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Tactica ezitarii
functioneaza. Este una din
tehnicile cu care opereaza
cei mai experimentati
negociatori fie in vanzari
fie in viata profesionala.
Cel mai nimerit pentru
ilustrare, consider a fi un
exemplu.

Sa presupunem ca ai o
masina, pe care nu prea o
folosesti. Ti-ai propus sa o
vinzi. Masina este 1In
perfecta stare de
functionare, dar tu ai deja o - - :
masina de serviciu $i nu 0 mai folose§t| aproape deloc Tncepi sa o curetl sa o aranjezi
astfel incat sa fie o afacere buna.

Vecinul tau Florin tocmai intrd Tn vorba cu tine.

- Salut vecine, ce faci!

- Salut Florin! Uite nu am mai pornit de mult magina si acum ii sterg putin praful,
vreau sa o vand!

- Interesant, eu tocmai méa gandesc sa cumpdar o maginé pentru sotia mea!

- Pai ti-o vand eu!

- Cat ceri pe eal!

- M-am géndit undeva la 7 000 euro!

- Mailagi ceva?

- Sa zic ca pot cobor pana la 6 000 cel mult, dar mai mult de atat nu pot!

- O sa discut cu sotia mea! Intre timp gandeste-te dacé poti s& mai lasi putin la pret,
spune Florin!

Florin pleaca bucuros! Cunoaste piata auto si stie ca acea magina face aproximativ 8 000
Euro. La 6000 euro, se gandeste ca este un adevarat chilipir. Nici nu se gandea ca vrea
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atat de putin. Si pare-se ca vecinul mai este dispus sa

lase vreo 500 Euro, mai ales ca numai in cateva secunde a lasat 1000 euro! Astfel ca
probabil Florin se va intoarce la vecinul lui si 1i va face o oferta de vreo 4200 Euro,
urmand ca apoi sa urce oferta pana la 4 500. Posibil sa cumpere masina!

Tu, care vinzi masina, nu ai facut o afacere foarte buna. Cum ai fi putut proceda?
Sa reformulam dialogul astfel incat sa stii data viitoare!

Salut vecine, ce faci!

Salut Florin!Uite nu am mai pornit de mult magina si acum ii gterg putin praful,
vreau sa o vand!

Interesant, eu tocmai mé gandesc sa cumpéar o masina pentru sotia mea!

(nu ti-a trecut prin cap ca vecinul tau este un potential cumparator altfel nu i-ai fi spus
asa direct ca vrei sa o vinzi, dar folosesti Tehnica Ezitarii)

Florin, sincer sa fiu, asa am zis si anul trecut ca o vand, insa nu m-am indurat de

ea!

P3i de ce? (Intreab& Florin)

Stii, este o masina excelenta, am avut grija de ea ca de copilul meu, merge bine,

consuma putin, este o adevérata bijuterie! (Spui tu!)

Am inteles, si daca ar fi sé o vinzi cét ai cere pe eal

Este de nepretuit pentru mine, m-am atagat de ea, ma gandesc sa o pastrez

pentru fiica mea care implineste 18 ani peste 1 an de zile. Va trebui s& méa duc

atunci la targuri si cine gtie ce harb nimeresc!

Am inteles, spune Florin! Se pare céa nu vrei s& o vinzi!

Florin, o sa fiu cinstit cu tine! Pana la urma probabil o sa o vand. Fiecare lucru are

péna la urma pretul lui! Daca tu vrei s& cumperi insa, chiar ti-o recomand pentru ca

este cea mai buné afacere pe care o poti face! Céat ai fi dispus sé oferi pe ea?

Pai ma gandesc la vreo 7000 euro, spune Florin! (Florin stie ca pretul ei ar fi de

8000 E, in plus cunoaste masina si proprietarul si stie ca a avut grija de ea )

- Fii serios Florine, stii tu, face mai mult
de atat! Eu cred ca aceastd masina
face aproape 10.000 Euro, insa mai
putem discuta daca te hotaragti! (si tu
tot la 7000 te géandeai, insa presupui
ca este dispus s& dea mai mult decéat
nivelul primei oferte facute anume 7
000).

Dialogul poate continua. Cel mai probabil

dupa cum va dat| seama Florin ar putea cumpara masina la 8-8500E. Te invit sa compari
cele doua dlalogurl! Cu siguranta vei constata ca a doua oara te-ai comportat mai bine.
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Aceasta Tehnica a Ezitarii este extrem de simplu de
folosit si are un corespondent in viata reala. Ai sansa sa castigi in acest fel o mie de euro
sau poate chiar zeci de mii de euro in cazul contractelor mari, in numai cateva minute!

Aceasta tehnica are cateva merite, recunoscute unanim de negociatorii experimentati,
mai ales daca este folosita elegant!

1. Primul avantaj este ca inviti partenerul sa faca prima oferta! (o alta tehnica de
negociere).

2. Al doilea avantaj este ca-l faci pe partenerul tdu sa-si doreasca mai mult masina
(oamenii in general tind sa-si doreasca lucrurile pe care simt ca le-ar putea pierde
din méana).

3. Al treilea avantaj, probabil si el mai mare, este ca pui in valoare mult mai bine
produsului tau, comunicandu-i ca nu prea esti incantat sa te desparti de el.

4. Al patrulea avantaj este ca folosind tehnica ezitarii vei bloca suspiciunile
cumparatorului, deoarece daca te-ai grabit sa vinzi si sa lagi la pret, cu siguranta
cumparatorul va deveni suspicios si s-ar putea intreba: Dacd masina este buna, de
ce este grabit sa o vanda, are oare vreo problema?

Sper ca te-am convins sa folosegti aceasta tehnica. Ea poate fi folositd in combinatie cu
alte tehnici. Face minuni. Testeaz-o si spune-mi cum a mers! Ea poate fi folosita atat de
vanzator cat si de cumparator. este drept nu poate fi aplicata intotdeauna, insa de cele
mai multe ori functioneaza!

Intrebarea de 1000 de puncte este urmétoarea: Ce faci cand cineva foloseste aceastd
tehnic&? Pune-ti creativitatea la incercare si incearca sa dai un raspuns! Pentru pasionatii
de Negociere sau de Vanzari Extreme Training are disponibil trainingul de Manipulare
Comportamentald in Vanzari ce va avea loc in data de 7-8 iunie. Te poti inscrie chiar
acum pe www.traininguri.ro
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