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• Chcesz otrzymywać wszystkie numery „Autonaprawy” – wykup abonament!
• Chcesz otrzymywać bezpłatne egzemplarze częściej niż dotychczas  
                  – wypełnij kupon zgłoszeniowy na stronie www.e-autonaprawa.pl

FORMULARZ PRENUMERATY MIESIĘCZNIKA AUTONAPRAWA
Zamawiam	 ❏  11 kolejnych wydań w cenie 61,50 zł brutto (w tym VAT 23%) od numeru ........................
	 ❏  6 kolejnych wydań w cenie 43,05 zł brutto (w tym VAT 23%) od numeru .....................
	 ❏  11 kolejnych wydań w cenie 36,90 zł brutto w prenumeracie dla szkół (w tym VAT 23%) od numeru ........................

Czasopismo jest bezpłatne. Cena obejmuje umieszczenie prenumeratora w bazie danych i realizację wysyłek.

DANE ZAMAWIAJĄCEGO (PŁATNIKA):                          ❏  nowa prenumerata                      ❏  kontynuacja prenumeraty

Nazwa firmy ......................................................................................................................................................................................................................

NIP (ewentualnie PESEL) ........................................... imię i nazwisko zamawiającego ................................................................................................

ulica i numer domu ................................................................................... kod pocztowy ................... miejscowość .....................................................

telefon do kontaktu ................................., e-mail .................................................................................................

ADRES DO WYSYŁKI (należy podać, jeśli jest inny niż podany wyżej adres płatnika):

Odbiorca ...........................................................................................................................................................................................................................

ulica i numer domu .................................................................................. kod pocztowy ................... miejscowość ......................................................

Faktura VAT zostanie dołączona do najbliższej wysyłki zamówionych czasopism. Upoważniam Wydawnictwo Technotransfer do wystawienia faktury VAT bez podpisu od-
biorcy oraz umieszczenia moich danych w bazie adresowej wydawnictwa.

.......................................................                                                                                    ....................................................................
                           data                                                                                                                                                        podpis               

Wypełniony formularz należy przesłać faksem na numer 71 343 35 41 lub pocztą na adres redakcji. Prenumeratę można też zamówić ze strony 
internetowej www.e-autonaprawa.pl, mailowo autonaprawa@technotransfer.pl oraz telefonicznie 71 715 77 95 lub 71 715 77 98 Fo
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Faza II – Preludium
Prowadzenie negocjacji wymaga prze­
strzegania pewnych zasad. Ich niezna­
jomość nie dyskwalifikuje uczestnika 
spotkania, a jedynie utrudnia mu lub 
niekiedy uniemożliwia osiągnięcie upra­
gnionego celu. 

Zanim przystąpimy do merytorycz­
nych rozmów, warto zadbać o ich klimat. 
Miejsce spotkania może mieć znaczenie 
dla jego przebiegu, a co za tym idzie  
– wpływać na końcowy wynik. Nego­
cjować można u siebie, u partnera bądź 
w miejscu neutralnym. Każdy z tych wa­
riantów ma swoje wady i zalety. 

Negocjacje na własnym terenie 
zwiększają siłę negocjatora i budzą nie­
pewność partnera. To my decydujemy 
o klimacie rozmów poprzez aranża­
cję wnętrza, usytuowanie rozmówców, 
ustalanie przerw. Od nas zależy, czy 
„zmiękczymy” drugą stronę komfor­

tem sprzyjającym raczej relaksacji niż 
konfrontacji lub odwrotnie – zestresu­
jemy ją, serwując spartańskie warunki 
i testując jej podatność na klaustrofobię.                                                                                              
Negocjowanie u partnera, oprócz, jak się 
wydaje, samych wad, ma jednak rów­
nież zalety. Podczas rozmów możemy 
np. powoływać się na brak określonych 
dokumentów, nieobecność osoby, która 
jako jedyna może podjąć decyzję w okre­
ślonej sprawie itp. Czasami jednak, dla 
zapewnienia dobrej atmosfery rozmów, 
warto umówić się na neutralnym terenie, 
na przykład w restauracji. Wykorzystu­
jąc tzw. technikę obiadu, według której 
ludzie bardziej lubią osoby spotykane 
podczas jedzenia, możemy bez zbędnego 
wysiłku, zyskać na starcie. Nasz partner 
również.

Szczególną rolę w negocjacjach od­
grywa efekt „pierwszego wrażenia”. Jest 
to mechanizm działający za pośred­
nictwem emocji, a wpływają na niego 
przede wszystkim wrażenia wzrokowe 
– to, jak wyglądamy i jak się zachowu­
jemy, a w bardzo niewielkim stopniu, 
to, co mówimy. Ten piorunujący efekt, 
jako że o wszystkim decyduje pierwsze 
20 sekund,  dotyczy nowo poznanych 
osób. Kolejne spotkania będą już zdo­
minowane innym efektem – kreowa­
nia własnego wizerunku, ale on także 
działa podobnie. Dlatego warto za każ­

dym razem zwrócić uwagę na to, jak 
się prezentujemy. Zadbajmy o uśmiech, 
pewną, wyprostowaną postawę ciała, 
zdecydowany uścisk dłoni i przyjazne 
spojrzenie. Schludny, elegancki strój, 
delikatny makijaż (u kobiet, oczywiście) 
oraz  staranna fryzura – to równie ważne 
elementy tego, na co zwraca się uwagę.                                        
Sposób mówienia wywiera pozytywny 
lub niepożądany wpływ zanim do roz­
mówcy dotrze treść wypowiedzi i roz­
pozna on jej znaczenie. Co prawda, na 
tembr głosu nie mamy żadnego wpływu, 
jednak warto zapamiętać, że pewną 
przewagę zyskują osoby o niskim, ak­
samitnym brzmieniu głosu. W skrajnych 
wypadkach można ewentualnie pokusić 
się o zastępstwo. Anemiczny ton głosu 
nie sprzyja, wbrew pozorom, wyciszeniu, 
koncentracji i uważnemu słuchaniu. Nie 
znaczy to jednak, że dobrym rozwiąza­
niem jest traktowanie partnera jako osoby 
obarczonej problemem niedosłyszenia. 

Umiar i dyskretna elegancja w każ­
dym wymiarze to klucz do sukcesu w bu­
dowaniu pozytywnego klimatu rozmów. 
Chyba, że przygotowując się do nego­
cjacji, opracowaliśmy strategię wykorzy­
stującą taktyki oparte na manipulacji 
i szokowaniu partnera. A to by znaczyło, 
że utraciwszy już niewinność w negocja­
cjach, wybieramy się na prawdziwą „woj­
nę psychologiczną”.

Przepis na udane negocjacje

Ewa
Rozpędowska
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