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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHBI

1.1 Uenb pucuunnuHbl: CdopmupoBatb $3bIKOBblE U KOMMYHMKATUBHbIE KOMMETEHUMM obyuvaroulerocs,
[0CTaTOYHbIE A1 OCYLLECTBMNEHUSI UMW YCTHBIX M MUCbMEHHBIX AEMOBbLIX KOHTAKTOB C MHOCTPaHHLIMU NapTHEpPaMu B X04e UX
npodeccmnoHanbHoOM OeATENbHOCTH, a Takke ANns n3yvyeHus 3apybeXxHoro onbita B npodeccuoHarnsHomn cdepe.

1.2 3apayum AUCUUNIIUHbBI:

HayunTb BcemM BMAaM 4YTEHUS OpWUrMHanbHOW nuTepaTypbl MO AernoBoMy oOLleHuo (OT4yeThbl, AenoBas
KOppPeCnoHAEHLMS, OCHOBHbIE BUAbI JOKYMEHTOB Ha NPeanpusiTun), a Takke nokasaTb, Kak BblAensATb 3Ha4MMyo MHbopmaumio;

HayunTb BocnpusiTUiO Ha criyx peumn cobecegHuka B xoae 6ecebl 4eNOBOro Xxapakrepa, No3HaKoOMUTb CO cnocobamu
n3BneYeHns HeobXxoaAMMON MHPOPMALIMKM U3 HECTIOXKHbIX TEKCTOB AEIOBOr0 XapakTepa;

MpennoxuTtb nogxoabl B co3gaHum guanoros / 6ecene AenoBoro xapakrepa (MpuemM 3apybexHbIX chneumanucTos,
[enoBkle NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro 06LeHNS;

npe,qCTaBVITb CTPYKTYpPY OeJ10BOro nucbMa n cCtTaHgapTHblE peYeBble Knulle, NpuHATbIe B JJ,eJ'IOBOI7I KoppecnoHaeHUnu;
Hay4uTb NUcaTb AenoBoe NMCbMO TpebyeMoro Tvna (ConpoBOXAEHMWS, NOATBEPXKAEHMWS, NPETEH3UN U T.4.).

1.3 TpeboBaHus k NnpeaBapuTENbLHOM NOAroToOBKe 06yYaroLerocs:

MpenBapuTensHas NoAroToBka npegnonaraeT co3gaHMe OCHOBLI Arst POPMUPOBaHNS KOMMNETEHLIMIA, YKkasaHHbIX B M.
2, NP1 U3y4eHUn OUCLMMIUH:

MHOCTpaHHbIN a3biK
Pycckuii A3bIK 1 KynbTypa peuu

2 KOMNETEHUUN OBYYAIOLLETOCA, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA ANCLUUIMIIUHDBI

MK-2: Cnoco6eH BbINOMHATL AEATENLHOCTb U (MNN) AEMOHCTPUPOBaThL 3NIEMEHTbI OCBanBaemMon o6y4arowmMmMmncs
AeATenbHOCTU, NpeAyCMOTPEHHOW NporpaMmmMon y4ebHoro npegmeTa, Kypca, NpakTUKu B 0611acT 3KOHOMUKMU U
ynpaBneHus

3HaTb: 513bIKOBOW MaTepuan Ansi peanu3aunm KOMMYHUKaTUBHBIX HAaBbIKOB B NPOgeccuoHanbHow cdepe.
YMeTb: untatb 6€3 crioBaps TEKCT ¢ 0OLLMM 0XBaTOM COAEPXKaHMS (O3HAKOMUTENBHOE YTEHKE), BeCcTu beceny AnManormyeckoro
XapakTepa no Npo4YMTaHHOMY TEKCTY (AN M3yyaloLLero 1 03HaKOMUTENBHOIO YTEHNS)

BnapeTb: HaBblkaMu NnpuMeHeHna A3blIKOBOro mMartepuana B obnactu negarormyeckon OeaTenbHOCTM Ans (*)OpMVIpOBaHVIFI
KOMMYHUKaTUBHbIX HAaBbIKOB

MK-3: Cnoco6eH NpoeKTMpoBaTb OpraHn3aUuoHHbIe CTPYKTYpPbl, y4acTBOBaThb B pa3paboTke cTpaTerMi ynpaBrneHus
YenoBe4YeCcKUMU pecypcamu opraHM3aumni, COCTaBnATbL G0AXKETHYI0 U (DMHAHCOBYH OTYETHOCTb, ONUPAACh Ha
HOPMaTMBHO-NpPaBoOBbIe aKTbl, BlageTb MUHPOPMALMOHHO-KOMMYHUKaTUBHbIMU TEXHONOTMAMU, MPUMEHATb AaHHble
YMeHUs Npu pelueHuun npodgeccuoHanbHo-neaarorm4ecknx 3agad

3HaTb: JTeKCUKo-rpamMmmaTmndeckmne cpeacrtba MHOCTPAHHOIO A3blka B KOMMYHUKATUBHBLIX CUTYaUUAX OerioBOro OGLIJ,GHVIFI; HOpMax

[EenoBoro aTukeTa, npasunax opopmneHns 4enoBol AOKYMEHTaUMKW, NpaBunax A4ernoBo U KOPNopaTUBHOW STMKM B YCIOBUSIX
MEXKYIIbTYPHOW KOMMYHUKaLIMN

YMeTb: BbINOMHATE MMCbMEHHbIE NPOEeKTHble 3adaHnaA, co3faBaTtb U pedakTnpoBaTb MHOA3bIYHbIE TEKCTbI I'IpO(beCCI/IOHaJ'IbHOFO
Ha3Ha4YeHunqa (uenosaﬂ nepenncka, oT4yeTbl, UHCTPYKLUUN, ﬂpeSeHTaLl,I/II/I); 3anoJiHATb (bOpMyJ'Iﬂpbl n GnaHkM, BeCcTU 3anucb
OCHOBHbIX MbICIIEN U (baKTOB, COCTaBIATb OTHEThI

Bnapetb: nekcuyeckumu, rpaMmmaTn4eCKnMmn, CTPYKTYPHO-KOMMNO3UUMOHHBIMU HaBblkaMW B npefenax TeMaTuku nenoson
MG)KKyJ'IbTypHOI?I KOMMYHUKaUMWN; HaBblkaM MOUCKa, BOCNPUATUA, aHanmaa, 0606LLeHNs 1 cuctemaTmsauum I/IHCt)OpMaLl,VIVI Ha

WHOCTPaHHOM S3bIKe; HaBblkaMW CO34aHMs YCTHBIX U MUCbMEHHbIX TEKCTOB pPa3HbIX TUMOB C LIENbI0 06LLEHNMS, a TaKKe U3YyYeHUs
3apybexHoro onbiTa B NpodeccuoHanbHom eATeNnbHOCTH

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCUUNNUHE

O |KoHTakTHas
< 6
o paboTa
5 WHHoBaU,. dopma
HanmeHoBaHue 1 cogepxaHune pasgenos, g = CP
_ S c dopmbl TeKyLero
TEM U y4eOHbIX 3aHATUI s g TNek. Mp. (vachbl) BTV KOHTPONS
o
O 2 | (uachl) | (4acsl)
4

Pasgen 1. OCHOBBbI AEJTIOBOIO

OBLEHUA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYNbTYPHOM
KOMMYHMKaumun. NoBTopeHne BpeMeH 5 2 2 4 ra

O0,An K
aKTWBHOrO 3arnora.

Tema 2. [enoson atukeT B Poccum n B
CTpaHe usyyaemoro sisbika. [loBTOpeHune 3 3 5
BpeMeH NacCMBHOro 3anora.




Tema 3. Kak npencraButb cebs n cBoto
komnaHuto/paboTtogaTens. NoBTopeHne 3 3 4
Npu4acTmsa N NPUYACTHBLIX KOHCTPYKLNNA.

Tema 4. KopnopaTuBHbI€ KOHTaKTbI. TekyLnii
KoHTpornb 1. KoHTponbHasa paboTa.

PN

Paspgen 2. BUAbl KOMMYHUKALINW MNP
JENOBOM OBLLEHNN

Tema 5. CTpykTypa AenoBOro nnucbmMa u
3NEeKTPOHHOro nucbMa. [loBTOpeHue 2 2 4
WHPUHUTMBA U MHOUHUTUBHBIX KOHCTPYKUUA.

Tema 6. Tunosble dpasbl 1 060POThI
nernosow koppecnoHaeHunn. [NoBTopeHne 2 2 5
repyHavs 1 repyHamanbHbIX KOHCTPYKLUNNA.

rA

Tema 7. O6wweHmne no TenedoHy.
lMoBTOPEHME MOOANbHbIX [1aronos.

OK

Tema 8. Tekywun koHTponb 2. Hanucanue
nucema. KoHTponbHas pabora.

PN

1 1 6,75

WTtoro B cemecTpe (Ha kypce ans 3A0) 16 16 39,75

KoHcynbTaumm n npoMexyToyHas

arrecrtauuna 0.25

Bcero koHTakTHas pa6ota n CP no

32,25 39,75
AUCLMMIHE

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoektupoBaHue y4eBHbIM MraHoOM He NPeayCMOTPEHO

5. ®OHA OLIEHOYHbIX CPEACTB AN NPOBEQEHUSA NPOMEXYTOYHOW ATTECTALMU

5.1 OnucaHune nokasarenen, KpUTepmeB N CUCTEMbI OLLEeHUBaHUA pe3yfibTaToOB 00y4YeHus
5.1.1 NokasaTenu oueHUBaHUA

Kon
KOMMeTeHUun

lMokasaTenu oueHnBaHWsA pe3ynbTaToB 00y4YeHUs

HanmeHoBaHMe oLEeHOYHOro
cpeactea

MK-2

BocnpuHumaeT Ha crniyx ayTeHTUYHYIO pedb, (opMUPYET COBCTBEHHbIE
CYyXXOEeHNs Ha MHOCTpaHHOM s3blke. CnocobeH npontn cobecegoBaHme
ONs npuema Ha paboTy Ha MHOCTpaHHOM sA3blke. BeneTt 6uaHec-
neperoBopbl, B YaCTHOCTM TenedOoHHble, AenaTb AeNnoBble
npeseHTaumn. FpamoTHO 0POPMIISIET AErNOBbIE MMCbMA, OTYETHI, 3asIBKU
Ha KOHdepeHLMK, pestome.

MK-3

WNanaraet 6a3oBble rpaMMmaTuyeckne ABneHus, 3HaeT CTPYKTYPY JIMYHOro
W 0enoBOro NMCbMO, Kak 3anofHATL aHKeTy, MMCbMEHHO usnaratb
cBefeHus o cebe B hopme, AenaTtb BbIMUCKM U3 TEKCTa Ha MHOCTPaHHOM
a3blke. CocTaBnseT pacckas 0 CBOEM OKPY>KEHMU, paccyxaaTb B pamkax
N3y4YeHHON TeMaTKKnN U NpobnemaTukn, NPeacTaBnAaTbL
COLMOKYbTYPHbIN NOPTPET CBOEW CTPaHbl U CTPaHsbI

n3dy4daemoro sA3blka. OTHOCUTENbHO MOSTHO M TOYHO NOHUMaET
BbICKka3blBaHUA cobeceqHnKka B pacnpoCTpaHeHHbIX CTaH4APTHbIX
cUTyaumsix 4enoBoro 1 npogeccuoHanbHoro obLweHnsi, NOHMMaTb
cofepxaHue 1 n3enekatb He0OXoaNMyH MHOPMAaLMIO U3 TEKCTOB,
OEernoBon n NpoeccmnoHanbHOM HanpaBeHHOCTH.

5.1.2 Cuctema u KpuTEepumn oLueHMBaHUSA

LLikana oueHnBaHus

Kputepun oueHnBaHUA COPMUPOBAHHOCTI KOMMNETEHLMIA

YcTHoe cobecepoBaHue MucbMeHHas paboTa

3a4TeHo

MoppobHoe 06CyXaeHNe NPeanoXeHHON
TeMbl 1eNoBOro obLLeHns ¢
apryMeHTUpoBaHO cchopMynMpoBaHHOM
COBCTBEHHOW TOYKOWN 3peEHMS,
AEMOHCTPUPYIOLLME FPAaMOTHOE BriageHune
peyblo 1 00LLYI0 A3BIKOBYH 3pyaULIMID;
MOHVMaHVe BbiCKasbiBaHU  Ha [eroBble
TeMbl M cBOOOAHOE yyacTue 6e3
npeaBapuTEnbHOM NOArOTOBKM B Anarnore
Ha TeMbl 4eNoBOro obLleHus,
npeaycMOTPEHHbIE MPOrpaMMOoi.




HeymeHune coctaButb npocToe
npeanoxexHue 6e3 oWMBoK, HENOHNMaHNe
00LLEero cmbicna ycTHOro coobLeHns Ha
3HaKOMY0 TEMY [EeN0BOro obLLeHMs K
He3HaHWe NeKCUKM borbLUen YacTu Tem
ONs BeOeHUs ananora, a Takke HeyMeHue
oTBeYaTb Ha BOMPOCHI, MOHUMATL Aaxe
3aMe[TIEHHYH0 YMPOLLEHHYHO peYb U BECTU
Amarnor Ha 3HaKoMylo TeMy AENOBOro
obLeHuns.

He 3auTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3aA4aHUA UMK UHbIe MaTepuarnbl, HeO6XoANMbIe AN OLEeHKU 3HAaHUW, YMEHUN,
HaBbIKOB U (UNN) ONbiTa AeATeNbHOCTH
5.2.1 NepeyeHb KOHTPONbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | DOpMYNMPOBKM BONPOCOB
Cemectp 5
1 MexKynbTypHas KOMMyHUKaLUS.
2 [enoson atukeT B Poccun.
3 [enoBon aTUKET B CTpaHax n3y4yaemMoro s3blka.
4 McTopusa komnaHuu.
5 MpencrtaBneHme koMNaHum (MCTOpUS, OCHOBHasi cdhepa AeATENbHOCTU, KITMEHTbI, TOBapbI/yCnyru).
6 [lenoBas KoppecnoHaeHUMs U odULManbHbIN CTUIb.
7 OcobeHHoCcTH 0bLeHunst No TenedoHy.

5.2.2 TunoBble TeCTOBLIE 3a4aHns

He npegycmoTtpeHo
5.2.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTMPOBaHHbIE 3a4aHUA (3agayu, Kemchbl)

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTMPOBAHHLIE 3a4aHnsA HaxoaaTces B MNMpunoxeHun k gaHHon PIrid.

5.3 MeToaunyeckue maTepuansl, onpegensiowme npoueaypbl OLeHUMBaHUSA 3HaHUW, yMeHUI, BagaeHui (HaBbIKOB
¥ (VnKN) NpPaKTUYeCKOro onbITa AeATENIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBus gonycka o6y4aroLerocsi K NpoOMeXyTo4YHOM aTTecTaumMm 1 NOpsAAOK NMKBMAALMN aKageMuvecKomn
3a40/MKEHHOCTU

lMpoBeaeHne NpoMeXyTOYHOM aTTecTaumn pernaMmeHTMpPoOBaHO JIoKarnbHbIM HOpMaTMBHbLIM akTomM CI6IMYTITL,
«lMonoxeHne 0 NPoOBEAEHNM TEKYLLEFO KOHTPOSS YCNEBAEMOCTU 1 NMPOMEXKYTOYHOM aTTecTaumm obyyaroLwmxcs»

[onyckom k 3a4eTy saBnsieTcs

1. ycnelwHoe 0CBOEHUe BCeX pa3nerios, ykasaHHbix B n.3 P[;

2. 3a4TeHHas NToroeasi KOHTpornbHas paboTa.

5.3.2 ®opma npoBeaeHUsi MPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No AUCUMNnHe

YcTHas + MucbMeHHada KomnbloTepHoe TecTupoBaHue UHas

5.3.3 Ocob6eHHOCTHK NpoBeAeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTaymm No gUcuunsiimHe

CogaepxaHue 3aveTa:
becepna c npenogaBatenemM B pamkax NporAeHHbIX TeM 6e3 npeaBapuUTeNbHON NOAroTOBKW. BeinonHeHne
NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHOIO 3aJaHus.

6. YHEBHO-METOOAWYECKOE U UH®OPMALIMOHHOE OBECNEYEHUE OUCLUNIUHBI
6.1 YyebHasa nutepartypa

ABTOp | 3arnasue | MN3paTenbcTBO | [op n3paHusa | Ccblinka

6.1.1 OcHoBHas y4ye6GHas nutepaTtypa

MapHuubIHa [enoBon MHOCTPaHHbIN Cankr-AeTenbvor http://publish.sutd.ru/
E.C, PygeHnko lO.B. A3bIK. AHIIIMACKNIA A3bIK CI'I6FYI'IPI',D,yp ) 2022 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2022157
depnyHoBa, E. A. [enoBoe obLleHne Ha Hosocnbupck: http://www.iprbooksh
opaHLy3CKOM s3bIKe Hosocnbupckuin 0p.ru/98699.htmi
rocyaapCTBEHHbIN 2020
TEXHUYECKUN
YHMBEPCUTET




Makapoga, HO. A., [enoBoe o6LleHne Ha Hosocubumpck: https://www.iprbooks
OconoayeHko, M. H. HEMELIKOM $13blKe Hosocubupckuii hop.ru/127579.html
rocyapCTBeHHbIN 2021
TEXHUYECKUN
yHMBEpCcUTET
6.1.2 [lononHuTenbHasa y4yebHasa nutepartypa
MapHuubiHa E. C. AHrannckmn a3bik. | kypc. http://publish.sutd.ru/
AHIMWACKMIA A3bIK ANs . tp_ext_inf_publish.ph
npodeccnoHanbLHoOro Ce.: CerynTA 2015 p?id=2522
o0LeHnst B Mupe moabl
CaHnukoa O. U., DpaHUy3CKUin 93bIK. 2 Kypc http://publish.sutd.ru/
Wnwvkesny T. U. cre.: crierynrg 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
AtHawesa . C. AHIMUNCKMIA A3bIK AN http://publish.sutd.ru/
ycneLHoro 6msHeca Cre.: crieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2570
CupopeHko, J1. 1. Wir pflegen Mocksa: MOCKOBCKUI http://lwww.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyapCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.html
CTPOMTENbHbIN
yHuBepcuteT, O6C ACB
Lsenosa O.B. [lenoBon MHOCTpaHHbLIN . http://publish.sutd.ru/
A3bIK. Hemeuknin a3bik Caga—ls;lreglt_algl)ﬁypr. 2023 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202318
Bowikosa A.C., [enoBon MHOCTPaHHbIN A3bIK Cankr-MeTen6vor http://publish.sutd.ru/
CaHHukosa O.U. (dbpaHuy3ckuin) CHGFYI'IPI'ﬂyp ) 2021 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202106
PasymoBckas, B. A., MpodeccrmoHanbHO http://www.iprbooksh
Knumoswny, H. B., OpUEeHTMpOBaHHas 0p.ru/84101.html
Banbkosa, 1O. E. KOMMYHUKaLMA Ha .
a@HIMMNCKOM S3blKe Anst Kpacrosipek: 0”6”90'(””
denepanbHbIn 2018

3KOHOMMCTOB =
Professionally-oriented
Communication in English for
Economists

yHuBepcuteTt

6.2 NMepe4veHb NpocdheccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(POPMaALUMOHHO-CMPABOYHbIX CUCTEM
1. OneKkTpoHHO-6MbnMoTeyvHasn cuctema IPRbooks [OnekTpoHHbIn pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EAvHbI nopTan NHTepHeT

- TeCTUpPOBaHUs B cchepe 06pa3oBaHust [aNEKTPOHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. MHdopmaunoHHo-obpasoBaTenbHass  cpefa 3aoudHon doopmbl 06yveHusa CM6IYMTLH [OneKkTpoHHbI pecypc].

— Pexwum goctyna:  http:

/ledu.sutd.ru/moodle/

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

5. Cambridge English [ 9nekTpoHHkIn pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [OnekTpoHHbIi pecypc]. — Pexum goctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
7. syyeHwne dpaHLy3CKOoro s3blka OHNavH [OneKkTpoHHbIN pecypc]. — Pexxum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [QnekTpoHHbIN pecypc]:

6.3 NMepeyeHb NULIEH3UOHHOIO U CBO6OAHO pacnpoCTpaHsAeMOoro nNporpaMmmMHoro o6ecneyeHus

MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

http://www.ciep.fr

6.4 OnucaHne maTepmanbHO-TEXHMYECKOMN 6a3bl, HeOO6X0AMMOW ANA ocyLlecTBNeHUA o6pa3oBaTenibHOro
npouecca no gucumnivHe

AyavTtopus

OcHalleHue

YyebHas aygutopus

CneuunanuapoBaHHasa mebenb, 4ocka

JlekunoHHas
ayautopus

MyﬂbTMMenMVIHOG 060pyLI,OBaHVIe, cneunanm3anpoBaHHasa mebenb, gocka




MpunoxeHue

pabouyen nporpammbl ANCUMNNNHBI _[1eN0BOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogaHue Bucuunnum./

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3afaHUSA
AHIMMUACKUA A3bIK

1. MepeBop TekcTa.
MpouTnTe 1 NepeBeanTE NMCLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AEeNoBOro xapakrepa.

Charisma.

It is common for people to struggle with a definition of ‘charisma’ in relation to communication and the social sciences.
Ultimately charisma is the result of excellent communication and interpersonal skills, as these skills can be learned and
developed - so developing your charisma is possible.

How to be Charismatic

Becoming charismatic involves paying careful attention to how you interact with other people; the traits that make up
charisma are positive and appealing to others.

The charismatic person uses their skills to get people on their side, perhaps from a professional, ideological or social
point of view. For these reasons charisma is often linked to leadership skills - being charismatic can be an important trait of a
successful leader.

When asked to think about a charismatic person most people think about
a public figure, like a politician, celebrity or successful leader. These people are charismatic and successful, due often to their
charisma, but there are also many ‘ordinary’ people who possess a charismatic personality. The popular child at school, the 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 3agaHune: Npe3eHTaLnA GU3Hec-uaen Unu 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.
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 ... it

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

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

Getting
started




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

e 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 ...

o 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.

o Next I'd like to move on and look at ...

¢ The first/key thing to say about ... is...

e The main point to make about ... is...

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

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

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

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

e It's worth noting that...

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

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

¢ On the next slide you can see ...

e Let's look at these figures more closely.

e This graph/table shows ...

e Let me find the relevant slide.

e The projector doesn't seem to be working. Does anyone know how it works?
e I'm sorry but time is nearly up.

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

e That's a good question.

e 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 |t 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.

¢ 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

HEMELKWUNA A3bIK
1. NepeBoA TekcTa
MpouTnTe 1 NepeBeanTEe NMCLMEHHO CO CNOBapeM 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 CI 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 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 CI ist allerdings eine groRe Herausforderung fir Firmen.
Gelungene Beispiele fiur eine erfolgreich umgesetzte Corporate Identity sind etwa Coca-Cola oder BMW.

Um Vertrauen aufzubauen und sich vom Wettbewerb abzugrenzen, entwickeln viele Firmen eine eigene
Unternehmensidentitat. Fir die Umsetzung setzen sie haufig auf die Unterstltzung 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 Markenidentitét 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 Einfihrung 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 fur Werbung erheblich reduzieren.



2. I'IpoeKTHoe 3ajaHue: npe3eHTauus 6u3Hec-naen N KOMNaHUM.

1.

Bereiten Sie eine Multimedia-Prasentation (PowerPoint, Keynote, etc.) und tragen Sie diese in der Gruppe vor.
Struktur:

4. Einleitung.
Titel-slide.
Plan der Préasentationstruktur.
5. Hauptinhalt:
a. Allgemeine Charakteristik des Platzes im Rahmen einer Branche. Erwdhnung des Hauptproduktes (2-4
Séatze).
b. Beschreibung des Unternehmens:
Name, Sitz, Struktur (Filialen), Zahl der Beschéftigten
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, hdren wir, was sie sagen, aber auch w i e sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig
Informationen Uber die emotionale, psychologische Seite..

Kdrpersprache
Halten sie sich natirlich, aber passen sie darauf, dass lhre Haltung nicht “zu frei” wirkt. Die wichtigen Punkte kann

man mit einer Handbewegung betonen oder mit einer leichten Neigung nach vorne.Es wird empfohlen, im Voraus zu
trainieren, frei und ausdrucksvoll zu sprechen.

Notizen
Lesen Sie keinesfalls Ihren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermidet die Zuhdrer. 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 sorgféltig ausgewahle Attribute und keine Floskeln!

3.2. Sprachmittel

Einleitung:
Meine Présentation ist dem Thema ... gewidmet. Ich finde dieses Thema wichtig /interessant/diskussionswert, weil...
. Zunéchst méchte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken, dass... .

Meinungsausdruck:
Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass..., nach meinem Dafiirhalten, ich bin fest davon (berzeugt, dass... ,

ich wiirde nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwiirdig, ob..., ich bin (nicht ganz sicher, dass...,
ich halte es fur 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 fir lhre Aufmerksamkeit. / Ich bedanke mich fur Ihre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.



®PAHLY3CKUN A3bIK

1. MepeBop TekcTa:
MpouTnTe n NnepeBeanTe NMCbLMEHHO CO CNOBapeM TEKCT AENOoBOro xapakrepa.

L’ENTRETIEN D’EVALUATION

De plus en plus d’entreprises frangaises utilisent des procédures d’appréciation du travail. La plupart d’entre elles organisent des
entretiens d’évaluation en fin d’année. Les augmentations de salaire dépendent de ces entretiens. C’est le moment approprié
pour parler salaire, mais les Frangais sont souvent embarrassés quand il faut parler d’argent.

En France, il n’est pas dans les habitudes de parler de son salaire. C’est encore un sujet tabou. On ne connait pas, par exemple,
le salaire exact de ses collégues ou de ses amis. Bien qu’il existe des grilles de salaire, pour un méme poste et dans une méme
entreprise, les rémunérations peuvent varier.

Il existe des possibilités 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
guestions de personnalité.

Sachez accepter la critique: I'entretien a pour objectif de vous accompagner dans la maitrise de vos fonctions.

Participez activement a '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.MpoeKkTHoe 3apgaHue: npe3eHTauuss GU3Hec-naen Mnu KOMNaHuK.
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, 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.

Régle 3.

Adoptez la simplicité. Un emballage efficace est un emballage simple. Aujoud’hui le packaging est un vrai support de
communication. Si vous avez un message a faire passer, le consommateur doit pouvoir le comprendre immédiatement.

Régle 4.

Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de 'emballage : des bouchons faciles a ouvrir ou des poignées
solides sur des packs de lait ou d’eau.

Regle 5.

Avant de lancer le produit, testez-le sur un échantillon de consommateurs qui vont donner leur avis. Ce test doit se faire dans
les mémes conditions que dans un hypermarché bruyant et bondé, si vous voulez obtenir des résultats significatifs.

Remue—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 clientéele) ,

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