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I. OPI‘AHI/ISAIII/IOHHO-METOI[I/I‘—IECKI/II7I PA3JEJI
[.1.eap u 3a72a4u OCBOEHHUA JUCHHUILIUHBI
Heab u3ydyeHUs TUCHUIUIMHBI - O3HAKOMHUTH CTYJEHTOB C OCHOBHBIMH IIOJIOXKEHHUSIMU
COBPEMEHHOM TEOPHH TEPEBOJA M CIOCOOCTBOBATH (POPMUPOBAHUIO B ITOW CBS3M psjia NMEPEBOTUCCKUX
HABBIKOB M YMEHHH, YTO B COBOKYIMHOCTH JOJDKHO 3aJIOKUTh OCHOBBI JJIsi (POPMHUPOBAHUS Y HHX
MEPEeBOTIECKON KOMIETEHIIHH. .

I[JIH JOCTHDKEHHMS OCTABJICHHOM LIeIH npeayCcCMaTpuBacTCA pCIICHUC CIICAYIOIINX 3a/1a4:

-popMHUpOBaHUE CHCTEMBI 3HAHUH O MEPEeBOJIE, €r0 BUAAX, MPArMaTUYECKUX M HOPMATHUBHBIX aCIEKTaXx,
OCOOCHHOCTSIX MEpeBOJa MaTepUAIOB PA3NIUYHBIX >KAaHPOB, TUIHUYHBIX TPYIHOCTAX M CTAaHAAPTHBIX
croco0ax Mx MPeoJ0JICHHS, a TAKXKE O METOJIaX U KPUTEPHUSIX OIEHKU KayecTBa MEePEeBOJIa;

-(opMUpoOBaHUE psAla NEPEBOAUESCKUX HABBIKOB M YMEHHM IyTeM MpPUMEHEHUs MOJYy4YEHHBIX 3HAHUI Ha

MMPAKTHUKE B XOJAC BBIIIOJIHCHUA TPCHUPOBOYHBIX ynpamHeHHﬁ.

[.2. MecTto nucumminnbl B ctpykrype OITOIT
HuctunnuHa «TecTupoBaHUE B WHOS3BIYHOM OOPA3OBAHUMY omocires  wacth, dopumpyemoii yuactmicamm

obOpasoBaresbHbIX OTHOIIeHHiT bioka 1, B coorBerctBin ¢ ®I'OC BO u mpeanHa3HaueHa Uil CTYAEHTOB, o0ydaroluxcs no HanpasieHnio 45.03.01 dmonorus, mpoduis

Bapy6exnas puronorusy. Y13ydaeTCs B 5,0,7,8 ceMectpe, hopMa KOHTPOIISI — 3a4€T, IK3aMEH.

Jis m3ydeHust NUCIHMIUIMHBI HEOOXOOUMBI 3HAHHS, YMEHHS W KOMIIETCHIIMH, IOJIYYECHHBIC
o0yyaroImuMHCs B OpraHM3alldd oOliero oOpa3oBaHHs U B pe3ysibTaTe H3Y4YCHHs BBEACHUS B
poUIEHYIO MOJITOTOBKY OCHOB (PHIIONIOTHH.

OcBoenne  aucHUIUIMHBL  «TeCTUpOBaHWE B  HHOS3BIYHOM  OOpa3OBaHUW»  SBISETCS
HEOO0XOIMMOW OCHOBOH JIJIsI MTOCIIEAYIOIIET0 U3YyUSHHS JUCIUIUIAH PO(ECCHOHANBHOTO IUKJIA.

[.3. Posib jcuMIVIMHBI B (POPMHUPOBAHUM KOMIIETEHIUH BBINYCKHUKA

JlucuumuinHa SIBISIETCS COCTaBISIONICH B mporiecce (pOPMUPOBAHUS y CTYACHTAa KOMIETEHIMH
[1K-4.

[.4.Ilepeyenb NJAHUPYEMBIX Pe3yJbTATOB O0y4YeHHs] MO JAUCUHMIUIMHE, COOTHECEHHBIX C
IUVIAHUPYEMbIMU Pe3yJIbTATAMU 0CBOEHHsI 00pa30BaTeIbHONH MPOrpaMMbl

B pesynwsrate ocBoenust OITOIT oOyuaromuiics T0DKeH 00J1aaTh CISAYIOMUMHA KOMIICTCHITUSIMU:

Kon Conep:xxanue KOMIeTeHIIUN
KOMIIeTeHIH
"
I1K-4 CriocobeH kK KOMMYHHKAIIUU B YCTHOW U MUCBbMEHHOW (pOpMax Ha pycCKOM U

UHOCTPAaHHOM  s3bIKax JUI1 pelIeHusd 3a4ad  MEKIUYHOCTHOIO U
MEXKYJIbTYPHOTO B3aUMOJEHCTBUS, AHAIU3Y TEKCTOB PA3HBIX CTWIEH Ha
MHOCTPAHHOM $I3bIK€, SI3bIKOBBIX €IMHUI] U IEPEBOIUECKUX TpaHchopMaLuii

[TepedyeHp TUTAHUPYEMBIX PE3YIHTATOB O0YUCHHUS 1O JUCITUTLIMHE:
Haumenosanue Koo u naumenosanue | Koo u HaumeHnosanue UHOUKamopa
Kamezopuu odowenpogheccuonanvn | docmurceHus odowenpogpeccuonanvhoil
(cpynnut) 0ll KOMNemeHuuu Komnemenyuu'




odowenpogheccuon
anlbHBIX

KomnemeHuuil

Mexbsa3bIKOBast [1K-4 1.1 B.IIK-4 Brmageer pycCKMM M MHOCTPaHHBIM

KOMMYHUKAaIUs Cnocoben K | SI3bIKOM B 00bEMe, JOCTaTOYHOM JUIsl PEeIICHHS
KOMMYHHUKAaIMU B | 337]a4 MEXJIMYHOCTHOTO, MEXKYJIbTYPHOTO U

YCTHOW M NHCbMEHHOU
dbopMax Ha pyCcCKOM U
WHOCTPaHHOM  fA3BIKax
JUIsL  pellleHus 3ajad
MEXJINYHOCTHOTO u
MEXKYJIbTYpHOTO
B3aMMOJEICTBYS,
aHauzy TEKCTOB
pasHBIX CTWIEH  Ha
MHOCTPaHHOM  fI3BIKE,
A3BIKOBBIX ~€IUHUI] H
MEPEBOTUECKHIX
TpaHchopmanui

npoeccCHOHaNTBFHOTO B3aUMOICHCTBUSI.

2.1 B.IIK-4 Bnaneer HaBBIKAMH
(dboHeTHyecKkoro, (hoHOIOTHYECKOTO,
JIEKCUYECKOTO, MOpP(OJIOTHUECKOTO,

CHHTAKCHYCCKOTO0O W CTHJIIMCTHUYCCKOI'O aHaJIu3a
PA3JIMYHBIX A3BIKOBBIX CIWHUII.

3.1 _B.IIK-4 Cnoco0OeH npUMEHsTh

OCHOBHBIC TIOJIOKECHHUSI W KOHIICTIIUU B 00JIaCTH
A3bIKa, JIUTEPATypbl U KYyJbTYpPHl IpPU aHAIH3e
TEKCTOB pazHoOH IIparMaTH4eCcKon
HaNpaBJICHHOCTH

4.1 B.IIK-4 CriocobeH oCyIecTBIATh IEPEBO U
(MM) MHTEpPIpETalMI0 TEKCTOB C PYCCKOro Ha
WHOCTPaHHBI /C MHOCTPAaHHOTO Ha PYCCKHMA
SI3BIK, TEKCTOB pazIMnYHOU YKaHPOBOU
IIPUHA]JIEKHOCTH u IIparMaTH4eCcKon
HaIpPaBJIEHHOCTU




1.5. CooTBeTcTBHE YPOBHEH OCBOCHHMS KOMIIETCHIIMH IVIAHUPYEMBIM pe3y/ibTaTaM 00y4eHHs 1 KPUTEPHAM UX OLlCHUBAHMSA

OcHOBHBIE NMPpU3HAKHU C(l)OpMHpOBaHHOCTI/I KOMIICTCHIIUH (}:[eCKpI/Il'[TOPHoe OIMUCaHHue ypOBHﬂ)

Ortan
[Ipu3Haky oneHKH [Tpu3Haku oleHKH cPOPMUPOBAHHOCTH KOMIIETEHLIUN
Kon u conepxanue OCBOCHHS
. HeCc(OPMUPOBAHHOCTH = = v
KOMIICTCHIIUN KOMIIETCHIIUUN MUWHUMAJIbHbBIN CpeaAHUn MaKCHUMaJIbHbIN
% KOMIICTCHIIN U

[1K-4 2 He 3Haet ocHOBHBIE 3HaeT MUHUMYM Cnocoben 3HaeT JEKCUYECKHE
CriocobeH k JIEKCUYECKHUE JIEKCUUYECKUX MPOJIEMOHCTPUPOBATH €MHHUIIBI 00IIeTo U
KOMMYHHKAIIUA B CANHUIIBI U CANHUI] 0611161"0 n 3HAHUC JICKCUYCCKUX TEPMHHOJOTUYCCKOT'O
YCTHOM U MUCbMEHHOU O0COOCHHOCTH HX TEPMUHOJIOTMYECKOT eMHHUIL 001IIeTO 1 XapakTepa B Hy>KHOM
(dhopmax Ha PyCCKOM H WCIIOJTH30BaHMUS, 0 Xapakrepa; TEPMHHOJIOTMYECKOTO o0bemMe 1 0cOOEHHOCTH
MHOCTPAHHOM SI3bIKaX OCHOBHBIE Pa3IU4Ms 0a30ByI0 xXapaxkrepa u UX UCHOJIb30BaHUs,
JJI1 pEeICHUA 3aaa4 NHUCbMEHHOU U HOPMaTUBHYIO 0COOEHHOCTEH UX OCHOBHBIC pa3Inyvunsa

MEXJIMYHOCTHOTO U
MEXKYJIBTYPHOTO
B3aUMOJICHCTBHA,
aHaJIN3y TEKCTOB
pas3HbIX CTHIIEH Ha
WHOCTPAaHHOM SI3bIKE,
S3BIKOBBIX €JUHUILL U
MEPEBOTICCKIX
TpaHchopmanui

1.1 _B.IIK-4.
2.1 B.IIK-4

YCTHOU peuy;
aJIrOpUTM 00pabOTKHI
TEKCTOBOU

rpaMMaTuKy B
AKTUBHOM BJIaJICHUU
U OCHOBHBIE

HCIIOJIb30BaHUsI,
OCHOBHBIE Pa3JIMYHs
MMAUCbMEHHOW U YCTHOU

MUCBMEHHOU U YCTHOU
peur; OCHOBHBIE (PaKThI
ITOPUTM 00pabOTKU

nH(popMaLuu. rpaMMaTH4eCKHe peuu; alropuTM TEKCTOBOM
KOHCTPYKLUU JJIs 00pabOTKN TEKCTOBOU UH(pOpMaIUH.
[TaCCUBHOTO uHbopMaIuu.
BOCHIPUSTHS.

He moxer Moxer Hcnonb3yer CBOOOHO UCITONTB3YET

HCII0JIb30BaTh HCII0JIb30BaTh MHOCTPAHHBIN SI3bIK B WHOCTPAHHBIN S3BIK B

WHOCTPAHHBIN SI3bIK
B MEXKJIIMYHOCTHOM U
MEXKYJIbTYPHOM
OO0IIEeHUH U yueOHOM
CUTYyalluH,
BOCIIPUHHUMATH
oO1ee comepxraHue

WHOCTPAHHBIN SI3bIK B
MEXJIMIHOCTHOM U
MEXKYJIbTYPHOM
001IeHNH,
BOCIPUHUMATh
o01iee copep kaHue
TEKCTOB 33JJaHHOTO

MEKJIIMYHOCTHOM M
MEXKKYIbTYPHOM
OOIIECHHH,
BOCTIPUHUMAET 00111ee
COJIep’KaHUE TEKCTOB
3aJJaHHOTO YPOBHS
CJIOKHOCTH OOIIEro u

MEKJIMYHOCTHOM H
MEXKKYJIbTYPHOM
OOIICHHH,
BOCIIPHHUMAET o0111ee
COJIep’KaHUE TEKCTOB
3aJJaHHOTO YPOBHS
CJIOKHOCTH OOIIIETO U

TEKCTOB 33JJAHHOTO YPOBHSI CJIOKHOCTH npodeCCHOHATBHO- npodeCCHOHATBHO-
YPOBHS CIIOXKHOCTH o01ero u OPHEHTHPOBAHHOTO OPHEHTHPOBAHHOTO
o0riero u npodeccuoHaIbHO- xapakrepa Xapakrepa.
npodeccrHoHaIbHO- OPHEHTHPOBAHHOTO C MUHUMAJIbHBIMH

OPHUEHTUPOBAHHOT'O XapakTepa OIIHOKaMHU.




XapakTepa.

CO 3HAYUTCIIbHBIM

KOJIUYECTBOM
OLIUOOK.

He criocoben [Ipumensietr 3HaHus YBEpeHHO NPUMEHSET CB0OOAHO MTPUMEHSET

MNPUMCHUTDH 3HAHUSA OCHOBHBIX 3HAHUA OCHOBHBIX 3HAHUA OCHOBHBIX

OCHOBHBIX
MMOJIOXKEHUSA U
KOHIIEIIMHA 00JIacTH
SI3bIKA, JINTEPATYPBI
Y KYJIBTYPBI IPU
paboTte ¢ TekcTaMu
pa3HbIX BUAOB. He
croco0eH
CaMOCTOSITEILHO
JeJIaTh BBIBObI
00IIEr0 ¥ YaCTHOI'O
Xapakrepa B
MIPOIIeCCe aHaTu3a
TEKCTOB.

MOJIOYKEHUS U
KOHIIEMIIINHA 00JIaCTH
SI3BIKA, JIATEPATYPHI U
KyJbTYpPBI TIPU
paboTe ¢ TeKCTaMHu
pasHbIx Bua0B. He
crocob0eH
CaMOCTOSTEILHO
JIeJIaTh BBIBOJIBI
00I1Ier0 ¥ YaCTHOT'O
XapakTepa B
MpOILIeCCe aHau3a
TEKCTOB.

MOJI0KEHUS U
KOHIIEMIINHU 00JIaCTH
SI3BIKA, JIATEPATYPHI U
KyJIBTYpBI IpU paboTe ¢
TEKCTaMH Pa3HBIX
Bua0B. CiocoOeH
CaMOCTOSTEIBHO JI€JIATh
BBIBOJIBI OOIIETO U
YaCTHOTO XapaKkTepa B
MpoILIecce aHan3a
TEKCTOB.

MTOJIOKEHUS U
KOHIIEMIINH 00JIaCTH
SI3bIKA, JTUTEPATYPBI U
KyJIbTYpBI IpU paboTe ¢
TEKCTaMU Pa3HBIX
Bu0B. CriocobeH
CaMOCTOSITEIHLHO
JIE€JATh BBIBOJIBI
00IIEr0 ¥ YaCTHOI'O
XapakTepa B mporiecce
aHaJn3a TEKCTOB.

He Bnaneer HaBbikamMu
paboTHI C TEKCTaMU
MOBBIIICHHOU
cioxHocTH. [Ipn
MepeBoJIe U
MHTEpIIpeTalun
pa3INYHBIX THIIOB
TEKCTOB HE YUUTHIBACT
YKAaHPOBYIO,
MparMaTH4eCcKylo,
CTHJIUCTUYECKYIO

0COOEHHOCTH TEKCTA.

Brnapneer naBbikamu
paboTHI C TEKCTaMU
MOBBIIICHHOU
cioxHocTH. [Ipn
MEepeBoOJIE U
MHTEpIIpeTaluu
pa3INYHBIX THIIOB
TEKCTOB HE YUUTHIBACT
JKAaHPOBYIO,
MparMaTH4ECcKyIo,
CTHJIUCTUYECKYIO

0COOEHHOCTH TEKCTA

VYBepeHHo Biajeer
HaBBIKAMH  PabOTHI C
TEKCTaM¥ MOBBIILIEHHON
cinoxHocTH. [Ipn
nepeBoae 1
MHTEPIPETALNH
Pa3IMYHBIX TUIIOB
TEKCTOB YUUTHIBAET
KaHPOBYIO,
MparMaTH4ecKy1o,
CTHJIMCTHYECKYIO

0COOEHHOCTH TEKCTA.

CBoOOmHO  Biajmeer
HaBBIKAMU  pabOTHI C
TEKCTaMU IOBBIIIEHHOM
cinoxHoctH. lpu
IepeBoJie U
HMHTEPIIPETAUN
Pa3IMYHBIX THIIOB
TEKCTOB YYUTHIBACT
KaHPOBYIO,
parMaTU4eCcKyIo,
CTHJIUCTHYCCKYIO
0COOCHHOCTH TEKCTa B
MOJIHOM Mepe




[1K-4

Crnoco0eH k
KOMMYHUKAIUU B
YCTHOW U MUCbMEHHOMN
dbopMax Ha pycCKOM U
WHOCTPAHHOM SI3bIKaxX
JUISL pelIeHus 3a1a4
MEKIIMYHOCTHOTO U
MEKKYJIBTYPHOTO
B3aMMO/ICUCTBHUS,
aHaJM3y TEKCTOB
pPa3HBIX CTHJIEH Ha
WHOCTPAHHOM SI3bIKE,
SI3BIKOBBIX €TUHUIL U
[IEPEBOTUECKUX
Tpanchopmanui

1.1_B.IIK-4.
2.1 B.IIK-4

He 3HaeT ocHOBHBIE
JIEKCUYECKHUE
€AMHULIBI U
0COOEHHOCTH UX
UCIIOJIb30BaHUS,
OCHOBHBIE pa3iInyus
MIACbMEHHOU U
YCTHOM peuu;
aJITOPUTM 00pabOTKH
TEKCTOBOU

3HaeT MUHUMYM
JEKCHYECKIX
€IMHUI] 001I1ero U
TEPMUHOJIOTHYECKOT
0 XapakxTepa;
0a30By10
HOPMAaTUBHYIO
rpaMMaTHKy B
aKTUBHOM BJIaJICHUN
U OCHOBHBIE

Cnocoben
MIPOJICMOHCTPHUPOBATH
3HAHUE JICKCUYCCKUX
€QUHUI] O0IIEro U
TEPMHHOJIOTHYECKOTO
xapaktepa u
0COOCHHOCTEH HX
HCIIOJIB30BaHUsI,
OCHOBHBIE pa3INuus
MUCbMEHHOW W YCTHOU

3HaeT ICKCUYCCKHE
€UHUIILI 00IIero u
TEPMHUHOJIOTMYECKOTO
XapakTepa B Hy>)KHOM
00beMe U 0COOCHHOCTHU
WX HCITOJIL30BaHUS,
OCHOBHBIE pa3Inyus
MUCbMEHHOW W YCTHOU
pedn; OCHOBHBIE (PaKThI
aIropuT™M 00pabOTKU

uHpOpMaIUH. rpaMMaTH4ECKHE peun; alnropuTM TEKCTOBOM
KOHCTPYKIMUU JUISt 00paboTKN TEKCTOBOM uHbopMaIuu.
[IaCCUBHOTO UH(pOpMaLINH.
BOCHIPUSTHSL.

He moxer Moxer Hcnosnb3yer CB0OOOTHO UCTIONB3YET

HCIIOJIb30BAaTh HCIIOJIb30BaTh MHOCTPaHHBIN SI3bIK B MHOCTPaHHbIN S3BIK B

MHOCTPAHHBIN A3BIK
B MEXJIMYHOCTHOM U
MEXKYJIbTYPHOM
o0IeHnr 1 yaeOHOoM
CUTYyaIluH,
BOCIIPUHUMATh
o01iee copepkaHue

MHOCTPAHHBIN A3BIK B
MEXIUYHOCTHOM U
MEXKYJIbTYPHOM
OOIICHNH,
BOCIIPUHUMATH
oO1ee comepxaHue
TEKCTOB 3aJJaHHOTO

MEKJIMYHOCTHOM U
MEXKYJIBTYPHOM
0011IeHNH,
BOCIIPUHUMAET 00111ee
COJICpKaHUE TEKCTOB
3aJIaHHOTO YPOBHS
CJI0KHOCTH OOILEro u

MEKIIMYHOCTHOM H
MEXKYJIbTYPHOM
001IeHNH,
BOCIIPUHUMAET 00111ee
CoJIepKaHUE TEKCTOB
33JJAaHHOTO YPOBHS
CJII0KHOCTH OOILEro u

TEKCTOB 33JJaHHOTO YPOBHS CIIOXKHOCTH npodeccroHanbHO- npodeccuoHanbHO-
YPOBHSI CJI0OKHOCTH o01iero u OPUEHTHUPOBAHHOTO OpPUEHTHUPOBAHHOTO
oO1ero u po¢eCCuOHATBHO- XapakTepa XapakTepa.
npodeccuoHaIBHO- OpUEHTHUPOBAHHOTO C MUHUMAJIbHBIMH
OpPUEHTHPOBAHHOTO Xapakrepa OLIMOKaMHU.
Xapakrepa. CO 3HAYUTEILHBIM

KOJIMYECTBOM

OLIMOOK.
He criocoben [Ipumensietr 3HaHus YBepeHHO NPUMEHSET CB0OOAHO MPUMEHSIET
MPUMEHUTD 3HAHUS OCHOBHBIX 3HAHUS OCHOBHBIX 3HaHUSI OCHOBHBIX

OCHOBHBIX

ITOJIOXKCHUA U

TIOJIOXKCHUA U

ITOJIOKCHHUA U




MOJIOKECHUS U
KOHIIEIIMH 00JIacTH
SI3BIKA, JINTEPATYPHI
U KYJBTYPBI IPH
paboTte ¢ TekcTaMu
pa3HbIX BUAOB. He
CIoco0eH
CaMOCTOSTEILHO
JIeJIaTh BBIBOJIBI
00IIIEr0 ¥ YaCTHOI'O
XapakTepa B
MIPOIIECCe aHaT3a
TEKCTOB.

KOHIENIINH 00JIaCTH
SI3BIKA, JTUTEPATYPHI U
KyJbTYpPBI TIPU
paboTe ¢ TeKCTaMu
pasHbIX BuA0B. He
crioco0eH
CaMOCTOSITENTEHO
JICJIaTh BBIBO/IBI
00IIIero ¥ YaCTHOTO
XapakTepa B
MpolLIecce aHamu3a
TEKCTOB.

KOHIIEIIINHY 00JIaCTH
A3bIKA, JIUTEPATy Pl U
KYJIbTYpBI TIpU paboTe ¢
TCKCTaAaMH paSHBIX
BuaoB. Criocoben
CaMOCTOSTEBHO JI€JIaTh
BBIBOJIBI OOIIET0 U
JaCTHOTO XapaKkTepa B
MpolLiecce aHalm3a
TEKCTOB.

KOHIIENIMHA 00JaCTH
SI3bIKA, JINTEPATYPBI U
KYJIBTYpBI TIPU paboTe ¢
TCKCTaAaMH paSHI)IX
BunoB. Crocoben
CaMOCTOSTEILHO
JIE€TATh BBIBOJIBI
00IIEr0 ¥ YaCTHOT'O
XapakTepa B Ipolecce
aHajan3a TEKCTOB.

He BnangeeT HaBRIKaMU
paboTBI C TEKCTAMH
MMOBBIIICHHOM
cioxHoctH. lpn
MepeBojic U
HHTEPIPETAAN
pa3IMYHBIX THIIOB
TEKCTOB HE YUUTHIBACT
’KaHPOBY1O,
MparMaTu4ecKyro,
CTUJIMCTHUYECKYIO

0COOEHHOCTH TEKCTA.

Bnaneet HaBbIKAMU
paboTBI C TEKCTAMH
MMOBBIIICHHOMN
cioxHoctu. pn
MepeBojic U
HHTEPIPETAAN
pa3IMYHBIX THIIOB
TEKCTOB HE YUUTHIBACT
’KaHPOBY1O,
MparMaTuIecKyro,
CTUJIMCTHUYECKYIO

0COOEHHOCTH TEKCTA

YBepeHHo Blajeer
HaBBIKAMH  PabOTHI C
TEKCTaMU NOBBIILICHHON
cinoxHoctu. [pu
nepeBoe 1
WHTEPIPETALNH
Pa3INYHBIX TUIIOB
TEKCTOB YUUTHIBAET
KaHPOBYIO,
[parMaTu4ecKy1o,
CTHJIMCTHYECKYIO

0COOEHHOCTH TEKCTA.

CBoOomHO  BiameeT
HaBbIKAMU  pabOTHI C
TEKCTaMH ITOBBIIIICHHOM
cinoxHoctu. IIpu
nepeBojie u
HUHTEPIIPEeTaUN
Pa3IMYHBIX TUTIOB
TEKCTOB yUUTHIBACT
YKaHPOBYIO,
IparMaTU4eCcKyIo,
CTHJTHCTHYECKYTO
0COOEHHOCTH TEKCTa B
MOJIHOM Mepe

* - dopMupoBaHEe KOMIETEHIINH MPoXoauT B 3 atama: 1-2 kypc -1-i1 atam; 3 xypc -2-if atam; 4 kype (4-5 Kypc -Iipyd 09HO-3a09HOM 1 3a09HOU (hopMam 00ydeHHs) -3-i

artan -ipu ocBoernn OITOII 6akanaBpuaTa




II. OFPBEM JUCHMIIJINHbI

B 3AYETHBIX EIWMHUIAX C VYKA3ZAHUEM

KOJINYECTBA AKAJJEMUYECKHUX YACOB, BBIJIEJIEHHBIX HA KOHTAKTHYIO PABOTY
OBYYAIOIIIUXCA C MHNPEIIOJABATEJEM (II0 BUIAM YUYEBHBIX 3AH5[TI/H71) N HA
CAMOCTOATEJBHYIO PABOTY OBYUAIOHIUXCA
OO611ast TpyA0EMKOCTh TUCIUILIMHBI COCTABIISICT 9 3aUeTHBIC €IUHUIIBI, 324 Jaca

Bun 3aHAaTHA 3aHATHA Kouncyast | Atrectanmusi | Camocrosite
yueOHO JEKIHOHHO CEMHHAPCKO al uu Jb Haf
padoThI ro THIA ro THMIA pa6ora
KonrakrHas - 36(5) 2 - 161,4
pabora B 32(6)
MEPHOL

P 36(7)
TEOPETUYECKO
ro o0y4yeHus 22(8)
[IpomexyToun - - - Ok3ame 33,7
as aTTecTalus H-0,3

Htoro - 126 2 0,9 195,1

1. COHEPXAHHUE JUCHUIIIMHBI

C VYKA3AHUMEM OTBEJAEHHOI'O HA HHUX

KOJIMYECTBA AKAJIEMUYECKMX YACOB UM BUJIOB VUYEBHBIX 3AHATH U ®OPM
TEKYIIET'O KOHTPOJIA
3.1.Kpatkoe copep:kaHue JMCHHUILIMHBI C YKa3aHHEM TeM.

KonrakTHas pa6ora ¢ 00y4yarommumMucs

3ausaTus | 3anaTus dopmMupy
Ne DopmMbI
Ha3Banue TeMbI ¢ KPATKHM COJePKAHHEM JIEKIIMOH | MPaKTH emMble
TeMblI TeKylero
HOT'0 YecKoro KOMIIeTeH
KOHTPOJIA
THIIA THIIA 19101
1. DopMaT MeKITYHAPOIHOTI0 IK3aMeHa - 22 Onpoc [1K-4
3aJaHusg 1.1 _B.IIK-
4.
2.1 B.IIK-
4
2. 26 Omnpoc I1K-4
I'oBopenne 3a/1aHUs 1.1 _B.IIK-
4.
2.1 B.IIK-
4
3. 28 Ormpoc [1K-4
MicuMo 3aJIaHUs th 1_B.IIK-
2.1 B.IIK-

4




Yrenue

24

Ompoc
3aJaHAS

TIK-4
1.1 B.IIK-

2.1 B.IIK-

AynupoBaHue

26

Onpoc
3a/1aHUst

TIK-4
1.1 B.IIK-

2.1 B.IIK-

Hroro:

126

Conep:xxanue Kypca

Tema 1. @opmMaT MeKIYHAPOIHOI0 IK3aMeHA

3HaKOMCTBO ¢ (popMaToM U TpeOOBaHUAMHU MeXAyHapoHoro sk3amena IELTS
3HAKOMCTBO C aJITOPUTMOM pabOThI YaCTH TOBOPEHHUE, MNCbMO, YTEHUE U ayIUPOBAHNE

Tema 2. 'oBopenue

O3HaKOMJIEHHE C Q)OpMaTOM pa6OTH C 3alaHUSAMHA YaCTHU IT'OBOPCHUSA B paMKax MCKIYHAPOAHOTO

sk3amena [ELTS.

TpeHI/IPOBO‘lHOC BBITIOJTHEHHE 3aJaHuM. PeueBbie Kiuile.

Tema 3. IIucemo

AJIFOpI/ITM HalmuCaHuA NMCbMa U 3CCE B 3aJlaHUAX YaCTHU ITMCbMa B paMKax MCXKIAYHAPOAHOI'O

sk3ameHa [ELTS.
TpeHnpoBOYHOE BHITIOIHEHUE 3aJaHUI

®opmar 3cce. Knume. Hectangapthslie rinarosiast OOpasibl 0UIMaaIbHOro U HEO(PHUIUAIBHOTO

CTUJIEN MUCHhMa

Tema 4. Urenune

HSy‘lCHI/Ie Q)opMaTa pa6OTH C TCKCTaMH B 3alaHUAX YaCTU YTCHUA B paMKax

MexayHapoaHoro sk3amena [ELTS

TpenupoBo4yHOE BBINOIHEHUE 3a4aHuil. [IpyHIUTIBI pabOTHI C TEKCTOM: CTPYKTYpA.

Tema 5. AynupoBanue

[IpocaymmBaHue TEKCTOB B 3aJaHUSAX yacTH ayaupoBanus o tumy IELTS u BeinosnHeHnue 3agaHuii
K HUM. [IpMHIUIIBI KOHCTIEKTUPOBAHUS U YCBOCHUS MPOCITYLIaHHOW HH(pOpMalLUU.

3.2.CamocTosiTesibHasA padoTa 00y4alOIMXCS 110 TUCHMIIIMHE.

3.2.1.Pacnipees;ieHe  4acoB, OTBEJECHHBIX HAa  CaMOCTOSITEJIbHYI0  padory
o0yuamwuerocs.
Bcero
4acoB
CamocrosiTejbHast padoTa ITo Obnem 1o cemecrpam
p
yaeOHOMY
IJIaHY
IMpopaboTka JEKIHi, MOArOTOBKA K MPAKTHYCCKUM 3aHITHAM, 161.4 5 6 3
BBITTOJTHEHHE ACKU30B. >
IToAroToBKa K KOHTPOJIIO 33,7 - - 33,7




Beero 1195.1 35,8 | 49,8 [35,8 | 52,3 |

3.2.2.MeToanuyeckue YKa3aHUsl 10 OPraHU3alMH CaAMOCTOAITEJIbHOH  PpadoThI
o0yuarouierocst

CamocrosiTenbHas paboTra oOydYarolerocs IO YCBOCHHIO Y4YEOHOTO Marepuania MOXKET
BBITIONHATHCS B YUTAIbHOM 3aie Oubnmoreku, aoma. OOydaromuiicss moaOMpaeT HaydHYI U
CHCIUAIBHYI0 MOHOTpapUUECKYyr0 W TEPHOAMYECKYIO JIUTEPaTypy B COOTBETCTBHU C
PEKOMEHIAIMSAMU TPENOoaBaTeNsl WIM CaAMOCTOATENIbHO. B mpoliecce caMocTosTeNbHON paboTh
00yJaromuics UCHONb3YeT TEXHUYECKHUE CPEIICTBA, O0ECICYMBAONIME JOCTYN K HH(OpMaImu
(KOMITBIOTEpHBIX 0a3 JAaHHBIX, AJIEKTPOHHON OuONIMOTEKe W T.M.). B ciydae HeoOxomumocTu
00yJaromuicss MOXKET MOJYyYUTh TOMOIIL M KOHCYJBTAIMIO TpenojaBareis. Ha mpakTudeckux
3aHATUAX CTYACHT AOJIKCH NPCACTABUTH MPENOAABATCIIIO OTYET O CaMOCTOATCIIBHO IMPOBCACHHOM
noricke MH(pOpMaMKU MO MOCTABIEHHOW 3amavye B (opMe Npe3eHTalMd Ha 3alaHHyi Temy. B
MpE3CHTAallMU Ha Cﬂaﬁﬂbl HGO6XOIII/IMO BBIHCCTU OCHOBHBLIC MJACU U3YUYCHHOI'O MaTcpuHajia 1o TemMe
uccienoBaHus. B KOHIlE 3alMTHl MPE3EHTAIlMU CTYACHT JOJDKeH OBITh TOTOB K BOMpPOCaM
IpernoaBaTesss U COKYpCHUKOB. KOHTPOIb CaMOCTOSATENbHONW pabOTHI CTY/IEHTOB OCYIIECTBIISETCS
C MOMOIIBIO TECKYLICTO KOHTPOJIA YCIIEBACMOCTHU CTYACHTOB.

IV. YYEBHO-METOJUYECKOE HM HH®OPMAIIMOHHOE OBECIEYEHHUE
TV CHUATLIIVHBI

4.1. OcHOoBHasA JqUTEpaTypa

1. Munosugos, B. A. Beegenue B IELTS: (MexayHapogHas CucteMa TecTMpoBaHMA 3HaHMI AHFAMIACKOrO
A3blKa) : yyebHoe nocobue / B. A. MmnnoBmaos. - Mocksa ; bepavH : upekt-Meaua, 2015. - 333 c. : . - Pexxum
fJoctyna: no noanucke. - URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=428593 (gata obpalueHus: 28.12.2021).
- ISBN 978-5-4475-5280-0. - DOI 10.23681/428593. - TEKCT : 3NEKTPOHHbIN.

4.2. lonotHUTEIBHAS JUTEPATYPa

1._Konopgxuua J1. C., MaxaHbkosa H. B., LUnpornasosa H. C., LUnpokux E. A. TecTupoBaHue B MHOA3LIYHOM
obpasoBaHuMK: Warn K ycnexy: y4ebHoe nocobue / nop pen. H. M. KoctuHoi - MxkeBck: MN3a-Bo «YAMYPTCKUI

YHUBEPCUTET», 2013. - 170 C - URL:
http://elibrary.udsu.ru/xmlui/bitstream/handle/123456789/10473/2013100.pdf?sequence=1 (mara

obpamienus: 28.12.2021). — TekcrT : 21MeKTPOHHBIA.

4.3. IlporpaMMHoOe obecnieyeHHe: 00IeCHCTEMHOE H MPHUKJIAHOE MPOrpaMMHoe o0ecriedeHHne

Homep HauMmeHoBanue 110 PexBusutel moareepxkaatomiero | Kommenrapuit
JIOKYMEHTa
1 OmneparmioHHas cuctema | Homep munensnn 64690501
Microsoft Windows Pro Bepcum
7/8
2 [Mporpammubiii maker Microsoft | Homep munensun 43509311
Office 2007
3 ABBY FineReader 14 Kon nno3unmu af14-251w01-102
4 LibreOffice Mozilla Public License v2.0.
5 GIMP (rpadudeckuii pemakTop) Creative Commons Attribution-
ShareAlike 4.0 International
License.




4.4. ba3pl JaHHBIX, HH(POPMAIMOHHO-CIIPABOYHbIE M NOMCKOBbIE CHCTEMBI

[Tpodeccuonanpubie  6a3bl

JaHHBIX H I/IH(I)OpMaI_II/IOHHBIe

CIIPaBOYHBIC CHCTCMBI,

WNudopmannonssle crpaBouHble cucteMmbl @DenepanbHblii moptan «Poccuiickoe o0pazoBaHHE»

https://edu.ru/.

9JICKTpOHHa${ OuoOnMoTeUHas CcHuCTeéMa «yHI/IBepCI/ITeTCKaﬂ OubnIMoTeKa OHJIaliH»
http://biblioclub.ru/

4.5.I/IHq)0pMaIII/IOHHI)Ie TE€XHOJIOI'UH, HUCII0JIB3YyEMBbBIC npu OCYHIECTBJICHUHN
06paaoBaTe.m)H0r0 nmpomecca Mmoo JUCHUIUVIMHE, BKRKJIIIO4Yasg MepedYeHb MNMPOrpaMMHOro

odecneyeHus U l/lH(l)OpMalII/IOHHbIX CIIPaAaBOYHBIX CUCTEM.

OnekTpoHHas nHGopMamoHHO-o0pa3zoBarenbHast cpeaa (QMOC) http://rhga.pro/

V. MATEPUAJIBHO-TEXHUYECKOE OBECINEYEHUE JUCHUIIJIUHBI

HaumenoBanmue ClIeIHaJbHbIX

NOMEIeHUH MW  NOoMeNeHuHi 4

CaMOCTOSITeIbHO PadoThI

OCHAIIIEHHOCTh CHENMUAJBHBIX MNOMEmeHuHd H

noMeleHui JIs CaMOCTOSITEIbHOM paﬁOTBI

VYueOHble ayIUTOpUHU UIS TMPOBEACHUS
YUeOHBIX 3aHATHH, TPEIyCMOTPEHHBIX
IporpaMMoii bakaiaBprara, OCHAIICHHBIC
obopymoBaHUEM u TEXHUICCKUMHU

cpeacTBamMH 00y4YeHusI.

IToMmemenus o0ecrieyeHbl
nH(POPMAITHOHHO-TEIEKOMMYHHUKAIIMOHHOM ceTn IHTEepHET, B
ANEKTPOHHYK  HMH(OPMAIMOHHO-00Pa30BaTEIBHYI0  CPEIy

YOV "PXT'A" ¥ K 2JIEKTPOHHBIM OMOJHOTEYHBIM CHCTEMAM,

JIOCTYTIOM K

0o00py/IOBaHBl CIEIUATM3UPOBaHHOW MeOenbo  (pabouee

MECTO CHelUaTu3UpOBaHHas  ydeOHast

MeOens Uil o0yJaromuxcs, MO0CKa YYeHHUYEecKass) a TaKke

npernogaBaTeiid,

TCXHUYCCKUMU CPEACTBaAMU O6y‘lCHI/I$I (KOMHBIOTCp N

HOYTOYK, MepEHOCHOMN WA CTallMOHAPHBIN

MYJIbTUMEIUUHBIN
IIEPEHOCHON DJKpaH Ha CTOHKe

KOMILJICKC, CTaHHOHapHLIﬁ HIIn
JUIA MYHLTHMGHHﬁHOFO

MPOEKTOPA).

ITomermenne  aid CaMOCTOSITEILHOM

paboThI

[Momermenne obecrieueHo JIOCTYIIOM K
MH(POPMALIIOHHO-TEJIEKOMMYHHUKALMOHHOH ceTu MHTepHeT, B
JNIEKTPOHHYIO ~ MH(OPMAIIMOHHO-00pa30BaTeIbHYI0  CPEAy
YOV "PXTI'A" u K 3/IeKTpOHHBIM OHMOJMOTEYHBIM CHCTEMaM,

000pyTOBaHBI

CHCLIPIaJII/ISHpOBaHHOﬁ MeOeIbI0 )4

6 Blender (rpaduka 3D ) GNU _General Public License
GPL
7 Inkscape (BexTopHas rpaduka) GNU General Public License
GPL
8 ESET NOD32 Antivirus Business | I[lyOnuuHbIf KJIIOY JTHLIEH3NH: 100 mT.
Edition 3AF-4]JD-N6K CBobonHoe
9 MonymnpHas 00BekTHO- | GNU _General Public License | paclipocTpaHeHHE,
OpPUECHTUPOBAHHAS GPL cant
AUHaMHUYecKas yueOHas cpeza http://docs.moodle.org/
“LMS Moodle” ru/
10 Apxusarop 7-Zip GNU Lesser General Public
License (LGPL)
11 CropaBouno-nipaBoBast ~ cucreMa | Jloroop Ne-18-00050550 ot
«Koncynprant [Tmroc» 1.05.2018 C .
BOOOJIHOE pacIip,CauT
https://www.7-zip.org/
1 JTATICH3U, web
JOCTYII




KOMITBIOTEPHOM TEXHUKOU.

ITomemenue iuis: XpaHeHUs 5 Ilomemienre  OCHAIlEHHOE  CHELUAIU3UPOBAHHOMN
MPOPHITAKTHIECKOTO oOcyXrBaHHUA | MEeOEINbIo (CTEIUTaXH, CTOM, CTY).
y4eOHOT0 000PYAOBaHHUS

VI. CIHEOUAJM3UPOBAHHBIE VYCJOBUS HWHBAJIMAAM W JIMOHAM C
OI'PAHUYEHHBIMU BO3ZMOXKXHOCTAMMHU 310POBbA

VYka3zaHHbIE HIDKE YCJOBHUS HMHBAIMAAM UM JIUIAM C OTPAaHUYCHHBIMA BO3MOXKHOCTSIMHU
3JI0POBbSI MPUMEHSIOTCS PU HAIMYWK YKA3aHHBIX JIUI] B TPYIIE 00y4alomMXcs B 3aBUCUMOCTH OT
HO30JIOTHH 3a00JICBaHUH WJIM HAPYIICHHH B pa0OTE OTJACITHHBIX OPTaHOB.

OOyuyeHue CTYIEHTOB ¢ HAPYIIEHHEM CJIyXa

OOy4yeHHe CTYAeHTOB ¢ HapylleHHeM CJyXa BbICTPAUBAeTCs Yepe3 peanu3aliuio
CJICIYIOIINX TIEarOTMIeCKUX MPUHITUTIOB:

— HarJIsIHOCTH,

— UHAMBUAYAIHU3ALNH,

— KOMMYHHMKAaTHBHOCTH Ha OCHOBE HCIIOJIb30BaHUA HH(POPMAIMOHHBIX TEXHOJIOTHH,
pa3pabOTaHHOTO Y4eOHO-IUJAKTUYECKOrO0 KOMIUIEKCA, BKIIIOYAIOLIET0 MaKeT CHEeIHalIbHbIX
y4e0HO-METOINICCKUX MPE3CHTAIIHIA

— HCTOJB30BaHMS YUYEOHBIX MOCOOMH, aJanTUPOBAHHBIX I BOCHPHATHS CTYIEHTAMHU C
HapylLIeHUEM CIyXa.

K uncay npodjiem, xapakTepHBIX AJIs1 JIMI C HAPYIIIEHHEM CJIyXa, MO’KHO OTHECTH:

— 3aMelJIeHHOE U OIPaHUYeHHOE BOCIIPUSITHE;

— HEJ0CTaTKU PEYEBOTO Pa3BUTHS;

— HEIOCTaTKU Pa3BUTHUS MBICIUTEILHOMN JCSITEIILHOCTH;

— mpoOeNbl B 3HAHUSAX;, HEJIOCTATKH B Pa3BUTHH JIMYHOCTH (HEYBEPEHHOCTh B cebe U
HEONpaBJaHHAs 3aBUCUMOCTh OT OKPYKAlOUIUX, HHU3Kas KOMMYHHUKAaOEIbHOCTh, O3TOU3M,
MECCUMM3M, 3aHW)KCHHAs WJIM 3aBbIIIEHHAs CaMOOIICHKA, HEYMEHHUE YIPaBISITh COOCTBEHHBIM
MTOBEJICHUEM );

— HEKOTOpo€ OTcTaBaHue B (OPMUPOBAHUM YMEHHUS aHAJIMW3UPOBATh U CUHTE3UPOBATH
BOCIPUHUMAEMBbIii MaTepuain, ONepupoBaTh 00pa3aMu, COIMOCTaBISATh BHOBb M3YYEHHOE C
M3YYEHHBIM paHee; Xy>Ke, YEM Yy CIIbIIIANINX CBEPCTHUKOB, Pa3BUT aHAJIU3 U CUHTE3 00BEKTOB. JTO
BBIPQXKAETCSI B TOM, YTO TIyXHE U CIa0OCIbIIIAIINE MEHBIIIE BBIACIAIOT B OOBEKTE JIETalIH, YacTo
OITyCKalOT MaJjl03aMETHBIE, HO CYIIIECTBEHHbIE MPU3HAKH.

[Ipu opranuzanuu 0oO0pa3oBaTEIBLHOrO IMpolecca co ciabochblanie ayauropuen
HeoOxouma ocolas (ukcanys Ha apTUKYJSIUHM BBICTYMAOIIETO - CIEAyeT TOBOPUTH TpoMue U
qyeTue, moAdupasi MOIXOASIINUNA YPOBEHb.

Cnennduka 3puTeIbHOTO BOCIIPUATHS CIa00CHBIIIANNX BIUSIeT HAa 3()PEKTUBHOCTH HX
o0pa3HOl TaMsATH - B OKPYXKAOMIMX TNpPEeaMETaxX U SBJICHHUAX OHHM YacTO BBIICISIOT
HeCylleCcTBEeHHble Npu3Haku. lIlpornecc 3anoMuHaHus y CTYJIEHTOB C HApPYIIEHHBIM CIYXOM BO
MHOT'OM OIIOCPEAYETCS ACSTEIIbHOCTBHIO M0 aHAJIU3Y BOCIIPUHUMAEMBIX 0OBEKTOB, [0 COOTHECEHHIO
HOBOT'O MaTepHalia C yCBOCHHBIM paHee.

HekoTopbie OCHOBHBIC MOHATHUS N3y9aeMOT0 MaTepraia CTyIeHTaM HEOOXO0AMMO OOBSICHSITh
JIOTONMHUTENbHO. Ha 3aHaTHAX Tpelyercs yAENsATh MOBBIIICHHOE BHHMAHHE CIEIUATBHBIM
po(heCCHOHATLHBIM TEPMUHAM, a TAKKE WCIIOB30BAHUIO NPO(HECCHOHATBHOW JIeKCHKH. J[ist
JYYIIeT0 YCBOGHUS CIEIUAIBHON TEPMHHOJIOTMH HEOOXOAMMO KaXKIbI pa3 MHCAaTh HA JIOCKE
HCIIOJIb3yEMbI€ TEPMUHBI U KOHTPOJIUPOBATH UX YCBOCHUE.




BHuManue B Oonblieil cTeleHu 3aBUCUT OT M300pa3UTENbHBIX KaueCTB BOCIPUHUMAEMOTO
MaTepuaia: 4YeM OHHM BbIpa3uTelibHEe, TeM Jierde ciaa0OoCIHbIalliM CTYACHTaM BbIICIUTh
nH(GOpPMaTUBHBIC IPU3HAKU MIPEIMETA WIH SBICHUS.

B npouecce 00ydyeHusi peKOMEHAYeTCSl MCIOJb30BAaTh PAa3HOOOPA3HbLIM HATJISAHbII
matepuai. CIOXHBIE AN MOHUMAaHUS TEMBbI JTOJKHBI OBITh CHAOXKEHBI KaK MOXKHO OOJBIIUM
KOJIMYECTBOM HArSIIHOTO MaTepuana. OcoOyio poiab B OOyYEHUHU JIHII C HAPYUICHHBIM CIYXOM,
HUIrpar0T BUACOMATCPHUAIIBI. IIo BO3MOXHOCTH, MPCABbIABIACMAd BI/I,Z[COI/IH(I)OpMaI_[I/ISI MOXKET
COIPOBOXAATHCSA TEKCTOBOM OETyIIel CTPOKOM WK CypAOJIOTHIYECKIM MEPEBOIOM.

BI/IIIGOMaTepI/IaJILI IIOMOraroT B H3YUYCHUHU IPOLCCCOB U SIBJIGHI/II\/JI, IIogdarInuXxXcAa
BUJCO(HKCAIINK, AaHUMAILMs MOXET OBbITh WCHOJB30BaHA I HM300paKEHUS Pa3TMYHBIX
JMHAMUYECKUX MOJIEJICH, He MOANAI0IINXCS BUICO3aMICH.

OOyuyeHue CTYJIEHTOB ¢ HAPYIIIEHHEM 3PeHMusl.

Crienuduka 00ydeHus ciaenblX U cI1a00BUASIINX CTYACHTOB 3aKIIIOYACTCS B CIEAYIOLIEM:

— JIO3UPOBaHUE YUEOHBIX HATPY30K;

— MPUMEHEHHE CIEIUAIBHBIX (OPM M METOAOB OOYYECHHS, OPUTHHAIBHBIX YYEOHHUKOB U
HATJISIIHBIX TTOCOOUH, a TaKkKe ONTHYECKUX M THUQIONETATOTUIECKUX YCTPOMCTB, PACHIUPSIOMINX
[I03HAaBaTEJIbHbIE BO3MOXHOCTHU CTY/ICHTOB;

— crenuanbHoe opopmileHue yu4eOHbIX KaOUHETOB;

— opraHu3anus Je4yeOHO-BOCCTaHOBUTEIBHOM pabOTHI;

— ycuiieHue paboThl MO COLUATBHO-TPYAOBOH a/lanTaIiH.

Bo Bpems mpoBeneHHs 3aHATHI CIIeTyeT Yalle MepeKIoyaTh 00yJaromuxcsi ¢ OJHOTO BUIA
JIeATEIbHOCTU Ha IPYTOMu.

Bo Bpems nmpoBeneHuss 3aHATHS ~NE€JAarord  JODKHBI  YUWUTHIBaTh  JOIMYCTUMYIO
IIPOJODKUTEIBHOCTh HEIPEPBIBHOW 3PUTEIBHONW HArpy3ku A ciaaboBUASAIIMX CTylaeHToB. K
JIO3UPOBAHUIO 3pUTENILHOM pabOThl HAJI0 MOAXOIUTH CTPOTO UHIUBUIYATIbHO.

HckyccTBeHHAsi OCBELIEHHOCTh IOMENIeHHH, B KOTOPbIX 3aHUMAIOTCH CTYIEHTbI €
NMOHUKEHHBIM 3pPeHueM, J0JKHA cocTaBjasATh oT 500 mo 1000 gk, mo3TOMy pEKOMEHAYETCS
MCIIOJIb30BaTh JONOJHUTENbHbIE HACTOJIbHbIE CBETUILHUKU. CBET JOJKEH NaJaTh C JIEBOM CTOPOHBI
win npsimo. KimroueBbIM CpelicTBOM COIMAIbHOM M TPOo(ecCHOHaNbHON peadbuimuTanuy Jroaen ¢
HapyLICHUSMH 3pEHHUs, CHOCOOCTBYIOUIMM HMX YCIEHIHOM HWHTErpallMd B COLMYM, SIBJISIFOTCS
nH(GOPMaIMOHHO-KOMMYHHUKAIIMOHHBIE TEXHOJIOTHUH.

Orpaan4eHHOCTh MHPOPMAIIUU Y CTA0OBUISIIMX OOYCIOBIMBAET CXEMATU3M 3PUTEIHHOTO
o0pa3a, ero cKyJJHOCTb, (parMEeHTaApHOCTb U HETOYHOCTbD.

[Ipu cnaGoBuaeHUM CTpPaJaeT CKOPOCTh 3PUTEIBLHOTO  BOCIPUSTHS; HapyllIeHHE
OMHOKYJSIPHOTO 3peHUs (MOJHOLIEHHOTO BHJEHUS [BYMS TIJa3aMH) Yy CIA0OBHUISAIINX MOXKET
OPUBOIUTH K TaK Ha3blBAEMOM MPOCTPAHCTBEHHOW cCjemnoTe (HapyUICHHIO BOCTIPHUSATHS
MEPCIIEKTUBBI U TTTyOUHBI IPOCTPAHCTBA), YTO BXKHO MPHU YEPUCHUHU U UTEHUH YEPTEKEH.

[Tpu 3putensHOI paboTe y caaboBUASIINUX OBICTPO HACTYMAET YTOMIICHUE, YTO CHUXKAET HX
pabotocnoco6HOCTb. [T03TOMY HE00X0AUMO MTPOBOAUTH HEOOIBIIINE MTEPEPHIBHI.

CnaGoBuasmuM MOTYT OBITH MPOTHUBOIMOKA3aHbI MHOTHE OOBIUHBIE NEWUCTBUS, HAIMPHUMED,
HaKJIOHBI, Pe3KUe MPBDKKH, TOAHATUE TSKECTEH, TaK KaK OHU MOTYT COCOOCTBOBAThH YXYALICHHIO
3penus. s ycBoeHus: nHGopMaluu ciaboBUIAIUM TpeOyeTcs 0osbliee KOJIMUECTBO OBTOPEHHM
U TPEHUPOBOK.

[Ipy mpoBeneHUM 3aHATHI B YCIOBUSX TMOBBIIICHHOTO YpPOBHS IIymMa, BUOpaluwu,
JUINTEIbHBIX 3BYKOBBIX BO3ACUCTBUN, MOXET pa3BUThCSI YYBCTBO YCTAJOCTU CIyXOBOTO
aHaJIM3aTopa U AE30PUEHTALIUN B IIPOCTPAHCTBE.



[Tpu nexkunoHHOW QopMme 3aHATUH CIA0OBUASAIIMM CIEAyeT pa3pelIuTh HCIOIb30BaTh
3BYKO3aIUCHIBAIOLINE YCTPOWCTBA M KOMIBIOTEPHI, KaK CHOCOO KOHCIIEKTHPOBAHHS, BO BpeMs
3aHATHMN.

Wudopmainio HEOOXOAMMO TMPEACTaBIATh HUCXOAS U3 crneuu(UuKu CciaboBUASAIIETO
CTyJeHTa: KpynHblid mpudrt (16-18 pasMep), MUCKOBBIM HAKOMUTENb (YTOOBI MPOYUTATH C
MOMOIIBI0 KOMITBIOTEpPA CO 3BYKOBOW mporpammont), ayauodaiinel. Bc€ 3ammcanHoe Ha JTOcKe
JIOJI’KHO OBITH 03BYUYEHO.

Heo6x01umMo KOMMEHTUPOBATh CBOM JKECThI U HA/IIUCH HA JIOCKE U NepeaaBaTh CIOBaMH TO,
YTO YaCTO BBIPAXKAECTCS MHUMHKOW W Kectamu. lIpm dYreHHMHM BCIyX HEOOXOAMMO CHavaja
npenynpeauTs 00 aTom. He creyer 3aMeHsATh YTEHUE TIepeCcKa3oM.

ITpu paboTe Ha KOMIbIOTEPE CIEAYET MCIOIb30BAaTh MPUHIMII MAaKCUMAJIBHOTO CHUKEHMS
3pUTENIBHBIX HArpy30kK, JO3UPOBAHME U YEPEJOBAHMUE 3PUTENBHBIX HAarpy30K € APYTMMH BHJIAMU
JIeSITEIbHOCTH, ~UCIOJb30BAaHUE  CIELUUANbHBIX IPOIPaMMHBIX CpPEACTB JUIsl  YBEIMUYEHUS
n300paKeHHsT Ha DKpaHe WIM JUIs O3BYYHMBAHUS MH(OpPMAIMK; — HPUHIMI paOdOTHl C MOMOIIBIO
KJIaBUATYphl, @ HE € TOMOILIBIO MBIIIM, B TOM YHCJIE C HCIOJB30BAHUE «TOPSYMX» KIABULI U
OCBOEHHE CJIETIONO JECATUIIAIBLEBOIO METOa TIEYaT Ha KJIaBUaType.

OOyuyeHHe CTYIeHTOB ¢ HAPYIIIEHHEM ONOPHO-IBUraTelbHOro annapara (OJ1A).
Crynentsl ¢ HapymeHusmMu OJIA mpencTaBisiOoT cO00W MHOTOUYHCICHHYIO TPYIMIY JIHII,
HMCIOIIUX Pa3IMYHBIC ABHUI'ATCIbHBIC IMATOJOIMH, KOTOPBIC 4AaCTO COYCTAIOTCA C HAPYIICHHUAMU B

MO3HABATEIILHOM, PEYEBOM, HMOLMOHAIBHO-TUYHOCTHOM pa3BUTHH. OOyueHue CTYICHTOB C
HapymeHusMu OJIA JOKHO OCYIIECTBISITBCS Ha (POHE JIe4eOHO-BOCCTAHOBUTEIHLHON PabOTHI,
KOTOpasi JOJKHA BECTHCh B CIEAYIOIIMX HaNpaBlEHUSX: MOCWUIbHAS MEIULMUHCKAs KOPPEKIUSI
JIBUTATEIBHOTO Ne(eKTa; Teparus HEPBHO-IICUXUYECKUX OTKIOHEHUH.

Crnenuduka mopaxennit OJJA moxer 3amemneHHO (GOpPMHUPOBATH TaKUe OMEpalUU, Kak
CpaBHEHUE, BBIJICJIEHUE CYIIECTBEHHBIX U HECYIIECTBEHHBIX MPU3HAKOB, YCTAHOBJICHUE MPUYUHHO-
CJIEZICTBEHHON 3aBUCUMOCTH, HETOUHOCTh YIOTPEOISIEMbIX TTOHATHH.

[Ipu TsOKENOM MOpPaKEHUHM HIDKHUX KOHEUHOCTEW PYKU MPUCYTCTBYIOT TPYIHOCTU TPHU
OBJIAJICHUH ONPEJEICHHBIMU NIPEAMETHO-IPAKTUYECKUMU IEHCTBUSAMMU.

[Topaxenuss OJJA dYacTo CBSI3aHBI C HAPYUICHUSIMH 3PEHHsI, CIyXa, YyBCTBHUTEIHHOCTH,
NPOCTPAHCTBEHHON OpHUEHTALMU. DTO TNPOSIBIAETCS 3aMEIJICHHOM (HOPMUPOBAHMU TOHITHH,
ONpENeNAIOUX [OJIOKEHHE MPEIMETOB M vacTeil COOCTBEHHOro Tejla B IPOCTPAHCTBE,
HECIIOCOOHOCTH y3HaBaTh M BOCHPOM3BOJUTH (DUTYpBI, CKJIAAbIBaTh M3 yacTed 1menoe. B muceme
BBISIBIIIFOTCSL OIIMOKHM B TpaduuecKoM H300paxxeHuu OYKB U IUQp (aCUMMETpHUsi, 3epKaIbHOCTB),
HAYaJIo MMChMa U YTEHUS C CEPEINHBI CTPAHUILIBI.

Hapymenus  OJIA  mOposBiIslOTCS B pacCTpPOMCTBE  BHUMAaHMs M IaMSATH,
paccpeOTOYEHHOCTH, CYKEHUU oOObEMa BHUMaHMS, MpeoliaJaHuU CIyXOBOM MaMsITH Haj
3pUTEIbHON. DMOIMOHAIBHBIE HApPYIICHHUS MPOSBISIOTCA B BUJE IMOBBIIICHHOW BO30YAMMOCTH,
MIPOSIBJIEHUH CTPaxXOB, CKIIOHHOCTHU K KOJI€O0aHUSAM HACTPOCHHUSL.

[TpoaomKUTENBHOCTD 3aHIATHS HE TOJDKHA IpeBbImIarh 1,5 yaca (B JeHb 3 yaca), 1ocie 4Yero
pexkomenayetcst 10—15-munyTHBIN niepepbiB. i opranu3anuu yueOHOTO mpoliecca He0OX0IuMO
ONpeAenuTh y4eOHOE MECTO B ayAMTOPUH, CIEAYET DPa3pelIUTh CTYIEHTY caMOMYy MOJOUpaTh
KOM(OPTHYIO 1MO3Y TSl BBITIOJHEHUS MUChbMEHHBIX M YCTHBIX pa0oT (CHIs, CTOS, 0OJIOKOTUBIIUCH U
T.J.).

[Ipu mpoBeneHUU 3aHATUN ClEIyeT YYUTHIBaTh O0BEM M (OPMBI BBIMIOJHEHUS YCTHBIX U
MUCBbMEHHBIX PAa0OT, TeMn PadOTHl ayIUTOPUU U MO BO3MOXKHOCTU MEHATH (HOPMBI MPOBEICHUS



3aHaATUd. C 1LeNbl0 TONyYeHHUs JHIAMH C [OPaXEHHEM OIMOPHO-IBUTATEIFHOTO ammapaTa
uHbOpMallMu B IOJHOM O0OBEME 3BYKOBBIE COOOIICHHUS HY)XKHO IyOJIMpOBaTh 3pUTEIbHBIMHU,
MCIONb30BATh HATJISAHBIN MaTepual, oOydaroniyue BujeoMaTepuabl.

[TIpu pabGote co crynentamu ¢ HapymeHueM OJ[A HEoOXOOUMO HUCHOIB30BaTh METOBI,
AKTUBU3HPYIOIIME T[O3HABATEIbHYIO JCSITENBbHOCTh YYalUXCSA, pPAa3BUBAIOIIME YCTHYIO U
MUCHMEHHYIO peub U (GOpMHUPYIOIIKE HEOOXOAMMbIE yueOHbIE HABBIKH.

du3nvecKuii HeIOCTATOK CYIIECTBEHHO BIUSET HAa COLUATBHYIO TIO3HIIMIO CTYJEHTA, Ha €T0
OTHOIICHHE K OKpYXalolleMy MHpY, CJIEACTBUEM YEro SBISETCS HCKAXKECHHE BeIyleil
JESITCIIbHOCTH W OOINEHUS C OKPYXAOMMMH. Y TaKuUX CTYJEHTOB HAONIONAIOTCS HApyIICHUS
JUYHOCTHOTO PAa3BUTHS: TOHIKCHHAs MOTHBAIUS K JEATEIbHOCTH, CTpaxd, CBS3aHHBIE C
MIEPEIBIKECHUEM H MTEPEMEIIIEHUEM, CTPEMIICHUE K OTPAHHMYEHUIO COIUATHHBIX KOHTAKTOB.

DOMOIIMOHATIFHO-BOJICBBIE HAPYIICHHUS TPOSBISIOTCS B TOBBIIMICHHOW BO30YIUMOCTH,
Ype3MEpPHON YYBCTBUTEIHHOCTH K BHEIIHUM PA3IPaKUTEIISAM M MYTIIHBOCTH. Y OJHUX OTMEUACTCS
OECIIOKOICTBO, CYETIUBOCTh, PAaCTOPMOKEHHOCTb, Y JPYTHX - BSJIOCTh, IACCUBHOCTh H
JIBUTATEIbHAS 3aTOPMOKEHHOCTb.

[Tpu oOmIeHMM ¢ YEIOBEKOM B HHBAIMIHOW KOJSICKE, HYXKHO CAENaTh TakK, YTOOBI BaIlu
rJla3a HaXOJWJIMCh Ha OJTHOM ypoBHe. Ha He€ Henb3st 00JI0KaurBaThCS.

Bcernma HeoOxomuMo IMYHO yOeXJAaThCs B JOCTYIHOCTH MECT, TJ€ 3aIUIaHUPOBAHBI
3aHATHUS.

Jluma ¢ TCUXMYeCKUMHU TPOOJIEMaMH MOTYT HCIBITBIBATH 3AMOIIMOHAIBLHBIC PACcCTPOMCTBA.
Eciu yenoBek, UMEIOIIUM TakKue HApYyIIEHUS, PACCTPOEH, HYKHO CIPOCUTH €ro CIOKOWHO, 4TO
MOXKHO CJellaTh, YTOOBI IMOMOYL eMy. He ciemyer roBOpUTH PE3KO C YEIOBEKOM, HMEIONTUM
NICUXUYECKUE HapyLIeHHs, Jake eciau Mg 3TOr0 HUMEIOTCs ocHoBaHusa. Eciam coOeceaHuk
MIPOSIBIISIET APYKEIMOOHOCTH, TO Ju1lo ¢ OB3 OyaeT 4yBcTBOBaTh CeOsl CIIOKOMHO.

[Ipu oOmmeHun c JNIOABMH, HCIBITHIBAIOIIMMU 3aTPyIHEHUS B pPEUYU, HE JOIMYCKAeTCs
nepeOuBaTh U momnpanisaTb. Heo6XonuMo OBITH TOTOBBIM K TOMY, YTO Pa3rOBOpP C YEIOBEKOM C
3aTpyJHEHHON PEeUbl0 3aiiMeT OOJIbIIIe BPEMEHH.

Heo0Oxoaumo 3a1aBaTh BOIPOCHI, KOTOPBIE TPEOYIOT KOPOTKUX OTBETOB WJIM KHBKA.

OO0uue pekoMeHAaIUM MO0 PadoTe ¢ 00y4aAIIMMUCI-UHBAJINTAMU.

— Hcnonws3oBaHue yka3zaHui, Kak B yCTHOU, TaK U MUCbMEHHOU (opme;

— IloaTanHoe pa3biCHEHUE 3aJaHU;

— TlocnenoBarenbHOE BHITIOTHEHHE 33 IaHUM;

— TloBTOpeHue cTyiIeHTaMU UHCTPYKITUH K BHITIOJTHCHUIO 3a/IaHUS;

— OO6ecneuenne ayJMOBU3yaJIbHBIMUA TEXHUYECKUMU CPEICTBAMHU O0yUYEHHUS;

— Paspermienue ncnonp30BaTh AMKTOMOH TS 3aMTUCH OTBETOB YUAIIUMUCS;

— CocraBiieHUe WHIWBUIYATbHBIX IUIAHOB 3aHATHW, TO3UTUBHO OPHEHTUPOBAHHBIX U
VYHUTHIBAIONINX HABBIKKA M YMEHUS CTYCHTA.

VII. METOJIMYECKHUE YKA3AHMS JJISI OBYUYAIOIIUXCS 110 OCBOEHUIO
JUCHUILINHBI.

[Ipuctymas Kk U3y4eHHUIO JUCIUIUIHHBI, 00YUYaAIOMIUMCS 1I€JIECO00pa3HO O3HAKOMUTHCS C €€
pabouell mporpaMMol, y4eOHOW, HAYYHOM W METOAMYECKOW JIUTEPaTypoi, HMEIOUIEHCs B

OnOIMOTEKe, a TAKXKE C TPEIJIaraéMbIM ITepEeIHEM 3aJaHU .

PexomMenganuu mo IMOJATOTOBKE K ayIUTOPHBIM 3aHATUAM



JleKIMoOHHBIE 3aHATHSA

YMeHue cocpeloTOUeHHO CIyIIaTh JICKIIUU, aKTUBHO BOCIIPUHUMATH U3JIaracMble CBEICHUS
SABJISIETCSI — 3TO Ba)KHEHIIEe YCJIOBUE OCBOEHHUS JaHHOW aucuuiuinHbl. Kaxknas w3 jekuuid
CONPOBOXKIACTCS KOMITBIOTEPHOM MpE3eHTAIMed, KOTOpask WJUTIOCTPUPYET OCHOBHBIE CTUIIU U
TEeHJICHLIMU B UCTOpUU Iu3aitHa. Kpome Toro, B KOHIIE KaxX 01 JIEKIIUHU C LEIbI0 CO3/IaHMsI yCIOBUM
JUTSL OCMBICIICHHUSI COZEpaHHs MaTepuaiga OOydaroIIMMCs TMpeAsiaraeTcs OTBETUTh Ha BOIPOC.
KpaTkue 3anucu JeKIuil, UX KOHCIEKTUPOBAHUE ITOMOTaeT yCBOUTh Mmarepuai. [loaToMy B xoze
JEKIMOHHBIX 3aHATUH HEOOXOAMMO BECTH KOHCIEKTHpPOBaHHE y4eOHOro MmaTepuana, oOparias
BHUMaHHE Ha CAMOE€ BA)KHOE U CYILIECTBEHHOE B HEM.

IMpakTHYecKkue 3aHATHS

B X0A€¢ MOATOTOBKM K TMPAKTHUYCCKUM 3aHATHAM HGO6XOI[I/IMO HU3YyUUTh OCHOBHYIO
JUTEpaTypy, O3HAKOMHUTBHCS C JIOMOJHUTEIbHOW JUTEpaTypoi, HOBBIMU ITyOJMKAaUsIMU B
NEPpUOANYCCKUX U3NAHUAX: KypHalaX, ra3€rax u T.O. HpI/I 9TOM BaKHO YUUTBIBATH PCKOMCHIAIINU
npernoaaBarelis U TpeOoBaHHS Yy4eOHOW mporpamMmbl. Ba)XHO Takke ONMUPaThcsi Ha KOHCIEKTHI
JeKIMii. B xoze 3aHATHs BaXHO BHUMATEIIBLHO CIIYIIATh BBICTYIUIEHUS CBOUX OJHOKYPCHUKOB. [Ipn
HeO6XOlII/IMOCTI/I 3aaaBaTb MM YTOYHAIOIIMWEC BOIIPOCHI, AKTHBHO Y4YaCTBOBATH B O6Cy>KlIeHI/II/I
M3y4aeMbIX BONPOCOB. B Xoae cBOero BBICTYIUICHHS LEIeCO00pa3HO UCIONB30BaTh Kak
TEXHUYECKHE CPEACTBA OOYUCHHS, TaK U TPAIUIIUOHHBIC (TP HEOOXOAMMOCTH).

Opranu3auus BHeayAMTOPHOM 1eATeJILHOCTH CTYIeHTOB

BreaynuTopHas AesTeNbHOCTh OOyYarOmErocs MO JaHHOW IJUCIUIUIMHE MpeAroaract
CaMOCTOSITENIbHBIM TMOUCK HH(OpMaIK, HEOOXOIWMOi, BO-TIEPBBIX, AJS BHIOTHEHHS 3aJaHHMA
CaMOCTOSITENTLHOM pabOThl U, BO-BTOPHIX, MOATOTOBKY K TEKYIIEH U MPOMEKYTOUHOM aTTecTaiii.
YcnemHas opraHusanus BPEMEHH IO YCBOCHUIO JAHHOW NUCHUIUIMHBI BO MHOTOM 3aBHUCUT OT
HaIUYUS y 0OydYarollerocs yMEHHsS CaMOOpPraHM30BaTh ceOsi U CBOE BpeMs [UIsl BBINOJIHEHUS
MPEJIOKEHHBIX TIOMAIIIHUX 3a/1aHUH.

IHoaroroBka K 3K3aMeHy

B mpouecce moArotoBku K 3K3aMeHy OOy4YaromIeMycCsi peKOMEHIYeTCsl TaK OpTraHH30BaTh
CBOIO yueOy, uTOOBI BCe BHJBI PadOT U 3aJlaHH, MPEIyCMOTPEHHBIE paboyell mporpaMmon, ObLIH
BBINOJIHEHBI B CPOK. OCHOBHOE B MOATOTOBKE K 3K3aMEHY - 3TO IOBTOPEHHE BCEro Marepuana
y4eOHOH JMCIMIUIMHBL. B JHM TOATOTOBKM K 53K3aMEHy HEOOXOOUMO u30eraTh 4Ype3MepHON
neperpy3kd YMCTBEHHOM paboToli, uepemys Tpyl M OTAbIX. lIpum MOAroTOBKE K cjaade 3ayeTa
crapaiiTech Becb 00BeM pabOTHl pacrlpenessTb pPaBHOMEPHO IO JHSIM, OTBEICHHBIM JUIS
MOJATOTOBKU K 3a4€Ty, KOHTPOJIMPOBATh KaXKAbIH JI€Hb BBIMOJHEHHS PaboThl. [Ipu moaroroBke K
3a4eTy IeJIecCO00pa3HO TOBTOPSATh MPOWICHHBIM MaTepuan B CTPOrOM COOTBETCTBHH C Y4EOHOH
MPOTPaMMOii, TPUMEPHBIM MIEPEYHEM YUEOHBIX BOIIPOCOB, 33aHUI, KOTOPBIE BBIHOCATCS HA 3a4eT U
COZEpPIKALINXCS B TAHHOH IpOrpaMmme.

Pa3paborumnkmu:
PXTA 3aB.xadenpsl 3apyOeKHOMI [[upornazoBa

(GUII0NOTUH U JTUHTBOAUIAKTUKH, H.C.
JOLICHT




(MecTo paboTh) (IOJKHOCTB, YU. CTETIEHB, 3BaHUE) (moamucek) (®HO)



Ilpunoscenue 1

IIpuMepHbIe OLICHOYHbIE MATEPHAJIBI
[IpoBenenne NMpomMeKyTOYHOW aTTeCTallud perjaMeHTHpPOBAHO JIOKalIbHbIM akToM PXI'A " O
MOpSAJIKE OpraHMU3allMM 00pa30BaTENIBHOM JEATENBHOCTH 110 00pa30BaTElIbHBIM IpOrpamMmam
BbICILIEr0 00pa3oBaHMs - IporpaMMaM OakajlaBpuaTa U IMporpaMMaM MarucTparypbl B 4aCTHOM
00pa3oBaTEILHOM YUpPEXKIECHUH BBICIIEro oOpazoBaHus "Pycckas XpucTHaHCKas TyMaHUTapHas
akagemMus".

Bo Bpewms 3auera, sx3aMeHa 00ydaIOMIMKCS MOXKET TOJIB30BaThCS paboueil mporpamMmmon
JTUCITUTUIMHBI, TPEAOCTAaBICHHON mpernonaBareneM. JloGoit npyroit  BcrioMorateabHOM
JUTEPATYpPOH OH MOXKET I0JIb30BAThCS TOJIBKO C pa3pelIeHUs SK3aMeHaTopa.

Hcnonb3oBanue oOyyaroluMcs BO BpeMs 3ayeTa, SK3aMeHa TEXHUUYECKUX CpE/ICTB
KaTEeropruuecKH 3amnpeieHo.

IIpumMepHbIe OLIEeHOYHbIE MATEPHAJIBI
IIK-4 (1.1_B.IIK-4, 2.1_B.IIK-4)

IIpumepHbIe 3aaHNsA K Ay AUPOBAHMIO:

Listen the text and Answer the questions below.
Write NO MORE THAN THREE WORDS AND/OR A NUMBER for each answer.

What three factors can make social interaction in a foreign community difficult?

IIpumepHbIe 321aHUS K TOBOPEHHIO:
The resource: https://www.ielts.org/-/media/pdfs/115041_speaking sample_task -
_part_1l.ashx
Let’s talk about your home town or village.
» What kind of place is it?
* What’s the most interesting part of your town/village?
* What kind of jobs do the people in your town/village do?
» Would you say it’s a good place to live? (Why?)

IIpumepHbIe 3aJaHUs K MHCbMY:
The resource: : https://www.ielts.org/-/media/pdfs/writing-sample-tests/academic-writing-
sample-task-2b.ashx
Write about the following topic:
International tourism has brought enormous benefit to many places. At the same time, there is
concern about its impact on local inhabitants and the environment. Do the disadvantages of
international tourism outweigh the advantages?

Give reasons for your answer and include any relevant examples from your own knowledge
or experience.
Write at least 250 words.

[IpumepHbIe 3aJaHUA K YTEHHIO:

Read the text and write the correct letter, A-G, in boxes 1-4 on your answer sheet.
The importance of language



Scientific management involves specific method of determination of facts through 1 . The
concept of scientific management was introduced by Frederick Winslow Taylor in the USA in
the beginning of 20th century. It was further carried on by Frank and Lillian Gilbreth, Henry
Gantt, etc. It was concerned 2 with improving the operational 3. at the shop floor level.
“4 is concerned with knowing exactly what you want men to do and then see in that they
do it best and cheapest way”.

a observation b efficiency ¢ scientific management d essentially

IIpumepnsvie sonpocul k 3a1emy:
I1K-4 (1.1_B.IIK-4, 2.1 B.IIK-4)
Tect
MPO Fenétres
The resource: https://www.dunod.com/sites/default/files/atoms/files/9782100588336/
Feuilletage.pdf

Research problem

How to succeed in the PVC window market? Case summary

This case study is based on real events which occurred in 2010. It describes the launch by MPO
Fenétres of new windows, characterised by improved thermal performance, achieved by the use
of triple glazing. This company is based in the French region of Orne. It has 200 employees, and
realized a turnover of over €35 million in 2010. It has positioned itself as an innovative
company, always seeking to apply the latest technical developments. In the current economic
crisis customers are more careful with their money, and think more carefully about potential
purchases. In recent years it has been shown that consumers’ purchasing behaviour has evolved,
and that criteria such as sustainable development and environmental protection are now among
the factors that may influence purchasing decisions. In this sense, an “ecological consciousness”
has emerged. Not only the Grenelle de I’Environnement (a French forum for the discussion of
issues relating to sustainable development) and govern- ment standards, but also tax credits
associated with the purchase of certain goods, have affected the housing industry, and therefore
also window manu- facturers. Rebuilding and renovation are also subject to these factors. In this
context, the launch of windows made of PVC, with their high thermal per- formance and
technical and competitive advantages, was important for this SME. It was the company
managers’ responsibility to launch and market the- se products successfully.

Learning objectives
This case study is designed to illustrate the practical application of the theoretical concepts

covered during marketing and strategy lectures. Specifically, the case study focuses on
marketing strategies. Working on this case study will show the student how to:

. analyse a company’s internal and external environment;

. identify the “key success factors” for a company operating in this industry;

. draft a sales pitch;

. decide on the size of the salesforce needed for a targeted commercial area;

. calculateng a selling price;

. determine the feasibility of promotional offers, such as discounts. Themesandtoolsused
. tools for analysing the business environment (SWOT, PESTEL);

. estimation and calculation of the operating margin;

. Human resources and hiring issues.

Target audience



This case study is suitable for new students ofmarketing and strategy: it enables the review of the
fundamentals of market analysis, demonstrating the criteria used for strategic decision-making
and for implementing a business strategy.

1 Introducing MPO Fenétres

Founded in 1970 in Alengon (Orne), the company MPO Fenétres (Menuiserie Plastique de
1’Ouest) was one of the first French companies in the PVC/carpentry sector to offer a customized
service. However, at that time, in France, very little was known about PVC, carpentry and
double-glazing technology: these markets were still in their infancy. It took about ten years, and
two oil crises (in 1974 and especially in 1979) for the PVC window market to really take off.
The commercial policy of EDF (the French public energy provider) at that time favoured the
development of this product, en- couraging investors to push for “all electric” installations,
which would, according to the manufacturer provider, require better insulation of public build-
ings to reduce heat loss. Despite MPO Fenétres’s financial losses since the creation of the
company in 1978, the managers decided to invest in new office and production buildings. From
1970 to 1997, MPO Fenétres’s products were rather basic. Two new product ranges were then
offered by the company: a range of high quality windows made of aluminium and wood (1997)
and windows featuring «+ super heat», with an improved insulation value, made of aluminum
with a thermal break (2007). These additions to its product range were introduced in line with the
company’s desire to widen its target market. These two new product categories now account for
10% of the company’s turnover. MPO Fenétres initially specialized in public and collective
markets (professional/ major accounts, government, schools, municipalities and other
communities).

However, from 1995 onwards it developed its sales to individual consumers. The public market
today accounts for about 60% of the company’s turnover, while the (still growing) consumers’
market accounts for the remaining 40%. There are 200 employees working for the company, and
turnover is over €35 million (source: Internal figures 2010). Significant growth has occurred
over the last decade.

The company is constantly on the lookout for technical and technological innovations, both of
which are well represented in its range of low thermal co- efficient products. Further the high
requirements of the company in terms of the quality of materials, assembly, and installation
exceed the market stand- ard. This allows the company to offer its customers products at the
forefront of innovation, a key success factor in this industry. Incidentally, this is one of the four
founding values of the company, together with perfectionism (the aim to do the best possible
job), cheerfulness within the company, and honesty with all company’s stakeholders (both
employees and customers). The French carpentry market, and more specifically the market for
windows, has undergone several phases in recent years. We review these below.

2 Market figures: 2010

A survey conducted by the UFME (Union des Fabricants de Menuiseries Extérieures, July 2011)
among stakeholders (designers, window manufacturers, outlets and installers) reveals the
following. In 2010, the French window market suffered a decline of 4% compared to 2009 with a
value of about €9 bil- lion (€5 billion relating to installation). The market was at its historical
highest in the year 2005-2006, with 12.3 million windows sold, following a steady increase in
the global market of about 4% per year be- tween 2000 and 2006.

The overall volume of sales in 2010 shows that more than 11 billion windows (excluding
opening glazed facades, shutters and doors) were sold. Among these, only 5% were imported:
this is because the carpentry sector remained unaffected by the massive industrial relocations
occurring in recent years.



Local production is an important factor: most consumers prefer to buy from local companies and
artisans. Almost all components of windows sold in France are produced in the European
Community. Indeed, as consumer preferences vary greatly from one country to

another, it is very difficult to market a standard product globally, which partly explains the
customisation this phenomenon. In addition, over 90% of windows are custom made, which
further limits the importation of materials.

The housing sector, and more specifically the sector relating to windows and shutters, employed
110,000 people in France in 2010. A third of this market value is linked directly to the jobs
created (€3.25 billion over 10 billion for the housing sector overall). The market is mainly based
on SMEs (around 5,000) who manufacture the windows, and artisans (around 40,000) who
install them. Two major markets exist for windows: windows in new buildings account for 26%
of market volume, while replacement windows represent the remaining 74% (source: UFME,
2011). In terms of market value, the reno- vation market is larger, and generates more income.
Important price fluctuations can be observed on the market. The average price of a window is
€420 (net of tax). However, as soon as the cost of installa- tion is added, the price can rise by at
least 80%, to €760. Since 2004, the average price of a window has increased by 38%. Several
factors explain this, including the quality and type of material used: the market has shift towards
aluminium on one hand, and towards more efficient products on the other hand. However, in
terms of the volume of products sold, PVC largely dominates the market, with 62% of market
share, followed by aluminium (22%) and wood (13%). However, looking at value estimates,
aluminium accounts for 33% of market value and PVC for 49%. Nevertheless, the distribution
and installation costs are declining, which, in a highly competitive market, offsets the rising costs
of the commodities and materials used in the manufac- turing process.

The research institute Xerfi forecast two major changes in this market by 2011. Its first
prediction was accelerated growth in the renovation market, rein- forcing its importance. As a
result of rising energy prices, individuals will be more likely to invest in better insulating
materials for their houses in order to reduce their energy bills. Its second prediction was a sharp
rise (expected to be a long-term trend) in new building, accounting for a third of the con-
struction market.

Given the likely future development of the market, there are plenty of opportunities for window
manufacturers, including a greater focus on customiza- tion. However, it is important to note that
most of these new products linked to innovations will be linked to improved technical attributes
of these prod- ucts. This does not allow further development toward the consumers’ market. It
also protects companies from enjoying a share of the activity of the do It Yourself market
segment. The largest distributor of joinery products in France is Lapeyre (a subsidiary of Saint-
Gobain), one of the largest producers, processors and distributors of materials in France. Yet this
operator represents only 10% of the market. The market report by Xerfi identifies other actors on
the market:

1. Specialists in manufacture, marketing their products primarily business to business (B2B)
but invest small amounts in niche markets, due to higher profitability expectations.
2. Independent joinery networks (including MPO Fenétres) usually suffer from a lack of

recognition and limited geographical coverage.

3. The DIY and unskilled distribution networks. These actors (such as Leroy Merlin), which
have become essential market windows, now offer a com- prehensive range of joinery (doors,
windows, etc.) and benefit from their vast distribution networks to offer promotions.

4. Finally, a new type of actor has recently emerged on the market: Online sale specialists
(such as Fenétre24, Brico-Fenétre). These target individual customers with specific building or
DIY knowledge. Most of these companies use a business and development model based on
franchising (to promote rapid development of their distribution network) and aim their products
at middlemen or independent artisans. Of these, the company which enjoys the greatest level of
customer awareness is FPEE and its associated distribution network, Art & Fenétres. Sales of
windows are governed by a set of strict regulations and legislation. For instance, government



initiatives and statutes promote the acquisition or replacement of windows by individual home-
owners. Some of the relevant regulations are detailed in the next section.

3 The statute on thermal regulation

Since 1975, the statute on thermal regulation has imposed rules on French companies regarding
the energy consumption of buildings. Since its inception, the aim has been to reduce energy
consumption by 15 to 20% every five years. The Thermal Regulation of 2012 (“RT 2012”) has
been in force since July 2011 for the tertiary sector and public buildings, and from 1 January
2013 for residential houses. It is intended to promote better building design so as to reduce
overall energy consumption and the need for heating. In 2012 these statutory requirements were
increased, requiring contractors to increase their efforts to reduce the energy consumption of
buildings. The main objective is to achieve self-sufficiency for energy purposes in buildings by
2020. Thus, this regulation promotes the use of more efficient technologies for the production
and retention of heat, as well as the production of renewable energy.

Many standards apply to the design of buildings, including windows and doors.

The new ISO 23045: 2008 establishes specific guidelines applicable to the design of buildings, to
improve energy efficiency. To this end, the ISO covers the choice of the raw materials and
components used, the location of the building, and the energy sources used. In theory, the ISO
enables the transmis- sion and sharing of information about a building’s energy efficiency by
standardizing its energy statement. It also

defines objectives specific to each construction project from the design stage onwards (source:
ISO Standards habitat).

In addition, companies use independent inspection and certification to prove the increased
performance of their products, and to act as a guarantee of their quality. Thus, the NF and CSTB
labels ensure compliance for window manufacture, with minimum levels of quality and
standards concerning air — and water-tightness, and wind resistance. Such certification of PVC
joinery allows consumers to assess manufacturing quality with respect to those three factors.
Finally, in response to the growing concerns of both individuals and institutions about global
warming, the “Grenelle Environment Forum”, or- ganized in 2007 by the Fillon government,
brought together for the first time the State and the represent tives of civil society to define a
roadmap for Ecology, Development and Sustainable Planning (source: Presentation by the
Grenelle, October 2010). The Grenelle has achieved some progress by promoting the
involvement of all stakeholders. In terms of development and planning, the Grenelle’s objectives
are to: «promote efficient urban land re- sources, energy and implement technological
breakthrough in thermal improvement renovation and accelerate the renovation of the old fleet”
(source: Grenelle Environment Forum, “Building rises to the challenge”, October 2010).
Following discussions, two key measures were implemented.

The first was the introduction of interest-free loans for qualifying energyefficient building
projects, from early April 2009. Such loans are available for house renovation work to reduce
both energy consumption and the emission of greenhouse gases. The loan is granted for certain
types of work (such as project management and energy consumption assessments, insurance
fees, etc.) or for any work involved in and inseparable from energy efficiency im- provements
and installation carried out by a professional. This latter category includes the installation of new
windows, including triple-glazed windows.

Specific conditions must be met to qualify for such a loan (concerning the age of the house, the
grant

of any previous loan, the amount of the loan, repayment schedule, etc.) These loans rapidly
became popular: by late July 2009, 15,000 applications had been received, and by the end of
March 2010, more than 100,000 loans had been granted.

The second measure introduced were training schemes for companies and craftsmen, to
encourage them to take into account the energy performance of buildings. Since its launch in
2008, over 10,000 workers have been trained under this measure. Following this market trend,
MPO Fenétres has obtained certification, allowing the company to showcase its commitment to
sustainable development, from product



design through to its installation. MPO Fenétres highlights its long-term commitment by
ensuring that the joinery products it sells are environmentally- friendly.

MPO Fenétres maintains its commitment to the continuous improvement of its products,
including products with triple glazing, which allow an increase in performance of over 40%
compared to the best double-glazing on the market. This commitment is reflected in all
companies’ activities, as stated above, but MPO Fenétres has also improved its installation and
waste treatment along ecological lines, including waste

recycling.

In other words, since 1 March 2007, MPO Fenétres has committed itself to producing more eco
friendly windows, offering NFcstBat-certified eco friend- ly windows and triple-glazed Visio
windows. As such, MPO Fenétres puts the most efficient windows in terms of thermal insulation
within reach of eve- ryone. The company decided to concentrate on this market sector, which,
according to the company’s CEO, represents the future of the company. Noting that for an
average surface area of 50 to 100 m2, 10 to 15% of heat loss from dwellings comes from
windows, it appears that they are an important ele- ment that could improve the overall energy
performance of homes. Indeed, these windows have become the ideal solution in terms of
domestic thermal insulation. The three panes which make up the triple glazing are separated by
spaces filled

with gas, giving them excellent thermal performance. Triple glazing captures very little heat. It
therefore gives very good thermal insulation and ensures low heat loss, saving energy by
reducing the amount of heating needed in winter and of cooling in summer. However, triple
glazing products are much more expensive to purchase, and the acoustic insulation offered is not
necessarily better than that of “acoustic double glazing”. Therefore, the company needs to ensure
the best promotion in order to convince clients to invest in these products.

Many consumers are willing to spend large sums on products which produce immediate benefits.
Expenditure on housing (including joinery) often in- volves substantial outlay, from which the
expected savings are less obvious to individuals. Yet such investment is an effective way to
reduce energy costs significantly. Thus, the company’s marketing should focus on the potential
savings in energy costs for homeowners over the long term.

In order to support sales, MPO Fenétres has developed products within the framework of
sustainable development, from design to installation. Additional certification for the installation
of windows obtained in 2011 is further evidence of the company’s desire to provide a quality
service. These certificates and service evaluations conducted by independent arbiters are
highlighted by the company’s sales staff in discussions with existing and potential custom- ers.
The sales force is therefore a very important element of the new marketing strategy and the
launch of the

triple-glazed windows.

4 Marketing and distribution strategies

With regard to marketing and distribution, the business is customer-oriented: therefore MPO
Fenétres has chosen to keep control of the entire supply chain, right through from the order to
delivery to (and sometimes installation for) the customer.

For both new and replacement windows, MPO Fenétres markets, designs, manufactures and
installs its own products, thus ensuring complete control of the order and keeping to a minimum
the number of contacts for the customer.

The company distributes its products through two distribution channels: a central department in
charge of “key accounts” and “communities”, and a net- work of eight agencies deployed in
northeastern France, all owned by the company. These agencies are the cornerstone of the
distribution network. Each agency employs fifteen salespersons, as the control of about 15% of
its market area, and operates in a sales

territory of approximately 45,000 customers. The company’s salespeople actively seek potential
clients, especially at trade fairs and exhibitions. These events are of paramount importance: they
afford opportunities to expand the client base and win new contracts. Up to 25% of the annual
turnover of an agency can be attributed to contacts made during these events. Today, the



continuing strong growth of the market has encouraged MPO Fenétres’s CEO to rethink the
organisational model of its agencies. In order to improve performance and increase the
commercial strength of the company, an audit of its business performance was conducted.
Internal research within the company enabled the identification of tasks conducted by
employees, and the time al- located to each task, over the course a year. The results are as
follows.

Each year, a salesperson has two weeks of training and five weeks of paid holidays (in
accordance with employment law). Two weeks of their annual working time is devoted to
attending trade fairs. In addition, the average salesperson is absent one week per year for
personal reasons. In terms of the or- ganization of their five-day working week, the Director
observed that one day is devoted to purely administrative tasks (making appointments and
report- ing activities). For the remaining four days of the week, based on a working day of 11
hours, one hour is devoted to the management of administrative problems and urgent tasks, and
one hour is taken as a lunch break. In terms of customer contacts, information obtained from
sales staff showed that the average sale is concluded at the end of the third meeting, and that
such meetings last on average about an hour. Convinced that high thermal performance PVC
windows are the future of the company, the company’s directorate decided to develop sales of
these as its primary strategic activity. It therefore needed to develop a marketing strategy for
these products on the retail market. Some factors are key to the strategic approach needed:
individuals are not necessarily aware of the technical features of the products. In addition,
although they offer real benefits, triple-glazed products are more expensive. This may hinder
sales of triple-glazed products, because many alternatives, which are cheaper and perform
equally well, are still marketed, both in the compa- ny’s own catalogue and in those of its
competitors. Although the triple-glazed products are better in terms of insulation and
sophistication, their price may be an important deterrent.

Questions

1. Conduct an internal and an external diagnosis of the company. Use the SWOT tool to
synthesize this information.

2. Identify the Key Factors for Success from the diagnosis.

3. Write a sales pitch for the company. Prepare sales claims to be presented to sellers.
Remember to take into account the potential objections of customers: provide the employees
with arguments to counter customers’ misconceptions.

4. Suggest incentives to stimulate the sales force (bonuses, collective or individual
incentives, etc.) to encourage their continued training and to support sales of this product.
5. Dtemine the optimum size of a business team for an agency, using the information

provided in the case study. Consider the effectiveness of an agenc y’s sales team and the
commercial influence that the agency can exercise in its area of operation.

6. Assess the feasibility of a commercial promotion offering “triple-glazed windows for the
price of double glazing” for the product launch.

Ilpumepnuie eonpocel K IK3ameny
[1K-4 (1.1 _B.IIK-4, 2.1 B.IIK-4)

CocrTout u3 4X 3a1aHUM:

1. Read the text. Name the task types and do them.

2. Read the text and create IELTS-like questions of various types.
3. Listen to the text and do the tasks.

4. Essay writing.



HNHcTpyMeHTHI KOHTPOJISI 3HAHMI U CTeleHH OCBOEHHUSI KOMIeTeHIU

JInst IpoBEpKU 3HAHUM M CTENEHU OCBOCHMSI KOMIIETCHLIMM CTYJAEHTOB MO JUCLUIUIMHE
UCTIONB3YIOTCS KaK 3JIEKTPOHHBIE CPENICTBA, TaK M OyMa)kKHbIEe HOCUTENIN MH(POPMAITUH.

K GymakHBIM cpeicTBaM KOHTPOJISI OTHOCATCS SK3aMEHALIMOHHBIEC OUIIETHI.

K 21exTpoHHBIM cpeacTBaM, HCIOJIb3YEMBbIM JJisi OOy4E€HHS U KOHTpPOJS,, OTHOCHUTCS
nporpamma Ha tuiatrpopme Moodle, mo3BosIoNIas MPOrpaMMUPOBATh BapHAHTHI TECTOB W
KOHTPOJIBHBIX 33JJaHUI U 3a7]a4 KaK B peKUMe = o0y4eHHe =, TaK U B PEKUME = KOHTPOJIb =.
CryneHT, BOWIg B MNpOorpaMMy IO HHIMBHUIYaJIbHOMY IMApOJIt0, IOJY4YaeT CBOM BapHaHT
clydaitHBIM 00pa3oM c()OpPMHUPOBAHHBIX TECTOB WM CUTYAIIMOHHBIX 33J1ad.

OneHka pe3yJbTaTOB IPOU3BOAMUTCS B COOTBETCTBUH C YTBEPKACHHOW IIKAJIION OLICHUBAHUS.

IIkana oueHMBaHWs 3HAHUI CTyIeHTA

[ ) OLIEHKY «OTJHMYHO» — 3aClIyXMBAaeT CTYJCHT, OOHapyXHUBILUI
BCECTOPOHHEE, CUCTEMATHYECKOE U INTyO0KOe 3HaHHE MPOTPaAaMMHOTO MaTepualia, yMeHHUe
CBOOOJTHO BBITIONHSATH 3a/IaHUsI, MPETyCMOTPEHHBIE paboveil mporpaMMoin 1Mo y4eOHOM
IUCUUIUIMHE (MOJYJI0), YCBOMBIIMK OO0S3aTEIbHYIO M 3HAKOMBIM C JIOTIOJHUTETHHOU
JIUTEPaTypoil, PEKOMEHIAOBAHHOW mporpamMmoi. [lpu wucCnonb30BaHUM JIsI KOHTPOJIS
TECTOBOM MPOTpaMMBbI — ecii cTyAeHT Habpai 85 - 100% npaBUIIbHBIX OTBETOB.

) OLICHKY «XOPOILI0» — 3aCIy’KUBAET CTYJIEHT, NOKa3aBUIMK IIOJHOE 3HAHHE
IIPOrPaMMHOI0 MaTepHaja, YCBOMBIIWNA OCHOBHYIO JIUTEpATypy, PEKOMEHIOBAHHYIO
IPOTrpaMMOii, CIOCOOHBIH K CaMOCTOSATEIbHOMY IOIMOJHEHNIO U OOHOBJICHUIO 3HAHUH B
XoJie JanbHeiero o0y4ueHus u npodeccruonansHol AestenbHocTU. [Ipu ncnonbp3oBanun
JUIL KOHTPOJISI TECTOBOM MporpaMMbl — €ClM CTyJIeHT Habpan 65 - 84% mnpaBMIIBHBIX
OTBETOB.

) OLICHKY «YIOBJICTBOPHTEJIbHO» — 3aCly’KHBAa€T CTYACHT, IOKa3aBLIMH
3HaHUE OCHOBHOTO Y4e€OHO-IPOTPaMMHOIO MaTepuaja B o0beMe, HeOOXOIUMOM JUis
JanpHelmero oO0y4yeHHs M HPO(PECCHOHANBHOM JEATeNbHOCTH, CHPABIISAIOIIMNCT C
BBIIIOJIHCHUEM 3aJaHUM, IPELyCMOTPEHHBIX IIPOIPAMMOM, 3HAKOMBIM C OCHOBHOH
JUTEpaTypol mo mporpamme Kypca. [Ipm uCnonbp3oBaHMM A1 KOHTPOJISL TECTOBOM
IpOrpaMMBbl — €CJIU CTYJICHT Habpai 55 - 64% npaBUIbHBIX OTBETOB.

@ OlICHKA «HEYI0BJIETBOPUTEIbHO» — BBICTABISIETCS CTYJCHTY, IOKa3aBLIeMy IIpoOebl B
3HAHUHU OCHOBHOT'O y4e0HO-ITPOrpaMMHOT0 Marepuaia, JIOITyCTUBILIEMY
NPUHIUIHATbHbIE OMMOKY B BBINOJHEHUM NPEAYCMOTPEHHBIX MPOrpaMMOil 3aJaHMi.
[Ipu ucnonb3oBaHUM JJIs1 KOHTPOJISL TECTOBOM IIPOrpaMMBbl — €CJIHM CTYIEHT Habpas MeHee
55 % npaBUIBHBIX OTBETOB.

@® «3auér» — 3aciy)XMBaeT CTYJIEHT, [OKa3aBIIMM 3HAaHME OCHOBHOIO Yy4eOHO-
IIPOrpaMMHOI0 Marepuana B oObeMe, HeoOXOAMMOM JUIsl JanbHeHIiero oOydeHHus U
MpOoPECCUOHAIBHON  JIEATEIBHOCTH, CIPABJSIOMIUNACS C  BBIMOJTHEHUEM  3aJlaHUH,
IIPEyCMOTPEHHBIX IPOrPaMMOM, 3HAKOMBIH C PEKOMEHIOBAHHON JINTEPATYpOH IO
nporpamMme Kypca. Ilpu ncnonb30BaHuM JUIsl KOHTPOJISE TECTOBOW INPOTpPaMMbl — €CIIU
CTyieHT HabupaeT 71% u Oosiee NpaBUIBHBIX OTBETOB.

@ «He3ayeT» — BBHICTABISIETCS CTYJAEHTY, IOKa3aBIIEMYy MPOOENbl B 3HAHHH OCHOBHOTO
y4eOHO-IPOrpaMMHOT0  MaTepuana, AOMYCTHBIIEMY IPHHLUMIHAIbHBIE OLIMOKA B
BBIIIOJIHEHUH TPEAYCMOTPEHHBIX IporpamMmon 3amanuil. [Ipm wucnonp3oBaHuM s
KOHTPOJIsI TECTOBOM MpOrpaMMbl — €CIIM CTyJIEHT HabupaeT MeHee 71 % mpaBHIIBHBIX
OTBETOB.
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	Для достижения поставленной цели предусматривается решение следующих задач:
	-формирование системы знаний о переводе, его видах, прагматических и нормативных аспектах, особенностях перевода материалов различных жанров, типичных трудностях и стандартных способах их преодоления, а также о методах и критериях оценки качества перевода;
	-формирование ряда переводческих навыков и умений путем применения полученных знаний на практике в ходе выполнения тренировочных упражнений.
	I.2. Место дисциплины в структуре ОПОП
	Дисциплина «Тестирование в иноязычном образовании» относится к части, формируемой участниками образовательных отношений Блока 1, в соответствии с ФГОС ВО и предназначена для студентов, обучающихся по направлению 45.03.01 Филология, профиль «Зарубежная филология». Изучается в 5,6,7,8 семестре, форма контроля – зачет, экзамен.
	Для изучения дисциплины необходимы знания, умения и компетенции, полученные обучающимися в организации общего образования и в результате изучения введения в профильную подготовку основ филологии.
	Освоение дисциплины «Тестирование в иноязычном образовании» является необходимой основой для последующего изучения дисциплин профессионального цикла.
	I.3. Роль дисциплины в формировании компетенций выпускника
	Дисциплина является составляющей в процессе формирования у студента компетенции ПК-4.
	I.4. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с планируемыми результатами освоения образовательной программы
	В результате освоения ОПОП обучающийся должен обладать следующими компетенциями:
	Код компетенции
	Содержание компетенции
	ПК-4
	Способен к коммуникации в устной и письменной формах на русском и иностранном языках для решения задач межличностного и межкультурного взаимодействия, анализу текстов разных стилей на иностранном языке, языковых единиц и переводческих трансформаций
	Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине:
	Наименование категории (группы) общепрофессиональных компетенций
	Код и наименование общепрофессиональной компетенции
	Код и наименование индикатора достижения общепрофессиональной компетенции
	Межъязыковая коммуникация
	ПК-4
	Способен к коммуникации в устной и письменной формах на русском и иностранном языках для решения задач межличностного и межкультурного взаимодействия, анализу текстов разных стилей на иностранном языке, языковых единиц и переводческих трансформаций
	1.1_Б.ПК-4 Владеет русским и иностранным языком в объеме, достаточном для решения задач межличностного, межкультурного и профессионального взаимодействия.
	2.1_Б.ПК-4 Владеет навыками фонетического, фонологического, лексического, морфологического, синтаксического и стилистического анализа различных языковых единиц.
	3.1_Б.ПК-4 Способен применять
	основные положения и концепции в области языка, литературы и культуры при анализе текстов разной прагматической направленности
	4.1_Б.ПК-4 Способен осуществлять перевод и (или) интерпретацию текстов с русского на иностранный /с иностранного на русский язык, текстов различной жанровой принадлежности и прагматической направленности
	1.5. Соответствие уровней освоения компетенции планируемым результатам обучения и критериям их оценивания
	Код и содержание компетенций
	Этап освоения компетенции*
	Основные признаки сформированности компетенции (дескрипторное описание уровня)
	Признаки оценки несформированности компетенции
	Признаки оценки сформированности компетенции
	минимальный
	средний
	максимальный
	ПК-4
	Способен к коммуникации в устной и письменной формах на русском и иностранном языках для решения задач межличностного и межкультурного взаимодействия, анализу текстов разных стилей на иностранном языке, языковых единиц и переводческих трансформаций
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	2
	Не знает основные лексические единицы и особенности их использования, основные различия письменной и устной речи; алгоритм обработки текстовой информации.
	Знает минимум лексических единиц общего и терминологического характера; базовую нормативную грамматику в активном владении и основные грамматические конструкции для пассивного восприятия.
	Способен продемонстрировать знание лексических единиц общего и терминологического характера и особенностей их использования, основные различия письменной и устной речи; алгоритм обработки текстовой информации.
	Знает лексические единицы общего и терминологического характера в нужном объеме и особенности их использования, основные различия письменной и устной речи; основные факты алгоритм обработки текстовой информации.
	Не может использовать иностранный язык в межличностном и межкультурном общении и учебной ситуации, воспринимать общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально- ориентированного характера.
	Может использовать иностранный язык в межличностном и межкультурном общении, воспринимать общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально- ориентированного характера
	со значительным количеством ошибок.
	Использует иностранный язык в межличностном и межкультурном общении, воспринимает общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально- ориентированного характера
	с минимальными ошибками.
	Свободно использует иностранный язык в межличностном и межкультурном общении, воспринимает общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально-ориентированного характера.
	Не способен применить знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Не способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Применяет знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Не способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Уверенно применяет знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Свободно применяет знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Не владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов не учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста.
	Владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов не учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста
	Уверенно владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста.
	Свободно владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста в полной мере
	ПК-4
	Способен к коммуникации в устной и письменной формах на русском и иностранном языках для решения задач межличностного и межкультурного взаимодействия, анализу текстов разных стилей на иностранном языке, языковых единиц и переводческих трансформаций
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	3
	Не знает основные лексические единицы и особенности их использования, основные различия письменной и устной речи; алгоритм обработки текстовой информации.
	Знает минимум лексических единиц общего и терминологического характера; базовую нормативную грамматику в активном владении и основные грамматические конструкции для пассивного восприятия.
	Способен продемонстрировать знание лексических единиц общего и терминологического характера и особенностей их использования, основные различия письменной и устной речи; алгоритм обработки текстовой информации.
	Знает лексические единицы общего и терминологического характера в нужном объеме и особенности их использования, основные различия письменной и устной речи; основные факты алгоритм обработки текстовой информации.
	Не может использовать иностранный язык в межличностном и межкультурном общении и учебной ситуации, воспринимать общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально- ориентированного характера.
	Может использовать иностранный язык в межличностном и межкультурном общении, воспринимать общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально- ориентированного характера
	со значительным количеством ошибок.
	Использует иностранный язык в межличностном и межкультурном общении, воспринимает общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально- ориентированного характера
	с минимальными ошибками.
	Свободно использует иностранный язык в межличностном и межкультурном общении, воспринимает общее содержание текстов заданного уровня сложности общего и профессионально-ориентированного характера.
	Не способен применить знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Не способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Применяет знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Не способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Уверенно применяет знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Свободно применяет знания основных положения и концепции области языка, литературы и культуры при работе с текстами разных видов. Способен самостоятельно делать выводы общего и частного характера в процессе анализа текстов.
	Не владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов не учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста.
	Владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов не учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста
	Уверенно владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста.
	Свободно владеет навыками работы с текстами повышенной сложности. При переводе и интерпретации различных типов текстов учитывает жанровую, прагматическую, стилистическую особенности текста в полной мере
	* - Формирование компетенций проходит в 3 этапа: 1-2 курс -1-й этап; 3 курс -2-й этап; 4 курс (4-5 курс -при очно-заочной и заочной формам обучения) -3-й этап -при освоении ОПОП бакалавриата
	II. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ В ЗАЧЕТНЫХ ЕДИНИЦАХ С УКАЗАНИЕМ КОЛИЧЕСТВА АКАДЕМИЧЕСКИХ ЧАСОВ, ВЫДЕЛЕННЫХ НА КОНТАКТНУЮ РАБОТУ ОБУЧАЮЩИХСЯ С ПРЕПОДАВАТЕЛЕМ (ПО ВИДАМ УЧЕБНЫХ ЗАНЯТИЙ) И НА САМОСТОЯТЕЛЬНУЮ РАБОТУ ОБУЧАЮЩИХСЯ
	Общая трудоемкость дисциплины составляет 9 зачетные единицы, 324 часа
	Вид учебной работы
	Занятия лекционного типа
	Занятия семинарского типа
	Консультац ии
	Аттестация
	Самостоятель ная работа
	Контактная
	работа в период теоретического обучения
	-
	36(5)
	32(6)
	36(7)
	22(8)
	2
	-
	161,4
	Промежуточная аттестация
	-
	-
	-
	Экзамен - 0,3
	33,7
	Итого
	-
	126
	2
	0,9
	195,1
	III. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ С УКАЗАНИЕМ ОТВЕДЕННОГО НА НИХ КОЛИЧЕСТВА АКАДЕМИЧЕСКИХ ЧАСОВ И ВИДОВ УЧЕБНЫХ ЗАНЯТИЙ И ФОРМ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
	3.1.Краткое содержание дисциплины с указанием тем.
	№ темы
	Название темы с кратким содержанием
	Контактная работа с обучающимися
	Занятия лекционного типа
	Занятия практического типа
	Формы текущего контроля
	Формируемые компетенции
	Формат международного экзамена
	-
	22
	Опрос
	задания
	ПК-4
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	Говорение
	
	-
	26
	Опрос
	задания
	ПК-4
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	Письмо
	-
	28
	Опрос
	задания
	ПК-4
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	Чтение
	-
	24
	Опрос
	задания
	ПК-4
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	Аудирование
	-
	26
	Опрос
	задания
	ПК-4
	1.1_Б.ПК-4.
	2.1_Б.ПК-4
	Итого:
	126
	Содержание курса
	Тема 1. Формат международного экзамена
	Знакомство с форматом и требованиями международного экзамена IELTS
	Знакомство с алгоритмом работы части говорение, письмо, чтение и аудирование
	Тема 2. Говорение
	Ознакомление с форматом работы с заданиями части говорения в рамках международного экзамена IELTS.
	Тренировочное выполнение заданий. Речевые клише.
	Тема 3. Письмо
	Алгоритм написания письма и эссе в заданиях части письма в рамках международного экзамена IELTS.
	Тренировочное выполнение заданий
	Формат эссе. Клише. Нестандартные глаголы Образцы официального и неофициального стилей письма
	Тема 4. Чтение
	Изучение формата работы с текстами в заданиях части чтения в рамках
	международного экзамена IELTS
	Тренировочное выполнение заданий. Принципы работы с текстом: структура.
	Тема 5. Аудирование
	Прослушивание текстов в заданиях части аудирования по типу IELTS и выполнение заданий к ним. Принципы конспектирования и усвоения прослушанной информации.
	3.2.Самостоятельная работа обучающихся по дисциплине.
	3.2.1.Распределение часов, отведенных на самостоятельную работу обучающегося.
	Самостоятельная работа
	Всего часов
	По учебному плану
	Объем по семестрам
	Проработка лекций, подготовка к практическим занятиям, выполнение эскизов.
	161,4
	5
	6
	7
	8
	Подготовка к контролю
	33,7
	-
	-
	-
	33,7
	Всего
	195,1
	35,8
	49,8
	35,8
	52,3
	3.2.2.Методические указания по организации самостоятельной работы обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося по усвоению учебного материала может выполняться в читальном зале библиотеки, дома. Обучающийся подбирает научную и специальную монографическую и периодическую литературу в соответствии с рекомендациями преподавателя или самостоятельно. В процессе самостоятельной работы обучающийся использует технические средства, обеспечивающие доступ к информации (компьютерных баз данных, электронной библиотеке и т.п.). В случае необходимости обучающийся может получить помощь и консультацию преподавателя. На практических занятиях студент должен представить преподавателю отчет о самостоятельно проведенном поиске информации по поставленной задаче в форме презентации на заданную тему. В презентации на слайды необходимо вынести основные идеи изученного материала по теме исследования. В конце защиты презентации студент должен быть готов к вопросам преподавателя и сокурсников. Контроль самостоятельной работы студентов осуществляется с помощью текущего контроля успеваемости студентов.
	IV. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
	4.1. Основная литература
	1. Миловидов, В. А. Введение в IELTS: (Международная Система Тестирования Знаний Английского Языка) : учебное пособие / В. А. Миловидов. – Москва ; Берлин : Директ-Медиа, 2015. – 333 с. : ил. – Режим доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=428593 (дата обращения: 28.12.2021). – ISBN 978-5-4475-5280-0. – DOI 10.23681/428593. – Текст : электронный.
	4.2. Дополнительная литература
	1. Колодкина Л. С., Маханькова Н. В., Широглазова Н. С., Широких Е. А. Тестирование в иноязычном образовании: шаги к успеху: учебное пособие / под ред. Н. М. Костиной – Ижевск: Изд-во «Удмуртский университет», 2013. – 170 с – URL: http://elibrary.udsu.ru/xmlui/bitstream/handle/123456789/10473/2013100.pdf?sequence=1 (дата обращения: 28.12.2021). – Текст : электронный.
	4.3. Программное обеспечение: общесистемное и прикладное программное обеспечение
	Номер
	наименование ПО
	Реквизиты подтверждающего документа
	Комментарий
	1
	Операционная система Microsoft Windows Pro версии 7/8
	Номер лицензии 64690501
	2
	Программный пакет Microsoft Office 2007
	Номер лицензии 43509311
	3
	ABBY FineReader 14
	Код позиции af14-251w01-102
	4
	LibreOffice
	Mozilla Public License v2.0.
	5
	GIMP (графический редактор)
	Creative Commons Attribution-ShareAlike 4.0 International License.
	6
	Blender (графика 3D )
	GNU General Public License (GPL)
	7
	Inkscape (векторная графика)
	GNU General Public License (GPL)
	8
	ESET NOD32 Antivirus Business Edition
	Публичный ключ лицензии:
	3AF-4JD-N6K
	100 шт.
	Свободное распространение,
	сайт http://docs.moodle.org/ru/
	Свободное распр,сайт
	https://www.7-zip.org/
	1 лицензия, web доступ
	9
	Модульная объектно-ориентированная
	динамическая учебная среда
	“LMS Moodle”
	GNU General Public License (GPL)
	10
	Архиватор 7-Zip
	GNU Lesser General Public License (LGPL)
	11
	Справочно-правовая система «Консультант Плюс»
	Договор №-18-00050550 от 1.05.2018
	4.4. Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы
	Профессиональные базы данных и информационные справочные системы, Информационные справочные системы Федеральный портал «Российское образование» https://edu.ru/.
	Электронная библиотечная система «Университетская библиотека онлайн» http://biblioclub.ru/
	4.5.Информационные технологии, используемые при осуществлении образовательного процесса по дисциплине, включая перечень программного обеспечения и информационных справочных систем.
	Электронная информационно-образовательная среда (ЭИОС) http://rhga.pro/
	V. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
	Наименование специальных помещений и помещений для самостоятельной работы
	Оснащенность специальных помещений и помещений для самостоятельной работы
	Учебные аудитории для проведения учебных занятий, предусмотренных программой бакалавриата, оснащенные оборудованием и техническими средствами обучения.
	Помещения обеспечены доступом к информационно-телекоммуникационной сети Интернет, в электронную информационно-образовательную среду ЧОУ "РХГА" и к электронным библиотечным системам, оборудованы специализированной мебелью (рабочее место преподавателя, специализированная учебная мебель для обучающихся, доска ученическая) а также техническими средствами обучения (компьютер или ноутбук, переносной или стационарный мультимедийный комплекс, стационарный или переносной экран на стойке для мультимедийного проектора).
	Помещение для самостоятельной работы
	Помещение обеспечено доступом к информационно-телекоммуникационной сети Интернет, в электронную информационно-образовательную среду ЧОУ "РХГА" и к электронным библиотечным системам, оборудованы специализированной мебелью и компьютерной техникой.
	Помещение для хранения и профилактического обслуживания учебного оборудования
	Помещение оснащенное специализированной мебелью (стеллажи, стол, стул).
	VI. СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫЕ УСЛОВИЯ ИНВАЛИДАМ И ЛИЦАМ С ОГРАНИЧЕННЫМИ ВОЗМОЖНОСТЯМИ ЗДОРОВЬЯ
	Указанные ниже условия инвалидам и лицам с ограниченными возможностями здоровья применяются при наличии указанных лиц в группе обучающихся в зависимости от нозологии заболеваний или нарушений в работе отдельных органов.
	Обучение студентов с нарушением слуха
	Обучение студентов с нарушением слуха выстраивается через реализацию следующих педагогических принципов:
	наглядности,
	индивидуализации,
	коммуникативности на основе использования информационных технологий, разработанного учебно-дидактического комплекса, включающего пакет специальных учебно-методических презентаций
	использования учебных пособий, адаптированных для восприятия студентами с нарушением слуха.
	К числу проблем, характерных для лиц с нарушением слуха, можно отнести:
	замедленное и ограниченное восприятие;
	недостатки речевого развития;
	недостатки развития мыслительной деятельности;
	пробелы в знаниях; недостатки в развитии личности (неуверенность в себе и неоправданная зависимость от окружающих, низкая коммуникабельность, эгоизм, пессимизм, заниженная или завышенная самооценка, неумение управлять собственным поведением);
	некоторое отставание в формировании умения анализировать и синтезировать воспринимаемый материал, оперировать образами, сопоставлять вновь изученное с изученным ранее; хуже, чем у слышащих сверстников, развит анализ и синтез объектов. Это выражается в том, что глухие и слабослышащие меньше выделяют в объекте детали, часто опускают малозаметные, но существенные признаки.
	При организации образовательного процесса со слабослышащей аудиторией необходима особая фиксация на артикуляции выступающего - следует говорить громче и четче, подбирая подходящий уровень.
	Специфика зрительного восприятия слабослышащих влияет на эффективность их образной памяти - в окружающих предметах и явлениях они часто выделяют несущественные признаки. Процесс запоминания у студентов с нарушенным слухом во многом опосредуется деятельностью по анализу воспринимаемых объектов, по соотнесению нового материала с усвоенным ранее.
	Некоторые основные понятия изучаемого материала студентам необходимо объяснять дополнительно. На занятиях требуется уделять повышенное внимание специальным профессиональным терминам, а также использованию профессиональной лексики. Для лучшего усвоения специальной терминологии необходимо каждый раз писать на доске используемые термины и контролировать их усвоение.
	Внимание в большей степени зависит от изобразительных качеств воспринимаемого материала: чем они выразительнее, тем легче слабослышащим студентам выделить информативные признаки предмета или явления.
	В процессе обучения рекомендуется использовать разнообразный наглядный материал. Сложные для понимания темы должны быть снабжены как можно большим количеством наглядного материала. Особую роль в обучении лиц с нарушенным слухом, играют видеоматериалы. По возможности, предъявляемая видеоинформация может сопровождаться текстовой бегущей строкой или сурдологическим переводом.
	Видеоматериалы помогают в изучении процессов и явлений, поддающихся видеофиксации, анимация может быть использована для изображения различных динамических моделей, не поддающихся видеозаписи.
	
	Обучение студентов с нарушением зрения.
	Специфика обучения слепых и слабовидящих студентов заключается в следующем:
	дозирование учебных нагрузок;
	применение специальных форм и методов обучения, оригинальных учебников и наглядных пособий, а также оптических и тифлопедагогических устройств, расширяющих познавательные возможности студентов;
	специальное оформление учебных кабинетов;
	организация лечебно-восстановительной работы;
	усиление работы по социально-трудовой адаптации.
	Во время проведения занятий следует чаще переключать обучающихся с одного вида деятельности на другой.
	Во время проведения занятия педагоги должны учитывать допустимую продолжительность непрерывной зрительной нагрузки для слабовидящих студентов. К дозированию зрительной работы надо подходить строго индивидуально.
	Искусственная освещенность помещений, в которых занимаются студенты с пониженным зрением, должна составлять от 500 до 1000 лк, поэтому рекомендуется использовать дополнительные настольные светильники. Свет должен падать с левой стороны или прямо. Ключевым средством социальной и профессиональной реабилитации людей с нарушениями зрения, способствующим их успешной интеграции в социум, являются информационно-коммуникационные технологии.
	Ограниченность информации у слабовидящих обусловливает схематизм зрительного образа, его скудность, фрагментарность или неточность.
	При слабовидении страдает скорость зрительного восприятия; нарушение бинокулярного зрения (полноценного видения двумя глазами) у слабовидящих может приводить к так называемой пространственной слепоте (нарушению восприятия перспективы и глубины пространства), что важно при черчении и чтении чертежей.
	При зрительной работе у слабовидящих быстро наступает утомление, что снижает их работоспособность. Поэтому необходимо проводить небольшие перерывы.
	Слабовидящим могут быть противопоказаны многие обычные действия, например, наклоны, резкие прыжки, поднятие тяжестей, так как они могут способствовать ухудшению зрения. Для усвоения информации слабовидящим требуется большее количество повторений и тренировок.
	При проведении занятий в условиях повышенного уровня шума, вибрации, длительных звуковых воздействий, может развиться чувство усталости слухового анализатора и дезориентации в пространстве.
	При лекционной форме занятий слабовидящим следует разрешить использовать звукозаписывающие устройства и компьютеры, как способ конспектирования, во время занятий.
	Информацию необходимо представлять исходя из специфики слабовидящего студента: крупный шрифт (16–18 размер), дисковый накопитель (чтобы прочитать с помощью компьютера со звуковой программой), аудиофайлы. Всё записанное на доске должно быть озвучено.
	Необходимо комментировать свои жесты и надписи на доске и передавать словами то, что часто выражается мимикой и жестами. При чтении вслух необходимо сначала предупредить об этом: Не следует заменять чтение пересказом.
	При работе на компьютере следует использовать принцип максимального снижения зрительных нагрузок, дозирование и чередование зрительных нагрузок с другими видами деятельности, использование специальных программных средств для увеличения изображения на экране или для озвучивания информации; — принцип работы с помощью клавиатуры, а не е помощью мыши, в том числе с использование «горячих» клавиш и освоение слепого десятипальцевого метода печати на клавиатуре.
	Обучение студентов с нарушением опорно-двигательного аппарата (ОДА).
	Студенты с нарушениями ОДА представляют собой многочисленную группу лиц, имеющих различные двигательные патологии, которые часто сочетаются с нарушениями в познавательном, речевом, эмоционально-личностном развитии. Обучение студентов с нарушениями ОДА должно осуществляться на фоне лечебно-восстановительной работы, которая должна вестись в следующих направлениях: посильная медицинская коррекция двигательного дефекта; терапия нервно-психических отклонений.
	Специфика поражений ОДА может замедленно формировать такие операции, как сравнение, выделение существенных и несущественных признаков, установление причинно-следственной зависимости, неточность употребляемых понятий.
	При тяжелом поражении нижних конечностей руки присутствуют трудности при овладении определенными предметно-практическими действиями.
	Поражения ОДА часто связаны с нарушениями зрения, слуха, чувствительности, пространственной ориентации. Это проявляется замедленном формировании понятий, определяющих положение предметов и частей собственного тела в пространстве, неспособности узнавать и воспроизводить фигуры, складывать из частей целое. В письме выявляются ошибки в графическом изображении букв и цифр (асимметрия, зеркальность), начало письма и чтения с середины страницы.
	Нарушения ОДА проявляются в расстройстве внимания и памяти, рассредоточенности, сужении объёма внимания, преобладании слуховой памяти над зрительной. Эмоциональные нарушения проявляются в виде повышенной возбудимости, проявлении страхов, склонности к колебаниям настроения.
	Продолжительность занятия не должна превышать 1,5 часа (в день 3 часа), после чего рекомендуется 10—15-минутный перерыв. Для организации учебного процесса необходимо определить учебное место в аудитории, следует разрешить студенту самому подбирать комфортную позу для выполнения письменных и устных работ (сидя, стоя, облокотившись и т.д.).
	При проведении занятий следует учитывать объём и формы выполнения устных и письменных работ, темп работы аудитории и по возможности менять формы проведения занятий. С целью получения лицами с поражением опорно-двигательного аппарата информации в полном объеме звуковые сообщения нужно дублировать зрительными, использовать наглядный материал, обучающие видеоматериалы.
	При работе со студентами с нарушением ОДА необходимо использовать методы, активизирующие познавательную деятельность учащихся, развивающие устную и письменную речь и формирующие необходимые учебные навыки.
	Физический недостаток существенно влияет на социальную позицию студента, на его отношение к окружающему миру, следствием чего является искажение ведущей деятельности и общения с окружающими. У таких студентов наблюдаются нарушения личностного развития: пониженная мотивация к деятельности, страхи, связанные с передвижением и перемещением, стремление к ограничению социальных контактов.
	Эмоционально-волевые нарушения проявляются в повышенной возбудимости, чрезмерной чувствительности к внешним раздражителям и пугливости. У одних отмечается беспокойство, суетливость, расторможенность, у других - вялость, пассивность и двигательная заторможенность.
	При общении с человеком в инвалидной коляске, нужно сделать так, чтобы ваши глаза находились на одном уровне. На неё нельзя облокачиваться.
	Всегда необходимо лично убеждаться в доступности мест, где запланированы занятия.
	Лица с психическими проблемами могут испытывать эмоциональные расстройства. Если человек, имеющим такие нарушения, расстроен, нужно спросить его спокойно, что можно сделать, чтобы помочь ему. Не следует говорить резко с человеком, имеющим психические нарушения, даже если для этого имеются основания. Если собеседник проявляет дружелюбность, то лицо с ОВЗ будет чувствовать себя спокойно.
	При общении с людьми, испытывающими затруднения в речи, не допускается перебивать и поправлять. Необходимо быть готовым к тому, что разговор с человеком с затрудненной речью займет больше времени.
	Необходимо задавать вопросы, которые требуют коротких ответов или кивка.
	
	Общие рекомендации по работе с обучающимися-инвалидами.
	Использование указаний, как в устной, так и письменной форме;
	Поэтапное разъяснение заданий;
	Последовательное выполнение заданий;
	Повторение студентами инструкции к выполнению задания;
	Обеспечение аудиовизуальными техническими средствами обучения;
	Разрешение использовать диктофон для записи ответов учащимися;
	Составление индивидуальных планов занятий, позитивно ориентированных и учитывающих навыки и умения студента.
	VII. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ДЛЯ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО ОСВОЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ.
	Приступая к изучению дисциплины, обучающимся целесообразно ознакомиться с ее рабочей программой, учебной, научной и методической литературой, имеющейся в библиотеке, а также с предлагаемым перечнем заданий.
	Рекомендации по подготовке к аудиторным занятиям
	Лекционные занятия
	Умение сосредоточенно слушать лекции, активно воспринимать излагаемые сведения является – это важнейшее условие освоения данной дисциплины. Каждая из лекций сопровождается компьютерной презентацией, которая иллюстрирует основные стили и тенденции в истории дизайна. Кроме того, в конце каждой лекции с целью создания условий для осмысления содержания материала обучающимся предлагается ответить на вопрос. Краткие записи лекций, их конспектирование помогает усвоить материал. Поэтому в ходе лекционных занятий необходимо вести конспектирование учебного материала, обращая внимание на самое важное и существенное в нем.
	Практические занятия
	В ходе подготовки к практическим занятиям необходимо изучить основную литературу, ознакомиться с дополнительной литературой, новыми публикациями в периодических изданиях: журналах, газетах и т.д. При этом важно учитывать рекомендации преподавателя и требования учебной программы. Важно также опираться на конспекты лекций. В ходе занятия важно внимательно слушать выступления своих однокурсников. При необходимости задавать им уточняющие вопросы, активно участвовать в обсуждении изучаемых вопросов. В ходе своего выступления целесообразно использовать как технические средства обучения, так и традиционные (при необходимости).
	Организация внеаудиторной деятельности студентов
	Внеаудиторная деятельность обучающегося по данной дисциплине предполагает самостоятельный поиск информации, необходимой, во-первых, для выполнения заданий самостоятельной работы и, во-вторых, подготовку к текущей и промежуточной аттестации. Успешная организация времени по усвоению данной дисциплины во многом зависит от наличия у обучающегося умения самоорганизовать себя и своё время для выполнения предложенных домашних заданий.
	Подготовка к экзамену
	В процессе подготовки к экзамену обучающемуся рекомендуется так организовать свою учебу, чтобы все виды работ и заданий, предусмотренные рабочей программой, были выполнены в срок. Основное в подготовке к экзамену - это повторение всего материала учебной дисциплины. В дни подготовки к экзамену необходимо избегать чрезмерной перегрузки умственной работой, чередуя труд и отдых. При подготовке к сдаче зачета старайтесь весь объем работы распределять равномерно по дням, отведенным для подготовки к зачету, контролировать каждый день выполнения работы. При подготовке к зачету целесообразно повторять пройденный материал в строгом соответствии с учебной программой, примерным перечнем учебных вопросов, заданий, которые выносятся на зачет и содержащихся в данной программе.
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	Приложение 1
	Примерные оценочные материалы
	Проведение промежуточной аттестации регламентировано локальным актом РХГА " О порядке организации образовательной деятельности по образовательным программам высшего образования - программам бакалавриата и программам магистратуры в частном образовательном учреждении высшего образования "Русская христианская гуманитарная академия".
	Во время зачета, экзамена обучающийся может пользоваться рабочей программой дисциплины, предоставленной преподавателем. Любой другой вспомогательной литературой он может пользоваться только с разрешения экзаменатора.
	Использование обучающимся во время зачета, экзамена технических средств категорически запрещено.
	Примерные оценочные материалы
	ПК-4 (1.1_Б.ПК-4, 2.1_Б.ПК-4)
	Примерные задания к аудированию:
	Listen the text and Answer the questions below.
	Write NO MORE THAN THREE WORDS AND/OR A NUMBER for each answer.
	What three factors can make social interaction in a foreign community difficult?
	• 1 ...............................
	• 2...............................
	• 3 ..................................
	Примерные задания к говорению:
	The resource: https://www.ielts.org/-/media/pdfs/115041_speaking_sample_task_-_part_1.ashx
	Let’s talk about your home town or village.
	• What kind of place is it?
	• What’s the most interesting part of your town/village?
	• What kind of jobs do the people in your town/village do?
	• Would you say it’s a good place to live? (Why?)
	Примерные задания к письму:
	The resource: : https://www.ielts.org/-/media/pdfs/writing-sample-tests/academic-writing-sample-task-2b.ashx
	Write about the following topic:
	International tourism has brought enormous benefit to many places. At the same time, there is concern about its impact on local inhabitants and the environment. Do the disadvantages of international tourism outweigh the advantages?
	Give reasons for your answer and include any relevant examples from your own knowledge
	or experience.
	Write at least 250 words.
	Примерные задания к чтению:
	Read the text and write the correct letter, A-G, in boxes 1-4 on your answer sheet.
	The importance of language
	Scientific management involves specific method of determination of facts through 1_____. The concept of scientific management was introduced by Frederick Winslow Taylor in the USA in the beginning of 20th century. It was further carried on by Frank and Lillian Gilbreth, Henry Gantt, etc. It was concerned 2____with improving the operational 3.___at the shop floor level. “4 _____ is concerned with knowing exactly what you want men to do and then see in that they do it best and cheapest way”.
	a observation b efficiency c scientific management d essentially
	Примерные вопросы к зачету:
	ПК-4 (1.1_Б.ПК-4, 2.1_Б.ПК-4)
	Тест
	MPO Fenêtres
	The resource: https://www.dunod.com/sites/default/files/atoms/files/9782100588336/Feuilletage.pdf
	
	Research problem
	How to succeed in the PVC window market? Case summary
	This case study is based on real events which occurred in 2010. It describes the launch by MPO Fenêtres of new windows, characterised by improved thermal performance, achieved by the use of triple glazing. This company is based in the French region of Orne. It has 200 employees, and realized a turnover of over €35 million in 2010. It has positioned itself as an innovative company, always seeking to apply the latest technical developments. In the current economic crisis customers are more careful with their money, and think more carefully about potential purchases. In recent years it has been shown that consumers’ purchasing behaviour has evolved, and that criteria such as sustainable development and environmental protection are now among the factors that may influence purchasing decisions. In this sense, an “ecological consciousness”
	has emerged. Not only the Grenelle de l’Environnement (a French forum for the discussion of issues relating to sustainable development) and govern- ment standards, but also tax credits associated with the purchase of certain goods, have affected the housing industry, and therefore also window manu- facturers. Rebuilding and renovation are also subject to these factors. In this context, the launch of windows made of PVC, with their high thermal per- formance and technical and competitive advantages, was important for this SME. It was the company managers’ responsibility to launch and market the- se products successfully.
	Learning objectives
	This case study is designed to illustrate the practical application of the theoretical concepts covered during marketing and strategy lectures. Specifically, the case study focuses on marketing strategies. Working on this case study will show the student how to:
	• analyse a company’s internal and external environment;
	• identify the “key success factors” for a company operating in this industry;
	• draft a sales pitch;
	• decide on the size of the salesforce needed for a targeted commercial area;
	• calculateng a selling price;
	• determine the feasibility of promotional offers, such as discounts. Themesandtoolsused
	• tools for analysing the business environment (SWOT, PESTEL);
	• estimation and calculation of the operating margin;
	• Human resources and hiring issues.
	Target audience
	
	This case study is suitable for new students ofmarketing and strategy: it enables the review of the fundamentals of market analysis, demonstrating the criteria used for strategic decision-making and for implementing a business strategy.
	1 Introducing MPO Fenêtres
	Founded in 1970 in Alençon (Orne), the company MPO Fenêtres (Menuiserie Plastique de l’Ouest) was one of the first French companies in the PVC/carpentry sector to offer a customized service. However, at that time, in France, very little was known about PVC, carpentry and double-glazing technology: these markets were still in their infancy. It took about ten years, and two oil crises (in 1974 and especially in 1979) for the PVC window market to really take off. The commercial policy of EDF (the French public energy provider) at that time favoured the development of this product, en- couraging investors to push for “all electric” installations, which would, according to the manufacturer provider, require better insulation of public build- ings to reduce heat loss. Despite MPO Fenêtres’s financial losses since the creation of the company in 1978, the managers decided to invest in new office and production buildings. From 1970 to 1997, MPO Fenêtres’s products were rather basic. Two new product ranges were then offered by the company: a range of high quality windows made of aluminium and wood (1997) and windows featuring «+ super heat», with an improved insulation value, made of aluminum with a thermal break (2007). These additions to its product range were introduced in line with the company’s desire to widen its target market. These two new product categories now account for 10% of the company’s turnover. MPO Fenêtres initially specialized in public and collective markets (professional/ major accounts, government, schools, municipalities and other communities).
	However, from 1995 onwards it developed its sales to individual consumers. The public market today accounts for about 60% of the company’s turnover, while the (still growing) consumers’ market accounts for the remaining 40%. There are 200 employees working for the company, and turnover is over €35 million (source: Internal figures 2010). Significant growth has occurred over the last decade.
	The company is constantly on the lookout for technical and technological innovations, both of which are well represented in its range of low thermal co- efficient products. Further the high requirements of the company in terms of the quality of materials, assembly, and installation exceed the market stand- ard. This allows the company to offer its customers products at the forefront of innovation, a key success factor in this industry. Incidentally, this is one of the four founding values of the company, together with perfectionism (the aim to do the best possible job), cheerfulness within the company, and honesty with all company’s stakeholders (both employees and customers). The French carpentry market, and more specifically the market for windows, has undergone several phases in recent years. We review these below.
	2 Market figures: 2010
	A survey conducted by the UFME (Union des Fabricants de Menuiseries Extérieures, July 2011) among stakeholders (designers, window manufacturers, outlets and installers) reveals the following. In 2010, the French window market suffered a decline of 4% compared to 2009 with a value of about €9 bil- lion (€5 billion relating to installation). The market was at its historical highest in the year 2005-2006, with 12.3 million windows sold, following a steady increase in the global market of about 4% per year be- tween 2000 and 2006.
	The overall volume of sales in 2010 shows that more than 11 billion windows (excluding opening glazed facades, shutters and doors) were sold. Among these, only 5% were imported: this is because the carpentry sector remained unaffected by the massive industrial relocations occurring in recent years.
	Local production is an important factor: most consumers prefer to buy from local companies and artisans. Almost all components of windows sold in France are produced in the European Community. Indeed, as consumer preferences vary greatly from one country to
	another, it is very difficult to market a standard product globally, which partly explains the customisation this phenomenon. In addition, over 90% of windows are custom made, which further limits the importation of materials.
	The housing sector, and more specifically the sector relating to windows and shutters, employed 110,000 people in France in 2010. A third of this market value is linked directly to the jobs created (€3.25 billion over 10 billion for the housing sector overall). The market is mainly based on SMEs (around 5,000) who manufacture the windows, and artisans (around 40,000) who install them. Two major markets exist for windows: windows in new buildings account for 26% of market volume, while replacement windows represent the remaining 74% (source: UFME, 2011). In terms of market value, the reno- vation market is larger, and generates more income.
	Important price fluctuations can be observed on the market. The average price of a window is €420 (net of tax). However, as soon as the cost of installa- tion is added, the price can rise by at least 80%, to €760. Since 2004, the average price of a window has increased by 38%. Several factors explain this, including the quality and type of material used: the market has shift towards aluminium on one hand, and towards more efficient products on the other hand. However, in terms of the volume of products sold, PVC largely dominates the market, with 62% of market share, followed by aluminium (22%) and wood (13%). However, looking at value estimates, aluminium accounts for 33% of market value and PVC for 49%. Nevertheless, the distribution and installation costs are declining, which, in a highly competitive market, offsets the rising costs of the commodities and materials used in the manufac- turing process.
	The research institute Xerfi forecast two major changes in this market by 2011. Its first prediction was accelerated growth in the renovation market, rein- forcing its importance. As a result of rising energy prices, individuals will be more likely to invest in better insulating materials for their houses in order to reduce their energy bills. Its second prediction was a sharp rise (expected to be a long-term trend) in new building, accounting for a third of the con- struction market.
	Given the likely future development of the market, there are plenty of opportunities for window manufacturers, including a greater focus on customiza- tion. However, it is important to note that most of these new products linked to innovations will be linked to improved technical attributes of these prod- ucts. This does not allow further development toward the consumers’ market. It also protects companies from enjoying a share of the activity of the do It Yourself market segment. The largest distributor of joinery products in France is Lapeyre (a subsidiary of Saint-Gobain), one of the largest producers, processors and distributors of materials in France. Yet this operator represents only 10% of the market. The market report by Xerfi identifies other actors on the market:
	1. Specialists in manufacture, marketing their products primarily business to business (B2B) but invest small amounts in niche markets, due to higher profitability expectations.
	2. Independent joinery networks (including MPO Fenêtres) usually suffer from a lack of recognition and limited geographical coverage.
	
	3. The DIY and unskilled distribution networks. These actors (such as Leroy Merlin), which have become essential market windows, now offer a com- prehensive range of joinery (doors, windows, etc.) and benefit from their vast distribution networks to offer promotions.
	4. Finally, a new type of actor has recently emerged on the market: Online sale specialists (such as Fenêtre24, Brico-Fenêtre). These target individual customers with specific building or DIY knowledge. Most of these companies use a business and development model based on franchising (to promote rapid development of their distribution network) and aim their products at middlemen or independent artisans. Of these, the company which enjoys the greatest level of customer awareness is FPEE and its associated distribution network, Art & Fenêtres. Sales of windows are governed by a set of strict regulations and legislation. For instance, government initiatives and statutes promote the acquisition or replacement of windows by individual home- owners. Some of the relevant regulations are detailed in the next section.
	3 The statute on thermal regulation
	Since 1975, the statute on thermal regulation has imposed rules on French companies regarding the energy consumption of buildings. Since its inception, the aim has been to reduce energy consumption by 15 to 20% every five years. The Thermal Regulation of 2012 (“RT 2012”) has been in force since July 2011 for the tertiary sector and public buildings, and from 1 January 2013 for residential houses. It is intended to promote better building design so as to reduce overall energy consumption and the need for heating. In 2012 these statutory requirements were increased, requiring contractors to increase their efforts to reduce the energy consumption of buildings. The main objective is to achieve self-sufficiency for energy purposes in buildings by 2020. Thus, this regulation promotes the use of more efficient technologies for the production and retention of heat, as well as the production of renewable energy.
	Many standards apply to the design of buildings, including windows and doors.
	The new ISO 23045: 2008 establishes specific guidelines applicable to the design of buildings, to improve energy efficiency. To this end, the ISO covers the choice of the raw materials and components used, the location of the building, and the energy sources used. In theory, the ISO enables the transmis- sion and sharing of information about a building’s energy efficiency by standardizing its energy statement. It also
	defines objectives specific to each construction project from the design stage onwards (source: ISO Standards habitat).
	In addition, companies use independent inspection and certification to prove the increased performance of their products, and to act as a guarantee of their quality. Thus, the NF and CSTB labels ensure compliance for window manufacture, with minimum levels of quality and standards concerning air – and water-tightness, and wind resistance. Such certification of PVC joinery allows consumers to assess manufacturing quality with respect to those three factors. Finally, in response to the growing concerns of both individuals and institutions about global warming, the “Grenelle Environment Forum”, or- ganized in 2007 by the Fillon government, brought together for the first time the State and the represent tives of civil society to define a roadmap for Ecology, Development and Sustainable Planning (source: Presentation by the Grenelle, October 2010). The Grenelle has achieved some progress by promoting the involvement of all stakeholders. In terms of development and planning, the Grenelle’s objectives are to: «promote efficient urban land re- sources, energy and implement technological breakthrough in thermal improvement renovation and accelerate the renovation of the old fleet” (source: Grenelle Environment Forum, “Building rises to the challenge”, October 2010). Following discussions, two key measures were implemented.
	The first was the introduction of interest-free loans for qualifying energyefficient building projects, from early April 2009. Such loans are available for house renovation work to reduce both energy consumption and the emission of greenhouse gases. The loan is granted for certain types of work (such as project management and energy consumption assessments, insurance fees, etc.) or for any work involved in and inseparable from energy efficiency im- provements and installation carried out by a professional. This latter category includes the installation of new windows, including triple-glazed windows.
	
	Specific conditions must be met to qualify for such a loan (concerning the age of the house, the grant
	of any previous loan, the amount of the loan, repayment schedule, etc.) These loans rapidly became popular: by late July 2009, 15,000 applications had been received, and by the end of March 2010, more than 100,000 loans had been granted.
	The second measure introduced were training schemes for companies and craftsmen, to encourage them to take into account the energy performance of buildings. Since its launch in 2008, over 10,000 workers have been trained under this measure. Following this market trend, MPO Fenêtres has obtained certification, allowing the company to showcase its commitment to sustainable development, from product
	design through to its installation. MPO Fenêtres highlights its long-term commitment by ensuring that the joinery products it sells are environmentally- friendly.
	MPO Fenêtres maintains its commitment to the continuous improvement of its products, including products with triple glazing, which allow an increase in performance of over 40% compared to the best double-glazing on the market. This commitment is reflected in all companies’ activities, as stated above, but MPO Fenêtres has also improved its installation and waste treatment along ecological lines, including waste
	recycling.
	In other words, since 1 March 2007, MPO Fenêtres has committed itself to producing more eco friendly windows, offering NFcstBat-certified eco friend- ly windows and triple-glazed Visio windows. As such, MPO Fenêtres puts the most efficient windows in terms of thermal insulation within reach of eve- ryone. The company decided to concentrate on this market sector, which, according to the company’s CEO, represents the future of the company. Noting that for an average surface area of 50 to 100 m2, 10 to 15% of heat loss from dwellings comes from windows, it appears that they are an important ele- ment that could improve the overall energy performance of homes. Indeed, these windows have become the ideal solution in terms of domestic thermal insulation. The three panes which make up the triple glazing are separated by spaces filled
	with gas, giving them excellent thermal performance. Triple glazing captures very little heat. It therefore gives very good thermal insulation and ensures low heat loss, saving energy by reducing the amount of heating needed in winter and of cooling in summer. However, triple glazing products are much more expensive to purchase, and the acoustic insulation offered is not necessarily better than that of “acoustic double glazing”. Therefore, the company needs to ensure the best promotion in order to convince clients to invest in these products.
	Many consumers are willing to spend large sums on products which produce immediate benefits. Expenditure on housing (including joinery) often in- volves substantial outlay, from which the expected savings are less obvious to individuals. Yet such investment is an effective way to reduce energy costs significantly. Thus, the company’s marketing should focus on the potential savings in energy costs for homeowners over the long term.
	In order to support sales, MPO Fenêtres has developed products within the framework of sustainable development, from design to installation. Additional certification for the installation of windows obtained in 2011 is further evidence of the company’s desire to provide a quality service. These certificates and service evaluations conducted by independent arbiters are highlighted by the company’s sales staff in discussions with existing and potential custom- ers. The sales force is therefore a very important element of the new marketing strategy and the launch of the
	triple-glazed windows.
	4 Marketing and distribution strategies
	
	With regard to marketing and distribution, the business is customer-oriented: therefore MPO Fenêtres has chosen to keep control of the entire supply chain, right through from the order to delivery to (and sometimes installation for) the customer.
	For both new and replacement windows, MPO Fenêtres markets, designs, manufactures and installs its own products, thus ensuring complete control of the order and keeping to a minimum the number of contacts for the customer.
	The company distributes its products through two distribution channels: a central department in charge of “key accounts” and “communities”, and a net- work of eight agencies deployed in northeastern France, all owned by the company. These agencies are the cornerstone of the distribution network. Each agency employs fifteen salespersons, as the control of about 15% of its market area, and operates in a sales
	territory of approximately 45,000 customers. The company’s salespeople actively seek potential clients, especially at trade fairs and exhibitions. These events are of paramount importance: they afford opportunities to expand the client base and win new contracts. Up to 25% of the annual turnover of an agency can be attributed to contacts made during these events. Today, the continuing strong growth of the market has encouraged MPO Fenêtres’s CEO to rethink the organisational model of its agencies. In order to improve performance and increase the commercial strength of the company, an audit of its business performance was conducted. Internal research within the company enabled the identification of tasks conducted by employees, and the time al- located to each task, over the course a year. The results are as follows.
	Each year, a salesperson has two weeks of training and five weeks of paid holidays (in accordance with employment law). Two weeks of their annual working time is devoted to attending trade fairs. In addition, the average salesperson is absent one week per year for personal reasons. In terms of the or- ganization of their five-day working week, the Director observed that one day is devoted to purely administrative tasks (making appointments and report- ing activities). For the remaining four days of the week, based on a working day of 11 hours, one hour is devoted to the management of administrative problems and urgent tasks, and one hour is taken as a lunch break. In terms of customer contacts, information obtained from sales staff showed that the average sale is concluded at the end of the third meeting, and that such meetings last on average about an hour. Convinced that high thermal performance PVC windows are the future of the company, the company’s directorate decided to develop sales of these as its primary strategic activity. It therefore needed to develop a marketing strategy for these products on the retail market. Some factors are key to the strategic approach needed: individuals are not necessarily aware of the technical features of the products. In addition, although they offer real benefits, triple-glazed products are more expensive. This may hinder sales of triple-glazed products, because many alternatives, which are cheaper and perform equally well, are still marketed, both in the compa- ny’s own catalogue and in those of its competitors. Although the triple-glazed products are better in terms of insulation and sophistication, their price may be an important deterrent.
	Questions
	1.  Conduct an internal and an external diagnosis of the company. Use the SWOT tool to synthesize this information.
	2. Identify the Key Factors for Success from the diagnosis.
	3. Write a sales pitch for the company. Prepare sales claims to be presented to  sellers. Remember to take into account the potential objections of customers: provide  the  employees  with  arguments  to  counter  customers’  misconceptions.
	4. Suggest incentives to stimulate the sales force (bonuses, collective or individual  incentives,  etc.)  to  encourage  their  continued  training  and  to  support  sales of this product.
	5. Dtemine the optimum size of a business team for an agency, using the information provided in the case study. Consider the effectiveness of an agenc y’s sales team and the commercial influence that the agency can exercise in its  area of operation.
	6. Assess the feasibility of a commercial promotion offering “triple-glazed windows for the price of double glazing” for the product launch.
	Примерные вопросы к экзамену
	ПК-4 (1.1_Б.ПК-4, 2.1_Б.ПК-4)
	Состоит из 4х заданий:
	1. Read the text. Name the task types and do them.
	2. Read the text and create IELTS-like questions of various types.
	3. Listen to the text and do the tasks.
	4. Essay writing.
	Инструменты контроля знаний и степени освоения компетенций
	Для проверки знаний и степени освоения компетенций студентов по дисциплине используются как электронные средства, так и бумажные носители информации.
	К бумажным средствам контроля относятся экзаменационные билеты.
	К электронным средствам, используемым для обучения и контроля, относится программа на платформе Moodle, позволяющая программировать варианты тестов и контрольных заданий и задач как в режиме = обучение =, так и в режиме = контроль =. Студент, войдя в программу по индивидуальному паролю, получает свой вариант случайным образом сформированных тестов или ситуационных задач.
	Оценка результатов производится в соответствии с утвержденной шкалой оценивания.
	Шкала оценивания знаний студента
	оценку «отлично» – заслуживает студент, обнаруживший всестороннее, систематическое и глубокое знание программного материала, умение свободно выполнять задания, предусмотренные рабочей программой по учебной дисциплине (модулю), усвоивший обязательную и знакомый с дополнительной литературой, рекомендованной программой. При использовании для контроля тестовой программы – если студент набрал 85 - 100% правильных ответов.
	оценку «хорошо» – заслуживает студент, показавший полное знание программного материала, усвоивший основную литературу, рекомендованную программой, способный к самостоятельному пополнению и обновлению знаний в ходе дальнейшего обучения и профессиональной деятельности. При использовании для контроля тестовой программы – если студент набрал 65 - 84% правильных ответов.
	оценку «удовлетворительно» – заслуживает студент, показавший знание основного учебно-программного материала в объеме, необходимом для дальнейшего обучения и профессиональной деятельности, справляющийся с выполнением заданий, предусмотренных программой, знакомый с основной литературой по программе курса. При использовании для контроля тестовой программы – если студент набрал 55 - 64% правильных ответов.
	оценка «неудовлетворительно» – выставляется студенту, показавшему пробелы в знании основного учебно-программного материала, допустившему принципиальные ошибки в выполнении предусмотренных программой заданий. При использовании для контроля тестовой программы – если студент набрал менее 55 % правильных ответов.
	«зачёт» – заслуживает студент, показавший знание основного учебно-программного материала в объеме, необходимом для дальнейшего обучения и профессиональной деятельности, справляющийся с выполнением заданий, предусмотренных программой, знакомый с рекомендованной литературой по программе курса. При использовании для контроля тестовой программы – если студент набирает 71% и более правильных ответов.
	«незачет» – выставляется студенту, показавшему пробелы в знании основного учебно-программного материала, допустившему принципиальные ошибки в выполнении предусмотренных программой заданий. При использовании для контроля тестовой программы – если студент набирает менее 71 % правильных ответов.
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