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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 TpeboBaHus K NnpeaBapuTeNibHOM NOAroTOBKe 06y4aloLwerocs:
MpenBapuTensHasi NOAroTOBKa NpegnonaraeT co3gaHnue OCHOBLI AN (DOPMUPOBAHMS KOMMNETEHLIMIA, YKa3aHHbIX
B M. 2, NPU U3Y4YEeHUN OUCLUMUMIINH:

dunocodckme NpPobreMbl Hayku U TEXHUKM
2 KOMNETEHLUMN OBYYAKLIEIoCA, dOPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OAUCLUUNIIUHDbI

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

3HaTb: npaBuna 4enoBon U NpPogeccuoHanbHOM 3TUKK, pasnuyuusa mexagy oduumanbHbIM 1 HeoduUManbHbIM CTUNAMN
06LLEHUNs; rpamMmmaTMYECKMe KOHCTPYKLUMM U peyeBble LTaMnbl, HeobxoauMmble Ons 3anpoca U nepefdadv OeroBow
NMCbMEHHOW N YCTHOW MHpopMaLmm

YmeTb: nornyHo cpopmynmnpoBaTb COOCTBEHHYIO MO3VUMI0O M OTCTamBaTb €€ B AernoBbIX MeperoBopax, nogaepxuBaTb
KOHTaKTbl C 3apybexXHbiMM NapTHEPaMK B akageMmnyeckon 1 npodeccnoHanbHom

cdepax B YCTHOW W NUCbMEHHOM opMax; BbIAENATb 3HAYMMYH MHGOPMAaUMIO U3 TEeKCTOB [OeNoBOro U
nNpodeccnoHanbHOro xapakrepa

BnapeTb: HaBblkaMy BeAeHUS KOPPECNOHAEHUMM U HaBblikaMy NpodeccnoHanbHOro obLeHns Ha MHOCTPaHHOM A3blke,
BKI1H0YAs UCMNOMb30BaHNE MHpopMaLIMK, N3BNEYEHHOW U3 3apyBEXHbIX MICTOYHUKOB

YK-5: Cnoco6eH aHanu3MpoBaTh U yYuTbIBaTbL pasHoobpasue KyrnbTyp B NpoLiecce MeXKynbTypHOro
B3aMMmopgencTems
3HaTb: 0COBEHHOCTM MEXKYNbTYPHON KOMMYHUKaLMK, NpaBuia B3aMMoOencTBus ¢ 3apyGexHbIMU NapTHEPaMU C Liesnbio
BblpabOTKM COBMECTHbIX PELIEHNI
YMeTb: MCMonb3oBaTh 3HAHME OCOBEHHOCTEN AENOBOW KyNbTypbl M Tpaguuui CTpaH M3y4yaemoro ssblka B pamkax
MeXayHapOAHOro COTpYAHMYECTBa
BnageTb: HaBblkamMu OOLLeHMsI C 3apyGexHbiMyM napTHEpamMu Ha 6Gase 3HaHUA OCHOB OeroBOW KOMMYHMKauUM U

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

3 PE3YJIbTATblI OBYYEHUA NO ANCUUNNUHE

—~ |KoHTakt
Q |was
o
5 @ |pabota NHHoBAL.
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHue pasgenos, QE CcP POpMb
TeM 1 y4eBHbIX 3aHATUN s g (vacel) o
Sgq Mp. 3aHATUI
g (4achbl)
Pasgen 1. YcraHoBNeHMe KOHTAKTOB U
aenosoe obueHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUS
[enoBorM KOMMYHWKaUMU U yCTaHOBIEHUE 1 8 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHblE NeperoBopbl 1 8 PU
Tema 3. [enosble neperoBopbl C
WHOCTPaHHbIMW KOMferamm M napTHepamu, 1 1 8 AC
AenoBasi nepenmcka
Tema 4. JenoBas noe3aka
Tekywmnn koHTponb 1. Ponesas wurpa: 2 9 PU
[enosble neperosopsl
Pasgen 2. [lenoBasi npe3eHTaums koMnaHum
n 6usHec-naeu
Tema 5. OpraHusaumoHHas CTpyKTypa 1 8 "
KOMMaHWUM U OOIMKHOCTHbIE 0653aHHOCTU




Tema 6. OnucaHne busHec-uaen 1 8 AC

Tema 7.

npe3eHTaumm Ha NHOCTPaHHOM A3blKe

OcHoBbI ahbdeKkTnBHON

Tema 8. CobecegoBaHue npu npuemMe Ha
paboTy M cocTaBreHne pestome

TeKywimin koHTporb 2. KoHTponbHas paboTta 2 9 ra

1 NMPOEKTHOE 3aaHune: npeseHTauns GusHec-
naoev unu KomnaHum

Paspen 3.

KoHuenTyanbHble  OCHOBBI
npodeccuoHanbHon AeaTenbHOCTH

Tema 9. OnucaHue npodeccroHanbHoOn

ccpepsbl

Tema 10. Jtanbl paboTbl Hag NPOEKTOM B
npogeccunoHanbLHon ccpepe

Tema 11. Peanusaumsi NPOEKTHbIX peLleHnn
B NpocheccmnoHansHomn cdepe
Tekywmn KoHTponb 3. AHHOTMpOBaHME

TEeKCTa

Paspgen 4.

npogeccunoHasnbHon cepbl

MepcnekTuBbl pas3suTusa

Tema 12.

HoBble TeHaeHUnn B

npodgeccuoHansHon cchepe Ha 1 8 ra

COBpEMEHHOM 3Tane

Tema 13. QdbdeKkTnBHbIE METOABI BeAEeHUS
Oun3Heca B NpodpeccrnoHarnbHom cgepe

Tema 14. Kapbepa B npodeccroHanbHown

chepe

Tekywinii koHTponb 4. KoHTponbHas paboTta 2 9 ra

W NpPOEKTHOEe
nopTonno

3afjaHune: npes3eHTauuna

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ans 3A0) 18 118

KoHcynbTaumm 1 npoMexyToyHas

atTecTtauus (3aver) 0.5

Bcero koHTakTHas pa6bota u CP no

18,5 118
OVUCUMMIIMHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eGHbIM NaHoOM He NpeaycMOTPEHO

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB ANA NPOBEAEHUA NPOMEXYTOYHOW ATTECTALIMKU

5.1 OnucaHue nokasartesnier, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLLeHUBaAHUA pe3yNibTaToOB 00y4YeHuns
5.1.1 NokasaTtenu oueHUBaHUA

Kon
KOMMNEeTeHUUN

MokasaTenu oueHnBaHUA pe3ynbTaToB O6y‘-IeHVIF|

HavnmeHoBaHWe oLeHO4YHOro
cpencrtea

YK-4

Bepetr pguanor, 3Has npaBuna  NpodeccuoHarnbHOW  3TUKM,
rpaMmaTyeckme KOHCTPYKLMU U peyeBble LITamrbl.

Bblgenset sHauMMyo UHopMaLMio M3 TEKCTOB NPOeCcCUOHaNbHOro
Xapakrepa.

AHHOTMPYET U pedepupyeT Ha WHOCTPAHHOM Si3blke TEKCT HayyHOM
CTaTbu.

Bonpocsl ans YCTHOTIO
cobecenoBaHus

MpaKTMKO-OPUEHTUPOBAHHbIE
3apaHns

YK-5

Bepoet ©Oecegy Ha MHOCTpaAHHOM  s3blke, 3Has OCOOEHHOCTU
MEXKYINbTYPHOW  KOMMYHMKaUuMK, MNpaBuna B3aMMOZEWCTBUS C
3apybexHbiMM  NapTHepamu, C LUenbk  BbipabOTKM  COBMECTHbIX
peLueHun.

OcyLlecTBnSET rpamMoTHbIA NepeBof NPodEeCCUOHANBHOMO TEKcTa C
Y4ETOM OTNINYMA OENOBOM KymNbTypbl U TPaAULUUA CTPaHbl N3y4aemMoro
A3blKa.

dopmynupyet oboOuiatollee 3akntoyeHne 00 K3BNEeYEeHHOW un3
3apybexHbIX MCTOMHUKOB MHpopmaumu, Brages MeTodamu U
HaBblKaMy 3¢pPEKTUBHOIO MEXKYIbTYPHOrO B3anMogeNCTBIS.

Bonpocsl ans YCTHOTO
cobecenoBaHus

MpaKTMKO-OPUEHTUPOBAHHbIE
3apaHns




5.1.2 Cuctema 1 Kputepum oLeHNBaHUA

Kputepumn oueHnBaHnsa chopMmMpoBaHHOCTM KOMMNETEHLMN
YcTHoe cobecenoBaHue MucbMeHHasa paboTa

LLikana oueHuBaHna

ObcyxpeHne npeanoXxeHHon TEMbI
0enoBoro OOLLEHUsl, OEMOHCTpupYtoLLee
rpamMoTHOe BnageHue peybd U obLLyto
A3bIKOBYIO 3pyanLMIO; NoHUMaHune
BbiCKa3blBaHU Ha [OenoBble TeMbl U
yyacTtue be3 npenBapuTenbHON
noaroToBKM B Auanore Ha  TeMbl,
npeaycMOTPEHHbIE MPOrpaMMON.

3ayTeHo

HeymeHue COCTaBUTb npocroe
npeanoxeHue 6e3 owmMBOK, HEMOHUMaHNe
o6Llero cmbicna ycTHOro cooblieHus Ha
3HaKoMyl0 Temy [ernoBoro obueHus wu
He3HaHVWe neKcUKM Bombluen 4YacTu Tem
Ons BeeHus guanora.

He 3a4teHo

5.2 TunoBble KOHTPOJbHbIE 3aA4aHUA UNN UHbIE MaTepuanbl, HeO6XoAMMbIE ANl OLLeHKU 3HaHUNA, YMEHUN,
HaBbIKOB U (UNK) onbiTa AeATeNbHOCTU
5.2.1 NepeyeHb KOHTPOSbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | dopmMynmnpoBKM BONPOCOB
Kypc 1

[enoBas MexKynbTypHasi KOMMYHUKaLWs

[enoBasi KoppecnoHAeHLMs

MexayHapogHble neperoBopbl

[enosas noesaka

CTpyKkTypa KOMMNaHuM 1 JOIMKHOCTHbIE 06A3aHHOCTH
MpaBuna HanucaHWs pestoMe U CONPOBOANUTENBHOIO NMCbMa

O6nacTb NpodeccroHanbHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

BusHec-nnaHupoBaHne

lMprMep NPOEKTHOro peLleHus B NpodeccnoHarnsHon cpepe marmctpaHta

10 MocnegHve goctmxkeHus B cdrepe npodeccMoHanbHoro MHTepeca MarmcTpaHTa
11 Cnocobbl  0obecneyeHust ycrnelwHocT busHeca B NpodeccuoHanbHom cdepe
12 KapbepHble BO3MOXHOCTU B npodyeccroHarnbHon cpepe marmctpaHTta

Olo|N|o|O|R~|WIN]|~

5.2.2 TunoBble TeCTOBbIe 3a4aHUSA

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

Haxopgutca B NpunoxeHun k gaHHown P,
5.3 MeTognuyeckne matepuanbl, onpeaenstowme npoueaypbl oleHUBaHUA 3HaHUN, YMEHU, BnageHUn (HaBbIKOB U
(vwnKn) npakTM4Yeckoro onbiTa AeATENIbHOCTH)
5.3.1 YcnoBusa gonycka o6y4aroLierocs K npoMeXxyTo4yHom atrectaumMm M NopsaoK NMKBUAALMU akageMNniecKon
3a[0/MKEHHOCTHN

[MpoBegeHe NPOMEXYTOYHOM aTTecTauunM perriameHTUPOBaHO foKanbHbIM HOpMaTuBHbLIM aktom CM6IYrTa
«[NonoxeHne o NpoBeAEHUN TEKYLLIETO KOHTPOMS YCNeBaeMOCTH U MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm obydaloLwmnxcs»

5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi NPOMEXYTOYHOMW aTTecTauum No gucumnimnHe

YcTHad MucemeHHasda KomnbloTepHOE TECTMPOBaHME NHasa X

5.3.3 Ocob6eHHOCTU NpoBeaAeHUs1 MPOMEXYTOYHOM aTTecTauMm No gUCUUNIIMHe

[onyckom K 3a4eTy ABnNseTCS:

* yCnewHoe OCBOEHME BCEX pa3denos, ykasaHHblx B n.3 Pr14;

* yCreLHoe HanncaHne UTOroBOM KOHTPOrbLHON paboThl;

dopma npoBedeHUss NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm

* [epeBoa TekcTa AenoBoro/mpodpeccMoHanbHOro xapakrtepa ¢ MHOCTpPaHHOro A3blka Ha pycckun (1200/1500
ney.3H., BpeMs BbINOMHeHUs 3afaaHusa — 45 muHyT) [Nonb3oBaHve crioBapem JonyckaeTcs.

 obcyxaeHune ¢ npenogasartenem npobnemaTtukm Tekcta (5-8 MUHYT);

 becefia B paMKax NpoiaeHHbIX TEM.




6. YYHEBHO-METOANYECKOE N N(H®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE aANCUUNNUHDI
6.1 YyebHas nutepatypa

ABTOp

3arnasve

MN3paTenbcTBO

["oa nspaHus |

Ccblinka

6.1.1 OcHoBHas y4yebOHas nuTepaTtypa

[NaceyHasn, 1. A.,|Wirtschaftsdeutsch . . http://www.iprbooksh
Wlep6uHa, B. E. OpeHbypr: OpeHbyprekmii op.ru/33618.html
rocyaapCTBEHHbIN 2014
yHuBepcuteT, 96C ACB
CumxoBwny, B. A. MpakTnyeckas rpammaruvka http://www.iprbooksh
aHITIMNCKOro A3blKa =|MwuHckK: Bblwanwas wkona 2014 op.ru/35529.htmi
Practical English Grammar
JlyknHa, 1. B. Kypc aHrnuickoro s3bika Ansi| BopoHex: BopoHeXckuit http://www.iprbooksh
MarucTpaHToB. English rocyAapCTBEHHbI op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYpPHO- 2014
CTPOUTENbHbLIN
yHusepcutet, 965C ACB
YaxosH, A. O. MHoCTpaHHbIN A3bIK B http://www.iprbooksh
npodeccroHansHom CaHkr-lNeTepbypr: CaHkT- op.ru/102515.html
OeATernbHOCTU.  AHITIMNCKUN MeTepbyprcknii
A3blK.  [u3anH  peknambl. rocyapCTBEHHbIN 2017
lpaduyeckmn  gusaiH B yHUBepcuTeT
MynbTumegua. [paduyeckui NPOMBbILLUNEHHbIX
An3aiiH B apT-NpoCTpaHCTBE | TEXHONOorui 1 ausaiHa
Mepkynoea, H. B. ®paHuysckMn  A3blk  ANs| BopoHex: BopoHexckuit http://www.iprbooksh
crneuuparnbHbIX Lenen rocygapCTBEHHbIN op.ru/30854.htmi
apXUTEKTYpPHO- 2014
CTPOUTENbHbIN
yHusepcutet, 965C ACB
Bacunbesa, T. JI,|/HoCcTpaHHbIN A3bIK B[ CaHkT-leTepbypr: CaHkT- http://www.iprbooksh
LLisegosa, O. B. npodeccmnoHanbHon cdepe. MeTepbyprcknii op.ru/102516.html
Hemeukunin a3bIK rocyapCTBEHHbIN 2017
yHVUBEpcuTeT
NPOMbILUNEHHbIX
TEXHOMOIMN U An3anHa
Begpuukasn, J1. B.,|[denoson aHrMWACKMN A3bIK = . http://www.iprbooksh
Bacunesckas, J1. W.,|English for Business Studies MMHCK'TTeTpaCMCTeMC’ 2014 op.ru/28071.html
eTpanut
Bopucenko, . J1.
KoxaHoBa A.B., Jeauk|HoCTpaHHbIN A3bIK B http://publish.sutd.ru/
O.MN., KysHeuoBa W.B.,|npodeccrnoHansHon CaHkT-lNeTepbypr: 2021 tp_ext_inf_publish.ph
MapHuupbiHa E.C,|oesTenbHoCTU.  AHFUACKUIA cnerynrta p?id=2021144
Bownkosa A.C. A3bIK
6.1.2 lononHuTenbHas y4yebHas nutepartypa
MBaHueHko A. U. MpammaTtmka dopaHLy3CcKoro Cankr-MeTep6ypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
A3blKa B YNPaXXHEHUAX op.ru/19495.html
muBeHkoBa, O. A.,|AHrNUNCKMA A3bIK ans Capatos, Mockea: http://www.iprbooksh
Mopososa, O. H. 3KOHOMUYECKUX MpodobpasoBaHne, An 2021 op.ru/100491.html
cneuunanbHOCTEN Mn Ap Megna
KOpwuHa, M. B. Deutsch fur den Beruff Camapa: Camapckuii http://www.iprbooksh
(Hemeukun a3blk B cdepe rocyaapCTBEHHbIN op.ru/29783.html
npodeccroHarnsHom apXUTEKTYpPHO- 2014
KOMMYHUKaLun) CTpOUTENbBHbIN
yHusepcutet, 965C ACB
bensesa, n. B.,|IHOCTpaHHbIN A3bIk B cdepe c E 6vDr- http://www.iprbooksh
HectepeHnko, E. 1O.,|npodeccrmoHanbHon alf)laTOB'6 KaTepuHoypr: op.ru/87805.html
CoporuHa, T. U.,|kommyHmKaumm y podaou pasosaHne, . 2019
Cobonesoii, E. . panbckui cegepanbHblv
yHVUBEpcUTEeT
HypyTtaunHosa, A. P. AHIMUNCKNIA A3bIK ans KasaHb: KaszaHckui http://www.iprbooksh
MHHOPMALIMOHHBIX HaLMOHambHBbIA 0p.ru/63684.html
TexHonorun. Yacts nccnenoBaTenbCckum 2013
TEXHOMOMMYECKNN
yHUBEpCcUTEeT




Mepkynosa, H. B. Business Communication and| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
Correspondence. [lenoBas rocyaapCTBEHHbIN op.ru/22672.html
KOMMYHUKauus 7 apXUTEKTYpPHO- 2013
KOMMepyeckast CTPOUTENbHbIN
KoppecnoHaeHuuns yHuBepcuteT, 96C ACB
Knumosa C. B. AHrnunickmn  asbik. | kypc. http://publish.sutd.ru/
[lenoBor aHrmMMnckuin A3bIK cne.: cnieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
A9 MarucTpos p?id=2524
CupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBcKui http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyaapCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbIN
yHuBepcuteT, 96C ACB
MwuHueHkos, A. T. English Grammar in Depth: http://www.iprbooksh
Verbals = YnotpebneHne CaHkr-leTepbypr: 2014 op.ru/42360.html
Henn4HbIX opM rnarona B AHTONOIMSA
AHITIMNCKOM $3bIKe
XaputoHoBa, W. B.,|®paHuy3ckni a3bik http://www.iprbooksh
Bensesa, E. E., Mocksa: MpomeTeli 2013 op.ru/24035.html
BaunHckas, A. C.,
AueHko, H. T.

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

1. EQuHbIN nopTan nHTepHeT - TeCTUpOBaHUs B cdhepe 06pa3oBaHns [aneKTpPoHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. MHdopmaLmoHHo-06pasoBaTenbHas  cpeaa 3aouHon hopMbl 06yveHns CIMOrYMNT [QneKkTpoHHbIN pecypc]. —
Pexum goctyna: 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 [OnekTpoHHbIn pecypc]. — Pexum pgoctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

6. WsyuyeHme  dpaHUy3CKOrO  A3blka  OHMAWH  [OnNekTpoHHbIn  pecypc]. — Pexum  goctyna:
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6.3 I'Iepeqel-lb NIMLEH3MOHHOro U cBO60AHO pacnpocTpaHaeMoro nporpamMmmMmHoro obecneyeHus
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Microsoft Windows

6.4 OnncaHue maTepuanbHO-TEXHUYECKOMN 6a3bl, HeO6XoAMMOW ANA OocylLlecTBNEeHNA obpa3oBaTenbHOro
npouecca no gucumnnuHe

AyauTopus OcHalleHne

CneuvanuanpoBaHHas meGernb, Aocka
YuebBHas ayautopus

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

ayautopust




MpunoxeHune

MpunoxeHue

pa6oqel7| nporpaMmmMbl AMCUMMNAMHBLI _AHOCTpaHHbIN A3blK B NPOeCcCnoHanbHoW AeaTenbHOCTH

HaumeHosaHue Oucuunnum;l

no HanpasneHunto noarotoBkn 54.04.01 [insanH
HavmeHoBaHue Ol (npoduns): KpeaTvBHbIN AW3alH U MoAHasa UAMKCTPaUmMs

TunoBble NpPaKTUKO-OPUEHTMPOBaHHbIEe 3aAaHUA
AHITIMUCKUK A3bIK

1. NepeBop TekcTa.
MpoyTnTe 1 NepesBeanTe NUCbLMEHHO CO CrIOBapeM TeKCT AeNoBOoro 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. HPOEKTHOE 3aAaHue: npe3eHTauusA OusHec-maen Unu KOMNaHuUM.

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!
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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 Hoflichkeit gegeniliber den anderen Menschen zu bewahren..

2.MpoekTHOE 3apgaHMe: Npe3eHTauus 6u3Hec-Maen UnNu 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 (ber 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 liberzeugt,

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... .

Schlusssatze
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.

®PAHLY3CKUN 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: npe3eHTaLmsa 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.

Reégle 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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