QUALIDADE PROFISSIONAL

Prof. Dr. Antônio Lopes de Sá – 06/02/2002
A questão relativa à qualidade dos serviços nos escritórios de Contabilidade é a que verdadeiramente os distingue.

Podemos hoje, com os recursos da informática, realizar o que sequer sonhávamos há apenas dez anos atrás.

A velocidade com que podem ser enviadas as informações aos nossos clientes e a maior quantidade de dados, com os quais podemos lidar com facilidade, são os fatores mais relevantes, mas, não os exclusivos.

A qualidade não está apenas em oferecer as posições com maior rapidez, mas, principalmente, na utilidade que elas podem trazer.

Não devemos supor que nossos clientes estejam todos conscientes do grande valor da Contabilidade, como fonte de orientação.

Não basta reclamar que eles não valorizam nossos trabalhos.

O importante é fazer que entendam que ele é de valor e ajuda-los a compreender isto.

Sugerir o consumo e evidenciar que ele é proveitoso é uma das mais freqüentes técnicas de mercados de nossos dias.

Não devemos reclamar da falta de valor que terceiros nos dão se não ensejamos que os outros sintam e reconheçam que valor de fato possuímos. 

Não são poucas as pessoas que deixam de desfrutar de vantagens no uso da Contabilidade porque desconhecem o que ela deveras pode oferecer.

A maioria de nossos clientes enfrenta na atualidade um mercado fortemente competitivo.

Não podemos desconhecer que aqueles que não se organizam tendem a perder espaços e que um dos fatores essenciais de proteção e atuação nos negócios é a informação “conveniente” e “competente”.

Para que exista utilidade, todavia, por paradoxal que possa parecer, não basta que exista apenas uma informação, mas, antes de tudo uma “explicação”, um instrumento para a orientação na gestão dos negócios.

Nesse particular, há apenas poucos meses vivi mais uma experiência interessante sobre a eficácia da qualidade, em razão de sugestões que dei a um colega que nos procurou para aconselhar-se.

Ao examinar como o mesmo procedia observei que ele se limitava a ser quase um despachante, atendendo apenas a interesses fiscais das empresas às quais servia.

Contratos, guias, declarações, balancetes, em suma o trivial era executado com muita competência, mas, limitava-se o mesmo a tais tarefas.

Seu escritório atendia a mais de duzentas empresas, de diversas dimensões.

Sugeri a ele que selecionasse os clientes maiores e além do balancete a esses enviasse um pequeno relatório.

Tal peça deveria ser de manuseio bem prático e teria indicadores de comparações sobre o movimento de compras, vendas e despesas, sinalizando o que sucedera de melhoria ou ameaça aos negócios.

Lembrei, ainda, que de início tal tarefa ele a faria em caráter experimental, não devendo ser cobrada, acompanhada de uma carta circular que explicaria sobre a utilidade da questão.

Não se passaram sequer seis meses e outros clientes começaram a pedir que para eles fosse feita a mesma coisa.

Muitos telefonaram e até mandaram cartas elogiando a nova modalidade de atendimento.

A face do escritório mudou e atualmente já acusa um aumento de movimento em cerca de mais vinte por cento.

Isto porque os próprios clientes começaram a indicar o escritório a outras empresas, orgulhosos do bom trabalho que estavam recebendo.

Para consolidar a questão fiz ver ao colega que também era importante que comentasse pessoalmente com alguns clientes os dados enviados.

Mediante tão singelo procedimento a qualidade melhorou ainda mais e não só atendeu a fins técnicos, mas, especialmente éticos.

Faz parte da ética profissional a diligência nos trabalhos e esta tem como um dos maiores trunfos a seu favor o aumento da qualidade dos serviços.

O sucesso de um escritório contábil está diretamente ligado à utilidade que esse presta, do amor que dedica, do interesses de terceiros que procura atender.

Se analisarmos a razão do êxito veremos que este tem profundas ligações com o comportamento humano e é sobre tal tema que estamos a escrever a nossa obra “Ética e Êxito”.

