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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHBI

1.1 Uenb pucuunnuubl: CdopmupoBatb $3bIKOBbIE W  KOMMYHUKATMBHbIE KOMMETEHUun oby4arouierocs,
[OCTaTOYHble AN OCYLLECTBIEHMUS UMW YCTHBIX U MMCbMEHHbIX AENO0BbIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHbIMW NapTHepamu B Xxoge mx
npodeccnoHanbHoOM OeATENbHOCTH, a TaKke Ans 3yvyeHuns 3apybexxHoro oneiTa B npodeccuoHansHom cdepe.

1.2 3apgauv AMcUMNUHbI:

HayuuTb BCeM BuMaam YTEHMS OPUrMHaANbLHOW nUTepaTypbl NO LEnoBOMy OOWeEeHWo (OT4eTbl, gernoBasi
KOPPECMNOHAEHLUMS, OCHOBHbIE BUAbI AOKYMEHTOB Ha NPEANpUsTMM), a TakKe nokasaTtb, KakK BblAENSATb 3HaYUMY MHGOPMaLuIo;

HayunTb BocnpusiTuio Ha cnyx peun cobecegHuka B xode 6eceabl AeN0OBOro xapaktepa, No3HaKoMUTb CO crocobamum
n3BneveHnss Heob6xoaMMor MHAPOPMaLIMM U3 HECTTOXKHBLIX TEKCTOB AEJT0BOro XapaKkrepa;

MpennoxuTb nogxoabl B co3gaHuu guanoros / 6ecene OenoBoOro xapakrepa (Mpuem 3apyOexHbIX CneunanvcTos,
[enoBsble NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro ObLeHNS;

MpeacTtaBuTb CTPYKTYPY AEMOBOrO NMCbMa U CTaH4apTHbIE peyeBble KnuvLle, NPUHATLIE B AEMN0BON KOPPECMOHAEHLNN;
Hay4uTb NUCaTb AeNoBOE NMCbMO Tpebyemoro Tnna (ConpoBOXAEHMS, NOATBEPKAEHUS, NPETEH3UN U T.A4.).

1.3 Tpe6oBaHuA K NnpeaBapuUTENIbLHON NOATOTOBKE 00y4aloLlerocs:

MpeaBaputensHas NOAroToBKa NpeAronaraeT co3aaHne OCHOBbI AN (OPMUPOBAHUSA KOMMNETEHLNIA, YKa3aHHbIX B M.
2, NPV U3yYEHUN OUCLUMNIIVH:

Pyccknii s3bik 1 KynbTypa peyn
VIHOCTpaHHbIN A3bIK

2 KOMMNETEHUNUN OBYYAIOLWEIOCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMNNHDbI

OlK-1: Cnocob6eH NnoHUMaThb CYLHOCTb U couuanbHYH0 3HaYMMOCTb CBoer ByayLlien npoceccumn, NpUMMeHATb
nony4YeHHble 3HaHWUSA, HAaBbIKU U NIMYHbLIA TBOPYECKWI ONbIT B NpodeccrmoHanbHOM, Nefarornyeckomn, KynbTypHo-
NpPoOCBETUTENbCKOMN AeATeNbHOCTH

3HaTb: OCHOBHbIE TEePMUHbI I'IpOd)eCCI/IOHaJ'IbHOVI C(bepbl n npasuna nocTpoeHmna Tekcta Ha UHOCTPaHHOM A3bIKe.
YmMmeTb: onpenenaTtb cneumdamxy TEeKCTOB B 06riactu NUCTOpUN N Teopun NCKyccTtea Ha MHOCTPAHHOM A3blKe.
BnapeTtb: HaBbIkamMu npuMmeHeHna OCHOBHOIO NOHATUAHOIO annaparta B obnactu NCTOPUN NCKYCCTBA HA MHOCTPaHHOM A3bIKe.

OlNK-2: Cnoco6eH BbINOMHATL OTAENbHbIE BUAbI paboT Npu NnpoBeAeHUM HayYHbIX UCCNefoBaHuM C NPUMEHEHNEM
COBpPeMeHHbIX METOA0B, aHaNnU3MpoBaTb 1 0606w aTh pe3yNbTaTbl HAY4YHbIX UCCIle4OBaHUNA, OLeHUBaTb
nony4eHHyr nHdopmaumo
3HaTb: pasnuyHble BUObl pPeyvYeBOV AeSATEeNbHOCTU U POPMbl PeYUN; UCTOYHMKM npodeccroHanbHOM WHdopMauun Ha

MHOCTPaHHOM S13blKe; TEXHUKY Nepesoaa
npodeccnoHanbHO OPUEHTUPOBAHHbBIX TEKCTOB.

YmeTb: BecTn Gecedy (auanor, neperosopbl) NpodeccroHanbHOM HanpaBneHHOCTU Ha MHOCTpaHHOM s3blke, paboTatb ¢
MCTOYHMKAMM NPOECCUOHANbHON MHGOPMALN HA UHOCTPAHHOM A3bIKE.

BnageTb: HaBblkamMy MPUMEHEHUS HA MPaKTUKE BCErO 13YyYEeHHOTO NEKCMKO-rpamMMaTUYeckoro maTepuara, OCHOBHbLIX HaBbIKOB
[eJ10BOro NcbMa, HeobXoAUMBIX Arst MOATOTOBKM TE3MCOB, NyGMKaLUi U BEAEHWS] AETIOBON NEPEMNUCKM.

3 PE3YJIbTATbI OBYYEHUA NO ANCUUNNUHE

KoHTakT
Has

pabota cp NHHoBALL. dopma

HaumeHoBaHuWe n cogepxaHue pasgenos,
(4achi) dopmbl TeKyLLero

TEM U Y4eOBHbIX 3aHATUI

Cemectp
(kypc gnsa 3A0)

Mp. 3aHATUN KOHTpons
(vacel)
Pasgen 1. OCHOBbI AETOBOIO
OBLUEHUNA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYINbTYPHOM
KOMMYHMKaumu. [oBTopeHne BpeMeH 4 5

aKTUBHOIO 3asora.

Tema 2. lenoBon atuket B Poccum n B 5 0K
CTpaHe udyyaemoro ssblka. [loBTOpeHue 6 4 ’
BpPEeMeH NacCcuBHOro 3anora.

Tema 3. Kak npeacraButb cebs n ceoto
komnaHuto/paboTtonatens. NosTopeHne 4 5
npuyacTus 1 NPUYaCTHbIX KOHCTPYKLIMIA.

Tema 4. KopnopaTuBHbI€ KOHTAKTbI 2 5




Paspen 2. BUbl KOMMYHUKALINW TMPU
JENOBOM OBUEHNA

Tema 5. CTpyKTypa AenoBoro nucbma u
AMEeKTPOHHOro nucema. [loBTopeHue 6 5
WHUHUTMBA N MHPUHUTUBHBIX KOHCTPYKLNNA.

Tema 6. Tunosble dopa3sbl 1 060POTHI
[enoBou KoppecnoHgeHumn. [loBTopeHue 4 5
repyHavs v repyHamnanbHbiX KOHCTPYKLUUIA

OK

Tema 7. O0weHne no TenedoHy.

lMoBTOpPEHME MOOANbHbIX F1arosioB. 4 5
Tema 8. HanucaHwue nucema (nobas 2 575
KOppecnoHAeHLMs) ’
Utoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 32 39,75
KoHcynbTauum 1 npoMexyToyHas atrectaums 025
(3auver) ’
Bcero koHTakTHas paborta n CP no 32.25 39.75

OVUCLMMNIMHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KprOBOG npoekTnpoBaHune y‘-leGHbIM nraHoM He npeayCcMOTpeHO

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB ANA NPOBEAEHUA NPOMEXYTOYHOU ATTECTALIUU

5.1 OnucaHue nokasarteneun, KpUTepmeB U CUCTEMbI OLLeHUBAHUA pe3ynbTaToB 00y4YeHus
5.1.1 NMokasaTenu oueHMBaHUA

Kon
KOMMeTeHummn

MokasaTenu oueHnBaHuA pe3ynbTaTtoB OGy‘-IeHVIFl

HanmeHoBaHMe OLEeHOYHOro
cpencTea

OrllK-1

PackpbiBaeT cneundmKy TEKCTOB MO TEOPUN UCTOPUM N UCKYCCTB Ha
WHOCTPaHHOM A3blke. BbinonHsaeT nepeBo TEKCTOB NpodeCcCcMoHanbHoM
HanpasneHHocTh. OcyLecTBNsAeT KOMMYHMKaLUM Ha UHOCTPaHHOM
AA3bIKe B Npod)eccrnoHanbHon cgepe.

OrliK-2

Mepeuncnset Hanbonee ynoTpebuTenbHble CroBa U BblpaXXeHUs!
nsyyaemon GusHec-TemMaTuKK, NpeacTaBeHHO B Kypce, a Takxke
OCHOBHbIE rpammaTnyeckne KaTeropum u cTpykTypsbl. Mcnonbayet
npeaycMoTpeHHbIe NporpamMmmoin Kypca hopmMyIibl pe4yeBoro aTuKeTa ¢
y4eTOM CUTyaLUM U CTUNSA OBLLEHUS, KaHLIeNapCKue Wtamnbi
(npvBeTCTBME, 3HAKOMCTBO, NpUrnalleHue, obpalleHue, BolpaKeHne
GnarogapHoOCTH, NpockBbl, N3BMHEHUS U T.4.). PaboTaeT ¢
npodeccnoHanbHow [JOKyMeHTauuen Ha WMHOCTPaHHOM A3blKe
(NpeanoxeHeM, KOHTPAKTOM, 3aKa3oM, AOFOBOPOM, BU3HEC-NMaHoM,
COMNpoBOAUTENbHBLIM NUCLMOM, pesioMe).

5.1.2 Cnucrema v KpUTepmm oLeHNBaHUA

LLikana oueHuBaHna

Kputepun oueHMBaHUA CHOPMMUPOBAHHOCTI KOMMETEHLMI

YcTHoe cobecenoBaHme MNMucbmeHHasn paboTa

3ayTeHo

Mogpo6Hoe obeyxaeHne npeanoXXeHHON
TeMbl JeTIOBOro o6LeHust ¢
aprymMeHTUpPOBaHO CHOPMYMPOBAHHOWN
COBCTBEHHOW TOYKOWN 3pEHMS,
[EeMOHCTpUpYIoLLMe rpamMoTHOE BnageHune
peybto 1 00LLYHO A3bIKOBYO 3PYAMULMIO;
NOHMMaHWe BbICKa3blBaHUA Ha AernoBble
TeMbl U cBoboAHOE y4yacTue 6e3
npeaBapuTensHON NOArOTOBKM B Ananore
Ha TeMbl [EeroBOro ooLeHuns,
npeayCcMOTPEHHbIE NPOrPaMMON.




HeymeHwne coctaBuTb NpocToe
npennoxeHue 6e3 oWwNBOK, HeNMoHUMaHme
o6LLero cmbicna YCTHOro coobLleHus Ha
3HAKOMYH TeMy 4eNOBOro O0LLEHUS U
He3HaHWe NeKCUKM Borbluein YacTn Tem
ONs BeleHUsl Auarora, a Takke HeymeHue
oTBeYaTb Ha BOMPOCHI, MOHUMATb Aaxe
3aMe/NIeHHYI0 YNPOLLEHHYIO peYb U BECTU
Avarnor Ha 3HakoMyto TeMy 4eJI0BOro
obLLleHuns.

He 3a4teHo

5.2 TunoBble KOHTPONbHbIE 3a4aHUSA TN UHble MaTepuanbl, Heo6XxoAuMbIe ANs OLEeHKU 3HAaHUMN, YMEHUN,
HaBbIKOB U (UNK) oNbITa AEATENIbHOCTU
5.2.1 NepeyeHb KOHTPONbHbIX BONPOCOB

Ne n/n | dopmynnpoBKU BONPOCOB
Cemectp 5
1 OcobeHHOCTU 00LLEeHUs No TenedoHy
2 [enosas koppecnoHaeHUNs U odpuLManbHbIN CTUMb.
3 MexKynbTypHas KOMMyHUKaLMS.
4 [enoBon aTukeT B Poccum.
5 [lenoBoi 3TUKET B CTpaHax n3y4aemMoro fA3blka.
6 NcTopusa komnaHum.
7 MpepcraBnexHne komnaHnm (MCTOpUsi, OCHOBHas cdoepa OesTENbHOCTU, KIMEHTLI, TOBapbI/yCrnyru).

5.2.2 TunoBbIe TeCTOBbIe 3a4aHus

He npegycmoTtpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHu1A (3a4ayuu, KEUChbI)

Tunosble NPaKkTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3aaHUsA HaxoaaTcs B [NpunoxeHun kK aaHHon P,
5.3 MeToanyeckue matepuarnbl, onpegensiowme npouenypbl OLeHUBaHUA 3HaHUW, YMEHUN, BNnageHun (HaBbIKOB
¥ (WNKN) NpPaKTUYeCKOro onbiTa AeATEeNIbHOCTH)
5.3.1 YcnoBus gonycka o6y4aroLerocsi K NpoMeXXyTo4yHoM atTtectaumm 1 NopAAoOK NMKBUAALMN aKageMU4yecKomn
3a40/MKEeHHOCTU

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 MToroBasi KOHTposbHasa paboTa

5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi NPOMEXYTOYHOM aTTecTaumMu nNo AucumnsIMHe

YcTHas + [NMncbmeHHas NHasa

KOMﬂbPOTepHoe TecTnpoBaHue

5.3.3 Ocob6eHHOCTHM NpOBeAEeHUs NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum No ANCUUNIINHe

Cop,ep>|<aHV|e 3avera:
becepa c npenogasaTtesieM B pamMkax I'IpOl;I,D,eHHbIX Tem be3 npep,BapMTeanoﬁ noAroToBKW.

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

ABTOp

3arnasue

MN3gaTtenbcTBo

| [loa usgaHma |

Ccblinka

6.1.1 OcHoBHas yuyebOHas nutepartypa

depopos, B. A,
Mnsaposckas, T. B.,
Jlebepesa, O. B.,
depoposa, B. A.

®dpaHuy3ckun A3blk Ans
HEeA3bIKOBbIX
cneumanbHOCTElN BYy30B

BopoHex: BopoHexckun
rocyaapCTBEHHbIN
TEXHUYECKNI
yHusepcutet, O6C ACB

2021

http://www.iprbooksh
op.ru/111492.htmi

KoctepuHa, 1O. E.,
Nlacuua, M. B.,
Bsasuruna, C. 1O.

[enoBon aHrMUNCKNA A3bIK =

Business English

Owmck: Omckmin
rocyaapCTBEHHbIN
TEXHNYECKUN
yHUBEpcuTeT

2020

http://www.iprbooksh
op.ru/115417 .html




JNlanetunna, H. 1.,

[lenoBor HeMEeLKUI A3bIK

TioMeHb: TrOMEHCKUIn

https://www.iprbooks

CypmsaToBa, HO. B. UHOyCTpUarbHbIii 2019 hop.ru/101441.html
yHUBEpcuTeT
PasymoBckag, B. A., MpodeccmoHansHO http://www.iprbooksh
Knumoswny, H. B., OpueHTUpOBaHHas op.ru/84101.html
Banbkosa, FO. E. KOMMYHMKaLMs Ha ] .
@HITIMNCKOM A3blKe Ans Kpacrosipek: CM6MPCK””
SKOHOMUCTOB = deaepanbHbIN 2018
Professionally-oriented yHusepcuteT
Communication in English for
Economists
6.1.2 lononHuTenbHasa yyebHasa nutepartypa
Bovikoea A.C., [enoBon MHOCTPaHHbIN A3bIK c n 6vor- http://publish.sutd.ru/
CaHHukoBa O.U. (dbpaHLy3cknif) ch';F&_EgﬁPr yPpr- 2021 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202106
CaHHukoea O. U, ®paHuy3CcKuin a3bIK. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnukesny T. U. cne.: cnieryntn 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
CupopeHko, J1. 1. Wir pflegen Mocksa: MocKoBCKUI http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyAapCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTpOUTENbHbIN
yHusepcuteT, O96C ACB
Bonoawuna, J1. M. [lenoBor HeMeLKNI A3bIK KasaHb: KazaHckui http://www.iprbooksh
HaLMOHambHbIN op.ru/61842.html
nccnenoBaTenbCKUm 2016
TEXHOMOrM4YeCcKnI
yHUBEpcuTeT

6.2 NepeyveHb NpodeccnoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U NH(OPMALMOHHO-CMPABOYHbIX CUCTEM

1. OnekTpoHHO-6mbnuoTedHas cucrema IPRbooks [OnekTpoHHbin pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/
2. EQvHbI nopTan MHTEpPHET - TeCTMpoBaHuA B cchepe 0b6pasoBaHns [aNekTpoHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru
3. NHdpopmaumoHHo-obpasoBaTensHas cpefa 3aodHon opmMbl 0byyeHus CM6IYMT [OnekTpoHHbIN pecypc].

— Pexxum goctyna:

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

4. Oxford University Press Blog [QnekTpoHHbIli pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

5. Cambridge English [ 3nekTpoHHbIN pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [QnekTpoHHbIn pecypc]. — Pexum goctyna:

http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/

7. N3yyeHwne dpaHLy3cKoro s3bika OHNavH [QneKTpoHHbIA pecypc]. — Pexum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [OnekTpoHHbIN pecypc]:

6.3 MepeyeHb NULIEH3NOHHOIO U CBOGOAHO pacnpoCcTpPaHsAeMOoro nporpaMmmMHoro o6ecrneyeHus

MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

http://www.ciep.fr

6.4 OnucaHme maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN 6a3bl, HeO6X0AMMOM ANA OCYLIEeCTBNEeHUA obpa3oBaTenbLHOro
npouecca no gucumnsimHe

AyaunTtopus

OcHalleHune

YyebHasa aygutopusi

CneumnanuavipoBaHHas mebenb, Aocka




MpunoxeHwue

pabouyen nporpammbl AUCLUMNNNHBI _[1eNn0oBOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogsaHue OUCL(UI'IHUHbI

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTMPOBaHHbIE 3a4aHUsA
AHIMMUACKUA A3bIK
1. MepeBopa TekcTa.
MpoyTnTe N NnepeBeanTe NMCbMEHHO CO ClIOBApeM TEKCT AEer0oBOro 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. NpoekTHOe 3apaHue: Nnpe3eHTauuA 6M3Hec-uaen UNU 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?

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

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

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




e S0, how much do you know about ...?
o What I'm going to tell you today will change the way you think about...
e Pass around the picture/object. What do you think it is?
e First, I'd like to outline ...
e If you have any questions, please feel free to stop me.
e | have a handout with the main points of my presentation.
e Now, let's take a more detailed look.
e Next I'd like to move on and look at ...
o 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.
. e Another interesting thing to say about ... is ...
Moving . .
on e Finally, I'd like to say a few words about ...
e It's worth noting that...
°© Anyway,. e  Surprisingly,... e Bytheway, ...
e Naturally,...
. Of e Remarkably,... e Although,...
- e Despite,... e Consequently,...
course,... isep: e
«  Similary, .. ° H0\.Never,... e |n addition,...
e Incidentally, ... e Furthermore, ...
e Moreover,...
e You can see from this slide that ...
Visual e On the next slide you can see ...
aids 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 |'m sorry but time is nearly up.
Problems e | wanted to give you a copy but they did not arrive from the printer in time.
and e Does anybody have any questions?
questions e That's a good question.
e |I'm sorry, could you rephrase your question please?
e 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 ...
e On the other hand, the advantages are ...
e |recommend ...
e |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 |n conclusion,...
e Tosumup,...
e Thank you for attention!

HEMELKWUIA A3bIK

1. MepeBop TekcTa

MpoyTnTe N NnepeBeanTe NMCbMEHHO CO CNIOBApeM 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 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 auRen. Die Entwicklung einer eigenen Persdnlichkeit
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 gewabhrleisten. Dazu mussen 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 Cl ist allerdings eine groRe Herausforderung fiir 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. 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. Dartber
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 fiir Werbung erheblich reduzieren.

2. MpoeKkTHOe 3agaHue: Npe3eHTaUuMA GusHec-maen UnNu KOMMNaHUM.
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 wie sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig Informationen Uber die
emotionale, psychologische Seite..
- Korpersprache
Halten sie sich naturlich, 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 lhren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermiidet die Zuhorer. Stellen Sie einen kurzen Plan lhres
Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.

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

3.2. Sprachmittel

- Einleitung:
Meine Présentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert, weil... . Zunéchst
mochte 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 wiirde
nicht flir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwdirdig, 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.



®PAHUY3CKUN A3bIK
1. MepeBop TekcTa:
MpoyTnTe 1 NnepeBegnTE NMCBLMEHHO CO CIOBAapeEM TEKCT OEITOBOro 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 collegues 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,
l'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. MNpoekTHoe 3afaHue: Npe3eHTaUusA 6GusHec-uaenm UNU KOMMNaHUM.

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.
Reégle 2.
Soyez original. Un bon emballage doit avoir un impact immédiat sur le consommateur, mais attention, '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.
Reégle 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 clientele) ,

-ses caractéristiques techniques, -ses points forts.

-les caractéristiques de son emballage,

Etape 3. Ce produit est maintenant sur le marché et se vend tres 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 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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