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1. TIlepeyenn

IVIAHMPYeMBbIX

pe3yJIbTaToB

oﬁyqe}mﬂ mo AUCHHUIIJINHE, COOTHECCHHbIX C

INIAHMPYEMBbIMH Pe3yJIbTaTaMH OCBOCHHS 00pa30BaTE/IbHOM MPOrpaMMbl
[Ipouecc u3yyeHus: TUCHUILIMHBI HampaBieH Ha GopmupoBaHue cieayroumx komnerenuuid OII BO
U OBJIaJICHUE CIEAYIOIUMHU pe3yIbTaTaMi 00y4YEHUs 10 AUCHUIIIHE:

Kox u HaumeHoBanue Kox u [TepeueHs TUTAHUPYEMBIX PE3YJIHTATOB O0YUEHUS 110
KOMITETEHIIUU HalMEHOBaHHE JUCLUIIIINHE
WHJUKaTOpa
JOCTHKEHUS
JOIIK-12 Cnocob6en | IOIK-12.1 3HaeT
BIIQJIETh WHOCTpaHHBIM (-|Brmageet . Oco0eHHOCTH PeueBOro ATUKETA B
BIMH) S3BIKOM (-aMH) Ha|JEKCUYECKUMH |MpOodhecCHOHATBbHON U MEXKYJIbTYPHONH KOMMYHUKALIUN
YpOBHE, 00ECTEeYUBAIOLIEM | CIUHUIIAMU U | ®
CBOOOJIHOE OOIIEHHE, KaK|TpaMMaTHYECK
B OOIIEKYIbTYpHOU cdepe,|umu yMmeeT
TaK H B|CTPYKTYPAMH, | AKTUBHO HCIIOJIb30BAaTh MPO(PECCUOHANBHYIO JEKCUKY U
poheCCHOHANEHON HCIIOJIB3YyCMBIM | c0KHBIE TPAMMATHYECKHE KOHCTPYKIUH B CIIOHTAHHOM pedun
ACATCIIbHOCTH U B YCTHOM U Y IUCbMEHHBIX TEKCTaX
[MCEMCHHOM | g janeeT HaBLIKAMHU
obuienuu Ha . HaBbIKaMu OPOXKIEHUS COOCTBEHHBIX
MHOCTPaHHOM | pp1ckaspiBaHmil B pa3IMUHBIX KOMMYHHUKATHBHBIX CUTYaIUAX
(-bIX) s13BIKE (-
ax) B o0beme,
HE00X0IMMOM
TUTSt
cBOOOHOTO
o0I1IeHus B
OOIIEKyIBTYPH
oii chepe u
npodeccronan
BHOU
NEeSATETLHOCTH
JOIIK-12 Cmocob6en | JIOITK-12.2 3HaeT
BIAJCTh MHOCTpaHHBIM (-|Mcmonb3yer OCHOBHBIE KaHPbI AEJIIOBOM JOKYMEHTAUU U aKaJIeMUYECKHUX
bIMHM) S3BIKOM (-aMH) Ha|pazJIu4HbIE TEKCTOB
YPOBHE, 00€CICUMBAIOLIEM | THIIBI YCTHOH U | ymeeT
cBOOOJHOE OOLICHHE, KaK|IMCbMEHHOM AJIeKBaTHO BBIOUPATH U UCTIOJIB30BATh PA3IUYHBIC TUIIBI
B OOLICKYJIBTYPHOH cdepe, | KOMMYHHKALMH KoMMyHUKauu ((hopmanbHbie/HeDOpMaTbHBIE,
TaK u B|Ha YCTHBIE/TTUCEMEHHBIE) B 3aBUCUMOCTH OT KOHTEKCTa
npodeccroHanbHOM MHOCTPAHHOM o oot gaBbIKaMu
ACATCIBHOCTH (-b1x) s3pixe (- |, HapblkaMy aHaM3a U MHTEPIIPETALN
ax) s pohecCHOHABHBIX TEKCTOB
oO11eHus B
OO0ILEKyYJIbTYpH
oif cepe u
OCYILECTBIICHU
s
npodeccuoHan
BHOU

ACATCIIBHOCTH




3HaeT

. I'pammaTnyeckue cTpyKTypbl, HEOOXOJUMbIE IS
HOCTPOCHMS BbICKa3bIBaHUI B MPO(HECCHOHATILHOM U
AKaJIeMHUYECKOM KOHTEKCTE

ymeer

CTpouTh JIOrMYHbIE, APTYMEHTUPOBAHHBIE U
CTPYKTYPHPOBAHHbBIE BBICKA3bIBAHUS HA TPO(EeCCHOHALHBIC
TEMBI

BJ1aJ€e€T HABbIKAMH

. CrparerusiMu MEeXKYJIbTYPHOU KOMMYHUKAIIUU U
pelIeHnss KOMMYHHKAaTUBHBIX 33724
JOIIK-13 Cnocob6en | IOIK-13.1 3HaeT
BECTH JUAalor, Iepenucky,|Bener . Oco0eHHOCTH PeueBOro ATHUKETA B
[IEpPETOBOPHI Ha | pa3JIMvHbIC PO eCCHOHATBHON U MEKKYJIbTYPHOM KOMMYHHKAITUN
WHOCTPAHHOM (-BIX) SI3BIKE | BUIbI
(-ax) B pamMKax YpPOBHs|IUAJIOIOB,
MOCTABJICHHBIX 3a/1a4 OCYILIECTBISICT  |ymeeT
OOIIEKYIBTYPH | YyacTBOBATH B pa3IMyYHBIX BUJAX JUAJIOTOB (IUCKYCCHS,
ocu TIOJIEMUKA, TIEPETOBOPHI) M OCYIIECTBIATEH MPOPECCHOHATBHYIO
NpohecCHOHAN | qUCEMEHHYIO0 KOMMYHHKALHIO
bHOE OOWICHHE, [} 1ancer HaBLIKAMHE
a TaKoKe . HaBblkamMu aHaM3a U MHTEPIIPETALAH
MUCBMCHHYIO | 10 (heccHOHANBHBIX TEKCTOB
KOMMYHUKAI!
10 Ha
WHOCTPaHHOM

(-bIX) s13BIKE (-
ax)

JIOIIK-13 Cnocoben | JIOIIK-13.2 3HaeT

BECTH JUAJOr, Mepenucky,|OcymecTBiser | Jlexcuueckuit MuaumyM B 00beme 3500-4000 enunui

TIePErOBOPHI Ha| yCTHBIN U 00111eT0 ¥ TEPMUHOJIOTHYECKOTO XapaKTepa

WHOCTPAHHOM (-BIX) SI3BIKE | MUCHMEHHBIH

(-ax) B pamMKax ypOBHS|TEpPEBOI

MOCTaBJICHHBIX 3a]1a4 TEKCTOB Ha yMmeeT
MHOCTPAHHOM | BpINOJHATH YCTHBIN NOCIEA0BATEIbHBIA U IIMCEMEHHBIN
(-bIX) s13bIKE (- | mepeBo MPOdECCHOHATBHBIX TEKCTOB ¢ (PPAHILY3CKOTO HA
ax), PYCCKHIA U C PyCCKOTO Ha (ppaHIly3CKHiA
OTHOCAIINXCA K | g yaneeT HABBIKAMM
HpO(vbeCCHOHaH . HaBbIKkaMu OPOXKIEHUS COOCTBEHHBIX
bHOH chepe BBICKA3bIBaHUW B PA3JIMYHBIX KOMMYHUKATUBHBIX CUTYaILUSIX
oOIIeHUS

JOIIK-13 Cnocoben | JIOIIK-13.3 3HAeT

BECTH JUaJor, Iepenucky,|Bnaneer

MePETOBOPHI Ha | HABBIKAMU . OCHOBHBIE KaHPBI 1€JIOBOM TOKYMEHTALIMHU U

WHOCTPAHHOM (-BIX) SI3BIKE | MyOIUYHOMH, aKaJIeMUYECKUX TEKCTOB

(-ax) B pamKax YpOBHs|Hay4HOH U yMmeeT

ITOCTaBJICHHBIX 3a/1a4 npod)eCCHOHAN | [OTOBHUTH U MIPOBOJIUTH IMyOJIMYHBIE BBICTYIUICHUS, HAYYHBIC
BHOU PeYH HA | fokmazsl ¥ MPO(ECCHOHATBHbIE TIPE3EHTAINN Ha
MHOCTPAaHHOM | hpaHITy3CKOM SI3BIKE

(-bIX) s13BIKE (-
ax)

BJIaJieeT HABBIKAMH
. CrtpaTerusiMu MEXKYJIbTYPHOI KOMMYHHUKAIIUU U
pelieHus: KOMMYHUKATUBHBIX 33724




3HaeT

. Jlexcuueckuit MunuMyM B 00beme 3500-4000 eauaMIT
00IIero ¥ TEPMUHOJIOTHYECKOTO XapaKkTepa
. I'pammaTnyeckue CTPyKTYpbl, HEOOXOUMBIC JIS

IMOCTPOCHUA BBICKa3bIBaHUH B HpO(I)GCCI/IOHaJIBHOM u
aAKaICMUYCCKOM KOHTCKCTEC

ymeeT
BecTu ycTHBIC M TUChMEHHBIC KOMMYHHKAITUH B JIETIOBOM
cdepe Ha (paHITy3CKOM SI3BIKE, BKITFOUAS IEPETOBOPHI,
MPE3CHTAIMH, JICIOBYIO MIEPEITUCKY

BJIaJieeT HABBIKAMH

. HaBpikamMu BoCIpUATHS ¥ TIOHUMAHUS ayTEHTHYHBIX
YCTHBIX U MUCBMEHHBIX TEKCTOB MPO(eccuoHaIbHOMN
HaMpPaBIEHHOCTH

2. Hepeqeﬂb OICHOYHBIX CPEACTB IO TUHCHHUIIIMHE

HammenoBanwme pazaena/TeMbl

OrneHo9HOE CPEICTBO
MIPOBEPKH PE3YIHTAaTOB
JOCTH)KEHUS HHINKATOPOB
KOMITETEHITHI

Kon nnaukaropos
JIOCTYOKEHUS
KOMITETEHIIAI

Cemectp

1 pazgen. 5 cemectp FONDEMENTS DE LA
COMMUNICATION PROFESSIONNELLE

I.1.

Présentations et contacts professionnels

VK-4.2, JIOIIK-
12.1, JOTIK-12.2,
JIOIK-12.3,

5 JIOTIK-13.1,
JIOIK-13.2,
JIOIK-13.3

VYeruslit onpoc, Tect

1.2.

L'entreprise frangaise: structure et organisation

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, JOTIK-12.2,
JIOIIK-12.3,

5 JIOTIK-13.1,
JIOIK-13.2,
JIOIK-13.3

YeTHbIM onpoc

1.3.

La correspondance commerciale: les bases

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, JOTIK-12.2,
JIOIIK-12.3,

5 JIOTIK-13.1,
JIOIK-13.2,
JIOIK-13.3

YerHslii onpoc

1.4.

Les réunions d'affaires

VK-4.2, JIOIIK-
12.1, JOIIK-12.2,
JIOIIK-12.3,

5 JOTIK-13.1,
JIOIK-13.2,
JIOIK-13.3

VYeraslii onpoc




L.5.

La téléphonie professionnelle

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

1.6.

La prise de rendez-vous

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHsblii onpoc

1.7.

Les présentations commerciales

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

1.8.

Le vocabulaire ¢conomique de base.
premiers pas

La négociation:

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbll onpoc

1.9.

Le compte-rendu et le rapport simple

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

Yerusrii onpoc, Pedepar

1.10.

KonTponbHas Touka 1

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTTK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYerHeblit onpoc

2 paznen. 5 cemectp MONDE DES AFFAIRES ET
ECONOMIE

2.1.

Le marché du travail frangais

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTTK-13.1,
JIOTTK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbIl onpoc

2.2.

La gestion des ressources humaines

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbIM onpoc

2.3.

Le marketing et la publicité

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYernslii onpoc, Tect




24.

La vente et la distribution

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

2.5.

La banque et la finance

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHsblii onpoc

2.6.

La comptabilité et la fiscalité

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

2.7.

L'import-export

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbll onpoc

2.8.

Les assurances

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHblii onpoc, [IpakTuko-
OPHEHTHPOBAHHBIC 3a/1a4 U
CUTYAllMOHHBIC 3a1a4U

2.9.

KonTponbHas Touka 2

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTTK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYerHeblit onpoc

2.10.

3auer

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHBIN onpoc

HpOMC)KyTO‘lHaH arTecranua

3a

3 pazmen. 6 cemectp INSTITUTIONS INTERNATIONALES

3.1.

L'Union européenne: fonctionnement

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYernslit onpoc, Pedepar

3.2.

L'ONU et ses agences spécialisées

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHslii onpoc




3.3.

L'OMC et le commerce international

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

34.

Le FMI et la Banque mondiale

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

Yerusli onpoc, IIpakTuko-
OpUEHTUPOBAHHBIC 3a/1a4U U
CUTYallMOHHBIE 33]a4H

3.5.

L'OCDE et les standards internationaux

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

3.6.

Les organisations régionales

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYerubiit onpoc, [Ipakruko-
OPUCHTHUPOBAHHBIC 3a/1a4YU U
CUTYAallMOHHBIC 3a1a4n

3.7.

La diplomatie multilatérale

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHblit onpoc

3.8.

KonTponbHas Touka 1

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYerHeblit onpoc

4 paszien. 6 cemectp. POLITIQUE ET SOCIETE

4.1.

Le systéme politique francais

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYeTHBIH onpoc

4.2.

Les médias et 1'opinion publique

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

4.3.

L'éducation et la recherche

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbll onpoc




44.

Konrtponbhas Touka 1

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

4.5.

La sant¢ et la protection sociale

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHsblii onpoc

4.6.

La culture et le patrimoine

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

4.7.

Les relations sociales

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbll onpoc

4.8.

KonTponbHas Touka 2

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHblit onpoc

4.9.

DK3aMeH

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTTK-13.2,
JIOTIK-13.3

VYerHeblit onpoc

HpOMC)KyTO‘lHaH arTecranuia

5 pasaen. 7 cemectp . COMMUNICATION AVANCEE ET
NEGOCIATION

5.1.

Les techniques de négociation avancées

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

5.2.

La persuasion et I'influence

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbIl onpoc

5.3.

La communication interculturelle

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHslit onpoc




54.

Konrtponbhas Touka 1

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

5.5.

Les présentations complexes

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHsblii onpoc

5.6.

La rédaction de rapports détaillés

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

5.7.

Les communiqués de presse

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbll onpoc

5.8.

KonTponbHas Touka 2

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHblit onpoc

HpOMC)KyTO‘IHaH arTecranua

3a

6 pasaen. 8 cemectp. SPECIALISATION
PROFESSIONNELLE

6.1.

Le francais des relations internationales

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHsblii onpoc

6.2.

Le francais de I'économie et de la finance

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

6.3.

KontponbHas Touka 1

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbIl onpoc

6.4.

Le francais du droit

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTK-12.2,
JIOTTK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHslit onpoc
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VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHbli onpoc

6.6. | KonTponbHas Touka 2

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YerHsblii onpoc

6.7. | Ox3amen

VK-4.2, JIOTIK-
12.1, IOTIK-12.2,
JIOTIK-12.3,
JIOTIK-13.1,
JIOTIK-13.2,
JIOTIK-13.3

YeTHbli onpoc

HpOMC)KyTO‘IHaSI aTTeCTanuAa

3. OueHo4YHbIE CPeACTBA (OLEHOYHbIE MATEPHAJIbI)

[IpumepHblii  MEepedeHb

MIPOMEKYTOYHOM aTTeCTalU

OIICHOYHBIX CPEACTB  JUIS

TEKYLIETO

KOHTPOJII  YCIICBACMOCTH

Ne  |HammeHoBaHue
/I | OLIEHOYHOT'O CPe/ICTBA

Kpatkas xapakrepucruka
OLICHOYHOI'O CPEACTBA

[IpencraBneHwe OIIEHOYHOTO CPEICTBA B
donne (OneHOYHbIE MaTEPUAITBI)

Texyumii KOHTPOJI

b

JIJ1s1 O1leHKHW 3HaHUH

1 YeTHbIi onpoc

CpencTBo KOHTPOJISI 3HAaHUM
CTY/ICHTOB,
CIOCOOCTBYIOIIIEE
YCTaHOBJICHUIO
HETIOCPECTBEHHOTO
KOHTAaKTa MEXIY
npernoaBaTeneM u
CTYZICHTOM, B TIpoliecce
KOTOPOTO IPETo1aBaTelb
HOJTy4aeT MIMPOKUE
BO3MOXHOCTH IJId U3YUCHUA
VH/TUBH/ Ty aTbHBIX
0COOEHHOCTEHN YCBOEHUS
CTYy/IGHTaMH y4eOHOTO

MaTtepHania.

[Tepedyenb BOIPOCOB U1l yCTHOTO ONpoca

J1s1 OleHKM yMEHHt

JIJ1s1 OLICHKH HaBBIKOB

IIpomexxyTouHasi aTTecTaIus




2 3aueTt

CpencTBo KOHTPOIIs IlepeyeHp BOIIPOCOB K 3a4ETY
YCBOEHHUS y4eOHOTO
MaTepuasa NpakTUYECKUX U
CEMUHApPCKHX 3aHATUH,
YCIIEUIHOTO MTPOXO0XKACHU
IIPaKTHK U BBINIOJHEHUS B
IIPOLIECCE ITUX MPAKTUK
BCEX Y4eOHBIX OPYyUEHUH B
COOTBETCTBHH C
YTBEPKACHHOU
IIPOTPaMMOM C
BBICTABJICHUEM OLICHKH B
BUJIE «3aUTEHOY,
«HE3a4YTEHOM.

3 DK3aMeH

CpencTBo KOHTPOJIS KommiekT sK3aMeHallMOHHBIX OUJIETOB
YCBOEHHSI y4eOHOTO
MaTepuaia u
dopmMupoBaHUs
KOMIICTCHITUH,
OpPraHNW30BaHHOE B BUJIE
Oecenipl 110 OuseTam ¢
LIEJIBbIO IPOBEPKU CTENIEHU U
KayecTBa YCBOEHUS
M3y4aeMOro MaTepuaia,
OTpeenuTh
HE0OXOIMMOCTh BBE/ICHUS
WU3MEHEHUH B COJIEpKAHUE U
METO/bI 00y4EHUsl.

4. IlpumepHblil GOHI OLEHOYHBIX CPEICTB AJIsl NMPOBEJCHUS] TEKYIIero KOHTPOJsSI M IPOMEKYTOYHON
arrecTaluy o0yvyaloumuxcsi Nno AucHUIUIMHe (Moay/o) "HHocTpaHHBbIN f3bIK B NPO(ecCHOHAIBLHOM
KOMMYHUKanuu (ppanuysckuin)"

Ilpumepnuie oyenounvie mamepuanvl 014 MEKyuLe20 KOHMPOJiA YCNeeaemocmu

Bormpocs! 1 nnpakTudeckue 3aJaHus Ui IOATOTOBKU K KOHTPOJIbHBIM TOYKaM

Bomnpocs! 1151 yCTHOTO Onpoca i
QUESTIONS POUR LA PREPARATION A L'EXAMEN

1.

NN R WD

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

Parlez de votre expérience professionnelle et de vos projets de carriere.
Décrivez la structure organisationnelle d'une entreprise que vous connaissez.
Quels sont les avantages et inconvénients du télétravail?

Comment organiser une réunion internationale efficace?

Présentez un produit innovant sur le marché francais.

Quelles sont les étapes d'une négociation commerciale réussie?
Analysez les défis du commerce international actuel.

Comparez les systemes éducatifs francais et russe.

Quelle est 1'importance de la communication interculturelle en affaires?
Décrivez le processus de recrutement dans une multinationale.

Quels sont les enjeux du développement durable pour les entreprises?
Comment gérer une crise de communication?

Présentez les institutions principales de 1'Union européenne.

Quel est le role des médias dans la société contemporaine?

Analysez I'impact de la digitalisation sur 1'économie.

Quelles sont les compétences clés pour un manager international?
Décrivez une situation de conflit professionnel et proposez des solutions.
Quelle est I'importance de l'intelligence émotionnelle en négociation?
Comment évaluer la performance d'une équipe internationale?

Quels sont les défis de la globalisation pour les PME?




21. Analysez les tendances actuelles du marketing digital.

22. Quelle est la place de la France dans I'économie mondiale?

23. Comment développer son réseau professionnel international?

24, Quels sont les avantages du travail en équipe multiculturelle?

25. Décrivez les étapes de création d'une entreprise en France.

26. Quelle est I'importance de la propriété intellectuelle dans l'innovation?
217. Comment mesurer la satisfaction client?

28. Analysez les défis démographiques en Europe.

29. Quels sont les impacts de I'intelligence artificielle sur I'emploi?

30. Présentez un plan de développement professionnel personnel.

[TpakTHyeckue ynpaKHEHHsI 10 TeMaM

EXERCICES PRATIQUES PAR THEME

Exercices pour le Module 1:

1 Rédigez une lettre de motivation en frangais pour un stage dans une entreprise frangaise
2 Préparez une présentation de 5 minutes sur votre parcours académique
3. Simulez un appel téléphonique pour prendre rendez-vous avec un partenaire commercial
4 Rédigez le compte-rendu d'une réunion fictive

5. Traduisez un contrat commercial simple du frangais vers le russe
Exercices pour le Module 2:

1 Analysez un bilan comptable d'une entreprise francaise

2 Préparez une étude de marché pour un produit innovant

3. Simulez un entretien d'embauche en frangais

4 Rédigez un plan marketing pour I'internationalisation d'une entreprise
5. Analysez un cas de gestion de crise financiere

Exercices pour le Module 3:

1 Préparez une intervention sur le réle de I'ONU dans la résolution des conflits
2 Analysez les impacts d'une décision de 'OMC

3. Rédigez un rapport sur la coopération économique régionale

4 Simulez une négociation multilatérale sur le changement climatique

5. Analysez un traité international en frangais

Exercices pour le Module 4:

1 Comparez les systémes politiques frangais et russes

2 Analysez un discours politique francais

3. Préparez un exposé sur les réformes sociales en France

4 Rédigez un article sur les défis environnementaux

5. Simulez un débat sur les questions d'immigration

Exercices pour le Module 5:

1 Préparez et menez une négociation commerciale complexe

2 Rédigez un communiqué de presse pour une entreprise

3. Analysez un cas de communication interculturelle difficile

4 Préparez une présentation technique sur un sujet spécialisé

5. Rédigez un rapport d'arbitrage

Exercices pour le Module 6:

Rédigez un document diplomatique (note verbale)

Analysez un rapport financier en frangais

Préparez une présentation scientifique sur un sujet de recherche
Traduisez un contrat juridique complexe

Rédigez un plan de développement durable pour une entreprise

MBS

TecToBrie 3agaHus

TESTS DE CONNAISSANCES
A) Questions a choix unique:
1. Quelle formule utilise-t-on pour terminer une lettre professionnelle formelle?



a) Bisous

b) Cordialement

¢) A plus

d) Salut

Réponse: b) Cordialement

2. Quel est le role principal de 'OMC?

a) Réguler le commerce international

b) Fournir des préts aux pays en développement
¢) Maintien de la paix

d) Protection de l'environnement

Réponse: a) Réguler le commerce international
3. Quelle institution frangaise est chargée de la collecte des impots?
a) La Banque de France

b) Les impdts (DGFIP)

c¢) La Sécurité sociale

d) La Mairie

Réponse: b) Les impots (DGFIP)

B) Questions a choix multiples:

4. Quels sont les documents nécessaires pour une exportation? (Choisissez 3 réponses)
a) Facture commerciale

b) Certificat d'origine

c) Passeport

d) Connaissement

¢) Carte de visite

Réponse: a, b, d

5. Quels sont les avantages du travail en équipe? (Choisissez 3 réponses)
a) Partage des connaissances

b) Prise de décision plus rapide

c¢) Diversité des compétences

d) Moins de réunions

e) Créativité accrue

Réponse: a, c, e

C) Exercice d'appariement:

6. Associez les termes économiques avec leurs définitions:
1. PIB

2. Inflation

3. Chomage

4. Balance commerciale

A) Hausse générale des prix

B) Différence entre exportations et importations
C) Valeur totale de la production nationale

D) Personnes sans emploi cherchant du travail
*Réponse: 1-C, 2-A, 3-D, 4-B*

ETUDES DE CAS (CAS PRATIQUES)

Cas 1: Négociation commerciale internationale

Contexte: Une entreprise russe souhaite importer des équipements médicaux francais. Le fournisseur
frangais propose des conditions strictes de paiement.

Tache: Préparer et simuler la négociation en tenant compte des aspects culturels, juridiques et
commerciaux.

Cas 2: Crise de communication

Contexte: Une entreprise francaise en Russie fait face a une crise environnementale. Les médias
locaux critiquent fortement 1'entreprise.

Tache: Elaborer un plan de communication de crise et préparer une conférence de presse.

Cas 3: Fusion d'entreprises

Contexte: Fusion entre une entreprise francaise et une entreprise russe. Différences culturelles



importantes.

Tache: Analyser les risques culturels et proposer un plan d'intégration.

Cas 4: Lancement de produit

Contexte: Une entreprise frangaise veut lancer un produit de luxe sur le marché russe.
Tache: Préparer une étude de marché et une stratégie marketing adaptée.

Cas 5: Arbitrage international

Contexte: Conflit commercial entre une entreprise russe et un partenaire frangais.

d'arbitrage.

Tache: Préparer les documents d'arbitrage et simuler la procédure.

Ilpumepnvie oyenounvie mamepuanl
0J151 NPOBEOEHUS NPOMENCYMOYHOU ammecmayuu (3auem, IK3AMeH)
nO UMO2am 0C60eHUs OUCHYUNIUHBL (MOOYIs)

BOHpOCBI N NPAKTUYCCKUC 3aJaHr I ITOATOTOBKH K 3a4€TaM U 3K3aMCHaAM
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QUESTIONS POUR LA PREPARATION A L'EXAMEN

28.
29.
30.

Parlez de votre expérience professionnelle et de vos projets de carricre.
Décrivez la structure organisationnelle d'une entreprise que vous connaissez.
Quels sont les avantages et inconvénients du télétravail?

Comment organiser une réunion internationale efficace?

Présentez un produit innovant sur le marché francais.

Quelles sont les étapes d'une négociation commerciale réussie?
Analysez les défis du commerce international actuel.

Comparez les systemes éducatifs francais et russe.

Quelle est 1'importance de la communication interculturelle en affaires?
Décrivez le processus de recrutement dans une multinationale.

Quels sont les enjeux du développement durable pour les entreprises?
Comment gérer une crise de communication?

Présentez les institutions principales de 1'Union européenne.

Quel est le role des médias dans la société contemporaine?

Analysez I'impact de la digitalisation sur 1'économie.

Quelles sont les compétences clés pour un manager international?
Décrivez une situation de conflit professionnel et proposez des solutions.
Quelle est I'importance de l'intelligence émotionnelle en négociation?
Comment évaluer la performance d'une équipe internationale?

Quels sont les défis de la globalisation pour les PME?

Analysez les tendances actuelles du marketing digital.

Quelle est la place de la France dans I'économie mondiale?

Comment développer son réseau professionnel international?

Quels sont les avantages du travail en équipe multiculturelle?

Décrivez les étapes de création d'une entreprise en France.

Quelle est I'importance de la propriété intellectuelle dans l'innovation?
Comment mesurer la satisfaction client?

Analysez les défis démographiques en Europe.

Quels sont les impacts de l'intelligence artificielle sur I'emploi?
Présentez un plan de développement professionnel personnel.

[IpakTrueckue npuMepsl (TEMaTUIECKUE KEHCHI)

ETUDES DE CAS (CAS PRATIQUES)

Cas 1: Négociation commerciale internationale

Contexte: Une entreprise russe souhaite importer des équipements médicaux frangais. Le fournisseur
francais propose des conditions strictes de paiement.

Tache: Préparer et simuler la négociation en tenant compte des aspects culturels, juridiques et

commerciaux.

Nécessité



Cas 2: Crise de communication

Contexte: Une entreprise frangaise en Russie fait face a une crise environnementale. Les médias
locaux critiquent fortement l'entreprise.

Tache: Elaborer un plan de communication de crise et préparer une conférence de presse.

Cas 3: Fusion d'entreprises

Contexte: Fusion entre une entreprise francaise et une entreprise russe. Différences culturelles
importantes.

Tache: Analyser les risques culturels et proposer un plan d'intégration.

Cas 4: Lancement de produit

Contexte: Une entreprise frangaise veut lancer un produit de luxe sur le marché russe.

Tache: Préparer une étude de marché et une stratégie marketing adaptée.

Cas 5: Arbitrage international

Contexte: Conflit commercial entre une entreprise russe et un partenaire frangais. Nécessité
d'arbitrage.

Tache: Préparer les documents d'arbitrage et simuler la procédure.

Temwbt nucomennvix padom (3cce, pepepamut, Kypcogvie padomot u op.)
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SUJETS DE ET D'EXPOSES

1. L'impact du Brexit sur les relations commerciales franco-britanniques
2. La transformation digitale des entreprises francaises

3. Les stratégies d'internationalisation des PME frangaises

4. La politique étrangere de la France en Afrique

5. Le modele social francgais face aux défis de la globalisation

6. L'industrie du luxe en France: enjeux et perspectives

7. La coopération franco-russe dans le domaine spatial

8. Les défis énergétiques de la France

9. L'innovation technologique dans la Silicon Valley frangaise
10. Le soft power francais a travers la culture et la diplomatie

11. La lutte contre le changement climatique: initiatives francaises
12. L'éducation supérieure en France: les grandes écoles

13. Le systéme de santé frangais: comparaison internationale

14. Les relations économiques entre la France et la Chine

15. La place de la France dans 'OTAN

16. Le tourisme en France: défis et opportunités

17. L'agriculture francaise face aux défis environnementaux

18. Les industries créatives en France

19. La politique linguistique de la Francophonie

20. Les relations France-Russie: perspectives de développement
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