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1 BBEQEHME K PABOYEW NPOrPAMME OUCLMMNIIUHBI

1.1 Uenb paucuunnuHbl: CdopmupoBatb A3bIKOBbIE W KOMMYHWKATMBHbIE KOMMETEHUUM Oby4aroLerocs,
[OCTaTOYHbIE A1 OCYLLECTBIIEHUS UMM YCTHBIX U MUCbMEHHbIX AEMNOBbIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHLIMU NMapTHEPaMK B XO4E MX
npodeccmnoHanbHoOM OeATENbHOCTH, a Takke ANns n3yvyeHus 3apybeXxHoro onbita B npodeccuoHarnsHomn cdepe.

1.2 3apayum AUCUUNIIUHbBI:

HayunTb BcemM BMAaM YTEHWS OPWUrMHANbLHOM nuTepaTypbl MO AeroBoMy OOLWeHuo (oT4yeTbl, AenoBas
KOppPeCnoHAEHLMS, OCHOBHbIE BUAbI JOKYMEHTOB Ha NPeanpusTum), a Takke NokasaTb, Kak BbiAENATb 3HAYNMYI0 MHCOPMaUMIO;

HayunTb BoCnpusiTUio Ha cryx peumn cobecegHuka B xone 6ecenbl 4eNOBOro Xxapaktepa, No3HaKoMUTb CO cnocobamm
n3BneYeHns HeobXxoaAMMON MHPOPMALIMKM U3 HECTIOXKHbIX TEKCTOB AEIOBOr0 XapakTepa;

MpennoxuTtb noaxoabl B co3gaHuM avanoroB / 6ecene OenoBoro xapaktepa (npuem 3apybexHbiX CrneumanucTos,
[enoBkle NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro 06LeHNS;

npe,qCTaBVITb CTPYKTYpPY AenoBoro nucbmMa U CtTaHgapTHblIE peYyeBble Knulle, NpuHATbIe B JJ,eJ'IOBOI7I KoppecnoHAeHUnun;
Hay4uTb NUcaTb AenoBoe NMCbMO TpebyeMoro Tvna (ConpoBOXAEHMWS, NOATBEPXKAEHMWS, NPETEH3UN U T.4.).

1.3 Tpeb6oBaHuA K NnpeaBapUTENIbLHON NOANOTOBKE 0Oy4aloLlerocs:
MpenBapuTenbHas noAroToBKa nNpeanonaraeT Co3gaHne OCHOBbLI Anst OPMUPOBAHUS KOMMNETEHLMIA, YKa3aHHbIX B M.
2, NPy N3y4eHUn QUCLIMMNINH:

MHOCTpaHHbIN a3biK
Pyccknii s13bik 1 KynbTypa peun

2 KOMNETEHUWM OBYYAIOLLEIOCsA, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA ANCLUNIUHDbI

YK-4: CnocobeH ocyluecTBAATb AeNI0BYH KOMMYHUKaLMIO B YCTHOW U NUCbMeHHON hopmax Ha rocyaapCTBEHHOM
A3blke Poccunckon ®epepaumm n MHoCTpaHHOM(bIX) A3biKe(ax)

3HaTtb: CTPYKTYpY AeNnoBOro nucbmMma 1 CtaHgapTHbIe peYdyeBble Knulle, NpuHATbIe B nenoson KoppecnoHgeHumnn
YMeTb: HanucaTb 4enoBOEe NMUCbMO Tpe6yeM0ro TMNna (COI'IpOBO)K,El,eHVIﬂ, noaTeBepXxXaeHuna, npeTteH3nnm n T.Ll,.); y4dyacTBoBaTb B
aunanore / 6ecene [enoBoro XapakTtepa, cobnogas HOPMbI U 3TUKET 0eJ10BOro obLweHns

BnageTb: BceMU BuAaMmM YTEHUS OPUrMHANbHONM NUTEepaTypbl Mo AeNOBOMY O6LLEHMIO C BblAENEHMEM 3HAYMMON MHOpMaLuK,
npaBunaMu Be4eH1si 4en0BOW NEPENMCKN U STUKETOM OENOBOIO OOLLEHNS.

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCUUNNUHE

KoHTakT

Hasi

pabota WHHoBal. | ®opma
CP

dopMbl TekyLiero

HanmeHoBaHue u coaepxxaHue pasgernos,

Cemectp
(kypc ansa 3A0)

TeM U y4eBHbIX 3aHATUN (4achbt) o
Mp. 3aHATUN | KOHTpoONs
(yacnbl)
Pasgen 1. OCHOBbI OENNOBOIO
OBLUEHUNA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYMNbTYPHOM
KOMMYHMKaumun. NoBTopeHne BpeMeH 1 12 ra

aKTUBHOIO 3asora.

Tema 2. [enoson atukeT B Poccum n B
CTpaHe usyyaemoro sisbika. [loBTOpeHune 1 12 O, AN K
BPEMEH MacCUBHOro 3anora.

Tema 3. Kak npeacraButb cebs 1 cBoto
komnaHuto/paboTtogaTens. NosTopeHne 1 12 PU
NPUYacTMsa U NPUYACTHBIX KOHCTPYKLMNA.

Tema 4. KopnopaTuBHbIE KOHTaKTbI. TeKyLnii 2
KoHTpornb 1. KoHTponbHasa paboTa.

Paspgen 2. Bbl KOMMYHUKALIMW TPA
OENOBOM OBLEHNN

Tema 5. CTpykTypa AenoBoro nucbma u
AMEeKTPOHHOro nucema. [loBTopeHue 1 12 ra
WUHPUHUTMBA N MHPUHUTUBHBIX KOHCTPYKLWNA.

Tema 6. TunoBble dpasbl n 060POTHI OK

[enoBo koppecnoHaeHumn. [MoBTopeHue 1 12
repyHausi U repyHamanbHbIX KOHCTPYKLUWNA.

Tema 7. O6wweHne no TenedoHy.
MoBTOpPEHME MOAANbHbIX FMaronos.




Tema 8. Tekywun koHTponb 2. HanucaHue 1 12
nucbma. KoHTpornbHas paboTa.

WUtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 8 96

KoHcyrbTaumm n NnpoMeXxyTodHasi atTectauus

(3auver) 0.25

Bcero koHTakTHas pa6orta n CP no

8,25 96

aucumnnuHe

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTtupoBaHue y4eBHbIM MraHoM He NPefyCMOTPEHO

5. ®OHl OLLEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEQEHUSA NPOMEXYTOYHOW ATTECTALMU

5.1 OnucaHue nokasarenemu, KputepueB U CUCTeMbl OleHUBaHUA pe3ynbTaToB 06yqe|-wm

5.1.1 NMokasaTtenu oueHUBaHUA

Kopg HanmeHoBaHWe oLeHOYHOro
lMoka3aTenu oueHnBaHNS pe3ynbTaToB 0byveHus
KoMneTeHunn cpeacTea
PackpbiBaeT CyLHOCTb OCHOB MEXKYSbTYPHOM KOMMYHMKALMN B pamKax
CUTYaTMBHbIN PONEBOM UrPbl, OCBELLLAET NpaBuia BeAeHMs 4enoBon
Oeceabl B TPEHUPOBOYHLIX AManorax; oTpaxaeT 3HaHMs UCMNONb30BaHUs
TMNOBLIX (opa3 1 06OPOTOR 4ENOBOV KOPPECTNOHAEHLMN NPU HaNMcaHUm
Pp P A PP AeHU P Bonpockl gns yctHoro
OENOBbIX NMUCEM.
. cobecenoBaHus
YK-4 Bepnet aenosyto nepenuncky ¢ 3apybexXHbIMn napTHepamu;

OCYLLIECTBINSAET AeNOoBY0 KOMMYHMUKALIMIO, PYKOBOACTBYSCL Npasunamm
3TUKEeTa JenoBOW XU3HW CTPaH U3y4aeMoro A3bika.

ApPryMeHTMpOBaHO M3naraeT COGCTBEHHYH TOUKY 3peHVsl B AeNOBOM
06LLEHUN Ha MHOCTPaAHHOM A3blKe; BeeT AeNOBY0 KOPPeCnoHAEHUMIO;
OCYLLECTBINSET NOUCK MHGOPMaLIMK AENOBOIO U PEKNaMHOro

MpakTKo-OpUeHTMPOBaHHbIE
3agaHus.

Xapakrepa.

5.1.2 Cuctema u KpuTEepumn oueHMBaHUSA

LLikana oueHnBaHuA

KpuTepun oLeHMBaHUA COPMMPOBAHHOCTU KOMNETEHLIMIA

YcTHoe cobecenoBaHve MncemeHHasa paboTta

3ayTeHo

MoapobHoe obcyxaeHne npennoxXeHHoM
TeMbl AenoBoro obLeHns ¢
aprymMeHTUpoBaHO cchopMynMpoBaHHOM
COOCTBEHHOW TOYKOWN 3peHUs,
OEMOHCTpUpYHoLLME rpaMOTHOE BriageHue
peybto 1 0BLLYIO S3bIKOBYIO 3pYANLIMIO;
NoHMMaHue BbiCKasblBaHWA Ha OenoBble
TeMbl U cBoBoaHOE yyacTue 6e3
npeaBapuTenbHOM NOArOTOBKM B Ananore
Ha TeMbl 4eNOBOro obLLeHNs,
npeaycMOTPEHHbIE MPOrPaMMOiA.

He 3auTteHo

HeymeHune coctaBuTh NpocToe
npeanoxeHue 6e3 owmMbOK, HENOHUMaHne
06LLero cMmeicna yCcTHOro coobLeHns Ha
3HaKOMYIO TeMY AEMNOBOro O6LLEHNS 1
He3HaHue rnekcukn GonbLueit YacTu Tem
ANs BeAeHWs guarora, a Takke HeymeHue
OoTBeYaTb Ha BOMNPOCHI, NOHMATb AaXxe
3aMefJIEHHYIO YNPOLLEHHYIO peYb U BECcTu
Avarnor Ha 3HaKoMyto TeMy [4ENOBOr0
obweHus.

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3aAaHUSA UNN UHbIe MaTepuarbl, HeO6X0AUMbIE ANl OLeHKU 3HAHUW, YMEHUMN,
HaBbIKOB U (UNN) onbiTa AEATENbHOCTU
5.2.1 Nepe4vyeHb KOHTPOSIbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n |

PopMynmnpoBKM BONPOCOB

Kypc 2

1 | MeXKynbTypHas KOMMYHUKaLUS.




[enoson atuket B Poccun.

[denoBon aTukeT B CTpaHax n3y4aemoro A3blka.

MCTOpVIFl KOMMaHun.

MpeacTasneHne koMnaHuM (MCTOPUS, OCHOBHasA cdpepa OesATeNIbHOCTH, KIMEHTbI, ToBapbl/ycryru).

(20 N1 F-N VR | \V]

[enoBas KoppecnoHaeHUMs U 0OPULMAnbHbIN CTUMb.

7 OcobeHHOCTU 06LLeHUs No TenedoHy.

5.2.2 TunoBbIle TecTOBble 3aAaHnA

He npegycmoTpeHo
5.2.3 TnoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHuA (3agayu, Kenchbl)

TunoBble NPaKkTUKO-OPUEHTMPOBAHHbIE 3aa4aHusa HaxoasaTtca B [NpunoxeHun k gaHHown PIr.

5.3 MeToanyeckue maTepuansl, onpegensiowme npoueaypbl OLeHUBaHUSA 3HaHUN, YMeHWUI, BnaaeHuin (HaBbIKOB
1 (MNK) NPaKTU4ECKOro onbiTa AeATEeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBusa gonycka o6y4aroweroca K NpoMexXyTo4yHoM atTecTauum 1 nopsaaok NMMKBUAaLUn akageMmnyeckomn
3a0MKEeHHOCTH

lMpoBeaeHre NPOMEXYTOYHON aTTecTaummn pernameHTUPOBaHO NoKanbHbIM HOpMaTUBHbLIM aktom CM6IYITA
«[lMonoxeHne 0 NpoBeAEeHNM TEKYLLETO KOHTPOIS YCNeBAEMOCTU 1 NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumnm oby4atroLmxcay»

[onyckom Kk 3a4eTy aBnseTcs

1. ycnewHoe OCBOEHME BCEX pPa3fenoB, ykasaHHbix B N.3 Pr1;

2. 3a4TeHHas nToroeasi KOHTponbHas paboTa.

5.3.2 ®opma npoBeaeHNA NPOMEXyTOYHOWN aTTecTauMu No AUCLUNIINHE

YcTHas +

MucbmeHHas

KOMI'IbIOTepHOE TecTnpoBaHune

5.3.3 Ocob6eHHOCTHK NpoBeAeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTaymm nNo gUcuunsiimHe

CouepmaHme 3avera:
Bbecepa c npenogasartenemM B paMKax I'IpOI;ID,eHHbIX Tem 6e3 npenBapMTeanon noaroTtoBku. BeinonHeHne
NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHOIO 3adaHnA.

NHas

6. YHEBHO-METOAWYECKOE U UH®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUNIIUHBI
6.1 YyebHasa nutepartypa

AsTOp

3arnasue

M3paTtenbcTBo

| loa nspaHua |

Ccblinka

6.1.1 OcHoBHas yyeOHasa nutepaTtypa

MapHuubIHa [enoBoi MHOCTpaHHbIN c n VDI http://publish.sutd.ru/
E.C, PygeHnko lO.B. A3bIK. AHTTIMNCKNIA SA3bIK aHC':(HGﬁJﬁPI_ ypr- 2022 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=2022157
Makaposga, 0. A., [enoBoe obLeHne Ha Hosocnbupck: https://www.iprbooks
OconoayeHko, M. H. HEeMEeLIKOM fA3blke HoBocunbupckuii hop.ru/127579.html
rocy4apCTBEHHbIN 2021
TEXHUYECKUIN
yHMBEpCUTET
depnyHoBa, E. A. [enoBoe obLeHne Ha Hosocnbupck: https://www.iprbooks
bpaHLy3CKOM si3blke Hosocnbupckuin hop.ru/98699.html
rocy4apCTBEHHbIN 2020
TEXHUYECKUI
yHMBEpCUTET
6.1.2 [lononHuTenbHasa y4yebHas nutepartypa
MapHuubiHa E. C. AHrnnckmn a3bik. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
AHIMNACKMIA A3bIK 4NN ) tp_ext_inf_publish.ph
npodeccnoHanbHoro Cr6.: C6ryrTA 2015 p?id=2522
o0LWeHns B MuMpe moapl
AtHawesa . C. AHIMNACKMIA A3bIK 4NN http://publish.sutd.ru/
ycnewHoro 6usHeca Cre.: crieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2570
Bonkosa A.C., [lenoBon MHOCTpaHHbIN A3bIK c n 6vor- http://publish.sutd.ru/
CaHHukosa O.M. (cbpaHLy3CKuit) a*ga'(sre;l‘fl?r ypr: 2021 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202106
LWsenosa O.B. [enoBon MHOCTPaHHbLIN . http://publish.sutd.ru/
A3blK. HemeLknin A3bIk Ca%;-(ls'lreglt_aﬁﬁypr. 2023 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202318




PasymoBckas, B. A.,
Knumosuny, H. B.,
Banbkosa, 1O. E.

MpodeccmoHanbHo
OpUEHTUPOBaHHas
KOMMYHMKaLMs Ha
AHITIMNCKOM SA3bIKe Anst

KpacHosipck: Cnbupckumn

http://lwww.iprbooksh
op.ru/84101.html

SKOHOMUCTOB = denepanbHbIN 2018

Professionally-oriented yHuBepcuTeT

Communication in English for

Economists
CaHHukoea O. U, ®paHLUy3CcKuin A3bIK. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnukesny T. U. cne.: Ccrnerynta 2019 tp_ext_inf_publish.ph

p?id=201954

Cwupopetko, J1. J1. Wir pflegen Mocksa: MocKoBCKUI http://www.iprbooksh

Geschaftskontakte rocyaapCTBeHHbIN 2016 0op.ru/60811.html

CTPOUTENbHbIN
yHuBepcuteT, O6C ACB

6.2 NMepe4veHb NpocdheccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(POPMaALMOHHO-CMPABOYHbIX CUCTEM
1. OnekTpoHHO-6nbnuoTedHas cucrema IPRbooks [OnekTpoHHbin pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EQvHbIN NnopTan MHTepHeT

- TeCcTupoBaHus B cpepe obpasoBaHus [aNeKTPOHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. MHdopmaumoHHo-06pa3oBaTenbHasa cpena 3aodHon hopmbl 06yuennsa CMOrYMTO [OnekTpoHHbIA pecypc].
— Pexxum pgoctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/
4. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbIn pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

5. Cambridge English [ OnekTpoHHbI pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [OnekTpoHHbI pecypc]. — Pexum gocTyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
7. N3ayyeHune dpaHLy3CKOro sidbika OHNanH [OQneKkTpoHHbI pecypc]. — Pexxum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [@nekTpoHHbIN pecypc]:

http://www.ciep.fr

6.3 NMepe4veHb NNLEH3UOHHOIO U CBO6GOAHO pacnpocTpaHAeMoro NporpaMmMHOro oéecneyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnucaHne maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN 6a3bl, HeO6X0AMMOW ANA ocyLlecTBNeHUA o6pa3oBaTenbHOro
npouecca no gucuunnuvHe

AyanTtopus OcHalleHune

CneuwnanuavpoBaHHasn mebenb, fgocka
YyebHas aygutopus

MynbTuMeguiiHoe obopyaoBaHue, cneumanmanpoBaHHas mebenb, Jocka
JlekuymoHHas y Py, P

ayautopust




MpunoxeHue

pabouyen nporpammbl ANCUMNNNHBI _[1eN0BOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogaHue Bucuunnum./

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3afaHUSA
AHIMMUACKUA A3bIK

1. MepeBop TekcTa.
MpouTnTe 1 NepeBeanTE NMCLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AEeNoBOro 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 confident in 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. MpoeKTHOe 3agaHune: Npe3eHTaLnA GU3Hec-uaen 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 (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?

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

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

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

Getting
started




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.

o 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 ...

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

e It's worth noting that...

e Anyway,... e Surprisingly,... ¢ By the way, ...
e Naturally,... e Remarkably,... e Although,...

e Of course,... il e Despite,... e 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 ...

e 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 |t 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 |'ve covered everything | needed to present.

¢ What we must remember is that ...

e In conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!

Moving
on

Visual
aids

Problems
and

questions

HEMELKWUNA A3bIK
1. NepeBoA TekcTa
MpouTnTe 1 NepeBeanTEe NMCLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AEerNoBOro xapakrepa.

Auf dem Weg zum positiven Unternehmensimage

Das Konzept der Corporate Identity wurde in den 70er-Jahren von US-amerikanischen Werbeberatern gepragt. Dahinter
steht die ldee, dass eine klare Identitdt 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
fur 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 missen samtliche Unternehmensaktivitaten aufeinander abgestimmt und in Einklang
gebracht werden. Dies umfasst auch den visuellen Auftritt des Unternehmens, dessen Verhalten und die
Unternehmenskommunikation. Die konsequente Einhaltung der CI ist allerdings eine groRRe Herausforderung fir Firmen.
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.
Daruber hinaus soll die Cl die Bindung an das Unternehmen stérken. Eine einheitliche Markenidentitat soll auRerdem dazu flhren,
dass Mitarbeiter und Konsumenten eine héhere 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. I'IpoeKTHoe 3ajaHue: npe3eHTauus 6u3Hec-naen N KOMNaHUM.

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 Beschéaftigten
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 ber 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 Zuhorer. Stellen Sie einen kurzen Plan
Ihres 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...
. Zunéchst 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 (berzeugt, 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. MepeBop TekcTa:
MpouTnTe n NnepeBeanTe NMCbLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AENOoBOro xapakrepa.

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 a 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 '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.MpoeKkTHOe 3afaHue: Npe3eHTauus 6usHec-uaen UM 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.

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.

Regle 3.

Adoptez la simplicité. Un emballage efficace est un emballage simple. Aujoud’hui le packaging est un vrai support de
communication. Si vous avez un message a faire passer, le consommateur doit pouvoir le comprendre immédiatement.

Régle 4.

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

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—méninges.

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

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

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