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CocrtaButens (1):

OOUEHT Hasapuyk HOnusa BaHoBHa
Ot kadbeapbl cocTaBuTens: Knumosa CeeTnaHa
3aBepyowmin kageapon MexayHapoaHbIX KOMMYHUKaLWA BnagnmupoBHa

Ot BbINyckatoLLen kadeapsi: BaHbkoBu4 CBeTnaHa
3asegyowmn kagenpom MuxannoBHa

MeToguyeckuin otaen:




1 BBEQEHME K PABOYEW NPOrPAMME OUCLUMNIIUHBI

1.1 Uenb paucuunnuHbl: CdopmMupoBaTb $3bIKOBbIE W KOMMYHWUKATMBHbIE KOMMETEHUMM oOby4varollerocs,
[OCTaTOYHbIE AN OCYLLUECTBIEHUS MU YCTHBIX U NMUCbMEHHbIX AEMNOBbIX KOHTAKTOB C MHOCTPAHHBLIMU NapTHEPaMU B X04e UX
npodeccmnoHanbHoOM OeATENbHOCTH, a Takke ANns n3yvyeHus 3apybeXxHoro onbita B npodeccuoHarnsHomn cdepe.

1.2 3apayum AUCUUNIIUHbBI:

HayunTb BceM BuaaM YTEHUS OpurMHanbHOW nuTepaTypbl No genosomy obuieHutio (oTyeTbl, Aernosas
KOpPEeCNOoHAEHLMS, OCHOBHbIE BUAbI JOKYMEHTOB Ha NpeanpusiTumn), a Takke NokasaTb, Kak BblAENSTb 3HA4YMMYH0 MHCbopMaLMIo;

HayunTb BocnpusiTUiO Ha criyx peun cobecegHuka B xofe becenbl 4eN0BOro xapakrepa, No3HakoMUTb CO criocobamm
n3BneYeHns HeobXxoaAMMON MHPOPMALIMKM U3 HECTIOXKHbIX TEKCTOB AEIOBOr0 XapakTepa;

MpennoxuTb nogxoabl B CO34aHuM avanoros / 6ecefe OenOBOro xapaktepa (npvemM 3apybekHbIX chneumanucTos,
[enoBkle NeperoBopsbl, Aenosoe obLieHne no TenedoHy), cobnogas HopMbl U 3TUKET AENOBOro 06LeHNS;

npe,qCTaBVITb CTPYKTYpPY AenioBoro nucbMa 1 cCtaHaapTHble pevyeBble Krnnwle, NpUuHATbIE B JJ,eJ'IOBOI7I KoppecnoHAeHUnu;
Hay4uTb NUcaTb AenoBoe NMCbMO TpebyeMoro Tvna (ConpoBOXAEHMWS, NOATBEPXKAEHMWS, NPETEH3UN U T.4.).

1.3 TpeboBaHus k NnpeaBapuTENbLHOM NOAroToOBKe 06yYaroLerocs:

MpeaBapuTensHas NOAroToBKa NpeAnonaraeT co3faHne OCHOBbI A POPMUPOBAHUS KOMNETEHLMIA, YKa3aHHbIX B M.
2, NP1 U3y4eHUn OUCLMMIUH:

Pycckuii A3bIK 1 KynbTypa peuu
MHOCTpaHHbIN a3blK

2 KOMNETEHUWN OBYYAIOLWLEIOCA, ®OPMUPYEMBbIE B PE3YJIbTATE OCBOEHUA ANCLUUMNIIUHDbI

OlNK-1: Cnoco6eH NnoHMMaTb CYLHOCTb U COLManbHYH 3HaYMMOCTb CBOen 6yayuien npoceccumn, NPUMEHATb
nosy4yeHHble 3HaHWUA, HaBbIKU U JINYHbIA TBOPYECKUI ONbIT B NPOoeccuoHanbLHON, neaarormyeckon, KysfibTypHO-
NpPOCBETUTENIbCKOMN AeATeNIbHOCTU

3HaTb: OCHOBHbIE TEePMUHbI I'IpO(beCCVIOHaJ'IbHOVI C(*)epbl nnpasuna NnoCTpoeHna TekCta Ha MHOCTPaHHOM A3bIKe.
Ymetb: onpenenatb cneumchKy TeKCToB B obnactu NCTOPpUN N Teopumn NCKyccTBa Ha MHOCTPAHHOM A3blKe.
BnapgeTb: HaBblkamu npuMmeHeHnAa OCHOBHOIO NOHATUAHOIO annaparta B obnactu NCTOPUN NCKYCCTBA HA NHOCTPAaHHOM A3bIKe.

OlK-2: CnocobeH BbINONHATL OTAENbHbIE BUALI paboT Nnpu NnpoBeAeHUN Hay4YHbIX UCCNefoBaHUM C NPUMEHEHUEM
COBpeMeHHbIX MeTOA0B, aHaNM3npoBaTh U 0606LaTb pe3ynbTaTbl HAY4YHbIX UCCIeAOBaHUNA, OLLleHMBaTb
nonyyYyeHHyr UHdopmaLmio
3HaTb: pasnuuHble BUAbl PEYEBON AEATENBbHOCTM U (DOPMbl PEYU; UCTOYHUKM NPOGECCUOHANBHOW WHOPMaUUM Ha

WMHOCTPaHHOM 13blKe; TEXHUKY nepeBoaa
npodeccnoHanbHO OPUEHTUPOBAHHbIX TEKCTOB.

YMmeTb: BecTu Geceny (amanor, neperoBopbl) NPOdECCUOHANbHOW HanpaBNeHHOCTM Ha WHOCTPAHHOM s3blke; paboTaTb C
WCTOYHMKaMM NpodeccrMoHanbHoON MHPOpMaLIMM Ha MIHOCTPaHHOM si3bIKe.

BnageTb: HaBbIkaMu NPUMEHEHWS Ha NPaKTUKE BCEro M3y4YeHHOro NIEKCUKO-rpaMMaTyecKoro MaTepmana, OCHOBHbIX HaBbIKOB
[enoBoro nucbma, HeobxoanMbIX AN NOATOTOBKM TE3UCOB, NyOnvkauui 1 BeAeHUs eN0BON NeEPEnmnCKU.

3 PE3YNIbTATbI OBYYEHUA NO AUCUUNNWHE

KoHTakt
Has
aboTa

p cP MHHoBaLl. dopma

OpMbI TeKyLero
(vachbt) dop . yul
Mp. 3aHATU | KOHTpONs

(vachbt)

HaumeHoBaHwue 1 cogepxaHue pasgenos,
TEM U y4eBHbIX 3aHATUIA

Cemectp
(kypc ansa 3A0)

Pasgen 1. OcHoBbl AenoBoro obLLeHus.

Tema 1. OCHOBbI MEXKYMNbTYPHON
KOMMYyHUKauun. lNoBTOpeHne BpemeH 4 5
aKTMBHOrO 3arora.

Tema 2. lenoBon aTukeT B Poccun n B
CTpaHe usyyaemoro sisbika. [loBTOpeHue 5 6 5 Mp
BPEMEH MacCUBHOrO 3anora.

Tema 3. Kak npeacraBuTb cebst 1 cBoto
komnaHuto/paboTtogaTens. MNosTopeHne 4 5
NPUYacTMa U NPUYACTHBIX KOHCTPYKLMNA.

Tema 4. KopnopaTuBHblE KOHTaKTbI 2 5




Pasgen 2. Bugbl koMMyHukaumm npu
[enoBoM 06LLEeHUN

Tema 5. CTpykTypa AenoBoro nucbma u
3MEKTPOHHOro nucbMa. [loBTOopeHue 6 5
WHPUHUTUBA N MIHPUHUTUBHBIX KOHCTPYKLIMNA.

Tema 6. Tunoeble dpasbl U 060OPOTHI

OenoBow koppecnoHaeHuun. [loBTopeHne 4 5 K
repyHamus 1 repyHamnanbHbIX KOHCTPYKLUA
Tema 7. O6LeHne no TenedoHy. 4 5
[MoBTOpEHME MoganbHbIX Farosos.
Tema 8. Hanucaxue nucbma (ntobas 2 475
KoppecnoHaeHuuns) ’

WUtoro B cemecTpe (Ha kypce ana 3A0) 32 39,75
KoHcynbTaumm n npoMexyTovHasa atrectaums

(3auver) 025
Bcero koHTakTHas pa6orta n CP no 32,25 39,75

aucumnnuHe

4 KYPCOBOE NPOEKTUPOBAHUE

KypcoBoe npoekTupoBaHue y4eGHbIM NiaHoM He NpedyCcMOTPEHO

5. ®OH[ OLIEHO4YHbIX CPEOCTB AnA NPOBEAEHUA NMPOMEXYTOM

HOMN ATTECTALIUMN

5.1 OnucaHue nokasaresneun, KpUTEPMEB U CUCTEMbI OLleHUBAHUS pe3yribTaToB 00y4eHus
5.1.1 NokasaTenu oueHUBaHUA

Koa

KoMneTeHunmn

MokasaTenu oueHnBaHUA pe3ynbTaToB 06y‘-IeHVIF|

HanmeHoBaHWe oueHOYHOro
cpencrea

OlK-1

PackpbiBaeT cneumdmKy TEKCTOB NO TEOPWUM MCTOPUUN U UCKYCCTB Ha
WHOCTPaHHOM A3blke. BbiNnonHseT nepeBos TEKCTOB NPodeCcCMoHanbHOM
HanpasneHHocTu. OcyLlecTBNSAeT KOMMYHUKaLUMM Ha MUHOCTPaHHOM
A3blke B NpodeccrnoHansHon cdepe.

OrliK-2

Mepeuncnsaet Hanbonee ynotpebuTtenoHble CrioBa 1 BblpaXeHus
n3y4yaemon 6M3Hec-TeMaTuKK, NpeacTaBnNeHHON B Kypce, a Takke
OCHOBHbIE rpaMMaTUYECKME KaTeropmum u CTpykTypbl. Micnoneayet
npeayCcMOTPEHHbIE NPOrPaMMon Kypca dhopMyrbl PeYEBOro 3TUKeTa ¢
Y4ETOM CUTYyaLUU U CTUNS OBLLEHMS, KaHLIENAPCKME WTaMmnbl
(npuBeTcTBME, 3HAKOMCTBO, NpUrnalleHne, obpalleHue, BblpaxeHune
©narogapHocTH, Npocbbbl, M3BNHEHUA U T.4.). PaboTtaeT ¢
npodeccnoHanbHOM AoKYMeHTaumen Ha MHOCTPaHHOM si3blke
(NpeanoxeHneM, KOHTPaKTOM, 3aka3oM, JOrOBOPOM, B3Hec-nnaHoM,

COMPOBOAUTENBHBIM NMUCbMOM, Pe3toMe).

5.1.2 Cuctema n KpUTEPUM OLLIEHMBaAHUSA

LLikana oueHmBaHu4

Kputepuun oueHnBaHnsa cpopMMpOBaHHOCTU KOMMETEHLNIA

YcTHOe cobecenoBaHue

MncbmeHHas paboTta

3auTteHo peybto 1 00LLYHO A3bIKOBYO 3PYAMLMIO;

Mogpo6Hoe obcyxaeHne npeanoxXeHHon
TeMbl A4ef0BOro obLeHns ¢
aprymeHTUpoBaHO chopMynMpOBaHHOW
COBCTBEHHOW TOYKOWN 3pEHMS,
AEMOHCTPUPYIOLLME FpaMOTHOE BrageHue

NMOHMMaHNeE BbICKa3blBaHUN Ha aenosbie
TeMbl U cBoBoAHOE yyacTue 6e3
npenBapMTeanon NnoAroToBKM B Aunarnore
Ha TeMbl AernoBOro ooLeHus,
npeaycMoTPeHHbIE NPOrpaMMoin.




HeyMeHwne coctaBuTb NpocToe
npennoxeHue 6e3 owNBOK, HeNoHUMaHue
o6LLero cmbicna YCTHOro coobLeHns Ha
3HAKOMYH TeMy 4EeNOBOro OOLLEHUS 1
He3HaHWe NeKCUKM borbluein YacTn Tem
ONs BeeHVs ananora, a Takxke HeyMeHune
oTBeYaTb Ha BOMPOCHI, MOHUMATb Aaxe
3aMe/NIeHHYI0 YMPOLLEHHYIO peyYb U BECTU
Avarnor Ha 3HaKoMyto TeMy OEeNoBOro
obLLleHuns.

He 3ayTteHo

5.2 TunoBble KOHTPOJbHbIE 3a4aHUA UNN UHbIe MaTepuarbl, He06XxoAMMble ANA OLeHKN 3HAHUNA, YMEHUN,
HaBbIKOB U (UNN) onbiTa AesATeNIbHOCTU
5.2.1 Nepe4vyeHb KOHTPOJIbHbLIX BONPOCOB

Ne n/n | PopMynNnpoBKM BONPOCOB
Cemectp 5
1 MexXKkynbTypHasi KOMMYHUKaLUS
2 [enoBas koppecnoHaeHUMs1 1 oduLManbHbIN CTUTb.
3 [enoson aTukeT B Poccun.
4 [enoBoli 3TUKET B CTpaHax n3y4yaemoro sisblka.
5 OcobeHHocTn 0bLieHnsa no TenedoHy
6 MpaBuna BegeHWs NeperoBopoBs
7 MpencraenexHve kKOMNaHMM (UCTOPUS, OCHOBHasi cdepa OeATENbHOCTU, KIMMEHTbI, TOBapbI/yCrnyru).

5.2.2 TunoBble TecToBble 3aAaHNA

He npegycMoTpeHbl
5.2.3 TnoBble NPaKTUKO-OpPUEHTUPOBaHHbIe 3adaHusA (3agaym, Kemcbl)

TunoBble NPaKTUKO-OPUEHTMPOBAaHHbIE 3afaHusa Haxoaartcs B [NpunoxeHun k gaHHon P/,

5.3 MeToauyeckne matepuansl, onpegensiowme npoueaypbl OLeHUBaHUA 3HAHUW, YMEHUN, BNageHun (HaBbIKOB
¥ (MUnN) NPaKTUYECKOro onbITa AEATENIbHOCTH)

5.3.1 YcnoBus gonycka o6y4aroerocs K NpoMeXxyTo4yHoM aTTecTaumMm U Nnopsapok NMMKBMAAUUM akageMnyeckom
3aJ0MKEHHOCTU

MpoBeaeHne NPOMEXYTOYHON aTTecTauumn perfameHTMpPoOBaHO flokanbHbIM HopMaTuBHbIM aktom CI6MYMNTL,
«[onoxeHne o NpoBegEHUN TEKYLLIETO KOHTPOSS yCNEeBaeMOCTH U MPOMEXYTOYHOM aTTecTaLmm oby4aoLwnxcsi»

Jdonyckom K 3a4eTy aBnaeTcs

1. ycnewHoe ocBOeHMe BCex pasgenos, ykasaHHblx B n.3 Pr4;

2. 3a4TeHHas UToroeasi KOHTpornbHasa paboTa.

5.3.2 ®opma npoBeaeHusi NPOMeXyTOYHOW aTTecTaLuMm no AuCLUUnInHe

YcTHas MucbMeHHas KomnbloTepHoe TecTupoBaHue UHas

5.3.3 Oco6eHHOCTU NpoBeAeHUA NPOMEXYTOYHOM aTTecTauum nNo AMCUUNInHe

CopepxaHue 3aveTa:
Becena c npenogaeatenemM B pamkax NponaeHHbIX TeM 6e3 NnpeaBapuTenbHON NOAroTOBKW. BhinonHeHne
NPaKTUKO-OPUEHTUPOBAHHOIO 3a4aHuA.

6. YYEBHO-METOOAWYECKOE U UH®OPMALMUOHHOE OBECMNEYEHUE ANCLUUNTIAHBI
6.1 YuebHasa nutepartypa

ABTOp 3arnasue | MN3paTenbcTBO | ["loa n3paHusa | Ccblinka
6.1.1 OcHoBHas yye6Hasa nutepaTtypa
depopos, B. A,, ®paHLy3cKkuii A3bIK ANs BopoHex: BopoHexckuin http://www.iprbooksh
Minsaposckas, T. B., HEeA3bIKOBbIX roCcyAapCTBEeHHbIN 0p.ru/111492.htmi

Nebepesa, O. B., crneumanbHOCTEN BYy30B TeXHUYECKUI 2021

depoposa, B. A. yHuBepcuteT, 96C ACB




KoctepuHa, HO. E.,
JNlacuua, M. B.,

[enoBon aHrMUNCKNA A3bIK =
Business English

Owmck: Omckmmn
rocyaapCTBEHHbIN

http://www.iprbooksh
0p.ru/115417.html

Bsisauruna, C. HO. TEXHNYECKUN 2020
yHUBEpcuTeT
JlanetuHa, H. 1., [enoBol HeMEeLKN A3bIK TioMmeHb: TIOMeHCKUl http://www.iprbooksh
CypmsaToBa, HO. B. VHOYCTPpUAnbHbIN 2019 0p.ru/101441 .html
yHUBEpCcUTET
PasymoBckas, B. A., MpodeccmnoHansHo http://www.iprbooksh
Knumosny, H. B., OpPUEHTUPOBaHHas 0p.ru/84101.html
BanbkoBa, 1O. E. KOMMYHMKaLMs Ha ) .
aHITIMACKOM 5i3blke Ans Kpactospck: C”6V'PCK””
SKOHOMUCTOB = denepanbHbIN 2018
Professionally-oriented yHuBepcuTeT
Communication in English for
Economists
6.1.2 lononHuTenbHas yuyebHas nutepartypa
Bowikoea A.C., [lenoBon MHOCTpaHHbIN A3bIK c n 6vor- http://publish.sutd.ru/
CaHHukoBa O.U. (cbpaHuy3ckuin) a%(HGI?JI?IPI' yPpr: 2021 tp_ext_inf_publish.ph
A p?id=202106
CaHHukosa O. ., ®paHLy3CcKui A3bIK. 2 Kype http://publish.sutd.ru/
Wnukesny T. U. cne.: Ccrnerynta 2019 tp_ext_inf_publish.ph
p?id=201954
CwupopeHko, J1. J1. Wir pflegen Mockea: MocKoBCKUIA http://www.iprbooksh
Geschaftskontakte rocyapCTBeHHbI 2016 0p.ru/60811.html
CTPOMUTENbHbIN
yHuBepcuteT, O6C ACB
BonoguHa, J1. M. [enoBol HeMELKU A3bIK KasaHb: KazaHckui http://www.iprbooksh
HaLMOHanbHbIN op.ru/61842.html
nccnenoBaTenbCKui 2016
TEXHOMNOTMYECKNN
yHMBEpCUTET

6.2 MNepe4yeHb npocdheccnoHanbHbIX 6a3 AaHHbIX U UH(POPMALMOHHO-CNPABOYHbIX CUCTEM
1. OnekTpoHHO-6MbNMoTeyHas cuctema IPRbooks [OnekTpoHHbI pecypc]. URL: http://www.iprbookshop.ru/

2. EAvHbIV nopTan NHTepHeT

- TeCTUpOBaHuA B cchepe 06pa3oBaHus [aneKTpoHHbIN pecypc] — https: //i- exam.ru

3. MiHdbopmauunoHHo-obpasoBaTenbHasa cpena 3acuHon dopmbl 00yveHusa CM6IYMTL [OneKkTpoHHbIA pecypc].

— Pexum pgoctyna:

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

4. Oxford University Press Blog [OnekTpoHHbIn pecypc] .— Pexwum goctyna: http://learnenglishwithoxford. com.
— Pexxum goctyna: https://www.cambridgeenglish.org
6. Digitale Sammlungen der Universitétsbibliothek Weimarx [QnekTpoHHbI pecypc]. — Pexum goctyna:

5. Cambridge English [ OnekTpoHHbIn pecypc].

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

7. I3ydeHune ppaHLy3CcKoro sidblka OHNanH [QnekTpoHHbIN pecypc]. — Pexum goctyna:
http://www.bonjourdefrance.com .

8. France Education International [OnekTpoHHbIN pecypc):

6.3 MepeyeHb NMULIEH3UOHHOIO U CBOGOAHO pacnpocTpaHsAeMoro NporpaMmmMHoro oéecneyeHus

MicrosoftOfficeProfessional
Microsoft Windows

http://www.ciep.fr

6.4 OnncaHue maTtepmanbHO-TEXHUYECKOWN 6a3bl, HEOOXO0AMMOW Ans ocyLlecTBeHMA o6pa3oBaTefibHOro
npouecca no gucumnnuHe

Ayautopus OcHalleHune

MynbTumeaniiHoe obopynoBaHue, cneunannsaMposaHHas mebenb, Jocka
JlekumoHHas y A PyA H P A
aygutopusi

YyebHas ayautopusi

CneumnanuavpoBaHHas meGenb, Aocka




MpunoxeHue

pabouyen nporpammbl ANCUMNNNHBI _[1eN0BOW MHOCTPAHHLIN A3bIK

HaumeHogaHue OUCL{UI'IHUHE:I

TunoBble NPaKTUKO-OpUEeHTUPOBaHHbIE 3agaHus
AHMMUACKUA A3bIK
1. MepeBop TeKcTa.
MpoyTnTE N NepeBeanTe NMCbMEHHO CO CriOBapeM TEKCT AeMN0BOro 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: npe3eHTaLMA 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?

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 ...?
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 ...
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 ...
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.
. 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...
: QZi/L\:\rIZI)I/y e Surprisingly,... e Bythe way, ...
. Of e Remarkably,... e Although,...
- e Despite,... e Consequently,...
course,... isep: "
o e However,... e In addition,...
e Similarly, ... .
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 |'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 e |'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 Inconclusion,...
e Tosum up,...
e Thank you for attention!

HEMELKUIA A3bIK

1. NepeBoA TekcTa

MpoyTnTE N NepeBeanTe MMCbMEHHO CO CrIOBapeM TEKCT AEeMN0BOro 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 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 grof3e Herausforderung fir Firmen. Gelungene Beispiele fur 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. Fur 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 ClI die Bindung an das Unternehmen stérken. Eine einheitliche Markenidentitat soll auRerdem dazu fuhren, dass
Mitarbeiter und Konsumenten eine hdhere 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 fir Werbung erheblich reduzieren.

2, NpoekTHOe 3apaHue: Nnpe3eHTauUA 6M3Hec-naAen U 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. Erwéhnung des Hauptproduktes (2-4
Satze).
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 wie sie es sagen. Die Stimme gibt gleichzeitig Informationen Uber 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 lhren 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 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
mochte ich...; Als erstes lassen Sie mich bemerken, dass... .

- Meinungsausdruck:
Ich bin der Meinung, ich bin der Ansicht, dass..., nach meinem Daftirhalten, ich bin fest davon (iberzeugt, dass... , ich wiirde
nicht fiir méglich halten, dass..., es scheint mir (doch) fragwdirdig, ob..., ich bin (nicht ganz sicher, dass..., ich halte es fiir
problematisch, wenn...

- Aufmerksamkeit auf die Overhead- Information lenken
Auf diesem Bild / dieser Tabelle / dieser Grafik kbnnen Sie ... sehen.
Darf ich lhre Aufmerksamkeit auf (diese Daten) lenken?
Hier haben wir ... .

- Schlusssatze
Zum Schluss mochte ich noch einmal betonen,dass... .
Vielen Dank fir lhre Aufmerksamkeit. / Ich bedanke mich fur lhre Aufmerksamkeit
Wenn es Fragen gibt /geben sollte, wiirde ich gern sie beantworten.



®PAHUY3CKUN A3bIK
1. NMepeBopa TekcTa:
MpoyTtnTe 1 nepeBeguTE NMCLMEHHO CO CIOBApEM TEKCT AESI0BOro 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,
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. MpoeKkTHOe 3apaHue: npe3eHTauusa 6M3Hec-uaen UM KOMNaHun.

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 & une agence de packaging qui pourra vous proposer
des idées nouvelles.
Régle 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.
Regle 4.
Offrez un service. C’est, par exemple, le « petit plus » pratique de I'emballage : des bouchons faciles & 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 I'idée ? Comment s’est faitle lancement ? Est-ce que le produit a plu
tout de suite ? Pourquoi ? Qui 'achéte ?...).
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