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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMMNIIUHBI

1.1 Uenb AUCUMNNMUHBI: YCOBEPLUEHCTBOBATL A3bIKOBLIE M KOMMYHUKATUBHbIE KOMMETEHUMM obyvatoLmxcs,
JOCTaTOYHble ANS OCYLWECTBMEHUS UMW YCTHbIX U MUCbMEHHbLIX KOHTAKTOB C WMHOCTPaHHbIMW MapTHepaMu B XoAde WX
npodeccnoHanbHOM OeATENbHOCTH, N3yYeHns 3apybexkHoro onbiTa B cdepe NpodecccuoHarnbHbIX MHTEPECOB, a TakkKe
pa3BUTUS KOTHUTUBHBIX U UCCIeA0BaTENbCKUX YMEHUN, pa3BUTUS MHHOBALMOHHON KyNbTypbl OBMeHa 3HaHNSIMMU.

1.2 3agaum gcuMNInHLI:

« B 0bnactu ayampoBaHus: BOCMPMHMMAaTb Ha CyX M NOHMMaTb OCHOBHOE COAEPXKaHWEe ayTeHTUYHbIX TEKCTOB
npogeccnoHanbHOro 1 AenoBoro Xxapakrepa, OTHOCALLMXCS K pasnuyHbiM TUNam peyu;

* B 061acTn YTeHUsA: NOHMMaTb OCHOBHOE COAEP)KaHWE ayTEeHTUYHbIX TEKCTOB NMPOdeCcCMOHanbHOro xapakrepa,
JeTanbHO NoHMMaTb NPOGECCUOHArbHbIE TEKCThI, @ TakkKe BblAENATb U3 TEKCTOB 3HAYUMY MHOpMaLVIo;

* B 0o6nacTtn roBopeHus: Bectn guarnor, cobnogas HOpMbl pedeBOro 3TUKeTa, U rpaMMaTM4ecKku MNpaBubHO
BbICTpanBaTb MOHOMOM-ONNUCcaHNe N MOHOSOr-paccyXaeHue;

* B 0OnacTy nucbMa: COCTaBNATb aHHOTAUMIO, NOAAEPKNBATL KOHTAKTbI MPU MOMOLLIN 3NEKTPOHHOMN NOYThI.

1.3 TpeboBaHus K NnpeaBapuTeNibHOM NOAroToBKe OOy4aloLwerocs:

I'Ipe,uBapMTeanaﬂ noAroToBKa npeagnonaraeT co3gaHne OCHOBbI O1A (bOpMVIpOBaHVIﬂ KOMMeTeHUUNn, YKa3aHHbIX
B . 2, npn n3yv4eHnmn ancunninH:

MupoBble KynbTypbl U MEXKYTNbTYPHbLIE KOMMYHMKaLMK

2 KOMMNETEHUMN OBYYAIOLWEIoCs, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLIUMNIIUHBI

YK-4: Cnoco6eH NpUMeHATbL COBpeMeHHbIe KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHOMOIUKU, B TOM YUCre Ha UHOCTPaHHOM(bIX)
si3blKe(ax), Ansi akapemMmyeckoro u npodeccuoHanbLHOro B3auMoaencTBus

3HaTb: npasuna 4enoBon 1 NPOECCUOHANBHON 3TUKW, pasnuumsa Mexay oduumanbHbIM U HeoduumansHbIM CTUNAMA
o6LeHns; rpammaTmyeckne KOHCTPYKLUUW W peyeBble LWTamnbl, Heobxogumble Ana 3anpoca W nepejayv OenoBow
NMUCbMEHHOW U YCTHOW nHOopMaLmnm

YMeTb: nornyHo gopmynupoBatb COBCTBEHHYIO MO3WLMI0O U OTCTauBaTb €e B AeroBbIX Meperosopax, nogaepxuBaTb
KOHTaKTbl C 3apybexHbiMM napTHepamu B akagemMmyeckon un npodpeccuoHanbHom cdpepax B YCTHOW M MUCbMEHHOM
dopmax; BblAENSATb 3HAYMMYK MHGHOPMALIMIO N3 TEKCTOB AEM0BOro 1 NpodeccnoHanbHOro xapakrepa

BnapeTb: HaBblkaMu BeOEHUS KOPPECNOHAEHLUMM U HaBblkaMu NMPOeCCMOHanbHOro O6LEHNST HA MHOCTPAHHOM SA3bIKe,
BKI1H0YAs UCMNOMb30BaHNE MHpopMaLmMK, N3BNEYEHHOW 13 3apyBeXHbIX MICTOYHUKOB

YK-5: Cnocob6eH aHanuM3npoBaTb M Yy4nTbiBaTb pasHooGpa3une KynbTyp B npouecce MeXKyrbTypHOro
B3aumMoaencTBus

3HaTb: 0COGEHHOCTU MEXKYIIbTYPHON KOMMYHMKaLUK, NpaBuna B3auMOAeNCTBUS C 3apybexxHbIMU NapTHeEpPaMm ¢ Lienbio
BbIpabOTKM COBMECTHbIX PELUEHUI
YMeTb: UCMonb30BaTh 3HaHWE OCOOEHHOCTEN [enoBOW KynbTypbl U Tpaguumii CTpaH U3yd4aemoro s3blka B pamkax
MeXQyHapoJHOro CoTpyaHUYecTBa
BnageTb: HaBblkaMu 0OLLEHUs C 3apyOexHbIMU napTHepamu Ha 6as3e 3HaAHMS OCHOB [ENoBOM KOMMYHUKaLMU |

OEenoBOoro aTuMkeTa B CTpaHax U3dy4aemMoro fA3blka U HaBblkaMU U3BIie4YeHUA HeOGXO,D,I/IMOVI VIH(*)OpMaLI,I/II/I n3 3apy6€)KHbIX
NCTOYHUKOB

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCLUUNNWHE

— |KoHTakT
Q |nas
o
5 @ |pabota WMHHoBal. | ®opma
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHue pasgernos, g = CP
_ 2 g dopmbl Tekylero
TEeM U y4eOHbIX 3aHATUN s = (vachbt) o
Sg Mp. 3aHATUIA | KOHTpOns
g (4achbl)
Pasgen 1. YcTaHOBNEHWe KOHTaKTOB W
nenosoe obLeHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHWUS
0enoBo KOMMYHUKaUMM W yCcTaHOBIiEeHue 4 4 ra
KOHTaKTOB o.T.o
Tema 2. TenedoHHble neperosopbl W 4 4 PU T.A
NMCbMEHHas KOMMYHUKaUUS 1
Tema 3. [enoBble neperoBopbl C 4 6 AC
WHOCTPaHHbLIMMW KONeramu u napTHepamm
Tewma 4. [lenosas noesaka 6 4 P
Paspen 2. [lenoBas npeseHTaunsi n ousHec-
noeu
2 13,Mp,K
Tema 5. OpraHusaumMoHHass CTpyKTypa > 575 vn
KOMMaHWM 1 JOIMKHOCTHbIE 0693aHHOCTM '




Tema 6. OpmcaHme OunsHec-ngen n noucka 4 6 AC
WHBECTULIMI
Tema 7. OcHoBbI achdexTnBHON 5 4 T
npeseHTauumn Ha MHOCTPaHHOM A3blKe
Tema 8. CobecepoBaHve npu npueme Ha 8 4 r
paboTy n coctaBneHne pestome
Wtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 34 37,75
KoHcynbTauum 1 npoMexyTodHas 0.25
aTTectauusa (3aver) '
Paspen 3. PaboTa ¢ Tekctom
Tema 9. N3BneyeHue oblien nHbpopmaumm 4 4 o
N3 TEKCTOB Y3KOCMNeLManbHOro xapakrepa
Tema 10. TpaHCOPMALMOHHLIE METOAbI 6 8 I A3,0,K
npv NepeBofe TEKCTOB MO CrneLmanbHOCTU
Tema 1. MN3BneyeHune JeTanbHomn 6 6 rn
nHOPMaLIMM U3 TEKCTOB MO CNeLmanbHOCTU
Paspen 4. ObcyxaeHue
npogeccnoHasnbHbIX JOCTUXKEHWI
Tema 12. YcBoeHne pedeBoro martepuana
Ans obCy>xaeHNsi COBMECTHbIX MPOEKTOB C 4 5,75 ra
3apybexHbIMW NapTHepamm T,0K
Tema 13. [lloarotoBka COOOLLEHUA W 4 8 rn
OOKIagoB
Tema 14. [logrotoBKa K Yy4acTuio B 10 6 PU
ceMuHape / KoHpepeHUnn
Wtoro B cemecTpe (Ha kypce anst 3A0) 34 37,75
KoHcynbTauum 1 npoMexyTodHas 0.25
aTrectauus (3ader) '
Bcero koHTakTHas pa6ota u CP no
: aucuunnuHe 68,5 75,5

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTnpoBaHue y4eGHbIM NaHOM He NPeayCMOTPEHO

5. ®OHA OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUA NMPOMEXYTOYHOWU ATTECTALMU

5.1 OnucaHue nokasareneun, KPUTEPUEB U CUCTEMbI OLleHUBaHUSA pe3yfibTaToB O0y4yeHus
5.1.1 NMoka3aTtenun oueHUBaHUA

Kopn HanmeHoBaHue oLeHOYHOro
MokasaTenu oueHUBaHNSA pesynbTaToB 0ByYeHus
KoMneTeHuumn cpeacTea

Beget gmanor, 3Has npaBuna  nNpod)ecCuoHanbHOW  3TUKW,|Tembl ansa YyCTHOro
rpamMmmaTnyeckmne KOHCTPYKLUUN U pedeBble LUTaMbl. cobecepoBaHus

VK-4 BbloenseTt 3HauMMmylo MHOpMaUMo M3 TEKCTOB MPOdeCCMOHanNbHOro
Xapakrtepa. TunoBoe TecToBOE 3agaHune
AHHOTMpYET 1 pedepupyeT Ha MHOCTPAHHOM A3blke TEKCT HayudHoW|[MpakTudeckoe 3agaHue U
CTaTbM. VCTHoe cobecenoBaHue
Beper 0Gecegy Ha MHOCTpPaAHHOM  43blke, 3Hasi 0COOEHHOCTU
Memlg/anypHom KOMMyHMKaUMK,  npaBuna Bgammo,qemcmm | Temul ans yCTHOTO
3apybexHbIMM - napTHepamu, € Uenbio  BbIPaboTKM  COBMECTHbIX coBecenoBaHus
peLUeHni.

VK5 OcyuwecTtensier rpamoTHbIN Nepesos npoqaeccvvaaanoro TeKCTA C|1) moboe TecToROE safaHmne
y4EeTOM OTNMYUS OENOBOM KyNbTypbl U TPaaUUMA CTpaHbl U3y4aemMoro
A3blKa.
dopmynupyeT obobLiatollee 3aknoyeHue 06 wu3BneyYeHHon U3 MNpaktuieckoe 3apakne v

yCTHOe cobecenoBaHue

3apyBexxHbIX MCTOYHUKOB MHOopMaLuK, Bnages MeTogamMu U HaBblkaMum
3 DEKTMBHOIO MEXKYIbTYPHOIrO B3aMMOAENCTBUA.

5.1.2 Cuctema u

KputTepuu oueHnBaHusA




Kputepumn oueHnBaHna chopMMpPOBaAHHOCTU KOMNETEHLIMI
YcTHoe cobecefoBaHue MucbMeHHas paboTa

Lkana oueHuBaHus

O6cyxaeHune npennoXeHHon TeMbI
OenoBoro oOLWeHnsl, OeMOHCTpUpyoLLee
rpamoTHOe BrageHWe peybio K obLlyto
A3bIKOBYHO apyanumio; NoHMMaHue
BbICKa3blBaHUN Ha [OernoBble TEeMbl U
yyacTtue 6e3 npegBapuTENbHO NOArOTOBKM
B Juanore Ha TeMmbl, NPeayCMOTPEHHbIE
nporpaMmMon.

3ayTeHo

HeymeHnne COCTaBUTb npocToe
npegnoxeHve 6e3 oWMBOK, HEMOHVMaHne
obLlero cmbicria YCTHOTO COOGLLEeHUsI Ha
3HaKOMyl) TeMmy [eroBoro obLeHus u
He3HaHWe nekcuky BorbLuen YacTn Tem ans
BeJeHuna ananora.

He 3auTeHo

5.2 TunoBble KOHTPONbHbIE 3a4aHUs MU UHbIe MaTepuanbl, Heo6xoAuMbIE ANt OLeHKU 3HaHUN, YMEHUN,
HaBbIKOB U (MNK) onbiTa AeATENbHOCTH
5.2.1 NepeyeHb KOHTPOSNbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | dopMynnpoBKM BONPOCOB
Cewmectp 1

CobecepnoBaHue npu npueme Ha paboTty
OdbekTBHAZA npe3eHTauuns
BbuaHec-nnaHuposBaHune

Mpodeccum n JOMKHOCTHbIE 0683aHHOCTH
CTpyKTypa KoMnaHuu

[enosas noesaka

MexayHapoaHble neperosopbl

[enoBas BCTpeya 1 3HaKOMCTBO

[enoBas koppecnoHaeHUns
Kpocc-KynbTypHblE KOMMYHUKaLUK

Ol |IN|O|O|R|WIN]|F-

=
o

Cemectp 2

11 WNccnepoBaTenbckas AesTeNbHOCTb (OCHOBHbIE MPUHLMILI, METOAb!)
12 3Ha4mMble KOHEepPeHUMM B cdhepe HayYHbIX MHTEPECOB MarMcTpaHTa
13 MocnegHve gocTxkeHus B cdhepe HayyYHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

14  |WsBecTHble nioan B cdepe NpodeccuoHarnbHoN AeATeNbHOCTM MarucTpaHTa U Ux BKIag B HaykKy

N3BecTHbIe koMnaHun B cdepe NpoeccMoHanbHON AeATeNbHOCTU MarucTpaHTa (MCTOpUs, AOCTDKEHUS,
KINUEHTBI)

16 MpoekTHasa pabota marncTpaHTa
17 WccnepoBatensckas pabota maructpaHTa, npeaMeT 1 06beKT uccrnegoBaHus
18 O6nacTb Hay4YHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

15

5.2.2 TunoBble TeCTOBbIE 3afaHnsA

Tunosble TecToBblE 3adaHnst HaxogaTcs B MpunoxeHun k ganHon P,
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OpUEeHTUPOBaHHbIe 3aAaHus (3apayn, Kemchbl)

CASE STUDY Leading the team

Brief

Peter Drumand is the team leader of a group who were briefed to come up with ways of improving customer
communications at Walton’s department store. After three weeks of information gathering and meetings the team made the
following recommendations: 1. extend telephone coverage by one hour per week, to answer more enquiries, 2. update
webpage at least once a week, 3. research further the idea of holding store meetings to answer customer questions directly.
Peter feels that these are good ideas but fears the board will not approve them because they are costly. He cannot decide
whether to present the ideas to management or not.

Work in groups. Decide what you think Peter should do. How do you think management will react?



5.3 MeToaunyeckne matepuansl, onpegensilolime npoueaypbl oueHMBaHWUsA 3HaHUW, YMEHUI, BnageHW (HaBbIKOB
1 (UNKN) NPaKTUYECKOro onbiTa AeATENbLHOCTH)

5.3.1 YcnoBus gonycka oby4atrowerocsi K npomMexXyTo4HOW aTrecTaumm U NopsAoK NMUKBMAALMKN akafeMU4yeckon
3a10/MKEeHHOCTH

lMpoBedeHne NPOMEXYTOYHOW aTTecTauun perfiameHTMpPOBaHO JloKanbHbIM HOopMaTtuBHbIM aktom CI6MYMNTA
«lMonoxeHne o0 NpoBeAeHMN TEKYLLLErO KOHTPONSA YCNeBAaeMOCTM U MPOMEXYTOYHOM aTTecTauumn obydaroLmxcay

5.3.2 dopma npoBeaeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No AUCUUnInHe

YcTHas lMucbMeHHada KomnbloTepHoe TecTupoBaHue WHaga X

5.3.3 Oco6eHHOCTU NpoBeAeHUsi NPOMEXYTOYHOM aTTecTauMm No AUCLUNNnHe

[Jonyckom k 3a4eTy siBnNseTcs:

* yCnelHoe OCBOEHUE BCeX pa3fernos, ykasaHHblx B n.3 PrA;

* yCneLHoe HannmcaHne UTOroBON KOHTPOIbHOM paboTh;

* yCMeLHoe npeacTaBneHne npeseHTauum;

* claya COOTBETCTBYHOLLEN HOPMbI JOMALLHErO YTEHUS.

Hopmbl JOMaLLHEro YTeHus:

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

Il cemecTp - 45 TbIC. Meu. 3H.;

MNMucbmeHHasn dopMa NpPoBeAEHMS NPOMEXYTOYHON aTTecTauum

* [NepeBop TekcTa AenoBoro/npodeccMoHanbHOro xapakTepa ¢ MHOCTPaHHOro s3blka Ha pycckui (1200/1500
neY.3H., BpeMsl BbINONHEHNs 3aaaHust — 45 MuHyT) MNonb3oBaHWe crioBapeM AonyckaeTcs.

YcTHasa popma npoBeaeHUsA NPOMEXYTOYHOM aTTecTaunm

» obcyxxgeHue ¢ npenogasarenem npobnemaTunkm Tekcta (5-8 MUHyT);

» 6becepa B paMkax NpONAEHHbIX TEM.

6. YHEBHO-METOAWYECKOE U UH®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUUNNUHBI
6.1 YyebHasa nutepaTtypa

ABTOp 3arnasue | M3paTtenbcTBO loa nspaHua | Ccblinka
6.1.1 OcHoBHas y4yeb6Hasa nuTepartypa
JlyknHa, J1. B. Kypc aHrnuickoro si3bika Ans| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
MarmcTpaHTOoB. English rocyaapCTBeHHbIN op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYPHO- 2014
CTPOUTENbHbIN
yHusepcutet, O6C ACB
3onoToBa, M. B.,|AHrnurickumn A3bIK aonsa http://www.iprbooksh
lopweHeBa, W. A.,|rymaHuTapues op.ru/81614.html
AptamoHoBa, JI. A,
Buxapesa, T. M.,
JDensaruna, . A, Mockea: KOHATU-OAHA 2017
KamuHckas, H. B,
MapTtbsHoBa, T. B,
3onotoBon, M. B,
lopweHeson, U. A.
pyeHko, C. E. MpakTnyeckas rpammartumka ) . http://www.iprbooksh
dpaHLy3CcKoro a3blka Omck: Omckui . op.ru/32791.html
rocyAapCTBEHHbIN
MHCTUTYT cepauca, 2015
Owmckun
rocyaapCTBEeHHbIN
TEXHUYECKNIA YHUBEPCUTET
AxosneBa, A. C.,|Hemeuknn A3bIK ans TiomeHb: TroMeHCKMiA http://www.iprbooksh
EpeHunHoBa, E. B.,|obyyatowmxca ) N op.ru/83703.html
EpeHuunHos, C. A. mMarucrpartype " VIRAyCTpranbHbIN 2018
yHMBEpPCUTET
acnupaHTtype
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBckuit http://www.iprbooksh
Geschéftskontakte rocyaapCTBEeHHbI 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENBHLIN
yHuBepcuteT, 95C ACB
bepopuukas, Jl. B.,|[lenoBon aHrMUNCKMIA A3bIK = . http://www.iprbooksh
Bacunesckas, Jl. W.,|English for Business Studies MMHCK'TTeTpaCMCTeMC’ 2014 op.F;u/28071[.)htmI
eTpanut
Bopwucenko, [. J1.




Mepkynosa, H. B. ®paHuysckMn  A3blk - Ansi| BopoHex: BopoHexckui http://www.iprbooksh
crieynanbHbIX Lernen rocyaapCTBEHHbIN op.ru/30854.html
apXUTEKTYpHO- 2014
CTPOUTENBHLIN
yHusepcutet, 95C ACB
CumxoBuy, B. A. MpakTnyeckas rpammarumka http://www.iprbooksh
aHININMNCKOro A3blka =|MwuHck: Bbiwariwag wkona 2014 op.ru/35529.html
Practical English Grammar
6.1.2 lononHuTenbHasa y4yebHas nutepatypa
MuHuyeHkos, A. T English Grammar in Depth: http://www.iprbooksh
Verbals = YnortpebneHne CankTt-lNeTepbypr: 2014 op.ru/42360.html
HenuyHbIX opM rnarona B AHTOROIMA
aHITIUACKOM S3bIKE
KOpuHa, M. B. Deutsch fur den Berufl Camapa: Camapckuit http://www.iprbooksh
(Hemeukuin a3blk B cdepe rocy1apCTBEHHbII 0p.ru/29783.html
npodeccroHarnbHon apXMTEKTYPHO- 2014
KOMMYHMKaLum) CTPOUTENbHbIN
yHusepcutet, 95C ACB
MBaHueHko A. U. MpammaTtvka ppaHLy3ckoro Cankr-MeTep6ypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
s3blka B YNPaKHEHUSIX 0p.ru/19495.html
Mepkynoea, H. B. Business Communication and| BopoHesx: BopoHexckui http://www.iprbooksh
Correspondence. [lenosas rocyapCTBEHHbI op.ru/22672.html
KOMMYHMKaLms n apXUTEKTYpPHO- 2013
KOMMepyeckas CTPOUTENbHBIA
KoppecnoHaeHUuns yHuBepcutet, 96C ACB
Knumosa C. B. AHrnnickmn  a3bik. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[denoBon aHrmuUNCKnin - A3bIK chne.: crierynTtg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
Onsi MarncTpoB p?id=2524
MapHuupiHa E. C. [un3aiiH KocTioma n Toproeoe http://publish.sutd.ru/
geno chne.: crieryntg 2012 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=1222

6.2 NMepe4yeHb NnpoceccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U1 UHPOPMALUOHHO-CMPABOYHbLIX CUCTEM

1. EQUHBIA nopTan MHTEPHET - TECTUPOBaHUs B cdhepe 00pa3oBaHns [aNeKTPOHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. IHdopmauunoHHo-obpasoBaTenbHaa cpega 3aovHon dhopmbl 06yyenns CM6IMYMTH [OnekTpoHHbIN pecypc].
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MpunoxeHue 1

Pabouer nporpammbl ANCUMNINHBI IHOCTpaHHbIN s3bIK B NPOodeCCnoHanbHon AeAaTenbHOCTY
no HanpassieHno noarotosku 29.04.05 KoHCcTpynpoBaHmne M3genuin nerkom NpoMbILLIIEHHOCTH
HanmeHoBaHue Ol (npoduns): KoHCTpymMpoBaHue LWBENHbIX U34enuii

AHITIMACKUA A3bIK
1. MepeBop TekcTa.
lMpo4yTuTe M NepeBeanTE MMCbMEHHO CO CIIOBapeM TEKCT AEeNOBOro 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. MpoeKTHOe 3agaHue: Npe3eHTauusa Ou3Hec-ngen unum KoOMnaHuu.

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 ...

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

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

Getting
started




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

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.

e Now, let's take a more detailed look.

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.

e 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,... e By the way, ...

e Naturally,... e Remarkably,... e Although,...

¢ Of course,... ¢ Despite,... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... ¢ |n addition,...

e Moreover,... e Incidentally, ... e Furthermore, ...
¢ You can see from this slide that ...

¢ On the next slide you can see ...

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.

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

e That's a good question.

e 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.

Conclusion| e |'d like to thank you all for taking time out to listen to my presentation.
e I'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!
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Visual
aids

Problems
and

questions

HEMELKWK A3bIK

1. NepeBopn TekcTa

MpouytuTe 1 NepeBeanTe NUCbMEHHO CO COBApPeM TEKCT AENIOBOr0 XapakTepa.
Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der
Unternehmer zu wiinschen Ubrig lasst. Ohne Ricksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von
besonders guten Gewinnen wird gleichzeitig die Anklindigung 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 horte, 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 Verstte 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 Fuhrungsgrundsatze einzuhalten und die Hoflichkeit gegenuber den anderen Menschen zu
bewahren..

2. I'IpoeKTHoe 3apgaHue: npe3eHTaunsa Ou3Hec-uaen Unu 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 Beschéaftigten
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 tber die emotionale, psychologische Seite..

Korpersprache
Halten sie sich natirlich, aber passen sie darauf, dass lhre 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 lhren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermudet die Zuhérer. Stellen Sie einen
kurzen Plan lhres 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 Daftirhalten, ich bin fest davon (iberzeugt,

dass... , ich wiirde nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwiirdig, ob..., ich bin
(nicht ganz sicher, dass..., ich halte es fiir 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.

®PAHLY3CKUN A3bIK

1. NepeBopn TekcTa:
MpouTtnTe 1 NnepeBeanTe NUCbMEHHO CO CrIOBApeM TEKCT AEerOoBOro Xxapakrepa.

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 plutét de lui montrer votre intérét pour le poste et pour
I'entreprise en l'interrogeant sur ses produits, I'étendue de ses marchés, ses effectifs, les fonctions qui vous seront
confiées...

Votre obijectif 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 l'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.»

Derniére recommandation : ne pas négliger tous "ces petits riens" qui, ensemble, constituent de formidables
révélateurs de la personnalité. A commencer par le langage, bien-sdr, mais aussi l'allure, le regard, la poignée de
main, la fagon 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 3agaHue: Npe3eHTauusa 6u3Hec-ngen unum KoOMnaHuu.
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.

Regle 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.

Reégle 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
immeédiatement.

Régle 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.

Régle 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—meéninges.

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 clientéle) ,
-ses caractéristiques 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 l'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce
gue le produit a plu tout de suite ? Pourquoi ? Qui I'achéte ?...).
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