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1 BBEOEHME K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHbI

1.1 Uenb paucuunnuubl: CchopmupoBaTb HA3bIKOBblE M KOMMYHMKaTUBHbIE KOMMETEeHUun oby4daroLmxcs,
[OCTaTOYHblEe ANsi OCYLLECTBIIEHUS UMW YCTHbLIX U MUCbMEHHbIX KOHTAKTOB C MHOCTPAHHbIMW MapTHEpPaAMW B XOA4E WX
npodeccnoHanbHOM AeATENbHOCTU, N3yYeHUsa 3apybexHoro onbiTa B cdepe NpodheccuoHarnbHbIX MHTEPECOB, a Takke
pasBUTUS KOTHUTMBHBIX W MCCNefoBaTENbCKUX YMEHWUIA, Pa3BUTUSI MIHHOBALIMOHHON KyNbTypbl 0OMEHa 3HaHUsIMK,

1.2 3agaun gUCUUNIIUHBI:

HayuunTb:

- B obnactn ayampoBaHus: BOCNPMHMMATb Ha CIyX M NOHMMaTb OCHOBHOE COAEPXaHWEe ayTEHTUYHbIX TEKCTOB
npodeccnoHanbHOro U AenoBOro xapakTepa, OTHOCSLLMXCS K Pa3fnnyHbIM TUNam peudu;

- B 06N1acTh YTEHUSA: NOHMMAaTb OCHOBHOE COAEPXKAHUE ayTEHTUYHbLIX TEKCTOB NPOdECCMOHANbHOMo Xapakrepa,
AeTanbHO NOHMMaTb NPOgECCUOHASBHBIE TEKCTBI, @ TaKKe BbIAENATb U3 TEKCTOB 3HAYUMYIO0 MHCpOpMaLMIO;

- B obracTtu roBopeHusi: BECTM guanor, cobniogass HopMbl pe4eBOro 3TMKeTa, U rpaMMaTUYECKN NpaBUiibHO
BbICTpanBaTb MOHOMOr-ONMcaHne 1 MOHOIOM-PacCyXaeHue;

- B 0b6riactu nMcbMa: CoCTaBnATL aHHOTALUMIO, NOAAEPXKUBATL KOHTAKTbI MPY MOMOLLM 3NEKTPOHHON MOYThI.

1.3 TpeboBaHuA K NpeaBapuTeNiLHON NOAroToBKE OOy4aloLerocs:
MpenBapuTenbHas NOAroToBka NpeanonaraeT co3gaHne OCHOBLI ANs (POPMUPOBAHMS KOMMETEHLMIA, YKa3aHHbIX
B M. 2, NPU N3y4eHUN ANCLUMINH:

dunocodckme npobrnemMbl Haykn 1 TEXHUKM

2 KOMMNETEHUMU OBYYAIOWEINOCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMIINHDbI

YK-4: Cnoco6eH NpUMEeHsITb COBPeMeHHble KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHONOrMU, B TOM YucCrie Ha UHOCTPaHHOM(bIX)
A3blke(ax), Ans akagemMmyeckoro u npodeccuoHanbHOro B3auMmoaencTeus

3HaTb: NpaBuna 4enoBoi 1 NpodeccMoHanbHOM 3TUKK, PasnMuns Mexay oduumanbHbIM U HeoduumanbHbIM CTUNAMMA
0o0LleHNs; rpamMMaTUYECKMe KOHCTPYKUMM M pedveBble LTamnbl, Heobxooumble ONns 3anpoca M nepefayvn LenoBou
NMMCbMEHHOWN N YCTHOW MHOopMaLmm

YMeTb: NormyHo hopMynmMpoBaTb COOCTBEHHYIO MO3ULMIO M OTCTauBaTb €€ B AENOBbLIX NeperoBopax, NoaAepXunBaThb
KOHTaKTbl C 3apyOeXXHbIMU NAapTHEPaMM B akageMNYeCKON 1 NpodeCCUoHanNbHowM

cchepax B YCTHOM M MNUCbMEHHOM opmax; BblAENSATb 3HAYMMYHO WH(OPMaUMO M3 TEKCTOB [AefloBOro M
npodeccnoHanbHOro xapakrepa

BnapeTb: npvemamun BefeHNst KOPPECTIOHAEHLUMN N HaBbIkaMKn NPOGECCUOHANBHOTO OBOLLEHNST HA MHOCTPAHHOM SI3bIKE,
BKITHOYAs MCMNOJb30BaHME MHpopMaLMK, N3BNIEYEHHOW M3 3apyBEXHbIX MICTOYHUKOB

YK-5: CnocoGeH aHanu3npoBaTth M y4nTbiBaTb pasHooGpasne KynbTyp B NpoLecce MeXKynbTypHOro
B3aumoaencTeus

3HaTb: 0COGEHHOCTH Me)KKyJ'IbTypHOVI KOMMYHUKauunn, npasuna B3aMMOAENCTBUA C 3apy66)KHbIMVI I'IapTHépaMVl C Lelbilo
Bblpa6OTKVI COBMECTHbIX peUJeHVIVI

YMeTb: ncnonb3oBaTb 3HaHWE OCOBEHHOCTEN [enoBOun KynbTypbl U TpaLI,I/ILI,I/IIZ CTpaH n3y4yaemMoro A3blka B paMKax
MEeXOyHapoaHOro coTpygHnyecTsa

BnapeTb: HaBbikamu 06LLEHNS C 3apy6e)KHbIMVI ﬂapTHépaMM Ha 6ase 3HaHWsi OCHOB 4ENOBON KOMMYHUKaunn n 0enoBsoro
3TUKEeTa B CTpaHax N3y4aemMoro A3blka 1 HaBblkaMUn 1U3Brie4eHnaA Heobxoaumonm VIHCbOpMaLI,VIVI n3 3apy6e>|<Hb|x MCTOYHWUKOB

3 PE3YJIbTATblI OBYYEHUA NO ANCUUNNUHE

—~ |KoHTakT
Q [Has
o
5 @ [pabota NHHoBAL.
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHue pasgenos, g E CP hOPMbI
TeM 1 y4eBHbIX 3aHATUN s g (vacel) -
Sgq Mp. 3aHATUI
> | (4achl)
Pasgen 1. YcraHoBneHMe KOHTakToB U
nernosoe obLeHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUSA
0enoBoM KOMMYHMKaLUMM U YCTaHOBMEHUe 1 8 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHbIE NEpeEroBopbl y 1 8 PU
Tema 3. [enoBble neperoBopbl C
WHOCTPaHHbIMW KOnferamm u napTHepamu, 1 8 AC
Jenosas nepenucka
Tema 4. lenoasi noe3gka
Tekywmin  koHTpone 1. Poneeasa wrpa: 1 9 PU
[enoBble neperoBops.l




Pasgen 2. [JlenoBas npeseHTaums KOMNaHuu
n OunsHec-naen

Tema 5.

OpraHusaumoHHas
KOMMaHWUM 1 OOMKHOCTHblE 06513aHHOCTU

CTPYKTYypa 1 8 un

Tema 6. OnucaHne busHec-naen 1 8

AC

Tema 7.

OcHoBbI
npeseHTauun Ha MHOCTPAHHOM Si3blKe

acppexkTnBHOM

Tema 8. CobecepoBaHve npu npueme Ha
paboTy 1 cocTaBneHue pesiome 2
Tekywni koHTponb 2. KoHTponbHas paboTa

10 ra

Paspgpen 3.

KoHuenTyanbHble
npod)eccuoHanbHON 4esTensHOCTH

OCHOBDbI

Tema 9. OnucaHve npodeccrmoHanbHoM

chepbl

nn

Tema 10. OTanbl paboTbl Hag4 NPOEKTOM B
npod)eccuoHanbHon cpepe

nn

Tema 11. Peannsaumnsa npoeKkTHbIX peLLeHnia
B nNpodeccmnoHansHom cgepe
KOHTPOIb

Tekywmn
TekcTa

ra

3. AHHOTMpOBaHUe

Paspen 4.

npod)eccuoHanbHon cpepbl

MepcnekTuBbl passuTus

Tema 12.

HoBble
npodeccuoHanbHOm
COBPEMEHHOM 3Tane

TeHaeHUmm B

chepe Ha 1 8 ra

Tema 13. OdekTnBHLIE METOOBI BEAEHUS
busHeca B npodeccnoHanbHon cepe

ra

Tema 14. Kapbepa B npodeccuoHansHom

cdhepe

Tekywmn koHTponb 4. KoHTponbHasi paboTa

ra

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0)

16 120

KoHcynbTaumm 1 npoMexyToyHasi

atTecTtauus (3aver) 0.5

Bcero koHTakTHas pa6bota u CP no

16,5 120

OVUCUMMIIMHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eGHbIM NiaHoM He NpesycMOTPeHo

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUA NMPOMEXYTOYHOWU ATTECTALMU

5.1 OnucaHue nokasarteneun, KpUTepMEB U CUCTEMbI OLLEHMBAHUA pe3ynbTaToB 00yyYeHus
5.1.1 NMokasaTtenu oueHMBaHUSA

Kopn HanmeHoBaHue oueHOYHOro
lMokasaTenu oueHnBaHUA pe3ynbTaToB 06ydYeHus
KoMneTeHuun cpeactea

Beper ©Oecegy Ha MHOCTpPaAHHOM A3blke, 3Has OCOGEHHOCTM
MEXKYNbTYPHOM  KOMMYHUKaLuWKW, npaBunia B3auMOAENCTBUS C
3apyOexHbIMWU  NapTHepamu enb BbIpaboTKK BMECTHbIX
aeEz/eHMVI aptHeépamu, € Lenbto pabo co ¢ Bonpocbl onsa YCTHOIO
p : . cobecenoBaHusi

VK5 OcyLuecTBnseT rpamoTHbIN NepeBod NpodecCcMOoHanNbHOro TekcTa C
YeTOM OTNNYMS AENOBOW KymnbTypbl U TPAAULMIA CTpaHbl M3y4aeMoro
y A yneTyp paany P Y MpakTNKo-OpMeHTUPOBaHHbIE
A3blKa. 3a03HMS
dopmynupyet obobuialouiee 3aknioveHne o6 U3BMNEYEeHHOW U3 A
3apybeXxHbIX NCTOYHMKOB MHGOPMaLun, Briagest MeToaamm 1 HaBblkaMmuy
3(pHeKTUBHOIO MEXKYNbTYPHOIo B3anMOLEeNCTBUS.
Beget gmanor, 3Has npaBuna  nNpodecCUOoHanbHOW  3TUKW, Bonpoc ans YCTHOO
rpamMmmaTnyeckme KOHCTPYKLUN 1 pedeBble Tamnbl.

cobecepoBaHus
VK-4 Bbligenset 3Haunmytlo MHopMaLmnio N3 TEKCTOB NpodheCCMOHanNbLHOro

XapakTepa.
AHHOTUPYET M pedepupyeT Ha MHOCTPAHHOM $3blke TEKCT Hay4HOW
cTaTtbu.

npaKTMMﬁOpMeHTMpOBaHHHe
3agaHusa




5.1.2 Cucrema v KpuTepmum oLeHUBaHUA

Kputepum oueHnBaHns chopMMPOBAHHOCTU KOMMETEHLIMN

LLikana oueHnBaHns
YcTHoe cobecenoBaHme MucbmeHHas paboTa

ObcyxpaeHne npeanoXxeHHon TeMblI
0enoBoro oOLleHusl, OeMOHCTpupyloLllee
rpamoTHOE BriafeHue peybto n  o6Llyto
A3bIKOBYIO 3pYyanLMIO; NoHUMaHue
BbICKa3blBaHUA Ha [JenoBble TeMbl U
yyacTtmne bes npeaBapuTernbHOM
NOAroToBKM B  AuManore Ha  TeMmbl,
npeaycMOTPEHHbIE MPOrpaMMON.

3auTeHo

HeymeHue COCTaBUTb npocroe
npeanoxexHne 6e3 oWNGOK, HEMOHUMAHWE
obLlero cmbicna ycTHoro coobLieHus Ha
3HaKoOMyl0 Temy [enoBoro OoG6LeHUs |
He3HaHWe neKcuku Gonbluei YacTu Tem
Ons BeeHus guanora.

He 3ayTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3alaHUS UMK UHbIE MaTepuarnbl, HeO6xoAMMble ANA OLeHKU 3HaHUW, YMEHUH,
HaBbIKOB U (UNK) onbiTa AEATENbLHOCTU
5.2.1 MNepeyeHb KOHTPOSbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | dopmMynmnpoBKM BONPOCOB
Kypc 1

[enoBas MeXKynbTypHasi KOMMYHUKaLNs

[enosas koppecnoHaeHums

MexayHapoaHble neperoBopbl

[enosas noesaka

CTpyKTypa KOMMaHU1 1 A0MMKHOCTHbIE 06513aHHOCTK

lMpaBuna HanucaHusa pestoMe 1 CoNpPoBOAUTENBHOIO NUCbMa

Ob6nacTb NnpodeccnoHarnbHbIX MUHTEPECOB MarncTpaHTa
BusHec-nnaHnpoBaHue

Mpumep NpoeKTHOro peLleHns B npodeccrnoHanbHom cdepe MaructpaHTa
MocnegHwe gocTmxeHns B chepe NnpocheccnoHanbHoro MHTepeca MarncTpaHTa
Cnocobbl  0obecneyeHust ycrnelwHocT busHeca B NpodeccuoHanbHom cdepe
KapbepHble BO3MOXHOCTU B NpodyeccroHansHon cdepe marmcTpaHTa

Sla|alole|~N|o|als]w|v|=

5.2.2 TunoBble TECTOBbIE 3a4aHus

He npegycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHusA (3agayu, Keuchbl)

Haxogwutcs B MNpunoxeHun k gaHHon P,

5.3 MeToanyeckue MmaTepuansl, onpeaensiowme npoueaypbl oLeHUBaHUSA 3HaHUN, YMeHUW, BnageHumn
(HaBbIKOB M (MNTN) NPaKTUYECKOro onbiTa AeATEeNIbHOCTU)

5.3.1 YcnoBusa gonycka oby4aroLerocs K npoMeXXyTo4HoM aTTecTauum U NnopsiaoK NMKBMAALMM akaaeMm4eckomn
3a[0MmKEHHOCTH

lMpoBeaeHe NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum pernameHTMpOoBaHO foKanbHbIM HOpMaTuMBHLIM aktom Cr6IYMTA
«lMonoxeHne o NpoBeAeHNM TEKYLLIEro KOHTPOSIS yCNeBaeMOCTU U NPOMEXYTOYHON aTTecTaumm obyyaroLwmxcsa»
[onyckom K 3a4eTy saBnseTcs:
* ycrewHoe 0CBOeHME BCeX pa3aenos, ykasaHHbix B n.3 Pr;
* yCrnewHoe HanMcaHme UTOroBOWM KOHTPOSIbHOWM paboTbl;
5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMm No AUCUUNIIMHe

YcTHas + NMncbmeHHas KomMnbloTepHOE TeCTUpOBaHue NHas

5.3.3 OcobeHHOCTU NpoBeAeHUA NPOMEXYTOYHOW aTTecTaumm No AUCUUNIINHe

CogaepxaHue 3aveTa:
Becena ¢ npenoaaeatenemM B paMkax NpoiaeHHbIX Tem 6e3 npeaBapuTenbHOM NMOATOTOBKN.




6. YYHEBHO-METOANYECKOE N N(H®OPMALIMOHHOE OBECMNEYEHUE aAUCLUUNIIUHDI
6.1 YuebHasa nutepaTtypa

ABTOp

3arnasue |

MN3paTenbcTBO

[oa nspaHus |

Ccbinka

6.1.1 OcHoBHas yyebOHas nutepartypa

Mepkynosa, H. B. ®paHuysckun  a3blk  ANSA| BopoHesk: BopoHexcKuin http://www.iprbooksh
crneumarnbHbIX Lenen rocyapCTBEHHbIN op.ru/30854.html
apXUTEKTYPHO- 2014
CTPOUTENbBHbLIN
yHuBepcuteT, 96C ACB
Maceunas, I. A, |Wirtschaftsdeutsch . . http://www.iprbooksh
Llep6uHa, B. E. OpeHbypr: OpeHbyprekmia op.ru/33618.html
rocyaapCTBEeHHbIN 2014
yHuBepcuteT, 36C ACB
Bacunbesa, T. Jl.,|WHocTpaHHbIN A3bIK B[ CaHkT-leTepbypr: CaHkT- http://www.iprbooksh
Lsenosa, O. B. npodeccmnoHansHon cdoepe. MeTepbyprcknii op.ru/102516.html
Hemeukun a3bik rocyaapCTBEeHHbIN 2017
yHuBEpCcuTET
NPOMbILUSIEHHbIX
TEXHOMNOIrMN N gnsanHa
MnbcaHoBa, @&. X.,|Hemeukuir a3bIk Capartos: An INn Ap 2020 http://www.iprbooksh
vnbdaHos, P. T. Megua op.ru/90198.html
Kawnaposa, B. C.,|AHrnAcKkuin A3blk Mocksa, CapaToB: http://www.iprbooksh
CuHunupiH, B. HO. WHTepHeT-YHUBEpcUTET op.ru/89418.html
MHopMaunoHHbIX 2020
TexHonoru (MHTYWUT),
An NMn Ap Megna
Jlykuna, J1. B. Kypc aHrnumnckoro ssbika Ansi| BopoHex: BopoHexckuit http://www.iprbooksh
MarucTpaHToB. English rocyaapCTBEHHbIN op.ru/55003.html
Masters Course apXUTEKTYPHO- 2014
CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcuteT, 96C ACB
Begpuukasn, J1. B.,|denoBoin aHrMUACKUN A3bIK = . http://www.iprbooksh
Bacunesckas, J1. W.,|English for Business Studies MMHCK'TTeTpaCMCTeMC’ 2014 op.ru/28071.html
eTpanut
Bbopwucenko, A. J1.
MBaHueHko, A. U. ®paHLy3ckui A3bIK: http://www.iprbooksh
noBcegHEBHOE obuweHue.| CaHkT-MeTepbypr: KAPO 2020 op.ru/97934.html
[MpakTnka yCTHOW peyn
Cumxosuy, B. A. MpakTnyeckass rpammarumka MuHCK: BbilLsiiLLas http://www.iprbooksh
aHITIMNCKOro A3bIKa = ' 2014 op.ru/35529.html
. . wkona
Practical English Grammar
YaxosH, A. O. MHOCTpaHHbIN A3bIK B http://www.iprbooksh
npogeccnoHansHom CaHkr-lNeTepbypr: CaHkT- op.ru/102515.htmi
OeAaTenbHOCTU.  AHIMUACKUN MeTepbyprckun
A3bik. [OnsanH  peknambl. rocyapCTBEHHbIN 2017
Mpadmyeckuin  gusamH B yHVMBepcuTeT
MynbTumeana. 'padunyeckmi MPOMBbILLUIIEHHbIX
AV3aiiH B apT-npoCTpaHCTBEe | TEXHOMOornni u ansanHa
6.1.2 lononHuTenbHasa y4yebHasa nuTepaTtypa
AnewyrnHa, E. A, |[lMpodeccmnonansHo HwxHun Hosropoga: http://www.iprbooksh
Jlowkapesa, . A. OPUEHTUPOBAHHbIN Hwxeropoackuii op.ru/54958.html
aHIIIMNCKUIA A3bIK ans rocyJapCTBEHHbIN 2014
cneumanuctoB B obnactu apXUTEKTYPHO-
NH(POPMAaLMOHHBIX CTPOUTENbHbIN
TEXHOMNOrMM yHuBepcuteTt, 96C ACB
tOpuHa, M. B. Deutsch fur den Berufl] Camapa: Camapckuit http://www.iprbooksh
(Hemeukun s3bIK B chepe rocyaapCTBeHHbI op.ru/29783.html
npodeccrnoHanbHom apXUTEKTYPHO- 2014
KOMMYHUKaLmm) CTPOUTENbHBbIV
yHuBepcuteTt, 96C ACB
MBaHueHko A. U. MpammaTtvka dpaHLy3CcKoro Cankr-MeTepBypr: KAPO 2014 http://www.iprbooksh
s13blKa B YNPaKHEHUSAX op.ru/19495.html
Knumosa C. B. AHrnnickmn  4a3blk. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[denoBon aHrMUCKNA A3bIK Cne.: crneryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
OJ1si MarucTpoB p?id=2524




CupopeHko, J1. 1. Wir pflegen| Mocksa: MockoBckuii http://www.iprbooksh

Geschaftskontakte rocyapCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbBHBIN

yHusepcutet, 965C ACB

6.2 NepeyveHb NpocdheccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(OPMaLIMOHHO-CNPAaBOYHbIX CUCTEM

1. EQnHBIV NOpTan uHTepHeT - TeCTUpoBaHUA B cchepe obpasoBaHus [aneKkTpoHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. NHbopmaumoHHO-06pasoBaTenbHas  cpega 3aodHon opMbl 06yveHus CMOIYTMT [SneKkTpoHHbIM pecypc].
— Pexwvm goctyna:  http://edu.sutd.ru/moodle/

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

4. CambridgeEnglish[ 3nekTpoHHbIN pecypc]. — Pexum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

5. Digitale Sammlungender Universitatsbibliothek Weimar [3nektpoHHbIi pecypc]. — Pexum pocrtyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
6. W3yueHme  ppaHuy3ckoro A3blka OHMawH  [OneKkTpoHHbIM  pecypc]. — Pexwum  pgoctyna:

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

6.3 NMepeyveHb NULEH3MOHHOro U CBOGOAHO pacnpoCTpPaHAeMOro NporpaMmMHoOro oéecnevyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnucaHme maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN Oa3bl, HEO6X0AMMOW ANA OCyLEeCTBNEeHUA obpa3oBaTeNnbLHOro
npouecca no gucumnsimHe

Ayautopus OcHalueHue

CneuuanuavposaHHas mebenb, Aocka
YyeGHas ayautopus

MynbTumeguinHoe obopyaoBaHue, cneunanmanpoBaHHasi mebenb, Jocka
TNeKumoHHas y 1) pya ) ] p il

ayautopust




MpunoxeHue

paboyel nporpaMmmbl AUCLMMIUHBI _ IHOCTPaHHbI S3blK B MPOECCUOHANbHOW AEATENbHOCTH
HauMmeHosaHue aucuunnUHb/

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aaHUsA
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1. NepeBop TekcTa.
MpouTtnte 1 NnepeBeanTe NUCbMEHHO CO CrOBapeM TEKCT AENOBOro Xxapakrepa.

What makes consumers choose one airline over another or one mortgage provider over its rival?

Our research shows that your reaction to a brand depends on your experience of buying, using or owning it and
not just on advertising. The most important part of that experience is often your personal interaction with people. This
is an area that most companies don’t understand or invest enough in.

Take airlines. Satisfaction with cabin crew contributes more to people choosing the same airline again than other
factors. Why do companies not spend more on their people when there are clear benefits? Here are two common
reasons.

It’s too expensive

Many organisations know that people matter. But they don'’t invest in this area because they think it is a luxury
they cannot afford. And it’s true that some role models, such as the Four Seasons hotel group or Virgin Atlantic Upper
Class, would be too expensive for most to copy.

But there are smart, affordable solutions that create a lot of brand value out of only a little customer interaction.
First Direct earns the highest level of customer recommendation of any UK bank through just the telephone contact
with its customers. Customers at QVC, the market-leading television shopping

channel, value their interaction with the station’s people — in this case not the call centre staff who take the shopping
orders, so much as the relationship that viewers believe they have with QVC’s onscreen presenters.

The importance is not clear

Satisfaction surveys can hide the importance of people. For example, choosing a mortgage is often very
influenced by counter staff in a bank or building society. Research with customers at the critical stage, where they
have received a quote but not yet signed a document, shows that their interaction with the mortgage provider’s
representative is the biggest single influence on their choice. It is bigger than perceptions of the products and fees,
which are often the subject of the brand’s advertising and communications. Yet in the same research conducted after
the loan is given, customers may have forgotten the good customer service they received and may focus more on
general brand impressions. If you conduct your research at that point — and this is often the case — the very important
role that your staff have played will not be clear.

FT
By Simon Glynn

2. npoeKTHoe 3agaHue: npe3eHTaunsa Ou3Hec-ngen UnNu KOMMNaHUu.

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.
Organisation structure. Describe number of people and job functions, present organisation chart.
Budget.

o



3. Conclusion. What is your company’s vision statement?

e Hello. Thank you all for coming. If everyone's ready, let's start.
 Today I'm going to talk about ...

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

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

e 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 ...

o 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 ...

¢ The first/key thing to say about ... is...

e The main point to make about ... is...

¢ What you really need to know about ... is ...

e Let's turn to/move on to the next slide.

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

e Finally, I'd like to say a few words about ...

e It's worth noting that...

e Anyway,... e Surprisingly,... e By the way, ...

e Naturally,... e Remarkably,... e Although,...

« Of course,... ist! e Despite,...  Consequently,...
e 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 ...

o 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.
e Does anybody have any questions?

e That's a good question.

e 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.
e I've covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

e In conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!
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HEMELKUM A3bIK

1. NepeBop TekcTa

MpoyTnTe N NnepeBeanTe NMCbMEHHO CO CI0OBapeM TEKCT AEeSNTI0OBOro Xxapakrepa.
Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der
Unternehmer zu wiinschen Ubrig lasst. Ohne Rucksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von
besonders guten Gewinnen wird gleichzeitig die Ankiindigung von Massenentlassungen verbunden. Manager
maximieren ihre Einklinfte, wahrend die der Beschaftigten minimiert werden.

Dies und gleichartige Falle werden herangezogen, um das Problem der Unvereinbarkeit von Ethik und
Unternehmertum zu kennzeichnen. Schon in Griechenland wurde Hermes und in Rom Merkur nicht nur als Gott des



Handels, sondern auch der Diebe verehrt. Als B.Shaw von einem Wirtschaftsethiker 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.

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 Hoflichkeit gegeniiber den anderen Menschen zu
bewahren..

2. poekTHOe 3aAaHue: Npe3eHTauns bMsHec-naenm Unn 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 Beschaftigten
- Charakteristik des Produktes / der Dienstleistung
- Logo, Slogan
c. Markt.
- Absatzgebiete im Inland
- Absatzgebiete im Ausland
- Verkaufsstrategie
d. Unternehmensstruktur. Personal. Arbeitsfunktionen.
e. Budget.
6. Tipps zu einer erfolgreichen Prasentation
3.1.Tricks des Sprechens

- Stimme
Wenn wir reden, gibt es immer eine inhaltliche Botschaft und es gibt Emotionen. Wenn wir mit den

Menschen zusammen arbeiten, 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 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 ermidet 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 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 Daftirhalten, ich bin fest davon lberzeugt,
dass... , ich wiirde nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwiirdig, ob..., ich bin
(nicht ganz sicher, dass..., ich halte es fir problematisch, wenn...
- Aufmerksamkeit auf die Overhead- Information lenken
Auf diesem Bild / dieser Tabelle / dieser Grafik kénnen 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. NepeBop TekcTa:
MpouTtute 1 nepeBeanTEe NUCbLMEHHO CO CrOBapeM TEKCT AENOBOro 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 |'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-sir, 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.TlpoekTHOE 3aAaHue: nNpe3eHTauus 6U3Hec-uaen U KOMMNaHUK.
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.
Régle 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, '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
immeédiatement.

Régle 4.

Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de I'emballage : des bouchons faciles a ouvrir ou
des poignées solides sur des packs de lait ou d’eau.

Regle 5.

Avant de lancer le produit, testez-le sur un échantillon de consommateurs qui vont donner leur avis. Ce test doit se
faire dans les mémes conditions que dans un hypermarché bruyant et bondé, si vous voulez obtenir des résultats
significatifs.

Remue—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 clientéele) ,
-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 ? Qui I'achéte ?...).
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