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" S
Schimbul voluntar si actiunile
vanzatorului

B Justificarea sistemului de piatd — schimbul voluntar
(scontat sd serveascd ambele partt ale schimbului )

m Conditii pentru aparitia schimbului voluntar:

s CUNOASTERE - Ambele pirti, vanzator si cumparator, inteleg
ceea ce dau i ceea ce primesc in schimb

s LIBERTATE - Nict cumparitorul, nici vanzatorul nu sunt siliti,
obligati sd intre, participe la schimb in urma unei actiuni de
constrangere, unet severe restrictii privind alternativele sau alte
constrangeri privind capacitatea de alegere

= RATIONALITATE - Ambele patti, cumparatorul si
vanzatorul, sunt capabile la momentul efectuarit schimbului sa
facd judecati rationale privind costurile st avantajele schimbului



" S
Consumatorul si informatii
vanzatorului

B cumpiritorul este responsabil pentru actiunea de a obtine informatiile
necesare sau relevante

m principiul medieval de “caveat emptot” - asumatea responsabilitdfii pentru
examinarea unei cumparaturi in totalitate

m In practicd cumpdratorul aproape totdeauna are incredere in vanzator in
ptivinta informatiei, iar acestia incearcd sd rastoarne conditiile unui schimb
reciproc avanta]os

Un vanzator intr-un magazin de instrumente muzicale spune unui client interesat
cd pianul expus este o “ofertd speciala” valabila numai pana la sfarsitul zilei.
Vanzatorul insd neglijeaza a spune ca o altd “ofertd speciala” va apare st la
inceputul zilet urmaitoare

Un vanzator care se ocupa cu vanzarea alimentelor, proclama si reclamd un sistem
de dietd considerat revolutionar, respectiv prin el se asigurd pierderea rapidd a
kilogramelor fara eforturi. Sistemul acesta de dietd este descris ca un progres
stiintific care este foarte usor de suportat. In realitate insa sistemul acesta de dietd
este de fapt unul bazat pe alimente cu putine calorii compus din alimente lichide
ambalate sub numele (marca) companiei (nimic altceva) care nu sunt diferite de
cele standard gasite in celelalte magazine



" J
Cat de multa informatie este obligat vanzatorul sa

furnizeze? Cand este moral culpabil pentru ca
ascunde informatia sau o falsifica?

B Un dealer de automobile uzate aduce un numar de masint din
altd tard din Europa Occidentald. Cu toate cd masinile par destul
de noi sau putin uzate, acestea au fost insda implicate intr-o
inundatie de proportii de exemplu, datorita ploilor abundente din
primavara si normal sunt vandute dealerului cu o reducere
substantiald de pret. Dealerul cunoaste istoria masinilor dar nu
face nict o mentiune, referitoare la istoria lor, clientilor.

®m Functionarul de la o universitate privata, responsabil cu inscrierea
celor interesati, vorbeste foarte entuziast si convingator de
avantajele si serviciile de calitate pe care le oferd universitatea.
Insi ignord, “uita” si mentioneze un fapt esential cd universitatea
nu este acreditata.



" J
Unele aspecte ale manipularii
consumatorilor

m Coercitia nu este singurul gen de constrangere pentru
realizarea schimbului

B [.mitarea alternativelor.

B Implicarea consumatorulut intr-o tranzactie fird a-i
permite sa constientizeze acest lucru.

Un individ primeste un numadr de carti si reviste pe care nu le-
a solicitat, prin postd. Apoi dupa un timp ii este trimisa
factura si mai tarziu scrisorile de avertizare privind pericolul
privind creditul sau dacd nu pliteste



" S
Jocul cu emotii

B Poate un vanzator sa rastoarne ragionalitatea situagiei?

O tandra ingenud social, a cumparat un “pachet” de lectii de dans la un
studio din cartier. In timpul lectillor un instructor, fizic atractiv, in mod
constant ii face complimente in privinta capacitdtii ei naturale si a
echilibrului foarte bun in dans si incearcad sa o influenteze sa mai cumpere
un alt pachet de lectii in continuare.

Un vanzitor de mobild in mod curent si continuu spune clientilor cid o
mobild sau o piesd anume este ultima din stoc si cd un alt client recent si-a
manifestat un interes deosebit fata de ea. El nu uitd si-1 aminteasca
clientului c4 i este imposibil sd obtind o altd piesd la fel de la fabrica.

B Cu atat mai discutabile sunt avantajele schimbului cu atat apelul
emotional pate mai mult manipulare decat persuasiune.

m In mod obignuit, normal, problema bugetari nu este responsabilitatea
vanzatorului i ca atare el nu se va implica in astfel de probleme, dar
daca devine clar ca resursele financiare sunt limitate, folosirea
apelunlor emotionale pentru a determina clientul sa faca cumparatura,
decat si o evite, devine un aspect moral discutabil, sub semnul
intrebarii.





