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Государственный институт русского языка им.А.С.Пушкина / Центр сертификационного тестирования Русский язык: деловое общение / Продвинутый уровень (С1) / Образец теста

Тест. Чтение







Время 1ч.40 мин.

Инструкция
Тест состоит из 5 частей и 42 тестовых заданий.

Вам предлагается прочитать фрагмент из Федерального закона об инвестициях, аналитическую статью, фрагмент внешнеторгового договора, газетные статьи.

Типы заданий: установление соответствия / несоответствия утверждений,

выбор правильного утверждения/ответа.

Часть 1 (задания 1-6)


Вы – иностранный бизнесмен. Вас интересуют вопросы, связанные с осуществлением  инвестиций на территории Российской Федерации.


Внимательно прочитайте фрагменты из «Федерального закона об иностранных инвестициях» № 160-ФЗ,  от 9 июля  1999 г.


После текста дано 6 утверждений. Определите, какие из них соответствуют (буква «а»), а какие не соответствуют (буква «б») содержанию текста.

На контрольном листе обведите соответствующую букву.

Федеральный закон об иностранных инвестициях

(фрагмент)
Статья 6. Гарантия использования иностранным инвестором различных форм осуществления инвестиций на территории Российской Федерации.

Иностранный инвестор имеет право осуществлять инвестиции на территории Российской Федерации в любых формах, не запрещенных законодательством Российской Федерации. Оценка вложения капитала в уставный (складочный) капитал коммерческой организации с иностранными инвестициями производится в соответствии с законодательством Российской Федерации.

Статья 7. Гарантия перехода прав и обязанностей иностранного инвестора другому лицу.

1. Иностранный инвестор в силу договора вправе передать свои права (уступить требования) и обязанности (перевести долг), а на основании закона или решения суда обязан передать свои права (уступить требования) и обязанности (перевести долг) другому лицу в соответствии с гражданским законодательством Российской Федерации.

2. Если иностранное государство или уполномоченный им государственный орган производит платеж в пользу иностранного инвестора по гарантии (договору страхования), предоставленной иностранному инвестору в отношении инвестиций, осуществленных им на территории Российской Федерации, и к этому иностранному государству или уполномоченному им государственному органу переходят права (уступаются требования) иностранного инвестора на указанные инвестиции, то в Российской Федерации такой переход прав (уступка требования) признается правомерным.

Статья 8. Гарантия компенсации при национализации и реквизиции имущества иностранного инвестора или коммерческой организации с иностранными инвестициями.

1. Имущество иностранного инвестора или коммерческой организации с иностранными инвестициями не подлежит принудительному изъятию, в том числе национализации и реквизиции, за исключением случаев и по основаниям, которые установлены федеральным законом или международным договором Российской Федерации.

2. При реквизиции иностранному инвестору или коммерческой организации с иностранными инвестициями выплачивается стоимость реквизируемого имущества. При прекращении действия обстоятельств, в связи с которыми произведена реквизиция, иностранный инвестор или коммерческая организация с иностранными инвестициями вправе требовать в судебном порядке возврата сохранившегося имущества, но при этом обязаны возвратить полученную ими сумму компенсации с учетом потерь от снижения стоимости имущества.

При национализации иностранному инвестору или коммерческой организации с иностранными инвестициями возмещаются стоимость национализируемого имущества и другие убытки. Споры о возмещении убытков разрешаются в порядке, предусмотренном статьей 10 настоящего Федерального закона.

1. Иностранный инвестор имеет право осуществлять инвестиции на территории Российской Федерации в любых формах, не запрещенных законодательством Российской Федерации.

2. Оценка вложения капитала в уставный капитал коммерческой организации с иностранными инвестициями осуществляется в любой валюте.

3. Имущество иностранного инвестора не принадлежит  принудительному изъятию, за исключением случаев и по основаниям, которые установлены федеральным законом или международным договором Российской Федерации.

4. Иностранный инвестор в силу договора имеет право передать свои права и обязанности другому лицу в соответствии с гражданским законодательством Российской Федерации.

5. В Российской Федерации переход прав иностранного инвестора на инвестиции к иностранному государству признается правомерным, если иностранное государство производит платеж в пользу иностранного инвестора по гарантии, предоставленной иностранному инвестору в отношении инвестиций, осуществленных им на территории Российской Федерации.

6. При национализации иностранному инвестору не возмещаются стоимость национализируемого имущества и другие убытки.

Часть 2 (задания 7-21)


Для осуществления вашей профессиональной деятельности вам необходима  информация о посредниках и посреднических продажах. 


Прочитайте аналитическую статью. Выполните задания.

Выбор посредников в международной торговле


Выбирая посредника, экспортеры предъявляют прежде всего те же требования, что и при выборе контрагента в целом: солидность фирмы, ее деловая репутация, опыт прошлых сделок с фирмой. Однако к вышеперечисленным требованиям добавляются и дополнительные, определяемые спецификой посреднического соглашения.


Существует значительное количество видов посреднических фирм. Поэтому экспортеру приходится также решать вопрос, какому из них отдать предпочтение в том или ином случае.


Характер взаимоотношений посредника и принципала (доверителя) определяется двумя моментами: от чьего имени действует посредник и за чей счет.  С этой точки зрения посредников можно разделить на четыре основные группы:

- посредники, не имеющие права подписывать сделки с третьими лицами (агенты-представители, брокеры, маклеры);

- подписывающие сделки с третьими лицами от имени и за счет доверителя (агенты-поверенные, торговые агенты);

- подписывающие сделки с третьими лицами от своего имени, но за счет доверителя (комиссионеры, консигнаторы);

- подписывающие сделки с третьими лицами от своего имени и за свой счет (купцы, дистрибьюторы, дилеры).

Агент-представитель. Агент-представитель только представляет интересы принципала на определенном рынке по согласованной номенклатуре товаров. Он не получает права подписывать какие-либо контракты на агентируемый товар ни от своего имени, ни от имени принципала. На роль агентов-представителей привлекаются солидные фирмы или физические лица, занимающие достаточно высокое положение в деловых кругах. Если при помощи такого агента удается заключить контракт, то ему выплачивается вознаграждение в размере 2-5%.

Агенты-поверенные, или торговые агенты.  Такие посредники совершают действия, связанные с продажей или покупкой товаров, а также с поиском заказчиков и исполнителей на оказание каких-либо услуг на оговоренной территории в согласованный период за счет и от имени принципала. Отношения между принципалом и агентом регулируются агентским соглашением, которое по своей сути является договором поручения. Вознаграждение агента фиксируется в агентском соглашении в виде процента от стоимости проданных по заключенной им сделке товаров. Кроме того, может быть предусмотрено отдельное возмещение некоторой части расходов поверенного (например, на рекламу, презентации).

Комиссионеры. Суть комиссионных операций состоит в том, что комитент поручает комиссионеру от имени комиссионера, но за счет комитента совершить операцию купли-продажи с третьим контрагентом. Посредником комиссионер является только для комитента. Для третьего контрагента комиссионер будет стороной контракта купли-продажи, а именно продавцом, если комиссионеру поручено что-то продать, или покупателем, если комитент поручает комиссионеру что-то купить. 


Агенты-консигнаторы.  По договору консигнации принципал поставляет товары на склад агента (консигнатора) для их последующей реализации на рынке консигнатора. Консигнатор является собственником  товара с момента его реализации. На условиях консигнации реализуются товары массового спроса, и консигнатор осуществляет платежи консигнанту по мере реализации товара. Вознаграждение консигнатора обычно составляет разница между ценами, названными консигнантом, и ценами реализации потребителю.


Дистрибьюторы, или купцы. Эти посредники занимаются продажей товаров от своего имени и за свой счет, они сами несут все риски, связанные с порчей или утратой товаров, а также с неплатежеспособностью покупателей. Дистрибьюторские соглашения для принципала интересны потому, что дают возможность выхода на новые рынки и обеспечивают рекламу его товара на протяжении нескольких лет. Соглашения заключаются с фирмами, имеющими собственную сбытовую сеть или средства для ее создания, сопровождаются договорами купли-продажи на поставку товаров, гарантируют, в отличие от договора консигнации, получение платежа за товар сразу после поставки товара. Для дистрибьютора эти договоры интересны тем, что по сравнению с другими посредниками он имеет большую коммерческую независимость, самостоятельно устанавливая цены; приобретает  часто монопольное право на продажу товаров принципала на своей территории.

Соотнесите наименование лиц и вид их деятельности:
Посредники





вид деятельности

7. агенты-представители



а. совершают действия, связанные








    с продажей или покупкой 

                                                                                      товаров, а также с поиском 

                                                                                      заказчиков                                                                                                                                                                                                                                                                                                  

8. агенты-консигнаторы



б. занимаются продажей товаров от






                           своего имени и за свой счет, они 

   






    сами несут все риски

9. агенты-поверенные



в. только представляют интересы

    принципала на определенном                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   








    рынке по согласованной номенклатуре товаров

10. дистрибьютеры (купцы)


г. становятся собственниками

                                                                                      товаров массового спроса с

                                                                                      момента его реализации на рынке

 Определите, какие утверждения соответствуют содержанию статьи (буква «а»), а какие не соответствуют (буква «б»).

11. При выборе фирмы-посредника учитываются прежде всего такие требования, как ее репутация, солидность, опыт предыдущих сделок.

12. Ни агенты-представители, ни агенты-поверенные не имеют права подписывать сделки от своего имени.

13. В качестве агентов-представителей могут выступать любые фирмы или физические лица.

14. Торговые агенты действуют только на определенной территории от имени принципала.

15. Комиссионер является посредником для комитента, но он  также может быть и продавцом / покупателем для третьего контрагента, если ему поручено что-то продать / купить.

16.  Комиссионеры действуют всегда от своего имени и за свой счет.

17. Комитент – это агент, действующий на оговоренной территории в согласованный период от имени комиссионера.

18. У консигнатора имеется склад для хранения товаров с последующей их реализацией на рынке.

19. Разница между ценами на рынке и ценами, назначенными консигнантом, составляет вознаграждение консигнатора.

20. Подписывая дистрибьюторские соглашения, принципалы сами несут все риски за свои товары.

21. Договор консигнации гарантирует получение платежа за товар сразу после поставки товара.

Часть 3 (задания 22-28)


Вы хотели бы получить информацию, касающуюся правил составления коммерческих договоров. 
Внимательно прочитайте договор о франчайзинге. 

Выберите правильный вариант ответа. 

На контрольном листе отметьте соответствующую букву.

Договор о франчайзинге (фрагмент)

г. Тольятти







                    10 января 2008 г.

Фирма MONTANO BAR Oltrepo Pavese (PV) Italia – Fr. Castelrotto n.10, в лице Генерального директора Энцо Росси, именуемая в дальнейшем «Франчайзер», с одной стороны, и ЗАО «РУССЕРВИС» Российская Федерация, г. Тольятти, ул. Волжская, д. 13, в лице Генерального директора  Белова К.М., именуемое в дальнейшем «Франчайзи», с другой стороны, договорились о нижеследующем:

Статья 1. Предмет франчайзинга

1.1. Предметом данного договора является осуществление сотрудничества в области оказания услуг Франчайзера и Франчайзи в соответствии с положениями данной статьи.

1.2. Франчайзинг предусматривает:

а) выбор места и территории сбыта услуг;

б) сотрудничество в обеспечении технических условий для получения разрешения от компетентных органов в отношении места базирования;

в) разработку программы обучения персонала и организацию обучения;

г) обеспечение документации для пуска и работы объекта Франчайзи;

д) разработку программы и плана работы Франчайзи;

е) регулирование вопроса о праве использования фирменного наименования и защитного знака (Приложение 3);

ж) обеспечение средствами труда для совместной деятельности.

1.3. Упомянутые в п.1.2. мероприятия составляют «базовый пакет услуг», которые предоставляет Франчайзер, а их стоимость определяется в Акте согласования размера роялти (Приложение 1).

Статья 2. Совместные цели сотрудничества

2.1. Данный договор заключается с целью успешного оказания услуг на рынке Российской Федерации, г. Тольятти, а также осуществления сотрудничества сторон для достижения наилучших экономических результатов от совместной хозяйственной деятельности.

2.2. Франчайзер разработал успешную, эффективную систему оказания услуг в области создания мини-баров «Ристретто», которая существенно отличается от других систем.

2.3. Система оказания услуг Франчайзера подтвердила свое высокое качество, и услуги, обозначенные торговым знаком (Приложение 3), исключительно ценятся на рынке Италии.

2.4. Франчайзи желает осуществлять деловое сотрудничество с Франчайзером и тем самым войти в систему оказания услуг в области создания мини-баров «Ристретто» и в этой деятельности применять способы и методы продвижения Франчайзера, а также использовать его постоянную техническую поддержку.

Статья 3. Планирование производства и развития

3.1. Для достижения совместных целей, указанных в Статье 2 данного договора, стороны условились о следующем:

а) их деловые отношения по договору основаны на взаимном сотрудничестве и оказании помощи в текущей деятельности;

б) для установления цен во взаимном обмене услугами применяются рыночные критерии: если на рынке  произойдут значительные колебания по услугам, которые являются предметом данного договора, цены будут утверждаться на каждый год вперед, с правом внесения изменений;

в) Франчайзи планирует свою систему услуг по единой методологии, разработанной Франчайзером;

г) стороны в договоре предпримут особые усилия с тем, чтобы в области  планирования хозяйственной деятельности была принята единая методология и обеспечена соответствующая координация в сбыте и продвижении услуг, которые являются предметом сотрудничества по данному договору;

д) согласованным планированием в организации Франчайзи создаются условия для обеспечения начал равноправности, совместного участия в разделении прибыли за счет лучшей хозяйственной деятельности, совместного участия в разделении возможного риска и дальнейшего успешного делового сотрудничества.

Статья 4. Обязанности Франчайзи

4.1. Франчайзи обязуется:

- осуществлять свою деятельность в месте, согласованном с Франчайзером и в соответствии с правилами и рекомендациями Франчайзера;

- выполнять порученные ему Франчайзером действия самостоятельно, полностью неся ответственность за качество оказываемых услуг и организацию бизнеса и обеспечивать соответствие качества  оказываемых услуг на основе настоящего договора  качеству аналогичных услуг, оказываемых непосредственно Франчайзером;

- работать под фирменным наименованием и защитным знаком  Франчайзера       (Приложение 3);

- соблюдать инструкции и указания Франчайзера, направленные на обеспечение соответствия характера, способов и условий использования атрибутов рекламной продукции, коммерческого обозначения, наименования тому, как они используются Франчайзером, в том числе касающиеся внешнего и внутреннего оформления коммерческих помещений, используемых Франчайзи;

- обеспечивать сохранность всех данных о совместной коммерческой деятельности, определенных Франчайзером как относящиеся к коммерческой тайне.

4.3. Франчайзи обязуется за использование пакета услуг выплачивать Франчайзеру вознаграждение в процентах от запланированного объема деятельности, являющегося предметом договора. Первоначальное вознаграждение покрывает все расходы Франчайзера по данному договору и составляет 15 %.

4.4. Франчайзи обязан выплачивать Франчайзеру текущее вознаграждение (роялти), которое покрывает расходы на техническую помощь и услуги в связи с организацией труда. Это текущее вознаграждение составляет 7 % от дохода.

4.5. Франчайзи возмещает Франчайзеру экономически обоснованные, фактически затраченные расходы на обучение кадров.

Статья 5. Обязанности Франчайзера

5.1. Франчайзер обязуется предоставить пакет услуг для целей совместного сотрудничества в соответствии с данным договором.

5.2. Франчайзер разрабатывает программу оказания услуг, предоставляет Франчайзи всю необходимую  техническую и организационную (рекламную, информационную, управленческую) помощь для деятельности, предусмотренной договором.

5.3. Франчайзер обеспечивает всю необходимую документацию для  получения разрешения на работу Франчайзи и предоставляет необходимую техническую и организационную помощь для начала хозяйственной деятельности Франчайзи.

5.4. Франчайзер оказывает комиссионные услуги Франчайзи для приобретения им своего оборудования.

5.5. Франчайзер оказывает необходимую помощь в разработке технологической документации для работы Франчайзи. 

5.6. Франчайзер будет оказывать необходимую помощь Франчайзи и осуществлять надзор за  качеством предоставленных услуг.

22.  Данный договор заключен с целью

а. предоставления лизинга на оборудование

б. страхования товаров и услуг

в. сотрудничества в области оказания услуг

23. Согласно данному договору, Франчайзи обязан

а. выплачивать Франчайзеру роялти в размере 15%

б. самостоятельно разрабатывать инструкции по оформлению коммерческих помещений

в. осуществлять свою деятельность только под фирменным знаком Франчайзера.

24. В обязанности Франчайзера входит

а. контролировать качество услуг, которые он предоставляет Франчайзи

б. использовать атрибуты рекламной продукции Франчайзи

в. оплатить роялти Франчайзи

25. Франчайзи за обучение кадров Франчайзеру

а. ничего не платит 

б. оплачивает фактически затраченные расходы

в. платит вознаграждение 7 %

26. Франчайзи планирует свою систему услуг

а. самостоятельно

б. по методологии, уже разработанной Франчайзером

в. совместно с Франчайзером

27. Согласно договору место деятельности определяется

а. Франчайзером без участия Франчайзи

б.  в соответствии с рекомендациями Франчайзера

в.  Франчайзи без участия Франчайзера

28. Оборудование, необходимое для осуществления своей деятельности, Франчайзи

а. покупает за свой счет

б. приобретает у Франчайзера

в. покупает у другого продавца, где оно дешевле

Часть 4 (задания 29-37)


Вас интересует прогноз социально-экономического развития Российской Федерации на 2008 г.

Прочитайте текст, разбитый на части. После текста даны 9 предложений. Предложений больше, чем частей текста. Соотнесите по смыслу части текста  с предложениями.

Прогноз социально-экономического развития РФ на  2008 год (фрагмент)


А. Наиболее существенными факторами, определяющими развитие внешней торговли России в 2008 году, будет присоединение к Всемирной торговой организации (ВТО), формирование с Европейским союзом (ЕС) Общего европейского экономического пространства (ОЕЭП), расширение Евросоюза за счет включения в него 10 новых членов.  

  
Б. В 2008 году в российском экспорте в основном будут представлены топливно-энергетические товары, черные и цветные металлы, химические товары и удобрения, лесобумажная продукция, машинно-технические изделия.

     Экспорт нефти к 2008 году по сравнению с уровнем 2004 года увеличится на 12-14 процентов. Основными импортерами российской нефти останутся страны ЕС (Германия, Нидерланды, Италия, Великобритания, Польша), а также Швейцария и Китай.

     Вместе с тем, наметившаяся тенденция замедления темпов роста добычи нефти, а также увеличение внутреннего спроса и проводимая импортерами налоговая политика, направленная на ограничение закупок нефтепродуктов с высоким содержанием серы, будет сдерживать экспорт российских нефтепродуктов. В связи с этим прогнозируется снижение физического объема вывоза нефтепродуктов в 2008 году на 4-5% по сравнению с 2004 годом.

         В. Мировой спрос на природный газ будет также увеличиваться, и его доля в совокупном спросе на энергоносители в ближайшие годы может возрасти на 25-28 процентов.

     Ожидаемый рост поставок природного газа связан с увеличением обязательств по долгосрочным контрактам с Германией, Францией, Италией, началом поставок в Нидерланды. По мере загрузки газопровода «Голубой поток» увеличатся поставки российского природного газа в Турцию.

Г. Благоприятная конъюнктура сохранится и на других рынках, прежде всего металлов. Это связано  с увеличением спроса на них как в промышленно развитых, так и в развивающихся странах.

     
В частности, ожидается увеличение экспорта черных металлов. Этому будет способствовать повышение качества и конкурентоспособности российской металлопродукции. В результате российские предприятия будут успешно конкурировать на мировых рынках с ведущими зарубежными металлургическими компаниями.


В среднесрочном периоде прогнозируется рост поставок готовых изделий из цветных металлов более глубокой степени обработки.

Д. Несмотря на ожидаемое сохранение устойчивого спроса на рафинированную медь, особенно в КНР и странах Юго-Восточной Азии, в 2008 году поставки меди из России по сравнению с 2004 годом снизятся на 6-7 процентов. Это связано с увеличением внутреннего потребления данного металла в России при ограниченных возможностях наращивания производства меди.

  Е. Перспективы конъюнктуры рынка алюминия оцениваются как благоприятные для поставщиков. Однако серьезной проблемой при производстве алюминия будет оставаться обеспечение отрасли сырьем (глиноземом). Его дефицит в последние годы постепенно увеличивался, что привело к значительному росту мировых цен на алюминий. 

     В ближайшее время спрос на глинозем на мировом рынке будет превышать предложение, что определит поддержание высоких котировок на первичный алюминий. Ввод в действие новых мощностей по производству алюминия в России позволит обеспечить не только расширяющийся внутренний спрос, но и увеличить к 2008 году экспорт алюминия на 3% по сравнению с уровнем 2004 года.

Ж. При благоприятной конъюнктуре внешнего рынка и снижении до нулевых значений вывозных таможенных пошлин на продукцию глубокой переработки ожидается увеличение экспорта практически всех видов продукции лесопромышленного комплекса, за исключением необработанных лесоматериалов. В 2008 году вывоз обработанных лесоматериалов увеличится на 10%, фанеры – в 1,3 раза, газетной бумаги – на 16%, целлюлозы – на 12% при уменьшении вывоза необработанных лесоматериалов на 5 процентов.

З. В среднесрочной перспективе экспорт продукции агропромышленного комплекса будет увеличиваться. Основными видами экспортной продукции останутся пшеница, свежая и мороженая рыба, водочные изделия.

29.  Ситуация с экспортом из России нефти и нефтепродуктов на 2008 г.

30.  Рост поставок природного газа.

31.  Присоедине России к ВТО

32.  Увеличение экспорта продукции  агропромышленного комплекса.

33.  Экспорт черных металлов.

34.  Снижение поставок меди.

35.  Экспорт алюминия.

36.  Уменьшение вывоза необработанных лесоматериалов.

37.  Рост добычи угля.

Часть 5 (задания 34-36)


Вас заинтересовал рынок российских акций в нефтяной отрасли .Вы хотели бы с минимальным риском вложить капитал в определенные акции.

Просмотрите предложенный материал из газеты «Ведомости».

Установите:

- по каким формальным критериям  инвесторы могут оценить риски вложений в разные акции;

- акции каких компаний можно отнести к «голубым фишкам» в российской нефтяной отрасли;

- почему вырос экспорт нефтепродуктов из России в США;

- какая из российских компаний намерена направить прибыль на расширение Балтийской трубопроводной системы;

- на какой фондовой бирже российская нефтяная компания «Urals Energy» планирует IPO –первичное размещение акций.

	«Urals Energy» ведут на биржу

     Возможно, иностранным инвесторам скоро представится шанс поучаствовать в IPO (первичном открытом размещении акций) российской нефтяной компании. Как стало известно «Ведомостям», о публичном размещении акций подумывает «Urals Energy».

     «Urals Energy» рассматривает возможность IPO  на рынке альтернативных инвестиций (AIM)  Лондонской фондовой биржи.

     Руководство компании еще не определилось с величиной пакета, но планирует привлечь с рынка около $ 100 млн. Публичное размещение акций – лишь один из вариантов привлечений средств. Какой пакет компания может разместить, пока неясно. Инвесторам могут предложить   акции материнской компании, кипрской «Urals Energy Holdings», причем речь шла бы о бумагах нового выпуска.

     Российские компании одна за другой идут за деньгами к западным инвесторам. В этом году акции на Лондонской бирже  разместили FAR «Система», «Пятерочка» и Rambler.  До осени около 30% акций планируют разместить акционеры «НОВАТЭК», надеясь выручить за них не менее $ 1,5 млрд. Но нефтяных размещений не было с 2002 г. Тогда в Лондоне был продан госпакет акций «ЛУКОЙЛа». Поэтому, уверены эксперты, у «URALS Energy» есть все шансы на успех. Аналитики оценивают компанию в $ 300-400 млн. Инвесторы могут 

заинтересоваться 30-50% акций Urals.

«НОВАТЭК» нарасхват

Организаторы IPO  компании купили 1,7% ее акций

     Акционеры «НОВАТЭК» стали богаче еще на $ 88 млн. Увидев, как взлетела цена бумаг после размещения на Лондонской фондовой бирже, организаторы размещения тут же реализовали опцион и купили 1,73% компании по цене размещения. Исходя из котировок в пятницу вечером, их прибыль превысила $ 14 млн.

     «НОВАТЭК» – крупнейшая в России независимая газовая компания, ее запасы – 1,68 трлн. куб. м газа. Выручка по МСФО (Международная Система Финансовой Отчетности) в 2004 г. – 25,2 млрд. руб., чистая прибыль – 5,7 млрд. руб. С конца 2004 г. бумаги «НОВАТЭКа» торгуются на ММВБ, в свободном обращении – 5,1 %.

     В минувший четверг на Лондонской фондовой бирже начались торги GDR     (глобальные депозитарные расписки) «НОВАТЭКа». Эксперты тут же окрестили размещение «блестящим». Бумаги ушли по максимальной цене – $ 16, 75 за акцию при ценовом коридоре в $ 14,75 – 16,75. При этом спрос превысил предложение в 13 раз. По итогам пятничных торгов на Лондонской бирже GDR «НОВАТЭК» стоили уже $ 19,5. Капитализация компании подскочила до $ 5,92 млрд.

«Транснефть» опаздывает  провести годовое собрание акционеров

     Из-за отсутствия директивы правительства в пятницу не состоялось собрание акционеров «Транснефти». Эксперты беспокоятся, что это помешает  лучшему, по мнению агентства Moody s, заемщику страны привлекать кредиты.

     Государству принадлежат 75% акций «Транснефти». Привилегированные акции обращаются на рынке. В 2004 г. компания транспортировала 450 млн. т нефти. Выручка за 2004 г. по МСФО – $ 5,2 млрд., чистая прибыль – $ 1,43 млрд. За 2003 г. компания  выплатила акционерам 3,96 млрд. руб., из них 1,58 млрд. руб. – на привилегированные акции. Компания намерена направить прибыль на расширение Балтийской трубопроводной системы, подготовку Восточного и Северного маршрутов.

 «ЛУКОЙЛ» поставит бензин в США

Компания будет продавать топливо через свои сети Getty и Mobil
     «ЛУКОЙЛ» –  крупнейшая нефтекомпания в России. Годовой объем нефтедобычи составляет 86 млн. т, переработки – свыше 40 млн. т. Выручка за прошлый год составила $ 33,845 млрд., чистая прибыль - $ 4, 248 млрд. Топ-менеджеры контролируют 20,6% акций компании, ConocoPhillips – 11,3%, российские физлица – 3,9%, остальные акции обращаются на биржах.

     Американская «дочка» «ЛУКОЙЛ» – Getty планирует взять среднесрочный кредит на $ 475 млн. Половина этих средств будет направлена на развитие нового бизнеса. Getty намерена импортировать из России бензин А-76 и после доведения его до уровня американских стандартов продавать на местном рынке.

     В 2000 г. «ЛУКОЙЛ» за  $ 71 млн. приобрел американскую Getty, владеющую правом долгосрочной аренды 1300 АЗС (авто-заправочные станции) и сети нефтебаз в восточных штатах США от канадской границы до Северной Каролины. А в 2004 г. российская компания за $ 265,75 млн. купила у Conoco Phillips сеть из 795 АЗС, расположенных в штатах Нью-Джерси и Пенсильвания, работающих под брэндом Mobil. Теперь «ЛУКОЙЛ» контролирует 8% розничного рынка нефтепродуктов в этих регионах США и входит в первую тройку поставщиков на северо-востоке страны.

     Аналитики отмечают, что за семь месяцев этого года экспорт нефтепродуктов из России в дальнее зарубежье вырос на 43%, а нефти –   всего на 10%. Это объясняется более низкими пошлинами на нефтепродукты, вследствие чего доходность их экспорта на 20% выше, чем нефти. 

На рынке акций четыре эшелона

считают аналитики компании FIM Securities
Инвесткомпания FIM Securities разделила российские акции на четыре класса от «голубых фишек» до «неинвестиционных» бумаг. Формальные критерии помогут инвесторам оценить риски вложений в разные акции, считают в FIM Securities. Ведь понятие второго-третьего эшелона ценных бумаг всегда было достаточно условным.

«Голубые фишки» – это акции компаний с капитализацией и выручкой выше $ 2,5 млрд. У эмитентов должны быть ADR (американские депозитарные расписки) или GDR, финансовая отчетность по международным стандартам, независимые директора и 


налаженные отношения с инвесторами. Ко второму эшелону аналитики относят бумаги эмитентов с капитализацией и выручкой от $ 500 млн. Компании должны нести отчетность по МСФО.  Желательно, чтобы у них  были независимые директора и программы депозитарных расписок. Для акций третьего эшелона капитализация и выручка компаний составляет $ 100-500 млн. Эти компании могут не составлять отчетность по западным стандартам и следить за своей прозрачностью. Четвертый эшелон акций российских компаний, чья капитализация и выручка ниже $ 100 млн, FIM называет «неинвестиционными» бумагами.

38. К формальным критериям, по которым  инвесторы могут оценить риски вложений в те или иные акции, относятся

а.  капитализация и выручка компании

б. объем выпускаемой продукции компании

в. участие компании в IPO
г. обязательства компании по налогам

39. К «голубым фишкам», по классификации компании FIM Securities, можно отнести

а.  «ЛУКОЙЛ» и Rambler
б. «Транснефть» и Urals Energy
в. «Urals Energy» и «ЛУКОЙЛ»

г. «НОВАТЭК» и  «ЛУКОЙЛ»

40. Экспорт нефтепродуктов из России в США увеличился, потому что

а. «ЛУКОЙЛ» контролирует 80% розничного рынка  нефтепродуктов на северо-востоке   

    США

б. пошлины на нефтепродукты в США более низкие, чем на нефть 

в. возросла потребность в нефтепродуктах на автозаправочных станциях США

г. компания Getty намерена продавать в большом объеме российскую нефть на своем 

    рынке

41. Прибыль на расширение Балтийской трубопроводной системы намерена направить российская компания

а. «НОВАТЭК»

б. «Транснефть»

в. «Urals Energy»

г. «ЛУКОЙЛ»

42. Российская нефтяная компания Urals Energy планирует публичное размещение акций на 

а. Лондонской фондовой бирже

б. ММВБ

в. РТС

г. Нью-Йоркской фондовой бирже

КОНТРОЛЬНЫЙ ЛИСТ
фамилия___________                                                 дата ______________________

имя  ______________                                                 место проведения экзамена

страна ____________



    __________________________
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КЛЮЧИ

Максимальное количество баллов – 100.

Каждое тестовое здание 1-21 и 29-37 оцениваются по 2 балла.

Каждое тестовое задание 22028 и 40-42 оцениваются по 3 балла.

Тестовые задания 38-39 оцениваются по 5 баллов.

Тест считается выполненным, если кандидат получил не 

менее 65 % от его стоимости
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ТЕСТ. ПИСЬМО






Время – 1 час 30 мин

Инструкция
Тест состоит из 3 частей. Вам предлагается: заполнить информационный документ, составить аналитическую справку, подготовить отчет или составить соглашение (фрагмент). Перед выполнением задания внимательно ознакомьтесь с ситуацией и программой. Работа выполняется на контрольном листе. 

Часть 1

Вам нужно заполнить Информационную карту – дать характеристику на представителя фирмы.

Часть 2

Вам поручено подготовить аналитическую справку о состоянии сокового рынка в России.

Часть 3

Вам предлагается на выбор задание 3-1 (отчет) или задание 3-2 (фрагмент договора).

КОНТРОЛЬНЫЙ ЛИСТ

фамилия _______________________                       дата____________________________                       

имя ___________________________                       место проведения экзамена

                                                                                      ________________________________

страна _______________________                                                                                                               

Часть 1

Заполните информационный документ

.

Характеристика представителя фирмы

	Имя, фамилия
	

	Должность
	

	Возраст (год рождения)
	

	Национальность
	

	Женат, холост, замужем, не замужем


	

	Количество детей
	

	Образование
	

	Имеет ли личную собственность и каковы ее размеры
	

	Принадлежит ли к политическим партиям
	

	Какими языками владеет
	

	С какого года работает на фирме
	

	Виды деятельности (чем занимается)
	

	Деловая характеристика
	1.

2.

3.



	Личные качества и увлечения
	1.

2.

3.




Часть 2

Составьте аналитическую справку о состоянии сокового рынка в России. 

                         Используйте предлагаемые тексты и таблицы.
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Аналитическая справка

о состоянии сокового рынка в России

Основные тенденции развития рынка

Структура рынка

Марки и производители

_____________________________________________________________________________

Прогнозы развития рынка

_____________________________________________________________________________

Часть 3

3-1.   Ваша фирма заключила комиссионный договор.  Договором предусмотрены  регулярные отчеты Комиссионера. Составьте такой отчет, указав в нем:

1) номер и дату договора комиссии

2) номер и дату отчета комиссионера

3) определение стороны Комиссионера

4) действия, предпринятые Комиссионером во исполнение договора

5) документы, подтверждающие эти действия

6) вознаграждение, причитающееся за выполненные действия

7) расходы, произведенные Комиссионером

8) документы, подтверждающие эти расходы

Отчет 

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3-2. Напишите фрагмент агентского соглашения по следующей программе:

1. Предмет соглашения

2. Обязанности  Агента

3. Обязанности Принципала

4. Порядок выполнения работ

Агентское соглашение

1. Предмет соглашения

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________






2. Обязанности Агента

__________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Обязанности Принципала

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

4. Порядок выполнения работ

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

Варианты ключей

Часть 1

.

Характеристика представителя фирмы

	Имя, фамилия
	Сепетовски Марек


	Должность
	менеджер по логистике



	Возраст (год рождения)
	25.05.1975



	Национальность
	поляк



	Женат, холост, замужем, не замужем


	женат

	Количество детей
	имеет сына



	Образование
	в 2002 г. окончил Высшую коммерческую школу в Варшаве

	Имеет ли личную собственность и каковы ее размеры
	двухкомнатная квартира



	Принадлежит ли к политическим партиям
	не принадлежит



	Какими языками владеет
	английский – свободно

немецкий – может объясняться

русский – продвинутый уровень



	С какого года работает на фирме
	с 2002 года



	Виды деятельности (чем занимается)
	После окончания ВКШ работает в фирме «Альянс» в должности менеджера по логистике. Постоянно участвует  в переговорах, занимается связями с поставщиками.  За время его работы фирма увеличила поставки своей продукции на 15 %, расширила свою географию и вышла на рынки России и Украины. Были установлены контакты с компаниями из Германии и Чехии. 



	Деловая характеристика
	1. Профессинал

2. Амбициозный

3. Креативный

4. Целеустремленный

5. Умеет принимать ответственные решения

	Личные качества и увлечения
	1. Оптимист

2. Имеет чувство юмора

3. Общительный

4. Увлекается горнолыжным спортом




Часть 2

Аналитическая справка о состоянии сокового рынка в России

Основные тенденции развития рынка сока

Рынок сока является одним из самых динамично развивающихся рынков в России. Развитие рынка обеспечивается стремлением россиян вести здоровый образ жизни, а также растущими доходами потребителей, что позволяет им приобретать более дорогие соки. Кроме того, потребление сока на душу населения в России долгое время заметно отставало от европейских показателей. Соки не входили в число традиционных напитков. В 2000 году среднедушевое потребление сока составляло 6,3 литра, в 2006 г. – 18,5. В Европе среднее потребление сока на человека составляет не менее 25 литров уже на протяжении 10 лет. Таким образом, российский рынок имеет большой потенциал роста. Он далек от фазы насыщения. В то же время можно предположить сокращение темпов роста, хотя в стоимостном выражении рынок будет продолжать расти, потребители в настоящее время под влиянием рекламы готовы покупать все более дорогие марки, особенно позиционирующие себя как полезные для здоровья. Таким образом, рынок постепенно перемещается из низких в более высокие ценовые сегменты.

Структура рынка

Рынок четко сегментирован по ценовому и видовому признакам. Выделяются два низких сегмента – дешевый и низкий. Средний сегмент и два высоких – высокий и премиум. К низким сегментам относятся нектары и сокосодержащие напитки. К средним и высоким – натуральные соки и соки, обогащенные витаминами и минеральными добавками.

В течение последних нескольких лет российский рынок соков быстро достиг высокого уровня консолидации. Так, четыре компании практически контролируют рынок, на их долю приходится более 81%. Наибольшую активность проявили отечественные производители, приложившие немалые усилия к увеличению существующих производственных мощностей и приобретению новых. Результатом такой активности стал значительный рост продаж. Подобные мероприятия помогли даже небольшим игрокам рынка увеличить либо сохранить на прежнем уровне свою долю рынка.

Марки и производители


По итогам года, лидерами по доле рынка в стоимостном выражении стал «Лебедянский» («Тонус», «Фруктовый сад», «Я»), «Мултон» (Nico, Rich, «Добрый»), «Вимм-Билль-Данн» (J-7, Gold Premium, «Любимый сад») и «Нидан» («Да!», «Моя семья», «Чемпион»).


В числе заметных отечественных производителей сока также необходимо отметить компанию «Мултон». Это второй по объемам производитель сока. В Санкт-Петербурге она лидирует с рыночной долей в стоимостном выражении более 50%. В целом по стране доля этого производителя составила 23,4%. Эти показатели несколько снизились по сравнению с предыдущим годом в результате усилившейся конкуренции, особенно со стороны малых региональных производителей, продающих соки по более низким ценам.


Компании «Нидан Соки» и «Вимм-Билль-Данн» также сохранили свои позиции. На их долю приходится 10,2% и 14,2% соответственно. Бренды  «Вимм-Билль-Данн» представлены во всех подсегментах сокового рынка, а брэндовый портфель компании включает около 170 различных вкусов 100-процентного натурального сока, нектаров и сокосодержащих напитков.


Наибольшие доли продаж принадлежат брэндам «Фруктовый сад» («Лебедянский») и «Добрый» («Мултон») – соответственно 15,2 и 11,4 % в натуральном выражении. За ними следуют J-7(«Вимм-Билль-Данн») и «Да!»(«Нидан Соки»), на каждый из которых приходится 6,9%.

Наибольшую долю рынка занимает продукция низкого, дешевого и среднего ценовых сегментов, сегмент же класса премиум остается относительно свободным – всего 63,5%.

Прогнозы развития рынка


В дальнейшем можно прогнозировать, что сегмент натуральных соков останется самым быстрорастущим, в первую очередь благодаря тому, что в рекламе этой продукции постоянно делается акцент на ее полезных свойствах. Ведение здорового образа жизни – это модная современная тенденция, особенно среди жителей крупных городов. Кроме того, значительный рост доходов потребителей позволяет им приобретать более дорогие соки. Производители стараются привлечь внимание потребителей, позиционируя свою продукцию как очень полезную, хотя эффект от специальных «здоровых» ингридиентов в действительности может быть ничтожным.


Помимо рекламирования полезных для здоровья свойств, производители соковой продукции в течение последних лет также уделяли значительное внимание экономичному сегменту рынка. Стремясь к широкой представленности в экономичном и среднем ценовых сегментах, многие производители сфокусировали свои усилия на выпуске нектаров и сокосодержащих напитков как наименее затратных видов продукции. Потребители со средним и низким уровнями дохода восприимчивы к продукции, реализуемой по низкой цене. Более того, значительная доля потребителей обычно не видит разницы между 100-процентными натуральными соками и нектарами. Следовательно, производители могут предлагать новые разновидности нектаров, делая ставку на самые популярные вкусы и их сочетания с другими вкусами. В целом такой подход превратил нектары в динамичный и быстро продвигаемый продукт.

Часть 3.

3-1, 3-2  Образцы выполнения  см. в ключах  Тестового практикума по русскому языку делового общения. Внешнеторговая деятельность. Продвинутый сертификационный уровень. Изд-во Русский язык. Курсы. Москва.2008 г.

Контрольный лист экспертной оценки

Тест. Письмо

Тест оценивается в 100 баллов. Он считается выполненным, если кандидат получил не 

менее 65 % от его стоимости

Часть 1.
	Общая стоимость решения коммуникативной задачи – 30 баллов

	Критерии оценки
	Характер нарушений
	Стоимость каждого нарушения в минус баллах
	Количество нарушений

	1.
	Адекватность решения поставленной коммуникативной задачи
	Коммуникативная задача не понята
	Задание не оценивается
	

	2.
	Полнота реализации пунктов программы
	Пропуск одного пункта программы
	- 2 балла
	

	3. 
	Точность раскрытия пунктов программы
	Неточное раскрытие пунктов программы
	- 2 балла
	

	4.
	Сохранение стиля деловой речи
	Нарушение стиля деловой речи
	- 5 баллов
	

	5.
	Соблюдение этикетных норм оформления деловых документов
	Нарушение этикетных норм
	- 1 балл за каждое нарушение
	

	6.
	Языковая правильность
	Коммуникативно значимая языковая ошибка

Коммуникативно незначимая языковая ошибка:

1) нарушение структурной основы простого или сложного предложении

2) несоответствие словоформ или словосочетаний их значениям

3) орфографические и пунктуационные ошибки


	- 2 балла

-2 балла за каждый случай

-1 балл за каждый случай

- 0,5 балла


	


Часть 2.

	Общая стоимость решения коммуникативной задачи – 40 баллов

	Критерии оценки
	Характер нарушений
	Стоимость каждого нарушения в минус баллах
	Количество нарушений

	1.
	Адекватность решения поставленной коммуникативной задачи
	Коммуникативная задача не понята
	Задание не оценивается
	

	2.
	Полнота реализации пунктов программы
	Пропуск одного пункта программы
	- 2 балла
	

	3. 
	Точность раскрытия пунктов программы
	Неточное раскрытие пунктов программы
	- 2 балла
	

	4.
	Логичность и связность изложения 
	Нарушение логичности и связности 
	- 3 балла за каждое нарушение
	

	5.
	Интерпретация и обработка информации
	Представлена не адекватно
	- 3 балла за каждое искажение
	

	6.
	Сохранение стиля деловой речи
	Нарушение стиля деловой речи
	- 5 баллов
	

	7. 
	Соблюдение этикетных норм оформления деловых документов
	Нарушение этикетных норм
	- 1 балл за каждое нарушение
	

	8.
	Языковая правильность
	Коммуникативно значимая языковая ошибка

Коммуникативно незначимая языковая 

ошибка:

1) нарушение структурной основы простого или сложного предложении

2) несоответствие словоформ или словосочетаний их значениям

3) орфографические и пунктуационные ошибки


	- 2 балла

-2 балла за каждый случай

-1 балл за каждый случай

- 0,5 балла


	


Часть 3. 

	Общая стоимость решения коммуникативной задачи – 30 баллов

	Критерии оценки
	Характер нарушений
	Стоимость каждого нарушения в минус баллах
	Количество нарушений

	1.
	Адекватность решения поставленной коммуникативной задачи
	Коммуникативная задача не понята
	Задание не оценивается
	

	2.
	Полнота реализации пунктов программы
	Пропуск одного пункта программы
	- 2 балла
	

	3. 
	Точность раскрытия пунктов программы
	Неточное раскрытие пунктов программы
	- 2 балла
	

	4.
	Логичность и связность изложения
	Нарушение логичности и связности изложения
	- 3 балла за каждое нарушение
	

	5.
	Сохранение стиля деловой речи
	Нарушение стиля деловой речи
	- 5 баллов
	

	6.
	Соблюдение этикетных норм оформления деловых документов
	Нарушение этикетных норм
	- 1 балл за каждое нарушение
	

	7.
	Языковая правильность
	Коммуникативно значимая языковая ошибка

Коммуникативно незначимая языковая 
ошибка:

1) нарушение структурной основы простого или сложного предложении

2) несоответствие словоформ или словосочетаний их значениям

3) орфографические и пунктуационные ошибки
	- 2 балла

-2 балла за каждый случай

-1 балл за каждый случай

- 0,5 балла


	


ТЕСТ. АУДИРОВАНИЕ






 Время – 50 минут.
Инструкция
 Тест состоит из 5 частей и 33 заданий к ним. Вам предлагается прослушать:1. беседу деловых партнеров; 2. объявления о биржевых и аукционных  торгах; 3. выступление на семинаре; 4. дискуссию в рамках «круглого стола»; 5. бизнес – новости.

Тексты звучат один раз. После (или во время) прослушивания каждого текста выполняйте задания. Отметьте букву правильного ответа на контрольном листе.

Типы заданий: выбор одного правильного варианта, установление соответствия.
Часть 1 (задания 1–7)

1. Деловые партнеры встретились, чтобы 

а. проанализировать ситуацию, сложившуюся в компании

б. обсудить возможности выхода на российский рынок

в. проанализировать результаты работы компании на российском рынке

г. обсудить результаты анализа российского рынка офисной мебели

2. За последний год на рынке офисной мебели в России 

а. наблюдался значительный рост

б. не произошло никаких изменений 

в. был отмечен небольшой рост

г. произошел спад

3. В структуре российского рынка мебели отечественным производителям принадлежит

а. 60 %

б. 13 %

в. 15 %

г. 100 %

4. Среди компаний, работающих на российском рынке офисной мебели, большинство составляют

а. международные компании 

б. малые региональные предприятия

в. компании советского периода

г. крупные игроки мебельной отрасли

5. Основной проблемой российских производителей  мебели является

а. низкое качество товара

б. высокие темпы роста рынка

в. небольшой опыт работы в отрасли

г. плохая реклама

6. В ходе беседы руководитель

а. проявлял интерес

б. не задавал вопросов

в. был равнодушен

г. был невнимателен

7. Партнеры решили

а. продолжить сотрудничество 

б. обсудить результаты работы на правлении

в. обсудить российский проект в коллективе

г. отказаться от российского проекта

Часть 2 (задания 8-11)

(задания 8–10)

Вы слушаете объявления о ходе биржевых торгов. Перед вами графики, отражающие результаты и динамику торгов.
Определите, каким объявлениям соответствует каждый из этих графиков.

а)


б)
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(задание 11)

Вы иностранный инвестор и заинтересованы в приобретении пакета акций российской компании. Вы слушаете объявления об аукционных торгах. 
Выберите нужное вам объявление (а, б или в).
Часть 3 (задания 12–17)
     Вы присутствуете на бизнес-семинаре. Вас заинтересовал один из докладов. 


     Прослушайте доклад и выполните задания. 

12. По мнению докладчика, подготовка переговоров

а. играет главную роль в бизнесе

б. никак не влияет на эффективность бизнеса

в. играет второстепенную роль

г. значительно влияет на эффективность бизнеса
13. Первым этапом подготовки к переговорам является

а. определение требований к поставщику

б. обоснование целей проведения переговоров

в. получение необходимой информации о партнере

г. организация места проведения переговоров

14. Девиз «Уступка за уступку» означает, что в ходе переговоров стороны должны

а. отказываться от своих требований

б. во всем соглашаться друг с другом

в. идти на компромиссы

г. ни в чем  не уступать друг другу

15. «Карточка клиента» содержит в себе 

а. вопросы к поставщику

б. перечень требований к поставщику

в. полезную информацию о партнере

г. компрометирующие партнера сведения

16. Для закупщика очень важно получить информацию о том

а. кто и как принимает решения в компании

б. кто входит в совет директоров компании

в. кто руководит компанией поставщика

г. кто проводит переговоры

17. Технику «малого разговора» полезно использовать, чтобы

а. расположить к себе партнера

б. привести  партнера в замешательство

в. сменить тему разговора

г. отвлечь партнера

Часть 4 (задания 18–24)

Вы присутствуете на дискуссии в рамках «круглого стола» между известными российскими и зарубежными бизнесменами.
(задание 18)
Главной темой дискуссии является:
а. роль государства в развитии российской легкой промышленности
б. возможности создания в России объединений компаний легкой промышленности
в. опыт работы турецких и китайских кластеров
г. проблемы сокращения издержек при производстве одежды
(задания 19-24)
Каковы позиции выступающих? Определите, кому из выступающих принадлежат следующие мнения (1 мнение лишнее).
	В дискуссии приняли участие
	
	В ходе дискуссии были высказаны следующие мнения

	19.
	Смолякова Галина – президент консалтинговой компании BusinessForward
	
	а. Мелким производителям сегодня выгоднее не конкурировать друг с другом, а объединяться в союзы и ассоциации.

	20.
	Сергей Лукьянов – 

председатель совета директоров группы компаний “Текстиль Профи”.
	
	б. Кластеры позволяют производителям сократить затраты на маркетинг и рекламу.

	21.
	Павел Лагутин – директор по продажам компании «Глория Джинс».

	
	в. Во многих странах государство активно участвует в создании кластеров.

	22.
	Анна Ищеева – представитель альянса «Русский текстиль»

	
	г. В России сегодня имеется много перспективных для создания кластеров регионов.


	23.
	Андрей Магарик – главный редактор журнала «Рынок легкой промышленности»

	
	д. Российские производители пока проигрывают иностранцам, они менее мобильны. 



	24. 
	Щетинина Нина Николаевна –

PR-директор холдинга «Яковлевский»

	
	е. В российской легкой промышленности пока нет ресурсов для создания кластеров.

	
	
	
	ж. Появление кластеров значительно снизит цены на отечественную продукцию.


Часть 5 (задания 25–33)
Вы слушаете программу деловых новостей.
После каждой новости вы услышите утверждения. Если они соответствуют полученной информации, отметьте в контрольном листе букву «а», если нет – отметьте букву «б».

1. 

25. Офисы «Максвелл Капитал» работают пока только в Москве и Санкт-Петербурге.

26. В течение трех лет компания откроет 50 торговых центров в 20 городах России.

27. Иметь агентскую сеть в регионах выгоднее, чем развивать собственную.

2.

28. За последнюю неделю котировки ценных бумаг ОАО «Седьмой континент»  значительно упали в цене.

29. ОАО «Седьмой континент» – крупная российская сеть супермаркетов.

30. Изменение ситуации на бирже связывают с информацией о покупке ОАО «Седьмой континент» американским инвестиционным фондом.

3.

31. Национальная контейнерная компания  занимается организацией контейнерных перевозок за рубежом.

32. Цель компании –  создание современной логистической инфраструктуры.

33. Компания развивает только морские контейнерные терминалы.

ТЕСТ.  АУДИРОВАНИЕ
Фонограмма
Инструкция
 Тест состоит из 5 частей и 33 заданий к ним. Вам предлагается прослушать:1. беседу деловых партнеров; 2. объявления о биржевых и аукционных  торгах; 3. выступление на семинаре; 4. дискуссию в рамках «круглого стола»; 5. бизнес – новости.

Тексты звучат один раз. После (или во время) прослушивания каждого текста выполняйте задания. Отметьте букву правильного ответа на контрольном листе.

Типы заданий: выбор одного правильного варианта, установление соответствия.
Часть 1 (задания 1–7)

Вы присутствуете на встрече деловых партнеров и слушаете их разговор.

· Добрый день, господин директор. Мы договаривались с вами о встрече.

· Да, конечно, проходите, присаживайтесь. Мы заказали в вашей компании обзор российского рынка офисной мебели, и вот теперь я хотел бы узнать о результатах.

· Мы подготовили предварительный анализ, на основании которого вы сможете составить представление об основных показателях рынка, его объемах, структуре. 

· Отлично, давайте ознакомимся с вашими данными.

· Итак, во-первых, что касается объемов рынка. По нашим оценкам суммарный объем рынка (а в него входит сегмент офисной деревянной мебели и сегмент офисной металлической мебели) в этом году составил $1 млрд. по сравнению с аналогичным показателем предыдущего года $900 млн. Рост рынка составил чуть больше 13%.

· Ну, это не так уж много. 

· Да, рост незначительный, но стабильный. Прогнозируемый рост в будущем году составит ориентировочно те же 13-14%. 

· А каково соотношение зарубежных и отечественных производителей в России?

· Следует отметить, что структура рынка офисной мебели значительно изменилась. Сегодня на долю продукции отечественных производителей приходится 50-60% рынка по сравнению с аналогичным показателем прошлого десятилетия, когда большую часть рынка занимала мебель импортного производства. 

· Для нас это очень важная информация. Значит, конкуренция на рынке серьезная, в том числе и среди российских игроков?

· Вы правы. На российском рынке офисной мебели помимо крупных участников сосредоточено большое количество мелких компаний, как производящих мебель, так и работающих с конечными потребителями, то есть торгующих организаций. Участников рынка офисной мебели можно структурировать на три группы.

· Любопытно, какие?

· Первая – это компании, занимающие лидирующие позиции в отрасли, контролирующие большую часть рынка, имеющие широкую сбытовую сеть.

· Да, кажется, я знаю некоторые из них. Компания ЮНИТЕКС, например. Мне довелось познакомиться с их генеральным директором на международной ярмарке в Познани. 15 лет на рынке. Лидеры в отрасли. 4 крупных предприятия по производству мебели, собственная сеть Центров офисной мебели в Москве и регионах… 

· Вторая группа – это крупные предприятия. По большей степени это региональные производители советской эпохи. Производство предприятий этой группы направлено на удовлетворения локального спроса. Кстати, эти предприятия быстро развиваются, и качество их продукции сегодня очень повысилось.

· Вы сказали о трех группах. Кто же входит в третью?

· Небольшие компании. Это самая многочисленная группа, количество компаний в которой динамично растёт. 

· Скажите, Елена Геннадьевна, что, по-вашему мнению, сдерживает темпы роста российского рынка мебели? Что мы можем использовать в качестве конкурентного преимущества?

· Мне кажется это, во-первых, недостаточная рекламная политика, направленная на продвижение продукции на рынке, а, кроме того, многие региональные производители придерживаются демпинговой политики и предпочитают быть в «тени», что, сами понимаете, отрицательно сказывается на отрасли в целом. 

· Хорошо, спасибо вам за отличную работу. Оставьте мне все ваши материалы. Я внимательно их изучу и представлю на правлении. Если правление положительно отнесется к российскому проекту, мы свяжемся с вами для более детального исследования и поиска потенциальных партнеров.

· Благодарю за доверие. Всего доброго.

Выполняйте задание

Пауза – 20 сек.

Конец задания

Часть 2 (задания 8-11)

(задания 8–10)

Вы слушаете объявления о ходе биржевых торгов. Перед вами графики, отражающие результаты и динамику торгов.
Определите, каким объявлениям соответствует каждый из этих графиков.
А сейчас новости валютного рынка ММВБ.

8) По итогам торгов курс доллара с расчетами «сегодня» снизился на 5 копеек до 25 рублей 92 копеек за доллар. Торги открылись сделкой по курсу 25 рублей 93 копейки за доллар. В течение торгового дня участники заключали сделки в интервале 25 рублей 91 копейка – 25 рублей 93 копейки за доллар. Последняя сделка заключена по курсу 25 рублей 92 копейки за доллар.

9) Средневзвешенный курс евро с расчетами «завтра» составил 34 рубля 76 копеек за один евро. Последняя сделка прошла по курсу 34 рубля 74 копейки за евро. Общий объем

сделок с евро инструментами сократился на 0.5% оборота валютного рынка.

10) На прошедшей неделе наблюдалось снижение курса доллара и укрепление европейской валюты. За неделю курс доллара расчетами «завтра» снизился по отношению к рублю на 20,9 коп. (-0,85%), курс евро прибавил 42,2 коп. (1,2%). В последний день торгов 2007 года (28 декабря) на ЕТС курс доллара расчетами «завтра» составил 24 рубля 52 копейки за доллар, курс евро — 35 рублей 90 копеек за евро.

Общий оборот валютного рынка за неделю составил 30 млрд долл. 

(задание 11)

Вы иностранный инвестор и заинтересованы в приобретении пакета акций российской компании. Вы слушаете объявления об аукционных торгах. 
Выберите нужное вам объявление (а, б или в).
а. Информационно-торговая система "Российский рынок долговых обязательств" объявляет о продаже долга Общества с ограниченной ответственностью "НК-НЕФТЬ", г. Нижнекамск, на сумму 2 млн. 456 тыс. руб. Форма расчетов – договорная, срок размещения объявления – 6 месяцев. Дополнительную информацию можно получить по тел. (495) 101-38-42

б. РАО «ЕЭС России» объявило даты проведения аукционов по продаже принадлежащих холдингу пакетов акций энергосбытовых компаний. 22 мая на торги будет выставлено 49% акций ОАО «Нижегородская сбытовая компания» и 100% «Оренбургэнергосбыт». Заявки на участие будут приниматься с 16 апреля по 22 мая. 

Стартовая цена пакета акций ОАО «Нижегородская сбытовая компания» определена независимым оценщиком в 750 млн. рублей; «Оренбургэнергосбыт» – 1110 млн. рублей. Шаг аукциона – 10 млн. рублей. 

в. На последнем аукционе по продаже имущества ОАО «НК «ЮКОС» победило ОАО «НК «Роснефть». В открытых торгах, на которых продавалась уступка прав требований или дебиторская задолженность компании, при начальной цене в 11498 млрд. рублей эта задолженность была продана за 11555 млрд. рублей. 

Выполняйте задание

Пауза – 20 сек.

Конец задания

Часть 3 (задания 12–17)
     Вы присутствуете на бизнес-семинаре. Вас заинтересовал один из докладов. 


    Прослушайте доклад и выполните задания. 

Уважаемые дамы и господа!

В процессе закупочной деятельности мы ведем большое количество переговоров: выясняем возможности потенциального поставщика, проводим предварительные переговоры, подписываем контракты, договариваемся о процессе поставок, выясняем ход выполнения заказа, предъявляем претензии... Свыше 50% эффективности всего процесса закупок зависят от того, как были подготовлены и проведены соответствующие переговоры. 


Сегодня мы поговорим о том, как правильно подготовиться к переговорам.


В первую очередь мы определяем цель переговоров. Переговоры – это торги, поэтому необходимо обозначить диапазон целей – минимальный и максимальный результаты. Цель должна быть записана, сформулирована очень конкретно, иметь количественные и качественные показатели измерений, реалистична с точки зрения внутренних ресурсов вашей компании и возможностей поставщика.


Партнерство требует компромиссов и равносостязательности сторон. Возьмите себе за правило ведение переговоров под девизом «Уступка за уступку!». Поэтому обязательно подготовьте перечень требований к поставщику, оцените стоимость каждого требования и продумайте все возможные аргументы, которые будут их обосновывать. При этом не забывайте, что поставщик будет требовать ответных уступок от вас. 


Составьте также перечень информации, которую вам необходимо получить в ходе переговоров, продумайте вопросы, с помощью которых вы получите эту информацию. Каждый продавец сейчас ведет «карточку клиента». Это информация о договорах, запросах, рекламациях, днях рождения. При этом я знаю на данный момент не больше десяти закупщиков, которые ведут аналогичные «карточки поставщика». Не кажется ли вам, что продавцы лучше подготовлены к переговорам? 


Немаловажным ресурсом является знание механизма принятия решений в компании поставщика. Кто принимает решение, кто влияет на принятие решения, сколько времени и по какой схеме решение принимается. 


Для создания позитивной эмоциональной атмосферы многие переговорщики применяют технику малого разговора. Это может быть увлекательный для собеседника рассказ, информирование о каких-либо значимых для него событиях или воспоминание о прошлом разговоре.

Если вы встречаете поставщика у себя, то подготовьте переговорную, позаботьтесь о чае/кофе, устраните возможные помехи и ситуации, за которые вам придется извиняться. 

Перед переговорами проверьте свой «рабочий стол». Визитки, бланки, статистика, сертификаты, рекламные материалы, калькулятор и, наконец, блокнот и ручка должны быть у вас под рукой. Соблюдайте эти простые правила, и ваши переговоры пройдут успешно.

Выполняйте задание

Пауза – 20 сек.

Конец задания

Часть 4 (задания 18–24)

Вы присутствуете на дискуссии в рамках «круглого стола» между известными российскими и зарубежными бизнесменами.
(задание 18)
Какова главная тема дискуссии? 
(задания 19-24)
Каковы позиции выступающих? Определите, кому из выступающих принадлежат следующие мнения (1 мнение лишнее).
Ведущая: Добрый день, уважаемые участники «круглого стола». 
Ни для кого не секрет, что сегодня конкуренция на российском рынке товаров легкой промышленности просто немыслимая. Здесь уже не только китайцы и турки, но и бразильцы, мексиканцы, казахи, белорусы. Завтра у нас будет весь мир. Российских производителей может спасти только кооперация, а именно формирование локальных взаимосвязанных групп малых, средних и крупных предприятий, производящих взаимодополняющую продукцию. Такие объединения называют кластерами и по такой схеме работают уже многие производители легкой промышленности во всем мире. 
Итак, кто хотел бы высказаться на эту тему.

Смолякова Галина 

Позвольте мне. Смолякова Галина – президент консалтинговой компании BusinessForward.
Действительно, иностранные производители более конкурентоспособны, чем российские, потому что включены в своей стране в кластеры. А российские компании легпрома – это в основном вертикально интегрированные структуры, расположенные в разных частях страны. Они проигрывают иностранцам в издержках и мобильности.
Ведущая: А что получит российская швейная индустрия с появлением кластеров?
Сергей Лукьянов
- Сергей Лукьянов, председатель совета директоров группы компаний “Текстиль Профи”. Прежде всего, кооперация обеспечивает членам объединения ценовое преимущество. В России сегодня нет производства тканей, фурнитуры, аксессуаров, нам, производителям одежды, приходится покупать все это за рубежом – в Азии или Европе. В этом случае общий производственный цикл составляет шесть-восемь месяцев, а капитал оборачивается в лучшем случае дважды в год. Китайский же производитель, к примеру, утром идет в ближайшую лавку, покупает понравившийся ему кусок ткани, шьет из него джинсы и вечером продает. И так каждый день. Капитал у него оборачивается 365 раз в год, и он может себе позволить устанавливать минимальную наценку –  меньше процента. Отечественному же производителю требуется наценка не ниже 20–30процентов, иначе он просто не покроет логистические расходы.

Павел Лагутин 
-Павел Лагутин  - директор по продажам компании «Глория Джинс».

Хочу добавить, что кластеры обеспечивают компаниям сокращение издержек, связанных с маркетингом и продвижением. Я вспоминаю турецкий кластер. Хозяин предприятия говорит рабочему: эй, посмотри, что сделали наши соседи. Через несколько минут тот в курсе всех новинок. Это очень эффективный маркетинг, он стимулирует постоянное улучшение качества продукта. Очень правильно, когда конкуренты находятся рядом. В кластерах сокращаются и расходы на рекламу: входящие в эти сообщества компании объединяют свои ресурсы на продвижение. Это, кстати, было бы очень на руку отечественным производителям одежды: сегодня никто из них не может провести масштабную рекламную акцию.

Анна Ищеева
- Анна Ищеева, представитель альянса «Русский текстиль»

При всех своих плюсах кластеры имеют и существенный минус — они требуют колоссальных затрат, связанных с арендой земли, установкой коммуникаций, налаживанием инфраструктуры. Поэтому в создании кластера всегда принимает участие государство — это подтвердил опыт создания крупнейших в мире кластеров легкой промышленности в Италии, Турции и Китае. В этих странах были выделены специальные зоны, где создали благоприятный инвестиционный климат: льготное налогообложение, выгодные условия кредитования, аренды недвижимости. 

Андрей Магарик
- Андрей Магарик, главный редактор журнала «Рынок легкой промышленности».

К сожалению, государство сейчас едва ли  озабочено созданием кластеров легкой промышленности. Надо отдавать себе отчет, что легпром не является сегодня приоритетом в развитии страны. В таких условиях главная задача игроков этого рынка — создание отраслевых союзов и ассоциаций. Это давно поняли, например, итальянские компании, которым сегодня выгоднее не конкурировать друг с другом, а объединяться, чтобы лоббировать собственные интересы. Российские компании пока относятся к этому осторожно: многие мелкие производители опасаются крупных компаний. 
Ведущая: Каков же потенциал для создания подобных кластеров в России?

Щетинина Нина Николаевна
- Щетинина Нина Николаевна, PR-директор холдинга «Яковлевский»

Мы провели исследование и выделили ряд областей страны, потенциально способных развивать кластеры. Первая — так называемые бывшие кластеры. К ним относятся регионы, где кооперация предприятий существует еще с советских времен, например, Ивановская область. Интерес представляют также регионы, которые можно назвать «будущие кластеры». Это, прежде всего, Московская и Ленинградская области, где  высока производительность труда, но небольшая концентрация предприятий. При государственной поддержке здесь можно создать полноценные промышленные зоны, увеличив количество фабрик. Наконец, это Ростовская область и Краснодарский край, в которых уже сегодня имеется швейное и обувное производство. 

Ведущая: Спасибо всем участникам дискуссии за высказанные мнения. Думаю, что на следующей встрече мы продолжим эту тему.

	В ходе дискуссии были высказаны следующие мнения

	а. Мелким производителям сегодня выгоднее не конкурировать друг с другом, а   

    объединяться в союзы и ассоциации.       

	б. Кластеры позволяют производителям сократить затраты на маркетинг и рекламу.

	в. Во многих странах государство активно участвует в создании кластеров.

	г. В России сегодня имеется много перспективных для создания кластеров регионов.


	д. Российские производители пока проигрывают иностранцам, они менее мобильны. 



	е. В российской легкой промышленности пока нет ресурсов для создания кластеров.

	ж. Появление кластеров значительно снизит цены на отечественную продукцию.


Выполняйте задание

Пауза – 1 мин.

Конец задания

Часть 5 (задания 25–33)

Вы слушаете программу деловых новостей.
После каждой новости вы услышите утверждения. Если они соответствуют полученной информации, отметьте в контрольном листе букву «а», если нет – отметьте букву «б».
1.
Maxwell Capital (Максвелл Капитал) переросла Москву

Группа Maxwell Capital, в которую входят ИК (инвестиционная компания) «Максвелл Капитал», УК (управляющая компания) «Максвелл Эссет Менеджмент» и ОАО «Максвелл банк», намерена серьезно увеличить свое присутствие в регионах. До последнего времени компания работала только в Москве, где сейчас открыты два центральных офиса и шесть отделений. Через три года в планах компании – иметь порядка 50 собственных отделений по продаже паев розничных фондов в 20 российских городах, подразделения «Максвелл» будут открываться, в том числе, в торговых центрах и крупных сетях.

Свою региональную экспансию Maxwell Capital начала с Санкт-Петербурга, где недавно был открыт первый офис управляющей компании. 

«Собственная сеть представительств в регионах, станет преимуществом «Максвелл Эссет Менеджмент», поскольку, как показывает практика, она работает более эффективно, чем агентская сеть, отметили в руководстве  компании. 

Утверждения

25. Офисы «Максвелл Капитал» работают пока только в Москве и Санкт-Петербурге.

26. В течение трех лет компания откроет 50 торговых центров в 20 городах России.

27. Иметь агентскую сеть в регионах выгоднее, чем развивать собственную.

Выполняйте задание

Пауза – 10 сек.

Конец задания

2.

«Семерка» пошла на повышение

На прошлой неделе можно было наблюдать некоторое увеличение спроса инвесторов на бумаги ОАО «Седьмой континент». 

Компания основана в 1994 году. На 1 июля 2007 года компания управляла 119 супермаркетами и шестью гипермаркетами. Выручка в первом полугодии составила 593 млн долл. Чистая прибыль — 51,2 млн долл. 

После длительного периода снижения котировки ценных бумаг «Седьмого континента» стали выглядеть более привлекательными. Так, отмечен рекордный за последние месяцы уровень доходности облигаций — 8,9%. Укрепились и акции «Седьмого континента», цена которых всю прошлую неделю стабильно оставалась на уровне 26 долл. за акцию

Аналитики уверены, что улучшение ситуации связано со слухами о приобретении компании американским инвестиционным фондом TPG (ТИ Пи Джи). 

Утверждения

28. За последнюю неделю котировки ценных бумаг ОАО «Седьмой континент»  

     значительно упали в цене.

29. ОАО «Седьмой континент» – крупная российская сеть супермаркетов.

30. Изменение ситуации на бирже связывают с информацией о покупке ОАО «Седьмой континент».

Выполняйте задание

Пауза – 10 сек.

Конец задания

3.

Отчет Национальной контейнерной компании

Национальная контейнерная компания – крупнейший оператор контейнерных терминалов в России и СНГ, впервые обнародовала аудированную финансовую отчетность по международным стандартам. За первое полугодие этого года доходы компании возросли на треть, до 130 млн долл., а в развитие терминалов было вложено почти 60 млн долл. 

В интервью Президент компании Алена Ашуркова отметила: «мы осваиваем достаточно молодой для России вид бизнеса –  строительство и развитие контейнерных терминалов. Наша стратегия состоит в том, чтобы создать инфраструктуру, объединяющую морские порты и наземные терминалы, которая будет полностью отвечать потребностям рынка контейнерных перевозок и развиваться вслед за органическим ростом контейнерного грузопотока, проходящего по территории России. При этом одна из задач компании – обеспечить связь морских и сухопутных терминалов с помощью системы железнодорожных и автомобильных маршрутов, организованных в рамках единой информационной системы. Таким образом, мы получим «бесшовную» логистическую цепочку, эффективно работающую в интересах наших клиентов». 

Утверждения

31. Национальная контейнерная компания занимается организацией контейнерных 

      перевозок за рубежом.

32. Цель компании –  создание современной логистической инфраструктуры.

33. Компания развивает только морские контейнерные терминалы.

Выполняйте задание

Пауза – 10 сек.

Конец задания

КОНТРОЛЬНЫЙ ЛИСТ
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                         Место проведения
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ТЕСТ. ГОВОРЕНИЕ
   Время – 20 мин. на подготовку











20 мин. на ответ

Инструкция
 Тест состоит из 3 частей. Вам предлагается: 1) обсудить вопросы, связанные с прохождением грузов через  российскую таможню; 2) принять участие в обсуждении вопросов, связанных с определением таможенной стоимости товаров и оформлением документов для таможни; 3) выступить перед руководством с отчётом.

Задания включают описание ситуации, коммуникативную задачу, программу речевого поведения.

Часть 1

Ситуация: сотрудники фирмы обсуждают вопросы, связанные с прохождением грузов через таможенную границу
Ваша цель: получить / сообщить  информацию о правилах оформления груза на таможне при пересечении границы РФ.

Готовясь совместно к ответу, вы выбираете для себя роль одного из участников разговора, которую будете исполнять.

Программа речевого поведения

	 Начните  и закончите разговор, соблюдая речевой этикет.



	Менеджер 1
	Менеджер 2

	    1. Объясните, с какой целью вы обращаетесь к сотруднику за помощью.

3.  Сошлитесь на рекомендации коллег обратиться к сотруднику, так как у него  есть опыт в этом вопросе.

5. Проинформируйте коллегу о том, что вам сообщили перевозчики (дата пересечения границы, время и место таможенного оформления).

      Поинтересуйтесь, как нужно  оформлять декларацию, существуют ли определённые требования.

7. Сообщите, что вы знаете о сведениях, которые должны быть указаны в таможенной декларации (наименование и количество товара и т.д.). Спросите, нужны ли сертификат происхождения товаров и сведения об упаковке и маркировке.

9. Спросите, на каком языке заполняется таможенная декларация.

11. Подтвердите готовность этих документов. Сообщите также о готовности представления в таможню контракта, лицензии, транспортных документов для подтверждения сведений, заявленных в декларации.

13. Поблагодарите коллегу.
	2. Поинтересуйтесь, чем вы можете ему помочь. 

4.  Подтвердите наличие опыта в работе с таможней.

6. Подтвердите наличие требований и тщательной проверки  со стороны таможенных инспекторов (соответствие наличия груза и данных в декларации, оформление декларации на каждую партию товара, указание вида таможенного режима, сведения об отправителе и получателе груза, сведения о транспортных средствах).

8. Подтвердите необходимость их оформления.

10. Сообщите, что  таможенная декларация заполняется на русском языке.

Напомните о необходимости оформления платежей и пошлин.

12. Предупредите о том, что сроки подачи этих документов небольшие.

14. Ответьте на благодарность. Посоветуйте познакомиться с Таможенным кодексом РФ.


Часть 2.

Ситуация: на рабочем совещании фирмы обсуждается связанный с претензиями вопрос, который возник со стороны таможенных органов по оформлению документов, представленных фирмой для прохождения таможенного контроля.

Присутствуют: генеральный директор, финансовый директор, главный менеджер.

Ваша цель: участвовать в обсуждаемом вопросе. 

Готовясь совместно к ответу, вы выбираете для себя  роль одного из сотрудников фирмы.


Роль генерального директора исполняет  эксперт.

Программа речевого поведения

	 Начните и закончите разговор, соблюдая нормы речевого поведения

	Генеральный директор
	Финансовый директор
	Главный менеджер

	1. Сообщите о возникшей проблеме. Спросите у финансового директора, что было взято в качестве базы для определения таможенной стоимости товаров.

4. Спросите, какие расходы еще учитывались при  определении таможенной стоимости.

7. Спросите о  решении

таможни.

9.Сообщите о  новых  требованиях таможни (в течение недели выслать дополнительные сведения и документы).

11. Поддержите предложение главного менеджера.
	2. Объясните, что вы действовали на основе Таможенного кодекса РФ;  метод определения таможенной стоимости – это оценка по цене сделки с ввозимыми товарами.

5. Сообщите, что учитывались еще дополнительно (расходы на транспортировку товаров, складированию товаров, расходы на страхование, стоимость контейнеров и т.д.).


	3. Согласитесь с финансовым директором. Подтвердите использование этого метода.

6. Напомните, что еще 

включалось при определении таможенной стоимости (стоимость полуфабрикатов, комплектующих изделий), то есть все необходимые сведения для таможни.

8. Подтвердите согласие таможни с тем методом расчета, который использовался.

10. Предложите выход из создавшейся ситуации (консультации у таможенных органов по оформлению документов).




Часть 3 (3-1).

Ситуация: Ваша фирма решила поместить свой товар на складе временного хранения. Вам  поручили сообщить коллегам о результатах посещения склада временного хранения, где  будет храниться ваш товар  до момента его выпуска с таможенной территории. 

Программа речевого поведения.

1. Обратитесь к присутствующим.

2. Расскажите о цели посещения вами склада временного хранения.

3. Проинформируйте коллег о том, что на складе товары хранятся без уплаты таможенных пошлин, налогов до выпуска их с таможенной территории.

4. Сообщите о документах, которые требуются для оформления  товаров на складе временного хранения (сведения об отправителе / получателе, наименование товара;  документы, подтверждающие количество товаров, характер упаковки и пр.).

5. Расскажите о сроках хранения товаров (обычно 2 месяца, но не более 4 месяцев).

6. Сообщите об условиях хранения товаров и том  впечатлении, которое произвело на вас посещение этого склада.

7. Сообщите о наличии охраны, стоянки для транспортных средств, времени её работы (режиме).

Часть 3 (3-2).

Ситуация: Вам как представителю фирмы дали задание изучить вопрос, связанный с видами  таможенного режима в Российской Федерации. Вы изучили этот вопрос и на рабочем совещании  предложили один из видов таможенного режима – таможенный склад.
Программа речевого поведения

1. Обратитесь к коллегам.

2. Объясните, почему вы предлагаете  таможенный режим «таможенный склад».

3. Расскажите о таможенном складе, об особенностях хранения товаров на таможенном складе.

4. Расскажите, какие действия вы можете осуществлять на таможенном складе как полномочное лицо.

5. Назовите документ, на основании которого будут храниться товары (договор о хранении товаров).

6. Сообщите об ответственности владельца склада перед вашей фирмой.

7. Сообщите о сроках хранения товаров на таможенном складе и о действиях по завершении сроков хранения товаров (не более 3 лет).

8. Назовите  документы, необходимые при оформлении режима таможенного склада (грузовая таможенная декларация, грузовые и товарно-сопроводительные документы).

Варианты ключей

Часть 1

- Добрый день!

- Я хотел бы проконсультироваться у вас по вопросам,  связанным с прохождением грузов через российскую таможню. Дело в том, что я теперь отвечаю на фирме за связь с таможней.

-  Чем я могу вам помочь?

- Мне порекомендовали мои коллеги обратиться к вам за помощью, так как у вас есть опыт в этом вопросе.

- Да, действительно это так. Несколько лет я  этим занимался.

- Дело в том, что сегодня перевозчики сообщили  нам, что товары прибыли на границу,  они также сообщили о времени и месте прохождения таможенного оформления. Поэтому  я хотел бы узнать, как  нужно оформлять декларацию. Существуют ли какие-то определённые требования?

- Да, безусловно, существуют, и о них нужно знать. Таможенные инспекторы всё очень тщательно проверяют. Их всегда интересует вопрос соответствия груза и того, что заявлено в декларации. Причём имейте в виду, что грузовая декларация заполняется отдельно на каждую партию товара. В декларации нужно дать сведения о товарах и об их таможенном режиме, а также  сведения об отправителе и получателе груза, сведения о транспортных средствах.

- Так, это понятно. Я знаю, что  сведения о наименовании и количестве всех товаров  одной  партии товара подаются в виде  списка товаров. К этому списку прилагаются  отгрузочные спецификации, упаковочные листы. Кроме того, в декларации указываются не только наименование и количество  товара, но и даются сведения о производителе товаров. А сертификат происхождения товаров и сведения об упаковке и маркировке нужны для оформления грузовой таможенной декларации?

- Да, обязательно нужны и сертификат происхождения товаров, и  сведения об упаковке и маркировке. Эти данные в декларации также указываются.

- Хорошо. Ещё один вопрос. Скажите,  пожалуйста, на каком языке заполняется  таможенная декларация?

- На русском языке. Да, и что очень важно –  не забудьте оформить платежи и пошлины.

- Да, понятно.  Я знаю, что мы должны  при оформлении грузовой таможенной декларации на свои товары  представить документы, подтверждающие уплату таможенных платежей и пошлин. Кроме того, должны предъявить  документы, подтверждающие заявленные в декларации сведения. Это контракты, лицензии, разрешения, транспортные документы. Эту часть документов мы подготовили.

- Учтите, что документов потребуется действительно очень много.  А сроки подачи таможенной декларации – не позднее 15 дней со дня предъявления товаров таможенным органам в месте их прибытия на российскую таможенную территорию.

-  Большое спасибо. Хорошо. Я вижу у вас большой опыт.

- Да, опыт действительно большой. Если будут какие-то вопросы, заходите. Я вам советую изучить Таможенный кодекс РФ.

- Большое  спасибо.

Часть 2

- Я пригласил вас обсудить проблему, которая у нас возникла. Она связана с претензиями со стороны таможни по вопросам оформления документов.  Напомните нам, пожалуйста, что вы взяли в качестве базы для определения таможенной стоимости наших товаров?

- Мы действовали  на основе Таможенного кодекса РФ. Как вы знаете, основным методом определения таможенной стоимости является оценка по цене сделки с ввозимыми товарами. То есть цена сделки – это цена, фактически уплаченная за ввозимые товары.

- Да, именно так. При декларировании товаров мы сообщили,  что мы взяли в качестве базы для определения таможенной стоимости.

-  Какие расходы ещё вы учитывали при определении таможенной стоимости?

-  Мы учитывали  ещё расходы на транспортировку товаров, в том числе расходы по погрузке, выгрузке и складированию товаров. Затем расходы на страхование, стоимость контейнеров, стоимость упаковки товаров.

-  При определении таможенной стоимости мы включили и стоимость полуфабрикатов и комплектующих изделий. Таможенникам мы представили все необходимые сведения, всю информацию для подтверждения правильности наших расчётов.

- Какое решение приняли таможенные органы, когда вы представили эти документы?

- Они были согласны с тем методом расчёта, который нами использовался.

-  А сейчас таможенные органы просят выслать дополнительные сведения и документы. И дают нам ещё неделю для их оформления и представления на таможню.

-  У меня такое предложение – давайте ещё раз встретимся с представителями таможни и проконсультируемся с ними по  вопросам оформления документов.

- Да, я думаю, что это надо сделать. К этой встрече нам нужно подготовить  те дополнительные документы, о которых они просят.

Часть 3 (3-1)

Уважаемые коллеги!

Я хотел бы проинформировать вас о результатах посещения склада временного хранения товаров. Все товары, проходящие таможенное оформление, вначале помещаются на складе временного хранения и находятся там до момента их выпуска  в соответствии с определённым таможенным режимом. 

Эти  товары хранятся на складе без уплаты таможенных пошлин, налогов до их выпуска с таможенной территории.  

Я узнал, какие документы представляются в таможню для хранения товаров на складе временного хранения. Нам нужно подать сведения об отправителе (указать его наименование, адрес), а также представить документы о получателе товаров, то есть о нас. Кроме того, нам нужно предъявить документы, подтверждающие количество товара, количество грузовых мест, характер и способ упаковки и маркировки товаров, фактурную стоимость, вес брутто товаров в килограммах, указать сведения о классификационных кодах товаров.

Теперь о сроках. Срок временного хранения товаров составляет два месяца. Если нам нужно будет продлить сроки,  мы будем  писать в таможню запрос с просьбой о продлении. Но предельный срок временного хранения – четыре месяца.

Теперь об условиях хранения товаров. Я могу подтвердить, что они удобно расположены. К ним легко можно подъехать со стороны транспортного кольца. Сами помещения находятся в рабочем состоянии. Я уверен, что они смогут обеспечить необходимую сохранность товаров. 

Склады охраняются. Совершенно исключается возможность доступа к товарам

посторонних лиц. К данным складам прилегает охраняемая территория. Она специально оборудована для стоянки транспортных средств, перевозящих товары. Эта территория является зоной таможенного контроля. Транспортные средства, перевозящие товары, могут въезжать в указанную зону в любое время суток. Вот в целом  такая ситуация. 

Часть 3 (3-2)

Уважаемые коллеги!

Мне поручили изучить вопрос, связанный с видами таможенного режима.

Я хотел бы остановиться на таможенном режиме «таможенный склад», потому что считаю, что в нашей ситуации это наиболее приемлемый таможенный режим.  

   Таможенный склад – это режим, при котором ввезённые товары хранятся под таможенным контролем без взимания таможенных пошлин и налогов (НДС и акцизов). К этим товарам не применяют мер экономической политики (лицензирования, квотирования) на период хранения. 

Причём я как полномочное лицо имею право на этом складе  осматривать свой товар, делать необходимые замеры, готовить товар к продаже и транспортировке. 

Если вы меня поддержите и согласитесь с моими доводами, мы заключим договор о хранении товаров с владельцем таможенного склада. Такой договор о хранении обычно оформляется в виде складского свидетельства и считается заключённым с момента передачи товаров на хранение. 

При этом владелец склада несёт ответственность за утрату, недостачу или повреждение товаров, хранящихся на таможенном складе.

 Теперь о сроках хранения. Товары могут храниться на таможенном складе в течение трёх лет. По истечении срока хранения товары должны быть вывезены со склада. Выдача товаров со склада производится при условии уплаты таможенных платежей.

 И последнее. Это документы. При помещении товаров под режим таможенного склада товары подлежат декларированию, то есть нужно представить в таможенный орган грузовую таможенную декларацию. Одновременно с грузовой таможенной декларацией в таможенный орган представляются грузовые и товарно-сопроводительные документы на ввозимые товары. 
Контрольный лист  экспертной оценки

Тест. Говорение

Тест оценивается в 100 баллов. Он считается выполненным, если кандидат получил не 

менее 65 % от его стоимости

Часть 1.

	Общая стоимость решения коммуникативной задачи – 30 баллов

	Критерии оценки
	Характер 
нарушений
	Стоимость каждого 
нарушения в минус-баллах 
	Количество нарушений

	1.
	Адекватность решения поставленной коммуникативной задачи
	Коммуникативная

задача не понята
	Задание не оценивается
	

	2.
	Полнота реализации пунктов программы
	Пропуск пункта программы
	- 2 балла
	

	3.
	Точность раскрытия пунктов программы
	Неточное раскрытие пунктов программы
	- 2 балла
	

	4. 
	Стратегия ведения диалога (тактики: вступление в диалог, поддержка, завершение)
	Не соблюдается тактика
	- 1 балл
	

	5. 
	Соблюдение норм речевого этикета
	Нарушение норм речевого этикета
	- 1 балл
	

	6.
	Сохранение стиля деловой речи
	Нарушение стиля деловой речи
	- 2 балла
	

	7. 
	Языковая правильность
	Коммуникативно значимая  языковая ошибка

Коммуникативно незначимая языковая ошибка
	- 2 балла

- 0,5 балла


	

	8.
	Произношение и интонация
	Сильный акцент. Неправильное ударение
	- 0,5 балла / 0,5 балла
	

	
	
	
	
	


Контрольный лист  экспертной оценки

Часть 2.

	Общая стоимость решения коммуникативной задачи – 40 баллов

	Критерии оценки
	Характер 
нарушений
	Стоимость каждого 
нарушения в минус-баллах 
	Количество нарушений

	1.
	Адекватность решения поставленной коммуникативной задачи
	Коммуникативная

задача не понята
	Задание не оценивается
	

	2.
	Полнота реализации пунктов программы
	Пропуск пункта программы
	- 2 балла
	

	3.
	Точность раскрытия пунктов программы
	Неточное раскрытие пунктов программы
	- 2 балла
	

	4. 
	Стратегия ведения полилога (разнообразие использования тактик)
	Бедность тактических приемов
	- 1 балл
	

	5. 
	Соблюдение норм речевого этикета
	Нарушение норм речевого этикета
	- 1 балл
	

	6.
	Сохранение стиля деловой речи
	Нарушение стиля деловой речи
	- 2 балла
	

	7. 
	Языковая правильность
	Коммуникативно значимая  языковая ошибка

Коммуникативно незначимая языковая ошибка
	- 2 балла

- 0,5 балла


	

	8.
	Произношение и интонация
	Сильный акцент. Неправильное ударение
	- 0,5 балла / 0,5 балла
	

	
	
	
	
	


Часть 3.

	Общая стоимость решения коммуникативной задачи – 30 баллов

	Критерии оценки
	Характер 
Нарушений
	Стоимость каждого 
нарушения в минус-баллах 
	Количество нарушений

	1.
	Адекватность решения поставленной коммуникативной задачи
	Коммуникативная

задача не понята
	Задание не оценивается
	

	2.
	Полнота реализации пунктов программы
	Пропуск пункта программы
	- 2 балла
	

	3.
	Точность раскрытия пунктов программы
	Неточное раскрытие пунктов программы
	- 2 балла
	

	4. 
	Связность и цельность речи
	Нарушение смысловой связности
	- 2 балла
	

	5. 
	Беглость речи
	Неоправданные паузы
	- 1 балл
	

	6.
	Соблюдение норм речевого этикета
	Нарушение норм речевого этикета
	- 1 балл
	

	7. 
	Сохранение стиля деловой речи
	Нарушение стиля деловой речи
	- 1 балл


	

	8.
	Объем словаря
	 Бедный словарный запас
	- 2 балла
	

	9.
	Языковая правильность 
	Коммуникативно значимая  языковая ошибка

Коммуникативно незначимая языковая ошибка
	- 2 балла

- 0,5 балла
	

	10..
	Произношение и интонация
	Сильный акцент. Неправильное ударение
	- 0,5 балла / 0,5 балла
	


ТЕСТ. ЛЕКСИКА И ГРАММАТИКА



       Время – 1 час 30 минут

Инструкция
 Тест состоит из 2 частей и 100 тестовых заданий.
Типы тестовых заданий: выбор правильного варианта, установление соответствия, образование и употребление форм.

Работа выполняется на контрольном листе.

Часть 1 (задания 1-50)

Установите соответствие иностранных терминов русским эквивалентам.

1. агент




а. заказчик

2. клиент




б. вымогатель

3. рэкетир




в. заимодавец

4. кредитор




г. посредник

5. коммерция



а. согласие на оплату

6. акцепт




б. торги

7. контракт 




в. торговля

8. тендер 




г. соглашение

9. демередж




а. бухгалтерская проверка

10. акцепт




б. вексельное поручительство

11. аудит 




в. согласие на оплату

12. аваль




г. неустойка

Установите терминологические эквиваленты.

13. продукт 




а. субсидия

14. издержки 



б. обязательство

15. дотация 




в. товар

16. гарантия 



г. затраты

Укажите термины-антонимы.

17. доходы




а. спрос

18. заём 




б. «быки»

19. предложение 



в. расходы

20. «медведи»



г. ссуда

Соотнесите термины с их толкованием.

21. котировка 



а. вложение средств в материальные







    ценности, приобретение ценных бумаг

22. брэндинг 



б. нововведение в области производства, в







    сфере управления и т.д.
23. инвестиции 



в. форма продажи товаров через склады 







    посредников

24. инновации 

г. деятельность по разработке марки      








   продукта, продвижение на рынок

25. консигнация 



д. установление курсов иностранных валют,







    ценных бумаг или товаров на биржах.

26. индексация 

                     е. приведение стоимости или дохода в        



   соответствие  с изменением какой-либо







    величины

Напишите полные названия этих организаций.

27. ВБ

28. МВФ

29. ВЭБ

30. МТП

31. ФНС

32. ММВБ

Выберите из номенклатурной лексики наименования лиц, которые соответствуют данным определениям.

33. Лицо, в пользу которого совершается платёж.



а. брокер



б. бенефициар

34. Лицо, которое является владельцем товара, продаваемого за границу через посредство комиссионера.



а. консигнатор



б. консигнант

35. Лицо, от имени которого действует агент.



а. принципал



б. пайщик

36. Лицо, которое ведёт дела какого-либо предприятия.



а. управляющий



б. учредитель
37. Биржевые маклеры, скупающие ценные бумаги, валюту, товары с тем, чтобы через определённое время продать их по более высокой цене.



а. «медведи»



б. «быки»

Составьте регламентированные стандартные лексические сочетания, характерные для деловой письменной речи.

38. товар 



а. аннулирован

39. договор



б. направлена

40. оферта 



в. поставлен

41. заказ 



г. заключён
42. экономика


а. валютный

43. счёт 



б. неблагоприятное

44. воздействие 


в. комиссионное

45. вознаграждение

г. рыночная

Соотнесите клишированные, стандартные фразы с типом документа.

46. Прошу выдать лицензию на осуществление деятельности

в качестве общероссийского таможенного перевозчика.    
 а. Закон

47. Условия FAS  используются исключительно


 б. Счёт-фактура

при перевозках морским и внутренним водным транспортом.

48. Оборудование передаётся Арендатору в лизинг на три года.  в. Заявление

49. Ставки ввозных таможенных пошлин определяются               г. Договор 

Правительством Российской Федерации. 

50. На товар, отгруженный 15 мая с.г. пароходом «Витязь»         д. Комментарий

из порта Гданьск в порт Калининград по коносаменту                     к ИНКОТЕРМС

№ 115 в счёт контракта № 30/39 от 15 апреля 200… г.






Часть 2. (51-100)

Выберите нужное модальное слово, выражающее необходимость или возможность.

51. Принимая решение о сотрудничестве с клиентом, ____________ тщательно взвесить  опасности и возможности при работе с ним.



а. нужен 


б. нужно
52. Нам __________ ваш товар, но, к сожалению, цена на него слишком высока.

а. нужен 


б. нужно

53. Агент ________ действовать от собственного имени или от имени принципала.



а. может 


б. можно

54. Существует несколько видов товаров, которые _________ выставить на продажу.



а. может 


б. можно

Выберите нужное слово, выражающее необходимость действия с разной степенью категоричности.

55. При заключении внешнеторговой сделки партнеры ________четко распределить между собой многочисленные обязанности. 



а. должны


б. вынуждены

56. Покупатель при всех базисных условиях _________принять товар, предоставленный в его распоряжение в месте и в срок, обозначенные в договоре, и уплатить за него.



а. должен 


б. обязан

57. В контрактах _________ предусмотреть  согласованный контрагентами перечень форс-мажорных обстоятельств.



а. придется 


б. следует

58. Ввиду наших разногласий мы _________передать дело в Арбитраж.



а. обязаны 


б. вынуждены

Выберите правильную форму выражения предиката.

59. Закон _________ порядок формирования и применения таможенного тарифа Российской Федерации.



а. устанавливает 

б. устанавливается
60. Таможенный тариф ____________ в отношении ввоза товаров на территорию РФ и вывоза товаров с этой территории.



а. применяет

б. применяется

61. Ставки ввозных тарифных пошлин _____________ Правительством РФ.



а. определяют

б. определяются

62. Договор страхования _________ на основании письменного заявления страхователя.



а. заключает


б. заключается

63. Страховщики __________ свою деятельность через страховых агентов и брокеров.



а. осуществляют 

б. осуществляются

64. Размер убытка ____________ представителем Ингосстраха при участии страхователя.



а. определяет 

б. определяется

65. Страховую премию ___________ страховщику страхователь.



а. оплачивает 

б. оплачивается

66. Законом _____________ на территории РФ посредническая деятельность по страхованию, связанная с заключением договоров страхования от имени иностранных страховых организаций.



а. не допускает

б. не допускается

Информацию сложного предложения выразите в простом предложении с помощью данных предлогов и отглагольных существительных (возможны два варианта использования одного и того же предлога).

	67. Чтобы обеспечить сохранность груза, требования к упаковке должны быть зафиксированы в контракте.


	в случае



	68. Когда перевозчик принимает груз, он обязан проверить точность записей в накладной.


	при



	69. Если груз отправляется авиатранспортом, экспедитор должен обеспечить упаковку, необходимую для перевозки товара воздухом.


	для

	70. Чтобы унифицировать и облегчить управление деятельностью грузовых агентов, создана Всемирная организация грузовых агентов.


	с момента



	71. Если возникают споры и претензии, каждый участник спора назначает арбитра.


	с целью


	72. Как только фирма получила государственную регистрацию, должен быть открыт расчётный
 счёт и сделан вклад в уставной капитал фирмы. 


	


Расширьте простые предложения  причастными оборотами.
	73. Изучение фирм складывается из 

сбора информации о фирме и 

систематизации сведений в 

определенном порядке.


	а. имеющим отношение к  

 заключению контрактов

	74. Информация о фирме собирается

 и систематизируется в досье на фирму.


	б. полученные при личном  

 знакомстве с фирмой



	75. Материал для досье подбирается 

по специальным аспектам.


	в. работающих на данном рынке



	76. Наиболее ценной информацией  для досье считаются сведения о 

ее руководителях или владельцах.


	г. полученная из разных 

 источников

	77. Оперативно-коммерческая работа должна включать постоянные наблюдения за деятельностью фирм-конкурентов.
	д. участвующей в международной 

 торговле



	
	е. играющих ведущую роль

 на отдельных товарных 

    рынках

	78.Эта работа является обычной в 

практике любой фирмы.
	

	
	


Усложните простые предложения деепричастными оборотами, поставив их в начале предложения.

	79. следует быть кратким, четким и ясным.
	            а. Согласившись с предложением      

    продавца



	80. покупатель посылает продавцу письменное подтверждение, содержащее безоговорочный акцепт. 


	б. Составляя текст оферты

	81. продавец имеет шансы на успешное завершение сделки.


	в. Готовясь к переговорам

	82. следует составить проект контракта.


	г. Принимая во внимание общие  

    интересы



	83. следует конфликтные вопросы разрешать максимально справедливо.                  


	д. Слушая возражения со 

    стороны собеседника 

	84. очень важно не прерывать  его, дать полностью высказать свою точку зрения.


	


Заполните пропуски в тексте. Образуйте от глагола «заключать - заключить» полные активные и пассивные причастия, деепричастие,  отглагольное существительное. Согласуйте их с определяемыми словами. 

Договор комиссии


______85______договор комиссии, одна сторона обязуется по поручению другой стороны за вознаграждение совершить сделку от своего имени, но за счет комитента. При этом комиссионер  принимает на себя права и обязательства по ______86_______им сделкам с третьим лицом. Вместе с тем  ______87_______комиссионного договора не освобождает комитента от риска неисполнения третьим лицом сделки, ____88______от его имени комиссионером.

Напишите словами.

89. 265,75 

90.  4,248

91. 30%

Напишите императив (на «вы») в предложении, образовав его от глагола.

92.  Всегда __________ чуткость к культурным ценностям партнера.

проявлять             проявить

93.  Перед началом переговоров ______________ досье на нашего контрагента.

изучать                изучить

94.  Срочно_____________ полученную информацию.

уточнять             уточнить

95.  Не ____________ соглашения на невыгодных условиях.

подписывать      подписать

96.  ____________ убедить партнера в выгодности вашего предложения.

стараться            постараться

97.  ____________ мне проект контракта завтра в 12 часов.

показывать         показать

98.  Каждый раз _______ как можно больше вопросов своим партнерам по переговорам.

задавать             задать

99.  _________ предлагаемые в данной сделке цены.

рассчитывать     рассчитать

100. Всегда ___________ во внимание общие интересы.

принимать         принять
КОНТРОЛЬНЫЙ ЛИСТ
фамилия _________________


место проведения___________


имя _____________________


страна___________________

дата _____________________
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КЛЮЧИ
Максимальное количество баллов – 100.

Каждое тестовое задание оценивается в 1 балл.

Тест считается выполненным, если кандидат получил не 

менее 65 % от его стоимости
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	67. 
	Для обеспечения сохранности груза требования к упаковке должны быть зафиксированы в контракте.



	68. 
	При приемке груза перевозчик обязан проверить точность записей в накладной.

	69. 
	В случае отправки груза авиатранспортом экспедитор должен обеспечить упаковку, необходимую для перевозки товара воздухом.

	70. 
	С целью унификации  и облегчения управления деятельностью грузовых агентств создана Всемирная организация грузовых агентов.

	71. 
	В случае возникновения спора и претензий каждый участник спора назначает арбитра.



	72. 
	С момента получения государственной регистрации фирмой должен быть открыт расчетный счет и сделан вклад в уставной капитал.
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	85. 
	заключая
	93.
	Изучите

	86. 
	заключаемым/заключенным
	94.
	Уточните

	87. 
	заключение
	95.
	Не подписывайте

	88. 
	заключенной
	96.
	Постарайтесь

	89. 
	двести шестьдесят пять целых семьдесят пять сотых
	97.
	Покажите

	90. 
	четыре целых двести сорок восемь тысячных
	98.
	Задавайте

	91. 
	тридцать процентов


	99.
	Рассчитайте

	92. 
	проявляйте


	100.
	Принимайте


Аудио тест:
http://old.pushkin.edu.ru/cont/300/30/busc1.mp3
_____________________________________________________________________________

Продвинутый уровень (С1). Образец

