II ENCUENTRO DE JOVENES PROFESIONALES EN CIENCIAS ECONOMICAS.

Tema: Diálogo e intercambios de experiencias en los inicios de la profesión. Aptitudes y Actitudes.

Preparado por: Dr. Ignacio A. González García. (*)

I – INTRODUCCION INTRODUCTORIA.

. Nada es fácil en nuestros días.

. Afortunadamente la profesión sigue “viva”.

. Cómo funciona el mundo de hoy? Sus interrelaciones.

. No hay un profesional que pueda ser ESPECIALISTA en todo.

. Se abren nuevos horizones……

II – LOS INICIOS….. LA HABILIDAD PARA ORGANIZARSE DESDE EL VAMOS….

. El gran talento no justifica el desorden, la carencia de método, el no llegar en término, la 

  carencia de prioridades.

. Herramientas fundamentales de las cuales no puede prescindirse:

a. Cotización en serio. Indicar todo lo que nuestros servicios comprenden.

b. Jamás cerrar el acuerdo con un lamentable “todo incluído”

c. Es cierto, puede haber competencia no adecuada….. pero en el mediano plazo la calidad profesional, el servicio, y la aptitud y la actitud diferenciales ganan.

d. Asociación. Acuerdos. Articular servicios. La logística en el “delivery”es hoy

una parte trascendente del valor agregado.

e. Cuando hay honorarios conjuntos aprender a hacer acuerdos sólidos y resistentes 

para “partir la torta”. Nunca transmitir la problemática acuerdístico-societaria al

cliente.

f. Método, prioridades, orden, presencia profesional periódica, homogeneidad en la

información, hacer una profesión “docente”que incluya la realidad, no son ya

más  “desvalores”…. Muy por el contrario.

g. Consistencia, coherencia, sensatez, equilibrio, dosis… fundamentales en la relación

profesional. En la profesión, como en la vida,…. hay que elegir.

  h.   Cómo andamos con los horarios y los días…..?

III – ACTITUDES Y APTITUDES.

. Venta de “firma de estados contables”

. Asesoramiento en serio, pero no incluír el cumplimiento de normas de seguridad elementales, en el mediano plazo, SIEMPRE TRAE SERIOS PROBLEMAS.

. Hoy no se puede prescindir de:

       . Cotización

       . Carta Acuerdo o Carta Compromiso

       . Informes periódicos

       . Obtención de carta de gerencia o carta de representación de la gerencia.

       . Acuerdo de indemnidad

       . La evaluación del control interno

       . Los papeles de trabajo que demuestren claramente el cumplimiento de las

         Normas Vigentes.

       . Fijar las “reglas de juego”por anticipado

       . La sindicatura: no un regalo adicional. Algo trascendente que debe ser retribuído.

       . Hacer marketing no es tomar café, es sorprender siempre con valor agregado.

. Los clientes:

       . Conocen su punto de cobertura?

       . Conocen su riesgo impositivo? Y el provisional?

       . Tienen adecuados niveles de control interno?

       . Que grado de exposición tienen al fraude y las irregularidades?

       . Somos para ellos médicos “de cabecera”  o meros “recetadores”

         del anxiolítico de turno que nos reclaman.

IV – OCURRE QUE NO SE PUEDE…….?

. Docencia. Abrir caminos. Fijar normas. Alertar

. NO HAY EMPRESA sin gestión permanente, actitudes, controles y cultura del control,

  y conductas. Visión, Misión, Estrategias y Tácticas: No son una mera retórica de los

  libros especializados.

. Las nuevas áreas:

       . Balance Social, Capital Social, Responsabilidad Social Empresaria…

         …… casi una verdadera reestructuración integral de la manera de hacer

         negocios.

       . El tema impositivo

       . Inculcar y pregonar la visión de mediano y largo plazo por encima de la

         coyuntura.

       . Pregonar e impregnar el optimismo. El pesimismo ancestral no nos sirve

         más. Es el antimarketing. Las profesias autocumplidas.

V -  CONCLUSIONES NO DEMASIADO FINALES……

. El buen servicio siempre priva.

. La asociatividad aceitada y razonable es primordial.

. El desvío a la normativa, cada vez, tiene espacios más cortos.

. Concordia, paz, instituciones, transparencia, terminar con “los unos y 

  los otros”, articulación, alianzas, mediano y largo plazo, terminar con

  la viveza criolla, ….. etc. etc. es LO QUE VIENE O LO QUE VENDRA.

Para finalizar: Dosis. En Brujas, en el año…………

No rendirse. Las actitudes son tanto o más trascendentes que las aptitudes.

Diferenciarse. El trato consistente….. y no regalar nada.

Muchas Gracias.
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