es, dal’ sie neue Verbraucherschichten innerhalb ihres
Absatzgebietes erfal3t, oder — wie z. B. in der Kunststoffindustrie tblich — neue
Verwendungszwecke fur ihre Erzeugnisse entdeckt.

Da der Markt jedoch einem fortwéhrenden Wandel unterworfen ist, sind die
Unternehmungen zu erreichen bestrebt, daR Reaktionsmdglichkeiten der
Konkurrenten so weit wie mdglich hinausgeschoben werden. Dies ist der Grund
dafir, daB stdndig neue Produkte, die einen gewissen Vorsprung zu sichern
versprechen, entwickelt, andere dagegen aufgegeben werden, deren sich die
Konkurrenten bereits «beméchtigt» haben. Vielfach gehen die Unternehmungen
den Weg der Diversifizierung, d. h. sie versuchen, auf mehreren Gebieten tatig zu
sein.

In den Kreis dieser Bemihungen gehoért auch der Ausbau der
absatzpolitischen Instrumente und deren breite Auffacherung, so z. B. die
Vermietung von Investitionsgutern anstelle des Verkaufs (Leasing).

3.7 O6pa3en KOHTPOJIBHOW PadoOThHI
AHIINACKMH SI3BIK

|. IlepenuunTe W NMUCBMEHHO TNepeBeINTe HA PYCCKUiIl SA3BIK CJeayIOlHe
npeasioxkenusi. I[loMmuuTe, 4T0 00BEKTHBIA U CYOLEKTHBIH MHPUHUTHUBHBbIE
000pOTHI COOTBETCTBYIOT NPUAATOYHBIM NPEIJI0KEHHUAM.

1. The shareholders expected the profit to be distributed at the end of the year.

2. The manager believes the terms of payment to be acceptable.

3. The goods are likely to arrive in a month.

Il. Ilepennmure W  NHUCBLMEHHO  TepeBeIUTe HA  PYCCKHIl fI3BIK
cjeaymonue npeaiokeHusa. O0Oparure BHUMaHHe HA NeEPeBOA 3aBUCHUMOI0 U
HE3aBHCHMOI0 (CAMOCTOSITEJILHOT0) IPUYACTHHIX 000POTOB.

1. Many new industrial enterprises producing mainly consumer goods will
be put into operation in our country.

2. We expect to receive all the materials ordered during the first half of the year.

3. Consumer goods production has increased considerably, more fabrics, knitwear
being produced.

I1l. IlepenumiuTe 1 NMUCHLMEHHO TNepeBeAUTE HA PYCCKHH SI3BbIK CJeXyIOIIHe
NpeaJad0KCHHUS. OﬁpaTnTe BHHMAaHHE¢ Ha TO, KaK IIE€PeBOAATCH YCJI0OBHBIC
NpeaI0KeHHs.

1 .They would have signed the contract yesterday, if they had been satisfied with
the results of the tests.

2. If we received the reply tomorrow, we should start negotiations next week.

3. If you accept our terms of payment, we'll deliver our machines in 10 days.

IV. IlpouuTaiitTe m ycTHO mnepeBeauTe ¢ 1-ro mo 4-ii ad3ambl TeKCTA.
IlepenumuTe 1 NMCbMEHHO nepeBeauTe 1, 2 u 3 ad3anbl.

V. IlpouuTaiiTe 4-ii a63am TeKCTa M OTBeTbTe NMUCbLMEHHO Ha CJeAYyIOIIMH
BOIIPOC:

When does marketing become too costly?



THE NATURE OF MARKETING
[1] Marketing is the performance of business activities that direct the flow of goods
and services from producer to consumer or user. Simply to produce a product is not
enough; the product must be transported, stored, priced, advertised and sold before
the satisfaction of human needs and wants. Marketing is the whole process of
having the right product, at the right time, in the right place and bringing a mutual
benefit to customer and vendor. Marketing activities range from the initial
conception and design of the product to its ultimate sale, and account for about half
the cost of the product. Customers benefit by having what they want, when and
where they want it. Vendors benefit by making a profit. The greater the benefits
customers receive, the more frequently they will trade with the business that
provides them.
[2] You are engaging in marketing when you; design or develop a product or
service; transport and store goods; provide a variety of choice; buy in large
volumes and sell them by item; install, service, repair, instruct; update and
improve.
[3] Marketing is the Four Ps - the product, the place, the price and the promotion.
But most of all, marketing is research; finding out who the customers are and what
they need.
Successful vendors never forget that benefit lies in the customer's perception, not
in the vendor’s. Marketing is asking the question "Who will buy my product or
service?
[4] Although many critics claim that the cost of marketing is too high, an analysis
of the marketing functions does not bear this criticism out. Rather than think of the
cost of marketing, one should consider the value added through marketing.
Marketing becomes too costly only when its cost exceeds the value it adds.
[losicHEeHUsI K TEKCTY:
to range from ... t0 - HauuHaeTcH ..... Y 3aKaHYHUBACTCS
a variety of choice - accoprument
does not bear these criticisms out - He moaTBepKaaeT TaKOH KPUTHKH
rather than — npexxue uem

DpaHUYy3CKUM A3BIK

|. llepeBenute. HazoBuTe PyHKIMIO BbII€JTCHHBIX CJI0B:

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 tres 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.

I1l. 3anonHuTe JIaKyHBI JAHHBIX TMpPelJI0KEeHUH, BbHIOPAB MOAXOAsIIee IO
CMBICJIY CPEACTBO CBA3H U3 JAaHHBIX BbBIIIC CJIOB. l'[epeBezmTe NMPCAJOKCHUA.



Le minitel, le télegramme, 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 mesersde .

2. 1l vous faut transmettre a votre chef des informations recus 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. - Il
faut se servir de :

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. — VVous vous servez de

IV. Haiigute cooTrBeTcTBUSI MekAy (PaHIY3CKMMH W PYCCKMMH
3KBUBAJICHTaAMMU.

1. Nous avons bien recu / Nous Cpoum mucpbMoM OT... Bbl cooOriaere

accusons réception de HAaM CBOM YCJIOBHS ITOCTABKH

2. Nous vous remercions de votre lettre B orer na Bame mnmcemo ot 11
par laquelle anpess

3. En réponse a / Suite a votre lettre du C  GmarogapHOCTBIO  MOATBEPIKIAEM
11 avril 2... nosrydeHue Barero nucema

4. Par votre lettre du ..., vous nous MBpI HOATBEPKIACM TTOTYICHHE

indiquez vos conditions de livraison
V. B nucbMe mnpemiokeHHUsl IepecTaBjieHbl MecTamMu. BoccraHoBuTe HX
NPaBWIbHbIN NOPAIOK MO COJEPKAHUIO. 3aNIOJTHUTE MPOIYCKH CJI0BAMMU

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 epicerie, réf. 123.
C. Grenoble, le 3 juillet 2...
D. En éspérant obtenir satisfaction dans le bref delais.
E. Il nous est ... impossible d’accepter les articles recus.
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.
VI. Ilpouurtaiite TeKCT. JlaiiTe peKOMEHAAUUM MO0 COCTABJICHHUIO
MOTHBALMOHHOIO MUchbMa (He MeHee 10 npeaioKeHnil) Mo-pyccKu:

La lettre de motivation
Selon le magazine CVVMag, 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 l'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, 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 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
guelgues 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 I'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 marche quand elle se sait challenger derriere un leader connu.)

Néanmoins, il est généralement conseillé d'éviter de livrer tous les details des
arguments positifs d'une candidature. Une bonne lettre de motivation doit éveiller
I'attention et I'intérét du lecteur, provoquer l'envie de rencontrer le candidat, mais
ne pas completement 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
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 I'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.

HeMmenkuii 13bIK

1. Hanumurte cjJoBaMH KOJHYECTBEHHbIE H npoﬁmﬂe YUCJINTCJIbHbBIC B
CJIICAYIOIIHUX NPEATOKCHUAX. Hpezmomemm MEPEBCAUTE.

1) Der Preis dieser Ware betragt 80,5 DM. 2) Fir ein Pfund bekommt man heute
DM 3.14. 3) Zahlungen in HOhe 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 Verk&ufer hat das Recht, 10% mehr oder
weniger zu liefern.
2. IlepeBeanTe cieayromme CJa0KHbIe CyIIeCTBUTEIbHBIE
der Produktionsfaktor, der Rohstoff, der Nutzeffekt, die Forschungsergebnisse, die
Arbeitskrafte, die Arbeitsproduktivitat, die Grundfrage
3. PackpoiiTe 3HaueHHe cJIeIyHOIIUX CI0BOCOYETAHUM !
1) in der Natur vorkommen; 2) fur unseren Gebrauch nutzbar machen; 3) zur
Gtererzeugung nicht gentigen; 4) die Herstellung ermdglichen; 5) um den Bedarf
befriedigen zu konnen; 6) Arbeit und Boden werden als origindre
Produktionsfaktoren bezeichnet
4. BecraBbTe BMecTo MHGuHMTHBA npuyactue II, moguepkHuTe CcKaszyemoe.
IIpennoxenus nepeseaure.
1) Wahrend 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 (prifen). 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. llomyepKHUTE COK3BI, NEePeBeANTEe CIA0KHOMOAYMHEHHbIE NMPEIJI0KEHU HA
PYCCKHH A3BIK
1) Die Schwierigkeit besteht darin, dafl 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, schlieRen wir den
Vertrag.
6. IloguepkHUTE B CJAEAYIONIUX NPEAI0KEHUAX HH(PUHUTHBHBIE TPyNNbl U
o0opoTsl. IIpeasio:kenns: nepeBeaunTe.
1) Unsere Firma hat die Ware schnell zu bestellen. 2) Ich schlage vor, tber diese
Frage einen Beschluf3 zu fassen. 3) Wir héren auf, tber diesen Punkt des Vertrages
zu diskutieren. 4) Es ist nicht leicht, die neuen Erkentnisse der Medizin schnell
einzufihren. 5) Unsere Aufgabe ist, alle Punkte des Vertrages schnell
durchzusehen. 6) Hier ist eine hohere Arbeitsproduktivitat zu winschen.
7. IlepeBeaute Bechb TeKCT YCTHO. IlMcbMeHHO mepeBeauTe U NEpPeNUIINTE
a03ans! 1,2,3:

PRODUKTIONSFAKTOREN
[1] Erst durch menschliche Arbeit werden Rohstoffe, die in der Natur vorkommen,
fir unseren Gebrauch nutzbar gemacht. Ebenso missen 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 Gutern notwendig sind.
[3] Arbeit und Boden sind zwei Produktionsfaktoren der VWL, aber sie allein
genigen zur Gtererzeugung nicht. Der Mensch braucht dartber hinaus technische
und maschinelle Hilfsmittel, die ihm die Herstellung von Konsumgitern
ermoglichen. Diese Werkzeuge und Maschinen bilden in der VWL den



Produktionsfaktor Kapital. Weiterhin werden Arbeit und Boden als originare
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 Betriebsfuhrung (Leitung, Planung, Organisation und
Kontrolle). Grundidee des Wirtschaftens ist die Tatsache, dal? die Produktivgter
(Betriebsmittel und Werkstoffe) rationell eingesetzt werden missen.

[4] Da zur Verbesserung der Produktivgiter menschliches Know-how notig ist,
spielt auch eine auf dieses Ziel ausgerichtete Ausbildung des Menschen eine
wichtige Rolle. Der Wissensstand ist folglich ein bedeutender Faktor fir die
technische Entwicklung, fur die Bereitstellung von Gitern und Dienstleistungen
und somit auch fiir den Lebensstandard der Bevolkerung eines Landes.

8. 3Has coxepxkaHMe TeKCTa, YKaKMTe HOMEP MNPAaBHJIBHOIO OTBETa HAa
cJIeAYIOIUN BONPOC:

Was ist unter einem origindaren und einem derivativen Produktionsfaktor zu

verstehen?
1) Werkzeuge
2) das Kapital

3) Arbeit und Boden
Wortschatz zum Text

1) der Bedarf HOTPEOHOCTh

2) der Beschluf3 peleHne

3) betreffen(a,o) KacaThCsl

4) die Deckung HOKPBITHE

5) einflihren(te,t) BBOJIUTH

6) der Einsatz y4acTHE

7) der Gebrauch noTpedIcHHe

8) genligen (te,t) OBITh TOCTATOYHBIM
9) die Gter Onara

10) die Herstellung IPOU3BOJICTBO, U3TOTOBJICHUE
11) der Konsum notpedyieHne

12) liefern(te,t) MOCTABIIATH

13) notwendig HEOOXOTUMBIH

14) der Preis IeHa

15) der Schaden Bpe, ymepo

16) senken(te.t) CHUXATh

17) der Vertrag JIOTOBOP

18) der Wert CTOMMOCTH

19) die Zahlung pacyeThl, TUTaTeKU
20) der Zustand COCTOSIHHE



4. MeToauyecKkue MaTepHAJIbl, ONPeAeJAI0IIHe NPOUeAYPbl OLCHUBAHUS
3HAHMH, YMEHHU I, HABBIKOB M (WJIH) ONBITA AeATEJIbHOCTH, XaPAKTEPHU3YOLIUX
Tranbl (pOPMUPOBAHUA KOMIIETCHIMH

Henens
TeKywero /
MPOMEKYTO

YHOro
KOHTP 0JIfI

Bun
OI[EHOYHO
To
cpeacTsa

Kon
KOMIIeTeHIIHIA,
OIeHUBAIO Wi

3HAHUIA,
yMeHuUsl,
HABBLIKH

Coaep:xkanu
e
OLIEHOYHOTI' 0
cpeacTBa

TpeGoBanus K
BbBINNOJIHEHU O

Cpok
craqn
(nemenst
ceMecTpa)

Kpurtepun ouenkn
10 COCPKAHUIO H
Ka4ecTBY €
yka3zaHueM 0aJ1j10B

IIpoBoguTtcst
B CPOKH,
YCTaHOBJICH
HbIE
rpagpukoM
oOpa3oBare
JILHOT'O
mporiecca

Tectupoa
HUe

VYK-1, 4

20 BompocoB

KomnerotrepHoe
TECTUPOBAHHE.
Bpewms,
OTBEIIEHHOE Ha
npouenypy — 30
MHUHYT

Pesynbrar
BI
TECTUPOBA
HUS
MpeIocTaB
JSIOTCS B
JIeHb
MPOBEICHH
s
porexyp
bI

Hesska — 0 6aios.
Kpurepun  orieHKH
OIPEIETISIFOTCS
MPOIEHTHBIM
COOTHOILLIEHUEM:

VY 10BNETBOPUTENBHO
- oT 51%
MPaBUIIbHBIX OTBETOB
Xopomo — or 70%
HpaBI/IJ'[I)H])IX OTBCTOB
Otanyno — ot 90%
HpaBI/IJ'[I)H])IX OTBCTOB
MaxkcumanbHbINH Oait
-5,

ITpoBonurcs
B CPOKH,
YCTaHOBJICH
HbIC
rpagukom
obpa3zoBarte
JIBHOTO
nporecca

3auyer

YK-1, 4

2 Bormpoca

IIpoBonurcs B
ycTHO# (opme.
Bpewms,
OTBEJCHHOEC Ha
npouenypy — 25
MUHYT.
Konmuuecto
0aJIjIoB,
HEO0XO0AUMOE
JUIS JOIyCKa K
3auety — 51.

Pesynbrar
bI
MPEeIoCTaB
JSIIOTCSL B
JICHb
MPOBEICHU
s 3a4eTa

Kpurepuu orenku:
«3adTeHo»:

1. 3HaHue
JIEKCUYECKOI 0 U
rpaMMaTHYECKOTr O
MaTepuaa;

2. yMeHHe
UCTIONb30BaTh U
MPUMEHSTh
MOJIy4eHHBIE 3HAHUS
Ha MPaKTHUKE;

3. pabora Ha
MPaKTHYECKUX
3aHATHUAX B TEUECHHE
CeMecTpa;

4. OTBET Ha BOIPOCHI
3ayera.

«He 3aureHo»:

1. memoHCTpHpYET
JaCTUYIHBIE 3HAHUS
10 TEMaM
JICIIUIIINH;

2. He3HAHUE
JIEKCUYECKOT0 U
rpaMMaTHIECKOT O
MaTeprana,;

3. HEyMeHHne
UCTIONB30BATh U
MIPUMEHS T
MOJTYYCHHBIC 3HAHUS;
4. e paboTan Ha
MPAKTHYECKNX
3aHATHSAX;

5. HE OTBEYAEeT Ha
BOIIPOCKI 3a4eTa.

IIpoBogutcs
B CPOKH,

DK3aMeH

YK-1, 4

3 Bompoca

IIpoBogutcs B
YCTHOU u

Pesynbrar
bl

Kpurepun
OLICHUBAHMS:




YCTaHOBJICH
HbIC
rpadukoM
obOpa3oBare
JILHOTO
nporecca

MMICHbMEHHOM
hopwme.

Bpewms,
OTBEJCHHOE Ha
nponenypy — 35
MUHYT.
KonmnuecTtBo
0asIoBs,
HE00X0UMOE
JUIS  JIOITyCKa K
JKk3ameny — 51.

npeaocraB
JIAKOTCA B
JCHb
IMMPOBEACHU
s OK3aMCHa

1.  «Otranuno» —
pabora BEICOKOTO
KayecTBa,  YpPOBEHb
BBITIOJTHEHHS
OTBEYaeT BCEM
TpeOOBaHUSM,
TEOpEeTHYECKOe
coZiep)KaHue  Kypca
OCBOEHO TMOJIHOCTHIO,
0e3 po0OeJIoB,
HEOOXO0/IMMBbIE
MPaKTHYECKUE
HaBBIKM paboOTBl ¢
OCBOCHHBIM
MaTepHaIoM
c(hOpPMHUPOBAHBI, BCE
Npe1yCMOTPEHHBIE
IIporpaMmoit
o0ydeHus ydeOHbIE
3aJ]aHus BBITIOJIHEHHI,

Ka4yecTBO nx
BBITIOJIHCHU A
OLIEHEHO YKCIIOM
0amioB, OIU3KUM K
MaKCI/IMaHbHOMy
(xonuuecTBo OasoB
Ha ok3amene — 80-
100)

2.  «Xopomo»  —
YPOBEHB BBITOIHEHHS
padoThI OTBEYaeT
BCEM OCHOBHBIM
TpeOOBaHUSIM,
TEOpETHYECKOE
collep)KaHue  Kypca
OCBOEHO MOJHOCTBIO,
0e3 po0OeJIoB,
HEKOTOpbIe
IpaKTHYECKUe
HaBBIKM pabOTBI ¢
OCBOCHHBIM
MaTepHaIoM
c(OopMHUPOBaHBI
HEIOCTaTOYHO,  BCE
NpeayCMOTPEHHBIE
IpOrpaMMon
o0ydeHuss  y4eOHbIe
3a7aHMs BBIIOJTHEHEI,
Ka4ecTBO

BBITIOTHCHHS HU
OIHOI'O0 U3 HHX HE
OLIEHCHO
MHUHHMAaJIbHBIM
YHCIIOM 0asos,
HEKOTOpbIE u3
BBITIOTHCHHBIX

3aJlaHiii, BO3MOXKHO,
coliepKar  OIMHUOKH
(xommuecTBo OaIoB
Ha 3k3amene — 60-79)
3.

«Y TOBNIETBOPUTEIHH
o» — YpOBEHB




BBIMOJTHEHHST PabOTHI
OTBEYaeT
OOJIBIIMHCTBY
OCHOBHBIX
TpeOOBaHUHA,
TEOpEeTHYECKOE
coZiep)KaHue  Kypca
OCBOEGHO  YacCTHUYHO,
HO TIPOOEITBI HE HOCAT
CYIIIECTBEHHOT'O
Xapakxrepa,
HEO0XOTUMBIC
MPAKTHYECKUE
HaBBIKM pabOTBl ¢
OCBOEHHBIM
MaTepHaIoM B
OCHOBHOM
c(hOpPMHPOBAHBI,
OOJBIITHCTBO
MPETYCMOTPEHHBIX
IIPOrpaMMoif
0o0yueHUst  y4eOHBIX
3aJaHuil BBINOJIHEHO,
HEKOTOPLIC BH/IbI
3aJaHUH BBITTOJTHEHBI
c omMoKaMu
(xonuuecTBo 0OasoB
Ha sK3amene — 51-59)
4.

«HeynosnerBopuren
BHO» (c
BO3MOYKHOCTBIO
nepecaayn) —
TEOPETUIECKOE

collep)KaHue  Kypca
OCBOGHO  YaCTHYHO,

HEOOXOAUMBIE
IpaKTHYECKUe
HaBBIKM pabOTHl He
c(opMUPOBaHBI,
OOJBIIMHCTBO
IpeIyCMOTPEHHBIX
IpOrpaMMon
o0ydeHHs  y4eOHbBIX
3aJaHAN HE
BBIIIOJIHEHO, oo
Ka4ecTBO ux
BBITIOJTHEHHS
OLICHEHO YHCIIOM

0amioB, OIU3KHM K
MUHAMAILHOMY; TIpU
IOMOJHUATEIHHON
CaMOCTOSITENBHOM
pabote HaL
MaTepuaJioM  Kypca
BO3MOXKHO
MOBBIIICHHE Ka4eCTBa
BEITIOTHCHHS
yaeOHBIX 3a/1aHuil
(xommuecTBo  OaIoB
Ha sk3amene — 0-50)




4.1 TunoBble BONPOCHI, BBIHOCHMMBbIE HA 3a4eT

S cemecTtp
1. ITpocMOTpOBOE UTEHHE M KpPATKOE HM3J0KEHHE NMPO(ECCHOHATBPHOIO TEKCTa Ha
PYCCKOM WJIM UHOCTPAHHOM SI3BIKE.
2. MoHosiorn4eckas pedb IO 3aJaHHOM TeME, COOTBETCTBYIOIIEH NPONMAECHHOU
temartuke. (10-12 npennoxeHuit).

4.2 TunosBbie BONPOCHI, BBIHOCHMbIE HA IK3aMEH

6 cemecTp
1. IIpocmoTpoBOe uTeHHE TekcTa mIpodeccuoHanpHoro xapakrtepa (1000 m.3.),
KOMITPECCHS U pa3BEPTHIBAHUE TEKCTA HA OCHOBE €r0 JOTUKO-CMBICIIOBBIX BEX.
2. Jleranu3upoBaHHOE YTEHHE, KPUTHYECKHI aHalM3 M TMepeBOJ TEKCTa
npodeccroHanbHOro xapakrepa co cioapem (1 500 m.3.) U OTBETHI Ha BOMPOCHI
npernojaBaTeis Mo TEKCTY.
3. MoHonoru4ueckoe BBICKAa3bIBAaHUE C DJJIEMEHTAMH apryMEHTHUPOBAHHS U
co0eceToBaHUE C MPENoAaBaTesIeM MO CUTyalluu NMpo(ecCHOHATBHOIO XapaKTepa
(20 npenyoxxeHuit).

HUroroBoe HauucieHue OayioB MO JUCIUIUIMHE OCYIIECTBIAETCS B
COOTBETCTBUM C Pa3paOOTaHHOW W BHEIPEHHOW OAJNILHO-PEHTUHTOBON CHUCTEMOM
KOHTPOJISI Y OLEHWBAaHUS YPOBHS 3HAHUM W BHEY4eOHOW CO3MIATEIHHOM
AKTUBHOCTHU O0YYaroONInuXcs.



Ipunoxenue 2

HHCTUTYT IITPOEKTHOI' O MEHE/I’KMEHTA
H HH/KEHEPHOI'O BU3HECA

KA®E/[PA HHOCTPAHHBIX A3bIKOB

METOANYECKHUE YKA3ZAHUSA JJIA OBYYAIOIUXCH ITO
OCBOEHHUIO TUCHUIIJIMHBI (MOAYJIST)
«MHOCTPAHHBIU A3BIK (AEJTOBOUN)»

Hanpasaenne noaroroskm: 38.03.01 «OxkoHoMuka»
Ipopuan: GuHaHCH U y4eT B IUPPOBOH IKOHOMHKE
YpoBeHnb BbicIero od0pa3zoBaHusi: 6akajiaBpuaT
®opma 00y4eHHsA: OYHAs, OUHO-3a04YHAas

Kopones
2023



1. OO01IHMe MoJI0KEeHUA

Heabro quciuminabl «HOCTpaHHBIN S3bIK (€7I0BOI)» B HEA3BIKOBOM BY3€
ABJIAETCS TPUOOPETEHHE CTYJAEHTAMU KOMIIETEHLIMHU MPAKTHYECKOTO BJIAJACHUS
JIJIOBOM JIEKCUKOM /JI1 aKTUBHOTO IPUMEHEHUS B MPOPECCUOHATIEHOM OOLIEHUU.

3agayaMu TMCIUIUIMHBI SBIISFOTCS
1. CoBepiieHCTBOBaHHE JIEKCUKO-TPAMMATHYECKUX HABBIKOB B pPAMKax YCTHOM M
MMCbMEHHOM peur B AEIOBOM cepe;

2. O0y4eHue yCTHOM MHOSI3BIYHOM peur B JeTI0BOM cdepe;

3. CoBeplIeHCTBOBAaHUE HABBIKOB YCTHOIO IMyOJIMYHOTO BBICTYIUICHHUS,

4. CoBepIlIeHCTBOBAHME HABBIKOB YTEHUS U MOHUMAaHUS ayTEHTUYHOM JINTEPATyphI
3aIaHHOM HaNPaBJIEHHOCTU HA NHOCTPAHHOM SI3BIKE;

5. CoBeplIeHCTBOBAHNE HABBIKOB IMMCbMEHHOTO MEPEBO/IA.

2. YkazaHus 10 NPOBEACHUIO NPAKTHYECKUX 3aHATUHI
Ili1an npakTHYeCKUX 3aHATUHI
AHIIMACKUH A3BIK

S cemecTp (04HOe) / 4 cemecTp (04HO-3209HOE)
IIpakTnyeckue 3aHaTus 1-6 (0uHoe o0yuenne) / [IpakTuyeckue 3anaTus 1-3
(04HO-3204HOE 00YUEHHE)

Bux npakrnyeckoro 3aHsITHsI: cMelaHHas ¢opMa NMPOBEIEHUS MPAKTHYECKOTO
3aHATUA.

OOpa3oBaTesibHbIE TEXHOJOTMU: TEXHOJOTHS AKTUBHBIX METOJO0B OOYYECHHS
(KpyTJIBIF CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B IpyIlax), UTpoBas 0Opa3oBaTelbHAs
TEXHOJIOTHS (ZIeJI0Basi Urpa, posieBasi urpa, ayAupoBaHue), Keiic-TexXHoJiorus (case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTHS (MOJATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJICOTOBKA MPE3EHTAIIN ), MOyJIbHAsE 00pa30BaTebHAs TEXHOJIOTHS.

Tema 1. Introduction to Banking and Financial Markets
I'pammaTuka: KOHCTpYKIHS «CIOXHOE TOAJIEXkKallee» IMpPU CKa3yeMOM B
nercTBuTeNbHOM 3asiore. OyHknyu nHQUHUTHBA (TIOBTOPEHUE).

IpobaemaTnka odmenus: Introduction to Banking and Financial Markets.
Conepxxanue TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BblmonHeHWe  rpaMMaTHYECKUX
yIpa)XHEHUU. BpINOIHEHNE yIpa)XHEHUM HA MEPEBOJ ¢ PYCCKOTO HA aHIJIMHMCKUN
Y C aHIVIMMCKOrO Ha PYyCCKUM. BBICTyIuieHHWE C Npe3eHTauued Ha aHTIIHUCKOM
s3bIKe. Y CTHBIN nepeBoJ, paboTta B rpynmnax (auanoru). OTBeThl HA BOMPOCHI MO
teMe. PaboTta ¢ nekcukod u TepmuHoNorue. Aynuposanue. JlenoBasi wurpa.
Hrtorosslii TECT IO TEME.

[Tpo1OKUTENBHOCTh OTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IpakTudyeckue 3auaTus 7-12 (ounoe oovuenue) / [Ipakruyeckue 3ansarus 4-6
(0ouHO-3204HOC 00VYCHHE)




Bua npakruuyeckoro 3aHsiTusi: cMeniaHHas (popMa mpoBeAeHUS MPAKTUUECKOTO
3aHATUS.
OOpa3oBaTesibHbIC TEXHOJOIMH: TEXHOJOTUS AKTUBHBIX METOJOB OOYYEHHS
(KpyrJblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpPM, padoTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTesibHas
TEXHOJIOTHUs (JeN0Basi Urpa, pojeBas urpa, ayagupoBaHue), Keiic-TexHonorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJATOTOBKA MPE3EHTAIMI ), MOyJIbHAsg 00pa3oBaTesibHasi TEXHOJIOTHS.

Tema 2. Money and Its Functions
I'pammaTuka: Crnoxuble QopMbl uHHQUHUTHBA. HemnomHble mnpeasioKeHus.
CpaBHutenbHast KOHCTpYKIus the... the... 3nauenus cnosa for.
IMpob6aemarnka oomenusi: Money and Its Functions.
ConepxaHue NpPaKTHYECKHUX 3aHATHI: BbIMonHEeHWe rpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHeHUN. BpINONHEHNE yIIpa)KHEHUI Ha IEPEBOJ C PYCCKOI0 Ha aHTJIMMCKUU
U C aQHIJIMKUCKOrO Ha PYCCKUM. BBICTyIUIEeHME ¢ Npe3eHTAalMer Ha aHTJIMKUCKOM
A3bIKE. YCTHBIN mepeBoji, paboTa B rpymnmnax (auanoru). OTBEeTbl Ha BOMPOCHI IO
TeMe. PaboTta ¢ Jnekcukod u TepMmMuHONOrueu. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
HroroBeiii TeCT 1O TEME.
[Tpo1OAKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnueckue 3auaTus 13-18 (ounoe oovuenmue) / IlIpakTHUecKne 3aHATHS 7-
9 (ouno0-3204HOE 00YVUYEHHE)
Bua npakTuyeckoro 3aHsiITMsI: cMellaHHas (opMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHSITHSL.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOIMHM: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(Kpyraelii CTOJI, MO3TOBOM IMITYpM, paboTa B Tpymmax), UrpoBasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHS (ZIeJI0Basi Urpa, posieBasi Urpa, ayJupoBaHue), Kelc-TexHoJorus (case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBaTeibHAas TEXHOJOTHS (IIOATOTOBKA IIPOCKTOB,
MOJAITOTOBKA TPE3EHTAIIN ), MOIyJIbHAsE 00pa30oBaTelIbHAS TEXHOJIOTHS.
Tema 3. Economics concepts

I'pammaruka: Tenses.

IMpobdnaemaTnka o6menusi: Economy vs economics. Scarcity. Factors of
production. Microeconomics Vvs macroeconomics. Econometrics. Economic
systems. Market and market economy. Market competition. Demand and supply.
Conepxxanue TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BblmonHEHHE  rpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHeHUU. BpInonHeHne ynpaXHEeHUH Ha MEPEBOJ C PYCCKOTO HA aHIVIMHUCKUN
Y C aHIVIMMCKOrO Ha PYyCCKUM. BBICTymuieHHWE C Npe3eHTaluue Ha aHTIIMUCKOM
s3bIKe. Y CTHBIN nepeBoJ, pabora B rpynmnax (auanoru). OTBeThl HA BOMPOCHI MO
TeMe. PaboTta ¢ nekcukod u TepmuHoONorue. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Nrtorosslii TECT IO TEME.

[Tpo1OMKUTENBHOCTh OTHOTO 3AHATHUS — 2 Yaca.

IpakTnuyeckue 3ausaTus 19-24 (ounoe oovuenue) / [IpakTnyeckue 3aHATHS
10-12 (0o4HO0-3204HOE 00VUCHME)
Bua npakTuuyeckoro 3aHAATHsI: CMelIaHHas (opMa MPOBEACHUS MPAKTUUYECKOTO
3aHITUSL.




Oo0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOTHM: TEXHOJIOTHSI AKTHUBHBIX METOJIOB OOYYECHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTesbHas
TEXHOJIOTHS (Je]0Basi Urpa, poJjieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), KeHc-TexXHoIorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTeiabHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IMPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAIIN ), MOyIbHAsA 00pa3oBaTesibHAS TEXHOJIOTHS.

Tema 4. Technology in market economy
I'pammatuxa: Modal verbs.
IIpodaemaTnka oomenusi: Digital economy vs non-digital economy. Information
and communication technology (ICT). Breakthrough technologies. The Internet
and the Word Wide Web (WWW). Categories of technology. Trends and fads.
Conep:xkanme mNPaKTHYECKUX 3aHATHH: BbINoMHEHWE  TrpaMMaTUYECKUX
yIpaXxHeHUN. BhINONHEHNE yNIpa)KHEHUI Ha NEPEBOJ C PYCCKOr0 Ha aHTVIMMCKUU
U C aQHIJIMKWCKOrO Ha PYCCKUU. BBICTYyIUIEHME C NPE3EHTAlMEN HA aHTJIUKWCKOM
si3bIKe. Y CTHBIN MepeBoJl, pabora B rpymnmnax (auanoru). OTBEThl HA BOMPOCHI MO
TeMe. PaboTta ¢ Jnekcukod u TepMmMuHONOrueu. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
HroroBeiii TeCT 1O TEME.
[TpoaoXKMTENBHOCTH OTHOTO 3aHATHS — 2 Yaca.

6 cemecTp (04HOE)
IIpakTnyeckue 3auaTus 1-6

Bua npakTuyeckoro 3aHsiTMsI: cMellaHHas (opMa MpoBeASHUS MPAKTUUYECKOTO
3aHITHSL.
OO0pa3oBaTeibHbIE TEXHOJOIMHM: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(KpyTaelii CTOJI, MO3TOBOM IITYpM, paboTa B Tpymmax), UrpoBasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHS (7Ie]IoBast Urpa, poJjieBast Urpa, ayJJMpoBaHUE), KeHC-TeXHOI0THsI (Case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBaTeibHAas TEXHOJOTHS (IIOATOTOBKA IIPOCKTOB,
MOITOTOBKA TIPE3EHTAIIH ), MOIyJIbHAsI 00pa30BaTelIbHAS TEXHOJOTHS.

Tema 5. E-business

I'pammaruxka: Conditionals.

IIpooaemaTnka o6menusi: Traditional business vs e-business. E-business
components. E-business vs e-commerce. Business models. E-business tools. Fraud
Issues in e-business. Business model canvas.

Conepxxanue TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BblmonHEeHHEe rpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHEeHUU. BpInonHeHne ynpaXXHEHUM Ha MEPEBOJ C PYCCKOTO HA aHIVIMHUCKUN
U C aHIVIMMCKOrO Ha PYCCKUM. BBICTyIUIEHHWE C Npe3eHTalued Ha aHTIIUCKOM
s3bIKe. Y CTHBIN nepeBoJ, paboTta B rpymnmnax (auanoru). OTBeThl HA BOMPOCHI MO
teMe. PaboTta ¢ nekcukod u TepmuHoONorue. Aynuposanue. JlenoBas wurpa.
Htorosslii TECT IO TEME.

[TpoIOMKUTENBHOCTh OTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3ansaTus 7/-12
Bua npakTuyeckoro 3aHsITHsA: cMelnlaHHas (popMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHSITUS.
Oo0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOIHMHM: TEXHOJIOTHSI AKTHUBHBIX METOJIOB OOYYECHHS
(Kpyraelil CTOJI, MO3rOBOM HITYpM, paboTa B rpynmnax), urponasi 00pa3oBaTeIbHas




TEXHOJIOTHS (Je70Basi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), KeHc-TexXHoIorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAIIN), MOyJIbHAs 00pa3oBaTeibHAS TEXHOJIOTHS.

Tema 6. Digital marketing
I'pammaTtuka: Infinitive.
IpoonemaTnka oomenusi: Marketing, the 4Ps of marketing. Branding,
advertising, public relations, sales. Digital marketing.
Conep:xkanme NPaKTHYECKMX 3aHATHH: BbINOMHEHHWE TrpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHEHUH. BpINONHEHNE YIIpa)KHEHUI Ha IEPEBOJ C PYCCKOI0 Ha aHTJIMMCKUUI
U C aQHIJIMKUCKOrO Ha PYCCKUM. BBICTyIUIEHME € NpE3EHTAlMeN Ha aHTJIMKUCKOM
si3bIKE. Y CTHBIN mepeBoJi, pabora B rpymnmnax (auanoru). OTBeThl HA BOMPOCHI IO
TeMe. PaboTta ¢ Jnekcukod u TepmMuHONOrue. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Hroroseiii TeCT 1O TEME.
[TpoaoKMTENBHOCTH OTHOTO 3aHATHS — 2 Yaca.

IIpakTnueckue 3ausaTus 13-18

Bua npakTuyeckoro 3aHsiTMsi: cMelniaHHas (opMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHATHSL.

OO0pa3oBaTeibHbIE TEXHOJOIMH: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(Kpyraelii CTOJI, MO3TOBOM IITYpM, paboTa B Tpymmax), UrpoBasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHS (7ie]IoBast Urpa, pojieBas Urpa, ayJJMpoBaHUE), KeHC-TeXHOIoTHsI (Case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBaTejbHAas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IIPOEKTOB,
MOATOTOBKA TPE3EHTAIIN ), MOJIyJIbHasE 00pa30oBaTelIbHAS TEXHOJIOTHS.

Tema 7. Digital business

I'pammaruka: Gerund.

IIpooaemarnka oomenusi: Digital transformation. Digital business vs e-business.
Business angels, venture capitalists, crowdfunding. Business start-ups. Digital
business technologies. Business values.

Conepxxanue NPaKTHYECKHX 3aHATHI: BblmonHEeHWEe rpaMMaTHYECKUX
yIpaXHEHUH. BBINOJIHEHNE YyIIPa)KHEHUH Ha MEPEBOJI C PYCCKOTO HA aHTJIMHMCKUAMN
U C aHIVIMMCKOTO Ha PYCCKHM. BBICTymuleHME ¢ Ipe3eHTaured Ha aHTJIMMCKOM
S3bIKE. Y CTHBIM TIepeBojl, paboTa B rpymmax (auanoru). OTBETh Ha BOIPOCHI 1O
TeMe. PaboTta ¢ nekcukod u TepmuHoNorue. Aynuposanue. JlenoBas wurpa.
Htorosslii TECT IO TEME.

[Tpo10MKUTENBHOCTH OAHOTO 3aHITHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3ansaTus 19-24
Bua npakTuyeckoro 3aHAITHSA: cMenlaHHas (opMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHSTUS.
Oo0pa3oBaTesibHble TEXHOJOTHMU: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYyYCHUS
(Kpyraelil CTOJI, MO3rOBOM HITYpM, paboTa B rpynmnax), urponasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHUS (JIeJI0Bas Urpa, posieBasi Urpa, ayIMpoBaHue), Kelc-TexHoorus (case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBareibHAas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3EHTALINI ), MOyJIbHAsA 00pa30BaTesibHAsI TEXHOJIOTHSI.

Tema 8. The future of business




I'pammaTtuka: Participle.

IIpo6aemaTnka odmenusi: Globalisation. Environment and business. Business
sustainability. Future innovations. Future industries. Algorithmic and autonomous
technologies in business. New working models.

Conepxanue NPAaKTHYECKHX 3aHATHMH. BbImonHeHWe  rpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHeHUH. BpInonHEHNEe ynpaXHEHU Ha MEPEBOJ C PYCCKOTO HA aHIVIMHCKUN
U C aHIVIMMCKOIO Ha PyCCKUM. BBICTyIUIEHHE C Npe3eHTalMed Ha aHITIUUCKOM
A3bIKE. YCTHBIM mepeBojl, paboTa B rpymnmnax (auanoru). OTBEThl Ha BOIPOCHI 110
TeMe. PaboTa ¢ nekcukod u TepmMuHONOrueu. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Hroroseiii TeCT 1O TEME.

[TpoIOMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

PpaHUy3CKUM A3BIK

S cemecTp (04HO€) / 4 cemecTp (04HO-3204HOE)
IlpakTuyeckue 3auaTus 1-6 (ouHoe odyuenue) / [IpakTuyeckue 3ansatus 1-3
(0uHO-3204HOE O0YVUEHHE)
Bua npakTuyeckoro 3aHsiTMsi: cMelniaHHas (opMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHATHSL.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOIMHM: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(KpyTJIBIf CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B IpyIlax), UTpoBas 0Opa3oBaTebHas
TEXHOJIOTHUS (Je0Basi UTpa, pojeBas urpa, ayaupoBaHue), Keiic-TexHonorus (Case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTUS (MOJArOTOBKA MPOEKTOB,
MOJICOTOBKA MpEe3eHTAINH ), MOyJIbHAs 00pa3oBaTeNibHas TEXHOJIOTHS.
Tema 1. Prise et contact
I'pammaruka: Pronoms complements. Interrogation.
IIpooaemaTnka odomenusi: Faire un tour de table. Une conversation téléphonique.
Prendre (changer) rendez-vous. Organiser son temps de travail. Agenda.
Conepxxanue NPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BblMonHEHHE TrpaMMaTHYECKUX
ynpaxHeHUH. BoImoaHeHne ynpa)XxHeHUH Ha MEPEeBOJI ¢ pyCcCKoro Ha (ppaHIy3cKuit
U ¢ ¢GpaHIly3CKOro Ha pycckuid. BeicTymieHue ¢ mpe3eHTanue Ha (GppaHIly3CKOM
S3bIKE. Y CTHBIM TiepeBojl, paboTa B rpymmax (auanoru). OTBETH Ha BOIPOCHI 1O
TeMe. PaboTta ¢ nekcukod u TepmuHoONorue. Aynuposanue. JlenoBas wurpa.
Htorosslii TECT IO TEME.
[Tpoa0KUTETFHOCTD OHOTO 3aHATHS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3aHsaTHsl /-12 (ouHoe 00yuenue) / [lpakTuyeckue 3ansatus 4-6
(04HO0-3204HOE 00VUEHHE)

Bua npakTuyeckoro 3aHAITHSA: cMenlaHHas (popMa MpoBEeAEHUS MPAKTUUECKOTO
3aHSTUS.

Oo0pa3oBaTesibHble TEXHOJOTMH: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYyUYCHUS
(Kpyraelil CTOJI, MO3TOBOM IITYpM, paboTa B Tpymnmnax), UrpoBasi 00pa3zoBaTeabHast
TEXHOJIOTHUS (JIeJI0Bas Urpa, posieBasi Urpa, ayIMpoBaHue), Kelc-TexHoorus (case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBareibHAas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOATOTOBKA IIPE3EHTALIN ), MOIyJIbHAsA 00pa30BaTeNbHASI TEXHOJIOTUSI.




Tema 2. En mission d’affaire.
I'pammaruxka: Conditionnel. Futur simple et futur proche.
IMpo6aemaruxka obmenusi: A I’aéroport. Réservation d’une chambre d’hotel.
Travailler a I’étranger. Les moyens de communication. A 1’exposition.
Conepxanue NPAaKTHYECKHX 3aHATHMH. BbImonHeHWe  rpaMMaTHYECKUX
ynpakxHeHui. BelnonHeHne ynpaxxHeHUH Ha EPEBOJ C PYCCKOT0 Ha (ppaHIly3CKUi
1 ¢ (paHIy3CKOTO Ha pycCKui. BricTymiieHue ¢ mpe3eHTanuei Ha GppaHIly3CKOM
A3bIKE. YCTHBIM mepeBojl, paboTa B rpymnmnax (auanoru). OTBeThl Ha BOMPOCHI MO
TeMe. PaboTa ¢ nekcukod u TepmMuHONOrueu. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Hroroseiii TeCT 1O TEME.
[TpoIOMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

IpakTnuyeckue 3anaTus 13-18 (ounoe o6yyenne) / [lpakTnueckue 3aHATHS 7-
9 (ouHO-3204HOE 0OYVYEHHE)

Bua npakTuyeckoro 3aHATHsI: cMellaHHas (opMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHSTHS.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOIMH: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(Kpyraelii CTOJI, MO3TOBOM IMITYpM, paboTa B Tpymmax), UrpoBasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHS (7Ie]IoBast Urpa, poJieBas urpa, ayJJMpoBaHue), KeHc-TeXHoIoTHs (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJICOTOBKA Mpe3eHTAINi ), MOyJIbHAs 00pa3oBaTesibHas TEXHOJIOTHS.

Tema 3. La correspondence d’affaire.
I'pammaruka: Temps passes de I’Indicatif. Pronoms relatifs et possessifs.
IIpo6emaTuka o6menusi: La commande (changement, annulation). L’offre et la
demande. Service clientele. Reglement de Facture. La reclamation.
Conepxxanue NPaKTHYECKHX 3aHATHI: BblmonHEHHE rpaMMaTHYECKUX
ynpaxHeHUH. BrInmoHeHne ynpa)xHEHUH Ha MEPEBOJI C PYCCKOTO Ha (paHIly3CKUi
U ¢ ¢GpaHIly3cKOro Ha pycckuil. BrIcTymieHue ¢ mpe3eHTanue Ha GpaHIly3CKOM
A3bIKE. YCTHBIM miepeBojl, paboTa B rpymmax (auanoru). OTBEThl Ha BOIPOCHI 1O
TeMe. PaboTta ¢ Jekcukod W TepMuHONOrHeH. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
HTtoroBslii TECT 11O TEME.
[Tpo10MKUTENBHOCTD OHOTO 3aHITHUS — 2 Yaca.

IIpakTuyeckue 3anaTus 19-24 (ounoe ooyuyenue) / [ipakTrnyeckue 3aHATHS
10-12 (ouHO0-3204HOEe 00YVUEHHE)
Bua npakTuyeckoro 3aHAITHSA: cMenlaHHas (popMa MpoBEeAEHUS MPAKTUUECKOTO
3aHATHS.
Oo0pa3oBaTesibHble TEXHOJOTMH: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYyUYCHUS
(KpyTJIBIH CTOJI, MO3TOBOM MITYPM, paboTa B TpyIax), UTpoBas 0Opa3oBaTelbHAS
TEXHOJIOTHS (Je0Basi Urpa, poJjieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), Kelc-TexHoaorus (case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBaTelbHAasE TEXHOJOIHs (IIOATOTOBKA IPOEKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAIINI), MOyJIbHAsA 00pa30BaTeNibHASI TEXHOJIOTHSI.
Tema 4. Le contract.
I'pammartuxa: Demonstratifs. Forme passive.




IIpoonemaTnka obomenusi: 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.

ConepxxaHue NPaKTHYECKHX 3aHATHH. DBbImonHeHWE rpaMMaTHYECKHAX
ynpaxHeHui. BelnonHeHne ynpaxxHeHUH Ha EPEBOJ C PYCCKOT0 Ha (ppaHIly3CKUi
U ¢ (paHIly3cKOro Ha pycckuil. BeicTymiienue ¢ mpe3eHTanuell Ha (hpaHIy3CKOM
A3bIKE. YCTHBIM mepeBojl, paboTa B rpymnmnax (auanoru). OTBEThl Ha BOIPOCHI 11O
TeMe. PaboTa ¢ Jnekcukod u TepMmMuHONOrueu. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Hroroseiii TeCT 1O TEME.

[Tpo1OMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

6 cemecTp (04HOE)
IIpakTHyeckue 3ausaTus 1-6
Bua npakTuyeckoro 3aHsiTMsI: cMeliaHHas (popMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHATHSL.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOIMHM: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(Kpyraeiii CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, paboTa B Tpymmax), UrpoBasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHUs (Je0Basi urpa, pojieBas Urpa, ayJupoBaHue), Keiic-TexHonorus (case-
study), mpoekTHas o0Opa3oBaTelbHAs TEXHOJIOTHS (IIOJATOTOBKA IMPOCKTOB,
MOJICOTOBKA MpPEe3eHTAINi ), MOyJIbHAs 00pa3oBaTesibHas TEXHOJIOTHS.
Tema 5. Acteurs économiques.
I'pammaruka: Infinitif. Formes non-personneles du verbe.
IpooaemaTnka oomenusi: Diversité des entreprises. Banque de credit. Créer une
entreprise (les formalités). Profil de créateur. Réussir dans les affaires. Résoudre
des conflits du travail. Recherche des capitaux.
Conepxxanue NPaKTHYECKHX 3aHATHI: BblmonHEHHE rpaMMaTHYECKUX
ynpaxHeHUuH. BrinmoHeHne ynpaxkHEeHUH Ha TIEPEBOJI C PYCCKOTO Ha (paHITy3CKUi
U ¢ ¢GpaHIly3cKOro Ha pycckuil. BrIcTymieHue ¢ mpe3eHTanue Ha GpaHIly3CKOM
A3bIKE. YCTHBIM miepeBojl, paboTa B rpymmax (auanoru). OTBEThl Ha BOIPOCHI 1O
TeMe. PaboTta ¢ Jnekcukod um TepMuHONOTHeH. AynupoBanue. JlemoBas wurpa.
Htorosslii TECT IO TEME.
[Tpo10MKUTENBHOCTD OHOTO 3aHITHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3ansaTus 7/-12

Bua npakrnyeckoro 3aHsiTUsi: cMeraHHas ¢opMa IpOBEIEHUS MPAKTHIECKOTO
3aHSTUS.

Oo0pa3oBaTesibHble TEXHOJOTMH: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYyUYCHUS
(KpyTJIBIH CTOJI, MO3TOBOM MITYPM, paboTa B TpyIax), UTpoBas 0Opa3oBaTelbHAS
TEXHOJIOTHS (Je0Basi Urpa, poJjieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), Kelc-TexHoaorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHs (ITOJTOTOBKA IMPOCKTOB,
MOATOTOBKA MPE3EHTAIIN ), MOyJIbHAsA 00pa30BaTe/ibHAs TEXHOJIOTHSI.

Tema 6. Prise et parole.

I'pammaruka: Subjonctif.



Ipodaemaruka obmenusi: Pratiquerl’éconte active. Expliquer des mofirations.
Faire une presentation. Poser les bonnes questions. Points de vue. Réunion de
travail.

ConepxxaHue NPaKTHYECKHX 3aHATHH. DBbImonHeHWE rpaMMaTHYECKHAX
ynpaxHeHui. BelnonHeHne ynpaxxHeHUH Ha EPEBOJ C PYCCKOT0 Ha (ppaHIly3CKUi
U ¢ (paHIly3cKOro Ha pycckuil. BeicTymiieHne ¢ mpe3eHTanued Ha (paHIly3cKoM
A3bIKe. YCTHBIM mepeBoj, paboTa B rpynmnax (quanoru). OTBeThl Ha BOMPOCHI MO
TeMe. PaboTa ¢ Jnekcukod u TepMmMuHONOrueu. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Hroroseiii TeCT 1O TEME.

[Tpo1OMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTHyeckue 3ansaTus 13-18
Bua npakTuyeckoro 3aHsiTMsI: cMelaHHas (popMa MpoBeACHUS MPAKTUUECKOTO
3aHATHSL.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOIMH: TEXHOJIOTHS AKTHBHBIX METOJIOB OOYYCHHS
(Kpyraelii CTOJI, MO3TOBOM IITYpM, paboTa B Tpymmax), UrpoBasi 00pa3oBaTebHas
TEXHOJIOTHS (7Ie]I0Bast Urpa, poJieBas urpa, ayJJMpoBaHue), KeHCc-TeXHOI0THs (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJTOTOBKA MPE3EHTaIIN ), MOIyJIbHasE 00pa30oBaTelbHAS TEXHOJIOTHS.

Tema 7. Marketing.

I'pammaruka: Subjonctif. Passe simple et Passe compose.
IpodaemaTnka oomenusi: Etude du marché. Definition du produit. Méthodes de
distribution. Publicité (Force du vente). Offre et demande. Profil du manager.
Conepxxanue NPAKTHYECKHX 3aHATHI: BbIonHEHHE  rpaMMaTHYECKUX
ylpaxHeHui. BelmonHeHne yrnpaxHeHUH Ha MEPEBOJI C PyCCKOTo Ha (hpaHIly3CKHil
U ¢ GpaHIly3cKOro Ha pycckuil. BeIcTymieHune ¢ mpe3eHTanue Ha (QppaHIly3cKOM
A3bIKE. YCTHBIN mepeBojl, paboTa B rpymnmax (auanoru). OTBEThl Ha BOIPOCHI 1O
TeMe. PaboTta ¢ Jekcukod W TepMuHONOrHeH. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
Hrtorosslii TECT IO TEME.
[Tpo10aKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUSA — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3ansaTus 19-24
Bua npakrnyeckoro 3aHsITUsi: cMeraHHas ¢opMa NPOBEIEHUS MPAKTHIECKOTO
3aHSATUA.
Oobpa3oBaTesibHble TEXHOJOTMH: TEXHOJOTHUS AKTHUBHBIX METOJOB OOYyUYECHUS
(KpyTJIBIH CTOJI, MO3TOBOM MITYPM, paboTa B TpyIMax), UTpoBas 0Opa3oBaTelbHAS
TEXHOJIOTHS (Je0Basi Urpa, poJjieBasi Urpa, ayJIMpoBaHue), Kelc-TexHoaorus (case-
study), mnpoekTHas oOpa3oBareibHas TEXHOJOTHS (MMOATOTOBKA TPOCKTOB,
MOTOTOBKA MIPE3EHTAINH ), MOyJIbHAsE 00pa30oBaTelIbHASI TEXHOJIOTHS.

Tema 8. Résultats et Tendances.
I'pammaruxa: Discours indirect. Indefinis.
IIpooaemaTuka odmenusi: Secteur d’activité. Entreprise en chiffre. Comptes de
I’exercice. Commerce exterieur. Organisation commerciales internationales.
Coaep:xkanue NpPaKTHYECKMX 3aHATHH. BbINONHEHHWE  rpaMMaTHYECKHAX
ynpakHeHUu. BeinosiHeHne ynpaxkHEHUI Ha TIEPEBOJI C PYCCKOTO Ha (ppaHIly3CKUi




U ¢ (paHIy3CKOro Ha pycckuil. BeicTymiieHne ¢ nmpeseHTanueil Ha (ppaHIly3cKOM
A3bIKE. YCTHBIM nepeBoj, padota B rpynmax (quanoru). OTBEThl Ha BOMPOCHI MO
TeMe. PaboTta ¢ nekcukod u TepmuHoNorue. AynupoBanue. JlenoBas wurpa.
HTorossiii T€CT 11O TEME.

[IpoKOMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

Hemeuxkui s3bIK

5 cemecTp (04HO€) / 4 cemecTp (04HO-3204HOE)
IIpakTnuyeckue 3ansaTus 1-4 (ouHoe odyuenue) / [IpakTuyeckue 3ausitus 1-2
(0uHO-3204HOE O0YUYEHHE)
Bua npaktudeckoro 3ansitusi: CMemanHas GopMma npoBeIeHUs] TPaAKTUUECKOTO
3aHSTHS.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOTMU: TEXHOJIOTHS AKTUBHBIX METOJOB OOYYCHHS
(Kpyraelil CTOJI, MO3TOBOM MITYpM, paboTa B TpyIIax), UTpoBas oOpa3oBaTeiibHAs
TEXHOJIOTHS (7Ie]IoBasi Urpa, poJieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), KeHc-TeXHOIoTHs (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJITOTOBKA MPE3EHTalN ), MOIyJIbHasE 00pa30oBaTelibHAS TEXHOJIOTHS.
Tema 1. Arten der Unternehmen
I'pammaruka: Infinitiv B 1emoBoM HEMEIIKOM SI3BIKE.
IIpodaemaTnka 00 IIEeHNS Einzelkaufméannische Unternehmen.
Personengesellschaft. Kapitalgesellschaft. Rechtform der Unternehmen.
Conepxxanue TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BbIMoOdHEHWE TrpaMMaTHYECKUX
ylIpaXHeHUH. BeIloaHEeHNe yripaXXHEHU Ha IEPEBOJ] C PYCCKOTO HA HEMELKHI U C
HEMEILIKOTO Ha pYyCCKUW. BBICTyIsIeHME C mNpe3eHTauueld Ha HEMELKOM S3BIKE.
YcTHbll epeBos, pabota B rpynmax (awanoru). OTBETh Ha BOMPOCHI MO TEME.
Pabora ¢ nexcukoit 1 TepmuHosiorueii. AynupoBanue. [lenoBas urpa. Ttorossiii
TECT IO TEME.
[Tpo10MAKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3aHaTHs 5-8 (0uHOe 00yuenue) / [IpakTuyeckue 3anaTus 3-4
(ouHO-3204HOE O0OYVUEHHE)
Bua npaktuyeckoro 3ansitus: CMemanHas GopMa MpOBEACHUS MPAKTHUIECKOTO
3aHSATUA.
Oobpa3oBaTesibHble TEXHOJOTUM: TEXHOJIOTHS AaKTHUBHBIX METOJ0B OOYyUYCHUS
(KpyTJIBIH CTOJI, MO3TOBOM MITYPM, paboTa B IpyIax), UTpoBas 0Opa3oBaTelbHas
TEXHOJIOTHS (Je0Basi Urpa, poJjieBasi Urpa, ayJJMpoBaHue), Kelc-TexHoaorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHAas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOEKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3EHTAINH ), MOyJIbHAsE 00pa30BaTeIbHASI TEXHOJIOTHS.
Tema 2. Deutsche AulRenhandels Wirtschaft.
I'pammatuka: Infinitiv B 1e10BOM HEMEIIKOM SI3BIKE.
IMpoonemaTnka o6menusi: Ausfuhrguter. Einfuhrguter. Handelsaustausch.
Erschliellung der AuRenmarkte.
Copepkanne TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BpIMoMHEHHME TIpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHEHUH. BeInoHEeHne ynpaXXHEHU Ha IEPEBOJI C PYCCKOTO HA HEMEIKUH U C




HEMEILKOTO Ha PYCCKUU. BBICTyIUIEHHE C NpEe3eHTalMel Ha HEMELKOM S3BIKE.
VYcTHbl nepeBos, pabota B rpynnax (guanorv). OTBETbl Ha BONPOCHI MO TEME.
Pabota ¢ nexcukoid u TepMuHOJOrMEd. AyaupoBanue. JlenoBas urpa. MTorossiii
TECT 110 TEME.

[IpoKOMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IpakTunuyeckue 3auaTus 9-12 (ounoe odyuenue) / [lpakTnueckne 3aHATUS 5-6

(0uHO-3204HOE O0YUYEeHHE)
Bua npaktudeckoro 3ansitusi: CMemanHas GopMma nMpoBeIeHUs] TPaAKTUUECKOTO
3aHSTHS.
OO0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOTMU: TEXHOJIOTHS AKTUBHBIX METOJOB OOYYCHHS
(KpyTraelil CTOJI, MO3TOBOM MITYpM, paboTa B Tpymmnax), UrpoBasi 00pa3oBaTebHas
TEXHOJIOTHS (7]e]IoBasi Urpa, poJieBasi Urpa, ayIMpOBaHUE), KehCc-TeXHOI0THsI (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJTOTOBKA MPE3EHTaIlN ), MOIyJIbHasE 00pa30oBaTelIbHAS TEXHOJIOTHS.

Tema 3. Die Bewerbung

I'pammaruka: Passiv B e10BOM HEMEIIKOM S3BIKE.
IpoonemaTnka  odomenusi:  Bewerbungsanzeigen.  Bewerbungsschreiben.
Telefonische Bewerbung. Vorstellungsgesprach.
Conepxanue mNpPaKTHYECKHUX 3aHATHIi: BrimogHeHWe rpaMMaTHYECKUX
ylIpaXHeHUH. BeIloaHEeHNEe yIipaXXHEHU Ha IEPEBOJ] C PYCCKOTO HA HEMELKHM U C
HEMEILIKOTO Ha PYCCKUW. BBICTymnJeHue C Mpe3eHTauueld Ha HEMELKOM S3bIKE.
YcTHbll epeBos, pabota B rpynmax (auanoru). OTBETh Ha BOMPOCHI MO TEME.
Pabora ¢ nexcukoit u TepmuHosiorueii. AynupoBanue. JlenoBas urpa. Mtorossrit
TECT I10 TEME.
[Tpo10MKUTENBHOCTD OHOTO 3aHIATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3anaTus 13-16 (ounoe ooyuyenue) / [IpakTnyeckue 3anaTus 7-
8 (0uHO0-3204HOE 0OYVYEHHE)
Bua npaktuyeckoro 3ansitusi: CMemanHas GopMa MpoBEeACHUs MPAKTHUYECKOTO
3aHSATUA.
Oobpa3oBaTesibHble TEXHOJOTUM: TEXHOJIOTHS AaKTHUBHBIX METOJ0B OOYyUYCHUS
(KpyTJIBIH CTOJI, MO3TOBOW IITYpPM, padoTa B IpyIINax), UTPoBas 00pa3oBaTelIbHAS
TEXHOJIOTHS (Je10Basi Urpa, poJjieBas Urpa, ayJJMpoBaHue), KeHc-TeXHOIorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareibHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA TIPOCKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3EHTAIMH ), MOTyJIbHAsI 00pa3oBaTeIbHAS TEXHOIOTHS.
Tema 4. Die Geschaftsreise.
I'pammaTuka: O603HaYCHHE BPEMEHH B JIEIOBOM OOIICHHH.
IpoonemaTnka  o6menusi: Besuchs  Vereinbarung.  Hotelreservierung.
Ticketbuchung. Vereinbarung der Termine.
Copepkanne TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BpIMoJMHEHHME TIpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHEeHUH. BeInoHEeHne ynpaXXHEHU Ha IEPEBOJI C PYCCKOTO HA HEMEIKUH U C
HEMEIIKOTO Ha PyCCKui. BhICTyIuieHHE C Mpe3eHTalue Ha HEMEIKOM S3bIKE.
VYerubii iepeBoj, padbotra B rpymnmnax (auanoru). OTBETbl Ha BOMPOCHI MO TEME.




Pabota ¢ nexcukoid u TepMmuHoJoruen. Ayauposanue. JlenoBas urpa. UTorosbrit
TECT 110 TEME.
[TpoaoKUTENBHOCTH OTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IpakTunueckue 3anaTus 17-20 (ounoe o6yuenue) / [lpakTuueckue 3anaTHs 9-
10 (ouH0-3204HOE 00YUEHHE)

Buja npakrtudeckoro 3ansitusi: CMenianHas GopMa NpoBEICHUS MPAKTHUYECKOTO
3aHSTUS.
OOpa3oBaTesibHbIE TeXHOJNOrMM: TEXHOJOTHS AKTUBHBIX METOJIOB OOYYEHHS
(KpyTraelii CTOJI, MO3TOBOM MITYpM, paboTa B Tpymmnax), UrpoBasi 00pa3oBaTeIbHas
TEXHOJIOTHS (7]e]IoBasi Urpa, poJieBasl Urpa, ayJJMpoBaHUE), KeHc-TeXHOIoTHs (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (IMOJATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJATOTOBKA MPE3EHTallNi ), MOJIyJIbHasE 00pa30oBaTeibHAS TEXHOJIOTHS.

Tema 5. Erste Kontakte Vorstellung.
I'pammaTuka: [IpunaTodnsie npeaoKeHUs.
IMpoonemaTnka oomenus: BegriBung. Anrede. Vorstellung  formen.
Verabschiedung.
Conepxanue TNPaKTHYECKHUX 3aHATHIi: BrimogHeHWe rpaMMaTHYECKUX
ynpaxHeHuH. BeinomHeHrne yrpaxHeHU Ha IepeBOJ] C PYCCKOTO Ha HEMEIKHM U C
HEMEIIKOTO Ha PyCCKUM. BBICTyIIeHHWE C mNpe3eHTanMeld Ha HEMEIKOM S3BIKE.
YcTHbll niepeBos, pabota B rpymmax (auanoru). OTBETHl HAa BOMPOCHI MO TEME.
Pabora ¢ nexcukoit 1 TepmuHosiorueii. AynupoBanue. JlenoBas urpa. Mtorossrit
TECT I10 TEME.
[Tpo1OMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3anaTus 21-24 (ounoe ooyuyenue) / [ipakrnyeckue 3aHATHS
11-12 (o4HO-3209HOE OOYYEHHE)
Bux npaktuyeckoro 3ansitusi: CMemanHas GopMa MpoBEeACHUs MPAKTHUYECKOTO
3aHATUSL.
Oo0pa3oBaTeibHbIE TEXHOJOTrMU: TEXHOJOTHS aAKTUBHBIX METOJOB OOYYCHHS
(KpyTJIBIH CTOJI, MO3TOBOM MITYPM, paboTa B IpyIax), UTpoBas 0Opa3oBaTelbHas
TEXHOJIOTHS (Je10Basi Urpa, poJjieBas Urpa, ayIMpOBaHUE), KeWC-TeXHOIOTHs (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHAas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA TPOCKTOB,
MOTOTOBKA MIPE3EHTAINH ), MOyJIbHAsE 00pa3oBaTelIbHAsI TEXHOJIOTHS.
Tema 6. Aufbau und Struktur einer Firma
I'pammartuka: [Ipumgarounoe npemnoxenue spemenu. Die Konstruktion sein + zu
Infinitiv.
IMpoboaemaTnka oomenusi: Personal einer Firma. Abteilungen und Produktion.
Geschaftsfihrung.
Conep:kanne NPaKTHYECKMX 3aHATHH: BpImosHeHHEe rpaMMaTHYECKHX
yIpaXxHEHUH. BeInoHEHNE ynpaXXHEHU Ha IEPEBOJI C PYCCKOTO HA HEMEIKUH U C
HEMEIIKOTO Ha PyCCKui. BhICTyIuieHHE C Mpe3eHTalMe Ha HEMEIKOM S3bIKE.
VYerubii iepeBoj, padbotra B rpymnmnax (auanoru). OTBETbl Ha BOMPOCHI MO TEME.
Pabora ¢ nekcukoil u TepmuHosiorueil. AynupoBanue. Jlenosas urpa. Utorossiit
TECT MO TEME.




[TpoaoKUTENBHOCTH OTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

6 cemecTp (04HOE)

IIpakTHyeckue 3ansaTus 1-4
Bux npaktuyeckoro 3ansitusi: CMemianHas gopMa MpoBeeHUs MPAKTUUYECKOTO
3aHSITHSL.
OOpa3oBaTesibHbIe TeXHOJIOrMM: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYYEHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B Ipylmax), UrpoBas oOpa3zoBaTelbHas
TEXHOJIOTHUs (JeN0Basi Urpa, pojeBas urpa, ayaJupoBaHue), Keiic-TexHonorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBaTeNbHAs TEXHOJIOTHS (IIOJTOTOBKA IPOCKTOB,
MOJIFOTOBKA MpPEe3eHTAINI), MOyJIbHAs 00pa3oBaTesibHast TEXHOJIOTHS.

Tema 7. Die Verhandlungen.
I'pammaruka: Koncrpykius haben(sein) + Infinitiv zu B nenoBoM si3bike.
IMpoonemaTnka odomenusi: Die Anfrage. Das Angebot. Die Bestellung. Die
Bestatigung des Auftrages.
Coaep:kaHue TNPAKTHYECKUX 3aHATHI:  BpimomHeHue  rpamMMaTH4yecKux
ylpaxHeHui. BeinosiHeHne ynpakHeHH Ha TIEPEBO/] C PYCCKOT'O Ha HEMEIIKUH U C
HEMEIKOTO0 Ha PYCCKHil. BpICTymiieHue ¢ mpe3eHTaleil Ha HEMEIIKOM S3BIKE.
YcTHblil iepeBos, pabota B rpynmax (auanoru). OTBEThl Ha BOMPOCHI MO TEME.
PaGota c nexcukoi u TepMuHOJOTHEH. AyaupoBanue. JlenoBas urpa. Mtorossiii
TECT IO TEME.
[Tpo1OMKUTENBHOCTD OAHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3aHaTH 5-8

Bux npaktudeckoro 3ansitus: CMemanHas gopMa MpoBeICHUs MPAKTHUYECKOTO
3aHATUSL.
Oo0pa3oBaTesibHbIE TEXHOJOTrMU: TEXHOJOTHS aAKTUBHBIX METOJOB OOYYCHHS
(KpyTJIBIf CTOJ, MO3TOBOM MITYpM, paboTa B IpyIlNax), UrpoBas 0Opa3oBaTelbHAs
TEXHOJIOTHS (ZIeJI0Basi Urpa, posieBasi urpa, ayAupoBaHue), Keiic-TexXHoJiorus (case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTUS (MOJArOTOBKA TMPOEKTOB,
MOATOTOBKA MIPE3EHTAINH ), MOyJIbHAsE 00pa3oBaTelIbHAsI TEXHOJIOTHS.

Tema 8. Der Vertag. Abschluss des Vertrages.
I'pammatuka: Pactipoctpanennoe onpenenenne (Erweitertes Attribut).
IIpobaemaTnka odbmenus: Besprechung des Vertrages. Abschluss des Vertrages.
Gegenstand des Vertrages. Allgemeine Vertragsbedingungen.
Conep:xkanne TNPaKTHYECKMX 3aHATHH: BplmosHeHHEe rpaMMaTHYECKHX
yIpaXHEHUHU. BpInoHEHne ynpaXXHEHU Ha IEPEBOJI C PYCCKOTO HA HEMEIKUH U C
HEMEIIKOTO Ha PYyCCKUW. BpICTymieHHE C Mpe3eHTalue Ha HEMEIKOM S3bIKE.
VYerHblll niepeBoj, pabotra B rpymnmnax (auanoru). OTBETbl Ha BOMPOCHI MO TEME.
PaGota ¢ nexcukoii u TepMmuHOIoTrHend. AyaupoBanue. JlemoBas urpa. Torossrii
TECT MO TEME.
[Tpo10KUTENBHOCTh OTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3ausaTus 9-12




Bux npaktuyeckoro 3ansitusi: CMemanHas GgopMa MpoBeACHHs MPAKTHUYECKOTO
3aHSTHSL.
OOpa3oBaTesibHbIC TeXHOJNOrMM: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYYEHHS
(KpyrJblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpPM, padoTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTesibHas
TEXHOJIOTHUs (JeN0Basi Urpa, pojeBas urpa, ayagupoBaHue), Keiic-TexHonorus (Case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (IMOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJrOTOBKA IPE3eHTAIMi ), MOIyJIbHAsg 00pa3oBaTesibHasi TEXHOJIOTHS.

Tema 9. Lieferung Lieferbedingungen.
I'pammaTuka: HeonpeneneHHo-nnuHoe MecrouMenue ‘“‘man”. IlpuaaTounsie
npusioxxenust ycnosus (die Konditionalsétze).
IMpoonemaTnka o6menns: Liefertermine. Lieferarten.  Vorauslieferung,
Teillieferung. Verpackung.
Coaep:kaHue TNPaKTHYECKUX 3aHATHH:  BpimogHeHue  rpaMMaTH4yecKux
ynpaxHeHui. BeinosiHeHne ynpakHeHH Ha TIepeBO/] C PYCCKOI0 Ha HEMELIKUH U C
HEMEIKOT0 Ha PYCCKHil. BBICTymieHue ¢ mpe3eHTaleil Ha HEMEIIKOM S3BIKE.
YcTHbl nepeBof, paboTa B rpynmax (auanoru). OTBEThl Ha BOMPOCHI MO TEME.
PaGota c nexcukoil u TepMuHOJOTHEH. AyaupoBanue. JlenoBas urpa. Mtorossiii
TECT 1O TEME.
[Ipoa0KUTENBHOCTD OHOTO 3aHATUS — 2 Yaca.

IIpakTnyeckue 3ansaTus 13-16
Bua npaktudeckoro 3ansitus: CMemanHas ¢popMa MpoBEASHUS MPAKTUYECKOTO
3aHATUA.
OOpa3oBaTesibHbIe TEXHOJIOTMM: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJIOB OOYYEHHS
(KpyTJIBIf CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B IpyIlax), UTpoBas oOpa3oBaTesbHas
TEXHOJIOTHS (ZIeJI0Basi Urpa, posieBasi Urpa, ayAupoBaHue), Keiic-TexHoJiorus (case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTHS (MOJArOTOBKA IPOEKTOB,
MOJICOTOBKA MPE3EHTAIIN ), MOyJIbHAs 00pa30BaTebHAs TEXHOJIOTHS.

Tema 10. Preise. Zahlung

I'pammatuka: CrpanarensHbiii 3amor (das Passiv). OOpazoBaHue BpPEMEHHBIX
dopm Passiv. besnmunbiii maccuB (das unpersonliche Passiv). Ilpudacthas
KOHCTPYKIHMS ¢ TiiaroiomM "sein” (das Zustandspassiv).
IpoboaemaTnka odomenus: Gesamtwert des Vertrages. Arten der Zahlungen.
Arten des Akkreditivs. Bankoperationen.
Conepxxanue TNPAKTHYECKHUX 3aHATHI: BblmonHEHHE  rpaMMaTHYECKUX
yIpaXHEHUH. BpInonHEeHne ynpaXXHEHU Ha IEPEBOJI C PYCCKOTO HA HEMEIKUH U C
HEMEIIKOTO Ha PYyCCKUW. BpICTymuieHHE C Npe3eHTalue Ha HEMEIKOM S3bIKE.
VYerHblll niepeBoj, pabotra B rpymnmnax (auanoru). OTBETbl Ha BOMPOCHI MO TEME.
PaGota ¢ nexcukoii u TepmuHonoruend. Aynuposanne. JlenoBas urpa. MtoroBeiit
TECT IO TEME.
[Tpo10KUTENBHOCTh OTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTunyeckue 3ausaTus 17-20
Bua npakrtudeckoro 3ansaTus: CMemanaas GopMa MpoBEICHHUS MPAKTHYSCKOTO
3AHATHUA.




OOpa3oBaTesibHbIC TeXHOJNOrMM: TEXHOJOTHUA AKTUBHBIX METOJOB OOYYEHHS
(KpyrJiblid CTOJI, MO3TOBOM HITYpM, padoTa B IpyIIax), UrpoBas oOpa3oBaTesbHas
TEXHOJIOTHUs (IeN0Basi Urpa, pojeBas urpa, ayagupoBaHHE), Keiic-TexHonorus (case-
study), mpoekTHas oOpa3oBareiabHas TEXHOJOTHS (ITOATOTOBKA IPOCKTOB,
MOJATrOTOBKA MPE3EHTAUi ), MOyJIbHas 00pa30BaTeIbHas TEXHOIOTUSI.

Tema 11. Konventionalstrafe. Force Major.
I'pammaTuka: 3aBucumbiii nHGUHUTHB ¥ HHGUHUTHBHBIC Tpymmel (der abhéngige
Infinitiv und die Infinitivgruppen). MonansHble KOHCTpYKIMH "haben/sein + zu +
Infinitiv”. [Ipunatounsie npeanoxenus npuurnsl (die Kausalséatze)
IMpoonemaTnka odmennsi: Die Rickfrage. Reklamationen. Das Schiedsgericht.
Umstande Hoherer Gewalt.
Coaep:kaHue TNPaAKTHYECKUX 3aHATHH:  BpimogHeHue  rpamMMaTHyecKux
ynpaxHeHui. BeinoiHeHne ynpakHeHH Ha IepeBO/] C PYCCKOTO Ha HEMELIKUH U C
HEMEIKOr0 Ha pYyCCKHWil. BpICTymiieHue ¢ mpe3eHTanuedl Ha HEMEIKOM S3bIKE.
VYcTHbli nepeBos, pabota B rpynmax (auanoru). OTBETh Ha BOMPOCHI MO TEME.
PaGota c nexcukoi u TepMuHOJOTHMEH. AyaupoBanue. JlenoBas urpa. Mtorossiii
TECT 10 TEME.
[Tpoao>KUTENBHOCTh OJTHOTO 3aHATHUS — 2 Yaca.

IIpakTHyeckue 3ansaTus 21-24
Bux npaktudeckoro 3ansitusi: CMemanHas gopMa MpoBeACHUs MPAKTHUYECKOTO
3aHATUA.
OOpa3oBaTesibHbIe TeXHOJIOIMM: TEXHOJOTHUS AKTUBHBIX METOJOB OOYYEHHS
(KpyTJIbIf CTOJI, MO3TOBOM MITYpPM, paboTa B IpyIlax), UTpoBas oOpa3oBaTesbHas
TEXHOJIOTHUs (Je0Basi UTpa, pojeBas urpa, ayaupoBaHue), Keiic-TexHomnorus (Case-
study), mpoekTHass oOpa3oBaTelbHAs TEXHOJOTHS (MOJArOTOBKA MPOEKTOB,
MOJICOTOBKA TMPE3EHTAIIN ), MOyJIbHAsE 00pa30oBaTebHAs TEXHOJIOTHS.

Tema 12. Sicherung. Garantie.
I'pammaTuka: OOpa3zoBaHME€ MHOXKECTBEHHOTO YMCIIa CYIIECTBUTEIbHBIX (die
Pluralbildung der Substantive). OOpa3oBaHue CIOXKHBIX BpEMEHHBIX (HOpM
koHblOHKTHBA: nepdekra (das Perfekt Konjunktiv), mmrockBammepdekra (das
Plusquamperfekt Konjunktiv), ¢yrypyma 1 (das Futur 1 Konjunktiv),
kouauimonanuca I (der Konditionalis I Konjunktiv).
IIpoonemaTnka  odmenusi:  Garantieschreiben.  Sicherungsgesellschaften.
Einrdumung der Garantie.
Conep:kanue TNPaKTHYECKMX 3aHATHH: BplmosHeHHEe rpaMMaTHYECKUX
yIpaXxHEeHUH. BeInoTHEHNE ynpa)XHEHU Ha IEPEBOJI C PYCCKOI0 HA HEMELKUU U C
HEMEIIKOTO Ha PYyCCKUW. BpICTymieHHE C Mpe3eHTalue Ha HEMEIKOM S3bIKE.
VYerHblll niepeBoj, pabotra B rpymnmnax (auanoru). OTBETbl Ha BOMPOCHI MO TEME.
PaGota ¢ nexcukoi u TepMuHOJOTHEH. AyaupoBanue. JlemoBas urpa. MTorossrii
TECT MO TEME.
[Tpo0KUTENBHOCTh OTHOTO 3aAHATHUS — 2 Yaca.

3. Yka3aHus 10 NPOBeIeHNIO0 Ja00PaTOPHOTr0 NPAKTUKYMA



He npenycMoTpeHo Y4eOHbBIM IUIAHOM.

4. Yka3aHus 110 NPOBEJICHUIO CAMOCTOATEIbHOM padoThI 00yYaromuxcst

HaumeHoBaHue 0J10Ka
(pa3nesia) QM CHUIIMHBI

Buasr CPC

AHTJIMACKUN A3BIK

Introduction to
and Financial

Tema 1.
Banking
Markets

UteHue OCHOBHOM M JOTMOJHUTEIILHON JTUTEPATYPHI; paboTa
B OJJICKTPOHHOW 00pa30BaTEIIBHON cpeje; MOArOTOBKA K
YCTHBIM BBICTYIUICHHUAM II0 TEMC 3aH$ITI/II>'I; BBIIIOJIHEHHUEC
JIOMAILIHEr0 3a/laHusl; MOArOTOBKA K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema 2. Money and Its

Functions

UteHne OCHOBHOM M JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOM 00pa30oBaTeNbHON Cpene; MOArOoTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYINICHHUAM II0 TEMC BaHHTHﬁ; BBITIOJIHEHUE
JIOMAILIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKA K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema 3. Economics concepts

UteHne OCHOBHOM | JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOW 00pa30BaTeNbHON Cpene; IMOArOoTOBKAa K
yCTHI)IM BI)ICTYHJ'IGHI/IHM II0 TEMCEC SaHSITI/Iﬁ; BBIITOJIHCHUC
JIOMAIITHEr0 3aJaHusl; TOJTOTOBKAa K YYacCTUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema 4. Technology in

market economy

UteHne OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEILHOM JIUTEpaTyphl; paboTa
B DJJIEKTPOHHOUM 00pa30BaTeNbHON Cpene; IMOAroTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEME 3aHSITHU; BBINOJIHEHUE
JIOMAIIIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema 5. E-business

UteHne OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEILHOM JTUTEpaTyphl; padoTa
B OJIGKTPOHHOW 00pa3oBaTeNIbHON cpeze; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM IO TEME 3aHSITHUN; BBINOJIHEHUE
JIOMAIIIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKA K Y4YacTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema6. Digital marketing

YTeHne OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEIILHON JIUTEPATYpPHI; paboTa
B OJIGKTPOHHOW 00pa3oBaTeNIbHOM cpese; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEME 3aHITHUI; BBINOJIHEHUE
JOMAIITHEr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKA K YYacTUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema7. Digital business

YreHre OCHOBHOM U JOTIOJHUTEIBHOM JTUTEPaTyphl; paboTa
B DJICKTPOHHOW 00pa3oBaTEeNBLHON cpelie; TMOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM TI0 TEME 3aHSTHH; BBIMOJHCHHUEC
JIOMAIITHETO 3aJlaHMsl, TIOJArOTOBKA K YYaCTHIO B JICJIOBOM
urpe.

Tema 8. The future of
business

YreHne OCHOBHOW U JONOJHUTENBHON JIUTEpATyphl; paboTa
B QJIEKTPOHHOH 00pazoBaTeNbHOM cpene; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUIEHUSIM IO TE€ME€ 3aHSTUH; BBINOJHEHHE
JIOMAILIHETO 3a/laHusl; MOATOTOBKA K Y4YacTHIO B JIEJIOBOU
urpe.

DpaHIy3CKHH A3BIK

Temal. Prise et contact

UreHue OCHOBHOM M JIOTIOJHUTEIBHOM INTEpaTyphl; paboTa
B QJIEKTPOHHON 00pa3zoBaTeIbHON cpene; MOArOTOBKA K
YCTHBIM BBICTYIUIEHUSIM IO TE€M€ 3aHSTUH; BBINOJHEHHE




AOMAIIHETO 3aAaHusd; MOATOTOBKAa K YYaCTHIO B I[eJ’IOBOfI
urpe.

Tema2. En mission d’affaire.

UteHre OCHOBHOM U JIOTIOJIHUTEIBHON JTUTEpaTyphl; paboTa
B DJICKTPOHHOW 00pa30BaTENbHON cpefe; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHUAM II0 TEMC SaHHTHﬁ; BBITIOJIHECHHUEC
JIOMAILIHETr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema3. La correspondenc
ed’affaire.

UteHue 0CHOBHOM U JOTMOJIHUTENILHON JIUTEPATyphl; paboTa
B OJJICKTPOHHOW 00pa30BaTEIILHON cpeje; MOArOTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHUAM II0 TEMC 3aH$ITI/II>'I; BBITIOJIHECHHUEC
JIOMAILIHEr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKA K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema4. Le contrat.

UteHne OCHOBHOM U JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOUM 00pa30oBaTeNbHON Cpene; MOJArOTOBKA K
YCTHBIM BBICTYINICHHUAM II0 TEMC SaHHTHfI; BBITIOJIHECHUE
JIOMAILIHETr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKA K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema5. Acteurs
économiques.

UteHne OCHOBHOW | JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOW 00pa3oBaTeNbHON Cpene; IMOArOTOBKA K
yCTHI)IM BI)ICTYHJ'IGHI/IXM II0 TEMCEC SaHSITI/Iﬁ; BBIIIOJIHCHUC
JIOMAIITHErO 3aJaHusl; TOJTOTOBKAa K YYacCTUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Temab6. Prise de parole.

UteHne OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEILHOM JIUTEpaTyphl; paboTa
B DJJIEKTPOHHOW 00pa30oBaTeIbHON Cpele; IMOArOoTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM IO TEME 3aHSITHUN; BBINOJIHEHUE
JIOMAIIIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K Y4acTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema7. Marketing.

UteHne OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEILHOM JIUTEpaTyphl; paboTa
B DJIEKTPOHHOUW 00pa30BaTeNbHON Cpene; IMOArOoTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM [0 TEME 3aHSITHIi; BBINOJIHEHUE
JIOMAIIIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKAa K Y4YacTHUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema8.Résultats et
Tendances.

UteHne OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEILHOM JIUTEpaTyphl; padboTa
B OJICKTPOHHOW 00pa3oBaTeNIbHON cpeze; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEME 3aHSITHi; BBIIOJHEHHE
JOMAIITHETr0 3a/IaHusl; MOJArOTOBKA K YYacTUIO B JIEJIOBOU
urpe.

Hemenxunii 361K

Tema 1. Artender
Unternehmen.

YreHre OCHOBHOM U JOTIOJHUTEIBHOM JTUTEPaTyphl; paboTa
B DJICKTPOHHOW 00pa3oBaTEeNBLHON cpelie; TMOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM TIO TEME 3aHSTUH; BBIMOJHCHHUEC
JIOMAITHETO 3aJlaHMsl, TIOJArOTOBKA K YYaCTHIO B JICTOBOM
urpe.

Tema 2. Deutsche
AuBenhandels Wirtschaft

YreHne OCHOBHOW U JONOJHUTENBHON JIUTEpATyphl; paboTa
B QJIGKTPOHHON 00pa3zoBaTeNbHOM cpene; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUIEHUSIM IO TE€M€ 3aHITUH; BBINOJHEHHUE
JIOMAILIHETO 3a/laHusl; MOATrOTOBKA K Y4YacTHIO B JIEJIOBOU
urpe.

Tema 3. Die Bewerbung

UreHue OCHOBHOM M JIOTIOJHUTEIBHOM INTEpaTyphl; paboTa
B QJIEKTPOHHON 00pa3zoBaTeIbHON cpene; MOArOTOBKA K
YCTHBIM BBICTYIUIEHUSIM IO TE€ME€ 3aHSTUH; BBINOJHEHHE
JIOMAIIHET0 3a/laHusl; MOJArOTOBKAa K Y4YacTHIO B JEJIOBOMU




urpe.

Tema 4. Die Geschéftsreise.

UteHre OCHOBHOM U JIOTIOJIHUTEBHON JTUTEpaTyphl; paboTa
B DJICKTPOHHOW 00pa30BaTENbHON cpefe; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHUAM II0 TEMC 3aH$ITI/II71; BBITIOJIHCHHUEC
JIOMAILIHEr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKAa K yJacTHIO B JEJIOBOM
urpe.

Tema 5. Erste Kontakte
Vorstellung.

UteHne OCHOBHOM U JOTOJHUTEIILHON JTUTEPATYPHI; paboTa
B JJICKTPOHHOW 00pa30BaTEIILHON cpeje; MOATrOTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHUAM II0 TEMC 3aH$ITI/II>'I; BBIIIOJIHECHHUEC
JIOMAILIHEr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K YYacTHIO B J€JIOBOM
urpe.

Tema 6. Aufbau und
Struktureiner Firma

UteHne OCHOBHOM U JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOM 00pa30oBaTeNbHOUN Cpene; MOAroTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYINICHHUAM II0 TEMC SaHHTHﬁ; BBITIOJIHEHUE
JIOMAILIHEr0 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K y4acTHIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema 7. Die Verhandlungen.

UteHne 0OCHOBHOM M JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOM 00pa30BaTeNbHOUN Cpene; IMOArOoTOBKAa K
yCTHI)IM BI)ICTYHJ'IGHI/IXM II0 TEMC SaHSITI/Iﬁ; BBIITOJIHCHUC
JIOMAIITHEr0 3aJaHusl; TOJTOTOBKAa K YYaCTUIO B JIEJIOBOM
urpe.

Tema 8. Der Vertag.
Abschluss des Vertrages.

UteHne OCHOBHOM | JOTIOJTHUTEIILHON JTUTEPATYpPHI; paboTa
B DJIEKTPOHHOM 00pa30BaTeNbHON Cpene; IMOJArOoTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHUSIM II0 TEME 3aHATUN; BBIIOJHEHHE
JIOMAIIHEro 3aJaHusl; MOJArOTOBKAa K YYaCTHIO B JIEJIOBOU
urpe.

Tema 9. Lieferung
Lieferbedingungen.

UteHne OCHOBHOW M JIOTIOJIHUTEILHOM JIUTEpaTyphl; paboTa
B DJIEKTPOHHOUM 00pa30BaTeNbHON Cpene; IMOAroTOBKAa K
YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM IO TEME 3aHSITHU; BBINOJIHEHUE
JIOMAIIIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K Y4YacTUIO B JIEJIOBOU
urpe.

10

Tema 10. Preise. Zahlung.

UteHne OCHOBHOM M JIOTIOJIHUTEIILHOM JIUTEpaTyphl; padboTa
B 9JIGKTPOHHOW 00pa3oBaTesIbHOM cpeze; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHUSIM IO TEME 3aHSITHUI; BBINOJIHEHUE
JIOMAIIIHEro 3a/laHusl; MOJArOTOBKa K Y4YacTUIO B JIEJIOBOU
urpe.
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Tema 11.
Konventionalstrafe. Force
Major.

UreHre OCHOBHOM M JOMOJHUTENLHOM JIUTEpaTyphl; paboTa
B 9JICKTPOHHOW 00pa3oBaTeNIbHON cpeze; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUICHHSIM IO TEME 3aHSITHUI; BBINOJIHEHUE
JOMAIITHEr0 3a/IaHusl; MOJArOTOBKA K YYacTUIO B JIEJIOBOU
urpe.
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Tema 12. Sicherung.
Garantie.

YreHne OCHOBHOM U JONOJHUTENBHOM TUTEpaTyphl; paboTa
B QJIGKTPOHHON 00pazoBaTeNbHOM cpene; MOArOTOBKa K
YCTHBIM BBICTYIUIEHUSIM IO TE€ME€ 3aHSTUH; BBINOJHEHHE
JOMAILIHETO 3a/laHusl; MOATOTOBKA K Y4YacTHIO B JIEJIOBOU
urpe.

5. YKka3aHus N0 NPOBeIeHNI0 KOHTPOJIbHBIX Pa0doT AJ151 00yYAIOIMXCH OYHOM,
3204HOI GopMbI 00yUeHUSsI

5.1 TpeGoBanus K CTPyKTYype




CTpykTypa KOHTpPOJBHOM pabOTBl MOJKHA COCTOATH M3  CIEAYIOLUX
AJIEMEHTOB: MUMETh THUTYJbHBIA JHUCT, OCHOBHYIO 4acTbh, cioBapb. Ha o00moxke
00s3aTeNbHO yKa3bIBAlOTCS (aMuiidsg, HMs, OTYECTBO, HOMEP KOHTPOJBHOMN
paboThl, HA3BaHWE YHUBEPCUTETA, HOMEP IPYMIIbI.

[Ipy BBIMOJHEHUH KOHTPOJBHON pabOThl HEOOXOAMMBI IIUPOKUE MOJS IS
3aMeydaHuid, 00ObSICHEHUIN U METOANYECKUX YKa3aHUM IpenogaBaTes.

BbinosiHeHHbIE KOHTPOJIbHBIE PA0OThl HAMPABIAIOTCS JUIsl TPOBEPKU U
PELIEH3UPOBAHHUS IIPENIOAABATENIO B YCTAHOBIICHHBIE CPOKMU.

5.2 TpeOoBaHus K COAEPKAHUIO
IIpuMep KOHTPOJILHOI PadOTHI M0 AHTJINICKOMY SI3BIKY

I. IIpoyuTaiiTe WM YCTHO IepeBeJUTe HA PYCCKUN HA3BIK BeCb TEKCT.

IlepeBeanTe NMCbMEHHO NEePBbIA ad3all.
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.

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.

I1. Onpeaenure, IBJAAKTCA JH YTBEPKICHUSA:

a) UICTUHHBIMU

b) M0XXHBIMU

C) B TEKCTE HET MH(pOpMaALIUU

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. Haiigute JieKCM4YeCKHe HSKBHBAJEHTbI K BbIPAKEHUSIM U3 TEKCTA.
IlepeBeanTe c10Ba M BbIPasKeHHUS U3 MEPBOI0 CTOJOMKA HA PYCCKHH A3BIK.
. 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. Onpeaesnre 0CHOBHYIO HICI0 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. Pacnosoxute ¢Ppasbl auajnora B MNPABWIBHOH MNOCJEA0BATEIbHOCTH
(coeqmanTe HMUPpbl U OykB). BHecure Bamm orBersl B TalJAMLY.
IMepenumuTe TUAJIOT B IPABWIBLHOM MOPHAIKeE.
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. Pacnojio:kure 4YacTH [AeJ0BOr0 MNHCbMAa B INPAaBHWJIBHOM MOpPSIAKe
(coequnute OyxkBbI M uHdpbl). BHecute Bamm orBerhl B TAOJAMIY.
HepennmnTe nmucbMO B HpaBHJIbHOﬁ mocJIeJ0BaTCJIBbHOCTU.
a) Dear Ms. Kaassen,
b) Ultrasonic Ltd.
Warwick House, Warwick St., London SW2 1JF
United Kingdom
¢) 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.

O©COoOoO~NO OIS, WN —

IIpuMep KOHTPOJIBLHOI PadoThHI 0 PPAHIY3CKOMY A3BIKY



1. Ilepeseoume. Hazosume @hynkyuto avioeieHHvix Cl08:

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 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.

3. 3anonnume naKkyHvl OAHHBIX NPEOJIONHCEHUU, 8bIOPA8 NOOX0OosAUlee NO CMBICLY
cpeocmeo cea3uU U3 OaHHbIX 8biue c108. Ilepesedume npednoxceHusl.

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

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

2. Il vous faut transmettre a votre chef des informations recus 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. - Il
faut se servirde ........ :

5. Il 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 coomseemcmeus mexcoy ppanyy3ckumu u pyccKuUMu 3K8UBALIEHMAMIL:

1. Nous avons bien recu / Nous ac- CBouM IHUCBMOM OT... BbI coobImaere Ham

cusons réception de CBOHM YCIIOBHS IIOCTABKH
2. Nous vous remercions de votre B otBet Ha Barire nmucemo ot 11 anpens
lettre par laquelle C 6yaro1apHOCTBIO TIOJITBEPKIAAEM

3. En réponse a / Suite a votre lettre  monmyuenue Bairero nuceMa

dull avril 2...

4. Par votre lettre du ..., vous nous MpbI noATBEpKIaEM MOTyUYCHUE

indiquez vos conditions de livraison

5. B nuceme npeonodceHus nepecmasieHvl Mmecmamu. Boccmanoeume ux
NPABUNLHBLU NOPAOOK NO COOEPAHCAHUI0. 3anoIHUme 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, I’expression de nos meilleurs sentiments.
H. ...notre commande du 10 juin portrait sur 30 balances “pese-bébé®, réf.
128.
6. Ilpouumatime  mexcm. Haiime  pexomenoayuu no COCMABIEHUIO
MOMUBAYUOHHO20 nucbma (He menee 10 npednodcenuil) 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 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 réference 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 éléments saillants de son experience au regard du poste viseé (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 evitera les
rédactions exagérées (on a vu trop de lettres de motivation dans lesquelles le
candidat condamnait littéralement des groupes internationaux a I'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 marche quand elle se sait challenger derriére un leader connu.)
Néanmoins, il est généralement conseillé d'éviter de livrer tous les details des
arguments positifs d'une candidature. Une bonne lettre de motivation doit éveiller
I'attention et I'intérét du lecteur, provoquer l'envie de rencontrer le candidat, mais
ne pas compléetement 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
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 I'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.

1.

IIpumep KOHTPOIBLHOI PA0OTHI 10 HEMELKOMY A3BIKY

Cocmasvme u3z nepemeuanHvlx Ompvbl8K08 NUCLMO 0Jis NOJYHUEHUs. PA3peueHUs
npotmu npakmuxy 6 oarnHot gupme. Ilepesedume e2o.

Yumume, umo noboe denosoe nucomo cmpoumcs no cieoyouwemy NpUHYUny:

PN E

7.
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Briefkopf

Anschrift des Empféangers

Datum

Betreff

Anrede (durch ein Komma von dem Haupttext getrennt)
Brieftext

Schlussformel

Unterschrif

Anlagevermerk

©oNOh~wWwNhE

Lebenslauf mit Lichtbild, Zeugnisse

Sehr geehrte Damen und Herren,

Erfurt, den 1.08. 20..

Ich hoffe, dass meine Bewerbung auf Interesse sto3t und wirde mich freuen,
wenn Sie mir die Mdoglichkeit einrdumen, in IThrem Hause ein Praktikum zu
absolvieren. Mit freundlichen Griilzen

Quelle (Vertretung in Russland)

Gangutskaja 14

191187 Sankt - Petersburg

Zurzeit studiere ich im 4. Semester Betriebswirtschaftslehre — mit
fachspezifischer Fremdsprachenasbildung (Franzosisch, Russisch) an der
Universitdt Bayreuth. Nach meinem Studienabschluss kann ich mir eine
Tatigkeit in einem internationalorientierten Unternehmen gut vorstellen. Aus
diesem Grund mdchte ich schon wahrend des Studiums Land, Leute und das
russische Geschaftsleben kennen lernen.

Bettina Patschke

Bettina Patschke

Tallinner Stralle 11

9.

99091 Erfurt
Bewerbung um ein Auslandspraktikum in Ihrem Hause von Marz bis Oktober
20.. .

llepeseoume cnedyrowee npuciauieHue u HAnUWUmMe HA He20 Omeem Ha
HeMeyKoM s3biKe:

Sehr geehrter Herr Stolz,



auf unser letztes Telefongesprach zuriickkommend, lade ich Sie nach Sankt-Petersburg im
Zeitraum von Januar-Februar ein. Sollte dieser Termin lhnen nicht passen, kdnnten wir ihn auf
Anfang Marz verlegen. Es gibt viele Fragen, die wir mit Ihnen personlich besprechen méchten,
Auch ein neuer Vertrag kdnnte dabei unterzeichnet werden.

Alle Kosten wahrend lhres Aufenthalts: Unterbringung, Verpflegung und Transport werden von
uns Ubernommen, sodass Sie nur Anfahrts- und Versicherungskosten zu tragen haben.

Wir wirden uns sehr auf lhre baldige Antwort freuen.
In der Hoffnung, Sie bald in Petersburg begriiRen zu kénnen

mit freundlichen GriflRen

Alexander Berg
Geschaftsfuhrer

3. Ilepeseoume:

1. HoOpsiii nenb, ¢ Bamu rosoput OpHa Por u3 ¢upmer «Pexnama S5». S mory
MOTOBOPUTH ¢ rocrioguHoM MosbkoM? ... Ilepenalite emy, noxanyicra, 4ro s
3BoHWIA. OH MOXET 3acTaTh MEHs B ouce.

[TIpocum moATBEPAUTH 3aKa3 JBYXMECTHOI'O HOMEpA C BUJOM Ha MODE.

Mbsl no3apasinsiem Bac u Bamux kosier ¢ HoBsiMm rojiom!

4. Mps1 xoTenu ObI 3aKka3aTh 4 Owiiera Ha peiic B Beny.

w

4. Ilepesedoume mekcm ycmuo. Bvinuwiume u3z He2o Npeonodtcenus, 8 KOMOpbIX

cooeparcumcs credyrouas UuHpopmayus u nepeseoume ux NUCbMeHHO:
e 0 (hopMax BBIpaKEHUS BEKINBOCTH;

0 HECXOXKECTH CPEICTB BBHIPAXEHUS BEXIIMBOCTH B PA3IMYHBIX KYJIbTYpPaXx;
e 00 OCHOBHBIX YepTax, MPUCYITNX HEMIIaM, IIPH IIPOBEACHNH JETOBBIX MTEPETOBOPOB.

Ausdruck der Hoflichkeit im Deutschen und im Russischen

Hoflichkeit kann in unterschiedlichen kommunikativen Formen mit Hilfe verbaler (lautischer
AuBerung), nonverbaler (Gestik, Mimik) und parasprachlicher (Intonation, Tonhéhe, Lautstarke,
Tempo) Mittel ausgedrtickt werden.

Obwohl wahre Hoflichkeit Gberall 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 ahnlichen Situation nicht zum Ausdruck gebracht wird und dies keineswegs als
unhoflich gilt. Zum Beispiel begrift ein Russe beim Betreten eines Geschéftes die anderen
Anwesenden nicht. Das ist in der russischen Kultur tbliches und neutrales Verhalten, wahrend in
deutschsprachigem Kulturraum beim Eintritt in ein kleines Geschéft das GrifRen obligatorisch
ist.

Der héufige Gebrauch der Entschuldigungsformeln in den westlichen Gesellschaften ist
dadurch bedingt, dass die duBere und die innere Welt des anderen nicht verletzt werden durfen.
In der russischen Kultur ist standiges Entschuldigen hingegen nicht tblich.

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



5.3 TpedoBaHusIKO(OPMICHUIO

O0BEM KOHTpONBHOU paboThl — 10 10 cTpanun gopmata A4, HameyaTaHHOTO C
oniHOH cToponbl TekcTa (1,5 unarepBain, mpudt TimesNewRoman, nosns mupokue).

6. IlepeyeHb OCHOBHOM M J0NOJHHUTEIbHON YUeOHOM JTUTEPATYPbI
6.1 AHTIIMHCKHMI SA3BIK

OcHoBHasi auTeparTypa:

1. Business English Survival Skills : yuebno-metonuueckoe nocooue / /1. B.
Kypcesuu, M. B. Bunorpanona, f. B. Kyxtuna [u ap.]. — Mocksa : PTY
MUPDA, 2022. — 91 c¢. — Texker : snekTpoHHbIH // JlaHb : DJIEKTPOHHO-
oubroreunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/256754

2. English for business : yuedHoe mocooue / coctaButenu H. FO. bepexxabix
[1 np.]. — Upxkytck : UpI'VIIC, 2021. — 92 c. — Tekcr : anexkTpoHHbIi // JIaHs :
3JIEKTPOHHO-OMOMMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/200159

3. Boesoguna, WM. B. COOpHMK TEKCTOB U YNPOKHEHUN IS
CaMOCTOSITEILHOM pPaboThl MO IUCHUILIMHE «VHOCTpaHHBIA S3bIK (JIEIIOBOM)»
(Anrmmiickuit s3b1K) : [16+] / U. B. BoeBoauHa ; TexHOIOTHYECKUN YHUBEPCUTET.
— MockBa ; bepnun : upext-Menua, 2019. — 37 c. — Pexxum pocrymna: mo
noamucke. — URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=560897

4. TaBpunoBa, E. A. English for Business Communication : y4eOHO-
Meroauueckoe mmocooue / E. A. I'aBpunoBa. — Mocksa : PTY MUPDA, 2020. —
74 ¢. — Tekcrt : anekTpoHHbIN // JIaHb : 3JIEKTPOHHO-OUOIMOTEYHAsT CUCTeMa. —
URL: https://e.lanbook.com/book/163886

5. Kocrepuna, FO. E. [lenoBoit anrmiickuii si3p1k = Business English :
yueoHnoe nocobue / FO. E. Koctepuna, M. B. Jlacuna, C. 1O. Bsasuruna. — Owmck :
OMI'TY, 2020. — 96 ¢c. — ISBN 978-5-8149-2981-5. — TekcT : 3neKTpOHHBIH //
JlaHb : 3JICKTPOHHO-OMOIMOTECUHAS cHucTeMa. — URL.:
https://e.lanbook.com/book/186860

6. Pomwraiizep, A. A. English: Practice of Business Communication =
AHTIIMIACKUI SI3BIK: TIpaKTHUKa JIEIOBOrO OOIIeHHus : ydeOHoe mocobme / A. A.
Ponspraiizep, O. B. Xuponkuna, . B. IleaeBa. — Kemeposo : KemI'V, 2023. —
202 ¢. — ISBN 978-5-8353-3037-9. — Tekcr : snektpoHHbld // Jlaeb
2JIEKTPOHHO-OMOMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/332315

7. Tynéna, H. B. Basics of Economics in English = OcHoBbI 5KOHOMUKHK Ha
aHTJIMMCKOM s3bIKe : ydeOHoe mocobue / H. B. Tynésa. — Kemeporo : KemI'VY,
2022. — 104 c. — ISBN 978-5-8353-2955-7. — Tekcr : anekTponHsbiit // Jlans :
2JIEKTPOHHO-OMOMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/290552

JlomosiHUTEIbHAA JIUTEpPATYypAa:

1. Becconona, E. B. Professional English in Use : yue6noe mocodue / E. B.
becconora, E. A. PakoBa. — 3-¢ usn., ucup. — Mocksa : MUCH — MI'CY, 2018.
— 64 c¢. — ISBN 978-5-7264-1825-4. — Texkct : anekTpoHHBIN // JlaHb :
3JIeKTpOHHO-OnOIMoTeunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/108505
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https://e.lanbook.com/book/108505

2. I'pumienko, H. A. MHoctpanHblil s3b1k. AHrnuickuil. ([enoBas cdepa
KOMMYHHKanum) : yueOnoe mocooue / H. A. I'pumenko, E. O. EpmoBa, M. A.
CrapmeBa. — Kpachnosipck : COY, 2019. — 172 ¢. — ISBN 978-5-7638-4206-7.
— Texct : anexkTponHbl // JlaHb : 3nekTpoHHO-OMOMMOTEeYHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/157699

3. 3y60, C. A. JlenoBoii ”HOCTPaHHBIN SI3bIK : MeToAnYeckue ykazanus / C.
A. 3y60, E. A. ®unaroBa. — Mocksa : PTY MUPDA, 2021. — 37 ¢c. — Tekcr :
ANeKTpoHHBINM // Jlaub : 2yeKTpoHHO-OMOMMoTeyHass cuctema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/182551

4. Kocoa, U. O. Business English for students of management and
economics : yueOHO-MeToandeckoe mocobue : B 2 kuurax / M. O. KocoBa. —
Mocksa : MI'VV IlpaButensctBa MockBbl, 2019 — Kuura 1 — 2019. — 152 c.
— Texct : anexkTponHbl // JlaHb : 3eKTpoHHO-OMOMMoTeYHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/258155

5. Kocosa, M. O. Business English for students of management and
economics : yueOHO-MeToandeckoe mocobue : B 2 kuurax / M. O. KocoBa. —
Mocksa : MI'VYV IlpaButennbctBa MockBbl, 2019 — Kuaura 2 — 2019. — 144 c.
— Texcr : anmexTponHbli // JlaHb : 3eKTpoHHO-OMbOMMoTeuHas cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/258188

6. MatBuenko, E. H. English for Banking and Finance = Aurnuiickuii si3pik
B c(pepe ¢puHaHCOB 1 OAHKOBCKOTO Jiena : yueoHoe nmocooue / E. H. MarBuenko. —
Hosocubupck : CI'VIIC, 2021. — 137 ¢. — ISBN 978-5-00148-216-1. — Texkcr :
ANeKTpOoHHBIM // JlaHb : 2JIeKTpOHHO-OMOMMoTewyHass cuctema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/217835

7. Uepnosa, H. . English Grammar Peculiarities : yuebHO-MeTOIUUECKOE
nocobue / H. W. Yepnora, H. B. KataxoBa. — Mocksa : PTY MHUPDA, 2021 —
Yacte 2 — 2021. — 84 c¢. — Tekct : anmekTpoHHBIH // JlaHBb : 3JIEKTPOHHO-
onbmmoreunas cucrema. — URL: https://e.lanbook.com/book/218603

6.2 ®paHIy3CKUil SI3bIK

OcHoBHas1 1MTEpaTYypa

1. borym, H. b. Le frangais de la communication professionnelle (UTY, 3
Kypc). @paHiry3ckuii 35K B chepe mpodhecCuOHaTPHOW KOMMYHHUKAITUH © yIeOHO-
meroanueckoe mocobue / H. b. borym, E. A. HBanoBa, . B. OcnsakoBa. —
Mockpa : PTY MUPDA, 2021. — 118 ¢. — Texker : snekrponHbiii // JlaHp :
2JIEKTPOHHO-OMOMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/218441

2. Butpyk, JI. IO. OcHoBHI aenoBoro oOmeHus Ha (DPaHITY3CKOM SI3BIKE :
yaebnoe nmocobue / JI. FO. Burpyk, JI. W. Jlapura. — Boponex : BITYUT, 2018.
— 123 ¢. — ISBN 978-5-00032-330-4. — Texkct : snextponnbii // Jlanbp :
AJIEKTPOHHO-OMOoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/117795

3. Kpaiicman, H. B. ®panmysckuii sA3bIK IS JCIOBOTO |
npodeccroHanbHOTO o0MIeHus : yueoHoe mocooue / H. B. Kpaiicman. — Kazans :
KHUTY, 2019. — 124 ¢. — ISBN 978-5-7882-2664-4. — TeKcT : 31eKTpOHHBIH //
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Jlanb ; AIEKTPOHHO-OMOIMOTEUHAS cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/196110

JlonoJIHUTe IbHAS JINTepaTypa:

1. Kpaiicman, H. B. ®paniy3ckuil s3bIk: JenoBasi U npodeccuoHalbHas
KOMMyHUKanus : yueoHoe nocooue / H. B. Kpaiicman. — Kazaup : KHUTY, 2017.
— 108 c. — ISBN 978-5-7882-2201-1. — Texkct : snexrtpoHHbli // Jlanbp :
3JIEKTPOHHO-OMOMoTeunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/138341

2. Mopo3zkuna, JI. I'. @paHiy3ckuil S3bIK: NPAKTUKYM : ydyeOHoe nmocobue /
JI. I'. Mopo3kuna, E. C. JlanmmoBa. — Camapa : Camapckuil yausepcurer, 2021.
— 142 c. — ISBN 978-5-7883-1681-9. — Tekct : anexTponHsiii // Jlanb :
3JIEKTPOHHO-OMOMMoTeuHas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/257003

6.3 Hemenkui A3bIK

OcHoBHas JuTepartypa:

1. JlemoBoi WHOCTpaHHBIA S3BIK (HEMEIKUM) : ydeOHoe Tmocodbue /
coctautens H. H. XKypaBneBa. — 2-e u3n., crepeotun. — moc. KapaBaeso :
KI'CXA, 2021. — 116 ¢. — Tekct : snekTpoHHbI // JlaHb : 3JIE€KTPOHHO-
oubanoreunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/252362

2. OcHogsl aenoBoro odmenus (Hemenkuit s3b1K) : yue6Hoe nocodue / E. A.
Uurupun, JI. A. XpsukoBa, M. B. IlonoBa, C. B. Ilomo3oBa. — BopoHex :
BI'YUT, 2018. — 123 ¢. — ISBN 978-5-00032-368-7. — TekcT : 31eKTpOHHBIH //
Jlanb ; AIIEKTPOHHO-OMOIMOTEUHAS cucrema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/117812

3. CutnukoBa, M. O. [lenoBoii Hemernkuii si3pik (B2—C1). Der Mensch und
seine Berufswelt : yueOnuk u mpaktukym s By3oB / M. O. CutHukoBa, M. H.
I'y3b. — 3-e u3n., nepepad. u gon. — Mocksa : UsnarensctBo FOpaiit, 2023. —
210 c. — (Bricmee ob6pazoBanme). — ISBN 978-5-534-14033-0. — TekcT :
NMeKTpoHHbI  //  OOpa3oBarenbHas  1iatrgopma  FOpaiit  [caiiT]. —
https://urait.ru/bcode/512075

JlonoiHuTEIbHAS JUTEPATypa:

1. becraesa, E. B. '/paMmMartuka HeMEIKOro s3biKa : yueOHoe mocodbue / E. B.
becraesa, H. M. Mup3a6ekoBa. — Mocksa : PYT (MUUT), 2019. — 88 ¢c. —
Texct : snmexkrponHbIid // Jlanb : amekTpoHHO-OMOIMOTEUHAs cuctema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/175704

2. beikoBa, A. B. OdunmanpHO-1e10B0H CTHIH (0POpPMIICHHE TOKYMECHTOB
Ha WHOCTPAHHOM $I3bIKE): O0ydJarommii Kypce : yaeoHoe mocobue / A. B. beikosa, T.
B. CrpmxoBa. — KospoB : KI'TA umenu B. A. Jlertapesa, 2017. — 40 ¢c. —

Texct : snmexkrponHbI // Jlaub : smekTpoHHO-OMOIMOTEUHast cuctema. — URL:
https://e.lanbook.com/book/155844
3. JlenoBoil WHOCTpaHHBIM s3bIK (HeMeENKuil) : ydeOHoe mocobue /

cocraputenu E. M. AnekceeBa [u np.]. — Exarepunoypr : YpI'IllV, 2018. — 137
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c. — ISBN 978-5-7186-1023-9. — TekcT : 35eKTpoHHbIH // JlaHb : 31€KTpOHHO-
ounbmmoreunas cuctema. — URL: https://e.lanbook.com/book/182677

7. Ilepedens pecypcoB HHGPOPMANMOHHO-TEJICKOMMYHHKALIMOHHOM CeTH
«MHTepHEeT» HEOOXOAMMBIX I OCBOCHUSA IMCUUIIMHBI (MOLYJIA)

http://biblioclub.ru/ - Yuusepcuterckas ouommorexka ONLINE
http://www.znanium.com/catalog- DiekTpoHHO-OMOIMOTEYHAS CHCTEMA
https://lib.rucont.ru/search- HanronaneHsrii mudpoBoii pecypc PykoHt
https://urait.ru/ - O6pa3oBartenbHas mwiatpopma KOpait
https://e.lanbook.com/ - DnekTponHo-0nbIMOTeYHas cuctema JIAHD
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8. Ilepeyenb HHPOPMALMOHHBIX TEXHOJIOIMH, UCIIOJIB3YEMbIX IIPH
OCYyIIeCTBJIEHHH 00Pa30BaTeJIbHOI0 MPOIeCcCa MO AUCHHUILINHE (MOXYJIIO)

Ilpozpammnoe obecneuenue:

e TIO nns co3nanus U peJaKTUPOBAHKS JOKYMEHTOB U MPE3CHTAIU.
Hugpopmayuonnsie cnpasounvie cucmemol:

e DJEKTPOHHBIE PECYpPChl 00pa30BaTEIBLHON Cpeibl Y HUBEPCUTETA.
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