Troglodyci i Gwiezdne wojn

Wspotczesnych jaskiniowcow mozna spotkaé¢ w Matmacie, wiosce stynacej z tego, iz ,zywi mieszkaja

tu pod umartymi’, w domach budowanych w gtebi ziemi. Inng osobliwoscig potudnia kraju jest

pozostawiona na pustyni makieta z flmu Gwiezdne wojny. Oto Tunezja zaskakujaca i niepodobna

do miejsc ogélnie znanych!

Zobacz koniecznie:
» domy jaskiniowcow
w Matmacie
« krajobrazy pustynnych gor
« miasteczko Tatawin
- makiete z filmu Gwiezdne
wojny w Oung Jemel

W hotelu Sidi Driss pozostawiono
elementy scenografii Gwiezdnych
wojen, dzigki czemu awansowat on
do rangi gtéwnej atrakcji Matmaty.
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O tym, jak stara jest podziemna architektura Mat-
maty, najlepiej §wiadczy fakt, iz opisywat ja juz grecki
historyk Herodot (zyjacy w V w. p.n.e.), okreslajac
tutejszych mieszkancéw greckim stowem troglodytes,
czyli jaskiniowcy. Zapewne dla Greka ludzie miesz-

kajacy pod ziemia musieli wyglada¢ osobliwie, jednak
w tutejszym klimacie takie domy sprawdzaja sie ide-
alnie, gdyz latem daja chtéd, a zima trzymaja ciepto
- dzieki czemu przez caly rok panuje w nich przyjem-
na temperatura. Tradycyjnie ,jaskinie”, czyli pod-

Wystarczy promyk
nadziei, aby otwarto
sie niebo”.

Przystowie arabskie

< Przed wiekami Berberéw do zamieszkania na tych terenach zmusit najazd arabskich plemion. Dzi$ Matmata rozstawiona filmem i osobliwa architektura przezywa
inwazje turystéw, co pozwala niektérym jej mieszkaricom na utrzymanie sie z oprowadzania po swych gospodarstwach. Szacuje sie, iz w samej Matmacie jest
ok. 700 doméw w jaskiniach, lecz tylko potowa jest zamieszkana.
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Targ i targowanie

Kto lubi targowanie sie - bedace w krajach arabskich
czesto pretekstem do spotkania, wypalenia sziszy, wy-
picia herbaty mietowej i rozméw o Zyciu - powinien
koniecznie wybra¢ sie na tradycyjny bazar, czyli suk.
Jak sie targowaé? Tak, by w rezultacie obie strony byty

zadowolone z transakcji. Istnieje wiele metod, jedna
ze skuteczniejszych jest ,,dobry i zty policjant”. Osoba,
ktéra naprawde chce kupié, odgrywa role ,dobrego”.
- Tak, twoj towar bardzo mi sie podoba - méwi do
sprzedawcy - ale mdj mqgz [zona, przyjaciel, czyli kto-
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. Barwne talerze z ceramiki

sprzedawane sg we wszystkich
miejscach, gdzie przybywaja
turysci.

Oryginalng pamiatka jest »
zamkniety w buteleczce piasek
z pustyni tworzacy piekne wzory.

kolwiek, kto jest obok] absolutnie sie nie zgadza. Aby
przekonac sprzedawce, ten ,,zty” powinien ostentacyj-
nie potepiac rozrzutno$é partnera i podwazac warto$é
planowanego zakupu. Ta rola przypada osobie, ktérej
na zakupie nie zalezy. Dobrze jest przy tym teatralnie
gestykulowac, a nawet rwaé wilosy z glowy i wznosié
oczy do nieba, targowanie sie jest bowiem niczym teatr,
zatem nikogo nie obraza ta umowna konwencja.

Warto pamieta¢, aby pytac¢ o cene przedmiotu, kté-
ry naprawde chcemy kupié. Pytanie o ceny kilkunastu
artykuléw moze wprowadzi¢ sprzedawce w zty nastrdj,
utrudniajacy dalsze negocjacje. Arabowie bowiem ta-
kie zachowanie traktujq jako niegrzeczne, czujac, ze
i tak interes nie dojdzie do skutku.

W miare obnizania ceny towaru pojawia sie argu-
ment ,,ceny ostatecznej”. - To moja ostatnia cena -
moéwi sprzedawca, sprawdzajac, czy juz skruszeliSmy
na tyle, by dokonaé zakupu. Jesli absolutnie nie za-
mierzamy sie na niaq zgodzié, warto wysuna¢ wtasng
propozycje. Chyba ze konicza nam sie pieniadze
i naprawde nie zamierzamy zaptaci¢ wiecej. Wtedy
ostentacyjnie pokazujemy ostatnie pieniadze, mo-
wiac: - Albo tyle, albo nie kupuje wcale. Czasem to
doskonale skutkuje.

Dobrze jest takze wypytac sie o specjalne rabaty
(dla studenta, nie-Amerykanina, cene promocyjna).
Nie zawadzi réwniez spyta¢ przewrotnie, ile naprawde
dana rzecz kosztuje. Bywa, ze wtedy wtasnie docho-
dzimy do prawdziwej warto$ci towaru. Jesli po ustale-
niu naszych ,,ostatnich cen” rozmowy utknety w mar-
twym punkcie i zadna ze stron w widoczny sposéb nie
zamierza ustapi¢, impas mozna przetamac préba wyj-
Scia ze sklepu. Jesli sprzedawca nas zawota, uzyskuje-
my nad nim przewage. Jesli nie, wymy$lamy dowolny
pretekst do prowadzenia dalszych rozméw, choé
w takiej chwili kupiec juz wie, Ze to nam bardziej za-
lezy na transakcji. Jest tez technika targowania sie ,,na
dziecko” - staramy sie wéwczas naszym maluchem
obtaskawi¢ sprzedawce. Jesli do tego nasza pociecha
umie co$ powiedzie¢ po arabsku, sukces murowany!

Co sprzedawca mysli, kiedy mowi:
cena specjalna - zawyzona co najmniej
pieciokrotnie

cena tylko dla ciebie - zawyzona co najmniej
trzykrotnie

to moja ostatnia cena - moge jeszcze troche
opuscic

jestes moim przyjacielem - jestes moja ofiarg
oryginalny antyk - zrobiony tydzier temu
stare srebro, prawdziwy heban - moze do jutra
nie zmieni koloru

prawdziwa okazja - znajdziesz to samo na co
drugim straganie

Poradnik kupujacego:

« Nim cokolwiek kupisz, odwiedZ rzadowy sklep
z pamigtkami ONAT (gdzie sa state ceny) — podob-
ne przedmioty na targu powinny kosztowac co
najmniej 20-40% taniej.

- Nie réb zakupdéw pierwszego dnia po przyjezdzie
— fatwo wtedy o pomytke w ocenie wartosci i jako-
Sci towaru.

+ Nie patrz ostentacyjnie na rzecz, ktéra chcesz ku-
pi¢, bo to podnosi jej cene.

- Pamietaj, ze w wielu krajach w miejscach turystycz-
nych pierwsza podana cena moze by¢ zawyzona
nawet dziesieciokrotnie (!).

« Zakupy dokonane pod wptywem impulsu zawsze
sg przeptacone.

- Potraktuj targowanie sie jako zabawe - dzieki temu
poza zakupami poznasz miejscowy styl zycia oraz
udoskonalisz swoje umiejetnosci negocjacyjne.

- Nie wierz w okazyjne ceny oferowane wytacznie
tobie.

« W czasie targowania sie podawaj zawsze cene niz-
sz od tej, ktdrg ostatecznie chcesz zaptacic.

- Gdy w sklepie jest kilku klientéw, trudniej sie tar-
gowac.

- Najtatwiej uzyskac nizsza cene rano lub wieczo-
rem.

- Jesli do sklepu zaprowad?zi cie kto$ z miejscowych,
zapfacisz wiecej, bo do ceny doliczona zostanie
prowizja.

« W poblizu atrakgeji turystycznych ceny sg zawsze
wyzsze niz np. na targu.

« Nie licz na okazje w miejscach, do ktérych autokary
dowoza wycieczki.

W targowaniu sie pomaga:

« Znajomos¢ kilku stéwek w miejscowym jezyku.
Szczegdlnie uzyteczna jest umiejetnos¢ zadania
pytania o cene oraz opanowanie liczebnikow.
Niekiedy zaskoczony sprzedawca od razu poda
wilasciwa cene towaru.
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A Na lokalnych targach z warzywami

- Sytuacja, w ktorej zakupy s nieplanowane i spon- AR il

taniczne. Z reguty mamy wtedy wystarczajaco
duzo dystansu, by poda¢ kwote, ktéra naprawde
chcemy uisci¢, zas sprzedawca zrobi wszystko, by
do transakcji doprowadzic.

+ USmiech i poczucie humoru. Sprzedajacy, mimo
iz daza do jak najkorzystniejszej transakcji, sa
przeciez takze ludzmi. Jesli okazemy szacunek dla
nich i ich kraju, mamy szanse na podobne trakto-
wanie.

- odpowiednikami naszych groszy.

Uwazaj!

W sklepikach i na straganach w turystycznych miej-
scach najtatwiej spotkac kieszonkowcéw. Na ofiary
wybieraja oni osoby, ktére wifasnie robig zakupy
przed wyjazdem i w ferworze targowania sie nie
zwracaja uwagi na otoczenie. Dlatego gdy widzisz,
iz twoja obecnos¢ w sklepie nagle przyciagga no-
wych klientéw, zachowaj szczegdlng ostroznos¢!
Nie afiszuj sie zbytnio z pieniedzmi i chowaj je do
torebki pod ubraniem. Pamietaj, ze najczestszg me-
toda kradziezy jest sztuczny ttok wokét kupujacego
turysty.

Nie badz sknera!

Niekiedy tak sie zapamietujemy, by nie przepfaci¢,
ze rezygnujemy z zakupu. Uznali$my np., iz zapfa-
cimy nie wiecej niz 3 USD, tymczasem sprzedaw-
ca zszedt do 4 USD i za nic nie chce obnizy¢ ceny.
Z godnoscig opuszczamy sklep przekonani, ze nie
dalismy sie nabra¢. Tylko... nie kupilismy tego, co
nam sie naprawde podobato, a réznica w cenach
sprzedawcy i proponowanej przez nas byfa prak-
tycznie niewielka. W takich sytuacjach nie warto tra-
ci¢ zdrowego rozsadku — w nagrode przywieziemy
piekna pamiatke z wyjazdu!

V' Choc ceny przypraw sa state, to
kupujac je w wiekszych ilosciach,
warto sie potargowac.
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