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DOSSIER URBACO - GRANDE BRETAGNE

FICHE LEXICALE ANGLAIS

acier inoxydable : stainless steel 

barrière : the barrier

borne escamotable :   retractable bollard (automatic/manual)

commande d’accès : programmable access

commander : to program, to operate

contrôle d'accès : access control

contrôler l’accès : to limit the access (to)

coupure de courant : a power outage

cylindre : the cylinder

diamètre : the diameter

dysfonctionnement, l’incident : malfunction ; a technical difficulty

empêcher, entraver l’accès (à l’entreprise) : to prevent/block company access

en acier inoxydable :  made of stainless steel

en position basse : in a retracted position 

en position haute : in an upright position
entretien, la maintenance :  maintenance, upkeep

équiper qqn/qch de : to equip someone/something with 

être coincé : to get stuck 

fiabilité : reliability

filiale (britannique) : subsidiary (a British)

friche industrielle : industrial wasteland

hauteur : the height 

matériel : the material

modèles phare : the best-selling models

normes environnementales : environmental safety standards

ouvrir l’accès sans quitter le véhicule : automatic opening system (without leaving your vehicle)

panne : breakdown

parc d'attractions : theme park

piéton : pedestrian

piste cyclable : bicycle lane

pompiers : Fire Department

protéger qch de : to protect something against

resistant aux chocs : shockproof 

résister aux chocs : to resist shocks (crash-resistance testing)

respecter une norme : to respect standards

sécuriser l’accès :     to make the access more secure 

sécurité : safety/security

service après-vente : customer service/ after-sales service

système programmé dans le temps : time-bound programmable system

télécommande : remote control

travaux de génie-civil  :  civil engineering works

utiliser une télécommande : to program (a keypad or a remote control system)

voies d'accès : the entrances (paved lanes)

INFORMATION RELATING TO THE PROSPECT
Prior to your scheduled meeting, you visited the St Modwen website homepage.  You have also reread the notes taken during last week's telephone conversation with Mr/Ms Smith.

Elements appearing on the St Modwen website homepage
St. Modwen is a regeneration specialist operating through a network of regional offices in all sectors of the property industry.  These regional offices enable the company to understand local needs and to exercise on the spot control.

We work in partnership with private and public sector organisations, continually mindful of the impact of our developments on the communities in which we operate.

The company’s operational strategy is based on a “hopper” of future developable land, and on marshalling that land through the planning and development process into a reliable stream of profits.

The company focuses on four particular areas of specialisation: Town centre regeneration, Partnering industry in its restructuring, Brownfield land renewal and Heritage restoration. 

Town Centre Regeneration
Many centres that were developed during the 1960s and 1970s now require substantial refurbishment and updating to meet the demands of the contemporary shopper, to accommodate new trends in town centre living, and to bring back into these centres community and business uses.  St Modwen has substantial experience in revitalising town centres, and is currently engaged on a number of such schemes, including major projects at Edmonton Green, Farnborough, Skelmersdale and Wembley.

 

Partnering Industry
Restructuring of traditional industries has left numerous former employment complexes potentially available for redevelopment.  St Modwen has established joint ventures with companies such as Alstom, Corus, Goodyear and Ford to undertake the redevelopment of such sites, often through innovative sale and leaseback arrangements which provide the required flexibility for the landowner.

Brownfield Renewal
St Modwen is one of the UK’s leading experts in the large-scale renewal of brownfield land. The company has huge experience in the remediation, remodelling, infrastructuring and redevelopment of such sites, having reclaimed hundreds of acres of brownfield land for both residential and commercial use.    

Restoring Heritage
The company has applied similar skills to a number of heritage, leisure-related projects. In these projects, an enabling commercial development finances an otherwise non-viable heritage restoration scheme. Two such schemes currently being undertaken are: the £100 million transformation of Trentham Gardens at Stoke on Trent into a major leisure and commercial visitor attraction; and a similar project at Dudley in the West Midlands, which will incorporate the existing zoo and medieval castle into a new visitor attraction.

Elements appearing on the telephone call information sheet (Mr Smith)
- Day and time of telephone call:  Tuesday, between 10.00 and 11.00

- Name of the correspondent:  Mr Wilson

- Company:  St Modwen

- Title:  Buyer of Street Furniture

- Activity of the firm:  Property developer specialised in the refurbishment of "rundown" urban sites. 

- Subject of your phone conversation:  Information enquiry concerning both mechanical and automatic retractable bollards

- Nature of customer project:  Set-up of an access control for 3 lanes in a street (4m50 wide) leading to a cultural attraction – a priori need for 6 bollards 

- Literature sent:  No – Customer prefers consulting the catalogue on line in pdf format.

- Follow-up:  Meeting on Thursday, November 19th at 9.30 at the following address: 

Sir Stanley Clarke House 
7 Ridgeway 
Quinton Business Park 
Quinton 
Birmingham 
B32 1AF

- Additional comments
This is the first purchase but the company is experiencing excellent growth

Possibility of purchasing a large amount of street furniture
BUYER DOSSIER:  BRITISH PROSPECT
Context of the negotiation
You are Mr (Ms) Wilson, architect and street furniture Purchasing Manager for the firm St Modwen. Two months ago, during your visit to the IIPSEC trade fair, you met Mr (Ms) Smith, Export Sales Manager for the Urbaco firm. Your motive for visiting this trade fair was to obtain information concerning the new equipment commercialised in Great Britain in terms of street furniture and access control.

During your recent trade fair visit, you met the main suppliers of retractable bollards.  Although the Urbaco firm's products seemed attractive to you, you were also interested in the products from the British firm ATG Access, and were especially convinced by the shock-resistant quality of their bollards (crash test with a vehicle driving at 80 km/h).

Last week, Urbaco's export sales manager called you back.  You informed him/her that St Modwen Properties had been selected in the context of an invitation to tender, to redevelop an "industrial wasteland" which was intended to be transformed into a theme park called "The British Industrial Adventure of the 19th Century".

This entirely pedestrian theme park requires the installation of emergency lanes as well as access control for security and emergency vehicles, which is why it is necessary to turn to equipment (barriers or retractable bollards).

Today, you are to meet with Mr (Ms) Smith in order to have him/her make a more detailed presentation of the Urbaco firm's products.  Since you have very little time available, you have asked him/her to select "the two top models" of mechanical and/or automatic retractable bollards made by his/her firm.
The meeting is set for today at 10.00 a.m. in the offices of the St Modwen Properties company, in Birmingham.

Your goals

You hesitate between buying 6 mechanical bollards and 6 automatic bollards.  The budget difference is nonetheless substantial.(phrase à supprimer) If the Urbaco firm's salesperson is able to persuade you that it is necessary to acquire the automatic bollards, you will ask him/her to write up a firm offer valid for a 90-day period.  On the other hand, if in the context of your project, you have the possibility to acquire manual bollards, you will then have the possibility to commit to a firm order as long as the sum does not go over 25 000€ (beyond which you could commit only if you obtained the permission of your supervisor, who is currently on holiday in the Bahamas). 

You are extremely attentive to the technical quality of the offer presented and you would like to obtain guarantees on the following aspects before making your decision.

· the solidity and durability of materials

· shock resistance (volontary or involuntary shocks)

· rapidity and quality of after-sales service

· respect of technical and environmental standards by the components manufacturer

Your current workload will incite you to take a quick decision if the technical, sales and financial conditions are met.

Your personality traits

· Pragmatic, realistic and skillful 

· Elegant, open, and hospitable

· You know how to listen and identify the interests of the other party

Needs identifiable from the wording of the subject:

A complete system comprised of 6 manual or automatic bollards (to handle 3 access lanes)

Needs unknown to the Seller:

Three days ago, you learned that your firm had been selected for the redevelopment of the canal banks near Wolverhampton to be transformed into a bicycle lane.  The project would require the acquisition of a large number of fixed bollards (nearly 300) and probably several manual bollards (around 10). 

You are intending on playing the "possible future orders" card to obtain preferential price treatment. 
Objections 

- The installation of the bollards you are presenting will require civil engineering works.  In what ways can you be certain that the British firms with whom you work all guarantee security and reliability? 

- Your products are manufactured in France and you don't have any subsidiary in Great Britain.  How can you correctly handle the after-sales service in such conditions?

Dossier URBACO Allemagne

	URBACO  FICHE LEXICALE             ALLEMAND

	acier inoxydable : der rostfreie (Edel)Stahl 

	air comprimé : die Druckluft

	badge : die Karte 

	barrière : die Schranke(n)

	branchement électrique : der Stromanschluss

	caisson : der Montageschacht

	choc : der Aufprall, der Anprall 

	coffrage : die (verlorene) Schalung

	commande d’accès : die Zufahrtssteuerung

	commande die Ansteuerung

	commander : (an/)steuern

	contrôle d’accès : die Zufahrtskontrolle

	coupure de courant : der Stromausfall

	descendre : sich senken 

	déverrouiller : entriegeln

	diamètre : der Durchmesser

	distributeur agréé (avec exclusivité) : der Alleinvertreter

	distributeur agréé : zugelassener Händler

	dysfonctionnement, incident : die Störung

	électrocution : der Stromschlag, der Stromstoß

	empêcher, entraver l’accès (à l’entreprise): die Zufahrt (zum Betrieb) versperren

	en position basse : versenkt, in versenktem Zustand

	en position haute : ausgefahren

	entrée (d’un véhicule) : die Einfahrt

	entretien, maintenance :  die Wartung

	environnement : die Umwelt  die Umweltnorm (en)

	équipement : die Ausrüstung, die Ausstattung

	équiper qch de : etwas mit etwas aus/statten 

	extrêmement solide, résistant : extrem widerstandsfähig

	hauteur : die (Ausfahr)Höhe 

	installation (action d’installer ) : die Installation

	installation (existante): die Anlage

	interphone : die Sprechanlange

	matériel : das Material

	mettre en service : in Betrieb setzen

	mise en service : die Inbetriebnahme, die Inbetriebsetzung

	montage : die Montage

	ouvrir l’accès sans quitter le véhicule : die Zufahrt öffnen, ohne den Wagen zu verlassen

	passage (d’un véhicule) : die Durchfahrt

	passer le crash-test : den Crashtest problemlos überstehen (überstand, hat überstanden)

	personnes autorisées à entrer : die Befugten

	pompiers : die Feuerwehr

	prendre du temps : Zeit in Anspruch nehmen

	prestation : die Leistung(en)

	protéger qch de : etwas vor etw (Dat) schützen

	puissance de choc : die Aufpralllast(en) 

	remonter : wieder ausfahren

	résistance : der Widerstand, die Widerstandskraft, die Widerstandsfähigkeit

	résistant à la corrosion : korrosionsfest

	résistant aux chocs : fest, stoßfest

	résister à : etwas (Dativ) widerstehen (widerstand, hat widerstanden)

	respecter une norme : einer Norm entsprechen (a,o ;i)

	rester coincé : eingeklemmt bleiben

	risque d’explosion : die Explosionsgefahr

	sécuriser l’accès :     die Zufahrt sichern 

	sécurité : die Sicherheit

	service après-vente : der Kundendienst 

	SONCAS : Sécurité,  Orgueil, Nouveauté, Confort, Argent, Sympathie= Sicherheit, Stolz, Neuheit, Komfort, Geld, Sympathie

	sortie (d’un véhicule) : die Ausfahrt

	système programmé dans le temps : das Zeitschaltsystem

	tarif dégressif : der Staffelpreis

	tentative de vol : der Diebstahlversuch / verbal : versuchen etwas zu stehlen

	transport de fonds : der Geldtransport

	travaux de génie-civil ici : die Tiefbauarbeiten

	utiliser une télécommande : eine Fernbedienung (einen Handsender) benutzen

	véhicule de société : der Betriebswagen

	verrouiller : verriegeln 

	vitesse: die Geschwindigkeit


INFORMATIONEN ÜBER DEN DEUTSCHEN KUNDEN
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Der Leiter/ die Leiterin  der Einkaufsabteilung Herr/Frau Müller hatte Ihnen kurz erklärt, was die Firma braucht : sie will die Zufahrt zum Parkplatz der Firma sichern : Zweimal wurde schon versucht, Betriebswagen zu stehlen. Es gibt eine einzige Zufahrt, die 4,50 Meter breit ist, was die minimale Ausrüstung mit zwei Pollern erfordert. 

Das nachfolgende Schema befindet sich auf dem Blatt des Kunden (Sie müssen sich versichern, dass dies der Fall ist)

Vor Ihrem Termin haben Sie schon den Betrieb besichtigt und haben die Geschichte und die Werte der Firma zur Kenntnis genommen, sowie Artikel aus der Presseschau, um Ihren Kunden besser zu situieren. 

Firmenphilosophie

Unsere Firma verkauft nur Maschinen, welche im eigenen Betrieb hergestellt werden. Die Stärke liegt vorwiegend in der Maschinen-Steuerungs- und Softwareentwicklung. Säulen des Unternehmens sind:   Mitarbeiter und Kunden Hochmotivierte Mitarbeiter versuchen stets technisch hochwertige und wirtschaftlich interessante Maschinen für unsere Kunden zu entwickeln und zu produzieren. Langfristig sichere Arbeitsplätze zu gewähren ist unser oberstes Ziel, denn nur Mitarbeiter mit Zukunftsperspektiven können sich mit dem Unternehmen identifizieren und sich so voll und ganz für die Kunden einsetzen. Alle Mitarbeiter sind über Gewinnausschüttungen am Erfolg der Firma beteiligt. Es ist für uns Ehrensache, unsere Kunden von Anfang an gut und objektiv zu beraten. Wir sehen unsere Kunden als Partner auf Dauer, garantieren ihnen eine absolut faire Preisgestaltung und gewähren 2 Jahre Garantie. Auf unsere Serviceabteilung, welche unseren Kunden nahezu rund um die Uhr zur Verfügung steht, sind wir stolz. Gute Zukunftsaussichten sehen wir, indem wir unser bereits erworbenes Know-how unermüdlich weiterentwickeln, unsere Kunden in aller Welt zuvorkommend behandeln und ihnen stets beste Technologie zu äußerst fairen Preisen bieten.
BAYERNS BEST 50

Am 28. Juni 2006 hat Staatsminister Erwin Huber den Preis BAYERNS BEST 50 verliehen und hat dem Publikum die erfolgreichsten Unternehmen von Bayern vorgestellt. Mit diesem Preis hat Staatsminister Erwin Huber Unternehmen ausgezeichnet, die in den letzten Jahren ein überdurchschnittliches Mitarbeiter- und Umsatzwachstum erreicht haben. Darunter Hans Hundegger Maschinenbau GmbH. 

ROLLENSPIEL DES KÄUFERS       DEUTSCHER KUNDE

Kontext der Geschäftsbesprechung 
Sie sind Herr/Frau MÜLLER, Einkaufsleiter/in  bei der Firma Hundegger. Auf der BAU-Messe haben Sie vor zwei Monaten  Herrn/Frau Weissier, Export-Kaufmann/-frau bei der Firma Urbaco getroffen. Sie suchten nach verschiedenen Lösungen, um die Zufahrt zum Parkplatz des Unternehmens zu sichern : Zweimal wurde schon versucht, Betriebswagen zu stehlen. Nach Ihrer Rückkehr von der Messe haben Sie mit dem Betriebsleiter, Herrn Hundegger, gesprochen ; dieser hat Ihnen die Entscheidung über dieses Problem überlassen.

Auf der Messe haben Sie mehrere Verkäufer von versenkbaren Pollern getroffen. Sie haben mit drei von ihnen einen Termin vereinbart, damit sie Ihnen ein ausführliches Angebot unterbreiten. Sie haben die ersten zwei Händler schon getroffen, aber Sie haben sich noch nicht für eines ihrer Angebote entschieden. 

Heute werden Sie Herrn/Frau Müller treffen, der/die Ihnen die Produkte der Firma Urbaco vorstellen wird. Sie haben  ihn/sie gebeten, zwei Modelle von mechanischen oder automatischen versenkbaren Pollern vorzustellen, die Ihren Bedürfnissen entsprechen sollen. 

Ihre Zielsetzung 
Der Betriebsleiter hat Ihnen die obere Preisgrenze gesetzt : 16 000 € für zwei automatische versenkbare Poller, 8000€ für zwei mechanische Poller. Sie achten sehr auf die technische Qualität des Ihnen unterbreiteten Angebots und Sie möchten Garantien für folgende Aspekte haben, bevor Sie Ihre Entscheidung treffen : 

· Solidität und Langlebigkeit des Materials

· Widerstandsfähigkeit im Falle eines (willkürlichen oder unwillkürlichen) Anpralls

· Übereinstimmung mit den Umwelt- und Sicherheitsnormen

· Reaktionsgeschwindigkeit und Qualität des Kundendienstes

Da Sie sehr viel zu tun haben, wären Sie geneigt, eine schnelle Entscheidung zu treffen, wenn die technischen und kaufmännischen Bedingungen erfüllt sind. 

Ihre Persönlichkeitsmerkmale : 

· Sie sind gründlich und entschieden.  Sie legen viel Wert auf die technischen Aspekte und die sachlichen Formulierungen. 

· Sie mögen keine geschäftliche Argumentation, die sich nicht auf konkreten und nachweisbaren Elementen gründet. 

· Sie sind daran gewöhnt, Verhandlungen zu führen und mögen die Besprechungen leiten. 

Bedürfnisse, die der Verkäufer kennt 
Ein komplettes System aus zwei mechanischen oder automatischen versenkbaren Pollern 

Bedürfnisse, die der Verkäufer nicht kennt  

Sie suchen Artikel, die sich harmonisch in die architektonische Umwelt Ihres Unternehmens einfügen : Es ist eine originelle und neue industrielle Anlage. Ihr Vorgesetzter achtet besonders auf den Stil der industriellen Produkte. 

Einwände 

Besteht nicht die Gefahr, dass der Poller unerwartet ausfährt und einen Unfall verursacht? 

Die Installation der Poller, die Sie anbieten, erfordert Tiefbauarbeiten. Werden diese die Aktivität unseres Unternehmens nicht stören ? 

DOSSIER URBACO – Portugal

	Ficha Lexical


Acier inoxydable, s. m. aço inoxidável

Assurance, s. m. seguro
Borne escamotable, s. m. pilarete retráctil

Budget, s. m. orçamento
Cambrioler, v. t. assaltar
Commander, v. t. comandar
Commande d’accès, s. m. comando de acesso
Contrat, s. m. contrato
Contrat en cours, s. m. contrato actual
Contrôle d’accès, s. m. controlo de acesso
Copropriété, s. m. condomínio
Coupure de courant, s. m. corte de corrente
Cylindre, s. m. cilindro
Délai, s. m. prazo

Devis, s. m. orçamento

Diamètre, s. m. diâmetro
Dysfonctionnement, s. m. mau funcionamento
Empêcher l’accès, v. t. impedir o acesso

Entretien, s. f. entrevista, manutenção
Environnement, s. m. meio ambiente
Equiper quelque chose de, v. t. equipar algo com

Être coincé, v. int. estar, ficar trancado

Fiabilité, s. f. fiabilidade
Hauteur, s. f. altura
Incident, s. m. incidente

Maintenance, s. f. manutenção
Maîtrise, s. m. domínio
Matériel, s. m. material
Modèle, s. m. modelo
Ouvrir l’accès sans quitter le véhicule, v. t. abrir o acesso sem sair do veículo

Piéton, s. m. peão
Pompiers, s. m. p. bombeiros
Protéger quelque chose de, v. t. proteger algo de
Résilier un contrat, v. t. rescindir um contrato
Résistant, adj. resistente
Résister aux chocs, v. t. resistir aos choques

Respecter une norme, v. t. respeitar uma norma

Robustesse, s. f. robustez
Sécuriser l’accès, v. t. tornar o acesso seguro

Sécurité, s. f. segurança
Service après vente, s. m. serviço após venda (SAV)

Solide, adj. sólido
Système programmé dans le temps, s. m. sistema programado a longo prazo
Télécommande, s. m. telecomando
Télécommander, v. t. telecomandar
Travaux de génie civil, s. m. p. trabalhos de engenharia civil

Utiliser une télécommande, v. t. utilizar um telecomando
Voie d’accès, s. f. via de acesso
	
DADOS RELATIVOS AO CLIENTE Português


A senhora (o senhor) tem dois documentos com as informações relativas ao futuro cliente. Trata-se de uma fiche que preencheu durante o salão Segurança e do relatório da conversa telefónica que teve a semana passada com a senhora (o senhor) Teixeira.

Elementos da ficha cliente do salão Segurança

Nome: A senhora e o senhor Teixeira

Morada:
Cité Parthénon, n° 22


2714-501 Sintra

Função: Presidente da assembleia dos proprietários da Cité Parthénon (Condomínio luxuoso)

Outras informações:
A senhora e o senhor Teixeira estão aposentados. Trabalhavam na Caixa Geral de Depósitos – Departamento dos Negócios Estrangeiros.

Assunto da visita:
Tomada de contacto e informações sobre a instalação de 2 pilaretes retrácteis na entrada e na saída da via de acesso de 2,90 m de largura, após vários assaltos.

Outros dados:
-
A senhora e o senhor Teixeira pareceram particularmente interessados pelos pilaretes retrácteis com sistema de comando por infravermelhos.


-
São 20 proprietários para 55 veículos.


-
Tubarão é um cão perigoso


-
O condomínio foi várias vezes assaltado

Documentos entregues:
Dossiê de apresentação da empresa + Fichas dos produtos Vendôme e Châteauneuf.

Elementos da ficha cliente de relatório telefónico da senhora (do senhor) Teixeira

Dia e hora da chamada: 10/11 às 10h30

Apelido da (do) correspondente: Senhora (do Senhor) Teixeira

Sociedade: Não – Particular.

Morada:
Cité Parthénon, n° 22


2714-501 Sintra

Função: Presidente da assembleia dos proprietários da Cité Parthénon (Condomínio luxuoso)

Assunto: Marcação de encontro para estudo de orçamento

Natureza do projecto do cliente:
2 pilaretes retrácteis na entrada e na saída da via de acesso do condomínio

Documentos enviados: O cliente tem o catálogo em formato pdf.

Seguimento: Encontro dia 19/11 às 9h30, na Cité Parthénon, n° 22 em Sintra.

Outras observações:
Os residentes, na maioria estrangeiros, fizeram uma procuração à senhora (ao senhor) Teixeira para negociar a compra e a instalação dos equipamentos nos limites do orçamento previsto (orçamento desconhecido)

DOSSIÊ COMPRADOR: CLIENTE PORTUGUÊS

Contexto da negociação

A senhora (o senhor) chama-se Teixeira e é a (o) presidente da associação dos proprietários da Cité Parthénon em Sintra, a 30 km de Lisboa. Há dois meses, no salão Segurança, encontrou a senhora (o senhor) Rodrigues, comercial para a exportação da empresa Urbaco. A senhora (o senhor) tinha ido a este salão para ter informações sobre os alarmes individuais comercializados em Portugal e, ao acaso do seu passeio com o seu esposo (a sua esposa) e com Tubarão – o seu Pastor Alemão – a senhora (o senhor) veio dar ao “stand” da empresa Urbaco, especialista do mobiliário urbano e do controlo de acesso.

A semana passada telefonou à senhora (ao senhor) Rodrigues para lhe dizer que o seu vizinho foi assaltado de dia pela terceira vez este ano. A senhora (o senhor) estava em Lisboa quando isto aconteceu (…)

Hoje a senhora (o senhor) Rodrigues deve vir à sua casa para lhe apresentar mais detalhadamente os produtos da empresa Urbaco. Como já dispunha do catálogo da empresa, a senhora (o senhor) pediu-lhe para apresentar os dois modelos que à priori lhe interessam mais, mais concretamente os pilaretes retrácteis automáticos Vendôme e Châteauneuf.

O encontro está marcado para hoje às 11h00 na sua casa e para a ocasião a senhora (o senhor) preparou um café e uns biscoitos. O seu esposo (a sua esposa) está ausente infelizmente ausente pois tem uma reunião no Rotary Club que foi marcada à última da hora.
Os seus objectivos
A senhora (o senhor) deseja obter informações complementares sobre a qualidade e sobretudo a robustez dos produtos da empresa Urbaco. Ainda que respondesse a algumas perguntas sobre a instalação dos produtos e os prazos até ao início da utilização. Após o voto dos co-proprietários reunidos em assembleia-geral, a senhora (o senhor) está capacitado para negociar até 20 000 €.
Os seus traços de personalidade
· Afectiva (o)

· Muito preocupada (o)

· Muito respeitosa (o) em relação à missão que lhe foi confiada e ao seu orçamento

· Acautelada (o) – a sua profissão anterior como responsável da gestão das operações internacionais da Caixa Geral de Depósitos deu-lhe um excelente controlo das compras e das vendas internacionais.

Necessidades para o caso
Dois sistemas completos com pilarete retráctil. (gestão de 2 acessos)

Necessidades não conhecidas do vendedor
Três proprietários assaltados são clientes da mesma seguradora. Esta anunciou-lhes por escrito que «na ausência da instalação de um dispositivo de segurança de acesso ao condomínio, num prazo de 60 dias, a companhia de seguros via-se obrigada a denunciar os contratos em vigor». Por isso a senhora (o senhor) está com pressa de negociar este contrato de equipamento.
Objecções
- Não será possível de descer o pilarete com un telecomando qualquer? E se gatunos estragam o sistema de detecção?

- Não se corre o risco do pilarete subir no mau momento e causar assim um acidente?
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