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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHBI

1.1 Uenb aucumnnuHbi: CCbOpMVIpOBaTb A3bIKOBbI€ N KOMMYHUKaTUBHbIE KOMNETEHL NN o6yqa|ou.mxcq, AOCTaTO4HbIe
Ana ocywecTBiieHnA MMU YCTHbIX N MUCbMEHHbIX KOHTAakTOB C MHOCTPaHHbIMW NMapTHepamMun B Xo4e UxX I'IpOdDeCCVIOHaJ'IbHOVI
AeATEeNIbHOCTU, N3y4YeHnda 3apy6e>|<Horo onbiTa B ccbepe I'IpOCbeCCI/IOHaJ'IbeIX MHTEepecoB, a TakXe pa3BUTUA KOTHUTUBHbIX U
ncecnenoBaTtesnibCKkuUx yMeHI/IIZ, pa3BnUTUA WHHOBALNOHHOWN KynbTypbl obMeHa 3HaHUsAMN.

1.2 3apgauv AMcUUNNUHbI:

HayunTb:

- B obractm ayguMpoBaHUS: BOCMPUHUMATbL Ha CIyX U MOHUMMATb OCHOBHOE COAEPXXaHWEe ayTEeHTUYHbIX TEKCTOB
npodeCcCcnoHanbHOro 1 Aef0BOro Xxapakrepa, OTHOCALLNXCA K Pasfnn4yHbIM TUNam peyu;

- B obnactu 4TeHus: MoHMMaTb OCHOBHOE COAEP)XaHUE ayTEeHTUYHbIX TEKCTOB MPOdECCUOHANbHOIO Xapakrepa,
JeTanbHO NoOHUMaTh NPodeCcCMOoHanbHble TEKCTbI, @ TaKKe BblAeNATb U3 TEKCTOB 3HAYMMY0 UHCpopMaLmIo;

- B obnactu roBopeHuna: Bectu pguanor, cobntogas HOPMbI pe4yeBOoro 3TukeTa, U rpammaTuy4ecku npaBuiibHO
BbICTpanBaTb MOHOJ10r-OonncaHme n MOHoJsor-paccyxgeHue;

- B 0bnacTu nnucbMa: CoCTaBNATb aHHOTaLMIO, noanepXXmBatb KOHTAKTbI MNPy NOMOLLA 3ﬂeKTp0HHOIZ NOYThbI.

1.3 Tpe6oBaHuA K NnpeaBapuUTENIbLHON NOATOTOBKE 00y4aloLlerocs:

MpeaBaputensHas NOAroToBKa NpeAronaraeT co3aHne OCHOBbI AN (POPMUPOBAHUSA KOMMETEHLWI, yKa3aHHbIX B .
2, NPV U3yYEHUN OUCLUMNIIVH:

dunocodckme NpobrnemMbl HayKM 1 TEXHUKM

2 KOMMNETEHUNUN OBYYAIOLWLEIOCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA OUCLUMNNHDbI

YK-4: Cnoco6eH NpUMeHsITb COBPEeMEeHHbIe KOMMYHUKaTUBHbIE TEXHONOrMU, B TOM YMCie Ha MHOCTPaHHOM(bIX)
A3blke(ax), Ans akaaeMn4ecKoro u npodeccuoHanbLHOro B3aumoaencTeus

3HaTb: npasuna AenoBo M NpodecCcMoHanbHON ITUKKU, pasnuuma mexay oduumanbHbiIM 1M HeoduumanbHbIM CTUNSMU
obLeHnst; rpaMmMaTyeckne KOHCTPYKLUK U peyeBble LTamnbl, HeobxoauMble ANs 3anpoca 1 nepegayv 4eN0BON NMCbMEHHON
1 YCTHOW MHbopMaLmm

YMeTb: norn4yHo hopmMynmpoBaTb COOCTBEHHYHO NO3MLNIO U OTCTamMBaThb €€ B AEeNOBbIX NeperoBopax, NogaepXXmMBaTh KOHTaKTbI
C 3apybexHbiMU NapTHEPaMKN B akageMu4eckomn 1 npodeccroHanbHom

cgepax B YCTHON U NUCbMEHHON dhopMax; BblAeNATb 3HaYMMYH MHAOPMALIMIO U3 TEKCTOB AEMoBOro U NpodeccroHanbHoro
Xapaktepa

Bnapetb: npnemamm BedeHUa KoppecnoHaeHUMn U HaBblkaMu I'IpOd)eCCI/IOHaJ'IbHOFO obLeHnss Ha MWHOCTPAHHOM 43blKe,
BKI1l0OMadA Ucnosnb3oBaHNe VIHd)OpMaLI,VIVI, N3BNEYEHHON N3 3apY6e)KHbIX MNCTOYHWKOB

YK-5: Cnoco6eH aHan13mMpoBaThb M yUnTbIiBaTb pa3Hoo6pa3ue KynbTyp B NpoLecce MeXKynbTYPHOro
B3aMMopencTBUs

3HaTb: 0COBEHHOCTU Me)KKyJ'IbTypHOVI KOMMYHUKauunn, npasuna B3aMMOAENCTBUA C 3apy6e)KHbIMVI I'IapTHépaMVI C uelblo
Bblpa6OTKI/I COBMECTHbIX peLIJeHI/IIZ

YMeTb: MCMonb3oBaTb 3HaHWE OCOOGEHHOCTEN [OernoBoW KynbTypbl ” TpaD,VILI,VIVI CTpaH un3y4aemMoro 43blka B paMKax
MeXayHapogHOoro cotpygHnyecTea

BnapeTb: HaBbikamn 06LLEHUS C 3apy66)KHbIMVI I'IapTHépaMI/l Ha 6ase 3HaHWsi OCHOB AEf0BOWN KOMMYHUKaUuMn n OenoBoro
3TUKETa B CTpaHax N3y4aemMoro A3blka 1 HaBblKkaMn n3BnevyeHunsa Heobxoaumom I/IH(bOpMaLI,I/II/I n3 3apy6e>|<Hb|x MCTOYHNKOB

3 PE3YJIbTATbI OBYYEHUA MO ANCUUNNUHE

— | KoHTakt
Q |Has
o
£ @ [pabora WMHHoBaw. | ®opma
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHune pasgenos, g = CP 4 P
_ S g dopmbl TekyLiero
TeM N y4eBHbIX 3aHATUN s g (vaceol) -
Sg Mp. 3aHATUN KOHTpOnS
> | (4achl)
Pasgen 1. YcTaHOBReHUE KOHTaKTOB U
nernosoe obLeHue
Tema 1. Kpocc-KynbTypHble OCHOBaHUS
[enoBo KOMMYHUKaLMKN U YCTaHOBNEHWE 4 2
KOHTaKTOB 1 an
Tema 2. TenedoHHbIE NeperoBopbl 2
Tema 3. [lenoBble neperoBopsbl ¢
WHOCTPaHHbIMK KOSifieramun 1 naptTHepamu, 6 6
Jernosas nepenncka




Tema 4. [lenoBas noesaka. Beibop n
OpoHUpOBaHMe CPeACcTB NepenBMKEHNSs 1
pasmelleHnsi, KOMMYHUKaL s B
00LecTBEHHbIX NPOCTpaHCcTBaxio [Jenosom
3TUKET.

Pasgen 2. [lenoBasi npe3eHTaumnsa KOMNaHum
n busHec-naoen

Tema 5. OpraHnsaumoHHas CTpyKTypa
KOMMaHWW 1 JOJMKHOCTHbIE 06S3aHHOCTH

Tema 6. OnncaHne busHec-naeun

Tema 7. OcHOBbI 3¢h(heKTUBHOM Npe3eHTaL MK
Ha MHOCTPaHHOM SI3bIKE

Tema 8. CobecenoBaHue npu npveme Ha
paboTy u coctaBneHue pestome TekyLuni
KOHTpOSb 2. lNpoekTHOe 3agaHue:
npeseHTauusa 6usHec-maen unv KomnaHum

Utoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0)

10,75

Mp,M

KoHcynbTaumm n npoMmexyTodHas atTectauums
(3auver)

32

39,75

0,25

Pasgen 3. KoHuenTyanbHble OCHOBBI
npod)eccuoHanbHON 4esaTensHOCTH

Tema 9. Onucanue npodeccnoHanbHom
chepbl

Tema 10. 3tanbl paboThl HAg NPOEKTOM B
npodeccuoHansHon cgepe

Tema 11. Peanusaumsa npoeKkTHbIX pelleHuni B
npodeccuoHansHon cepe Tekywini
KOHTPOSib 1. AHHOTMpPOBaHME TekcTa

8,25

Pasgen 4. lNepcnekTnBbl pa3BuTus
npodgeccuoHansHon cdepsbl

Tema 12. HoBble TeHOEHLUN B
npodyeccuoHarnbHoOn cpepe Ha CoBpeMEHHOM
aTane

Tema 13. 3dbdeKkTMBHBIE METOALI BEAEHUS
OusHeca B npodeccmnoHanbHon cdepe

Tema 14. Kapbepa B npodeccuoHarnbHOn
chepe Tekywmm koHTpornb 2. [NMpoekTHoe
3agaHvie: npeseHTauus nopTdonmo

Utoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0)

10

10,5

KoHcynbTaumm n npoMexyTodHas aTTectauus
(3auver)

34

37,75

0,25

Bcero koHTakTHas paborta n CP no
OUCUUNIIMHe

66,5

77,5

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KprOBOe npoekTnpoBaHune y‘-leGHbIM nraHoM He npeayCMOTpEeHO

5. ®OH[ OLIEHOYHbIX CPEACTB ANA NPOBEAEHUA MPOMEXYTOYHOW ATTECTALIUMU
5.1 OnucaHue nokasatenen, KpUTepMeB U CUCTEMbI OLleHMBaHUA pe3yrnbTaToB 0byYeHus

5.1.1 NMokasaTenu oueHMBaHUA

Koa HanmeHoBaHMe oLueHO4YHOro
MokasaTenu oLueHnBaHWs pe3ynbTaToB 00y4YeHus
KOMMEeTEeHUUN cpeacTea

Bepet amnanor, 3Hasa npasuna npogeccuoHanbHOn 3TUKK,
rpamMmmaTnyeckmne KOHCTPYKUMN U peveBble WwTamnbl. Boligensaer

YK-4 3HaYMMYI0 MHCPOPMALIMIO N3 TEKCTOB NMPOdECCUOHANBLHOIO XapakTepa.
AHHOTUMPYET 1 pedepunpyet Ha MHOCTPAHHOM S3blKe TEKCT Hay4YHOM
cTaTbMm.




Bepet 6ecenly Ha MHOCTPaHHOM fA3blKe, 3Has 0COBEHHOCTH
MEXKYNbTYPHON KOMMYHUKaUWK, NpaBunia B3auMoaencTBuns ¢
3apybeXxHbIMY NapTHEPaMW, C LIENbO BbIpabOTKM COBMECTHbIX
peweHni. OcyLLECTBNSET rPaMOTHbIN NepeBod NpodeccrnoHansHoro
YK-5 TeKkcTa C y4eTOM OTNMYnNS 4eN0OBOW KyNbTypbl Y TPaAULMIN CTPaHbl
n3yyaemoro si3bika. Popmynupyet obobLiatollee 3aknoyeHne ob
N3BreYeHHON U3 3apybeXxHbIX MCTOYHMKOB MHAbOpMaLmMK, Bnages
MeTodamun 1 HaBblkaMu 3 EEKTUBHOIO MEXKYNbTYPHOrO
B3aUMOAENCTBMS.

5.1.2 Cnucrema v KpUTepmm oLeHNBaHUA

Kputepum oueHnBaHna chopMMpPOBaAHHOCTM KOMNETEHLIMI

LLikana oueHnBaHuA
YcTHoe cobecenoBaHue MucbMeHHasa paboTa

O6cyxaeHne NpeanoXeHHON TeMbl
AenoBoro obLeHns, AeMOHCTpUpytoLLee
rpamoTHOe BrnageHue peybto 1 obLyto
S3bIKOBYHO 3pYANLIMIO; NMOHMMaHWe
BbICKa3blBaHWU Ha OeNoBble TEMbI U
y4yacTtue 6e3 npeasapuUTenbHOM NOAroTOBKN
B Auarore Ha TeMbl, NPeayCMOTPEHHbIe
nporpamMmmMon.

3auTeHo

HeymeHune cocTaBuTb npocToe
npeanoxeHne 6e3 oWMGOK, HeMoHVMaHWe
06LLEero cmbicria YCTHOro CooBLLEHUS Ha
3HaKOMY'o TeMy [erioBoro obLieHns u
HesHaHue Nnekcuky Bosbluen YacTn Tem
ONS BeAeHus guanora.

He 3auTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3aAaHUSA UM UHble MaTepuarnbl, HeO6XxoAUMble AN OLeHKU 3HAHUW, YMEHUMN,
HaBbIKOB U (UNK) oNbiTa AEATENIbHOCTU
5.2.1 NepeyeHb KOHTPONbHbIX BONPOCOB

Ne n/n | ®dopmMynMpoBKM BONPOCOB

Cemectp 1

1 [enoBas MeXKynbTypHasi KOMMYHMKaLNS

2 [enosas KoppecnoHgeHuns

3 MexagyHapogHble neperosops!

4 [enoas noesgka

5 CTpyKTypa KOMNaHUn 1 A0IMKHOCTHbIE 0693aHHOCTH

6 MpaBuna HanncaHusa pe3oMe 1 CONMpoBOAUTENBHOMO NUCbMa
Cemectp 2

7 O6nacTb NnpogeccnoHarnbHbIX MHTEPECOB MarncTpaHTa

8 BbuaHec-nnaHupoBaHune

9 Mpumep NPOEKTHOro peLleHnst B NpodeccnoHanbHom cepe marmctpaHTa

10 MocneaHne goctmkeHnst B cdhepe NpodeccuoHarnbHOro MHTepeca MarmcTpaHTa

11 Cnocobbl obecneveHns ycnewHocTn brusHeca B npodpeccroHansHom cdepe

12 KapbepHble BO3MOXHOCTU B NpodyeccroHarnbHon cdpepe marmctpaHTta

5.2.2 TunoBbIe TeCTOBbIe 3a4aHusA

He npegycmoTpeHbI
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3aAaHu1A (3a4ayu, KEUChbI)

Haxopgsitca B npunoxeHun k gaHHon P

5.3 MeToaunyeckue maTepuansl, onpeaenstowme npoueaypbl oLeHUBaHUA 3HaHUN, YMEeHUN, BnageHui (HaBbIKOB
¥ (WNKN) NpPaKTUYeCKOro onbiTa AeATEeNIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBusa ponycka oby4arowierocs K npoMexxyTo4HoOM aTTecTaumm U NopsiaoK NMKBMAALMA aKkaAeMM4ecKomn
3a0MKEeHHOCTH

MpoBeaeHve NPOMEXYTOYHOW aTTECTaLUMM pernameHTUpoBaHO NokanbHbIM HOPMaTUBHbLIM aktom CIM6ryYnTa
«lMonoxeHne 0 NPOBEAEHNN TEKYLLETO KOHTPOMNS YCNEBAEMOCTU 1 NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum oby4datoLLmMXCs»

Honyckom Kk 3a4eTy aBnseTcs:

* yCreLHoe OCBOEHME BCeX pasaernos, ykasaHHbix B .3 Pl



5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi NPOMEXYTOYHOM aTTecTauMm nNo AucuUnsiMHe

YcTHas +

lMNucbmeHHas

KOMI'IbiOTepHOG TecTupoBaHune

5.3.3 Ocob6eHHOCTHM NpOBeAEHUs NPOMEXYTOYHOW aTTecTauum No ANCUUNIINHE

Bbecepa c npenogasaTtesieM B paMKax I'IpOVIﬂeHHbIX Tem be3 npe,uBaleTeanoﬁ noAroToBKM U BbIMOJIHEHNE
NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHOIO 3adaHNA.

MHas

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

ABTOp |

3arnasue

M3patenbcTBO

| oo nspaHua |

Ccblinka

6.1.1 OcHoBHas yyebOHas nutepartypa

Hasapuyk O.U.

MHOCTpaHHbIN A3bIK B
npodeccmnoHanbHom
OeATenbHOCTU (aHIMUNCKNIA).
XuMus B COBpEMEHHOM
obuwecTtBe. AyamTopHas u

CankT-lNeTepbypr:

http://publish.sutd.ru/
tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202033

camocTosiTenbHasa paboThbl. crnerynTq 2020
HanpaBneHne NnoaroTosku
"Xumunyeckas TexHonormsa" -
18.04.01
XapwutoHoBa, L. B., ®paHLy3ckuii sA3bIK: 6a30BbIN https://www.iprbooks
bensesa, E. E., Kypc Mockea: NpomeTen 2024 hop.ru/153465.html
BauunHckas, A. C.
LWeepnosa, O. B. HenoBoii MHOCTpaHHbIN A3bIK | CankT-MeTepbypr: CaHKT- http://www.iprbooksh
Ons MarucTpoB: HEMELKNIA MeTepbyprekuii op.ru/102510.html
A3bIK rocyaapCTBEHHbIN 2018
yHUBEpCUTET
NPOMbILUSIEHHbIX
TEXHOMNOIrMN U gusanHa
UnbuHa, UN. E., Business English https://www.iprbooks
KonenbHuk, B. U. (Elementary level) = - hop.ru/140578.html
[enoBon aHrMUNCKNIA A3bIK Mocksa: Avt n Ap Meaua 2024
(HaYanbHbIN YPOBEHD)
KnuvoB E. A , MHOCTpaHHbIN A3bIK B http://publish.sutd.ru/
Knumosa C. B. npodeccmnoHanbHom c M 6vor- tp_ext_inf_publish.ph
[eATenbHOCTU. AHFMUACKUIA a*g(lzl‘fsreJI‘flPr ypr: 2022 p?id=2022122
A3blk. OByyeHne BO BTOPOM A
ceMmecTpe.
6.1.2 lononHuTenbHasa y4ebHasa nutepartypa
kOxaHuHoBa, E. B. Hemeukun a3bik ans https://www.iprbooks
NPOABWHYTOro 3Tana hop.ru/150220.html
obyueHns (NpakTnyeckum A
kypc) = Deutsch fiir Mocksa: An N Ap Megna 2025
Fortgeschrittene
(Sprachkurs)
LLiBenosa, O. B., MHOCTpaHHbIN A3bIK. c n VoI http://publish.sutd.ru/
Bacunbesa T.J1. Hemeukun a3sbik (1-11 alg%-@re;jﬁpr yPpr- 2024 tp_ext_inf_publish.ph
CeMecTpbl) A p?id=2024112
Lesenosa O.B. [enoson MHOCTpaHHbIN . http://publish.sutd.ru/
A3bIK. HemeLuKknn A3bIK Cagﬁ-élﬁ;ﬁq%ypr. 2023 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202318
OwmenaeHko, H. B., MopTtdonuno ons TioMmeHb: TIOMEeHCKUM https://www.iprbooks
CnepaHckas, H. U., MarucTpaHToB. [lenosou VHOYCTPUArbHbIii 2019 hop.ru/101422.html

Auesny, O. E.

AHITIMACKUIA A3bIK

YHUBEPCUTET




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

1. EQuHbIN nopTan HTEPHET - TECTUpOBaHUs B cchepe 0Opa3oBaHus [aNeKTpoHHbIN pecypc] —https: //i-exam.ru

2. IHdbopMaLumoHHo-06pa3oBaTenbHas  cpeaa 3aovHon popmbl 06ydeHns CMGIYMNTO [SnekTpoHHbIR pecypc].
— Pexnm goctyna:  http://edu.sutd.ru/moodle/

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

4. CambridgeEnglish[ SnekTpoHHbIN pecypc]. — Pexwum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org

6.3 NMepe4veHb NULEH3MOHHOro U CBOGOAHO pacnpoCTPaHAEMOro NporpaMmMHoOro oéecnevyeHus
MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

Adobe Audition CC ALL Multiple Platforms Multi European Languages Team LicSub Level 4 (100+) Education
Device license

Microsoft Office Standart Russian Open No Level Academic
UHTepHeT-TpeHaxepbl B cchepe 0b6pasoBaHus

MporpammHas cuctema Ans obHapy>KeHUs TEKCTOBbLIX 3aUMCTBOBaHWI B Y4EOHbIX 1 Hay4HbIX paboTax
«AHTUNNarnat.BY3» Bepcum 3.3

Microsoft Windows 10 Pro
Google Forms
1C-butpukc: BHyTpeHHUI nopTan y4ebHoro 3aBefeHus

Creative Cloud for teams - All Apps ALL Multiple Platforms Multi European Languages Team LicSub Level 4
(100+) Education Device license Renewal

lMporpammHoe o6ecneyeHne Academic licenses, y4ebHbIn Ha 1 roa, aHrnunckun, nuuensmm ¢ 30 (V-Ray )

6.4 OnucaHme maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN Oa3bl, HEOO6X0AMMOW ANA OCyLEeCTBNEeHUA obpa3oBaTeNnbHOro
npouecca no gucumnsimHe

AyauTtopus OcHalleHne
MynbTumeanHoe obopyaoBaHue, cneumanmanpoBaHHas mebenb, JocKa

JlekumoHHas y Py P

ayautopus

CneuuanuavposaHHas mebenb, Aocka
YyeGHas ayautopus




MpunoxeHwue

pa6oqel7| nporpamMmmbl OUCUUNITNHBI MHOCTpaHHbIM A3biK B NpOodecCcnoHanbHom AeaTenbHOCTH
HaumeHogaHue UCUUNIUHbI

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3afaHUsA
AHITIMUCKUNA A3bIK
1. MepeBop TekcTa.
MpoyTnTe N NnepeBeanTe NMCbMEHHO CO CNIOBApeM TEKCT AEerNOBOro xapakrepa.
What makes consumers choose one airline over another or one mortgage provider over its rival?

Our research shows that your reaction to a brand depends on your experience of buying, using or owning it and not just on
advertising. The most important part of that experience is often your personal interaction with people. This is an area that most
companies don’t understand or invest enough in.

Take airlines. Satisfaction with cabin crew contributes more to people choosing the same airline again than other factors. Why
do companies not spend more on their people when there are clear benefits? Here are two common reasons.

It’s too expensive

Many organisations know that people matter. But they don’t invest in this area because they think it is a luxury they cannot
afford. And it’s true that some role models, such as the Four Seasons hotel group or Virgin Atlantic Upper Class, would be too
expensive for most to copy.

But there are smart, affordable solutions that create a lot of brand value out of only a little customer interaction. First Direct
earns the highest level of customer recommendation of any UK bank through just the telephone contact with its customers.
Customers at QVC, the market-leading television shopping

channel, value their interaction with the station’s people — in this case not the call centre staff who take the shopping orders, so
much as the relationship that viewers believe they have with QVC’s onscreen presenters.

The importance is not clear

Satisfaction surveys can hide the importance of people. For example, choosing a mortgage is often very influenced by counter
staff in a bank or building society. Research with customers at the critical stage, where they have received a quote but not yet
signed a document, shows that their interaction with the mortgage provider’s representative is the biggest single influence on their
choice. It is bigger than perceptions of the products and fees, which are often the subject of the brand’s advertising and
communications. Yet in the same research conducted after the loan is given, customers may have forgotten the good customer
service they received and may focus more on general brand impressions. If you conduct your research at that point — and this is
often the case — the very important role that your staff have played will not be clear.

FT
By Simon Glynn
2. MpoeKkTHOe 3apgaHue: npe3eHTauMA 6usHec-maeun UM KOMMNaHUM.
1. Develop your future company or suggest a business idea. Imagine that you are going to present it to the potential investors.
Prepare a multimedia presentation (MS PowerPoint, Keynote, etc.) and be ready to present it in class.
Required phrases and structure of the presentation:
1. Introduction.
a. Title slide.
b. Plan or structure of the presentation.

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

b. Solution. Describe your company (name, logo, slogan, main activities) or business idea (product or service).

c. Market. Describe your target market and planned market share, competitors, your company’s competitive
advantages.

d. Marketing plan. Describe how are you going to promote your products and services in terms of 4Ps.

Organisation structure. Describe number of people and job functions, present organisation chart.

Budget.

So



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 ... ikl

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

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

Getting e So, how much do you know about ...?

started 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.

¢ | have a handout with the main points of my presentation.

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

e 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.

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

on 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 ...
Visual ¢ On the next slide you can see ...
aids e Let's look at these figures more closely.

e This graph/table shows ...

¢ 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.

Problems | e | wanted to give you a copy but they did not arrive from the printer in time.
and ¢ Does anybody have any questions?

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.

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!

Conclusion

HEMELKWIA A3bIK
1. MepeBop TekcTa
MpoytnTe N NnepeBeanTe NMCbMEHHO CO CNIOBapeM TEKCT 4EerNOBOro xapakrepa.
Wirtschaftsethik

In den letzten Jahren wird zunehmend in der Offentlichkeit kritisiert, dass die moralische Einsellung der Unternehmer zu
wiinschen lbrig lasst. Ohne Ricksicht auf die Mitarbeiter wird rationalisiert, mit der Mitteilung von besonders guten Gewinnen
wird gleichzeitig die Anklndigung von Massenentlassungen verbunden. Manager maximieren ihre Einkinfte, wahrend die der
Beschaftigten minimiert werden.

Dies und gleichartige Falle werden herangezogen, um das Problem der Unvereinbarkeit von Ethik und Unternehmertum zu
kennzeichnen. Schon in Griechenland wurde Hermes und in Rom Merkur nicht nur als Gott des Handels, sondern auch der Diebe
verehrt. Als B.Shaw von einem Wirtschaftsethiker horte, hat er sofort die Frage gestellt: “Der Wirtschaftler oder der Ethiker?”

Viele Menschen sehen diese beiden Begriffe als unvereinbar an, und leider zeigen sic im Alltag sehr viele Beispiele einer
negativen Ausnutzung von Machtpositionen durch Individuen — nicht nur im Bereich der Wirtschaft. Wirtschaftsethik kann
verstanden werden als Konzeption, die in einem Wirtschaftssystem die Verwirklichung von Gerechtigkeit anstrebt.

Natirlich gibt es in jedem Wirtschaftssystem VerstéRe gegen die angestrebte Grundordnung, so wie es in jedem
Rechtssystem Verbrechen gibt. Es hangt von dem Verhaltensklima ab, das nicht zuletzt durch Leitfiguren gepragt wird.

Die Ethik beginnt nicht damit, dass man sein Eigeninteresse verleugnet, sondern mit dem korrekten Verhalten, nicht zu
betriigen, nicht zu bestechen und die Gesetze zu beachten. Es geht auch darum, den Ublichen Verhaltenskodex und
Flhrungsgrundsatze einzuhalten und die Hoflichkeit gegenliber den anderen Menschen zu bewahren..



2. NpoekTHOE 3apaHue: Nnpe3eHTaumnAa 6M3Hec-naen UNU KOMNaHUu.
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. Erwdhnung 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 (iber 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 ermidet die Zuhorer. Stellen Sie einen kurzen Plan
Ihres Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.

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

3.2. Sprachmittel
- Einleitung:
Meine Présentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert, weil...
. Zundchst 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 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 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:
MpouTnTe n NnepeBeanTe NMCLMEHHO CO CITOBAapeM TEKCT AEeNOBOro xapakrepa.

LE ROLE DE L'ENTRETIEN D'EMBAUCHE

Vous venez de recevoir une convocation a un entretien. C'est un bon pas en avant mais la partie n'est pas encore gagnée!
Avant de crier victoire, il faut réussir cette étape indispensable et déterminante dans le processus de recrutement.

Tout d'abord, n'oubliez pas qu'un entretien est un échange et non un monologue. Il ne s'agit pas de se contenter de
répondre aux questions du recruteur mais plutét de lui montrer votre intérét pour le poste et pour I'entreprise en l'interrogeant sur
ses produits, I'étendue de ses marchés, ses effectifs, les fonctions qui vous seront confiées...

Votre objectif prioritaire doit se résumer en deux mots : étre convaincant. Pour parvenir a "séduire" le recruteur, il est
nécessaire de préparer des arguments.

Voici la stratégie a adopter :
« dresser la liste de vos points forts,
« rechercher des relations entre votre expérience professionnelle et le poste pour lequel vous postulez, par exemple :



« Mes divers emplois d'intérim m'ont permis de toucher un peu a tout : j'ai occupé des postes de secrétaire, j'ai fait de la
comptabilité et du commercial, je me suis aussi occupée de I'accueil des clients... Vous pouvez donc constater que je suis assez
polyvalente et que je m'adapte facilement aux changements. Je pense que ce sont des qualités utiles pour ce poste» ;

* penser a citer des exemples concrets de réussite professionnelle,par exemple :

«Lorsque j'étais trésoriere de la société X, j'ai formé une équipe de 6 personnes pour recevoir et informer nos 1 500 abonnés.»
«Grace a mon savoir-faire et a mes qualités de négociateur, j'ai contribué a augmenter de 10% le chiffre d'affaires de ce secteur»

« savoir parler de ses qualités, de ses défauts, de ses réussites et de ses échecs. Par exemple :
« J'aime le travail en équipe, méme si on me reproche parfois d'étre trop exigeante et un peu dominatrice avec mes
collaborateurs.»

Derniére recommandation : ne pas négliger tous "ces petits riens" qui, ensemble, constituent de formidables révélateurs
de la personnalité. A commencer par le langage, bien-sir, mais aussi l'allure, le regard, la poignée de main, la fagon de se
présenter, de se tenir, de s'asseoir, d'occuper I'espace... Tout peut étre objet d'interprétation.

Vous voila maintenant informé, a vous de tirer profit de ces conseils pour vivre le plus authentiquement possible la
situation d'entretien...

2.MpoekTHOE 3apaHue: npe3eHTauMA GusHec-naeu UM KOMMNaHuu.

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.
Reégle 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.
Reégle 3.
Adoptez la simplicité. Un emballage efficace est un emballage simple. Aujoud’hui le packaging est un vrai support de
communication. Si vous avez un message a faire passer, le consommateur doit pouvoir le comprendre immédiatement.
Régle 4.
Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de 'emballage : des bouchons faciles a ouvrir ou des poignées
solides sur des packs de lait ou d’eau.
Reégle 5.
Avant de lancer le produit, testez-le sur un échantillon de consommateurs qui vont donner leur avis. Ce test doit se faire dans
les mémes conditions que dans un hypermarché bruyant et bondé, si vous voulez obtenir des résultats significatifs.

Remue—méninges.

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

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

-le type de produit et son nom, -la cible (quel type de 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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