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1 BBEOEHME K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUNIIUHBI

1.1 Uenb aucuunnuubl: CdopmMupoBaTb S$A3bIKOBble W KOMMYHUKaTUBHblE KOMMETEeHUUM oby4vatowerocs,
[OCTaTO4Hble AN OCYLLECTBIIEHNS MU YCTHBIX U MUCbMEHHBIX AEMOBbLIX KOHTAKTOB C MHOCTPaAHHLIMU NapTHEPaMKU B XO4E UX
npodeccnoHanbHoOM 4eATENbHOCTH, a Takke AN u3ydeHus 3apybexxHoro onbiTa B NpodeccmoHanbHom cgepe.

1.2 3agauv gUCUUNNNHBI:

HayunTb BCEM BMAaM 4TEHMSI OpUIMHANbLHOM nuTepaTypbl NO AernoBoMy OOLEHWMO (OTYeTbl, AenoBas
KOPPECNOoHAEHLNS, OCHOBHble BWAObl AOKYMEHTOB Ha Mpeanpustun), a Takke nokasaTb, Kak BblAENATb 3HAYMMYHO
MHdOpMaLMIO;

HayunTb BocnpusaTHIO Ha crnyx pedn cobeceaHuka B xoae becenbl AENOBOro Xxapakrtepa, No3HakoMUTb CO crnocobamm
n3BneYeHns HeobxoanUMon NHPOPMaLIMN U3 HECTOXHbBIX TEKCTOB AEMOBOr0 XapakTepa;

MpeonoxuTb nogxodbl B co3gaHun guvanoroB / 6ecene AenoBoro xapaktepa (MpyemM 3apybekHbIX CrneuuanucTos,
[enoBble NeperoBopbl, Aernosoe obLeHne no tenedoHy), cobnogasi Hopmbl U 3TUKET LENOBOro 06LEHMS;

MpenoctaBuTb CTPYKTYpy [OEMOBOrO NUCbMa WM CTaHOApPTHble peyeBble  KNuwe, MpuHATbIE B [AENOBOW
KOPPECMNOHAEHUMN; HAY4YUTb NcaTh AeNnoBoe NMCbMO TpebyemMoro Tvna (ConpoBOXAEHUS, MOATBEPXKAEHMWS, MPETEH3UM U T.4.).

1.3 TpeboBaHuA K NnpeaBapuTeNibLHON NOAroToBKe OOy4aloLerocs:

MpenBapuTensHas NoAroToBKa npeanonaraeT co3faHne OCHOBbI st (hOPMUPOBAHUSE KOMMNETEHLNIA, YKa3aHHbIX B M.
2, NPy N3y4eHUN OUCLUMNIINH:

MHOCTpaHHbIN a3biK
Pycckuii a3bIk 1 KynbTypa peyn

2 KOMMETEHUUU OBYYAIOWENoCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA AUCLUNNUHDbI

YK-4: CnocobeH ocyLecTBNATL AeNIOBYI0 KOMMYHUKaLIMIO B YCTHOM M NUCbMeHHON hopMax Ha rocyaapCTBEHHOM
A3blke Poccunckon Pepgepaumm n MHoCTpaHHOM(bIX) A3bike(ax)

3HaTb: CTPYKTYpYy AENOBOro NMcbMa 1 CTaHAapTHbIE peyeBble KNuLe, NPUHATLIE B AENOBOW KOPPECNOHAEHUNN
YMeTb: HanucaTb AenoBoe NUCbMO Tpebyemoro Tuna (ConpoBOXAEHUS, NOATBEPXKOEHUS, NPETEH3UN U T.4.); y4acTBOBaTb B
aunanore / 6ecefe [enoBoro xapakrepa, cobniogas HopMbl U 3TUKET AEN0BOro 00LWeHNs

Bnapetb: BcemMn BMOaMuM 4YTEHUSA OpMFVIHaﬂbHOI;I nuTepatypbl no AenoBOMY oOLWeHN0 ¢ BblAENEHWEM 3HA4YMMOM
VIH(*)OpMaLI,VIVI, npasunamn segeHunsa 0enoBomn nepennckn n 3TUKeTomM OefnioBoro obLeHwns.

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCLUUNNWHE

— | KoHTakT
Q |Has
o
5 @ |pabota WHHoBal. | ®opma
HaumeHoBaHWe u cogepxaHue pa3genos, g = CP
_ S c dopmbl TeKyLero
TEeM U y4eOHbIX 3aHATUN s d (4acsl) o
3g Mp. 3aHATUA | KOHTPONS
> | (vach)
Pasgen 1. OCHOBBbI OEJIOBOIO
OBLWEHNA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYNbTYPHOM
KOMMYHUKauun. lNoBTopeHne BpemeH 1 12 ra

aKTUBHOIO 3aJsiora.

Tema 2. [enoson atukeT B Poccun n B
CTpaHe uzyyaemoro s3bika. [loBTOpeHune 1 12 o,An K
BpeMeH NaccuBHOro 3anora.

Tema 3. Kak npegctaButb cebs 1 cBoto
komnaHuto/paboTtogaTens. NoBTopeHne 1 12 PU
npuYacTus U NPUYaCTHbIX KOHCTPYKLIMIA.

Tema 4. KopnopaTuBHbIe KOHTaKThI. TeKyLni 2
KoHTponb 1. KoHTponbHas paboTa.

Pasgen 2. BAbl KOMMYHUKALIUA TPU
OEJTIOBOM OBLIEHNN

Tema 5. CTpykTypa AenoBoro nucbma u
3NEKTPOHHOro NnucbMa. [loBTopeHue 1 12 ra
WHPUHMUTMBA N MIHDUHUTUBHBIX KOHCTPYLINA.

K
Tema 6. Tunosble dpasbl 1 060POTHI O,

Jernosow koppecnoHaeHuun. [MoBTopeHne 1 12
repyHavsa n repyHananTHbIX KOHCTPYKLUNUA.

Tema 7. O6LweHmne no TenedoHy.
MNoBTOpEHMe MOfanbHbIX rNarosos.




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

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

KoHcynbTaummu 1 NnpoMexXyTo4Hasi atTectauus

(3auver) 0.25

Bcero koHTakTHas paboTta n CP no

8,25 96

aucumnnnHe

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eBHbIM MraHoOM He NPefyCMOTPEHO

5. ®OHl OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUSA MPOMEXYTOYHOW ATTECTALMU

5.1 OnucaHune nokasaTtesnien, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLIeHUBAHUSI pe3ynbTaToB 00y4eHus
5.1.1 NMokasaTtenu oueHUBaHUA

Kon HanmeHoBaHWe oueHOYHOro
MokasaTenu oueHMBaHWA pe3ynbTaToB 0byyeHus
KOMMNeTeHUUN cpeacTea
PackpbiBaeT CyLLHOCTb OCHOB MEXKYIbTYPHOM KOMMYHMKaLUN B pamKax
CUTYaTMBHbIN PONEBOI UrPbl, OCBELLIAET NpaBua BeaeHns 4enoBomn
Oeceabl B TPEHUMPOBOYHLIX AMarnorax; oTpaxaeT 3HaHMs UCMNONb30BaHUs
TMNOBLIX (opa3 1 06OPOTOR 4ENOBOV KOPPECMOHAEHLMN NPY HanNncaHnm
Pp P A PP AeHU P Bonpockl gns ycTtHoro
OENOBbIX NMUCEM.
. cobecepnoBaHus
YK-4 Bepnet aenosyto nepenuncky ¢ 3apyoekHbIMn NapTHepamu;
MpakTnko-opMeHTUpPOBaHHbIE

OCYLLIECTBIISIET AEMNOBY KOMMYHMKALMIO, PYKOBOACTBYSICH NpaBmiaMm sanaHus

3TUKEeTa JeNoBOW XU3HW CTPaH U3y4aeMoro A3bika.

ApPryMeHTMpoBaHO ManaraeT COGCTBEHHYO TOUKY 3pEHUS B 1eNOBOM
06LLEHUN Ha MHOCTPaAHHOM A3blKe; BeeT AeNOBY0 KOPPeCnoHAEHUMIO;
OCYLLECTBNSET NOUCK MH(OPMaLIMKU AENOBOIO U PEKNaMHOro

Xapakrepa.

5.1.2 Cuctema n KpuTEPUN OLlEHUBAHUSA

LLikana oueHnBaHus

KpuTepun oLeHMBaHUA CPOPMMPOBAHHOCTU KOMNETEHLIMIA

YcTHoe cobecenoBaHue

MncbmeHHas paboTta

3a4yTeHo

Mogpo6Hoe obcyxaeHne npeanoxXeHHon
TeMbl Aef0BOro obLeHns ¢
aprymMeHTUpoBaHO cchopmMynmMpoBaHHOM
COBCTBEHHOW TOYKOWN 3pEHMS,
AEMOHCTPUPYIOLLME FpaMOTHOE BriageHune
peyblo 1 00LLYI0 A3bIKOBYIO 3pyaNLIMIO;
NoHMMaHWe BbiCKa3blBaHUA Ha AenoBble
TeMbl U cBoboAHOE yyacTue 6e3
npeaBapuTENbLHON NOArOTOBKM B Ananore
Ha TeMbl 4eNOoBOro obLLeHus,
npeaycMOTPEHHbIe MPOrpaMMon.

He 3auTteHo

HeymeHune cocTaButb Npoctoe
npeanoxexHue 6e3 ownBoK, HeNOHNMaHue
06Lero cmbicna ycTHOro coobLleHuns Ha
3HaKOMY0 TEMY [1eJIOBOro OGLLEHMS 1
He3HaHWe NeKCUKN GonbLuel YacTu Tem
AN BeleHnsa avarora, a Takke HeymeHue
oTBe4YaTb Ha BOMpPOCHI, NOHNMATb JaXe
3aMereHHy0 YMPOLLEHHYIO peyb U BEeCTU
AVarnor Ha 3HakoMylo TeMy OernoBoro
obLLleHuns.

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3aAaHUSA UMM MHble MaTepuarbl, HeO6XoAMMble AN OLeHKU 3HAHUNA, YMEHUH,
HaBbIKOB U (UNX) onbiTa AeATEeNbHOCTH
5.2.1 Nepe4yeHb KOHTPOJIbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n |

dopMynMPOBKM BONPOCOB

Kypc 2

1 | MeXxKynbTypHas KOMMyHUKaLWS.




[enoson aTukeT B Poccun.

Oenoson aTukeT B CTpaHax n3y4yaemoro A3blka.

MCTOpVIﬂ KOMMaHun.

MpeacTaBneHne KOMMNaHUM (UICTOPKS, OCHOBHas cdepa AesiTENbHOCTM, KIMEHTLI, TOBApbI/YCryru).

[o20 N2l IR HOVN B \N]

[enosas koppecnoHaeHUMst 1 ouULManbHbIN CTUb.

7 OcobeHHoCcTU 06LLEHNSA NO TeENEOHY.

5.2.2 TunoBbIe TeCcTOBbIe 3aAaHusA

He npegycMoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3adaHusA (3agayu, Kemchbl)

TunoBble NPaKkTUKO-OPUEHTMPOBAHHbIE 3aa4aHusa HaxoasaTtca B [NpunoxeHun k gaHHown P,

5.3 MeToguyeckue MaTepuansl, onpegensiowme npoueaypbl OLeHMBaHUA 3HaHUN, YyMeHUI, BlageHui (HaBbIKOB
1 (MNK) NpaKkTU4eCKOro onbiTa AeATeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBusa gonycka o6y4arowlerocs K NpoMeXyTo4HOM aTTrecTaLMn U NopAAoK NIMKBUAALUN aKageMUiYecKon
3a0MKEeHHOCTH

lMpoBeaeHe NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMmn pernameHTMpOBaHO NOKanbHbIM HOPMaTUBHLIM aktoM CI6rYMnTa
«[lMonoxeHne 0 NPOBEAEHNM TEKYLLErO KOHTPOIS YCNEBAEMOCTU 1 NMPOMEXYTOYHOM aTTecTaumm oby4varoLwmxca»

[onyckom Kk 3a4eTy saBnseTcs

1. ycnelwHoe ocBoeHue Bcex pasaenos, ykasaHHblx B n.3 Pr;

2. 3a4TeHHas nToroeasi KOHTponbHas paboTa.

5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi MPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No AMcuMninHe

YcTHas + MucbmeHHas KomnbloTepHoe TecTupoBaHue MHas

5.3.3 Ocob6eHHOCTU NpoBeAeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMm No gUcuuniimHe
CopaepxxaHue 3adeTa:

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

6. YHEBHO-METOAWYECKOE U UH®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUUNNUHBI
6.1 YyebHas nutepartypa

AsTOp

| 3arnasue

MN3pgaTenbcTBO

| [oa nspaHnsa |

Ccblinka

6.1.1 OcHOBHas y4ye6GHasa nuTepaTtypa

MapHuubiHa [enoBon MHOCTPaHHbIN CankT-MeTen6vor http://publish.sutd.ru/
E.C, PygeHnko lO.B. A3bIK. AHIIIMNCKNA A3bIK CFIGFYI'I%D,yp ’ 2022 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2022157
Makaposa, 0. A., [enoBoe o6LieHne Ha HosocmBupck: https://www.iprbooks
OconoayeHko, M. H. HEMELIKOM fi3blke Hosocubupckuii hop.ru/127579.html
rocyaapCcTBEHHbIN 2021
TEeXHUYEeCKUIn
yHUBEpPCUTET
depnyHoBa, E. A. [enoBoe obLleHne Ha Hosocnbupck: https://www.iprbooks
(PpaHLLy3CcKOM fA3blke HoBocubupckuii hop.ru/98699.html
rocyaapCcTBEHHbIN 2020
TEeXHUYECKUIn
YHUBEPCUTET
6.1.2 lononHuTenbHaa yyebHaa nutepatypa
MapHuubiHa E. C. AHrAnickmn a3sbik. | kypc. http://publish.sutd.ru/
AHFAMACKMIN A3bIK ANs . tp_ext_inf_publish.ph
npodeccnoHanbHOro C6.: CrerynTA 2015 p?id=2522
o0LeHnst B Mupe moabl
AtHawesa . C. AHIMNACKMI A3bIK AN http://publish.sutd.ru/
ycneLHoro 6usHeca cne.: crieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2570
CaHnHukosa O. ., PpaHLy3CKuIA A3bIK. 2 Kype http://publish.sutd.ru/
Wnwvkesny T. U. Cnoe.: creryntg 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen Mocksa: MocKoBCKuUIA http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocy4apCTBeHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbBHBI
yHuBepcuteT, 96C ACB




Bownkosa A.C.,

[lenoBon MHOCTpPaHHLIN A3bIK

CaHkr-lNeTepbypr:

http://publish.sutd.ru/

CaHHukoBa O.U. (dbpaHuy3ckuin) 2021 tp_ext_inf_publish.ph
cnerynTa Pl
p?id=202106

PasymoBckas, B. A., MpodeccrmoHansHo http://www.iprbooksh
Knumoswny, H. B., OpUEHTMPOBaHHas op.ru/84101.html
Banbkosa, 1O. E. KOMMYHMKaLMs Ha .

aHIMUIACKOM A3blke Ans Kpacrosipck: C”GMPCK””

SKOHOMMWCTOB = denepanbHbIv 2018

Professionally-oriented yHusepcnTeT

Communication in English for

Economists
Lsenosa O.B. [lenoBon MHOCTpPaHHLIN . http://publish.sutd.ru/

A3bIK. HeMeLKunit A3bIK CaHr-TleTep6ypr: 2023 tp_ext_inf_publish.ph

crneryntai

p?id=202318

6.2 NepeyveHb NpodeccnoHanbHbIX 6a3 AaHHbLIX U MH(OPMALMOHHO-CNPABO4YHbIX CUCTEM
1. QnekTpoHHO-6mbnnoteyHas cnuctema IPRbooks [OnekTpoHHbI pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EQvHbIN NnopTan uHTepHeT

- TecTMpoBaHus B cpepe obpasoBaHust [aNekTpoHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. MHdopmaumnoHHo-obpa3oBaTenbHass cpefa 3aodHon opmbl 00yyeHuns CIMOrYMTL [OnekTpoHHbIN pecypc].
— Pexxum goctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/
4. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbI pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

5. Cambridge English [ nekTpoHHbI pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatshibliothek Weimarx [OnekTpoHHbIli pecypc]. — Pexum gocTyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
7. N3yyeHne ppaHLy3CcKoro sidbika OHnanH [QneKkTpoHHbI pecypc]. — Pexxum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [OnekTpoHHbIn pecypc]:

http://www.ciep.fr

6.3 Nepe4veHb NULEH3NOHHOIo U CBOGOAHO pacnpoCTPaHAeMOoro NporpamMmmHoOro oéecrne4vyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

6.4 OnncaHne maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN 6a3bl, HEOOXoAMMOW AN ocyLlecTBIeHMA o6pa3oBaTeNibHOro
npouecca no AMcumMnnuHe

Ayautopus OcHalleHne

CneuunanuanpoBaHHas Mebenb, focka
YyebHasa aygutopus

MynbTuMeauiiHoe obopyaoBaHue, crneumannanpoBaHHas Mebenb, Aocka
JlekumoHHas Y A PYA H P A

ayautopust




MpunoxeHue

pabouyen nporpammbl ANCUMNNNHBI _[1eNn0oBOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogaHue 5UCL(UI'U'IUHI:-I

TunoBble NPaKTMKO-OPUEHTMPOBaHHbIEe 3aAaHUsA
AHIMMUACKUNA 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 staffin
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. MpoeKkTHOe 3agaHune: nNpe3eHTauuAa 6U3Hec-uaen NnNu KOMMNaHuu.
1. Develop your future company or suggest a business idea. Imagine that you are going to present it to the potential investors.

Prepare a multimedia presentation (MS PowerPoint, Keynote, etc.) and be ready to present it in class.
Required phrases and structure of the presentation:
1. Introduction.

a. Title slide.
b. Plan or structure of the presentation.

2. Main part.
a. Problem. Summarize the problem that your company is going to solve with your product or service in 1-4
bullet points

b. Solution. Describe your company (name, logo, slogan, main activities) or business idea (product or service).
c. Market. Describe your target market and planned market share, competitors, your company’s competitive
advantages.
d. Marketing plan. Describe how are you going to promote your products and services in terms of 4Ps.
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 ... !

¢ 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 ...?

¢ What I'm going to tell you today will change the way you think about...
¢ 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.

e Now, let's take a more detailed look.

¢ Next 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...

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

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

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

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

e It's worth noting that...

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

e Of course,... il e Despite,... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... ¢ |n 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?
¢ 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.

¢ I'm sorry, could you rephrase your question please?

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

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

e The main disadvantage is ...

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

e | recommend ...

e It would be useful to hear your feedback.

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

e What we must remember is that ...

e [n conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!
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HEMELKKWUI A3bIK
1. NepeBoA TekcTa
MpouTnTe 1 NnepeBeanTe NMCLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AernoBOoro 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 Idee, 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 Persdnlichkeit
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 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 groRe Herausforderung fir Firmen.
Gelungene Beispiele fur 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.
Dariiber hinaus soll die Cl die Bindung an das Unternehmen starken. Eine einheitliche Markenidentitat soll auRerdem dazu fihren,
dass Mitarbeiter und Konsumenten eine hohere Loyalitat zu einem Unternehmen aufweisen.

Eine eindeutige Corporate Identity kann beispielsweise dazu beitragen, dass bei der Einflihrung 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 fir Werbung erheblich reduzieren.



2. I'IpoeKTHoe 3ajaHue: npe3eHTauus OGu3Hec-uaen 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 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..

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 ermidet die Zuhérer. 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 (iberzeugt, dass..., ich

wirde 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 possibilitts 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 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 3afaHue: Npe3eHTauus 6u3Hec-uaen UM KOMNaHuu.
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 '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.

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—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 succes (Comment est venue I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le produit a plu tout
de suite ? Pourquoi ? Qui I'achéte ?...).
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