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Umiejetnosci niespecjalistyczne w pracy
absolwenta — czes¢ A
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Dziedzina/ Umiejetnosci miekkie
dyscyplina

Rodzaj zajec¢ Wyktad + seminarium
Jezyk Polski

ETCS 2

Liczba godzin

30 godz. wyktadu + 15 godzin seminarium

Termin zajec

Cel zajeé

Poniedz, godz. 18:00-20:15
sala przypisana: Morasko (Wydziat Fizyki, sala 12, obok portierni A)

Zapoznanie uczestnikow, w formie mozliwie interaktywnej, z kluczowymi
umiejetnosciami miekkimi uzywanymi w codziennej praktyce w zyciu zawodowym.
Poprzez interakcje prowadzacego z uczestnikami uzyskiwana jest wysoka
zbiezno$¢ prezentowanego materiatu z zainteresowaniami i doswiadczeniami
uczestnikow.

Tresci ksztalcenia

Omawiane sg nastepujgce zagadnienia:
- negocjacje

- skuteczne dziatanie

- biznesowy savoir-vivre

- proces szukania pracy

- komunikacja ustna i pisemna

Wymagania
wstepne

brak

Zasady zaliczania
zajec

wikonanie kilku zadan domowich i20%)
Efekty ksztatcenia

Uczestnictwo w zajeciach (40%)
Wysytanie pisemnych komentarzy do zaje¢ (40%)

Po zakonczeniu zaje¢ doktorant potrafi:

Metoda weryfikacji

1. Profesjonalne prowadzi¢ negocjacje

Gra symulacyjna

2. Wskazac elementy decydujace o skutecznosci dziatan
konkretnej osoby i oceni¢ dziatania z tego punktu widzenia

Dyskusja na seminarium +
analiza case-study

vivre

3. Zachowywac sie zgodnie z regutami profesjonalnego savoir-

Dyskusja na seminarium +
analiza case-study

4. Skutecznie zaplanowac akcje szukania pracy oraz realistycznie
ocenic jej przebieg

Dyskusja na seminarium +
analiza case-study

5. Zaplanowac skuteczne pismo biznesowe oraz prezentacje ustng

Zadanie pisemne + prébne
wystgpienie ustne




Zalecana
literatura

Adres

1 E. Bonneau, ,,0 zachowaniu sie w pracy”, Warszawa 2000
2. H-G. Schnitzer, ,Poradnik wspotczesnego savoir-vivru”, Warszawa 1998

3. S.Covey, ,, 7 nawykdéw skutecznego dziatania”, Poznar 2003

4. M.C.Donaldson, M.Donaldson, , Negocjacje”, Warszawa 1999
5. B.Lunden, L.Rosell, , Techniki negocjacji. Jak odnie$¢ sukces w negocjacjach.wyd.3,
Opole 2003

Morasko, Wydziat Fizyki

Sala 12, obok portierni A (alternatywnie, przedmiot bedzie prowadzony zdalnie)
Zapisy na zajgcia | Poprzez system USOS lub mailowo u prowadzacego zajecia
Kontakt do holub@amu.edu.pl lub tel. 739 139 956

prowadzacego




