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CocrtaButensb (1):

3asegyowmn kagegpom Kanwea KceHus
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Ot kadeapbl cocTaBUTENS: KanweBa KceHus

3aBeqyowmi kadenpor MHOCTPaHHbBIX S3bIKOB B BnagumupoBHa
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Ot BbInyckatoLen kadeapbi: HukntnHa Nanunna
3aBepyowmn kagenpom AHaTonbeBHa
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1 BBEAEHUE K PABOYEW NPOrPAMME OUCLMMNIIUHBI

11 Uenb paucuunnuuHbl: CdopmupoBaTb $3bIKOBblE W KOMMYHUKATUBHbIE KOMMETEHUMU oby4datouierocs,
[OCTaTOYHbIE AN OCYLLEeCTBNEHNS UMW YCTHBIX U MUCbMEHHbIX AEMNOBbIX KOHTAKTOB C MHOCTPAHHLIMM NapTHepamMu B Xode ux
npodeccnoHanbHoOM OeATENbHOCTH, a TaKke Ans 3yvyeHuns 3apybexxHoro oneiTa B npodeccuoHansHom cdepe.

1.2 3apgauv AMcUMNUHbI:

HayuuTb BCeM Bumaam 4TEHUS OPUrMHaNbHOW nuTepaTypbl MO AenoBomy obweHuto (OTyeThl, Aenosas
KOPPECMNOHAEHUNS, OCHOBHbIE BUAbI AOKYMEHTOB Ha NPeANnpuUsaTM), a Takke nokasaTtb, Kak BblAENATb 3Ha4YMMYH MHopmauuio;

Hayuntb BocnpusTuio Ha cnyx peyvn cobecegHuka B xoge 6ecenpbl 4EeNOBOro xapakrepa, No3HaKoMuTb Co crocobamm
n3BneveHnss Heob6xoaMMor MHAPOPMaLIMM U3 HECTTOXKHBLIX TEKCTOB AEJT0BOro XapaKkrepa;

MpeonoxuTb nogxoabl B co3gaHun avanoroB / 6ecene genoBoro xapakrepa (npvem 3apybexHbiX cneumanvctos,
[enoBsble NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro ObLeHNS;

MpenctaBuTb CTPYKTYPY AE€NOBOro NMCbMa U CTaH4apTHbIE peyeBble KNuLle, NPUHATLIE B AeN0BOV KOPPECNOHAEHLNM;
Hay4nTb NUCaTb AENoBOE NMCbMO Tpebyemoro Tnna (ConpoBOXAEHMS, NOATBEPKAEHUS, NPETEH3UN U T.A4.).

1.3 TpeboBaHus k NnpeaBapuTENbLHOMN NOAroTOBKe 00yyYaroLeroca:

I'Ipe,D,BapMTeanaﬂ noAroToBKa npeanonaraeTt co3gaHne OCHOBbI And (bOpMVIpOBaHMﬂ KoMneTeHuun, YKa3aHHbIX B M.
2, npun n3yveHnn gucumnninH:

MHOCTpaHHbIN A3bIK
Pycckui a3bIk 1 KynbTypa peyu

2 KOMMNETEHUWUN OBYYAIOLWWEIoCA, ®OPMUPYEMbBIE B PE3YJNIbTATE OCBOEHUA OUCLUMNNHDbI

MK-2: Cnoco6eH BbINOMHATL AEeATENBbHOCTb U (UNM) AEMOHCTPUPOBATb 3NIEMEHTbI OCBanBaeMoun
obyyvarowmmMnca aeaTenbHOCTU, NpeayCMOTPEHHOM NporpamMmon y4ebHoro npegmeTa, Kypca, NnpakTUKu B
obnacTv 3KOHOMUKM U ynpaBreHus

3HaTb: A3bIKOBOW MaTepuan ans peannsalmm KOMMyHUKaTUBHbLIX HABbIKOB B NpodheccroHanbHom cgepe.
YMeTb: untatb 6€3 cnoBaps TEKCT € 06LLMM OXBAaTOM cofepKaHusi (03HaKOMUTENbHOE YTEHME), BECTW Beceny ANManorn4yeckoro
Xapakrepa no npoYMTaHHOMY TEKCTY (415 N3y4aroLLero n 03HaKOMUTENBHOTO YTEHUS)

Bnapetb: HaBblkamu npuMeHeHna A3bIKOBOro martepuana B obnactn negarormyeckon OedATenbHOCTU Ans (bOpMVIpOBaHMﬂ
KOMMYHUKaTUBHbIX HAaBbIKOB

MK-3: CnocobeH npoeKkTMpoBaTb OpraHn3aLnoHHbIe CTPYKTYpPbl, y4acTBOBaTb B pa3paboTke cTpaTernmn
ynpaBrneHus 4enoBe4eCKMMM pecypcaMn opraHusauuin, CoctTaBnAaTb GH0QKeTHYI0 U (PUHAHCOBYH OTYETHOCTD,
onupasicb Ha HOPMaTUBHO-NPaBOBbIe aKTbl, BflageTb UH(POPMaALUOHHO-KOMMYHUKATUBHbIMU TEXHONOMNAMMU,
NPUMEHATb AaHHble YMeHUA Npu peweHun npoceccuoHanbLHo-NeAarormn4ecknx 3agay

3HaTb: NeKCUKo-rpammaTmnyeckne cpeacrtesa MHOCTPAHHOIO A3blka B KOMMYHUKATUBHbBIX CUTYaUuUAX 4enoBoro o6LeHuns; HOpMaXx

[eroBoro aTMKeTa, NpaBunax oopMIieHUs 4eN0BON AOKYMEHTaLMW, NpaBunax AefloBOi M KOPropaTUBHOWM STUKU B YCIIOBUSAX
MEXKYTbTYPHOH KOMMYHMKaLIK

YMeTb: BbINOMHATE MMCbMEHHbIE NPOEKTHblIe 3a4aHunaA, co3aBaTb U peakTMpoBaTbh MHOA3bIYHbIE TEKCTDI I'IpOdDeCCVIOHaJ'IbHOFO
Ha3Ha4YeHunq (,uenoaaﬂ nepenncka, oT4eTbl, NHCTPYKUUN, I'Ipe3eHTaLI,VIVI); 3anoJIHATb QDOpMyJ'Iﬂpr n GraHkn, BeCTu 3anucb
OCHOBHbIX MbICIEN 1 CbaKTOB, COCTaBIATb OTHEThbI

Bnapetb: nekcuyeckumn, rpaMmmaTny4eCckKuMun, CTPYKTYPHO-KOMNO3ULUMOHHBIMU HaBblkaMKW B npegenax TemMaTuku nenosou
Me>|<KyanypH0|7| KOMMYHUKaUnn; HaBblkaM NMOUCKa, BOCNPUATUA, aHanmsa, 0000LLeHns n cuctemaTnsaumm I/IH(bOpMaLI,VIVI Ha
MHOCTPAHHOM A3blKe; HaBblkaMW CO34aHNA YCTHbIX N MUCbMEHHbIX TEKCTOB Pa3HbIX TUMNOB C Lief1blo o0LeHuns, a Takke n3y4vyeHuna
3apy6e>|<Horo onbiTa B I'IpOCbeCCVIOHaJ'IbHOVI [eATeNIbHOCTU

3 COOAEPXAHUE OUCLUNMNUHBI

— | KoHTakT
Q| Has
o
= ™ | paboTta
HavmeHoBaHue u cogepxaHue pas3fernos, TeM U y4ebHbix | § = CP
3aHATUI zd (4acbl)
O [&] I_Ip
o
> | (vachbl)
Pasgen 1. OCHOBbI OEJTOBOIO OBLLEHNA.
Tema 1. OCHOBbI MEXKYIbTYPHOW KOMMYHUKaLIW. 1 8
[MoBTOpEHME BPEMEH aKTMBHOIO 3asnora.
Tema 2. [enoBon aTukeT B Poccun n B cTpaHe
n3yyaemoro s3blka. [loBTOpeHue BpeMeH NacCUBHOMO 2 1 8
3anora.
Tema 3. Kak npeacrasutb ceba 1 cBoto
komnaHuto/paboTtogatens. lNoBTopeHne npuyacTms u 1 8
NPUYaCTHBIX KOHCTPYKLIMINA.




Tema 4. KopnopaTuBHbIe KOHTaKTbI. TeKyLiA KOHTPOnNb 1. 1 8
KoHTponbHas paborTa.

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ans 3A0) 4 32

KoHcynbTaumu 1 NpoMexyTovHas attectaums - HeT 0

Pasgen 2. BObl KOMMYHUKALUWW NPV OENOBOM
OBLUEHNN
Tema 5. CTpyKkTypa AenoBoro nnucbMa u a5ieKTpOHHOIo
nucbma. [loBTOpeHne MHPUHUTUBA U UHAPUHUTUBHBIX 1 7
KOHCTPYLNIA.
Tema 6. TunoBble dopasbl U 060POTLI AENOBOM
KoppecnoHaeHuuun. [loBTopeHue repyHaus u 1 7
repyHaManTHbIX KOHCTPYKLWNA. 3
Tema 7. O6weHne no TenedoHy. [loBTopeHne 1 7
MoZarnbHbIX FNarosnos.
Tema 8. TekyLwun koHTpornb 2. HanucaHue nucbma. 1 7
KoHTponbHas paborta.

UTtoro B cemecTpe (Ha kypce ansa 3A0) 4 28

KoHcynbTauumn n npoMmexyTovHas atrectaums (3ader) 0,25
Bcero koHTakTHasi pa6oTta u CP no gucuunnute 8,25 60

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE
Kypcosoe npoekTpoBaHue y4ebHbIM MiiaHoOM He NpegycMOTPeHo

5 BANNbHO-PEUTUHIOBASAl CUCTEMA OLEHUBAHUSA
NcnonbsosaHune 6annbHO-pedTUHIOBOM CUCTEMbBI HE MPEeayCMOTPEHO.

6. OMMCAHUE NOKA3ATENEN, KPUTEPUEB, CACTEMbI U CPEACTB OLIEHUBAHWUSA PE3YNILTATOB
OBYYEHUA
6.1 MNokasaTenn oueHMBaHuNA

Koa komneTteHumn MokasaTenu oueHnBaHus pe3ynbTaToB O6y‘-IeHVI$|

BocnpuHuMaeT Ha criyx ayTEHTUYHYIO pedb, OPMUPYET COBCTBEHHbIE CYXXAEHUS Ha
MHOCTpaHHOM s3blke. CnocobeH NpoliTn cobecenoBaHue Ans npvema Ha paboTy Ha
MnK-2 MHOCTPaHHOM 5i3blke. BefeT 613Hec-neperoBopbl, B YaCTHOCTM TenedoHHble, AenaTb
[enoBble npeseHTaumn. MpaMoTHO 0hopMIISieT AENOoBble NUCbMA, OTYETLI, 3a1BKU Ha
KOHGbepeHLH, pestome.

WNanaraet 6a3oBble rpaMmmaTunyeckmne ABneHud, 3HaeT CTPYKTypy JIMYHOIro 1 AenoBoro
NMNCbMO, KaK 3anoJ1HATb aHKeTYy, MMCbMEHHO un3naratb CBegeHna o cebe B d)opme, Agenartb
BbINMNCKN N3 TEKCTA HA MHOCTPAHHOM A3bIKE. CocraBnset paccCka3 O CBOEM OKPYXEeHUH,
paccyXxagaTtb B paMKax VI3y‘-IeHHOl7I TEMaTuKn n I'IpO6J'IeMaTVIKVI, npeacTaBndaTb

MK-3

COLIMOKYTbTYPHbIN NOPTPET CBOEN CTpaHbl U CTpaHbl M3y4aeMoro si3blika. OTHOCUTENBHO

NOJSIHO M TOYHO MOHUMAET BbiCKa3blBaHWUA cobecefHNKa B pacnpoCTpaHeHHbIX CTaHOapPTHbIX
CUTyaumsix OenoBoro 1 npoeccroHansHoro obLieHns, NToHMMaTb codepaHue 1 u3BnekaTb
Heo6xoaMMyto MHOPMAaLMIO U3 TEKCTOB, AeN0oBOoW U NPOoEeCCMOHaNbHON HanpPaBNeHHOCTU.

6.2 Cuctema m KpuTepmmn oLeHUBaHNA

Kputepun oueHMBaHUA CHOPMMUPOBAHHOCTI KOMMETEHLMM

LLikana oueHuBaHUS
YcTHoe cobecenoBaHme MucbmeHHas paboTa

Mogpo6Hoe obeyxaeHne npennioxXeHHoOM
TEeMbl 4eNoBOro obLeHus ¢
aprymMeHTUpPOBaHO ChOpMYMPOBaHHOWN
COBCTBEHHOW TOYKOW 3pEHMS,
OEMOHCTpUpYoLLME rpaMOTHOE BrageHne
3auTeHo peuybto 1 00LLYHO A3bIKOBYO 3PYAMULMIO;
NMoHUMMaHWe BbiCKasblBaHWI Ha OenoBble
TeMbl 1 cBoBOAHOE yyacTue 6e3
npeaBapuTenbLHON NOArOTOBKM B Auarnore
Ha TeMbl 4ENOBOro 06LLeHus,
npeayCcMOTPEHHbIE NPOrPaMMON.




HeymeHwne coctaBuTb NpocToe
npeanoxeHue 6e3 owNBOK, HeNMoHUMaHme
06LLIero cmbicna YCTHOro coobLleHust Ha
3HAKOMY0 TeMY [eJTIOBOro O0LLEHUS U
He3HaHWe NeKCuKM BornbLuer YacTu Tem
ONs BeAeHUs guarnora, a Takke HeymeHue
oTBeYaTb Ha BOMPOCHI, MOHUMATb Aaxe
3aMerIeHHYI0 YNPOLLEHHYIO peYb U BECTU
aunanor Ha 3HaKoMyto Temy OefoBoro
obLLeHuns.

He 3auTteHo

6.3 TunoBble KOHTPOJIbHbIE 3aAaHUA U/WINU UHble MaTepuarnbl, UCMOJIb3yeMblie ANsl OLeHKU pe3ynbLTaToB
oby4yeHuns
6.3.1 TunoBble KOHTPOJbHbIE BOMPOCHI

Ne n/n | dopmynnpoBKU BONPOCOB
Kypc 3
1 MeXKynbTypHas KOMMYHUKaUuS.
2 Henoson atukeT B Poccuu.
3 [enoBon aTUKeT B CTpaHax n3yyaemoro A3blka.
4 McTopusa komnaHum.
5 lMpencraeneHve kKOMNaHMM (UCTOpPUS, OCHOBHaSA cdepa OeATENbHOCTU, KNMUEHTLI, TOBapbl/ycnyrn).
6 [lenoBas koppecnoHaeHUMs1 U oduLManbHbIN CTUMb.
7 OcobeHHOCTH 06LLEHUSI NO TENEOHY.

6.3.2 TunoBble TeCTOBble 3a4aHUSA

He npegycmoTpeHo
6.3.3 TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3a4aHUA (3agayu, Kenchbl)

Tunosble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHbIE 3aaHUsA HaxoasaTca B MNpunoxeHun k aadHon P,

6.4 MeToanuyeckue maTepuansl, onpegensirowmne npoueaypbl oLeHUBaHUsA pe3ynbTaToB 06yyeHuUs
6.4.1 Ycnoeus gonycka o6y4yarowerocsi K NpoOMeXXyTOYHOW aTTecTauum u nopsaaok NMKBMAaALMM akagemMmnyeckom
3a0MKeHHOCTH

MpoBeaeHMe NPOMEXYTOYHOWN aTTecTalmmn pernameHTMpoBaHO NokanbHbIM HOpMaTMBHBIM akTom CM6IMYNTA
«MonoxeHne 0 NPOBEAEHNM TEKYLLEFO KOHTPOSSA YCNIEBAEMOCTU Y NPOMEXYTOYHOM aTTecTaunm oby4aroLLMxcs»

[onyckom K 3a4eTy siBnsieTcq

1. ycnelwHoe ocBOeHne BCex pasgenos, ykasaHHblx B n.3 Pr1[;

2. 3a4TeHHas nToroeasi KOHTponbHas paboTa.

6.4.2 ®opma npoBeaeHUs NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum No gucumnimnHe

YcTHas + NMncbmeHHas KomMnbloTepHOE TeCcTUpOBaHue NHas

6.4.3 Ocob6eHHOCTH nposeneHuns npome)KyTquoﬁ aTrTecTauuu no gucunninunHe

Cop,epmaHme 3averTa:
becena c npenoaasaTtesieM B paMkax ﬂpOIZLI,eHHbIX Tem be3 npep.BapMTeanoﬁ noaroToBkW. BeinonHeHne
NPaKTUKO-OPUEeHTUPOBAHHOIO 3aaaHunA.

7. YYHEBHO-METOAWYECKOE N N(H®OPMALUWOHHOE OBECNEYEHUE OUCUUMNIIUHDI
7.1 YuyebHasa nutepartypa

ABTOp | 3arnasue | N3paTenscteo | oa nsgaHua | Ccbinka
7.1.1 OcHoBHas y4yebHas nutepaTypa
MapHuubIHa €rN0BOM MHOCTPAaHHbIN http://publish.sutd.ru/
E.Cp, Igy,quKo 0.B. J;|:l3|:n<. AHFJ‘IVIVICKBVI A3bIK Carg(lzl-gregﬁpr%ypr: 2022 tp_pextp_inf_publish.ph
p?id=2022157
depnyHoBa, E. A. [enoBoe o6LieHne Ha Hosocubupck: https://www.iprbooks
dpaHLy3CKOM SA3blKe Hosocubunpckuii hop.ru/98699.html
rocyqapCTBEHHbIN 2020
TEXHUYECKMI
yHMBEpCUTET




Makaposa, 0. A., [enoBoe obuweHne Ha Hosocubmpck: https://www.iprbooks
OconopayeHko, M. H. HEMELIKOM AA3blKe Hosocubunpckuii hop.ru/127579.html
rocyapCTBeHHbIN 2021
TEXHUYECKUN
yHUBEpCUTET
7.1.2 lononHuTenbHas y4yebHas nutepartypa
MapHuupiHa E. C. AHrnnckmn asbik. | Kypc. http://publish.sutd.ru/
AHIMUACKUI A3bIK 4NA . tp_ext_inf_publish.ph
npogeccnoHanbHoOro Che.: Crerynta 2015 p?id=2522
o0LeHnss B Mupe mogpl
ATHawesa I". C. AHIMIMIACKNIA A3bIK st http://publish.sutd.ru/
ycnewHoro 6usHeca cne.: cnieryntg 2015 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=2570
CaHnukosa O. ., ®paHLy3cKui A3bIK. 2 Kype http://publish.sutd.ru/
Wnwukesny T. W. Cne.: crneryntg 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
CupopeHko, J1. J1. Wir pflegen Mocksa: MOCKOBCKUI http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocy4apCTBEHHbIN 2016 op.ru/60811.htmi
CTPOUTENbHbLIN
yHuBepcuteT, O5C ACB
LLisegosa O.B. [lenoBon MHOCTpaHHbIN . http://publish.sutd.ru/
A3bIK. Hemeuknin a3bik Ca%(a-glre;;?r@pr. 2023 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202318
Bbonkosa A.C., [lenoBor MHOCTpPaHHbIN A3bIK CankT-MeTen6vor http://publish.sutd.ru/
CannukoBa O.W. (dbpaHLy3cknif) CI'I6FYI'IPI',D,yp ) 2021 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=202106
PasymoBckas, B. A, MpodeccmoHansHO http://www.iprbooksh
Knumoswny, H. B., OpUeHTMpoBaHHas op.ru/84101.html
BanbkoBa, HO. E. KOMMYHMKaLMs Ha .
@HITIMNCKOM A3blKe Ans Kpacrosipek: CM6MPCK””
deaepanbHbIN 2018

9KOHOMWCTOB =
Professionally-oriented
Communication in English for
Economists

yHuBEpcuTeT

7.2 MNMepeyeHb npocdeccuoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(POPMaALMOHHO-CNPAaBOYHbIX CUCTEM
1. OnekTpoHHO-6MbnuoTeyvHasa cuctema IPRbooks [OnekTpoHHbin pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EAvHbIA nopTan UHTepHeT

- TeCTUpoBaHus B cchepe 06pasoBaHus [aneKTpoHHbIV pecypc] — https: //i- exam.ru

3. MiHdhopmauunoHHo-obpasoBaTenbHas cpeda 3ao4vHol opMbl 0bydeHms CM6IYMNTO [QnekTpoHHbIA pecypc).

— Pexxum goctyna: http:

/ledu.sutd.ru/moodle/

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

5. Cambridge English [ OnekTpoHHbIN pecypc].

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

6. Digitale Sammlungen der Universitatsbibliothek Weimarx [QnekTpoHHbIn pecypc]. — Pexum goctyna:
http://digitalesammlungen.uni-weimar.de/viewer/
7. Nay4yeHune dpaHLy3cKoro sidblka OHNawH [OneKkTpoHHbIV pecypc]. — Pexum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [OnekTpoHHbIN pecypc]:

7.3 MepeyeHb NMLEH3NOHHOIO U CBOGOAHO pacnpoCTpaHsaeMoro nporpaMmmMHoro oéecneveHus

MicrosoftOfficeProfessional

Microsoft Windows

http://www.ciep.fr

7.4 OnncaHue maTepmanbHO-TEXHUYECKOMN 6a3bl, HeEOB6XoAMMOW ANA ocyLlecTBNeHNA obpasoBaTenbHOro
npouecca no gucumnnmHe

AyauTopus

OcHalleHune

YyebHas ayautopust

CﬂeLl,VIaJ'IVI3I/IpOBaHHaF| mebernb, Jocka

JNekynoHHas
ayouTopus

MynbTumeauiiHoe obopyaoBaHue, cneunanuapoBaHHas mebenb, Aocka




MpunoxeHwue

pabouyen nporpammbl AUCLUMNNNHBI _[1eNn0oBOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogaHue Bucuunnum./

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTUPOBaHHbIE 3a4aHUA
AHITIMACKUKA A3bIK

1. MepeBop TekcTa.
MpouTnTe 1 NepeBeanTe NMCLMEHHO CO CITIOBAapeM TEKCT AEeNOBOro xapakrepa.

Charisma.

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

How to be Charismatic

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

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

When asked to think about a charismatic person most people think about
a public figure, like a politician, celebrity or successful leader. These people are charismatic and successful, due often to their
charisma, but there are also many ‘ordinary’ people who possess a charismatic personality. The popular child at school, the staff
in the restaurant who make the most tips, the popular person in the office who is friends with everybody.

Some people are more charismatic than others - we can recognize charisma but what makes it? This page explores
some of the traits of the charismatic person and how such traits may be developed.

Being Charismatic Means:
Being Confident

Charismatic people are confident people — or at least have the ability to appear confident.

Being confident to communicate in a variety of situations, one-to-one, in groups and in front of audiences is a skill that
many people struggle with.

A charismatic person can not only appear confident in communication but they can also help others feel confidence too, thus
aiding and enhancing the communication process. Charismatic people are confident in a

positive way, without being boastful or egotistical.

Showing Optimism

As with confidence charismatic people are, or have the ability to appear, optimistic.

This means they try to see the best in other people, situations and events - they usually remain cheerful and 'bubbly'.
Charismatic people have the capability to encourage others to see things as they do, thus they can enthuse and enable others
to feel more optimistic.

2. MpoekTHOe 3apaHue: npe3eHTaumnsa 6M3Hec-naen NN KOMNaHUu.
1. Develop your future company or suggest a business idea. Imagine that you are going to present it to the potential investors.

Prepare a multimedia presentation (MS PowerPoint, Keynote, etc.) and be ready to present it in class.
Required phrases and structure of the presentation:
1. Introduction.

a. Title slide.
b. Plan or structure of the presentation.

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

b. Solution. Describe your company (name, logo, slogan, main activities) or business idea (product or service).
c. Market. Describe your target market and planned market share, competitors, your company’s competitive
advantages.
d. Marketing plan. Describe how are you going to promote your products and services in terms of 4Ps.
e. Organisation structure. Describe number of people and job functions, present organisation chart.
f. Budget.
3. Conclusion. What is your company’s vision statement?

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

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

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




¢ So, how much do you know about ...?

e What I'm going to tell you today will change the way you think about...
¢ Pass around the picture/object. What do you think it is?

e First, I'd like to outline ...

e If you have any questions, please feel free to stop me.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

e It's worth noting that...

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

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

¢ On the next slide you can see ...

o Let's look at these figures more closely.

e This graph/table shows ...

e Let me find the relevant slide.

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

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

e That's a good question.

¢ I'm sorry, could you rephrase your question please?

¢ I'm afraid it's not a topic for me to discuss.

e Sorry but | can't give you a full answer now.

e The main disadvantage is ...

¢ On the other hand, the advantages are ...

e | recommend ...

e It would be useful to hear your feedback.

Conclusion | e I'd like to thank you all for taking time out to listen to my presentation.
e |'ve covered everything | needed to present.

e What we must remember is that ...

e In conclusion,...

e To sum up,...

e Thank you for attention!
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HEMELKKWUIA A3bIK
1. MepeBop TekcTa
MpouTnTe 1 NnepeBeanTe NMCLMEHHO CO CITIOBapeM TEKCT AEeNOBOro xapakrepa.

Auf dem Weg zum positiven Unternehmensimage

Das Konzept der Corporate Identity wurde in den 70er-Jahren von US-amerikanischen Werbeberatern gepragt. Dahinter
steht die Idee, dass eine klare Identitat ein Unternehmen unverwechselbar macht und dabei helfen kann, die Unternehmensziele
zu erreichen. Die Cl pragt die Wirkung eines Unternehmens nach innen und auf3en. Die Entwicklung einer eigenen Personlichkeit
fur das Unternehmen sollte entsprechend des Leitbilds des Unternehmens strategisch geplant werden.

Dabei geht es darum, eine konsistente Darstellung der Firma gegeniiber der Offentlichkeit als auch gegeniiber den
Mitarbeitern zu gewahrleisten. Dazu missen samtliche Unternehmensaktivitdten aufeinander abgestimmt und in Einklang
gebracht werden. Dies umfasst auch den visuellen Auftritt des Unternehmens, dessen Verhalten und die
Unternehmenskommunikation. Die konsequente Einhaltung der CI ist allerdings eine groRe Herausforderung fur Firmen.
Gelungene Beispiele fiir eine erfolgreich umgesetzte Corporate Identity sind etwa Coca-Cola oder BMW.

Um Vertrauen aufzubauen und sich vom Wettbewerb abzugrenzen, entwickeln viele Firmen eine eigene
Unternehmensidentitat. Fiir die Umsetzung setzen sie haufig auf die Unterstiitzung von Agenturen.

Durch eine klare Identitat soll eine hohe Wiedererkennung und Markenwirkung der Unternehmen geschaffen werden.
Daruber hinaus soll die Cl die Bindung an das Unternehmen stérken. Eine einheitliche Markenidentitat soll auRerdem dazu fuhren,
dass Mitarbeiter und Konsumenten eine héhere Loyalitat zu einem Unternehmen aufweisen.

Eine eindeutige Corporate Identity kann beispielsweise dazu beitragen, dass bei der Einfliihrung neuer Produkte eines
bestimmten Unternehmens ein positiver Imagetransfer von bereits bestehenden Angeboten erfolgt. Damit kann ein Unternehmen
mit gut umgesetzter Cl seinen Aufwand und seine Kosten fiir Werbung erheblich reduzieren.



2. I'IpoeKTHoe 3ajaHue: npe3eHTauus Ou3Hec-ngen unum KoMNaHUM.

1.

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

4. Einleitung.
Titel-slide.
Plan der Prasentationstruktur.
5. Hauptinhalt:
a. Allgemeine Charakteristik des Platzes im Rahmen einer Branche. Erwahnung des Hauptproduktes (2-4
Satze).
b. Beschreibung des Unternehmens:
Name, Sitz, Struktur (Filialen), Zahl der Beschaftigten
Charakteristik des Produktes / der Dienstleistung
Logo, Slogan
c. Markt.
Absatzgebiete im Inland
Absatzgebiete im Ausland
Verkaufsstrategie
d. Unternehmensstruktur. Personal. Arbeitsfunktionen.
e. Budget.
6. Tipps zu einer erfolgreichen Prasentation
3.1.Tricks des Sprechens

Stimme
Wenn wir reden, gibt es immer eine inhaltliche Botschaft und es gibt Emotionen. Wenn wir mit den Menschen

zusammen arbeiten, héren wir, was sie sagen, aber auch w i e sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig
Informationen ber die emotionale, psychologische Seite..

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

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

Notizen
Lesen Sie keinesfalls Ihren Vortrag: Das wirkt uninteressant und ermiidet die Zuhorer. Stellen Sie einen kurzen Plan
Ihres Referats zusammen und notieren Sie nur die wichtigsten Namen und Zahlen.

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

3.2. Sprachmittel

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

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

ich wiirde nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwlirdig, ob..., ich bin (nicht ganz sicher, dass...,
ich halte es fiir problematisch, wenn...

Aufmerksamkeit auf die Overhead- Information lenken
Auf diesem Bild / dieser Tabelle / dieser Grafik kbnnen Sie ... sehen.

Darf ich Ihre Aufmerksamkeit auf (diese Daten) lenken?
Hier haben wir ... .

Schlusssatze
Zum Schluss méchte ich noch einmal betonen,dass... .

Vielen Dank ftir Ihre Aufmerksamkeit. / Ich bedanke mich fiir Ihre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.



®PAHLY3CKUN A3bIK

1. MepeBop TekcTa:
MpouTnTe n NnepeBeanTe NMCLMEHHO CO CITIOBapeM TEKCT AeNOBOro xapakrepa.

L’ENTRETIEN D’EVALUATION

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

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

Il existe des possibilites pour récompenser des salariés performants sans augmenter le salaire: les bonus sur objectifs,
'intéressement aux résultats de I'entreprise, les assurances complémentaires santé, les logements et les voitures de fonction, ou
encore les ordinateurs ou les téléphones portables.

Aussi est-il import ant de bien préparer son entretien d’évaluation.

Voici quelques conseils a suivre.

Préparez la réunion en établissant une liste de vos points forts et de vos points faibles, ainsi que les axes d’amélioration et
d’évolution.

En fonction de votre poste et des résultats obtenus, illustrez votre point de vue avec des éléments précis et concrets: chiffre
d’affaires, nombre de contrats conclus, développement du portefeuille de clients, délais de réalisation de projets, économies
réalisées, résultats de I'équipe a laquelle vous appartenez. Veillez a vous en tenir aux faits et aux chiffres et a ne pas discuter de
questions de personnalité.

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

Participez activement a I'entretien et écoutez votre interlocuteur: répondez aux questions et ne restez pas vague. Analysez au
préalable les causes de vos échecs comme de vos réussites pour construire un argumentaire objectif.

2.MpoekTHOEe 3apaHue: Nnpe3eHTauuA 6GU3Hec-uaen UM KOMNaHuu.
Comment « emballer » votre produit

Dans un rayon de supermarché, le consommateur passe en général 16 secondes et va souvent directement vers ses marques
préférées. Imposer un nouveau produit n’est pas facile pour une entreprise. Pour y arriver, elle doit capter I'attention du client
avec une couleur attrayante, un matériau inattendu ou encore une forme inhabituelle.

Reégle 1.

Pour commencer, analysez les emballages de vos concurrents et positionnez votre produit. Sera-t-il plus petit, plus moderne,
moins strict, plus haut de gamme aussi...? Transmettez vos réflexions a une agence de packaging qui pourra vous proposer
des idées nouvelles.

Regle 2.

Soyez original. Un bon emballage doit avoir un impact immédiat sur le consommateur, mais attention, I'originalité doit rester
acceptable. Si vous proposez une eau minérale dans une bouteille de verre jaune ou du chocolat fin dans une boite en
plastique, vous risquez de faire un flop.

Regle 3.

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

Regle 4.

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

Régle 5.

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

Remue—meéninges.

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

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

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

-ses caractéristiques techniques, -ses points forts.

-les caractéristiques de son emballage,

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

Racontez son historique (de la conception au lancement) a une personne qui ne travaille pas dans votre entreprise et qui vous
pose des questions sur ce succes (Comment est venue I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le produit a plu tout
de suite ? Pourquoi ? Qui I'achéte ?...).
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