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Firma Delphi Product & Se-

rvice Solutions rozpoczyna
sprzedaz elektronicznego
zestawu do testowania so-
lenoidowych wtryskiwaczy
common rail i preparatu do
ich czyszczenia. Preparat czy-
$ci wewnetrzne powierzchnie
zawordw bez koniecznosci
ich demontowania. Poniewaz
stosowane obecnie  cewki
CRi majg niskg rezystencje,
nie mozna jej mierzy¢ stan-
dardowym miernikiem uni-

wersalnym. To samo dotyczy
rowniez induktancji. Dlatego
do zestawu wigczono pro-
ste urzadzenie firmy Delphi,
pozwalajgce  jednocze$nie
mierzy¢ te wielkos$ci oraz
stwierdzi¢ ewentualne zwar-
cia i przebicia izolacji. Ten
sam przyrzad umozliwia tez
cykliczne uruchomianie za-
woréw wtryskiwaczy.

Delphi Poland

tel. 1225210 00
www.delphi.com/am-pl

Sentech do Mazdy
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Wiagzka przewoddéw zaptono-
wych typu WireWound prze-
znaczona specjalnie do spor-
towej Mazdy RX-8 to nowy

produkt firmy GG Profits. Skfa-
da sie on z 4 kabli zaptono-
wych z rdzeniem ferrytowym.
Zaletg kompletu jest fatwos¢
jego montazu, zgodno$¢ pa-
rametrow technicznych z wy-
mogami producenta pojazdu
oraz konkurencyjna cena.

GG Profits

tel. 4222719 37
www.sentech.pl

Tester sprezarek klimatyzaciji

Urzadzenie ACT-2 oferowane
przez firme Wollers Polska
stuzy do kontroli dziatania
sprezarek  klimatyzacyjnych
zaréwno ze sprzegtem elek-
tromagnetycznym  (badanie
stanu sprzegta elektromagne-
tycznego), jak i z napedem
bezsprzegtowym (kontrola
dziatania elektrozaworu).
Mozna go uzywa¢ i na sta-

nowisku testowym, i bez de-
montazu kompresora z samo-
chodu.

Cena 998 zfotych netto.

Wollers Polska
tel. 695 912 229
www.wollers.pl

e 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

Zamawiam

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

Czasopismo jest bezptatne. Cena obejmuje umieszczenie prenumeratora w bazie danych i realizacje wysytek.

DANE ZAMAWIAJACEGO (PLATNIKA):
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1J 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. ARCHIWUM

Faza Ill - Otwarcie

Sposdb rozpoczecia negocjacji ma kluczo-
we znaczenie dla dalszego ich przebiegu.
To wtasnie wtedy dajemy pierwszy sygnat,
kim jesteSmy — nieopierzonym nowicju-
szem czy wytrawnym graczem.

Niezaleznie od przygotowanej zawcza-
su strategii, podane tu kolejne wskazowki
taktyczne majg na tym etapie charakter
uniwersalny.

1. Zadaj wiecej, niz spodziewasz sie
uzyskaé. Cho¢ wydaje sie to oczywiste,
jednak w praktyce niejednemu nastrecza
sporo trudnosci. Deficyt odwagi zwigzany
z obawg przed o$mieszeniem sie czesto
sprawia, ze ostatecznie rezygnujemy ze
stawiania wygoérowanych zadan, pozo-
stajgc przy ,rozsadnych” propozycjach.
Tymczasem ta poczgtkowa, mozliwie naj-
wyzsza, oferta nie tylko otwiera nam pole
manewru i ratuje przed patem, lecz daje
tez partnerowi szanse na sukces w postaci

wynegocjowanych ustepstw. Jesli juz na
wstepie przedstawimy satysfakcjonujacag
nas oferte, to do konca ,fascynujacych”
pertraktacji pozostaniemy w okopach, roz-
paczliwie szukajac argumentéw na obro-
ne swojej pozycji. Stawiajgc nawet bardzo
wygorowane zadania, nie odstraszymy
partnera, jesli zasygnalizujemy tez swg
gotowos¢ do kompromisu.

2. Nigdy nie przyjmuj pierwszej
oferty. Ta wskazéwka wyraznie podkre-
$la taktyczng role pierwszej, wyjsciowej
propozycji, ktérej wytrawni negocjatorzy
nigdy nie uznajg za wigzacg, nawet jesli
wydaje sie ona spetnieniem najskrytszych
marzen. W takim wypadku jest to jedynie
znak, ze popetnilismy btad w zatozeniach
dotyczacych naszego partnera, wynikajacy
z braku wiedzy lub niedostatkdéw wyobraz-
ni. Za tym, aby odmownie potraktowac
pierwsza oferte, przemawia jeszcze inny,
powazniejszy argument. Chodzi mianowi-
cie o reakcje drugiej strony na natychmia-
stowe przyjecie proponowanych warun-
kéw. W takich sytuacjach zawsze pojawia
sie poczucie, ze cos$ jest nie tak. Zamiast
entuzjazmu zwyciezcy — smutek utraconej
szansy na uzyskanie wiekszej korzysci.
Brak wysitku, tatwos$¢ osiagniecia upra-
gnionego celu paradoksalnie przektada sie
na dojmujace wrazenie przegrane;.

3. Okazuj zaskoczenie. Partner, skfa-
dajac nam propozycje, jednoczesnie bacz-

nie obserwuje naszg reakcje. Wazniejsze
w tej sytuacji jest to, jak sie zachowamy,
niz to, co odpowiemy. Dlatego, nawet wte-
dy, gdy przedstawiona przez partnera pro-
pozycja jest satysfakcjonujgca lub wrecz
przewyzsza nasze oczekiwania, warto oka-
za¢ zdziwienie, zaskoczenie poparte chwi-
la milczenia. Takie zachowanie zazwyczaj
prowadzi do ustepstw z drugiej strony, po-
wiekszajac tym samym nasz zysk.

4. Unikaj konfliktu przy rozpoczeciu
negocjacji. Zdarza sie, ze styszac niespo-
dziewang, szokujgcg oferte partnera lub
jego mato dyplomatyczng odpowiedz na
nasza propozycje — reagujemy impulsyw-
nie, przypuszczajac atak. To btgd mogacy
skutkowa¢ zerwaniem pertraktacji. Fakt,
7e czego$ nie akceptujemy, nie powinien
nam przeszkodzi¢ w okazaniu wyrozumia-
fosci i troski o dobrg atmosfere. Kluczem
do sukcesu jest okazanie rozmoéwcy zrozu-
mienia dla jego sposobu widzenia proble-
mu i umiejetnego pokazania alternatyw-
nych, lecz mniej drastycznych mozliwosci
(...rozumiem pana punkt widzenia, wiele
0s6b podobnie myslato, ale okazafo sie,
ze....).

Tym sposobem, stosujac sie do powyz-
szych wskazéwek, bez specjalnych za-
wirowan przebrnelismy szcze$liwie przez
poczatkowg, otwierajaca faze negocjaciji.
Prawdziwa ich istota wcigz jeszcze przed
nami. Can.
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Najlepsza chemia dla Twojego pofazdu

www.sjd.com.pl

do czyszczenia klimatyzacji

W sprayu

Najlepszy produkt gE8s
penetrujacy i ulatwiajacy demontaz S

potaczen srubowych

Nagroda Czasoplsma
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kontakt@sjd.com.pl Dystrybucja: 502 459 882 Tel: 22 783 6466
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