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Cump]rarea unei ma\ini, noi sau folosite, este pentru mul[i dintre noi o experien[] dac] nu unic], atunci 
una care ne r]mqne =n minte pentru mult] vreme. Experien[a cump]r]rii unui autovehicol depinde de multe ori 
de dealerul pe care =l alegem.  
 Tr]im =ntr-o societate =n care po[i s] =[i dai seama de caracterul unei persoane, dup] ce fel de 
autovehicol conduce. Cu alte cuvinte, de multe ori, e\ti judecat nu dup] cum te =mbraci sau cum te compor[i, ci 
dup] felul de autovehicol pe care =l conduci. +n Romqnia, de exemplu, sunt cazuri =n care copiii \i familia r]mqn 
fl]mqnde sau nu au cu ce s] se =mbrace, numai ca tat]l sau mama s] conduc] o ma\in] decent]. Sau, de 
exemplu, tot venitul unei familii este investit =n mare parte =ntr-un autovehicol.  
 Nu este acela\i lucru \i =n Statele Unite, unde sistemul este construit =n jurul autovehicolului. Conduci 
ma\ina zilnic la servici, la cump]r]turi, prin parc, =n vizite la prieteni, la biseric] etc. Autovehicolul este mai mult 
o necesitate decqt un obiect de lux. +ns], \i aici, po[i s] =[i dai seama ce fel de caracter are \oferul dup] felul de 
autovehicol pe care =l conduce sau dup] “bumper sticker-ul” de care =l are =n partea din spate a ma\inii. De 
exemplu, ma\inile marca Subaru au ca \ofer o persoan] care are apartene[e politice caracteristice unui 
democrat, pe cqnd un FORD truck este condus =n mare parte de un Republican. Dac] pe parbrizul din spate se 
g]se\te un “bumper sticker” cu mesajul “Impeach Bush” =[i dai seama c] \oferul este democrat, dar dac] vezi 
un “bumper sticker” cu mesajul “Support Our Troops” (Sprijini[i trupele noastre) po[i s] juri c] la volan se afl] un 
republican. 
 Tot autovehicolul reflect] \i condi[ia social] a individului. Cu cqt este mai vechi \i mai ne=ngrijit 
autovehicolul, cu atqt mai s]rac este individul. |i, pentru c] suntem oameni, obi\nuim s] judec]m o persoan] 
dup] aparen[e.  



 Autovehicolele de marc] japonez], de exemplu, Lexus, Toyota sau Honda, sunt conuse =n general de 
persoane de origin] asiatic], pe cqnd ma\ninile de marc] American] ca GM, Chrisler, Chevrolet etc. sunt 
conduse de americanii care sunt mqndri de na[ionalitatea lor.  
 Dac] observi un Oldsmobile sau un Cadilac pe strad], po[i s] te a\tep[i s] vezi la vola un “Baby 
Boomer” (o persoan] care s-a n]scut imediat dup] cel de al doilea r]zboi mondial).  
 +n special =n vremea noastr], cqnd pre[ul benzinei a ajuns la peste 3 dolari, sunt la mod] autovehicolele 
cu consum mic, dar acestea sunt de multe ori foarte scumpe pentru c] folosesc tehnologii avansate care sunt 
=n curs de perfec[ionare. 
 Se pare =ns] c], pre[ul benzinei nu este un obstacol pentru conduc]torii de SUVs, sau ma\ini de teren 
cum le mai spunem noi, care sunt notorii pentru consumul enorm de carburan[i, =ns] este =n acela\i timp un 
model special pentru americanul de rqnd. 
 Cum s] alegi un dealer bun, \i cum po[i s] =[i dai seama dac] acesta o s] =[i ofere un deal bun saun 
nu? Aici sunt cqteva criterii: 
 1. Agen[ii de vqnzare stau =n fa[a cl]dirii gata s] sar] pe tine cqnd intri =n incinta dealerului. 
De obicei, dealer-urile decid care client este ajutat de agent. La un dealer de elit], agentul de vqnzare st] 
=nl]ntru. Clientul este l]sat s] priveasc] =n jur pentru pu[in] vreme, apoi este =ntrebat respectuos, dac] poate 
s] fie ajutat cu ceva.  
 2. Agentul de vqnzare dispare la un moment dat \i alt agent =i ia locul. 
Acesta este un procedeu de vqnzare prin care clientul este obosit la maxim, numai s] semnezi contractul 
odat]. Acest sistem este =n favoarea dealer-ului nu a clientului. 
 3. Ai sunat departamentul pentru vqnz]ri pe internet \i [i-ai f]cut o programare cu un agent special ca 
s] ajungi acolo \i s] te =ntqlne\ti cu un agent de vqnzare oarecare. 
Cu aceasta, tocmai ai pierdut toate avantajele care vin prin folosirea departamentului de inernet. Dac] [i s-a 
promis un pre[ prin internet, trebuie s] insi\ti s] =l prime\ti. Dac] agentul, pe care =l =ntqlne\ti =n persoan], 
=ncearc] s] schimbe pre[ul sau s] =[i ofere alt deal, las]-l s] vorbeasc] singur \i =ncerc] alt dealer. 
 3. Dac] agentul folose\te cuvinte ca “Urmeaz]-m]” sau “A\teapt] aici” – prin aceasta el =ncerac] s] 
vad] dac] te poate controla, din punct de vedere psihic. Cqnd men[ioneaz] c] “trebuie s] vorbesc cu \eful” \i 
dispare pentru jum]tate de or], prin aceasta =ncerc] s] te conving] s] investe\ti timp =n tranzac[ie pentru ca s] 
nu mergi la alt dealer. Acestea sunt cqteva dintre tacticile agen[ilor de vqnzare. Dac] vrei s] fii =n control, 
trebuie s] fii spontan. Pleac] din acel loc, =n momentul cqnd agentul de cump]rare pleac] s] vorbeasc] cu 
\eful. De fapt, sunt banii \i investi[ia ta, tu trebuie s] fii =n control. 
 5. Cqnd le spui c] ai dori s] ai rata la lun], \i agentul de vqnzare =[i spune “Pqn] la…” (Up to …), fraza 
“pqn] la” este o cale subtil] de a m]ri pre[ul f]r] ca tu s] \tii. De exemplu, spui c] vrei ca rata s] fie $350. 
Agentul te va =ntreba imediat “Pqn] la …?”, dac] nu e\ti atent vei zice, “Oh, pqn] la $400”. Prin aceasta, tocmai 
ai ad]ugat $50 pe lun]. +ncearc] s] descoperi aceast] expresie “pqn] la …” (up to…), c]ci s-ar putea s] te 
coste dac] o treci cu vederea. 
 6. Vor =ncerca s] te ia de la autovehicolul pe care =l vrei tu la un altul. Agen[ii de vqnzare sunt instrui[i s] 
“vqnd] din stoc” care =nseamn] c] sunt nevoi[i s] vqnd] tot ce au la momentul respectiv pe inventar. Aceasta 
=nseamn] c] ei vor =ncerca s] te conving] c] modelul pe care tu =l dore\ti de o anumit] culoare nu este a\a de 
popular ca urm]torul model care are mai multe op[iuni \i care este doar cu ceva mai scump. Semnul c] un 
agent de vqnzare este bun este dac] acesta =ncearc] s] asculte care nevoile tale, \i =ncearc] orice ca s] te 
mul[umeasc]. 



 7. Stai de vorb] cu un agent de vqnzare care are o atitudine relaxat], cqnd la un moment dat, un individ 
solid se a\eaz] =n preajm]. Acesta este o tactic] de intimidare a subcon\tientului. Tu trebuie s] fii =n control, \i 
s] nu te la\i intimidat. 
 8. “Autovehicolul care a fost =n reclam], nu mai =l avem.” Reclamele auto sunt o momeal] pentru a 
atrage clien[i la dealere. Potrivit legii, ei trebuie s] =[i vqnd] autovehicolul respectiv la pre[ul pe care l-au avut =n 
reclam]. Probabil o s] =[i spun] c] este vqndut sau c] a fost o gre\eal] =n reclam] \i o s] =ncerce s] =[i vqnd] 
un alt autovehicol. Acesta nu este un semn bun pentru un deal corect. 
 9. Ma\ina pe care vrei s] o dai “=nl]untru” (care vrei s] o schimbi pentru una nou]) dispare =n atelierul 
lor, \i [i se va spune c] au pierdut cheia. Ideea din spatele acestei \mecherii este c], odat] pierdute cheile de 
contact, trebuie s] cumperi o ma\in] de la ei. Spune-le c] ai cheie de rezerv] \i c] vrei s] pleci acas]. O s] 
“g]seasc]” cheile =n ultimul moment. 
 10. Dac] nu te sim[i confortabil sau te sim[i intimidat pleac] de acolo imediat. 
+n final, =n momentul =n care te sim[i c] “pierzi teren” pleac] de acolo imediat. Sunt sute de dealere =n jur care 
abia a\teapt] s] =[i ia banii \i s] =[i ofere un autovehicol la pre[ul pe care tu =l dore\ti \i modelul pe care tu =l 
preferi. 
 


