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1. ITACITIOPT ®OHJA OIIEHOYHBIX CPEJCTB
1.1. O6/1acTh IPUMEHEHUA
®ouHp oreHouHbIX cpeActB (POC) — HeoThemsieMas 4YacTb paboueii
MPOrpaMMbl AUCLUATUIUHBI (MOAY/s1) «[le10BOM MCIIAaHCKUM SI3bIK» M MpeiHa3HaueH
JI7Is1 KOHTPOJISI M OIleHKU o0Opa30oBaTe/bHbIX JAO0CTH)KEHUH CTYZeHTOB, OCBOUBIIIMX

MpOrpaMMy JUCLIUTUTUHBI (MOZYJIS).

1.2. llesiu v 3agaun (pOHAQA OLIEHOUYHBIX CPe/JCTB

Hense @®OC — yCTaHOBUTb COOTBETCTBHME  YPOBHS  MOATOTOBKHU
obOyuatorrierocsi tpe6oBanusim PI'OC BO 6akamaBpuaTr II0 HarlpaBJieHHIO
noarotoBku 45.03.01 dwunonorus, yTBep)KAeHHbIM NpUKa3oM MUHUCTEpCTBa
HayKu U BbicIiero obpa3oBaHusi Poccuiickoii @egeparu ot 12 aBrycra 2020 r.

Ne 980.

1.3. TlepeueHb KommeTeHIUM, (opMHUpyeMbIX B mNpolecce OCBOEHMS
OCHOBHOM 00pa3oBaTe/IbHOMH MPOrpaMMbI
[Tpoijecc  OCBOeHHWs  [OUCILUIUVIMHBI  HampaB/ieH Ha  (QopMHpOBaHHe

CIeAYIOIIUX KOMITeTeHLIMM U UHAWKATOPOB UX JOCTYKEHUS:

Kopa o ®1'0C BO NHaukaTop AOCTHKEeHUs
YHuBepcanbHbie
YK-4 crioco6eH oCyI1eCTBSTh [1e/I0BYIO YK-4.1. BribupaeT Ha rocyZilapCTBEHHOM U
KOMMYHHKALMIO B YCTHOM U MUCbMEHHOMN VHOCTPAHHOM (bIX) 513bIKaX KOMMYHHUKaTUBHO
(opMax Ha rocy/1lapCTBEHHOM $13bIKe TipremJieMble CTUJTb [IeJIOBOTO O0IIeHus,
Poccutickoii ®@efepaiiuu u UHOCTpaHHOM(BIX) | BepOasibHBIE U HeBepOa/ibHbIe CPe/ICTBA
s13bIKe(ax) B3aUMO/IEUCTBUSI C TapTHEpaMU.

YK-4.2. Vcrionb3yeT HHPOPMaLMOHHO-
KOMMYHHUKaIIMOHHbIE TeXHOJIOTHUU TPH TTOUCKe
HeoOX01UMolM UH(OPMAIUH B MPOIecce
pelLleHNst CTaHJapTHBIX KOMMYHHUKATUBHBIX
3a/lau Ha roCyJapCTBEHHOM U UHOCTPaHHOM
(bIX) sI3BIKAX.

YK-4.3. Beger [1e/I0BYIO Nepervcky,
yUWTBIBas OCOOEHHOCTH CTUTUCTUKU
oULIMaTBHBIX U HeohUIMaTbHBIX TTHUCEM,
COL[MOKY/IbTypHbBIE pa3uuusi B opmare
KOPPEeCIOH/IeHLIMY Ha roCy/JapCTBEHHOM U
WHOCTPAHHOM (bIX) sI3bIKAX.




YK-4.4. YMeeT KOMMYHUKAaTUBHO U
Ky/JbTYPHO TIPYEMJ/IEMO BeCTH YCTHbIE JIe/IOBbIe
pasroBOpbI Ha FOCYAapCTBEHHOM U
VHOCTPaHHOM

(BIX) A3BIKaXx.

YK-4.5. [leMOHCTpUpYeT YMEHHeE BBITIOHATh
1epeBo/, akaleMUYeCKUX TeKCTOB C
WHOCTPAHHOTO (bIX) si3biKa (OB) Ha
roCy/IapCTBEHHbIN SI3bIK.

1.4. Oransl ¢GopMuUpoBaHHMsA KOMNETeHLUM U CpPeACTBA OLIeHHMBAHMS

yPOBHS UX COpPMHPOBAHHOCTH

Jrtansl popmupoBanusa KomnereHiuil | Kommnerenuuu KOHTP0/IbHO-0LIeHOUHBbIe
cpeacTBa / Criocoo
OLIeHBaHHSA
Tema 1. Empresa. Productos y mercado. YK-4 BbironHeHWe NpakTUYeCcKux
3a/laHuH
Tema 2. La oferta y la demanda. YK-4 BrInosiHeHWe npakTH4eCKUX

3a/laHUM, YCTHBIA OMIPOC

Tema 3. Competencia perfecta e imperfecta. YK-4 BrimmonHeHne nipakTUUeCcKux

3a/laHWl, YCTHBIA OMPOC

Tema 4. Recursos humanos. El capital. Tipos YK-4 BbrirosiHeHWe NMpakTUYeCcKux

de capitales.

3a/laH1M, YCTHBIN OIPOC

Tekyas arrecrangus YK-4 KonTponbHast paboTa

ITpomexyTouHas aTTecTanys YK-4 JK3ameH

1.5. Onucanue nokasaresen (popMupoBaHUuA KOMIIeTeHIMH

Kop
KOMIIeTeHI[UH

Pe3ynbTaThl ChOPMHUPOBAHHOCTH

YK-4

3HaeT: KOMMYHUKATUBHO TIpHeM/IeMble CTHIA [IeJIOBOTO  OOIIeHus,
BepbanbHble UM HeBepOa/ibHbIe CpeJCTBAa B3aUMOJEWCTBUSI C TlapTHepamu;
TEXHOJIOTUM TIOMCKAa HeoOXOoAMMOM WHGOpPMallMd B TIPOIECCe  peleHus
pa3/MUHBbIX KOMMYHHKATHUBHBIX 33/lay Ha rOCyJapCTBEHHOM U MHOCTPaHHOM (-
bIX) SI3bIKAX, aKaZleMUYeCKMX TEeKCTOB C MHOCTPAHHOTrO (-bIX) Ha
roCy/lapCTBEHHbIM $I3bIK; CTWIMCTUKY YCTHBIX [Ie/IOBBIX pasroBOPOB Ha
roCy/IapCTBEHHOM U UHOCTPAHHOM (-bIX) SI3bIKaX; CTUJIUCTUKY O(PULIMATBHBIX U
Heo(QULMA/IBbHBIX  MHWCEM, COLMOKYJbTYpHble  pa3nuuusi B (opmare
KODpEeCTIOH/IeHI[UM Ha TOCy/lapCTBEHHOM M WHOCTPAHHOM(-bIX) SI3bIKaX;
TEXHOJIOTUIO TepeBojla aKaJleMUUYeCKHMX TeKCTOB C MHOCTPAHHOIO (-bIX) Ha
rOCyJJapCTBEHHBbIN SI3bIK; crieruduueckrie 0COOEHHOCTM HAy4YHOTO CTU/IS
MHOCTPaHHOTO $3blKa KaK 3HAKOBOW CHUCTeMbI; YC/OBUS; MpaBWUsa JIeKCUKO-
rpaMMaTuyeckoro U ¢oHeTHUYecKoro o(OpM/IeHUs YCTHBIX BbICKa3bIBaHUM,
HeobxXoquMble [yis  paboThl € TIpoeCCHOHATBLHOM — JTMTEpaTypou U




OCYIL[ECTB/IEHUS] MEXKY/bTYPHOTO B3aUMOZIEMCTBUSI Ha WHOCTPAHHOM SI3BIKE;
CTPYKTYDPY ¥ OCHOBHbIE JIeKCHUeCKHe eJUHULIbI, HeoOXOoUMble /1Jisi HalluCaHus
Pa3/IMYHbIX BUJIOB /I€JIOBOTO THCbMA; JIeKCUUeCKHe eJUHMIIbI, HeoOXOouMble
JUIsl YCTIeIIHOW KOMMYHUKATHUBHOW [1esiTe/TbHOCTH B Pa3/IMUHBIX CUTYaLUsX
OusHec OOIeHUs; XapaKTepUCTHKY TI03HABaTe/JIbHOW CQepbl JTUUYHOCTH:
0Cc0OeHHOCTH OLIYIIleHU!, BOCTIPUSTUM, TIpeJCTaB/leHU, MaMsaTH, BHUMaHUs,
BOOOpaKeHHUsI, MBIIUIEHUSS W WX POdb B (OPMHUPOBAHUM JIAUHOCTH;
TeopeTHYeCcKre OCHOBBbI COBPEMEHHOTO PYCCKOTO $i3blKa M KYJIbTYDbI DeuH;
SI3BIKOBYIO HOPMY.

YMeet: wucnonb3oBaTh HMH(OPMAI[MOHHO-KOMMYHUKAIIMOHHbIE TeXHOJIOTHUU
MIpU TIOUCKe HeoOXoauMol WH(OPMAIMU B MPOILleCCe pelleHus] CTaHJapTHBIX
KOMMYHHUKATUBHBIX 3a/lay Ha TOCYZAPCTBEHHOM W MHOCTPAaHHOM (-bIX) sI3bIKaX;
BeCTH  [IeJIOBYIO  TIEPENMCKY, YUWUThIBasg  OCOOEHHOCTH  CTHU/IMCTHKH
ouLManbHBIX U Heo(UIMAIbHBIX TIMCEM, COLIMOKYJ/bTYDPHbIE pa3uuus B
cdopMaTe KODpEeCIOH/IeHI[MM Ha TOCy/JapCTBEHHOM W WHOCTPAHHOM (-bIX)
sI3bIKax; BbIOMpaTh KOMMYHUKATHBHO TIpHeM/ieMble CTUIH JIeJIOBOTO OOILeHUs
Ha TOCY/IapCTBEHHOM W MHOCTPAHHOM (-bIX) s13bIKaX; BbIOUpPATh BepOa/bHbIE U
HeBepOa/bHbIe CpeACTBA B3aWMOJIEMCTBUS C TApTHepaMu; TPUMEHSTh
TEXHOJIOTUM HAyYHOW W /IeJIOBOM KOMMYHMKAIlUMd Ha WHOCTPAHHOM SI3bIKE B
00/1aCcTsIX CBOEro HayYHOTO UCC/Ie[IOBaHUs; OCYIIeCTB/STh 0TOOP HOPMaTHUBHBIX
SI3BIKOBBIX ~ €[JUHUI]; OPHEHTHUPOBATbCA B PAa3/MUHBIX KOMMYHUKATHBHBIX
CUTYyallUsIX; peayM30BbIBaTh CBOM KOMMYHHKAaTHBHbIe HaMepeHHsl a/leKBaTHO
CUTyallud U 3a/ladyaM OOIeHWs], BO3HUKAIIMM B TMpodeccHoHaTbHOU
JiesiTeTbHOCTH; JIOTUYHO U 11eJIOCTHO BbIPa3UTh TOUKY 3PeHUs 110 00CyXK/jaeMbIM
BOMPOCAM C  MCIOJ/Ib30BaHWEM  TPOWJIEHHOW JIEKCUKM W JIeKCHUKO-
rpaMMaTHyecKUX Tapaiii'M; BeCTH [Auanor TMpobsieMHOro XapakTepa C
WCTIO/Ib30BaHUEM  afIeKBATHBIX peueBbIX (HOPM, H3yUEHHBIX JIEKCUYEeCKUX
eIVHUL] UM JIeKCUKO-TPAMMaTUUeCKUX T[1apaJjurM; TIOHUMaTh 3BYYall[yIO
ayTeHTUYHYI0 MOHOJIOTHUECKYH) WM JHWaJOTHUeCKyH) peub 0 MPOWeHHOU
TeMaTHKe; JenaTb COOOIeHHsT W BBICTPAMBaTh MOHOJOT Ha U3y4aeMOM
WHOCTPAaHHOM $13bIKe; 3arl0/THATh JleJIoBble OyMarv Ha U3yuyaeMOM MHOCTPAHHOM
sI3bIKe; BECTH Ha W3yuaeMOM MHOCTPAHHOM si3bIKe 3alTMCh OCHOBHBIX MBIC/IEN U
(dakToB (M3 ay/UOTEKCTOB U TEKCTOB [jI UTEHUS), 3alMCh TE3WCOB YCTHOTO
BLICTYIVIEHUsST / TIMCbMEHHOTO [0K/ajia T0 u3yuyaemoit mipobieme; BecTH
OCHOBHBIE THWITbI AMasora, CoO/r0/las HOPMBI PEUEBOTO 3THUKETA, UCIOJIb3Ys
OCHOBHbIE CTpaTeruy; TMOAJepKUBATb KOHTAKThI TI0 3JeKTPOHHOW TIOUTe;
opopmiiaTe Curriculum Vitae / Resume u compoBoAWTeNbHOE TMHCHMO,
HeoOXo/lMble TIpU TIpreMe Ha paboTy; BBIMOJIHATE MUCbMeHHbIE TPOEKTHBIe
3afjaHusi  (MMcbMeHHOe  odopM/eHWe — Tpe3eHTalui, HWH(OPMALIMOHHBIX
OyK/eToB, peKIaMHBbIX JIMCTOBOK, KOJUIaKed, TOCTepoB M T.[.) C yueToM
MEXXKY/IbTYPHOTO PEUEBOT0 3THKETA; UCII0/Ib30BaTh KOMMYHHUKATHBHO-PEUEBbIE
yYMeHHUsI B UeThIpeX BUZAX PeueBoOM JiesTeTbHOCTU B MEXKKY/IbTYPHOM OOLL[eHUU
Ha WHOCTPAHHOM  $I3bIKe;  WCIIO/b30BaTh  WHOCTPAHHBIA  SA3BIK /IS
OCYIL[eCTB/IEHUS] MEXKY/IbTYPHOW KOMMYHHUKALIUU C [IeJIOBBIMU TlapTHEpaMH B
cdepe Typr3Ma; MHTEPIIPETUPOBATh Pe3y/IbTaThl TIPOBE/IEHHBIX UCC/Ie0BaHHIA;
yCTaHaB/IMBaTh 0eCKOH(IUKTHbIE OTHOLIEHUsI B KOJUIEKTHUBE, KOHCTPYKTUBHO
peliaTb KOH(JIMKTHBIE CUTYaIlUW, pacrlio3HaBaTh HaMepeHus cobecelHUKA TI0
BepOanbHBIM U HeBepOabHBIM TIPOSIBJIEHUSIM, apr'yMeHTUPOBAaHHO OTCTaWBaTh
CBOE MHEHHWe; pa3nuaTh SMOIJMOHA/IbHbIE TIPOSIBJIEHUS B  CHUTYyalUsX
B3aMMO/IeHICTBUSI ¥ TPAMOTHO pPearpoBaTh Ha HUX; OPraHW30BaTh CBOE peueBoe
W HepeueBoe TIIOBeJleHHWEe a|eKBAaTHO 3ajauaM OOIIeHus; HCIOIb30BaTh
dopmanbHBIe CpeACTBa JJisi  CO3[]aHUs TpaMMaThyecKu W (hOHOJIOTHYECKU




MPaBWIbHBIX, 3HAUYMMbBIX BBbICKA3bIBaHUM Ha SI3bIKe; U3BSCHITHCS C UBTKUM U
TIOHSATHBIM /IJIsi OKPY’KaroIUX MMPOW3HOILIeHUeM; BbIpaXkaTb SMOLIMU U UyBCTBA
TIPU TIOMOIIY YJapeHusl U UHTOHAL[1H.

BrnajieeT HaBbIKaMH: YCTHBIX [Ie/IOBBIX Pa3rOBOPOB Ha TOCYJapCTBEHHOM U
MHOCTpaHHOM (-bIX) $I3bIKaxX; HaBbIKAMU MCIIO/Ib30BaHUSl /IUAOTHUYeCKOro
o0IIeHust [yii COTPy/JHWYECTBa B aKa/JleMHUUeCKOM KOMMYHMKAlUU OOILeHUs,
BHUMaTe/IbHO CJIylllasi U TbITasACh TMOHATh CYTh WJlel JPYTrUX, Jaxke ec/d OHU
MPOTUBOpeYaT COOCTBEHHBIM BO33DEHUSIM; YBakasl BbICKA3bIBaHHUS APYTUX Kak
B TUIaHEe COZiepKaHusi, TaK U B TlaHe (POPMbI; KPUTHUKYs apryMeHTHPOBAaHO U
KOHCTPYKTHBHO, He 3aj/ieBasi UyBCTB [IPYTUX; aflalITUPYsl PeUb U SI3bIK KECTOB K
CUTYyaLUsiM B3aUMO/IeHCTBUS; BJIaZleTh HaBbIKaMU repeBo/ia
nipodecCrOHaBHBIX TeKCTOB C MHOCTPAHHOTO (-bIX) Ha rOCYy/JapCTBEHHBIH SI3bIK
U 0o0paTHO; [1e/IOBOM TIEPeNUCKON, YUUThIBasi OCOOEHHOCTH CTHUTMCTHKU
ouLManbHBIX U Heo(UIMAIbHBIX TIMCEM, COLIMOKYJ/bTYDPHbIE pa3uuus B
cdopMaTe KODpEeCIOH/IeHI[MM Ha TOCy/JapCTBEHHOM W WHOCTPAHHOM (-bIX)
s3bIKax; TepeBOJOM; HaBbIKAMU KDWUTHUECKOTO aHalau3a U OLeHKH
COBPEMEHHBIX HAy4HbIX [JOCTWKEHUM U pe3y/bTaTOB [IeTebHOCTH T10
pellIeHUI0 UCC/IeIoBaTe/IbCKUX M TIPaKTUYeCKUX 3ajad, B TOM UHC/Ie B
MEXTUCIIUTIIMHAPHBIX 00/1aCTAX; Pa3/UUYHBIMA METO/JaMH, TEXHOJIOTUSIMH U
TUMIAMA ~ KOMMYHMKAallUd  TIpM  OCYILIeCTB/IeHMA  TIpodecCHOHaIbHOM
JlesiTe/IbHOCTU Ha TOCy/JapCTBEHHOM M MHOCTPAHHOM $3bIKax; TePMUHOJIOTUeN
Ha WHOCTPaHHBIX $3bIKaX B 00/aCTsIX HAYYHOTO MCCJIeI0BaHUs; HaBbIKaMHU
CO3/laHUsI U TPOU3HECEeHUs] MPaBUIBLHOTO U KOMMYHUKAaTHBHO 3(¢heKTHBHOIO
TeKCTa B YCTHOM U TIMCbMeHHOW (opme; MNpUéMaMM BbIpa3sUTe/NIbHONW U
ybeauTeIbHOM peuu B pa3/TMUHBIX CUTYalUsX OOIT|eHsT; HaBbIKaMH TPAMOTHOM,
JIOTUYECKU BEPHO W apryMeHTHPOBAHO IMOCTPOEHHOW YCTHOM U MUChbMEeHHOMN
peubi0; HaBbIKaMU pellleHHsi KOMMYHUKAaTHMBHBIX 3a/lay, BO3HUKAIOIIUX B
mporiecce  BefleHUsI  TNPOQeCCHOHANMBbHOM  [lesiTelbHOCTH B c(epe
rOCTeNPUMMCTBA; B/aJileTh HAyUHbIMU MeETOJAMM  MCC/Ie[IOBaHUS  TIpU
TIPOBE/IEHUM SKCIepPTU3bl OpPraHW3al[MOHHO- YTIpaB/ieHUeCKUX WHHOBALUH,
MJIAaHUPYeMbIX K TIPUMEHEHHI0 Ha TpeArNpusTUsSX cdepbl rOCTelPpUUMCTBA U
00IIeCTBEHHOTO TWTaHUs; OCHOBHBIMM OCOOEHHOCTSIMU  O(UIMAILHOTO,
HEUTpa/IbHOTO U HeOMUIMATBHOTO PETUCTPOB OOIIEHMS.

1.6. Kputepum oLeHMBaHMS KOMMETEHLMI Ha Pa3HbIX 3Tanax Ux GOPMUPOBaHUS

Buj yue0HOM paboThI KosinuecTBo 6a/1/10B
0®0 | 0-300 | 390
7 ceMecTp
YcTHBIE OTBEThI HA CEMUHAPCKUX 3aHSATHUSIX -
BbIMoiHeHWe 1 3aIyTe MPaKTHUeCKUX / 1abopaTOpHBIX paboT 60
CamocTosiTenibHast paboTa 20
WHble BuzbI yuebHOM paboThI (MIOArOTOBKA Mpe3eHTaLvH, 20
HarnucaHue pedepara, pelieHue 3a/a4 U Jp.)
Bcero 100
HakonutenbHas cucteMa oueHuBaHus no 100-6annbHoOM WKane
Yerpipex0daii- 100- BbykBeHHas mkasa, coorBercrByromas 100- Cucrema
JIbHasl CHCTeMa |0a//IbHasA 0a//TbHOM IIKaJIe OLleHHUBaHMA
OLleHUBAHUSA IKasa 3auerta
JK3aMeHa




OT/IUUHO

90-100

A — OT/IMUHO — TeOpeTUYeCcKoe CoZiep>KaHue Kypca
0CBOEHO ITOTHOCTHIO, 6e3 rpobesnoB; Heobxo UMbIe
MpaKTUYeCKe HaBBbIKA PaOOThI C OCBOEHHBIM
MaTeprasioM C(hOPMHPOBAHBI; BCE
MpelyCMOTPEHHbIE TIPOTPAMMOM 00yUeHHSI
yueOHbIe 3a/JaHKs BLITTO/IHEHBI, KAUeCTBO UX
BBLITIO/THEHHSI OL[eHeHO UKMC/IOM 0asiioB, O/IM3KUM K
MaKCHUMaJTbHOMY

Xoporo

83-89

B — oueHb XOPOIII0 — TEOPETHYECKOe CO/IepPyKaHKe
Kypca OCBOEHO MOTHOCThI0, Oe3 mpobesios;
HeoOX0/[UMbIe TIPaKTHUECKHEe HaBbIKH PabOThI C
0OCBOEHHBIM MaTepPHasioM B OCHOBHOM
Cc(hOpMHPOBaHKI; BCE TIPEyCMOTPEHHbBIE
MporpaMMoM 00yueHHs yueOHbIe 3a/1aHus
BBITTO/IHEHBI, KAUECTBO BBITTOJTHEHUsT OO/TBITUHCTBA
13 HUX OL|eHeHO UMC/IOM 0asiioB, 6/IM3KUM

K MaKCUMaJTbHOMY

Xoporio

75-82

C — X0pol1I0 — TeopeTHYeCKoe Cofiep>kaHue Kypca
OCBOEHO TOTHOCThI0; HEKOTOPbIe TIPAaKTUUeCKue
HaBBIKA PabOTHI C 0CBOEHHBIM MaTepHaioM
chopMHpOBaHbI HEJJOCTaTOUHO; BCe
TIpelyCMOTPeHHbIe TIPOTPaMMOM 00yueHust
yueOHbIe 3a/JaHUs BLITTOJIHEHBI, KAUECTBO
BBITTOJTHEHUSI HA OJJHOTO M3 HUX He OLIeHEeHO
MUHHMMa/IbHBIM UKC/IOM 0aJl/IoB, HEKOTOPbIE BU/IbI
3a/JaHU} BBITIOJIHEHBI C OMHMOKaMH

Y noBneTBo-
pUTENBHO

63-74

D — y/10B/I€TBOPUTETHEHO — TEOPETHUECKOe
CoZiepKaHue JUCLIMTUIMHBI OCBOEHO YaCTHYHO, HO
ripo0esibl He HOCSIT CYIIIeCTBEHHOT'O XapaKTepa;
Heo0OX0JUMbIe TTPAKTHUeCKHe HaBbIKK PabOThI

C OCBOEHHBIM MaTe€pPHaoM B OCHOBHOM
copMHUpOBaHbI; OOJBIIUHCTBO
TIPelyCMOTPEHHBIX MPOrPaMMoi 00yUueHHUst
yueOHBIX 3a/IaHUI BBIMOJHEHO, HEKOTOPbIE

13 BBITTOJIHEHHBIX 33/IaHUM, CO/IEP>KAT OIIMOKH

Y noBneTtBo-
PUTEJILHO

50-62

E — 1ocpeicCTBEHHO — TeOPeTUYeCcKoe
coziep>KaHKe Kypca 0CBOHO YaCTUYHO;
HEKOTOpbIe MPaKTUYeCKre HaBbIKU PabOThI

He c()OPMUPOBaHBI, MHOTHE MTPeAyCMOTPEHHbIE
TIPOrpaMMoii 00yueHus1 yueOHbIe 3a/1aHuUs

He BBINOJTHEHBI JTMO0 KaueCTBO BBITTOJTHEHUST
HEKOTOPBIX M3 HUX OLIEHEHO YUC/IOM Da’lioB,
O/M3KUM K MUHUMAJIbHOMY

3auTeHo

Heyposetso-
pUTEbHO

21-49

FX — Hey/j0B/1eTBOPUTEJILHO — TeOPeTUYeCcKoe
cofiep>KaHHe Kypca 0CBOEHO YaCTUUHO;
HeoOX0/IMMbIe TIPAaKTHUeCKHEe HaBbIKH PabOThI
He chopMUPOBaHbI; OOJIBIITMHCTBO
TIpelyCMOTPEHHBIX TIPOrpaMMoii 00yueHust
yueOHBIX 3a/laHUiA He BBIIOJTHEHO MO0 KauecTBO
VX BBITIOJTHEHHS OLIEHEHO YUC/IOM 0asiioB,
O/M3KUM K MUHUMAaJIbHOMY; TIPU

JTOTIOTHUTE/TbHOM CaMOCTOSITe/IbHOM paboTe Hajl

He 3auteHo




MaTeprasioM Kypca BO3MOXKHO TIOBBIIIIEHHE
KayecTBa BbINOJTHEeHUs! yueOHBIX 3aJjaHui

HeynogssnetBo- 0-20 F — Hey/10B/IeTBOPUTE/IBHO — TEOpeTUUeCKoe
PUTE/ILHO cofiep>kKaHue Kypca He 0CBOeHO; HeoOXoAnMble
TIpaKTHUeCK1e HaBbIKK PabOThI

He chopMUpOBaHbI; BCe BLITIOTHEHHbIE YueOHbIe
3alaHus cofiepKaT rpyObie ommoOKy,
JIOTIOJTHUTEe/TbHAst CaMOCTOsITe/IbHasi paboTa Haf
MaTepuasioM Kypca He TpuBefieT K KaKoMy-/u00
3HaUYMMOMY TOBBILIEHHIO KaueCTBa BbINOTHEHUS
yueOHBIX 3alaHUH

2. KOHTPOJIbBHO-OLIEHOYHBIE CPEJCTBA
2.1.OneHouHble CpejCTBa TEKyIero KOHTPOJIsA
TunoBble 3ajaHUsA

1.3ano/1HUTe TMPONYCKH MOAXOAAIIMMH MO0 CMBICIYy [JlarojlaMd B
cooTBeTCTBYHOLIEN (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 espafiol tiene que pagar una
comisién 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. ITepeBeauTe HA PyCCKUU A3BIK.

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 mas practico para
las dos partes es instrumentar los precios y los pagos en euros. 5. La forma de pago
mas conveniente sera un crédito documentado en su modalidad de irrevocable y
confirmado. 6. El pago final se efectuara 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. [lepeBeguTe HAa UCIIAHCKHUHU A3BIK.

1. TIpexksie ueM COCTaB/SATH KOHTPAKT, HaM HY)KHO OOCYZWTb €ro ycJaoBuS. 2.
BakHee Bcero orpezenvdtb yCJI0BUSI MOCTaBKU M yC/I0BUA orviatel. 3. [lis Hac
ynobHee Bcero MpOW3BOAUTL OIUIATy B eBpo. 4. HauanbHbIN TaTex JOJDKeH
coctaBisaTh 50 win, Kak MUHUMYM, 30 TIpoijeHTOB 0O6IIeii CTOMMOCTH 3akKasa. 5.
Msl ocyuiecTBiasieM NOCTaBKM B CPOK M He 3aJepXKuMBaeM HX, HO B CJlyyae
HeoOXOUMOCTH MOXKeM YCKOpHUTb. 6. OKOHUaTe/bHBI pacueT OCYIIeCTBIISIETCS
TIPOTUB Tpe/CTaB/IeHUs] OTTPY30UHbIX JOKYMEHTOB YU TOBapDHOU HakIagHOU. 7. Kak
TOJIKO TIPOM3BOJUTE/b T0J/yuaeT yBeloM/eHWe 00 OTKPBITUM aKKpeJuUTHBa, OH
oTrpyskaet ToBap. 8. OTrpysuB TOBap IepeBO3UUKY, [MPOU3BOAUTE/b YBEAOMIISIeT
00 3TOM TOKYyTIaTesIsl.

4. BcraBbTe nponyieHHbIe C/I0BA:

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 tendra 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 efectia 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 mas de un 10% el precio de venta indicado, el
comprador tendra derecho a desistir del . 8) A eleccion del vendedor, los

se efectuaran por ferrocarril, barco, camiones.

5. BbIno/siHUTE TeCT UMEIINHA AKTUBHYIO JIEKCHUKY 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 acttiio por impulso, y me dejo llevar por un capricho
momentaneo.

b. No me dejo llevar por un capricho momentaneo.

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.

3. TecTbl K MOHUTOPHUHTY
Bonpocel o komnerenyuu YK-4:
1. ¢Cual de las siguientes palabras significa "negocio" en espafiol?
a) Empresa
b) Oficina
c) Tienda
2. ¢Qué significa la expresion "por favor" en espafiol?

a) Thank you



b) Please
c) Excuse me
. ¢Cual de las siguientes opciones es una forma correcta de saludar
formalmente en espafiol?
a) ¢Como estas?
b) ¢Qué tal?
c) ¢Como se encuentra usted?
. ¢Cual de las siguientes frases significa "Hasta luego" en espafiol?
a) See you later
b) Goodbye
c) Hello
. ¢Qué significa la palabra "pedir" en espafiol?
a) To ask
b) To answer
c) To wait
. ¢Cual de los siguientes verbos se utiliza para expresar la accion de
"comprar"” en espafiol?
a) Comprar
b) Vender
c) Gastar
. ¢Cuadl de las siguientes opciones es un saludo informal en espafiol?
a) Buenos dias
b) Hola
c) Buenas tardes
. ¢Cual de los siguientes paises habla espafiol como lengua oficial?
a) Italia
b) Francia
c) Espana
. ¢Qué significa la expresion "buen provecho" en espafiol?

a) Enjoy your meal



b) Cheers
c) Excuse me
10.¢Cual de las siguientes opciones es una forma correcta de despedirse
formalmente en espafiol?
a) Adios
b) Nos vemos
c) Hasta luego
11.¢Cual de las siguientes palabras significa "reunién" en espafiol?
a) Cita
b) Trabajo
c) Conferencia
12.¢Cual es uno de los principales objetivos de la comunicacion empresarial?
a) Transmitir informacién relevante y precisa.
b) Divertir a los empleados.
¢) Generar conflictos internos.
13.¢Qué significa la sigla "PYME" en espafiol?
a) Pequeiia y Mediana Empresa.
b) Partido de los Jovenes Empresarios.
c) Producciéon y Manufactura Eficiente.
14.¢Cual es una de las caracteristicas clave del lenguaje empresarial?
a) Ser técnico y especializado.
b) Ser informal y coloquial.
c) Ser poético y emotivo.
15.:Qué se entiende por "negociacion" en el ambito empresarial?
a) Un proceso de intercambio de propuestas y acuerdos.
b) Un método para evitar contactar con clientes.
¢) Un evento social para empresarios.
16.¢Cual de las siguientes opciones es un ejemplo de una presentacion efectiva?
a) Utilizar diapositivas llenas de texto y graficos.

b) Hablar en un tono mono6tono y sin expresividad.



c) Utilizar imagenes e informacion clave en las diapositivas.
17.;Cual es una de las ventajas de la comunicacion escrita?
a) Permite una retroalimentaciéon inmediata.
b) Es mas rapida que la comunicacion oral.
c) Proporciona un registro formal y duradero.
18.¢Cual es una de las formas de comunicacién no verbal en los negocios?
a) El apretén de manos.
b) El uso de emoticonos en los correos electronicos.
c) El lenguaje corporal y expresiones faciales.
19.¢Cual es uno de los beneficios de aprender espafiol en el &mbito
empresarial?
a) Aumenta las oportunidades de negocio en paises de habla hispana.
b) Reduce la necesidad de viajar por trabajo.
c) Disminuye la comunicacién con clientes y proveedores extranjeros.
20.;Cuadl de las siguientes opciones es una forma adecuada de iniciar un correo
electronico formal?
a) "Hola, ;como estas?"
b) "Querido Sr./Sra.,"
c) "iHola! ;Cémo va todo?"
21.;Qué es la cultura corporativa?
a) Los valores, normas y comportamientos compartidos en una empresa.
b) El estilo de musica que se escucha en una oficina.
c) Las marcas de café que se sirven durante las reuniones.
22.:Cual de las siguientes opciones es un ejemplo de una tarea delegada en el
entorno empresarial?
a) Tomar decisiones importantes sin consultar a nadie.
b) Pasar todo el trabajo a un compafiero.
c) Asignar responsabilidades a un miembro del equipo.
23.:Qué significa la palabra "inventario” en espafiol?

a) Una lista de tareas pendientes.



b) Una lista de bienes y productos disponibles.
¢) Un conjunto de documentos empresariales.
24.;Cual de las siguientes opciones describe mejor el concepto de "marketing"?
a) Un proceso de promocion y venta de productos.
b) Un area de la empresa dedicada a fondos de inversion.
¢) Un equipo deportivo de una empresa.
25.;Cuadl es una de las maneras de fomentar un ambiente de trabajo positivo?
a) Ignorar los logros de los empleados.
b) Criticar publicamente a los colegas.
c) Reconocer y recompensar el buen trabajo.
26.,Cual de las siguientes opciones no es un tipo de empresa?
a) Start-up.
b) ONG (Organizacion No Gubernamental).
c) Universidad.
27.:Qué es un "plan de negocios"?
a) Una propuesta detallada que describe el objetivo y la estrategia de una
empresa.
b) Una lista de tareas diarias para los empleados.
¢) Un juego de mesa para empresarios.
28.;Cual de las siguientes opciones es una forma de comunicacion escrita?
a) Una llamada telefénica.
b) Un cartel publicitario.
c) Un correo electrénico.
29.,Cual de las siguientes opciones es una forma de comunicacién oral?
a) Un informe financiero impreso.
b) Un video promocional.
c) Una reunion de negocios.
30.;Qué es un "cliente potencial"?
a) Un cliente actual que ha estado satisfecho con el producto o servicio.

b) Una persona que aun no es cliente, pero podria convertirse en uno.



c) Una persona que es un cliente de la empresa
31.;Cual es uno de los principales objetivos de la comunicacion empresarial?
a) Transmitir informacion relevante y precisa.
b) Divertir a los empleados.
¢) Generar conflictos internos.
32.;Qué significa la sigla "PYME" en espafiol?
a) Pequefia y Mediana Empresa.
b) Partido de los Jovenes Empresarios.
c) Producciéon y Manufactura Eficiente.
33.;Cual es una de las caracteristicas clave del lenguaje empresarial?
a) Ser técnico y especializado.
b) Ser informal y coloquial.
c) Ser poético y emotivo.
34.;Qué se entiende por "negociacion” en el ambito empresarial?
a) Un proceso de intercambio de propuestas y acuerdos.
b) Un método para evitar contactar con clientes.
c) Un evento social para empresarios.
35.;Cual de las siguientes opciones es un ejemplo de una presentaciéon efectiva?
a) Utilizar diapositivas llenas de texto y graficos.
b) Hablar en un tono mono6tono y sin expresividad.
c) Utilizar imagenes e informacién clave en las diapositivas.
36.;Cual es una de las ventajas de la comunicacion escrita?
a) Permite una retroalimentacién inmediata.
b) Es mas rapida que la comunicacion oral.
c) Proporciona un registro formal y duradero.
37.;Cual es una de las formas de comunicacion no verbal en los negocios?
a) El apreton de manos.
b) El uso de emoticonos en los correos electronicos.
c) Ellenguaje corporal y expresiones faciales.

38.;Cual es la forma correcta de saludar a un nuevo cliente?



a) Hola
b) Buenos dias
c) Qué pasa
39.;Cual es la forma correcta de despedirse de un cliente?
a) Adios
b) Hasta luego
c) Buenas noches
40.,Cual es una frase comun para referirse a un acuerdo de negocios en
espafiol?
a) jBuena suerte!
b) jFelicitaciones!
c) jEnhorabuena!
41.;Cual es el significado de la palabra "negocio" en espafiol?
a) Dinero
b) Empresa
c) Trabajo
42.:Qué es un "gerente" en espafnol?
a) Un empleado
b) Un supervisor
c) Un jefe
43. ;Qué significa "factura" en espafiol?
a) Dinero
b) Documento de pago
c) Contrato
44. ;Cual es el significado de "ganancias" en espafiol?
a) Ingresos
b) Pérdidas
c) Inversiones
45. ¢Qué es un "contrato" en espafiol?

a) Acuerdo legal



b) Documento fiscal
c) Contraparte
46. ;Cual es el significado de "empleador” en espafiol?
a) Trabajador
b) Jefe
c) Duefio
47. ;Qué significa "inversion" en espafol?
a) Deudas
b) Préstamos
c) Capital
48. ;Cual es el término en espafiol para "negociacion"?
a) Acuerdo
b) Trato
c) Convenio
49.:Qué significa "proveedor" en espaiol?
a) Cliente
b) Vendedor
c) Fabricante
50. ¢Cual es el significado de "mercado" en espafiol?
a) Comprador
b) Tienda
c) Area comercial
51. ¢{Cual es el saludo formal en un correo electrénico en espafiol?
a) Hola
b) Estimado/a
c) Querido/a
52. ¢Qué significa "remitente" en espafiol?
a) El asunto de un correo electrénico
b) La persona que envia un correo electrénico

c) El destinatario de un correo electrénico



53. ¢Cual es la forma formal de pedir disculpas en un correo electronico en
espafol?
a) Lo siento
b) Disculpa
c) Le pido disculpa
54. ;Qué significa "adjunto" en espafiol?
a) La firma en un correo electrénico
b) El destinatario de un correo electronico
c) Los archivos que se envian con un correo electronico
55. ¢Qué significa "ventas" en espafiol?
a) Compras
b) Ventanas
c) El acto de vender un producto
56. ¢Qué es un "contrato" en espafiol?
a) Un acuerdo legal
b) Un documento de pago
c) Unrecibo
57. ¢Quién es el "jefe" en espafiol?
a) Un empleado
b) Un cliente
c) La persona que tiene autoridad sobre otros empleados
58. ¢Qué es el "capital" en espafiol?
a) El dinero invertido en un negocio
b) El tiempo dedicado a un proyecto
c) La cantidad de empleados en una empresa
59.:Qué significa "trato" en espafiol?
a) Un contrato
b) Una negociacion
c) Una transaccion comercial

60. ;Quién es el "vendedor" en espafiol?



a) La persona que compra un producto
b) La persona que vende un producto
c) El gerente de un negocio
61.;Qué se entiende por "negociacion" en el ambito empresarial?
a) Un proceso de intercambio de propuestas y acuerdos.
b) Un método para evitar contactar con clientes.
c) Un evento social para empresarios.
62.;Cual de las siguientes opciones es un ejemplo de una presentacion efectiva?
a) Utilizar diapositivas llenas de texto y graficos.
b) Hablar en un tono monétono y sin expresividad.
c) Utilizar imagenes e informacién clave en las diapositivas.
63.;Cual es una de las ventajas de la comunicacion escrita?
a) Permite una retroalimentacion inmediata.
b) Es mas rapida que la comunicacién oral.
c) Proporciona un registro formal y duradero.
64.;Cual es una de las formas de comunicacion no verbal en los negocios?
a) El apretén de manos.
b) El uso de emoticonos en los correos electronicos.
c) Ellenguaje corporal y expresiones faciales.
65.;Cual es la forma correcta de saludar a un nuevo cliente?
a) Hola
b) Buenos dias
c) Qué pasa
66.;Cual es la forma correcta de despedirse de un cliente?
a) Adios
b) Hasta luego
c) Buenas noches
67.¢Cual es una frase comun para referirse a un acuerdo de negocios en
espafol?

a) jBuena suerte!



b) jFelicitaciones!
c) jEnhorabuena!
68. ¢Cual es el significado de la palabra "negocio" en espafiol?
a) Dinero
b) Empresa
c) Trabajo
69. ¢Qué es un "gerente" en espafol?
a) Un empleado
b) Un supervisor
c) Un jefe
70. ¢Cual de los siguientes paises habla espafiol como lengua oficial?
a) Italia
b) Francia

c) Espana



