A FÓRMULA DO SUCESSO PARA O CONTADOR NO SÉCULO XXI

Como resultado de uma promessa pessoal feita a mim mesmo em 1960 quando iniciei uma pesquisa sobre causas de fracassos e caminhos para o sucesso de empresas brasileiras, criei uma “Fórmula para o Sucesso Empresarial” culminando por descobrir que a principal causa dos muitos insucessos, até aqui, é o grande diferencial entre empresas internacionais e brasileiras: a valorização pelas primeiras e  desvalorização pelas nossas,  da CONTABILIDADE. 

Como resultado desse trabalho, passei a uma empresa denominada MASTERPAR todas as fórmulas que selecionei nesses anos todos, a qual recriou dois softwares gerenciais para Avaliação Empresarial e Projeções com Acompanhamento, em função dos quais acabei sendo convidado em setembro de 1988 para trabalhar com empresários ligados ao profissional de maior sucesso neste país e no mundo: Edson Arantes do Nascimento, - O PELÉ.

Foi quando tive o desejo de continuar a pesquisa, buscando completá-la com uma “Fórmula para o Sucesso Profissional”, sendo que ambas foram apresentadas num livro lançado pela Edita Gente: “A Fórmula do Sucesso Empresarial e Profissional.” 

Para o XVI Congresso Brasileiro de Contabilidade resolvi enfocar especificamente meus colegas contabilistas os quais, para mudar seu Perfil Profissional e obterem melhores resultados que aqueles obtidos até aqui, para vencer os paradigmas que lhes foram impostos nos últimos 40 anos, poderão precisar de algumas sugestões específicas que, com certeza estarão contidas na “Fórmula”.

São 21 os passos ou os “ingredientes” da fórmula e que começam por 3 “pré-requisitos”  indispensáveis: MOTIVAÇÃO, ORGANIZAÇÃO PESSOAL e VOCAÇÃO.

PRÉ-REQUISITOS PARA CONTABILISTAS

1. M O T I V A Ç Ã O

A motivação é o ponto de partida para tudo. É preciso haver um motivo para a ação. Sem ele, sem o interesse, sem a vontade, sem o desejo, nenhum progresso pode acontecer. 

Assim, em primeiro lugar, a premissa básica é a de que o contador deseje ter sucesso ou manter seu sucesso ou então ter mais sucesso do que vem obtendo até aqui.

Toda motivação tem por base dois pontos fundamentais: Menor sofrimento ou maior prazer. Evitar o castigo ou ser premiado. Ambos os pontos, porém, derivam da  mais importante necessidade do ser humano, hoje confirmada cientificamente: a necessidade de “ser apreciado” e da qual, com certeza, os contabilistas não estão imunes.

Seria um castigo que abalaria o amor-próprio do contabilista, por exemplo, ver seus honorários decaindo  cada vez mais ou sendo pagos com grandes atrasos, o que evidenciaria uma redução do valor ou a pouca apreciação pelo trabalho que vem realizando, sentida também no tom de seus diálogos com o cliente.

Seria um prêmio ver um número crescente de clientes satisfeitos e agradecidos pelos serviços que receberam e pelos quais aceitaram elevar os honorários ou salários, buscando pagá-los pontualmente para não ficar sem eles, trazendo inclusive novos clientes para serem beneficiados por seu contador.

O castigo que já vem acontecendo para muitos neste final de século por certo os impelirá à busca de novas alternativas. 

O prêmio apontado em todas as Convenções e Congressos promovidos pelas entidades representativas dos contabilistas, de manter a atenção à Contabilidade Fiscal, mas aumentar o tempo destinado à Contabilidade Gerencial, Direcional,  é a alternativa que, já começa a ser aceita, precisando   definitivamente ser buscada sem mais perda de tempo.

Se os contabilistas já concordam em que é preciso mudar, precisam desejar mais ardentemente:  Mudar ! Melhorar !  Aperfeiçoar o que fazem e o que são.

A mudança de século e de milênio, a globalização e as inovações tecnológicas são fatores que reforçam a motivação íntima de “continuar fazendo parte da turma que evolui cada vez mais”, sendo apreciado pelos componentes dela, por um lado e, por seus clientes, por outro.

Este sentimento existe. O primeiro “pré-requisito” está preenchido. Parabéns. Vamos em frente!

2. ORGANIZAÇÃO PESSOAL = APROVEITAMENTO DO TEMPO

O mesmo argumento que serve para alguns clientes pedirem redução de honorários ou seja: que - graças à tecnologia os serviços são feitos em menor tempo - serve para os contabilistas para que, usando a mais moderna tecnologia para Contabilidade Direcional, em vez de procurarem maior número de clientes com honorários reduzidos para recompor seu faturamento, com provável prejuízo da qualidade no atendimento, ofereçam novos serviços aos mesmos clientes, aumentando a qualidade e o retorno de seus investimentos, com os novos honorários pelos novos serviços.

Num vídeo de treinamento que trata especificamente de técnicas de vendas, logo no início são apresentados os dois mandamentos para se aumentar o faturamento: “Ou aumentar o número de clientes para seu produto ou aumentar o número de produtos para seus clientes”. 


Todos concordam em que o tempo é o maior bem da vida, já que é finito. Não pode ser reposto. Precisa ser eficazmente utilizado. Este tempo é igual para todos. Todos tem igualmente à sua disposição: 60 minutos em cada hora. Aqueles que aproveitam melhor esse tempo, tem melhores chances. A maioria dos contabilistas, com certeza, não desperdiça nenhum dos minutos à sua disposição, tal o número de trabalho que tem. Porém, poderiam pensar em aproveitá-lo de forma mais eficaz, delegando algumas tarefas menos importantes e assumindo outras de maior relevância para seu futuro.

Se, de fato, a tecnologia e a modernização na arrecadação de impostos poderiam reduzir o tempo de trabalho, acabam aumentando o desperdício, já que são diluídos em pequenas perdas de tempo de cada um dos colaboradores. Há alguns que até se dão ao prazer de “jogar paciência” no horário de trabalho, conforme pessoalmente testemunhei em alguns escritórios, quando a muito custo segurei o ímpeto de desligar o computador daquele funcionário e pedir ao seu “chefe” que, no mínimo, o mandasse estudar.

A primeira  alternativa que vem à mente seria a redução de custos através da redução de pessoal. Perfeitamente normal e adotada até aqui. Vivemos, porém novos tempos. Tempos de valorização humana e de contribuirmos para uma sociedade mais justa, onde haja mais empregos, melhor qualidade de vida das pessoas e das empresas. Se desejamos que a Contabilidade seja “fator de proteção da sociedade”, um dos melhores meios é começarmos por nós contabilistas, colaborando com o emprego e não com o desemprego. É aumentando o Giro dos Investimentos, entre eles o do Capital Intelectual, como fazem hoje os mais inteligentes e não reduzindo a MOL – Margem Operacional Líquida, via redução de pessoal – um hábito “dos antigos”.

Dedicando maior parte do tempo na luta pelo sucesso de nossos clientes, que assim poderão se perpetuar, gerando maior quantidade e maior manutenção dos empregos,  teremos por conseqüência nosso próprio sucesso, o que também nos ajudará a mantermos e ampliarmos o número de pessoas que graças a nós terão condições de viver e cada vez mais, com maior dignidade.

Houve uma época em que se precisava dos “braços dos trabalhadores”. Com a revolução industrial, os tempos mudaram o interesse  para os “cérebros”, pela inteligência deles. Hoje, vivemos tempos em que é preciso “conquistar o coração” dos colaboradores, seu amor pela empresa, o que será difícil se à primeira dificuldade exercitarmos as “reengenharias” que matam o entusiasmo daqueles que permanecem.

Uma saída mais inteligente seria buscar aproveitar melhor cada um deles na oferta de novos e melhores serviços aos clientes, através de uma re-distribuição dos trabalhos no tempo, investindo um pouco nesse estudo e na melhoria da qualidade de todos e cada um.

Com certeza conquistaremos muito mais e cumpriremos melhor nossa missão se, em vez de desempregarmos, mantivermos os empregos e mais, distribuirmos parte dos lucros que conseguirmos com a qualidade dos serviços que, melhor do que qualquer outro profissional, nestes tempos de modernidade, poderemos prestar.

Novamente parabéns para nós contabilistas. Somos aqueles que tem as maiores chances de aperfeiçoar o que fazemos. Temos o maior de todos os mercados. Basta aproveitarmos mais o tempo. 

3. V O C A Ç Ã O

Aqueles que trabalham na profissão que escolheram “por amor” tem  99% de chances de sucesso.  

Se somos daqueles que sentiram dentro da alma, dentro das células, o chamado especial para ser contador ... Se nenhuma outra profissão foi sequer pensada... A contabilidade era a meta principal de nossa vida entre tantas outras que se nos eram apresentadas... Estamos no caminho.

Porém, se não foi exatamente assim; se nos dirigimos à contabilidade  porque esse era o curso que nos permitiria de imediato começarmos a ganhar algum dinheiro .... Se esse era o curso que estava mais próximo ... Se os outros eram mais difíceis ou exigiriam um tempo de que não dispúnhamos, já que necessitávamos trabalhar... enfim ... nos tornamos contabilistas porque aquilo era o único curso que nos seria permitido fazer naquele momento ... Não temos chance de sucesso?

Ainda temos. Já que não nos tornamos contadores por “vocação” precisamos fazer algo que está dentro das capacidades dos seres humanos: uma “adaptação”; ou seja:

SE NÃO PROCURAMOS A CONTABILIDADE POR AMOR, PRECISAMOS AMAR A CONTABILIDADE PORQUE A PROCURAMOS!

Mas ninguém ama aquilo que não conhece. Ao menos que não conheça totalmente. Ninguém ama algo que não seja bonito externamente ou, no mínimo, internamente. 

Lamentavelmente, a contabilidade no Brasil não teve destaque sua face mais bela, que lhe permitiria ser muito mais amada ... respeitada ... desejada. A face externa que foi mostrada ao mundo empresarial brasileiro foi a face fiscal ... que só permite conversas tristes com os clientes ... a face mais bela, ficou no íntimo. Mas tão íntimo que quase ninguém a pode ver, tão escondida ficou: a contabilidade direcional, gerencial, da “ciência que controla a riqueza” e que pode tornar as empresas mais sólidas e todos os que dela dependem, muito mais felizes. Mais ainda: Ela é a ciência que pode mostrar as “Leis da Economia que, sendo implacáveis, pois não tem coração nem sentem remorso” (Prêmio Nobel de Economia, 1970) podem “matar” nossas empresas, cujas “mortes” nós contabilistas temos o poder, o dever e até o interesse pessoal, de colaborar para evitar.

Esta contabilidade é possível amar. Todos os contabilistas, “lá no fundo”,  sabem que ela é algo de maravilhoso. Anseiam até em exercê-la em plenitude, mas o mercado não lhes tem permitido. 

É chegada a hora de fazer aqui também uma  “adaptação”  naquele conhecido ditado: “Se Maomé não vai à montanha ... a gente leva Maomé a tapa!” O amor, a vocação tem que ser tão fortes que o contabilista não possa mais esconder a face mais linda de sua amada ... O Brasil precisa conhecê-la para aplaudí-la. Ela pode tornar a todos aqueles aos quais Kotler chama de “interessados”: clientes, fornecedores, patrões, contabilistas e colaboradores, muito mais felizes.  

Que bom que Deus nos deu talentos e caminhos que nos levaram até à Contabilidade. Nenhuma outra profissão poderia dar tantas chances de realização profissional e de fazer tanto bem!

Tendo fortes motivos e estando dispostos a dedicar mais tempo para mostrar ao mundo empresarial brasileiro, a face mais bela de nossa profissão - que aprendemos a amar com toda a intensidade – por se tratar, afinal, de nossa “vocação” - cumprimos os três “pré-requisitos” fundamentais.

Para continuarmos no caminho de nosso mais amplo sucesso profissional, precisaremos inicialmente cumprir 5 exigências: METAS – INICIATIVA – PERSEVERANÇA – ACUIDADE e FLEXIBILIDADE.

EXIGÊNCIAS ESPECÍFICAS

4. M E T A S

Todas as pessoas tem metas. Gravadas em suas mentes. Isto é bom mas pode não ser suficiente. Como não basta você ter vontade de melhorar a qualidade de seus serviços usando apenas a mente. 

Está provado que os manuais criados em conjunto com empresas que preparam para a Certificação da Qualidade são muito mais eficazes. 

Um plano escrito ... Um “Business Plan” permite que você analise todos os ângulos, dê todos os contornos, tenham  “datas marcadas” para atingir os objetivos explicitados no Plano. Seria portanto, recomendável que cada contabilista elaborasse o seu Plano de Metas, por escrito, para que pudesse gradativamente ser adaptado, ampliado, melhorado e, depois, acompanhados os seus resultados comparativamente às previsões.

Antes, uma recomendação: Tenha metas mas, quanto possível, grandiosas. Veja o que dizem a respeito alguns personagens da história:

 “Se eu pudesse recomeçar a vida eu teria sonhos muito mais grandiosos, porque a vida é mais bela do que eu pensava, mesmo em sonho.” G. Bernardes.

“Se você tem grandes sonhos é porque dentro de você está a capacidade para realizá-los.” Walt Disney. 

“Peça grandes presentes à vida e a estimulará a dá-los a você”. “Todo pensamento desejado ardentemente e ACREDITADO será indubitavelmente conduzido ao resultado. Por caminhos que só Deus sabe.” N.Hill. 

E o mais importante personagem de todos:

“Se tiverdes fé, como um grão de mostarda.... e nada vos  será impossível.” ...

Um plano de metas pessoais deveria abranger 5 áreas que se complementam: PROFISSIONAL, HUMANA e/ou FAMILIAR, FÍSICA, MENTAL e ESPIRITUAL e/ou SOCIAL.

METAS

1. PROFISSIONAIS:

1.1- Estudar sempre para saber cada vez mais e poder servir cada vez melhor, tudo o que estiver envolvido com minha profissão;

1.2- Participar de todos os eventos da profissão para me manter atualizado;

1.3- Encontrar formas de oferecer mais serviços a meus clientes, aumentando meus ganhos;

1.4- Manter-me sempre atualizado e com as técnicas mais modernas;

1.5- Ser o “Assessor do Sucesso” das empresas, “O Grande Profissional do Século XXI”, vencendo as dificuldades e enfrentando os inimigos que possam impedir meu progresso.

1.6- Gradativamente obter: Bens imóveis, automóveis, poupança; 

1.7- Um apartamento de cobertura com frente para o mar, além de uma chácara nas montanhas...

1.8- ..........

2. HUMANAS/FAMILIARES

2.1 – Manter minha união/casamento, como o principal objetivo de felicidade. (Eclesíastes)

2.2 – Sabendo que amor é um sentimento, mas que “amar” é um verbo e exige ação, jamais deixarei     

       de “namorar” meu cônjuge. Ainda mais que sei que não adianta “trocar de violino” é preciso  

       aprender a “tocar violino”. Não adianta ficar trocando de cônjuge. É preciso aprender a tornarmo-

       nos felizes;

2.3 – Colocar meus filhos em boas escolas onde tenha bons professores e bons amigos;

2.4 – Motivar sempre meu cônjuge e meus filhos através do estímulo pois sei que todos podem ser 

      “super-dotados” quanto mais forem “apreciados” (é nossa maior “sede”).

2.5 - ...............

3.   FÍSICAS/CORPORAIS

3.1 – Andarei no mínimo 50 minutos, a pé, todos os dias, apreciando a natureza à minha volta;

3.2 – Tirarei uma “soneca” de no mínimo 15 minutos após o almoço, nem que seja com a cabeça 

      reclinada nos braços sobre uma mesa ou, mesmo em uma cadeira, praticando um relaxamento;

3.3 – Tomarei todos os dias 2 litros d’água mineral, filtrada ou fervida;

3.4 – Procurarei praticar algum esporte;

3.5 -  ...................

4 - MENTAL/INTELECTUAL

4.1 – Lerei livros relacionados à minha profissão e outros que me ajudem a evoluir; 

4.2 – Adquirirei o hábito de assistir vídeos de treinamento sobre gerenciamento, técnicas de vendas, atendimento a clientes e todos quantos possam aprimorar meu desempenho;

4.3 – Procurarei conhecer os mais modernos “softwares” para melhor servir meus clientes/patrões;

4.4 – Procurarei realizar cursos Superiores, de Pós-Graduação, Mestrado e Doutorado;

4.5 - ...............

5. - ESPIRITUAL/SOCIAL

5.1 – Colocarei Deus acima de tudo, em minha vida, dedicando-lhe algum tempo maior uma vez por semana e,  todos os dias, mesmo que sejam alguns minutos, procurarei “me ligar” a Ele.

5.2 – Procurarei deixar a meus filhos a maior de todas as heranças que é transmitir-lhes a FÉ  e a importância dela para a vida deles.

5.3 – No meu local de trabalho e, nas empresas em que posso influir, procurarei mostrar a importância da ética, da preocupação com o meio ambiente e principalmente, com a qualidade de vida das pessoas “internas” e “externas”.

5.4 – Procurarei desenvolver ao máximo os meus talentos e ajudar os outros a desenvolverem os seus.

5.5 - ..................

5 - INICIATIVA

“É melhor prevenir do que remediar.”

Já houve motivação suficiente em todos as Convenções, Congressos, Revistas e Jornais mantidos ou promovidos pelas entidades contábeis, dizendo que é preciso fazer um “up grade” da Contabilidade Fiscal para a Direcional. Este desejo já é a meta de muitos. Agora é partir para a ação. E quanto antes melhor, já que d’oravante o sucesso pertencerá aos mais rápidos e mais eficazes.

Será fácil? Evidentemente que não e até é bom que não seja. Aceitar idéias novas é fácil o difícil é acabar com as velhas. Sempre é mais confortável fazer o que já se está habituado. Algo novo gera uma situação de desconforto. Mas é exatamente esse desconforto, enfrentado e vencido com muita determinação que vai fortalecer você.

Se você é empregado, deverá encontrar um meio, seja chegar uma hora mais cedo, pela manhã ou após o almoço, ou ficar uma hora mais tarde ou delegar alguma tarefa de forma a ter uma ou mais horas livres para se dedicar à Contabilidade Direcional: “Budget e Balanço” ou seja: Projeções de Receitas, Gastos e Investimentos, Recebimentos e Pagamentos, com projeções mensais de resultados e de Balanços. Acompanhar mensalmente o “Previsto x Realizado”. Não permitir jamais que um balanço ou balancete saia de sua empresa para qualquer Banco ou Fornecedor, sem antes ter feito uma análise – a mais profunda possível. 

Procure apresentar tanto as projeções com acompanhamento quanto as avaliações, à Diretoria de sua empresa. Sempre que possível procure evitar que “intermediários” levem o trabalho que “você” fez para apresentar à Diretoria. No mínimo consiga “ir junto”. Se lhe faltam argumentos, há um vídeo de treinamento denominado: “Como ser assertivo’ (Nem humilde, nem agressivo, mas... assertivo!). Assista-o umas dez vezes até “introjetar”.

Se você tem uma empresa de contabilidade, encontre uma forma de “apertar as escrivaninhas” para que sobre um espaço para, no mínimo, uma pequena mesa redonda, de reuniões, ou uma nova sala até com um pequeno auditório, onde você jamais falará sobre “coisas tristes” como impostos, por exemplo. Ali só se falará de como aumentar a rentabilidade de cada um de seus clientes, através de uma projeção contábil ... com acompanhamento e também Avaliações dos Balanços ou balancetes MENSAIS. Faça um esforço para quebrar o paradigma de só encerrar a contabilidade de um mês ... três meses ou mais, depois.  É o cliente que não “manda” a documentação? Dê um jeito de ir ou mandar buscar! Exerça sua criatividade! Encerre o mês no dia 25, ou 28 ... mas que você possa entregar o balancete do mês anterior no máximo até dia 5 ou 8 do mês seguinte! Bom seria se você pudesse entregar o Balanço mensal contendo um “semáforo” em anexo, mostrando se as coisas estão “boas, perigosas ou ruins.” Com certeza o cliente irá lhe perguntar o porquê das cores e você iniciará uma conversa sobre a nova consultoria ... a contabilidade direcional, globalizada, etc ...

Tenha um lema: É proibido sair do escritório qualquer balanço de cliente sem que o mesmo não tenha sido “antes” analisado por sua equipe e por você. Melhor ainda se explicar isso ao seu cliente. O cliente “não quer saber”? Faça como a Cléia, proprietária da empresa contábil “Auri Coelho” de Joinville – SC e promova um jantar ou um café-colonial como ela fez num belo hotel da cidade ou um “café da manhã” ou um cafezinho com bolachas e traga seus clientes para uma reunião onde você vai explicar a oferta de “novos serviços para um novo século”: Contabilidade Direcional. Prepare-se para essa reunião. Se quiser peça a este autor alguma orientação através do site: www.quontabilidade.com.br  e passe uma “Lista de Adesão” que deverá ser assinada por aqueles interessados nesse novo tipo – “moderno”- de Contabilidade. Diga-lhes que depois você conversará com cada um a respeito dos honorários para tal Consultoria e que será uma percentagem – pequena - sobre o faturamento... e comece os novos serviços. Vai ser difícil? No início sim. Será interessante você conhecer os próximos passos da “Fórmula” que aqui se está expondo.

6) PERSEVERANÇA

“Água mole em pedra dura ......”. “Nós não falhamos. Apenas encontramos outra forma que não funciona.”... “Nunca, nunca, nunca desista”. “Quem espera sempre alcança.” “Depois de perder todas as batalhas ele redobrou seus esforços.”

Em todas as histórias de profissionais de sucesso que estudei, a perseverança foi talvez a principal. Em alguns casos chegou a beirar a teimosia. No caso de Pelé, o ‘Atleta do Século e do Milênio’ foram os treinos. Contaram-me que, antes da Copa de 58, Pelé e Coutinho jogavam no Santos. Eram os primeiros a chegar aos treinos – quase uma hora antes e já começavam a “bater bola”. Quando o treino ia começar os dois já estavam suados ao extremo. Acreditavam que eles não agüentariam o treino. Agüentavam. Ao término, Coutinho ia  embora com os demais. Pelé não. Continuava “batendo bola”. Tomavam-lhe a bola; e ele continuava ... corria... saltava ... olhava para um e outro lado.

Numa entrevista, quando ele jogava no Cosmos – e esta história foi contada pelo Prof. Othon César Bastos – perguntaram-lhe: “Pelé: Conte-nos o que você fez para chegar onde chegou, no futebol?” Ele respondeu:  “Olha... eu sempre fui bom de direita, mas errava muito a ‘canhota’. Então eu treinei, treinei, treinei, até ficar bom.” E o Prof. Noronha que dedicara 12 anos de sua vida a estudar o “fenômeno Pelé”, confirma contando da conversa que teve com a mãe do Pelé, quando esta lhe detalhou o quanto o Pelé treinava .. falava até numa pequena rede com uma bola de tênis com a qual ele treinava...  E o Pelé continuava a entrevista:  “Aí eu vi que eu era ruim de cabeçada. Errava muito. Então eu treinei, treinei, treinei muito ... até ficar bom.  Descobri que se eu abrisse os olhos na hora da cabeçada, eu sabia exatamente para onde a bola iria  e então, o goleiro tinha que ser muito bom... porque ela ía ‘no cantinho’ ... indefensável. Foi quando o pessoal descobriu que eu estava ficando bom e começaram a me marcar demais no campo. Quando eu pegava a bola eram dois ou três em cima de mim. Então eu passei a treinar corrida. Eram 100 metros rasos em 10 segundos. Ficou difícil alguém me acompanhar na linha da bola. Mas o pessoal viu isso também e, com seus corpos se atiravam ‘de carrinho’ à minha frente. Aí eu passei a treinar 100 metros rasos com barreiras. Pulava por cima de um, por cima de dois, passava a bola entre as pernas de um terceiro e fazia o gol. Foi quando aconteceu o pior. ‘Me acertaram’. Eu me feri. Os médicos disseram que eu jamais voltaria a jogar futebol. Eu pensei: ‘vou provar para esses médicos’... e passei a fazer fisioterapia de manhã, de tarde, de noite, sábados e domingos e ... voltei ao campo. Aí aprendi uma coisa a mais na minha vida. Aprendi a me defender no campo. Quando eu via que um sujeito vinha firme para ‘me acertar’, eu esperava ele se aproximar e alguns segundos antes dele me acertar ... eu acertava ele. Então eles descobriram que comigo as coisas não eram tão fáceis....” 

A ordem é perseverar, mesmo quando as dificuldades forem grandes e certamente o serão para os contabilistas, já que por dezenas de anos eles foram vistos apenas como aqueles que cuidavam dos impostos e a maioria habituada a cobrar pouco e cada vez menos. Será preciso muito treino para quebrar esse paradigma, pular obstáculos e fazer o gol, obtendo maior respeito e melhores honorários.

7) ACUIDADE SENSORIAL

É preciso estar “ligado” a tudo o que ocorre em volta. Principalmente para perceber que chegou a hora de mudar ou de "voltar às origens".  É hora de os contabilistas se dedicarem mais à Contabilidade! É do que nossos empresários mais precisam, embora não saibam,  e não são atendidos.

Philip Kotler, em Marketing para o Século XXI, cita Peter Drucker que disse: “o objetivo do marketing é tornar supérfluo o esforço de vender”. O que Drucker quis dizer, diz Kotler, é que “a tarefa de marketing é descobrir necessidades não atendidas e fornecer soluções satisfatórias. Quando o marketing é bem sucedido, as pessoas gostam do novo produto, a novidade corre de boca em boca e pouco esforço de venda se faz necessário.” Mais adiante cita a frase de um anônimo: “A tarefa do marketing é converter necessidades da sociedade em oportunidades de lucro.”

Quanto lucro os contadores podem obter se atenderem a maior das necessidades de seus clientes: “Ter sucesso”, o  qual pode ser projetado, acompanhado e avaliado pelos contadores.

8) FLEXIBILIDADE

“Se não mudarmos nossa direção, acabaremos por chegar ao nosso objetivo inicial.” Antigo provérbio chinês. Ou então: “Se você continuar fazendo o que sempre fez, vai acabar chegando onde sempre chegou.” 

Agora, ficou pior. Com a globalização e o avanço tecnológico, se você continuar fazendo o mesmo de sempre, você perde!

 Mais que nunca é preciso “jogo de cintura”- no que aliás, o brasileiro é o melhor do mundo.  O contador brasileiro também. Se sentir que é preciso “mesmo”, ele muda e ... faz melhor!

O único problema é que pode demorar um pouco para perceber que a hora é já! Mudar já.

Jack Welch, Presidente da General Electric começava suas reuniões administrativas com a advertência: “Mude ou morra”. Richard Love, da Hewlett-Packard, observa: “O ritmo da mudança é tão rápido que a capacidade de mudar se tornou agora, uma vantagem competitiva.”  E a respeito disto, Kotler, em cujo livro estão as citações anteriores, cita um anônimo: “Ter vantagem competitiva é como ter um revólver em uma luta de facas.”

No caso dos contadores, a “vantagem competitiva” será “fazer contabilidade”... Direcional ... com instrumentos muito mais eficazes que um revólver... já que com um revólver você pode errar. Com um computador, eficazmente programado com base na Ciência que controla a riqueza, você não erra!

A CONTROLAR MESMO

9) FRUSTRAÇÃO

Tenho convivido com muitos contadores, senão deprimidos, ao menos “conformados” com sua situação. Alguns até estão ganhando um bom dinheiro. Mas não sinto neles muita satisfação. Ao menos não aquela que vejo estampada no rosto de um mestre como o Prof. Antônio Lopes de Sá. Já passou dos 70 anos, mas não dá para lhe dar mais do que 18, em termos de energia contagiante. De orgulho da profissão. Que brilho extraordinário dá para ver em seus olhos quando fala da “Ciência Contábil” e ele arrebata multidões. Até em aulas é aplaudido por seus alunos. Somente vi  “brilho” semelhante e uma euforia contagiante, naquele contador que após muitos anos só fazendo a Contabilidade fiscal, finalmente pode mostrar uma Análise completa dos balanços junto de uma projeção mensal para todo o ano seguinte, ao seu principal cliente. 

Assim como ele muitos outros, centenas, milhares de contadores podem “levantar mais a cabeça”, fazer seu olhar brilhar e sentir uma grande energia tomar conta de todas as suas células. É só acordar mais cedo, saltar da cama como se sua roupa estivesse “pegando fogo”,  caminhar sobre uma esteira ou no quarteirão em volta de onde mora, andar de bicicleta, jogar basquete, vôley ... olhar para cima.... mas principalmente: dedicar-se mais à parte mais nobre de sua profissão. Ela lhe dará aquele olhar altivo. Aquele sorriso vitorioso de alguém que sabe que é competente!

10) REJEIÇÃO

Num treinamento de vendas feito por uma grande empresa, lembro que diziam ... Se você encher um quarto com “nãos”, certamente terá enchido um balde com muitos “sim”. E com estes,`você chegará à vitória. Rejeitaram sua proposta?  Um dos ítens anteriores falava em “perseverança”. Persevere, pois. É o caso de ser um pouco mais criativo ... Quando vários tiverem aceito sua proposta, aquele que disser não, saberá que deve estar errado e voltará atrás .... Insista... com método! Existem vídeos de treinamento em vendas que ensinam – jamais a enganar – mas a encontrar melhores argumentos para provar que você quer em primeiro lugar a felicidade de seu cliente ... 

11) ACOMODAÇÃO

Esta é uma tendência maldita. Parece tão gostoso ficar como está. Houve um contador – líder até, na profissão, porque presidente de um Sindicato de Contabilistas – que me disse:  “Olha. Eu danço conforme a música. Está muito bom do jeito que faço. Tenho minha renda certa por mês, pago meus funcionários e me sobra algum... Não devo nada para ninguém ... Não quero mudar nada ... Não preciso mudar nada. Se um dia a música mudar, aí eu vou ver como faço para mudar também...”  É verdade que a aparência de seu escritório melhorou um pouco nos últimos...  10 anos. Espero, com toda sinceridade que seja feliz e que seus clientes não o deixem quando souberem que outros estão fazendo muito mais ou ainda que aprenda a ser feliz tendo cada vez menos. Não deixa de ser uma forma de sabedoria. 

Para aqueles porém que almejam progredir cada vez mais, acomodação nunca! Só no dia em que o Supremo Juiz apitar que o jogo acabou. Aí sim. Teremos a eternidade inteira para descansar ... Até lá, nada de moleza. Vivemos no país das maiores oportunidades do mundo. O melhor dos mercados. Tanto é verdade que o mundo inteiro está vindo para cá. E alguns dos nossos querendo ir embora ... é burrice! O mercado está aqui. E o dos contadores é um dos melhores, 98,5% das empresas brasileiras não conhecem a verdadeira contabilidade. Quando conhecerem, a “verdadeira”, vão amá-la e aos profissionais que a executam, também! Acomodar-se? Jamais!

12) PRESSÃO FINANCEIRA

Esta é a mais terrível das pressões. Derrota a maioria das pessoas. Como enfrentá-la? Será abordado mais adiante: com otimismo. Como evitá-la?  Os contadores são os que tem a melhor condição de ensinar a muitos: o segredo é aprender a viver com 70% do que se ganha. É pouco, dirão alguns. Não é. Se você ficar 6 meses desempregado, você aceita qualquer salário. Menos da metade do que ganhava antes. Por outro lado, se você for aumentado em 300% do que ganha, ficará eufórico ... por algum tempo. Logo, logo, terá elevado seu nível de vida e estará com novas necessidades, novas dívidas e... novamente em situação de aperto. As pessoas se adaptam, com rapidez. O segredo é fazer de conta que só ganha 70%. Destinar então 10% para dívidas. Aumenta o bolo para 80%. Outros 10% para poupança. Fazê-la mesmo! Os últimos 10% para distribuir ... e distribuir sem dó. Preferencialmente ajudando alguém a desenvolver seus talentos. É a sementeira. Retorna muitas vezes mais.

13) EXPECTATIVA

No livro “A Revolução dos Campeões” de R. Shinyashiki, que serviu de idéia para o próximo “A Revolução dos Contadores” deste autor e que conta com a ciência de R. Shinyashiki, este mostra a diferença entre perdedores e ganhadores. Os ganhadores sempre procuram fazer muito mais do que se espera deles. 

No livro de Kotler, ao falar sobre “Escolhendo um posicionamento de valor”, entre as cinco posições, dá destaque à: “Mais por mais”: “Podemos sempre encontrar empresas que se especializam na versão mais sofisticada do produto e que cobram um preço alto para cobrir seus custos mais elevados. Chamados artigos de luxo, esses produtos são proclamados os melhores em qualidade, mão-de-obra, durabilidade, desempenho ou estilo. Entre os exemplos desse tipo de produto estão os automóveis Mercedes, as canetas e os artigos de escrita Mont Blanc e os acessórios de vestuário Gucci. O produto não somente é fino por si mesmo, mas também fornece prestígio ao comprador, torna-se um símbolo de alto estilo de vida e confere um status mais elevado. Em geral o preço excede a real diferença de qualidade inerente ao produto. O posicionamento ‘mais por mais’ pode prosperar enquanto houver compradores abastados ...” Em contra-partida, o ‘mais por menos’ : “É claro que o melhor posicionamento de valor seria oferecer aos clientes existentes e potenciais ‘mais por menos’. Esse é o atrativo das lojas mais bem-sucedidas, as líderes na categoria...”

Os contadores podem oferecer o "mais por mais" já que oferecerão a face mais nobre da contabilidade: A Direcional. Ao mesmo tempo, estarão oferecendo muito mais por muito menos, pois caso os clientes fossem pagar por uma consultoria específica – que buscaria os dados junto aos contadores -  pagariam um valor extremamente alto por hora de consultoria, ao passo que, num contrato mensal com seus contadores que já preparam todos os números, eles  certamente terão muito mais por muito menos.

A APRIMORAR MUITO

14) PAIXÃO

Aqueles que em Salvador, Bahia,  visitaram a casa de Jorge Amado e viram suas fotos enquanto está escrevendo, podem observar em seu rosto a expressão de quem está enlevado ... nas alturas ... apaixonado pelo que está escrevendo. Ao lembrar disto, interrompi até o que eu estava escrevendo nas últimas duas horas, para virar a cabeça um pouco à direita e observar o mar lindo, num dia de sol brilhando e céu todo azul - do Balneário Camboriú – SC, onde me refugiei para concluir estes trabalhos para o Congresso e finalizar meu livro. Quando se faz algo “com paixão” se esquece do mundo que está em volta.

Os contadores podem fazer da Contabilidade uma paixão. Ela é apaixonante.  Quando se está analisando a situação de uma empresa ou projetando-a, que grau de excitação se pode sentir. Mostrar ao cliente o quanto ele pode evitar riscos e como sua empresa pode ter melhor qualidade de vida empresarial, ajudando a melhorar a vida de muitos que dela dependem ...

15) ENERGIA

Alguém já dizia que o contrário de medo não é coragem e sim ... conhecimento! 

Quanto mais você conhece, mais coragem tem. A criança que chora à noite no quarto escuro, quando acendem a luz, pára de chorar ... Conheceu o que estava em volta. O medo do desconhecido se foi ... Agora ele conhece!

Quanto mais o contador dominar sua profissão, mais coragem, maiores argumentos terá para jamais ter medo de perder o emprego ou o cliente... A postura de um profissional experiente é diferente daquele recém-formado, muitas vezes inseguro. Inseguro porque não conhece ainda se tudo quanto estudou será suficiente... Se o tivesse exercitado, porém, durante o próprio tempo em que “fez” a Faculdade e apresentado seus trabalhos a alguns empresários e já sua postura não seria tão insegura ...

Exercitando o que está proposto em “Metas” você contador, certamente aumentará sua energia Física, Mental e Espiritual. Todavia, a base que tornará tudo mais fácil será ... Conhecer! E isto, quem está lendo este trabalho ou ouvindo-o no Congresso, está fazendo.  Parabéns. É isso mesmo! Continue. Conheça cada vez mais. Domine os segredos de sua profissão. As fórmulas ... Os índices ... Os gráficos ... Os comparativos com empresas de um mesmo ramo... As projeções, os comparativos entre “Previstos x Realizados”... Projete Balanços, Resultados ... Analise-os com um ou dois anos de antecedência ... Mostre o que fez aos seus clientes... Sinta com que segurança você o faz depois de ter estudado bem cada cliente...  Comece a sentir o quanto é gostoso saber que você sabe! Sinta o quanto é saboroso, gratificante, estimulante,  sentir suas células como que fervilhando, borbulhando, pelo poder do saber para poder servir.

Quanto mais conhecimento tiver, mais você sentirá que faz parte de uma energia que transforma, de uma energia cósmica, divina, que pode ajudá-lo a colaborar com a felicidade de muitos. 

Essa energia se transformará em entusiasmo, palavra com origem no grego que significa “cheio de Deus” e você, que é um pedaço, uma centelha, que faz parte Dele, jamais sentirá medo porque conhecendo cada vez mais, esse entusiasmo virá sempre e ele penetrará sua mente, inundará seu coração e você jamais será o mesmo. Você brilhará mais ! Você estará  dominando a Ciência que controla a riqueza e certamente sentirá o maior orgulho em dizer: Sim, eu sou um Contador. Eu – assim como quase meio milhão de profissionais - exerço aquela profissão que um dia um estúpido disse na revista Veja que ela seria uma profissão em extinção!

16) DOMÍNIO DA COMUNICAÇÃO

Todos podemos e devemos  melhorar nossa comunicação. Em especial aquela que fazemos conosco próprios. É proibido pensar ou falar mal de nós mesmos. De nossa profissão. 

É preciso se indignar, como fez o Presidente da Academia Brasileira de Ciências Contábeis, o Mestre Lopes de Sá, ao enviar um comunicado a todos os Membros da Academia para que repudiassem artigos como aquele que saiu na revista Veja de maio de 2000 o qual falava que Contabilidade era uma profissão em extinção e que ler índices era “uma chatice”.  Talvez até tivessem razão quanto aqueles índices específicos a que estavam se referindo. Mas seus autores devem ser tão ignorantes em matéria de contabilidade quanto a maioria dos brasileiros. Pois só conhecerem sua face mais feia, a fiscal, ao deparar com  alguns indicadores publicados em revista, extravasaram tudo quanto sentiam. Certamente não conheciam os gráficos, os indicadores, o semáforo que, com cores vivas – como sugerem lá – mostra a cada empresário, com rara beleza, o que seus números indicam.

Se o tempo me permitisse e se dispusesse dos meios para tal, sentiria o máximo prazer em desafiar os autores de tal matéria a conhecerem a verdadeira contabilidade e a nos defrontarmos num debate a respeito do que pensam ser a verdade. Se não for com eles, em breve espero poder fazê-lo em muitos programas e, tanto quanto possível, no maior número de entrevistas. Para isto, gostaria que os “Primeiros Revolucionários” participassem junto comigo. Tenho certeza que teríamos algo de muito importante a mostrar ao Brasil.

É preciso fazer como a Cléia Toffo, de Joinville-SC, cuja foto e endereço constam do site: www.quontabilidade.com.br - entre “Os primeiros Revolucionários” - e, repito, convidou todos os seus clientes para um “café colonial” num hotel de luxo da cidade e lá mostrou a todos a beleza da verdadeira contabilidade, conseguindo a adesão unânime aos novos serviços que começaria a prestar. Isto porque os empresários brasileiros podem ser acusados de tudo, menos de que não sabem avaliar o que pode lhes fazer o maior bem e para suas empresas. Basta que conheçam!

Falta-nos maior comunicação e na “mídia externa”. Nas nossas, internas, revistas, jornais, etc. já está ótimo. Vamos agora para o mercado. O quanto eu gostaria de ter numa mesa redonda ou num auditório ou numa teleconferência, mestres como o Prof. A Lopes de Sá e alguns convidados especiais dele, de várias partes do mundo – mais alguns dos “Primeiros Revolucionários” a responder perguntas de todo o país sobre esse assunto que poderia mudar a sorte de nossos empresários, dar mais vida a nossas empresas e maior quantidade de empregos ou mesmo de solidez às empresas informais... 

Temos o conhecimento e os argumentos ... só nos falta exercermos com maior amplitude o “Domínio da Comunicação.”  Que esta seja uma de nossas mais urgentes metas, para o benefício de nossos profissionais e de nosso país. 

17) PODER DE UNIÃO

All Ries e Jacques Trout, em seu “Encontre o Cavalo Certo para Montar” dizem que, mesmo tendo o melhor dos cavalos:  “O cavalo da Idéia” – que é o cavalo que pode levar alguém com maior rapidez ao sucesso – de nada adiantará se não houver um “puro sangue” a puxá-lo. E, ao mostrar quatro “puro-sangues” querem dizer que você dificilmente se projetará sozinho. Deverá contar com o apoio,  a união de alguém, para ajudá-lo. Seja um amigo ou parceiro, um sócio que o respeite, seu cônjuge ou o melhor de todos: uma família. Se você não faz parte de uma família “tradicional” que possa projetar aquilo de bom que você oferece, “crie uma”. 

Assim, jamais “brigue” com outro contador. Tanto quanto possível: unam-se! Que cada um “calce um par de luvas de boxe” para brigar, mas jamais um contra o outro e sim ambos contra o que vier atrapalhar sua profissão e vamos tratar de conquistar um mercado, que é imenso.

Unam-se às suas entidades de classe e peçam a essas que continuem falando bem da nossa profissão, mas não apenas em nossas revistas, mas na mídia externa, como já disse no “ingrediente ou passo” anterior! A exemplo do que fizeram para o Congresso de Goiânia, premiando comunicadores que falassem bem de nossa profissão e do Congresso Brasileiro de Contabilidade. O caminho é por aí. É preciso ampliá-lo.

Lembro de ter lido numa das revistas do SESCON de São Paulo, um de seus Diretores sugerindo que várias entidades se unissem para um grande esforço de marketing divulgando os benefícios que o melhor uso da profissão contábil traria às empresas brasileiras.   Ali estava e ainda está uma grande IDÉIA (o melhor dos “horses”). Quantos CRCs existem,  Sindicatos, SESCONs, Federações,  Faculdades e Universidades, escolas, empresas e escritórios de contabilidade estariam dispostos a colaborar para uma grande campanha nacional de marketing? Se  o Poder-de-União é um dos principais “puro-sangues” para projetar o melhor dos horses – uma IDÉIA – alguém não se proporia a fazer um “Business-Plan” e apresentá-lo a todas essas entidades indicando com quanto cada uma poderia colaborar e qual seria seu retorno?  Todas com certeza teriam o retorno institucional e, aliás, seria até uma obrigação destinar uma parte das verbas que recebem dos contabilistas para um objetivo que os beneficiaria a todos.

Que tal “associarmos coisas que ninguém associa”? Domínio da Comunicação com Poder de União?   Não é o que a classe toda está esperando? Não vivemos tempos de globalização?  Vamos tornar “global” ou ao menos “nacional” um projeto único: Divulgar a importância da Contabilidade para os brasileiros !

18) OTIMISMO

Dá para ser otimista sim. Especialmente nós contadores que sabemos que nunca alguém perde “tudo” na vida. No máximo alguém pode perder dinheiro: Capacidade Financeira e bens: Capacidade Patrimonial e, se isto acontecer, a melhor das três capacidades: a Econômica – a capacidade de gerar lucros, terá sido ampliada em muito, possibilitando que se recupere até o dobro do que se perdeu. 

É a prova citada no livro: Viver sem Tensão, de Murphy, para aqueles que, mesmo perdendo bens, dinheiro e até a saúde, não perdem a fé e a coragem, como o personagem da Bíblia, Jó, cujo primeiro capítulo de sua história ou estória, mostra todos os bens que possuía e que perdeu junto com a saúde, mas que, mantendo a fé e a coragem, no último capítulo novamente tem seus bens, sendo que, em termos de quantidades, passou a possuir exatamente o dobro do que possuía no primeiro.

19) NARCISISMO

Todo contador precisa aprender a ser um pouquinho mais “narcisista”. Aprender – com técnicas a falar cada vez melhor de si mesmo e de sua profissão. A maioria das pessoas de sucesso são narcisistas e Og Mandino, em muitos de seus livros repete: “Conta suas bênçãos”... É preciso contar ... para os outros !

A CONSOLIDAR DE VEZ

20) VALORES

Os contadores deveriam ser os primeiros a divulgar que “o crime não compensa”. Considerando que Deus nos deu o livre-arbítrio, nós podemos usá-lo até para contrariar as ordens, mandamentos ou “sugestões, que o próprio Criador nos deixou e que depois seu próprio Filho confirmou, para que fôssemos mais felizes.

Assim, podemos sonegar, corromper, subornar, trair, desrespeitar, para ganhar mais... para ao final e ao cabo descobrirmos que na verdade não ganhamos ... perdemos. Como a história contada no livro: “Os sete hábitos de pessoas muito eficazes” em que um navio de guerra ao avistar uma luz procurava convencer pelo rádio que o outro desviasse seu caminho pois poderia ser abalroado, quando ouviu a resposta de que ele estava falando do “farol”.  

Nós podemos ir contra o farol, mas com certeza, vamos nos arrebentar... É só uma questão de mais tempo ou menos tempo.

Felizmente, o mundo inteiro e as grandes organizações e corporações já estão descobrindo que o futuro sem ética não dá futuro. Nós os contadores podemos e devemos ser os arautos dessa “Boa nova”.

21) CRENÇA

Descobri que quem é forte “por dentro” não se suicida, como também que “Barco com Deus dentro não afunda. Ele só precisa estar ‘acordado’”. Como a crença, certamente faz parte das metas de todo contador, só não podemos esquecer de dar-lhe “um brilho” de vez em quando, repassando, sempre que possível  - não só com palavras, mas principalmente com atitudes – àqueles que nos rodeiam.

ASSUMINDO A “FÓRMULA DEFINITIVA”

A fórmula que criei e que sempre que posso apresento ao final de minhas palestras e cursos, procura mostrar que só há um caminho que dá a você o sucesso “por fora” e “por dentro” e que nada mais é do que “Fazer a vontade de Deus, do qual cada um de nós saiu e ao qual cada um de nós um dia vai voltar”. Evidentemente que ela vale e muito, para nós os contabilistas. Mas o que seria para nós fazer a Vontade Dele?  Criei até um símbolo que envio junto com o Diploma, a todos quantos fazem comigo o Curso para Consultor Contábil Financeiro e/ou Econômico e respondem à prova oral: Uma pequena cruz de ouro, com um ponto de interrogação vasado na cruz. Peço que os “consultores” coloquem essa cruz, em seu relógio de pulso para que, cada vez que buscarem saber as horas, vejam a cruz e lembrem: “O que será que Ele quer de mim?”... Para saber a resposta e buscá-la, seria interessante conhecer a “Fórmula Secreta” definida  num livro de um dos líderes da Seicho-no-ie, cujo nome, parece-me ser Massaro Taniguchi  ao dizer: “A Fórmula Secreta é estar dia e noite ligado a Deus e não esquecer por um instante sequer essa ligação.” 

 REPASSANDO A “FÓRMULA SECRETA”

Para  mim, A Fórmula Secreta é  descobrirmos e desenvolvermos no mais alto grau nossa Vocação,  os talentos que Ele nos deu  e além disso nos deu a mais linda das profissões, aquela que pode ajudar a gerar mais vida e vida em abundância. E então, ajudar os outros a elevar também os deles. Cumpriremos assim a única e suprema vontade do Criador, para realização da qual Ele espera que nós a cumpramos desde que iniciou a criação do mundo, quando teria colocado um homem e uma mulher para que fossem felizes para sempre. A humanidade – representada por aquele homem e aquela mulher, teriam errado o caminho e agora cabe a cada geração descobrir o caminho de volta e fazer do planeta em que fizemos aquele paraíso sonhado pelo Criador.

O QUE DEUS QUER DE MIM, COM A CIÊNCIA QUE CONTROLA A RIQUEZA?

Que a riqueza que tantos querem para: “Ter, poder e prazer”  seja a ISCA. Que nossa ciência, com a maior qualidade, seja o MEIO,  para que através dela atinjamos o  FIM:  fazer a Vontade de Deus.

Que Ele nos ajude, nos dando mais sabedoria e Sua energia para cumprirmos o que ele espera de nós e assim, nós contadores poderemos testemunhar  QUE NÓS TEMOS UM GRANDE DEUS !!! 
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