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CocrtaButensb (1):

3asegyowmn kagegpom Kanwesa KceHus
BnagumuposHa

Ot kadeapbl cocTaBUTENS: KanweBa KceHus

3aBeqyowmi kadenpor MHOCTPaHHbBIX S3bIKOB B BnagumupoBHa

n pOCbeCCVIOHaJ'IbHOVI AeATeNIbHOCTU

Ot BbInyckatoLen kadeapbi: HukntnHa MNanunna
3aBepyowmn kagenpom AHaTonbeBHa

MeToaunyeckun otaen:




1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLMMNIIUHBI

11 Uenb aucuunnuubl: CdopmnpoBaTh $3blKOBble U KOMMYHUKATMBHbIE KOMMETEeHUuM obydatollerocs,
[OCTaTOYHbIE ANSA OCYLLECTBNEHMNS UMUN YCTHbIX Y MUCbMEHHbIX OESTOBbIX KOHTAKTOB C MHOCTPAHHLIMW NapTHEPaMM B XO4E UX
npodeccnoHanbHoOM OeATENbHOCTH, a TaKke Ans 3yvyeHuns 3apybexxHoro oneiTa B npodeccuoHansHom cdepe.

1.2 3apgauv AMcUMNUHbI:

HayuuTb BCeM BMAaM UTEHUS OpUrMHaNbHOM nuTepaTypbl MO AenoBoMy obuieHuto (oTyeTbl, Aenosas
KOPPECMNOHAEHLUNS, OCHOBHbIE BUAbI AOKYMEHTOB Ha MPEANpUATUK), a TAKKe NoKa3aTb, Kak BblAENATb 3HAYMMYH MHOPMaLNIo;

HayuuTb BocnpusiTuio Ha cnyx peyn cobeceaHuka B xoae 6eceabl AeN0OBOro xapaktepa, N03HakKoMUTb CO crocobamu
n3BneveHnss Heob6xoaMMor MHAPOPMaLIMM U3 HECTTOXKHBLIX TEKCTOB AEJT0BOro XapaKkrepa;

MpennoxuTtb nogxoabl B co3gaHum guanoroB / 6ecefe AenoBoro xapakrepa (nmpuemM 3apybekHbIX cneumanucTos,
[enoBsble NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro ObLeHNS;

MpenctaBuTb CTPYKTYPY 4ENOBOIO NUCbMa 1 CTaHAApPTHbBIE peYveBble KIuLle, NPUHATLIE B 4eN0BOM KOPPECNOHOEHLMM;
Hay4nTb NUCaTb AENoBOE NMCbMO Tpebyemoro Tnna (ConpoBOXAEHMS, NOATBEPKAEHUS, NPETEH3UN U T.A4.).

1.3 TpeboBaHus k NnpeaBapuTENbLHOMN NOAroTOBKe 00yyYaroLeroca:

I'Ipe,D,BapMTeanaﬂ noAroToBkKa npeagnonaraeTt co3gaHne OCHOBLI ANA (bOpMVIpOBaHMﬂ KoMneTeHuun, YKa3aHHbIX B .
2, npun n3yveHnn gucumnninH:

MHOCTpaHHbIN A3bIK
Pycckuit A3bIK 1 KynbTypa peyn

2 KOMMNETEHUNUN OBYYAIOWEIOCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMINHDbI

MK-2: Cnoco6eH BbINOMHATL AEATENbHOCTb U (M) AEMOHCTPUPOBAThb 3JIEMEHTbI OCBanBaeMon oby4arLwmMmMmncs
AeATenbHOCTU, NPeAyCMOTPEHHOW NporpaMmmon y4ebHoro npegmeTa, Kypca, NpakTUku B 06/1acTM 3KOHOMUKU U
ynpaBrieHus

3HaTb: A3bIKOBOW MaTepuarn ans peanusaunm KOMMYHUKaTUBHbBIX HABbIKOB B MPOdeccuoHansHom cgepe.
YMeTb: untatb 6e3 crioBapsi TEKCT C 06LLMM OXBATOM COAEPXKaHUS (03HAKOMUTENBHOE YTEHWE), BECTU Beceny Ananornyeckoro
Xapaktepa no NpoYMTaHHOMY TEKCTY (4118 M3y4aroLLero 1 03HaKOMUTENbHOIO YTEHNS)

Bnapetb: HaBblkaMu npuMeHeHna A3blkoBOro mMartepuana B obnactn negarorm4yeckon OesiTenbHOCTM AN (bOpMI/IpOBaHI/IFl
KOMMYHUKATUBHbIX HABbIKOB

MK-3: Cnoco6eH NpoeKTMPOBaThL OpraHN3aLMOHHbIe CTPYKTYpPbIl, y4acTBOBaTh B pa3paboTKe cTpaTerni ynpasrneHus
YerioBeYECKUMU pecypcamMu OpraHu3aumii, COCTaBNATL GIoAXKeTHYI0 U (PMHAHCOBYIO OTYETHOCTb, ONUPAACh Ha
HOpMaTUBHO-NPaBoOBbIe aKTbl, BNaaeTbh UHPOPMaLMOHHO-KOMMYHMKATUBHbLIMU TEXHONOTUAMMU, MPUMEHSATL AaHHble
YMeHMs Npu peLueHnn npodpeccuoHanbLHO-NeAarormyeckux sagay

3HaTb: NeKcKKo-rpammaTyeckme CpeacTBa MHOCTPaHHOIO A3blka B KOMMYHUKATUBHBIX CUTYaLMsX AeN0BOro 06LLEHNS; HOpMax
[enoBoro aTukeTa, npaeunax opopmrieHnst 4ENOBON LOKYMEHTaUMK, NpaBuniax 4ernoBo 1 KopnopaTUBHOW 3TUKM B YCINOBUAX
MEXXKYbTYPHOWM KOMMYHMKaLIK

YMeTb: BbINOSHSATb MMCbMEHHbIE NPOEKTHbIE 3a4aHus!, CO34aBaTh Y PeAaKkTUPOBaTh MHOA3bIYHbIE TEKCTbI NPOGECCHMOHAIIBHOTO

Ha3Ha4YeHnq (D,eJ'IOBaﬂ nepenncka, OoT4eTbl, MHCTPYKLUUN, I'Ipe3eHTaLI,VIVI); 3anoJiHATb QDOpMyJ'Iﬂpr n 6naHku, BeCTU 3anucb
OCHOBHbIX MbICIIEN U dDaKTOBY COCTaBIATb OTHETbI

BnapeTtb: nekcuyeckumu, rpaMmmaTn4eCKMMmn, CTPYKTYPHO-KOMMNO3NUMOHHBIMU HaBblkaMM B npeaenax TeMaTuku aenoson
Me>|<KyanypH0|7| KOMMYHUKaUMN; HaBblkaMW NMOUCKaA, BOCNPUATUA, aHaNnaa, 00006LLeHns n cuctemaTmsauum VIHd)OpMaLI,I/II/I Ha
MHOCTPAHHOM fA3blKe; HaBblkaMn CO30aHNA YCTHbIX U MMCbMEHHbIX TEKCTOB Pa3HbIX TUMOB C Lief1blo o6LeHus, a Takke N3yyeHuna
3apy6e>KHoro onbiTa B ﬂpO(beCCI/IOHaJ'IbHOVI AeATeNbHOCTU

3 PE3YJIbTATbI OBYYEHUA NO ANCUUNNUHE

O | KoHTakTHas
< 6
o paboTa
5@ WHHoBaL,. dopma
HanmeHoBaHue n cogepxaHue pa3genos, g = CP
_ S g ¢opmbl TekyLiero
TEM U y4ebHbIX 3aHATUN s d Texk. Mp. (4achbl) SAHSITVIA KOHTpONS!
[&]
O g | (yackl) | (4ach)
x

Pasgen 1. OCHOBbI AEJTOBOIO

OBLUEHUNA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYNbTYPHOM
KOMMYyHMKaumu. [NoBTopeHne BpeMeH 2 2 4 ra

o,AnK
aKTVBHOrO 3asora.

Tema 2. [Jenoson atukeT B Poccun u B
CTpaHe udyyaemoro ssbika. [loBTOpeHune 3 3 5
BpeMeH NacCcuBHOro 3anora.




Tema 3. Kak npeacrasutb ceba 1 cBoto
komnaHuto/paboTtonaTens. NosTopeHne 3 3 4
Npu4acTms 1 NPUYACTHBIX KOHCTPYKLNNA.

Tema 4. KopnopaTuBHbI€ KOHTAKTbI. TekyLnin
KoHTporb 1. KoHTponbHasa paboTa.

P

Pasgen 2. BUbl KOMMYHUKALINA TTPU
JENOBOM OBLLUEHNN

Tema 5. CTpyKTypa 4enoBoro nucbma u
3NEeKTPOHHOro nuceMa. [loBTOpeHue 2 2 4
WHPUHUTMBA U MHOUHUTUBHBLIX KOHCTPYKLU M.

Tema 6. Tunosble dpasbl 1 060POTHI
nernosow koppecnoHaeHuun. [NoBTopeHue 2 2 5
repyHavs v repyHananbHblX KOHCTPYKLNNA.

ra

Tema 7. O6LeHmne no TenedoHy.
lMoBTOpEHME MOAANbHbLIX rNarosios.

OK

Tema 8. Tekywun koHTponb 2. HanucaHue
nucema. KoHTponbHasa pabora.

P

1 1 6,75

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 16 16 39,75

KoHcyrnbTaumm 1 npoMexyToyHas

aTTecTauus 0.25

Bcero koHTakTHas pabota u CP no

32,25 39,75
OVUCUMMIIMHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

Kypcosoe npoekTnpoBaHune yH96HbIM nnaHoMm He npeaycMoTpeHo

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEAEHUA MPOMEXYTOYHOMN ATTECTALIUMU

5.1 OnucaHue nokasarteneun, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLLEHUBaHUSA pe3yibTaToOB 0by4YeHus
5.1.1 NMokasaTtenu oueHMBaHUSA

Kopn
KOoMMNeTeHUuUn

MokasaTenu oueHnBaHus pe3ynbTaToB O6y‘-IeHM$|

HanmeHoBaHMe oLueHOYHOro
cpeacrtea

MK-2

BocnpuH1MaeT Ha Cryx ayTEeHTUYHYI peydb, PopMUpYEeT COGCTBEHHbIE
CYXOEHWs1 Ha MHOCTpaHHOM si3blke. CnocobeH NpoiTu cobecenoBaHne
ANs npueMa Ha paboTy Ha MHOCTpaHHOM fA3bike. BegeT GusHec-
NneperoBopbl, B YaCTHOCTM TenedoHHble, AenaTb AefoBble
npeseHTaumun. FpaMoTHO 0dPOpMNAET AernoBble MMCbMa, OTHYEThI, 3asBKM
Ha KoHdbepeHUmMn, pesome.

MK-3

WNanaraeT 6a3oBble rpamMMaTuyeckue sIBNieHUs], 3HaeT CTPYKTYPY NUYHOTO
1 0enoBoro NMCbLMO, Kak 3anofHATb aHKeTY, MMCbMEHHO u3naraTb
cBefeHus o cebe B hopme, AenaTh BbIMUCKM U3 TEKCTa HA UHOCTPAHHOM
A3blke. COCTaBMSIET pacckas 0 CBOEM OKPYXXEeHUM, paccyxaaTb B pamKax
M3y4eHHON TeMaTrK1 1 NpoGnemaTnku, NpeacTaBnsATh
COLIMOKYIIbTYPHbIA MOPTPET CBOE CTpaHbl U CTpaHbl

n3y4aemMoro s3bika. OTHOCUTESILHO MOMTHO Y TOYHO NOHUMAET
BbICKa3blBaHUsA cobecefiHrKa B PacnpoCTpaHeHHbIX CTaHAapTHbIX
CUTyaLusiX 4eNnoBOro U NpodeCccMoHanbHOro o6LLEHNs], MOHUMATh
cofepxaHue 1 n3BnekaTb Heo6XxoaMMYo MHPOPMaLMIO 13 TEKCTOB,
[enoBoi 1 npoceccroHanbHoW HanpaeneHHOCTY.

5.1.2 Cuctema n

KpuTepuun oueHnBaHus

Lkana oueHnBaHus

Kputepun oueHMBaHUA CHOPMMUPOBAHHOCTI KOMMETEHLMI

YcTHoe cobecenoBaHue MucbmeHHas paboTa

3ayTeHo

Mogpob6Hoe obcyxaeHne npennioXXeHHOM
TeMbl JeTOBOro o6LeHus1 ¢
apryMeHTMpoBaHo chopMyIMpPOBaHHOWM
COBCTBEHHOW TOYKOW 3pEHMS,
[EeMOHCTpUpYIoLLMe rpamMoTHOE BnageHune
peybto 1 00LLYHO A3bIKOBYO 3PYAMULMIO;
NOHMMaHWe BbiCKa3blBaHUA Ha [enoBble
TeMbl U cBobogHOE yyacTue 6e3
npeaBapuTenbLHON NOArOTOBKM B Ananore
Ha TeMbl EeroBOro ooLeHuns,
npeayCcMOTPEHHbIE NPOrPaMMON.




HeymeHwne coctaBuTb NpocToe
npeanoxeHue 6e3 oWwNBOK, HeNMoHUMaHme
06LLIero cmbicna YCTHOro coobLleHust Ha
3HAKOMY0 TeMY [eJTIOBOro O0LLEHUS 1
He3HaHWe NeKCuKM BornbLuen YacTu Tem
ONs BeAeHUs guarnora, a Takke HeymeHue
oTBeYaTb Ha BOMPOCHI, MOHUMATb Aaxe
3aMerieHHYI0 YNPOLLEHHYIO peYb U BECTU
aunanor Ha 3HaKoMyto Temy OeoBoro
obLLeHuns.

He 3auTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3aAaHUSA U UHble MaTepuarnbl, HeO6XxoAMMbIe AN OLeHKU 3HAHUW, YMEHUMN,
HaBbIKOB U (UNN) oNbITa AEATENIbHOCTU
5.2.1 NepeyeHb KOHTPONbHbIX BONPOCOB

Ne n/n | dopmynnpoBKU BONPOCOB
Cemectp 5
1 MexKynbTypHas KOMMyHUKaLMS.
2 [enoson aTukeT B Poccum.
3 [enoBoli aTUKET B CTpaHax U3y4yaemoro a3blka.
4 McTopusa komnaHum.
5 MNMpencTaBneHne kKOMNaHuM (MCTOpPUSA, OCHOBHasi cdepa OesTENbHOCTU, KMMEHTbI, TOBapbl/ycnyru).
6 [enoBas koppecnoHAeHUMSA 1 ouLmanbHbIA CTUIb.
7 OcobeHHoCTU 06LLeHns no TenedoHny.

5.2.2 TunoBble TeCTOBbIe 3a4aHus

He npegycmoTtpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3aaHuA (3agaym, Kenchbl)

Tunosble NPakTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3aaHUsA HaxoaaTcs B [NpunoxeHun kK aaHHon P,

5.3 MeToauyeckue MaTtepuansi, onpegensilolimne npoueaypbl oLleHUBaHUA 3HaHUW, YMEHWUW, BrnafeHui (HaBbIKOB
¥ (WNKN) NpPaKTUYeCKOro onbiTa AeATEeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBusa gonycka oby4arowerocs K npoMexyTo4HoM aTTecTaumm U NopsiaoK NMKBMAALMA aKkaAeM1M4ecKkomn
3a0MKEeHHOCTH

MpoBeaeHve NPOMEXYTOYHOW aTTeCTaLUMM pernameHTUpoBaHO NokanbHbIM HOPMaTUBHBLIM aktom CIM6ryYnTa
«lMonoxeHne 0 NPOBEAEHUN TEKYLLETO KOHTPOMS YCNEBAEMOCTU 1 NMPOMEXYTOYHOM aTTecTauum obydatoLLmMXCs»

Honyckom k 3a4eTy saBnsieTcs

1. ycnelwuHoe 0CBOEHUe BCeX pa3fernos, ykasaHHblx B n.3 Pr14;

2. 3a4TeHHasi MUToroBasi KOHTposbHasa paboTa.

5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMu nNo AucumnsIMHe

YcTHas + [NMncbmeHHas KoMnbloTepHOE TECTUPOBaHUE NHas

5.3.3 Ocob6eHHOCTHM NpOBeAEeHUs NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum No ANCUUNIINHe

Cop,epmaHVle 3avera:
becepa c npenogasaTtesieM B pamMkax I'IpOl;I,D,eHHbIX Tem be3 npep,BapMTeanoﬂ noaroToBku. BeinonHeHne
NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHOIO 3aaHnA.

6. YYHEBHO-METOANYECKOE N UH®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHWE OUCLUUNIUHDbI
6.1 YyebHasa nutepartypa

ABTOp | 3arnasue | M3patenbcTBO | [oa nspaHma | Ccbinka
6.1.1 OcHoBHas y4yeb6Has nutepaTtypa
MapHuubiHa €NoBON MHOCTPAHHbLIN http://publish.sutd.ru/
E.Cp, ;yneHKo HO.B. §3bIK. AHI’J‘IVIVICKﬁVI A3bIK Ca%(a-greJﬁPrzypr: 2022 tp_pextp_inf_publish.ph
p?id=2022157
depnyHoBa, E. A. [enoBoe o0LlieHne Ha Hosocubumpck: http://www.iprbooksh
dpaHLy3CKOM S3bIKe Hosocubunpckuii op.ru/98699.html
rocyapCTBeHHbIN 2020
TEXHUYECKUN
yHUBEpcuTeT




Makapoega, HO. A., [enoBoe o6LeHMe Ha Hosocubumpck: https://www.iprbooks
OconoayeHko, M. H. HEMELIKOM A3bIke Hosocubunpckuii hop.ru/127579.html
rocyapCTBeHHbIN 2021
TEXHUYECKUN
yHUBEpCcUTEeT
6.1.2 [lononHuTenbHaa y4yebHas nutepaTypa
MapHuubiHa E. C. AHranckmn a3bik. | kypc. http://publish.sutd.ru/
AHIMWACKMIA A3bIK ANA . tp_ext_inf_publish.ph
npodeccnoHansLHoOro Che.: Crerynta 2015 p?id=2522
o0LeHnst B Mupe moabl
CaHHukoea O. U, dpaHUy3CKuin 93bIK. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnwukesny T. U. Cne.: cneryntg 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
AtHawesa . C. AHIMUNCKMI A3bIK NS http://publish.sutd.ru/
ycnewHoro 6usHeca Cne.: crneryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2570
Cwupopetko, J1. J1. Wir pflegen Mocksa: MocKoBCKUi http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyapCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOUTENbHbIN
yHuBepcuteT, O5C ACB
LUsenosa O.B. [lenoBol MHOCTpaHHbIN . http://publish.sutd.ru/
A3bIK. Hemeuknin a3bik Ca%ﬁgﬁ;ﬁ?fypr' 2023 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202318
Bbonkosa A.C., [lenoBol MHOCTPaHHbIN SA3bIK CankT-MeTen6vor http://publish.sutd.ru/
CaHHukoBa O.U. (dbpaHuy3cknin) CI'I6FYI'IPI',D,yp ) 2021 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202106
PasymoBckag, B. A., MpodeccmoHaneHo http://www.iprbooksh
Knumoswny, H. B., OopueHTMpoBaHHas op.ru/84101.html
Banbkoea, HO. E. KOMMYHUKaLUMA Ha .
aHIMUNCKOM S3blKe Anst Kpacrosipek: CM6MPCK””
deaepanbHbIN 2018

S5KOHOMMWCTOB =
Professionally-oriented
Communication in English for
Economists

yHuBEpcuTeT

6.2 Nepe4veHb NnpocdeccruoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U MH(OPMaLIMOHHO-CNPaBOYHbIX CUCTEM
1. OnekTpoHHO-6MbnuoTeydHas cuctema IPRbooks [OnekTpoHHbin pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EAvHBIA nopTan NHTepHeT

- TeCTUpOBaHuA B chepe obpaszoBaHus [aneKTpoHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. MHdopmaumnoHHo-obpa3oBaTenbHas cpefa 3ao4Hon dopmbl 0byueHus CM6IMYMT [QnekTpoHHbIM pecypc).
— Pexum poctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/
4. Oxford University Press Blog [QnekTpoHHbIli pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

5. Cambridge English [ 9nekTpoHHbIN pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [SnekTpoHHbI pecypc]. — Pexum gocTyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
7. N3yyeHne dpaHLy3cKoro s3bika OHNavH [OneKTpoHHbIA pecypc]. — Pexvm goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [OnekTpoHHbIN pecypc]:

6.3 I'IepetleHb JFINLEH3UOHHOro n cBo60AHO pacnpocTpaHsaeMoro nporpamMmmHoro obecneyeHus

MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

http://www.ciep.fr

6.4 OnucaHme maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN Oa3bl, HEO6X0AMMOW ANA OCyLEeCTBNEeHUA obpa3oBaTeNnbLHOro
npouecca no gucumnsimHe

AyaunTtopus

OcHalleHune

YyebHas ayautopust

CneuvanuanpoBaHHas meGernb, Aocka

JNlekynoHHasn
ayauTopus

MynbTumeauiiHoe o6opyaoBaHue, cneumanusnpoBaHHas mebernb, Aocka




MpunoxeHwue

pabouyen nporpammbl AUCLUMNNNHBI _[1eNn0oBOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogaHue Bucuunnum./

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3a4aHUA
AHITIMACKUKA A3bIK

1. MepeBop TekcTa.
MpouTnTe 1 NepeBeanTe NMCLMEHHO CO CITIOBAapeM 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 3apaHue: npe3eHTaumnsa 6M3Hec-naen NN KOMNaHUu.
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 ... il

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

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

Getting
started




¢ So, how much do you know about ...?

e 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.

o 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...

e 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,... st e Despite,... e Consequently,...
e Similarly, ... e However,... ¢ In addition,...
e Moreover,... e Incidentally, ... e Furthermore, ...
¢ You can see from this slide that ...

¢ On the next slide you can see ...

o 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.
¢ 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.
e |'ve covered everything | needed to present.

e 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

HEMELKKWUIA A3bIK
1. MepeBop TekcTa
MpouTnTe 1 NnepeBeanTe NMCLMEHHO CO CITIOBapeM TEKCT AEeNOBOro 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 Identitat ein Unternehmen unverwechselbar macht und dabei helfen kann, die Unternehmensziele
zu erreichen. Die Cl pragt die Wirkung eines Unternehmens nach innen und auf3en. Die Entwicklung einer eigenen Personlichkeit
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 Unternehmensaktivitdten aufeinander abgestimmt und in Einklang
gebracht werden. Dies umfasst auch den visuellen Auftritt des Unternehmens, dessen Verhalten und die
Unternehmenskommunikation. Die konsequente Einhaltung der CI ist allerdings eine groRe Herausforderung fur Firmen.
Gelungene Beispiele fiir 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. Fiir die Umsetzung setzen sie haufig auf die Unterstiitzung 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 fuhren,
dass Mitarbeiter und Konsumenten eine héhere Loyalitat zu einem Unternehmen aufweisen.

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



2. I'IpoeKTHoe 3ajaHue: npe3eHTauus Ou3Hec-ngen unum 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 ber die emotionale, psychologische Seite..

Korpersprache
Halten sie sich natirlich, aber passen sie darauf, dass Ihre 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
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...
. Zunédchst méchte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken, dass... .

Meinungsausdruck:
Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass..., nach meinem Daflirhalten, ich bin fest davon liberzeugt, dass...

ich wiirde nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwlirdig, 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 ftir 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 NMCLMEHHO CO CITIOBapeM TEKCT AeNOBOro 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 possibilites 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.MpoekTHOEe 3apaHue: Nnpe3eHTauuA 6GU3Hec-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 I'attention du client
avec une couleur attrayante, un matériau inattendu ou encore une forme inhabituelle.

Reégle 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.

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.

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 clientele) ,

-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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