Uniwersytet Ekonomiczny
we Wroclawiu

CEL

Dokad zmierzam?

Organizator: Biuro Karier Centrum Wspotpracy z Biznesem
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Czy wiesz juz jaki jest Twoj zawodowy Cel?

Tak?

Gratuluje! Na tym etapie kariery zawodowej rzadko zdarza sig, ze potrafimy go okreslic.

Jak szczegdtowo go okreslites/as? Wiesz w jakiej branzy chceesz pracowaé? Konkretny dziat?
Stanowisko? Zakres zadan? Warunki pracy?

Pamietaj, ze warto go jak najbardziej szczegdélowo opisac.

Masz kilka pomystow?

To bardzo czgste u oso6b rozpoczynajacych karier¢ zawodowa. Staze, praktyki, pierwsze
doswiadczenia zawodowe doplero przynosza nam realng informacje zwrotna na temat
naszych wyobrazen 1 weryfikuja pomysly na Siebie. Spisz je, moze w formie mapy mysli?
Dopisz co konkretnie rozumiesz pod kazda z tych drog i sprobuj nada¢ im range od planu A
przez B do C.




Nie masz poje¢cia co chcesz zawodowo robic?
Tak tez jest OK ©. Masz do tego prawo. Czasami zdarza sie, ze szczeSliwy traf decyduje

o znalezieniu odpowiedzi na pytanie ,,Co chce¢ w zyciu robi¢?”. Zycie stawia nas w sytuacji,

w ktorg wechodzimy 1 okazuje sig, ze to jest TO.

Pamigtaj jednak, ze czekanie moze trwac... wigc warto sobie pomoc. Przeanalizuj
dotychczasowe doswiadczenia, znajdz te, ktore dobrze wspominasz 1 nadal do§wiadczaj. By
skorzysta¢ swiadomie ze szczesliwego trafu trzeba mie¢ oczy szeroko otwarte 1 by¢ na niego
przygotowanym.

Masz nowy cel na teraz — odnaleZ¢ swoje miejsce i swoja droge ©.
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Jakakolwiek by nie byla Twoja odpowiedz na pierwsze pytanie — zapraszam Cie¢ dzisiaj do

werytikacji Twojej odpowiedzi.

PrzejdZz proponowane zadaniai ...
...zweryfikuj juz wybrany cel,
...przejrzyj pomysty na Siebie ,

...poszukaj odpowiedzi we wtasnej Histori.




Pamietaj, ze kazda z sytuacji niesie ze sobg szanse 1 zagrozenia.

Majac Scisle okreslony Cel latwiejsze sa Twoje poszukiwania, ktore mozesz zawezic. Ale

jednoczes$nie w przypadku trudnosct z jego realizacja trudniej jest przej$¢ na plan B.

Jeslt masz kilka pomysiow, trudniej jest podja¢ decyzje o wyborze 1 szerzej zakrojone sa
poszukiwania. Natomiast dzigki takiej opcji latwiej zaadoptujesz si¢ do kazdej zmiany

1 dostosujesz do zmieniajacej si¢ rzeczywistoscl.

Nie masz zadnego pomystur Nie masz zadnych ograniczen, chociaz trudniej jest odnalez¢ si¢

na Rynku Tu 1 Teraz.




Zyjemy w $wiecie gdzie jedyng pewna jest Zmiana. Musimy mieé §wiadomo$é, ze dzi$
wyznaczane cele s3 celami na jaki$ czas. Nie mamy juz opcjt typu ,,Praca na cate zycie” czy

,,Z.awod na cale zycie”.

Obowiazuje nas S$wiat lifelong learning, eclastyczne 1 twoércze podejscie do wlasnej

specjalizacji, interdyscyplinarnosc¢ i zdolno$¢ do adaptacit.

W ciagu najblizszych 10 lat niektére zawody znikna, a w ich miejsce pojawia si¢ kolejne.
* 10% z nas bedzie miato prace, na ktéra zapotrzebowanie bedzie rosto.
* 70% bedzie wykonywalo zawdd, ktory do 2030 bedzie istnial, ale zmieni si¢ jego sposob

wykonywania.
*  20% zawodow zniknie lub ich zadania zaczna wykonywac roboty.

Znajomos¢ Siebie i swoich zasobow pozwoli nam reagowac na pojawiajace si¢ zmiany

1 definiowaé¢ swoja droge na nowo w zaleznosct od zmieniajacych si¢ realiow.




Spojrz na Swoje Cele z perspektywy czasu? Jak si¢ zmienialy? A moze si¢ nie zmienialy?
Przywola) w pamigci swoje dawne wybory 1 pamietaj kazdy jest Wazny. Na kazdym z ponizszych

etapow mogles mie¢ kilka pomystéw, jeden lub zadnego. Zapisz je wszystkie.

* Kim chciale$/as by¢ w dziecifistwie?

* Kim widzieli Ci¢ rodzice/nauczyciele/opiekunowie?

* Kim chciates§/as by¢ w podstawowce?

* A kim w gimnazjum?

* Jaki miales/as pomyst na Siebie w Liceum?

* O jakich rolach zawodowych myslales/as wybierajac studia?

* Czy w trakcie studiow, poznawania nowych ludzi, zgtebiania nowych obszarow pojawily si¢

inne pomysty na cele zawodowe? Jakie? Moze jaki§ wyktad, szkolenie, spotkanie zainspirowato

Cie do myslenia o sobie zupelnie inaczej? A moze potwierdzilo mocniej Twojq wizjer
* Jesli zapytalbys/abys$ znajomych/nauczycieli/rodzicow w jakiej roli przede wszystkim Cig
dzisiaj widza? Co by odpowiedzieli? Zapytaj ich ©.
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Spojrz na te wszystkie pomysly na przestrzeni lat. ..

Czy maja co$ wspolnego?

Jakiego rodzaju zadan dotycza?

A moze facza je jakies§ okolicznosct, konkretni ludzie, atmosfera, warunki pracy?
A moze istotny byl efekt czy produkt?

A moze sam proces?

Pomysl o tym...

Czy ktorys z dotychczasowych pomystéw jest aktualny? Nadal o nim myslisz? A moze wlasnie

przypomniato Ci si¢ matrzenie sprzed lat, o ktorym zupetnie zapomniates/as?

Jesli Ci to pomoze — rozrysuj mape mozliwosci, ktére pojawily sie w Twojej glowie z wlasnymi
refleksjami 1 uwagami, by moc spojrze¢ na catosc z lotu ptaka.







Spojrzmy na przesztosc z jeszcze jednej perspektywy.

Sproébuj przywola¢ z pamiect wydarzenie, ktore jest dla Ciebie szczegdlnie wazne. Taki
moment, w ktérym catkowicie pochfongto Cig to COS, kiedy czas mijal nie wiadomo

kiedy:.

Czules/as kiedys takie zaangazowanie, przez ktére poczucie gtodu znika i liczy si¢ tylko TO

co robisz? Zauwazasz, ze mineto kilka godzin, a jakby pare minut?

To zjawisko to PRZEPLYW (FLOW) to pelne pochloniecie przez zadanie, to momenty

zawodowego szczescia.




Doswiadczyles/as tego uczucia?

Jesli tak, przenalizuj je doktadnie.

* Co wtedy robites?

* Jakie konkretnie zadania wykonywates/as?
* Kto Ci towarzyszyl?

* Jaki mial by¢ efekt dziatan?

* Na czym polegal proces?

* Po co to robites/as? Dla kogo? Dla jakiej sprawy?
* Jakiego tematu/obszaru to dotyczylo?
Odpowiadajac na te pytania okreslasz warunki zawodowej satysfakcjt — pozwoli Ci to

dobierac rodzaje zadan tak, by w pelni realizowac siebie, pozwoli Ci to przywoltywa¢ FLOW.

Jesli jeszcze nie doswiadczytes FLOW, obserwuj siebie przy podejmowanych dziataniach

1 zwrd¢ uwage na oznaki, by zdefiniowac¢ te momenty i dowiedzie¢ si¢ jak je wywolywac. e
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10 OZNAK FLOW

1. Koncentracja — bardzo intensywna 1 gleboka.

2. Jasne Cele — doktadnie wiesz co masz robic 1 wiesz, ze Ci si¢ uda.

3. Brak poczucia czasu.

4. Utrata poczucia ja.

5. Bezposredni i natychmiastowy feedback — od razu wiesz, ze idzie Ci
dobrze lub nie za bardzo.

6. Rownowaga pomiedzy poziomem umieje¢tnosci a wymaganiami
zadania — zadanie nie jest ani zbyt tatwe, ani zbyt trudne.

7. Poczucie kontroli.

8. Motywacja wewnetrzna — to co robisz jest wazne samo w sobie.

9. Utrata Swiadomosci ciata — nie zauwazasz co si¢ dzieje z Twoim cialem.

10. Pochtoniecie — nie ma Ciebie — Ty stajesz si¢ tylko narzedziem w procesie.




Jesli na tym etapie powstata Ci lista pomystow réznych opcji 1 rozwiazan przyjrzyj si¢ im z

perspektywy waznosct dla Ciebie 1 zasobow, ktore juz posiadasz.

Cel zawodowy Waznos¢ Realnosc¢ Szanse realizacji

---------------------------------------------------------------
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Majac liste pomystow, zastanow sie, ktory z pomystoéw jest Tobie najblizszy, ktérego realizacja
dalaby Ci najwigcej satysfakcji, tak jak oceniasz to na dzisiaj. Na tym etapie nie bierz pod uwage
realnych mozliwosci 1 uwarunkowan. Uporzadkuj rozwazane przez Ciebie pomysty zawodowe od
najbardziej do najmniej upragnionych. Te oceny — kolejne cyfry — wpisz w kolumnie ,,Waznos¢” —

odpowiednio przy kazdym pomysle:

1 — najbardziej upragnione, 2 — mniej upragnione, ..., ostatnie — najmniej upragnione.

Przejdz do drugiej kolumny ,,Realno$¢” i wlacz oceng¢ pomystéw. Zastanéw si¢ nad realnymi
mozliwo$ciami 1 uwarunkowaniami, w jakim stopniu na dzi§ te pomysty moga by¢ zrealizowane.
Majac taki poziom wiedzy 1 kompetencj, jaki obecnie posiadasz, sprobuj oceni¢

prawdopodobienstwo realizacji poszczegolnych celéw. Uporzadkuj pomysly oceniajac szanse ich

realizacji. Te oceny — kolejne cyfry — wpisz w kolumnie ,,Realnos¢™:

1 — najbardziej prawdopodobne, 2 — mniej prawdopodobne, ..., ostatnie — najmniej prawdopodobne




Masz teraz liste pomystéw zawodowych 1 dwie oceny kazdego z nich — ocene dotyczaca twoich
pragnien oraz ocen¢ dotyczaca prawdopodobienstwa realizacji. Przy kazdym pomysle wypelni

teraz kolumne ,,Szanse realizacji”, wpisujac sume dwoch dotychczasowych wartoSct.

Mozna przypuszczaé, ze pomyst ktéry uzyskal najnizszy wynik jest jednoczesnie bliski Twoich

pragnien, jak i realnych szans realizacji. Jesli dwa pomysty uzyskaly ten sam wynik to wybierz jeden
z nich

Jak To oceniasz?
Mozesz go przeformulowaé na Cel Zawodowy.

Jesli nie masz nadal pomystu, przeformuluj swoj cel zawodowy na ,,poszukiwanie pomystu na

Siebie” i z tym pracuj dalej ©.
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Masz Cel. Przyjrzyjmy mu si¢ doktadnie, osadZzmy go w realiach rynku pracy oraz Twoich

mozliwosci 1 zasobow.

Przygotu) swoj Szablon Osobistego Modelu Biznesowego. Mozesz skorzystac z zalaczonego

dokumentu lub ktéregos z linkéw do tworzenia Modelu online:
o

Mozesz tez zrobic¢ to w dowolnej dla Ciebie formie.

Mozesz uzupelnia¢ na komputerze, mozesz wydrukowac/stworzy¢ i wykorzystac¢ kolorowe

karteczki post it.

Zdecyduj w jakiej formie pracowac Ci si¢ bedzie najlepiej. Ten wybor tez niesie informacje o

formie pracy jaka preferujesz ©.



https://canvanizer.com/
https://online.visual-paradigm.com/drive/?fbclid=IwAR2oJlLtmt_xvx1pxnVlO_YSezOfvSFXhA9bAb-IADmP9SP9jPzUCKwWxFU#diagramlist:proj=0&new=BusinessModelCanvas

Szablon osobistego modelu biznesowego

SZABLON 0SOBISTEGO MODELU BIZNESOWEGO

Kluczowi partnerzy Kluczowe dziatania Oferowana wartosé Relacje z klientami Klienci

Kto Ci pomaga? Co robisz? Jak mozesz pomdc? W jakie interakcje wchodzisz? Komu pomagasz?
Kluczowe zasoby Kanaty
Kim jestes i co masz? Skqd Cie znajg?

Koszty Przychody

Co dajesz? Co dostajesz w zamian?

vole
.
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Zarezerwuj soble troche wigcej czasu.

Zorganizuj sobie przestrzen tak, by sprzyjala kreatywnemu mysleniu.

W miare¢ mozliwosci, postaraj si¢ by¢ Sam/a.
Z1r6b sobie herbate /kawe/lemoniade. ..
Gotowy/ar

Do dzieta ©.
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ZA ZADANIE ODPOWIEDZIALNY JEST KLIENT

DOKTORANTKA

x| I !

Chris Burns, z wyksztalcenia i doswi ka, obserwowata upadek
tradycyjnych branzowych modeli biznesowych w obliczu rewolucji internetowe;j
(dotyczylo to réwniez jej pracodawey). Zanim zostala zwolniona z pracy, udalo jej si¢

rozpoczaé studia doktoranckie. Postanowila uczyé redakeji tekstow na uniwersytecie.

Jak Chris zmodyfikowata swdj osobisty model biznesowy

Na poczatek spojrz na przyktad pochodzacy z ksigzki ,,Model Biznesowy TY” Timothy
Clark, Alexander Osterwalder, Yves Pigneur. Mozecie tez sprawdzi¢ przyklady w Internecie.

Kluczowi 7 Kluczowe [¢
partnerzy :ég dzialania Di
Redagowanie tekstu,

pisanie tekstu,
poszukiwanie materiatéw

Ofe rowana )
wartosc

Praca nadigdy telnoscia
teksilii stylem

Relacje ~
z klientami ( 2

Ustugi $wiadczone
osobiscie, cel:
zatrzymywanie klientow

Klienci

Profesorowie

b

z uniwersytetow,

Dzigki szerokim zainteresowaniom zwigzanym z zagadnieniem zréwnowazonego Ludzie Markeﬁng ghﬁwnie europe]skich
rozwoju i kontaktom otrzymanym od ludzi ze studiéw doktoranckich udalo jej si¢ ze studiow ——
-5 : 5 - . . Pomaganie klientom
znalezé pracg na pol etatu przy redagowaniu artykul6w pisanych przez profesorow. doktoranckich W UZyskaniu
z0 si¢ jej to spodobalo. o
Ku jej zaskoczeniu, bardzo sig jej to spodobalo. Kluczowe akCepfacll Kanaly
zasob tekstéw do druku ‘
Lo s : 4 .
Pewnego dnia Chris uswiadomila sobie, Ze jej praca nie polega tak naprawde S W WiOdQCych
na redagowaniu tekstow, ale na pomaganiu innym w publikowaniu artykulow . N czasopismach
s s e abaderidiah Podt 2w Srieks Zainteresowania
V W V¢ 2as Sma akademickich. stanowiia wowczas znacz: odn: 2. .
W wWi0dgcyc Céda().plqmd(') : T 0t 1 vA N ’ 4co0 p 1e5C ZWIQZane z blznesem E-mai]'
swoja stawke godzinows i nalicza¢ dodatkowe oplaty za poszukiwanie materialow. i zréwnowazonym rozwojem Skype
3 2
styl najwyzszej préby, internet
Efekt? Miata wigcej klientow niz kiedykolwick wezesniej. umiejetnosci redakcyine,
sumiennoé¢, drobiazgowos¢
Po czasie zidentyfikowala dwa blgdy w jej pierwotnym modelu biznesowym: K
oszty 3 = Przychody
Czas, energia S
Zréwnanie kluczowych dziatan z oferowana wartoscia y niezbe dna do o
Zamiast wskazaé najwazniejsze zadania, ktorych wykonania oczekuje klient, Czas,.energ!é, _sh—es Aigzany Poszukiwania Optaty.za Wieksze
gL S o i e p 7 z koniecznoiciy paszukiwania h redakeje tekstu G
i zdefiniowaé wartosé przez pryzmat tych zadan, Chris zréwnala oferowang wartosé dodatiwych matixals dodatkowyc! ) Op*afy
¢4 e s o ¥ ernaiow s Lk
2 jej praca redaktorska. Tym samym wartos¢ ta byla mniejsza niz w rzeczywistosci. Y materiatow,
marketing
Odpowiedzialnos¢ za zad
Chris od samego poczatku ,wziela na siebie odpowiedzialnos¢” za zadanic, pracz
co jej praca zostala wasko zdefiniowana jako , praca nad czytelnoscig tekstu i stylem”,
Kiedy zaczela przypominaé klientom, Ze uzyskanie przyjecia tekstu do druku jest ich
zadaniem — zadaniem, przy ktérym mogla im poméc — oferowana przez niy Wartodc
(i jej reputacja) wyraZnie zyskaly.
—— v v VTy— — v
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Model Rozwojowy pod katem wybranego Celu.

KLUCZOWE ZASOBY
(Kim jestes? Co masz?)
- 'Twoje zainteresowania
- Umiejetnosci

- Zdolnosci

- Cechy osobowosci

- Wiedza

- Doswiadczenie

- Kontakty towarzyskie 1 zawodowe

- Zasoby materialne (sprzet, oprogramowanie, narzedzia. ..

Przeczytaj czego dotycza poszczegolne czgsct 1 zgodnie z instrukcja wypelniaj Swoj Osobisty
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KLUCZOWE DZIAY.ANIA
(Co robisz?)

Jesli pracujesz lub pracowales/as w wybranym obszarze to odnos si¢ do zadan, ktore juz
realizowales$/as.

Jesli Twoim celem jest poszukiwanie drogi — skoncentruj si¢ na zadaniach, ktére juz

podjates/as lub podejmiesz by zrealizowac cel.

Jesli masz cel, ale nie masz jeszcze konkretnych doswiadczen, skoncentruj si¢ na zadaniach,

ktore lubisz robic 1 moga by¢ wykorzystane réwniez w tym obszarze.

Wypisz tylko kluczowe zadania, te naprawde Wazne. Nie wypisuj wszystkich.




<

KLIENCI

(Komu pomagasz?)

Zastanow si¢ komu pomagasz, na kogo wplywasz realizujac wyznaczone poprzednio

zadania. Kto bedzie odbiorca efektéw Twojej pracy, dla kogo beda niezbedne? Kto z nich
korzysta?

Szetfr? Wspolpracownicy? Inne dzialy? Zewnetrzni klienci Pracodawcy? A moze teraz
realizujesz podobne dziatania dla prywatnych osob, znajomych? Inne firmy? Podmioty

wspolpracujace z Pracodawca? Jakas konkretne grupa spoteczna?
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OFEROWANA WARTOSC

(Jak mozesz pomac?)

W jaki sposob pomagasz ludziom w wykonywaniu ich pracy? Zacznij od pytania

wyjsciowego: Do jakiej pracy jestem/bede zatrudniony? Jakie korzysci otrzymuje klient
dzigki wykonanej pracy?

Spojrz na to szeroko. Czasami nie chodzi tylko o sama ustuge. Jesli np. pomagasz komus
rozliczy¢ PIT, bo si¢ na tym znasz, to klient nie tylko ma rozliczony PIT, ale rowniez wigce;

czasu, mniej stresu, spokoj 1 pewnos¢ dobrze zrobionego rozliczenia.

Pomysl o tym...
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KANALY
(Skad Cig¢ znaja? Jak dostarczasz oferowana wartoSc?)

Podejdz do tego marketingowo ©.

e W jaki sposéb potencjalni klienci/Pracodawca moga dowiedzie¢ si¢ jak mozesz im
pomoc?

* W jaki sposob podejma decyzje czy skorzysta¢ z Twoich ustug?

* W jaki sposob wybiora Ciebie?

* Jak im dostarczysz ustuge?

* Jak sprawdzisz czy sa zadowoleni?

Czy mozna Cig¢ poznac przez innych? Ze strony internetowej/bloga? Znajda Cie na forach

branzowych? W portalach spotecznosciowych? Moze si¢ inaczej jeszcze reklamujesz?
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RELACJE Z KLIENTAMI
(W jakie interakcje wchodzisz?)

Pamietaj caly czas o tym, ze Klient to bardzo szerokie pojecie ©...

Czy $wiadczysz swoje ustugi osobiscie 1 bezposrednio? A moze Twoje interakcje z klientami
sprowadzaja si¢ do przekazywania réznych rzeczy za pomoca e-maili? Czy Twoje relacje to

pojedyncze transakcje czy proces ciagly?




KLUCZOWI PARTNERZY
(Kto Ci pomaga?)

Wypisz w tym miejscu wszystkich, ktorzy wspieraja Ci¢ w Twojej pracy zawodowej 1

pomagaja Ci skutecznie j3 wykonywac. Tych, ktorzy stanowig dla Ciebie zrédlo motywacii,

rady albo mozliwos$¢ dalszego rozwoju.

Wspolpracownicy, mentorzy, cztonkowie zawodowej siect kontaktow, rodzina 1 przyjaciele, a

takze profesjonalni doradcy.




PRZYCHODY I KORZYSCI

(Co dostajesz w zamian?)

Jest to miejsce na wypisanie przychodow tj. pensje, wynagrodzenie za zlecenia, dochody z

akcji, honoraria.

Ale korzysci sa rowniez niematerialne, np.:
- Mozliwosci rozwoju,

- Satysfakcja,

- Uznanie,

- Aktywnos¢,

- Praca na rzecz wigkszego dobra,

- Realizacja wlasnych wartosci,

- Poczucie skutecznosci w dziataniu,

We A




KOSZTY
(Co dajesz?)

Obejmujq wszystko to, co oddajesz w swojej pracy — czas, energie, stres.

Dolicz takze inne koszty:

- Oplaty za szkolenia czy z tytutu subskrypcji kanalow branzowych,

Dojazdy do pracy,

Koszty spotkan rozwojowych,

Internet, telefon,

W zaleznosci od tego jakie ponosisz.
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Gotowe?

Teraz masz pelna $wiadomos$¢ wiasnego Celu. W jaki sposéb wplywa na Twoje

funkcjonowanie, jakie ponosisz (lub bedziesz ponosi¢) koszty 1 co Ci da.

Spojrz na swoj Model.

Chcesz w nim co$§ zmieni¢? Zmodyfikowac? Jest na to czas. Jesli to co widzisz nie jest
zgodne z Twoimi wyobrazeniami jakie miates/a$§ na temat swojego celu, moze warto

przemysle¢ jego zmiang, modyfikacje...

A moze w trakcie najblizszych doswiadczen uda Ci si¢ przetestowac ten model 1 wtedy

wrocisz do niego z dodatkowymi informacjami. ..

Dos$wiadczaj, zmieniaj, przemodelowuj. To przeciez Twoj Cel ©. Ta wersja to dopiero

poczatek drogi.




Jedna kwestia to to Czego chcesz, a druga Czego absolutnie nie chcesz.

Przypominasz sobie takie zadania, ktore kosztowaly Ci¢ bardzo duzo wysitku, ale w negatywnym

znaczeniu tego stowa? Okupione stresem, nieprzespanymi nocami?

Co to bylo? Czego od Ciebie wymagato? Co powodowalo najwigkszy stres?

Czy jest jaki$ zawod/rola/zadanie, ktérego samo wyobrazenie powoduje, ze jeste$ zlany/a zimnym

potem?

Czasami z doswiadczenia wychodzimy z cenna wiedza — Nigdy wigcej nie chce tego robic!

To wazna lekcja.




7

.
£

Moze nie wyobrazasz sobie Siebie w pracy:
- przy bezposredniej sprzedazy,

- na open space w duzej grupie ludzi,

- w zupelnej samotnosci,

- w zespole wigkszym niz 3 osoby,

- zwlazane] z wystapieniami publicznymi,

- w ktorej musisz rozmawia¢ w obcym jezyku,
- w ktorej codziennie robisz to samo,

- tylko z dokumentacja,

- ktora wymaga podrozy stuzbowych,

- tylko przy komputerze,

- bez kontaktu z ludzmi,

- wymagajacej droblazgowosci 1

precyzyjnosci,

fizycznej/ wymagajacej brudzenia rak,
pracy z dzie¢mi,
wymagajace] odpowiedzialnosci finansowej,

jako osoba kierujaca zespolem,

z excelem,

w ktorej nieustannie zmieniaja si¢ okolicznosct,
zwigzanej z pisaniem raportow,

pod presja czasu,

wymagajacej zupelnej podleglosci bez swobody

dziatania,
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Zapisz soble ku przestrodze te warunki, ktore nie sa przez Ciebie akceptowalne.

Na pewno warto si¢ z nimi najpierw zmierzy¢ 1 doswiadczy¢ - rzeczywistos¢ potrafi nas

zaskoczy¢ i z zadania, przed ktdérym si¢ wzbraniamy, czasami powstaje FLOW ©.

Ale jesli juz doswiadczyltes/as 1 wiesz, ze koszty sa zbyt wysokie do potencjalnych

korzy$ci — wykresl je ze swojego wachlarza ustug ©. Dbaj o Siebie. W pracy spedzamy

bardzo duzo czasu i nie powinna ona by¢ zroédtem zbyt wielkiego stresu.

A teraz czas odpoczac?




Czy zamieszczac¢ Cel zawodowy w CV?
- Jesli odpowiadasz na konkretne ogloszenie to cel jest bardzo jasno zdefiniowany przez

ogloszenie. Nie ma wi¢c potrzeby okreslania kwestii oczywistych.

- Jesli wysylasz CV do headhuntera, rekrutera, managera interesujacego Ci¢ dzialu, ale bez
swiadomoscl czy istnieje wolny wakat to warto cel okreslic w tresci maila, a nie w CV.
Twoje CV moze trafi¢ na jakis czas do bazy 1 w tym czasie cel moze si¢ zmienic, wigc

warto pozostawi¢ w Swiadomosci czytajacych same fakty.
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Gdzie moge znalez¢ informacje o stanowiskach i zawodach przysztosci?

Opisy stanowisk 1 zakresu czynnosci znajdziesz na stronie Pafstwowych Stuzb

Zatrudnienia: https://psz.praca.gov.pl/rynek-pracy/bazy-danych /klasyfikacja-zawodow-i-

specjalnosci/wyszukiwarka-opisow-zawodow lub na stronie https://mapakarier.org/, na

ktorej znajdziesz réwniez informacije o stanowiskach przysztosci.



https://psz.praca.gov.pl/rynek-pracy/bazy-danych/klasyfikacja-zawodow-i-specjalnosci/wyszukiwarka-opisow-zawodow
https://mapakarier.org/

Ku inspiracji zachgcamy do wystuchania wystapienia Tworcy teorit ,,Przeplywu” Mihaly

Csikszentmihalyi:

https://www.ted.com/talks/mihaly csikszentmihalyi flow the secret to happiness?language=pl



https://www.ted.com/talks/mihaly_csikszentmihalyi_flow_the_secret_to_happiness?language=pl

