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Tratado da Ciéncia da Moral, de Chikuro Hiroike, 12 edi-
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(Ndmero 8.48): Do not bargain maliciously, but respect the other party. In Japan, it is the custom,
when bargaining, for the buyer to find fault with the goods in order to reduce the price, and after
the bargain has been made, to pick and choose from the goods. When he does not pick and choose,
the seller offers goods of inferior quality. Both parties, therefore, can seldom feel free from a sense
of fraud. Transactions usually look like relations between enemies.

In the practice of supreme morality, people respect each other, and the seller does not deceive the
buyer, but keeps the price accurate and as low as possible. The buyer then neither despises the
seller, nor disparages him or his goods without reason, nor demands reductions, nor picks and
chooses. As to the price, the method of the sale, delivery and so forth, the seller and the buyer
should negotiate mildly in a spirit of justice and benevolence. When, however, the other party is
extremely unfair, one may have to terminate the negotiation, in spite of the inconvenience, and
await a better opportunity or seek a better man to deal with.
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1. Tratado da Ciéncia da Moral, vol. 9 (redacao original de 1926)

(48) Nao pechinchar maliciosamente, nem na compra nem na
venda, e respeitar a outra parte

No Japdo, é costume, ao negociar, que o comprador aponte os defeitos dos
produtos para reduzir o preco e, apds a barganha ter sido feita, escolher as
mercadorias. E, quando ele ndo escolhe, entdo é o vendedor que escolhe os
produtos de qualidade inferior. Ambas as partes, portanto, raramente se li-
vram desse jogo de fraudes. Os negdcios sdao - geralmente - relagdes de
inimizades.

Nas praticas da moralidade suprema, as pessoas respeitam-se umas
as outras, o vendedor ndo engana o comprador, e o preco € justo e mantido
no patamar mais baixo possivel. O comprador entdo ndo menospreza o ven-
dedor nem os seus produtos - sem razao -, ndo exige reducgdes de preco e
nem fica remexendo e escolhendo os produtos. Quanto ao prego, forma de
pagamento, condi¢des de entrega e outros assuntos, o vendedor e o compra-
dor devem combinar de forma educada, com base no sentimento de justica
e benevoléncia. Porém, quando a outra parte age de forma extremamente
injusta, pode ser necessario cancelar a negociagao, apesar da inconveniéncia,
e aguardar uma oportunidade melhor ou procurar outra pessoa (outro esta-
belecimento) para negociar.

() Sobre a tradugdo do enunciado desta maxima:
Em inglés:Do not bargain maliciously, but respect the other party.

Em japonés: 553 (CEE S (CESEH T tAZZEETY - Ao vender ou comprar, nao
brigue (ndo discuta, ndo entre em conflito), e respeite a outra parte

Adotado: Nao pechinchar maliciosamente, nem na compra nem na venda,
e respeitar a outra parte
1a. Maximas da Moral Suprema (edicdo revisada em 1984)

40. Nao pechinchar maliciosamente, nem na compra nem na
venda, e respeitar a outra parte

Esta méaxima explica a atitude apropriada nas negociagoes.
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Quando compramos algo temos sempre a tendéncia de utilizar diversos argumentos
para pechinchar e conseguir descontos, ora depreciando ou criticando a
mercadoria, ora exigindo garantias ou servicos extras. E depois, no momento de
comprar, comecamos a revirar os produtos para melhor escolhé-los. De outra parte,
na situacao de vendedor, procuramos bajular o cliente, dar explicacoes falsas do
produto ou empurrar produtos encalhados.

Exigir precos muito baixos para bons produtos, ou entdo, querer vender a preco
elevado um produto inferior é manifestacdo do sentimento de egoismo. Como
resultado, tanto a pessoa que vende quanto a que compra desconfia uma da outra,
prejudicando mutuamente a personalidade, e o dinheiro, assim como a mercadoria,
nao conseguem manifestar plenamente os respectivos valores.

Por isso, no comércio de mercadorias o vendedor precisa, acima de tudo, conhecer
detalhadamente as caracteristicas de seus produtos. E depois, precisa saber muito
bem o que o cliente estd procurando, oferecendo produtos de boa qualidade a
precos justos, sem iludir o comprador. Além disso, o vendedor deve agregar
sinceridade ao produto, desejando a mercadoria vendida a plena utilidade para a
felicidade do cliente.

Para agregar sinceridade ao produto, entretanto, é necessario que o vendedor
disponha dessa qualidade, caso contrério, nao ha como agregéa-lo. Por isso, é muito
importante que o vendedor procure cultivar — no seu dia-a-dia — os sentimentos de
colocar-se na situacao de outros e querer bem as pessoas. Para vender o produto
nao basta apenas a técnica de vendas, sendo fundamental uma personalidade
confiavel, fornecendo ao comprador boas impressoes.

Em seguida, o comprador deve — em todas as circunstancias — respeitar a
personalidade do vendedor e evitar atitudes como depreciar o produto ou
pechinchar e comprar a mercadoria com sentimento de gratiddao. Para isso é
essencial termos em mente alguns fornecedores e estabelecimentos confiaveis
previamente selecionados no nosso dia-a-dia. No entanto, nos casos de muita
desonestidade ou irregularidade da outra parte, devemos suspender a negociagao
apesar de alguma inconveniéncia temporaria de nossa parte, aguardando uma nova
oportunidade ou procurando outros parceiros.

O objetivo da negociacao é buscar a alegria ao comprar e a alegria ao
vender. Na moral suprema, a base dos negdcios é o respeito mituo de
personalidade, com o vendedor desejando a felicidade do cliente e o cliente
confiando no vendedor.

Do Kakuguen, pags. 96~97
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1b. Bate-papo sugerido, apos leitura da Maxima

1. [Sobre as pechinchas] "Quando compramos algo temos sempre
a tendéncia de utilizar diversos argumentos para pechinchar e conse-
guir descontos, ora depreciando ou criticando a mercadoria, ora exi-
gindo garantias ou servicos extras.”(Pag. 96). Vocé ja exigiu algum
desconto, nas compras? Vocé ainda cuida bem da mercadoria assim
adquirida? Vamos conversar sobre as pechinchas.

2. [Pensamento dos compradores] "o comprador deve - em todas
as circunstancias - respeitar a personalidade do vendedor e evitar ati-
tudes como depreciar o produto ou pechinchar e comprar a mercadoria
com sentimento de gratidao.”(Pag. 97). Ao adquirir um produto, vocé
respeita a personalidade de quem o vende? Consegue comprar com
pensamento de gratiddo ao vendedor? Esta fazendo algo para conse-
guir praticar isso? O que deveriamos fazer?

3. [Vender a felicidade] “...conhecer detalhadamente as caracteris-
ticas de seus produtos. E depois, precisa saber muito bem o que o
cliente esta procurando, oferecendo produtos de boa qualidade a pre-
cos justos, sem iludir o comprador. Além disso, o vendedor deve agre-
gar sinceridade ao produto, desejando a mercadoria vendida a plena
utilidade para a felicidade do cliente.” (Pag. 96) Ao vender algo para
uma pessoa, vocé ja chegou a desejar a felicidade dessa pessoa? Ou,
vocé ja se sentiu feliz por ter comprado algo? Quando e como isso
aconteceu?

2. Tratado da Ciéncia da Moral, vol. 8 (redacdo original de 1926)

Pag. 273 Cap. XIV.XI.viii.3. A pratica do A& (Jin Shin Kyusai - salva-

cao da mente humana) esta verdadeiramente de acordo com o princi-
pio “Pratique a nobreza divina e a nobreza humana naturalmente o
acompanhara”.

Cortesia, humildade, reveréncias e palavras doces salpicadas de elogios sdo
considerados requisitos basicos de um homem em qualquer profissdo para
fazer com que as demais pessoas se sintam amigaveis com ele, ser promovido
por seus superiores e ser elogiado por seus subordinados; os comerciantes
em geral consideram que esta é a melhor politica para prosperar nos
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negocios; e as pessoas em geral tém certeza de que isso faz parte da arte de
bem viver. E, sem duvida, um dos bons modos de vida, mas ndo deixa de ser
apenas um ato de moralidade comum - derivado do egoismo -, praticado por
todas as pessoas mais ou menos sabias. Uma pessoa de moralidade su-
prema, no entanto, nao importa a sua ocupagao profissional, deve ter sem-
pre em mente o espirito de salvacao de todas as pessoas com quem
tém contato, com a intencao de orienta-las para moralidade suprema
por meio de verdadeira benevoléncia, e por isso mesmo, usara pala-
vras gentis e se comportara condignamente com os outros, com base
nesse modo de pensar. Se eventualmente vocé tem um superior de mau
carater, a tendéncia em geral é a de bajular essa pessoa ou contraria-la e se
rebelar. Mas, aquele que se dedica a moralidade suprema tera um comporta-
mento gentil, educado e discreto, e com benevoléncia, pensara mais no futuro
da pessoa, sempre desejando fundamentalmente conduzir a mente dessa pes-
soa para a salvagao. Nessas condigdes, a menos que aquele seu superior seja
extraordinariamente maldoso, em geral ele ficara sensibilizado com a sua ver-
dadeira sinceridade e, no final, acabara sendo influenciado pela moralidade
suprema. Como consequéncia, ambas as partes poderdo desfrutar da felici-
dade. Outros, como os comerciantes por exemplo, é também egoismo de-
monstrar cortesia com os seus clientes para fornecer bons artigos a pregos
baixos, com o propodsito de vender bem as suas mercadorias. Entretanto, na
moralidade suprema, o comerciante, enquanto se dedica as atividades
de iluminacao e salvagcao, ao mesmo tempo, trata os seus clientes com
verdadeira benevoléncia, desejando a plena felicidade e a salvacao
deles, e com esse sentimento, oferece boas mercadorias a precos bai-
X0s. Se o0 comerciante, com este tipo de pensamento e conduta, prosseguir
com o seu negdcio incansavelmente, dia apds dia e ano apds ano, o nimero
de clientes vai gradativamente aumentar. E, como ele trata todos os seus
clientes da mesma forma, com pensamento e atitude calorosa e gentil, os
clientes sem moralidade se afastam e procurarao gradualmente outras lojas,
e os clientes com inclinagdes mais moralistas serdao atraidos e procurardao o
seu estabelecimento. Com isso, depois de alguns anos, ele se tornara mais
feliz nos negdcios do que os demais comerciantes, e suas vendas aumentarao
ano apos ano. Além disso, um estabelecimento que conquistou a confianca do
publico, desta forma, nunca encontrara dificuldades quando uma recessao
atingir o mercado. De acordo com a minha vivéncia nesse assunto por longos
anos, observei que — seja na indUstria seja no comércio - aquele que se dedica
na obra de salvacdo das pessoas terd um aumento quase milagroso de lucro,
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em seus negocios. Isso se deve a atividade mental e conduta da pessoa de-
dicada a obra de salvacdo - que estdo em conformidade com o espirito de
Deus -, e por isso, o poder de Deus se manifestara na sua sinceridade e que
vai naturalmente sensibilizar o coragdao do publico consumidor.

Até os dias de hoje, os industriais e comerciantes comuns tentaram produzir
boas mercadorias, vendé-las a pregos baixos e obter lucros satisfazendo os
seus clientes. A moralidade dos industriais e comerciantes, todavia, quando
comparada com a moralidade necessaria na atividade de iluminagdo e salva-
cao das pessoas, € como a diferenca entre o egoismo da primeira (NT: industriais
e comerciantes) € 0 altruismo da segunda (atividade de iluminacdo e salvagdo). Os
métodos adotados pelos industriais e comerciantes mais virtuosos (iluminados),
no entanto, estdo todos eles incluidos no espirito e nas praticas de salvagao
das pessoas. (NT: paragrafo de dificil compreensao....)

H&, de forma geral, certa sequéncia nas praticas da moralidade suprema. E o
gue se diz na maxima, de que “Os povos antigos alcancaram primeiro a no-
breza divina, e a nobreza humana naturalmente os acompanharam*’”. Por
exemplo, na China, os mestres como Yao (3 s ), Shun(%g (e ), Yu (&
v ), Tang (& «> ), Wen (3 wsa ), Wu (K w0 ), Zhou Gong (B2 «wesz3) ), Con-
fucio (FLF «=>w ) e Yan Hui (Al (wamvw ) conquistaram primeiro a nobreza di-
vina, e como resultado alguns chegaram ao trono imperial, outros tornaram-
se regentes (tutores dos principes regentes) ou estiveram entre os mais re-
nomados mestres de todos os tempos, sendo que alguns de seus descenden-
tes até hoje desfrutam de longa prosperidade.*'® Além disso, a realidade da
Casa Imperial do Japdo, dos clas Fujiwara e de muitas outras familias, que
primeiro alcancaram a nobreza divina e conquistaram a boa sorte em linha-
gens familiares eternas, comprova exatamente as doutrinas dos grandes mes-
tres.*19

Como explicado acima, “alcancar a nobreza divina” significa construir
um carater supremo, em conformidade com o espirito de Deus. E como
construir esse carater? Esse carater somente pode ser formado por
meio da moralidade suprema, colocando-a em pratica. Entretanto, o
propodsito final dessa pratica, é a dedicacao para a obra de iluminagao
e a salvacao espiritual das pessoas. Todos os grandes mestres da antigui-
dade seguiram o principio da precedéncia do dever e isento de egoismo, se
dedicaram para a obra altruista de iluminacdo e salvacao das pessoas e, como
resultado disso, obtiveram a grande felicidade, como ja& mencionado
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anteriormente. Alguns, contudo, como Sdécrates, Jesus Cristo e Buda, ndo che-
garam a desfrutar de qualquer resultado de esforcos ao longo de suas vidas.
Isso é uma demonstracdo sublime destes mestres, do seu senso de cumpri-
mento primeiro de seus deveres: eles se sacrificaram em prol da benevolén-
cia, assim como “uma vela que ilumina outras pessoas e se consome”. Eu
mesmo (Chikuro Hiroike) muitas vezes cai no extremo das dificuldades en-
guanto estava empenhado na obra de iluminagcao mental e salvacao espiritual
das pessoas; nessas horas, ao lembrar e refletir sobre as dificuldades vividas
pelos grandes mestres, acalmei minha mente e consegui superar as minhas
dificuldades. A histdria da vida dos grandes mestres indica entdao que ha dois
caminhos - ativo (positivo) e passivo (nao positivo). O primeiro (positivo)
indica que nds, seres humanos, podemos obter o sucesso e felicidade como
resultado da melhoria e perfeicdo de nosso carater. O segundo (ndo positivo)
indica que as vezes devemos nos sacrificar negativamente, em prol da bene-
voléncia, em conformidade com o destino de vida decorrente de fatores

exdgenos’ou ndo. Por esse motivo, nds — os seres humanos -, deveriamos
refletir profundamente sobre as licdes dos grandes mestres, e dedicarmo-nos
com sinceridade para as atividades de iluminagao e salvagao das pessoas para
alcancar a nobreza divina. (Tratado da Ciéncia da Moral (inglés), Vol. 3, pags. 303~305)
(*) Fatores que influenciam na formacdo da nossa vida: Fatores exdgenos, ou os fatores que con-
dicionaram a sua vida, mas que ocorreram antes de seu nascimento: S&o as “caracteristicas here-

ditarias, o meio ambiente natural e o meio ambiente social, cultural e familiar de cada um”. O fator
ndo exogeno é “a atitude mental e conduta de cada um até os dias de hoje”.

417 ver primeira secdo deste capitulo.
418 ver Capitulo 12, a secdo sobre Conficio.
419 ver Capitulos 12 e 13.

XI.viii.3 The Practice of Spiritual Salvation Is Truly in Accord with the Principle that “the Acquisition of Heavenly Nobility Is Always Followed by
Human Nobility”.

To make humble bows and use sweet words sprinkled with compliments is considered requisite for a man in any profession to make others feel friendly towards him, to be
promoted by his superiors, and to be praised by his subordinates; merchants think it the best policy in order to prosper in business; people in general are sure it is part of the art
of good living. Needless to say, it is one of the good methods of life, but it is only an act of ordinary morality derived from egoism, which every more or less intelligent person
practises. A man who practises supreme morality, however, no matter what kind of occupation he follows, being ready to bestow salvation upon all people who have contact with
him by guiding them to supreme morality with his true benevolent mind, uses gentle words and behaves kindly to others on the basis of this way of thinking. An ordinary person
would flatter or revolt against a superior whom he finds wicked. One who practises supreme morality, however, behaves towards a wicked superior gently and kindly and with a
benevolent mind, with an eye to the man’s future, always wishing fundamentally to bring his mind to salvation, until the latter, unless extraordinarily inhuman, will be moved by
his true sincerity, and finally be deeply influenced by supreme morality. Consequently, the latter as well as the former will come to enjoy happiness. Again, it is the egoism of a
merchant to show kindness to customers, to provide good articles and sell them at low prices, in order to sell his commodities well. In supreme morality, however, a merchant,
while he makes efforts for enlightenment or salvation, treats his customers kindly, and offers good commodities at low prices. He does so with real benevolence to bring all
customers to salvation and help them enjoy happiness. If he, with this kind of mental attitude and conduct, continues his business tirelessly, day by day and year after year, the
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number of his customers will continue to increase; and, as he treats all his customers alike with a warm and gentle heart, customers lacking in morality will gradually go to other
stores, and only morally inclined customers will come to his shop; after several years, in various ways, he will become happier in business than other merchants, and his sales will
increase year by year. In addition, a shop which has gained public confidence in this way will never encounter difficulties when a recession comes to the market. According to my
experimentation over many years, he who strives for salvation will experience an almost miraculous increase of profit in his own business, irrespective of the condition of industry
or commerce. It is because that businessman’s mental activity and conduct are devoted to undertakings of salvation, are in agreement with the mind of God, and his sincerity
cannot but move the mind of the public through the power of God.

Until today, ordinary industrialists or commercialists have tried to produce fine commodities, to sell them at low prices, and to make profits by pleasing their customers. Such
morality, when compared with enlightenment or salvation, emphasizes the difference between the egoism of the former and the altruism of the latter. The methods, however, as
adopted by wise industrialists or commercialists are all included in the spirit and practice of salvation.

Generally speaking, there is order in the practice of supreme morality. It is truly said that “Ancient people first acquired Heavenly Nobility which was followed by Human
Nobility*'.” For instance, in China, the sages, such as Yao, Shun, Yu, Tang, Wen, Wu, Zhou Gong, Confucius and Yan Hui acquired heavenly nobility, and some of them ascended
the imperial throne, others became regents or were among the greatest teachers of all ages, and some of their descendants are enjoying everlasting prosperity.*'®* Moreover, the
fact that the imperial house of Japan, Fujiwara and many other families have acquired heavenly nobility and hewed out good fortune in everlasting family lines has exactly proved
the doctrines of the sages.*!

As has been explained above, to acquire heavenly nobility means to form supreme character in a man in accord with the mind of God. Such a character is to be formed only by
acquiring supreme morality and putting it into practice. The final destination of that practice, however, lies in exerting one’s efforts for mental enlightenment or spiritual salvation.
All the ancient sages, according to the principle of the precedence of duty, continued their selfless efforts for enlightenment or salvation, and as a result of this, they procured great
happiness, as stated earlier. Neither Socrates nor Christ, however, nor even Sakyamuni, enjoyed any fruit of his life-long struggle. This indicates that the sages have demonstrated
the sublime culmination of human duty: they sacrificed themselves for the sake of benevolence, just as “A candle lights others and consumes itself.” I myself often fell into the
extremity of difficulties while I was engaged in the undertaking of mental enlightenment and spiritual salvation; in those cases, by reflecting on the difficulties experienced by the
sages, | soothed my mind and overcame my difficulties. From this we know that the achievements of the sages show two ways — positive and non-positive. The one indicates that
we human beings generally can positively obtain good fortune as a result of the perfection of our characters; the other indicates that we sometimes must negatively sacrifice
ourselves for the sake of benevolence according to our pre-natal or post-natal destiny. Consequently, so it seems to me, we human beings, reflecting deeply upon the lessons of
the sages, should sincerely do our best for enlightenment and salvation and pursue heavenly nobility. (Towards Supreme Morality, Vol. 3, pags. 303~305)

417 See the first section of this chapter.
418 See Chapter 12, the section on Confucius.
419 See Chapters 12 and 13.

3. ESO>—HRPE [EXET EithThepEiR] 3. CitagOes de Chikuro Hiroike

s g = i P.103 O caminho da prosperidade dos empresarios do setor de comércio e
P.103 B LXEDIRRE, B CEHIKD L THFZRNP industria &, em primeiro lugar, pensar no préximo (omoiyari) renunciando ao

0. ‘kgﬁ@ifﬂgghﬁbg*'ﬁ@’%tfcﬁo\ mEFRDTDZIED | seu egoismo, e produzir e vender mercadorias de excelente qualidade, se-
LETFCRFEINEBRICEDENERT DL DTS, guindo as leis da natureza, ou seja, com o sentimento de Deus, e com isso, o

seu comeércio vai prosperar — naturalmente.
1 EES. BAIL2ESA15E. KEEHBAECHNT u co O val prospera atura

Hisao Hata, 15-mai-1937, Auditdrio Educacional da Prefeitura de Hiroshima
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4. Livro: Antropologia do Sampou Yoshi (editora PHP)

P.214 "Nao enganar os clientes” - Vamos pensar um pouco sobre o estado de
espirito, o sentimento de quem lida com negdcios. Em primeiro lugar, ao vender
mercadorias, o comerciante ndo deve enganar ou iludir os seus clientes. Se vocé
tem principios morais em mente, certamente, ao fechar negocios, fara a selegao
cuidadosa e decente de mercadorias. E claro que definird também os precos de
forma justa. Além disso, conduzira tudo com justica e benevoléncia, desde o modo
de atender os clientes, a forma de entregar as mercadorias, até a atencdo e con-
sideracao para com os clientes.

Mas, para um eventual cliente que faz exigéncias insensatas ou contraditérias,
pode ser que nao tenha outra escolha a nao ser cancelar a transagao. Se for um
cliente grande, pode ser que a situacao do seu negdcio fique temporariamente
afetado. Nessa situacao deve-se esforgar para buscar novos clientes. Persistindo
com a integridade moral na conducdo de seus negdcios, com certeza a sua em-
presa encontrard a recuperacao.

Por outro lado, o que podera acontecer se vocé conduzir os negoécios enganando
ou iludindo os clientes? Por exemplo, aumentando abusivamente o preco achando
que o cliente nao vai perceber, ou misturando discretamente produtos velhos ou
estragados... Certamente um cliente mais esperto vai perceber que o preco e a
qualidade nao correspondem.

E natural que havera pessoas que reclamardo do produto e discutirdo o preco. E,
além de pechinchar, ficarao ainda escolhendo a melhor mercadoria na cesta de
produtos. Em vez de termos uma relacao de hostilidade com os clientes, deveri-
amos conduzir os negdcios com base no respeito mutuo.



