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Pabouas nporpamma AUMCUMNANHBI COCTaBMIEHA B COOTBETCTBUM C dhegeparibHbIM rocyaapCTBEHHLIM 0Bpa3oBaTesibHbIM
CTaHZapToM Bbicllero obpasoBaHusi Mo HanpasBneHuto nogrotoBkn 50.04.03 WcTopus UCKYCCTB, YTBEPXKAEHHBLIM
npukazom MuHobpHaykm Poccnm ot 15.06.2017 r. Ne 561

Coctasutens (n):

KaHougaT negarormyecknx Hayk, [loueHt KysHevLoBa WpwuHa
BukroposHa

OT Kadenpbl cocTaBUTENS: Knumosa CeeTtnaHa

3aBeqyoLWmMi kKadeapon MHOCTPAHHbIX A3bIKOB BnagnmuposHa

Ot BbINyckatoLlen kacdpeapbi: BaHbkoBu4 CBeTnaHa

3aBegytowmi kacgpeapon MuxannosHa

MeTtogunyeckun otpen:




1 BBEQEHWUE K PABOYEN NMPOrPAMME OUCLUMNIUHBI

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-ONUCcaHue 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 AenoBov U NPodecCMoHaNbHON 3TUKKU, 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 MO ANCUUNIIUHE

— |KoHTakT
QQ( Has
5 ® |pabota WHHoBaL.
HavmeHoBaHue 1 cogepxaHne pasgenos, | § = CP hOpMb!
TeM U y4ebHbIX 3aHATUN =g (yachbt) .
3g Mp. 3aHATUN
B (yachbt)
Pasgen 1. YcTaHOBneHWe KOHTaKTOB U
aenosoe o6LeHre
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUSA
0enoBov KOMMYHMKaUMU W yCTaHOBMEeHue 1 8 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHbIE NEperoBopsbI 1 1 8 PU
Tema 3. [enoBble neperosopbl C
WHOCTPaHHLIMWN Komnneramv M napTHepamu, 1 8 AC
AenoBasi nepenncka
Tema 4. [lenoBasi noe3aka
Tekywmn koHTponb 1. Ponesas wurpa: 2 9 PU
[enosble neperosopbl




Pasgen 2. [lenosas npe3eHTaumns KomnaHum
n bnsHec-ngeun

Tema 5.

OpraHu3auunoHHas
KOMNaHUM U OOMKHOCTHbIE 06SA3aHHOCTM

CTPYKTYypa 1 8 n

Tema 6. OnucaHne busHec-naeun 1 8

AC

Tema 7.

OcHoBbl
npe3eHTaunmn Ha MHOCTPaHHOM S13blke

3 hEKTUBHON

Tema 8. CobGecenoBaHve npu npueme Ha
paboTy 1 cocTaeneHue pestome 2 9
Tekywmi koHTporb 2. KoHTponbHasa paboTta.

ra

Paspen 3.

KoHuenTyanbHble
npodeccrnoHanbHOM OeATeNIbHOCTU

OCHOBbI

Tema 9. OnucaHve npodeccroHansHom 1 9

cchepsbl

nn

Tema 10. Otanbl paboTbl Hag4 MPOEKTOM B 1 9
npocpeccroHanbHom cdepe

nn

Tema 11. Peanusauus NpoekTHbIX peLueHui
B npodeccuoHansHou cdepe 2 9
KOHTPOIb

Tekywimnm
TekcTa

ra

3. AHHOTMpOBaHWE

Paspen 4,

npocpeccroHanbHom caepsbl

nepCI'IeKTI/IBbI pa3BnTnA

Tema 12.

Hosble
npodeccrnoHansLHom
COBpPEMEHHOM 3Tane

TeHOEeHLUK B

chepe Ha 1 8 ran

Tema 13. OdekTnBHBIE METOALI BEAEHUS 1 8
OusHeca B npodeccmoHanbHou cdepe

ra

Tema 14. Kapbepa B npodeccuoHarnsHom

cchepe

Tekywmi koHTporb 4. KoHTponbHasa paboTa.

2 9 ra

Wtoro B cemecTtpe (Ha kypce anst 3A0)

18 118

KOHcy.I'IbTaLI,I/II/I N NPOMEXYTO4YHanA

attectauus (3a4er) 0.5

Bcero koHTakTHasa padorta n CP no

18,5 118

AUCLMNIIUHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KprOBoe npoekTnpoBaHune y‘-le6HbIM nnaHoMm He npegyCcMoTpeHOo

5. ®OH[] OLLEHOYHbIX CPEACTB AN MPOBEAEHUSA MPOMEXYTOYHOWU ATTECTALMU

5.1 OnncaHune nokasartenen, KPpUTEPUEB U CUCTEMbI OLIEHUBaHUA pe3yNnbTaTOB 00y4YeHus
5.1.1 MNokasaTtenun oueHNBaHus

Kon
KOMMeTeHunmn

lMokasaTenu oueHMBaHuA pe3ynbTaTtoB 06y‘-IeHl/l$|

HanmeHoBaHue oLeHO4YHOro
cpeacTtea

YK-4

Beger pAguwanor, 3Had npasBuna  npodeccnoHanbHou
rpammaTmyeckne KOHCTPYKLMU N peyveBble WTamnbl.
Bblgenser sHaunmylo MHGOPMaUMIO U3 TEKCTOB NPodeccnoHanbHoro
XapakTepa.

AHHOTMpPYET u pedepupyeT Ha WMHOCTPAHHOM £A3blKe TEKCT HaydHoun
cTaTbu.

3TUKN,

Bonpocel ans
cobecenoBaHusa

YCTHOIro

MpakTnKko-opueHTUpoBaHHbLIE
3agaHuns

YK-5

Bepetr 6Gecepny
MEXKYNbTYpPHON
3apy6exHbIMn
peLeHnn.
OcyuwlecTBnseT rpamoTHbIA NepeBof MNpPodeCcCUOHanbHOro0 TekcTa C
Y4€TOM OTNMYUSI OENOBON KyNbTypbl M TPaaMLUA CTpaHbl U3y4aemMoro
A3blKa.

dopmynupyetr obobliatowee 3aknoyeHne 06 UM3BMEYEeHHONW U3
3apy6eXHbIX UCTOYHUKOB MHGYOpMaLMK, BNagesa MeTog4aMu 1 HaBblikaMun
3(pPEKTUBHOIO MEXKYNbTYPHOIO B3aMMOLENCTBUS.

Ha WHOCTpaHHOM A3blke, 3HadA ocobeHHOoCTH
KOMMYHUMKaLNN, npasuna B3anMMOAENCTBUSA Cc
naptHepamu, C UeJlblO Bblpa6OTKVI COBMECTHbIX

Bonpocel ans
cobecenoBaHusa

YCTHOIro

MpakTnKko-opueHTUpoBaHHbLIE
3agaHuns




5.1.2 Cuctema 1 KpuTepum oLeHUBaHUA

Kputepuun oueHnBaH1st copMUPOBAHHOCTM KOMMETEHLMM
YcTHoe cobecenoBaHue MucbmeHHasn paboTa

LLikana oueHmBaHm4A

Obcyxaenne npennoXeHHon TeMbl
[enoBoro oOLLeHNs, AeMOHCTpUpyloLlee
rpaMoTHOE BRnageHWe peybld U obLLyo
S13bIKOBYHO apyanumio; noHMMaHue
BbiCKasblBaHU Ha [JernoBble TEMbl WU
yyqactme bes npeaBapuTensHoOn
NnoaroToBKM B Auanore Ha  TeMbl,
NpeaycMOTPEHHbIE NPOrpamMmmMoi.

3ayTeHo

HeymeHnne COCTaBUTb npocroe
npegnoxeHne 6e3 owMB0OK, HEMOHMMaHue
obLiero cmbicna YCTHOro coobLieHus Ha
3HAKOMYy0O TeMy [erioBOro oOLleHus wu
He3HaHue Iekcuku Gonbluern 4YacTm Tem
Ons BegeHus guarora.

He 3auteHo

5.2 TunoBble KOHTPOMbHbIE 3aA4aHUA UNU UHble MaTepuanbl, Heo6XxoANMbIe ANA OLEHKU 3HaHWUMN, Y MEHUN,
HaBbIKOB U (UNU) onbiTa AeATENbLHOCTHU
5.2.1 Nepe4yeHb KOHTPOJIbHbIX BONPOCOB

Ne n/n | POpMYnMpPOBKM BOMPOCOB

Kypc 1
KapbepHble BO3MOXHOCTU B MPOdeCcCUoHarnbHon caepe marmctpaHTa
Cnocobbl  obecneveHns ycnewHoctTn 6usHeca B npodeccmoHansHon cdepe
MocnegHwe focTmxeHns B cdhepe NpodeccMoHanLHOro MHTepeca MarmcTpaHTa
MprMep NpoeKTHOro peleHns B npodeccrMoHanbHom cepe MarmcTpaHTa
BbuaHec-nnaHnpoBaHune

O6nacTb NpogeccroHarbHbIX MHTEPECOB MarMcTpaHTa
MpaBuna HanucaHus pestome 1 ConpPoBOAUTENbHOIO NMCbMa

CTpyKTypa KOMMaHUn 1 JOJMKHOCTHbIE 0653aHHOCTH
[enosas noesaka

MexayHapoaHble neperoBopbl

[enosas koppecnoHaeHLms

OdenoBas MexKynbTypHas KOMMYHUKaLNS

Slialale|o|N|lo|lo|dw(nd|=

5.2.2 TunoBble TecTOBbIE 3afaHUA

He npeaycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHUA (3af4a4un, Kenchbl)

Haxogutca B MNMpunoxexun k ganHon Prf.

5.3 MeTtoouyeckue maTtepmanbl, onpegensioume npoueaypbl OLleHUBaHUA 3HaHUW, YyMEeHUI, BnageHun
(HaBbIKOB 1 (MNIN) NPaKTUYECKOro ONbiTa AeATEeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBusa ponycka o6yuyarolerocs K npomeXxy TO4YHOW aTTecTauum U nopsaokK NMKBUAaLMM akageMmnyeckon
3a40JKEHHOCTH

lMpoBegeHMe NPOMEXYTOYHON aTTecTaumMy perfiameHTMpPOBaHO NOKamnbHbIM HOpMaTuBHbIM aktom CII6MYMTA
«[NonoxeHne 0 NpoBeAEeHNN TEKYLLLEro KOHTPOMS YCNEeBaeMOCTH U MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm obydarLwmxcsa»

[onyckoMm Kk 3a4eTy ABngAeTCs:

* yCreLwHoe OCBOEHNe BCeX pasaernos, ykasaHHoelx B n.3 Prf;

* yCMeLHOe HanMcaHne UTOroBOW KOHTPOIbHOM paboThl;

5.3.2 ®dopma npoBeaeHUA NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum no AUCUMnnHe

YcTHas + lNncbMeHHas KomnbloTepHOe TecTMpoBaHne NHasa

5.3.3 Oco6eHHOCTM NpoBeAeHUA NPOMEXYTOUYHON aTTecTaunum Nno AUCUUNIINHE

CopgepxaHune 3aveta:
Becena c npenogasatenem B pamkax NporAeHHbIX TeM 6e3 npeaBapuUTensHOW NOATrOTOBKM.




6. YHEBHO-METOAMYECKOE U UH®OPMALMOHHOE OBECNEYEHME ONCLUUMIIUHDbI
6.1 Yye6Hasa nutepartypa

AsTOp I 3arnaeue [ M3paTenbcTBO log nsgaHusa I Ccblinka
6.1.1 OcHoBHas y4yebHas nuTepaTtypa
CumxoBuy, B. A. MpakTnyeckass rpammaTtmka MuHcK: Bbilsiiias http://www.iprbooksh
aHImMUNCKoro A3blka = ) 2014 op.ru/35529.html
. . LKona
Practical English Grammar
[NaceyHas, JI1.  A.,|Wirtschaftsdeutsch . . http://www.iprbooksh
Llep6uHa, B. E. OpeHbypr: OpeHbyprekuii op.ru/33618.html
rocygapCTBEHHbIN 2014
yHusepcutet, 36C ACB
Mepkynoea, H. B. ®paHuysckuin  A3blk  ANs| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
crneumanbHbIX Lenen rocygapCTBEHHbIN op.ru/30854.html
apXUTEKTYPHO- 2014
CTPOUTENbHBIN
yHuBepcuteT, 36C ACB
Bacuneeea, T. Jl.,|HOCTpaHHLIN A3bIK B| CaHkT-lNeTepbypr: CaHkT- http://www.iprbooksh
Lsenosa, O. B. npodeccnoHanbHon cdepe. MeTepbyprckun op.ru/102516.html
Hemeuknit A3bik rocygapcTBEHHbIN 2017
YHUBEPCUTET
NPOMbILLIEHHBIX
TEexXHOorMn n gn3amHa
Kawnaposa, B. C.,[AHMnACKMI A3bIK Mocksa, CapaTos: http://www.iprbooksh
CuHnubiH, B. 1O. WHTepHeT-YHuBepcuTeT 0p.ru/89418.html
NHdopMaLmOHHbIX 2020
TexHonorun (MHTYWUT),
An u Ap Meagna
beopuukasa, J1. B, |[[denoBoi aHMMUIACKUIA A3bIK = . http://www.iprbooksh
Becnnosakas, M. V. gnglishfor Business Studies | MVHCK. TeTpaCuctemc, 2014 op.pru/28071?htm|
Bopwucenko, 1. J1. Terpanmt
P
YaxosiH, A. O. MHoCTpaHHbIn A3bIK B http://www.iprbooksh
npodeccnoHansHon CaHkt-lNeTepbypr: CaHkT- op.ru/102515.html
OeAaTenbHOCTU.  AHMMMNCKUIA Metepbyprckuin
A3blKk.  [Qu3anH  peknambl. rocyaapCTBEHHbIN 2017
Mpadmyeckun  gusamH B yHUBepcuTeT
MynbTumeaua. ['padcuyeckun NPOMbILLAEHHbIX
Ou3arH B apT-NPOCTPaHCTBE | TexHonornn n agnsariHa
JlykuHa, J1. B. Kypc aHrnuinckoro asbika ons| BopoHex: BopoHexckuii http://www.iprbooksh
MarMcTpaHTOoB. English rocygapCcTBEHHbIN op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYPHO- 2014
CTpOUTENbHbLIN
yHuBepcutet, 36C ACB
MmnbdpaHoea, . X.,|Hemeukun a3bik Caparos: Ain Nu Ap 2020 http://www.iprbooksh
MinedaHos, P. T. Meauna op.ru/90198.html
6.1.2 JononHuTenbHasa y4yebHasa nutepaTtypa
OpuHa, M. B. Deutsch fur den Beruf| Camapa: Camapckuii http://www.iprbooksh
(Hemeukmi A3blk B cdepe rocyapCTBEHHbI op.ru/29783.html
npodeccnoHarnsHom apXUTEKTYPHO- 2014
KOMMYHMKaLun) CTpouTenbHbIn
yHuBepcutet, 36C ACB
AnewyrnHa, E. A, |lpodeccnoHanbHO HwxHuin Hoeropoga: http://www.iprbooksh
Jlowkapesa, . A. OPUEHTUPOBAHHBIN Hwxeropoackui op.ru/54958.html
aHImMUINCKUN A3bIK ans rocygapCcTBEHHbIN 2014
cneunanuctoB B obnactu apXUTEKTYPHO-
MHGOPMALMOHHBIX CTpOUTENbHbIN
TexHonorui yHusepcutet, 36C ACB
MBaHyeHko A. U. Npammatuka ppaHuy3ckoro Cankr-MetepBypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
A3blka B YNPaXXHEHUSIX op.ru/19495.html
CupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBckuiA http://www.iprbooksh
Geschéaftskontakte rocygapCcTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbIN
yHusepcutet, 36C ACB
Knumosa C. B. AHrmnunckmi - a3blk. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[lenoBon aHImMUNCKUIA  A3blK Cne.: Crnerynta 2015 tp_ext_inf_publish.ph
AJ19 MarucTpos p?id=2524




6.2 NMepeyeHb npodeccuoHanbHbIX 6a3 4aHHbIX U MHGOPMALMOHHO-CMIPABOYHbIX CUCTEM

1. EAVHbIN nopTan MHTEPHET - TECTMPOBaHMA B cdhepe obpa3oBaHnNs [aneKTpoHHbI pecypc] —https: //i-exam.ru

2. NHdopmaunoHHo-obpasoBaTenbHaa cpefa 3aouHon opmbl 06yueHus CMN6IYTMTO [OnekTpoHHbIA 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 [OnekTtpoHHbln pecypc]. — Pexum pgoctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

6. W3syyeHne dpaHUy3cKOoro A3blka OHNaWH  [ONEeKTpoHHbIM  pecypc]. — Pexum  gocTtyna:

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

6.3 Nepe4yeHb NMULEH3UOHHOIO U CBO6GOAHO pacnpocTpaHAeMoro NPorpamMmmMHOro oéecneyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnncaHue maTtepuanbHO-TeXHUYECKOM 6a3bl, Heo6xoauMon Ans ocyllecTBNeHUs obpasoBaTesibHOro
npouecca no gucuuniunHe

AyanTopus OcHalleHne

CneuunanuavpoBaHHas mebenb, Aocka
YyebHan aygntopus

MynbTumeauniiHoe obopyaoBaHue, cneumManuampoBaHHas mebenb, Aocka
JlekumoHHasa Y A pyA H P A

ayauTopusi




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.
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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!
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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 Einkinfte, 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 gegentiber 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
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 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... . Zundchst méchte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken,
dass....

- Meinungsausdruck:



Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass. .., nach meinem Daftirhalten, ich bin fest davon 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 mochte 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 plutdét 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 trésoriére 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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