MwuHUCTEPCTBO Haykm 1 Bbicllero obpasoBaHus Poccuickon denepaunm
denepanbHoe rocygapcteeHHoe GioaKeTHOe 06pasoBaTenbHoe yupexaeHme
BbICLLIEr0 0Opa3oBaHus
«CaHkT-lNeTepbyprckuin rocyqapCTBEHHbIN YHUBEPCUTET NPOMbILLNEHHbIX TEXHOMNOMMIA 1 An3anHa»

(CM6rynTh)

Ceprudukar

Braneen

| MHeiicTBUTencH
\

CcHCTeMe )JIeKTPOHIOro T0KYMeNnTo060poTa

HPOMBIILICHHBIX TEXHOJIOTHI M ji3aiiHa»

01 51 53 ¢3 00 £5 b0 ab be 4¢ a6 ¢7 63 84 98 d0 69

¢ 12 guBapst 2024 r. o 12 anpens 2025 1.

~

1loATHANHK >TeKTPOHHOro ToKyMenTa, noxmucannoro JIIIL xpanutes B |

®I'BOY BO «Cankr-Ilerepoyprexuii rocy1apcrBeHublil yHHBepCeHTET

Pynun Anexcamnp Esrenbesud, mepBblii IpOpeKTOp, IPOPEKTOP IO ydeOHoi pabote

YTBEPXOAIO
MepBbI NpopeKTop, NPOPEKTOP Mo
YP

A.E. PyauH

Pa6bouasi nporpamMmma AuCLUMNMUHbI

| 61.0.07

Y4yebHbI nnaH:

Kadepapa:

2024-2025 09.04.03 MUTA MO O30 Ne2-2-122.plx

19 MHoCTpaHHbIX A3bIKOB

| MHoCTpaHHbIN S3bIK B NPpodheCCUoHanbHOM AeaTenbHOCTH

HanpaBneHve noaroToBKu:
(cneunanbHOCTb)

Mpodhunnbe NoAroToBKMU:
(cneunanusaums)

YpoBeHb 06pa3oBaHus:

®opma 0byyeHus:

MnaH y4ye6HoOro npouecca

09.04.03 NMpuknagHas nHpopmaTuka

MpuknagHasa nHgpopmaTmka B gnsanHe

marucTparypa

O4YHO-3a04Had

KoHTakTH
as pabota &
Cemectp obyuatowy | Cam. | KouTpor, ;Eggff I'IpOMq;())KF;/"\I'A(?HHOVI
(kypc ansi 3A0) pabora |  uac. ’
MpakT. 3ET aTtTecTayum
3aHATMA
’ YN 34 37,75 0,25 2 3auer
PN 34 37,75 0,25 2
5 YN 34 37,75 0,25 2 3auer
PMA 34 37,75 0,25 2
Wtoro L 08 755 0.5 :
P 68 75,5 0,5 4

CaHkT-lNeTepbypr

2024



Pabouas nporpamma AUMCUMNANHBI COCTaBMIEHA B COOTBETCTBUM C dhegeparibHbIM rocyaapCTBEHHLIM 0Bpa3oBaTesibHbIM
cTaHgapToMm Bbicliero obpasoBaHms no HanpasneHuto nogrotoskn 09.04.03 MNpuknagHas HopmaTuka, yTBepXa4EHHbIM
npukazom MuHobpHaykm Poccum ot 19.09.2017 r. Ne 916

Coctasutens (n):

KaHougaT negarormyecknx Hayk, [loueHt KysHevLoBa VpuHa
BukroposHa

OT Kadenpbl cocTaBUTENS: Knumosa CeeTtnaHa

3aBeqyoLWmMi kKadeapon MHOCTPAHHbIX A3bIKOB BnagnmuposHa

Ot BbINyckatoLlen kacdpeapbi: CoLUHNKOB AHTOH

3aBegytowmi kacgpeapon BnagumunpoBuy

MeTtogunyeckun otpen:




1 BBEQEHUE K PABOYEN NMPOrPAMME OUCLMUMNIUHBI

1.1 Uenb aucuunnuHbl: ChopMMpoBaTb HA3LIKOBbIE W KOMMYHWKaTMBHblE KOMNETeHuMu oby4varoLumxcs,
OOCTaTOYHblEe ANA OCYLLECTBMEHUS VMU YCTHbIX U MUCbMEHHbIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHLIMW NapTHepamu B Xo4e UX
npodeccuoHanbHoOM AeATeNbHOCTU, N3ydeHnst 3apybexHoro onbiTa B cdepe nNpodeccroHanbHbIX MHTEPECOB, a TakKe
pa3BUTUSA KOTHUTUBHbBIX U UCCNEeA0BaTENbCKUX YMEHUI, Pa3BUTUS UHHOBALMOHHOM KyNbTypbl 0OMeHa 3HaHsiMU.

1.2 3apayv QUCUMUNMUHBI:

HayuuTb:

- B obnactn ayanpoBaHuWs: BOCNPUHUMATL Ha CyX U MOHMMaTb OCHOBHOE COAepXaHue ayTeHTUYHbIX TeKCTOB
npodeccuoHanbHOro 1 AernoBoro Xxapakrepa, OTHOCALUMXCS K PasfnyHbiM TUNam peyu;

- B 006NacTy YTEHNS: NOHUMaTb OCHOBHOE COAEpXaHNe ayTeHTUYHbIX TEKCTOB NPOodeCCUOHANbLHOro Xxapakrepa,
AeTanbHO NoOHMMaTb NPodeCccUoHarnbHbIe TEKCTI, @ TakKe BbIAENATb U3 TEKCTOB 3HAYMMYI0 UHAOPMaLMIO;

- B obnactu roBopeHus: BecTu Auanor, cobnogas HOpMbl pe4eBOro aTukeTa, U rpaMMaTvyeckn npaBUNbHO
BbICTpanBaTb MOHOMNOM-ONUcaHne N MOHOMNOr-pacCyXaeHne;

- B obnacTu nucbMa: cocTaBsaTb aHHOTaLMIO, NoAAepPXXMBaTh KOHTAKTbl MPU MOMOLLY 3MEKTPOHHOM NOYThI.

1.3 Tpe6oBaHuA K NnpeaBapuTeNbHOW NOArOTOBKE OOyyYaroLerocs:
MpenBapuTenbHas NoaroToBka npegnonaraeT co3fgaHne OCHOBbI AN hOPMUPOBaHUS KOMMETEHLMI, Yka3aHHbI X
B M. 2, NPY U3y4eHUN ONCLUNIINH:

dunocodckme Npobnembl HayKN U TEXHUKU

2 KOMNETEHLUWU OBYYAIOLLEIFroCcsA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OANCLIUTMIIUHDBI

YK-4: CnocobeH NpMMeHATb COBpeMeHHbIe KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHONOIMAU, B TOM YMCNe Ha MHOCTPaHHOM(bIX)
A3blKe(ax), 4nA akageMu4eckoro u npodgeccnoHanbHOro B3aumMoaencTeus

3HaTb: nNpasuna AenoBon U NPodeCcCMOoHaNbHON 3TUKKN, PasnMunsa Mexay oduumanbHbeiM U HeoduuManbHbIM CTUNSAMU
0obLLeHNst; rpamMaTMyYecKne KOHCTPYKLUMM M peyeBble LiTamnbl, Heobxoaumble Ans 3anpoca M nepefadn OenoBou
NMMCLMEHHOW N YCTHOW MHopMaLnn

YMeTb: NorMyHo popmMynupoBaTb COGCTBEHHYIO MO3WLMIO U OTCTamBaTb €€ B [efloBbIX neperosopax, NoaaepxmeaTb
KOHTaKTbl C 3apybexHbIMW NapTHEpPaMK B akaJeMMU4eCcKor U NpoeccuoHansHowm

chepax B YCTHOM M MUCbMEHHOW dpopmax; BblAeNATb 3Ha4YUMy0 MHAOPMaLMIO U3 TEKCTOB [eroBoro wu
npodeccnoHanbHOro xapakrepa

BnapeTb: npvemamun BegeHus KOppecnoHAEeHUNN 1 HaBblkaMn NpodheccuoHanbHOro obLeHnsa Ha MIHOCTPaHHOM Si3blke,
BKIKOYas MCNONb30BaHWe UHopMaLun, n3Bne4EHHON 13 3apyd eXHbIX MCTOYHUKOB

YK-5: Cnoco6eH aHanu3nMpoBaTh M Y4MTbiBaTb pasHoobpa3une KynbTyp B npoLecce MeXKynbTyPHOro
B3aumMoaeucTBus

3HaTb: 0COBEHHOCTU MEXKYIbTYPHON KOMMYHMKaLWUK, NpaBuna B3auMoLencTBUs ¢ 3apybexHbIMU NapTHEPAMM C LIeNbH0
BbIpabOTKN COBMECTHbIX PELIEHUN
YMeTb: ucnonb3oBaTb 3HaHWE OCOOGEHHOCTEeW AenoBOW KynbTypbl U TpaguUMI CTpaH M3y4aeMoro s3blka B pamkax
MeXAyHap O HOro CoTpyaHMYeCcTBa
BnapeTb: HaBblkaMu 06LLEHMS C 3apyGexHbIMU NapTHEPamu Ha 6a3e 3HaHWA OCHOB AEMNOBOW KOMMYHUKaLMK U 1eNIOBOro
3TUKETa B CTpaHax n3y4aemoro sibika 1 HaBblkamu U3BrevYeHUst Heo6xoaAMMon MHoOpMaLMK U3 3apyBEXHBIX UCTOYHUKOB

3 PE3YJIbTATblI OBYYEHUA NO ANCUUNIIUHE

KoHTakT

Hasi

paborTa WHHoBaL,. | ®dopma
CP

dopMbl TekyLero

HaumeHoBaHve u cogepxaHve pasaernos,

CewmecTp
(kypc ans 3A0)

TEeM U y4eBHbIX 3aHATUN (4acel) .
Mp. 3aHATUIA | KOHTpONs
(vachbl)
Pasgen 1. YcTaHOBNeHMe KOHTaKTOB W
Aenosoe o6LeHre
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUS
0enoBo KOMMYHMKauMM W yCTaHOBIeHWe 4 5 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHbIE NEperoBopsbI 1 4 5 PU m
Tema 3. [enoBble neperoeopbl C ’
WHOCTPaHHbLIMW Komnreramm u napTHepamu, 4 5 AC

gernosasa nepenncka

Tema 4. [lenoBas noe3aka
Tekywmnn koHTpornb 1. Poneas wurpa: 6 5 PU
[enosble neperosopsbl




Pasgen 2. [lenoBasi npe3eHTaumns KomnaHun
n bnsHec-ngeun

Tema 5. OpraHvsaumoHHas CTpyKTypa

2 4,75 nIn
KOMMaHUM 1 JOMKHOCTHbIE 00S3aHHOCTM
Tema 6. OnncaHue dusHec-uaen 4 4 AC
Tema 7. OcHoBbl  9deKTUBHOM 5 4 T Ip

npe3eHtauynn Ha NHOCTPaHHOM A3blke

Tema 8. CobecepoBaHue npu npueme Ha
paboTy n cocTaBneHue pesome 8 5 rn
Tekywmni koHTponb 2. MNpoekTHoe 3aaaHue:
npeseHTaunsa OU3HeC-Maev UM KOMMNaHum

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

KoHcynbTaummn 1 npoMexyToyHas

atTecTtauus (3ayer) 0,25

Paspen 3.

KoHuenTyanbHble  OCHOBBI
npodeccroHanbHOM OesATeNbHOCTU

Tema 9. Onucanne npodeccunoHanbLHON

cepbl

Tema 10. OTanbl paboTbl Hag MPOEKTOM B
npocpeccroHanbHom cdepe

Tema 11. Peanusaums NpoeKkTHbIX peLueHui
B npodheccuoHansHou cdepe
Tekywmnn koHTpone 1. AHHOTMpOBaHWE

TEKCTa

Paspen 4.

MepcnektuBbl  pas3BUTUSA
npocpeccroHanbHom caepsbl

6 6 nn A3,0,

Tema 12.

HoBble  TeHaeHUMn B
npodeccroHanbHom cthepe Ha 4 5,75 ra
COBpPEMEHHOM 3Tane

Tema 13. OpdekTBHBIE METOALI BEAEHMUS 4
OusHeca B npodeccrnoHanbHou cdepe

Tema 14. Kapbepa B npodeccuoHansHon

cchepe

Tekywmin koHTponb 2. MNpoekTHoe 3aaaHue:
npeseHTaumnsa nopTdonmo

10 9 ra

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

KoHcynbTaumm 1 npoMexyToyHas

atTecTtauus (3ayer) 0,25
Bcero koHTakTHas pa6oTta n CP no 68.5 755
AucuunnuHe

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTrpoBaHne y4ebHbIM NIiaHOM He NpegyCcMOTPEHO

5. ®OH[] OLLEHOYHbIX CPELACTB ANA NPOBEQEHUA NMPOMEXYTOYHOW ATTECTALMU

5.1 OnucaHune nokasaTernen, KpUTEPUEB U CUCTEMbI OLLEHMBaHUA pe3yfibTaToB 06y4eHUsA
5.1.1 MNokasaTtenu oueHNBaHUA

Kopg HanmeHoBaHMe oLeHO4YHOro
lMokasaTenu oueHMBaHWS pe3ynbTaTtoB 0by4yeHus
KOMMEeTeHUnn cpeacTea
Bepet nanor 3Haas npasBuna n eCcCuoHarnbHomn TUKN
ene Ananor, P podeccuo ° ’|Bonpocel ana YCTHOro
rpaMmMaTMyeckue KOHCTPYKLMK 1 peYeBble LWTaMmbl.
cobecenoBaHus
VK-4 Bblgenser sHaunmylo MHopMaumio U3 TEKCTOB NPodecCcnoHanbLHoro

Xapakrepa.
AHHOTUPYET U pedepupyeT Ha MHOCTPAHHOM $3blKe TEKCT HaydHO
cTaTbu.

MpaKTMKO-OpUEHTUPOBaAHHbIE
3agaHus




peLeHnn.
YK-5

A3blKa.

3(pPEKTUBHOIO MEXKYNbTYPHOIO B3aMMOLENCTBUS.

Bepner ©Oecegy Ha MHOCTpaHHOM f3blke, 3Hass 0OCODEHHOCTM
MEXKYNbTYPHON  KOMMYHMKaUUKW, MpaBuna B3auMOLENCTBUSA
3apybexHbIMM  napTHepamu, C LEenbl  BblpabOTKM COBMECTHbIX

OcyluecTBnsieT rpamoTHbIA NepeBof NpodeccnoHanbHOro TekcTa C
Yy4eTOM OTNMYMS 4EeNOBOM KynbTypbl U TpaAWLUiA CTPpaHbl N3y4aemMoro

®opmynupyetr obobliaroulee 3aknoveHne 06 Un3BnevYeHHON
3apy6eXxXHbIX UICTOYHUKOB MHpopMaumK, Bnages MeTogaMun U HaBblkamu

Cc

Bonpocehl ans YCTHOTO
cobecenoBaHus

MpaKkTUKO-OpUEHTUPOBAHHLIE

3agaHunA
n3 A

5.1.2 Cuctema n Kputepum oL eHMBaHus

Kputepuu oueHnBaH1s COPMUPOBAHHOCTM KOMMETEHLMIA

LLikana oueHmBaHm4a
YcTHoe cobecenoBaHne

MNMucbmeHHas pabota

O6cyxaeHne npeanoXxeHHoN TeMbl
OenoBoro o6LeHUsl, LeMOHCTpupytoLee
rpamoTHOE BnadeHne peyblo M obLW Yy
A3bIKOBYIO apyauumio; noHMMaHue
BblCKasblBaHWIA Ha [JenoBble TeMbl MU
yyacTue 6e3 npeasapuTensHom
NMoAroToBKM B  Ouanore Ha TeMbl,
npeaycMoTpEHHbIE NPOrpamMMONn.

3ayTeHo

Heymenue COCTaBUTb npocroe
npegnoxeHne 6e3 owmnB0oK, HEMNOHUMaHWE
obLero cMmbicna ycTHOro coobueHns Ha
3HAKOMyl0O Temy [JefnoBoro obuweHus wu
HEe3HaHMe IneKCcUKn Oonbluel 4Yactu Tem
ONs BeOeHus amanora.

He 3auteHo

5.2 TunoBble KOHTPONbHbIE 3aA4aHUsA UMK UHble MaTepuanbl, Heo6xoauMbIie AN OLEHKN 3HaHUIA, Y MEHUA,

HaBbIKOB U (UNK) onbiTa AeATEeNbLHOCTU
5.2.1 MepeyeHb KOHTPONbLHbLIX BONPOCOB

Ne n/n [ $PopmMynMpoBKM BOMPOCOB

Cemectp 1

1 [enoBas MexKynbTypHast KOMMYHUKaLUS

2 [enoBas koppecnoHaeHuns

3 MexayHapoaHble neperosopbl

4 [enosas noesagka

5 CTpyKTypa KOMNaHnu 1 OIMKHOCTHbIE 0693aHHOCTH

6 MpaBuna HanMcaHns pestomMe 1 CONPoBOANTENBHOMO MMCbMa
Cemectp 2

7 ObnacTtb NpodeccuoHanbHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

8 BusHec-nnaHupoBaHue

9 Mpumep NPOeKTHOro peLleHus B npodeccmoHansHon cdepe MaructpaHTa

10 MocneaHue 4OCTUXEHUs B cdhepe NpodeccnoHansHOro HTepeca marmcTpaHTa

11 Cnocobbl  obecneveHnst ycnewHocTn 6rusHeca B npodeccrmoHansHon cgepe

12 KapbepHble BO3MOXXHOCTU B MPOdeCcCUoHanbHon cdepe marmctpaHTa

5.2.2 TunoBble TecTOBbIe 3afaHUA

He npeaycmotpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaAHHbIE 3aAaHuA (3af4a4un, Kenchbl)

Haxogutca B MNMpunoxeHun k ganHon Prf.




5.3 MeTopuyeckue martepuanbl, onpepaensitowmne npoueaypbl oLeHUBaHUS 3HAHUIA, YMEHUI, BnageHumn
(HaBbIKOB 1 (MNIN) NPaKTUYECKOro ONnbiTa AeATEeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBus ponycka obyu4atolerocsi K npomMexyTo4HOW aTTecTaumy U NopsiaoK NMUKBMAaLMUN akapeMUyeckon
3a]0MKEeHHOCTH

MpoBeaeHne NPOMEXYTOYHOWN aTTecTauMm perfaMmeHTUPOBaHO NokKasrbHbIM HOpMaTuBHbBIM aktom CM6IYMNTA
«[onoxeHne o NpoBeAEHNUN TEKYLLIEro KOHTPOISt YCNEBAEMOCTU U MPOMEXYTOYHON aTTecTaunm oby4aroLLmnxcsi»

[onyckoMm Kk 3a4eTy ABNAeTCS:

* ycneLlHoe OCBOEHVE BCeX pa3fenos, ykasaHHbelx B n.3 Prf;

* ycneLuHoe npeAcTaBreHne npeseHTauuu;

* cAa4a COOTBETCTBYIOLLEN HOPMbl JOMALLHEr0 YTEHMS.

Hopmbl fomallHero YTeHus:

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

Il cemecTp - 45 TbIC. Neu. 3H.

5.3.2 ®dopma npoBeaeHMA NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum no AUCUMNInHe

YcTHas +

lNnucbMeHHas

KomnbloTepHoe TecTupoBaHue

5.3.3 Oco6eHHOCTM NpoBeAeHUA NPOMEXYTOUYHON aTTecTauum Nno AUCUUNIINHE

Co,u,epmaHVle 3aveTta:
Becepna c npenogasarenem B pamkax NpOMAEHHbIX TEM 6e3 npeaBapuTerNbHON NOAroTOBKU.

NHasa

6. YYHEBHO-METOOUWYECKOE U MH®OPMALMUOHHOE OBECNEYEHME OUCLUUNIIUHDI
6.1 YuebHasa nutepartypa

ABTOp 3arnasune | MN3pgaTenbcTBO ["og n3paHns | Ccblnka
6.1.1 OcHoBHas yyebHasa nuTepaTtypa
Cumxosuy, B. A. MpakTnyeckas rpammaTunka Muhck: BhilsiLas http://www.iprbooksh
aHrmuncKoro A3blKa = ) 2014 op.ru/35529.html
. . WwKona
Practical English Grammar
VMBaH4eHko, A. U. ®paHuy3ckmi A3bIK: http://www.iprbooksh
noBcegHEBHOE o6uwenue.| Cankr-MNMeTepbypr: KAPO 2020 op.ru/97934.html
[MpakTuka yCTHOM peyn
Kawnaposa, B. C.,|AHrmuiickuii a3bik Mockea, CapaTos: http://www.iprbooksh
CuHuubiH, B. 1O. VHTepHeT-YHMBEpPCUTET op.ru/89418.html
MHdopMaLnoHHbIX 2020
TexHonorun (MHTYWUT),
Awn Mn Ap Megna
MepkynoBa, H. B. ®paHuysckun  a3blk  ans| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
cneumanbHbIX Lenen rocygapCTBEeHHbIN op.ru/30854.html
apXMTEKTYpPHO- 2014
CTpPOUTENbHbIN
yHusepcutet, 36C ACB
MaceyHasa, JI. A.,|Wirtschaftsdeutsch . . http://www.iprbooksh
LepbuHa, B. E. Operbypr: OpeHGyprf:KMM op.ru/33618.html
rocyapCTBEHHbIN 2014
yHusepcuteTt, 36C ACB
YaxosH, A. O. MHocTpaHHbIN A3bIK B http://www.iprbooksh
npodeccnoHansHon CaHkT-leTepbypr: CaHkT- op.ru/102515.html
AeAaTenbHOCTU.  AHMUNCKUIA MeTepbyprckun
A3blk.  [QusanH  peknamsbl. rocyaapCTBEHHbIN 2017
padmyeckun  gusanH B yHUBEpCUTET
MynbTumegna. paduyeckmin MPOMBbILLNEHHbIX
ON3alH B apT-NPOCTPAHCTBE | TEXHOMNOrmm n gusanHa
Jlykuna, J1. B. Kypc aHrnuickoro sisbika Ans| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
MarMcTpaHTOB. English rocyaapCTBEHHbIN op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYPHO- 2014
CTpOUTENbHbIN
yHuBepcuteT, 96C ACB
Bacunbesa, T. Jl,|/HOCTpaHHbLIN A3bIK B[ CaHkr-lNeTepbypr: CaHkT- http://www.iprbooksh
Lsenosa, O. B. npodeccnoHanbHoW caepe. MeTepbyprckui op.ru/102516.html
Hemeukuin g3b1k rocygapcTBeHHbIN 2017
yHMUBEpCUTET
NPOMbILUMEHHBIX
TEXHONOIMMA N An3anHa
MMnedaHosa, ®. X.,|Hemeukun a3bik Capatos: A NMn Ap 2020 http://www.iprbooksh
MnbdaHos, P. T. Megna op.ru/90198.html




begpuukas, JI. B.,|denoBov aHrMUNCKUN A3bIK = MuHck: TeTpaCucTemc http://www.iprbooksh
Bacunesckas, J1. W.,|English for Business Studies ) ’ 2014 op.ru/28071.html
TeTtpanut
Bopwucenko, . J1.
6.1.2 lononHMTenbHasa y4yebHasa nuTepartypa
AnewyrnHa, E. A, |lpodeccmoHanbHO HwxHun Hoeropoga: http://www.iprbooksh
Jlowkapesa, [. A. OPUEHTUPOBAHHbIN Hwxeropoackui op.ru/54958.html
aHIMUCKNI A3bIK ans rocygapcTBeHHbIN 2014
crneymanuctos B obnactu apXUTEKTYPHO-
NHOPMaLIMOHHbIX CTpouTenbHbIn
TexXHonornmn yHuBepcuteT, 96C ACB
MBaHyeHko A. U. Npammatmka paHuy3ckoro Cankr-MeTep6ypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
A3blKa B YNPaXHEeHNAX op.ru/19495.html
CwupopeHko, J1. 1. Wir pflegen| Mockea: MockoBckuit http://www.iprbooksh
Geschéftskontakte rocyAapCTBEHHbI 2016 op.ru/60811.html
CTpPOUTENbBHbIN
yHusepcutet, 36C ACB
Knumosa C. B. AHrmMncknn - A3blk. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[lenoBov aHMmMUNCKUIN A3bIK cre.: Cnerynta 2015 tp_ext_inf_publish.ph
ANs MarmcTpoB p?id=2524
OpuHa, M. B. Deutsch fur den Beruf| Camapa: Camapckuit http://www.iprbooksh
(Hemeukni a3bIK B cdhepe rocynapCTBEHHbIN op.ru/29783.html
npodeccnoHanbLHom apXUTEKTYpPHO- 2014
KOMMYHUKaLmm) CcTpouTenbHbIn
yHuBepcuteT, 96C ACB

6.2 NMepeyeHb NpodeccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U MH(OPMAaLMOHHO-CMPaBOYHbIX CUCTEM

1. EQuHBIN nopTan MHTEPHET - TECTMPOBaHMA B cdhepe 06pa3oBaHns [anekTpoHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. ludhopMaLMoHHO-06pa3oBaTenbHas cpega 3aodHoun popmbl 0byueHnsa CIOrYMNTO [SnekTpoHHbI pecypc].
— Pexum goctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/

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

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

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

6. W3yyeHne dpaHUy3cKOro A3blka OHMNAWH  [ONEeKTPOHHbIN  pecypc]. — Pexum  goctyna:

http://www.bonjourdefrance.com .
7. France Education International [OnekTpoHHbeIn pecypc]: http://www.ciep.fr

6.3 NepeyeHb NULEH3UOHHOIO U CBOGOAHO pacnpoCcTpaHAeMoro NporpaMMHoOro oéecneyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnucaHue maTtepuanbHO-TeXHUYECKOM 6a3bl, Heo6xoaUMMoON ANs ocyllecTBNeHus obpasoBaTenbHOro
npouecca no gucumnsivHe

AyanTopus OcHalleHne

CneuvnanuanpoBaHHasi mebenb, gocka
YyebHas aygutopus

MynbTuMeauiiHoe obopyaoBaHue, cneyuanuampoBaHHas mebenb, Jocka
JlekymoHHas ¥ A pyA H P A

ayountTopusa




MpunoxeHune

pabouyen nporpammbl AUCUMMNMHLI _HOCTPaHHbIN S3blK B NPOeCCOHaNnbHOW AEATENBHOCTH

HaumMeHosaHue OUCUUMIUHbI

TunoBble NPaKTUKO-OpueHTUupoBaHHbIEe 3aQaHusA
AHIMTUUCKUN A3bIK

1. NMepeBop TekcTa.
[MpoyTuTe n nepesBeanTe NMCbMEHHO CO CITOBapeM TEKCT OErNOBOro 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
By Simon Glynn

2. MpoeKkTHOe 3afaHue: Npe3eHTauus GU3Hec-uaen U KOMMaHuMm.

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?

e Hello. Thank you all for coming. If everyone's ready, let's start.

e Today I'm going to talk about ... sk

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

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

e S0, 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.

¢ 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 tum 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,...

o Of course,... st « Despite, ... « 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.

¢ 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.

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

e 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 |t 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 |'ve covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

¢ In conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!

Getting
started

Moving
on

Visual
aids

Problems
and

questions

HEMELKKUW A3bIK
1. NMepeBop TekcTa

MpoyTuTe 1 NepeseamTe NMCbMEHHO CO CroBapeM TEKCT AEenoBOro xapakrepa.

Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der
Unternehmer zu wiinschen ubrig lasst. Ohne Riicksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von
besonders guten Gewinnen wird gleichzeitig die Ankindigung von Massenentlassungen verbunden. Manager
maximieren ihre Einklnfte, 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 Wirtschatftler 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 VerstoRe 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 Fihrungsgrundsatze einzuhalten und die Hoéflichkeit gegeniiber den anderen Menschen zu
bewahren..

2. I'IpoeKTHoe 3agaHue: npe3eHTaunsa Ou3Hec-uaen NN KOMNaHUK.

1. Bereiten Sie eine Multimedia-Prasentation (PowerPoint, Keynote, etc.) und tragen Sie diese in der Gruppe
Vvor.
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 Beschatftigten
- 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, héren wir, was sie sagen, aber auch wie sie es sagen. Die Stimme
gibt gleichzeitig Informationen Uber die emotionale, psychologische Seite..

- Korpersprache
Halten sie sich natlrlich, 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 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 Prdsentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig
/interessant/diskussionswert, weil... . Zunédchst 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 liberzeudgt,
dass... , ich wiirde nicht flir 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. NMepeBop TekcTa:
lMpo4yTnTEe N NepeBeamTE NMCbMEHHO CO CITOBapeM TEKCT OEMNOBOro 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 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.»

Derniére recommandation : ne pas négliger tous "ces petits riens" qui, ensemble, constituent de formidables
révélateurs de la personnalité. A commencer par le langage, bien-s(r, 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.MpoekTHOe 3agaHue: npe3eHTauus busHec-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.
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.

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.

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.

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