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Imaginea unui sofer

Comunicarea este dificila, dar interesanta
Relationarea cu interlocutorul

Mai multe intrebari si mai putine vorbe
Corpul este o parte a comunicatiei

Haina face pe om

Autovehiculul meu imi apartine

Factorii perturbatoriin cadrul comunicarii
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Comportamentul politicos in strainatate
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Intrebati trei persoane diferite despre imaginea
corespunzatoare a soferului de camion sau de
autobuz si veti obtine trei raspunsuri diferite.

De exemplu, un apartindtor sau un prieten va
afirma ca soferii de autocamioane sunt persoane
puternice, iubitoare de libertate. Soferul masinii
de sport, care preferd sa circule de la Hamburg
spre Miinchen pe banda de depdsire va sustine
ca soferii autocamioanelor sunt niste salbatici ru-
tieri nepoliticosi. Un fan al muzicii rock va afirma
ca soferii autocamioanelor ascultd muzica gen
country si cd habar nu au ce inseamna muzica
buna. La fel se intampla si in cazul soferilor de
autobuze: multi sustin ca acestia intotdeauna
blocheaza banda de depasire pe autostrada,
conduc obositi, pe distante lungi si cu autobuze
in stare tehnica necorespunzatoare. Astfel sunt
raspandite numeroasele ,prejudecati*, si astfel
toti au impresia cd stiu totul despre soferii autoca-
mioanelor si autobuzelor.

Imaginea unei profesii rezulta din opiniile, preju-
decatile siimpresiile altor persoane, in functie

de experientele trdite, de intampldrile auzite si

de stirile comunicate in presa. Aceste impresii
sunt relativ constante, la fel cum se intampla si in
cazul celorlalte profesii: de exemplu, medicii sunt
considerati ca fiind ,,aroganti“ si ,zei in halate
albe”, profesorii sunt , aiuriti“ si functionarii sunt
»lenesi®. Aceste impresii sunt rareori corecte,
nsa fiecare dintre noi cd poate mentiona un bun
exemplu in acest sens.

0 imagine poate avea chiar si o intreprindere.
Aceasta imagine este rezultd din serviciile oferite,
din calitatea produselor si din imaginea proiecta-
td de personal cdtre public.

Prin ,imagine proiectata” ne referim, de exemplu
la respectarea sau ignorarea regulilor de circula-
tie, la comportamentul politicos sau grosolan, la
folosirea sau neglijarea echipamentelor de protec-
tie, la respectarea instructiunilor de siguranta si
transmiterea impresiei conform careia in propria
unitate siguranta si aspectul ingrijit constituie
elemente de minima importanta. Stilul de condu-
cere al soferilor de autobuze si de autocamioane
transmite, de asemenea, o iimagine asociata
ulterior in zona respectivd, cu emblema firmei in
cauza. In cazulin care, intr-o anumit3 regiune se
raspandeste informatia conform cdreia soferii
unei anumite firme de transport circuld cu viteza
prea mare, periclitand astfel copii sau conform
careia pe autostrada circuld cu viteza de 95 km/h
pe banda de depasire, acest fapt poate avea con-
secinte negative pentru firma - ceea ce va rezulta
in periclitarea locurilor de munca.

Asadar, in calitatea dvs. de sofer profesionist,
sunteti intr-o oarecare masura responsabil pentru
imaginea unitatii dvs. Asadar, comportamen-

tul dvs. influenteaza in mod decisiv imaginea
intreprinderii in cadrul careia va desfasurati activi-
tatea. Dumneavoastrd beneficiati de posibilitatea
de ava apdra imaginea in calitate de persoand,
personalitate si de individ - dar cum?



Va rugam imaginati-va urmatoarea situatie: dupa ~ Cum reactionati? Va rugam selectati un réspuns:

un ambuteiaj lung petrecut pe autostrada circulati »Aveti dreptate, am intarziat 30 de minute.”
in marsarier spre rampa de incdrcare de la unita- ,Nu pot face minuni.”

tea clientului, si coboréati din autovehicul. Seful de »Acum nu puteti descarca?“

depozit se apropie de dvs. si va spune: ,De obicei, sunt punctual .

,Ce arficadvs. sd va vedeti de treaba dvs. sieu
de treaba mea?“

»Data viitoare va anunt, cand raman blocatin
trafic.”

Va astept

i 3 31
de o Jumatate de oral Ati gasit raspunsul potrivit? Sau sustineti ca nu
exista un sablon pentru reactii in asemenea
situatii?

Asa este. Intelegerea situatiei presupune alte
elemente aditionale: Cum vi s-a adresat seful de
depozit? A strigat la dvs.? A fost supdrat, nervos
sau calm? S-a uitat amenintator la dvs. sau v-a
zambit? S-a apropiat de dvs. si a gesticulat? Vocea
eraironicad sau sincera? Atat despre seful de
depozit.



Sirolul dvs. este important: sunteti un sofer de
incredere siva simtiti lezat de intrebarile sefului
de depozit? Abordali situatia calm si relaxat sau
sunteti nervos si agitat din cauza ambuteiajului?
Seful de depozit va este simpatic, deoarece in
trecu s-a comportat mereu cinstit cu dvs. sau
considerati ca are un stil de abordare imposibil?
Sunteti o persoana prietenoasa sau abordati
conflictele in mod deschis?

Toate aceste elemente pot fi deseori aspecte
importante si decisive, cu impact asupra modului
nostru de comunicare si de clarificare.

Un model de comunicare ofera putine informatii.
Fiecare forma de comunicare contine patru
diferite mesaje:

Afirmatia obiectiva:

In acest caz interlocutorul comunica in
mod obiectiv informatiile, faptele, conti-
nuturile, datele sau cifrele. In exemplul

nostru:

»Atiintarziat 30 de minute.”

Afirmatia egocentri-
ca:

Tn acest caz interlocu-
torul comunica ceva
despre sine. Asa ma
simt, asta gandesc. In
exemplul nostru:

»Sunt suparat.”“ sau:
»Acum nu mai pot
descarca“

Afirmatia apelativa:

Tn acest caz interlocutorul
doreste sa exercite influenta
asupra partenerului sau de
discutii, in mod deschis, fara
continuturi ascunse: Fa asta,
nu f4 aia, actioneaza asa! In
exemplul nostru:

»Data viitoare, fiti
punctual!® sau: ,,Data
viitoare, sunati!*

Afirmatia personala sau
relationala:
In acest caz interlocutorul si comunicd
opinia despre cealaltd persoand, precum
siimpresiile sale despre partenerul de
discutii. Tn exemplul nostru:

~Sunteti de neincredere.”



Fiecare mesaj sau enunt contine aceste patru
mesaje diferite. In anumite cazuri este posibila
identificarea mesajului cel maiimportant pentru
interlocutor. Ramanand la exemplu nostru: in
opinia dvs. care este cel mai important aspect
pentru seful de depozit? Chiar dorea sa va atraga
atentia asupra faptului ca atiintarziat 30 de
minute? Putin probabil. Poate dorea doar s& se
descarce si sa isi exprime supdrarea, printre
altele si din cauza faptului ca descdrcarea nu era
posibild. Sau dorea sd va atragd atentia asupra
faptului ca data viitoare sa ajungeti la timp sau sa
comunicati telefonic, daca livrarea la termen nu

este posibild. Sau dorea s& va comunice faptul cd
va considera o persoand de neincredere (lenesa,
nepunctuala, nepoliticoasd).

Oamenii vorbesc intotdeauna cu ,,patru guri“ si
noi asculta intotdeauna cu ,,patru urechi®. Din
aceasta- cauza comunicarea dintre persoane
este deseori perturbatd si neclara, dar si tensiona-
td siinteresanta.

Asadar, cu care ,ureche” ati ascultat si care este
raspunsul pentru care v-ati decis (pagina 5)?

Obiectivitatea:
Aveti dreptate, am intarziat 30 de

minute.

Egocentrismul:
Acum nu puteti
descdrca?

Apelarea:

Data viitoare va anunt,
cand raman blocatin
trafic.

Personal sau relational:

Nu pot face minuni.

De obicei, sunt punctual.

Ce arficadvs. sa va vedeti de treaba dvs. si eu de treaba

mea?



Asadar, comunicarea este ingreunata de obiec-
tivitate. Generarea unui conflict pe motiv de in-
tarziere de 30 sau de 25 de minute este un lucru
complet inutil. Problemele survin Th momentul in
care interlocutorul ne cauzeaza disconfort sa ne
desconsidera.

A Emitatorul

Intelegere

Comportamentul amical, prietenos sau agresiv
exprima deseori relatia cu interlocutorul. Imagi-
nea aisbergului ilustreaza si explicd aspectele
comunicate mai sus. In cazul aisbergului doar

o zecime se afl3 deasupra apei. In acest caz

este vorba despre . Emitatorul (A) trebuie
sa vorbeasca in mod clar in scopul facilitarii
intelegerii. Receptorul (B) trebuie sa isi dea silinta
si sa asculte, in scopul receptiondrii informatiilor
comunicate. In caz de neclaritate are obligatia de
a solicita informatii suplimentare.

B Receptorul

Ascultare

Empatie



Dificultatile survin in cazul mesajelor comunicat
cu mai putin claritate. In acest cazul acestor
mesaje, informatiile sunt ascunse sub nivelul
apei, avand impact identic cu faptele comunicate.
Tn acest ca vorbim despre

Prin simtim atitudinea interlo-
cutorului fata de noi. Gesturile si mimica consti-
tuie o legdtura scurta catre sentimentele noastre.
Indiferent ca suntem constienti de acest fapt sau
nu: comunicarea mesajelor implica si mesaje cu
continut relational. Interlocutorul poate fi politicos
si prietenos sau distant si nepoliticos. Toate aces-
te posibilitati sunt prezente in tonul folosit, in afir-
matii si in limbajul de corp. Succesul conversatiei
depinde si de celdlalt partener de discutii. Acesta
poate mentine contactul vizual, poate fi calm si
poate radia siguranta de sine. Pe durata ascultdrii
interlocutorul poate zdmbi sau poate da din cap
etc. e asemenea, poate fi empatic si se poate
pune in situatia dvs. si poate observa starea dvs.
de spirit, daca sunteti, de exemplu, supdrat, bu-
curos, bolnav, nervos sau confuz. Un ascultator
experimentat nu ignord aceste semne siincearca
o clarificare a situatiei la un nivel corespunzator:
de obicei la un nivel obiectiv prin intrebari, la un
nivel relational prin intelegerea emitatorului si prin
identificarea sentimentelor acestuia.

joaca un rol importantin orice
situatie de comunicare Sa ramanem in continu-
are la exemplul nostru cu seful de depozit sicu
»intarzierea dumneavoastrd“. Imaginati-va ca
dvs. si familia dvs. sunteti bine, ca echipa dvs.
preferata de fotbal a castigat si ca sfarsitul de
saptdaméana bate deja la usa. Sivine acest sefde
depozit sifsi descarca nervii pe dvs. Probabil,
nicio problemd, corect?

Acum imaginati-va cum ati reactiona, daca
familia dvs. s-ar confrunta cu probleme, daca

ati fi supdrat din cauza sefului dvs. si dacd seful
de depozit va este antipatic deja de foarte multi
ani. Intr-o astfel de situatie totul devine mai greu.
Intr-0 asemenea situatie, sarcina de a purta o
discutie deschisa pe ton prietenos va revine in
totalitate.

Intr-0 asemenea situatie succesul este garan-
tat doar daca va puteti stapani foarte bine; de
exemplu:

Acum sunt iritat.

Seful de depozit nu are nicio
vina. Trebuie sd ma stapanesc
si sd mad asigur ca discutia
nu esueaza.




Uneori, intrebarile sunt mai utile, decat discu-
tiile. Intrebarile faciliteaza intelegerea situatiei
interlocutorului, identificarea problemei reale si
a solutiilor corespunzatoare - daca eset posibil.
Tns3 majoritatea oamenilor ignora intrebérile si
prefera doar sa vorbeasca.

De ce suntintrebarile atat de importante?
Intrebarea potrivita faciliteaza evaluarea
interlocutorului. Acesta se simte apreciat si
luat in serios.
|dentificarea imediata a atitudinii interlocuto-
rului nu este posibila. Astfel, aveti posibilitatea
de aluain considerare si sentimentele
interlocutorului, evitand astfel o atitudine
defensiva din partea acestuia.

Intensificarea atmosferei discutiei (atacarea
reciproca) trebuie evitata.

Sa ramanem la exemplul nostru: folositi asa-nu-
mitele ,intrebari deschise” pentru a afla motivul
pentru care seful de depozt v-a atras atentia
asupra intarzierii: ,Sunteti suparat. C ¢ ar trebuie
sa fac, in opinia dvs. data viitoare, daca sunt
blocat in trafic si nu aajung la timp?* sau (pentru
cei curajosi): , sunteti suparat?” Intrebarile
deschise nu ayu un raspuns standard, si seful de
depozit are posibilitatea de a-si alege raspunsul.
Astfel, veti obtine destul de multe informatii.
Astfel, veti obtine destul de multe informatii.

Desigur, este posibil ca seful de depozit sa reac-
tioneze nervos, insd va spune ,adevarul” si nu
va vorbi mult si fara sens, spunand cd ati ntarziat
o ora. Poate va spune ca este nervos, deoarece
descarcarea nu mai este posibild. Sau va spuna
ca va considera o persoana de neincredere si
nepunctuald. Si astfel, veti stimacar, care este
pozitia dvs.

Pe de altd parte intrebarile inchise incep cu ,,Sun-
teti .7 Vretisd spunetica..?” sau At ..7"

de ex.: ,Sunteti de acord ca data viitoare sd va
sun direct, cand stau in ambuteiaj?” In aceasts
situatie discutia va fi scurté si tensionata. Din
acest motiv cantitatea de informatii obtinute

este minima, raspunsul constand frecvent doar
dintr-un ,Da*“ sau dintr-un ,Nu*.

De asemenea, sunt anumite intrebari, care nu
sunt bine primite. Astfel de intrebari sunt cele
in cazul cdrora interlocutorul se simte atacat si
desconsiderat, de exemplu:

»ounteti intreg la minte?*

»Avetiimpresia ca pot sa fac minuni?“

LA fitrebuit sa zbor pana aici?”

LSerios?”



Cum? Ce?
De ce? Cine?
Unde?

Buna
intrebare
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Cand doud persoane se intalnesc, fiecare fsi
creeaza repede o impresie despre celalalt. Sa
presupunem, ca un client doreste sd inainteze
o reclamatie legata de o livrare. Tocmai faceti
cunostinta cu acest client. Observati:
postura corpului sau (Prin modul'in care
merge si std, dd impresia ca are incredere in
sine sau este nesigur?)
mimica acestuia (Are o privire suparata sau
prietenoasa?)
gesturile sale (Da din méini sau isi tine mainile
in buzunarele de la pantaloni?)
imbracamintea sa (Poarta sacou si cravata
sau un halat murdar?)
caracteristici exterioare (Are o freza mai
degrabd moderna sau una ,normala”? Are
tatuaje sau piercing-uri?
Poarta bijuterii sau barba?)

Atunci cand clientul vorbeste, observati de
exemplu dacad vorbeste repede sau rar, tare sau
incet, cu o voce ridicatad sau joasa, cu dialect sau
fara, daca se referd la ceva anume in mod serios
sau ironic.

Daca spune , Aici lipseste jumatate!”, v-ati facut
deja la nivel relational o imagine despre dansul:
prin observarea limbajului corpului sau.

Cel care percepe siintelege semnale ale limba-
jului corpului da dovada de mai multa intelegere
pentru situatia celuilalt.

Dar atentie! Semnalele limbajului corpului au
deseori mai multe semnificatii si pot fi usor
ntelese gresit. Oamenii timizi sunt deseori con-
siderati a fi aroganti. Un zambet poate fi insolent
sau stanjenit. Pumnul strans poate insemna
agresiune, dar siincordare. Nu exista nicio lege a
limbajului corpului, ci doar anumite regularitati.

Céteva principii pot fi totusi luate in considera-
re. O expresie vie, deschisd, a fetei creeaza o
relatie pozitiva cu interlocutor. Fata inexpresiva,
nemiscatd da nastere la neincredere si retinere.
Ascultarea atentd poate fi recunoscuta dupa
contactul vizual siincuviintarea din cap. lar cel
care sta linistit si sigur, Ti semnalizeaza interlocu-
torului: ,Stiu ce vreau si sustin acest lucru.”
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De prima impresie si imaginea pe care ne-0
facem despre o persoand tine siimbracdmintea
acesteia: In maiou sau cu un tricou murdar a
' acumulat deja puncte in minus, nainte sa scoata
chiar si un singur cuvant. Atunci cand efectuati
lucrari care presupun transpiratie merita asadar
sa aveti imbrdcaminte de schimb la dumnea-
. voastra. Incéltamintea de siguranta ofera protec-
" tieimpotriva strivirilor si accidentarilor si asigura
0 ,aparitie” buna sisigurd. Manusile adecvate
protejeazd, la randul lor, impotriva accidentarilor
si asigura ,priza” corecta la manevrarea incarca-
turii sau a uneltelor.

Tn multe companii exista dispozitii clare cu
privire la imbracdmintea de serviciu pentru
conducatorii auto. Acest lucru tine de reprezen-
tarea in exterior pe care o doreste compania.
Din acest motiv trebuie sd respectati acest
lucru si sd va alege obiectele de imbracaminte
conform dispozitiilor siin mod adecvat fiecarui
anotimp. Chiar dacd in unitatea dumneavoastra
nu exista astfel de dispozitii: Va rugdm sa va
ganditi la faptul ca mai ales persoanele maiin
varsta coreleaza un aspect ingrijit si ordonat cu
seriozitate si credibilitate.



Aspectul autovehiculului dumneavoastra

L creeaza si el o impresie asupra altor persoane:
daca, de exemplu, corespunde sau nu dispozi-
tiillor legale, daca este curat sau murdar, daca

N cabina soferului este ordonatd sau vraiste, dacd
incdrcatura este asigura corect sau nu, daca la
condus aveti camp vizual liber sau daca parbri-
zul camionului dumneavoastra este ,impodo-
bit” cu obiecte care impiedica vizibilitatea.

Pe langa limbajul corpului si imbracaminte, un
autovehicul spune deseori mai multe despre un
sofer decat ceea ce spune acesta.

T

Autovehiculul este cartea de vizitd a companiei.
Un autobuz ingrijit si curat exprima apreciere

la adresa pasagerilor. In calitate de sofer puteti
contribui la mentinerea acestei impresii: Aveti
grija ca deseurile sa ajungd in recipientele co-
respunzatoare si ca acestea sd fie golite la timp.
Mentineti-va postul de conducere in ordine si
depozitati-va lucrurile personale in comparti-
mente corespunzatoare. Raportati dispozitivele
defecte precum si deteriorarile provocate prin
vandalism, pentru ca acestea sd poate fi reme-
diate cat mai repede posibil.

15
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Comunicarea este mai reusitd daca relatia dintre
partenerii de discutie functioneaza, daca exista
un firdirect” de la unuila celdlalt. Urmatoarele
aspecte pot duce la perturbari in comunicare.
Deseori, solutia este abordarea directd a relatiei
perturbate, inainte de a continua la nivel faptic:
Partenerul de discutie este neatent, neconcen-
trat si distras de zgomote, stres sau emofii
apasatoare.
Partenerul de discutie are o parere preconce-
putd si prejudecati.

Nu se poate gdsi un ,limbaj comun”, deoarece
diferentele de varsta, diferentele de mentalita-
te si de caracter, educatia diferitd, conceptele
morale diferite si stilurile de viata diferite
ingreuneazd intelegerea.

Tn cursul discutiei observati indiferenta
celuilalt. Nu Tl intereseaza ceea ce spuneti.
Partenerului de discutie i lipseste empatia si
capacitatea de a asculta.

Un partener de discutie 1l trateaza pe celalalt
»de sus”, se comporta arogant, rece sicu
desconsiderare.




Fiti un bun ascultator: Cautati sa mentineti
contactul vizual. Concentrati-vd asupra
partenerului. Dati semnale care denota
atentia, precum incuviintarea din cap si
zambetul. Pastrati in liniste pauzele.
Tncercati s& intelegeti in timpul ascultarii
despre ce vorbeste vorbitorul.

Fiti deschis la noi perspective.

Dati dovada de intelegere pentru sentimente-
le parterului dumneavoastra de discutie si nu
treceti peste acestea.

Clarificati problemele la nivel faptic: In caz
de situatii neclare, puneti intrebari suplimen-
tare.

Formulati cu propriile dumneavoastra
cuvinte atunci cand sunteti nesigur daca ati
inteles totul corect. Eventual faceti un
rezumat al continutului.

Clarificati problemele la nivel relational: Luati
in considerare gesturile si mimica parterului
dumneavoastra de discutie. Intrebati care
sunt emotiile parterului dumneavoastra de
discutie, daca aveti sentimentul cd acestea
ingreuneaza sau impovareaza discutia.

17
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Nimanui nu fi place sa ,.calce in strachini”. Tn
straindtate, acest lucru se poate intampla cu
usurintd. De aceea, renteaza sa va informati

cu privire la traditiile tipice ale fiecarei tari si sa
observati cu atentie la fata locului modul in care
se comporta alte persoane si cum reactioneaza
ceilalti la comportamentul dumneavoastra. Mai
jos doar o micd selectie:

Aici oamenii
nu pun pret pe atingere, motiv pentru care distan-
ta fata de ceilalti este de cel putin un metru.

La salut se spune intotdeauna , Mada-
me”, ,Monsieur” sau ,,Mademoiselle”, la care se
adauga eventual si numele persoanei salutate.

Contactul vizual in timpul unei discutii
este deosebit de important. Deseori, grecii expri-
ma o negare dand din cap aprobator si o afirmatie
dand din cap ca nu. Pentru salut se intinde ména.
Dar se obisnuieste si ca interlocutorul sa fie batut
amical pe umar.

Tntimpul unei discutii se gesticuleaza
cu placere si se vorbeste relativ tare, lucru care
nu are tenta agresiva. Pauzele de discutie sunt
mai degraba penibile in Italia. Atunci cand se
intalnesc, oamenii isi dau mana. Intre persoane
cunoscute se obisnuieste si un sarut pe obraz,
precum si contactul corporal.

La salut se intreaba deseori: ,Buna
ziua. Cum iti merge” Ca raspuns este suficient
un: ,Multumesc, bine”. Nimic mai mult.

Gazdele pot fi ofensate daca ospitalitatea
lor, de cele mai multe ori substantiald, nu este
acceptat. In timpul discutiei, forma de politete
este ,tu” sinu ,dumneavoastra”. Deoarece zam-
betul este considerat a fi superficial, in Rusia se
zambeste rareori in timpul discutiilor, lucru care
nu trebuie interpretat ca fiind neprietenos.

Mici pauze in discutie nu
sunt penibile. Partenerii de discutie le folosesc
pentru a reflecta. In Scandinavia, distanta mini-
ma fata de ceilalfi este de o lungime de brat.

Oamenii gesticuleaza intens In cursul
discutiei. Tn cazul invitatiilor private, punctua-
litatea nu este neaparat obligatorie. Se poate
intampla chiar, ca printr-o punctualitate excesiva,
gazda sa fie pusa in incurcatura.

Strangerea de méini este obisnuitd ca
salut, dar femeilor nu trebuie sa li se priveasca
in ochi cand se dd ména cu ele. Orice alt contact
corporal trebuie evitat. Daca cineva intrd in
incapere, ceilalti se ridica in picioare. Tn schimb,
in timpul discutiei, lipsa unui contact vizual este
considerat a fi nepoliticos. Exprimarile critice sunt
mai degrabd neobisnuite. Graba, zorul si nerabda-
rea sunt considerate a fi lipsite de tact. Un NU clar
exprimat ca raspuns la o dorinta este nepoliticos.
NU-ul este de obicei parafrazat cu politeturi.
Tnainte de fotografiere, mai ales in zonele rurale,
persoanele afectate trebuie neaparat intrebate.



Celtarziu in acest punct va veti gandi probabil ca
artrebui sa va reorganizati viata, sa vorbiti altfel,
sa va comportati diferit din punct de vedere al lim-
bajului corpului, ca trebuie sa deveniti un om mai
bun? Nu este nevoie. Renteaza insa sd reflectati
putin la propria persoana:

Ce efect am asupra altor, prin comportamen-

tul meu in timpul discutiilor: Pozitiv? Enervant?

Problematic?

Cum reactionez in situatii critice? Stresat si

agresiv? Prietenos si politicos?

Cum gestionez sentimentele apasatoare? Ma

pot stapani atunci cand sunt enervant, furios

sau manios?

Ce efect am asupra partenerilor mei de

discutie prinimbracdmintea mea si prin

vehiculul meu?
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Cine este capabil sa reflecteze asupra propriei
persoane, a facut primul si cel mai important pas
pentru a reactiona in mod adecvat in situatii difi-
cile. lar atitudinea pozitiva are un afect pozitiv si
asupra imaginii dumneavoastra ca sofer, asupra
imaginii companiei dumneavoastra si asupra
imaginii intregii branse. Tn cele din urmé, profitati
sidumneavoastra de toate acestea in relatia
dumneavoastra cu prietenii, colegii de munca,
seful dumneavoastra, dispecerul dumneavoastra
si familia dumneavoastra.

Mult succes!
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