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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMMNIIUHBI

1.1 Uenb AUCUMNNMUHBI: YCOBEPLUEHCTBOBATL A3bIKOBLIE M KOMMYHUKATUBHbIE KOMMETEHUMM obyvatoLmxcs,
JOCTaTOYHble ANS OCYLWECTBMEHUS UMW YCTHbIX U MUCbMEHHbLIX KOHTAKTOB C WMHOCTPaHHbIMW MapTHepaMu B XoAde WX
npodeccnoHanbHOM OeATENbHOCTU, N3yyYeHns 3apybexkHoro onbiTa B cdrepe NpodecccuoHarnbHbIX MHTEPECOB, a Takke
pa3BUTUS KOTHUTUBHBIX U UCCIeA0BaTENbCKUX YMEHUN, pa3BUTUS MHHOBALMOHHON KyNbTypbl OBMeHa 3HaHNSIMMU.

1.2 3agaum gcuMNInHLI:

« B 0bnactu ayampoBaHus: BOCMPYHMMAaTb Ha CyX M NMOHMMaTb OCHOBHOE COAEPXKaHWEe ayTeHTUYHbIX TEKCTOB
npogeccnoHanbHOro 1 AenoBoro Xxapakrepa, OTHOCALLMXCS K pasnuyHbiM TUNam peyu;

* B 061acTn YTeHUsA: NOHMMaTb OCHOBHOE COAEP)KaHWE ayTEeHTUYHbIX TEKCTOB NMPOdeCcCMOHanbHOro xapakrepa,
JeTanbHO NoHMMaTb NPOGECCUOHArbHbIE TEKCThI, @ TakkKe BblAENATb U3 TEKCTOB 3HAYUMY MHOpMaLVIo;

* B 0o6nacTtn roBopeHus: Bectn guarnor, cobnogas HOpMbl pedeBOro 3TUKeTa, U rpaMMaTM4ecKku MNpaBubHO
BbICTpanBaTb MOHOMOM-ONNUCcaHNe 1 MOHONOr-paccyXaeHue;

* B 0OnacTu nucbMa: COCTaBNATb aHHOTALUMIO, NOAAEPKNBATL KOHTAKTbI MPU MOMOLLIX 3NEKTPOHHOW NOYThI.

1.3 TpeboBaHus K NnpeaBapuTeNibHOM NOAroTOBKe 00y4aloLwerocs:

I'Ipe,uBapMTeanaﬂ noAroToBKa npeagnonaraeT co3gaHne OCHOBbI OA (bOpMVIpOBaHVIﬂ KOMMeTeHUUn, YKa3aHHbIX
B M. 2, npn n3yv4eHnmn ancunninH:

MupoBble KynbTypbl U MEXKYTbTYPHbLIE KOMMYHUKALIMK

2 KOMNETEHUMUN OBYYAIOLWEIOCA, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLIUMNIIUHBI

YK-4: Cnoco6eH NnpuMeHsATb COBpeMeHHble KOMMYHUKaTUBHbIe TeXHOMOrUK, B TOM YMCIie Ha UHOCTPAHHOM(bIX)
A3bike(ax), Ans akageMuyeckoro u npodgeccuoHanbHoOro B3auMoaencTeumsA

3HaTb: npaBuna 4enoBon N NPOMECCUOHANBHON ATUKW, PasnmMumsa mMexay oduumanbHbIM U HeoduumanbHbIM CTUNAMA
0o0LeHNs; rpaMMaTMyYeckne KOHCTPYKLMU M pedeBble LTamnbl, HeobXxoauMMble AnNs 3anpoca W nepedadn LerioBoOW
NUCbMEHHOW W YCTHOW MHAOpMaLni.

YMeTb: NOrMYHO hopmMynupoBaTb COOCTBEHHYHO MO3WLMIO M OTCTauBaTb €€ B AENOBbIX MeperoBopax, NogaepXxuBaTb
KOHTaKTbl C 3apybexHbIMW NapTHEpamMu B akageMuyeckon K npodheccrMoHanbHOM cdpepax B YCTHOM U NMUCbMEHHOWN
dopmax; BblAENATb 3HAYMMY MHOPMALIMIO N3 TEKCTOB AEM0BOr0 M NPOoeCcCUOHANTbHOro Xxapakrepa.

BnageTb: HaBblkaMy BeAEHMSI KOPPECNOHAEHUMM M HaBblkaMy NpodeccnoHanbHOro o6LEHNS HA MHOCTPAHHOM A3blKe,
BKITK0Yasi UICNoNb3oBaHWe MHopMaLmm, N3Bre4YEHHON N3 3apyBeXHbIX MCTOMHUKOB.

YK-5: Cnoco6eH aHanu3npoBaTh M yYnTbIiBaTb pasHoo6pa3sne KymnbTyp B NpoLecce MeXKynbTypHOro
B3auMoAencTBuUs

3HaTb: 0COBEHHOCTN MEXKYNbTYPHOW KOMMYHUKaLMK, NpaBuia B3anMoaencTems ¢ 3apybexHbiMM napTHEpaMm € Lenbio
BblpabOTKN COBMECTHbIX peLUEHWIA.
YMeTb: UCMOMb30BaTb 3HaHME OCOOEHHOCTEN AENOBOWM KynbTypbl M TpaguuMiA CTpaH M3y4aeMoro A3blka B pamKax
MeXOYyHapoOHOro COTPYAHMYECTBA.
Bnapetb: HaBblkamu 06LlleHUs € 3apybGexHbiMu napTHépamu Ha 6a3e 3HaHMA OCHOB AefoBON KOMMYHWKaLUW ©

AeNnoBOoro 3TuKkeTa B CTpaHax U3y4aemMoro A3blka U HaBblkaMn U3Bne4vyeHusa Heobxoaumon I/IHd)OpMaLWIVI n3 38F)Y6e)I(HbIX
MCTOYHUKOB.

3 PE3YJIbTATbI OBYYEHUA NO AUCLUUNMNUHE

— |KoHTakT
2 Has
o
5 © [pabota WhHoBau. | ®opma
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHue pasgernos, g = CP
_ g c dopmbl TeKyLLero
TEeM U y4eOHbIX 3aHATUN ! (4achbt) o
Sg Mp. 3aHATUA | KOHTpoONs
B (vacel)
Pasgen 1. 1. YcTtaHoBneHne KOHTaKTOB U
nenosoe ofOLleHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUSA
0enoBori KOMMYHUKaUMW U yCTaHOBIEHue 4 4 rn
KOHTaKTOB 0T .U
Tema 2. TenedoHHble neperosopbl U 4 4 PU A
NMCbMEHHast KOMMYHMKaLUS
Tema 3. [denosble neperoBopbl C 1 4 6 AC
WHOCTpPaHHbIMW KoNneramm n naptTHepamm
Tema 4. [lenoBas noe3aka 6 4 PU
Pasgen 2. 2. [enoBas npeseHTaumsa W
OunsHec -npen
Tema 5. OpraHunsaumoHHast CTpykTypa
P H PYKTYP 2 5,75 un  |a3,np.K
KOMMNaHUM U AOJMKHOCTHbIE 06S93aHHOCTM
Tema 6. OnucaHne GusHec-ngen n noucka 4 6 AC
VHBECTULINIA




Tema 7. OcHoBbI achdekTnBHON 5 4 T
npeseHTauumn Ha MHOCTPaHHOM A3blKe
Tema 8. CobecepoBaHue npu npueme Ha 8 4 r
paboTy n coctaBneHne pestome
Wtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 34 37,75
KoHcynbTauum 1 npoMexyTodHas 0.25
aTTecTtauus (3aver) '
Paspen 3. 3. PaboTta c TekcToMm
Tema 9. N3BneyeHue oblien nHbpopmaumm 4 4 o
N3 TEKCTOB Y3KOCMeLMansHOro xapakrepa
Tema 10. TpaHccopMaUMOHHbIE MeTOoabl 6 8 It 03,0,K
npu nepeBoje TEKCTOB MO CrneLmanbHOCTH
Tema 11. MN3BneyeHune netanbHon 6 6 r
nHdOPMaLIMM U3 TEKCTOB MO CNeLmanbHOCTU
Paspen 4, 4, ObcyxaeHune
npogeccnoHasnbHbIX JOCTUXKEHWI
Tema 12. YcBoeHne pedeBoro martepuana
ans obCy>XAeHNss COBMECTHbIX NPOEKTOB C 4 5,75 ra
3apybexHbIMW NapTHepamm T,0K
Tema 13. TllogrotoBka CcOOOLLUEHUMA W 4 8 rn
OOKIagoB
Tema 14. [logrotoBKa K Yy4vacTuio B 10 6 PU
ceMuHape / KoHepeHUnmn
WUtoro B cemecTpe (Ha kypce anga 3A0) 34 37,75
KoHcynbTaumm n npomexyTodHas 0.25
aTrectauus (3ader) '
Bcero koHTakTHas pa6ota u CP no
P aucuunnuHe 68,5 75,5

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTnpoBaHue y4eGHbIM NaHOM He NPeayCMOTPEHO

5. ®OHAl OLLEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUSA MPOMEXYTOYHOW ATTECTALMU

5.1 OnucaHue nokasareneun, KPUTEPUEB U CUCTEMbI OLleHUBaHUSA pe3yfibTaToOB O0y4yeHus
5.1.1 NMoka3aTenun oueHUBaHUA

Kon HaunmeHoBaHuMe oLeHO4YHOro
MokasaTenu oueHnBaHNs pe3ynbTaToB 0by4YeHus
KoMneTeHLUun cpeacTea

Bepnet pguanor, 3Has npaBuna  nNpodeccuoHanbHoW  3TUKK,| Tembl ans YCTHOrO
rpaMMaTUYecKMe KOHCTPYKLUM U peYeBbIe LUTaMIbI. cobecenoBaHus

VK-4 BblgenseTt 3HauMMmylo MHOPMaUU0 M3 TEKCTOB MpodecCUOoHarbHOro
XapakTepa. TunoBoe TecToBOE 3agaHune
AHHOTMpPYET U pedepupyeT Ha WHOCTPAHHOM sA3blke TEeKCT HayuyHoW|[pakTuyeckoe 3agaHne u
cTaTbMu. VCTHoe cobecenioBanue
Beper ©6Gecegy Ha WMHOCTPaHHOM  63blke, 3Hasi OCOOEHHOCTU
Me>K|%yanypHov| KOMMYyHMKaUMK, npaBuna Bgammonemcmwﬂ C[Tembl ans yCTHOTO
3apybexHbIMM - napTHepamu, ¢ Lenblo  BbpaboTkN  COBMECTHBIX| 60 cernopanms
peLUEHUN.

TBNAET rPaMOTHbIN nepes n MOHanbHOrO TEKCT

YK-5 OcywiecTanseT rpamo _ epeson poq)eccvo arnbHOro TeKCTa Cly . hqhe rectoBOE 3agaHve
YY4ETOM OTNMYMS OENOBOWN KyNbTypbl U Tpaguuuii cTpaHbl U3y4yaemoro
A3blka.

. MpakTnyeck ajaHun 7]

dopmynupyeT obobLiatollee 3akitoyeHne 00 u3BnNeYeHHon K3 cpTHoe cz6eocee o?aaﬂvle e
3apybexHbIX CTOYHUKOB MHbopMaLMK, Bragess MeTogaMm 1 HaBblikamu y A
3HEKTMBHOIO MEXKYNIbTYPHOIO B3aMMOLENCTBUS.

5.1.2 Cuctema v Kputepum oLeHMBaHUA

Lkana oueHuBaHus

KpuTepun oLeHMBaHUA CPOPMMPOBAHHOCTU KOMMNETEHLIMIA

YcTHoe cobeceoBaHne |

MucbMeHHas paboTa




O6cyxaeHne NpeanoXeHHON TeMbl
Aenosoro obueHusi, AeMOHCTpupyloLlee
rpamMoTHOe BrajeHUe peuvbilo U obLLyo
AA3bIKOBYIO apyauumio; NoHVMaHue
BbiCKa3blBaHW Ha [OernoBble Tembl U
yyactue 6e3 npeaBapuTenbHOM NOArOTOBKU
B Auarnore Ha TeMmbl, NpefyCMOTPEHHble
nporpamMmMon.

3ayTeHo

HeymeHune COCTaBUTb npocroe
npepnoxeHne 6e3 oWMOOK, HEMOHMMaHNe
obuero cmbicna ycTHOro cooblieHuss Ha
3HAKOMYI0O TeMy [efloBOro oOLleHuss w
He3HaHWe NeKcukn bonblLuen YacTn Tem and
BeLeHna guanora.

He 3a4teHo

5.2 TunoBble KOHTPONbHbIE 3aA4aHUA UITU UHbIe MaTepuanbl, Heo6xoauMbIe ANs OLEHKU 3HAHUW, YMEHUN,
HaBbIKOB U (UNK) ONbITa AEeATENILHOCTU
5.2.1 NepevyeHb KOHTPOJIbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | PopMynnpoBKM BONPOCOB

Cemectp 1

CobecepnoBaHue npu npueme Ha paboTty

O dbekTnBHAS npe3eHTauus

5VI3HeC-I'IJ'IaHMpOBaHVIe

Mpodeccumn n JOMKHOCTHbIE 0693aHHOCTH

CTpykTypa koMnaHuu

[enoBas noesagka

MexayHapogHble Neperosopbi

[enoBas BcTpeya 1 3HaKOMCTBO
[Jdenosas koppecnoHaeHums
Kpocc-kynbTypHble KOMMYHUKaLIMK

O[N]~ |W|IN]|F-

=
o

Cemectp 2

11 WccnepoBatenbckast 0eATENBHOCTb (OCHOBHbLIE MPUHLIMMNbBI, METOAbI)
12 3Ha4mMble KOHEepPeHUMM B cdhepe HayYHbIX MHTEPECOB MarMcTpaHTa
13 MocnegHwe gocTmkeHus B cdhepe Hay4YHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

14 M3BecTHble ntoamn B cpepe npoeccnoHanbHOM AeaTeNbHOCTU MarucTpaHTa u ux Bknag B Hayky

M3BecTHble kOMNaHuK B cdhepe NpoeCcCcMoHanbHON AESTENBHOCTM MarucTpaHTa (UCTopusl, 4OCTUXKEHUS,

15
KINEHTbI)

16 MpoekTHasa pabota marmcTpaHTa

17 Uccnepoeatenbckas paboTta maructpaHTa, npegMeT u ob6bekT nccrnenoBaHms

18 |O6nacTb Hay4HbIX MHTEPECOB MarucTpaHTa

5.2.2 TunoBble TeCcTOBble 3aAaHNA

Tunosble TecToBble 3aaHns HaxoaaTcs B MpunoxeHuu k gaHHon Prif.
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OpUEeHTUPOBaHHbIE 3afaHus (3apayn, Kenchbl)

CASE STUDY Danger Zone

Brief The marketing team of Wonder Image Inc are about to launch their latest action video game, Dander Zone,
using a series of striking TV commercials with real actors. The first commercial takes place in an underground car park,
where we can see the silhouettes of three people moving in semi-darkness. Then there is a sudden blinding flash as a gun
goes off ... The storyboard for this commercial has been shown to two sample groups — a group of target consumers
(12-25-year-old males) and a representative group of older viewers. The reactions of the first group have been extremely
positive, but in the second group several people have expressed concerns that the commercial will be too extreme. The
marketing team are worried: if viewers complain to the government’s Advertising Standards Committee, there is a chance
that the commercial could be banned and the launch would be endangered.

Work in groups. You are members of the marketing team and you now have to decide what to do about the launch
of Danger Zone.
5.3 MeToamnyeckue matepuansl, onpeaensiowme npoueaypbl oLleHMBaHUA 3HaHUN, YMeHUI, BaaeHun (HaBbIKOB
1 (MnKN) NpPaKTUYECKOro onbiTa AeATENbLHOCTH)
5.3.1 YcnoBsusa gonycka obyy4atrolerocs K NpomMexyTo4yHon atrectauMu m nopAaokK MMKBUAALUN akaaeMUuyecKomn
3a10/MKEeHHOCTH

MpoBeaeHe NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum pernameHTUPOBaHO rokarbHbIM HOopMaTuBHbIM aktom CIIOrYMNTA
«lMonoxeHne o0 NpoBeAeHMM TEKYLLLETO KOHTPOSA YCNEBAEMOCTM U NMPOMEXKYTOYHOM aTTecTauumn oby4vatoLmnxcs»



5.3.2 dopma npoBeaeHUsI NPOMEXYTOYHOM aTTecTaunm No AUCUUNnInHe

YcTHas lMucbMeHHasn KomnbloTepHoe TecTUpoBaHue WHagq X

5.3.3 Ocob6eHHOCTU NpoBeAeHUsi MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMm No AgucUUniIMHe

[onyckom K 3a4eTy sBNseTcs:

* yCnelHoe OCBOEHUE BCeX pa3fernos, ykasaHHblx B n.3 PMA;

* yCnewHoe HanmcaHne NToroBon KOHTPOSbHOW paboThl;

* yCMeLHoe npeacTaBneHne npeseHTauum;

* coava COOTBETCTBYHOLEN HOPMbl OMALUHEro YTeHMs.

HopMbl JOMaLLHEro YTeHus:

| cemecTp - 40 TbIC. Meu. 3H.;

Il cemecTp - 45 ThiC. NeY. 3H.;

MucbMeHHas dhopma NpoBeaeHNs NPOMEXYTOYHON aTTecTaumm

* [NepeBog TekcTa 4enoBoro/NpodeccnoHanbHOro xapakrepa ¢ MHOCTPaHHOro A3blka Ha pycckun (1200/1500

MeYy.3H., BpeMsi BbINOMHEHWS 3aaHusa — 45 muHyT) [Nonb3oBaHve crioBapemM AonyckaeTcs.
YcTHas popma npoBegeHns NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum
 obcyxaeHune ¢ npenogasartenem npobnemartukm Tekcta (5-8 MUHyT);
» 6ecena B paMKkax NpOMAEHHbIX TEM.

6. YHEBHO-METOOAMYECKOE N UHOOPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUMIIUHBI
6.1 YuebHas nutepartypa

AsTop

3arnasue

MN3paTenbcTBO

[oa nspaHnsa |

Ccbinka

6.1.1 OcHoBHas y4yeb6Hasa nuTepartypa

Maceynasa, J1.  A.|Wirtschaftsdeutsch ObeHBYDI ODEHE . http://www.iprbooksh
Llep6uHa, B. E. PEHDYpT: IpeHOypreki op.ru/33618.html
rocyapCTBEHHbIN 2014
yHuBepcuteT, O6C ACB
begpuukas, J1. B.,|[enoBoi aHrmMuAcKn A3bIK = . http://www.iprbooksh
Bacunesckas, J1. W.,|English for Business Studies MMHCK'TTeTpaCMCTeMC’ 2014 op.F;u/28071F.)htmI
eTpanut
Bopwucenko, [. J1.
CvpopeHko, J1. 1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBsckui http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocy1apCTBEHHbIA 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbIN
yHuBepcutet, 5C ACB
MscHukosa, T. . Medienwelt. Deutsch als ODEHBYDF OPEHE . http://www.iprbooksh
Fremdsprache fur| ~PEHOYPT: DpeHOyprekun op.ru/24336.html
Journalistik-, PR- rocyaapCTBEeHHbI 2014
Studierenden yHusepcuteT, O96C ACB
HypytauHosa, A. P.  |AHrnunckuii A3bIK ans KaszaHb: KazaHckui http://www.iprbooksh
NHPOPMALMOHHBIX HauMOHarbHbIN op.ru/63684.html
TexHonorun. Yacts |l nccrneanoBaTenbCKui 2013
TEXHONMOMM4YEeCK1N
yHMBEepcuTeT
Cumxoswny, B. A. MpakTnyeckas rpammaTuka http://www.iprbooksh
aHrmuMncKoro A3blKa =[MwuHck: Bbiwariwas wkona 2014 op.ru/35529.html
Practical English Grammar
XapuTtoHoBa, W. B.,|®paHuysckuii a3bik http://www.iprbooksh
Bensesa, E. E., Mocksa: MpomeTeli 2013 op.ru/24035.html
BaunHckas, A. C.,
Auenko, H. T.
AnewyrnHa, E. A, |lNpodeccnoHanbHO HwxHun Hoeropoga: http://www.iprbooksh
Jlowkapesa, [. A. OpPUEHTUPOBAHHbIN Hwxeropogckum op.ru/54958.html
aHrMMnCcKnn A3bIK ans rocyapCTBeHHbIN 2014
cneumanuctoB B obracTtu apXUTEKTYPHO-
NHOPMaLIMOHHbIX CTpOUTENbHbIN
TEXHOMNOrnn yHuBepcuteT, 96C ACB
HypyTtaouHosa, A. P.  |AHrnuickun A3bIK ans KasaHb: KaszaHckun http://www.iprbooksh
NMHPOPMaLMOHHBIX HaUMOHarbHbIN op.ru/61959.html
TexHonorun. Yactsb | nccnenoBaTeNbCKUn 2013
TEeXHOMNorM4eckuni
yHMBEpCUTET




Mepkynosa, H. B. ®paHuysckn  a3blk  Ans| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
crieynanbHbIX Lernen rocyaapCTBEHHbIN op.ru/30854.html
apXUTEKTYPHO- 2014
CTPOUTENbHbIN
yHusepcutet, 95C ACB
6.1.2 lononHuTenbHas y4yebHas nutepatypa
LWpawHep M. A. OcHoBbI MporpaMmmMupoBaHus Mocksa: NHTepHeT- http://www.iprbooksh
Ha a3blke [Mponor YHusepcutet op.ru/52194.html
2016
MHopmaLnoHHbIX
TexHonorunn (MHTYWUT)
MBaHueHko A. U. MpammaTtuka dpaHLy3CcKoro Cankr-MeTep6ypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
s3blka B YNPaKHEHUSAX 0p.ru/19495.html
Mepkynosa, H. B. Business Communication and| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
Correspondence. [lenoBas rocy4apCTBEHHbIN op.ru/22672.htmi
KOMMYHUKauus n apPXUTEKTYPHO- 2013
KOMMepyeckas CTPOUTENBHBIN
KoppecnoHaeHums yHuBepcutet, O6C ACB
FonoteuHa, H. B. pammaTtmka dpaHLy3CcKoro http://www.iprbooksh
A3blka B cxemax u| Cankr-lNMetepbypr: KAPO 2013 0p.ru/19381.html
YNPaXKHEHUAX
MuHyeHkos, A. T English Grammar in Depth: http://www.iprbooksh
Verbals = YnotpebneHnue CaHkr-lNeTepbypr: 2014 op.ru/42360.html
HenuuHbIX hopm rnarona B AHTOMOINA
aHIMUNCKOM SA3bIKE
KOpuHa, M. B. Deutsch fur den Beruf| Camapa: Camapckuit http://www.iprbooksh
(Hemeukun na3blk B cdepe rocyaapCTBEHHbIN op.ru/29783.html
npodeccroHansHon apXUTEKTYpPHO- 2014
KOMMYHMKaLmm) CTpOUTENbHbLIN
yHusepcutet, O6C ACB

6.2 MNepeyeHb npocdheccnoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U MHPOPMALIMOHHO-CNPABOYHbIX CUCTEM

1. EAVHbIA nopTan MHTEPHET - TeCTMpoBaHus B cchepe 0b6pasoBaHus [aNekTPOHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. lHdhopMaumoHHo-obpa3oBaTenbHas cpefa 3aoyHorn opMbl 0byueHua CMOIYTMTO [QneKkTpoHHbIN pecypc).
— Pexum goctyna: http://fedu.sutd.ru/moodle/

3. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbI pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

4. CambridgeEnglish[ SnekTpoHHbIN pecypc]. — Pexum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

5. Digitale Sammlungender Universitatsbibliothek Weimar [3nektpoHHbIi pecypc]. — Pexum pocrtyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

6. W3syyeHne  (ppaHuy3ckoro A3blka  OHMaWH  [ONEKTpPOHHbIM  pecypc]. — Pexum  goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .
7. France Education International [OnekTpoHHbIn pecypc]: http://www.ciep.fr

6.3 Mepe4yeHb NMULEH3MOHHOIO U CBO6OAHO pacnpoCcTpPaHAeMOro NporpaMmMHoOro oéecnevyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnncaHue maTepuanbHO-TEXHUYECKOMN 6a3bl, HEOOGXO0AMMOW ANns ocyLlecTBeHMA o6pa3oBaTeNibHOro
npouecca no gucumnnuHe

Ayautopus OcHalleHne

CneumnanuavpoBaHHas meGenb, Aocka
YueGHasi ayamtopms

MynbTuMeauinHoe o6opyaoBaHue, crneuyanmapoBaHHas mebenb, Aocka
JlekunoHHas y A PYA H P A

ayautopusi




MpunoxeHune1
paboueit nporpammbl ancumnnuiel  IHOCTPaHHbBIN A3bIK B TpodecCnoHanbHom AeaTenbHOCTH

HaumeHosaHue BUCL(UI'II'IUHI:.I
Nno HanpaBfeHWIO NOLArOTOBKU 09.03.03 — npuknagHasa nHgopmaTtmka
HanMeHoBaHue Ol (npodung): MNpuknagHas MHopMaTka B AusanHe
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHus (3agayun, Kemchbl)
OueHOoYHbIe cpeacTBa NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum

KoHmporibHble 80MpoChI U MpakmuKo-opueHmuposaHHble 3a0aHusi Unu UHbIe Mamepuaribl, He0O6Xo0uMbie Orisi OUEeHKU 3HaHuU,
yMeHul u ornbima desimesibHOCMu.

MpoMexyTouyHas aTrecTauusi NO AUCLMUNIIUHE (3a4eT)

MucbMmeHHas hopma NpoBeaeHUsi NPOMEXKYTOUYHOM aTTecTaLum

e AyaupoBaHnue: Bpems 3By4aHus Tekcta 10/15 muH, oBykpaTHOe npeabsaBneHune.
e [lepeBop TekcTa: oTpbiBOK O6BbEM: 1200/1500 n. 3H.; OTPbLIBOK ANs NucbMeHHoro nepesoga: 1000/ 1200 n. 3H.; Bpemsi
BbIMNOMHEHMS 3a4aHUsA — 45 MUH. NMonb3oBaHWe CrioBapéM paspeLLEHo.
e Hanucanue genosoro nucema: O6BbEM: 1000 n. 3H.; Bpems BbINONHEHMSA 3agaHust — 20 MUH.
YcTHas chopma npoBefeHusi MPOMeXyTOYHOW aTrecTauum

e bBecepa no Temam ycTHOro cobecenoBaHus: spemsi — 10 MuH.
e becepa c npenogasaTenem B paMkax NPOVMAEHHbIX PA3roBOpHbIX TeM: 6e3 npeaBapuTenbHON NOLTOTOBKY.

AHIMTUACKUN A3bIK
1. AyavpoBaHue:

I'IpocnyLual7|Te nATEepbIX AENTOBbIX MapTHEPOB, paCCKa3biBaloWMX O AefT0BblX BCTPeYax, U COOTHECUTE KaXaoro AesfioBoro
napTHepa C COBETOM, KOTOpPbI OH aeT.

1. Speaker 1 a) Brief participants well

2. Speaker 2 b) Have a clear purpose

3. Speaker 3 c) Invite the right people

4. Speaker 4 d) Arrive on time

5. Speaker 5 e) Chair the meeting effectively

f ) Choose the right location
g) Keep the meeting short
h) Have someone take the minutes

2. MepeBopg TekcTa:
MpoytuTe 1 NepeseanTe NUCLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AernoBoro xapakrepa. Onpeaenute, ABNAIOTCA N BEPHLIMU
BblCKa3blBaHUS.

1. Advertising is the most important way of supporting a brand’s image.

2. Customers may become loyal to an airline if they like the cabin crew.

3. Most companies need to understand more about how customers behave.
4.1t is important to ask about customers’ feelings.

5.Brand advertising and communication often focuses on products and fees.

What makes consumers choose one airline over another
or one mortgage provider over its rival?

Our research shows that your reaction to a brand depends on your experience of buying, using or owning it and not just on
advertising. The most important part of that experience is often your personal interaction with people. This is an area that most
companies don’t understand or invest enough in.

Take airlines. Satisfaction with cabin crew contributes more to people choosing the same airline again than other factors. Why
do companies not spend more on their people when there are clear benefits? Here are two common reasons.

It’s too expensive

Many organisations know that people matter. But they don’t invest in this area because they think it is a luxury they cannot
afford. And it's true that some role models, such as the Four Seasons hotel group or Virgin Atlantic Upper Class, would be too
expensive for most to copy.

But there are smart, affordable solutions that create a lot of brand value out of only a little customer interaction. First Direct earns
the highest level of customer recommendation of any UK bank through just the telephone contact with its customers. Customers at
QVC, the market-leading television shopping

channel, value their interaction with the station’s people — in this case not the call centre staff who take the shopping orders, so
much as the relationship that viewers believe they have with QVC’s onscreen presenters.
The importance is not clear
Satisfaction surveys can hide the importance of people. For example, choosing a mortgage is often very influenced by counter
staff in a bank or building society. Research with customers at the critical stage, where they have received a quote but not yet
signed a document, shows that their interaction with the mortgage provider’s representative is the biggest single influence on their
choice. It is bigger than perceptions of the products and fees, which are often the subject of the brand’s advertising and
communications. Yet in the same research conducted after the loan is given, customers may have forgotten the good customer
service they received and may focus more on general brand impressions. If you conduct your research at that point — and this is
often the case — the very important role that your staff have played will not be clear.
FT
By Simon Glynn



3. HanucaHue genoBoro nucbma:

Mpoutute genosoe nuMcbMo U HanuwuTe otBeT (1000 n. 3H.). B TekcTe nucbma npuvHecuTe W3BUHEHUSI, 0ObACHUTE, 4TO
COTPYAHWK, AONYCTUBLUMIA OWNGKKM, Gonee He paboTaeT B BalLel KOMNaHUM 1 NpeanoxuTe 6ecnnatHbi TpaHcdep 1 NpoXxuBaHue
ONs NapTHEPOB Mpu CreayoLmX AenoBbiX neperosopax B MOHKOHre.

To: Agnes Wong
Subject: Hong Kong travel arrangements

Dear Mrs Wong,

Last month my company arranged flights, ground transfers and hotel accommodation through your company, Star Travel. We
were hosting a meeting for our regional managers here in Hong Kong. We were very unhappy with the results of the booking.

Though all of the fight arrangements were acceptable, two members of our group were not met at the airport as agreed,
though their fights arrived on time. After waiting to be met, they finally took taxis. However, when they arrived at the hotel, it turned
out that their booking had been changed to a different hotel. They again had to take taxis to get to the right location.

We were treated very poorly by Star Travel and feel we are entitled to compensation. Please contact me as soon as possible
to discuss how we may resolve this situation.

Yours sincerely,
Ms Eleanor Adams

4. Becepna no Temam ycTHoro co6ecegoBaHus (6e3 npegBapuTeNbHOW NOArOTOBKM):
Kpocc-KynbTypHble KOMMYHUKaLIMK.
[enoBas koppecrnoHAeHUUS.
[enosas BcTpeya U 3HAKOMCTBO.
MexayHapoaHble NeperoBopbl.
[enoBas noesaka.
KomnaHus n cTpykTypa KOMMaHuu.
Mpodeccun n AoMmKHOCTHbIE 06A3aHHOCTMW.
BusHec-nnaHMpoBaHue.
OdbdekTmBHaA npeseHTauus.

10 CobecepnoBaHue o npueme Ha paboTy.
HEMELIKU A3bIK

©Coo~NOOUODWNE

1. AyampoBaHue

BbibepuTe nHopmaLuio, Npo3By4YaBLLYIO B TEKCTE.
Kreuzen sie an, welche Feststellungen kommen im Interview vor und welche nicht?

1.Sitz des Gemeinschaftsunternehmens ist in Osteuropa. Genaueres hért man nicht. ja nein

2. Die Absatzchancen flr die Produkte des Unternehmens verbessern sich.

3. Es handelt sich um ein Unternehmen fiir Klimatechnik.

4. Gleichzeitig mit der Griindung des Joint Ventures hat man weitere Markte in
Osteuropa erschlossen.

5. Die politische Lage am Standort ist nicht stabil.

6. Das Werk ist noch nicht in der Lage, alle Auftrdge abzuwickeln.

7. Das deutsche Partner-Unternehmen beteiligt sich aktiv an der Finanzierung und Modernisierung.

8.Zurzeit geht es nicht um den Bau einec neuen, sondern um die Modernisierung des alten Werkes.

9.Spéter sollen auch Anlagen an dstaatliche Investoren verkauft warden.

10. Uber die Griindung der anderen Joint Ventures kannman heute noch nichts sagen.

2. MepeBop TeKkcTa:

a) MpoyTuTe TEKCT AenoBoro xapakrepa. Onpegenute, ABMASIOTCS NN BEPHBbIMU BbICKa3blBaHUS:

1. Die Wirtschaftsethik widerspricht der Alltagsethik. ja nein

2. Die Wirtschaftsethik bedeutet die Realisierung der Gerechtigkeit.

3. Man soll im Geschaftsleben auf seine eigene Interessen verzichten.

4. Das Ziel der Wirtschaft ist der Gewinn, sodass es oft auf die Riicksicht auf Menschen
verzichtet wird.

5.Alle Fihrungsgrundsétze sin dim Grunde genommen amoralisch.

b) MepeBeanTte NnncbMeHHo ab3aubl 1,3,4,5.
Wirtschaftsethik

1. In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der Unternehmer zu
wiinschen Ubrig l1&dsst. Ohne Ricksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von besonders guten Gewinnen
wird gleichzeitig die Ankiindigung von Massenentlassungen verbunden. Manager maximieren ihre Einkiinfte, wahrend die der
Beschaftigten minimiert werden.



2. Dies und gleichartige Falle werden herangezogen, um das Problem der Unvereinbarkeit von Ethik und Unternehmertum zu
kennzeichnen. Schon in Griechenland wurde Hermes und in Rom Merkur nicht nur als Gott des Handels, sondern auch der Diebe
verehrt. Als B.Shaw von einem Wirtschaftsethiker horte, hat er sofort die Frage gestellt: “Der Wirtschaftler oder der Ethiker?”

3. Viele Menschen sehen diese beiden Begriffe als unvereinbar an, und leider zeigen sic im Alltag sehr viele Beispiele einer
negativen Ausnutzung von Machtpositionen durch Individuen — nicht nur im Bereich der Wirtschaft. Wirtschaftsethik kann
verstanden werden als Konzeption, die in einem Wirtschaftssystem die Verwirklichung von Gerechtigkeit anstrebt.

4. Naturlich gibt es in jedem Wirtschaftssystem VerstéRe gegen die angestrebte Grundordnung, so wie es in jedem
Rechtssystem Verbrechen gibt. Es hangt von dem Verhaltensklima ab, das nicht zuletzt durch Leitfiguren gepragt wird.

5. Die Ethik beginnt nicht damit, dass man sein Eigeninteresse verleugnet, sondern mit derp korrekten Verhalten, nicht zu
betriigen, nicht zu bestechen und die Gesetze zu beachten. Es geht auch darum, den Ublichen Verhaltenskodex und
Fihrungsgrundsatze einzuhalten und die Hoflichkeit gegeniiber den anderen Menschen zu bewahren..

3.HanucaHue genosoro nucbma:
MpouTnTe aenosoe NUCbLMO M Hanuwwute oTeeT (1000 n. 3H.).

Firma Zenker & Zocher
Berger Weg 45

60389 Frankfurt am Main
Betreff: Anfrage

Sehr geehrte Damen und Herren,

noch einnal bedanke ich mich fir das interessante Gesprach an Ihrem Stand wahrend der Messe in Hannover. Die einrichtung,
die sie dort mir und meinen Kollegen vorgefiihrt haben, hat uns sehr beeindruckt. Es ist zeit gekommen, wo wir Sie um eine
Unterstiitzung bitten Es geht m eine Feuerwehrinspektion, die wir vor kurzem in der Firma hatten.

Fir unsere Firmenrdume verlangt die Versicherung den Einbau von Alarm- und Sicherheitsanlagen Deswegen bitte ich Sie um ein
Angebot fur die notwendigen Installationen.

Wenn moglich, wirde ich auch um einen aktuellen Katalog mit Ihren letzten Entwicklungen bitten.
Fir Ihre BemUhungen danke ich lhnen im Voraus.
Mit freundlichen GriRen

Jakob Krause
Geschaftsflinrer

B otBeTe nobnarogapute r-Ha Kpayse 3a 3aka3 u nonpocute ero caenaTb 3anpoc 3apaHee, NOCKONbKy Y (OUpMbl 04EHb MHOTO
3aKa3oB, a Ha cknage uHTepecyollero r-Ha Kpayse obopynoBaHus HeT.
CoobLmTe, 4TO KaTanor ¢ obpasuamu NpoayKUMM U LEHAMW Bbl BbiCbIaeTe M obpaTuTe BHUMAHWE 3akasyuka Ha To, YTO Mpwu
KPYNHOM 3aKa3e KnMeHTam npefocTaBnseTcs ckuaka. MNpeanoxute npucnate TEXHONora Anst yCTaHOBKU 060pyi0BaHus.
4. Beceaa no Temam yCTHOro cobecegoBaHua (6e3 npeaBapuUTeNIbHOW NOATOTOBKK):

Kpocc-KynbTypHbIE KOMMYHUKaLIMN.

[enoBas koppecnoHAeHUUS.

[enoBas BcTpeya 1 3HAaKOMCTBO.

MexayHapoaHble NeperoBopbl.

JenoBas noesaka.

KomnaHus 1 cTpykTypa KoMnaHuu.

Mpodbeccun n OMKHOCTHbIE 0BA3aHHOCTH.

BuaHec-nnaHnpoBaHue.

OdbdekTmBHaA npeseHTaLms.
0 CobecenoBaHue o npueme Ha paboTy.

P OO~NOUITAWNPE

®PAHUY3CKUA A3bIK
1. AyavpoBaHue:

I'IpocnyLua|7|Te nATEepbIX AerioBbiX NAPTHEPOB U COOTHECUTE KaXaoro AefloBOro napTHepa ¢ OTBETOM, KOTOprVI OH paert.

Personne 1 : A. Se plaindre d’un probléme.

Personne 2 : B. Demander des renseignements.

Personne 3 : C. Renseignez sur un changement de programme.
Personne 4 : D. Exprimer son accord.

Personne 5 : E. Informer d’actions commerciales.

F. Faire part d’intentions professionnelles.
G. Inviter a une manifestation commerciale.
H. Dire son désaccord sur un choix.

2. MepeBopn TekcTa:



MpouTnTe 1 NepeBeanTe NMCbMEHHO CO CIIOBapeM TEKCT AeNoBoro xapakrepa. Onpeaenute, SIBNSOTCSA N BEPHLIMA
BbICKa3blBaHUS:

1. Noubliez pas qu’un entretien est un monologue.

2. Votre objectif — étre convaincant.

3. Vous devez dresser la liste de vos points forts.

4. Vous n’aimez pas le travail en équipe.

5. Il est nécessaire de préparer des arguments.

LE ROLE DE L'ENTRETIEN DEMBAUCHE

Vous venez de recevoir une convocation a un entretien. C'est un bon pas en avant mais la partie n'est pas encore
gagnée! Avant de crier victoire, il faut réussir cette étape indispensable et déterminante dans le processus de recrutement.

Tout d'abord, n'oubliez pas qu'un entretien est un échange et non un monologue. Il ne s'agit pas de se contenter de
répondre aux questions du recruteur mais plutdt de lui montrer votre intérét pour le poste et pour I'entreprise en l'interrogeant sur
ses produits, I'étendue de ses marchés, ses effectifs, les fonctions qui vous seront confiées...

Votre objectif prioritaire doit se résumer en deux mots : étre convaincant. Pour parvenir a "séduire" le recruteur, il est
nécessaire de préparer des arguments.

Voici la stratégie a adopter :
« dresser la liste de vos points forts,
 rechercher des relations entre votre expérience professionnelle et le poste pour lequel vous postulez, par exemple :
« Mes divers emplois d'intérim m'ont permis de toucher un peu a tout : j'ai occupé des postes de secrétaire, j'ai fait de la
comptabilité et du commercial, je me suis aussi occupée de l'accueil des clients... Vous pouvez donc constater que je suis assez
polyvalente et que je m'adapte facilement aux changements. Je pense que ce sont des qualités utiles pour ce poste» ;
* penser a citer des exemples concrets de réussite professionnelle,par exemple :
«Lorsque j'étais trésoriere de la société X, j'ai formé une équipe de 6 personnes pour recevoir et informer nos 1 500 abonnés.»
«Grace a mon savoir-faire et a mes qualités de négociateur, j'ai contribué a augmenter de 10% le chiffre d'affaires de ce secteur»

« savoir parler de ses qualités, de ses défauts, de ses réussites et de ses échecs. Par exemple :
« J'aime le travail en équipe, méme si on me reproche parfois d'étre trop exigeante et un peu dominatrice avec mes
collaborateurs.»

Derniére recommandation : ne pas négliger tous "ces petits riens" qui, ensemble, constituent de formidables révélateurs
de la personnalité. A commencer par le langage, bien-sirr, mais aussi l'allure, le regard, la poignée de main, la fagon de se
présenter, de se tenir, de s'asseoir, d'occuper lI'espace... Tout peut étre objet d'interprétation.

Vous voila maintenant informé, a vous de tirer profit de ces conseils pour vivre le plus authentiquement possible la
situation d'entretien...

3. HanucaHve penosoro nucbma:

Mpoutute genosoe nucbmo M Hanvwmte otBeT (1000 n. 3H.). B TekcTe mMcbMa MpUHECUTE U3BMHEHWS, OOBACHUTE, YTO
COTPYAHWK, AONYCTMBLUMI ownbkn, bonee He paboTaeT B BalLEW KOMMaHUM 1 NPEAJIoXKUTE yperynmpoBaTb pasHornacus.

A lagence TRAVEL, Paris

Objet : réclamations

Messieurs,

Nous avons réservé un séjour d'une semaine a 'hétel Les Mimosas que vous nous avez recommandé. Dans la brochure que vous nous avez
montrée,cet hotel est décrit comme un hétel trois étoiles, tout confort, avec piscine, voiliers et planches a voile a disposition des clients.

Nous avons eu la désagréable surprise de nous retrouver dans un hétel en construction, avec un marteau piqueur sur la t#te, une piscine
inutiisable, des vailiers en réparation et des planches a voile quiil fallait louer a des prix exorbitants!

Nous avons plusieurs fois essayé de vous contacter par téléphone et par e-mail pendant notre séjour, sans obtenir de réponse de votre part.

Nous vous demandons de prendre cette affaire en main au plus vite et de la régler a l'amiable en nous rembousant lintégralité des frais dans un
délai dune semaine. Si tel n'était pas le cas, nous nous verrions dans l'obligation de remettre le dossier dans les mains de notre avocat .

COlivier Cordesse

4. Becepa no TemaM yCTHOro cobecefoBaHua (6e3 npeaBapuTeribHOW NOATOTOBKM):
Kpocc-KynbTypHbIE KOMMYHUKaLIMN.
[enoBasa koppecnoHaeHUms.
[enosas BCTpeya 1 3HAKOMCTBO.
MexayHapogHble neperosopsbl.
[enosas noesaka.
KomnaHus n cTpykTypa KOMnaHuu.
Mpodbeccun n JOMKHOCTHbIE 06A3aHHOCTH.
BuaHec-nnaHnpoBaHue.
OdbdekTmBHaA npeseHTauus.

0 CobecenoBaHue o npueme Ha paboTy.

P OO~NOUTAWNPE

MpunoxeHune2
paboueit nporpammel ancumnnuiel  IHOCTPaHHbLIN A3bIK B NpodecCnoHanbHom AeaTenbHOCTH

HaumeHosaHue BUCL(UI'II'IUHI:.I
no Hanpaenexuio nogrotoekn  09.04.03 MNpuknagHas nHdopmaTrka
HanmeHoBaHue Ol (npoduns): MpuknagHas uHdopmaThka B AM3anHe
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTMPOBaHHbIE 3afaHus (3agayun, KEeUChbl)

1. N'padmk NnpoBeaeHNsA TeKyLLEero KOHTPONA ycneBaemMocTu



Homepa Hegenb cemMecTpa,
B KOTOpPble OCyLleCTBNnAeTCA TeKyLIJMﬁ KOHTPOJ1b yCneBaeMoCTH

CewmecTp
1123 |4|5|6|7]|8]|29 10 11 12 13 14 15 16 17
X

2. ®dopMbl TeKyLLero KOHTpons

[NopsaakoBbIn HOMep

1 HaMmeHoBaHue y4yebHoro Mmoayns

HavnmeHoBaHns opmM TeKyLLero KoOHTpons,
ykasaHHbIX B paboyei nporpamme

YM 1 YcTaHOBNeHMe KOHTaKTOB U ilefioBoe obLeHune.

Ponesas urpa: genosble neperosopbl.

YM 2 [lenoBas npe3eHTaLus KOMNaHUM U GU3Hec-naeu.

KoHTponbHasa paboTa 1 NpoekTHoe 3agaHue:
npeseHTauuns GusHec-naen unn KoOMNaHu.

3. OueHouYHbIe cpeacTBa TEKYLLEro KOHTPONA

AHIMUAUCKUNA A3bIK

1. Work wth a partner to negotiate the following situation.

Student A
You would like to order some gifts with your company’s logo on them for an important trade fair which will take place in 30 days’

time.

YYEBHbIA MOAYNb 1

PoneBas urpa: nenoBble neperoBopbl.

Cups :

Key rings

Teddy bears

T

The catalogue says that discounts for orders of more than 500 items are negotiable, but it isn't clear if that means 500
items of one product, or the total order.
The catalogue price would normally be $5,300. You would like a 10% discount for this order.

Delivery times a normal 28 days, but you need everything to be delivered in the next 14-21 days. 14 days would be best.
Payment is normally 10 days, you would like to pay within 28 days.

The catalogue says shipping costs are $150 for orders over 100,000 to would like the order delivered free.

Phone Student B.The following phrases will help you to negotiate a deal that both you and the seller (Student B) will be happy with.

[Negotiation

| « We propose / suggest...




phrases for

' We'd like to propose that...
making We propose / suggest...
proposals Regarding your proposal, our position is ...

How do you feel about...

Do you think you could consider...

Would it be possible ...

Regarding your proposal, our position is...

As far as your proposal is concerned, we think that...
May we offer an alternative? We propose that...
Maybe it would be better to ...

Perhaps a better idea would be ...

May we offer an alternative?

We propose that...

From where we stand, a better solution might be ...
From where we stand, a better solution might be ...
Considering that | would like to suggest...

Now that you mentioned it...

Responding to
suggestions

| agree with you on that point.

That's a fair suggestion.

You have a strong point there.

| think we can both agree that...

| don't see any problem with/harm in that.

Agreeing

| understand where you're coming from; however,...
If you look at it from my point of view...

I'm afraid | had something different in mind.

That's not exactly how I look at it.

From my perspective...

I'd have to disagree with you there.

I'm afraid that doesn't work for me.

Objecting

How flexible can you be on that?

I'm ready to sign that if you can ...

In return for this, would you be willing to ...?
May we offer an alternative?

Compromising o We feel there has to be a trade-off here.

e We would be willing to..., provided, of course, that...

e What do you think is a fair way to resolve the situation?
e Would you be willing to accept a compromise?

e We'd be prepared to.... However, there would be one condition.

We are ready to accept your offer; however, there would be one condition.

¢ | am afraid we couldn't agree to that.

¢ |I'm sorry, we can't accept that.

Refusing a ¢ |'m afraid your offer doesn't go far enough.

proposal ¢ |I'm sorry, but we must respectfully decline your offer.
¢ No, that's out of question.

¢ No. | am not interested.

e We are happy to accept this.

e This is acceptable to us.

e | believe we have an agreement.
Accepting a e We are happy to accept this agreement.
proposal I'm all in favour of that.

| think we have a deal.

I think we will have to agree to.

We can only agree with you there.

2. When you reach an agreement, work out how good your negotiation skills are.
Student A
Use the table below to see how good your negotiation skills are.

0 Points 1 Point 2 Points 3 Points Score
Discount - 2% 5% 10%
Delivery within 28 days 24 days 21 days 18 days
Payment 10 days 14 days 21 days 28 days
Delivery costs 150 100 50 Free
Student B
Use the table below to see how good your negotiation skills are.
3 Points 2 Points 1 Point 0 Points Score

Discount - 2% 5% 10%




Delivery within 28 days 24 days 21 days 18 days

Payment 10 days 14 days 21 days 28 days

Delivery costs 150 100 50 Free

HEMELUKWHA A3bIK
PoneBas urpa: genoBble neperoBopbl
HOAFOTOBKa K yqacwuo B BbICTaBKe

Situation: lhre Firma hat kurzfristig beschlossen, sich an einer Messe zu beteiligen. Fir die Vorbereitung steht nur ein Monat zur
Verfligung. Sie mussen sich auf wenige wichtige MalRnahmen zur Organisation und zum Marketing beschranken.

Messe “ ... “

Standort: Hannover
Zeitraum: 2.-6. November

1. Wer? Was? Wann?
1.1. Bilden Sie einen Messestab. MdaglicheTeilnehmer:

Hr. Peter Mayer Fr. Erna Berndt Hr. Klaus Berg
Hauptmanager Finanzabteilung Forschung und
Entwicklung
Hr. Lukas Diele Hr. Thomas Kies Fr. Berta Scholl Hr. Kurt Neide Fr. Claudia Gelb
Verkaufsleiter Produktion Kundendienst Versand Export

1.2. Legen Sie Produkte fest, die zum Sortiment Ihrer Firma gehdren und die ausgestellt werden sollen.
Ziele, die erreicht werden mussen:
Sprachmittel: Ich finde die Beteiligung an der Messe fiir gut / niitzlich / nutzlos / sinnvoll / sinnlos / zu teuer gerechtfertigt / giinstig
e Prasentation einer breiten Palette der Produkte oder eines bestimmten (innovativen) Produktes?
(P. Mayer, L. Diele, Th.Kies, C Gelb)
e KontaktezuanderenBranchen
(B. Scholl, C Gelb)
e Uberblick Uber Entwicklungen auf den internationalen Markten
(P. Mayer, CGelb, K. Berg)
e IdeenflirForschung und Entwicklung
(K. Berg)
e Kundenpflege
(B.Scholl)
Sprachmittel: nach meinem Dafiirhalten / ich meine / was mich betrifft, so.../es wére wiinschenswert, wenn .../ kein Zweifel, dass

1.3. Legen sie die Zustandigkeiten fest.
1.4. Was muss als Erstes, Zweites ... gemacht werden?
2.Erstellen Sie eine Checkliste.

Messe-Checkliste

Punkte der Checkliste Zustandige Person

e Anmeldung

e Standplan zur Genehmigung durch die Messe
einreichen

o Teilnahmebudgetfestlegen

e Vorauszahlungiiberweisen

e Standpersonal beauftragen und schulenVorlade
Messekonzept- und organization beim Vorstand

e Hotelzimmerreservieren

e Produktwahl treffen und den Auftrag an die
Produktion erteilen

e Neuentwicklungen vorstellen und deren Wahl
begriinden

e Verschickung der Einladungen

BestellungelektronischerKataloge,

Ausstellerkarten, Tageskarten

Bestellung von Werbungsmaterial und Prospekte

Vorbereitung der Muster

Verladen und Abtransport der Exponate

Standaufbau

Zusammenstellung des Terminkalenders

2.1. Wahlen Sie passende Fragen entsprechend Ihrer Rolle:

a) Wer genehmigt den Standplan?

b) Wann muss die Standanmeldung spétestens bereit sein?

c) Wie ist die Lage des Standes: nah oder weit von den Konkurrenten? Was ist fiir uns giinstiger?
d) Wann beschéftigt sich der Vorstand mit der Messe?

e) Wie viel Standfldche wurde beantragt?

f) Was ist noch (von der Produktion / von der Forschungsabteilung...) zu erledigen?

g) Wie viel Zeit steht fiir die Zusammenstellung der Exponate zur Verfligung?

h) Wann soll die Vorauszahlung liberwiesen warden?



i) Wer ist dafiir zustandig?
k) Was ist nochhinsichtlich der Kundenbetreuung zu erledigen?
[) Wann miissen Exponate verladen werden?
3. Kundenpflege
Was fiir einen Empfangablauf wirden Sie empfehlen?
Beispiel:

- Begriflung

- Standbesichtigung

- Uberreichung von Gastgeschenken

- Fach- und Beratungsgesprache

- Einladung zum Mittagessen evtl. Imbiss am Stand

4. Schlussbilanz; Rechenschaftsbericht dem Vorstand
OPAHLY3CKNUA3BIK

PoneBas urpa: genoBble neperoBopbl.
1. Cas’estbienpasseé.
Vous avez diné avec un prospect (un client possible). Vous faites un compte rendu a votre responsable. Donnez des précisions
sur les échanges. Jouez |a situation a deux.
Réle 1 : Vous .
Vous devez faire part :
- des points sur lesquels a porté la conversation,
- des points abordés en particulier,
- des points qui n’ont pas été évoqués.
Roéle 2 : Le/la responsable.
Vous devez : poser des questions pour obtenir le plus de précisions possibles sur ces échanges.
2. Expatriation.
Un ami ou un colléegue francophone vous téléphone. On lui propose un poste dans une entreprise de votre pays. Jouez la situation
a deux.
Role 1 : Vous devez : - vous informer sur les conditions de travail.
Rodle 2 : Vous devez : - informer sur les coditions de travail, les salaires, les congés, les avantages, le prix du logement...
3. Bons plans.
En voyage d’affaires en France, vous souhaitez visiter une ville frangaise pendant le week-end. Un collegue vous fait des
propositions. Vous discutez du programme avec lui. Jouez la situation a deux.
4. Quelle carte choisir ?
Vous travaillez en France et vous voulez prendre une carte bancaire. Vous allez voir un conseiller clientéle. Jouez la scéne a
deux .
Réle 1 : Le client.
- Vous voulez une carte bancaire .
- Vous voyagez beaucoup a I'étranger .
- Vous avez besoin de retirer 500 euros en espéces par semaine.
- Vous voulez payer vos achats a |'étranger par carte.
- Vous faites votre choix

Réle 2: Le conseiller clientéle.
- Vous accueillez le client.
- Vous posez des questions pour connaitre les besoins, le montant des retraits.
- Vous proposez une carte adaptée au client.
- Vous donnez les avantages de la carte.
- Vous dites quand le client pourra obtenir sa carte.
5. Un plan d’action.
1-er étape : Imaginez un plan d’action pour la réorganisation d’un service ou d’'un programme de formation en trois ou quatre
étapes.
2-e étape : Vous étes en réunion. Vous discutez de votre plan d’action. Jouez la situation a trois.
Réle 1 : Le directeur général.
Vous devez :
- Annoncer 'ordre du jour,
- Donner la parole,
- Conclure.
Réle 2 : La directrice des ressources humaines.
Vous devez :
- Expliquer le déroulement du plan d’action,
- Répondre aux questions,
- Garder la parole.
Réle 3 : Un collaborateur.
Vous devez :
- Prendre la parole,
- Demander des précisions.

MeToauka oueHMBaHUA porneBon Urpbl «[lenoBbie NeperoBopbI»
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AHIMMACKUNA3BLIK

1. Develop your future company or suggest a business idea. Imagine that you are going to present it to the potential investors.

YYEBHbIA MOAYIb 2

MpoekTHOe 3aAaHue: Nnpe3eHTauus 6U3Hec-uaen U KOMNaHum.

Prepare a multimedia presentation (MS PowerPoint, Keynote, etc.) and be ready to present it in class.
Required phrases and structure of the presentation:
1. Introduction.
a. Title slide.
b. Plan or structure of the presentation.

2. Main part.
a. Problem.Summarize the problem that your company is going to solve with your product or service in 1-4

bullet points

b. Solution. Describe your company (name, logo, slogan, main activities) or business idea (product or

service).

c. Market. Describe your target market and planned market share, competitors, your company’s competitive

advantages.

d. Marketing plan. Describe how are you going to promote your products and services in terms of 4Ps.
e. Organisation structure. Describe number of people and job functions, present organisation chart.

f.  Budget.
3. Conclusion. What is your company’s vision statement?

Getting
started

¢ Hello. Thank you all for coming.If everyone's ready, let's start.

e Today I'm going to talk about ...

e In this presentation, I'd like to tell you a little bit about...

¢ By the end of this session you'll know ...

e So, how much do you know about ...?

e What I'm going to tell you today will change the way you think about...
e Pass around the picture/object. What do you think it is?

e First, I'd like to outline ...

e If you have any questions, please feel free to stop me.

e | have a handout with the main points of my presentation.

Moving on

e Now, let's take a more detailed look.

e Next I'd like to move on and look at ...

e The first/key thing to say about ... is...

e The main point to make about ... is...

e What you really need to know about ... is ...
e Let's turn to/move on to the next slide.

¢ Another interesting thing to say about ... is ...
e Finally, I'd like to say a few words about ...

e It's worth noting that...

e Anyway,... e Surprisingly,... e By the way, ...

e Naturally,... o Remarkably,... e Although,...

e Of course,... e Despite,... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... e |n addition,...

e Moreover,... o Incidentally, ... e Furthermore, ...

Visual
aids

e You can see from this slide that ...

¢ On the next slide you can see ...

e Let's look at these figures more closely.
e This graph/table shows ...

Problems
and
questions

¢ Let me find the relevant slide.

e The projector doesn't seem to be working. Does anyone know how it works?
e I'm sorry but time is nearly up.

¢ | wanted to give you a copy but they did not arrive from the printer in time.

e Does anybody have any questions?

e That's a good question.

¢ I'm sorry, could you rephrase your question please?

¢ I'm afraid it's not a topic for me to discuss.

e Sorry but | can't give you a full answer now.

Conclusion

e The main disadvantage is ...




¢ On the other hand, the advantages are ...

e | recommend ...

e |t would be useful to hear your feedback.

¢ |'d like to thank you all for taking time out to listen to my presentation.
e |'ve covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

e In conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!

HEMELUKWHA A3bIK
HpoeKTHoe 3agaHue: npe3eHTauunsa 6M3Hec-u,qeu U KoMmnaHun.

1. Bereiten Sie eine Multimedia-Prasentation (PowerPoint, Keynote, etc.) und tragen Sie diese in der Gruppe vor.
Struktur:
4. Einleitung.
- Titel-slide.
- Plan der Prasentationstruktur.
5. Hauptinhalt:
a. Allgemeine Charakteristik des Platzes im Rahmen einer Branche. Erwahnung des Hauptproduktes (2-4
Satze).
b. Beschreibung des Unternehmens:
- Name, Sitz, Struktur (Filialen), Zahl der Beschaftigten
- Charakteristik des Produktes / der Dienstleistung
- Logo, Slogan
c. Markt.
- Absatzgebieteim Inland
- AbsatzgebieteimAusland
- Verkaufsstrategie
d. Unternehmensstruktur. Personal. Arbeitsfunktionen.
e. Budget.
6. TippszueinererfolgreichenPrasentation
3.1.Tricks des Sprechens
- Stimme
Wenn wir reden, gibt es immer eine inhaltliche Botschaft und es gibt Emotionen. Wenn wir mit den Menschen zusammen arbeiten,
hdéren wir, was sie sagen, aber auch w i e sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig Informationen Uber die emotionale,
psychologische Seite..

- Korpersprache
Halten sie sich natirlich, aber passen sie darauf, dass Ihre Haltung nicht “zu frei” wirkt. Die wichtigen Punkte kann man mit einer
Handbewegung betonen oder mit einer leichten Neigung nach vorne.Es wird empfohlen, im Voraus zu trainieren, frei und
ausdrucksvoll zu sprechen.

- Notizen
Lesen Sie keinesfalls lhren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermidet die Zuhdrer. Stellen Sie einen kurzen Plan lhres
Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.

- Was die Rede emotional macht
In der ersten Linie sorgfaltig ausgewahle Attribute und keine Floskeln!

3.2. Sprachmittel

- Einleitung:
Meine Présentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert, weil... . Zunéchst
mochte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken, dass... .

- Meinungsausdruck:
Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass..., nach meinem Dafiirhalten, ich bin fest davon (iberzeugt, dass..., ich wiirde nicht
flir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwiirdig, ob..., ich bin (nicht ganz sicher, dass..., ich halte es fiir
problematisch, wenn...

- Aufmerksamkeit auf die Overhead- Information lenken
Auf diesem Bild / dieser Tabelle / dieser Grafik kbnnen Sie ... sehen.
Darf ich lhre Aufmerksamkeit auf (diese Daten) lenken?
Hierhabenwir... .

- Schlusssatze
Zum Schluss méchte ich noch einmal betonen,dass... .
Vielen Dank fiir Inre Aufmerksamkeit. / Ich bedanke mich fiir Ihre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.

®PAHLY3CKUA A3bIK
HpoeKTHoe 3agaHue: npe3eHTauunsa 6M3Hec-u,qeu U KoMmnaHum.

Comment « emballer » votre produit
Dans un rayon de supermarché, le consommateur passe en général 16 secondes et va souvent directement vers ses marques



préférées. Imposer un nouveau produit n'est pas facile pour une entreprise. Pour y arriver, elle doit capter I'attention du client
avec une couleur attrayante, un matériau inattendu ou encore une forme inhabituelle.

Regle 1.

Pour commencer, analysez les emballages de vos concurrents et positionnez votre produit. Sera-t-il plus petit, plus moderne,
moins strict, plus haut de gamme aussi...? Transmettez vos réflexions a une agence de packaging qui pourra vous proposer des
idées nouvelles.

Régle 2.

Soyez original. Un bon emballage doit avoir un impact immédiat sur le consommateur, mais attention, I'originalité doit rester
acceptable. Si vous proposez une eau minérale dans une bouteille de verre jaune ou du chocolat fin dans une boite en plastique,
vous risquez de faire un flop.

Reégle 3.

Adoptez la simplicité. Un emballage efficace est un emballage simple. Aujoud’hui le packaging est un vrai support de
communication. Si vous avez un message a faire passer, le consommateur doit pouvoir le comprendre immédiatement.

Reégle 4.

Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de 'emballage : des bouchons faciles a ouvrir ou des poignées
solides sur des packs de lait ou d’eau.

Régle 5.

Avant de lancer le produit, testez-le sur un échantillon de consommateurs qui vont donner leur avis. Ce test doit se faire dans les
mémes conditions que dans un hypermarché bruyant et bondé, si vous voulez obtenir des résultats significatifs.

Remue—méninges.

Etape 1. Travaillez par deux. Imaginez un nouveau produit courant (produit ménager, ustensile, produit de beauté, produit
alimentaire...) et son emballage (respectez les conseils donnés).

Etape 2. Préparez une petite fiche descriptive de votre produit en précisant :

-le type de produit et son nom, -la cible (quel type de clientéle) ,

-ses caractéristiques techniques, -ses points forts.

-les caractéristiques de son emballage,

Etape 3. Ce produit est maintenant sur le marché et se vend trés bien.

Racontez son historique (de la conception au lancement) a une personne qui ne travaille pas dans votre entreprise et qui vous
pose des questions sur ce succes (Comment est venue I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le produit a plu tout
de suite ? Pourquoi ? Qui I'achete ?...).

MeToauka oueHMBaHUA NMPOEeKTHOro 3agaHus: «I'IpeseHTau.vm Ou3Hec-ugen Unn KoOMNaHuM»
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KoHTponbHas paboTa.

AHITIMUCKUA A3bIK
BAPUAHT 1

1. Listen to the interview with Alicia Chavez, an expert in news media and new technology. Choose the correct answer -
a, b or ¢ - to the questions below. You will hear the interview twice.

1. What does Ms Chavez say about newspapers?
a) They will soon be replaced by the Internet.
b) They need to change.
c) They are losing money.
2 .What does Ms Chavez say about the newspaper business?
a) It's becoming easier.
b) It's becoming more challenging.
c) It's always been very difficult.
3 .What does Ms Chavez say is the main source of income for newspapers?
a) Sales
b)  Marketing services
c) Advertising
4. What does Ms Chavez say newspapers should do?
a) Publish on the Internet
b)  Encourage readers to buy new devices
¢) Understand the technology that people use
5. How does Ms Chavez say that online content will be paid for mostly?
a) By advertising
b) By users paying for it directly, for example, through subscriptions



c) Through the sale of electronic reading devices
6 . What does Ms Chavez say about TV?
a) The TV business and the newspaper business are similar.
b) TV will probably be replaced by the Internet.
c) When it was invented, it didn’t end the newspaper business.

2. Read the article and translate the first two paragraphs.

Changes in Business Operations
British companies are investinghuge amounts of money inmaking changes to theirtraditional business practices.The main aims
behind thisinvestment are to increase thequality of services provided,while reducing prices.The demand for available andskilled IT
resources in the UK isso great that many customerservices companies have decidedto outsource contracts to low-costcountries,
such as India, in orderto meet this demand.
So, what are the challenges andopportunities that outsourcingpresents? There have been manynewspaper stories of
failedprojects and broken-downrelationships between customersand the service companies whohave outsourced contracts.
Probably the most famous ofthese stories was LS, who had agreed aten-year dealto provide services for Tilkin.
This ended earlier this year, when LS was replaced by Calcot. However, it was not all bad news and LS
behaved professionally and helped to ensure the successful takeover of the service by itsrival, so the
only  problems reported were minor ones.
The main goal of investing in outsourcing is to improve the quality of customer services, and to lower the cost of operations at the
same time. One example of a successful outsourcing partnership is Bilton’s. Almost two years ago the company started
outsourcing services to aconsortium of companies. Thedeal with the consortium is forfive years. Payments are made tothe
consortium if it reaches itstargets — it has to deliver a twopercent improvement incustomer satisfaction annually.
There are huge opportunities for small and medium-sized businesses to make savings by using shared services. For instance,
organisations with similar requirements can negotiate to use the same service provider. This would mean that the costs for each
company would be reduced through savings of scale. This is the model behind a deal recently announced for a joint venture
between Parts-2-go and Delkon.
Partnerships are great opportunities to show what can be achieved with open minds, shared interests, and a commitment to better
and cheaper services. Perhaps the experience of the past can actually help make changes for the future.
FT
By Alan Rodger

3. Decide if these statements are true or false.

British companies are failing to spend money on modernizing their businesses.
Large numbers of companies have invested in new IT equipment.

The press have reported on many unsuccessful projects.

Bilton’s is a successful partnership.

Small and medium-sized businesses need to negotiate better.

agrODE

4.Choose the correct words to complete each sentence.

My company (producing / produces) brake parts for cars.

My flight (arrives / arrived) next Tuesday at noon and my first meeting is at two o’clock.
She (goes / has gone) to New York about three times a year.

(We've invested / We investing) about 2 million dollars in R&D so far this year.

| usually (take / am taking) a taxi when | go to head office.

We (are being / are) very busy these days.

We've (decided / going to decide) to close the Madrid affiliate.

NogahkrwdhpE

5. Choose the best word or phrase to complete these sentences.

1) I'm working on a new research

a)field b) project c) policy
2) | wouldn’t say they were cheap, but the CDs were certainly good .
a) cost b) price c) value for mone
3) Atthe end of a meal, a British person usually asks for the .
a) check b) bill c) parking lot
4) | work in alarge department .
a) stock b) warehouse c) store
5) Expect on this service of up to 2 hours.
a) delays b) seats ¢) overbooking
6) We've discovered a complete lack of brand- among our target customers.
a) stretching b) awareness ¢) endorsement

6. Complete the conversation with the words in the box.

what you mean  what’s your opinion how about | propose that we that’s true well, | think so maybe, but
how do you feel are you saying that  hold on

Sam John, ! 2 When would be the best time to launch the new sun cream range? July?

John 7| think May would be better. That's when most people start going on holiday.

Sam % but I'm not sure we’'d be ready by then. There’s still a lot of work to do.

John | know * So, what do you suggest?



Sam °> June? That gives us three months to prepare.
John ® we need three months to prepare?

Sam  Two months would be too little, I think "about that?

John Three months will be fine — 8anyway.

Sam Great. ° ring Martin and see if he agrees

John T for a minute. Can we discuss something else first before you call?
BAPUAHT 2

1. Listen to the interview with Alicia Chavez, an expert in news media and new technology. Choose the correct answer -
a, b or c - to the questions below. You will hear the interview twice.

1. What does Ms Chavez say about newspapers?
a) They will soon be replaced by the Internet.
b)  They need to change.
c) They are losing money.
2 .What does Ms Chavez say about the newspaper business?
a) It's becoming easier.
b) It's becoming more challenging.
c) It's always been very difficult.
3 .What does Ms Chavez say is the main source of income for newspapers?
a) Sales
b)  Marketing services
c) Advertising
4. What does Ms Chavez say newspapers should do?
a) Publish on the Internet
b)  Encourage readers to buy new devices
c) Understand the technology that people use
5. How does Ms Chavez say that online content will be paid for mostly?
a) By advertising
b) By users paying for it directly, for example, through subscriptions
c) Through the sale of electronic reading devices
6 . What does Ms Chavez say about TV?
a) The TV business and the newspaper business are similar.
b) TV will probably be replaced by the Internet.
c) When it was invented, it didn’'t end the newspaper business.

2. Read the article and translate the first two paragraphs.

Tough Lessons on Leadership

It has become generally accepted that our organisations need better leadership if they are to survive 5 and prosper in these
difficult times. Well-led companies know that leaders are made, not born, and invest in the development of their future managers.
But, in 10 spite of the energy devoted to leadership development, the return on investment rarely comes up to the hopes and
expectations of participating 15 executives or company sponsors. As ever, the question is '‘Can leadership be learned?' Most of us
can agree on basic definitions. Simply stated, leaders are people who:
. Establish a new direction or goal for a group;
. Gain the support, cooperation and commitment of those they need to move in that new direction;
. Motivate them to overcome obstacles in the way of the company's goals.
Consider the experience of a manager called Anne. After a steady rise through the functional ranks in logistics and distribution,
Anne found herself unable to handle a proposal for a radical reorganisation that came from outside her division. Accustomed to
planning for annual improvements in her basic business strategy, she failed to notice changing priorities in the wider market.
Although she had built a loyal, high-performing team, she had few networks outside her group to help her anticipate the new
demands. Worse, she was assessed by her boss as lacking the broader business picture. Frustrated, Anne thought about leaving.
Let us examine Anne's situation more closely. No longer able simply to rely on her technical skills, Anne needed to acquire the
ability to think creatively and consider a broader range of forces in finding a new strategy for the group. As a leader, she is
expected to identify new trends and spot new opportunities in the business environment.
To be successful at the next level Anne had to change her perspective on what was important and accordingly what she would
spend her time doing. Letting go of old ways of thinking can be a terrifying proposition. The leadership transition, therefore, can
provoke deep self-questioning: Who am 1? Who do | want to become? Do | have what it takes to learn a different way of operating?
Is it me? Is it worth it?
FT
By Herminia Ibarra

3. Decide if these statements are true or false.

Anne did not have the respect of her team, and they did not reach their targets.
Anne was good at seeing future requirements.

Anne felt she could not go further in the company.

Anne needed to think about more factors when considering the work of her team.
Anne should have left the job of identifying new trends to others.

aprwdE

4.Choose the correct words to complete each sentence.



(’'m going to visit / | visiting) the factory in ltami next week.

Have you (ate / eaten) lunch yet?

We're (worked / working) very hard this week to meet the deadline.
(He move / He’s moving) from Brussels to Riyadh in October.

We (have / having) a staff meeting every Monday morning.
They've (decided / going to decide) to close the Barcelona office.

| usually (take / am taking) a taxi when | go to head office.

Nouo,rwWNE

5. Choose the best word or phrase to complete these sentences.

1) Weneedto decision-making to give middle management more control.
a) relocate b) relaunch c) decentralise
2) Customer means consumers like to keep buying our brand.
a) image b) loyalty Cc) awareness
3) Americans usually say for a ‘single’ ticket.
a) round-trip b) one-way c) return
4) In London, people talk about the rather than the subway.
a) motorway b) lift ¢) underground
5) When a famous actor says he uses a product, that's called an
a) endorsement b) launch c) share
6) A market is customers of a similar age, income or social group.
a) share b) segment c) leader

6. Complete the conversation with the words in the box.

see feel get down hang on need talk about don’t think don’t offer

Jan OK, let's 'to business. The aims of this meeting are to ’the training budget for this
year, and to —

Pat In my opinion, we %o work on team building. | *that we —

Jan Could you just °a moment, please? The other purpose of this meeting is to agree the new seating
arrangement. OK, now, how do you & about training, Pat?

Pat Sales could be better. | don’t think our sales staff understand the product. Why "we plan a product
training day soon?

Jan I ®what you mean but I think we need to do more. We could %incentives, too.

HEMELKWUA A3bIK

KoHTponbHas pab6oTa.
BAPUAHT 1
1.Vergleichen sie die Information im Interview mit der Information im Text und fiillen sie die Tabelle aus:
Herr Braun informiert liber die Anfrage aus Japan

1. Interview (audieren)

2. Begleitschreiben (lesen)
Anbei erhalten Sie die Anfrage der Firma Michiko Engineering, Ltd. Vom 7.05. d.J.Aus Vorgesprachen weil} ich, dass wir sehr gute
Chancen haben. Wahrscheinlich méchte der Kunde wahrend der ACHEMA Aber unser Angebot sprechen. Der Kunde braucht
unsere Ausriistung fiir ein Olkraftwerk, das er nach Pakistan liefert. Wenn wir einen Rabatt anbieten, kdnnten wir mit bedeutenden
Folgeauftragen rechnen, den Mechiko hat einen Zuschlag fiir zwei kleinere und ein gréReres Kraftwerk in Thailand und Malaysia
bekommen. Man muss auch damit rechnen, dass die Olqualitat in Pakistan sehr unterschiedlich ist. Es ware gut, wenn ich lhr
Angebot am 14.05 hatte, damit ich es personlich abgeben kdnnte.

Im ImBegleitschreiben
Gesprach
ja nein ja nein

1.Ist Herr Taru optimistischer als Herr Braun in der Frage, ob die Firma den
Auftrag erhalt?

2.Hat die Firma 10 Tage Zeit fiir die Abgabe des Angebots?

3.Muss die Ausrustung des Unternehmens in einem pakistanischen
Unternehmen zum Einsatz kommen?

4.Bekommt der Besteller genug Freiraum fiir Eigeninitiative?

5.Hangt der Auftrag auch vom Preis ab,zu dem die Firma das Angebot
macht?

2. Ubersetzen Sie mit dem Wérterbuch.
So texten Sie Erfolgmailings

Als Absender wissen Sie Uber die Dinge Bescheid, liber die Sie schreiben. Ihr Leser weil} vielleicht tGiberhaupt nicht, warum er
lhren Brief lesen sollte. .Bevor Sie einen wichtigen Brief verfassen, mussen Sie einige Vorarbeiten leisten. Suchen Sie zunachst
alle Daten und Argumente zusammen, die fir das Thema von Bedeutung sind. Im Zweifelfall andern Sie Formulierungen und
schreiben Sie neue Aspekte auf. Haben Sie alle Argumente beisammen, klaren Sie die Frage, was Sie mit dem Mailing erreichen
wollen. Nur so kénnen Sie eine logische Argumentation aufbauen, die den Empfanger zu einer ganz bestimmten Handlung zwingt.

Im Betreff kdnnen Sie erste Informationen vermitteln und dem Empfanger klar machen, dass er den Brief lesen sollte.

Schon der erste Satz nach der Anrede muss individuell formuliert sein und einen positiven Akzent haben. Dem Passiv sollte
man Aktiv vorziehen. Formulieren Sie aktiv und lebendig. Setzen Sie die Vorteile in den Vordergrund und schreiben Sie direkt und
klar.



Der erste Entwurf eines Textes ist nie wirklich gut: Lassen Sie ein Mailing eine Nacht liegen, um es am nachsten Morgen mit den
Leseraugen erneut zu betrachten. Einen Text kiirzer zu machen, ist die beste Methode, das wichtige hervorzuheben und klare
Schwerpunkte zu setzen.

3. Stimmen die Aussagen?
1.Um ein Schreiben bersichtlich und gut aufzubauen, muss man es nach einiger zeit mit neutralem
Blick noch einmal lesen.
2. In der schriftichen Rede muss immer Passiv dem Aktiv vorgezogen werden.
3. Die Vorteile und Nachteile sind fur den Empfénger gleich wichtig.
4. Man muss dem Leser sofort klar machen, worum es geht.
5. Das Ziel eines Geschéaftsschreibens ist immer, den Empfanger zu einer bestimmten Handlung zu zwingen.

4.Wihlen Sie die richtige Variante im Telefongespréach:

Sekretarin : Firma Krone, GmbH, Stolze, guten Tag!

Fr. Lingel: Guten Tag! (kann/ darf /will) ich bitte Herrn Stolmann sprechen?
Sekretérin: In welcher (Angelegenheit / Sache / Problem), bitte?

Fr. Lingel: Es geht (fiir / von /Jum) die Bewerbung.

Sekretérin: Moment, bitte. Ich (vernetze /verbinde / weitergebe).

Hr. Stolmann: (Personaldienst / Arbeitabteilung/ Personalabteilung.)Stolmann.

Fr. Lingel: Guten Tag. Mein Name ist Ursula Lingel. Es geht um die Stelle

der Sekretarin. Ich wirde mich gern (um /zu /fiir) diese Stelle bewerben.
Hr. Stolmann: Woirden sie mir bitte die weiteren (Daten Berichte/ Angaben) nennen: lhr Alter,
Familienstand, Adresse?
Fr. Lingel: 21 Jabhre alt, ledig, wohne in Essen, Schonebergstralle 15.

5.ErgénzenSieSatze:

1.Wir sind sehr froh, Sie in unserer Firma begriiRen zu A werdenVertrageabgewickelt .

kénnen,

2.In der Vertrieb-Abteilung B sondern auch Ihnen ein Kulturprogramm anbieten.

3.Herr Luder arbeitet im Lager C und ist fiir die Disposition verantwortlich.

4.Die Kundeninteressen D und Sie mit dem Ablauf der Produktion bekannt zu
machen.

5.Wir mdchten nicht nur geschéftliche Besprechungen E stehen an der Spitze jeder Unternehmensstrategie.

fihren,

6.Was wird bei einem Vorstellungsgesprach falsch gemacht?

a) Die grofite Aufmerksamkeit wird der Kleidung, nicht den Schuhen gewidmet.

b) Vor dem Gesprach Uberlegt man, was fiir Schwachen man hat.

¢ )Man muss bereit sein, seinen Berufswerdegang zu schildern.

d) Man muss jede Frage positiv beantworten.

e) Wenn man Schwierigkeiten mit dem vorigen Chef hatte, muss man das direkt sagen.

BAPUAHT 2
1.Vergleichen sie die Information im Interview mit der Information im Text und fiillen sie die Tabelle aus:

Herr Norum informiert iiber den Vertrieb in den Fernost

1. Interview (audieren)

2. Begleitschreiben (lesen)
Heute ist die lag emit den Auftragen recht stabil. Die Konjunktur liegt nicht am Boden. In Deutschland sind aber
Rahmenbedingungen nicht gut genug, und das sich negative auf die Bereitschaft der Unternehmen aus, hier zu investieren. Und
Deutsche Unternehmen schaffen Arbeitsplatze in Thailand. Halfte unsererProduktion geht in den Export und das mit steigender
Tendenz. Es gab Z auch Ende der 90-er Jahre noch, da kamen die Bestellungen schneller rein, als wir produzieren konnten. Aber
heute missen wir um jeden Auftrag kdmpfen. Im Fernost gibt e seine Reihe von Unternehmen, die sehr ordentliche Pumpen
herstellen. Und wenn der Kunde vor der Frage steht, fiir den halben Preis eine Pumpe zu kaufen, oder eine Pumpe in Deutschland
mit der doppelter Qualitat und Haltbarkeit, so wahlt er oft das Erste.

Im ImBegleitschreiben
Gesprach
ja nein ja nein

1.Die Firma hat in der letzten zeit die Zahl der Mitarbeiter verringern missen.

2.Die deutschen Unternehmen halten sich bei den Investitionen im eigenen
Land nicht zurtck.

3.Vor 20 Jahren hatte die Firma noch grof3e Absatzprobleme.

4.Auf den asiatischen Markten gibt es nicht nur billigere sondern auch gute
Anbieter.

5.In China kann man nur mit Lizenzen auf dem Markt bleiben.

2.Lesen Sie den Text ohne Worterbuch und ordnen Sie Absétze deren Titeln zu.
A Den Gegner als Partner begreifen

B Grindliche Vorbereitung

D Angenehmes Verhandlungsklima schaffen

E Gefiihle zeigen

F Zuhbren

Was Verhandlungen erfolgreich macht



1. In meisten Fallen trégt ein Smolltalk( aHrn. nérkasbecena) zur positiven Einstimmung bei. Das lockert die Stimmung und
schafft die Basis zum freundlichen Umgang. Merkt der Partner, dass er akzeptiert wird, wird er sich in den Verhandlungen
kompromissbereit zeigen.

2.Sich auf seine Intuition zu verlassen, geht in der Regel schief. Eine Verhandlungsfiihrung ist so gut oder so schlecht, wie ihre
Vorbereitung. Information Gber Sachfragen und Partner ist sehr wichtig.

3.Geflihle sind kein Tabu in Verhandlungen. Das heif3t aber nicht, dass man einen emotionalen Ballast jederzeit abwerfen kann.
Aber die “Ich-Aussagen” fordern das Vertrauen zwischen den Partnern. Wer seine Gedanken offenlegt, gibt seinem
Gesprachspartner ein Gefiihl der Sicherheit.

4.Die Idee, dass bei den Verhandlungen nur einer gewinnen kann, ist falsch. Die vom Ergebnis erfolgreichsten Verhandlungen
sind die, bei denen beide Partner den gréften Nutzen erzielen kdnnen. Der Kontragent darf nicht als Gegner begriffen werden.
Eine erfolgreiche Verhandlung hat keine Verlierer.

5.Die wichtigsten Infos Uber die Partner erhdlt man in der Regel wahrend der Verhandlung. Gutes Zuhdren ist deshalb
entscheidend. Als aufmerksamer Zuhérer gewinnt man leichter die Zuneigung des Partners.

3.Ubersetzen Sie den Text mit dem Woérterbuch.

4.Wahlen Sie die richtige Variante im Telefongesprach:

Hr. Stolmann: Und was fiir eine ( Ausbildung / Bildung / Lehre) haben Sie?

Fr. Lingel: Ich habe die Oberschule mit einem guten (Zertifikat / Attestat /Zeugnis) abgeschlossen.
Darauf habe ich einen Sekretarinnenkurs besucht.

Hr. Stolmann: Scnhon, ja... Kdnnen Sie mir lhren beruflichen (Weg /Werdegang /Entstehung) schildern?

Fr. Lingel: Ich arbeitete im Energiekonzern als Sekretarin, konnte dort aber meine
Fremdsprachenkenntnisse nicht nutzen, und in lhrer Firma wird die Au3enkorrespondenz
auf Englisch und Franzoésisch (gefiihrt /ausgelibt /geschrieben).

Hr. Stolmann: Ja, das stimmt. Welche Fremdsprachen beherrschen Sie denn?

Fr. Lingel: Englisch (sehr gut / ausgezeichnet / in Wort und Schrift), Franzésisch kann ich schreiben
und habe Grundkenntnisse in Spanisch.

Hr. Stolmann: Sehr gut. In zwei-drei Tagen geben wir Ihnen ( Beantwortung / Bestétigung / Bescheid).

Fr. Lingel: Vielen Dank. (Auf Wiederhéren /Auf Wiedersehen /Auf Zusammekommen).

s.ErgénzenSieSétze:

1. Ich méchte fir Sie eine kleine Flihrung durch die Firma | A gehéren Buchhaltung und Rechnungswesen.

machen,

2.Zu der Kommerzabteilung B und werden alle Kosten wahrend Ihres Aufenthalts
Ubernehmen.

3.Frau Knoll arbeitet in der Markeningabteilung C und ist fiir die Werbung verantwortlich.

4.Die Unternehmenspolitik D damit Sie unsere Geschéaftsoganisation besser sich
besser vorstellen kénnten.

5.Wir laden Sie zu einer Konferenz ein Ewird durch die Geschéftsfiihrung bestimmt.

6.Was wird bei einem Vorstellungsgesprach richtig gemacht?
a) Man bereitet sich auf das Vorsellungsgesprach griindlich vor.
b) Bei dem Gesprach ist es besser, die Konflikte mit dem friiheren Chef zu erwahnen.
¢ )JAm Anfang muss man sofort sagen, was man von dem Arbeitsplatz erwartet.
d) Man muss bereit sein, seinen Berufswerdegang zu schildern.
e) Nach dem Gesprach fragt man, wann man die Ergebnisse erfahren kann.

®PAHLIY3CKUN A3bIK
KoHTponbHasipa6oTa.

BAPUAHT 1
1. Ecoutezcescingpersonnes. Dites quelle est I'intention de chacune d’elles. Choississez la bonne réponse dans la liste

A a H et notez-la.
A. Annoncer I'ordre du jour.

Personne 1 :... B. Donner la parole en réunion.
Personne 2 :... C. Faire part d’un projet incertain.
Personne 3 ... D. Faire une suggestion.

Personne 4 :... E. Discuter de conditions de travail.
Personne 5 :... F. Expliquer un plan d’action.

G. Présenter les participants.
H. Conclure une réunion.

2. Traduisez le texte.

Bonjour a tous,

Je suis trés ému de prendre la parole aujourd’hui, a I'occasion de mon départ en retraite, et vraiment touché que tout le monde
soit la.

Je ne suis pas habitué aux longs discours, mais je souhaite vous dire un petit mot, pour exprimer ma reconnaissance a chacune
des personnes avec qui j'ai partagé plus que mon travail pendant toutes ces vingt années passées au service de radiologie.

Je ne veux pas que vous pensiez que je suis triste de vous quitter.

Il'y a un temps pour tout, et le moment est venu pour moi de me consacrer a d’autres activités, et aussi a ma famille. Vous savez
que j'adore la peinture et les voyages, et je suis heureux d’avoir enfin du temps pour ¢a.



Je voudrais que vous sachiez que je ne vous oublierai pas et vous pouvez compter sur moi pour venir vous rendre une petite
visite de temps a autre.

Voila, jespere que cette clinique continuera a prospérer et je vous souhaite a tous beaucoup de réussite dans votre travail.
Merci pour tout, et merci aussi pour cette féte organisée en mon honneur, et pour ce beau cadeau. Cela me touche beaucoup.

3. Lisez les affirmations et dites si c’est « vrai », « faux » ou si « on ne sait pas ».

Vrai Faux On ne sait pas

. La personne parle a des clients.

. Elle souhaite un changement professionnel.

. Elle va avoir le poste de responsable qualité.

. Elle va changer de service.

. Elle a travaillé plus de quinze ans ici.

. Elle est triste de partir.

. Elle va bientét partir en voyage.

O IN|O|N|D|WIN| =

. Elle pense qu’elle pourra revenir.

4. Lisez les courriels et choisissez la bonne réponse.

A. Bonjour, Le vol de M. Fong est annulé. Merci de l'informer. Il a une place réservée sur le vol de ce soir. Nous attendons son
accord. Aude Tarn.

1. L'objet du courriel concerne :

a) une annulation de rendez-vous. b) une réservation de chambre.

c) un probléme de transport. d) une confirmation de vol.

B. Charles, Je ne pourrai pas me rendre a la conférence de Rio. J'ai un contretemps : une mission urgente a Dulbin. Désolée.
Martine.

2. L’émetteur du courriel :

a) organise une conférence. b) change son programme de voyage.
¢) annule une réunion. d) demande un rendez-vous.

C. Bonjour, Pourriez-vous nous communiquer vos tarifs ? Nous en avons besoin pour notre catalogue. Merci. Valentin Jet.

3. Dans ce courriel, il s’agit :

a) d’'une demande de catalogue. b) d’'une réponse a une demande.

c) d’'un envoi de catalogue. c) d’'une demande de prix.

5. Reliez les mots pour former les bonnes expressions :
Organisation de salons :

1. un annuaire a) de badges

2. une distribution b) de cloture

3. une cérémonie c) d’emplacement publicitaire
4. une prospection d) d’exposants

5. une réservation e) de clients

6. Complétez le message avec les mots suivants :
lecture(s) — auteur(s) — littérature — programme(s) — livre(s) — débat(s) — représentation(s) — manifestation(s) :
Le ..... est a I'honneur.

Spécialement destiné a ceux qui sont passionnés de ....., « Lire en féte » est une ..... culturelle qui a lieu chaque année. A cette
occasion, pendant un week-end, vous pouvez rencontrer et échanger avec des ..... mais aussi assister a des ..... théatrales ou
bien écouter des ..... publiques d’ouvrages variés. De plus, chaque jour, des ..... sont organisés autour d’'un théme ou d’'un

écrivain. Pour plus d’'informations sur le ..... de « Lire en féte » de cette année, consultez le site www.lirenfete.com.

BAPUAHT 2

1. Ecoutez ces cinq personnes. Dites quelle est I'intention de chacune d’elles. Choississez la bonne réponse dans la
liste A a H et notez-la.
A. exprimer des sentiments.

Personne 1 :... B. Vanter un produit.
Personne 2 :... C. Expliguer une organisation.
Personne 3 ... D. Inviter une personne.
Personne 4 :... E. Donner des conseils.
Personne 5 :... F. Décrire un service.

G. Indiquer sa volonté.

H. Raconter un événement.
2. Traduisez le texte.
Bonjour.
Le livre dont je vais vous parler aujourd’hui d’intitule « La Semaine des 14 heures ».
Travaillez moins, gagnez plus et vivez mieux, c’est le programme que nous propose I'auteur qui s’appelle Frangois Pons, et qui
est un jeune écomomiste, dipldmé d’une université américaine ou il a fait toutes ses études.
Son livre s ‘adresse aux personnes qui veulent échapper a la routine et qui ne veulent pas travailler jusqu’a 65 ans.
L’auteur voulait créer sa société, voyager, devenir champion de boxe et danseur de tango professionnel.
A tente ans, il a réalisé ses réves et il explique sa méthode dont les principes sont simples, et que vous pouvez découvrir dans ce
livre passionnnant.

Il est déja numéro un des meilleures ventes du mois.

Vous y trouverez aussi des références et des adresses utiles pour réaliser vos réves les plus fous.
En fait, pour I'auteur, tout est possible. Il faut juste savoir d’organiser et choisir le moment ou on va changer de vie.

3. Lisez les affirmations et dites si c’est « vrai », « faux » ou si « on ne sait pas ».


http://www.lirenfete.com/

Vrai Faux On ne sait pas

. L’auteur est américain.

. L’auteur ne travaille plus.

. Le titre est: ,La Semaine des 40 heures”.

. L’auteur a eu plusieurs projets professionnels dans la vie.

. L'auteur pense qu’il faut travailler plus.

. L’auteur propose une méthode.

. L’auteur donne des conseils pour monter une société.

N |WIN|=

. Ce livre a beaucoup de succes.

4. Cochez la bonne réponse.

A. Message téléphonique.

De : Société Mecanic

A : Etablissement Ginex

Objet : Impossible de vous livrer demain matin votre commande de papier. Chaine de production en panne. Pas de fabrication
avant une semaine. Demande confirmation commande.

1. La société Mecanic informe :

a) d’un probléeme technique. b) d’'une marchandise non
conforme.
c) d’'une confirmation de commande. d) d’'une commande de papier.

B. Extrait du bon de livraison.

Regu ce jour a 10 heures les marchandises. Observations : 25 sacs livrés au lieu des 30 commandés. Fait a : Bruxelles le 12
avril 20... Signature : L. Hadj

2. Leclientarecgu :

a) des produits défectueux. b) une quantité différente.

c) des articles de mauvaise qualité. c¢) des marchandises livrées avec retard.
C. Extrait des conditions générales de vente.

La livraison est gratuite pour une commande supérieure a 150 euros. Satisfait ou remboursé : vous pouvez retourner les articles
qui ne vous conviennent pas, a vos frais, en bon état et dans leur emballage d’origine, dans un délai de 15 jours.

3. On rembourse :

a) la livraison. b) 'emballage.

c) le produit. d) les frais de retour.

5. Associez les énoncés pour former les bonnes expressions :
Faisons le bilan :

1. faire a) un bilan

2. atteindre b) un objectif

3. augmenter c) une évaluation

4. présenter d) un bonus

5. toucher €) un pouvoir d’achat

6. Complétez I’article avec les mots suivants :

écart(s) — différences(s) — parité — femme(s) — machisme — féministe(s) — disparité(s) :

Comme en politique, la ..... des sexes n’est pas encore une réalité dans le monde des affaires.

En France, 3 % seulement des patrons de grandes entreprises sont des ..... . Mais, globalement, les ..... diminuent parce que la
société et le droit évoluent.

En matiére de salaires, les ..... entre les cadres des deux sexes se réduisent mais ils restent importants. Pourquoi une telle .....
de traitement ? « Parce que le ..... a la vie dure », répondentles ..... .
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1 BapuaHT

1.KoHTpOonbHLIN NepeBoA CO CIOBapEM

The UK GRAD Programme works with employers, universities, researchers and othek stakeholders to embed personal and
professional development for postgraduate researchers. We conducted this survey to better understand postgraduate
researchers’ motivationa for undertaking a PhD and to gain an insight into their career expectations. We hope that this data may
be useful to recruiters and potential recruiters targeting the PhD sector and in developing resource plans. Additionally, we hope
that the data may be useful to anyone interested in the career motivations and expectations of UK doctoral researchers.

In order to gain a better understanding of the views of the PhD researchers themselves, we have conducted a survey that asks
about their career expectations. This research was conducted during October 2013, via an online survey, which was distributed
through the UK GRAD Hub and the National Postgraduate Committee networks.

It was apparent from those surveyed that their reasons for undertaking a PhD are complex, diverse and wide-rangiing. We asked
respondents to indicate their core reasons for undertaking a PhD. Respondents could select more than one reason. The data
show that 34% of respondents were undertaking a Phd to enhance their career prospects inside academia and 49% wanted to
pursue career in research.

2. KoHTponbHbIN NnepeBop 6e3 crnoBaps
1. Yto6bl NONY4nTb MHTEPECHYIO PaboTy, HYXXHO MMETb xopoLuee obpasoBaHue.
2. Kto yyacTByeT B MexayHapoAdHbIX MporpaMmMax, fierde HaxoguTt OyayLwmnx napTHEpPoB B obnactu
nccrnegoBaHun.
3. MNepepa BbICTYNNEHMEM NPOYTUTE AOKNaA HECKOMbLKO pas.
4. Insa mHorux paboTa npeBpaLlaeTcsi B NOCTOSAHHBIA CTPecC.
5. Npobnemy yckopeHns Temna paboTbl HaA AuccepTaumen MOXHO peLuMTb C NOMOLLBbI0 cocTaBneHmsa cobcTBeHHoro paboyeo
nnaHa.

2 BapumaHT

1. KoHTponbHbIN NepeBoA CO CrIoOBapém

Although there are very mny assessment methods, the most commonly used in higher education still tend to be the essay and/or
the traditional timed examination, either in the format of MCQs, 9multiple choice questions) or short answers, or mathematical
problems. Obviously, choosing an appropriate task to assess students’ achievements is not easy. The primary goal is to set
assessment tasks that support learning and help learners to achieve the learning outcomes of the educational programme. In
other words, the method of assessment should be relevant to the learning outcome it is supposed to test. Fow example, if we want
to test students’ ability to assess and manage information, then an annotated bibliography, a project or a dissertation would be
appropriate, but if we are more concerned with students’ communication skills, an oral presentation, discussions, or a role play
might be thy best assessment options. Observation of real or simulated professional practice or a lab report can be relevant
science students’ laboratory skills. Now computer-based assessment is increasingly being used in many institutions. It is thought
to be motivationg to students, enabling them to practice discipline-speciific skills and abilities.

2. KoHTponbHbIX NnepeBo 6e3 crnoBaps

1. MHorve paboTogaTteny cuMTatoT, YTO NPETEHAEHT OOMKEH UMETb MarucTEPCKUA OUMNIIOM.

2. MHoOrMe MarmMcTpbl Halero yHMBepcuTeTa NpeTeHayT Ha y4EBY 1 NpaKTUKy B YHUBEPCUTETaAX 3a pyGexoMm.
3. Yueby B yHMBepcuTETE HEBO3MOXHO cebe npeacTaBuTb 6€3 KOMMbIOTEPA U MHTEPHETA.

4. Bbl6op OLEHOYHOIO 3a4aHus 3aBUCUT OT XXeNaeMblX pe3ynbTaToB 00y4eHus.

5. MHorne yHMBepcuUTeTbl UCMONb3YHOT KOMMbIOTEPHbIE TEXHOMOMMK AN1s OLeHKM KavyecTBa 0B6y4eHus.
HEMELKWUW A3bIK

KoHTponbHbIN nepeBon

1 BapuaHT



1.KoHTpONbHLIN NepeBoA CO CrIOBapPEéM

Aus dem modernen Arbeitsleben

Betrachtet man die Arbeitswelt von heute, so sieht man, dass dort alle mdgliche Berufe vertreten sind: Vom Kellnerjob bis zur
Computerheimarbeit, von der FlieBbandarbeit bis zum alten Handwerker. arden allgemeinen sind drei Tendenzen zu
erkennen: Flexibilisierung, Beschleunigung und “Lean Production”, d.h. maximaler Erfolg mit geringsmdéglichem Aufwand.
Wahrend die klassischen Strukturen aufgelost arden, treten an die Stelle des Schichtbetriebes individuelle Arbeitsplane,
Teilzeitarbeit und Gleitzeit, arde dadurch die flexible Produktion und gegenseitige Kontrolle ermdglicht arden. Permanente
Erneuerung und Beschleunigung, neue Prozesse fiir neue Produkte habrn als Folge eine Situation, bei der die Arbeitswelt sich auf
das Tempo des Computers einstellt.

Bei den berufstatigen Menschen filhrt dies zu permanenter Unsicherheit und Stress, zu Uberstunden und geistigen
Belastung auch auBerhalb der Arbeit. Das Tempo des Rechners macht Muf3e und Erholung zur tberflissigen Pause in einem
prinzipiell pausenlos
en Datenrausch, der keine Riicksicht auf den menschlichen Kérper und seine Biorhythmen nimmt. Das “finstere” Mittelalter kannte
etwa 100 Feiertage, wobei die “Freizeitgesellschaft’ die Siebentagewoche fir ein Drittel der Beschaftigen zur Tendenz macht.

2. KoHTponbHbIN NnepeBop 6e3 cnoBaps

1. Uto6bl NonyunTb MHTEPECHYIO PaboTy, HYXKHO UMETb Xopollee obpasoBaHue.

2. K10 yyacTByeT B MeXAyHapOAHbIX NporpaMmMax, nerye Haxogut 6yayLumx napTHEpPoB B ob6nactu
nccrnegoBaHun.

3. MNepep BbICTYyNNEHMEM NPOYTUTE AOKMNAL HECKONBKO pas.

4. ina MHOrMX paboTa npeBpaLLaeTcsi B MOCTOAHHBIN CTpecc.

5. Npobnemy yckopeHus Temna paboTbl MOXHO PELLNTb C MOMOLLbI cOBCTBEHHOrO paboyero nnaHa.

2 BapuaHT

1.KOHTpOnbHbIN NepeBoa CO CrIoOBapém

Der allerschnellste Supercompputer
Bis spatestens 2018 will Japan mit dem allerschnellsten Rechner der Welt aufwarten. Auf diese Weise will das Land seinen
Forschern eine besonders leistungsstarke Plattform fiir die Weiterentwicklung von fahrerlosen Fahrzeugen, Robotern und der
medizinischen Diagnostik geben.
Japans schnellster Superrechner — der sogenannte K-Computer — wird derzeit von Fujitsu gebaut. Weltweit belegt er auf der
Rangliste der schnellsten Supercomputer Platz 7. Mit dem Bau eines neues Superrechners will Japan es auf den ersten Platz
schaffern (npobutbcs).
Das japanische Ministerium fir Wirtschaft, Handel und Industrie stellt fir diesen Supercomputer 19,5 Milliarden Yen oder
umgerechnet Uber 173 Millionen Dollar bereit. Die Regierung in Tokio hat das Ziel, die technologische Fuhrungsrolle vor allem
gegenliiber Siidkorea und China zurlickzugewinnen. Gemessen an der Rechenleistung liegen Super-Computer aus China und
den USA aktuell ganz vorn.
Im Rahmen des Projekts — Uber das man sich bislang sehr bedeckt hielt — sollen japanische Ingenieure einen Computer mit einer
Leistung von 130 Billiarden Rechenschritten in der Sekunde oder 130 Petaflops bauen. Bei Petaflops handelt es sich um eine
Billiarde Rechenaufgaben mit Gleitkommazahlen, die pro Sekunde berechnet werden kénnen.
. KonTponbHbIN nepeBog 6e3 cnoBaps
. MHorve paboTtogaTtenu xayT OT KaHAMAaTa Ha MEeCTO MarMcTepCcKoo Aunnoma.
. MHorne marncTpbl HaWwero yHMBepcuTeTa NpeTeHayoT Ha y4éby 1 npakTuky B yHuBepcuteTax epmanmm.
. bes komnbloTepa n MHTepHeTa HEBO3MOXHO cebe NpeacTaBuUTb YHUBEpPCUTETE.
. Cenyac koMnbloTepbl CTaHOBATCS BCE 6oree MOLHbLIMUY, TaK YTO e4b MAET O CO3AaHWMKN CynepKoMMbloTepa.
. Anonus Hapsay ¢ CLUA n Kutaem — siBnsietcst NIAepoM KOMMbOTEPHbBIX TEXHOMOMIA B MUpe.

AR WN=2N

®PAHLY3CKUM A3bIK
KoHTponbHbIN nepeBoa

1 BapuaHT
1. KOHTpONbHbLIN NepeBoA CO CIIOBAPEM

Le programme Gruntvig
Le programme européen pour I'éducation et la formation tout au long de la vie offre aux individus la possibilité d’accéder dans
toute I'Europe a un processus d’apprentissage dynamique a toutes le étapes de leur vie.
Le programme Gruntvig a été lancé en 2000 et fait désormais partie du programme global pour I'éducation et la formation tout au
long de la vie. Gruntvig vise a offrir aux adultes des fagons d’améliorer leurs connaissances et compétences en les maintenant
en forme pour leur donner la possibilité de continuer a travailler.
Il concerne non seulement les apprenants de I'éducation et de la formation des adultes, mais également les enseingnants, les
formateurs, le personnel éducatif et les établissements proposant ces services.
Parmi les objectifs de ce programme retenons les suivants :
-améliorer la qualité et I'importance de la coopération entre les étabissements d’éducation et de formation des adultes ;
- veiller a ce que les personnes en marge de la société aient accés a I'éducation et la formation des adultes, particulierement les
personnes plus agées et celles qui ont quitté 'enseignement sans les qualifications de base.

. KoHTponbHbIN nepeBoa 6e3 cnoBapA.

. EBponelickas nporpamma no o6pasaBaHuio NpegycmaTpuBaeT BO3MOXHOCTb MPOXOXAEHNSA CTaXMPOBOK No Bcern EBpone.

. ObpasoBartenbHasa nporpamma IproHTBUT Obina 3anyweHna B 2000 roay.

. OHa npegocTaBnsieT BO3MOXHOCTb YNYyYLLNTbL CBOU NPOGECCUOHANMBHBLIE HABLIKU U YMEHMUSI.

. OHa HanpaBneHa Ha paclUMpeHne COTPYAHUYECTBA Mexay 0Opa3oBaTeNbHLIMU YUPEXAEHUSIMU Pa3HbIX CTPaH.

. OTa nporpamMma [4aéT BO3MOXHOCTb MPOAOSKMTE CBOE npodieccuroHarnbHoe obpa3oBaHue faxe TeM, Y Koro HeT 6asoBoi
KBanudukaumu.

AR WN-=-N

2 BapmaHT


http://www.ingenieur.de/Themen/IT-Hardware/China-schnellsten-Supercomputer-Welt
http://www.ingenieur.de/Themen/IT-Hardware/China-schnellsten-Supercomputer-Welt

1. KoHTponbHbIN NepeBo CO CIOBapPEM

Comment effectuer un stage en entreprise en France ?
Il est possible d’effectuer un stage en entreprise en France dans le cadre d’'une formation organisée dans le pays de résidence ou
quand on suit une formation professionnelle en tant que salarié d’'une entreprise établie hors de France. Le stagiaire regoit alors
une carte de séjour temporaire portant la mention « stagiaire ».
Cela suppose bien entendu qu’une convention soit conclue entre le stagiaire, I'établissement de formation ou I'employeur établi a
I'étranger et I'entreprise d’accueil en France ou I'organisme de formation professionnelle continue.
La durée initiale du stage ne peut pas dépasser 12 mois. Le stage peut étre prolongé une seule fois. Sa durée totale ne peut pas
étre supérieure a 18 mois.
Un certain nombre de formalités doivent étre effectuées par I'entreprise ou I'organisme de formation ou I'association de placement
afin que la convention de stage soit visée par la préfecture. Celle-ci est transmise a I'étranger en cas d’accord.
De nombreux jeunes ont pu ainsi rencontrer des jeunes d’autres pays, confronter leur fagon de travailler et par la méme occasion
perfectionner leur compétence en langues. Il est évident que le fait de parler la langue de son interlocuteur est gratifiant d’'un point
de vue a la fois personnel et professionnel.

. KonTponbHbIN nepeBog 6e3 cnoBaps.

. CylecTtByeT peanbHas BO3MOXHOCTb NPONTU CTAXMPOBKY Ha KaKOM-HUOYAb dpaHLy3CKOM NpeanpuaTun.

. B aTom cnyyae ctaxép nonyvaeTt KapTo4Ky BpEMEHHOro npebbiBaHNs B CTPAHE C yKa3aHWeM «CTaxeép».

. Mexgy ctaxépom, ero pabotogaTtenem n dpaHLy3CKON NPUHMMALOLLE CTOPOHOM 3aKio4aeTCsi JOroBOp O CTaXKMPOBKE.

. CTaxvpoBka He JOMKHa NpeBblaTth 12 MecsaueB, HO MOXeT BbiTb NpoAdsieHa 4o 18 MecALeB MakCUMYM.

. NMopo6Has cTaxmposka AAET BO3MOXHOCTb MOSOAbLIM CrieLmanmMcTam He TOfbKO pacLUMpUTb CBOW NpodheccnoHanbHble HaBbIkK
N YMEHMS, HO TaKkke ynyylnTb 3HaHWe MHOCTPaHHOrO A3blKa.

AP WN-=N

MeToauka oueHMBaHUA KOHTpPONbHOro nepeBsoaa (50 6annoB)

Kputepuun (ycnosus) HauncneHns 6annos LLikana oueHnBaHusa (6annbl)
CooTtBeTcTBUE TPebOoBaHUAM K nepeBoay 5
MpaBunbHOCTL 0hopMMNeHns NnepeBoAa C aHIMUINCKOrO Ha PYCCKUIA, BnageHne 20
TEPMWHOJIOTUEN, OTCYTCTBME OLLMOOK B TEKCTE
[MpaBunbHoOCTb 0hopMIeHNs nepeBoda C PYCCKOro Ha aHrMUACKUI, BnageHue 20
TEPMWHOJOTMEN, OTCYTCTBME OLLMOOK B TEKCTE
OdopmneHne nepesoga 5
OTNNYHO 45 -50
XOPOWO 30--44
YOOBJIETBOPUTEJIbHO 15- 29
HEYOOBJIETBOPUTEJ/IbHO 1-14

Moaynb 2
1. MoaroTtoBKa coobLueHUN

AHIMTUUCKUNA A3bIK

Ethics and scientific integrity

The responsibility of a sientist

Scientific interests
Famous company in my professional filed (history, achievements, customers)
Recent acievements in my field of science
Significant conferences and meeting in my field of science

Research work (what it is and its main principles)

HEMELIKUHA A3bIK

NogahkrwbhpE

Wissenschaft und Ethik

Verantwortung des Wissenschaftlers

Inwieweit ist ein Forschungsverbot moglich?

Kreis lhrer wiseenschaftlichen Interessen.

Geschichte der Wissenschaftsrichtung, mit der Sie sich befassen.
Moderner Stand der von lhnen gewahlten Branche.

. Forschungsperspektiven auf lnrem  Gebiet.

®PAHUY3CKUA A3bIK

NoO U WD e

1. La science et I'éthique.

2. La responsabilié et le réle du savant dans le monde actuel.

3. L’histoire de la science dont vous vous occupez.

4. Vos intéréts professionnels.

5. Les perspectives des recherches dans le domaine que vous avez choisi.
MeToauka oueHMBaHusA coobweHun (10 6annoB)

Kputepuun (ycnoBus) HauncneHuns 6annos LLikana oueHunBaHus (6annbl)
CooTtBeTcTBME TPEOOBAHNAM K CTPYKTYpE, COO4EPXKaHNI0 U YCTHOMY 2
ochopmneHuto coobLyeHnst
'pamoTHOE, NocnepoBaTenbHOE, yBEPEHHOE BbICTYNNEHNE Ha MHOCTPaHHOM 4
s13blke M OTBETbl HAa BOMPOCH!




Kputepuun (ycnoBus) HauncneHns 6annos LLikana oueHunBaHus (6annbl)
AKTUBHOE MCMNONb30BaHNe B PeYN OCHOBHbIX NIEKCUYECKMX eQUHULL 1 4
rpamMmmMaTnyecKmMX KOHCTPYKLIMIA, OCBOEHHbIX B paMkax y4ebHoro mogyns 2
OTNN4YHO 9-10
XOPOLWO 7-8
YAOOBNETBOPUTENBHO 5-6
HEYOOBJIETBOPUTEJIbHO 0-4

2. KoHTponbHas paboTa
AHIMMUNCKUN A3bIK
BapuaHT 1

1. Read the text without a dictionary and put the paragraphs of the text into a logical order:

A. There is now a great deal of evidence that lecturing is a relatively ineffective educational tool for promoting conceptual
understanding. Some of this evidence is general, showing that learners gaing meaniningful understanding of concepts primarily
through active engagement with and application of new information, not by passive listening to verbal presentations. More specific
evidence shows that students learn substantially more from active inquiry-based activities and problem solving than from listening
to lectures.

B. To address the validity of these concerns, we carried out an experiment in “scientific teaching” in a large upper-level
Developmental Biology course, in which the same two instructors, teaching the same syllabus, tested te effect of two different
teaching styles on student learining gains in successive semsters.

C. Thirty years ago, the future success of biology students might have been predictable by the amount of factual knowledge they
had accumulated in their college courses. Today, there is much more information to learn, but the increasingly easy accessibility of
facts on the Internet is making long-term memorization of details less and less important. Therefore, teaching for conceptual
understanding and analytical skills while encouraging collaborative activities makes increasing sense in graduate courses.

D. The results we present here indicate that even a moderate shift toward more interactive and cooperative learning in class can
result in significantly higher student learning gains than achieved using a standard lecture format.

E. Nevertheless, many university faculty who are comfortable with their lecture courses remain unconvinced that more interactivy
teaching will lead to increased students learning, or that interactive teaching is even feasible in large classes.

2. Translate paragraphs A, B, and D using a dictionary.

3. Translate into English:
1. B HacTosLWee BpeMs NPOMBILLNEHHOCTb U HAay4YHas X13Hb BennkobprtaHum no3BonsloT 3aHMMaTh el O4HO U3 BEAyLUX MeCT
B Mupe.
2. Ecnu nHHOBaLMOHHOE NpeanpusiTusi UCMbITbIBAOT TPYAHOCTU, FOCYAapCTBO AOMMKHO NOAAepXKaTh ero.
3. Ceityac Mbl Habngaem nepexos OT UCMONb30BaHWS TPAAULMOHHBIX CPEACTB 00YYEHNSI K MHTEPAKTUBHBLIM METOAMKaM.
4. PeopraHusauus 3atparmBaeT Bce cdepbl XX13HW, 0Opa3oBaH/e B TOM YnCTIE.
5. B HacTosiLee BpeMsl KOHKYpEHLMSA 3aTparnBaeT He TOMbKO PbIHOK TOBAPOB, HO M PbIHOK Hay4HbIX
nccrnenoBaHun.
4. Write a short letter to invite your English partners to the conference in St. Petersburg where a lot of interesting
research snf professional problems will be discussed.
BapwuaHT 2

1. Read the text without a dictionary and put the paragraphs of the text into a logical order:
Dealing with Nervousness

A. Use the steps above to reduce nervousness, but also remember] that being nervous isn’t all bad. Many experienced
presenters say that you can also use your nervousness to give you that extra energy that you need to give a good
performance.

B. Let’s first look at ways to deal with nervousness.

C. “Failing tp prepare is preparing to fail”’. Preparation is the key to a successful presentation.make sure you practice your
talk until you feel at home with it.

D. The American author Mark Twain once put it like this: “There are two types of people: those that are nervous and those
that are liars”. So, once you accept that almost everybody who gives a presentation - whether formal or informal, long or
short, to strangers or colleagues - is nervous, then you just need to find ways to deal with nervousness and even kearn
how to use it to your advantage.

E. The other steps are to become familiar with the place where you will be speaking, to know the audience, and to focus on
the message. And it is really important to visualize success - to imagine youself speaking to the audience ina loud and
clear voice and feel the audience applauding loudly at the end of your talk.

F. Another way is to learn to relax. Doing stretching and breathing exercises before the talk can help to reduce nervousness.

2. Translate paragraphs B, C, D, and F using a dictionary.
3. Translate into English:

1. CoBpeMeHHbIl cneunanucT AormkeH BbiTb TMOKMM: eCriv OH HEe MOXET HaWT! MecTo Ha ceBepe CTpaHbl, TO A0MMKEH OblTb FOTOB
paboTtatb B NnoboOM ApYron MECTHOCTU.
2. B CLUA co3gaHa cunbHas coumarnbHasi pbIHOYHas SKOHOMUKA, rae cumTaeTcs, Yto 6e3 uenecoobpasHoi paboTbl YenoBek
TepSIET YacTb CBOErO JOCTOUHCTBA.
3. Ans MHormx paboTa npeBpaLlaeTcs B NOCTOSIHHbINA CTPeCC.
4. MocypapcTBo nepepacrpeensieT Kaxablii eBpo, 3apaboTaHHbIN B cchepe Hayku, NPOMBbILLIIEHHOCTH,

o6CnyXMBaHUS U KynbTypbl.
5. MUnNnuoHbl eBpo HaNpaBrslOTCA CErofHs rocyAapcTBOM Ha HayKy: B YHUBEPCUTETCKME M MPOMbILLNEHHbIE TabopaTopum u
Apyrvue KpynHble uccriegoBaTtenbckue LeHTpbI.



4. Write a short letter to invite your English partners to the conference in St. Petersburg where a lot of interesting
research snf professional problems will be discussed.

HEMELKUI A3bIK
BapuaHT 1
1.Lesen Sie den Text mit ohne Worterbuch und ordnen Sie einzelne Absatze den Inschrifren zu:

Wie kénnen die Deutschen Ihren Wohlstand retten?
Der Unternehmerberater Roland Berger hat in einigen Thesen gefasst, auf was sich die Deutschen einstellen missen, wenn sie
auch weiterhin in der ersten Liga der Industrieldnder dabei sein wollen.

1.Wir brauchen mehr Wettbewerb, mehr Freiheit und Verantwortung fiir die Biirger und weniger Vorschriften. Staatliche Betriebe
mussen privatisiert werden, wie Lufthansa und Telekom. Kommunikation, Verkehr, Gesundheitswesen und viele andere wiirden
privat besser und billiger funktionieren , sodass durch Wachstum neue Arbeit geschaffen werden kénnen.

2.Der Wandel von der Industrie- zur Wissens- und Dienstleistungsgesellschaft muss beschleunigt werden. In den Vereinigten
Staaten arbeiten tiber 60 Prozent der Beschéftigten in in dem Dienstleistungsbereichen, wahrend in Deutschland nur 45 Prozent.
3.Deutschland steht heute in einem gnadenlosen Wettbewerb, der auch den Arbeitsmarkt einschliet. Nicht nur in der Industrie
werden weiter Arbeitsplatze wegfallen, sondern auch im Mittleren Management wird durch Neuorganisationen und
Datenverarbeitung jeder zweite Arbeitsplatz Uberflissig, bis im Zuge von Strukturwandel, der Innovations- und Grunderwelle
neues Wachstum entsteht, werden fiinf bis sieben Jahre vergehen. So lange missen die Arbeitskosten geringer als die
Produktivitat wachsen.
4. Das Ziel heilt: Die Abgabenquote von heute 46 Prozent auf unter 30 Prozent driicken. Dazu gehéren neben den niedrigen
Sozialkosten weniger Steuern, weil der Staat sparen muss. Steuersatze von 15 bis 35 Prozent wiirden wieder Deutschland als
fur Investitionen auch aus Ausland attraktiv machen.
5. Neue Produkte, Dienste und Technologien sind der Garant unseres hohen Einkommensniveau und zusatzlicher Beschaftigung.
Innovation ist Unternehmeraufgabe, aber wenn bei einer Basistechnologie das Risiko fir Unternehmen zu grof} ist, muss der
Staat mithelfen, wie z.B. in den USA und Japan., aber nicht mit Dauersubventionen, sondern zeitlich befristet und degressiv.

A Innovationen ankurbeln D Steuern senken

B Neues Wachstum E  Mehr Markt

C Arbeitskosten reduzieren

2. Ubersetzen Sie die Absitze 1,2,5 mit dem Wérterbuch.

3. Ubersetzen sie ins Deutsche:

1. B HacTosiLee BpeMs NPOMbILLIIEHHOCTb U Hay4Hast U3Hb [epMaHM NO3BONSAOT 3aHMMaTh el OOHO U3
BeOyLUMX MeCT B MUpE.

2. Ecnu nHHOBaLMOHHOE NpeanpusiTusi UCMbITbIBAOT TPYAHOCTU, FOCYAapCTBO AOMMKHO NOAAepXKaTh ero.

3. Ceityac mMbl Habngaem nepexos OT UHAYCTPUanbHOro obLiecTsa K 0bLLECTBY YCIyr C UCMOSIb30BaHUEM
HOBEWLUNX TEXHOMOMN.

4.PeopraHn3auuns npeanpusaTiii U KOMNbIOTEPHbIE TEXHONOMMU MPUBOAAT K MOCTOSHHOMY COKpaLLEHUIO
pabounx mecr.

5B HacTosdllee BpeMa KOHKYpeHL A 3aTparmBaeT He TOJIbKO PbIHOK TOBApOB, HO U PbIHOK HAY4HbIX
nccrnenoBaHun.

4.Schreiben Sie einen kurzen Brief und laden Sie lhre deutschen Partner zu einer Konferenz nzch Petersburg ein, wo fiir
Sie interessante Fachprobleme besprochen werden.

BapwuaHT 2
1. Lesen Sie den Text mit ohne Worterbuch und ordnen Sie einzelne Absatze den Inschrifren zu:

Wichtigste Aufgaben der deutschen Wirtschaft

Um unter den fiihrenden Industriedndern zu bleiben, muss man folgende Aufgaben I6sen:
1.Wer ein eigenes Unternehmen griindet, schafft neue Arbeitsplatze und muss darum mit einer Unterstlitzung rechnen kénnen.
Notwendig dazu sind Aktivierung der Kapitalméarkte, deren Vorbild die USA sind. Dort stehen den Selbstédndigen 50 Milliarden
Dollar zur Verfliigung.
2. Jeder Euro, den Arbeitnehmer und Unternehmer in Deutschland erwirtschaften, wird vom Staat umverteilt. Die Staatsquote, die
die soziale Marktwirtschaft erstickt, da sie tiber 50 Prozent betragt, ist zu hoch.Vertretbar waren hdchstens 40 Prozent.Das kdnnte
durch Reduzierung des Sozialhaushaltes, weniger o6ffentliche Verwaltung, durch Privatisierung von Staatsbetrieben und das
Streichen von Subventionen.erzielt werden.
3. Arbeit wird auch durch Flexibilitat billiger, sodass Deutschland mit seinem Lohnniveau hier weltweit mithalten kann. Dann darf
aber die Arbeitszeit nicht starr geregelt sein. Damit die Kosten fallen, miissen Maschinen 24 Stunden sieben Tage in der Woche
bedient werden kénnen. Und Fachkrafte dirfen auch 50-60 Stunden pro Woche arbeiten dirfen. Auch mehr Mobilitat brauchen
wir: Wer im Norden keinen Job findet, muss zum Umzug nach Bayern bereit sein.
4. Nur bei klaren politischen Verhaltnissen sind radikale aber notwendige Reformen durchzufiihren. Deutsches Wahlrecht schafft
zu knappe Mehrheiten und erlaubt nur halbeffektive Kompromisse.
5. Deutsche Sozialkosten sind zwar hoch, aber trotzdem hat der einzelne zu wenig in der Tasche. Das liegt an den
Lohnzusatzkosten, die Einschrankungen bei der Lohnfortzahlung voraussehen, wie zum Beispiel bei Krankheit, Weihnachts-
und Urlaubsgeld — das alles darf nicht tabu sein. Vor allem missen die Sozialkosten runter, was nur dann geht, wenn nur die
wirklich Bedirftigen Geld aus der Sozialkasse bekommen. Nach einer Sozialreform hatten die Deutschen wieder eine
leisungsfahige soziale Marktwirtschaft, wo den Schwachen geholfen wird, und wo man wirklich Recht auf Arbeit bekommt, denn
“ohne sinnvolle Arbeit geht ein Stlick Menschenwirde verloren” so H. Kiing.

A Weniger Staat D Soziaalstaat reformieren
B Wahlrecht andern E Mehr Flexibilitat
C Selbstandige fordern



2. Ubersetzen Sie die Absitze 2,3,4 mit dem Worterbuch.

3.Ubersetzen Sie ins Deutsche
1. CoBpeMEHHbIV HEMELKWI CNEeLNanmcT AOMKeH ObITb TMOKUM: ecriv OH HEe MOXET HalWTN MEeCcTO Ha ceBepe B
Fambypre unu bpemeHe, To fomkeH 6bITb roToB paboTaTth B Nbow Apyro henepansHoOu 3eMne.
2. B N'epmaHun co3paHa cunbHas coumanbHas pblHOYHas 3KOHOMUKa, rae cymuTaeTcs, YTo 6es
uenecoobpasHon paboTbl YeNOBEK TePSIET YacTb CBOEr0 JOCTOUHCTBA.
3. CamocTosiTenbHbIM NpeanpuHumaTtensm B fepmaHum okasbiBaeTcsl rocy4apcTBeHHas MOMOLLb.
4. ['ocynapcTBo nepepacnpenenseT Kaxablin eBpo, 3apaboTaHHbIN B cdhepe Hayku, MPOMbILLNIEHHOCTH,
06CnyXuBaHUa U KynbTypbl.
5. MuUnnunoHel €éBpo HaNpaBnATCHA CEroAHs rocy4apCTBOM Ha HayKy: B YHMBEPCUTETCKUE 1 MPOMBILLIIEHHbIE nabopaTopwum,
MHCTMTYT Makca NnaHka n gpyrmue KpynHble NccneaoBaTenbCKMe LIEHTPbI.
4.Schreiben Sie einen kurzen Brief und laden Sie lhre deutschen Partner zu einer Konferenz nzch Petersburg ein, wo fiir
Sie interessante Fachprobleme besprochen werden.

®PAHLY3CKUM AA3bIK
BapuaHT 1

1. Retrouvez I'ordre du texte et faites correspondre chaque paragraphe (a, b, c, d) au sous-titre qui convient :
1.Un stand dynamique. 2. Des suites a donner. 3. Un emplacement stratégique. 4. Le salon qu'il nous faut.

Participer a un salon
a) Aprés I'événement : n'oubliez pas de faire un compte rendu que vous conserverez précieusement. C’est aussi le moment de
comptabiliser le nombre de contacts obtenus et de relancer les personnes qui vous intéressent pour une prise de rendez-vous : ¢’
est la phase de concrétisation commerciale.
b) La réservation du stand est la premiére étape : le tarif et 'endroit ou vous vous installerez sont toujours a négocier. Sachez
gu’instinctivement, les visiteurs commencent leur visite par la partie droite du salon (en se positionnant de face par rapport a
I'entrée) : pensez-y avant de faire votre choix.
c) Il est important d’avoir en téte I'objectif principal de votre participation a un salon. Est-ce pour I'image de I'entreprise ou pour
mener une action commerciale ? Si vous hésitez entre plusieurs salons, demandez aux organisateurs qu’ils vous communiquent
les données chiffrées des précédentes éditions pour vérifier la fréquentation et la qualité des visiteurs.
d) Pour apporter de I'animation a votre stand pendant le salon, prévoyez :
- un écran sur lequel vous diffuserez en boucle un PowerPoint congu pour 'occasion,
- une plaquette spécifique pour présenter votre entreprise,
- de petis cadeaux (stylos, blocs, sacs, Post-it...) offerts sur place et qui permettront aux visiteurs de se souvenir de votre
entreprise,
- des fiches de contact que les visiteurs compléteront.
. Traduisez les paragraphes b, c, d avec le dictionnaire.
. Traduisez les phrases en francais :
. Yuactue B paboTe BbICTaBKM SBNSETCA BaXHbIM MOMEHTOM AMNS Pa3BUTUS UMUXA KOMMNAHWU.
. HyxxHo TwatensHo npogymats, rae 6yaeT pasmeluéH Ball CTeHs,.
. Y3HaliTe y opraHM3aTopoB, kakoBbl Obinn pe3ynbTaTthl NpeablayLLei BbICTaBKy.
. BosbmuTe ¢ coboli kakme-To CyBEeHMpbI C NTOFOTUMOM Ballel KOMNaHMM B Ka4ecTBe pa3gaTtoyHoro Marepuvana.
. Mocne yyacTus B BbICTaBKe COCTaBbTe NOAPOGHKIN OTHET O HEN.

AR ON_22WON

4. Ecrivez un e-mail a vos partenaires francais pour les inviter a participer a un seminaire qui aura lieu a
Saint-Pétersbourg.

BapwuaHT 2

1. Lisez chaque extrait de journal et faites correspondre au titre qui convient :

1. Les femmes gagneraient plus. 2. Mauvais résultats. 3. Nouvelles aquisitions. 4. Les indésirables.

a) Le groupe « Oxygéne » va racheter la société de fabrication de composants électroniques « Electra » qui avait eu des difficultés
financiéres ces derniéres années. Selon des rumeurs, le groupe seraient en train de négocier le rachat d’'une autre société a
I’étranger pour étre le leader dans le domaine de la technologie.

b) Bravo pour votre dossier sur les personnalités difficiles ! J'ai reconnu tous mes collaborateurs dans les portraits que vous faites
et vos conseils pour pouvoir travailler avec ce type de personne sont vraiment trés intéressants. La prochaine fois, je vous
suggere de faire un dossier sur les chefs incompétents !

¢) Rien ne va plus pour les magasins « JMH ». En effet, la situation est catastrophique et le chiffre d’affaires a baissé. La chaine a
enregistré 60 millions de pertes cette année. La direction envisage la fermeture des magasins dont la situation est la plus critique.
Le groupe « Viva » serait intéressé par le rachat de I'enseigne.

d) Selon un expert américain, entre 40 et 64 ans, elles toucheraient 10 % de plus que leurs homologues masculins du méme age
et sans enfant. On se demande alors comment cela est possible . Seraient-elles « naturellement », a cet age, plus
consciencieuses ou plus brillantes ?

. Traduisez les paragraphes a, ¢, d avec le dictionnaire.

. Traduisez les phrases en frangais :

. B nocnepgHwue roakl 310 NpegnpusitTue UcnbiTbiBano UHaHCOBbLIE 3aTPyAHEHWS.

. OTa KOMnNaHusl NPOBOAMT NEPErOBOpPbLI C 3apybeXXHbBIMU NApPTHEPaMU.

. PykoBogutens npeanpusitusi nnaHupyeT cobpaTtb A0CbEe HA HEKOMMETEHTHbIX COTPYAHUKOB.

. Mo MHeHWo 0OHOro aMepUKaHCKOro aKcrnepTa, aMepukaHKkM B BO3pacTe OT COpoka NeT M Bbille Mony4aroT 6onee BbICOKYH
3apaboTHYyH NnaTy, YEM MYXYUHBI.

5. OTa KOMnaHusa cTpeMnTCs K TOMY, YTOObI CTaTk NMMAEPOM B 3TON OTPACHW.

4. Ecrivez un e-mail a vos partenaires frangais pour les inviter a participer a un seminaire qui aura lieu a
Saint-Pétersbourg.

MeToauka oueHMBaHUA KOHTPONbHOM paboTbl (20 6annoB)

A WONEWN



Kputepuun (ycnosus) HauncneHns 6annos LLikana oueHunBaHus (6annbl)
3agaHue 1. YcTaHOBMEHME NOTrMYECKON CBA3W MeXay YacTAMMU TeKCTa Yepes 5
YTeHWe 1 NoHUuMaHve 6es crnoeaps
3agaHue 2. NMucbMeHHbIN NepeBof yKkasaHHbIX OTPbIBKOB TEKCTa CO 5
crnosapem
3agaHue 3. NepeBoa NpefioKeHN C PYCCKOro Ha aHrMMCKUM 5
3apaHuve 4. HanncaHune npurnawweHns Ha KoHdepeHLuo A4S napHepoB 5
KOMnNaHum
Wtoro 20
OTNN4YHO 18-20
XOPOLWO 15-17
YOOBIIETBOPUTEJIbHO 12-14
HEYOOBJIETBOPUTEJ/IbHO 0-11

MpunoxeHne4

paboueit nporpammbl aucumnnuiel  IHOCTPaHHbLIN A3bIK B NpodecCnoHanbHom AeaTenbHOCTH
HaumeHogaHue 5UCuUﬂﬂUHbI

no Hanpaenenwuto nogrotoekn  09.04.03 lMNMpuknagHas nHdopmatumka

HammMeHoBaHue Ol (npocuns): MNpuknagHas MHopMaTuka B AusanHe

5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAaHHbIE 3aAaHunA (3aga4un, Kemchbl)

OueHo4YHbIe cpeacTBa NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum

OueHoYHbIe cpeancTBa npome)KyTquoﬁ aTrecTaummn
KoHmporibHble 80rpOCk! U MpakmuKo-opueHmupo8aHHbie 3a0aHusi unu UHble Mamepuaribl, Heobxo0umble 051 OUEHKU 3HaHUU,
yMeHUU u onbima OesimesibHOCMU.

poMeXyTo4YHasa atrecTauua no gucumnniimHe (3aqe1')

1. NepeBog TekcTa: (1500 n.3H./ 45MuH); Nnonb3oBaHWe croBapem paspelleHo. becena ¢ npenogasatenem no Tekcty: (5 MuH).
2. becepa c npenogaBaTtenemM B pamkax NnpoiaeHHbIX Tem 6e3 npeasaputensHon noarotoBku (10MuH).
3. MpeseHTauua

PesynbTaThl NPOMEXYTOYHOW aTTecTaumm coobuiaroTcs obydaroliemMycsl HenocpeaCcTBEHHO MOCME BbIMOHEHNS BCeX
3agaHun 1 6ecebl ¢ NpenogaBaTenem.
AHITIMACKUM A3bIK
1. NepeBoA TekcTa

Computer programming (often shortened to programming or coding) is the process of writing, testing,
debugging/troubleshooting, and maintaining the source code of computer programs. This source code is written in a programming
language. The code may be a modification of an existing source or sometimes completely new. The purpose of programming is to
create a program that exhibits a certain desired behavior (customization). The process of writing source code requires expertise in
many different subjects, including knowledge of the application domain, specialized algorithms and formal logic.

Source code may be converted into an executable file (sometimes called an executable program or binary) by a compiler.
Compiled computer programs are commonly referred to as executables, binary images, or simply as binaries — a reference to the
binary file format used to store the executable code. Compilers are used to translate source code from a programming language
into either object code or machine code. Object code needs further processing to become machine code and machine code is the
Central Processing Unit's native code, ready for execution. Alternatively, computer programs may be executed by a CPU with the
aid of an interpreter. The main disadvantage of interpreter is that computer programs run slower than if compiled. Interpreting code
is slower than running the compiled version because the interpreter must decode each statement each time it is loaded and then
perform the desired action. On the other hand, software development may be quicker using an interpreter because testing is
immediate when the compilation step is omitted. Another disadvantage of interpreters is that the interpreter must be present on the
computer at the time the computer program is executed. By contrast, compiled computer programs need not have the compiler
present at the time of execution.

2. TeMbl cooGOLeHnN

1. The science/area | study

2 My field of research and my research subject

. The project | have done (am working at)

. Famous company in my professional field (history, achievements, customers)
. Famous people in my profession and their contribution to science.

. Recent Acievements in my field of science

. Significant conferences and meeting in my field of science

. Research work (what it is and its main principles)

. MpeseHTaumna

WoONO UL W

Presentation Outline (some tips)



Introducing the Topic

Today | am here to talk to you about...

| would like to take this opportunity to talk to you about...
| am delighted to be here today to tell you about...
Structuring the Presentation

My talk is divided into x parts.

I'll start with / Firstly | will talk about... / I'll begin with
then | will look at ...

next...

and finally...

I will be glad to answer any questions that you may have at the end.

Beginning the Presentation

I'll start with some general information on...

I'd just like to give you some background information about...
Before | start, does anyone know...?

As you are all aware / As you all know...

Changing the Topic

Let’s move on to...

This leads me to my next point, which is...

I'd now like to look at / consider...

Summary

To sum up...

So to summarise the main points of my talk...

Just a quick recap of my main points...

Inviting Questions

Does have anyone have any questions?

If you have any questions, please don’t hesitate to ask

I will be happy to answer your questions now

Conclusion

I'd like to conclude by...

Thank you all for listening, it was a pleasure being here today.
That brings me to the end of my presentation, thank for listening / for your attention.
HEMELKKUI A3bIK

1. NMepeBoA TeKkcTa.
Zukunft der Wissenschaft

Nicht nur Internet-Videokonferenzen, auch Serviceroboter erobern immer mehr den Alltag. Die Megatrends der nachsten
Jahrzehnte lassen sich schon heute ablsen. Sie liegen vor allem in den Bereichen Nanotechnologie, Lasertechnik, neue
Werkstoffe, Softwaretechnik und Biotechnologie und sind gepragt von Entmaterialisierung und wachsender Vernetzung von
Informationen. Entmaterialisierung heifdt, dass die neuen Techniken darauf zielen, immer mehr Leistungen mithilfe von immer
weniger Material zu erbringen. Eine Videokonferenz ersetzt heute Meetings, zu denen die Teilnehmer friiher anreisen mussten.
Und die Vernetzung von Informationen ermdglicht es, Anwendungen immer individueller zu machen. Jedes Produkt wird exakt so
gefertigt, dass es individuell fir seinen Einsatz optimiert ist. Je starker eine Technik in Richtung Entmaterialisierung und
Vernetzung geht, um so wahrscheinlicher ist es, dass sie eine grof3e Rolle fiir die Zukunft spieken wird.

Die Nanotechnlogie hat wohl die grof3ten Chncen, zu einer bestimmten Schlusseltechnologie der kommenden Jahrzehnte zu
werden. In ihr verschwimmen die Grenzen der klassischen Wissenschaftsdisziplinen: Physik, Chemie, Biologie und
Ingenieurwissenschaften missen eng miteinander kommunizieren. Die Bedeutung der Nanotechnologie liegt vor allem darin,
dass sie unendlich breit eingesetzt werden kann. Sie wird in der Computertechnik genauso ihre Anwendung finden wie bei der
Produktion von Medikamenten oder bei ressourcenschonenden Entwicklungen. Die Grundlagen dafir schufen der deutsche
Physiker Gerd Binnig und sein schweizer Kollege Heinrich Rohrer.

2. TeMbl coobLleHUnn:

1. Studium der gewahlten Fachrichtung.

2. Forschungsfeld und Forschungsgegenstand.

3. Zukunftiger Beruf.

4. Die bekanntesten Firmen der Branche.

5.Berihmte Wissenschaftler / Forscher / Fachleute der Branche.
6.Bekannte Entdeckungen /Projekte /Errungenschaften der Branche.
7. Bedeutende Konferenzen und Simposien der letzten Zeit.
8.Eingeplante Forschungsarbeit /Projekte/Berufsziele.

3. Npe3eHTauus

Tipps zu einer erfolgreichen Prasentation

Inhalt

Das Thema der Prasentation ist sorgfaltig zu wahlen. Es muss in erster Linie fir Sie interessant sein. Uberlegen Sie, wie man es
am besten gestaltet und was konkret wollen Sie zu einzelnen Aspekte des Themas finden..

Tricks des Sprechens

Sprechen Sie nie zu lange, sonst verlieren Sie die Aufmerksamkeit Ihrer Zuhorer. lhre Rede darf nicht monoton klingen:
Unterbrechen sie diese durch rhetorische Fragen, durchdachte Anspielungen, originelle Vergleiche. Mit den Witzen aber sollte
man vorsichtig umgehen, denn schezen muss man auch kénnen.

Stimme



Wenn wir reden, gibt es immer eine inhaltliche Botschaft und es gibt Emotionen. Wenn wir mit den Menschen zusammen arbeiten,
hdéren wir, was sie sagen, aber auch w i e sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig Informationen Uber die emotionale,
psychologische Seite..

Korpersprache
Halten sie sich natirlich, aber passen sie darauf, dass lhre Haltung nicht “zu frei” wirkt. Die wichtigen Punkte kann man mit einer
Handbewegung betonen oder mit einer leichten Neigung nach vorne.Es wird empfohlen, im Voraus zu trainieren, frei und
ausdrucksvoll zu sprechen.

Notizen
Lesen Sie keinesfalls lhren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermidet die Zuhdrer. Stellen Sie einen kurzen Plan lhres
Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.
Struktur
Die Struktur Ihrer Prasentation muss durchdacht sein. Sie muss eine kurze Einfiihrung, die Hauptthese, deren Entwicklung, und
eine Schlusszusammenfassung enthalten.
Was die Rede emotional macht
Rhetorische Fragen und bildliche Vergleiche, , in der ersten Linie aber sorgfaltig ausgewahle Attribute und keine Floskeln!
Sprachmittel
Einleitung:
Meine Prasentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert, weil... . Zunachst
mochte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken, dass... .
Argumentieren:
— behaupten, feststellen, einwenden, ein Bedenken erheben, in Zweifel stellen;

— argumentieren, begriinden, beweisen, den Nachweis fiihren, verifizieren=Richtigkeit nachweisen;
— widerlegen, dementieren, leugnen;
— folgern, schlief3en, schlussfolgern den Schluss/die Schlussfolgerung ziehen, zu dem Schluss kommen,

zusammenfassen, abschlieend festhalten

Meinungsausdruck:
Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass..., nach meinem Daflirhalten, ich bin fest davon Uberzeugt, dass... , ich wirde
nicht fir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwirdig, ob..., ich bin (nicht ganz sicher, dass..., ich halte es fir
problematisch, wenn...
Aufmerksamkeit auf die Overhead- Information lenken
Auf diesem Bild / dieser Tabelle / dieser Grafik kdnnen Sie ... sehen.
Darf ich lhre Aufmerksamkeit auf (diese Daten) lenken?
Hier haben wir ... .
Schlusssitze
Zum Schluss mdéchte ich noch einmal betonen,dass... .
Vielen Dank fiir lhre Aufmerksamkeit. / Ich bedanke mich fiir lhre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wirde ich gern sie beantworten.
®PAHLY3CKUN A3bIK

1. NMepeBop TekcTa.
Une affaire de malentendus

On dit souvent que les managers frangais sont dirigistes et peu communicatifs.

En France, ou la distance hiérarchique est importante, il apparait naturel qu’une décision soit prise par le chef, sans concertation
préalable avec les collaborateurs concernés. On ne contestera pas ouvertement le patron. Aussi, certains cadres étrangers
seront-ils persuadés que s'’ils n'ont pas été consultés, c’est qu’on ne leur a pas fait confiance, alors que ce n’est pas le cas.

Il arrive que les Francais se plaignent du manque de réactivité de leurs collaborateurs étrangers. Cet autre malentendu provient
d’'une fagon diffférente de concevoir le travail. Le Frangais attend de son travail une satisfaction personnelle. La priorité est
donnée a la qualité de la vie, et il acceptera une tache intéressante méme si elle ne correspond pas vraiment a sa fonction.
Contrairement a certains collaborateurs étrangers qui, eux, se mettront au travail si la tdche leur a été expliquée, si elle
correspond a leurs attribution et si on leur laisse une autonomie. Aussi, n'hésitez pas a expliquer comment vous voulez étre
informé et a poser des questions.

Et si, lors d’'une réunion avec des Francais, vous vous demandez pourquoi ils élévent ainsi la viox entre eux, ne croyez pas qu’ils
se disputent, en réalité ils haussent le ton pour convaincre.

Le Francais ne félicite pas facilement. Il met rarement la note maximale dans une évaluation par exemple, méme s'il est trés
satisfait des services. N'en soyez pas étonné et ne vous démotivez pas !

2. TeMbl COOGOLLEHUA:

. L’attitude du Frangais envers son travail.

. Le réle du patron dans la prise de la décision.

. La distance hiérarchique dans I'entreprise frangaise.
. La réaction des cadres étrangers.

. Qu’est-ce qui constitut la priorité pour le Francais.
3. Npe3eHTauusa

abhwN =

Votre présentation doit étre bien préparée.

1. Pour répondre au sujet de la présentation, vous devez trouver des idées variées et contradictoires.
Pour cela, il est utile de dresser un « tableau a idées » :
- dans la premiére partie, nous notez des idées « pour » ou, selon le sujet, « les avantages » ;
- dans la deuxiéme partie, nous notez les idées « contre » ou, selon le sujet, « les inconvénients ».
2. Il convient ensuite de donner des exemples pour illustrer ou expliquer vos idées : votre présentation sera plus convaincante,
plus vivante et plus agréable pour I'auditeur.
3. Lors de la rédaction, il faut « habiller » vos arguments et mettre en valeur vos idées en utilisant des tournures de présentation.



Les tournures de présentation :

Pour présenter un fait : Pour introduire un exemple :
- De toute évidence - Ainsi
- Il est évident que (+ indicatif) - Par exemple
- Il est certain que (+ indicatif) - Atitre d’exemple
- On observe que(+ indicatif) - Onavu par exemple
- On constate que(+ indicatif) - On peut citer par exemple

- On peut donner I'exemple de

- Je pense par exemple a ...

- Je voudrais citer la cas de ...
4. Lorsque vous organisez votre texte en fonction des différentes idées, il convient d’utiliser des mots qui soulignent sa structure :
les termes d’énumeération, les connecteurs logiques, les indacateurs de temps. Afin de faire le point sur votre connaissance de ces
mots, employez des termes d’énumération qui marquent la structure du texte.

Au début du texte : Au milieu du texte : A la fin du texte :
Tout d’abord de plus pour
conclure

En premier lieu en outre enfin
Pour commencer ensuite en somme
Avant tout par en
définitive

Pour articuler vos idées les unes avec les autres afin de faire progresser votre discours, il convient d’utiliser des connecteurs
logiques :

Pour renforcer I'idée précédente : en effet, d’ailleurs, du reste.

Pour introduire une idée contradictoire : mais (en fait), pourtant, cependant.

Pour expliquer les conséquences : c’est pourquoi, donc, par conséquent.

Voici maintenant des indicateurs de temps :

Passé : autrefois, auparavant, par le passé.

Présent : actuellement, de nos jours, ces derniers temps.

Futur : dans les années a venir, a I'avenir, bientot.

5. Vous avez les outils pour organiser et présenter vos idées, illustrées par des exemples, il vous reste maintenant a donner votre
opinion. Votre présentation sera plus intéressante si vous présentez aussi les idées avec lesquelles vous n’étes pas d’accord, et si
vous expliquez pourquoi votre point de vue est différent.

Pour exprimer son opinion : @ mon avis, personnellement, je pense que (+ indicatif), pour ma part, je trouve que (+ indicatif), je
crois que (+ indicatif), je considére que (+ indicatif).

Voila, vous avez maintenant les outils pour faire votre présentation.
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