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1. Kogudgukatop GpoHIa OLIEHOYHBIX CPEICTB

HanmenoBanue yueOHOM TUCIUIUIMHBL: « BTOpOt HHOCTpaHHBIN SA3bIK CIICIIH-
aJbHBIA U KyJIbTYypa PeUn»

[InaHnupyemMbie pe3yabTaThl OCBOCHHUS YICOHOM NUCITUTIIIMHBI:

YK-4: CnocoOeH npuMeHATh COBPEMEHHBIC KOMMYHHKATHUBHBIE TEXHOJIOTHH,
B TOM YHCJIE€ HA MHOCTPAHHOM(BIX) s3bIKe(ax), Uil aKaJeMAYECKOTo U mpodeccro-
HaJIbHOTO B3aUMOJICUCTBUS

ITK-5 CriocoOeH BBISBISATH OCHOBHBIE TEHACHIIMU B Pa3BUTHH MUPOBOM KO-
HOMHKH U BHELITHEW TOPrOBJIY, aHAIM3UPOBATH MOCJIEACTBUS TPUHUMAEMBIX YITPaB-
JICHYECKUX PEIICHHH B chepe BHEIIHEH TOPTOBIIA M OPUEHTUPOBATHCS B IOMUHHUPY-
FOIIUX MPOLECCAX U 3aKOHOMEPHOCTSIX PA3BUTHSI MUPOBOTO X035 CTBA

2. OueHoYHbIe MATEPHAJIBI

Hemeuxuii a3vik

1. Wiihlen Sie die richtige Variante.
S: Es gab eine ,, Kdaufermarkt“ in den USA, da wesentlich mehr ...als Kunden vor-
handen waren.

a. :Anbieter

0. :Kaufer

B. :Nachfrager
r. .Konsumenten
n. :Verkaufer

2. Wiihlen Sie die richtige Variante.

S:Die Unternehmen miissen sich auf die ... der Konsumenten einstellen.
:Bediirfnisse

0. -:Verbraucher

B. -:Verhalten
r
hi§

®

-:Organisation
. -:Bedarf

3. Wihlen Sie die richtige Variante.
S:Eine der Abkiirzungen ist kein Name eines deutschen Unternehmens:
a. LKW

6. -:VW

B. -:.BMW
r. -:BASF
n. -:AEG

4. Wiihlen Sie die richtige Variante.



S:Deutschland hat das vierthochste... in der Welkt.

a. :Bruttoinlandsprodukt
0. -:Bruttolohn

B. -:Bruttoeinnahmen

r. -:Bruttogewicht

n. -:Nettogewicht

5. Wiihlen Sie die richtige Variante.
S: Weit iiber die Hilfte des ... von Deutschland wird innerhalb der Europdischen
Union abgewickelt.

a. :Aullenhandels

0. -:Binnenhandels

B. -:Innenhandels

r. -:Handelsbetriebes

1. -:Geschéfts

6. Wihlen Sie die richtige Variante.
S:Die Verbraucher haben jetzt die Moglichkeit, aus der Vielzahl der angebotenen
Waren ...

a. :auszuwdhlen

0. -:wihlen

B. -:durchzusetzen

r. -:durchsetzen

a. -: gewahlt

1. Vervolistdindigen Sie den Text mit den unten angegebenen Wortern.
S:Mit Briissel und Strafsburg (........) Luxemburg zu den drei ,, Hauptstddten* der
Europdischen Union. In der Hauptstadl befinden sich mehrere europdische (........)
und Einrichtungen, (.......) die Dienststellen der Europdischen Kommission. Die
wichtigsten (......... ) sind Metalle und Metallerzeugnisse, Maschinen und Gerdite,
Kunststoff- und Gummierzeugnisse, Transportmaterial, Erzeugnisse aus Stein, Glas,
Keramik, chemische Erzeugnisse. Luxemburg geniefst den (......... ) eines verldssli-
chen wirtschaftlichen und politischen Partners und ist Teil von einem der grofsten
Wirtschafts- und Wéihrungsrdume der Welt.

a. zahlt

0. Dienste
B. Unter anderem
r. Ausfuhrgiiter
n. Ruf

8. Vervolistdndigen Sie den Text mit den unten angegebenen Wortern.
S:(........) zwischen Deutschland, Frankreich und Belgien, ist Luxemburg mit einer
Flache von 2.586 km2 und einer Bevélkerung von etwa 576.000 Einwohnern einer



der (..........) Mitgliedstaaten der Europdischen Union. (......... ) seiner strategi-

schen geografischen Lage, dem kontinuierlichen Ausbau seiner Aufsenbeziehungen

und seiner Integration in einem grofseren Wirtschaftsumfeld, sprengt die Luxembur-

ger (...................) und sein einheimischer Markt den engen Rahmen des Grofsher-

zogtums. Mit seiner offenen Volkswirtschaft exportiert Luxemburg (............) 80%

seiner Produktion und ist ein starker Befiirworter der Einfiihrung des Euro gewesen.
a. Gelegen

0. kleinsten

B. Aufgrund

r. Wirtschaft

1. iber

9. Vervollstdndigen Sie den Text mit den unten angegebenen Wortern.
S:Die meisten Leute werden ihre ersten Ersparnisse auf einem (..........) anlegen. Ab
einem bestimmten (............) stellt sich dann die Frage, ob und wie vieI man auch
in Obligationen und Aktien investieren soll. (...............) gibt es keine objektiv rich-
tige Empfehlung. Die Frage ist individuell zu (...............) und héingt von der Risi-
kofreude der Anlegerinnen(..................).

a. Bankkonto
0. Sparbetrag
B. Dazu
r. beantworten
n. ab

10. Vervollstindigen Sie den Text mit den unten angegebenen Wortern.

S:In standig (...........) werdenden Mdrkten mit vergleichbaren Produkten und
Dienstleistungen wurde es fiir den Vertrieb aber immer schwieriger, zielgerichtet
und effektiv zu agieren. Der Vertrieb wurde (.............. ) blind und orientierungslos.
Inzwischen ist eine deutliche Entwicklung in den Unternehmen erkennbar: Marke-
ting entwickelte feinere Methoden und Werkzeuge und bietet die Orientierung,

(o e, ) der Vertrieb braucht. Marketing sagt, welches Produkt zu welchem
Preis ﬁ}ir welchen Kunden den gréfsten Nutzen liefert und damit am effektivsten
(...... ....) Ist. Mit diesen Informationen ist der Vertrieb in der Lage, Kunden ge-
2|elt ( ......) hutzenorientiert, anzusprechen.

a. komplexer
6. zunehmend
B. die

r. verkaufbar
1. das heif3t

11. Bilden Sie Sdtze. Fiigen Sie die notwendigen Prdpositionen und Artikel hinzu.
Voraussetzung, erfolgreiche Arbeit, Wirtschaft, angemessen, effizient, kénnen, kom-
munizieren.



12. Bilden Sie Sdtze. Fiigen Sie die notwendigen Prdpositionen und Artikel
hinzu.Argumentation, Beweisfiihrung, Wortwahl, wichtig, Bestandteile, Geschdifts-
kommunikation

13. Bilden Sie Sdtze. Fiigen Sie die notwendigen Prdpositionen und Artikel hinzu.
Nonverbal, Mittel, Mimik, Gestik, zum Beispiel, Rolle, bedeutend, spielen, Auftre-
ten

14. Bilden Sie Sdtze. Fiigen Sie die notwendigen Prdpositionen und Artikel hinzu.
Unternehmen, iiberzeugend, prdsentieren, konkrete, individuelle Prdsentation, von
Bedeutung sein

15. Vervolistindigen Sie die Sciitze. Eine erfolgreiche Prdsentation des Unterneh-
mens sieht Folgendes vor:
Im Falle eines Konflikts muss man...

16. Vervolistindigen Sie die Sdtze. Eine erfolgreiche Prdsentation des Unterneh-
mens sieht Folgendes vor: Das Ziel der Verhandlungen gilt als erreicht, wenn

17. Vervolistindigen Sie die Sdtze. Eine erfolgreiche Prisentation des Unterneh-
mens sieht Folgendes vor: Als Unternehmensleiter muss man... ... ... .....

18. Vervolistindigen Sie die Sciitze. Eine erfolgreiche Prdsentation des Unterneh-
mens sieht Folgendes vor: In einem multikulturellen Team ist es wichtig, ..........

19. Was versteht man unter einem Kompromiss in Verhandlungen?

a Ein Verzicht auf alle Forderungen

0. Gegenseitige Zugestandnisse, um eine Einigung zu erzielen

B Das Durchsetzen der eigenen Position ohne Riicksicht auf den Partner
r Eine endgiiltige Ablehnung des Vorschlags

20. Warum sind gegenseitige Zugestdndnisse bei Verhandlungen wichtig?
a. Sie fithren immer zu einem vollen Erfolg
0. Sie verhindern Konflikte und férdern das gegenseitige Verstdndnis
B. Sie sind nur in unwichtigen Gespriachen notwendig
r. Sie bedeuten, dass man keine eigenen Interessen vertreten darf

21. In welchem Bereich stehen die zwischenmenschlichen Beziehungen bei der
Zusammenarbeit im Vordergrund?
a. Bei der technischen Planung



o\ &

0. Bei der Verhandlung iiber Preise
B. Bei der Entwicklung eines langfristigen Teams

22. Woran erkennt man, dass bei Verhandlungen der Fokus auf Beziehung und
Vertrauen liegt? Es werden nur die Fakten betrachtet

a. Es werden offene Gespriache und gegenseitiges Respektieren gefiihrt

0. Es bestehen keine Erwartungen an eine Einigung

B. Es wird nur auf den eigenen Vorteil geachtet

23. Welche Aussage trifft auf den Umgang mit Konflikten bei Verhandlungen zu?
a. Konflikte sollten vermieden und ungelost bleiben

0 Konflikte werden durch gegenseitiges Verstandnis gelost

B. Konflikte bedeuten, dass keine Einigung moglich ist

r Konflikte sind immer negativ und sollten ignoriert werden

24. Was ist eine wichtige Voraussetzung fiir erfolgreiche Verhandlungen?

a. Das Beharren auf der eigenen Position ohne Kompromisse

0 Offene Kommunikation und Bereitschaft zu gegenseitigen Zugestandnissen
B. Das Ignorieren der Interessen des Partners

r Die Vermeidung aller Diskussionen

25. Wie konnen personliche Beziehungen die Verhandlungsergebnisse beeinflus-
sen?
a. Sie haben keinen Einfluss auf die Ergebnisse
0. Sie konnen das Vertrauen stirken und zu besseren Vereinbarungen fithren
B. Sie sind nur beim kleinen Geschift relevant
r. Sie filhren immer zu einer Verzogerung der Verhandlungen

26. Was ist bei Verhandlungen im multikulturellen Kontext besonders wichtig?
Ignorieren kultureller Unterschiede

. Verstandnis fiir unterschiedliche Kommunikationsstile und Werte

. Uniforme Verhandlungsstrategien verwenden

Nur auf die eigenen kulturellen Normen vertrauen

0w oo

27. Wann ist ein Kompromiss besonders erfolgreich?
. Wenn beide Seiten vollstindig nachgeben
. Wenn beide Seiten eine fiir beide akzeptable Losung finden
. Wenn nur eine Seite nachgibt
Wenn keine Zugesténdnisse gemacht werden

H ® oW

28. Welche Rolle spielen zwischenmenschliche Beziehungen bei langfristiger
Zusammenarbeit?

. Sie sind unwichtig, solange die Vertrdge stimmen

. Sie sind essenziell, um Vertrauen und Kontinuitdt aufzubauen

7
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Sie fiithren eher zu Konflikten
Sie sind nur in privaten Beziehungen wichtig

29. Was sollte man bei Verhandlu > Chat Al Bot - Chat GPT 5 | Midjourney |
Perplexity | Claude: ngen mit Fokus auf zwischenmenschliche Beziehungen ver-
meiden?

Ehrliches Zuhoren

Respektvolle Kommunikation

Personliche Angriffe oder Abwertungen

Gemeinsame Interessen identifizieren

30. Ist eine Situation, in der zwei oder mehr Parteien ge-
gensdtzliche Interessen, Ziele oder Ansichten haben, was zu Spannungen, Rivalitdt
oder Kdampfen zwischen ihnen fiihren kann.

DpaHy3CKHH A3BIK

1. Quelle est la premiere étape dans la gestion d’une crise par la parole?
a. Ignorer la situation
6. Ecouter activement et comprendre le probléme
B. Imposer ses idées immédiatement
r. Eviter la discussion

2. Quelle expression est utilisée pour apaiser un interlocuteur en colere?
a. "Calmez-vous."
6. "l n’y a pas de probléme."
B. "Je ne vous comprends pas.”
r. "Vous avez tort."

3. Quel est un moyen verbal efficace pour désamorcer un conflit?
a. Ignorer la personne en colere
0. Reconnaitre les sentiments de 1’autre partie
B. Couper la parole a I’interlocuteur
r. Rappeler ses propres droits en premier

4. Quel mot ou expression peut aider a reformuler ce que dit une personne pour
clarifier?

a. "Je ne comprends pas."

0. "Si je comprends bien, vous dites que..."

B. "Ce n’est pas important."

r. "Je vais décider pour vous."



5. Quelle stratégie verbale est recommandeée pour gérer un conflit?
a. Le silence total
0. La confrontation agressive
B. Larecherche d’un compromis
r. La minimisation du probléme

6. Quelle est une technique pour montrer l'empathie lors d 'une conversation de
crise?

a. Faire des blagues

0. Montrer que I’on comprend les sentiments de 1’autre

B. Ignorer ses émotions

r. Réciter un script préparé

7. Quel est un signe verbal de déni du probleme?
a. "Je comprends ce que vous ressentez."
0. "Ce n’est pas si grave."
B. ¢) "Essayons de régler cela."
r. "Je vous écoute."

8. Que signifie ’expression “garder son calme” dans la gestion d’un conflit?
a. Rester silencieux et distant
0. Ne pas réagir avec colere ou agressivite
B. Ignorer completement I’autre personne
r. S’énerver pour faire cesser la dispute

9. Quel est I'objectif principal de ['utilisation de phrases "je" lors de la résolution
d’un conflit?

a. Accuser I’autre personne

0. Exprimer ses sentiments sans blamer

B. Expliquer ses erreurs

r. Gagner la dispute

10. Quelle technique verbale aide a trouver une solution lors d 'une crise?
a. La critique directe
0. La demande de clarification et le dialogue constructif
B. La dénégation du probleme
r. Lamenace

11. Quelle expression peut démontrer une volonté de compromis?
a. "Ce n’est pas possible."
0. "Je suis prét a écouter votre point de vue."
B. "C’est comme ¢a, point final."
r. "Ce n’est pas mon probléme."



12. Quelle est la conséquence d’un ton agressif dans une discussion de crise?
a. La résolution rapide du conflit
0. L’escalade du conflit
B. La compréhension mutuelle
r. La paix immédiate

13. Quel terme désigne [’action de calmer une personne en crise par des mots?
a. La manipulation
0. La persuasion
B. La pacification verbale
r. Ladomination

14. Quelle stratégie verbale consiste a proposer des solutions concretes?
a. La critique systématique
0. La proposition de compromis
B. La minimisation du probléme
r. La dévalorisation de I’interlocuteur

15. Quel est un exemple de phrase pour exprimer [’écoute active?
a. "Je ne veux pas comprendre."
0. "Je vous écoute."
B. "Vous exagérez."
r. "Ce n’est pas important."”

16. Quelle technique peut renforcer la confiance dans une discussion conflictuelle?
a. La critique constante
0. Le respect et la reconnaissance des émotions de I’autre
B. La critique personnelle
r. La fermeture au dialogue

17. Une bonne attitude pour résoudre une crise est de:
a) Crier pour faire passer son message
0) Rester calme et positif
B) Ignorer les émotions de l'autre
r) Imposer ses idées strictement

18. Comment peut-on exprimer son désaccord de fagon respectueuse?
a)"VVous avez totalement tort."
0)"Je ne suis pas d’accord, mais je comprends votre point de vue."
B)""Vous ne pouvez pas comprendre.”
r)"C’est n’importe quoi."
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19. Quel est un exemple de phrase pour encourager l’interlocuteur a continuer de
s ‘exprimer?

a) "Continuez, je vous écoute."

0) "Arrétez de parler."

B) "Ce n’est pas intéressant."

r)"Je n’ai pas le temps."

20. Lorsqu’on propose une solution, il est important de:
a. La présenter comme la seule possible
0. Discuter et adapter selon les besoins de 1’autre
B. Imposer sans négociation
r. lgnorer les objections

21. Que signifie le terme "communication non violente" dans la gestion des
conflits?
a. La communication par la force
0. La communication basée sur la compréhension et le respect mutuel
B. Le silence total
r. La critique continue

22. Quelle question peut aider a désamorcer une tension?
a. "Pourquoi étes-vous en colere?"
0. "Que voulez-vous exactement?"
B. "Comment puis-je vous aider a résoudre cela?"
r. "Vous avez tort."

23. Quelle attitude verbale favorise la coopération?
a. La critique constante
0. La reconnaissance et le respect
B. La menace
r. La dévalorisation

24. Quel est I'impact d’un ton accusateur lors d’'un conflit?
a. Favoriser le dialogue
0. Créer une résistance accrue
B. Favoriser la compréhension mutuelle
r. Désamorcer la tension

25. Qu’est-ce qu’une "question ouverte" dans la communication?
a. Une question qui invite a une réponse €élaborée
6. Une question qui se répond par "oui" ou "non"
B. Une question interdite
r. Une question confuse

11



26. Quel est un bon exemple pour exprimer I’empathie?
a. "Je comprends que cela vous fatigue."
0. "Ce n’est pas grave."
B. "Vous avez tort."
r. "Calmez-vous."

27. Pourquoi est-il important de reformuler ce que dit un interlocuteur en crise?
a. Pour le forcer a changer d’avis
0. Pour s’assurer d’avoir bien compris et montrer de I’attention
B. Pour interrompre la conversation
r. Pour le déstabiliser

28. Question : Quels sont les principaux éléments a prendre en compte pour
assurer la réussite d'une vidéoconférence professionnelle ?

29. Question : Quels sont les avantages d'utiliser un webinaire interactif pour la
formation ou la présentation d'entreprise ?

30. Quel est l'avantage principal de l'utilisation des messageries instantanées dans
la communication d'entreprise ?

a) Elles permettent des échanges rapides et en temps réel.

0) Elles assurent la sécurité absolue des données.

B) Elles remplacent completement les réunions en personne.

r) Elles sont uniquement destinées a un usage personnel.

Hcenanckui azoik

1. ;Cual de las siguientes es una caracteristica fundamental de la cultura comuni-
cativa en el ambito empresarial?

2. ;Cudl es un principio ético clave en la comunicacion empresar-
ial?

3. ;Qué se entiende por ""comunicacion asertiva' en el entorno laboral?
a. Expresar las ideas claramente y respetando a los demas
0. Impone tus ideas sin considerar opiniones ajenas
B. Evitar la comunicacidon para mantener el status quo
r. Utilizar un tono agresivo para imponerse

4. ;Cudl de las siguientes acciones viola las normas éticas en el contexto empre-
sarial?

a. Escuchar activamente a los colegas

0. Mentir para favorecer una decision propia

B. Cumplir con los compromisos adquiridos

12



r. Mostrar respeto por diferentes opiniones

5. En la comunicacion empresarial, ;jqué indica la palabra "confidenciali-

dad"?

6. ;Cudal es una norma importante para mantener una comunicacion efectiva en €l
trabajo?

a. Escuchar activamente y mostrar interés genuino

0. Interrumpir para expresar rapidamente tu opinion

B. Hablar solo en publico y evitar conversaciones privadas

r. Utilizar un lenguaje vulgar para ser cercano

1. ;Qué valor ético promueve la igualdad en la comunicacion empresarial?
a. La discriminacion positiva
0. Elrespeto por la diversidad y la inclusion
B. La exclusion de ciertos grupos de discusion
r. La competitividad agresiva

8. /Cudl es la forma adecuada de responder a una critica en el entorno profe-
sional?

a. Defensive y agresivamente

0 Con respeto y apertura al dialogo

B. Ignorarla por completo

r Reaccionar a la defensiva sin escuchar

. ¢ Queé significa "ética profesional”?

Sequir reglas y principios morales en el trabajo

Buscar ventajas personales sin considerar las consecuencias
Ignorar las leyes y normas de la organizacion

Priorizar intereses econdmicos sobre la integridad

0w o ©

10. ;Cual de las siguientes practicas favorece una comunica¢do empresarial
ética?

Respetar los datos personales de los clientes

0 Compartir informacion confidencial sin permiso

B. Manipular los hechos para beneficiar a la empresa

r Ignorar las politicas internas

®

11. En la comunicacion ética, ;jpor qué es importante ser honesto?
a. Para evitar conflictos y mantener la confianza

0 Para manipular mejor a los demas

B. Para ganar ventajas econdmicas rapidamente

r Para ocultar errores y responsabilidades

13



12. ;Queé actitud refleja una buena educacion en la comunicacion empresarial?

a. La cortesia y el respeto mutuo

0 La indiferencia ante las opiniones ajenas
B. El uso de un lenguaje vulgar y cancelacion
r La competencia desleal para destacar

13. ;Cudl de las siguientes acciones es un ejemplo de comunicacion asertiva?
a. Expresar tus opiniones de forma clara y respetuosa

0 Imposicion de ideas sin escuchar a los demas

B. Guardar silencio y no expresar tus necesidades

r Utilizar un tono agresivo para convencer

14. ;Qué valor ético impediria un comportamiento deshonesto en la em-
presa?

15. En una reunion de trabajo, ;qué conducta refuerza la cultura
ética?

16. ;Queé indica la palabra "transparencia" en la comunicacion ética?
a. Mostrar claramente la informacion y decisiones

0 Ocultar informacion para obtener ventajas

B. Manipular hechos en beneficio propio

r Comparir solo informacion positiva

17. ;Cual es una prdctica que fomenta la ética en la comunicacion interna?
a. Promover la honestidad y el respeto entre empleados

0 Promover rumores y difundir informacion falsa

B. Ignorar las quejas y sugerencias de los empleados

r Preferir la informacion confidencial solo para algunos

18. ;Que elemento es clave para mantener la credibilidad en la comunicacion en
una organizacion?

a. La coherencia y la honestidad

0 La mentira planificada para enganar a la competencia

B. La ocultacion de fallos y errores

r La exageracion de logros

19. ;Qué actitud se debe evitar para mantener una cultura ética en el trabajo?

a. La manipulacion y el engafio

0 La escucha activa y el respeto

B. La comunicacion abierta y sincera
r La cooperacién con los colegas

14
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20. ;Que significa actuar con "responsabilidad social" en la comunicacion empre-
sarial?

Comunicar informacion que favorece la sostenibilidad y el bienestar social
Priorizar los beneficios econdémicos por encima de todo

Ignorar las implicaciones sociales de la comunicacion

Utilizar la comunicacidn para manipular a los grupos de interés

21. En el contexto ético, jqué forma de comunicacion es inaceptable?

a. La difamacion y los rumores

0 La comunicacidn respetuosa y veraz

B. La retroalimentacion constructiva

r La transmision de informacién confiable

22. ;Cual deberia ser la actitud ante un conflicto ético en la empresa?
a. La negacion y la evitacion

0 La reflexion, didlogo y busqueda de soluciones justas

B. La intimidacién y el silencio

r La desafiliacion de las partes involucradas

23. ;Qué valor promueve la honestidad en la comunicacion empresarial?
a. La confianza y el respeto mutuo

0 La competencia desleal

B. La ocultacion de informacion importante

r La exclusion de ideas disidentes

24. ;Queé prdactica favorece una comunicacion inclusiva?

a. Escuchar activamente diferentes opiniones y sensibilidades
0 Priorizar solo las opiniones de los superiores

B. Hacer generalizaciones negativas sobre ciertos grupos

r Ignorar las diferencias culturales y sociales

25. ;Qué relacion tiene la ética en la comunicacion con la reputacion de la em-

presa?

a. Una buena ética fortalece la confianza y la reputacion

0 La ética no influye en la imagen de la organizacion

B. La ética solo es importante para los abogados de la empresa
r La reputacion se mantiene solo con campafias de marketing

26. ;Cudl de las siguientes acciones demuestra respeto y responsabilidad ético en
la comunicacion?

Reconocer los errores y corregirlos

Ocultar los fallos para evitar sanciones

Culpar a otros por los errores propios

Evitar la comunicacion cuando hay problemas

g% oe
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27. En el entorno laboral, ;qué implica actuar con empatia en la comunicacion?
a. Entender y respetar las emociones y opiniones de los demas

0 Ignorar las emociones ajenas para ser mas eficiente

B. Priorizar solo tus intereses personales

r Ser insensible a las dificultades de los demas

28. ;Qué documento o codigo fortalece la cultura ética en la comunicacion?

a. Cddigo de ética profesional

0. Manual de instrucciones solo técnico

B. Politicas de confidencialidad sin ética

r Reglamentos internos sin principios éticos

29. ;Cual de las siguientes acciones contribuye a crear un clima de confianza en
la comunicacion empresarial?

Mantener la coherencia entre palabras y acciones

Prometer lo que no se puede cumplir

Revelar informacion confidencial sin autorizacion

Criticar publicamente a los colegas

g% o

30. ;Qué efecto tiene una comunicacion ética en las relaciones laborales?
a. Fortalece la confianza y fomenta un ambiente de respeto

0 Genera desconfianza y conflictos

B. Reduce la motivacion de los empleados

r Da lugar a comportamientos desleales
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3. le/IMeprle KPUTECPHUH OICHUBAHUA

Kpurepun oOumeHKM 3HAHUH NPH NPOBEICHUHM YCTHOIO/MUCHMEHHOIO
omnpoca (3a4eT/IK3aMeH)

OneHKa «OTJIMYHO» — BBICTaBJISETCS 00yUYarolIeMycs, TOKa3aBIIeMy BCECTO-
POHHME, CUCTEMATU3UPOBAHHBIE, TITyOOKHE 3HAHUS BOITPOCOB JUCHUIIINHABI.

OneHka «X0po1I0» — BBICTaBJISETCS 00y4aroIEeMyCsl, €CJIM OH TBEPJO 3HAET
MaTepuall, TPaMOTHO U IO CYIIECTBY M3J1araeT €ro, HO IOMYCKAEeT B OTBETE HEKOTO-
pbI€ HETOYHOCTH, KOTOPBIE MOKET YCTPAHUTH C MOMOIIBIO JOTOJTHUTEIBHBIX BOITPO-
COB IIPENOAABATEIIS.

OrneHka «ya0BJIeTBOPUTEIbHOY» — BBICTABIIETCS 00yYaroleMycsi, oKa3as-
nemMy (pparMeHTapHbIN, pa3pO3HEHHBIN XapaKkTep 3HaHUN, HEJJOCTATOYHO MTPABUITh-
Hble (HOPMYIHPOBKU OA30BBIX MOHATUH, HAPYLICHUS JIOTUYECKOM MOCIeI0BaTeNb-
HOCTH B M3JIO’)KEHHWH ITPOrPaMMHOI0 MaTepHalia, HO IPHU 3TOM OH BJIAJIEET OCHOB-
HBIMU TOHATUSAMHU, HEOOXOIMMBIMU JJIs1 TabHEHUILIEro 00y4eHHs] U MOXKET IprMe-
HATH TOJYYEHHBIE 3HAHUS IO 00pa3ily B CTaHJAPTHOM CUTYAIIHH.

OrneHka «Heya0BJIeTBOPUTEIbHO» — BBICTaBJISIETCS] 00yJaroeMycs, KOTo-
pBIi He 3HAeT OoJIbllIel YaCTH OCHOBHOI'O COJIEP>KaHMs BOIIPOCOB TEM IUCLUILIIUHBI,
JOMyCKaeT rpyObie omuoOKy B POPMYIMPOBKAX OCHOBHBIX MOHSTHM.

Kpurepuu oneHky 3HAHMN NIPU pelICHUH 32124
OrneHka «0TJIMYHO» — BBICTAaBIISIETCA 00yUaroleMycs, IOKa3aBlIeMy BCECTO-
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POHHHE, CHCTEeMAaTU3UPOBAHHBIE, TTTyOOKHUE 3HAHUS BOMPOCOB AUCITUTUTMHBI U yMe-
HUE€ YBEPEHHO NMIPUMEHSTh UX HA MPAKTUKE MPU PEIICHUH KOHKPETHBIX 33734, CBO-
00/1HO€ U MPaBUIILHOE 0OOCHOBAHHUE MPUHATHIX PEUICHUH.

OrneHka «X0pOoII0» — BBICTaBJISETCS 00yUaroleMycsi, €CJTU OH TBEPJIO 3HAET
MaTepuall, FPAMOTHO U MO CYUIECTBY U3JIAraeT €ro, yMeeT MPUMEHSTh MTOJTyYCHHbIC
3HAHUS HA IPAKTHUKE, HO JOIYCKAET B OTBETE HEKOTOPBIE HETOYHOCTH, KOTOPBIE MO-
KET YCTPAHUTH C TOMOIIBIO TOMOJIHUTEIBHBIX BOIIPOCOB MPEMOAABATEIIA.

OreHKa «yA0BJIE€TBOPUTEIbHO» — BBICTABISICTCS 00yJaronemMycsi, TOKa3aB-
meMy (pparMeHTapHBIA, pa3pO3HEHHBIN XapaKTep 3HAHWUM, HETOCTATOYHO MPABHIIb-
HbIC (POPMYIMPOBKH 0a30BBIX TOHSITHHI, HAPYIICHHS JIOTHUYECKOU MOCIIEI0BATEIh-
HOCTH B W3JI0KEHUH MPOTPAMMHOI0 MaTE€pUaia, HO MPU 3TOM OH BJIAJICET OCHOB-
HBIMH TTOHSATHUSMH, HEOOXOIUMBIMU IJISl TaTbHEHIIIETO 00yUeHUS U MOXKET TIpUMe-
HATH MOJyYCHHBIE 3HaHUS IO 00pa3ily B CTaHAAPTHOU CUTYaIlUH.

OrneHka «HeyI0BJEeTBOPUTEIbHO» — BBICTABIACTCS 00y4arommeMycs, KOTo-
pBIii HEe 3HAET OOJIbIIIEeH YaCTH OCHOBHOT'O COJIEP>KaHUS BOIIPOCOB TEM JIMCIUTLIINHBI,
JIOMyCKaeT rpyobie omuOKu B (POPMYIMPOBKAX OCHOBHBIX MOHSTUH, HE YMEET UC-
I10JIb30BATh MOJIYYCHHbIE 3HAHUSI IIPU PELIEHUU TUITOBBIX IMPAKTUYECKUX 3a/1a4.

4. Kiou (mpaBuJIbHbIE OTBETHI)

Hemenkuii 13bIK
Ortger:
Ortger:
Ortger:
OtBer:
OtBer:
OtBer:
Ortsger: a:zihlt, 6:Dienste, B:unter anderem, r:Ausfuhrgiiter, a:Ruf

Ortsaer: a: Gelegen, 6: kleinsten, B: Aufgrund, r: Wirtschaft , a: tiber

Ortsert: a:Bankkonto, 6:Sparbetrag, B:Dazu, r:beantworten, a:ab

10.  Ortgert: a: komplexer, 6: zunehmend, B: die, r: verkaufbar, n: das heift

11.  Ortger: Eine Voraussetzung fiir erfolgreiche Arbeit im Geschift ist es, kom-
munizieren zu konnen, um eine passende und effektive Zusammenarbeit zu gewéhr-
leisten.

12.  Otser: Eine gute Argumentation und Beweisfliihrung sowie die richtige
Wortwahl sind wichtige Bestandteile der Geschéftskommunikation.

13.  Ortser: Nonverbale Mittel wie Mimik und Gestik spielen eine bedeutende
Rolle beim Auftreten, zum Beispiel in der Kommunikation.

14.  Ortger: Ein Unternehmen sollte eine konkrete und individuelle Prasentation
verwenden, um liberzeugend auftreten zu konnen, da dies von groBer Bedeutung ist.
15. Ortsert: Folgendes: Im Falle eines Interessenkonflikts ist es notwendig, offen
und transparent zu kommunizieren.

©CoNoORWNE
> > > > > >
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16. Ortser: Das Ziel der Verhandlungen gilt als erreicht, wenn man eine ge-
meinsame Losung gefunden hat, die fiir beide Seiten zufriedenstellend ist.

17.  Otser: Als Unternehmensleiter muss man die Stiarken des Unternehmens klar
und iiberzeugend présentieren.

18.  Ortser: In einem multikulturellen Team ist es wichtig, die verschiedenen kul-
turellen Hintergriinde zu beriicksichtigen und respektvoll miteinander umzugehen.
19. Otger:
20. OtBerT:
21. OtBerT:
22. OtBer:
23. OTBeT:
24. OtBeT:
25. OtBeT:
26. OTBeT:
27. OTBeT:
28. OtBerT:
29. OtBerT:
30. Orsert: Ein Konflikt

vslivpliesiivsiivs M Mivaliesvo v Rivpi

DpaHy3CKUH A3BIK
1. OtBet: b
2. OTBeT:
3. OtBeT:
4. OtBerT:
5. OtBer:
6. OTBeT:
7. OTBeT:
8. OTtBeT:
9. OtBeT:
10. OtBer:
11. OtBer:
12. OtBer:
13. OtBerT:
14. OtBerT:
15. OTtBer:
16. OtBerT:
17. OtBer:
18. OtBer:
19. OtBer:
20. OTtBerT:
21. OtBerT:
22. OTBeT:
23. OTBeT:
24. OTBeT:

o101 01Tt op
s livsRvelivslivelis—vpiivsRivplivpivs v livsRivpiivp) W >
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29.

25. OtBeT: A

26. OtBeT: A

27. OtBet: b

28. Otger: Les principaux éléments incluent la préparation technique (vér-
ification de la matériel et de la connexion internet), la planification du contenu
et de l'agenda, la sélection de la plateforme adaptée, I'organisation de la partici-
pation (invitation et gestion des intervenants et participants), ainsi que la gestion
du temps et la facilitation (modération) pour assurer une communication effi-
cace.

Otset: Un webinaire interactif permet une participation en temps réel,

favorise I'engagement des participants, facilite la diffusion d'informations a un
large public a distance, permet d'expliquer des concepts de fagon dynamique a
I’aide de supports visuels, et offre la possibilité de poser des questions ou
d’effectuer des sondages pour évaluer la compréhension.

30. OtBeT: A

HUcnanckuid A3bIK

CoNOOR~ODE

Otser: La sinceridad y el respeto en las interacciones

Otser: La transparencia y honestidad

OtBet: A

OtBert: b

OtBert: Respetar la privacidad y no divulgar informacion sensible
OtBer:
OtBer:
OtBer:
Ortger:
Ortger:
Ortger:
Ortger:
Ortger:
Otser: La integridad

OtBeT: Mostrar respeto a las opiniones de los demas
OtBer:
OtBer:
OtBer:
OtBer:
OtBer:
OtBer:
Ortger:
Ortger:
Ortger:
Ortger:
Ortgert:

> > > > > Ul Ul >

> > > > U > >
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27. Ortser:
28. OrtBer:
29. OrtBer:
30. OrtBer:
KuTaiickuii
1. OrTBerT:
2. OrTBerT:
3. OrTBerT:
4, OrTBerT:
5. OrTBerT:
6. OrtBerT:
1. OTBeT:
8. OrTBer:
9. OrtBerT:
10. OrtserT:
11. Ortsert:
12. OrtserT:
13. OrtserT:
14. OrtBerT:
15. OrserT:
16. OrtserT:
17. Ortsert:
18. Ortser:
19. Ortsert:
20. Ortser:
21. Ortser:
22. Ortser:
23. Ortser:
24. OrtBer:
25. OrtsBer:
26. OrtBer:
27. OrtBer:
28. Ortser:
29. Ortser:
30. Ortser:
31. Orser:

> > > >

A3BIK
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BRILUREE
B
b
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RTBEEXT

HEFESESE
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