2 STOPNIOWA
TEGHNIKA
NEGOCIJACII

Czyli jak w 2 prostych krokach zbic ceng
samochodu o nawet 5%- 10%
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Informacje Prawne

ZGODNIE Z USTAWA O PRAWACH AUTORSKICH I PRAWACH POKREWNYCH Z DNIA 4 LUTEGO 1994
R., PUBLIKATOR: DZ. U. 1994, NR 24, POZ. 83, TEKST JEDNOLITY: DZ. U. 2006, NR 90, POZ. 631
NINEJSZY KURS JEST OBJETY PRAWAMI AUTORSKIMI. OBOWIAZUJE CALKOWITY ZAKAZ
KOPIOWANIA, UPUBLICZNIANIA, PRZEKAZY WANIA GO INNYM OSOBOM BEZ WZGLEDU NA
SPOSOB I NOSNIK, SPRZEDAZY ORAZ WSZELKICH INNYCH TYPOW ROZPORZADZANIA NIM NIZ
PRYWATNY UZYTEK OSOBY KTORA DOKONALA JEGO ZAKUPU. ZA EAMANIE PRAW AUTORSKICH
GROZA KONSEKWENCIJE KARNE, W TYM MOZLIWOSC KARY POZBAWIENIA WOLNOSCI JAK I
ZADOSCUCZYNIENIA ZA PONIESIONE STRATY. STANOWCZO PRZESTRZEGAM PRZED WSZELKIMI
PROBAMI EAMANIA PRAW AUTORSKICH KTORYMI OBJETA JEST NINIEJSZA PUBLIKACIJA.
WSZELKIE RADY, OPINIE, TEORIE I INFORMACJE ZAWARTE W NINIEJSZEJ PUBLIKACJI SA TYLKO
OPINIA AUTORA I ZOSTALY OPUBLIKOWANE W CELU INFORMACYJNYM. ZOSTALY ONE
PRZYGOTOWANE Z JAK NAJWIEKSZA STARANNOSCIA ALE MOGA NIE BYC WOLNE OD WAD I
NIESCISLOSCI, DLATEGO NIE NALEZY TRAKTOWAC INFORMACJI PRZEDSTAWIONYCH W TEJ
PUBLIKACIJI JAKO PROFESJONALNEJ PORADY I AUTOR ORAZ WYDAWCA NIE PONOSZA ZADNE]
ODPOWIEDZIALNOSCI ZA EFEKTY, BRAK EFEKTOW ALBO STRATY PONIESIONE PRZEZ OSOBE
KTORA UZYLA ICH W PRAKTYCE. W PRZYPADKU NIEZADOWOLENIA Z PRZEDSTAWIONYCH W
NINIEJSZEJ PUBLIKACIJI INFORMACII, KAZDA OSOBA MA PRAWO DO ZWROTU KURSU ZA PEELNA
WARTOSC ZAKUPU, ZGODNIE Z POSTANOWIENIAMI REGULAMINEM KTORY ZOSTAL
ZAAKCEPTOWANY PRZY ZAKUPIE. KAZDA PROBA LAMANIA PRAW AUTORSKICH BEDZIE
SKUTKOWALA DOCHODZENIEM PRZEZ AUTORA SWOICH PRAW W PELNYM MOZLIWYM
WYMIARZE PRAWNYM. OSOBISCIE AUTOR I WYDAWCA WIERZA W TRAFNOSC I AKTUALNOSC
PRZEDSTAWIONYCH W NINIEJSZYM KURSIE OPINII RAD [ DOLOZYLI WSZELKICH STARAN, ABY
KAZDA OSOBA UZYTKUJACA NINEJSZY KURS BYLA JAK NAJBARDZIEJ ZADOWOLONA.



Wstep

Hej! W tym materiale zdradze Ci bardzo prosta, lecz niesamowicie skuteczng, 2 stopniowg
technike negocjacji, ktora pozwolita mi i mojemu ojcu zaoszczedzi¢ tysiagce ztotych przy kupnie
samochodow. Technika jest bardzo prosta, ale pryncypaly 1 sztuczki psychologiczne w niej
zawarte sg bardzo pot¢zne, wigc niech nie zwiedzie Cig¢ jej prostota.

Dzigki ponizszej technice negocjacji, udawato mi si¢ zbija¢ ceny samochodéw o nawet 5% -
10% 1 jestem przekonany, ze Ty tez osiggniesz z nig niesamowite rezultaty. Oczywiscie to ile uda
Ci si¢ zbi¢ moja technika, bedzie zalezalo od konkretnej sytuacji, konkretnego samochodu oraz
tego jak dobrze jg zastosujesz, ale z odrobing praktyki jestem przekonany, ze szybko osiggniesz
dobre rezultaty. Jak sam zobaczysz moja technika jest bardzo prosta w uzyciu.

Pozwolisz ze zaczniemy?



2 Stopniowa Technika Negocjacji

Stopien 1 — Rozmowa telefoniczna

W petnej wersji mojego poradnika, wyjasniam dokladnie jak powiniene$ przeprowadzi¢
rozmowe telefoniczng ze sprzedajacym. Teraz po prostu musimy dotaczy¢ jedno mate pytanie do
naszej rozmowy telefonicznej, zeby juz wtedy po raz pierwszy zbi¢ cen¢ samochodu ktorym
jestesmy zainteresowani.

Podczas rozmowy telefonicznej, najlepiej pod jej koniec, zapytaj o ceng samochodu w
nastepujacy sposob:

., W ogloszeniu napisat Pan/Pani ze cena tego samochodu to X. Jakbym przyjechat z gotowkq, to
ile ostatecznie by on kosztowat?”

Tak postawione pytanie stawia sprzedajacego w sytuacji, gdzie czuje on, ze podana przez niego
cena bedzie miata wptyw na nasza reakcj¢. Poniewaz bedzie chceiat nas przekonaé, w wiekszosci
przypadkéw od razu poda najmniejsza ceng za jaka sklonny jest sprzedac¢ swoj samochod.
Czesto podana przez niego cena bedzie juz nizsza niz ta ktorg podal w ogloszeniu. Tg ceng
bedziemy mogli prawdopodobnie jeszcze dodatkowo zbi¢ na miejscu, przy kupnie samochodu.

Na przyktad w ogloszeniu sprzedajacy podat ceng 11 000zt. Podczas naszej rozmowy
telefonicznej styszy on, ze znamy si¢ na samochodach, bo zadajemy trafne i szczegdtowe
pytania. W zwigzku z tym, zdaje sobie sprawg, ze wylapiemy nawet najmniejsze szczego6ly i
wady samochodu, dlatego juz czuje ze musi nas dodatkowo przekona¢. Gdy zapytamy go o
ostateczng cen¢ w sposob jaki opisalem powyzej, jego automatyczng reakcjg bedzie
zaoferowanie nam lepszej ceny niz w ogloszeniu — bo przeciez gdyby$Smy byli zainteresowani
ceng z ogloszenia, to nie pytaliby$my o ,,cen¢ ostateczng” prawda?

W takiej sytuacji, oczekiwalbym ze sprzedajacy od razu spusci 500zt — 1000zt z ceny 11 000zt
Czyli jedziemy oglada¢ samochod juz ze zbitg ceng.

Stopien 2 — Negocjacja ceny na miejscu

Pierwszego zbicie ceny dokonaliSmy przez telefon, gdy uzgadnialiSmy ostateczng cene
jaka bedzie chciat od nas sprzedawca, gdy przyjedziemy po samochod. Teraz na miejscu,
bedziemy mieli duzo miejsca do popisu jezeli chodzi o zbijanie ceny.

Zaleznie od rocznika, klasy i stanu samochodu jaki bedziesz oglada¢, moze by¢ w nim wigce;j
lub mniej niedociggni¢¢. Pamigtaj, kupujesz samochdd uzywany i typowo im mniej bedzie
kosztowal, tym wigcej mozna spodziewac si¢ w nim wad. Najwazniejsze jest to, zeby wady nie
byty powazne i zeby byty dla Ciebie akceptowalne. My to rozumiemy, ale sprzedajacy boi si¢
wszystkich wad swojego samochodu, bo wie Ze obnizaja one jego wartos¢.

Wtasnie dlatego, przy ogledzinach samochodu podazaj za krokami z mojego poradnika i gdy
znajdziesz jakies niedociggniecia lub wady w samochodzie, to od razu zwracaj na nie uwage

sprzedajacemu.

Przewaznie zauwazane przez Ciebie niedociggni¢cia beda kosmetyczne, lub beda dotyczyty



kwestii czgséci ktore czesto si¢ zuzywaja, a sg tanie w wymianie, jednak chodzi o to, zeby swoimi
obiekcjami zmigkczy¢ sprzedawce przed tym, jak bedziemy ostatecznie negocjowac cene.

Dodatkowo do narzekania na niedociggnigcia, jest kilka rzeczy ktdére mozesz wspomnie¢ zawsze
na swoja korzys¢:

koszty podrozy

wymiana rozrzadu (ktorg zaleca si¢ po kazdym kupnie samochodu, koszt minimum 200-
500zt)

wymiana olejow 1 ptynow

koszty przerejestrowania samochodu

Dzigki powyzszym rzeczom bedziemy mogli zmniejszy¢ warto$¢ samochodu w oczach
sprzedajacego. To jak bardzo si¢ nam to uda, bedzie zalezato od tego jaki to jest samochdd, ile
kosztuje oraz od tego jaka osoba jest sprzedajacy.

Oto plan dziatania jaki powiniene$§ stosowa¢ w negocjowaniu ceny:

1.

Zawsze od razu po przyjezdzie, zanim jeszcze zaczniesz oglada¢ samochod, potwierdz ze
sprzedajacym, ze ,.tak jak rozmawialiSmy przez telefon, to cena tego samochodu to X?”.
Dzigki temu od razu ustalamy cene startowq z jakiej bedziemy zbijac.

Potem podczas ogledzin, zwracaj na glos wszystkie wady do sprzedajacego, np. ,,0,
widze ze tutaj troche rdza wychodzi, klocki juz sq dosy¢ starte wigc tez bedg niedtugo do
wymiany, no i olej tez czarny, pewnie nie byt wymieniany, wiec trzeba bedzie wymienic¢

itd”.

Gdy zdecydujesz si¢ kupi¢ samochod, powiedz ze jeste$ zainteresowany kupnem ,, tylko
ze ta cena X to jest troche wysoka. Tutaj widzi pan Ze tq rdze to trzeba bedzie od razu
ratowac, zeby blotnika nie zezarta calego, klocki i olej wymienié¢, no i jeszcze minimum
pasek rozrzqdu i napinacz wymienic¢”’

Teraz przychodzi ostateczny krok zbijania ceny. Typowo w negocjacjach jest przyjeta
niepisana zasada, ktorg wickszos¢ stosuje nieSwiadomie — otz najpierw jest cena
wyjsciowa — w naszym wypadku na przyktad 10 000zt. Potem nastepuje propozycja
kupujacego, ktora jest nizsza niz cena wyjsciowa — w naszym wypadku to np. 8 000zt.
Tak dtugo jak propozycja kupujacego jest rozsadna, sprzedajacy automatycznie bedzie
dalej negocjowat i zaproponuje ceng wyzsza od propozycji, ale nizszg niz cena
wyjsciowa, bo wie ze sprzedajacy nie chece zaptaci¢ ceny wyjsciowej. Z kolei jesli
zaproponujemy cen¢ ktdra nie jest rozsadna, to znaczy zbyt bardzo odbiega od
prawdziwej warto$ci samochodu, to sprzedajacy poczuje si¢ urazony i zamknie si¢ na
negocjacje.

Dlatego nasze pytanie jest nastepujace — jaka propozycje musimy zlozy¢ wzgledem ceny
wyjsciowej, zeby byta jak najnizsza, ale wcigz rozsadna w oczach sprzedajacego. Im
bedzie ona nizsza, ale wcigz akceptowalna przez sprzedajacego, tym wigksza rozbiezno$¢
migdzy ceng wyj$ciowa a propozycja, wiec 1 sprzedajacy zaproponuje nam ostatecznie
ceng nizsza.

Teoria jest trochg zawila, ale praktyka jest prosta. Na przyktad, jezeli przez telefon
zbiliSmy cene¢ z 11 000zt do 10 000zt, to na miejscu mamy cene wyjsciowa w wysokosci
10 000zt. Chodzimy, ogladamy samochodd i zwracamy uwage na wszystkie



niedociggnigcia i koszty jakie bedziemy musieli poniesé, ,,zmigkczajac” tym sprzedawce.
Potem w obliczu wszystkich tych niedociaggnie¢, proponujemy cen¢ nizszg niz 10 000zt,
bo chcemy zaplaci¢ mniej. Ile proponujemy? Musimy zaproponowac jak najnizsza ceng,
ale musi by¢ ona rozsadna, bo inaczej sprzedajacy moze si¢ obrazi¢. Na przyktad jezeli
cena wyjsciowa to 10 000z, to przypuszczam ze najnizsza ceng jaka mogtbym
zaproponowac, zeby sprzedajacy si¢ nie obrazit, to 8 000zt.

Oczywiscie ja wiem, ze sprzedajacy nie zgodzi si¢ na takg ceng 1 wiem tez ze on
zaproponuje wigksza cen¢ — jednak musi on zaproponowaé wigcej niz moje 8 000zt a
mniej niz wyjsciowe 10 000zt. Tak czy owak juz udato mi si¢ zbi¢ przez ten prosty
zabieg.

Dodatkowo im mniej ja wstgpnie zaproponowatem, tym wigksza bedzie réznica migdzy
cenami (w tym wypadku réznica migdzy 10 000zt a 8 000zt) 1 poniewaz pod§wiadomie
sprzedajacy bedzie rowniez mnie chciat zadowoli¢, wigc poda mniejsza cen¢ dla mnie.

W naszym przypadku, sprzedajacy moze na moje 8 000zt zaproponowac 9 500zt albo 9
000zt. Wtedy ja moge jeszcze raz sprobowac zbi¢ na 8 500zt albo 9 000zt. Jezeli
sprzedajacy si¢ zgodzi to $wietnie, ale nawet jezeli si¢ nie zgodzi, to i tak juz zbiliSmy
cene przez to, ze na wstepie postawiliSmy go w sytuacji, kiedy musi nam zaproponowac
cene pomigdzy 8 000zt a 10 000z1. Taka cena zawsze bedzie mniejsza niz 10 000zt ktore
wynegocjowaliSmy przez telefon.

Proste prawda?

Jezeli bedziesz podazal wg powyzszego schematu, to na pewno osiggniesz duze efekty. Pamigtaj
jednak, ze negocjowanie to rowniez wyczucie osoby — jezeli wyczujesz ze osoba w pewnym
momencie podala swoja ostateczng ceng 1 jest zamknigta na dalsze negocjacje, to przestan

juz zbijac 1 rozwaz takg cen¢. W przeciwnym wypadku dana osoba moze si¢ nawet obrazi¢ —
niestety wiekszo$¢ osob bierze sobie to wszystko do serca.



