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Há tempos escutei Roberto Shinyashiki, um dos
grandes gurus da auto-ajuda, dizer algo que me marcou:
“quem entra numa loja ou contrata um serviço deseja ape-
nas ser feliz”. Em outras palavras, quando você pensa em
adquirir algo, por mais simples que seja, deseja que aquela
experiência seja a melhor possível. Digamos que você de-
seja um novo celular, o que faz? Começa a pesquisar os
modelos disponíveis, compara os recursos, procura ofertas,
verifica quanto pode gastar e finalmente faz a compra. Tudo
isto para suprir alguma necessidade, seja ela física ou emo-
cional, real ou criada por sua mente, não importa.

E o que aconteceria se o aparelho começasse a apre-
sentar defeitos e a assistência técnica fosse precária e o aten-
desse mal, se a loja se recusasse a trocar e o fabricante não
o atendesse? Certamente a alegria inicial iria transformar-
se em decepção, ou seja, você não foi feliz em sua compra.

Outro exemplo: você estava com muita fome e foi
num restaurante pedir aquele seu prato predileto, que lhe
dá até água na boca. Só que o garçom demorou para aten-
der, a mesa estava suja, o som ambiente estava muito alto,
a comida estava ruim e a cerveja veio quente... Mesma coi-
sa, sua felicidade desapareceu.

Infelizmente, tenho reparado que estas decepções
têm sido cada vez mais frequentes, o que me fez recordar a
frase do Shinyashiki. Certo, mas se é uma coisa tão evidente,
porque é que os estabelecimentos não conseguem atender
satisfatoriamente seus clientes?

Um dos motivos é que no Brasil já é difícil abrir e
manter um negócio, quanto mais fazê-lo funcionar como seu
dono gostaria. Este é um problema institucional e que a so-
ciedade como um todo precisa resolver, mas não é sobre isto
que gostaria de discorrer. Quero falar em especial sobre a
falta de profissionalismo que vem tomando conta das nos-
sas empresas. Como já trabalhei em vários lugares, viajei
um bocado e tive oportunidade de conhecer muitos profis-
sionais, de várias épocas, nacionalidades e especialidades,
posso afirmar que o orgulho que um profissional tem do seu
serviço vem caindo cada vez mais aqui no Brasil, enquanto
que nos países dito “desenvolvidos” vem acontecendo o
contrário. Antigamente era comum encontrar aqui, por
exemplo, um pedreiro que mostrasse com orgulho uma
construção que tinha feito e podia dizer com satisfação,
batendo no peito — “fui eu que fiz, e está muito bem fei-
to!”. Atualmente, quantos de nós podemos afirmar isto, com
sinceridade, qualquer que seja o ramo de atividade?

Parece que hoje em dia as pessoas fazem as coisas
por fazer, apenas porque foram contratados. É indiferente
se é para vender banana na feira ou para trabalhar como au-
xiliar de escritório. “Qualquer serviço serve, o importante
é o pagamento”, parece ser esse o pensamento. Grande en-
gano. As pessoas deveriam primeiro concentrar-se em sa-

por Iberê M. Campos

Com profissionalismo é que se progride

ber fazer bem feito aquilo para o que foram contratadas, e
só depois pensar qual seria o pagamento à altura.

Posso contar um caso para ilustrar esta afirmação.
Determinada ocasião colocamos anúncio no jornal para con-
tratar um auxiliar técnico para nossa empresa de prestação
de serviços em informática. No dia seguinte havia dezenas
de jovens à nossa porta e, claro, isto foi antes da internet,
quando as pessoas compravam o jornal aos domingos para
na segunda-feira ir pessoalmente até as empresas tentar a
sorte. A cada candidato era exposto qual era o serviço e o
que esperávamos do novo funcionário. De uns 30 preten-
dentes, apenas 1 pediu mais detalhes, com interesse. Per-
guntou se dávamos algum treinamento, ofereceu-se para um
teste e, naturalmente, foi o escolhido. E o restante? Depois
de recebida a explicação, a maioria perguntou sobre seus
“direitos” — se a firma oferecia vale-refeição, se tinha pla-
no de saúde, se os finais de semana eram livres, se tinha ban-
co de horas ou outros benefícios. Ou seja, não estavam pre-
ocupados em saber se ele, candidato, como profissional, ser-
viria para a empresa, mas sim se a empresa serviria para ele.

Claro que todos precisamos saber onde estamos pi-
sando, mas neste caso os candidatos é que estavam se ofe-
recendo para trabalhar, não era a empresa que estava im-
plorando para que alguma das excelências nos desse a honra
de vir trabalhar conosco.

É neste tipo de mentalidade que começa, em minha
opinião, a raiz da maior parte das decepções que todos te-
mos em nossa vida diária ao fazer compras ou contratar
serviços. A grande maioria dos empregados — e também
dos profissionais liberais e empresários — vai trabalhar por-
que precisa, óbvio, mas sempre achando que o patrão —
ou cliente — é um explorador, que paga menos do que de-
veria e que não o valoriza, por isso está “cansado”, “não vê
a hora de chegar a sexta-feira” e mais coisas assim.

Claro que existem bons e maus patrões, assim como
existem empregados esforçados e outros nem tanto assim.
Em ambos os lados, patrões e empregados, entretanto, o que
noto é que apenas uma minoria é realmente profissional, pre-
ocupando-se em fazer bem feito seu serviço. Poucos são os
que se perguntam o que poderiam fazer para serem mais efi-
cientes, para entender melhor os clientes e os colegas, como
ser mais simpático com a equipe, como arrumar uma ativi-
dade que lhe fornecesse melhores condições de progresso
ou, menos ainda, que procura fazer um curso para aperfei-
çoar-se profissionalmente, qualquer que seja este curso.

São poucos mesmo e, por coincidência, são estes
poucos que se sobressaem, que conseguem os melhores
empregos ou têm as melhores empresas. São os preferidos
quando surge alguma oportunidade e acabam sendo os que
vão ganhar cada vez mais e fazer carreira. Pense nisto. 
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