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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHBI

1.1 Uenb pucuunnuuHbl: CcopmmpoBaTb S3bIKOBbIE M KOMMYHUKATUBHbIE KOMMETEHLUMU OOyYaloLmxcs,
OOCTaTOYHble AN OCYLECTBIEHUS UMW YCTHLIX U MUCbMEHHBIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHLIMW MapTHEpaMu B Xode WX
npodeccnoHanbHON AesATeNbHOCTU, N3YYeHns 3apybexHoro onbita B cepe NpodeccMoHanbHbIX MHTEPECOB, a Takke
pasBUTUS KOTHUTMBHbBIX W UCCIeoBaTENbCKUX YMEHWUIA, PAa3BUTUS MHHOBALMOHHOW KyNbTypbl 0OMEHa 3HaHUSIMU.

1.2 3agaum gMCcUUNIIUNHBI:

HayunTb:

- B 00nactv ayampoBaHusi: BOCNPUHMMATb Ha CNyX U NOHUMaTb OCHOBHOE COAEPXaHWEe ayTeHTUYHbLIX TEKCTOB
npodeccnoHanbLHOro U AenoBOro xapakTepa, OTHOCSLLMXCS K pa3fnyHbIM TUNaM peyu;

- B 00N1acTn YTeHUs: NOHMMaTbL OCHOBHOE COAEPXKaHUE ayTEHTUYHbIX TEKCTOB NPOdeCcCMoHanbLHOro xapakrepa,
AeTanbHO NoHMMaTb NpodeccnoHarbHble TEKCThI, a TakkKe BblAENSATb U3 TEKCTOB 3HAUYMMY0 MHCOPMAaLMIO;

- B 0bnactn roBopeHus: BECTUM Auanor, cobnogas HOpMbl PEYEBOro 3TUKETA, U rpamMmmaTUYecKu NpaBUNbHO
BbICTpanMBaTb MOHOMOM-OMMCaHNe N MOHOJOr-PacCyXaeHue;

- B obnacTtu nMcbMa: CoOCTaBnATb aHHOTALMIO, NOAAEPKNBATL KOHTAKTbI MPU MOMOLLM 3NTEKTPOHHOW MOYThI.

1.3 Tpe6oBaHusA K NpeaBapuTeNnbHON NOAroToBKe O6y4aloLlerocs:
MpenBapuTenbHas NOAroToBKa NpeanonaraeT co3gaHne OCHOBbI AN hoPMUPOBaHUS KOMMNETEHLUMI, YKasaHHbIX
B M. 2, MPW U3YYEHUN OUCLMMITUH:

dunocodckue NpobrnemMbl HAyKU U TEXHUKU
2 KOMNETEHUUWUN OBYYAIOLLEIroCcsd, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMIUHDbI

YK-4: Cnocob6eH NnpuMeHATb COBPEMEHHbIE KOMMYHUKAaTUBHbIE TEXHOJIOrUU, B TOM YMCne Ha MHOCTPaHHOM(bIX)
A3blke(ax), ANA akageMn4eckoro u npocgeccnoHanbLHOro B3aumoaemcTBumaA

3HaTb: npaBuna 4enoBow 1 NpodeCcCUoHanbHOM 3TUKK, pasnuyuusa Mexay oduumanbHbIM 1 HeoUUManbHbIM CTUNAMA
0o0LleHNs; rpaMMaTMyecKne KOHCTPYKLMU M peyeBble LiTaMmnbl, HeobxoauMmble AN 3anpoca U nepegayn LenoBow
NMUCbMEHHOW W YCTHOW MHdopMaummn

YMeTb: nornyHo cpopmynupoBaTb COOCTBEHHYIO MO3ULMIO U OTCTamBaTb €€ B AENOBbIX NeperoBopax, NogaepxunBaTb
KOHTaKTbl C 3apybeXXHbIMM NapTHEPaMK B aKafeMUYecKom 1 NpodeccnoHanbHom

cpepax B YCTHOW W MUCbMEHHOMW opMax; BbIAENATb 3HAYMMYK WHGOPMaUUIO K3 TEKCTOB [ENOBOro U
nNpodeccnoHanbHOro xapakrepa

BnageTb: HaBblkaMy BeAEHMS KOPPECNOHAEHLUMM M HaBblikaMy NPodeccnoHanbHOro obLeHNA Ha MHOCTPaHHOM A3blke,
BKITH0Yasi UICNONb30BaHWe UHopMaLmm, N3BIEYEHHON N3 3apyBEXHBIX MCTOMHWUKOB

YK-5: Cnoco6eH aHanu3MpoBaTh U y4MTbIBaTbL pasHoob6pasue KynbTyp B npouecce MeXKynbTYpPHOro
B3aMMogencTBus

3HaTb: 0COBEHHOCTH Me>|<KyanypH017| KOMMYHUKauun, npasuna B3aMMOAENCTBUA C 3apy6e)KHbIMVI I'IapTHépaMVl C uenbr
Bblpa6OTKVI COBMECTHbIX peU.IeHVIVI
YMeTb: ucnonb3oBatb 3HaHWE OCOOEHHOCTEN LenoBow KynbTypbl “ TpaLI,I/ILI,VIIZ CTpaH M3y4aemMoro 4s3blka B paMkKax
MeXayHapogHoro cotTpyaHmnyecTsa
BnapeTb: HaBblkamMu 0OLLEHUS C 3apy66)KHbIMVI I'IapTHépaMVI Ha Gase 3HaHWs OCHOB [EeNOBOWA KOMMYHUKaumn u

AeNnoBOoro 3TKeTa B CTpaHax U3y4aemMoro A3blka M HaBblkaMn U3BJ1E€4YEeHUA Heobxoanmon VIHCbOpMaLI,VIVI n3 3apy6e>KHb|x
NCTOYHNKOB

3 PE3YJIbTATblI OBYYEHUA NO ANCUUNNUHE

— |KoHTakT
Q_Sﬁ) Hasi
5 @ [pabora WHHoBaL. | dopma
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHune pasgenos, ol CP OpMbI TeKyLIero
TEM U y4eOBHbIX 3aHATUI zd (vachbl) PMb y
Sg Mp. 3aHATUA | KOHTpons
B (vacenl)
Pasgen 1. YcTaHOBNEHME KOHTaKTOB U
aenosoe obuieHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUSA
[enoBor KOMMYHUKaUMM W YCTaHOBMEHMWEe 4 4 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHbIE NEPEroBOpPLI 4 4 PU 3.T.C.M
Tema 3. [lenoBble neperoBopbl C T
WHOCTPaHHbIMW KOJSfieramu M napTHepamu, 1 4 6 AC
Jenosas nepennucka
Tewma 4. [lenosas noesaka
Tekywmin  koHTpons 1. PoneBasa wurpa: 6 4 PU
[enoBble neperoeopsbl
Pasgen 2. [lenoBaga npe3eHTaumst KOMNaHU1
n OunsHec-naeun 3.0 MoK
Tema 5. OpraHMsaunoHHast CTpyKTypa 2 575 vn A3.0.Mp,
KOMMaHMUM U OOIMKHOCTHbIE 0053aHHOCTU ’




Tema 6. OnucaHne busHec-uaen

Tema 7. OcHoBbI adppekTnuBHOM
npeseHTauumn Ha MHOCTPaHHOM A3blKe

AC

Tema 8. CobecenoBaHue npu npueme Ha
paboTy u cocTaBneHne pesome

Tekywimii koHTponb 2. KoHTponbHas pabota
W NpOeKTHOe 3ajaHve: npe3eHTauus
OGU3HEeC- ngev unu KoMNaHum

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0)

ra

34

37,75

KoHcynbTauuu n npoMexyTovHas
atTecTtauus (3aver)

0,25

Pasgen 3. KoHuenTyanbHble  OCHOBBbI
npogeccnoHanbHON OeATeNbHOCTH

Tema 9. OnucaHue npodeccruoHanbHOM
chepbl

nn

Tema 10. Otanbl paboTbl Hag MPOEKTOM B
npodeccunoHanbLHon ccpepe

nn

Tema 11. Peannsaunsa NnpoeKTHbIX peLleHnin
B NpocdheccmnoHansHomn cdepe

Tekywmnn KoHTponb 1. AHHOTUpOBaHWE
TeKkcTa

ra

A3,0,K

Pasgen 4. [lepcnektuBbl  pasBuUTUS
npogeccunoHasnbHon cepbl

Tema 12. HoBsble TeHAeHUMn B
npodgeccuoHansHon ccpepe Ha
COBpPEMEHHOM aTane

Tema 13. OdpekTnBHbIE METOLLI BEOEHUS
Bu3Heca B npodeccroHanbHom cgepe

5,75

ra

Tema 14. Kapbepa B npodeccruoHansHou
chepe

Tekywimin koHTponb 2. KoHTponbHas pabota
W NpPOeKTHOe 3ajaHve: npe3eHTauus
nopTonno

ra

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ans 3A0)

10

ra

O,Mp,K

KoHcynbTaumm n npoMexyTodHas
atTecTtauus (3aver)

34

37,75

0,25

Bcero koHTakTHasa pa6bota u CP no
AVCLUMUNNnHe

68,5

75,5

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE
KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eGHbIM NaHoOM He NpeaycMOTPEHO

5. ®OH[1 OLIEHO4HbIX CPEACTB A5 NPOBEAEHUA MPOMEXYTOYHOW ATTECTALIUU
5.1 OnucaHue nokasartesnien, KpUTepueB M CUCTEMbI OLLEHUBAHNA Pe3ynbTaToB 00yYeHus

5.1.1 NokasaTtenu oueHUBaHUA

Kopn HanmeHoBaHue oLeHOYHOro
MokasaTenu oueHnBaHUA pesynbTaToB 06ydeHus
KoMneTeHummn cpeacTea
B T mnanor 3Has n MOHamNbHOM TUKKN
ene Auanor, a pocpeccuo ° ° ’|Bonpochbl ansa YCTHOro
rpamMmmaTnyeckmne KOHCTPYKUUN U pedeBble WTamnbl.
cobecepoBaHus

VK-4 BbloenseTt 3HauMmMyto MHopMaumio U3 TEKCTOB NpodheccnoHanbHOro
Xapakrepa. MpakTUKO-OpUEHTUPOBAHHbIE
AHHOTUMpPYET U pedepnpyeT Ha UHOCTPAHHOM S3blke TEKCT Hay4HOM 3ar,)anm;| P P
cTaTbu.




Bepet

YK-5

A3blKa.

beceqy Ha WHOCTpPAaHHOM £3blke, 3Has
MEXKYNbTYPHOW  KOMMYyHMKaUuMW, npaBuna B3auMMOAEWCTBUS C
3apybexHbIMKU  MapTHeEpaMn, C LUenbi BbIpaboOTKM COBMECTHbIX
peLueHni.
OcyLuecTBnseT rpaMoTHbI NepeBod NpodeccuoHanbHOro TekcTa C
Y4ETOM OTNIMYMS AENOBON KyNbTypbl U TpaguUMiA CTpaHbl N3y4aeMoro

dopmynupyeT obobLialoliee 3aknioveHne o6 U3BNEYEHHOM U3
3apybOeXxHbIX WMCTOYHUKOB WHcbopMauuu, BRages
HaBblkamMy 3EKTUBHONO MEXKYINbTYPHOro B3anMOLENCTBUS.

0CODEHHOCTHU

Bonpocsl ans YCTHOTIO
cobecenoBaHus

npaKTMKO-OpI/IeHTI/I poBaHHbIE
3agaHunsa

meTogamMm u

5.1.2 Cuctema n

KpuTepuun oueHnBaHus

LWkana oueHBaHuns

Kputepun oueHMBaHUA CHOPMMUPOBAHHOCTI KOMMETEHLMI

YcTHoe cobecenoBaHune

MucbmeHHas paboTa

3ayTeHo

O6cyxaeHune npennoXeHHon TeMbI
nenoBoro 06LleHNsi, AEMOHCTpupyloLLee
rpamMoTHOE BraJeHWe peybkd M oOLyto
S13bIKOBYHO 3pYAMLMIO; NoHMMaHue
BbiCKa3blBaHWIA Ha [JeroBble TEMbl U
yyacTtume oe3 npeaBapuTenbHON
NnoarotToBKM B Auanore Ha  TEMb,
npeayCcMOTPEHHbIE NPOrpamMMONn.

He 3auteHo

Heymenne CcOCTaBuUTb npocroe
npeanoxexHne 6e3 owNBOK, HeMoHUMaHue
o6Llero cMbicrna YCTHOTO COOOLLEHUs Ha
3HAKOMYl0 TeMy [enoBoro obLieHus |
He3HaHMe MeKCUKM Bornbluer YyacTn Tem
ONS BedeHus guanora.

5.2 TunoBble KOHTPOJbHbIE 3aA4aHUA UMM UHbIe MaTepuarbl, HEO6GX0ANMbIEe ANSl OLleHKN 3HAHUN, YMEeHUN,
HaBbIKOB U (MNK) oNbiTa AeATENIbHOCTH
5.2.1 Nepe4yeHb KOHTPONbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | ®dopmMynnpoBKM BONPOCOB

Cemectp 1

1 [enoBas MeXKynbTypHas KOMMYHUKaLMS

2 [lenoBas koppecnoHaeHUMst

3 MexayHapoaHble neperoBopbl

4 [enosas noesgka

5 CTpyKkTypa KOMMNaHMM N OOJMKHOCTHbIE 0653aHHOCTM

6 MpaBuna HanucaHus pestomMe U CoNpoBOANTENBHOMO NMCbMa
Cemectp 2

7 O6bnacTtb NpodeccnoHarnbHbIX MHTEPECOB MarucTpaHTa

8 BbuaHec-nnaHnpoBaHmne

9 Mpumep NPOEKTHOro peLleHnst B NpodeccnoHanbHom cepe marmctpaHTa

10 MocneaHwne goctmxeHns B cpepe NpodeccMoHanbHOro UHTepeca MarmcTpaHTa

11 Cnocobbl  06ecneyeHus ycnewHocTy busHeca B npodeccnoHansHom cdepe

12 KapbepHble BO3MOXHOCTM B NpodieccnoHarnbHom cdepe MarucTpaHta

5.2.2 TunoBble TeCTOBble 3aAaHUA

He npegycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3afaHuNA (3agaym, Kerchbl)

Haxogutca B NpunoxeHun k gadHon Prif.

5.3 MeToanuyeckne matepuanbl, onpeaenstolme npouenypbl oLleHMBaHUA 3HaHUWA, YMEeHUIW, BNaAaeHU (HaBbIKOB
1 (MNK) NPaKTUYECKOro onbiTa AeATENIbHOCTH)
5.3.1 YcnoBusa gonycka o6y4arollerocs K NpomMexyTo4HoOM aTrecTauum 1 Nnopsaaok NMUKBUAaLNM akageMnyeckom
3a10MKEHHOCTH

lMpoBegeHVe NPOMEXYTOYHOW aTTecTauMu pernameHTUMpPOBaHO NoKanbHbIM HOpMaTMBHLIM aktom CI6IrYMTA
«[NonoxeHne o NpoBeAEHUN TEKYLLIETO KOHTPOMS YCNeBaeMOCTH U MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm obyyaloLwmnxcs»

5.3.2 ®opma npoBeaeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No gucumnnmHe

YcTHas

MucemeHHas KomnbloTepHOE TECTMpPOBaHME WHas X




5.3.3 Ocob6eHHOCTU NpoBeaeHUsi MPOMEXYTOYHOW aTTecTauuu no gucumniimHe

[onyckom K 3a4eTy ABnseTcs:

* yCnewHoe OCBOEHWE BCEX pasaernos, ykasaHHblx B n.3 Pr1;
* yCMeLHoe HanvcaHue UTOroBon KOHTPOSbLHON paboThl;

* ycnewHoe npeacTasrieHne npeseHTaumu;

* caya COOTBETCTBYIOLLEN HOPMbI AOMALLUHErO YTEHUS.
Hopmbl JOMaLLHEro YTeHuns:

| cemecTp - 40 TbIC. Meu. 3H.;

Il cemecTp - 45 ThiC. Ney. 3H.

dopma npoBeaeHNss NPOMEXYTOUYHOW aTTecTaumm
* [epeBog TekcTa genosoro/npogeccuoHanbHOro xapaktepa ¢ MHOCTpPaHHOMo s3blka Ha pycckui (1200/1500
ney.3H., Bpems BbINOMHEHUS 3adaHusa — 45 myuHyT) MNMonb3oBaHue crioBapeM AonyckaeTcs.
* 00cyxaeHue ¢ npenogaeartenem npobnemaTtukm Tekcta (5-8 MUHyT);
» 6becena B paMKax NpOMAEHHbIX TEM.

6. YYHEBHO-METOOMWYECKOE U UH®OPMALMUOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUUNINUHDbI
6.1 YuebHas nutepaTtypa

ABTOp

3arnasue

M3patenbcTBO

["og n3paHus |

Ccblinka

6.1.1 OcHoBHas y4yebHas nuTepaTypa

Mepkynosa, H. B. ®paHuysckMn  A3bIK - ANSA| BopoHex: BopoHexckuit http://www.iprbooksh
cneunanbHbIX Lienemn rocyaapCTBEeHHbIN op.ru/30854.html
apXUTEKTYpPHO- 2014
CTPOUTENbBHbIN
yHuBepcuteTt, 96C ACB
YaxosH, A. O. MHOCTpaHHbIN A3bIK B http://www.iprbooksh
npodeccroHarnbHon CaHkr-lNeTepbypr: CaHkT- op.ru/102515.html
DeATenbHOCTU.  AHITIMIACKUIA MeTepbyprcknii
A3blK.  [In3anH  peknamsbl. rocyapCTBeHHbIN 2017
Mpadmyeckun  gmsanH B yHVMBepcuTeT
MynbTumegna. ['padudecknii NPOMBbILLIIEHHbIX
On3aliH B apT-NPOCTPaHCTBE | TEXHOMOrMn u ansanHa
beppuukas, J1. B.,|[JenoBon aHrmMACKNA A3bIK = . http://www.iprbooksh
Bacunesckasi, J1. W.,|English for Business Studies MMHCK'TTeTpaCMCTeMC’ 2014 op.ru/28071.html
Bopucenko, 0. J1. eTpanvt
p ;
Bacunbesa, T. Jl.,|MHoCTpaHHbIN A3bIK B[ CaHkT-lNeTepbypr: CaHkT- http://www.iprbooksh
Lsenosa, O. B. npodeccrnoHarnbHon cdepe. MeTepbyprcknii op.ru/102516.html
Hemeukunn a3bik rocygapCTBEHHbIN 2017
yHUBEpcuTeT
NPOMbILUNIEHHbIX
TEXHONOIMM N gnMsanHa
MaceuyHasa, JI. A, |Wirtschaftsdeutsch 0 6vor O 6 . http://www.iprbooksh
Llep6uHa, B. E. pEHOYPT: IpeHOYPrekin op.ru/33618.html
rocyaapCTBEHHbIN 2014
yHuBepcuteT, 36C ACB
Cumxosuny, B. A. MpakTnyeckas rpammaTtuka MuHCK: BbilLoiLLas http://www.iprbooksh
aHITIMNCKOro A3blka = ’ 2014 op.ru/35529.html
. . Lwkona
Practical English Grammar
JlyknHa, 1. B. Kypc aHrnumnckoro asbika ansi| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
MarmcTpaHToB. English rocyapCTBEHHbIN op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYpHO- 2014
CTPOUTENBHbIN
yHusepcutet, 965C ACB
6.1.2 lononHuTenbHasa y4yebHasa nutepaTtypa
XaputoHoBa, W. B.,|®paHuy3sckuii a3blk http://www.iprbooksh
Eenﬂeaa, E. E., Mocksa: MpomeTei 2013 op.ru/24035.html
aymHckas, A. C.,
AueHko, H. T.
MBaH4eHko A. U. MpammaTtvka dpaHLy3CcKoro Cankr-MeTepBypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
s13blKa B YNPaKHEHUSAX op.ru/19495.html
MuHyeHkos, A. T English Grammar in Depth: http://www.iprbooksh
Verbals = YnotpebneHue CankTt-leTepbypr: 2014 0p.ru/42360.html
Henn4yHbIXx ¢opm rnarona B AHTOROIMA
@HITIMNCKOM SA3blKe
Knumosa C. B. AHrnuickmn  aseik. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[enoBoi aHrMUnCKUn  S3bIK crne.: crieryntn 2015 tp_ext_inf_publish.ph
A9 MarucTpos p?id=2524




HypytanHosa, A. P. AHIMUNCKNIN A3bIK ans KasaHb: KasaHckumn http://www.iprbooksh
WHOPMALMOHHbIX HaLUMOHarbHbIN op.ru/61959.html
TexHonorun. Yacto | nccnenoBaTenbCKUm 2013
TEXHONOrMYeCKni
yHUBEPCUTET
AnewyrnHa, E. A, [lMpodeccrnonansHo HwxHun Hoeropoga: http://www.iprbooksh
Jlowkapeea, [. A. OPUEHTUPOBAHHbIN Hwxeropoackui op.ru/54958.html
aHrnUnCcKnit A3bIK ans rocyapCTBeHHbIN 2014
cneumanuctoB B obnactm APXUTEKTYPHO-
NHOPMAaLIMOHHbIX CTPOUTENbHbIN
TEXHONOrNN yHuBepcuteT, 96C ACB
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBckuiA http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyqapCTBEeHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcuteTt, 96C ACB
Mepkynosa, H. B. Business Communication| BopoHex: BopoHexckuit http://www.iprbooksh
and Correspondence. rocyAapCTBEHHbI op.ru/22672.html
[denoBas KOMMyHUKauus u ApPXUTEKTYPHO- 2013
KOMMepyeckas CTPOUTENbHbIN
KoppecnoHAeHUuns yHuBepcuteT, A6C ACB
OpwvHa, M. B. Deutsch fur den Beruf| Camapa: Camapckuii http://www.iprbooksh
(Hemeukun A3blKk B cdepe rocyapCTBEHHbIN op.ru/29783.html
npodeccrnoHanbHom ApPXUTEKTYPHO- 2014
KOMMYHUKaLunn) CTPOUTENbHbIN
yHuBepcuteT, 96C ACB
lmueenkoBa, O. A, |AHmMACKMA  43blK  ONS Caparos, Mocksa: http://www.iprbooksh
Mopososa, O. H. 3KOHOMUYECKUX MpodobpasosaHue, Ai 2021 op.ru/100491.html
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6.2 MNepe4yeHb NpodeccMoHanbHbIX 6a3 AaHHbLIX 1 MH(POPMALMOHHO-CNPABOYHbIX CUCTEM

1. EQWHBIA nopTan MHTEPHET - TECTUPOBaHUS B cdhepe 0OpasoBaHus [aNeKTPOHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. lndbopMaumoHHo-obpa3oBaTenbHas cpefa 3aouHon dopmMbl 0bydeHns Cr6MYTMTL [SnekTpoHHbIN pecypc].
— Pexwum pgoctyna: http://fedu.sutd.ru/moodle/

3. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbI pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

4. CambridgeEnglish[ SnekTpoHHbIN pecypc]. — Pexum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

5. Digitale Sammlungender Universitatsbibliothek Weimar [OnekTpoHHbIi pecypc]. — Pexum poctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

6. W3yyeHne  (ppaHuy3ckoro A3blka OHMaWH  [ONEeKTpOHHbIM  pecypc]. — Pexum  goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .
7. France Education International [3nekTpoHHbIn pecypc]: http://www.ciep.fr

6.3 MNepeyeHb NULEH3UOHHOIO U CBOGOAHO pacnpoCcTpaHsAeMoro NporpamMmmMHoOro oéecrnevyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnucaHue maTepmanbHO-TEXHUYECKON 6a3bl, HEOOXOAMMOW ANA OCcyLIeCTBIIEHNA obpa3oBaTeNibHOro
npouecca no gucumnnmHe

Ayautopus OcHalueHue

CneumanuanpoBaHHas Mebenb, Jocka
YyebHasa aygmtopus

MynbTmeaninHoe obopyaoBaHue, cneumanusposaHHas mebenb, gocka
NeKumoHHas y 4 pyA ) L p A

ayauTopust




MpunoxeHune

MpunoxeHune

pa6oqel7| nporpamMmmbl JUCUUNITNHBI MHOCTpaHHbIM A3biK B NPOodecCcnoHanbHom AeaTenbHOCTM
HaumeHogaHue AUCUUNIUHbI

no HanpasneHnto noarotoBkn _29.04.05 KOHCTpymMpoBaHue uanenmi Nerkom NpoMbILLIEHHOCTH
HanmeHoBaHue Ol (npoduns): KOHCTpynpoBaHue LWBeNHbIX U3aenui

TunoBble NPaKTMKO-OPUEHTUPOBaHHbIEe 3afaHUsA
AHITIMUCKUNA A3bIK
1. MepeBop TeKkcTa.
MpouTuTe N nepeBeanTe NMCbMEHHO CO CIIOBapeM TEKCT AeNIOBOro Xxapakrepa.
What makes consumers choose one airline over another or one mortgage provider over its rival?

Our research shows that your reaction to a brand depends on your experience of buying, using or owning it and not just
on advertising. The most important part of that experience is often your personal interaction with people. This is an area that
most companies don’t understand or invest enough in.

Take airlines. Satisfaction with cabin crew contributes more to people choosing the same airline again than other
factors. Why do companies not spend more on their people when there are clear benefits? Here are two common reasons.

It’s too expensive

Many organisations know that people matter. But they don’t invest in this area because they think it is a luxury they
cannot afford. And it's true that some role models, such as the Four Seasons hotel group or Virgin Atlantic Upper Class,
would be too expensive for most to copy.

But there are smart, affordable solutions that create a lot of brand value out of only a little customer interaction. First Direct
earns the highest level of customer recommendation of any UK bank through just the telephone contact with its customers.
Customers at QVC, the market-leading television shopping

channel, value their interaction with the station’s people — in this case not the call centre staff who take the shopping orders,
so much as the relationship that viewers believe they have with QVC’s onscreen presenters.

The importance is not clear

Satisfaction surveys can hide the importance of people. For example, choosing a mortgage is often very influenced by
counter staff in a bank or building society. Research with customers at the critical stage, where they have received a quote
but not yet signed a document, shows that their interaction with the mortgage provider’s representative is the biggest single
influence on their choice. It is bigger than perceptions of the products and fees, which are often the subject of the brand’s
advertising and communications. Yet in the same research conducted after the loan is given, customers may have forgotten
the good customer service they received and may focus more on general brand impressions. If you conduct your research
at that point — and this is often the case — the very important role that your staff have played will not be clear.

FT
By Simon Glynn
2. MpoeKkTHOe 3apgaHue: npe3eHTaunA GU3Hec-uaen Unn KOMMNaHuw.
1. Develop your future company or suggest a business idea. Imagine that you are going to present it to the potential
investors. Prepare a multimedia presentation (MS PowerPoint, Keynote, etc.) and be ready to present it in class.
Required phrases and structure of the presentation:
1. Introduction.
a. Title slide.
b. Plan or structure of the presentation.
2. Main part.
a. Problem. Summarize the problem that your company is going to solve with your product or service in
1-4 bullet points
b. Solution. Describe your company (name, logo, slogan, main activities) or business idea (product or
service).
c. Market. Describe your target market and planned market share, competitors, your company’s
competitive advantages.
d. Marketing plan. Describe how are you going to promote your products and services in terms of 4Ps.
e. Organisation structure. Describe number of people and job functions, present organisation chart.
f. Budget.
3. Conclusion. What is your company’s vision statement?

¢ Hello. Thank you all for coming. If everyone's ready, let's start.
e Today I'm going to talk about ... i

e In this presentation, I'd like to tell you a little bit about...

¢ By the end of this session you'll know ...

Getting e So, how much do you know about ...?

started e What I'm going to tell you today will change the way you think about...
e Pass around the picture/object. What do you think it is?

e First, I'd like to outline ...

e If you have any questions, please feel free to stop me.

e | have a handout with the main points of my presentation.
Moving e Now, let's take a more detailed look.




on e Next I'd like to move on and look at ...

e The first/key thing to say about ... is...

e The main point to make about ... is...

e What you really need to know about ... is ...
e Let's turn to/move on to the next slide.

¢ Another interesting thing to say about ... is ...
e Finally, I'd like to say a few words about ...

e It's worth noting that...

e Anyway,... e Surprisingly,... ¢ By the way, ...
e Naturally,... e Remarkably,... e Although,...
o Of course,... s e Despite, ... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... e |In addition,...
e Moreover,... e Incidentally, ... e Furthermore, ...
¢ You can see from this slide that ...

Visual ¢ On the next slide you can see ...

aids e Let's look at these figures more closely.

e This graph/table shows ...

e Let me find the relevant slide.

e The projector doesn't seem to be working. Does anyone know how it works?

e I'm sorry but time is nearly up.

Problems | e | wanted to give you a copy but they did not arrive from the printer in time.
and e Does anybody have any questions?

questions | e That's a good question.

¢ I'm sorry, could you rephrase your question please?

¢ I'm afraid it's not a topic for me to discuss.

e Sorry but | can't give you a full answer now.

e The main disadvantage is ...

¢ On the other hand, the advantages are ...

e | recommend ...

e It would be useful to hear your feedback.

¢ |'d like to thank you all for taking time out to listen to my presentation.

e |'ve covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

e In conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!

Conclusion

HEMELKKUIA A3bIK
1. NepeBop TekcTa
MpoyTnTe N NnepeBeanTe NMCbMEHHO CO CNIOBapeM TEKCT AEeMNOBOro xapakrepa.
Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der
Unternehmer zu winschen ubrig lasst. Ohne Rucksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von
besonders guten Gewinnen wird gleichzeitig die Ankiindigung von Massenentlassungen verbunden. Manager maximieren
ihre Einklinfte, wahrend die der Beschaftigten minimiert werden.

Dies und gleichartige Falle werden herangezogen, um das Problem der Unvereinbarkeit von Ethik und
Unternehmertum zu kennzeichnen. Schon in Griechenland wurde Hermes und in Rom Merkur nicht nur als Gott des
Handels, sondern auch der Diebe verehrt. Als B.Shaw von einem Wirtschaftsethiker hérte, hat er sofort die Frage gestellt:
“Der Wirtschaftler oder der Ethiker?”

Viele Menschen sehen diese beiden Begriffe als unvereinbar an, und leider zeigen sic im Alltag sehr viele Beispiele
einer negativen Ausnutzung von Machtpositionen durch Individuen — nicht nur im Bereich der Wirtschaft. Wirtschaftsethik
kann verstanden werden als Konzeption, die in einem Wirtschaftssystem die Verwirklichung von Gerechtigkeit anstrebt.

Naturlich gibt es in jedem Wirtschaftssystem VerstolRe gegen die angestrebte Grundordnung, so wie es in jedem
Rechtssystem Verbrechen gibt. Es hangt von dem Verhaltensklima ab, das nicht zuletzt durch Leitfiguren gepragt wird.

Die Ethik beginnt nicht damit, dass man sein Eigeninteresse verleugnet, sondern mit dem korrekten Verhalten, nicht
zu betriigen, nicht zu bestechen und die Gesetze zu beachten. Es geht auch darum, den Ublichen Verhaltenskodex und
Flhrungsgrundsatze einzuhalten und die Hoflichkeit gegeniiber den anderen Menschen zu bewahren..

2. NMpoekTHOe 3apaHue: npe3eHTaLUA 6M3Hec-uaen U KOMNaHuu.
1. Bereiten Sie eine Multimedia-Prasentation (PowerPoint, Keynote, etc.) und tragen Sie diese in der Gruppe vor.
Struktur:
4. Einleitung.
- Titel-slide.
- Plan der Prasentationstruktur.
5. Hauptinhalt:
a. Allgemeine Charakteristik des Platzes im Rahmen einer Branche. Erwahnung des Hauptproduktes
(2-4 Satze).
b. Beschreibung des Unternehmens:
- Name, Sitz, Struktur (Filialen), Zahl der Beschaftigten
- Charakteristik des Produktes / der Dienstleistung



- Logo, Slogan
c. Markt.
- Absatzgebiete im Inland
- Absatzgebiete im Ausland
- Verkaufsstrategie
d. Unternehmensstruktur. Personal. Arbeitsfunktionen.
e. Budget.
6. Tipps zu einer erfolgreichen Prasentation
3.1.Tricks des Sprechens
- Stimme
Wenn wir reden, gibt es immer eine inhaltliche Botschaft und es gibt Emotionen. Wenn wir mit den Menschen
zusammen arbeiten, hdren wir, was sie sagen, aber auch wie sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig
Informationen ber die emotionale, psychologische Seite..
- Korpersprache
Halten sie sich natirlich, aber passen sie darauf, dass Ihre Haltung nicht “zu frei” wirkt. Die wichtigen Punkte
kann man mit einer Handbewegung betonen oder mit einer leichten Neigung nach vorne.Es wird empfohlen,
im Voraus zu trainieren, frei und ausdrucksvoll zu sprechen.

- Notizen
Lesen Sie keinesfalls Ihren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermudet die Zuhorer. Stellen Sie einen
kurzen Plan Ihres Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.

- Was die Rede emotional macht
In der ersten Linie sorgfaltig ausgewahle Attribute und keine Floskeln!

3.2. Sprachmittel
- Einleitung:
Meine Présentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert,
weil... . Zundchst méchte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken, dass... .
- Meinungsausdruck:
Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass..., nach meinem Dafiirhalten, ich bin fest davon liberzeugt,
dass... , ich wiirde nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwiirdig, ob..., ich bin (nicht
ganz sicher, dass..., ich halte es flir problematisch, wenn...
- Aufmerksamkeit auf die Overhead- Information lenken
Auf diesem Bild / dieser Tabelle / dieser Grafik kbnnen Sie ... sehen.
Darf ich Ihre Aufmerksamkeit auf (diese Daten) lenken?
Hier haben wir ... .
- Schlusssatze
Zum Schluss méchte ich noch einmal betonen,dass... .
Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit. / Ich bedanke mich fiir Ihre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.

®PAHLY3CKUU A3bIK
1. NepeBop TekcTa:
MpouTnTe 1 NepeseanTe NUCbMEHHO CO CrIOBapeM TeKCT AeNoBOoro xapakrepa.

LE ROLE DE L'ENTRETIEN D’EMBAUCHE
Vous venez de recevoir une convocation a un entretien. C'est un bon pas en avant mais la partie n'est pas encore
gagnée! Avant de crier victoire, il faut réussir cette étape indispensable et déterminante dans le processus de recrutement.
Tout d'abord, n'oubliez pas qu'un entretien est un échange et non un monologue. Il ne s'agit pas de se contenter
de répondre aux questions du recruteur mais plutot de lui montrer votre intérét pour le poste et pour l'entreprise en
l'interrogeant sur ses produits, I'étendue de ses marchés, ses effectifs, les fonctions qui vous seront confiées...
Votre objectif prioritaire doit se résumer en deux mots : étre convaincant. Pour parvenir a "séduire" le recruteur, il est
nécessaire de préparer des arguments.
Voici la stratégie a adopter :
« dresser la liste de vos points forts,
« rechercher des relations entre votre expérience professionnelle et le poste pour lequel vous postulez, par exemple :
« Mes divers emplois d'intérim m'ont permis de toucher un peu a tout : j'ai occupé des postes de secrétaire, j'ai fait de la
comptabilité et du commercial, je me suis aussi occupée de I'accueil des clients... Vous pouvez donc constater que je suis
assez polyvalente et que je m'adapte facilement aux changements. Je pense que ce sont des qualités utiles pour ce poste»

* penser a citer des exemples concrets de réussite professionnelle,par exemple :

«Lorsque j'étais trésoriere de la société X, j'ai formé une équipe de 6 personnes pour recevoir et informer nos 1 500
abonnés.» «Grace a mon savoir-faire et a mes qualités de négociateur, j'ai contribué a augmenter de 10% le chiffre
d'affaires de ce secteur» ;

* savoir parler de ses qualités, de ses défauts, de ses réussites et de ses échecs. Par exemple :

« J'aime le travail en équipe, méme si on me reproche parfois d'étre trop exigeante et un peu dominatrice avec mes
collaborateurs.»



Derniere recommandation : ne pas négliger tous "ces petits riens" qui, ensemble, constituent de formidables
révélateurs de la personnalité. A commencer par le langage, bien-sar, mais aussi l'allure, le regard, la poignée de main, la
facon de se présenter, de se tenir, de s'asseoir, d'occuper I'espace... Tout peut étre objet d'interprétation.

Vous voila maintenant informé, a vous de tirer profit de ces conseils pour vivre le plus authentiquement possible la
situation d'entretien...

2.MpoeKkTHOe 3apaHune: npe3eHTaunsa 6usHec-uaen UM KOMNaHUN.

Comment « emballer » votre produit
Dans un rayon de supermarché, le consommateur passe en général 16 secondes et va souvent directement vers ses
marques préférées. Imposer un nouveau produit n’est pas facile pour une entreprise. Pour y arriver, elle doit capter
I'attention du client avec une couleur attrayante, un matériau inattendu ou encore une forme inhabituelle.
Reégle 1.
Pour commencer, analysez les emballages de vos concurrents et positionnez votre produit. Sera-t-il plus petit, plus
moderne, moins strict, plus haut de gamme aussi...? Transmettez vos réflexions a une agence de packaging qui pourra
vous proposer des idées nouvelles.
Régle 2.
Soyez original. Un bon emballage doit avoir un impact immédiat sur le consommateur, mais attention, I'originalité doit rester
acceptable. Si vous proposez une eau minérale dans une bouteille de verre jaune ou du chocolat fin dans une boite en
plastique, vous risquez de faire un flop.
Regle 3.
Adoptez la simplicité. Un emballage efficace est un emballage simple. Aujoud’hui le packaging est un vrai support de
communication. Si vous avez un message a faire passer, le consommateur doit pouvoir le comprendre immédiatement.
Reégle 4.
Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de 'emballage : des bouchons faciles a ouvrir ou des
poignées solides sur des packs de lait ou d’eau.
Regle 5.
Avant de lancer le produit, testez-le sur un échantillon de consommateurs qui vont donner leur avis. Ce test doit se faire
dans les mémes conditions que dans un hypermarché bruyant et bondé, si vous voulez obtenir des résultats significatifs.

Remue—méninges.

Etape 1. Travaillez par deux. Imaginez un nouveau produit courant (produit ménager, ustensile, produit de beauté, produit
alimentaire...) et son emballage (respectez les conseils donnés).

Etape 2. Préparez une petite fiche descriptive de votre produit en précisant :

-le type de produit et son nom, -la cible (quel type de clientele) ,

-ses caractéeristiques techniques, -ses points forts.

-les caractéristiques de son emballage,

Etape 3. Ce produit est maintenant sur le marché et se vend trés bien.

Racontez son historique (de la conception au lancement) a une personne qui ne travaille pas dans votre entreprise et qui
vous pose des questions sur ce succés (Comment est venue I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le
produit a plu tout de suite ? Pourquoi ? Qui I'achete ?...).



		2022-07-15T12:26:55+0300
	Рудин Александр Евгеньевич




