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Targi easyFairs®

MeCaTech 20 :

A
Il TARGI OBSLUGI SERWISOWEJ POJAZDOW -
| TECHNIKI WARSZTATOWEJ .

www.easyfairs.com/pl

Targi MeCaTech to:

» Szansa nawiazania kontaktow z wiascicielami
warsztatow samochodowych i mechanikami.

» Mozliwosc przygotowania bezptatnych prezentacji
lub pokazéw w ramach seminariow learnShops™.

- Niepowtarzalna okazja zaprezentowania oferty

KONTAKT: na jedynych tego typu targach na Dolnym Slasku.

Wiktor Janusz

Specjalista ds. sprzedazy
Tel. +48 12 651 95 30

Tel. kom. 509 926 640

Fax +48 12651 95 22
wiktor.janusz@easyfairs.com

Do zaprezentowania oferty zapraszamy

m.in. producentéw i dystrybutorow:

« Urzadzen i narzedzi warsztatowych oraz diagnostyki.

» Czesci zamiennych i podzespotow.

- Sprzetu i materiatow dla warsztatow samochodowych.

www.easyfairs.com/pl

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

* Chcesz otrzymywac bezptatne egzemplarze czesSciej 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 ...........cccceeveeee.
1 6 kolejnych wydan w cenie 43,05 zt brutto (w tym VAT 23%) 0d NUMErU .........coeeeeenne
1 11 kolejnych wydan w cenie 36,90 zt brutto w prenumeracie dla szkét (w tym VAT 23%) od numeru .........c.cceeeeeeeeee.

Zamawiam

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

LI E= ATz 02T P TP PRI

1 nowa prenumerata 1 kontynuacja prenumeraty

NIP (ewentualnie PESEL) ......cc.cccoevvviviieiiie e iMi€ | NAZWISKO ZAMAWIAJCETO ....c.veiiiiiiiiiiiieeeii ettt ettt nr e e s

ulica i numer domu ... ... kod pocztowy .... .... miejscowos¢é

telefon do kontaktu .........cccceeecvveeiieennnenn.

ADRES DO WYSYLKI (nalezy podac, jesli jest inny niz podany wyzej adres ptatnika):
(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

EWA
ROZPEDOWSKA

FOT. ARCHIWUM

Faza Il — Preludium

Prowadzenie negocjacji wymaga prze-
strzegania pewnych zasad. Ich niezna-
jomos¢ nie dyskwalifikuje uczestnika
spotkania, a jedynie utrudnia mu lub
niekiedy uniemozliwia osiggniecie upra-
gnionego celu.

Zanim przystgpimy do merytorycz-
nych rozmoéw, warto zadbac¢ o ich klimat.
Miejsce spotkania moze mie¢ znaczenie
dla jego przebiegu, a co za tym idzie
— wptywa¢ na koncowy wynik. Nego-
cjowa¢ mozna u siebie, u partnera badz
w miejscu neutralnym. Kazdy z tych wa-
riantéw ma swoje wady i zalety.

Negocjacje na wifasnym terenie
zwigkszajg sife negocjatora i budzg nie-
pewnos$¢ partnera. To my decydujemy
o klimacie rozméw poprzez aranza-
cje wnetrza, usytuowanie rozmdéwcow,
ustalanie przerw. Od nas zalezy, czy
,=Zmiekczymy” drugg strone komfor-

tem sprzyjajacym raczej relaksacji niz
konfrontacji lub odwrotnie — zestresu-
jemy jg, serwujac spartanskie warunki
i testujac jej podatnos¢ na klaustrofobie.
Negocjowanie u partnera, oprécz, jak sie
wydaje, samych wad, ma jednak row-
niez zalety. Podczas rozméw mozemy
np. powotywa¢ sie na brak okreslonych
dokumentdw, nieobecno$¢ osoby, ktora
jako jedyna moze podja¢ decyzje w okre-
$lonej sprawie itp. Czasami jednak, dla
zapewnienia dobrej atmosfery rozmow,
warto umoéwic sie na neutralnym terenie,
na przykfad w restauracji. Wykorzystu-
jac tzw. technike obiadu, wedtug ktorej
ludzie bardziej lubig osoby spotykane
podczas jedzenia, mozemy bez zbednego
wysitku, zyska¢ na starcie. Nasz partner
rowniez.

Szczegblng role w negocjacjach od-
grywa efekt ,pierwszego wrazenia”. Jest
to mechanizm dziatajacy za posred-
nictwem emocji, a wplywaja na niego
przede wszystkim wrazenia wzrokowe
— to, jak wygladamy i jak sie zachowu-
jemy, a w bardzo niewielkim stopniu,
to, co méwimy. Ten piorunujacy efekt,
jako ze o wszystkim decyduje pierwsze
20 sekund, dotyczy nowo poznanych
osob. Kolejne spotkania beda juz zdo-
minowane innym efektem - kreowa-
nia wifasnego wizerunku, ale on takze
dziata podobnie. Dlatego warto za kaz-

dym razem zwréci¢ uwage na to, jak
sie prezentujemy. Zadbajmy o usSmiech,
pewng, wyprostowang postawe ciata,
zdecydowany uscisk dfoni i przyjazne
spojrzenie. Schludny, elegancki strdj,
delikatny makijaz (u kobiet, oczywiscie)
oraz staranna fryzura — to réwnie wazne
elementy tego, na co zwraca sie uwage.
Sposéb moéwienia wywiera pozytywny
lub niepozadany wptyw zanim do roz-
mowcy dotrze tre$¢ wypowiedzi i roz-
pozna on jej znaczenie. Co prawda, na
tembr gtosu nie mamy zadnego wptywu,
jednak warto zapamieta¢, ze pewng
przewage zyskujg osoby o niskim, ak-
samitnym brzmieniu gfosu. W skrajnych
wypadkach mozna ewentualnie pokusi¢
sie 0 zastepstwo. Anemiczny ton gfosu
nie sprzyja, wbrew pozorom, wyciszeniu,
koncentracji i uwaznemu stuchaniu. Nie
znaczy to jednak, ze dobrym rozwigza-
niem jest traktowanie partnera jako osoby
obarczonej problemem niedostyszenia.

Umiar i dyskretna elegancja w kaz-
dym wymiarze to klucz do sukcesu w bu-
dowaniu pozytywnego klimatu rozmoéw.
Chyba, ze przygotowujac sie do nego-
cjacji, opracowalisSmy strategie wykorzy-
stujgcg taktyki oparte na manipulacji
i szokowaniu partnera. A to by znaczyto,
Ze utraciwszy juz niewinnos$¢ w negocja-
cjach, wybieramy sie na prawdziwg ,woj-
ne psychologiczng”.

SILNI JAKOSCIA

ORYGINAtU

Freudenberg
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