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1 BBEQEHUE K PABOYEN NMPOrPAMME OUCLMUMNIUHBI

1.1 Uenb pgucumnnuubl: CchopmupoBaTb A3bIKOBbIE M KOMMYHMKaTWBHblE KOMMNeTeHuun obydarolierocs,
[0CTaTouYHbIE ANS OCYLLECTBEHUS UMM YCTHBIX U MMCbMEHHbIX 4eOBbIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHLIMU NapTHeEpPaMu B XO4e
nx NpodeccroHanbHoOM eATENbHOCTH, a TaKkKe ANa 3ydyeHus 3apybexHoro onbita B npodeccroHansHol cdepe.

1.2 3agauv QUCUMUNSIUHBI:

HayunTe Bcem BMAaM 4YTEHUSI OpPUIMMHaNbHOW nuUTepaTypbl MO genoBoMy obuweHuto (oT4eTbl, Aenosas
KOPPEeCMNOHAEHLMS, OCHOBHble BUAbl OOKYMEHTOB Ha NpeanpuaTun), a Tawkke nokasaTb, Kak BblAeNATb 3HAYMMYHO
MHdOpMaUULO;

Hayuntbe BocnpusaTuio Ha cnyx peun cobecegHuka B xope Gecefnbl OenoBOro xapakrepa, NMo3HakoOMUTb CO
cnocobamu n3BrnedeHss Heo6XoaMMOM MHOPMAaLIMK U3 HECTNTOXHBLIX TEKCTOB AENTOBOr0 XapaKTepa;

MpennoxuTb NOAX0ALI B CO3aaHUM ananoros / becefe 4enoBoro xapakrepa (NnpuemM 3apyobexHbIX CreLmnanuncTos,
JenoBble NeperoBopbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AEN0BOro 06 EeHNs;

MpeoctaBuTb CTPYKTYpy [AE€NOBOro nucbMa WM CTaHOApTHble peyeBble Khuwe, MpUHATble B Oen0oBOW
KOPPEeCMNOHAEHLMM; Hay4YMTb NUcaTb Aef0BOe NMCbMO TpebyeMoro Tuna (ConpoBOXAEHMWS, MOATBEPXKAEHUS, MPETEH3NN U
T.4.).

1.3 Tpe6oBaHuA K NnpeaBapuTeNbHOW NOArOTOBKE OOyyYaroLerocs:

MpenBapuTenbHas NOAroToBKa Npeanonaraet co3gaHne OCHOBbI AN OPMUPOBAHMS KOMNETEHLUI, YKa3aHHbIX
B N. 2, NpY N3y4eHUN QUCLIMMNIINH:

MHocTpaHHbIN A3bIK

Pycckuin A3bIk 1 KynbTypa peun

2 KOMMETEHUUN OBYYAIOLLErOCs, ®OPMUPYEMbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMIINHbI

YK-4: Cnoco6eH ocywwecTBNATbL AeNIOBY 0 KOMMYHUKaLUIO B YCTHOM U NUCbMeHHOW hopMax Ha
rocyaapcTBeHHOM si3bike Poccuiickon ®epepaumm mu MHOCcTpaHHOM(bIX) A3bike(ax)

3HaTb: CTPYKTYPY 4EMOBOro NMCbMa U CTaHAapTHbIE PeYeEBbIe KIULLE, MPUHATLIE B 4EMOBOM KOPPECNOHAEHLMUN
YMeTb: HanucaTtb 4EeNoBOe NMCbMO TpebyemMoro Tuna (ConpoBOXAEHWS, NOATBEPXKAEHUS, NPETEH3UM U T.4.); y4acTBOBaTb
B Agvanore / 6ecefe [enoBoro xapakrepa, cobnogas HopMbl 1 3TUKET 4EeN0BOro o6 eHns

BnageTb: BCeMW BuWAaMM UYTEHUS OpPUTMHANBHOW NUTEpaTypbl MO AeNoBOMY OOLLEHUI0 C BblAENEHWEM 3Ha4YMMOMN
nHpopmaummn, npaeBunamMv BejeHnsi 4EN0OBOW NEPENUCKN U ITUKETOM EMOBOro ObLLEHMS.

3 PE3YJIbTATbI OBYYEHUA MO ANCUUNIIUHE

KoHTakT
Has

paboTa cp | Vhwosau. | ®opwma
dopmsbl TekyLlero

HaumeHoBaHue 1 cogepxaHue pasaernos,

Cemectp
(kypc anst 3A0)

TeM U y4ebHbIX 3aHATUN (vachbl) g
Mp. 3aHATUMI | KOHTpONs
(vachbl)
Pasgen 1. OCHOBbl [OEJIOBOIO
OBLLEHWA.
Tema 1. OcHoBbl MEXKYNbTYPHON
KOMMyHuKaumu.  lloBTOpeHne  BpemeH 4 5 ra

aKTUBHOrO 3anora.

Tema 2. [enoBon atukeT B Poccum n B
CTpaHe n3yyaemoro s3blika. [loBTOopeHue 6 4 O,an,K
BPEMEH NacCUBHOrO 3anora.

Tema 3. Kak npeacrtaBuTb cebsi 1 CBOMO
KoMnaHuto/paboToaaTens. MoBTOpPEHNE 6 5 PU
NpMYacTUs U NPUYACTHBLIX KOHCTPYKLNIA.

Tema 4. Tekywwmn KOoHTporb 1.

2 5
KoHTponbHaa pabora. 5
Pasgen 2. BObl KOMMYHUKALWA TP
OENOBOM OBLUEHNW
Tema 5. CrpykTypa LenoBoro nucbma wu
3NEKTPOHHOro  MMcbMa. lMoBTOpEHUE
6 5 ra
WH(MHUTMBA " WHUHUTUBHbIX
KOHCTPYKLUUA. 0.K

Tema 6. Tunosble ¢pasbl n 060pPOTHI
JenoBoun koppecnoHaeHuun. [losTopeHue 4 5
repyHams U repyHamanbHbIX KOHCTPYKUWNA.

Tema 7. OO6weHne no TenegoHy.
MoBTOpEHWe MofanbHbIX rNarosos.




Tema 8. Tekywumin koHTponb 2. HanucaHune 2 375
nncobma. KoHTponbHas paboTa. ’

Wtoro B cemecTpe (Ha kypce anst 3A0) 34 37,75

KOHcyﬂbTaLl,I/II/I N NPOMEXYTO4YHanA

attectauus (3ader) 0,25

Bcero koHTakTHas pa6ota n CP no 34,25 37.75

aucumnnuHe

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

Kypcosoe npoekTnpoBaHune y‘-le6HbIM nnaHoMm He npefyCcMOTpeHOo

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

5.1 OnucaHne nokasaTenen, KpUTeEpUEB U CUCTEMbI OLLeHMBaHUA pe3ybTaToB 00y4YeHus
5.1.1 MNokasaTtenun oueHNBaHusA

Kop, HanmeHoBaHMe oLeHO4YHOro
MokasaTenu oueHMBaHNS pe3ynbTaTtoB 0by4yeHus
KOMMETEeHUUn cpeacTtea
PackpbiBaeT CyLHOCTb OCHOB MEXKYMNbTYPHOW KOMMYHUKaLMK B paMKax
CUTYaTUBHLIA POMEBON WIPbl, OCBELlAET Npasuna BedeHUs OenoBon
Oecepbl B TPEHUPOBOYHBIX AManorax; oTpaxaeT 3HaHUsi UCNOoSb30BaHWS
TUNOBbIX dpa3 N 06OPOTOB 4EMNOBON KOPPECMOHAEHUMN NPU HaNUCaHUn
%p P A PP AeHU P Bonpockl ansa YCTHOro
[enoBbIX MUCEM.
_|cobecenoBaHus
YK-4 Bepoetr genoByio nepenucky C  3apybexHbiMM  napTHepamu; MpakTko

OCYLLECTBINAET AENOBYD KOMMYHMKALMIO, PYKOBOACTBYSICL MpaBuiamu
3TUKETa [EeNOBOM XN3HN CTPaH U3Yy4aeMoro s3blka.

ApPryMeHTMPOBaHO M3naraeT COOGCTBEHHYI TOYKY 3pEHUsSI B JENOBOM
obLeHNn Ha MHOCTPaHHOM si3blke; BeOeT AENOBY0 KOPPECNOHAEHLMIO;
OCYLLECTBIAET NOUCK MH(OPMaLIMU AeNOBOro U PEKNaMHOro

OpUEeHTUpOBaHHbIE 3aaHuA.

|xapakTepa.

5.1.2 Cuctema u Kputepum oLeHMBaHUA

Lkana oueHnBaHus

Kputepumn oueHnBaHms chopMmMpoBaHHOCTU KOMMNETEHLUN

YcTHoe cobecenoBaHue MucbMeHHas paborta

3a4yTeHo

MogpobHoe obcyxaeHue npeanoXeHHON
TeMbl [enoBoro o6LeHus c
aprymeHTMpoBaHo chopmynupoBaHHoM
CcoOGCTBEHHOM TOYKOWN 3peHus,
OEMOHCTpUpYyloLLMe rpamoTHOe BriageHue
peyblo M OOLLYI0 A3bIKOBYID 3pYAULIMIO;
NMOHMMaHWe BbICKasbiBaHWN Ha [enoBble
TemMbl U cBobogHoe  yyacTne  6es
npeaBapuTenbHOW MOArOTOBKM B Avarore
Ha TeMbl [enoBoro obLeHuns,
npeaycMoTpeHHbIE NPOrpamMmon.

He 3ayteHo

HeymeHue COCTaBUTb npocToe
npeanoxeHne 6e3 oWWUBOK, HeMoHMMaHue
obuiero cmbicna ycTHOro coobLieHMst Ha
3HaKOMYyl0 TeMy [JenoBoro obuweHns wu
He3HaHue FleKCU KU bonbLuer YacTu TemM s
BedeHVs [auanora, a Tawkke HeymMeHue
oTBeYyaTb Ha BOMPOCHI, MOHMMAaTb Aaxe
3aMeaneHHYI0 YMPOLLEHHYIO pedb U BECTU
Ovanor Ha 3HakoMyl TeMy [eroBoro
obLLeHus.

5.2 TunoBble KOHTPOMbHbIE 3aA4aHUA UNU UHble MaTepuanbl, HeobxoAUMble ANA OLEHKU 3HaHUW, Y MEHUH,
HaBbIKOB U (UNK) onbiTa AeATENbHOCTHU
5.2.1 NepeyeHb KOHTPOJIbHbIX BONPOCOB

Ne n/n |

dopMynMpoBKU BOMPOCOB

Cemectp 5

1 |Me>KKyanypHaﬂ KOMMYHUKaLMS.




Henosown atuket B Poccun.

[enoBow aTukeT B CTpaHax Nn3y4aemMoro dA3blka.

VcTopuna komnaHuu.

MpeacTaenexHne komMnaHmm (MCTOpPUS, OCHOBHaA cpepa AeATENbHOCTU, KNUEHTLI, TOBAPbI/YCNyrn).

[©2B & N IF 0 NOSH I V]

[enosas koppecnoHaeHUmMsa 1 ouumnanbHbIn CTUMb.

7 OcobeHHocTM 0bLLeHns no TenedoHy.

5.2.2 TunoBble TecTOBbIe 3afaHuUA

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

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3a4aHusA HaxoasaTcs B [NpunoxeHun k gaHHoun PrA.

5.3 MeToguyeckne matepmansl, onpeaensitowme npouenypbl OLleHMBaHUA 3HaHUW, YMEHUN, BnageHumn
(HaBbIKOB 1 (MNIN) NPaKTUYECKOro ONbiTa AeATEeNIbHOCTH)
5.3.1 YcnoBusa ponycka o6yuyarolerocs kK NpomeXxyTOMHOW aTTecTauum U nopsaokK NMKBUAaLMM akageMnyeckon

3a[0MKEHHOCTH

MNMpoBeaeHne NPOMEXYTOYHON aTTecTauMm pernameHTMpoOBaHO JoKanbHbIM HOpMaTMBHbIM aktom CII6rynTn
«[NonoxeHne o NpoBeAeHNN TEKYLLLEero KOHTPOS YCNeBaeMoCTh U MPOMEXYTOYHON aTTecTauumn obyqatoLLmxcsa»
[lonyckom Kk 3a4eTy ABnseTcs

1. ycnelwHoe O0CBOeHMe Bcex pa3aeros, ykasaHHbix B n.3 Pr;
2. 3a4TeHHas UToroBas KOHTponbHasa paboTa.

5.3.2 ®dopma npoBeaeHMA NPOMEXYTOYHON aTTecTauum no AUCUMninHe

YcTHas +

lNncbMmeHHas

KomnbloTepHoe TecTupoBaHue

5.3.3 Oco6eHHOCTM NpoBeAeHUA NPOMEXYTOUYHON aTTecTaunum Nno AUCUUNIINHE

CopgepxaHne 3aveta:
Becena c npenogasatenem B pamkax NporAeHHbIX TeM 6e3 npeaBapuTensHOW NOATrOTOBKM.

NHasa

6. YHEBHO-METOOUWYECKOE U UH®OPMALMOHHOE OBECNEYEHUWE OUCLUUNINUHbI
6.1 YuebHasa nutepaTtypa

ABTOp

3arnasue

M3paTtenbcTBO

[loa n3paHns |

Ccbinka

6.1.1 OcHoBHas yyebHasa nuTepaTtypa

depopos, B. A, |®PpaHuy3ckuin  A3blk  ANns| BopoHex: BopoHeXcKuin http://www.iprbooksh
Mmnaposckas, T. B.,|HeA3bIKOBbIX rocyaapCTBEHHbIN 2021 op.ru/111492.html
Jlebepeea, O. B, |cneunansHoCTeN By30B TEeXHUYECKUn
depnopoea, B. A. yHusepcutet, 36C ACB
Lesenesa, C. A. [lenoBow aHrnumnckmn Mocksa: FOHUTU-IAHA 2017 http://www.iprbooksh
op.ru/71767.html
BonogwuHa, J1. M. [enosoi HemMeLKUIN A3bIK KasaHb: KasaHckuii http://www.iprbooksh
HaLMOHanNbHbIN op.ru/61842.html
nccnenoBaTenbCkui 2016
TEeXHOIOrM4YecKkni
yHuUBEpCUTET
6.1.2 JononHuTenbHasa y4yebHasa nutepaTtypa
Pasymosckasn, B. A.|lNpodeccroHansHo http://www.iprbooksh
Knumosuy, H. B.,|opueHtMpoBaHHas op.ru/84101.html
Banbkosa, HO. E. KOMMYHMKaLms Ha K . 6 .
aHImMUCKOM  s3blke  Ans pacHospck: Cu vipckin
- denepanbHbIn 2018
3KOHOMUCTOB =
Professionally-oriented yHMBEpCUTET
Communication in English for
Economists
CanHukoBa O. W.,|®PpaHuy3ckuin a3bik. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnukesny T. . crne.: Cnerynta 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
AtHawesa . C. AHrUncknin A3bIK ang http://publish.sutd.ru/
ycnelHoro busHeca Cne.: CnerynTtA 2015 tp_ext_inf_publish.ph

p?id=2570




CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen| Mockea: MockoBckuiA http://www.iprbooksh
Geschéftskontakte rocyaapCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbIN
yHusepcutet, 36C ACB
BbovikoBa A.C.,|JenoBoi MHOCTpPaHHbIA A3bIK CaHir-TNeTep6ypr: http://publish.sutd.ru/
CaHHnunkoa O.. (cbpaHuy3cknin) crerynTa ’ 2021 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202106
MapHuupbiHa E. C. AHrmuncknn - aselk. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
AHIMNCKNn A3bIK an4a . tp_ext_inf_publish.ph
npodeccuoHanbLHoro Cne.: cnerynTa 2015 p?id=2522
06LLEHMS B MUPE MOAbI

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

1. OnekTpoHHOo-6ubnmnoTteyHas cuctema IPRbooks [OnektpoHHbii pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EguHbIvi nopTan MHTEpHET - TeCTMpOBaHus B cdepe obpa3oBaHus [aneKkTpoHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. HdopmaunoHHo-obpasoBaTenbHaa cpefa 3ao4Hon dopmbl 06y4eHns CM6IYIMTO [OnekTpoHHbIn pecypc).
— Pexum goctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/

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

5. Cambridge English [ QnekTpoHHbI pecypc]. — Pexum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [OnekTpoHHbIN pecypc]. — Pexum poctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

7. W3syyeHne  (paHuy3ckoro s3blka OHNamH  [OnekTpoHHbI  pecypc]. — Pexum  pgoctyna:

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

6.3 Nepe4yeHb NMULLEH3UOHHOIO U CBO6GOAHO pacnpoCcTpaHAeMoro NpPorpamMmmMHOro oéecneyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnucaHue maTtepuanbHO-TeXHUYECKOM 6a3bl, Heo6XxoaUMON ANs ocyllecTBNeHus obpasoBaTenbHOro
npouecca no gucumniivHe

AyanTopus OcHalleHne

CneuvnanuanpoBaHHas mebenb, gocka
YyebHas aygutopus

MynbTumeauiiHoe obopyaoBaHue, cneuuanuampoBaHHas mebenb, Jocka
JlekymoHHas Y A PYA H P A

ayguTopust




MpunoxeHue

pabouyen nporpamMmmbl AUCUUNIMHBI _[1eNn0BOW MHOCTPaHHbIM A3blK
HaumeHosaHue Oucuunnw-ibl

TunoBble NPaKTUKO-OPMEHTUPOBaHHbIE 3aAaHUA
AHITMIMACKNW A3bIK

1. MepeBop TekcTa.
MpoyTnTe M NepeBeanTEe NMCbMEHHO CO CrOBapeM TEKCT AeroBOro xapakrepa.

Charisma.

It is common for people to struggle with a definition of ‘charisma’ in relation to communication and the social
sciences. Ultimately charisma is the result of excellent communication and interpersonal skills, as these skills can be
learned and developed - so developing your charisma is possible.

How to be Charismatic

Becoming charismatic involves paying careful attention to how you
interact with other people; the traits that make up charisma are positive and
appealing to others.

The charismatic person uses their skills to get people on their side, perhaps
from a professional, ideological or social point of view. For these reasons
charisma is often linked to leadership skills - being charismatic can be an
important trait of a successful leader.

When asked to think about a charismatic person most people think about
a public figure, like a politician, celebrity or successful leader. These people are charismatic and successful, due often to
their charisma, but there are also many ‘ordinary’ people who possess a charismatic personality. The popular child at
school, the staff in the restaurant who make the most tips, the popular person in the office who is friends with everybody.

Some people are more charismatic than others - we can recognize
charisma but what makes it? This page explores some of the traits of the
charismatic person and how such traits may be developed.

Being Charismatic Means:
Being Confident

Charismatic people are confident people — or at least have the ability to
appear confident.

Being confident to communicate in a variety of situations, one-to-one, in
groups and in front of audiences is a skill that many people struggle with.

A charismatic person can not only appear confident in communication but
they can also help others feel confidence too, thus aiding and enhancing
the communication process. Charismatic people are confidentin a
positive way, without being boastful or egotistical.

Showing Optimism

As with confidence charismatic people are, or have the ability to
appear, optimistic.

This means they try to see the best in other people, situations and events -
they usually remain cheerful and 'bubbly'. Charismatic people have the
capability to encourage others to see things as they do, thus they can
enthuse and enable others to feel more optimistic.

2. MpoeKkTHOE 3aAaHuMe: Npe3eHTauua 6U3Hec-uaen UNM KOMNaHum.
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 itin 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?



Getting
started

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

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

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

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

¢ 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.

Moving
on

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...

e What you really need to know about ... is ...
e Let's turn 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,...

¢ Of course,... it e Despite, ... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... ¢ In addition,...

e Moreover,... e Incidentally, ... e Furthermore, ...

Visual
aids

e 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 ...

Problems
and

questions

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?

¢ I'm afraid it's not a topic for me to discuss.

e Sorry but | can't give you a full answer now.

Conclusion

e The main disadvantage is ...

¢ On the other hand, the advantages are ...

e | recommend ...

e It would be useful to hear your feedback.

o I'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!

HEMELKWUH A3bIK

1. MNepeBopA TekcTa

[MpoyTnTe M NnepeBeanTE NMCbLMEHHO CO CrioBapeM TEKCT AEeN0BOro xapakrepa.

Das Konzept der Corporate Identity wurde in den 70er-Jahren von US-amerikanischen Werbeberatern gepragt.
Dahinter steht die Idee, dass eine klare Identitat ein Unternehmen unverwechselbar macht und dabei helfen kann, die
Unternehmensziele zu erreichen. Die Cl pragt die Wirkung eines Unternehmens nach innen und auf3en. Die Entwicklung
einer eigenen Personlichkeit fir das Unternehmen sollte entsprechend des Leitbilds des Unternehmens strategisch geplant

werden.

Dabei geht es darum, eine konsistente Darstellung der Firma gegeniiber der Offentlichkeit als auch gegeniiber
den Mitarbeitern zu gewahrleisten. Dazu mussen samtliche Unternehmensaktivitdten aufeinander abgestimmt und in
Einklang gebracht werden. Dies umfasst auch den visuellen Auftritt des Unternehmens, dessen Verhalten und die
Unternehmenskommunikation. Die konsequente Einhaltung der Cl ist allerdings eine grof3e Herausforderung fur Firmen.
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Gelungene Beispiele fir eine erfolgreich umgesetzte Corporate Identity sind etwa Coca-Cola oder BMW.

Um Vertrauen aufzubauen und sich vom Wettbewerb abzugrenzen, entwickeln viele Firmen eine eigene

Unternehmensidentitat. Fir die Umsetzung setzen sie haufig auf die Unterstitzung von Agenturen.




Durch eine klare Identitat soll eine hohe Wiedererkennung und Markenwirkung der Unternehmen geschaffen

werden. Darlber hinaus soll die Cl die Bindung an das Unternehmen starken. Eine einheitliche Markenidentitat soll
auBerdem dazu fuihren, dass Mitarbeiter und Konsumenten eine hohere Loyalitat zu einem Unternehmen aufweisen.

Eine eindeutige Corporate Identity kann beispielsweise dazu beitragen, dass bei der Einflhrung neuer Produkte

eines bestimmten Unternehmens ein positiver Imagetransfer von bereits bestehenden Angeboten erfolgt. Damit kann ein
Unternehmen mit gut umgesetzter Cl seinen Aufwand und seine Kosten fur Werbung erheblich reduzieren.

2. MpoeKTHOE 3adaHue: Npe3eHTauusi GU3Hec-uaen UM KOMMNaHum.

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 w i e sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig
Informationen Uber die emotionale, psychologische Seite..

Kérpersprache
Halten sie sich natlrlich, 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 lhren 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 Présentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert,
well... . Zunédchst 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?
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. MepeBoa TekcTa:
MpoyTuTe 1 NnepeseanTe NMCLMEHHO CO CroBapeM TEKCT [eMoBOoro Xxapakrepa.

L'ENTRETIEN D’EVALUATION

De plus en plus d’entreprises frangaises utilisent des procédures d’appréciation du travail. La plupart d’entre elles
organisent des entretiens d’évaluation en fin d’année. Les augmentations de salaire dépendent de ces entretiens. C’est le
moment approprié pour parler salaire, mais les Frangais sont souvent embarrassés quand il faut parler d’argent.

En France, il n'est pas dans les habitudes de parler de son salaire. C’est encore un sujet tabou. On ne connait pas, par
exemple, le salaire exact de ses collégues ou de ses amis. Bien qu’il existe des grilles de salaire, pour un méme poste et
dans une méme entreprise, les rémunérations peuvent varier.

Il existe des possibilités pour récompenser des salariés performants sans augmenter le salaire: les bonus sur objectifs,
intéressement aux résultats de I'entreprise, les assurances complémentaires santé, les logements et les voitures de
fonction, ou encore les ordinateurs ou les téléphones portables.

Aussi est-il import ant de bien préparer son entretien d’évaluation.

Voici quelques conseils a suivre.

Préparez la réunion en établissant une liste de vos points forts et de vos points faibles, ainsi que les axes d’amélioration
et d’évolution.

En fonction de votre poste et des résultats obtenus, illustrez votre point de vue avec des éléments précis et concrets: chiffre
d’affaires, nombre de contrats conclus, développement du portefeuille de clients, délais de réalisation de projets,
économies réalisées, résultats de I'équipe a laquelle vous appartenez. Veillez & vous en tenir aux faits et aux chiffres et a
ne pas discuter de questions de personnalité.

Sachez accepter la critique: I'entretien a pour objectif de vous accompagner dans la maitrise de vos fonctions.

Participez activement a I’entretien et écoutez votre interlocuteur: répondez aux questions et ne restez pas vague. Analysez
au préalable les causes de vos échecs comme de vos réussites pour construire un argumentaire objectif.

2.MpoekTHOE 3aAaHue: Npe3eHTauusa 6U3Hec-maen UNu KoOMNaHum.
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.

Régle 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.
Reégle 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.

Reégle 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 clientéle) ,
-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 l'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le
produit a plu tout de suite ? Pourquoi ? Qui I'achete ?...).
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