autor no gue concerne aos relaciona-
mentos-chaves, isto & o relaciona-
mehto de marketing com outras orga-
nizagcSes sociais e demais funcdes
organizacionais e, também, conhece-
ra os principais fatores ambientais e
organizacionais que influenciam o
processo decisério. E, por altimo e
extremamente relevante, comecard a
avaliar o papel de marketing numa
sociedade industrializada e contem-
poranea. Na parte 3, Ben Enis pro-
curard oferecer ao leitor informacsSes
que permitam descrever os procedi-
mentos bdsicos de compras nos quais
os individuos e as organizacBes se
empenham e, também, apontard as
estratégias de marketing seguidas
pelas organizagGes com as quais o lei-
tor entra em contato. Entre outros
propdsitos, o autor procura, na parte
4 — e penultima —, credenciar o leitor
a explicar os principais elementos
‘do programa de marketing para um
produto, assim como discutir as deci-
sdes bésicas que devem ser tomadas
dentro destes programas, bem como
a sua implantacdo.

Por dltimo, o autor procura dar ao
leitor uma visdo sobre a perspectiva
da administragdo de marketing.

A editora nos informa que a obra
¢ indicada para as disciplinas marke-
ting e adminjstracdo- de marketing,
nos cursos de administracdo de em-
presas. E também lejtura relevante
para os profissionais da drea.

Luiz César
Gongalves de Araujo

Professor titular no Departamento de
Adminjstracao Geral e Recursos
Humanos ¢a EAESP/FGV.
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Sperber, Philip. A Ciéncia das
Negociagdes. Trad. de Fernando
B. Ximenes, do original The
Sciense of Business negotiation,
1879. Rio de Janeiro, Tecno-
print, 1982. 99 pags.

Apbs ter lido e escrito a resenha do
livro de Cohen, Vocé pode negociar
gualquer coisa, temos agui um segun-
do volume em portugués sobre este
palpitante assunto, um livro algo me-
nor e com uma metodologia integral-
mente diferente da de Cohen. En-
quanto Cohen usa uma linguagem
coloquial, Sperber procura ditar re-

gras cient(ficas e deixa de lado os

inUmeros exemplos que tdo interes-
sante tornam a leitura de Cohen.

Este resenhista, pela sua educacéo
no método do caso, inclina sua pre-
feréncia para o livro de Cohen, o
gue ndo quer dizer que Sperber nio
seja uma valiosa adicdo a escassa bi-
bliografia brasileira nesta drea. En-
guanto Cohen baseia seu estudo no
poder do negociador, na informacgédo
e na pressao do tempo, mostra o mé-
todo russo-soviético e o ganha —
Sperber é analftico-psicoldgico, mas
duma maneira popular, sem entrar
nos muitos detathes de um Nirenberg.
O sumdrio de Sperber mostra a ten-
déncia de seu procedimento:

“Planejamento antes das negociagSes

1. Os motivos do sucesso nas nego-
ciacdes

2. Conceitos malcompreendidos e
mal-aplicados com relacdo ao sucesso

nas negociagdes

3. A compreensio dos motivos co-
merciais que levam a negociacdo

4. A pesquisa da outra parte

Seis elementos estratégicos importan-
tes para o preparo das negociag8es

5. Quem negocia com gquem

6. O momento estratégico das nego-
ciagOes

7. O melhor lugar para negociar

8. A arrumagdo frsica do ambiente
de negociagdes

9. Quando contar com uma audién-
cia

10. Manobras preliminares as nego-
ciagbes

Estabelecimento dos objetivos e da
agenda das negociacdes

11. A percep¢ao das necessidades co-
merciais da outra parte

12. Estabelecimento de objetivas pa-
ra vocé e para a outra parte

13. Erros comuns na primeira reu-
nido das negociacdes

14. A melhor estratégia para a agenda
das negociacdes

A psicologia de apresentacgdo de posi-
cdes

15. O segredo da estratégia de pasi-
cOes

16. Formas eficazes de comunicacdo
de posicBes

17. Faca com que sua posicdo pare-
¢a simples e atraente

18. A obtengdo de vitorias disfarga-
das

19. A manipulagio de |6gica

20. A exploragdo das necessidades
emocionais.

Segredos para aumentar seu poder de
barganha

21. Téticas de barganha
22, Contra-ataque
23. O fechamento do negbcio

As cinglienta consideracBes baésicas
das negociacdes cient(ficas

Relagdo das estratégias e taticas fun-
damentais para as negociagdes.”’

Nota-se que o livro gue naoc tem
mais de 99 péginas, das quais 12 até
comegar {prefécio, sumadrio) e 19 de
fotos ou em branco, em nada contri-
buindo as fotos para o ensino da ne-
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gociagdo; portanto, o autor d4 conta
do recado nas 68 péaginas restantes.
Cada pégina impressa tem duas colu-
nas, como se fosse um jornal. Mais
uma vez, devido ao preconceito, pre-
firo a pagina contfnua, e ndo dividida
em coluna.

Quando digo gue o livro preenche
a finalidade a que se destina, afirmo
simplesmente que a sistemética do li-
vro satisfaz os que desejam seus co-
nhecimentos expostos em chaves e
numerados para maior clareza, em
frases incisivas, tais como:

”Local das negociagdes:

a) na sua sede, no caso de negocia-
¢Bes cruciais;

b) um local neutro resolveré o confli-
to gerado pela escolha do lugar,;

c) na sede do oponente para fami-
liarizagdo.

Arrumacédo do local:

a) preste atengac na iluminagdo, pa-
redes, decoragdo;

b) crie uma atmosfera informal.
relaxada, fntima;

c) o local deve contribuir para a re-
ducdo da tens3do.”’

As 50 consideragSes bésicas de
negociagdo cientfficas sdo todas 10gi-
cas, mas diffceis de serem postas em
prdtica, por exemplo:

“A sugestdo a n(vel subconscien-
te é um dos métodos mais eficazes
de cornunicécé“o, pois ultrapassa as
inibicGes e mecanismo de defesa das
pessoas.’’

Agora, como fazer isso ¢ outra
coisa. Mas o principal é que 50 regras
assim devem resultar em algumas
cuja aplicacdo ponha o negociador
na frente na competi¢c3o, pelo melhor
resultado. Portanto, do ponto de vis-
ta objetivo, o livro, por um prega re-
lativamente baixo, Cr$ 1.800,00 em
margo de 1984, ensina técnicas que
dardo resuitado. O resenhista prefere
treinar negocia¢do por meio de casos,
pois negociar é uma atitude, n3o um
procedimento enquadrado. Assim,
treinar negocia¢gdo como chaves para
bola ao cesto ou escanteio em fute-
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bol ndo dard certo necessariamente,
Mas essas chaves treinadas ajudam —
fazem com que futebolistas med/o-
cres consigam um gol, e fazem de
negociadores sem capacidade maqui-
nas que conseguem resultados. Seja
visto o artigo de Itaboral Martins
em O £stado de Sdo Paulo de 29.4.84
sobre “Os truques e golpes na arte
de negociar. O Diese realiza cursos
para sindicalistas, para negociagGes
coletivas, dados por advogados e psi-
cblogos, A Harvard Business School
e outras escolas renomadas nos EUA
treinam tanto Ifderes sindicais quan-
to empresariais para a diffcil arte.
Mas, como menciono com insistén-
cia, € necessdrio usar o método do
caso, filmes e leituras, dramatizagGes
com crftica e prética na dramatiza-
¢c3o. N3o basta fer um livro, o livro
é suplementar. E como suplemento
para a negociagdo, posso recomendar
a pequena obra de Sperber. Uma
ressalva: Sperber ndo indica as truques
sujos que sdo mencionados no artigo
de |. Martins — e que eu jd mencio-
nei num artigo na Gazeta Mercantil
de Sdo Paulo — tais como posigdo na
sala com sol no rosto, frio com ar
condicionado, etc. Hoje em dia esses
truques s3do por demais conhecidos,
mas mesmo assim alguns deles ainda
tém efeito, como por exemplo mu-
dar contratos entre a negociacgao ¢ a
assinatura, para ’‘ver se passa, pois
0 tempo é precioso’’.

Leiam o livro, e ndo se arrepende-
rdo, mas também leiam o livro de
Cohen, ja resenhado.

Kurt £. Weil

Professor titular no Departamento
de Administragdo da Produgao e de
OperagBes Industriais da EAESP/FGV.

Faria, A. Nogueira de & Coelho,
J. A. de Tamaso. Formularios:
Administracdo e profeto. Rio de
Janeiro, LTC Livros Técnicos e
Cient(ficos, 1983. 145 pags.

A. Nogueira de Faria dispensa apre-
sentagdo numa resenha, pois é um
dos mais proflcuos e cultos autores
nacionais na drea da administragdo.
Professor e profissional de adminig
tragdo e dos Conselhos Regionais,
pertence ao clrculo restrito de per-
sonalidades brasileiras com as quais
é possivel ter diferenga de opinido,
mas nunca ter tédio na leitura, tais
como Roberto Campos, Carlos Lacer-
de Antanho etc. E um autor que
pode criar um vocabuldrio novo sem
cair nos horrores da "agilizagdo” ou
do ‘“‘operacionalizar”. .O volume &
maédo, por exemplo, cria uma palavra,
a0 menos para mim, “espacejamen-
to’’ (p. 67) — técnica de distribuicdo
racional do espaco — que possivel-
mente, como leigo na técnica de for-
muldrio, iria descrever com -a palavra
vernécuta perfeita: “leiaute” (Jayout).

J. A. de Tomaso Coetho é enge-
nheiro industrial oriundo da Bora
(consultora), da Cia. Eng. de Trafego
de- Sdo Paulo e do Metrd do Rio. O
livro escrito pelos autores é essencial
para todos os que procuram desen-
volver um plano de implementagdo
de O & M numa empresa, de passar
a utilizagdo de PED sem tropecos por
falta de comunicacdo em tempo e de
maneira hébil. O livro é completo
num ndmero reduzido de péginas,
serve para autodidatas (a maioria nes-
se campo) e ndo deixa nada a desejar.
O (ndice remissivo, uma raridade em
livros brasileiros, é suficiente, e o su-
mério tao extenso que, contrariamen-
te a0 meu habito de resenhista, s6
darei os tftulos principais. Alids, a
riqueza- de subtitulos é conseqién-
cia da numeragdo decimal de capf-
tulos, segBes, paragrafos, etc. Ao me-
nos neste livro, essa subdivisdo, o que
normalmente diminui a fluidez da lei-
tura, ndo atrapalha, esta “a cardter”
nos formuldrios.

O livro é resultado da visita do au-
tor (ndo autores) aos Correios e Te-
légrafos em Brasflia, cuja Assessoria
de Planos e Desenvolvimento conse-
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