MUHUCTEPCTRBO MNPOCBEULEHS
POCCHUHUCKOW OEJAEPALIMN

OEJIEPAJIIBHOE
FOCYJIAPCTBEHHOE BIOJUKETHOE
OBPABOBATEJNLHOE YUPEAJIEHUE BHICHIENO OBPA3OBAHUS
WIYITAHCKHIT TOCYJIAPCTBENTIBLI HEJIATOTHYECKUH YHUBEPCUTET»
(PIBOY BO «JITTTV»)

Crpyxrypuoe noapasjaeienne Hucruryrt guiionorum v colmanbibix
KOMMYHHKalH i

Kadeapa poMano-repmManckoii (pninonorun

Jn Cjiféb + UHekuTyTa  uiosorun M
; X! b My HUKALIM

Ly, ( O.C. l'lepetsTasn
Wars 2041,

[IpunoxxeHue Kk pabouei nporpamme y4eOHON THCLMITTHHBI

®OHJ] OUEHOYHBLIX CPEJACTB
AJsi IPOBEAEHHsI TEKYIEro KOHTPOJIS U MPOMEKYTOYHOH aTTeCTalluu
oOy4arimmnxces no AHCUHILJIHHE

Jle/10BOH HCNAHCKHH SA3BIK

[To Hanpasnenuto noarotoBku 45.04.01 @unosnorus

[Tpoduas noaroroBku — 3apydexHnas Gunonorus. Micnanckuii si3bIK 1 BTOPOii
MHOCTPAHHBIH A3bIK (AHTTTHHACKHUIT)

KBanudukauus BbIyCKHHKA — MarucTp

®opma obyyeHus — oyHas

Kypc — 2 kypc (3 — 4 cemectp)

Pa3paboTuuk
K. ¢punosn. u., pouent Crusip H.B.

M.o. 3aBeiylolero kageapoi pomano-

repMatckoil pyiosoriu
(7 H.B. Ckasp

«v» oo £ 2023 r., npoToKoN No it

Jlyranck
2023 ron



ITACIIOPT ®OHJAA OHEHOYHBLIX CPEJACTB

IlepeyeHb kOMIeTeHUMHA, (POPMUPYEMBIX M CUMIIJINHOMN

1.1. Ilepeyenp kommeTeHUUWii, GopmMupyemMbIX B Mpolecce OCBOEHHUS
OCHOBHOI1 00pa30BaTe/IbLHOI NPOrpaMMbI

[Ipouiecc OCBOEHHMs NHUCLUUILIMHBI HANpPABICH HA OBJAJEHUE CIEAYIOIUMU
KOMITETEHIIUSIMHU:
— CITIOCOOHOCTBIO TPUMEHSTH COBPEMEHHBIE KOMMYHHKATUBHBIE TEXHOJIOTUH, B TOM
Yyc/ie HAa WHOCTPAHHOM f3bIKE, ISl AKaJeMHUYECKOro U MPOQPECCHOHAIBHOIO
B3aumoiericTeus (YK-4);
— BJIQJICHUEM IIHPOKUM CIIEKTPOM METOJIOB U MPUEMOB (PUIIOJIOTUYECKON PabOTHI €

paznuuHbiMH TUITaM# TekcToB (OI1K-3);

1.2. Jransl GopMHUPOBAHUS KOMIETEHUMH H CPeACTBAa OUCHUBAHMSA

POBHs UX C)OPMUPOBAHHOCTH

Jranbl popmupoBaHus KomnereHunid | Kommerenunu KoHTpPO/ILHO-011eHOYHbIE
cpeacTsa / cnocoo
OLICHUBAHUS

3 cemecTp
Tema 1. Empresa. Productos y mercado. La | YK-4 BrlinonHeHne npakTH4eCKUX
oferta y la demanda. 3a/1aHUI
Tema 2. Competencia perfecta e imperfecta. | OIIK-3 BrlinonHeHne nNpakTH4ECKUX
Recursos humanos. El capital. Tipos de 3aJlaHuM, YCTHBIN ONpOC
capitales.
Tema 3. El consumidor medio espafiol es | YK-4 [ToaroroBka KOHCTIEKTA O
cada vez mds exigente. TeMe, YCTHBIN orpoc, pedepaT
Tema 4. Sector del comercio miniorista en | YK-4 BrlnonHeHne npakTU4ecKux
Espana. Tendencias. 3aJaHui
[IpoMexxyToUyHas arTecTanus YK-4, OIIK-3 | TecTtoBblid KOHTPOJIb

4 cemecTp
Tema 1. Las agencias de seguros. Las ferias | OIIK-3 BrinonHeHne mpakTHIeCKuX
internacionales. 3aaHui
Tema 2.La organizacién de la empresa. Los | YK-4, OIIK-3; | BeimonHenue npakTHYeCKUX
sociedades andnimos. 3aaHuNA




Tema 3.Clasificacion de las empresas por su | YK-4 BrinosHeHne NpakTHYeCKuX
actividad comercial y forma organizativa. 3a/jaHui

Tema 4. Operaciones bancérias. Laboratorio | YK-4 [Toaroroska KOHCIEKTA I10

de negicios. TeMe, YCTHBIN O1poc, pedepaT
[IpoMexkyTouyHas arrecTauus YK-4, OIIK-3; | Dk3ameH

1.3. Onucanue nokasareseil GopMupoBaHus KOMIETEHIUH

Kon
KOMIIeTeHI M

Iliianupyemble pe3y/ibTaThl 00yUeHus (I0Ka3aTesH)

YK-4

3HATh: CPEACTBA OCYILECTBIECHUS NPOPECCHOHATBHON KOMMYHUKALIUU B
YCTHOM M MHCbMEHHOH (OpMax Ha HMHOCTPAHHOM SI3BIKE;

yMeTh: HCIIOJIb30BaTh IPaBHUja IOCTPOCHHUsS YCTHOTO M HMHUCBMEHHOIO
BBICKA3bIBaHUS B paMKaX MHOS3BIYHON MPOQECCHOHATBHON KOMMYHUKAIUHY,

BJajJeTb: CHoco0aMM YCTHOM M HHUCBMEHHOW (OPM HHOS3BIYHOM
KOMMYHMKAIMHU B CUTyalUsIX Ipo(eCCHOHAIBbHOTO OOLIEHUSI.

OIIK-3

3HaTh: oOnme, (GUIONOTHYECKHE W CHEIHAJIbHBIE METOIbI M TPHEMBI
aHaJM3a TeKCTa B M30paHHON 00JacTu (PUIIOIIOTUHU, AITOPUTM HHTEPIPETALIUU
Pa3IUYHbBIX TUIIOB TEKCTA B 3aBUCUMOCTH OT MPO(eCcCHOHAIbHON 1€ TEIbHOCTH;

yMeTb: aHAJTU3UPOBATh U UHTEPIPETUPOBATH PA3TUYHbIC TUIBI TEKCTOB
B 3aBUCHMOCTH OT 3324 IPOPeCCHOHATBHON eI TETLHOCTH;

BJaJeTh: HaBBIKAMHM JIMHTBUCTUYECKOTO M JIMTEPATyPOBEIUECKOTO
aHaJIM3a TEeKCTa.

1.4. Kputepun oueHnBaHusl KOMIETEHIMH HA Ppa3HbBIX IJTamax Hx

¢popmupoBanus
Bup yueOHoi#t padoThl \ KonuyectBo 0a/110B
3 cemecTp
[IpakTruecKue 3aHATHUs 60
CamocrosiTenpHas pabora 20
TecToBbIN KOHTPOJIb 20
Hroro 100
4 cemecTtp
[IpakTuueckue 3aHsATHS 60
CamocrosTenbHas pabora 20
Ok3aMeH 20
Hroro 100

HakonureapHas cucrema oneHuBanud mo 100-0aabH0M mKaJje

Yerbipexodai- 100- BykBeHHas mkaJia, coorsercrByomas 100- Cucrema
JbHAs cUCTeMa |(Da/LuIbHas 0a1IbHOI HIKaJIe OLICHNBAHUS
OLICHUBAHUA HmKaJa 3adyeTra
IK3aMeHa
OTnau4HO 90-100 | A — OTIIMYHO — TEOPETUIECKOE COJIEPIKAHME Kypca

OCBOEHO IOJIHOCTBI0, O€3 IPo0OenoB; HEOOXOIUMBbIE
MPaKTUYECKHE HaBbIKU PabOThI C OCBOCHHBIM
MaTepHraaoM c(OPMHPOBAHBI; BCE
[peyCMOTPEHHbIE MPOTrpaMMoi 00ydeHUs
yeOHbIE 3a/1aHUS BHIIOJIHEHbI, KAYECTBO UX




BBIIIOJIHEHUS OLIEHEHO YHCIIOM 0aJLIOB, OJIHM3KHM K
MaKCHMaJIbHOMY

Xopoio

83-89

B — oueHb XOpOIIO — TEOPETUYECKOE CONEPIKAHUE
Kypca OCBOEHO IIOJIHOCThIO, 0e3 Ipo0esoB;
HE00X0JUMbIE IPAKTUUECKUE HABBIKU pabOTHI C
OCBOCHHBIM MaTepUaJIOM B OCHOBHOM
c(OpMHUPOBAHBI; BCE MPEAYCMOTPEHHBIC
porpaMMoil o0ydeHus yueOHble 3a1aHUs
BBITTOJIHEHBI, KAYECTBO BBIMTOJIHEHUS OOJBIIMHCTBA
M3 HUX OLIEHEHO YUCIIOM 0ajlioB, OIM3KUM

K MaKCUMaJIbHOMY

Xoporio

75-82

C — xopo1uIo — TeopeTUYecKoe coJiepkaHne Kypea
OCBOCHO IMOJIHOCTHIO; HEKOTOPbIE TPAKTUUYECKHE
HAaBBIKU Pa0OTHI C OCBOCHHBIM MAaTEpUAIOM
c(hOpMHUPOBAHBI HEJIOCTATOYHO; BCE
MIpe1yCMOTPEHHBIE POTPaMMOii 00ydeHHUS
y4eOHbIE 3aJJaHUs BBITTOJIHEHBI, KAYE€CTBO
BBITIOJTHEHUS] HU OJHOTO U3 HUX HE OLIEHEHO
MUHHMAJIbHBIM YUCJIOM OaJlJIOB, HEKOTOPHIE BUJIBI
3aJlaHu# BBIMOJIHEHBI C OMIMOKAMHU

YnosnerBo-
PUTEIBHO

63-74

D — y10BIETBOPUTENIBHO — TEOPETHUECKOE
COJIepKaHUE TUCITUILTUHBI OCBOCHO YaCTUYHO, HO
poOesBl He HOCAT CYIIECTBEHHOTO XapaKTepa;
HEO0XOIMMbIC TIPAKTUYCCKUE HABBIKU PaOOTHI

C OCBOCHHBIM MaTE€pPHaJIOM B OCHOBHOM
c(hopMHUPOBaHBI; OOJIBIIMHCTBO
MPEYCMOTPEHHBIX POTPaMMON 00yUYSHHS
yueOHBIX 331aHUI BBIIIOJHEHO, HEKOTOPbIE

13 BBINIOJIHEHHBIX 33JIJaHAN, COACPIKAT OMIMOKH

Y noBneTBo-
pUTENBHO

50-62

E — nocpencTBeHHO — TEOpETHYECKOE
coJiep’KaHue Kypca OCBOEHO YaCTHYHO;
HEKOTOpbIE MPAKTUYECKHE HABBIKU PAOOTHI

He c()OPMUPOBAHBI, MHOTHE MTPEyCMOTPEHHbIE
nporpamMmoii o0ydeHust yueOHble 3a1aHus

HE BBINOJHEHBI JINOO KaYeCTBO BHITIOJHEHUS
HEKOTOPBIX U3 HUX OLIEHEHO YUCIIOM 0aJlioB,
0JIM3KUM K MUHUMAJIBHOMY

3auTeHo

Heynosnerso-
PUTENBHO

21-49

FX — Hey10BIETBOPUTEIBLHO — TEOPETUUECKOE
coJiep’KaHue Kypca OCBOEHO YaCTHYHO;
HE00XO0/IMMBbIE IPAKTUYECKHUE HABBIKU PaOOThI
He c(HhOpMUPOBAHBI; OOJIBIIMHCTBO
MPEYCMOTPEHHBIX POrpaMMoi 00yUeHHS
y4eOHBIX 3aJJaHHIl HE BBITIOJHEHO 00 KaueCTBO
UX BBIMIOJIHEHUS OLICHEHO YUCIIOM 0aJuIoB,
OJIM3KUM K MUHUMAJIBHOMY; ITPH
JIOTIOJTHUTEIBHON CaMOCTOSITEIbHOM paboTe Haj
MaTepUajoM Kypca BO3MOXHO MOBBILICHHUE
KayecTBa BBIIOJHEHHsI YU€OHBIX 3a1aHUI

Heynosnerso-
pHUTENBHO

0-20

F — Hey10BIETBOPUTENFHO — TEOPETUIECKOE
coJiepKaHue Kypca He OCBOCHO; HEOOXOJUMbIE
MPaKTUYECKHE HABBIKU PabOThI

HC C(I)OpMHpOBaHLI; BCC BBIIIOJITHCHHBIC y‘-Ie6HBIC

He 3aureno




3aJaHus coJiepKat rpyOble OmIOKH,
JOTIOJTHUTEIIbHAS CaMOCTOSATENbHAS paboTa HaJ|
MaTepHalioM Kypca He IPUBEIET K KAaKOMY-JTH00
3HAYMMOMY TOBBIIICHUIO KaYeCTBA BBITOJIHEHHUS
y4eOHBIX 3aJaHHI

2. KOHTPOJIBHO-OEHOYHBIE CPEJICTBA
2.1.0neHo4HbIe cpeacTBa TEKYLIEro KOHTPOJIA (TUIIOBbIE)
Bomnpocsl k 3k3amMeny:
1. {Qué es el comercio?
2. {Como define usted el comercio al por mayor y al por menor?
3. ;Qué entiende usted por despersonalizacion del cliente?
4. (Qué mercados conoce usted?
5. ;Prefiere usted hacer las compras en tiendas pequefias o hipermercados? ;Por
qué?
6. (Recurre usted a menudo a los servicios de las tiendas virtuales? ;Son fiables?
7.Como se hace un curriculum. El contrato que pueden hacerte. Los contratos
habituales para los hombres y para las mujeres.
8.El capital de marca.
9.A mi mis leales.
10.Los impuestos. Tipos de impuestos.
11.El funcionamiento de IVA
12.La oferta y la demanda de activos financieros.

Tunosble 3aJaHUA
1. 3anoaHMTE NPONYCKH MOAXOAAIIMMH O CMBICIY IJIarojaMmu B
cooTBeTCTBYMIOLIECH hopme.

Emitir, notificar, relacionar, revisar, conllevar, actuar, ofrecer, tramitar.

1. En el crédito documentado el banco emisor como intermediario entre el
vendedor y el comprador. 2. El ordenante debe en el crédito las condiciones
estipuladas por el contrato. 3. El crédito una serie de ventajas para cada una
de las partes. 4. El crédito al exportador un instrumento de pago de total
garantia y solvencia. 5. El exportador espafol tiene que pagar una comision del 11
por 1.000 si desea que un banco nacional le los documentos del crédito
notificado. 6. Se llama avisador el banco que el crédito al beneficiario. 7.
Una vez recibida la notificacion del crédito, el exportador debe si las
condiciones del mismo son acordes con lo pactado con el comprador. 8. El
importador da a su banco instrucciones precisas para que un crédito a favor
del exportador.

2. [lepeBenquTe HA PYCCKH SI3BIK.



1. Mire, para poder redactar el contrato tenemos que negociar su clausulado basico.
2. Siempre mantenemos los plazos pactados. 3. Segun el caso, podemos adelantar
un suministro siempre y cuando nos pongamos de acuerdo. 4. Lo mds practico para
las dos partes es instrumentar los precios y los pagos en euros. 5. La forma de pago
mas conveniente serd un crédito documentado en su modalidad de irrevocable y
confirmado. 6. El pago final se efectuard contra la presentacion de documentos de
transporte y de factura comercial. 7. El porcentaje de los pagos puede variar entre
mitad y mitad o entre 30 y 70 por ciento.

3. IlepeBennTe HA UCIAHCKUI SA3BIK.

1. Ilpexxae 4yem cOCTaBIATh KOHTPAKT, HaM HYXHO OOCYIUTh €ro ycCJIOBUSA. 2.
BaxHee Bcero omnpeAenuTh YCJIOBUS MOCTaBKM U yclIoBUs oruiaTthl. 3. Jlns Hac
y100Hee BCEro MpOU3BOAUTH OIaTy B eBpo. 4. HauanbHblil muiatex AOKEH
cocTaBlATh S0 uin, kak MUHUMYM, 30 TTPO1IEHTOB OO0IIel CTOMMOCTH 3aKa3a. 5. Mbl
OCYUIECTBJISIEM TOCTaBKM B CpPOK M HE 3aJepKMBaeM MX, HO B clydae
HEOOXOJMMOCTH MOXKEM YCKOpUTh. 6. OKOHUATENbHBIA pacueT OCYIIECTBISAETCS
IIPOTUB INPEJCTABICHUS OTIPY30YHBIX JOKYMEHTOB U TOBapHOU HakiagHou. 7. Kak
TOJIBKO IPOU3BOJIUTEINb MOJIyYaeT YBEIOMJICHHE OO0 OTKpPHITUHM aKKpPEIUTUBA, OH
OTrpy>kaet ToBap. 8. OTrpy3uB TOBap NEPEBO3UUKY, IPOU3BOIUTEND YBEIOMIISET 00
ATOM IMOKYIaTENs.

4 Bcmasome nponywiennsle cnosa:
1) Nos esforzaremos por efectuar la con la mayor brevedad posible,
conservando los plazos y fechas. 2) En caso de en el pago por parte del
comprador, el vendedor tendrd derecho a exigir el interés de mora. 3) Nuestras
valdran también para todas las transacciones futuras con el cliente, incluso
cuando no se hayan mencionado expresamente. 4) El riesgo se traslada al comprador
en el momento en que se entrega la a la empresa de transportes o al agente
expedidor que efectua el transporte. 5) Se considerara que existe un contrato cuando
el del cliente haya sido confirmado por escrito, o se haya entregado la
mercancia, 6) Para cobrar , los acuerdos hechos verbal y telefonicamente
precisan una confirmacion por escrito. 7) En caso de que el aumento de los precios
sobrepase en mds de un 10% el precio de venta indicado, el comprador tendra
derecho a desistir del . 8) A eleccién del vendedor, los se efectuaran
por ferrocarril, barco, camiones.

5. Boinoanume mecm umeiomuﬁ AKMUBH)YI0 JIEKCUKY YPOKA.

1) ;Sus amigos y conocidos suelen decirle que es un derrochador?

a. La verdad es que disfruto comprando y gastando.

b. A veces gasto, pero no me parece que sea un derrochador.

c. No, no soy un derrochador, aunque tampoco se puede decir que sea



un «rata».

2) (Le atraen o utiliza objetos personales (bolsas, corbatas, paraguas, camisas,
mecheros) de marca?

a. Si. En general creo que el disefio y la calidad son muy superiores,

aunque el precio suba por la marca.

b. No. Si los uso es porque me los regalan.

c. De vez en cuando.

3) (Qué hace con la publicidad que lanzan en el buzén de su casa?
a. Me la leo bien y, en muchas ocasiones, la guardo por si acaso.
b. La guardo y, con frecuencia, hago uso de las ofertas.

c. La tiro.

4) ;Cada cierto tiempo renyeva su vestuario, aunque no sea estrictamente
necesario?

a. No. Compro o cambio el vestuario s6lo cuando es necesario.

b. Cada temporada suelo comprarme algo nuevo, aunque sin llegar a
renovar mi vestuario.

c. Sigo la moda siempre que pueda. Renuevo mi vestuario en cuanto
tengo la posibilidad.

5) (A veces compra cosas pensando que le van a ser utiles y que las va a
usar muchisimo, y después no las utiliza para nada?

a. Algunas veces actio por impulso, y me dejo llevar por un capricho
momentaneo.

b. No me dejo llevar por un capricho momenténeo.

c. Algunas veces me he dejado llevar por el impulso y he comprado
cosas que puedo no haber usado, pero que las usaré en el futuro.

2.2.0ueHoYHbIE CPeCTBA sl MIPOMEKYTOYHOM aTTecTaluu (IK3aMeH)

IIpumep odbopmMIeHH THIOBOI0 YK3aMEHAIITMOHHOT0 ONJIeTA

MUWHUCTEPCTBO INPOCBEIIEHUS
POCCHIICKOM ®EJIEPAIINN

®EJIEPAJIBHOE
T'OCYJIAPCTBEHHOE BIOJ’KETHOE
OBPA3OBATEJILHOE YYPEKJIEHUE BBICILIETO OBPA3OBAHUSI
«JIYTAHCKHUHA I'OCYJAPCTBEHHBIN NEJATOT'MYECKA YHUBEPCUTET»
(PIr'BOY BO «JITITY»)

HNHcTuTyT QUII0JIOTHM U COHATBHBIX KOMMYHUKALMA
Kadenpa pomano-repmanckoii puionornu
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O0P0

9K3AMEHAIIMOHHBIN BUJIET Ne 1
1. ;Cudles son los tipos de contratos de intermediacién comercial?
2. (Cudlesson las tres modalidades principales de los contratos de franquicia
y en qué consisten?

[IpenonaBareins . Tartapenko K.A.
H.o. 3aBeayromiero kadempoit
pOMaHO-repMaHCKOHN (pUI0I0TUN Cxnsp H.B



