Autovehicolul si secolul XXI
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Cumpararea unei masini, noi sau folosite, este pentru multi dintre noi o experienta daca nu unica, atunci
una care ne raméane in minte pentru multa vreme. Experienta cumpararii unui autovehicol depinde de multe ori
de dealerul pe care il alegem.

Traim fintr-o societate in care poti sa iti dai seama de caracterul unei persoane, dupa ce fel de
autovehicol conduce. Cu alte cuvinte, de multe ori, esti judecat nu dupa cum te imbraci sau cum te comporti, Ci
dupa felul de autovehicol pe care il conduci. iIn Romania, de exemplu, sunt cazuri in care copiii si familia raman
flaménde sau nu au cu ce sa se imbrace, numai ca tatal sau mama sa conduca o masina decenta. Sau, de
exemplu, tot venitul unei familii este investit in mare parte intr-un autovehicol.

Nu este acelasi lucru si in Statele Unite, unde sistemul este construit in jurul autovehicolului. Conduci
masina zilnic la servici, la cumparaturi, prin parc, in vizite la prieteni, la biserica etc. Autovehicolul este mai mult
o necesitate decat un obiect de lux. Ins3, si aici, poti sa iti dai seama ce fel de caracter are soferul dupa felul de
autovehicol pe care il conduce sau dupa “bumper sticker-ul” de care il are in partea din spate a masinii. De
exemplu, masinile marca Subaru au ca sofer o persoana care are apartenete politice caracteristice unui
democrat, pe cand un FORD truck este condus in mare parte de un Republican. Daca pe parbrizul din spate se
gaseste un “bumper sticker” cu mesajul “Impeach Bush” iti dai seama ca soferul este democrat, dar daca vezi
un “bumper sticker” cu mesajul “Support Our Troops” (Sprijiniti trupele noastre) poti sa juri ca la volan se afla un
republican.

Tot autovehicolul reflecta si conditia sociala a individului. Cu cét este mai vechi si mai neingrijit
autovehicolul, cu atat mai sarac este individul. Si, pentru ca suntem oameni, obisnuim sa judecam o persoana
dupa aparente.



Autovehicolele de marca japoneza, de exemplu, Lexus, Toyota sau Honda, sunt conuse Th general de
persoane de origina asiatica, pe cand masninile de marca Americana ca GM, Chrisler, Chevrolet etc. sunt
conduse de americanii care sunt mandri de nationalitatea lor.

Daca observi un Oldsmobile sau un Cadilac pe strada, poti sa te astepti sa vezi la vola un “Baby
Boomer” (o persoana care s-a nascut imediat dupa cel de al doilea razboi mondial).

In special in vremea noastra, cand pretul benzinei a ajuns la peste 3 dolari, sunt la moda autovehicolele
cu consum mic, dar acestea sunt de multe ori foarte scumpe pentru ca folosesc tehnologii avansate care sunt
in curs de perfectionare.

Se pare nsa ca, pretul benzinei nu este un obstacol pentru conducatorii de SUVs, sau masini de teren
cum le mai spunem noi, care sunt notorii pentru consumul enorm de carburanti, insa este in acelasi timp un
model special pentru americanul de rand.

Cum sa alegi un dealer bun, si cum poti sa iti dai seama daca acesta o sa iti ofere un deal bun saun
nu? Aici sunt cateva criterii:

1. Agentii de vanzare stau in fata cladirii gata sa sara pe tine cand intri in incinta dealerului.

De obicei, dealer-urile decid care client este ajutat de agent. La un dealer de elita, agentul de vanzare sta
inlantru. Clientul este lasat sa priveasca in jur pentru putina vreme, apoi este intrebat respectuos, daca poate
sa fie ajutat cu ceva.

2. Agentul de vanzare dispare la un moment dat si alt agent i ia locul.

Acesta este un procedeu de vanzare prin care clientul este obosit la maxim, numai sa semnezi contractul
odata. Acest sistem este in favoarea dealer-ului nu a clientului.

3. Ai sunat departamentul pentru vanzari pe internet si ti-ai facut o programare cu un agent special ca
sa ajungi acolo si sa te intalnesti cu un agent de vanzare oarecare.

Cu aceasta, tocmai ai pierdut toate avantajele care vin prin folosirea departamentului de inernet. Daca ti s-a
promis un pret prin internet, trebuie sa insisti sa il primesti. Daca agentul, pe care il intalnesti in persoana,
incearca sa schimbe pretul sau sa iti ofere alt deal, lasa-l sa vorbeasca singur si incerca alt dealer.

3. Daca agentul foloseste cuvinte ca “Urmeaza-ma” sau “Asteapta aici” — prin aceasta el inceraca sa
vada daca te poate controla, din punct de vedere psihic. Cand mentioneaza ca “trebuie sa vorbesc cu seful” si
dispare pentru jumatate de ora, prin aceasta incerca sa te convinga sa investesti timp in tranzactie pentru ca sa
nu mergi la alt dealer. Acestea sunt cateva dintre tacticile agentilor de vanzare. Daca vrei sa fii in control,
trebuie sa fii spontan. Pleaca din acel loc, in momentul cand agentul de cumparare pleaca sa vorbeasca cu
seful. De fapt, sunt banii si investitia ta, tu trebuie sa fii in control.

5. Cand le spui ca ai dori sa ai rata la luna, si agentul de vanzare iti spune “Pana la...” (Up to ...), fraza
‘pana la” este o cale subtila de a mari pretul fara ca tu sa stii. De exemplu, spui ca vrei ca rata sa fie $350.
Agentul te va intreba imediat “Pana la ...?”, daca nu esti atent vei zice, “Oh, pana la $400”. Prin aceasta, tocmai
ai adaugat $50 pe luna. incearca sa descoperi aceasta expresie “pana la ...” (up to...), caci s-ar putea sa te
coste daca o treci cu vederea.

6. Vor incerca sa te ia de la autovehicolul pe care il vrei tu la un altul. Agentii de vanzare sunt instruiti sa
“‘vanda din stoc” care inseamna ca sunt nevoiti sa vanda tot ce au la momentul respectiv pe inventar. Aceasta
inseamna ca ei vor incerca sa te convinga ca modelul pe care tu il doresti de o anumita culoare nu este asa de
popular ca urmatorul model care are mai multe optiuni si care este doar cu ceva mai scump. Semnul ca un
agent de vanzare este bun este daca acesta incearca sa asculte care nevoile tale, si incearca orice ca sa te
multumeasca.



7. Stai de vorba cu un agent de vanzare care are o atitudine relaxata, cand la un moment dat, un individ
solid se aseaza in preajma. Acesta este o tactica de intimidare a subconstientului. Tu trebuie sa fii in control, si
sa nu te lasi intimidat.

8. “Autovehicolul care a fost in reclama, nu mai il avem.” Reclamele auto sunt 0 momeala pentru a
atrage clienti la dealere. Potrivit legii, ei trebuie sa iti vanda autovehicolul respectiv la pretul pe care |-au avut in
reclama. Probabil o sa iti spuna ca este vandut sau ca a fost o greseala in reclama si o sa incerce sa iti vanda
un alt autovehicol. Acesta nu este un semn bun pentru un deal corect.

9. Masina pe care vrei sa o dai “inlauntru” (care vrei sa o schimbi pentru una noua) dispare in atelierul
lor, si ti se va spune ca au pierdut cheia. I[deea din spatele acestei smecherii este ca, odata pierdute cheile de
contact, trebuie sa cumperi o masina de la ei. Spune-le ca ai cheie de rezerva si ca vrei sa pleci acasa. O sa
“gaseasca” cheile in ultimul moment.

10. Daca nu te simti confortabil sau te simti intimidat pleaca de acolo imediat.

In final, in momentul in care te simti ca “pierzi teren” pleaca de acolo imediat. Sunt sute de dealere in jur care
abia asteapta sa iti ia banii si sa iti ofere un autovehicol la pretul pe care tu il doresti si modelul pe care tu il
preferi.



