MuHMCTEPCTBO Haykn 1 Bbicllero obpasoBaHusa Poccuinckon ®epepaumnm
depepanbHoe rocyaapcTBeHHoe BrogxeTHoe obpasoBaTternbHoe ydpexaeHue
BbiCLLEro obpasoBaHus
«CaHkT-lNeTepbyprcknii rocygapCTBEHHbIN YHUBEPCUTET NPOMBILLIIEHHBIX TEXHOMNOMMI 1 An3anHay

~
\1
TloAIHIHHK »IeKTPOHHOTO JoKyMenTa, noanncannoro I, xpanurcn B |
CHCTEMe JIeKTPOHHOT0 I0KYMEHT0000poTa YTBE P)K.D.A |'O
®I'BOY BO «Cankr-IlerepGyprekuii rocyapcrBennblii yHHBepCHTET rl epBbI l‘/fl n popeKTOp n po pe KTOp
’

NPOMBIILICHHBIX TeXHOJIOIHii B An3aiiHa»

no YP
Ceprudukar 02 9b €2 ¢5 00 be b2 d6 81 4£40 94 cd 4¢ 9d d7 18

Buajenen Pymun Anexcanp EBrenbesud, 1mepBblit IpopeKTop, IPOpeKTop 1o yuebHoii pabore

A.E. PygouH

| Jeticteurenen ¢ 11 amperst 2025t 1mo 11 mroms 20261
\

\_ /

Pa6o4yasa nporpamma AUCLUNNUHbDI

|  @oTH.03 | [enoBsoilt HOCTPaHHbI S3bIK

Y4ebHbIN nnaH: 2025-2026 54.03.01 ANC AMMO O30 Ne1-2-83.plx

Kadbenpa: | 62 | MexayHapogHbIX KOMMYHMKaLNUiA

HanpaBneHue noaroToBKu:
(cneunanbHOCTD)

54.03.01 AusanH

Mpodmnb noaroToBKM: [nzanH nHTepbepa, medbenun n obopyaoBaHus
(cneunanusaums)

YpoBeHb o6pasoBaHus:  Gakanaspuat

dopma obyyeHus: OYHO-3304Has

MnaH y4yebHoOro npouecca

KoHTakTH T . ®
CemecTtp ad Cam. | Kontpon, ME())/'(?'?: npomeig/l\::quﬁ
n . ’
(kypc ans 3A0) Sasﬂagm pabota yac. 3ET aTTecTaLMM
3 M 16 55,75 0,25 2 3auer
PMA 16 55,75 0,25 2
Vroro M 16 55,75 0,25 2
PMA 16 55,75 0,25 2

CaHkT-lNeTepbypr
2025



Pabo4as nporpamma gncumnnuHbl COCTaBneHa B COOTBETCTBUM € dpeeparnbHbIM rocyaapCTBEeHHbIM 0Opa3oBaTenbHbIM
CTaHAapTOM BbicLlero obpasoBaHusa No HanpasneHuto noarotoskn 54.03.01 OusanH, yTBepXAEHHLIM NPUKA30OM

MuHo6pHaykmn Poccum ot 13.08.2020 r. Ne 1015

CocrtaButensb (1):
K.(p.H., OOLEHT

Ot kadbeapbl cocTaBuTens:
3aBepyowmn kageapon MexayHapoaHbIX KOMMYHUKaLLMIA

Ot BbINyckatoLLen kaceapsbi:
3asegyowmn kagegpom

MeToaunyeckuin otaen:

Hasapuyk HOnusa iBaHoBHa

Knumosa CseTtnaHa
BnagumuposHa

®ewwnH AnekcaHap
HwvkonaeBuny



1 BBEOEHME K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHbI

1.1 Uenb pucumnnuubl: CdopmupoBaTb $3bIKOBbIE W  KOMMYHMKATMBHbLIE KOMMETEHUMM oby4aroulerocs,
[OoCTaTOYHble AN OCYLEeCTBEHUS UMW YCTHBIX U MMCbMEHHbIX AEM0BbIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHbIMW NapTHepammn B Xxo4e ux
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 xoae 6eceabl AeN0OBOro xapaktepa, No3HakoMUTb CO criocobamum
n3BneveHnss Heob6xoaMMor MHAPOPMaLIMM U3 HECTTOXKHBLIX TEKCTOB AEJT0BOro XapaKkrepa;

MpennoxuTb nogxoabl B co3gaHun guanoros / 6ecefe OenoBOro xapakrepa (Mpuem 3apybexHbiX crneuuanncTos,
[enoBsble NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro ObLeHNS;

MpeacTtaBuTb CTPYKTYPY AEMOBOrO NMCbMa U CTaHA4APTHbIE peyeBble KnuvLle, NPUHATLIE B 4EMN0BON KOPPECMOHAEHLNN;
Hay4uTb NUCaTb AeNoBOE NMCbMO Tpebyemoro Tnna (ConpoBOXAEHMS, NOATBEPKAEHUS, NPETEH3UN U T.A4.).

1.3 Tpe6oBaHus K NpeaBapUTeNbLHON NOArOTOBKE o6yy4aloLlerocs:

MpenBaputenbHasa NoAroToBKa npeanonaraeT cosaaHne 0CHOBbI Ana OPMUPOBaHMS KOMMETEHLWIA, YKasaHHbIX B M.
2, NPV U3yYEHUN OUCLUMNIIVH:

VIHOCTpaHHbIN A3bIK
Pyccknii A3blk Kak MHOCTPaHHbIN

2 KOMNETEHLUMN OBYYAIOLLErocA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YNIbTATE OCBOEHUA AUCLUUNNUHDbI

YK-4: CnocobeH ocyuiecTBnATL AeNOBYH0 KOMMYHUKaLMIO B YCTHOM U NTUCbMEHHOW hopMax Ha rocyaapCTBEHHOM
A3bike Poccuiickon Peagepaumnm u MHOCTPaHHOM(bIX) A3bike(ax)
3HaTb: CTPYKTYpY Aen0BOro NcbMa 1 CTaH4apTHbIE pedeBble KNuLle, NPUHATLIE B AeMN0BOW KOPPECNOHAEHLNN.
YMeTb: HanucaTtb Aenosoe NUcbMo Tpebyemoro Tvna (ConpoBOXAEHMWS, NOATBEPXKAEHNSA, MPETEH3MN U T.4.); y4acTBOBaTb B
avanore / 6ecefe fenoBoro xapakrepa, cobnogas HopMbl 1 9TUKET AET0BOro OBLLEHMS.

BnapeTb: BCeMU BUOAAMU YTEHUSA OpVIFI/IHaJ'IbHOVI nuTepaTtypbl NO AenoBOMYy 00LLEeHNIO C BblAENEHNEM 3HAYNMON I/IH(bOpMaLI,I/II/I,
npasunamvmn segeHuns [enoBou nepennuckn n 3TMKeTomM 4efnoBoro 0o0LeHus.

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCUUNNUHE

KoHTakT

Has

pabota NHHOBALL. dopma
CP

dopmbl TeKyLero

HaumeHoBaHve u cogepxaHve pasaenos,

Cemectp
(kypc gnsa 3A0)

TEeM U y4eBHbIX 3aHATUI (vacenl) o
Mp. 3aHATUN KOHTpons
(4achbl)
Pasgen 1. OCHOBbI AETOBOIO
OBLIEHUNA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYINbTYPHOM
KOMMYyHUKauun. lNoBTopeHne BpemeH 2 5

aKTUBHOIO 3asora.

Tema 2. lenoBon atuket B Poccum n B
CTpaHe usyyaemoro sisbika.  [loBTOpeHune 2 5
BPEMEH MacCUBHOrO 3asora.

OK

Tema 3. Kak npeactaButb cebs u cBOKO
komnaHuto/pabotogatens. NosTopeHne 2 10,75
Npu4acTvsa 1 NPUYaACTHBIX KOHCTPYKLNNA.

Tema 4. KopnopaTuBHbI€ KOHTAKTbI 2 15

Paspen 2. Bbl KOMMYHUKALINW TNPU
JENOBOM OBUEHNA

Tema 5. CTpykTypa AenoBoro nucbma u
AMEeKTPOHHOro nucbma. [loBTopeHue 2 5
WHPUHUTMBA N MHPUHUTUBHBLIX KOHCTPYKLINNA.

O,K
Tema 6. Tunosble dopa3sbl 1 060POTHI

[enoBou KoppecnoHaeHumn. [loBTopeHue 2 5
repyHaus n repyHamnanbHbIX KOHCTPYKLNA.

Tema 7. O0weHne no TenedoHy.
MoBTOpEeHWe MofanbHbIX rNarosio..




Tema 8. HanuncaHnue nucbma 2 5

Utoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 16 55,75

KOHch'IbTaLI,I/IM M NPpOMeEXYyTOo4YHada aTtrectauma

(3auver) 0.25

Bcero koHTakTHas paborta n CP no

AMcuMnnnHe 16,25 | 55,75

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eBGHbIM NiaHoM He NpeaycMOTpeHo

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB ANA NPOBEAEHUA MPOMEXYTOYHOMN ATTECTALIUMU

5.1 OnucaHue nokasarenemn, KputepuneB U CUCTeMbl OLleHUBaHUA pe3ynbTaToB 06yquml

5.1.1 NMokasaTenu oueHMBaHUA

Kon
KOMMNEeTEeHUUN

MokasaTtenu oueHnBaHUs pe3ynbTaTtoB O6yHeHI/IF|

HanmeHoBaHWe oueHOYHOro
cpeacrtea

YK-4

PackpbiBaeT CYyLHOCTb OCHOB MEXKYIbTYPHON KOMMYHMKaLMM B pamkax
CUTyaTVBHBIV PONIEBOW Urpbl, OCBELLAET NpaBuna BeAEHWS AENOBOA
Geceqbl B TPEHUPOBOYHbIX Anarnorax; oTpaxaeT 3HaHUS UCMONb30BaHWs
TUMNOBbLIX (hpa3s M 06OPOTOB AEMOBOWN KOPPECTOHAEHLMMN NPYU HAaNMUCaHUM
[eroBbIX MUCEM.

Bepnet Oenosyto nepenucky ¢ 3apybexHbIMU napTHepamu;
OCYLLECTBSIET AEMOBYI0 KOMMYHMKaLMIO, PYKOBOACTBYSICh NpaBunamMu
3TVKeTa AEMOBOM XMU3HU CTPaH M3y4aeMoro Asblka.

AprymeHTMpPOBaHO 13naraeT COGCTBEHHYHO TOUKY 3pEHUSI B 1€JI0BOM
OOLLEHNM HA MHOCTPaHHOM A13biKe; BeZeT [eSoByi0 KOPPeCNoHAEeHUMIO;
OCYLLIECTBISIET MOMCK MHCGOPMaLMK AeNOBOro U peknaMHOro TekcTa.

5.1.2 Cuctema u KpuTepum oLeHUBaHUSA

LWkana oueHnBaHus

KpuTepun oueHnBaHUA COPMUPOBAHHOCTY KOMMNETEHLMI

YcTHoe cobecenoBaHue MucbmeHHas paboTa

3ayTeHo

MoppobHoe o6CyXaeHNe npPeanoxeHHON
TeMbl AenoBOoro obLeHns ¢
apryMeHTMpoBaHo chopMyIIMpOBaHHOWM
COBCTBEHHOW TOYKOWN 3pEHMS,
OEMOHCTPUPYHOLLME rpaMOTHOE BnageHne
peuybto 1 00LLYH0 SA3bIKOBYO 3PYAMULIMIO;
NMOHMMaHMe BbiCKa3blBaHWA Ha OeroBble
TeMbl M cBOOOAHOE yyacTue 6e3
npeaBapuTenbLHON NOArOTOBKM B Ananore
Ha TeMbl AenoBoro obLleHuns,
npeayCcMOTPEHHbIE NPOrpPaMMONn.

He 3auteHo

HeymeHwne coctaBuTb NpocToe
npeanoxeHue 6e3 oWwNBOK, HeNMoHUMaHme
06LLIero cmbicna YCTHOro coobLleHust Ha
3HAKOMY0 TeMy [eJTIOBOro O0LLEHUS U
He3HaHWe NeKCuKM BornbLuen YacTu Tem
ONs BeAeHUs guarnora, a Takke HeymeHue
oTBeYaTb Ha BOMPOCHI, MOHUMATb Aaxe
3aMeareHHyY0 YMNPOLLEHHYIO peYb U BECTU
amnanor Ha 3HakoMyto Temy OeNoBOoro
obLLEeHuns.

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3alaHUSA UMK UHbIE MaTepuarnbl, HeOOXoAUMbIe ANA OL,eHKU 3HaHUW, YMEHUH,
HaBbIKOB U (UNK) onbiTa AEATENbLHOCTU
5.2.1 NepeyeHb KOHTPOSbHbIX BONPOCOB

Ne n/n |

dopMynMpoBKM BOMNPOCOB

Cemectp 3

1 MexKynbTypHas KOMMyHUKaLMS.

2 [enoson aTukeT B Poccum.




3 [enoBou aTMKeT B CTpaHax n3y4aemMoro A3blka.

4 McTopus KomnaHum.

5 MpencTtaBneHme koMNaHum (MCTOpPUSl, OCHOBHasi cdhepa OeSTENBHOCTU, KMUEHTbI, TOBapbl/ycnyru).
6 [enoBas koppecnoHAeHUMs1 1 ouLManbHbIN CTUb.

7 OcobeHHOCTU 06LLeHns no TenedoHny.

5.2.2 TunoBbIe TeCTOBbIe 3a4aHusA

He npepycmoTpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3a4aHuNA (3aAayu, KEUChbl)

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTMPOBAHHbIE 3agaHusa HaxoaaTtcs B [NpunoxeHun kK gaHHon P,

5.3 MeToanyeckue maTepuanbl, onpegenstowme npoueaypbl oLeHUBaHUA 3HaHUN, YMEeHUI, BnageHui (HaBbIKOB
¥ (WNKN) NpPaKTUYeCKOro onbiTa AeATEeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBusa ponycka oby4arowierocs K npoMexxyTo4HoM aTTecTaumm U NopsiaoK NMKBMAALMA aKkaAeMM4ecKomn
3a[0MmMKEHHOCTH

MpoBeaeHve NPOMEXYTOYHOIM aTTECTaLUMM pernameHTUpoBaHO NokanbHbIM HOPMaTUBHbLIM aktom CIM6ryYnTa
«lMonoxeHne 0 NPOBEAEHNN TEKYLLETO KOHTPOMS YCNEBAEMOCTU 1 NMPOMEXYTOYHOM aTTecTauum oby4datoLLmMXCs»
[onyckom K 3a4eTy siBnsieTcs

1. ycnelwuHoe oCBOEHUE BCEX pa3ferios, ykasaHHblx B n.3 Pr14;
2. 3a4TeHHas nToroeas KOHTponbHas paboTa.

5.3.2 ®opma npoBeaeHUs1 NPOMEXYTOYHOM aTTecTauMm No AUcCUmnIIMHe

YcTHas +

[NMncbmeHHas

KOMﬂbPOTepHoe TecTnpoBaHue

5.3.3 OcobeHHOCTH NpoBeAeHUA NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No ANCUUNIINHe
CogaepxaHue 3aveTa:

becepa c npenogasaTtesieM B pamMkax I'IpOl;I,D,eHHbIX Tem be3 npep,BapMTeanoﬁ noAroToBKW.

NHasa

6. YYHEBHO-METOOAMYECKOE N UH®OPMALMOHHOE OBECNEYEHWE OUCLUUNINUHDbI
6.1 YuebHasa nutepatypa

ABTOp 3arnasue MN3gaTtenbcTBo | oo nspaHua | Ccbinka
6.1.1 OcHoBHas y4yebHas nutepaTtypa
depopos, B. A, ®paHLUy3CcKuin A3bIK Ans BopoHex: BopoHexckuit http://www.iprbooksh
N'mnsposckas, T. B., HEeA3bIKOBbIX rocyqapCTBeHHbIN 2021 op.ru/111492 html
Jlebepgesa, O. B., cneumanbHOCTEN BYy30B TEXHUYECKUI
®epoposa, B. A. yHusepcutet, 35C ACB
KoctepuHa, 1O. E., [enoBon aHrMUNCKNA A3bIK = Omck: OMcKui http://www.iprbooksh
Jlacuua, M. B., Business English rocyqapCTBeHHbIN 2020 op.ru/115417.htmi
Bssuruna, C. 1O. TEXHUYECKUN
yHVUBEpcuTeT
Jlanetunna, H. 1., [enoBon HeEMELKMI A3bIK TiomeHb: TIOMEHCKMN https://www.iprbooks
CypmsaToBa, HO. B. NHAYCTPUAnbHbIA 2019 hop.ru/101441.html
yHVUBEpcuTeT

PasymoBckas, B. A., MpodeccmnoHansHoO http://www.iprbooksh
Knnmoswny, H. B., OpPVEHTMpPOBaHHas op.ru/84101.html
BanbkoBa, 0. E. KOMMYHMKaUUS Ha .

@HITIMNCKOM A3blKe Ans KpacHospck: CM6MPCK””

5KOHOMMCTOB = deneparnbHbli 2018

Professionally-oriented yHuBepcuTet

Communication in English for

Economists
6.1.2 lononHuTenbLHaaA y4yebHas nutepaTypa
Bbonkosa A.C., [lenoBon MHOCTpPaHHbIN A3bIK Cankr-MeTen6yor: http://publish.sutd.ru/
CaHHukosa O.U. (cbpaHuy3ckun) CI'I6FYI'IPI'ﬂyp ) 2021 tp_ext_inf_publish.ph

p?id=202106
CaHHukoea O. U, ®paHuy3CcKuin a3bIK. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnwukesny T. W. Cno.: crieryntq 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954




CupopeHko, J1. 1.

Wir pflegen MockBa: MockoBCKkui

Geschaftskontakte rocyaapCTBEeHHbIN
CTpOUTENbHbIN

yHusepcuteT, 96C ACB

2016

http://www.iprbooksh
op.ru/60811.html

Bonoguna, J1. M.

[enosoi HemeLkuii A3bIK KasaHb: KasaHckuii
HaUWoHamnbHbIN
ncecnengoBaTenbCKUn
TEXHOJIOrMYeCcKui
yHUBEpCUTET

2016

http://www.iprbooksh
op.ru/61842.html

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

1. OnekTpoHHO-bMbnnoTedHas cucreMa IPRbooks [OnekTpoHHbIn pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EQuHbI nopTan nHTepHeT - TeCTMpoBaHuA B cdhepe 0bpa3oBaHus [aNeKTPOHHbIN pecypc] — hitps: //i- exam.ru
3. NHdpopmaumoHHo-obpa3oBaTensHas cpega 3aodHon dopmbl 0byyeHus CM6IYTMT [OnekTpoHHbIN pecypc].
— Pexum pgoctyna: http://edu.sutd.ru/moodle/
4. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbIf pecypc] .— Pexum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.

5. Cambridge English [ 3nekTpoHHbIN pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [OnekTpoHHbI pecypc]. — Pexxum goctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
7. ayueHne dpaHLy3CcKOro sa3blka OHNamH [OneKTpoHHbIn pecypc]. — Pexxum 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 OnncaHne maTepuanbHO-TeXHU4YeCKOWN 6a3bl, Heo6XxoAUMOM AN ocyLecTBNeHusa obpa3oBaTesibHOro
npouecca no gucumnsivHe

AyaunTtopus

OcHalleHune

YyebHasa ayguTtopus

CﬂeLl,VIaJ'IVI3I/IpOBaHHaF| mebernb, Jocka




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 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 Cl ist allerdings eine groRe Herausforderung fiir 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. 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 Daflirhalten, ich bin fest davon (iberzeugt, dass... , ich wiirde
nicht ftir 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 kénnen 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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