Sunt Sorin Calinescu. Am 37 ani
si imi place sa vand

In 14 ani de vechime, am vandut visuri in asiguriri de viata,
haine si parfumuri in Guvernul Romaniei, sisteme de iluminat
exterior, posturi de transformare in anvelopa de beton si ma ,,vand”
pe mine Incontinuu, cu succes. Din experienta in vanzari am Invatat
ca, daca ascult, inteleg si satisfac nevoi, clientii vor cumpara de la
mine ca o consecintd, indiferent de ceea ce vand, iar nevoile lor nu
sunt Intotdeauna legate de produsul sau serviciul vandut.

Acum sunt director national de vanzari la compania T&D Pro
Electric SRL - producator si distribuitor de posturi de transformare
in anvelopa de beton. Ma bucur ca pot sa transmit mai departe ceea
ce am Invatat din experienta.

Cei 14 ani In vanzari, din care cea mai mare parte sunt in B2B,
sunt cei oficiali. Spun asa pentru c3, de fapt, fiecare dintre noi este
un vanzator al propriei persoane. Privind In urma, tot timpul am
vandut: cand eram copil, am vandut bucuria de a primi o jucdrie
noua pe care parintii o cumparau destul de usor (ma refer la
bucurie), apoi imaginea ca sunt responsabil si cd pot sd acced la o
ora din ce in ce mai tarzie de venit acasa de la joaca sau din oras, la
scoald am vandut imaginea de baiat bun si silitor care de multe ori
mi-a adus note mari, desi eram pe langa subiect, am vandut centrul
atentiei printre prieteni si tot asa, iar parintii, profesorii, prietenii,
oamenii au cumparat. Te regdsesti? ©

Daca m-ai fi intrebat acum catva timp, poate pe la Inceputul
carierei In vanzari, care este secretul pentru a vinde, probabil ca as
fi raspuns ca din carti: produsul sau serviciul, pretul, termenul de
livrare, calitatea, o combinatie intre ele etc. insi acum raspunsul
meu este: sd ai o relatie cu clientul. Mai mult, sa fii prieten cu
clientul. Sa vinzi unui prieten si el sd cumpere de la un prieten. (Pe
principiul firmele nu lucreaza cu firme, ci oamenii lucreaza cu
oameni.)

Asa cum spuneam mai devreme, de multe ori, in carti se vor-
beste despre ceva, Insd in realitate functioneaza altceva, iar lucrul
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acesta il simti. Cand stii ce vrei sa obtii si vorbesti cu un om sau cu
mai multi oameni, ascultandu-i si intelegandu-i, simti cum sa faci sa
obtii ce doresti.

Si despre asta as dori sa povestesc, despre ce m-a ajutat pe
mine si cum am ajuns la concluzia ca relatia cu clientul este cheia
reusitei.

Sunt bucuros sa spun ca pofta de a povesti nu a venit asa de la
sine. In vara anului 2017, l-am cunoscut pe Adrian Cioroianu, un om
de vanzari extraordinar. Apropo de asta, cred ca ai observat ca ma
exprim cu ,,om de vanzari” si nu cu ,vanzator”. De ce? Pentru cd sunt
de parere ca vanzator este un termen care te duce cu gandul la o
persoand fara scrupule, abild, manipulatoare, care iti vinde ceva
pentru ci stie cum si in demersul lui foloseste tot arsenalul. in
schimb, dupa parerea mea, cand esti om de vanzari, esti o persoana
atenta la oamenii cu care lucrezi, 1a ceea ce isi doresc, la ceea ce au
nevoie si, ca o consecinta a felului de a fi si de a te purta, vinzi.

Revenind la Adi Cioroianu, cand l-am cunoscut, mi-a placut ca
este un om de vanzari. Are experienta de hunter, farmer, nego-
ciator, influencer, sales Trainer, in Orange, Sony Ericsson, Intel
Corporation, iar acum se ocupd de propria companie de training
(AC Knowledge), unde face training si consultantd in vanzari.
Recomand oricarui om de vanzari sa citeasca si cartea lui Adi -
Véand orice, oricdnd, oricui. Ce conteazd cu adevdrat in vanzdrile B2ZB?
-, 0 carte adaptatd domeniului vanzarilor din Romania. As mai
adauga faptul ca Adi a fondat prima revista de vanzari din Romania,
Sales Magazine.

Acum revin la pofta de a povesti, pe care am descoperit-o cu
ajutorul lui. Adi a avut ideea de a strange povesti reale de vanzari de
la oameni de vanzari din Romania, pe care le-a adunat intr-o carte,
Povesti nemuritoare de vdanzdri. Afland de ideea lui, am fost motivat
sa scriu si eu, si uite-asa am contribuit cu patru povestiri In carte, pe
langa multe altele ale oamenilor de vanzari din Romania.

Si, pentru ca mi-a fost destul de greu sa aleg pe care dintre
povestile trdite sa le Impartasesc, am hotarat sa le povestesc in
aceasta carte 1n varianta putin extinsa. Sunt Intdmplari care mi-au
trezit revelatii, mi-au Intdrit convingeri, m-au ajutat si m-au modelat.
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Rezumand, aceasta este povestea mea, stiu cd poate nu este
una senzationala, poate ca povestile de viata ale altor oameni sunt
mult mai palpitante, Tnsd am simtit nevoia sd o scriu asa cum este.
M-as bucura enorm sa citesc povestile de viata altor oameni de
vanzari si sa aflu intdmplarile care le-au trezit revelatii. As vrea sa
aflu cum s-au autodepasit, cum au evoluat, ce i-a motivat, ce au
descoperit ca functioneaza.
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Despre mine

Am avut norocul sa copilaresc la tara si evolutia a fost una
naturald: am vazut si am trdit viata pornind de la o comuna de langa
Giurgiu (Slobozia), apoi am mers la oras (Giurgiu e un oras mic) si
in final am ajuns la Bucuresti.

Spun norocul copildriei pentru ca acesta vine din faptul ca am
vazut si am trdit o cultura si o mentalitate pe care nu le-am mai
intalnit apoi. lar bunica mea, care din 2012 nu mai este printre noi,
este omul care m-a ajutat cel mai mult sa fiu un fnvingator. S3 am
mentalitate de Tnvingator. Cum? Ne spunea povesti la culcare su-
rorii mele si mie. Povestile fie porneau de la un basm citit intr-o
carte si la un moment dat deveneau fictiune, fie erau complet inven-
tate de bunica mea. Si In toate aceste povesti actiunea ajungea la
punctul culminant, in care intotdeauna eu gaseam o metoda, ve-
neam cu o idee, dddeam dovada de un curaj extraordinar si invin-
geam raul, depaseam obstacolul, salvam situatia si tot asa. Eram
eroul, vedeta. Reuseam orice. Depaseam orice.

Am crescut cu sentimentul ca reusesc tot ce-mi propun. Ca
depasesc orice obstacol pe care viata mi-l aduce in cale. Si asa era.
Imi puneam in minte ca pot sa fac ceva, observam, ma concentram,
studiam, exersam si pana la urma reuseam. La un moment dat, prin
adolescentd, devenise greu sa traiesc cu aceastd mentalitate pentru
cd ma dadeam mare si mai mult stricam. Oamenii erau deranjati de
faptul ca ma credeam cel mai tare. Apoi, am descoperit modestia si
am relnceput sa castig teren. ©

Abia recent am realizat ca bunicii mele 1i datorez succesul meu
si mentalitatea de Invingator. Si ce a facut mi se pare extraordinar,
pentru cd a fost la scoald doar in primele patru clase, cat sa stie sa
citeascd, si scrie si sd socoteascd. insd avea o inteligentd nativa si
stia sa citeasca oamenii. Niciodatd nu s-a inselat in privinta cuiva.
Avea nevoie de 5-10 minute sd stea de vorba cu cineva sau sa il
observe vorbind, dupa care stia ce fel de om este.

Regret ca nu i-am mai putut multumi cind mi-am dat seama de
darul pe care mi I-a oferit.
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Revenind la mine, am fost timid toatd viata. Foarte timid. Tmi
amintesc cd, atunci cadnd mergeam cu parintii Intr-o vizita unde nu
cunosteam pe nimeni, in prima ora a vizitei stiteam undeva intr-un
colt sau de multe ori pe langa mama si nu scoteam niciun cuvant.
Apogeul timiditatii cred ca a fost atins cand eram la mare, intr-o
vard. La Neptun. Cred ca aveam 10 ani. Cine a fost la Neptun fsi
aduce aminte de Teatrul de Vara. © Aici se petrece actiunea.
Ocupasem locurile, asteptam iInceperea spectacolului cu Stela si
Arsinel ©, cind tata observa ci printre spectatori, la citeva randuri
in fata noastrd, se afla Gica Hagi si Gheorghe Popescu. Tatdl meu
este stelist, a jucat fotbal, a fost coechipier cu Gino lorgulescu in
copilarie. Fac o mica paranteza, ca nu pot sa ratez. Tata imi povestea
ca parintii lui nu erau de acord sa joace fotbal si o trimiteau pe
bunica lui sa il ia acasa de pe terenul de fotbal. Si bunica lui venea cu
un cocean - da, ai citit bine -, tulpina uscata a plantei de porumb,
care constituia un Inlocuitor pentru bat. Si il alerga cu coceanul sa
plece acas3, sd nu se accidenteze. ©

Dar sa revenim la Hagi si la Popescu. Cum 1ii vede tata, ma
trimite cu o revista cu integrame si cu un pix, pe care nu stiu de
unde le-a scos, sd iau autografe. Parca mi-a cerut sa ma pic cu ceara.
[-am spus ca nu ma duc... Mai eram veniti cu Inca o familie, cu un
baietel de cinci ani. Cand am zis ca nu ma duc, toti s-au uitat la mine,
cum adica sa nu ma duc sa iau autograf de la Hagi?

Mi se parea ca devenisem una cu scaunul - nu m-ai fi putut
dezlipi de acolo. As fi putut sad fac reclama la super glue. lar inima
imi batea sa-mi sara din piept. Au incercat pe rand sa ma convingd,
insa nicio sansa. Aveam impresia ca voi fi atat de ridicol sa merg si
sa intru in vorba cu fotbalistii, Incat gaseam toate scuzele si
explicatiile posibile pentru a ramane unde eram.

Cand intr-un final am auzit ca o trimit pe sora mea sa rezolve
situatia, pentru ca mai era putin si incepea spectacolul si pentru ca
ea nu mai avea astimpar, am simtit cd zbor. Scipasem. © Desi cu
trei ani mai mic3, sora mea era opusul meu: vorbareatd, sociabilg,
radianta, deloc timida. A stat in bratele fotbalistilor, a ras, a fost in
centrul atentiei si s-a intors cu autografe, toatd un zambet.

Cand ma gandesc cate am pierdut din cauza timiditatii, as vrea
sa dau timpul inapoi.
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Probabil ca te intrebi cum am ajuns in vanzari. Pai, hai sa
povestesc, zic.

Eram student in anul III la ASE - Facultatea de Management.
Pentru cine e curios de ce am ales aceasta facultate, e simplu. Cand a
venit vremea sa decid ce sa aleg, m-am gandit ce stiu, la ce sunt bun.
Si eram bun la matematica, la economie si la limba franceza. Si
uite-asa am facut management cu optiune pentru limba franceza.
Nici nu stiam ce alegere bund am facut, pentru ca am avut norocul
sa 11 am profesor 1n toti cei patru ani pe Ovidiu Nicolescu, prese-
dintele CNIPMMR (Consiliul National al Intreprinderilor Private
Mici si Mijlocii din Romania). Un om care vorbea cu noi dincolo de
ceea ce ne preda, ne dadea exemple din viatd, ne povestea intamplari
si intotdeauna ne spunea si ne repeta sa avem incredere in noi. Si, nu
stiu de ce, dar se uita de multe ori la mine cand spunea asta. Poate
pentru cd intotdeauna stiteam in primele doud randuri la cursuri? ©

Revenind, nu mai fusesem angajat niciodatd. Auzisem ca in
asigurari de viata se castiga foarte bine, cd nu este nevoie sa fii
angajat, ca lucrezi flexibil, ca mai Intai castigi comision din prima de
vanzare imediat ce semnezi o politad si cd apoi urmeaza sa incasezi
in fiecare an un venit pasiv la aniversarea politei - ce sa mai, era
jobul perfect!

Asa ca am facut un scurt research si am aflat ca Aviva este firma
cu abordarea cea mai soft fatda de potentialii clienti. Si se pozitionau
in piata ca fiind diferiti. Asta mi-a placut - pozitionarea diferita.

Zis si facut. M-am prezentat la sediul Aviva din strada
Constantin Daniel, 1anga Sectia 1 de Politie, vizavi de Observatorul
Astronomic. (Acum, sa fiu sincer, locatia a fost un criteriu important
de alegere - era langa ASE -, intotdeauna m-am bucurat cand am
gasit solutii care sa raspunda mai multor nevoi.) Asa cd m-am dus,
m-am prezentat, le-am spus ca vreau sa fiu agent de asigurari si
m-am vandut cum am stiut eu mai bine.

Toate bune si frumoase, am trecut cu brio de interviul initial,
apoi de trainingul de vanzari pentru agenti, am inteles ce Inseamna
sa raspunzi unor obiectii, sa vorbesti despre beneficiile produselor,
iar cu acest bagaj de cunostinte ma vedeam un vanzator iscusit si
deja Imi imaginam ce voi face cu banii.
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Eh, acum venea dificultatea. Pentru a ma activa ca agent de
asigurdri, trebuia sa dovedesc ca sunt intr-adevar la fel de bun cum
credeam. Mai exact, intr-o saptamana trebuia sa semnez doua polite
de asigurare de viatd, pentru oricare din pachetele oferite de Aviva
la vremea aceea.

Ca orice vanzator la inceput de drum, am facut o lista cu toate
cunostintele si prietenii cu bani si am inceput sa-i sun cu gandul ca
ma Intalnesc cu ej, le vorbesc doar despre beneficii si semnez rapid
vreo zece polite. Mare mi-a fost mirarea cand am constatat ca nu
prea erau dispusi sa se Intdlneascd cu mine, ca brusc se dadeau
ocupati, cd unii mai inchideau telefonul cand auzeau ce vreau sa le
propun, cei care acceptau sa ne vedem nu prea erau interesati... si
tot asa. Zilele treceau si eu nu semnam politele mult dorite.

Am inceput sa largesc aria de acoperire si am telefonat cunos-
cutilor din agenda mea telefonica pe care 1i incadram mental in
clasa de mijloc. Am tot prezentat avantaje si beneficii ale pachetelor
de asigurare si tot nimic. Mai erau doua zile pana la termenul-limita
si nici macar pe-aproape nu eram.

Trecusem la planul de rezerva al rezervei: sa contactez si restul
din agenda de contacte - pe principiul ,n-am nimic de pierdut daca
ii sun si pe astia”. Surprinzator pentru mine, aici a aparut speranta -
i-am simtit interesati pe doi dintre oamenii cu care am vorbit. Unul
dintre ei - un domn -, sofer pe microbuz care facea curse regulate
intre Bucuresti si Giurgiu, iar celdlalt - o doamna -, profesoara de
fizica si cercetdtor la Institutul de la Magurele.

Cu o zi Tnainte de termenul-limitd, dupa cinci zile de prospec-
tare neintreruptd, telefoane, cafele, drumuri prin Bucuresti imbra-
cat la costum, aveam prima discutie serioasa. Ma aflam in micro-
buzul parcat langa statia de metrou Eroii Revolutiei, locul de unde
pleca in cursa cdtre Giurgiu si stiteam de vorbd cu Ovidiu, care
urma sa devina prima mea polita de asigurare semnatd, dar, bine-
inteles, Inca nu stiam asta. Pentru a inchide deal-ul, aveam la dispo-
zitie 30 minute sau pana ce se umplea microbuzul - oricare dintre
conditii se Intdmpld prima.

Stresul meu era maxim. Ovidiu stdtea pe scaunul soferului
intors catre mine, iar eu chiar In spatele lui, langa un pasager care
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ma asculta cu mare atentie, ba chiar mai intervenea cu intrebari in
discutie, dandu-se interesat. Pentru ca scena sa fie completa, din
cand in cand mai trecea cite un pasager care pldtea bilet de
imbarcare si se uita la mine ca la circ.

Aveam desfasurate in fata mea niste ,harti” ale pachetelor de
asigurare, din care potentialul meu client sa aleagd. Ma uitam cand
la ceas, cand la microbuz, sa vad cate locuri mai sunt de ocupat,
cand la Ovidiu sa-i vad reactia fata de ceea ce spuneam.

Si, la un moment dat, brusc mi-a spus cd s-a hotirat. in cinci
minute am completat si am semnat o polita de asigurare combinata.
Asigurare de viata pentru el ca parinte, iar ca beneficiar copilul -
asigurarea includea si un plan de investitii pentru copil, care la 18
ani putea sa opteze ce sa faca cu banii.

Euforic maxim dupa reusitd, prinsesem curaj si am semnat si a
doua polita - pe acelasi plan combinat de asigurare plus plan de
investitii pentru copil.

Ce am invatat atunci din aceasta experienta a fost revelator
pentru mine si m-a ajutat enorm in tot ce am facut ulterior in
vanzdri. Ca nu cumpara cine poate, cine are bani, cine cred eu ca ar
cumpara. Nu, domnule, nici pe departe! Doar cine are nevoie
cumpara si cumpara cand are nevoie. Si am stat si-am reflectat la
nevoia lui Ovidiu - ca era preocupat de riscurile pe care le implica
sa fii sofer profesionist, ca avea o fetita la viitorul careia se gandea
constant, ca voia sa-si stie familia in sigurantd in caz ca el avea
vreun final neasteptat.

Nevoi adevarate, care se regaseau sub o forma putin diferita si
la Mariana - doamna profesoara de fizica si cercetator la Magurele -,
a doua mea polita de asigurare semnata.

Aici, la Aviva, am invatat ce Tnseamna refuzul. Am trait si am
experimentat statisticile: dddeam o sutd de telefoane pentru a
obtine Intalniri, ma vedeam cam cu zece oameni din cei o suta cu
care vorbeam la telefon si semnam cam o politd ca urmare a celor
zece intalniri. Dur. Ma luptam in continuare cu timiditatea. Cand
vorbeam la telefon cu potentialii clienti, Incercam sa port discutia la
un volum cat mai incet, astfel incat ceilalti agenti din birou sa nu ma
auda si eventual sa rada de mine. Era foarte puternica teama de
ridicol.
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Dupa un timp de aproape un an de asigurari, am pus pauza, ca
nu mad mai concentram pe activitatea de la facultate deloc, si astfel
am readus pe primul loc scoala. Insi experienta de la Aviva m-a
ajutat mult si a ramas bine sedimentata.

Intotdeauna m-am considerat norocos. Terminasem facultatea,
eram incd in vacanta de vard a anului 2005 si ma gandeam ce sa fac.
Unde sa depun CV-ul, unde sa ma angajez. Simteam ca am atatea de
oferit! Parintii imi tot recomandau variante in Giurgiu, orasul natal,
eu visam la Bucuresti. Acolo era actiunea.

Cu doi ani In urma, prin 2003, tata, care lucra la Directia de
Taxe si Impozite Giurgiu, fusese la un curs de perfectionare orga-
nizat de Institutul National de Administratie, unde cunoscuse o
doamnd de care fusese impresionat cat de bine pregatitd, cat de
sociabila si empatica era pentru un secretar de stat. Pastrase relatia
si a sunat-o sa vada ce mai face, sa-i spuna ca baiatul lui a terminat
facultatea si sa intrebe ce recomandari are prin Bucuresti. Bine-
inteles, doamna secretar, inainte de a face vreo recomandare, a soli-
citat sa ne Intalnim, sa discutam, sa vada cine sunt, ce vreau si cum
ma prezint. ©

A doua zi eram la Bucuresti, la Guvern, unde avea biroul doamna
secretar. Era prima data cand vedeam asa de aproape cladirea
Guvernului si prima datd cand intram acolo. La fiecare intrare in
Guvern, Tnainte de filtrul SPP care arata la fel ca filtrul de la aeroport
si prin care trec toti angajatii (mai putin ministrii si secretarii de stat),
se afla un telefon fix. Din dla cu roata. Aveam instructiuni sa sun la un
numar si si spun cine sunt. in citeva minute, a venit o domnisoars,
care era secretara doamnei secretar (sund interesant), si a facut
formalitatile astfel incat sd pot intra in Guvern.

Doamna secretar, o femeie de statura medie, cu par bogat,
castaniu si usor buclat, fata rotunda si ochi caprui, m-a intAmpinat
cu un zambet diplomatic, mi-a strans mana si m-a invitat sa
discutam. Dupa ce am discutat mai bine de o jumatate de ora - prin
discutat a se intelege cd doamna ma intreba si eu raspundeam © -,
m-a intrebat ceva surprinzator pentru mine: daca nu mi-ar placea
sd o ajut pe ea. S lucrez la Guvern. In Departamentul pentru Relatia
cu Parlamentul, unde ocupa functia de secretar de stat. Ca are
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nevoie de un consilier si cd i place de mine, cum gandesc, cum
vorbesc.

Eram descumpanit si bulversat. Ma asteptam ca dupa discutie
sa ne mai auzim peste catva timp si eventual atunci sa aflu ce
recomandari are, dacd are. Auzind propunerea, am Inceput sa
adresez si eu Intrebari despre ce ar presupune activitatea mea si
colaborarea noastra. Desi propunerea era neasteptatd, Imi cam
suradea ideea sa lucrez la Guvern. Avand ceva experientd de nego-
ciere de la Aviva, am multumit pentru propunere la finalul discutiei,
m-am aratat Incintat si am rugat sa revin cu raspunsul in cateva
zile.

Era luna august. Plecasem de la discutie cu gandul sa reflectez
asupra propunerii. Mi se pdrea interesant. Mai ales pentru cineva la
inceput de carierd, ma gandeam ca va arata bine pe CV-ul meu un
post de consilier la Guvern.

Asa cum probabil te gandesti, decizia de a accepta fusese deja
luatd, insda am vrut sa las sa treaca cateva zile pana cand am dat
raspunsul. Si uite-asa, odatd cu debutul lunii septembrie, am
inceput si eu activitatea la Guvernul Romaniei, pe postul de con-
silier economic al secretarului de stat in cadrul Departamentului
pentru Relatia cu Parlamentul.

Este cea mai lunga denumire a unui job pe care am intalnit-o in
viata mea. © Dar pentru mine, atunci, suna bine. Toatd lumea ma
intreba cum de lucrez la Guvern, prieteni, cunostinte, parinti ai
prietenilor, toti. Pentru mine, aerul de mister din spatele poposirii
mele pe acest post era elucidat, dacd ma pot exprima asa. Jobul era
unul pe perioada determinatd, in sensul cd, odata cu plecarea
secretarului de stat (care pleca odatd cu ministrul pentru Relatia cu
Parlamentul), plecam si eu. Deci, eram aici pentru a acoperi o
nevoie temporard. © Insd pentru minte efemeritatea postului nu
conta, ma bucur cd am acceptat. Era primul job trecut in cartea de
munci. In plus, venitul net era foarte bun, pe langa salariul de baz3,
beneficiam de spor de confidentialitate si spor de antena. OK, sporul
de confidentialitate este ceva evident, dar spor de antena? Ei bine,
Guvernul este dotat cu o instalatie de bruiaj care e activata in timpul
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sedintelor de guvern. Timp in care, pe langa faptul ca esti radiat,
telefoanele mobile nu au semnal. ©

Am aflat multe lucruri interesante si pe citeva dintre ele vreau
sa le impartasesc. De exemplu, cred ca n-as fi stiut niciodata faptul
ca exista un departament care asigura si coordoneaza activitatile si
raporturile constitutionale intre Guvern si Parlament, mai pe scurt,
realizeaza legatura intre doud din puterile statului, cea legislativa si
cea executiva. Si cind te gandesti ca eu lucram acolo. ©

Apoi, am aflat ca sub cladirea Guvernului se afla puturi de mare
adancime si ca apa care curge la robinetele institutiei este practic
apa plata.

La pranz, mergeam la ,bufet”, un restaurant in toatd regula,
unde cu 7 lei beneficiam de un meniu complet format din felul unu,
felul doi si desert. Bineinteles, apa din partea casei - apa platd. ©
Cum probabil ai ghicit, bufetul era pentru toata lumea, mai ales
pentru ministri si secretari de stat, care beneficiau si ei de preturile
subventionate.

Pentru ca lucram la un departament care asigura legatura
Guvernului cu Parlamentul, aveam un birou la Guvern si un birou in
Casa Poporului. Aveam legitimatie de serviciu, care Imi asigura
libera trecere in Guvern si in Parlament.

Am participat la sedintele Camerei Deputatilor si ale Senatului,
am apdrut la televizor. Interesant la aceste sedinte a fost cd am
vazut o realitate pe care altfel doar o banuiesti. In timpul sedintelor,
deputatii si senatorii de la partide diferite se certau de ai fi zis ca
sunt cei mai mari dusmani, insa In pauza de pranz, aceiasi oameni
care se certau Intre ei luau masa Impreuna ,la bufet” (pai ce, doar
Guvernul sa aiba mancarea subventionata?), radeau si se simteau
bine. Iar dupa pauza, cearta de fatada reincepea.

Aveam mult timp liber. Pregateam cateva discursuri pentru
intalniri la care participa doamna secretar, lucram la crearea unui
chestionar pentru evaluarea activitatii in Birourile Parlamentare,
mai raspundeam din cand in cand la telefon cand nu putea secre-
tara... si cam atat. Si cum intotdeauna mi-a placut sa folosesc timpul
cu folos, am observat ca aveam o ,oportunitate de afaceri”.
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