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Montazownica M&B Dido XXL-L

To elektrohydrauliczne urza-
dzenie, dostepne w ofercie
firmy Le-Gum, przeznaczone

jest do obstugi kot samocho-

Surfacer 5320

Produkowany przez firme
Spies Hecker nowy materiat
podkfadowy Permasolid HS
Performance Surfacer 5320
nadaje sie do wszystkich ro-
dzajéw napraw lakierniczych.
Charakteryzuje sie wysokg
zawartoscig czastek statych
(high solid) i tatwoscia szlifo-
wania po wyschnieciu. Pro-
dukt jest dostepny w kolorze
czarnym, szarym i biatym, co

utatwia jego dostosowanie do
barwy lakieru bazowego.

DuPont Performance Coatings Poland
tel. 22 329 15 00
www.dupontrefinish.pl

Zmiany w ofercie KYB

KYB Biuletyn produktowy 2013/03

TMIANA NUMERDW REFERENCYNYON:  NOWOSE:

331035 ¥ Honda Elamant-F{IY SAS08F ToyotaLand Crubser-K
3045
II040 HondaE
w041
TMEITw IMW 3 Serses [FHI1T0)

déw ciezarowych, autobusow i ! X
i pojazdéw rolniczych o $red- (X

nicach 14-60 cali. Minimalna
wysoko$¢ mocowania obreczy
wynosi 390 mm. Zmoderni-
zowana konstrukcja szczek
mocujgcych umozliwia wspot-
prace z wszystkimi rodzajami
felg, niezaleznie od ich ksztat-
téw wewnetrznych. Unosze-

nie i obrét narzedzi ramienia
odbywajg sie w petni automa-
tycznie. Montaz i demontaz
opony nastepuje w systemie
beztyzkowym.

Le-Gum

tel./faks 95 717 21 93
www.legum.pl

Firma KYB zmienita numery
referencyjne wybranych pro-
duktéw i przygotowata nowe
amortyzatory do pojazdu To-
yota Land Cruiser. Liste zmie-
nionych numeréw oraz no-

235265 BMAW 3 5eries

BRW 3 Suris [E92] Coupe-FIR)
IRAW 3 Series [£143] Cabriolet 4 [f1}

wych elementéw mozna po-
bra¢ z serwera ,Autonaprawy”
w postaci pliku PDF (1,3 MB).

KYB Europe Representative Office
tel. 91 882 14 06
www.kyb-europe.com

* Chcesz otrzymywac wszystkie numery ,,Autonaprawy” — wykup abonament!

* Chcesz otrzymywac bezptatne egzemplarze czesciej niz dotychczas
— wypetnij kupon zgtoszeniowy na stronie www.e-autonaprawa.pl

FORMULARZ PRENUMERATY MIESIECZNIKA AUTONAPRAWA

1 11 kolejnych wydan w cenie 61,50 zt brutto (w tym VAT 23%) od numeru
1 6 kolejnych wydan w cenie 43,05 zt brutto (w tym VAT 23%) od numeru .....................
1 11 kolejnych wydan w cenie 36,90 zt brutto w prenumeracie dla szkot (w tym VAT 23%) od numeru ............ccceeeee

Zamawiam

Czasopismo jest bezptatne. Cena obejmuje umieszczenie prenumeratora w bazie danych i realizacje wysytek.
DANE ZAMAWIAJACEGO (PLATNIKA):

LI E= ATz 02T P TP PRI

d nowa prenumerata 1 kontynuacja prenumeraty
NIP (ewentualnie PESEL) .........cccooeiiniiiiiiiiice iMi€ | NAZWISKO ZAMAWIAJCETO ....c.veiiiiiiiiiiiieeeii ettt ettt nr e e s

ulica i numer domu kod pocztowy

telefon do kontaktu

ADRES DO WYSYLKI (nalezy podag, jesli jest inny niz podany wyzej adres pfatnika):
(o o1 - PSPPSR PSRN
ulica i NUMEr OMIU .. kod pocztowy ................... MIEJSCOWOSC ...

Faktura VAT zostanie dofgczona do najblizszej wysytki zamoéwionych czasopism. Upowazniam Wydawnictwo Technotransfer do wystawienia faktury VAT bez podpisu od-
biorcy oraz umieszczenia moich danych w bazie adresowej wydawnictwa.

data podpis

Wypetniony formularz nalezy przesta¢ faksem na numer 71 343 35 41 lub pocztg na adres redakcji. Prenumerate mozna tez zamowic ze strony
internetowej www.e-autonaprawa.pl, mailowo autonaprawa@technotransfer.pl oraz telefonicznie 71 715 77 95 lub 71 715 77 98
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Przepis na udane negocjacje

EwWA
ROZPEDOWSKA

FOT. KYB, LE-GUM, SPIES HECKER

FOT. ARCHIWUM

Faza | - Przygotowanie.
Negocjacje bez przygotowania to jak
zjazd nowicjusza ze stromego stoku na
snowboardzie: szybki start, rozpaczliwa
walka o kontrole nad koordynacjg ru-
chéw, hustawka emocji i... katastrofa.
Niedoceniany przez wielu etap wstep-
nych przygotowan to warunek konieczny
dla uzyskania oczekiwanych rezultatow.
Usigdzmy wiec najpierw z kartkg papieru
przy stole, bo spraw do przemyslenia jest
wiele. Im bardziej ztozony jest problem,
tym cenniejszy staje sie czas przeznaczo-
ny na jego gruntowng analize.
Zaczynamy jg od ustalenia, jakie
kwestie sg rzeczywistym przedmiotem
sporu i co chcemy osiggnaé. Okresle-
nie naszych celéw powinno obejmowac
zardwno wynik idealny, realny, jak i mi-
nimalny. Pierwszy to po prostu spefnie-
nie marzen. Spodziewane rzeczywiste
rezultaty pertraktacji muszg uwzgled-
nia¢ prawdopodobne przeszkody, jakie

mozemy napotka¢ ze strony partnera.
Najgorsza, ale mozliwa do zaakcepto-
wania propozycja wymaga dfuzszej re-
fleksji. Dla okre$lenia granicy ustepstw
nalezy opracowac plan B — opcje, ktérg
wykorzystamy, jesli nie uzyskamy satys-
fakcjonujacego porozumienia. Dobrze
przemyslany plan alternatywny nie tylko
pomoze okresli¢ nasze minimum, lecz
dostarczy réwniez niezbednego komfor-
tu psychicznego, stwarzajgc mozliwo$é
taktycznego opuszczenia ,pola bitwy”.
Wiedzac juz, CO chcemy osiagna¢, musi-
my zastanowi¢ sie nad tym, JAK zamie-
rzamy to zrobi¢. Zanim jednak nadejdzie
czas na wybor strategii negocjacyjnej,
nalezy oszacowac nasza site i poziom za-
ufania, jakim jesteSmy sktonni obdarzy¢
druga strone sporu. Zrodtem naszej mocy
moze by¢ zaréwno porazajgca logika ar-
gumentow, jak tez wtadza wynikajaca
z petnionej funkcji i posiadanego autory-
tetu, a nawet nasze domniemane szalen-
stwo. Problem w tym, ze nie wystarczy
tutaj jedynie nasz sen o potedze. Musi
by¢ ona dostrzezona i podobnie oceniona
przez partnera.

Zaufanie lub jego brak wynika za-
zwyczaj z wczesniejszych doswiadczen
i wiedzy o partnerze aktualnych poty-
czek. Jednak nawet nasze pozytyw-
ne uczuciowe zaangazowanie obliguje
jedynie do ograniczonego zaufania.
Wybdér sposobu prowadzenia pertrak-

tacji oprécz uwzglednienia parametrow
sity/zaufania powinien by¢ uzalezniony
od ich przedmiotu oraz od najbardziej
prawdopodobnego  stylu  przeciwni-
ka. Jesli na przyktad nastawimy sie na
wspotprace, a strategig drugiej strony
bedzie bezpardonowa walka — nie osig-
gniemy zatozonych celéw. Warto nie
tylko przygotowac sie na taktyke prze-
ciwnika, ale réwniez przygotowa¢ dla
siebie kilka réznych scenariuszy, aby
unikng¢ zaskoczenia i wykaza¢ sie ela-
stycznoscig, chocby przed samym sobg.
Analiza sytuacji partnera to bardzo istot-
ny etap przygotowan. Najwiekszym
btedem, czesto popetnianym przez
osoby negocjujace, jest lekcewazenie
aspiracji i mozliwosci drugiej strony.
Dlatego tez nalezy niezwykle uwaznie
i wielowymiarowo prze$ledzi¢ sytuacje
naszego ,przeciwnika”, podobnie jak
to uczyniliSmy w stosunku do siebie.
Mozna $miato powiedzie¢, iz kluczem do
sukcesu jest umiejetnos$¢ patrzenia ocza-
mi partnera.

Strategia typu ,jako$ to bedzie” nie
gwarantuje zadnej jakosci. Nawet do-
Swiadczeni negocjatorzy, niezaleznie od
rangi i ztozono$ci problemdéw, za kazdym
razem czynig niezbedne przygotowania,
cho¢ mogtoby sie wydawac, ze juz ich
nie potrzebujg. Oni doskonale wiedza, ze
LNiepowodzenie w planowaniu to plano-
wanie niepowodzenia”.

i baza hotelowa.

CENTRUM SZKOLENIA
BLACHARSTWA SAMOCHODOWEGO

® Jedyne w Polsce centrum szkoleniowe kadry blacharskie;.

® Funkcjonuje od stycznia 2001 roku, korzystajac z doSwiadczen
zagranicznych partnerow.

\: ® Dysponuje profesjonalnym zapleczem dydaktyczno-technicznym

C.T.S. sp. z 0.0. Generalny Przedstawiciel w Polsce CAR-O-LINER
ul. gen. Grota-Roweckiego 130a, 41-200 Sosnowiec

tel. 032 291 77 35, tel. 032 290 78 51, faks 032 290 77 68
e-mail: cts@car-o-liner.pl; www.car-o-liner.pl

- [CITIS)

AUTONAPRAWA | KWIECIEN 2013



