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INTRO

Jest sobota, godzina 9:17. Samochdéd stoi przed domem,
umyty tak dokfadnie, ze nawet felgi wygladaja na
zaskoczone. Wnetrze pachnie $wiezoscig, dokumenty
czekajg w teczce, a Ty od wczoraj ¢wiczysz odpowiedzZ na
pytanie o ostatnig wymiang oleju. Pierwszy zainteresowany
miat przyjecha¢ o dziewiagtej. O 9:23 wysyta wiadomosc¢: ,A
ile pan opusci?”. Jeszcze nie widziat samochodu. Nie
zapytat o przebieg, historie serwisowg ani wyposazenie. By¢
moze nie wie nawet, jaki kolor ma auto. Ale jedno ustalit
btyskawicznie: cena, ktorg podates, jest zdecydowanie za
wysoka, poniewaz istnieje. O 9:41 informuje, ze jednak nie
przyjedzie. Powdd? Znalazt podobny samochod taniej.
Podobny, czyli tej samej marki, chociaz starszy o szesc lat i
prawdopodobnie z silnikiem przechowujgcym ostatnie
resztki godnosci.

Witamy na rynku sprzedazy samochodow uzywanych,
gdzie stowo ,zainteresowany” ma wyjgtkowo elastyczng
definicje. Zainteresowany moze rzeczywiscie planowac
zakup. Moze zbiera¢ informacje dla szwagra. Moze szukac
auta, na ktére nie ma pieniedzy, albo po prostu uwazac
ogladanie cudzych samochodow za ciekawszg forme
spedzania weekendu niz koszenie trawnika. Zdarzajg sig
rowniez ludzie zdecydowani, rzeczowi i uczciwi, tylko ze po
trzeciej rozmowie zaczynasz podejrzewac, iz nalezg do
gatunku chronionego. Najgorsze jest to, ze na poczatku
wszyscy brzmig niemal identycznie. Pytajg, czy ogtoszenie
aktualne, czy auto jest sprawne i czy mozna sig umoéwic.
Dopiero pdzniej okazuje sie, kto rzeczywiscie chce kupi¢, a
kto planuje przeprowadzi¢ bezptatny audyt Twojego
cierpliwego usposobienia.



Sprzedaz samochodu prywatnie wyglagda na prostg
transakcje. Masz rzecz, ktoérej juz nie potrzebujesz. Kto$
inny jej szuka. Ustalasz ceng, podpisujecie dokumenty i
rozchodzicie sie w pokoju. W praktyce miedzy
wystawieniem ogtoszenia a przekazaniem Kkluczykow
pojawia sie cata seria decyzji, ktére mogg kosztowac
pienigdze, czas albo nerwy. Trzeba wiedziec, ile samochdd
rzeczywiscie jest wart, co warto w nim poprawi¢, jak
uczciwie opisa¢ jego stan i jak rozpozna¢ rozmowe
prowadzgcg do zakupu. Dochodzi kwestia jazdy prébnej,
sprawdzenia dokumentow, otrzymania zaptaty i
bezpiecznego zakonczenia transakcji. Zadziwiajgco duzo
obowigzkdéw jak na czynnos¢, ktora wedtug znajomego miata
polegac¢ na ,wrzuceniu kilku zdje¢ do internetu”.

Do tego dochodzi pewna emocjonalna putapka: Twoj
samochod jest dla Ciebie czyms$ wigecej niz zestawem
czesci. Pamietasz, kiedy zostat kupiony, ile kosztowaty nowe
opony i dlaczego wymienites element, ktéry wedtug
mechanika ,jeszcze troche by pojezdzit". Pamigtasz
wakacje, trasy, naprawy i wszystkie te momenty, kiedy
samochod po prostu dziatat, co samo w sobie bywa
osiggnieciem wartym uznania. Kupujgcy widzi natomiast
rocznik, przebieg, wyposazenie oraz ogtoszenia konkurencji.
Nie zaptaci dodatkowych trzech tysiecy ztotych za fakt, ze
zawsze odkurzate$ bagaznik przed wyjazdem nad morze.
To zderzenie dwoéch perspektyw czesto prowadzi do
negocjacji, w ktérych jedna strona czuje sie niedoceniona, a
druga podejrzewa probe sprzedazy sentymentu razem z
klimatyzacja.

Wtasnie dlatego przygotowania powinny zaczac¢ sie
wczesniej niz w chwili, gdy pierwszy kupujacy stoi juz przed
maskg i z powazng ming oglada srube, o ktorej istnieniu



dotad nie wiedziate$. Sensowne przygotowanie obejmuje nie
tylko mycie i zdjecia, lecz takze zebranie informacji o
pojezdzie, ocene jego rzeczywistego stanu oraz ustalenie
rozsgdnych warunkéw sprzedazy. Nie kazda rysa wymaga
lakierowania. Nie kazda usterka oznacza, ze samochdd jest
niesprzedawalny. A wydanie kilku tysiecy na poprawki nie
gwarantuje odzyskania tych pieniedzy w cenie. Czasami
bardziej optaca sie uczciwie pokazac¢ niedoskonatosc¢ niz
udawac¢, ze samochod od pierwszego dnia mieszkat w
klimatyzowanym salonie, a asfalt oglgdat wyfgcznie przez
szybe.

Ogtoszenie tez potrafi pracowa¢ na Twojg korzys¢ albo
przeciwko Tobie. Zdjecia zrobione w ciemnym garazu, opis
.Sstan idealny, wiecej informacji telefonicznie” i cena
wybrana na podstawie najdrozszego ogtoszenia w internecie
nie tworzg szczegdlnie przekonujgcej oferty. Z drugiej
strony opis przypominajgcy protokét z ogledzin statku
kosmicznego moze odstraszy¢ kogos, kto zwyczajnie chce
wiedziec¢, czy auto jest zadbane, sprawne i warte przyjazdu.
Dobre ogtoszenie odpowiada na najwazniejsze pytania,
zanim Kkupujacy zdazy je zada¢. Pokazuje zalety bez
teatralnych zachwytéow i ujawnia istotne wady bez
budowania atmosfery katastrofy. Dzieki temu
zainteresowany moze podjg¢ wstepng decyzje, a Ty
ograniczasz liczbe rozmow, ktére zaczynajg sie od pytan
wyjasnionych juz w trzecim zdaniu opisu.

Pozostaje jednak najwieksza atrakcja catego
przedsiewzigcia: negocjacje. Niektorzy kupujgcy traktujg
pierwszg podang ceng jak poczagtek tradycyjnego tanca, w
ktorym obowigzkiem sprzedajgcego jest natychmiastowe
wykonanie kroku do tytu. Samo pytanie o rabat nie $wiadczy
jeszcze o ztych intencjach. Negocjowanie jest normalng



czescig rynku uzywanych aut, a rozsgdny kupujgcy moze
mie¢ uzasadnione argumenty. Problem zaczyna sie wtedy,
gdy obnizka staje sie celem niezaleznym od stanu
samochodu. Kto$ zgda pieciu tysiecy rabatu przez telefon,
kolejnych dwéch po przyjezdzie, a nastepnie odkrywa, ze
dywanik kierowcy nosi slady uzywania. Trudno oprzec sig
wrazeniu, ze najchetniej kupitby auto za darmo, pod
warunkiem otrzymania petnego baku paliwa.

Nie musisz jednak wygrywac¢ kazdej rozmowy ani
udowadnia¢ komukolwiek, ze jestes mistrzem negocjacji.
Potrzebujesz witasnych granic cenowych, argumentéw
opartych na faktach i umiejetnosci rozrdznienia rozsgdnej
propozycji od presji. Réwnie wazne jest rozpoznanie
momentu, w ktorym dalsza dyskusja nie ma sensu. Odmowa
sprzedazy za nieakceptowalng kwote nie jest porazka.
Podobnie jak przyjecie uczciwej oferty nie oznacza, ze dates
sie przechytrzyé. O wartosci transakcji decydujg nie tylko
pienigdze, ale rdéwniez czas oczekiwania, koszty
utrzymywania samochodu oraz pewnos$¢, ze Kkupujacy
rzeczywiscie sfinalizuje zakup.

Ta ksigzka pomoze Ci réwniez odzyska¢ kontrole nad
wtasnym kalendarzem. Nie chodzi o to, zeby traktowac
kazdego rozmoéwce jak potencjalnego oszusta albo
przestuchiwac¢ go przez telefon niczym kandydata do tajnej
jednostki.  Wystarczy nauczy¢ sie zadawaé Kkilka
konkretnych pytan, przekazywac informacje we wifasciwej
kolejnosci i umawia¢ ogledziny w sposob, ktéry szanuje
czas obu stron. Nie wyeliminujesz  wszystkich
niezdecydowanych oséb. Mozesz jednak ograniczyc¢
sytuacje, w ktérych rezygnujesz z rodzinnego obiadu,
przektadasz obowigzki i przez godzine prezentujesz



samochod komus, kto na koncu oznajmia, ze witasciwie
szuka diesla, podczas gdy Ty sprzedajesz benzyne.

Sg tez sprawy, przy ktérych humor powinien ustgpic
miejsca ostroznosci. Sprzedaz samochodu wigze sie z
przekazaniem majgtku, dokumentéw i danych osobowych.
Fatszywe potwierdzenie przelewu, niejasne ustalenia
dotyczgce zaptaty czy nieprzemyslana jazda prébna mogag
mie¢ konsekwencje znacznie powazniejsze niz zmarnowane
popotudnie. Dlatego zajmiemy sie réwniez bezpiecznymi
sposobami sprawdzania ptatnosci, ustalaniem warunkow
przekazania auta, dokumentowaniem stanu pojazdu i
formalnosciami po sprzedazy. Tam, gdzie znaczenie maja
aktualne przepisy albo szczegdlne okolicznosci transakciji,
konieczne bedzie sprawdzenie obowigzujgcych wymagan
lub skorzystanie z profesjonalnej pomocy.

Nie znajdziesz tutaj magicznej formutki, dzieki ktorej
kazdy kupujgcy natychmiast zaakceptuje ceng, ani obietnicy
sprzedazy samochodu w dwadziescia cztery godziny. Rynek
bywa nieprzewidywalny. Niektére auta znajdujg nabywce
szybko, inne potrzebujg czasu, a nawet dobrze
przygotowana oferta moze wymagac¢ korekty oczekiwan.
Nauczysz sie za to podejmowac decyzje na podstawie
informacji zamiast irytacji, przygotowywac oferte budzaca
zaufanie i prowadzi¢ rozmowy bez niepotrzebnego napigcia.
To podejscie dziata rowniez wtedy, gdy samochdd nie jest
idealny, masz mato wolnego czasu albo po Kkolejnej
wiadomosci ,dam potowe i jestem za godzing" zaczynasz
rozwazac oddanie auta rodzinie w spadku.

Wyobraz sobie teraz inne zakonczenie soboty.
Przyjezdza cziowiek, ktéry przeczytat ogtoszenie, zna
podstawowe informacje, wie o wadach i akceptuje
orientacyjny poziom ceny. Oglagda samochod, zadaje



sensowne pytania, odbywa uzgodniong jazde probna.
Negocjujecie spokojnie, ustalacie warunki, weryfikujesz
otrzymanie pieniedzy i dopetniacie formalnosci. Nie musi to
by¢ transakcja idealna ani pozbawiona trudnych momentow.
Wystarczy, ze jest Swiadoma, bezpieczna i rozsgdna dla obu
stron. Wtasnie do takiej sprzedazy bedziemy dazyc.

A jesli na koncu kto$ zapyta ,lle pan opusci?”, nie musisz
juz nerwowo szuka¢ odpowiedzi, patrzac na samochod jak
na zaktadnika. Bedziesz wiedzie¢, kiedy rozmawia¢ o cenie,
kiedy przedstawi¢ argumenty, a kiedy grzecznie
podziekowaé. Samochdéd ma zmieni¢ wtasciciela. Twoja
cierpliwos¢ nie musi by¢é czescia wyposazenia
dodatkowego.
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Rozdziat 1 - Sprzedaje samochod, czyli
dlaczego nagle wszyscy zostali
negocjatorami?

Telefon dzwoni o0 18:36. Odbierasz, bo od trzech dni masz
wystawiony samochdd i kazdy nieznany numer traktujesz
jak potencjalny koniec swojej przygody ze sprzedaza. Po
drugiej stronie odzywa sie mezczyzna, ktéry nie przedstawia
sig, nie mowi dzien dobry i najwyrazniej uznaje rozmowe
telefoniczng za konkurencje w oszczedzaniu sylab. ,Auto
aktualne?". Potwierdzasz. ,Jaka cena ostateczna?".
Odpowiadasz, ze cena znajduje sie w ogtoszeniu. Nastepuje
chwila ciszy, po ktorej styszysz: ,No ale wiadomo, ze cos
pan opusci”. | oto jestes. Jeszcze rano bytes zwyktym
wtascicielem samochodu, a wieczorem uczestniczysz w
negocjacjach handlowych z cztowiekiem, ktéry nie wie, czy
auto ma automatyczng skrzynie biegow. Gdyby negocjacje
byty dyscypling olimpijskg, rynek samochodoéw uzywanych
zapewniatby Polsce state miejsce na podium.

Pierwsze zaskoczenie przy sprzedazy auta polega na
odkryciu, ze ludzie zupetnie inaczej rozumiejg stowo
.Kupuje". Dla Ciebie oznacza ono gotowos¢ wydania
pieniedzy na konkretny pojazd, jesli jego stan odpowiada
opisowi. Dla czesci rozméwcow oznacza sprawdzanie, czy
na Swiecie istnieje kto§ wystarczajgco zdesperowany, zeby
oddac¢ samochod za potowe ceny. Jeszcze inni rzeczywiscie
szukajg auta, ale sg na etapie poréwnywania ofert,
zastanawiania sie nad budzetem albo przekonywania
partnera, ze trzeci samochod w gospodarstwie domowym to
nie fanaberia, lecz inwestycja w mobilnos¢. Kazda z tych
0sOb moze zadzwoni¢, napisa¢ wiadomos¢ i poprosi¢ o
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spotkanie. Problem polega na tym, ze tylko czes$c¢ jest
przygotowana do podjecia decyzji, a Ty nie masz obowigzku
odkrywa¢ ich intencji kosztem wszystkich wolnych
wieczorow.

Warto na poczatku odrzuci¢ pewne nieporozumienie:
pytanie o obnizke nie czyni kupujgcego nieuczciwym. Sam
zapewne réwniez sprawdzasz, czy podana cena jest
ostateczna, kiedy kupujesz cos$ uzywanego. Na takim rynku
negocjacje sg normalne, a mozliwos¢ porozumienia czesto
pomaga obu stronom. Kupujgcy chce mie¢ poczucie, ze
zapfacit rozsadnie. Sprzedajacy chce otrzymac¢ uczciwg
kwote i zakonczyc¢ transakcje. Konflikt pojawia sie dopiero
wtedy, kiedy jedna ze stron traktuje cene jako jedyny
element rozmowy, ignorujgc stan pojazdu, jego historie i
rzeczywistg wartos¢. Dlatego Twoim zadaniem nie jest
walka z samg ideg targowania. Musisz nauczy¢ sie
rozpoznawac, kiedy rozmowa prowadzi do porozumienia, a
kiedy jest tylko zawodami w wypowiadaniu coraz nizszych
liczb.

Ogtoszenie nie jest jeszcze kolejkg kupujgcych

Wyobraz sobie, ze publikujesz oferte wieczorem, a
nastepnego dnia widzisz kilkaset wyswietlen i kilkanascie
wiadomosci. Naturalnie zaczynasz mysle¢, ze samochdd
sprzeda sig btyskawicznie. By¢ moze nawet wyobrazasz
sobie matg licytacjg, podczas ktérej zainteresowani podbijajg
ceng, a Ty z godnoscig wybierasz najkorzystniejszg
propozycje. Potem czytasz wiadomosci. Pierwsza zawiera
samo ,aktualne?”. Druga proponuje zamiang na motocykl i
doptate z Twojej strony. Trzecia pochodzi od osoby
mieszkajgcej czterysta kilometréw dalej, ktéra chce
wiedzie¢, czy dowieziesz samochod pod dom. Czwarta jest
interesujgca, ale jej autor przestaje odpowiada¢ po
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otrzymaniu informacji o przebiegu, ktéry od poczatku
widniat w ogfoszeniu. Statystyki wygladajg Swietnie.
Sprzedaz nadal wynosi zero.

Wyswietlenie ogtoszenia nie jest deklaracjg zakupu,
podobnie jak wejscie do salonu meblowego nie oznacza, ze
zamierzasz wyjs¢ z kanapg na plecach. Liczba reakcji moze
pokazywac zainteresowanie ofertg, lecz sama w sobie
niewiele moéwi o jakosci potencjalnych klientéw. Dlatego nie
warto uzaleznia¢ nastroju od liczby telefonéw ani traktowac
kazdego milczgcego rozmowcy jak utraconego kupujgcego.
Duzo wazniejsze jest to, co dzieje sie po pierwszym
kontakcie. Czy kto$ rozumie, jaki samochdd oferujesz? Czy
odpowiada na konkretne pytania? Czy jego oczekiwania
mieszczg sie w rozsgdnych granicach? Czy potrafi ustali¢
termin i go potwierdzi¢? Takie sygnaty nie gwarantujg
sprzedazy, ale pozwalajg lepiej decydowac, komu poswigcic
czas.

W praktyce kontaktujgcych sie mozna podzieli¢ wedtug
etapu, na ktorym znajdujg sie w procesie zakupu. Jedni
dopiero poznajg rynek i prébujg ustalic, ile kosztuje wybrany
model. Inni majg juz pienigdze, poréwnujg kilka samochodéw
i sg gotowi przyjechac¢. Kolejni wiedzg dokfadnie, czego
szukajg, ale chcg jeszcze sprawdzi¢ stan techniczny i
dokumenty. Istniejg rowniez osoby, ktérych oczekiwania sg
po prostu niezgodne z Twojg ofertg. Kto$ szuka auta
bezwypadkowego, a Twoj samochdd miat udokumentowang
naprawe blacharskg. Kto$ dysponuje budzetem o dziesigc
tysiecy nizszym od ceny, na ktorg mozesz sig zgodzi¢. Nie
ma sensu organizowac spotkania tylko po to, zeby obie
strony odkryty te réznice na podjezdzie.

Najbardziej kosztowny btad sprzedajgcego to traktowanie
kazdej prosby o ogledziny jak niemal zakonczonej transakcji.
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Wtedy zaczyna sie przesuwanie prywatnych planow,
dodatkowe mycie auta, pilnowanie telefonu i wielogodzinne
oczekiwanie. Jeden zainteresowany chce przyjechac bardzo
wczesnie, drugi pdéznym wieczorem, trzeci prosi o
mozliwos¢ obejrzenia samochodu podczas Twojej pracy.
Poniewaz zalezy Ci na sprzedazy, prébujesz dogodzic¢
wszystkim. Po kilku dniach orientujesz sig, ze nie masz juz
wiasnego kalendarza. Zamiast  tego prowadzisz
jednoosobowg placowke handlowg, ktéra przypadkiem nie
posiada godzin otwarcia ani dziatu reklamacji. Co gorsza,
duza dyspozycyjnosc nie musi zwieksza¢ szans na zawarcie
umowy, jezeli spotkania odbywajg sie z osobami, ktére od
poczatku nie zamierzaty kupi¢ Twojego auta.

Cztowiek zainteresowany czy cztowiek zainteresowany
rabatem?

Rozsgdna wstepna rozmowa nie musi przypominac
przestuchania. Wystarczy zapyta¢, co kupujgcy chciatby
wiedzie¢ o samochodzie i jakie kwestie sg dla niego
najwazniejsze przed przyjazdem. Jezeli kto$ szuka
konkretnej wersji silnikowej, szczegdlnego wyposazenia
albo ma wymagania dotyczace historii napraw, najlepiej
wyjasni¢ to od razu. Osoba rzeczywiscie rozwazajgca zakup
zazwyczaj potrafi powiedziec, czego potrzebuje, cho¢ moze
by¢ nieSmiata, niedoswiadczona lub nie znac¢ technicznych
szczegotow. Nie oczekuj wiec, ze dobry kupujacy bedzie
mowit jak diagnosta samochodowy. Wazniejsza od
fachowego stownictwa jest gotowos¢ do rzeczowej
rozmowy i podejmowania kolejnych ustalen.

Zatozmy, ze sprzedajesz siedmioletnie kombi z
przebiegiem 145 tysiecy kilometrow. Rozmdéwca pyta o
historie serwisowg, rozrzad, stan opon i mozliwosc
sprawdzenia auta w niezaleznym warsztacie. Nastepnie
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mowi, ze szuka samochodu rodzinnego, oglada kilka
podobnych ofert i chciatby umoéwic termin po zapoznaniu sie
ze szczegotami. Nie oznacza to, ze na pewno kupi, ale jego
pytania pokazujg logiczny proces podejmowania decyzji.
Inaczej wyglada rozmowa z osobg, ktora po ustyszeniu ceny
odpowiada: ,Za tyle nie pojdzie, dam trzydziesci i zabieram”,
mimo ze ogtoszenie opiewa na czterdziesci tysiecy. Taka
propozycja moze byc¢ jednorazowg prébg znalezienia okazji.
Masz petne prawo spokojnie wyjasnic¢, ze tak duza obnizka
nie wchodzi w greg, bez przedstawiania pigthastominutowej
prezentacji uzasadniajgcej Twoje istnienie.

Warto tez uwaza¢ na wiasne uprzedzenia. Ktos moze
zadawa¢ mnostwo pytan, poniewaz Kkupuje pierwszy
samochod i boi sie popetni¢ kosztowny bfad. Ktos inny moze
potrzebowaé¢ czasu na konsultacje z rodzing, a mimo to
pozniej wréci¢ z konkretng ofertg. Rozmowca, ktory nie zna
nazwy skrzyni biegdéw, nie musi by¢ mniej zdecydowany niz
osoba uzywajgca specjalistycznego zargonu. Oceniaj
zachowanie i zgodnosc¢ oczekiwan z ofertg, nie sposob
mowienia, zawdd, wiek czy poziom pewnosci siebie.
Sprzedaz samochodu nie wymaga powotywania komisji
kwalifikacyjnej do oceny charakteru kupujgcych. Wystarczy
ustalic, czy istniejg realne warunki do przeprowadzenia
transakciji.

Czasami najwiecej méwi pozornie niewinne pytanie: ,Czy
warto w ogole przyjezdzac?”. Brzmi dziwnie, ale daje okazje
do konkretnej odpowiedzi. Mozesz powiedzie¢: ,Samochod
ma opisany stan i historie. Jesli odpowiada Panu wersja,
przebieg oraz poziom ceny, zapraszam na ogledziny i
sprawdzenie auta. Nie chciatbym natomiast, zeby jechat Pan
kilkaset kilometrow z zatozeniem rabatu, ktérego nie moge
zaproponowac”. To nie odstrasza powaznego nabywcy
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samym faktem postawienia granicy. Pozwala mu ocenic, czy
podréz ma sens. Jezeli warunkiem przyjazdu jest
natychmiastowa obnizka o kwotg, ktérej nie akceptujesz,
obie strony mogg oszczedzic¢ sobie drogi.

Dlaczego sprzedajagcy sam wpada w putapke negocjacji?

Istnieje pewien mechanizm, ktéry dziata szczegdlnie
mocno, kiedy sprzedaz sie przecigga. Najpierw chcesz
uzyska¢ dobrg cene. Po tygodniu chcesz uzyskac
jakgkolwiek sensowng propozycje. Po kolejnym zaczynasz
marzy¢ o odzyskaniu miejsca parkingowego, normalnych
weekendach i telefonie, ktéry dzwoni wytgcznie wtedy,
kiedy naprawde kto$ chce z Tobg porozmawiac. Wtasnie w
tym momencie tatwo zaakceptowac niekorzystne warunki
nie dlatego, ze sag rozsadne, ale dlatego, ze jestes
zmeczony. Kupujgcy wcale nie musi dziata¢ z premedytacja.
Czasem wystarczy Twoje pragnienie zakonczenia sprawy,
zeby kwota, ktorg wczesniej uznawates za zdecydowanie za
niska, nagle zaczeta wygladac zaskakujgco atrakcyjnie.

Presja moze dziata¢ rowniez w drugg strone. Kiedy jestes
mocno przywigzany do samochodu, kazde pytanie o jego
wady brzmi jak osobisty zarzut. Kupujgcy wskazuje zuzycie
kierownicy, a Ty natychmiast przypominasz sobie, ile
pieniedzy wydates na obstuge techniczng. Pyta o naprawe
btotnika, a Ty zaczynasz opowiada¢ o catej historii
zdarzenia, fgcznie z pogodg i zachowaniem drugiego
kierowcy. Chcesz udowodni¢, ze samochdd jest wart swojej
ceny, lecz nadmiar emocji utrudnia rzeczowg rozmowe.
Kupujgcego interesuje przede wszystkim obecny stan,
historia i ryzyko zakupu. Im spokojniej potrafisz przedstawic
fakty, tym mniej miejsca zostaje na nieporozumienia.

Przed rozpoczeciem sprzedazy warto wigc ustali¢ nie
tylko oczekiwang kwote, ale rowniez sposdb reagowania na
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trudne rozmowy. Mozesz przyjg¢, ze nie negocjujesz
znacznych rabatéw bez obejrzenia samochodu i
przedstawienia konkretnego uzasadnienia. Mozesz tez
zdecydowac¢, ze nha propozycje wyraznie ponizej
akceptowalnego zakresu odpowiadasz krétko, bez
wdawania sie w spory. Nie musisz zdradza¢ swojej
najnizszej ceny ani opowiada¢, dlaczego potrzebujesz
pieniedzy. Z drugiej strony warto pozostawi¢ przestrzen na
uczciwg ocene argumentow kupujgcego. Jezeli podczas
niezaleznego sprawdzenia wyjdzie na jaw problem, ktérego
wczesniej nie znates, rozsgdne jest rozwazenie nowych
informacji, zamiast kurczowego trzymania sie wifashego
stanowiska.

Zwro¢ uwage, jak duzg roznice robi  sposob
sformutowania odpowiedzi. Zdanie ,Nie ma mowy, znam
wartos¢ tego auta” moze zakonczy¢ rozmowe nawet z
cztowiekiem, ktory miat sensowne argumenty. Z kolei ,Cena
jest ustalona na podstawie stanu i wyposazenia. Mozemy
porozmawia¢ o uzasadnionej propozycji po ogledzinach”
wyznacza granice, ale nie zamienia rozmowy w pojedynek.
Nie ma tu zadnej sztuczki psychologicznej ani tajnego
zaklecia handlowcow. Jest zwykta komunikacja, ktora
pozwala zachowac kontrole nad wtasng decyzjg. A kontrola
przydaje sie szczegdlnie wtedy, gdy ktos oznajmia, ze musi
kupi¢ samochod natychmiast, pod warunkiem ze Ty réwnie
natychmiast zapomnisz o kilku tysigcach ztotych.

Nie kazda rozmowa powinna tez konczy¢ sie probag
przekonywania kupujgcego. Jesli ktos uwaza, ze podobne
auto znajdzie znacznie taniej, mozesz spokojnie zyczy¢ mu
powodzenia. Nie musisz udowadniaé, ze wszystkie inne
ogtoszenia sg podejrzane, a kazdy konkurencyjny samochod
po nocach samodzielnie gubi czesci. By¢ moze kupujacy
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faktycznie znalazt lepszg oferte. By¢ moze poréwnuje
pojazdy w roéznym stanie. W obu przypadkach
wielogodzinna ktétnia rzadko poprawia sytuacje
sprzedajgcego. Rzeczowe zakornczenie rozmowy pozwala
zachowa¢ czas na osoby, ktérych potrzeby bardziej
odpowiadajg Twojej ofercie.

Twoj czas rowniez ma wartosc

Wystarczy policzy¢, ile naprawde Kkosztuje jedno
nieudane spotkanie. Przygotowujesz samochdd,
rezerwujesz termin, czekasz na przyjazd i poswigcasz czas
na ogledziny. Niekiedy dochodzi do tego przejazd do
umowionego miejsca albo opfacenie dodatkowego
sprawdzenia, jesli tak sie wczesniej umowiliscie. Jedno
spotkanie moze zabra¢ godzing, dwa lub po6t dnia. Jezeli
powtoérzysz je kilkanascie razy, powstaje koszt, ktérego nie
znajdziesz w zadnej rubryce ogtoszenia. Nie chodzi o to,
zeby wyceniac¢ kazdg minute rodzinnego weekendu niczym
konsultant pracujgcy na fakturze. Wystarczy zrozumiec, ze
oszczedzenie kilku niepotrzebnych wizyt moze byc¢ rownie
wazne jak uzyskanie troche wyzszej ceny.

Pomaga prosty sposodb organizacji kontaktow. Gdy ktos
pisze, mozesz odpowiedzie¢ rzeczowo ha nhajwazniejsze
pytania i upewnic sig, ze zapoznat sie z opisem samochodu.
Jesdli deklaruje zainteresowanie ogledzinami, zaproponuj
konkretny  termin  zamiast obiecywaé¢ catodobowg
dostepnosc. Przy dalszym dojezdzie warto wczesniej ustali¢
istotne informacije, zwfaszcza dotyczace stanu
technicznego, historii szkdéd i oczekiwan cenowych.
Spotkanie umawiaj w bezpiecznym, odpowiednim miejscu, a
jego zasady okreslaj z wyprzedzeniem. Nie masz obowigzku
zapraszania obcych ludzi pod dom ani przekazywania
wigkszej ilosci danych osobowych, niz wymaga tego dany
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etap transakcji. Praktyczna uprzejmos$¢ polega na jasnych
ustaleniach, a nie na zgodzie na wszystko.

Dobrym nawykiem jest takze zapisywanie podstawowych
ustalen z rozmow, szczegodlnie gdy kontaktéw jest duzo.
Wystarczy imig lub umowny identyfikator rozméwcy, termin,
najwazniejsze pytania i ustalenia dotyczace ogledzin. Nie
trzeba do tego budowac systemu zarzadzania relacjami z
klientami, ktéry nastepnie bedzie wymagat wtasnego
administratora. Taki prosty zapis pomaga unikng¢ pomytek,
ponownego ttumaczenia tych samych kwestii i sytuacji, w
ktorej mylisz cztowieka zainteresowanego dieslem z tym,
ktory pytat o automatyczng skrzynig. Przechowuj tylko
potrzebne informacje i nie réb z przypadkowych
rozméwcow wieloletniej bazy danych.

Najwazniejsza zmiana zachodzi jednak w sposobie
patrzenia na catg sprzedaz. Zamiast mysle¢ ,musze
przekonac¢ kazdego, kto zadzwoni”, zacznij mysle¢ ,musze
umozliwi¢  wtasciwemu kupujgcemu podjecie dobrej
decyzji". Pierwsze podejscie prowadzi do desperackich
rabatow, nadmiernej dyspozycyjnosci i niepotrzebnych
sporow. Drugie wymaga uczciwych informacji, cierpliwosci i
jasnych warunkow. Nie oznacza to biernego czekania na
idealnego klienta ani odrzucania wszystkich negocjaciji.
Oznacza, ze sprzedaz przestaje by¢ testem Twojej
wytrzymatosci psychicznej, a staje sie procesem, nad
ktorym mozesz miec rozsgdng kontrole.

Ostatecznie nie potrzebujesz pigcdziesieciu telefonow,
trzydziestu wiadomosci i pigetnastu osob ogladajacych silnik
Zz ming profesora prowadzgcego egzamin doktorski.
Potrzebujesz jednego nabywecy, dla ktérego Twoj samochdd
bedzie odpowiedni, oraz warunkow, ktore obie strony uznajg
za uczciwe. Kiedy to zrozumiesz, pytanie ,lle pan opusci?”
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przestanie by¢ osobistg zniewaga. Stanie sie po prostu
jednym z elementéw rozmowy, na ktory mozesz
odpowiedzie¢ spokojnie, rzeczowo i bez poczucia, ze
wiasnie rozpoczat sie pojedynek o honor catej Twojej
rodziny.
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Rozdziat 2 - lle naprawde wart jest Twoj
samochdd, kiedy sentyment przestaje
by¢ wyposazeniem?

Najdrozszym elementem uzywanego samochodu bywa
nie silnik, skrzynia biegow ani zestaw reflektorow LED.
Czasami jest nim przekonanie wifasciciela, ze jego
egzemplarz  zastuguje na  szczegdlne traktowanie.
Wystarczy otworzy¢ portal ogtoszeniowy, wpisa¢ marke i
model, a nastepnie posortowac¢ wyniki od najwyzszej ceny.
Nagle odkrywasz, ze samochdéd podobny do Twojego
kosztuje znacznie wigcej, niz przypuszczates. To wspaniata
wiadomos¢. Zaczynasz przeglada¢ zdjecia, poréwnujesz
wyposazenie i dochodzisz do wniosku, ze Twoj egzemplarz
wcale nie jest gorszy. Ma przeciez regularnie wymieniany
olej, komplet opon i bardzo wygodny podtokietnik. W ciggu
dziesieciu minut jego wartos¢ w Twojej gtowie rosnie o kilka
tysiecy ztotych. Rynek jeszcze o tym nie wie, ale na
szczescie zaraz go poinformujesz.

Tak rodzi sie jedno z najczestszych nieporozumien przy
sprzedazy auta: utozsamianie ceny wystawionej w
ogtoszeniu z kwotg, ktorg kupujgcy rzeczywiscie zaptaci.
Ogtoszenie pokazuje oczekiwania sprzedajgcego, nie
zakonczong transakcje. Samochod  wystawiony  za
szescdziesigt tysiecy ztotych moze znalez¢ nabywce za
podobng kwoteg, moze zostac¢ sprzedany znacznie taniej albo
miesigcami czeka¢ na zainteresowanie. Nie wiesz tego,
patrzagc wytgcznie na cene. Wiasnie dlatego wycena na
zasadzie ,najdrozszy kosztuje tyle, wiec mdj tez moze"
przypomina ocenianie zarobkow ludzi na podstawie kwot,
ktorych zazadali podczas rozmowy kwalifikacyjnej. Ambicja
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jest cenna, ale jeszcze nie stanowi potwierdzenia wartosci
rynkowej.

Trzy ceny, ktore sprzedajgcy czesto wrzuca do jednego
worka

Pierwsza to cena ofertowa, czyli kwota widoczna w
ogtoszeniu. Druga to realistyczna cena transakcyjna, ktérg
mozna rozsgdnie oszacowac na podstawie poréwnywalnych
ofert, stanu auta i informacji o rynku, cho¢ bez pewnosci, za
ile ostatecznie uda sie je sprzedac. Trzecia to Twoja cena
minimalna, ponizej ktérej sprzedaz przestaje spetniac
zatozone cele. Te trzy wartosci mogg by¢ rézne i wcale nie
oznacza to, ze probujesz kogokolwiek oszukac¢. Cena
ogtoszenia moze zawiera¢ umiarkowang przestrzen do
negocjacji. Cena transakcyjna odzwierciedla porozumienie
stron. Cena minimalna pomaga Ci nie podejmowac
impulsywnych decyzji podczas rozmowy. Wazne tylko, zeby
wszystkie trzy byty zakorzenione w rzeczywistosci, a nie w
marzeniu, ze gdzie$ istnieje Kkupujacy, ktory zaptaci
dodatkowo za Twoje wzorowe parkowanie.

Rzetelng wycene najlepiej zacza¢ od znalezienia
samochoddéw rzeczywiscie poréwnywalnych. Ta sama
marka i model to za mato. Liczg sie rowniez rocznik,
generacja, wersja silnika, skrzynia biegow, przebieg,
wyposazenie, historia serwisowa, stan techniczny i historia
uszkodzen. Istotne moze byc¢ takze pochodzenie pojazdu,
liczba wifascicieli oraz sposdb jego wczesniejszego
uzytkowania. Dwa samochody wyglagdajgce niemal
identycznie na zdjeciach potrafig mie¢ zupetnie inng historie
i koszty przysztej eksploatacji. Poréwnywanie ich wytgcznie
po kolorze lakieru i roczniku jest troche jak zestawianie
dwoch mieszkan dlatego, ze oba majg drzwi wejsciowe.
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