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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHBI

1.1 Uenb aucumnnuHbl: CdopmnpoBaTh S3bIKOBbIE M KOMMYHWKaTUBHblE KOMMETeHuun obydarowierocs,
JOoCTaToOYHble ANs OCYLLECTBEHNUS UMW YCTHbIX U MUCbMEHHbIX AEMNOBbIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHbIMU MapTHepamu B
X04e VX NpodheCcCUoHarnbHON AeATENbHOCTH, a Takke AN n3yyveHnst 3apybexxHoro onbita B npodeccnoHansHom cdepe.

1.2 3apauv QUCLUUNNUHBI:

HayunTb BceM BMAaM UTEHWUsI OpUIMHaANbHOM nMTepaTypbl NO LeroBoMy OO6LleHuo (oT4yeTbl, Aenosas
KOppPEeCnoHOEeHUNsl, OCHOBHble BMAbl AOKYMEHTOB Ha nNpeanpusaTuy), a Takke nokasaTb, KaK BblOensiTb 3HaYMMyo
NHpopmMaLmio;

HayunTb BOCnpuaTUO Ha criyx peun cobecegHuka B xode 6Gecedbl OenOBOro xapakrtepa, MO3HaKOMWTb CO
crnocobamu n3BneyeHnss HeobxoanUMoNm MHAOPMALIMN N3 HECTTOXHbIX TEKCTOB AENOBOr0 XapakTrepa;

MpeonoxuTe noaxoabl B co3gaHuu auanoroB / Gecene [OenoBoro xapaktepa (NpueM  3apyOeXkHbIX
crneunanucToB, AenoBble NeperoBopbl, AenoBoe oOweHne no TenedoHy), cobnogas HOpPMbl M 3TUKET [ENOBOro
o0l eHuns;

MpencTtaBuTh CTPYKTYpPY [ENOBOr0 MNMCbMa M CTaHOAPTHble peYeBble KUWeE, MPUHATbIE B [4ENOBOW
KOppecnoHOeHunn; Hay4nTb NucaTb 4enoBOe NMCbMO TpebyeMoro Tuna (CoOnpoBOXAEHUS, MOATBEPXKAEHUS, NPETEH3UN 1

1.3 TpeboBaHus K NnpeaBapuTeNibHOM NOAroTOBKe 06y4aloLwerocs:

MpenBapuTenbHasi NOAroTOBKa NpegnonaraeT co3gaHne OCHOBbI AN POPMUPOBAHUSA KOMMNETEHLMIN, YKa3aHHbIX
B M. 2, NPU N3y4eHNN GUCLUMIINH:

MHocTpaHHbIN A3bIK

Pycckuin a3bik 1 KynbTypa peun

2 KOMMNETEHUMU OBYYAIOWEINOCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMIINHDbI

YK-4: Cnoco6eH ocyliecTBNATbL AeNOBYH KOMMYHUKaLMIO B YCTHOM U NUCbMEHHOW popmax Ha
rocyaapcTBeHHOM fi3bike Poccuickon ®enepaumm n tHocTpaHHOM(bIX) A3bike(ax)

3HaTb: CTPYKTYpPY AenoBoro nMcbmMma un CtaHgapTHble peyeBble Knulle, NpuHATbIe B aenoson KoppecnoHgeHunmn

YmMeTb: HanucaTb 4enoBoe NMCbMO Tpe6yeM0ro T™™MnNa (COI'IpOBO)K,D,eHVIFl, noaTBepXAaeHus, NpeTeH3nn n T.ﬂ.); y4qyacTtBOBaTb
B avanore / 6ecene AenoBoro xapakrepa, cobnoaas Hopmbl U 3TUKET AENOBOr0 0buwieHus
Bnapgetb: BCceMu BMaamMum 4YTeHus OpVIFMHaﬂbHOVI nnTepatypbl Mo OernoBoMy OOLIEHNI0O C BbIOENEHNEM 3HaAYMMOWN
nHdopmMauunn, NpaBunamMv BeaeHus 4enoBo Nepenucky 1 3TMKETOM AENOBOr0 obLieHus.
OlK-4: Cnocob6eH OCyLlecTBNATb UccrnegoBaHue TYpUCTCKOro pbiHKa, opraHM3oBbIBaTb NpoAaXu U
npoaBuXxeHue TYpuCTCKOro npoaykra

3HaTb: NNIeKCUKy OenoBOoro n TepMMUHOJIOTMHYECKOro Xapaktepa UMHOCTPaHHOro dA3blka B obbeMe, HeobXxooumom Ans
nposegeHuns nccnegoBaHum TYPUCTCKOIO pbiHKa

YmeTb: npoBoauUTb aHanni3 ”n OUEHKY nonyquHon B XoJe wuccrnenoBaHuin TYPUCTCKOIo pbIHKa I/IH(bOpMaLI,VIVI Ha
MWHOCTPAHHOM A3blKe.

BnapeTtb: HaBblkamu pa6OTbI C VIHCbOpMaLI,VIeVI 1 genosou ,D,OKyMeHTaLWIeVI Ha MHOCTPaHHOM A3blke




3 PE3YJIbTATblI OBYYEHUA MO ANCUUNNUHE

—~ |KoHTakT
Q [Has
o
5 @ [pabota NHHoBALL.
HaunmeHoBaHue n coaepxxaHue pasaernos, | g 3 CP hOPMbI
TEeM U y4eBHbIX 3aHATUI s g (vaceol) PMb
Sgq Mp. 3aHATUN
> | (vachr)
Pasgen 1. OCHOBbI OENOBOIO
OBLLUEHUA.
Tema 1. OcHoBbI MEXKYIbTYpPHOM
KOMMyHUuKaumun.  [loBTopeHne  BpemeH 1 8 ra

aKTMBHOIO 3asora.

Tema 2. [enoBown atuket B Poccum n B
CTpaHe usyyaemoro gasblka. [loBTOpeHne 1 8
BPEeMEH MacCMBHOIO 3anora.

Tema 3. Kak npeacrtaButb cebsi U CBOK
KoMnaHuto/paboToaarens. lMoBTOpPEHME 1 8 PU
NpUYacTms 1 NPUYACTHBLIX KOHCTPYKLIMIA.

Tema 4. Tekywun  koHTponb 1. 1 8
KoHTponbHas paborta.

Pasgen 2. BUObl KOMMYHUKAUNW NMPU

JEJTIOBOM OBLIEHNN 2

Tema 5. CTpykTypa AenoBOro nucbma u

3MNEKTPOHHOIO  MUCbMA. lMoBTOpeHne 1 7 I
WHUHUTMBA " WHPUHUTUBHBIX

KOHCTPYKLMMI.

Tema 6. TwunoBble dpasbl U 060pOThHI
Jenosou koppecnoHaeHunn. [NoBTopeHne 1 7
repyHams 1 repyHamanbHbIX KOHCTPYKLNNA.

Tema 7. OO6weHne no TenedgoHy.
MoBTOpEHMEe MoJanbHbIX rMarosnos.

Tema 8.

Tekywmn KOHTpONb 2.
Hanucanue nucbma. KoHTponbHas pabora.

Utoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 8 60

KOHch'I bTauunn N NPpoOMeXyTo4vHad

atTecTtauus (3aver) 025

Bcero koHTakTHas pa6bota u CP no

8,25 60

OVCUMMIIMHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eGHbIM NaHoOM He NpeaycMOTPEHO

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUA MPOMEXYTOYHOMN ATTECTALUU

5.1 OnncaHue nokasartesnier, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLLeHUBaHUA pe3yfibTaToB 00y4YeHunsA
5.1.1 NokasaTtenu oueHUBaHUA

Kon HanmeHoBaHWe oLueHOYHOro
MokasaTenu oueHnBaHUA pesynbTaToB 06ydeHus
KoMMneTeHumn cpencTtea
MepeuncnseT 43bIkOBOW MaTepuan: MANOMATUYECKME BbIpaXXeHUs,
OLIEHOYHYIO NEKCUKY, eOUHULBI PEYEBOro 3TUKETa U obcnyxunearoLimne
cuUTyaummn obLLeHMA B paMKax U3ydaeMbix TEM;
Bepet vanor nanor—paccnpoc, nanor—oomeH
A A (n P P . A . [Bonpockl ans YCTHOro
MHEHUSIMW/CYXXOEeHUSIMN, auanor—nodyxaeHne K 4eNCTBmto, TUKETHLIN
cobecefoBaHus
OlK-4 avanor M ux KOMOWHauuMu) B cuUTyaumsx odumumansHoro u

HeomMuManbHOro o6LEeHUs B GbITOBO, COLIMOKYNbTYPHOW U y4eGHO-
TPYOoBOW cdepax, UCMonb3ys apryMeHTauuio, 3MOLMOHAmNbHO-
OLIeHOYHbIEe cpeacTBa.

JocTuraeT KOMMYHVUKaTUMBHbIX HaMEPEHWI UCXOAs U3 MOCTaBIEHHbIX
Lienemn B yCTHOM M MUCbMEHHOM OBLLEHUN.

npaKTMKO-OpI/IeHTI/I poBaHHbIE
3afgaHud.




YK-4

PackpbiBaeT CYLLHOCTb OCHOB MEXKYNbTYPHON KOMMYHUKALMU B pamKax
CUTYaTUBHbIA PONEBON WUrpbl, OCBELLAET NpaBwuna BeLeHUs OEenoBOW
Geceabl B TPEHWPOBOYHLIX  Auanorax; OTpaxaeT  3HaHWs
UCMONb30BaHMS  TWMOBLIX  pa3 UM 0BOPOTOB  AEnoBOi
KOpPPEeCnoHAEHUMU NpY HAaNUCaHUW AENOBbIX NMUCEM.

BepgeT penoByto  nepenucky C  3apybexHbiMyM  mapTHepamu;
OCYLLECTBISIET AEMOBYIO KOMMYHUKALMIO, PYKOBOACTBYSICh NpaBunamu
3TUKETA AENOBOW XMU3HU CTPaH U3y4aeMoro A3blka.

AprymMeHTMpOBaHO M3naraeT COOCTBEHHYIO TOYKY 3pEHUst B [LENOBOM
06LLEeHMN Ha MHOCTPAHHOM Si3bIKe; BEAET AENOBYI0 KOPPECMNOHAEHLMIO;
OCYLLECTBMNSIET MOUCK WMHOpPMaUUM  [OerioBoro U PeKnamMHOro
Xapakrepa.

Bonpochi

Aans YCTHOIO

cobecenoBaHus
MpaKTUKO-OpUEHTUPOBaHHbIE

3agaHus.

5.1.2 Cuctema n

Kputepuun oueHnBaHus

LLikana oueHuBaHna

Kputepum oueHnBaHns chopMMPOBAHHOCTU KOMMNETEHLMN

AEMOHCTpupywLwine rpamoTHoe BliageHune

CrnoBapém  TeKCT

YcTHOoe cobecenoBaHune lMucbMeHHas paboTa
MogpobHoe obcyxaeHne nNpeanoXeHHON
TeMbl [enoBoro obuieHns c
apryMmeHTMpoBaHoO cchopmynmnpoBaHHoOM
pry PO @ pMyninp YMeHne nepeBectu CO
CcOoBCTBEHHON TOMKOM 3peHus,

[enoBoro xapaktepa, AEMOHCTPUPYSA  rnyGokoe
3HaHMEe rpaMMaTUKU U NEKCUKM; YMEHWe nucaTtb

3auTeHo peyblo M O0OLLyl S3bIKOBYIO 3PYAMLIMIO;
g nicbMa [enoBoro xapaktepa B MOSHOM
NMOHUMaHWe BbICKasblBaHUA Ha OenoBble
COOTBETCTBUM C  npasunamm BeeHus!
TeMbl W cBobogHoe yyacTue  Ges
- KOPPECNOHAEHLMN B CTPaHE U3y4aeMoro A3blka.
npeaBapuTenbHOW NOArOTOBKM B Auanore
Ha TEMbI [enoBoro obLLeHus,
npeaycMoTpPeHHbIe MPOrpamMmmoi.
HeymeHue COCTaBUTb npocToe
npegnoxeHne 6e3 owWMGOK, HEMOHUMaHWeE
obLlero cmbicna ycTHoro coobLieHus Ha .
HeaHaHWe 3HaunTenbHOM YacTy NPUHLMINANbLHO
3HaKOMyl0 TeMy [JeNnoBOro o6LeHus |
y BaXHblX  pa3fenioB  rpamMMaTMyeckoro U
He3HaHWe neKCUKNU Gomnbluei 4yacTu Tem
He 3auteHo NeKcUYeckoro maTepuana, 4To He No3BonseT

ONs BeleHVs auarora, a Takke HeyMeHue
oTBe4YaTb Ha BOMPOCHI, MOHWMaTb Aaxe
3aMearieHHyH0 YNPOLLEHHYIO peYb 1 BECTU
avanor Ha 3HaKkoMyl Temy [OerloBOro
obLeHuns.

KOPPEKTHO OCyWweCTBUTb nepeBod TEeKCTa U
HanumcaTtb OTBET Ha AefnioBoe N1McbMo.

5.2 TunoBble KOHTPOJbHbIE 3aA4aHUA UMM UHbIe MaTepuarbl, HEOGX0ANMbIEe ANSl OLIeHKN 3HAHUN, YMEeHUN,
HaBbIKOB U (MNK) oNbiTa AeATEeNIbHOCTH
5.2.1 Nepe4yeHb KOHTPONbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | ®dopmMynnpoBKU BONPOCOB
Kypc 2
1 MexXKynbTypHas KOMMyHWKaLMS.
2 [enoBon aTukeT B Poccum.
3 [enoBou aTMKeT B CTpaHax n3y4aemMoro A3blka.
4 McTopusa komnaHum.
5 lMpeacTtaBneHne kKoMNaHum (UCTOpPUSA, OCHOBHasi cdepa OeATENbHOCTU, KIMUEHTLI, TOBapbl/yCcryru).
6 [enoBas koppecnoHaeHUMs: 1 oduLManbHbIN CTUb.
7 OcobeHHOCTU 0OLLEeHUS NO TenedoHry.

5.2.2 TunoBble TeCTOBbIe 3aAaHUA

He npegycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OpUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHus (3agaym, Kemcbl)

Tunosble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3aaHUsA HaxoaaTca B [MNpunoxeHun k aadHon Pri.

5.3 MeToanuyeckne matepuanbl, onpeaenstowime npouenypbl oLeHMBaHUA 3HaHUWA, YMEeHUIW, BNaaeHU (HaBbIKOB
1 (MNK) NPaKTMYECKOro onbiTa AeATENIbHOCTH)
5.3.1 YcnoBusa gonycka o6y4arollerocs K NpomMexyTo4HoM aTrecTauum 1 nopsaok NMUKBUAaLNM akageMnyeckomn

3a40J1IKeHHOCTU

lMpoBegeHe NPOMEXYTOYHON aTTecTauum pernameHTUPOBaHO foKanbHbIM HOpMaTMBHbIM aktom CII6IYMTA
«[NonoxeHne o NpoBeAEHUN TEKYLLIETO KOHTPOMS YCNeBaeMOCTH U MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm obydaloLwmnxcs»




5.3.2 dopma npoBeaeHUsi MPOMEXYTOYHOW aTTecTauum no QUCLUNNnHe

YcTHas lMucbMeHHas KomnbloTepHoe TecTupoBaHue WHaga X

5.3.3 Ocob6eHHOCTU NpoBeaAeHUs1 MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMm nNo gUCUUNIIMHe

[onyckom K 3a4yeTy sBnseTcs
1. ycnewHoe ocBOeHWe Bcex pasgenos, ykasaHHblx B n.3 P[;
2. 3a4TeHHas nToroeas KOHTponbHasa paboTa.

MucbMeHHas YacTb 3a4eTa

1) AyampoBaHue: BpeMsi 3By4aHus TekcTa 5 MUHYT, ABYKpaTHOE npeabsBIieHNe.

2) MepeBopg Tekcta: O6bem: 1000 n.3H.; BpeMs BbINOMHEHMS 3adaHus — 45 MuHyT. MMonb3oBaHue crioBapem
paspeLleHo.

3) HanucaHwe nnyHoro /genosoro nucbma: O6bem: 500 n..3H.; Bpems BbiNonHeHMs 3agaHms — 20 MUHYT.

YcTHas yacTb 3a4eTa

1) Becena c npenogaBaTenemM nNo NPOYNTAHHOMY TEKCTY (5 MUHYT).

2) becepa ¢ npenogaBaTtenem B paMkax NpoiAeHHbIX Pa3roBOpHbIX Tem 6e3 npegBapuTenbHOW NOArOTOBKM (5-7
MUWHYT).

6. YYHEBHO-METOOAMYECKOE N UH®OPMALMUOHHOE OBECNEYEHWE OUCLUUNIUHDbI
6.1 YyebHas nutepatypa

ABTOp | 3arnasue | WN3pgatenscTeo | "of nspaHua | Ccbinka
6.1.1 OcHoBHas y4yeb6Has nuTepaTtypa
Lesenesa, C. A. [enoson aHrnumncknn Mocksa: KOHUTU-OAHA 2017 http://www.iprbooksh
op.ru/71767.html
depopos, B. A, |®paHuysckuin  A3bIK - Ans| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
Mingaposckas, T. B.,|HeA3bIKOBbIX rocyaapCcTBEHHbIN 2021 op.ru/111492 html
JlebepgeBa, O. B.,|cneumanbHOCTel By30B TEXHUYECKUN
depoposa, B. A. yHusepcuteTt, O6C ACB
BonoguHa, J1. M. [lenoBor HeMeLKU A3bIK KasaHb: KasaHckumn http://www.iprbooksh
HaUWOHaIbHbIN op.ru/61842.html
nccnenoBaTenbCKUm 2016
TEXHOMOrM4YeCcKnmn
yHUBEpCUTET
6.1.2 lononHuTenbHasa y4yebHasa nutepaTtypa
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBckuit http://www.iprbooksh
Geschéftskontakte rocyapCTBeHHbI 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcutet, 95C ACB
Bowkosa A.C.,|0enoBon MHOCTPaHHbIN A3bIK Cankr-MeTep6ypr: http://publish.sutd.ru/
CaHHukoBa O.U. (dbpaHuy3ckuin) crerynTa ) 2021 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202106
Monos, E. b. MHOCTpaHHbIN ~ A3bIK  ONs CapaTos: ByaoBckoe http://www.iprbooksh
[1enoBoro obLLleHuns. ) 2013 0p.ru/16673.html
N obpasoBaHue
AHIVACKMIN A3bIK
CanHukoBa O. W.,|PpaHuy3ckuin a3bIk. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnwvkesny T. W. Cho.: CrierynTtg 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
AtHawesa I". C. AHMMMNCKMIN A3bIK ans http://publish.sutd.ru/
ycneLHoro 6usHeca cre.: crieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2570
MapHuubiHa E. C. AHrnuMckMn  a3bIk. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
AHIMUNCKnn A3bIK ansi . tp_ext_inf_publish.ph
npodeccnoHansLHoOro Crie.: cherynTa 2015 p?id=2522
0o6LLEeHNs1 B MMpe Mogabl
BepbuH A. A.,|denoson aHrmUNCKNIN A3bIK http://publish.sutd.ru/
MapHuupiHa E. C. cne.: cnieryntn 2012 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=1077
Pasymoeckasi, B. A.|lMpodeccrnoHansHO http://www.iprbooksh
Knumosun4y, H. B.,|opveHTupoBaHHas op.ru/84101.html
Banbkosa, HO. E. KOMMYHMKaLUms Ha K . .
aHIMUNCKOM  4A3blke  Ans pacHosIpck: CM6MPCK””
_ denepanbHbIv 2018
9KOHOMUCTOB =
Professionally-oriented yruBEpCUTET
Communication in English for
Economists




AHucmmoBa, A. T. English for Business| KpacHogap: FOxHbIi 2013 http://www.iprbooksh
Communication WHCTUTYT MEHEIKMEHTa op.ru/25955.html

6.2 MNepe4yeHb NpodeccMoHanbHbIX 6a3 AaHHbLIX 1 MH(OPMALMOHHO-CNPABOYHbIX CUCTEM

1. OnekTpoHHO-6MbnuoTeyHasa cuctema IPRbooks [OnekTpoHHbin pecypc]. URL: hitp://www.iprbookshop.ru/

2. EQVHBIN nopTan MHTEpPHET - TECTUPOBaHUS B chepe 06pa3oBaHust [aNEKTPOHHLIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. lHdbopmaumoHHo-obpa3oBaTenbHasa cpefa 3aouHon dopmMbl 06yveHns Cr6MYTMTL [SnekTpoHHbIN pecypc].
— Pexum pgoctyna: http://fedu.sutd.ru/moodle/

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

5. Cambridge English [ OnektpoHHbIn pecypc]. — Pexum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [OnekTpoHHbIn pecypc]. — Pexwum poctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

7. WsyyeHue  ppaHUy3CckOoro A3blka OHNawH  [ONeKTpoHHbIM  pecypc]. — Pexum  pgocrtyna:

http://www.bonjourdefrance.com .
8. France Education International [OnekTpoHHbIn pecypc]:  http://www.ciep.fr

6.3 MNepeyeHb NULEH3UOHHOIO U CBOGOAHO pacnpoCcTpaHsAeMoro NporpamMmmMHoOro oéecnevyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

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

AyanTtopus OcHalueHne

CneuvanuanpoBaHHas meGenb, Aocka
YueGHas ayamtopus

MynbTuMeguinHoe obopyaoBaHue, crneunanmanpoBaHHas mebenb, Jocka
JlekunoHHas Y A pyA H P a

ayautopust




MpunoxeHune

MpunoxeHune

paboyen nporpammbl AUCUMNANHBI _[1enoBOW MHOCTPAaHHbLIN A3bIK
HaumeHosaHue OLICLlUI'WUHb/

Nno HanpaBfIEHNIO NOATOTOBKMU: 43.03.02 Typuam
HavmeHoBaHue OI1 (npoduns): TexHONOrnsa 1 opraHMsauns roCTUHNYHbIX YCyr

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
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2. MpoeKkTHOe 3agaHune: npe3eHTauMA 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.

¢ I'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 ?...).
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