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TIPS VOOR HET AFDINGEN / PINGELEN OP REIS
1 Bepaal je eigen prijs

Een veelgemaakte fout bij toe​ristenwinkeltjes waar geen prij​zen bij de artikelen staan, is de eeuwige vraag: 'How much?' Voor de verkoper is dat een vrijbrief om eens flink in te zetten. Immers, in veel landen is die 20 dollar voor een lullig T-shirt een vermogen. Bepaal daarom eerst je eigen prijs. Wat zou je ervoor willen betalen? In​formeer eventueel bij andere reizigers wat zij hebben betaald en zet dan zelf de onderhande​ling in gang. Zo voorkom je achteraf het gevoel te veel be​taald te hebben. 'No more than ten dollars, I guess?'

2 Leer lokale gebruiken
Het is verbazingwekkend hoe toepassing van lokale gebruiken je onderhande​lingspositie versterkt. Bijvoorbeeld in veel landen rond de evenaar is uitgebreid groeten heel normaal (soms sta je daar vijf minuten handen te schudden), in Arabische landen mag je nooit een kopje thee afslaan en in China blijf je altijd glimlachen wat er ook gebeurt. Maar, vooral de taal is een machtig wapen. Wie zich de belangrijkste telwoorden, begroetingen en hoffelijkheidstermen eigen maakt, wordt niet als 'uit te mel​ken toerist' gezien en met meer respect bejegend.
3 Kleed je sober

Werp een kritische blik op wat je zelf draagt. Misschien dat die zil​veren ringen, die Gucci - bril en die hypermoderne digitale camera toch wel eens de indruk zouden kunnen wekken dat je een rijke patser bent. En van rijke klanten krijgen verkopers wereldwijd nog altijd grote dollartekens in de ogen. Kortom, laatje sieraden en ca​mera's in de hotelkluis, trek nietje chicste kleren aan en je start op een veel gelijkwaardiger niveau met onderhandelen.

4 Neem de tijd

Haastige spoed is zelden goed. Neem de tijd: bekijk bijvoorbeeld in een hotel altijd eerst de kamer (tevens een kans andere toeris​ten te ontmoeten, zodat je bij hen informatie in kunt winnen) en ga dan pas onderhandelen over de prijs. Ook in een winkel kun je hetzelfde doen: wees nooit gehaast, maar kijk ontspan​nen rond en loop rustig weg als je de prijs belachelijk vindt. Grote kans dat de winkelier je achterna komt met een beter bod.

5 Kopieer de verkoper

"Goed onderhandelen is een kwestie van verras​sen. De meeste hande​laren kennen alle trucs. Het spel verbeter je door nieuwe tactie​ken te blijven ontwik​kelen. Als je niet zo cre​atief bent, is de simpe​le 'kopieeraanpak' vol​doende: kopieer steeds het gedrag van je on​derhandelaar. Is hij vriendelijk en amicaal, ben jij het ook. Heeft hij een moeder die op sterven ligt en kan hij daardoor de prijs niet laten zakken? Dan heb jij een studerende dochter die je veel geld kost, en waarvoor je een cadeautje wilt meenemen.

6 Verberg je interesse

Zeg nooit tegen je reispartner: 'Moet je dit prachtige tapijt zien, wat mooi!' Zelfs al spreekt een Thaise, Turkse of Brazili​aanse verkoper geen woord Nederlands, aan je intonatie zal hij direct jouw interesse horen en weet hij dat hij beet heeft. Gespeelde nonchalance drukt de prijs aanzienlijk. Laat niet merken dat je iets de moeite waard vindt. Zo gauw een ver​koper het artikel datje begeert, begint aan te prijzen, zeg je bijvoorbeeld ongeïnteresseerd: 'Wat moet ik met zo'n tapijt? Ik heb er niet eens de ruimte voor.' Een verkoper weet dan dat hij niet te hoog moet inzet​ten. Valkuil: nonchalance acte​ren blijkt in de praktijk behoor​lijk lastig als je iets echt graag wilt hebben. Verkopers hebben een zesde zintuig voor begeerte.

7 Klein offer, grote winst

Betrek zoveel mogelijk zaken in je onderhandeling. Stel je boekt een complete excursie, maar bent niet te​vreden met de prijs. Dan kun je pro​beren elkaar tegemoet te komen door middel van extra transfers, gra​tis diner, het regelen van een goed​kope hotelkamer en dergelijke; de mogelijkheden zijn eindeloos. Ga uit van het principe Low sacrifice, high pro​fit. Wat voor jou waardevol is, hoeft je onderhande-lingspartner weinig extra te kosten. Vergeet ook de goede oude ruilhandel niet: soms kom je een heel eind met een eigen spijker​broek, zaklamp of andere zaken die ter plekke moeilijk te verkrijgen of duur zijn.

8. Geld als lakmoesproef

Als je een verkoper niet helemaal vertrouwt is het een goed idee om geld als pressiemiddel te gebruiken: ofwel pas betalen na bewezen diensten. Bijvoorbeeld bij het boeken van excur​sies. Is het busje op tijd? Worden alle beloofde excursies uitgevoerd? Zijn de entreegelden in​derdaad inclusief? Dit principe van put your money where your mouth is, is in sommige derde wereld landen zelfs een noodzakelijke voorzorgsmaatregel en een goede lakmoesproef voor al te gladde verkooppraatjes.

9 Zwart op wit

Vooral bij het regelen van excursies blijken veel beloften maar half waar. Zorg er altijd voor dat je pen en papier bij de hand hebt. Leg waar je onderhan​delingspartner bij staat, alles vast wat hij belooft. Onderteken beiden het 'contract'. Hoe louche iemand ook is, velen schrikken terug als er iets zwart op wit wordt gezet. De afspraken krij​gen zo een 'officieel' tintje.

10.  Een lach als smeermiddel

Grappen maken is universeel en met een beetje humor worden veel verkopers vaak een stuk toeschietelijker. In een Arabisch land kunnen ze het altijd waarderen als je na het noemen van de prijs insja'allah (als Allah het wil) roept en in Indonesië moet je je vooral veelvuldig van het woord 'bankroet' bedienen om de lachers op je hand te krijgen. Ook sport - en met name voetbal- is een prijsverzachter. Als je een winkelier in een Latijns-Amerikaans land er​van kunt overtuigen dat jij daadwerkelijk de broer van Johan Cruijff bent, krijg je waarschijnlijk nog geld toe op je aankoop. In het kader 'Humor als wapen' vind je enkele uitdrukkingen waarmee je bij de ver​koper een lach kunt losweken.

11  Blijf verbazen

Als iedereen hetzelfde trucje gebruikt, verliest het zijn waarde. Dus wees creatief, doe juist wat er niet wordt ver​wacht. Vind je het vervelend als je aankomt op een vlieg​veld omdat er direct vijftig man op j e afkomen met aanbie​dingen voor taxi's, hotels en excursies? Ga in de tegenaan​val en loop direct op ze af en probeer ze je pet te verkopen ('Nice priee! Just for you, good quality!'). Binnen dertig secon​den ben je ze allemaal kwijt. Of biedt een starre verkoper een biertje aan, zodat hij / zij de prijs alsnog laat zakken. Ook een zak snoep of ander cadeautje kan wonderen doen!
Humor als wapen

Zoek de volgende zinnen op in je vertaalreisgidsje, leer ze uit je hoofd en de verkoper zal ongetwijfeld een brede grijns op het gelaat krijgen... of hij schopt je de deur uit.

· 'Ik bedoel de prijs voor dit beeldje, niet voor de hele inboedel' 
· 'Ik hoorde dat hier in de buurt een hele goedkope winkel moet zitten, weet u toevallig waar die is?'

· 'Krijg ik er voor die prijs uw dochter bij?'

· 'U verkoopt alleen tweede hands spullen?'

· 'Voor dat geld krijg ik er in Nederland tien'

· 'Is dat inclusief afzetterijtoeslag?'

· 'Mijn hele familie komt hier volgende week op vakantie, dus ik zocht een leuke zaak voor inkopen'

· 'Kan ik in termijnen betalen?'

· 'Accepteert u nog guldens / lires / peseta's / francs?'

· 'Krijg ik er dan gratis tapijtreiniger bij?'

· 'Hebt u misschien ook iets wat nóg kitscheriger is?'

· 'Dit is een cadeautje voor mijn oma, die vindt lelijke dingen leuk.' 
· 'Leuk geprijsd deze safari, maar hebt u ook iets voor niet-miljonairs?'
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