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Arta de a face negot

Pentru a putea deslusi dedesubturile proverbului care are ca obiect o blana ce e inca
la purtator in padure, trebuie sa vedem mai intai ce actiune incearca sa puna in
valoare un lucru care doar ipotetic poate fi pus in valoare. Ei bine, aceasta actiune
se numeste negot, asa ca in continuare voi incerca sa explic ce e de fapt negotul,
cine sunt actorii si mai ales cum ar trebui el sa se desfasoare.

Sa vedem ce ne spune DEX-ul cand vine vorba de negot:

NEGUSTORIE, negustorii, s.f. 1. (La sg.) Activitate economicé privind circulatia
marfurilor, vanzarea si cumpdararea lor; schimb de produse sub forma de vanzare-
cumpdrare; negot, comert (particular). 2. Afacere, intreprindere comerciala. [Var.:
(inv. si req.) nequtatorie s.f.] — Negustor + suf. -ie. (Dictionarul explicativ al limbii
romane).

Deci prima concluzie ce se desprinde este faptul ca pentru a practica negotul e
imperios necesar sa existe cel putin doi oameni care sa fie interesati de un produs. E
clar ca acela care ofera este vanzatorul, iar cel care e interesat, e cumparatorul.
Pana aici toate sunt in regula. Sa vedem acum ce aptitudini ar trebui sa posede
fiecare dintre acesti protagonisti.

Comertul a adus dintotdeauna prosperitate si buna-stare economica, deschidere,
relatii, toleranta si chiar democratie. Dar negustorii sunt adesea vazuti si ca niste
indivizi gata oricind sa-si insele clientii, care sa incerce sa vanda pielea ursului din
padure. Nu intamplator, Hermes, zeul grecilor, era patronul negustorilor, dar si al
hotilor si nu trebuie omis faptul ca era unul dintre cei mai simpatici si descurcareti
zei, care stia si sa vorbeasca foarte bine, calitate, de altfel, esentiala pentru orice
negustor care vrea sa-si vanda marfa. Si poate nu degeaba se mai zice si ca hotul
neprins e negustor cinstit. Asta nu inseamna ca nu exista si negustori cinstiti cu
adevarat, dar si negustori de ocazie pe care nu necinstea ii caracterizeaza, ci mai
degraba nestiinta.

E cazul multor comercianti aparuti peste noapte, dupa caderea comunismului.
Comertul a aparut atunci ca o alternativa la productia "pe stoc”, adica productia
industriala de dragul productiei, fabricarea unor bunuri nevandabile.

,Bisnita“, cum i se spune, termen care contine si o puternica nuanta peiorativa, a
proliferat ca o solutie de iesire din saracie pentru cei descurcareti si nu numai.

Oamenii nu erau Insa pregatiti prea bine. Invatau de la turci arta negustoriei si a
tocmelii, fara sa aiba insa in singe aceasta arta. Negustoria pe scara mai mare si cu
mai putin efort a fost preluata de fosti securisti sau de nomenclaturisti ai vechiului
regim care aveau relatii de afaceri si faceau parte, cum se spune, ,din sistem®. Nici
ei nu se pricepeau insa prea bine la arta negustoriei, iar pe termen lung, putini au
fost cei care au reusit. Nici astazi nu ne putem lauda cu negustori prea buni. Sunt
inca prea multi cei care lucreaza in domeniu fara sa aiba un minimum de har pentru
asta. Caci negustoria presupune har si traditie. Un har pe care rar il vezi si o traditie
care la noi n-a prea apucat niciodata sa se infiripe serios.

3 of 15



De observat e faptul ca exista mereu un fel de luptd mai surda sau mai putin surda
intre cei care produc si cei care vand. Popoarele continentale sunt in general mai
inclinate catre productie, catre acumulare, catre munca grea pe care o considera
cinstita, catre izolare si inchidere, in vreme ce popoarele cu mai larg acces la mare
si cai de transport au mai multa apetenta catre schimburi comerciale si deschidere.

Sunt exemple clare in istorie. Lasand la o parte perioada antica, putem spune ca pe
de-o parte sunt, de pilda, rusii sau nemtii, iar pe de alta parte, americanii, englezii ori
portughezii.

Mai nou, ni se tot flutura la orizont un razboi comercial intre China si Statele Unite.
Speram ca asemenea razboaie comerciale vor fi mai putin catastrofale decit cele
armate si ca vor provoca, in cel mai rau caz, niste ,reasezari de preturi‘, asa cum se
spunea odata scumpirilor.

Oricum, revenind la meleagurile noastre ,mioritice®, merita sa cercetam cat de buni
sau de rai comercianti mai suntem astazi.

E clar ca pentru a fi bun comerciant, asa cum am spus mai sus, trebuie sa ai har si
traditie. De har nu e cazul sa vorbim, caci cu har te nasti, iar de traditie nu poate fi
vorba, deci, ce ramane de facut ca sa devi totusi un bun negustor? Pai exista doar o
singura solutie, sa inveti si sa aplici consecvent ceea ce ai invatat.

Ce anume iti place la un vanzator? De ce alegi sa cumperi de la o anumita
persoana? Asta ar putea fi prima intrebare.

Ar putea sa fie ospitalitatea, faptul ca stie sa vorbeasca frumos, sa stabileasca
relatii, pasiunea, carisma, atitudinea pozitiva, increderea.

O alta intrebare ar fi legata de atributele care il ajuta pe un vanzator sa obtina cele
mai bune rezultate in domeniul sau de activitate? De ce unii oameni reusesc sa
obtina rezultate de zeci de ori mai mari in vanzari decat colegii lor, in acelasi
context? Aceste atribute se pot invata, asta daca nu ai norocul sa te nasti cu ele?
Cum poti ajunge sa excelezi in vanzari?

Voi incerca in continuare sa schitez 10 caracteristici esentiale pe care orice bun
vanzator ar trebui sa le aiba:

o Increderea oamenilor este fundamentul vanzarilor.
Caracterul face posibila increderea oamenilor, iar increderea face posibila vanzarea.
In afaceri totul se reduce la incredere: “increderea pe care o oferi este increderea pe
care o primesti”. Clientii vor sa lucreze cu vanzatori integri, de caracter, care au
valori si principii sanatoase.

Un vanzator bun este un om de caracter care spune intotdeauna adevarul, este
onest, cinstit, transparent si corect.

Pentru a face vanzari de succes este nevoie de incredere deoarece afacerile sunt in

final relatii personale de la om la om. increderea este fundamentul de care avem
nevoie ca sa construim afaceri durabile si de succes.

4 of 15



e Focalizarea pe rezultat.
Un vanzator bun incepe cu finalul in minte, se gandeste ce vrea sa obtina si unde
vrea sa ajunga inca de la inceput. Vanzatorii buni sunt orientati pe rezultatul final si
sunt disciplinati in indeplinirea obiectivelor. isi stabilesc obiective mari pe care le duc
la indeplinire si aceasta le aduce satisfactie.

Succesul necesita claritate asupra rezultatelor si apoi multd munca sustinuta,
rabdare si determinare pentru a reusi. iti ofera satisfactia enorma s& vezi cum o
discutie initiala cu un client se transforma si poate sa devina o tranzactie. Pentru
rezultate durabile e nevoie de prioritizare, focusare si claritate. Doar atunci cand stii
cum arata rezultatul final, poti sa prioritizezi foarte bine. Vanzatorii cei mai buni isi
planuiesc foarte bine ziua, isi cunosc prioritatile si se ocupa de ce este cel mai
important prima data.

Munca este ingredientul fundamental in orice vanzare, fara munca nu pot fi atinse
rezultatele dorite. Un vanzator bun cauta intotdeauna solutii in loc de scuze.

Mentalitatea de invingatori ii ajuta pe cei mai buni oameni de vanzari sa treaca peste
scuze si sa gaseasca solutii la provocarile cu care ne confrunta in fiecare zi. Aceasta
mentalitate ii ajutata sa atinga rezultatele mult dorite si sa faca performanta in
vanzari.

Vanzatorii cu cele mai bune rezultate sunt oameni harnici, responsabili, proactivi,
disciplinati, cu o atitudine pozitiva care nu apeleaza la scuze, ci fac tot ce trebuie
pentru a livra rezultatele de care echipa are nevoie.

e Ascultare activa si empatie.
A deveni buni ascultatori activi in vanzari inseamna sa ne imbunatatim
productivitatea, sa ne dezvoltam puterea de influenta, de persuasiune si de
negociere. Mai mult, trebuie sa putem evita conflictele si neintelegerile.

In vanzari este util sa fim empatici si sa intelegem emotiile partenerilor cu care
comunicam, astfel incat sa putem calma discutia atunci cand este nevoie sa utilizam,
pe langa argumentele rationale, si argumente emotionale. Comunicarea empatica
presupune a da celuilalt sentimentul ca este ascultat si ca gandurile si trairile sale
sunt intelese. Comunicarea empatica ne ajuta sa ne cream relatii sanatoase cu
ceilalti, sa renuntam la prejudecati si sa devenim mai constienti de actiunile noastre.

Scopul este de a asculta cu adevarat ceea ce ne spune celalalt. Asta inseamna sa
lasam la o parte gandurile si comportamentele noastre si sa ne concentram in mod
real pe mesaj. Sa punem intrebari pentru clarificari, sa reflectam, sa parafrazam
pentru a ne asigura ca intelegem corect mesajul.

Cand comunicam empatic, pe langa transmiterea de informatii, comunicam si emotii,
sentimente si conectam direct cu partea din creier care influenteaza luarea deciziilor.

Vanzatorii buni sunt ancorati pe deplin in conversatie si isi concentreaza atentia

asupra tuturor celor spuse de interlocutor. Pentru o comunicare empatica, este
recomandat sa fim in mod real receptivi la ceea ce are sa ne spuna celalalt, sa nu ne
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grabim sa facem presupuneri, adesea gresite si nici sa oferim sfaturi sau sugestii,
pana cand nu ascultam tot.

e Adaptabilitatea.
Adaptabilitatea reprezinta abilitatea de a face fata provocarilor, refuzurilor si de a
schimba strategia atunci cand lucrurile nu merg conform planului. Vanzatorii
experimentati se adapteaza rapid la noul context, nu se vor plange de esecuri,
recunosc situatia, invata din greseli si apoi continua mai departe.

Vanzatorii buni privesc greselile si esecurile precum lectii din care se invata ceva si
oportunitati de dezvoltare. Au o imagine pozitiva a viitorului, au obiective clare si
dorinta de a atinge aceste obiective. Investesc timpul si energia lor pentru a modifica
lucrurile asupra carora au control.

Oamenii buni din vanzari sunt deschisi catre nou si au disponibilitate la schimbare.
Sunt flexibili pe termen scurt dar raméan consecventi cu viziunea, valorile si principiile
pe termen lung. Pentru a supravietui, este nevoie sa ne adaptam constant la situatii
neobisnuite cu care nu suntem familiari. Vanzatorii buni sunt pregatiti sa faca tot
ceea ce este necesar pentru a-si indeplini obiectivele si rezultatele.

Orice proces de vanzare implica schimbare, ceea ce inseamna provocare si iesire
din zona de confort. Pentru a putea face fata provocarilor din vanzari este important
sa fim adaptabili, altfel riscam sa devenim rigizi, sa ne frustram si sa renuntam.

e Initiativa.
Initiativa este procesul prin care o idee este transformata in realitate.
Avem nevoie de multa initiativa pentru a concretiza o vanzare. Initiativa implica
planul, propunerea, organizarea si inceperea unei actiuni de catre un vanzator.

Vanzatorii experimentati sunt cei care preiau initiativa si nu asteapta sa li se spuna
ce este de facut, deoarece identifica nevoia din timp si vin cu propuneri concrete si
planuri de actiune. Capacitatea de a pune in practica un plan de actiune este
esentiala pentru un bun vanzator care isi doreste sa faca performanta in ramura lui
de activitate.

Vanzatorii buni preiau initiativa in actiune, implementare, relatii, comunicare. Daca
vrei ca oamenii sa te placa, ia tu initiativa, fi tu primul care initiaza discutia. Vanzarile
sunt in primul rand despre relatii umane. Invata sa te conectezi cu oamenii si invata
sa te faci placut.

Un vanzator exceptional creste intr-un mediu sanatos care promoveaza initiativa si
respectul pentru initiativa individuala. Acest mediu ii lasa loc si pentru greseli, erorile
nefiind pedepsite automat. Toleranta fata de greselile fara intentie, care nu incalca
valorile fundamentale ale negotului, promoveaza initiativa si creativitatea.

o Crestere si dezvoltare.
Un vanzator bun intelege ca dezvoltarea personala are impact in primul rénd asupra
rezultatelor profesionale, dar si asupra calitatii vietii, a relatiilor, a sanatatii, carierei si
nivelului de spiritualitate. Astfel un om bun in vanzari este pasionat de crestere si
transformare in scopul de a-si atinge potentialul maxim in viata.
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Fiecare vanzator bun isi doreste sa fie in topul vanzarilor si sa devina un lider in
ramura lui pentru a fi recunoscut si apreciat. Avem daruri si abilitati unice, insa este
nevoie de munca, disciplina, dedicare si tehnici de dezvoltare personala pentru a
elibera acest potential.

Stabileste zonele importante in care vrei sa-ti te dezvolti in vanzari, fa-ti o
autoevaluare, si identifica ce trebuie sa schimbi in abordarea ta, in comportamentul
tau, in atitudinea ta, astfel incat sa imbunatatesti rezultatele. Realizeaza un plan de
actiune prin care schimbarea sa devina posibila si apoi tine-te de acel plan.

Obiceiurile zilnice fac diferenta. Vanzatorii buni invata continuu lucruri noi, isi
perfectioneaza permanent punctele forte si talentele. Au un proces de invatare si
evolutiei continua.

e Disciplina.
Disciplina este abilitatea care ii ajuta pe cei mai buni dintre vanzatori sa faca munca
de vanzari, indiferent de starea lor emotionala. Disciplina ii ajuta pe vanzatori sa ia
decizii constiente si le ofera garantia ca ceea ce au inceput vor si duce la bun sfarsit.

Véanzatori cu cele mai bune rezultate actioneaza in functie de ceea ce cred ca e
corect si fac ceea ce este aliniat cu obiectivele si valorile lor.

Adevarul este ca nu e usor sa ajungi bun in vanzari. Este nevoie de munca si
perseverenta, incepand de la felul in care gandim, obiceiurile pe care le avem si
principiile si valorile care ne definesc caracterul. Vanzatorii buni reusesc sa-si atinga
scopurile, rezultatele si sa-si depaseasca obiectivele nerezonabile cu ajutorul
autodisciplinei. Tnvata cum sa Tsi dezvolte potentialul practicand disciplina in fiecare
aspect al vietii, incluzand stabilirea telurilor, construirea caracterului, asumarea
responsabilitatii, si dezvoltarea curajului.

Doar oameni care gasesc in ei curajul de a face fata oricaror provocari si dificultati
au sansa sa devina experti in vanzari. Pe masura ce incepi sa faci progrese in
vanzari, increderea si curajul tau vor creste, iar dupa ele va creste si disciplina.

o Invanzari e nevoie s dezvolti relatii puternice.
Un vanzator bun stie cum sa se conecteze bine cu oamenii si sa construiasca relatii
trainice. Vanzarile inseamna, in final, relatii de la om la om. Vanzatorii adevarati stiu
sa arate celor din jur ca ii respecta, ca le pasa si ca le vor binele.

Véanzatorii buni stiu intotdeauna sa-si faca simtita prezenta sau absenta la un
eveniment, ei atrag oamenii de parca ar fi un magnet. Cei din jur ii considera
persoane inteligente, impresionante, le asculta sfaturile si i urmeaza in ceea ce fac,
le simt lipsa cand nu sunt l&nga ei sau se bucura sincer de prezenta lor.

Relatiile puternice duc la rezultate extraordinare. Avem rezultate extraordinare in
vanzari atunci cand cu adevarat ne pasa de oameni, ii apreciem pentru ceea ce fac
si fi iubim. Avem nevoie sa ne conectam cu oamenii individual, vrem sa le
cunoastem povestea, visele si unicitatea. Vanzatorii buni arata un interes real pentru
ceilalti. Ei sunt autentici si dezvolta un interes autentic fata de alti oameni prin faptul
ca pun intrebari si sunt curiosi in legatura cu raspunsurile.
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Vanzatorii buni se fac instantaneu placuti, orice ar face sau ar spune. Aceasta
carisma, le ofera beneficii evidente si un atu in raport cu ceilalti si cu persoanele cu
care relationeaza. li caracterizeaza o incredere mare n propriile valori si forte si o
ambitie sa-si atinga scopurile propuse.

e Rezilienta.
Rezilienta i ajuta pe oamenii de vanzari sa faca fata intr-un mod sanatos
schimbarilor, obstacolelor si situatiilor de presiune care pot aparea. In vanzari trebuie
sa poti face fata cu bine stresului, si situatiilor tot mai frecvente de criza. De aceea
rezilienta este o caracteristica esentiala a tuturor celor care vor sa faca performanta
durabila in vanzari.

Vanzarile nu sunt un domeniu usor, ai nevoie sa depasesti multe refuzuri si dificultati
in viata de zi cu zi. In vanzari ai de muncit din greu ca sa-ti atingi obiectivele, si vei fi
de multe ori dezamagit. De aceea este necesar sa te poti ridica atunci cand ai cazut
si sa nu renunti, oricat de greu ar fi. Mentalitatea de invingatori presupune sa fii
disciplinat, harnic, muncitor, sa fi dispus sa-ti depasesti limitele dincolo de situatia
actuala.

Pentru a fi rezilienti in vanzari, este nevoie sa fim in forma fizica, mentala si
spirituala sanatoasa, indiferent de schimbarile care apar in jur. Aceasta inseamna ca
e nevoie sa ne hranim sanatos, sa dormim bine, s& avem relatii sanatoase cu cei din
jur si sa contribuim la ceva semnificativ care sa ne dea motivatie si energie. Puterea
perseverentei vine din actiunile mici pe care le facem zi de zi, putin cate putin, pe
termen lung.

Managementul stresului si energiei sunt importante pentru de a reduce rezultatele
negative provocate de presiunea din vanzari, actionand la nivel fizic, emotional si
cognitiv. Vanzatorii buni cu experienta adopta un stil de viata rezilient. Ei inteleg ca
succesul nu este o destinatie, ci o calatorie. E nevoie de multa munca, consecventa
si curaj. Reusita depinde de atitudinea pe care o afisam atunci cand lucrurile nu ies
asa cum ne-am dori.

¢ Ospitabilitatea.
Ospitalitatea in vanzari se refera la cat de bine ne tratam clientii astfel incat ei sa fie
foarte multumiti si satisfacuti ca au facut afaceri cu noi si sa raména clientii nostri
pentru o perioada indelungata de timp. Excelenta in vanzari inseamna sa ai
standarde inalte in servire a clientilor, de la informatiile prezentate, la cum discutam
cu ei la telefon, cum ii facem pe clienti sa se simta, cum le facem ziua mai buna,
cum fi ajutam cu informatiile de care au nevoie.

Pentru a depasi nevoile clientilor, e nevoie sa cunoastem principalele nevoi ale
clientilor nostri si sa excelam in furnizarea solutiilor pe care le doresc acestia. E
nevoie sa ne asiguram ca produsele si serviciile noastre nu au defecte, sa
respectam promisiunile si sa ramanem alaturi de clienti ca sa le rezolvam toate
problemele cu care se confrunta.

Cei mai buni oameni din vanzari au o relatie foarte apropiata cu clientii lor. Nu vor sa

le dea ragazul sa poata evalua alte oferte de la concurenta. Sunt dedicati celor mai
inalte standarde de excelenta. Isi doresc sa fie cei mai buni in domeniul lor la
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satisfactia clientilor, mai buni decét toti competitorii lor, de aceea vor sa faca totul cu
excelenta.

Depasirea asteptarilor clientilor este conditia necesara pentru orice om din vanzari
pentru a ajunge n topul vanzarilor si a se asigura ca va reziata pe piata in urmatorii
ani.

Am vazut ce inseamna sa fi un vanzator bun, pentru a putea intelege tainele
proverbului, trebuie sa ne aplecam si asupra celuilalt personaj, cumparatorul.

Pai, sa apelam tot la DEX:

"Cumpatator, ~oare 1 Care potriveste. 2 Care dispune. 3 Care indruma. 4 Care
pune ceva la cale. 5 Care determina pe cineva séa faca un lucru. 6 Care se
straduieste. 7 Care economiseste. 8 Care péastreaza. 9 Care menajeaza. 10 Care
modereazé. 11 Care se stapaneste. 12 Care dilueaza bauturile alcoolice cu apa”.

Dupa DEX, cumparator poate fi oricine care participa la o tranzactie, fie ea corecta
sau mai putin corecta.

Stim deja ca fiecare dintre noi este unic in felul lui. Dar lucrurile care ne diferentiaza
nu sunt legate doar de varsta, locatia geografica in care ne aflam, preferinte,
profesie sau starea civila. Suntem diferiti si prin modul in care alegem sa
achizitionam un produs. Sunt cazuri in care ajungi sa cumperi un lucru pentru ca iti
trebuie neaparat, sau poate pentru ca este la promotie, dar in esenta, daca vei sta
sa Titi studiezi putin comportamentul, vei trage concluzia ca exista un anumit sablon
care te caracterizeaza.

In continuare voi incerca sa trec in revista principalele 5 tipuri de cumparatori. Sunt
curios: tu in care dintre descrierile de mai jos te regasesti?

e Cumparatorul de imagine.
O categorie interesanta de cumparatori o reprezinta cei care cred ca produsele pe
care le achizitioneaza le definesc in totalitate imaginea, dar mai mult, chiar si
personalitatea. Doresc sa impresioneze prin alegerile pe care le fac, isi cumpara
cele mai noi device-uri tehnologice aparute pe piata, isi schimba masina cu o
frecventa uluitoare si se imbraca numai cu articole de marca, neaparat in pas cu
ultimele tendinte in moda. Sunt cei care vor sa dea bine in fata celorlalti si gasesc in
achizitiile facute un mod de a-si creste stima de sine.

e Cumparatorul din impuls.
Categoria de cumparatori care cu greu pot rezista unei oferte. Fie ca este vorba de
ceva ce au vazut chiar in vitrina unui magazin fizic, sau de o reclama frumos
prezentata ce le-a aparut in timp ce lecturau un articol, ei devinnd astfel complet
“sensibili” la ce e prezentat in reclama.

Deja nu se mai pot concentra la ceea ce faceau anterior si trebuie neaparat sa dea
click pentru a se convinge ca nu rateaza o promotie nemaipomenita. De cele mai
multe nici nu o rateaza, pentru ca sfarsesc in majoritatea cazurilor prin achizitionarea
articolului respectiv. Si cumva, mai intotdeauna, reusesc cu mare “maiestrie”, sa mai
adauge in cosul de cumparaturi inca unul sau doua produse suplimentare, pentru ca
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nu-i asa, nu stii niciodata cand vei avea nevoie de o curea din piele intoarsa in
nuanta aceasta superba de turcoaz? in general, in spatele acestui comportament sta
dorinta de a umple cumva un gol din planul personal, cu bunuri fizice. Desi da
rezultate pe termen foarte scurt, poate veni insotit de remuscari ulterioare, si, in plus,
de o gaura financiara pe cardul de credit.

e Cumparatorul de discounturi.
Trecem mai departe la urmatoarea grupa de cumparatori: marii iubitori de chilipiruri,
oferte, discounturi. Atat timp cat sunt promotii importante ei vor fi prezenti. De cele
mai multe ori chiar si atunci cand nu au neaparat nevoie de acel bun. Important este
ca ulterior se pot mandri cu ce afacere nemaipomenita au facut cumparand acel
produs. Pastreaza cu atentie orice fel de cod de reducere primit, cupon de discount
decupat din revista, credite rambursate la achizitie, sau puncte de loialitate, pentru
ca nu se stie niciodata cand se vor dovedi de folos. Atunci cand intra intr-un magazin
ii vei regasi la raftul cu umerase cu ultimele marimi in stoc, caci acolo sunt si cele
mai notabile reduceri, sau la cosurile acelea de produse puse la gramada, al caror
pret este semnificativ micsorat fata de cel initial, din care trebuie doar sa iti alegi
ceva ce ti se potriveste.

e Cumparatorul analitic.
Ei bine a venit momentul sa prezentam a patra categorie de cumparatori, cei care
inainte de a lua decizia de achizitionare, trec printr-un intreg proces de studiu si
analiza. Este natural sa se intample asa atunci cand doresti sa cumperi un bun de o
valoare considerabila, si pe care il vei folosi pe termen lung. Sa faci intr-adevar o
documentare detaliata astfel incat sa te asiguri ca iei cea mai buna alegere, sa intri
pe bloguri sau site-uri de review-uri sau chiar sa vezi video-uri cu produsul pe care
intentionezi sa il achizitionezi. Numai ca in cazul cumparatorului analitic, acelasi
sablon de prospectare si informare se aplica indiferent de pretul articolului, si chiar
daca vorbim de o simpla solutie de curatare a geamurilor.

e Cumparatorul amabil.
Ultima categorie, extrem de simpatica, este reprezentata de cumparatorii prietenosi,
cei care nu vor sa deranjeze sau sa supere cu nimic. Sunt si cei carora le este
foarte, foarte greu sa refuze, si care de cele mai multe ori ajung sa cumpere mai
mult din rusine. Sunt cei care in momentul in care ajung intr-un magazin in care
personalul de vanzari este foarte atent si 1i intdmpina cu amabilitate si cu o
sumedenie de intrebari despre ce cauta si cum ii pot ajuta sa aleaga, se simt destul
de incomod. Ajung sa cumpere ceva din acea locatie doar ca un fel de recompensa
pentru toata atentia ce le-a fost acordata. Lor nu le recomandam nici pietele locale in
care vanzatorii sunt suficient de “agresivi” in vanzare, decéat daca vor sa ajunga
acasa cu un brat de cumparaturi.

Ne-am lamurit acum si ce inseamna a fi un cumparator. Exista insa si o alta
categorie, relativ raspandita in comunitate. Acestia sunt vestitii samsari. Hai sa fi
analizam si pe acestia, si in felul acesta ne apropiem din ce in ce mai mult de sensul
proverbului de care ne ocupam.

Pentru a elucida problema, vom face din nou apel la DEX: "SAMSAR, samsari, s.

m. Persoana care intermediaza afaceri de vanzare-cumpadrare; misit. Fig. Persoana
care face din orice lucru obiect de negot. — Din tc. simsar, bg. samsar”.
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Ce observam? Cuvéantul, respectiv indeletnicirea in sine se pare ca provine din turca
sau bulgara, deci e o indeletnicire "importata” si bine impamantenita pe meleagurile
mioritice.

Acesasta categorie distincta ce participa la activitatea de negot, nu poate fi asimilata
nici de categoria vanzatorilor si nici in categoria cumparatorilor de buna credinta. Eu
am certitudinea ca proverbul se adreseaza tocmai acestei categori sociale, caci a
devenit in zilele noastre o adevarata categorie sociala.

Majoritatea samsarilor, azi, au trecut de la blana ursului la masini second hand.

Asa cum sunt convins ca stiti in Roménia majoritatea site-urilor de vanzari auto sunt
dominate de samsari. Samsarii sunt acele persoane care incearca sa faca profit de
pe urma unor masini, de regula cu defecte majore sau iesite din uz.

Metodele la care acestia recurg pentru acoperirea defectelor sunt varii, mai jos va
prezint cateva metode pe care le puteti recunoaste pentru a nu cumpara un astfel de
autoturism.

e Pozele incomplete
In cele mai multe cazuri pozele care incadreaza doar o parte a obiectului vandut, au
ceva de ascuns. Este o metoda des intélnita de "comerciantii” necinstiti care
incearca sa mascheze anumite defecte sau reparatii vizibile care pot fi usor
recunoscute din poze.

Atentie si la pozele cu aspecte modificate prin programe de editare foto sau la cele
blurate in care se ascund anumite parti ale imaginii. In fond, un om de buna credinta
care vinde o masina neviciata nu ar avea de ce sa ascunda ceva.

e Folosirea unor anunturi standard
Vedem destul de des anunturi care seamana intre ele, motivul este simplu, fluxul de
masini postate pe internet este atat de mare incat se folosesc de un simplu
copy/paste de la un anunt la altul.

Veti recunoaste imediat aceste tipuri de anunt, pentru ca de regula au sintaxe
standard: “Masina este impecabila, nu bate, nu troncane”, “Accept schimb cu auto
mai vechi plus diferenta” , “Ofer suport in vederea inmatricularii” “URGENT!". In cele

mai multe cazuri textele sunt lungi pentru a fi cat mai convingatoare.

e Pret foarte mic
Stim foarte bine ca foarte ieftin nu inseamna neaparat si bun. Dar atunci cand pretul
unei masini este la jumatate fata de pretul pietei, ar trebui sa iti ridici semne de
intrebare referitoare la integritatea bunului vandut.

O masina foarte ieftina poate fi rezultatul unei epave recuperate spre a fi pusa din
nou in circulatie. De asemenea exista si situatii cu masini fara accident dar care
necesita reparatii foarte costisitoare. Nu ezitati sa cereti parerea unui specialist sau o
expertiza la un service autorizat. Va poate scuti de multe batai de cap ulterioare.

e Metoda sotiei sau a rudelor de sex feminin
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in incercarea de a capata increderea clientilor, multi samsari auto incearca sa
“arunce vina” proprietatii pe sotie sau vreo matusa din familie. De preferat o matusa
batréna, care are garaj si nu e pasionata de plimbarile cu masina. De unde rezulta si
kilometrii putini pe care ii are autoturismul vechi de 15 ani.

Mai nou foarte multe anunturi pe internet au ca utilizator o persoana de sex feminin
care "paseaza” telefonul sotului argumentand ca nu se pricepe la masini. Altele
precizeaza direct in anunt ca nu se ocupa de vanzarea auto si ofera numarul de

telefon al unui barbat. Sa ii zicem samsar...

e Metoda samsarului istet
Romanii se adapteaza foarte usor la conditiile din mediul care-i inconjoara. Unii
dintre ei si-au imbunatatit treptat metodele si le folosesc cu succes si in vremurile
noastre. Atentie la vechimea anuntului dar si vechimea utilizatorului pe site, unii
dintre ei deschid cont nou pentru fiecare masina in parte.

Este bine sa investigam contul vanzatorului ca sa vedem daca mai are si alte masini
la vanzare, sau piese auto de la alte masini dezmembrate, ori componente ramase
de la alte masini. Este semn evident ca se ocupa strict de aceasta afacere necurata.

Om bun sau rau, samsar sau negustor cinstit, oricum ar parea, este bine sa fiti
precauti si sa va luati toate masurile necesare pentru a incheia o tranzactie
avantajoasa care sa nu produca efecte secundare in viitor.

Poate ca ma veti invinui ca v-am folosit nejustificat timpul vostru citind 12 pagini de
generalitati. La prima vedere asa ar parea sa fie, doar ca in cele 12 pagini am
incercat sa va pregatesc pentru a putea intelege sensurile proverbului. Cum ar putea
cineva sa realizeze unde e in acel moment ursul a carui blana se negociaza, daca
nu stie cum sa catalogheze pe cel care ofera spre vanzare "blana”?

Acesta a fost motivul pentru care pret de 12 pagini v-am prezentat portretul
vanzatorului, cumparatorului si al samsarului. Si mai e un aspect, nu cred ca prinde
rau sa subliniem niste caracteristici de care sunt sigur ca le stiati.

Acum, Tnainte de a ne ocupa concret de proverb, cred ca ar trebui sa abordam o
caracteristica de baza a oricarui negot: fair-play-ul tranzactiei.

Arta de a fi ’fair play”

Fair play inseamna, in primul rand, respect, reciprocitate, incredere, intuitie,
pregatire, sustinere profesionala si financiara, dorinta lucrului bine facut, o buna
practica, efort sustinut, empatie, deci, intr-un cuvant, fair-play.

"Misiune, pasiune, putere si performanta” este sloganul care ghideaza de fiecare
data munca celor implicati in ceea ce se numeste negot, fie ca vorbim despre
negotul prestat de incepatori sau cel de performanta. Scopul acestei activitati este
acela de a intari legatura dintre vanzator si client, de a-i ajuta sa vada in ea toate
bucuriile si greutatile inerente care i ajuta sa se formeze, mai ales, ca oameni.
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Educatia oamenilor intru fair-play fi incurajeaza sa devina mai calmi si mai relaxati,
deci, in consecinta, mai corect;.

A fi fair-play inseamna, in primul rand, sa participi la o tranzactie de dragul ei $i nu
pentru castigurile puse in joc, situatie care vine in paradox cu ce avem azi, respectiv
competitia pentru un céastig cat mai mare, cu munca cat mai putina. Notiunea de fair-
play devine astfel un concept ce sta la baza formarii personalitatii oamenilor.

Sa ne amintim faptul ca fairness (corectitudinea) inseamna in primul rand adoptarea
unui comportament decent in viata de zi cu zi.

Inamicii fair-play-ului sunt: *viclenia, *smecheria, *pacaleala, *inselaciunea. Acolo
unde aceste tertipuri isi fac loc, acolo apar si cei care, cu toate ca nu au calcat nici-
odata intr-o padure, sunt capabili sa puna in vanzare blana ursului, chiar daca in
acea padure nu traieste nici-un urs.

Fair-play-ul este comportamentul plin de consideratie fata de sine, fata de alfji, dar si
fata de mediul inconjurator. Fair-play-ul se manifesta cel mai vizibil in raportul dintre
doi oameni care doresc sa adjudece un lucru. De fapt lipsa de fair-play inseamna
practic nerespectarea unor reguli etice, renuntarea la avantajele obtinute pe
nedrept, egalitatea de sanse, comportamentul preventiv, respectarea adversarilor i
acceptarea celorlalfi. Ca atitudine fundamentala etica si morala, fair-play-ul este insa
amenintat azi in mai toate domeniile. Trebuie avut in vedere faptul ca fair-play-ul ne
ofera posibilitati autentice pentru o mai buna orientare intr-o lume plina de elemente
concurentiale.

Fair-play-ul este calitatea esentiala care trebuie sa defineasca relatiile interumane
Apelurile, interdictiile sau sactiunile nu sunt mijloace destul de bune pentru a-|
impune ntr-o sfera mai larga si de durata. De aceea, metodele alese trebuie sa fie
foarte eficiente.

Un comportament in spirit de fair-play presupune ca oamenii sa aiba anumite
calitati. Atentia, cinstea, increderea in sine, consideratia, capacitatea de a pierde si
empatia sunt conditiile necesare in acest sens, capacitati care trebuiesc promovate
si dezvoltate. A invata sa devii o fiinta morala inseamna sa lucrezi neincetat la
propria personalitate. Comportamentul fair-play nu poate fi predat, la urma urmelor,
el trebuie trait si invatat.

Nu numai ce facem este important, ci mai ales cum o facem. Noi suntem modelele -
nu cuvintele noastre, iar felul in care de comportam cu semenii nostri si felul in care
solutionam conflictele, toate acestea ne dau credibilitate.

Un comportanent moral trebuie sa aiba mereu la baza principiul autonomiei si cel al
responsabilitatii. In acest sens trebuie create ocazii care sa le permita semenilor
nostri sa invete mai usor arta de a se comporta fair-play.

In acest sens vorbeste si urmétorul citat: ,Fiecare este atent ca vecinul sa nu-|

insele, dar va veni si ziua, cand omul va incepe sa fie atent ca el sa nu-gi insele
vecinul.”
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Dispozitia si capacitatea de a rezolva conflicte trebuie sa fie stimulate de devreme.
Conflictele nu trebuie evaluate doar ca fiind fapte negative, ele pot - si trebuie - sa fie
percepute si ca o sansa de schimbare si dezvoltare, dar si ca o provocare de a lucra
mai mult pe tema fair-play-ului.

Cam asta e fair-play-ul. Suntem persoane care dam dovada de fair-play in relatile
noastre cu cei din jur? Ce parere aveti?

in sfarsit am ajuns la punctul in care suntem pregatiti, cel putin teoretic, sa abordam
pieptis proverbul.

”A vinde blana ursului din padure”

Uite, am ajuns si la talmacirea proverbului in sine. Am descoperit ce inseamna fair-
play, am identificat cine e vanzatorul si cumparatorul, dar ne-am inarmat si cu
cunostinte care sa ne ajute sa identificam samsarii.

Acum as vrea sa va spun o mica povestioara, care sa ne introduca in atmosfera
proverbului.

Un vanator, umbland dupa vanat prin padure, numai ce zareste un urs. "Bine ca-i
stiu locul. A doua oara nu-mi mai scapa”.

Peste céateva zile se intalnegte vanatorul nostru cu un cojocar.

— Stii ceva, fratioare? Am o blana mare si frumoasa de vanzare.
— De lup sau de vulpe?
— Nu de lup si nici de vulpe, de urs gi inca ce urs ...

li plateste cojocarul arvuna, beau alddmasul, dar cand il intreab& unde este blana,
vanatorul raspunde:

— Tn padure. Dar nu te teme, omule! Chiar maine voi vana ursul. i stiu bine locul. Ba
te poftesc si pe dumneata sa ma insotesti.

A doua zi plecara cei doi in padure: vanatorul merge si isi face planul cum sa traga
ca sa nu strice blana.

Dar, iata, ursul vine, intr-adevar, trosnind crengile sub labe, indreptandu-se direct
catre vanator.

Cojocarul apuca sa se urce in cel mai apropiat copac. Vanatorul tremura ca varga.
Trage, dar nu nimereste ursul. Ursul se apropie. Atunci vanatorul se tranteste la
pamant, tinandu-si rasuflarea, asa cum stia din auzite ca ursul nu se atinge de
mortaciuni.

Ursul se tranteste peste vanator. 1l asculté la ureche si, neauzind rasuflarea, pleaca

in padure, lasandu-l pe vanator in plata lui.
Vanatorul se scoala galben ca un mort. Din pom cojocarul intreaba:
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— Mai fratioare, ursul ce vorbe {i-a spus la ureche?
— Mi-a spus, zice vanatorul pe jumatate mort, ca sa nu mai vand niciodata blana
ursului din padure.

Istet ursul, nu? De un lucru sunt sigur. Acel vanator nu va mai vinde nici-odata blana
vreunui alt urs, indiferent de padurea in care banuieste ca ar trai.

A vinde pielea ursului din padure e un fel de a umbla cu cioara vopsita. Nu, nu
inseamna acelasi lucru. Am spus ,un fel de”, deci nu sariti cu gura pe mine.

intrebare: ati fost vreodata inselati? V-a pacalit cineva vreodatd? Sau macar a
incercat? Tn sensul ca s& v& promita ceva, adic “da-mi banii de avans acum, ca
saptamana viitoare, cand iti aduc produsul, imi dai si diferenta.”? Si cum n-am venit
eu sa va aduc acel lucru, asa n-a venit nici persoana respectiva, mai mult, nici n-a
mai raspuns la telefon, iar voi ati ramas cu buza umflata?

Ei, daca n-ati patit-o vreodata, e foarte bine! Si nici sa n-o patiti. Pentru ca asta
inseamna “a vinde pielea ursului din padure”. A conta pe un lucru inainte de a fi
sigur ca-l obtii. A fi sigur ca poti obtine ceva, dar fara sa ai nimic palpabil, concret.

in viatd uneori suntem tentati s& plusam cu oferte fara acoperire. in situatii de acest
gen, ar trebui sa ne amintim de patania vanatorului din povestioara de mai sus.
Trebuie, de asemenea sa ne amintim de fair-play, dar mai ales de "linia subtire” ce
desparte calitatea de "vanzator” de cea de "samsar”. Tot odata sa nu uitam si de
posibilitatea de a ne trezi intr-o anumita zi in postura de cumparator si sa avem in
fata un samsar.

Asa ca portretul pe care am incercat sa il creionez pentru vanzatorul de buna
credinta si cea de cumparator ar trebui sa il punem in practica.

Nu ma indoiesc de faptul ca, voi, prietenii mei, intrati in categoria oamenilor de buna
credinta, asa ca va urez,

Succes.
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