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4 ZÁVĚR 5 TÉMATICKÉ OBSAHY

SHRNUTÍ„S PRŮVODCEM K VYŠŠÍ KVALITĚ"

Pomůcka je průvodcem po sedmisemestrálním kurzu obchodní 
angličtiny New International Business English. Jeho svědomitým 
absolvováním můžete zvýšit svou jazykovou kompetenci ve všech 
řečových dovednostech tak, že budete sto komunikovat se 
zahraničními partnery ve standardních situacích mezinárodního 
obchodního styku na středně pokročilé až pokročilé úrovni. 
V konečné instanci vám tak pomůcka pomůže pozvednout nejen 
vaše sebevědmí, ale i vaši firmu ..

Zvýší nejen 
jazykovou kompetenci

PRŮVODCE STUDIEM 4: „TĚMA TICKĚ OBSAHY POMÁHAJÍ"

Tématické obsahy jsou vytvořeny pro vás, váženi studující. 
Budete se lehčeji orientovat v tom, co vás čeká při studiu. Chcete 
si například rozplánovat úkoly? Jejich seznam je zde!

5.1 PRŮVODCE STUDIEM

Absolvováním angličtiny na SVŠES uděláte malý krok na Lingua franca

celoživotní pouti za solidním zvládnutím jednoho ze současných 
komunikačních médií. Svěřte se do rukou dobrého průvodce; 
ukáže vám, kde na cestě odbočit, kde se zastavit a kde se posadit a 
jen si tak užívat dobrého pocitu z porozuměni a pochopení 
,jiných“ lidí.

INA CL 
H

POVINNÝ VÝTISK

ir
SYSTEMIZACE 

a přehlednost práce.
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