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Titulo del trabajo: “Desafiando al contexto actual”

Introducción

Hoy resulta importante poder establecer en qué lugar nos encontramos los jóvenes profesionales en Ciencias Económicas del país (el contexto actual), para poder definir cuáles serán los caminos a seguir, de modo de poder encontrar el perfil óptimo que permita desarrollarnos con excelencia en el ejercicio de nuestra profesión.

Desarrollo

I – Optimización de las habilidades y aptitudes profesionales

Podemos observar que, desafortunadamente, existe una gran divergencia entre la formación con la que contamos apenas egresamos de la Universidad y la formación que demanda hoy en día el mercado de trabajo. Es bastante visible la diferencia entre el producto (egresado universitario) y el medio (demanda del mercado laboral) (
). En las aulas (
)existen dos grandes falencias:

a) Sobreabundancia de contenidos poco necesarios: es decir, se abunda en el dictado y se exige demasiado en contenidos que luego poco o nada tendrán que ver con la actuación profesional.

b) Escasez de contenidos necesarios: se observa escasa formación en lo que realmente es necesario para poder afrontar el futuro profesional. Hay escasez de contenidos prácticos y poca relación entre la realidad reinante al momento de dictar las clases y los contenidos que se dictan. Y si comparamos los contenidos actuales con las tendencias futuras, peor aún. 

Muchas veces se ve a la Universidad como un sistema que se preocupa más por excluir de su seno a (o por diferir la graduación de) personas que no cumplen con las reglas impuestas, que formar profesionales idóneos para la comunidad. Pasándolo en limpio: hay demasiada exigencia y dedicación de tiempo en contenidos que luego serán poco necesarios, y hay escasez de formación y de tiempo disponible para lo que debería ser la formación optima del graduado. Creemos que debería trabajarse en ambos sentidos, no sólo en el primero.

Ante este panorama, no nos queda otra que asistir a cursos y charlas de capacitación, para poder aproximarnos un poco más a la realidad del día a día. Por supuesto, sin dejar de lado la lectura de material especializado, la redacción de artículos de doctrina, la participación institucional, etc.

II – Desarrollo de nuevas incumbencias profesionales

Pensamos que, mas allá de descubrir “nuevas” incumbencias profesionales, debemos tratar de preocuparnos en explotar mejor las ya existentes.

Durante las carreras de grado, los profesionales han recibido formación en distintas especialidades, que a poco de haber egresado, son rápidamente olvidadas, en beneficio de otras especialidades que tienen mayor requerimiento. Aquí se debe tener en cuenta que el hecho de que una especialidad sea demandada en demasía por el mercado (el caso típico es la especialidad tributaria, sea liquidación o asesoramiento impositivo) depende de varios factores, y a nuestro criterio los principales son:

a) Por el lado de la demanda:

a.1) Los clientes no están dispuestos a pagar el costo de un asesoramiento en esa área “especial” (costos, recursos humanos, planificación, control interno, etc): simplemente se preocupan por el día a día, y priorizan en exceso (a nuestro criterio) las otras áreas de la empresa. Creen que el profesional es ciencias económicas es una “maquina” de liquidar impuestos, y no una persona capacitada para asesorar en cualquier otra área de la empresa. No tienen en cuenta que la empresa es un sistema, en el que interactúan distintas variables.

a.2) Los clientes desconocen que pueden contar con asesoramiento en otras áreas: esto es algo muy ligado con lo anterior, ya que se preocupan “ellos solos” de determinados aspectos (ventas, costos, etc.) y no acuden al asesoramiento profesional, con gente capacitada para ello. También aquí hay una suerte de “desconfianza” hacia el profesional, relacionada con la idea de que “eso solo lo debería saber el empresario y nadie más”.

b) Por el lado de la oferta:

b.1) Falta de capacitación: como ya lo expresamos en el punto I, es evidente la escasa relación entre la formación obtenida y la formación requerida por el mercado. Esto se soluciona en gran medida a través de la capacitación post-universitaria, mediante los distintos cursos y charlas que se dictan en el ámbito de los Consejos Profesionales, sin olvidar el actual Sistema Nacional de Actualización Profesional Continua. Aunque cabe destacar que hoy en día los cursos y charlas (al menos en la Provincia de Catamarca) despiertan muy poco interés en los profesionales. Aquí coexisten causales de falta de tiempo, falta de recursos monetarios, falta de interesen los temas de los cursos, creencia de la poca necesidad de la formación,  falta de visión acerca de las necesidades del mercado, etc.

b.2) Falta de “ofrecimiento de productos”: aquí también se evidencia una falla, porque es claro que los profesionales muchas veces no sabemos “vendernos” como un producto, profesionalmente hablando. Tenemos un defecto en la formación de marketing profesional.

b.3) Falta de generación de demanda: Además, se nota una falencia en la “generación de la demanda”, es decir, en la falta de advertencia del profesional hacia el cliente acerca de lo que “realmente necesita”. Hay que preocuparse mas en advertirle al empresario acerca de cuáles son los aspectos que vemos que están fallando, desde una óptica profesional, y no preocuparse demasiado en lo que muchas veces el cliente “cree que necesita”. Resumiendo un poco, debemos generar nuestra propia demanda.

No decimos aquí que las especialidades existentes no son las correctas: lo que queremos expresar es que, si queremos tener éxito en nuestra profesión, poco va a ayudarnos el “entrar en el mismo juego” que otros profesionales. Debemos ser creativos en este sentido, tratando de innovar acerca de las áreas de incumbencia, explotando “mercados” desatendidos en la actualidad.

III – En búsqueda del perfil profesional óptimo

Si bien es cierto que hay que prestar atención a lo que “pide” el mercado (porque “cree que lo necesita”), no es menos cierto que hay que atender también a lo que hoy las empresas “realmente necesitan”, sin obviar, por supuesto, a las tendencias futuras que pueden surgir. De esa manera, es necesario que nos formemos en aspectos distintos a los tradicionalmente demandados. Por otra parte, resulta inequívoco que hay una sobreoferta de servicios en algunas áreas (como ya dijimos, por ejemplo, en la parte tributaria), y ello ocasiona que haya una baja en los “precios  del producto”. 

La estrategia a seguir, entonces, sería:

a) Colaborar con la mejora de la formación de grado: acercando propuestas que tiendan a un mejoramiento de los contenidos y a un acercamiento a la realidad de las asignaturas.

b) Mejorar la formación propia: a través de la asistencia a cursos, seminarios, conferencias, charlas, debates, etc., tanto en el lugar de residencia como en otras provincias.

c) Detectar las reales necesidades de las empresas: es decir, generar nuestra propia demanda, mostrándole al empresario que la organización es un sistema, y que él, por más experiencia que posea, necesita una ayuda de los profesionales en ciencias económicas. Hay que darle a cada uno de los sectores de la empresa la importancia que se merecen.

Conclusiones

Creemos que, como jóvenes profesionales en ciencias económicas, debemos “desafiar al contexto actual”.

Si logramos capacitarnos en un área determinada (por ejemplo, el control interno), y aprendemos a “vender” ese servicio, destacándoles a nuestros clientes los beneficios que conlleva “consumir” ese servicio, creemos que tenemos amplias posibilidades de obtener el éxito en nuestra profesión.

Debemos recordar que al ejercicio de la profesión se le aplican la mayoría de las cosas que se aprenden para aplicar a empresas: hay que verificar el precio del servicio, la calidad del mismo, la imagen como profesionales, la publicidad, los empleados, el mercado en el que ofrecemos nuestros productos, las necesidades de nuestros clientes.

Si llegamos a lograr el equilibrio entre lo que la gente “pide”, lo que la gente “realmente necesita” y lo que nosotros ofrecemos, estaremos en el camino correcto.
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