Честный продавец.

Как вести себя при продаже автомобиля.

Обычно рядовой автомобилевладелец не так уж и часто меняет своего железного коня. Одни пользуются в течение года, может - двух; другие – от покупки до списания в утиль. Но большинство автомобилистов продают машину примерно раз в 2 года. Вот тогда и встает вопрос: как продать свой автомобиль с наименьшей потерей нервов и сил, но в то же время не проиграв в цене?

Во-первых, пролистайте газеты с объявлениями о продаже таких же машин как ваша, возможно, пройдитесь по автомобильному рынку  - всё это с целью определить ценовые рамки, в которых продаются машины, аналогичные вашей.

Затем, критически оцените своё владение и прикиньте приблизительную цену, за которую вы готовы расстаться с ним – это первый шаг в ценообразовании. Далее присмотритесь по внимательнее ко всем недочетам, которые несомненно присутствуют в каждой машине: царапины, сколы на кузове и стекле, ржавчина на видимых и скрытых элементах, течь рабочих жидкостей,  работа или неработа электрики  и т.д. ; прислушайтесь к мотору, гляньте – нет ли дыр в глушителе. Если есть возможность, то устраните как можно больше из всего что найдете (вы сможет при продаже перечислить все эти элементы, что скажет о вас, как о хорошем хозяине). 
Следующий шаг – подсчитайте, сколько будет стоить исправить самые значительные из недочетов вашей машины и добавьте это к стоимости, с которой вы изначально определились. 

Теперь осталось подать объявление в газету или выехать на рынок. Так кажется только на первый взгляд. Ведь если покупатель приобретает машину для себя, он будет смотреть не только на машину, но и на продавца. (Здесь я не рассматриваю вариант, когда цена занижена и покапают машину так называемые «перекупы»).

Продадите вы свою машину быстро или нет, зависит в основном от вашего поведения, как при подготовке, так и при непосредственном контакте с покупателем - будьте учтивы, внимательны, четко отвечайте на вопросы. Лучше сказать  «не знаю», чем уклончиво ответить – всякая ложь чувствуется сразу. Показывать самому все слабые места машины не стоит, но при нахождении их покупателем – отпираться бессмысленно. Лучше в таких случаях скинуть небольшую сумму, что скажет о вас, как о понимающем человеке. Если не хотите на какие-то из вопрос отвечать прямо и честно – почему продаете машину и т.д. – то лучше заранее придумать толковый ответ, чем на ходу соображать – это видно невооруженным глазом. 
Конечно, профессиональным продавцам и перегонам эти советы – ни к чему, но если вы не так часто продаете своё имущество, то прислушайтесь ко мне и испытайте эти советы. Возможно, именно вам они и пригодятся.  Удачных продаж!

