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1. IIe.m; H ILTAaHHPYeMbIC Pe3YJ/IbTaTbhl 0CBOCHHH JHCIHIIIIAHbI

HEJII)IO OCBOCHHSA TUCITHILTHHBI ABJICTCA (bOpMHpOBaHHe CIICOYIOIIHX KOMIIETCHITHH:

PesyipraTaMn OCBOEHHUS JUCHHIUIUHBI SBIBIFOTCS CIEAYIONINE HHIMKATOPHI JOCTIKEHHUS
KOMIIETEeHITHI:

OK-4 cnoco6HOCTBI0 K KOMMYHHKAIIUH B YCTHOH H IMHCBMEHHOH (QopMax Ha PycCKOM H
HHOCTPAHHOM  $3BIKaX IS pelIeHud 3aJad MEXIHYHOCTHOTO M MEKKYIBTYPHOTO
B3aHMOJIEHCTBHSA

IIK-7 cImocoGHOCTEIO, WCIIONB3YY OTeUecTBeHHBIe H  3apybeXHble HCTOUYHUKU
uHpopMmanuu, coOpaTh HEOOXOAHMBbIE JaHHbIE NPOAHATM3UPOBATh HX U IOJTOTOBUTH
HH(OpPMAITHOHHEIH 0030p U/WIH aHATHTHYECKHIT OTIeT

2. 3a1a4l oCBOCHHA THCIHILIHHBI

— Pa3BHUTHE CIIOCOOHOCTH K OCYIIeCTBIIEHHIO HHOS3BITHOH KOMMVHHKAITHH B YCTHOﬁ Hu

MICbMEHHOM (popMax B TUIIOBBIX CUTYAIMAX aKaJeMHYEeCKOTO OOIIEeHHS;

—  (opmupoBaHHE HaBBHIKOB aHAIW3a M  YMEHHH  OOCYXKIEHHS  MaTepHaloB
1pogeccuOHaIbHON HAIIPABIEHHOCTH HA HHOCTPAHHOM SI3BIKE;

— COBEpIIEHCTBOBAHHE HABBIKOB pA0OTBI C OCHOBHOH CIIPABOYHOH JIHTEPATypOil,

TOJTKOBBIMH M HOPMAaTHUBHBIMHU CJIOBapSIMH PYCCKOIO M HHOCTPAHHOTO SI3BIKOB H PECYPCAMHU

cetu HTEpHET;

— (opMHUpPOBaHHE TEPMUHOJIOTHYECKON Ga3bl HA MHOCTPAHHOM SI3bIK€ B COOTBETCTBHU C

HaIrpaBJIEHHEM IIOAIOTOBKH.

3. MecTo THCHHILIHHBI B CTPYKTYPe 00pa3oBaTe/IbHOI NPOrpaMMbI

JlucimiuinHa oTHOCHTCS K bioky 1 «/luciumirHa (MOTYIIH)».
JIUCIMIUIMHA OTHOCHTCS K 4YacTH 0O0pa3oBaTelbHOH IIpOrpaMMbl, (GopMupyeMoit
YdaCcTHHKaMH OﬁpaBOBaTe.JIBHB]X OTHOI]IEHHﬁ, IIpeanaraercd Oﬁy’anOI]J:[{MCH Ha BBIﬁOp.

4. CemecTp(b1) 0cBOeHHS H (popMa(bl) MPOMEKYTOYHOM aTTECTAHHA M0 JUCHHILIHHE

IIsaThIil cemecTp, 3a4eT

[ITecToli cemecTp, 3K3aMeEH

S. BxoaHble TPeOOBaHHS /sl 0CBOCHHS U CIHILTHHBI

JI/is yCHenTHOTO OCBOSHUS MUCITUIUIMHBI TPeOYIOTCA KOMIIETEHITHH, c(hOPMUPOBAHHEIE B
XO0Jle OCBOEHHS 00pa30BaTeIbHBIX IIPOrPaMM IIPEAIIECTBYIOIIEr0 YPOBHS 00pa30BaHU.

6. SI3bIK peaamzanuun

Pycckuii

7. O0beM JUCHHIIIHHBI

OO0mras TPyI0€MKOCTb JUCIUILIMHBI COCTABILET 8 3.€., 288 4acoB, U3 KOTOPBIX:
-[IpaKTHYECKHe 3aHATuA: 128 4.

B TOM 4HCJIe IPaKTH4ecKad Ioaroroska: ( u.
O0BeM caMOCTOSTEIIbHOH PAa0OThI CTYAEHTA OIpeieIeH Y4eOHBIM IUITaHOM.

8. Cogep:kaHHe THCHUILIHHBI, CTPYKTYPHPOBaHHOE M0 TeMaM

Tema 1. BBelieHHe B cllelHa/IbHOCTh. HeMellKHH KaK A3bIK JeJ10BOro oOneHus. MeHesKMeHT.
Cdepa ymparieHdecKkoi aesTeTbHOCTH. DYHKIIHU MeHe IKepa, KapbePHBIH POCT.
I'paMmmarTuka:

BupnospeMeHnHas cuctemMa B aKkTHBHOM U ITACCUBHOM 3arore. MoqansHble I1aroJbl.



Tema 2. KoMMmepueckue opranu3aiui. YacTHoe IIpeIPUHUMATENBCTBO B Poccun u 3a
pyoexoM. IIpernmymiecTBa Ipe AMPUHIMATENBCTBA.
I'pammaruka: YipasieHue ri1aroinoB. MH0OKeCTBEHHOE YHCIIO CYIIEeCTBUTEIBHBIX.

Tema 3. Pacumipenue U JTUKBUOAUA KOMITAaHUH. CiusgHIe KoMITaHni. DOpMbI paciiipeHus
KOMITAaHUI. MeX TyHapOHbIE MOHOIIOJIUH.

I'pamMaTuka.

CKII0HEHHe IpUIarareIbHbIX.

Tema 4. JleroBas stHka. KopropatuBHas Ky1pTypa. @opMmanbHble U He()opMaIbHbIe BUIBI
KOPIIOPaTUBHOHN KYIBTYPHI. [le10BBIE BCTPEUH.

I'pamMaTura.

CocnararenbHO€ HaKJIOHEHHUE IT1aroJI0B.

Tema 5. @unaHCOBaA AEATCIPHOCTH KoMITaHWi. DHHAHCOBBIE HHCTHTYTHI H BHJIBI (PHHAHCOBBIX
YCIIYT.

I'pammaruka.

CI10XHOIOAYMHEHHOE TIPEUTIOKEHHe. THUIIbI IPUIATOYHBIX.

Tema 6. DxoHOMHYeECKad cpefa. DKOHOMHYECKAS NedTeTbHOCTh MPeIPUITHI. DKOHOMIYecKas
u punaHcoBas 6e30MacHOCTh OH3HEeca, YIIpaBIeHHe PUCKAMH, aHAIH3 H IPOTHO3UPOBAaHHE
Ype3BbIYaHHBIX COIHATIbHO-3KOHOMHYECKUX CUTYALIH.

I'pammaruka.

CI10XHOIOAYMHEHHOE TIPEUTIOKEHHe. THUIIbI IPUIATOYHBIX.

9. Texkyuuii KOHTPOJIb 0 JHCHUILTHHE

Texkymuit KOHTPOJIb MO ANCHHUIUIMHE IPOBOAUTCA IyTEM KOHTPOIS TOCENIaeMOCTH,
ITPOBEACHHUA KOHTPOJIbHBIX paﬁoT, TECTOB 110 H3YYCHHOMY MATCPHAJIY, BBIIOJIHCHHA AJOMAITHHX
3aaHuil 1 pUKcHpyeTcs B opMe KOHTPOIbHON TOUKH He MeHee OJJHOTO Pa3a B CeMeCTp.

10. Iopsinok NpoBeieHAsI K KPATePHH OIleHHBAHHS MPOMEKYTOYHOM ATTeCTAIIHH

3adeT B IITOM CeMeCTpe II0 MUCHHIUIMHE «BTOpPOH HMHOCTPAaHHBIN SA3BIK» BKIIOYAET B
ce0s:
1) TekcuKo-rpaMMaTHYECKHIT TeCT;
2) YCTHOE MOHOJIOTHYECKOE BhICKa3bIBaHHE C HCIIOTh30BAHHEM H3YUCHHOH JTEKCUKU U (OpPMYI
pe4YeBoro OOIEHNs,
3) pedepupoBaHue TEKCTa M0 CHEIHATBHOCTH.
PeByJIBTaTBI 3a4éTa OIIPeJEIIATCA «3a4TeHO/He 3auyTeHo» H COOTBETCTBYIOT OIl€HKaM
«OTIHYHO», «XOPOII0», YAOBIETBOPUTEIBHOY, «HEYIOBIETBOPHUTEIEHOY.

OmeHKa «3a4TeHO/OTINYHO» BBICTABIAETCS CTYAEHTY, IIOKa3aBNIEMY BCECTOPOHHHE,
CUCTEMATU3UPOBAHHbIE, IT1YyOOKUME 3HAHHA OCHOBHBIX [IOHATUH Yy4eOHOH IIporpaMMbl IO
THCIHILTHHE «BTOpPOol HHOCTpaHHBIN S3BIK» H HX 3HaUeHHe JUIS IpHoOpeTaeMoil MpodecchH,
JIEMOHCTPHPYS TBOPUECKHE CIIOCOOHOCTH B IOHUMAHHUH Kypca.

Or1eHKa «3a9TeHO/X0POII0Y» BRICTABISAETCS, €CTH CTYAEHT 001aaeT JOCTATOUYHO IOTHBIMHU
3HAHHSAMH Y4eOHOT0 MaTepHaia, cpopMHUpOBaHBI HeOOXOIMMblE YMEHHA U HABBIKU JIETOBOH
KOMMYHHKAallHH, HO CTYICHT HeJOCTAaTOYHO I‘JIy60K0 YCBOHI JIEKCIH{O-I'paMMaTHHECKHﬁ
MatepHall 110 H3y4aeMo#l JUCIHUIUIHHE.

OmeHKH «3a4TeHO/y/I0BIETBOPUTEIBHO» 3aCIyKHBAeT CTYJICHT, OOHAPYKUBIIHI 3HAHHE
y4eOHOI0 MaTepHala B MHHHUMAJIBHOM OO0BEME, HOCTATOYHOM I JalnbHeHmeidl yd&é0bl U
npejacToseil padoTh o IPOoGECCHH.



OreHKa «He 3a9TeHO/HeYI0BIeTBOPHUTEIHHOY BBICTABIETCS CTYAEHTY, OOHAPYKUBIIEMY
3HAYHTEIbHBIE MPO0eIbl B 3HAHUAX Y4eOHOro MaTepHala, JONYCTHBIIEMY CYIIECTBEHHBIE
ONTHOKH B OTBETE.

O6pa3zen KOHTPOJIbHBIX BOMPOCOB K 3A46TY

IIncemennadn dacThb (der schriftliche Teil):
1. Jlexkcuko-rpammatudeckuii TecT (der lexikalisch-grammatische Test)

VerHas yacTh (der miindliche Teil):

2. PedepupoBaHHe ayTeHTHYHOr O TeKCTa Ha HeMelKoM sa3bike. O0BhEM — 1700-1800 meuaTHBIX
3HAaKOB. Bpems BoinonHeHus 20-25 MUHYT.

3. MoHoIorH4eckoe BBICKA3bIBaHHE C HCIONIB30BAHUEM H3YyUeHHONW JIeKCHKH H  (QOpMYI

NI€TI0BOT'0 OOUIEHHS:

1. Uber welche Eigenschaften sollte ein erfolgreicher Manager verfiigen? Wie sind die

wichtigsten Aufgaben, die er erledigt?

2. Inwieweit sind die nichsten Faktoren fiir den Erfolg des Managers relevant? a)

Mitarbeitertreue b) hohe Leistungen c) Beliebtheit beim Chef

3. Wie sind die Faktoren fiir einen erfolgreichen Zusammenschluss? Konnen Sie Beispiele dafiir

geben? In welchen Fallen kann ein Firmenzusammenschluss scheitern?

4. Wie handelt man auf neuen Markten, was wissen Sie davon? Was sollte dabei in Kauf

genommen werden?

DK3aMeH IIPOBOJHTCS B IIECTOM ceMecTpe. Pe3ynbTaTel 3K3aMeHa ONpeIe/III0TCs OlIEHKaMH
«OTIIHIHO», «XOPOIII0Y», YIOBICTBOPUTEIBHOY, «HEYAOBIECTBOPHUTEIBHO.

IIpu BBICTaBIEHHH OIICHOK YYUTHIBACTCS YPOBEHb IPHOOPETEHHBIX KOMIICTEHIIHI
CTY/IEHTa MO COCTABIIONIUM «3HATh», «YMEThb», «BIaJeTh». KOMIIOHEHT «3HATh» OLIEHUBAETCSA
TCOPECTHICCKHMH BOIIPOCAMH II0 COACPKaHHIO JHCIHIUIHHEL, KOMIIOHCHTBI «YMETb» H «BJIaJCTh»
- TMPAKTHKO-OPHEHTUPOBAHHBIMH 3aJaHUSAIMHU. BakHOe 3HaueHHE HMET 00bEM, TIIyOHHA
3HAHHH, apryMEHTHPOBAHHOCTD H JI0Ka3aTEIbHOCTh YMO3aKIFOUCHHI CTYJICHTa, a TaK/kKe 0OIIHIA
KPYro30p CTyAEHTA.

OmneHKa  «OTIMYHO»  BBICTABISETCA  CTYAEHTY, [OKa3aBIIEMy  BCECTOPOHHHE,
CHCTeMAaTH3UPOBaHHbIE, INIyOOKHE 3HAHHA OCHOBHBIX IIOHATHH ydeOHOH IIporpaMMBl IIO
THCIHILTHHE «BTOpPOol HHOCTpaHHBIN S3BIK» H HX 3HaUeHHe JUIS IpHoOpeTaeMoil MpodecchH,
JIEMOHCTPHPYS TBOPUECKHE CIIOCOOHOCTH B IOHUMAHHH Kypca.

OI_[CHI{EI «XOpomIo»» BBICTaBIIACTCA, CCIIH CTYICHT oﬁﬂa,:[ae'r JOoCTAaTOYHO IIOJIHBIMH
3HAaHAAMH Yy1eOHOro MaTepHala, cOpMHpPOBAHBI HEOOXOIHMBIE YMEHHS H HABBIKH JIeIOBOM
KOMMYHHKAITUH, HO HEJOCTaTOYHO TIYOOKO YCBOHJI JIEKCHKO-TPAMMATHYECKHIl MaTepHal II0
HU3y4aeMOH JUCITUIUIHHE.

OIIEHKH «yIOBJIETBOPUTEIHHOY 3aCIy/KHBAET CTYJIEHT, OOHAPYKUBIIHI 3HAHHE yIeOHOTO
MaTepHagTa B MHHHMAalbHOM OOBEMeE, MOCTATOYHOM IS JanbHeHIed y4eObl H IpecTosIIei
pabdotel mo mpodeccur. OIEHKa «YIOBICTBOPHTEIRHO» BBICTABISIETCS  CTYICHTAM,
JIOITyCTUBIINM TIOTPENIHOCTH B OTBETE HA »SK3aMeHe, HO 0O0JaJarollldM HeoO0X0IUMBbIM
IIOTCHITHAJIOM JUTA HX YCTPaHCHHA 110 PYKOBOACTBOM IIPCIIOdaBaTCIIA.

OmneHKa  «HEYIOBIETBOPHUTEIbHO»  BBICTABIAETCA  CTYAEHTY, OOHAPYKUBIIEMY
3HAYHTENbHBIE MPO0eTbl B 3HAHUAX Y4eOHOro MaTepHana, JONYCTHBIIEMY CYIIECTBEHHBIE
OIIMHOKH B OTBETE.

O0pa3zen KOHTPOJIBHBIX BOIMPOCOB K AK3AMEHY

IIncbomennas 4acth (der schriftliche Teil)

1. Jlexcuko-rpammatudeckuii TecT (der lexikalisch-grammatische Test)

2. IluceMeHHBI IEPeBOJl AYTE€HTHYHOIO TEKCTa C HEMEIKOTO $3blIka Ha PYCCKHH C
HCIIOIBb30BAHUEM CJIOBapell W APYrod CIpaBO4HOU JmTeparypbl. O0BEM — 1800 meuaTHBIX
3HaKoB. BpeMs BeIMOMHeHHA — 45 MHHYT.



¥YcrHas vacth (der miindliche Teil)

3. PedepupoBaHHe ayTeHTHYHOrO TeKcTa Ha HeMeIkoM s3bike. O6BéM — 2000 medaTHBIX
3HAKOB. BpeMs BBITIOHEHHS — 25-30 MUHYT.

4. CocTaBleHHE MOHOJIOTHYECKUX BBICKA3bIBAaHHMI B paMKaX MpodeccHOHATbHOH cdepbl ¢
HCIOTb30BAHUEM U3 YIEHHOM IEKCHKU U (POPMYIT JETTOBOTO OOIIEHHS

1. Ist es moglich, dass sich zwei Firmen mit &uBerlich ganz verschiedenen Kulturen
zusammenschlieBen und zusammenarbeiten? Welche Kompromisse miissen dann diese Firmen
eingehen?

2. In verschiedenen Kulturen konnen Geschifte personlich / nicht personlich gemacht werden.
Wie ist es in Threr Kultur, was ist iiblich? Wie wiirden Sie sich personlich einer neuen Kultur
anpassen und warum?

3. Mit welchen Krisen haben die Geschiftsfithrer zu tun? Wie meinen Sie, kann es wirksame
MaBnahmen geben, zu denen die Firmenleitung greifen kann?

4. Wie sind die Vor- und Nachteile von privaten und 6ffentlichen Mérkten?

5. Auf welche Weise wiirden Sie einen Gewinn erwirtschaften, wenn Sie ein Geschaft in Threm
Land anfangen?

JlekcuKko-TpaMMaTHYecKHil TecT. J[aHHas ¢opMa KOHTPOIS HCHOIB3yeTICS B pPaMKax
IIPOMEKYTOYHOH aTTECTAlUH, C IIOMOIIBIO KOTOPOH OIpeesieTcs YPOBEHb C(hOPMUPOBAHHOCTH
KOMIIETEHITHH. TecTsl MPOMEKYTOYHOI 0 KOHTPOIISA OIIEHUBAKOTCA 110 IIPOLIEHTHOM 1IKale OIIeHKH
3HAHUH, TJle IPOIEHTHI COOTBETCTBYIOT OawiaMm: 56% - 70% - «yIOBIETBOPUTENBHO», 71% -
90% - «xopomio»; 91% - 99% - «OTIHIHOY.

061)330].[ JIEKCHRO-ITPAMMATHYE¢CROI'0 TeCTa

1. Ordnen Sie zu.

1) der Chef a) das Personal

2) die Fabrik b) der leitende Angestellte
3) die Vereinbarung ¢) der Arbeitsplatz

4) die Filhrungskraft d) die Entlassung

5) die Belegschaft e) der Auszubildende

6) die Stelle f) das Abkommen

7) die Kiindigung g) der Direktor

8) der Lehrling h) das Werk

2. Wie heifit der Gegenteil?

1) giinstig a) richtig; b) gefahrlich; c) gegenseitig; d)
teuer
2) der Abschnitt a) der Wechselkurs; b) die Wahrung; c) die

Gesamtheit; d) der Fall

3) reduzieren a) erhohen; b) gelingen; c¢) profitieren; d)
existieren



4) weltweit a) umfangreich; b) beschrinkt; c¢)
gegenwirtig; d) vorhanden

5) gering a) gegenwirtig; b) relativ; c) gemal; d) groB

6) zunehmen a) profitieren; b) sparen; c¢) sinken; d)
bendétigen

7) die Ausfuhr a) der Grad; b) der Import; ¢) die Wahrung;
d) die Transaktion

8) gegenwirtig a) vollkommen; b) selten; c) veraltet; d)
umfangreich

9) beide a) gerade; b) sonstig; c¢) emer; d)
vollkommen

10) profitieren a) sich spezialisieren; b) manipulieren; c)

benétigen; d) untergehen
3. Ersetzen Sie die fettgedruckten Worter durch Synonyme (unten).

1. WeiBt du nicht, wann die Betriebsferien anfangen?

2. Die Werbung hat sich absolut bewahrt.

3. Art und Qualitat der Rohstoffe sind oft fiir die Zufriedenheit des Kunden ausschlaggebend.
4. Zwischen den Begriffen ,,Werbung™ und ,,Public Relations* gibt es eine enge Verbindung.
5. Morgen erfahren wir alles von den Bedingungen der Produktpflege.

6. Wir haben immer viele Nachfrager.

7. Der Konsumbereich kann keine dominierende Stellung haben.

8. Wir verwenden oft neue Worter, ohne zu wissen, was sie bedeuten.

9. Unter welchen Umstédnden bilden sich neue Banken und Boérsen?

10. Jeder Produzent soll sich im Wettbewerb bewahren.

vollkommen, Erzeuger, entscheidend, Verkniipfung, gebrauchen, beginnen, Kunde, entstehen,
bestehen, Service, fiihrend

4. Bilden Sie Siitze.

1) ein groBer Nachholbedarf der Bevolkerung, nach dem Zweiten Weltkrieg, bestand, praktisch,
allen Konsumbereichen, in;

2) die Verhidltnisse, wandelten sich, zwischen Anbietern und Nachfragern, der ersten
Konsumwelle, nach;

3) das weltweit gebrauchte Wort, kommt, , marketing®, aus den USA, bedeutet, und, ,,etwas auf
den Markt bringen*;

4) stehen, im Mittelpunkt, aller betrieblichen Entscheidungen, die Kundenwiinsche;

5) die Distributionspolitik, in der Unternehmung, die Kontrahierungspolitik, man, Richtlinien,
oft, unterscheidet, vier, die Produktpolitik, die Kommunikationspolitik;

6) aller Bereiche, wegen der engen Verkniipfung, vom, man, Marketing-Mix, spricht;

7) muss, erreicht werden, die bestmogliche Marktstellung, eine rationelle Marketing-Gestaltung,
durch.



PedepupoBanne. UreHne ayTeHTHYHOTO TeKCTa (KHUTH, CTaThbU, U T.II.) H €70 aHAIH3 C IIETHI0
NIeTaJbHOTO IIOHHMAHHS OCHOBHOTO COJepKaHHUSA TeKCTa ¢ IIOCIEAYIOUIHM H3JI0kKeHHEM
HHpOPMAIIUH B YCTHON WIH B IMHCbMeHHOH (opMe. ONEHOYHBIM HHCTPYMEHTOM SIBISETCS
TabJIAIIa KPUTEPHEB OIIEHKH YCTHBIX HIH MMHCHBMEHHBIX OTBETOB ([Ipunoicenue 2).

Oopa3sen TekcTa 115 pedepHpOBAHAS
Unternehmensfiihrung

In der Literatur werden die Begriffe , Unternehmensfithrung™ und ,,Management* oft als
Synonyme verwendet. Unter Management versteht man letztlich die Fihigkeit, bestimmte
Aufgaben durch Mitarbeiter eines Unternehmens erledigen zu lassen — Management ist der
amerikanische Begriff fiir Filhrung. Dagegen geht der Begriff ,,Unternehmensfithrung™ {iber das
eigentliche Management hinaus: Management bezieht sich nicht auf eine bestimmte Hierarchie-
Ebene, wahrend die Unternehmensfiithrung sich auf das Unternehmen als Ganzes bezieht und
sowohl Management als auch strategische Entscheidungen durch die Unternchmensleitung
umfasst.

Aufgaben der Unternehmensfiihrung sind die  Unternehmensgestaltung,
Untemehmenslenkung und Unternehmensentwicklung.

Unternehmensgestaltung bedeutet, dass die verschiedenen Produktionsfaktoren unter
Beriicksichtigung der herrschenden Umweltzustande zu einer effizienten und handlungsfihigen
Institution zusammengefiihrt werden, um die gestellten Unternehmensziele zu erreichen. Dazu
ist die Ermrichtung einer effizienten Aufbauorganisation, d. h. die sinmvolle Einteilung der
Untemehmung in verschiedene Arbeitsstellen, Instanzen und Abteilungen, sowie einer
Ablauforganisation — die aufgabenorientierte Gestaltung der einzelnen Arbeitsprozesse —
notwendig.

Unternehmenslenkung bedeutet, die bestehende Struktur zu erhalten und zu optimieren
sowie dort auszubauen, wo der zunehmende Wettbewerb besonders viele Anforderungen stellt.
Das geschieht, indem Entscheidungen getroffen werden und deren Umsetzung kontrolliert wird.
Die Unternehmensleitung stutzt sich zur Steuerung der Beschaffung, der Produktion und des
Absatzes der Produkte und Dienstleistungen auf alle intern und extern zuganglichen
Informationen. Dabei sind allgemein als Management-Informationssystem bezeichnete
computergestutzte Informationssysteme iiblich. Die Wirtschaftsinformatik hat inzwischen auch
,,Datawarehouse-Konzepte* entwickelt, die verstreut und unsystematisch gespeicherte Daten
gezielt auffinden und auswerten.

Die Unternehmensentwicklung ist ein kontinuierlicher Prozess, der verschiedene
Gestaltungs- und Lenkungsaktivititen umfasst. Wesentlich ist es hier, die Unternehmung
angesichts zunehmender Kundenorientierung und Internationalisierung fortzuentwickeln, indem
die Strukturen durch qualitatives Lemen stindig angepasst (lernende Organisation) und gezielt
optimiert werden. Dies beinhaltet die Suche und Realisation neuer Zielvorgaben und
Verhaltensweisen (z. B. soziale Kompetenz), die Forderung der Innovationsfahigkeit sowie die
Schaffung von Rahmenbedingungen, die eine sinnvolle Unternehmensevolution erlauben.

Unternehmensfiihrung  hat zu  tun  mit  Wirksamkeit,  Systematisierung,
Professionalisierung, zielgerichteter Steuerung, effizientem und okonomischem Handeln. Es
lassen sich vier folgende Fiihrungsfunktionen, die man auch als Managementprozess
bezeichnet, unterscheiden:

1) Die Bildung von Zielen (Untemehmenszielen), d.h. die Formulierung eines angestrebten
zukiinftigen Zustands.

2) Planung, die der Vorbereitung und Abwigung von Entscheidungen dient. Die einzelnen
Teilplanungen werden aufeinander abgestimmt, um eine moglichst optimale Verwendung der
knappen Mittel zu gewahrleisten.



3) Das Treffen von Handlungsentscheidungen. d.h. die Wahl zwischen verschiedenen
Handlungsméglichkeiten.

4) Die Kontrolle, d.h. der Vergleich der angestrebten Ziele mit den erreichten Ergebnissen (Soll-
Ist-Vergleich). Der Zweck der Kontrolle liegt darin, Informationen dariiber zu gewinnen, was die
Ursachen fiir eventuelle Abweichungen waren (Abweichungs- und Ursachenanalyse). Weitere
Prognosen und Planungen sollen dadurch treffsicherer und realistischer werden. Die Kontrolle
dient auch der Beurteilung der geleisteten Arbeit von Mitarbeitern, die sowohl mit negativen
Sanktionen (Tadel, Abmahnung usw.) als auch mit positiven Sanktionen (Anerkennung,
Gehaltserhohung) verbunden sein konnen. Von der Kontrolle zu unterscheiden ist das
Controlling, das neben der Kontrolle die Planung und Steuerung (Koordination) des gesamten
Untermnehmens mithilfe von Daten des Rechnungswesens umfasst.

IIncbMeHHBIH MepeBO AYTeHTHYHOI0 TEeKCTa ¢ HeMeIKOro S3bIKa Ha PYCCKHI.
ITxchMeHHBIH IICPEBOJ ayICHTHYHOI'O TCEKCTa ¢ HCMCIIKOIO A3bIKa Ha p}"CCKI’]IL’i — 3TO YMCHHC
H3BJIeKaTh HHPOPMAITHIO U3 TEKCTa Ha OJHOM SI3bIKe U IepeaBaTh e€ MyTEM CO3[JaHUs TeKCTa Ha
IPYroM S3plke M IpHMeHeHHS e€ B Pa3IMYHbIX BHIAaX IPOQPECCHOHATHHON IeSTeTbHOCTH.
ITucpMeHHBIN TepeBO]] HalleJleH Ha pa3BHTHE HABBIKOB M YMEHHH MPOQECcCHOHATBHOTO
MONIb30BAaHUS ~ CHpPAaBOYHMKAMH, Oa3aMH  JIAaHHBIX, I[E€PEBOJUECKUMH  MPOrpaMMaMH,
SNMEKTPOHHBIMH CITIOBAPSIMH.

Jlannast ¢dopMa KOHTPOJIS TO3BOJIIET COBEPIIEHCTBOBATh HABBIKH PabOThl € TEKCTAMH IIO
CIIEINATbHOCTH, PACHIUPHUTh TEPMHUHOJOTHYECKHH ammapaT B mpodeccHOHalbHON cdepe,
BblpaﬁOTaTb HABBIKH H YMCHHA IICPCBOJd C HEMCIKOI'O d3blKa Ha pyCCKHf’i H C PYCCKOI'O Ha
HEMEIIKUI1 ¥ T03BOJILET MOBBICHTD KyIbTYPY YCTHOMN M MMHCHMEHHOMH Pedn.

IIpumep TekcTa /il IEPeBOJA CO CJIOBAPEM
Betriebsformen im Grol3- und Einzelhandel

Nach der Zielgruppe lassen sich im Binnenmarkt GroBhandel und Einzelhandel
unterscheiden. Groffhandel liegt vor, wenn Marktteilnehmer Guter, die sie in der Regel nicht
selbst be- oder verarbeiten (Handelswaren), vom Hersteller oder anderen Lieferanten beschaffen
und an Wiederverkdufer, Weiterverarbeiter, gewerbliche Verwender oder an sonstige
Institutionen, soweit es sich nicht um private Haushalte handelt, absetzen. Beim GroBhandel
unterscheidet man folgende Betriebsformen:

- SpezialgroBhandel, bietet nur eine Warenart an; das Sortiment ist eng und 1. d. R. tief.

- Sortimentsgrofhandel, bietet mehrere Warenarten an; das Sortiment ist breit und kann
tief oder flach sein.

- ZustellgroBhandel, verkaufte Waren werden den Kunden mit eigenen Fahrzeugen oder
durch Frachtfiihrer geliefert.

- AbholgroBhandel, Waren werden vom Kunden beim GroBhéndler abgeholt.

- Cash-and-carry-Grofihandel (SelbstbedienungsgroBfhandel), der Kunde sucht sich die
gewiinschten Waren selbst aus, bezahlt den Kaufpreis bar (cash) und nimmt sie selbst mit
(carry); die gebrauchlichste Abkiirzung fiir diese Verkaufsform ist C & C.

- Regalgroihandel (Rack Jobber), dem GroBhindler werden vom Einzelhdndler Regale
zur Verfugung gestellt z. B. durch Mietvertrag, die der GroBhidndler mit seinen Waren
fillt. Der GroBhédndler iibernimmt die Betreuung der Regale und trigt allein das
Absatzrisiko. Der Einzelhédndler erhélt Umsatzprovision.

Unter Einzelhandel wird eine Form von Handelsunternehmen oder auch die
Handelsaktivitit verstanden, die darauf gerichtet ist, Waren an Endkunden zu vertreiben. Im
Gegensatz dazu richtet sich der GroBhandel an Wiederverkdufer. In volkswirtschaftlicher
Hinsicht ist der Einzelhandel ein Marktmittler zwischen Hersteller und Verbraucher.



Der Einzelhandel ist duflerst vielfaltig gegliedert. Die haufigsten Betriebsformen des
Einzelhandels vor allem im Lebensmittel-Bereich sind:
- Automaten-Verkauf: Warenvertrieb {iber Automaten, die wenig Flache (ab 1 m2
beanspruchen. Shop-Zonen: Laden-Bereiche in Tankstellen, Raststatten oder anderen
Orten mit Publikumsverkehr, in denen Waren dem Endverbraucher angeboten werden.
Diese Zonen sind in der Regel unter 100 m2 groB.

- Lebensmittel-Bedienungsgeschift: Auf Lebensmittel in Bedienung spezialisierter
Einzelhandelsbetrieb mit weniger als 200 m2 Verkaufsfliche. Zu dieser Kategorie zdhlen
auch der altbekannte ,, Tante-Emma-Laden* und der Kiosk.

- Lebensmittel SB-Geschift: Auf Lebensmittel in Selbstbedienung spezialisierter
Einzelhandelsbetrieb mit weniger als 200 m2 Verkaufsflache.

- Lebensmittel SB-Markt: Lebensmittelgeschaft mit 200 m2 bis 400 m2 Verkaufsflache,
das ein eingeschranktes Sortiment an Frischwaren sowie kleinere Non-Food-Sortimente
in Selbstbedienung umfasst.

- Supermarkt: Lebensmittelgeschift in Selbstbedienung mit einer Verkaufsflache von 400
und < 1.500 m2. Neben Frischwaren bietet es umfangreichere Non-Food-Sortimente an.
SB-Geschifte und Supermarkte fuhren 7.000 bis 11.000 Artikel.

- Verbrauchermarkt: Auf Selbstbedienung griindendes Einzelhandelsgeschiaft mit
Verkaufsflachen zwischen 1500 m2 wund < 5.000 m2, iiberwiegendem
Lebensmittelangebot und einem Anteil von haufig iiber 25 % an Non-Food-Artikeln.

Je nach der Branche unterscheidet man auch Spezial- oder Fachgeschifte, die Waren
hauptsachlich einer Branche fithren, und Waren- oder Kaufhauser, die Waren aus einer
Vielzahl von Branchen fiihren. In Abhéangigkeit von der Sortimentsbreite werden
Vollsortimenter (sie fithren zahlreiche Artikel des tdglichen Bedarfs zum Discountpreis),
Discounter (haben ein schmales Warensortiment, einfache Warenprasentation, kleine
Verkaufsflachen und durch diese Kosteneinsparungen ermoéglichte geringe Preise) und Factory
Outlet oder Fabrikverkauf (eine Verkaufsstelle, in der Hersteller ihre eigenen Produkte direkt
an den Endabnehmer verkaufen) unterschieden.

11. YueOHO-MeTOIHYECKOE 00ecIeueHHe

a) DIeKTPOHHBIH YyYeOHBIH Kypc 110 JHCHHILIHHE B AIIEKTPOHHOM YHHBEPCHTETE
«Moodle» - https://moodle.tsu.ruw/course/view.php?1d=00000

6) OneHoUHBle MaTepHalbl TEKYyIIero KOHTPOIS M IIPOMEKYTOYHOH aTTecTallHH IIo
T CITUILIIHE.

B) MeToaudeckue yka3aHHs 0 OPTaHU3AIHH CaMOCTOSTeIbHOI PaboThI CTY/IEHTOB.

OpraHu3anys caMOCTOSTEIbHON paboThl CTYIE€HTOB VIS BBIIOJIHEHUS IMPAKTHIECKUX
3aJJaHWil 1103BONISET OIICHUTh YMeHHe CaMOCTOSITeIbHO OCBaWBaTh HOBBIH MaTepHal U
aIalITHPOBAThCS K PENIEHHUI0 HOBBIX MPAKTHYECKUX 3aJ1a4, BIAaJeHHE HABBIKAMU IIAHUPOBAHHUA,
OpraHU3aIMU 1 KOHTPOJIA y4eOHOH J1eSTeTbHOCTH.

CaMmocTtosiTennpHas padoTa OCYIIECTBIIAETCS B CIEAYIONIUX (OpMax: IOArOTOBKa K
TEeKYIIHM KOHTPOTBHBIM MEpPONPUATHSAM (KOHTPOJbHBIE PaboThl, IOArOTOBKA K CIOBApHBIM
NUKTaHTaM M TecTaM, OpPraHM3allis JUCKYCCHH II0 TeMaTHYeCKHUM pasliellaM Kypca, IIOUCK
MaTepHalioB, MOATOTOBKA  JOKJIAJ0B U  3JIEKTPOHHBIX  IIPE3€HTAIlHil, BBIIONHEHHE
JIUHTBHCTUYECKUX YIIPAKHEHHI).

IIpuMepsI BAPHAHTOB NPAKTHYECKHUX 3aaHHII 1151 CAMOCTOSITe/IbHOMH PadoThI

B pamkax camocTosTenbpHOH paboThl Mo Teme 1 mpeaycMoTpeHO pelieHHe Keiica: «Die
Wahl des richtigen Bewerbers». IIpu penrenun kefica o0yJaroninecs JeMOHCTPHPYIOT HaBBIKH
KPHTUYECKOTO MBIIUIEHHUs, AapryMEHTAlluH, IPHUHATUS pPeNIeHUs, TIPYIIOBOH paboThl,
BBIPa/KEHIE CBOMX MBICJICH H apTyMEHTOB Ha HHOCTPAHHOM SI3bIKE.



B pamkax camoctosTenbHON padoTel o Teme 2 MPOBOAUTCSA MOArOTOBKA ITPE3EHTAIINN
mo Teme: «Handeln auf neuen Maérkten». IIpe3eHTarms gomkHa colepkKaTh OMUCAHHUE PAOOTHI
YaCTHOTO MPEeIMPHATHS HAa HAITHOHATFHOM DPBIHKE / 3a PyOeKOM, CIIEITM(HKH J1eTI0BOTO OOIMEHUS
MEXKIY IPeACTaBUTENSAMH PAa3IMYHBIX KYIBTYD, CIOBAa U BBIPAXKEHUS, CIIyXKalllue IUIS CBS3U B
MpeToKeHHn». B Ipe3eHTalul MpoBepsieTcsl CIOCOOHOCTh MOUCKa M 0TOO0pa HH(pOPMAIHH,
HaBBIKH IIyOMUYHON pedYH, aKTyalbHOCTh TeMbl, COOTIOJeHHE BPEMEHHOrO OTpaHUYeHHs (He
6omee 10 MuHYT). SI3BIK IPE3CHTAINN — HCMCITKHI.

B pamkax camocrtostenbHOH padoTel mo TeMe 3 mpeaycMOTpeHa AHCKYCCHS IO TeMe:
«Wie kniipft man Geschéftskontaktey. O6yqaromuecss 1eMOHCTPHPYIOT HaBBIKH KPHTHYECKOTO
MBIIUIEHNS, apTYMEHTAIHH, IPUHATHS PelleHHs, BEIPaKeHHE CBOUX MBICIEH U apryMeHTOB Ha
HHOCTPAaHHOM SI3BIKE.

B pamkax caMmoctogrensHOI paboTel o TeMe 4 mpegycMoTpeHa JeloBasg Hrpa II0 TeMe:
«Uber einen Firmenzusammenschluss verhandeln». IIpum ydgacTuH B Hrpe 0O0ydYaromIHecs
JNEMOHCTPUPYVIOT HAaBBIKM KPUTHYECKOTO MBINUIEHUS, apryMEHTAllUH, NPUHSTHS PpEeIIeHHUs,
TPYNIOBOH pPa0OTHI, BBIPAKEHHE CBOMX MBICIEH H apryMEHTOB Ha HHOCTPAHHOM S3BIKE.
JlaHHBIH THUI 3aJaHUS IenecoodOpazeH s (OPMHPOBAHHS JIESTETbHOCTHO- M KOTHUTHBHO-
OPUEHTHPOBAHHBIX KOMITETEHITHI.

B pamxax camocrogrenbHOR padorbl mo TeMe 5 IIpeAycMOTPEHO penieHHe Kelca:
«Wertpapiere». Ilpu pemenun kefica oOydaromiuecsl JeMOHCTPUPYIOT HaBBIKH KPUTHYECKOTO
MEBIIIICHUS, apryMEHTaIlUH, MPHHATHA PpEIIeHHUs, TPYINOBOH paloThl, BBIpAKEHHE CBOUX
MBICIIEH H apr'yMEHTOB Ha HHOCTPAHHOM S3HIKE.

B pamkax camocrtostensHol padoTel 1o Teme 6 IpenycMoTpeHa AUCKYCCHS I10
teMe: «Witkungsvolles Risikomanagement». OOydaromuecs JIeMOHCTPHPYIOT HAaBBIKH
KPUTHYECKOTO MBIIUIEHHS, aprYMEHTAIlUH, IPHHSTHS PENIEHUs, BBIPaKEHHE CBOMX MBICIEH U
APTYMEHTOB Ha HHOCTPaHHOM A3BIKE.

12. IlepedeHb yueOHOI JTHTePATYPhI H pecypcoB ceTH HHTepHET

a) OCHOBHAS JTUTepaTypa:
- Illyomna A.JI. Hemenkuii $3BIK: mocoOHe [UI1 HMHAUBHIAYaIbHOH pPabOThl CTYAEHTOB
PKOHOMHYECKHX cIleHanbpHocTeld. — M.: Kuopye, 2013. — 173 c.
- Braunert J. Unternehmen Deutsch Aufbaukurs Lehrbuch (B1/B2) / Jorg Braunert, Wolfram
Schlenker. — Stuttgart: Ernst Klett Sprachen, 2015. — 215 S.
- Eismann V. Wirtschafts-Kommunikation Deutsch / hrsg. Vom Goethe-Institut und Deutschen
Industrie- und Handelskammertag. — Miinchen: Klett-Langenscheidt, 2013. —223 S.

0) IOTIOTHUTEIbHAS TUTEPATypPa:
- KprutoBa H. M. JlenoBoit Hemenkuil s3b61K. Kommepnusa. — M.: HBU-TE3AVYPVYC, 2002. — 154
C.
- MemuxoBa H.B. ITocoGue mmo skoHoMH4ueckoMy mepeBoay Y. 1.: VueGuas mureparypa / H.B.
MemuxoBa; MocK. Toc. HH-T MeKJIYHapoJl. oTHomeHH (yHuUBepcuteT) MUJ] PO. — M.: HBH-
TE3AVYPVC, 2000. - 151 c.

B) pecypchl ceTu MIHTepHeT:
- BroBuues, A.B. IlepeBoa 5kOHOMHYECKHX TEKCTOB. [ DIeKTPOHHSIN pecype] / A.B. BaoButes,
H.II. Haymerko. — DmekTpoH. man. — M.: OJIMHTA, 2012. — 228 ¢. — PexuM mocTyma:
http://e.lanbook.com/book/12963 — 3ar. ¢ 3kpaHa.
- Tony6e A.Il. Hemenkuil 361K A SKOHOMHYeCKHX creruanbHocTeit (CIIO). [DmeKTpoHHEbIH
pecype] / AIL Tony6es, H.I'. CaBenbeBa, U.b. CmupHOBa. — DiekTpoH. gan. — M.: KaoPyc,
2014. — 336 c. — Pexum goctyna: http://e lanbook.com/book/53653 — 3ari. ¢ s3kpaHa.
- Tounmuua FO.H. DxoHOMHYEeCKHI HeMENKHil. [DIeKTPOHHBIN pecypc] — DIeKTpoH. JaH. —
Kemeposo: Keml'VY, 2012. — 102 c¢. — Pexxum moctyra: http://e.lanbook.com/book/44396 —
3aril. ¢ 3KpaHa.



13. Ilepeyenb HHPOPMAIIHOHHBIX TEXHOJIOT Hil

a) TUIEH3UOHHOE U CBOOOJHO paclpocTpaHiseMoe IPorpaMMHOe odeciedeHue:

— Microsoft Office Standart 2013 Russian: makeT mporpaMm. BKIodaeT MPHIOKEHHS:
MS Office Word, MS Office Excel, MS Office PowerPoint, MS Office On-eNote, MS Office
Publisher, MS Outlook, MS Office Web Apps (Word Excel MS PowerPoint Outlook);

— MyOITHYHO JOCTYIIHBIE 001auHble TeXHoIoruu (Google Docs, SIHnekc AUCK | T.IL.).

0) nH(p OpMaITHOHHBIE CTIPABOYHBIE CUCTEMBI:

— DIIEKTPOHHbIN KaTajior Hayunoi OMOIHOTEKH Ty -
http://chamo . lib.tsu.ru/search/querv?locale=ru&theme=svystem
— DIIeKTpOHHAs OoubmoTexa (pemo3uTOpHIi) [Ty —

http://vital.lib.tsu.tu/vital/access/manager/Index
— 3BC Jlanb — http://e.lanbook.com/

— 9BC KoHcynbpTaHT cTyAeHTa — http://www.studentlibrary.ru/

— OobpasoBarenbHasa mwiatgopma FOpaiit — hitps://urait.ru/

— 3BC ZNANIUM.com — https://znanium.com/

— 9BC IPRbooks — http://www.iprbookshop.ru/

B) IIpodecCHOHATBHEIE 0a3bl TAHHBIX (MpU HAIUYLLL):

— VauBepcuretckas nHpopmannonHas cucteMa POCCHSA — https://uisrussia. msu.rw/

— Enunas MexBeoMCTBeHHas HHQopMaImoHHO-cTaTucTHIecKas cuctema (EMHUCC) —
https://www fedstat.rw/

14. MaTepua/bHO-TeXHHYECKOe o0ecleYyeHne

ITomemenus, ocHaIIEHHBIE TeJe-ayJHOoaIIapaTypoli B CTaHJaPTHOH KOMIUIEKTAIIMH JUIS
MIPAKTHYECKUX 3aHATUH U CaMOCTOSTEIbHON PabOThl, KOMIIBIOTEPHOH TEXHUKOW U JOCTYIIOM K
ceTh VIHTEpHET, B DJEKTPOHHYK0 HH(POPMAIIHOHHO-O0PA30BaTEIbHYID Cpeoy H K
HH(}OPMAITUOHHBIM CIIPABOYHBIM CHCTEMAaM.

Aynurtopun I8 TOPOBENEHHS 3aHATHH JIEKIMOHHOTO M CEMHHApCKOro THIA
WHIUBUAYAIBHBIX K TPYINOBBIX KOHCY/IbTAIIMI, TEKYIIETO KOHTPOIS M IIPOMEKYTOYHOM
aTTecTaIlHH B cMelleHHOM (opMate («AKTPY»).

15. Hadopmanus o pa3padoTUYHKaX

Oamunug MUmsg OT4ecTBO, ydeHas CTeIleHb, VAEHOE 3BaHUE, MECTO PaboThI, JOJLKHOCTD



