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Paboyas nporpamma ancuMnnnHbl COCTaBneHa B COOTBETCTBUM C dheaeparnbHbiM rocygapCTBEHHbIM 06pa3oBaTenbHbIM
CTaHAapToM BbicLlero obpasoBaHusa no HanpasneHuto noarotoskn 09.04.03 MNMpuknagHas uHopmaTuka,
YTBEPXKAEHHBLIM Npukasom MuHobpHaykm Poccum ot 19.09.2017 r. Ne 916

CocrtaButens (1):

3asegyowmnn kagenpom Kanwea KceHus
BnagnmupoBHa

Ot kadeapbl cocTaBUTENS: Kanwesa KceHus

3aBeaytowmi kadegpor MHOCTPAHHBIX S3bIKOB B BnagnmupoBHa

I'IpOd)eCCI/IOHaJ'IbHOVI [eATenbHOCTU

Ot BbInycKkatoLLen kadpeapbl: ColUHMKoB AHTOH
3aBepyowmn kagenpom BnagumupoBuny

MeToauyeckuin otaen:




1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMMNIIUHBI

1.1 Uenb aucumnnnuHbl: ChopMmpoBaTh SA3bIKOBLIE U KOMMYHUKaTUBHbLIE KOMMETEHLUM 00yYatoLMXCS, LOCTAaTOYHbIE
ONS OCYLLECTBMEHNSI UMW YCTHBIX M MUCbMEHHbBIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHBbIMM NapTHEpPaMu B Xode UX NpodeccrMoHanbHON
[eATenbHOCTU, N3yYeHnst 3apybexxHoro onbita B cdepe npodeccunoHanbHbiX MHTEPECOB, a TakkKe PasBUTMS KOTHUTUBHbLIX U
nccnenoBaTeNnbCKUX YMEHUIA, pa3BUTUSA MHHOBALMOHHOW KyNbTypbl 0OMeHa 3HaHUAMM.

1.2 3apaum gUCLUUNNUHDI:

Hayuntb:

- B 0bnactv ayaMpoBaHuUsi: BOCMPWHMMATbL Ha CIyX W MOHMMaTb OCHOBHOE COAEep)KaHWe ayTeHTUYHBLIX TEKCTOB
npodeccroHanbHOro 1 A4enoBoro Xxapaktepa, OTHOCSLLMXCS K PasfnuyHbIM TUNam peyu;

- B 06nactTu 4YTeHusl: MOHUMATb OCHOBHOE COAEPXKaHWE ayTEeHTWMYHbIX TEKCTOB MPOdECCUOHANIbHOrO XapakTepa,
neTanbHO NoOHMMaTb NPOdEeCCUOHanbHbIE TEKCThI, @ TaKKe BbIAENATb N3 TEKCTOB 3HAYNMYO MHCOpPMAaLMIO;

- B obnactu roeopeHus: BeCcTM guanor, cobntogass HOpMbl pPeYEeBOro 3TuvkeTa, M rpammaTU4Yeckun MpaBUibHO
BbICTpanBaTb MOHOMOr-ONMcaHme 1 MOHONOr-paccyXaeHue;

- B obnacTtu nMcbma: CoCTaBnsATb aHHOTALMIO, NOAOEPXKNBATL KOHTAKTbI NPU MOMOLLM 3NTEKTPOHHOW MOYThI.

1.3 TpeboBaHuA K NpeaBapuTeNniLHON NOAroToBKE OOy4aloLerocs:

MpenBapuTensHas NoAroToBka npeanonaraeT co3gaHMe OCHOBLI st POPMUPOBaHNS KOMMETEHLIUIA, YKa3aHHbIX B .
2, NPy N3y4eHUN OUCLUMNIINH:

dunocodckne Npodbnembl HAYKU U TEXHUKN

2 KOMMNETEHUMUN OBYYAIOLWEIOoCsA, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLIUMNIIUHBI

YK-4: Cnoco6eH NpUMeHATb coBpeMeHHble KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHONIOMMU, B TOM YUCIle Ha UHOCTPaHHOM(bIX)
A3blke(ax), Ans akageMuyeckoro u npodgeccuoHanbHoOro B3auMoaencTeumsA

3HaTb: npaBuna [enoBo U NpPodeCCMOHaNbHOM 3TWKW, pasnuuus Mexay oduumanbHbiM U HeoduuManbHbIM CTUNSMU
o6LLEeHNst; rpaMMaTUYecKne KOHCTPYKLMM U peyeBble WTamnbl, HeobxoamMMble Ans 3anpoca v nepegayn 4enoBon NMCbMEHHON
N YCTHOW MHgOopMaLmm

YMeTb: norn4Ho chopMynmpoBaTb COBCTBEHHYIO NO3MLMIO U OTCTamBaTb €€ B AeN0BblX MeperoBopax, NogaemxuBaTb KOHTaKTbI
C 3apybexxHbIMM NapTHEPaMK B akagemMmyeckomn n npodeccrmoHansHon

chepax B YCTHON N NUCbMEHHON (hopMaX; BblAENATb 3HAYUMYO MHOPMAaLMIO N3 TEKCTOB AENOBOro U NpodecCcMoHanbLHOro
xapakrepa

BnapeTb: npuemamn BegeHuUs KOPPECNOHAEHUMM U HaBblkamu NpodeccuoHanbHoro obLeHWs Ha MHOCTPaHHOM SA3blke,
BKIHOYasA MCNOfb30BaHMe MHopMaLumm, N3BNEeYEHHON 13 3apyBexXHbIX MCTOYHUKOB

YK-5: Cnoco6eH aHan1M3npoBaTb U YYnTbiBaTb pasHooGpa3ne KynbTyp B npoLecce MeXKynbTypHOro
B3aumoaencTeus

3HaTb: 0COGEHHOCTU MEXKYNbTYPHOW KOMMYHWUKaUuUW, NpaBuna B3avMOAEWCTBUA C 3apybexHbIMUM napTHEpaMu C LEenblo
BbIpaboTKN COBMECTHBIX PELLEHWN

YMeTb: KCMoNb3oBaTh 3HAHWE OCOOEHHOCTEN [ENOoBOW KynbTypbl U TpaauuM CTpaH W3y4aeMoro s3blka B pamKax
MEeXAyHapoOHOoro CoTpyaHuyecTsa

Bnapetb: HaBbikamu 06LlEHNS C 38py6e>KHbIMI/l I'IapTHépaMI/l Ha 0ase 3HaHWs OCHOB AEN0OBOW KOMMYHUKaumMn n OenoBoro
3TUKETa B CTpaHaX N3y4aemMoro A3blka U HaBblKkaMn U3BJI1e4YeHUA Heobxogumon VIHd)OpMaLI,I/II/I N3 3apy6e>KHb|x NCTOYHUKOB

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCLUUNNWHE

O | KoHTakt
< [Hag
o
= ® WHHoBau. | ®opma
HaumeHoBaHWe 1 conepxaHue pasaenos, 9 x |Pabota CP 4 P
9 g c dopmbl TekyLero
TEeM N y4eOHbIX 3aHATUI s d (4achbt) o
G Q Mp. 3aHATUN KOHTpOns
(o}
> | (vachbl)
Pasgen 1. YcTaHoBneHWe KOHTaKToOB U
nenoBoe 06LleHne
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUS
[enoBov KOMMYHUKaLMK 1 YyCTaHOBIEHne 2 4 ra
KOHTaKTOB
Tewma 2. TenedoHHbIE Neperosop.bl 4 4 PU v
Tema 3. JenoBble neperoBopsl ¢
WHOCTPaHHbIMU KOMieramMmu 1 napTHepamu, 1 4 6 AC
Jernosasi nepenncka
Tema 4. JlenoBas noesaka
Tekywmin koHTponb 1. Ponesas urpa: 6 6 PU
[enosble neperosopbl
Pasgen 2. [lenoBas npeseHTaums KOMAaHum
n GusHec-ngeun Mp
Tema 5. OpraHm3saunoHHas CTpykTypa > 5 75 I
KOMMaHWM 1 JOMKHOCTHbIE 06A3aHHOCTU '




Tema 6. OnucaHme busHec-naen 4 6 AC

Tema 7. OcHOBbI 3h(PeKTUBHON Npe3eHTaLmu

2 4 T
Ha MHOCTPaHHOM S3bIKe
Tema 8. CobecenoBaHue npu npuemMe Ha
paboTy 1 cocTaBneHue pestome 8 4 o

Tekywmi koHTposb 2. NpoekTHoe 3agaHue:
npeseHTauusa 6GusHec-maen unv KomnaHum

Wtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 32 39,75

KoHcynbTaumm 1 npoMexyToyHast

arrecrtauma 0.25

Pasgen 3. KoHuenTyanbHble OCHOBbI
npodeccnoHanbHON OeATENbHOCTH

Tema 9. OnucaHue npodeccnoHanbHom

cepbl

Tema 10. 3tanbl paboThbl Hag NPOEKTOM B
npodyeccnoHanbHon cpepe

Tema 11. Peannsauuns NpoeKTHbIX peLleHnin B

npodeccunoHanbHomn cepe 6 6 ra

Tekywimin kKoHTposb 1. AHHOTMPOBaHME TEKCTa

Pasgen 4. lNepcnekTnBbl pasBuTus
npodeccuoHansHon cdepbl

03,0

Tema 12. HoBble TeHOeHLUUN B

npodpeccnoHanbHon cdepe Ha COBPEMEHHOM 4 5,75 ra

arane

Tema 13. 3bdeKkTBHBIE METOALI BEAEHUS
BbusHeca B npodeccrnoHansHon cpepe

Tema 14. Kapbepa B npodeccnoHarnbHON

chepe

Tekywmi koHTpornb 2. [NpoekTHoe 3agaHue:
npeseHTauus nopTdonmno

10 6 ra

WUtoro B cemectpe (Ha kypce anga 3A0) 34 37,75

Mp

KOHch'I bTaunn N NpoMexyTo4vHas

aTTecTauus 0.25
Bcero koHTakTHasa pa6oTta u CP no 665 775
OVCLUMUMNIINHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eBHbIM MraHoOM He NPeayCMOTPEHO

5. ®OHA OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUSA MPOMEXYTOYHOW ATTECTALMU

5.1 OnucaHue nokasarteneun, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLLEHMBAHUA pe3ynbTaToB 00yYeHus
5.1.1 NMoka3aTenu oueHUBaHUA

Kon HanmeHoBaHWe oueHOYHOro
MokasaTenu oueHMBaHWA pe3ynbTaToB 0byyeHus
KOMMNEeTEeHUUN cpeacTea
Bepet ananor, 3Has npaBuna NnpoeccrMoHanbHOM 3TUKMK, BonpoCh! At YCTHOTO
rpammaTUyeckne KOHCTPYKLUUN N pedeBble LTamnbl.
cobecepoBaHus
VK-4 Bbigensaet s3HaumMmyto MHopMaLmio U3 TEKCTOB NPOdeCCUOHANbHOIo
xapakTepa.
AHHOTUPYeET 1 pedepmpyeT Ha MHOCTPAHHOM $3blke TEKCT Hay4YHON Sapa:mgo OPNEHTMPOBAHHbIE
cTatbu. A
Bepet 6ecenly Ha MHOCTPaHHOM fA3bIKe, 3Has 0COHBEHHOCTK
MEXKYINbTYPHON KOMMYHUKaLUK, NpaBuna B3aMMmoaencTBus C
3apy6eXHbIMU NapTHeEpPaMK, C Lenbio BbipaboTKM COBMECTHbIX BoMpoCh! AN YCTHOTO
LUEHWA.
pewe . cobecepoBaHus
VK-5 OcyLuecTBRsET rpaMoTHbIN NepeBod NPodeCCMoHanbHOro TekcTa ¢

y4eTOM OTNINYUSA OENOBON KyNbTYpbl U TPAANLMIA CTPaHbI N3y4aeMoro
A3blka.

dopmynupyeT obobLuatoLee 3aknoyeHne 06 n3BrneYeHHom M3
3apybexxHbIX MCTOYHUKOB MHOPMaLMK, Bragest METO4aMMU 1 HaBbikamMu
3(pHEKTUBHOrO MEXKYNbTYPHOTO B3aNMOOENCTBMS.

MpaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE
3apaHus




5.1.2 Cnuctema v Kputepmm oLeHNBaHUA

Kputepun oueHMBaHUA CHOPMMUPOBAHHOCTU KOMMETEHLMIA
LUkana oueHUBaHWs

YcTHOe cobecenoBaHue MucbmeHHasn paboTa

Ob6cyxaeHne npenoXeHHON TeMb
AenoBoro obLeHns, AeMOHCTpuUpYtoLLee
rpamoTHOE BnageHne peybio 1 obLLyto
A3bIKOBYIO 3pYAMLMIO; MOHMMaHWe
BbICKa3blBaHWI Ha JenoBble TeMbI U
yyacTtume 6e3 npeaBapuTenbHOM NOAroTOBKM
B Amarore Ha TeMbl, NPeAYCMOTPEHHbIE
nporpamMmMon.

3ayTeHo

HeymeHwne coctaButb Npoctoe
npegnoxeHne 6e3 ownboK, HeNoOHUMaHue
o6Lero cmbicna yCcTHOro coodLeHns Ha
3HaKOMYH TEMY [ENOBOro O6LLEeHUs 1
He3HaHWe NeKCUKN GorbLUel YacTh Tem
AN BedeHus avarnora.

He 3ayTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOIbHbIE 3aflaHNUsl UNTU UHble MaTepuarnbl, Heo6xoAuMbIe ANsi OLleHKU 3HaHWUW, YMEeHUH,
HaBbIKOB U (MNK) onbiTa AEATENIbLHOCTU
5.2.1 MNepeyeHb KOHTPOSIbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | PopMynnpoBKM BONPOCOB

Cemectp 1

1 [lenoBas MeXKynbTypHast KOMMYyHMKaL WS

2 [lenoBas KoppecnoHaeHums

3 MexagyHapoaHble neperosopbl

4 [enosas noesaka

5 CTpyKkTypa KOMMaHU1 1 JOMMKHOCTHbIE 06513aHHOCTH

6 MpaBuna HanucaHus pestoMe 1 CoNnpPoBOAUTENBHOMO NMCbMAa
Cemectp 2

7 O6nacTb NnpodeccnoHanbHbIX MHTEPECOB MarnucTpaHTa

8 BusHec-nnaHupoBaHue

9 MprMep NPOEKTHOro pelueHus B npodeccnoHanbHom cpepe marmctpaHTa

10 MocneaHne goctmkeHns B coepe NpodecCnoHanbHOro MHTepeca MarmcTpaHTa

11 Cnocobbl obecneveHns ycnewHocTn 6usHeca B npodeccrmoHansHon cdepe

12 KapbepHble BO3MOXXHOCTU B NpodheccnoHanbHom cpepe marmctpaHTta

5.2.2 TunoBble TeCcTOBbIe 3aAaHusA

He npegycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIe 3aAaHusA (3agayvm, Keuchbl)

Haxogwutcsa B MpunoxeHun k gaHHon P,

5.3 MeTtoauyeckune matepuansl, onpeaensirowme npoueaypbl OLleHUBaHUA 3HaHUWA, YMEHUIW, BnageHui (HaBbIKOB
1 (MNn) NpPaKTUYECKOro onbiTa AesATEeNbHOCTH)

5.3.1 YcnoBus gonycka o6y4arowerocs K NpoOMexXyTO4YHOM aTTecTauum 1 NnopsiaoK NMKBUAALMM aKageMUyecKomn
3a0MKEeHHOCTH

MpoBeneHne NPoMeEXyTOYHON aTTeCTaLMmn pernameHTMpoBaHO fokanbHbIM HOpMaTMBHBIM aktom CM6IMYMNTA
«lMonoxeHue 0 NpoBeAeHUM TEKYLLEro KOHTPOIS YyCNeBaeMOoCTU 1 NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumnm obyyatoLwmxca»

[onyckom K 3a4eTy ABNAeTCS:

* YCMEeLIHOE OCBOEHME BCEX pa3aerioB, yka3aHHbix B N.3 PI;

* ycrewHoe npeacTaBrieHne npeseHTaumuy;

* coaya COOTBETCTBYHOLLEN HOPMbI AOMAaLLUHEro YTeHUs.

Hopmbl goMaLLHero YTeHus:

| cemecTp - 40 ThIC. Mey. 3H.;

Il cemecTp - 45 ThIC. Mey. 3H.

5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi MPOMEXYTOYHOM aTTecTauuMm No gucumninHe

YcTHas + NncbmeHHas KomMmnbloTepHoe TecTupoBaHue NHasa




5.3.3 OcobeHHOCTU NpoBeAeHUs MPOMEXYTOYHOM aTTecTauMm No gUcUUnsiMHe

CoqepmaHme 3avera:
Bbecepa c npenogaBsartesieM B paMKax I'IpOVID,eHHbIX Tem 6e3 npe/J,BapMTeanoﬁ noaroToBku. BeinonHeHne
NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHOIO 3adaHuA.

6. YHEBHO-METOOU4YECKOE U MH®OPMALIMOHHOE OBECIMEYEHVE OAUCUUIMITAHBI
6.1 YyebHasa nutepatypa

ABTOp 3arnasue MN3paTenbcTBO | [op nspaHua | Ccblnka

6.1.1 OcHOBHas y4ye6GHasa nutepaTtypa

>Kepgesa, O. H. Hemeukun sa3bik ans https://www.iprbooks
CTYAEHTOB MarncTpaTtypbl = Mockea: An Nu Ap Meana 2024 hop.ru/135618.html
Deutsch fur Master

XapwutoHoBa, . B., ®dpaHuy3cKkuin A3blk Ang Mocksa: MocKoBCKuUiA https://www.iprbooks

BensieBa, E. E. cneumnanbHbIX Lenewn negarorMyeckun 2023 hop.ru/130150.html

rocygapCTBEHHbIN
yHUBEpPCUTET

KnuvoB E. A , MHOCTpaHHbIN A3bIK B http://publish.sutd.ru/

Knumosa C. B. npodeccmnoHanbHon C M 6vDr- tp_ext_inf_publish.ph
OeaTenbHOCTU. AHITUIACKUI a"gﬁesgﬁpr ypr- 2022 p?id=2022122
A3blk. OBy4YeHMe BO BTOPOM A
ceMecTpe.

6.1.2 lononHuTenbHasa yyebHasa nuTepaTtypa

Knumosa C. B. AHrnnnckmmn asbik. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[lenoBor aHrMMCKNin A3bik cne.: crierynta 2015 tp_ext_inf_publish.ph
AN MarncTpos p?id=2524

Cwupopetko, J1. J1. Wir pflegen Mocksa: MocKoBCKuUiA http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocy4apCTBEHHbIN 2016 0p.ru/60811.html

CTPOUTENBHLIN
yHuBepcuteT, O6C ACB

CaHHukoea O. U. MHOCTpaHHbIN A3bIK B http://publish.sutd.ru/
npodeccnoHanbHon CankTt-MNeTepbypr: 2022 tp_ext_inf_publish.ph
peatenbHocTu. PpaHLy3cKuin cneryntqg p?id=202213
A3bIK

6.2 NMepe4veHb NpocheccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(POPMaALUMOHHO-CMPABOYHbIX CUCTEM

1. EAvHBbIN nopTan uHTepHeT

- TecTMpoBaHus B ccpepe obpa3oBaHus [aNeKTPOHHBIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. IHdbopmaLmoHHo-06pa3oBaTenpHas cpena 3acuHon hopmbl 0byueHusa CI6IMYTT [OnekTpoHHbIN pecypc).

— Pexwnm goctyna:

http://edu.sutd.ru/moodle/

3. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbI pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.
4. CambridgeEnglish[ 3nekTpoHHbIN pecypc].
5. Digitale Sammlungender Universitatsbibliothek Weimar [OnekTpoHHbIn pecypc]. — Pexum goctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
6. MIayyeHne dpaHLy3cKoro si3bika oHnaviH [ONeKkTpoHHbIN pecypc]. — Pexxum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

7. France Education International [QnekTpoHHbI pecypc]:

http://www.ciep.fr

6.3 NMepeyveHb NULEH3NOHHOro U CBOGOAHO pacnpoCcTpaHsAeMoro NporpamMmMHoOro oéecrnevyeHus

— Pexum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnucaHue maTepranbHO-TeXHU4YECKOW 6a3bl, HeOGX0AUMOM AN OCyLleCTBIIeHUA obpa3oBaTefibHOro
npouecca no AMcUUNnHe

Ayautopus OcHalleHne

CneumnanuavpoBaHHas meGenb, Aocka
YueGHasi ayamtopms

MynbTumeanHoe obopyaoBaHue, cneumanmanpoBaHHaa mebenb, JocKa
JlekunoHHas y by, ' P '

ayoutopus




MpunoxeHue

MpunoxeHue

pabouyen nporpaMmbl AUCUUNIIMHLI _ HOCTPaHHLIN A3bik B NPOdeCcCnoHanbHON 0eaTensHOCTH

HaumMeHosaHue OuCUUNIUHbI

Mo HanpaereHuo NOArOTOBKW: BCe HanpaBneHus
HanmeHoBaHue Ol (npodmns): Bce npodunu

TunoBble NPaKTUKO-OpUEHTUPOBaHHbIe 3aAaHus
AHIMUUCKNA A3bIK
1. NepeBopn TekcTa.
MpouTnTe M NepeBeaMTE NMCbMEHHO CO CrIOBapeM TEKCT AeNIOBOro 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. NMpoekTHOE 3agaHune: Npe3eHTauus 6usHec-naen NN KOMMNaHuM.
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 (hame, 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 ... i

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

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

¢ 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.

¢| have a handout with the main points of my presentation.
e Now, let's take a more detailed look.

eNext 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 et's turn to/move on to the next slide.

Moving ¢ Another interesting thing to say about ... is ...
on eFinally, I'd like to say a few words about ...
e It's worth noting that...
e Anyway,... o Surprisingly,... ¢ By the way, ...
e Naturally,... e Remarkably,... ¢ Although,...
« Of course,... istr! e Despite,... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... e In addition,...
e Moreover,... e Incidentally, ... e Furthermore, ...
¢ You can see from this slide that ...
Visual ¢ On the next slide you can see ...
aids e Let's look at these figures more closely.

¢ This graph/table shows ...

eLet me find the relevant slide.

¢ The projector doesn't seem to be working. Does anyone know how it works?
e|'m sorry but time is nearly up.

:rr]%blems | wanted to give you a copy but they did not arrive from the printer in time.
question | ° Does anybody have any questions?
s e That's a good question.

e|'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 ...

o It would be useful to hear your feedback.

Conclusi e |'d like to thank you all for taking time out to listen to my presentation.
on e |'ve covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

e|n conclusion,...

eTo sum up,...

e Thank you for attention!

HEMELKUW A3bIK
1. MepeBop TekcTa
[MpoyTuTe M NepeseanTe NMCbMEHHO CO CIIOBapeM TEKCT AEerN0BOro Xxapakrepa.
Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der
Unternehmer zu wiinschen (brig I&sst. Ohne Riicksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von
besonders guten Gewinnen wird gleichzeitig die Ankiindigung von Massenentlassungen verbunden. Manager
maximieren ihre Einklnfte, wahrend die der Beschéaftigten 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 hérte, 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 Wirtschatft.
Wirtschaftsethik kann verstanden werden als Konzeption, die in einem Wirtschaftssystem die Verwirklichung von
Gerechtigkeit anstrebt.

Naturlich gibt es in jedem Wirtschaftssystem Verstolie 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 betrligen, nicht zu bestechen und die Gesetze zu beachten. Es geht auch darum, den Ublichen Verhaltenskodex und
Fuhrungsgrundsatze einzuhalten und die Hoflichkeit gegentber den anderen Menschen zu bewahren..

2. npoeKTHoe 3agaHue: npe3eHTauunsa Ou3Hec-ugen Unu KOMNaHuu.



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 Beschéftigten
- 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, horen wir, was sie sagen, aber auch wie sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig Informationen Uber die
emotionale, psychologische Seite..

- Korpersprache
Halten sie sich naturlich, 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 ermiidet die Zuhorer. Stellen Sie einen kurzen Plan lhres
Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.

- Was die Rede emotional macht
In der ersten Linie sorgfaltig ausgewahle Attribute und keine Floskeln!

3.2.Sprachmittel

- Einleitung:
Meine 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 Dafiirhalten, ich bin fest davon (iberzeugt, dass..., ich
wdrde nicht flir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwiirdig, ob..., ich bin (nicht ganz sicher, dass..., ich
halte es flir 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 Inre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.

®PAHLY3CKUN A3bIK
1. MepeBop TeKkcTa:
MpouTnTe 1 NnepeBeanTe NUCbMEHHO CO CITOBApPEM TEKCT AENI0BOro 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-sir, mais aussi l'allure, le regard, la poignée de main, la fagon de
se présenter, de se tenir, de s'asseoir, d'occuper l'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 3apaHue: Npe3eHTaumnsa 6M3Hec-ngen Unu KOMnaHum.

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.
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 immédiatement.
Regle 4.
Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de 'emballage : des bouchons faciles a ouvrir ou des
poignées solides sur des packs de lait ou d’eau.
Régle 5.
Avant de lancer le produit, testez-le sur un échantillon de consommateurs qui vont donner leur avis. Ce test doit se faire
dans les mémes conditions que dans un hypermarché bruyant et bondé, si vous voulez obtenir des résultats significatifs.

Remue—meéninges.

Etape 1. Travaillez par deux. Imaginez un nouveau produit courant (produit ménager, ustensile, produit de beauté,
produit alimentaire...) et son emballage (respectez les conseils donnés).

Etape 2. Préparez une petite fiche descriptive de votre produit en précisant :

-le type de produit et son nom, -la cible (quel type de 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 I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le
produit a plu tout de suite ? Pourquoi ? Qui 'achéte ?...).
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