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1 BBEOEHME K PABOYEW NPOrPAMME OUCLMNIUHBI

1.1 Uenb aucuunnuHbl: CdopMupoBaTbh $S3bIKOBbIE W KOMMYHUKATMBHbIE KOMMETEHLUMM OOy4YaroLmxcs,
[OCTaToOYHble AN OCYLUECTBIEHUS MMU YCTHbIX M MUCbMEHHbLIX KOHTAKTOB C WMHOCTPaHHbIMW MapTHepamMu B Xode WX
npodeccnoHanbHOM LeATENbHOCTU, WU3Y4YeHUs 3apybexxHoro onbitTa B cdepe npodeccrMoHanbHbIX WHTEPECOB, a Takxke
pa3BUTUSA KOTHUTMBHBIX U UCCNeAoBaTEeNbCKUX YMEHWI, Ppa3BUTUSI UHHOBALMOHHOWM KyNbTypbl 0BMeHa 3HaHUSIMU.

1.2 3apaum AUCLUUNNUHDI:

Hayuntb:

- B 0bnactM aygupoBaHUsl: BOCMPUHMMATb Ha CIyX M MOHMMaTb OCHOBHOE COAEpPXaHWe ayTeHTUYHbIX TEKCTOB
npodeccroHanbHOro 1 A4eroBoro Xxapaktepa, OTHOCSLLMXCS K pasfnyHbIM TUMam peyu;

- B 06nacTu 4TeHWs: MOHUMaTb OCHOBHOE COAEp)XaHWe ayTEeHTUYHbIX TEKCTOB MPOMheCCUOHarIbHOro Xapaktepa,
neTanbHO NoOHMMaTb NPOdEeCCUOHanbHbIE TEKCThI, @ TaKKe BbIAENATb N3 TEKCTOB 3HAYNMYO MHCOpMAaLMIO;

- B obnactn roBopeHusi: BeCTU Aguanor, cobniogas HOpMbl pPeyYeBOro 3TUKETa, M rpamMaTU4ecku npaBuIlbHO
BbICTpanBaTb MOHOMOr-ONMcaHme 1 MOHONOr-pacCyXaeHue;

- B obnacTtu nMcbma: CoCTaBnsATb aHHOTALUMIO, NOAOEPXKNBATL KOHTAKTbI NPU MOMOLLM 3NEKTPOHHOW MOYThI.

1.3 TpeboBaHuA K NnpeaBapuTeNibLHON NOAroToBKe OOy4aloLerocs:
MpenBapuTenbHasi NOArOTOBKA NpegnonaraeT co3gaHne OCHOBbLI Anst GOpMMPOBaHMSA KOMMNETEHLMIA, YKa3aHHbLIX B M.
2, Npy U3y4YeHNN OUCLUMNIIUH:

dunocodckne Npodbnembl HAYKU N TEXHUKN

2 KOMMNETEHLUN OBYYAIOLWLEIoCs, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJNIbTATE OCBOEHUA OUCLIUMIINHBI

YK-4: Cnoco6eH NpUMeHATb CoOBpeMeHHble KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHONIOMMU, B TOM YUcCIie Ha UHOCTPaHHOM(bIX)
A3bIKe(ax), ANA akagaeMuyeckoro u npocdeccmoHanbHOro B3auMoaemcTBus

3HaTb: npaBuna [enoBor M NpodecCUoHANbHOW 3TWKW, pasnuuma Mexagy oduumnanbHblM 1 HeodUUManNbHbIM CTURSMA
o6LLeHNs; rpaMMaTUYecKne KOHCTPYKUMU U pedeBble WTamnbl, Heobxoaumble AN 3anpoca v nepegayn 4enoBon NMCbMEHHON
N YCTHOW nHgopMaumm

YMeTb: NOrnMyHO hopMynmMpoBaTb COBCTBEHHYHO NO3NLIMIO U OTCTaMBaTb €€ B AeNOBbIX NeperoBopax, noaaepkmBaTe KOHTaKTbI
C 3apybexHbiM/ NapTHEpPaMn B akageMmn4eckomn 1 npodeccrnoHanbHom

cdepax B YCTHOM U NMUCbMEHHON hopmax; BblAenaTb 3Ha4YMMY MHAOPMaLMI0 U3 TEKCTOB AENOBOrO M NPodeCcCMOoHanbHOro
xapakrepa

Bnapetb: npuneMamm BegeHua KoppecnoHaAeHUMn U HaBblkaMu ﬂpOCbECCI/IOHaJ'IbHOFO obueHns Ha WHOCTPAHHOM A3blKe,
BKI1l0O4ad ncnosib3oBaHne VIH(*)OpMaLI,VIVI, N3BNEYEHHON U3 3apy6e>|<Hb|x NCTOYHNKOB

YK-5: Cnoco6eH aHan1M3npoBaTb U YYnTbiBaTb pasHooGpa3une KynbTyp B npoLecce MeXKynbTypHOro
B3aumogencTeus

3HaTb: OCOGEHHOCTU MEXKYNbTYPHON KOMMYHWKALMK, MpaBuiia B3auMOAENCTBUSI C 3apybexHbIMM MapTHEpamMu C Lenbio
BbIpabOTKM COBMECTHbIX pPELUEHUIA

YMeTb: UCNonb3oBaTb 3HaHME OCOOEHHOCTEN AenoBow KynbTypbl U TpaJJ,VIU,VIVI CTpaH u3y4yaemMoro 4s3blka B paMKax
MeXOYyHapo4HOro CoTpyaHn4ecTBea

Bnapetb: HaBblkamu obLieHus ¢ 38py6e>KHbIMI/l I'IapTHépaMVI Ha 6as3e 3HaHUSA OCHOB AENoBON KOMMYHUKaLuUn 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

KoHTakT
o &
5 5 o Had WHHoBay. | ®dopma
HanmeHoBaHue n cogepxaHne pa3genos, ® T O|pabora CP
_ s 0% dopmbl TekyLiero
TeM 1 y4eBHbIX 3aHATUI 2 2o (4acnbl) .
> Mp. 3aHATUN KOHTpOns
0ox p
(yachbl)

Pasgen 1. YcTaHOBNEHME KOHTAKTOB U
nenosoe o0LeHne
Tema 1. Kpocc-KyrnbTypHble OCHOBaHUS
[enoBo KOMMYHUKaLMN N YCTAaHOBNEHUE 2 4 ra
KOHTaKTOB
Tema 2. TenedoHHblE NeperoBopbl 4 4 PU ity
Tema 3. [lenoBble neperoBopsbl ¢
WHOCTPaHHbLIMMK KOnneramu u napTHepamu, 1 4 6 AC
Jernosasi nepenncka
Tema 4. lenoBasi noe3aka
Tekywmi koHTponb 1. Ponesas urpa: 6 6 PU
[enosble neperosopsl
Pasgen 2. [lenoBasi npe3eHTaumss KOMnaHun
n 6usHec-ngen Mp
Tema 5. OpraHm3saunoHHas CTpykTypa 2 5 75 vn
KOMMaHWW 1 JOMKHOCTHbIE 06S3aHHOCTHU '




Tema 6. OnuncaHne busHec-naemn 4 6 AC

Tema 7. OcHOBbI 3h(peKTUBHON Npe3eHTaLmu
Ha MHOCTPaHHOM $i3blKe

Tema 8. CobecenoBaHue npu npuemMe Ha
paboTy 1 cocTaBneHne pesome 8 4 I
Tekywmi koHTposb 2. NpoekTHoe 3agaHue:
npeseHTauusa 6GusHec-maen unv KomnaHum

WTtoro B cemecTpe (Ha kypce ans 3A0) 32 39,75
KoHcynbTauum 1 npoMexxyTodHas attectaums
0,25
(3auer)

Pasgen 3. KoHuenTyanbHble OCHOBBbI
npodeccnoHanbHON OeATENbHOCTH

Tema 9. OnucaHue npodeccnoHanbHom 4 4 VN
cepbl
Tema 10. 3tanbl paboTbl Hag NPOEKTOM B 6 8 vn N3.0

npodyeccnoHanbHon cpepe

Tema 11. Peanusaumnsa NnpoeKkTHbIX peLleHnin B
npodeccunoHanbHomn cpepe 6 6 ra
Tekywmin koHTposb 1. AHHOTUPOBaAHME TEKCTA

Pasgen 4. lNepcnekTnBbl pasBnTms
npodeccuoHansHon cdepbl

2
Tema 12. HoBble TeHOeHLUUN B
npodyeccnoHanbHon cdepe Ha COBPEMEHHOM 4 5,75 ra
aTane
Tema 13. OddekTBHbIE METOALI BEAEHNS 4 8 rn Mp

BbusHeca B npodeccrnoHansHon cpepe

Tema 14. Kapbepa B npodeccnoHarnbHON

cpepe
TeKyLnit KOHTPOrb 2. MpoekTHoe 3aaHue: 10 6 ra

npeseHTauus nopTdonmo

Utoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 34 37,75
KoHcynbTauum 1 npoMexyToyHasa atrectaums
0,25
(3auer)

Bcero koHTakTHasa pa6ota n CP no

66,5 77,5
OUCLMMIYHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE
KypcoBoe npoekTupoBaHme y4eBHbIM MraHOM He NPeLyCMOTPEHO

5. ®OHl OLIEHO4YHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUSA NMPOMEXYTOYHOW ATTECTALMN

5.1 OnucaHue nokasaTteneun, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLleHUBaHUS pe3ysibTaToB 00y4yeHus
5.1.1 NMoka3aTenu oueHUBaHUA

Ko, HanmeHoBaHWe oLEeHOYHOro
MokasaTenu oueHMBaHWA pe3ynbTaToB 0byyeHus
KomMneTeHuun cpeacTea

Bepet ananor, 3Hasa npaeuna NnpodeccrMoHanbHON 3TUKMN,

Bonpockl gns ycTHoro
rpammaTiyeckme KOHCTPYKUMM 1 pedeBble LTammbl.

cobecefoBaHus
VK-4 BblaenseT s3HauUMmMyo MHOpMaLMO U3 TEKCTOB NPOdeCCMOHaNbHOro
Xapakrepa. [pakTuko-OpMeEHTUPOBaHHbIE
AHHOTUPYET 1 pedepupyeT Ha MHOCTPAHHOM A3bIKE TEKCT Hay4yHOMN P P P
3agaHuns
cTaTbu.
Bepet 6ecenly Ha MHOCTPaAHHOM 53blKe, 3HAass 0COOEHHOCTH
MEXKYNbTYPHON KOMMYHMKaLMK, NpaBuia B3aMMogencTBums C
SKHBIMUW MapTH MU b0 Bbl TKW COBMECTHbIX
32‘32?”% apTHepamy, G Lenbio Bbipabo coBMEC Bonpockl 4nsi ycTHOro
P : . cobecenoBaHus
VK-5 OcyLuecTBnseT rpaMoTHbIV NepeBod NPodheccuoHanbHOro TekcTa ¢

y4eTOM OTNNYUS OENOBOW KyNbTYpbl U TPAAMLUIA CTPaHbl U3y4aemMoro
A3blKa.

dopmynupyeT obobLuatollee 3aknoyeHne 06 N3BrNeYeHHon us
3apy6exHbIX UCTOYHUKOB MHCpOpMaLmK, Briages MeToaamu U HaBblkaMm
3(pPEKTVBHOrO MEXKYNbTYPHOIO B3anMoLeNCTBMS.

MpaKTMKO-OpMEHTUPOBaHHLIE
3apaHus




5.1.2 Cnucrtema v Kputepmm oLeHNBaHUA

Kputepumn oueHnBaHna chopMMpOBaAHHOCTM KOMNETEHLIMI

LLikana oueHnBaHns
YcTHoe cobecenoBaHme MucbMeHHas paboTa

O6cyxaeHne npeanoxeHHOW TEMbI
AenoBoro obLieHns, AeMOHCTpUpytoLLee
rpamoTHOE BrnageHue peybto 1 ooLyto
S13bIKOBYIO 3PYAMLIMIO; MOHMMaHWe
BbliCKa3blBaHWI Ha [ernoBble TeMbl 1
y4yacTtue 6e3 npeasapuTenbHOM NOArOTOBKN
B Avarore Ha TeMbl, NPeayCMOTPEHHbIE
nporpammMon.

3ayTeHo

HeymeHue cocTtaBuTb NpocToE
npeanoxexue 6e3 owWnboOK, HeNoHMMaHme
o0Lero cmblicrna ycTHOro coobLeHuns Ha
3HAKOMYH TeMY AeST0BOro O6LLEHUS 1
He3HaHue NneKcuKkn GonbLUEN YacTh Tem
AN BedeHus guanora.

He 3auTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOIbHbIE 3aflaHNUsl UNTU UHble MaTepuarnbl, Heo6xoAnUMbIe ANsi OLleHKU 3HaHWUW, YMEHUH,
HaBbIKOB U (MNK) onbiTa AeATeNIbLHOCTU
5.2.1 MNepeyeHb KOHTPOJIbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | DOpMYyNMpPOBKM BONPOCOB

Cemectp 1

1 [enoBas MeXKynbTypHast KOMMyHMKaL WS

2 [lenosas koppecnoHaeHUms

3 MexagyHapoaHble neperosopsl

4 Jenosas noesaka

5 CTpyKTypa KOMNaHUU 1 OOIMKHOCTHbIE 06S3aHHOCTH

6 MpaBuna HanucaHusa pestomMe n ConpoBOaUTENBHOMO NMCbMa
Cemectp 2

7 O6nacTb NpodeccrnoHanbHbIX MHTEPECOB MarucTpaHTa

8 BusHec-nnaHnpoBaHne

9 Mpumep NPOEKTHOro peLLeHns B NpodeccmnoHansHom cpepe marmctpaHTa

10 MNocneaHwne goctmxeHns B cpepe NpodeccrmoHansHOro MHTepeca MarmcTpaHTa

11 Cnocobbl obecneveHnst ycnewHocTn brusHeca B npodeccrMoHanbHon cdepe

12 KapbepHble BO3MOXHOCTM B Npod)eccnoHanbHom chepe MarmcTpaHta

5.2.2 TunoBble TeCcTOBbIe 3aAaHusA

He npegycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NpaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIe 3adaHusA (3agayvm, Keuchbl)

Haxogwutcsa B MpunoxeHun k gaHHon P,

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

5.3.1 YcnoBus gonycka o6y4arowlerocs K NpoMexXyTo4yHOM aTrecTauum M NopAaaokK NMMKBUAaLUN akageMnyeckomn
3a0MKEeHHOCTH

MpoBeneHne NPoMeEXyTOYHON aTTeCTaLMmn pernameHTMpoBaHO fokanbHbIM HOpMaTMBHBIM aktom CM6IMYMNTA
«lMonoxeHue 0 NpoBeAeHNM TEKYLLEro KOHTPOIS YyCNeBaeMOCTU 1 NPOMEXYTOYHOW aTTecTauumn obyqatoLmxcsa»

[onyckom K 3a4eTy ABNAETCS:

* yCMeLIHOE OCBOEHME BCEX pa3gerioB, ykasaHHbix B n.3 PI;

* ycrewHoe npeacTaBrieHne npeseHTaumuy;

* coaya COOTBETCTBYHOLLEN HOPMbI AOMAaLLUHEro YTeHUs.

Hopmbl goMaLLHero YTeHus:

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

Il cemecTp - 45 ThIC. Mey. 3H.

5.3.2 ®opma npoBeaeHUs1 MPOMEXYTOYHOMW aTTecTaumMm No AUMcumninHe

YcTHas + [MncbMmeHHas KomMnbloTepHOE TECTUPOBaHUE NHasa




5.3.3 OcobeHHOCTU NpoBeAeHUs MPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMm No gUcUUnsiMHe

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

6. YYEBHO-METOOMYECKOE N UH®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE AUCLUUNITIUHDI
6.1 YyebHasa nutepartypa

ABTOp

3arnaesve

MN3paTenbcTBO

| Moa uspaHua |

Ccbinka

6.1.1 OcHOoBHas y4yeOHasa nuTepartypa

XKepgeea, O. H. Hemeukun a3bik ans https://www.iprbooks
CTYAEHTOB MarncTpaTypbl = Mocksa: An NMu Ap Megna 2024 hop.ru/135618.html
Deutsch fir Master
XapwutoHoBa, . B., ®dpaHuy3cKuin A3blk 4Ng MockBa: MocKkoBcKuUl https://www.iprbooks
bensesa, E. E. cneumanbHbIX Lenen negarornyeckui 2023 hop.ru/130150.html
rocyapCTBEHHbIN
YHUBEPCUTET
KnuvoB E. A | MHOCTpaHHbIN A3bIK B http://publish.sutd.ru/
Knumosa C. B. npodeccroHarnbHon . tp_ext_inf_publish.ph
OeaTenbHOCTU. AHITTUIACKUI Caikr-TleTepGypr: 2022 p?id=2022122
a3blKk. OBy4yeHne BO BTOPOM cnerymta
cemecTpe.
6.1.2 [lononHuTenbHaa yyebHas nutepatypa
Knumosa C. B. AHrnnnckmmn asbik. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
[lenoBor aHrMUNCKNin A3bIK Cre.: crieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
05 MarucTpos p?id=2524
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen Mocksa: MockoBcKui http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyapCTBEeHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcutet, 96C ACB
CaHnukosa O. U. MHoCTpaHHbIN 5A3bIK B http://publish.sutd.ru/
npodeccrnoHanbHon CaHkT-lNeTepbypr: 2022 tp_ext_inf_publish.ph
aearenbHocTN. DpaHLy3CcKuin Cherynta p?id=202213
A3bIK

6.2 NMepe4veHb NnpodeccnoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(POPMALUMOHHO-CMPABOYHbIX CUCTEM

1. EAvHBbIN nopTan uHTepHeT

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

2. IHdbopmaLmoHHo-06pa3oBaTensHasa cpefa 3aouyHon bopmbl 0byueHmnsa CI6IMYTTH [OnekTpoHHbIN pecypc).

— Pexwnm goctyna:

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

3. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbIn pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.
4. CambridgeEnglish[ OnekTpoHHbI pecypc].
5. Digitale Sammlungender Universitatsbibliothek Weimar [OnekTpoHHbIn pecypc]. — Pexum goctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
6. MI3yyeHne dpaHLy3cKoro si3bika OHMnaviH [ONeKkTpoHHbIN pecypc]. — Pexxum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

7. France Education International [QnekTpoHHbI pecypc]:

http://www.ciep.fr

6.3 NMepeyeHb NULIEH3UOHHOrO U CBO6OAHO pacnNpoCcTpaHsAeMOoro nporpaMmmMHoro o6ecneyeHus

MicrosoftOfficeProfessional

Microsoft Windows

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

6.4 OnucaHme maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN 6a3bl, HeO6XoAMMOW ANA ocyllecTBNeHMA o6pa3oBaTeNibHOro
npouecca no AMcumnnuHe

AyavTtopus

OcHalueHune

YyebHas ayautopus

CneumnanuavpoBaHHas meGenb, Aocka

JlekumoHHas
ayauTopus

Myanwmep,MﬂHoe oGopy,qosaHl/le, cneunann3npoBaHHasa mebenb, gocka




MpunoxeHue

MpunoxeHue

pabouyen nporpaMmbl AUCUUNIIMHLI _ HOCTPaHHLIN A3bik B NPOdeCcCnoHanbHON 0eaTensHOCTH

HaumMeHosaHue OuCUUNIUHbI

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

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIe 3aAaHusi
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. MpoekTHOE 3agaHune: Npe3eHTauus 6usHec-naen UNu 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 ... it

e |n 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?

Getting
started




e First, I'd like to outline ...

o 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 ...

¢ 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.

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

on eFinally, I'd like to say a few words about ...
e t's worth noting that...
e Anyway,... e Surprisingly,... ¢ By the way, ...
o Naturally,... e Remarkably,... e Although,...
« Of course, ... ist! e Despite,...  Consequently,...
e Similarly, ... eHowever,... e|n addition,...
e Moreovet,... eIncidentally, ... e Furthermore, ...
eYou can see from this slide that ...

Visual ¢ On the next slide you can see ...

aids e Let's look at these figures more closely.

e This graph/table shows ...

e | et me find the relevant slide.

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

grr](éblems «| 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.

o I'm sorry, could you rephrase your question please?
o |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 ...

el recommend ...

o [t would be useful to hear your feedback.

Conclusi o |'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 In conclusion,...

eTo sum up,...

e Thank you for attention!

HEMELKWU A3bIK
1. MepeBop TekcTa
MpouTnTe 1 NepeBeaMTe NMCbMEHHO CO CrioBapeM TeKCT AeNoBOoro xapakrepa.
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 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 Verstol3e 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 gegenliber den anderen Menschen zu bewahren..

2. NpoekTHOE 3apaHue: npeseHTaumsa 6usHec-naen 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 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, horen wir, was sie sagen, aber auch wie sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig Informationen lber 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 ermudet die Zuhdrer. Stellen Sie einen kurzen Plan |hres
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 liberzeugt, dass... , ich
wdrde nicht fliir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwdirdig, 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 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 l'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.»

Derniere recommandation : ne pas négliger tous "ces petits riens" qui, ensemble, constituent de formidables révélateurs de
la personnalité. A commencer par le langage, bien-sar, mais aussi l'allure, le regard, la poignée de main, la fagcon 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. NpoeKTHOe 3agaHue: npe3eHTauusa 6usHec-naen UNM 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.
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, 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.
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.
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 hom, -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 l'achéte ?...).
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