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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 TpeboBaHusa K NnpeaBapuTeNibHOM NOAroTOBKe 06y4aloLwerocs:

MpenBapuTensHasi NOAroTOBKa NpegnonaraeT co3gaHue OCHOBLI AN (DOPMUPOBAHMUS KOMMNETEHLIMIA, YKa3aHHbIX
B M. 2, PN U3Y4YEeHUN OUCLUMUMIINH:

dunocodckme NpPobremMbl Hayku U TEXHUKM

2 KOMMNETEHUMU OBYYAIOWEINOCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMIINHDbI

YK-4: Cnoco6eH NpUMEHSITb COBPEeMeHHbIe KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHONOrUU, B TOM YMUCrie Ha UHOCTPaHHOM(bIX)
A3blke(ax), Ans akagemMmyeckoro u npodeccuoHanbHOro B3auMmoaencTeus

3HaTb: npaBuna 4enoBow 1 NpodeCccUoHanbHOM 3TUKK, pasnuyuusa mexay ouumanbHbIM 1 HeoUUManbHbIM CTUNAMMA
0o0LleHNs; rpaMMaTMyeckne KOHCTPYKLMU M peyeBble LiTamnbl, HeobxoauMMmble AN 3anpoca U nepegayn LenoBow
NMMCbMEHHOWN N YCTHOW UHhopMaLmm

YMeTb: NOrMyYHO hopMynupoBaTb COOCTBEHHYIO MO3WLMIO U OTCTauBaTb €€ B AENOBbIX Meperopopax, noaaepxuBaTb
KOHTaKTbl C 3apybexXHbiMM NapTHEPaMK B akageMmnyeckon 1 npodeccnoHanbHom

cepax B YCTHOM W NUCbMEHHOM opMax; BbIAENATb 3HAYMMYH MHGOPMAaUMIO U3 TEeKCTOB [OEeNoBOro U
nNpogheccnoHanbHOro xapakrepa

BnapgeTb: HaBbikaMu BeOEHWS1 KOPPECMNOHAEHUMM U HaBblkaMn MPOECCMOHaNbLHOrO OOLLEHNST HA MHOCTPaHHOM Si3bIKe,
BKIIH0YAs UCMNOMb30BaHNE MHpopMaLMK, N3BNEYEHHOW U3 3apyBEXHbIX MICTOYHUKOB

YK-5: CnocoGeH aHanu3npoBaTh M yUunTbiBaTb pasHoo6pasune KynbTyp B NnpoLecce MeXKyrnbTypHOro
B3aumMopaencTems

3HaTb: 0COBEHHOCTH Me>|<KyanypH017| KOMMYHUKauuun, npasuna B3aMMOAENCTBUA C 3apy6e)KHbIMVI I'IapTHépaMVl C uenbr
Bblpa60TKVI COBMECTHbIX peU.IeHVIVI
YMeTb: ucnonb3oBatb 3HaHWe OCOGEHHOCTelr AenoBow KynbTypbl " Tpa,D,VILWIVI CTpaH un3y4aemMoro gs3blka B paMKax
MeXOyHapogHOoro coTpygHnyecTea
Bnagetb: HaBblkamu 06LiEHMA C 3apY6e)KHbIMVI I'IapTHépaMM Ha ©0ase 3HaHMA OCHOB [EeNOBOMN KOMMYHUKaunn w

0eNnoBOoro 3TuKkeTa B CTpaHax U3y4aemMoro A3blka M HaBblkaMn U3Bre4YeHns Heobxoanmon I/IH(bOpMaLI,VIVI n3 3apy6e>|<Hb|x
NCTOYHNKOB

3 PE3YJIbTATblI OBYYEHUA NO ANCUUNNUHE

—~ |KoHTakt
Q |was
£ @ [paGota WHHoBau. | ®opma
HavnmeHoBaHue v cogepxaHue pasgenos, | & 3 CP %o
9 pMbl | Tekyliero
TEeM U y4eBHbIX 3aHATUI g (vacel) o
3g Mp. 3aHATUA | KoHTpons
g (vachbl)
Pasgen 1. YcTaHOBNEeHWe KOHTAKTOB U
aenosoe obueHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHus
[enoBonM KOMMYHWKaUMW U yCTaHOBIEHWe 4 4 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHbIE NeperoBopbl 4 4 PU 3.T.1C.M
Tema 3. [lenoBble neperoBopbl C e
WHOCTPaHHbIMW Konfieramm M napTHepamu, 1 4 6 AC
Jenosasi nepenuncka
Tema 4. lenoBas noe3aka
Tekywmn koHTponb 1. Ponesasa wurpa: 6 4 PU
[enosble neperosopsl
Pasgen 2. [lenosas npe3eHTaumnsa koMnaHum
n busHec-naeun 113.0.Mp.K
Tema 5. OpraHusaumMoHHast CTpyKTypa 2 575 un P
KOMMaHWUM U OOIMKHOCTHblE 0653aHHOCTU ’




Tema 6. OnucaHne busHec-uaen 4 6 AC

Tema 7.

OcHoBbI acppekTnBHOM
npeseHTauum Ha UHOCTPAHHOM A3blKe

Tema 8. CobecenoBaHue npu npueme Ha
paboTy u cocTaBneHne pesome

TeKywmin kKoHTponb 2. KoHTponbHas paboTa 8 4 ra
N NpoOeKTHoe
OGU3HEeC- ngev unu KoMNaHum

3afaHue: npeseHTauus

WUtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 34 37,75

KOHCYﬂbTaHMMl4HpOMemyTOHHaﬂ

0,25
aTTectaums (3ayer)
Pasgpen 3. KoHuentyanbHble  OCHOBBI
npogeccnoHanbHON OeATeNbHOCTH
Tema 9. OnucaHue npodeccnoHanbHon 4 4 vn
chepbl
Tema 10. Jtanbl paboTbl Hag NPOEKTOM B 6 8 un N3.0.K

npodeccunoHanbLHon ccpepe

Tema 11. Peanusaumsa NnpoeKTHbIX pelleHuni
B NpocdheccmnoHansHomn cdepe

_ 6 6 ra
Tekywmn kKoHTporb 1. AHHOTMpPOBaHue

TEeKCTa

Paspen 4.

MepcnektuBbl  pas3BUTUA
npogeccunoHasnbHon cepbl

Tema 12.

HoBble TeHOAeHUMn B[ 2
npodeccrnoHarnbLHOn chepe Ha 4 5,75 ra
COBPEMEHHOM 3Tane

Tema 13. OdpekTuBHLIE METOALI BEAEHUS

GusHeca B NpodeccnoHansHol cepe 4 8 ra O.Mp.K
Tema 14. Kapbepa B npodeccroHanbHown
chepe
TeKywmin kKoHTponb 2. KoHTponbHas paboTa 10 6 ra
W MNPOeKTHOe 3ajaHue: npe3eHTauums
nopTonno

WNtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 34 37,75

KoHcynbTauum 1 npoMexyTodHas 025
atTectauus (3aver) ’
Bcero koHTakTHas pabota u CP no 685 755

AVUCLUMIIMHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eGHbIM NaHoOM He NpeaycMOTPEHO

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUA NMPOMEXYTOYHOWU ATTECTALMU

5.1 OnucaHue nokasarteneun, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLLEHUBAHUA pe3yfibTaTOB 00y4YeHus
5.1.1 NokasaTtenu oueHUBaHUA

Kon HanmeHoBaHWe oueHoOYHOro
MokasaTenu oueHnBaHWs pe3ynbTaToB 00y4YeHus
KoMneTeHummn cpeactea
Bepetr pguanor, 3Has npaBuna  nNpodeccUoHarnbHOW  3TUKM, Bonpoc ans YCTHOTO
rpaMMaTU4eckmne KOHCTPYKLUN U peyeBbIe LUTaMMbI.
cobecefoBaHus
VK-4 BbigenseTt 3HauMmyto MHOpMaLUMO N3 TEKCTOB NpodecCnoHanbHOro

Xapakrepa.
AHHOTUPYET U pedepupyeT Ha MHOCTPAHHOM SI3blKE TEKCT Hay4HOW
CTaTbu.

MpaKTUKo-OpUEHTUPOBaHHbIE
3aaaHns




Bepnetr 0Gecegy Ha WHOCTpPaAHHOM  A3blke, 3Hasi 0COBEHHOCTM
MEXKYNbTYPHON  KOMMYyHMKaUMK, nNpaBuna B3auMOOEWCTBUS C
3apybexHbIM1  MapTHepamu, C Lenbio  BbIpaboTKM COBMECTHbIX
peLueHnin.

OcyLlecTBnsieT rpamoTHbIN NepeBos NpPodecCMOoHanNbHOro TekcTa C
Y4eTOM OTIIMYMA OEN0BOW KyfbTypbl U TPAAMUUIA CTPaHbl N3y4aeMoro
A3blKa.

dopmynupyeT obobLiatouiee 3akndeHne 06 U3BMEYEHHOW 13
3apybeXHbIX WUCTOYHUKOB WHpopMauuu, Brnages MeTogamum U
HaBblkamy 3EKTUBHOTO MEXKYNbTYPHOrO B3aUMOLENCTBMS.

Bonpocsl ans YCTHOrO
cobecenoBaHus

YK-5
[MpaKTUKO-OpUEHTUPOBAHHbIE
3agaHusa

5.1.2 Cuctema n KpuTEpUM oLeHMBaHUSA

Kputepum oueHnBaHna chopMMpPOBaAHHOCTU KOMNETEHLIMI

LLikana oueHnBaHus
YcTHoe cobecenoBaHue MucbMeHHasa paboTa

O6cyxaeHne npennoXeHHon TeMbl
[enosoro 06LleHNsi, AeMOHCTpupyloLlee
rpaMoTHOE BRnadeHWe peuyblo M OOLLyio
S13bIKOBYHO apyamumio; NoHMMaHue
BbiCKa3blBaHUIA Ha [JerioBble TeMbl W
yyacTtue oes3 npeaBapuTeNbHON
noaroToBKM B AMarnore Ha  TeMbl,
npeaycMOTpPEHHbIE MPOrpamMMOn.

3ayTeHo

HeymeHne COCTaBUTb npocroe
npeanoxexune 6e3 owWNBOK, HEMOHMMaHWe
o6LIero cMbicrna YCTHOro cooO6LLeHMs Ha
3HaKOMyl0 TeMy [AenoBoro obuieHus K
HesHaHMe nekcuku Bonblueirn YacTn Tem
ONS BeAeHus guarnora.

He 3auTteHo

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

Ne n/n | ®dopmMynmnpoBKM BONPOCOB

Cemectp 1

1 [enoBasi MEXKyNbTypHast KOMMYHUKaLNS

2 [enoBas koppecnoHaeHUMs

3 MexagyHapoaHble neperosopbl

4 [enoas noesgka

5 CTpyKTypa KOMNaHUM U SOJMKHOCTHbIE 00A3aHHOCTM

6 MpaBuna HanucaHus pe3toMe U CONPOBOANTENBHOMO NUCbMA
Cemectp 2

7 O6nacTb npodeccnoHarnbHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

8 BbuaHec-nnaHupoBaHune

9 Mpymep NPOEKTHOro peLleHus B NpodeccmnoHansHom cpepe marnctpaHTa

10 MocnegHve goctmxkeHus B cdhepe npodeccMoHanbHoro MHTepeca MarmcTpaHTa
11 Cnocobbl  obecneyeHuns ycnelwHocT b1M3Heca B npodeccuoHansHon cdepe
12 KapbepHble BO3MOXXHOCTU B NpodeccnoHanbHom cepe MarmcTpaHta

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 NPOMEXYTOYHOM aTTecTauuv perfnameHTUPOBaHO NOKanbHbIM HOPMaTMBHbIM aktom CMGIYITO
«[NonoxeHne o NpoBeAEHUN TEKYLLIETO KOHTPOMS YCNeBaeMOCTH U MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm obyyaloLwmnxcs»

5.3.2 ®opma npoBeaeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No gucumnnmHe

YcTHas MucemeHHas KomMnbloTepHOE TECTMPOBaHNE NHasa X




5.3.3 Ocob6eHHOCTU NpoBeaeHUsi MPOMEXYTOYHOW aTTecTauuu no gucuUniimHe

[onyckom Kk 3a4eTy ABNAETCS:

* yCnewHoe OCBOEHWE BCEX pasaernos, ykasaHHblx B n.3 Pr1;

* YCMELIHOE HanncaHne UTOroBOM KOHTPOSbHOM paboThl;

* yCcreLlHoe npeacTaBneHne npeseHTauuu;

* cja4Ya COOTBETCTBYHOLLEN HOPMbI AOMALLUHETO YTEHUSI.

Hopmbl JOMaLLHEro YTeHus:

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

Il cemecTp - 45 ThiC. Ney. 3H.

dopma npoBeaeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumnm

* MNepeBoa TekcTa genoBoro/MpodeccMoHanbHOr0 xapakrepa ¢ MHOCTpPaHHOro sA3blka Ha pycckun (1200/1500
Mey.3H., BpeMsi BbiNOMHEeHWs 3agaHusa — 45 muHyT) [Nonb3oBaHve crioBapeM AonyckaeTcs.

* 00cyxaeHue ¢ npenogaeartenem npobnemaTtukm Tekcta (5-8 MUHyT);

» 6ecepa B paMkax NPONAEHHbIX TEM.

6. YYHEBHO-METOOUYECKOE U UH®OPMALMOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUUNINUHDbI
6.1 YuebHas nutepatypa

ABTOp 3arnaswue | M3gaTtenbcTBo oo nspaHua | Ccbinka
6.1.1 OcHoBHas y4yebHas nuTepaTypa
Cumxosuny, B. A. MpakTuyeckas rpammaTtuka MuHCK: BbilLsiiLLas http://www.iprbooksh
aHrNMNCKOro A3blka = ' 2014 op.ru/35529.html
. . LKona
Practical English Grammar
Maceuynasa, JI. A.|Wirtschaftsdeutsch 0 6vor O 6 . http://www.iprbooksh
Llep6uHa, B. E. pEHOYPT: LpeHOYPrekin op.ru/33618.html
rocyaapCTBEeHHbIN 2014
yHuBepcuteT, 36C ACB
JlyknHa, 1. B. Kypc aHrnumnckoro sisbika Ans| BopoHex: BopoHexckuit http://www.iprbooksh
MarmcTpaHTOoB. English rocyapCTBEHHbIN op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYpHO- 2014

CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcuteT, 96C ACB

YaxosH, A. O. MHoCTpaHHbIN A3bIK B http://www.iprbooksh
npodeccmnoHanbHom CaHkr-lNeTepbypr: CaHkT- op.ru/102515.htmi
OeAaTenbHOCTU.  AHIUACKUIA MeTepbyprckun
A3blk.  [Ou3anH  peknambl. rocyapCTBEHHbIN 2017
Mpacpnyeckni  gmsamH B yHVMBepcuTeT
MynbTuMeaua. padumyeckun MPOMBbILLUIIEHHbIX

[OW3aliH B apT-NPOCTpaHCcTBe | TexHomnorui u ausanHa

Bacunbesa, T. Jl.,|IHOCTpaHHbIN A3bIK B|CaHkT-lNMeTepbypr: CaHkT- http://www.iprbooksh
LWeepnoea, O. B. npodgeccnoHansHom caepe. MeTepbyprcknii op.ru/102516.htmi
Hemeukuin a3bik rocygapCTBEHHbIN 2017
yHUBEpcuTeT

NPOMBbILLUNEHHbIX
TEXHOMNOIMMN N gnsanHa

beppuukas, J1. B.,[0enoBon aHrmuickni A3bik = http://www.iprbooksh

MuHck: TeTpaCuctemc,

Bacunesckas, JI. W.,|English for Business Studies T 2014 op.ru/28071.html
eTpanut
Bopwucenko, [. J1.
Mepkynosa, H. B. ®paHuysckun  A3blk - Ans| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
crneunanbHbIX Lienen rocyaapCTBEeHHbIN op.ru/30854.html
apXUTEKTYpPHO- 2014
CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcuteT, 35C ACB
6.1.2 lononHuTenbHasa y4yebHas nutepatypa
KOpuHa, M. B. Deutsch fur den Beruf| Camapa: Camapckuii http://www.iprbooksh
(Hemeuknn s3bIK B Cpepe rocyAapCTBEHHbIN op.ru/29783.html
npodeccrnoHansHom apXUTEKTYPHO- 2014
KOMMYHMKaLmmn) CTPOUTENbBHbLIN
yHuBepcutet, 95C ACB
MBaH4eHko A. U. pammatmka dpaHLy3cKoro Cankr-MeTep6ypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
s3blka B YNPaXHEHUSAX op.ru/19495.htmi
lmueenkosa, O. A, |AHIMMACKMA  A3bIK  ONA Caparos, Mocksa: http://www.iprbooksh
Mopososa, O. H. 3KOHOMUYECKMX MpodobpasosaHue, Ai 2021 op.ru/100491.html
cneumanbHOCTEN Mn Ap Meguna
Knumosa C. B. AHrnuickmn  asblk. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[enoBoi aHrMUNCKNA  A3bIK cre.: crieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
AN MarncTpos p?id=2524




bensesa, n. B.,|HoCcTpaHHbIN A13bIk B cdhepe Caparos. EKaTenmHEYD: http://www.iprbooksh
HectepeHko, E. 1O.,[npodeccrnonansHom I'Ip ,6 PUHOYDT- op.ru/87805.html
CoporuHa, T. U.,|KoMmmyHUuKaumm y pocbou pasosaHne, . 2019
CoBonesoi, E. . panbckuii heagepanbHbIn
yHMBEpCUTET
MuHyeHkos, A. T English Grammar in Depth: http://www.iprbooksh
Verbals = YnoTtpebneHue CaHkr-lNeTepbypr: 2014 op.ru/42360.html
Henu4YHbIX ¢bopM rnarona B AHTORnOrNA
AHITIMACKOM 513bIKe
HypytauHosa, A. P.  |AHrnunckun A3bIK ans KasaHb: KazaHckun http://www.iprbooksh
MHDOPMALIMOHHBIX HaLUMOHaIbHbIN op.ru/63684.html
TexHornorun. Yacts |l uccrnegoBaTenbCKkum 2013
TEXHOOrMYeCKnii
yHMBEPCUTET
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mockea: MockoBckuii http://www.iprbooksh
Geschéftskontakte rocyapCTBeHHbI 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbIN
yHuBepcutet, 95C ACB
AnewyrnHa, E. A, |lpodeccnoHarnbHo HwxHun Hosropoga: http://www.iprbooksh
Jlowkapega, [. A. OPVEHTMPOBAHHBIN Hwxeropoackui op.ru/54958.html
aHrMUNCKNiA A3bIK ans rocyAapcTBeHHbIN 2014
cneumanuctoB B obnactu ApPXUTEKTYPHO-
MHEOPMALMOHHBIX CTPOUTENbHbIN
TEXHOMNOrnn yHusepcuteTt, O6C ACB
Mepkynoea, H. B. Business Communication and| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
Correspondence. [lenosas rocyAapCTBEHHbIV op.ru/22672.html
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6.2 MNepe4yeHb npodeccMoHanbHbIX 6a3 AaHHbLIX 1 MH(POPMALMOHHO-CNPABOYHbLIX CUCTEM

1. EQuHbIN nopTan nHTepHeT - TeCTUpOBaHUs B cdhepe 06pasoBaHns [aneKTpPoHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. lHdhopMaumoHHo-obpasoBaTenbHasa cpefa 3ao4Holn dopmbl 0byveHns CMOIYMTL [QnekTpoHHbIN pecypc].
— Pexwum poctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/

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

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

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

6. W3syyeHne  (ppaHuy3ckoro A3blka  OHMaWH  [ONEeKTpOHHbIM  pecypc]. — Pexum  goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .
7. France Education International [3nekTpoHHbIn pecypc]: http://www.ciep.fr

6.3 MNepe4yeHb NULEH3NOHHOIO U CBOBOAHO pacnpoCcTpPaHAeMOoro NporpamMmmHoro oéecnevyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows
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AHTTIMUCKUKA A3bIK

1. MepeBop TekcTa.
MpouTnTe 1 NnepeBeanTe NMCbLMEHHO CO CIOBapeM TEKCT AeNnoBOoro xapakrepa.

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
BySimonGlynn

2. MpoeKkTHOe 3apgaHue: npe3eHTauMAa 6GU3Hec-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 ...

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

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

started ¢ 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.

¢ Another interesting thing to say about ... is ...

on 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,...  Remarkably,... « Although,...

e Of course,... e Despite,... e Consequently,...
« Similarly, ... e However,... e In 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.

¢ | 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.

¢ 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 I'd like to thank you all for taking time out to listen to my presentation.
¢ |'ve covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

¢ [n conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!

Moving
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HEMELKUNA3bIK

1. NepeBop TekcTa

MpouTuTe N NnepeBeAnTE NUCbMEHHO CO CINIOBapeM TeKCT AeNOBOro Xxapakrepa.
Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der Unternehmer zu
wulnschen Ubrig lasst. Ohne Rucksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von besonders guten
Gewinnen wird gleichzeitig die Ankliindigung von Massenentlassungen verbunden. Manager maximieren ihre Einkiinfte,
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.



Natirlich gibt es in jedem Wirtschaftssystem VerstéRe 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 Héflichkeit gegenliber den anderen Menschen zu bewahren..

2.MpoekTHOE 3apaHue: Npe3eHTauus 6u3Hec-Maen Unu KOMNaHUM.

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.
Absatzgebieteim Inland
AbsatzgebieteimAusland
Verkaufsstrategie
d. Unternehmensstruktur. Personal. Arbeitsfunktionen.
e. Budget.
6. Tipps zueinererfolgreichenPrasentation
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 (iber 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 Ihren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermudet die Zuhorer. 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 Dafiirhalten, 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?
Hierhabenwiir... .

Schlussséatze
Zum Schluss méchte ich noch einmal betonen,dass... .

Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksambkeit. / Ich bedanke mich fiir Ihre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.

®PAHLY3CKUU A3bIK



1. MepeBop TekcTa:
MpouTnTe 1 NnepeBeanTe NMCbLMEHHO CO CrOBapeM TEKCT AeNnoBOoro 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 plutét 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 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.»

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...

2lpoekTHOe 3afaHue: npe3eHTaLuma 6usHec-uaen UM KOMNaHUK.
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.

Regle 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.

Régle 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.
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 clientele) ,

-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 I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le
produit a plu tout de suite ? Pourquoi ? Quil'achéte ?...).
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