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Servus, 

Iată un fragment din prefață: „... cum s-ar putea numi într-un singur cuvânt oamenii 
care se ocupă de procurare? Substantivul procuror nu are în dicționar decât sensul de 

„magistrat membru al Parchetului...”și e folosit intens în acest sens, exagerat de 
intens. N-aș vrea să intru în competiție cu procurorii, aș evita orice confuzie cu ei și 

asta m-a determinat să las deoparte numele de procuror, când este vorba de procurare.  

Procuratór nu sună rău și înseamnă „cel care procură ceva cuiva”, sens care ne 
interesează, dar este folosit încă rar cu acest sens, mai utilizate fiind înțelesurile  

„magistrat roman”, „demnitar înalt” și, mai ales, „cel care acționează în numele 

cuiva, pe baza unei procuri”(DEX). Procurator va trebui impus cu sensul principal de 
persoană care se ocupă de procurare. Procuratorii sunt cei care procură, indiferent de 

metoda folosită (pot cumpăra, închiria, împrumuta, produce intern sau chiar fura). 
Pentru a se impune acest sens ca sens principal, el trebuie folosit cât mai des. Am ales 

tandemul procurare/procurator și ca urmare a faptului că este ceva mai cuprinzător 

decât aprovizionare/aprovizionator(?), cuvântul aprovizionator neexistând în dicțio-
nar și sunând foarte rău.” Crezi că propunerea mea este prea curajoasă?  

Mereu un prieten, 

Valentin Ioan Postolache 

Efectul de bază 

Dacă un cumpărător și un vânzător sunt de acord să facă fiecare aceeași concesie în termeni monetari, procentual 

concesiile lor nu sunt totuși egale. De exemplu, dacă un cumpărător oferă 10 lei și un vânzător cere 20 lei și sunt de acord 

să facă fiecare o concesie de 1 leu, cumpărătorul a crescut cu 10% (1 leu din 10), dar vânzătorul a scăzut doar cu 5% (1 
leu din 20). Dacă ei se înțeleg la mijloc (15 lei), fiecare făcând concesii totale de 5 lei (egale), totalulurile concesiilor în 

procente sunt substanțial diferite (cumpărătorul a pus 50% (5 din 10), în timp ce vânzătorul a lăsat doar 25% (5 din 20).  

Vicleșuguri: Dacă ești cumpărător ar trebui să soliciți reciprocitatea în termeni procentuali (ai baza mică). Ar trebui 
să faci invers, dacă ești vânzător. Trebuie să fii atent totuși pentru că, în cazul altor negociabile, situația se poate inversa. 

Ideea este că aceeași cantitate raportată la o bază mai mare reprezintă un procent mai mic. De aceea, vânzătorii de mașini 

scumpe (baza mare), vorbesc de reduceri de preț („avantaj client”) în termeni monetari (5.000 euro 😊, nu doar 5% ☹) 

Omul potrivit 

Aleg o persoană leneșă ca să facă o treabă grea, deoarece un leneș va găsi o cale ușoară de a o face.   

(Walter Chrysler) 

Istoria negocierii: Negocieri cu meniu fix 

Ernest Bavin (1881-1951) a fost unul dintre cei mai buni negociatori ai 
secolului trecut, ceea ce este remarcabil pentru copilul din flori al unei servitoare, 

care a fost silit să abandoneze școala la 11 ani, pentru a ajunge în final să 
negocieze acordurile postbelice ca ministru de externe al Marii Britanii. Ca 

fondator a ceea ce a devenit cel mai mare sindicat din lume, Bavin a obținut 

pentru prima oară plata concediilor pentru 11 milioane de salariați. Negociind 
cu proprietarii de nave în numele docherilor, Bavin susținea că salariile sunt prea 

mici în condițiile creșterii masive a chiriilor. Pentru a convinge, într-o pauză a 

lucrărilor, Bavin a cumpărat alimente  din banii presupuși a rămâne după plata 
chiriei și a gătit pentru o familie medie de 5 persoane. Cele 5 farfurii care 

trebuiau să-i sature pe părinți și copii pentru o zi întreagă au fost un factor 
determinant în obținerea unor salarii substanțial mai mari de către docheri.  

Vicleșug: Negocierile devin uneori foarte tehnice și prin asta se îndepărtează 

cumva de concret. Niște numere se bat cu alte numere, graficele se bat cu alte 
grafice, procentele urcă și coboară. Bavin a spus după negocieri: „Oamenii ăștia 

prezintă statistici și uită de oameni. A trebuit să le reamintesc că e vorba de viața 

oamenilor.” Îți spuneam și altă dată că vin momente în care vorbele nu mai pot 
ajuta și este nevoie de acțiune. O faptă poate valora cât o mie de vorbe. 
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Rezultatul final al adevăratei învățări  

este schimbarea. (Leo Buscaglia) 

pastila cu vicleșuguri
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Ce-am mai (re)citit: Cindy Watson -  The Art of 

Feminine Negotiation: How to Get What You Want from 

the Boardroom to the Bedroom, Morgan James, 2023 
 

Sora adeseori ignorată a BATNA (Best Alternative 

To a Negotiated Agreement – Cea mai bună variantă 
la acordul negociat) este WATNA. Înainte de a 

merge să negociezi, fii sigură că îți cunoști WATNA (Worst 

Alternative.... - Cea mai rea variantă la acordul negociat), în plus față 
de BATNA ta. Deși este important să știi cea mai bună variantă pentru 

a putea determina puterea de care dispui în negocierea respectivă, 

este la fel de important să iei în considerație cel mai prost rezultat, 

dacă negocierea eșuează. Un târg nesatisfăcător aflat pe masă poate 

fi încă mai bun decât nici un târg. De exemplu, dacă falimentul este 
alternativa cu care ai de-a face dacă nu ajungi la un acord, atunci să 

obții mai puțin decât aspirai să obții va fi mai bine decât WATNA ta. 

Sau, în negocierile contractelor de muncă, ambele părți trebuie să ia 
în considerație costul relativ al unei greve, dacă nu există acord. 

Vicleșuguri: Dacă puneam eu simbolurile 
sexelor pe coperta unei cărți de negociere și 

făceam referire la dormitor, eram sigur acuzat de 

sexism. Cindy cu pălărie are însă dreptul să facă 

asta. Încă! Am mai scris despre WATNA și poate 

te-ai întrebat, dar n-ai avut curajul să-mi trimiți 

întrebarea😊, de ce am avea nevoie de WATNA, 

dacă avem o BATNA bună? Oricum, poziția de 

ruptură mi-o stabilesc în funcție de cea mai bună 
variantă, nu de cea mai proastă. Justificarea stă 

în nesiguranță. Negociem în condiții de 
incertitudine, BATNA noastră nu e niciodată 

sigură. Și, cum spuneam în pastila trecută, speră 

la ce-i mai bun, dar pregătește-te pentru ce-i mai 

rău. Mulți specialiști ignoră WATNA deoarece 

prezența ei în mintea negociatorului are tendința 
să scadă nivelul așteptărilor. Unde-i adevărul? 

 
București, 2015 

Secvența săptămânii: Fast Charlie (2023, IMDb: 6,2/10) Spoiler Allert! 

Un film superb de acțiune, care obține o medie de doar 6,2 pentru că cei care l-au plăcut l-au notat 

cu 8/10 iar ceilalți cu 2/10. Pare cunoscut? Se întâmplă la fel cu toți cumpărătorii: dacă ne-a plăcut 
spunem la 2, dacă nu ne-a plăcut spunem la 12. Vrem mai mult să facem rău decât să facem bine. 

Când Marcie este luată ostatecă pentru ca Charlie să aducă un DVD încriminator, Beggar îi pusese 
acesteia o glugă neagră pe cap. Charlie îi cere lui Beggar să-i scoată gluga, ca să poată vedea că e 

în regulă. Negociatorii de ostateci numesc asta „proof of life” (dovada că trăiește). Nu avea nevoie 

de asigurarea asta, Marcie îi spusese de când a ajuns că e în regulă, să nu-și facă griji. De ce insistă 
Charlie? Pentru că avea nevoie să se înțeleagă din priviri cu Marcie asupra pașilor următori.  

Vicleșuguri: Nu pricepem unele acțiuni ale oponenților noștri. Din neatenție, neglijență sau lene, 

trecem peste neînțelegere presupunând un motiv oarecare, inventând ceva ca să nu lăsăm acțiunea oponentului fără 
explicație. E un fel de „băgarea gunoiului sub preș”. Ar trebui să căutăm mai bine pentru că întotdeauna „există o 

explicație” și necunoașterea ei ne poate fi fatală. Chiar așa, „fatală”? Nu-i prea mult spus? În film e mortală. 

 
Cluj-Napoca, 2018 
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