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1 El Excel es tu herramienta
principal

Cuando pienso en mis primeros pasos como estudiante de
contabilidad, todavia puedo verme sentado frente a una pantalla
grisacea, en un laboratorio universitario que olia a detergente, o
algiin aromatizante de limpieza y cables calientes. Era 1998. En
casa no habia computadora, mis padres no tenian el presupuesto
para comprarme una, asi que mis pocas horas de estudio y
practica dependian de los turnos que pudiera conseguir en la
universidad, los alumnos teniamos derecho a una hora diaria en
el laboratorio. Internet era una novedad asi que la demanda era

alta y las colas eran largas.



Y aun asi, pese al esfuerzo, casi desapruebo el curso de Excel. Si,

casi lo jalo. Y eso es importante para esta historia.

En la universidad nos habian dejado una tarea sencilla en teoria:
armar un cuadro de control de costos para un restaurante. Nada
del otro mundo, salvo que yo carecia de computadora en 1998 y
de habilidades en el Excel. Asi que cuando un amigo nuevo me
dijo que ¢l tenia una PC en su casa, una 486, acepté formar grupo

sin pensarlo. “Ahi lo hacemos, tranquilo”, me aseguro.

Cuando llegué a su casa un domingo por la mafana, un viaje
desde Carabayllo a Chorrillos, descubri que lo Uinico que sabia
usar perfectamente era el winamp, el reproductor MP3 de moda.
Sabia ponerle skins, listas, efectos visuales. Pero Excel? Descubri
que estaba tan perdido como yo. Asi que ahi estdbamos: dos
estudiantes de contabilidad frente a una computadora que parecia
un televisor gordo, escuchando musica mientras veiamos la hoja
en blanco sin saber ni por donde empezar. Intentamos avanzar,
escribimos dos lineas, las borramos. Nos atascamos. El domingo
se fue como agua entre los dedos. Nos lleg6 la madrugada del

lunes y el trabajo se entregaba el martes. Y como dos naufragos



sin remo, tomamos la peor decisidon: contratar a un tercero para

que nos hiciera la tarea. Asi de simple. Asi de triste.

Aprobamos con la nota minima. Me senti decepcionado de mi

mismo.

Seis meses después comenzo6 mi primera practica profesional fue
tan glamorosa como archivar papeles. Mi tarea “importante” en
la empresa que producia la bebida gaseosa mas importante del
Peru fue llevar el control del activo fijo en Excel. Cuando entré
a dicha practica, pensé que por fin iba a ver “la contabilidad real”,
esa que los profesores describian como si fuera ingenieria
aplicada, estrategia financiera, casi arte. Pero lo que vi... fue otra
cosa. Eramos ocho en la oficina: siete contables y yo, un

practicante.

La distribucion era extrafia para mi, dos modulos en forma de
cruz, como estaciones de trabajo enfrentadas, todos mirando
hacia el centro, todos visibles. Y al fondo, el jefe en una oficina
de vidrio. Como en una pecera. Desde ahi observaba cada
movimiento como quien vigila un acuario lleno de peces que van

y vienen sin mucha conciencia del entorno.



Fue ahi donde comencé a darme cuenta de algo: cada uno se
encargaba de una parte, pero nadie veia el todo. Uno se encargaba
del inventario. Otro de las cuentas por cobrar. Otro de las cuentas
por pagar. Otro de los impuestos. Y yo me encargaba del activo
fijo en una hoja de célculo heredada del anterior practicante. Cada
uno vivia encerrado en su pedacito de balance, como si el mundo
entero fuera solo esa cuenta contable. El Ginico que veia el estado
financiero completo era el jefe en la pecera. Y en ese momento

me cay0 una crisis sin anestesia.

Miré a mi alrededor: ;Era esto lo que me iba a acompafiar toda
mi vida? ;Cinco afios en la universidad para terminar manejando
un Excel que solo veia una fraccion minima de la empresa?
(Cinco afios para ser un engranaje en una maquina que
funcionaba con la minima ambicidn posible? Me faltaban poco
menos de dos afos para terminar la carrera. Y por primera vez
pensé que tal vez habia cometido un error. El costo de la
universidad privada, el esfuerzo de mis padres, mi propio tiempo.
[todo para terminar llenando un cuadro de activo fijo? Senti que
algo no cuadraba en la ecuacion. Senti que estaba pagando una

carrera para convertirme en un operador de celdas.



Esa mezcla de frustracion y miedo fue dura. Pero hoy lo entiendo:
existen crisis que son necesarias. Era la chispa que iba a encender
algo mas grande. La incomodidad es el lugar donde empieza la

transformacion.

Lo que yo no sabia, mientras me hundia en esa duda silenciosa,
era que Excel —ese mismo archivo que yo despreciaba— se
convertiria pronto en el punto exacto donde mi carrera se

bifurcaria hacia un destino completamente distinto.

Un dia, mientras mis compafieros conversaban en la sobremesa
después de un almuerzo tomé una decision silenciosa: debo
aprender a usar Excel a nivel profesional. Al menos seré el mejor
en Excel me dije a mi mismo y me cobrar¢ la revancha del curso

que casi repruebo en la universidad.

Busqué un manual de Excel en internet (solo teniamos Explorer
en esos tiempos no Google) —encontré un PDF simple, sin
colores ni disefio—, lo imprimi en la oficina, lo anillé¢ en la
universidad y lo estudi¢ de inicio a fin. Pdgina por pagina.
Formula por formula. Funcidén por funcidon. En casa no tenia

computadora, pero de noche leia las distintas formulas y sus usos,



en mi mente imaginaba que estaba usando el teclado y el mouse
y estaba ejecutando los comandos. Lo practica de manera
imaginaria para luego estar listo frente a la computadora de la
oficina. Ahora tenia una computadora a mi disposicion desde las
ocho y media de la mafiana hasta las cuatro de la tarde, hora en
que partia a la universidad.

Comencé a aplicar lo aprendido mientras le robaba horas al suefio
en mi humilde obligacién de mantener el control contable del
activo fijo. Reorganicé la hoja de trabajo heredada, armé una
plantilla limpia, automatica, alineada con la NIC 16, me animé a
programar con macros usando la grabadora del Excel. De pronto,
ese archivo “insignificante” se habia convertido en una hoja de
trabajo profesional. Una hoja que calculaba automaticamente las
depreciaciones, sin excederse del costo, una hoja que hacia
reportes financieros para la nota de acuerdo con la norma
contable. Por esos tiempos un contralor me ensefid a calcular el
impuesto diferido de la depreciacion, asi que también agregué
férmulas para calcular hasta los impuestos diferidos segtin la NIC
12. En un solo click esa hoja reportaba los movimientos del costo
y la depreciacion acumulada a la fecha de corte que yo le indicaba

y lanzaba el documento a la impresora, todo en un solo momento.



Me senti orgulloso. Tenia ganas de hacer la tarea del costeo de un

restaurante. Esa que no pude hacer con mi amigo de Chorrillos.

Le mostré la hoja a mi jefe, buscando su aprobacion. No lo mird
mas dos segundos. “Ah, ya... estd bien. Gracias.” Fin de la

emocion.

Unos dias después llegaron a la oficina un contingente de
auditores externos. Venian de una firma que yo no sabia que
existia, venia de Ernst & Young. El jefe nos dio instrucciones de
atender sus requerimientos de informacion. Una auditora joven
pero cefiuda me pidio la informacion sobre el activo fijo. Acudio
a mi pequefio cubiculo con un diskette de 1.44 MB de capacidad,
pero se dio cuenta que tenia que usar 4 de esos dispositivos pre
histéricos para los tiempos de hoy. Ya existia por esos tiempos
una aplicacién llamada HACHA que permitia partir un archivo
grande en pequefios archivos, para luego rearmarlos en otro
computador. Asi se llevaron mi hoja de trabajo a la computadora

de los auditores para ser sometida a una revision.

La auditora se quedo perpleja al ver mi hoja de trabajo. Se lo

mostrod a su jefe, al senior encargado. Y se quedd en silencio.



Recorrio el archivo con la mirada de alguien que reconoce
potencial y luego pregunto a su asistente: “;Quién hizo esto?”. El

practicante — respondid la chica que lo asistia.

Lo siguiente fue una cadena de eventos que jamas habria

imaginado:

El auditor me pidié mi CV. Lo llevé a su oficina. Me invitaron a
postular. Una de las pruebas que me hicieron pasar fue sobre el
uso de la hoja Excel para agrupar datos y crear tablas dinamicas.

Me pareci6é muy facil. Ingresé.

Asi, en menos de seis meses pasé de practicante llevando el activo
fijo a aprendiz de auditor en una firma internacional. Mi vida
profesional cambid de carril. La decepcion inicial se transformoé
en una puerta abierta. Saber Excel no solo es llenar celdas, es

demostrar criterio, orden, vision, capacidad de andlisis.

Hoy tu tienes una laptop, internet ilimitado, tutoriales gratuitos,
TikToks de productividad, cursos certificados y hasta inteligencia

artificial. Yo no tenia nada de eso. Y aun asi, Excel termind



convirtiéndose en el arma que cambid mi vida profesional para

siempre.

Hoy, el mundo es distinto. Hoy, si mezclas Excel con ChatGPT,
puedes crear macros que reducen procedimientos de ocho horas a
cinco minutos. Puedes construir herramientas que antes solo
desarrollaban contadores con al menos cinco afios de experiencia.
Puedes multiplicar tu valor profesional si te da la gana.

Por eso, déjame decirte algo con total claridad: Tu espada no es
el titulo que vas a recibir. Tu espada es lo que sabes hacer cuando
nadie te estd mirando. Es lo que vas a aprender cuando no son
horas de estudio. Y el Excel seguird siendo una de las armas mas
poderosas que un contable podrd manejar. El Excel es tu espada,
mantenla afilada para aprovechar todas las oportunidades. Porque
la proxima puerta que vas a tocar podria abrirse solo por una hoja

de célculo que tu decidiste hacer mejor que todos tus compaiieros.



Tu Espada Invisible: El Excel como
Arquitecto de tu Destino Profesional

Andlisis de caso basado en "El Excel es tu herramienta principal” del CPC Freddy Llanto

T espredda no es of titulo que vas a recibiv. Tit espada es fo que sabes hacer cuando nadie te cstd mirando.
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1998: La Escasez como Contexto Inicial

The Reality
|~ ElEscenario

Laboratorios universitarios con
olor a detergente, pantallas
grisdceas y cables calientes,
Turnos limitados de 1 hora.

iy

La Limitacién

Sin computadora en casa. Sin
Google {solo Explorer). Sin
tutoriales de YouTube,

The Crisis
El Fracaso Cercano
Casi desaprobando el curso de Excel.

La Anécdota del Restaurante

Un trabajo grupal de costos fallido porque el
compafero tenfa una PC 486 pero solo sabla
usar Winamp para poner “skins” y misica.

El Resultado L

Tuvieron que pagar a un tercero. Aplobaron con
Ia nota minima, Sensacién de decepcidn personal,

EI Rol

Practicante en una empresa de bebidas
gaseosas lider. Tarea: Control del Activo Fijo.

La Fragmenlacion

“Cada uno vivia encerrado en su pedacito de
balance”. Uno vefa cuentas por cobrar, otro
impuestos, otro inventarios.

La Vision de Pecera &

Solo el jefe, desde su oficina de vidrio, veia el
estado financiero completo. El resto eran
operarios de una fraccidn de la empresa.



La Crisis Existencial del Contador Novato

“sCinco anos en la universidad para terminar
manejando un Excel que solo veia una fraccion
minima de la empresa? ;Para ser un engranaje

en una maquina?”

La Duda El Miedo El Catalizador

La sensacidn de haber cometido Convertirse en un “operador de “La incomodidad es el lugar donde

un error al elegir la carrera, celdas” permanente. empieza la transformacién.” Esta
crisis fue necesaria para encender
|a ambician.
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La Decision Silenciosa y la Practica Imaginaria

Normativa Fiscalidad

El Objetivo

“Al menos seré el mejor en Excel.” Una revancha personal
contra el curso casi reprobado.

El Método “Offline”

Imprimir un PDF simple (sin disefio) y anillarlo. Estudiar
funciones y férmulas en papel por las noches.

Visualizacion Ejecucion

Imaginar en la mente el uso Usar la computadora de la oficina
del teclado y el mouse, desde las 8:30 AM (antes del
ejecutando comandos sin  horario laboral) para aplicar lo
tener la computads practicad I

enfrente.

Automatizada

Automatizacion | El Resultado

Aplicacién estrictadela | Integracion delaNIC12 | Usode la grabadorade | Un sistema que con un

NIC 16 (Propiedad, Planta | para el cdlculo

macros para reportes solo click gara reportes

y Equipo) para automdtico de impuestos | automaticos. financieros y notas a los

depreciaciones sin diferidos.
exceder el costo.

estados financieros listos
para imprimir.



La Validacion del Mercado: El Incidente del Diskette

Llegada de los
auditores externos
de Ernst & Young.
Solicitud de
informacion de
activos fijos.

Jefe Interno

“Ah, ya... esta bien. Gracias.”
(Indiferencia).

Auditora Externa

Perplejidad y silencio ante la calidad de
la hoja de trabajo. El archivo era tan
robusto que requiri6 4 diskettes.

—
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El Salto Cuantico Profesional

& > R e

1. Reconocimiento 2. La Pregunta 3. La Oferta

La auditora muestra el archivo
al Senior Encargado.
Reconocen potencial inmediato.

£Quién hizo esto?
-> “El practicante”.

Invitacién a postular. Prueba
técnica de tablas dindmicas
(trivial tras el auto-entrramiento).

En menos de 6 meses:

De practicante de activo fijo = Aprendiz
de auditor en una firma internacional. 1*

La decepcidn inicial se transformé en una puerta abierta.

El Excel No Es Solo Software, =N ﬁ |

Es Evidencia de Caracter

=FH | ORDEN: Estructura mental
t1J | aplicada a los datos.

; VISION: Capacidad de ver el
® todo, no solo la celda.

CRITERIO: Saber qué norma

ANALISIS: Transformar datos

$ (NIC/NIIF) aplicar y por qué.

brutos en inteligencia financiera.

-

“Saber Excel no solo
es llenar celdas, es
demostrar criterio,
orden, vision,
capacidad de armi
analisis.”

e —



Evolucion de la Herramienta:

De 1998 a la Era de la IA
i - F
%er (1998} = Hoy (Contexto Actual)
» PDFs sin color = ChatGPT & IA
» Manuales impresos » TikToks de productividad
» Practica imaginaria « Tutoriales gratuitos ilimitados
* Macros basicas « Automatizacion avanzada

' Si mezclas Excel con |A, reduces procedimientos de 8 horas a 5 nﬂnms.
Puedes construir herramientas que antes requerian 5 afios de

Tienes mas recursos que el autor, pero itienes la| nlhmndatnm'll

Tu Titulo Universitario
No es Tu Espada

La Espada Es: Lo que sabes hacer cuando nadie te mira. Lo que
aprendes fuera de horas de estudio.

La Promesa: La proxima puerta profesional podria abrirse solo por una
hoja de célculo que decidiste hacer mejor que tus companieros.

Mantén tu espada afilada.

De Operador a Creador de
Soluciones

N ’

-@’

e — N 7
Competencia Técnica = |

Operador de Celdas Creador de Soluciones
(Usuario) (Estratega)

El mercado no busca 'usuarios' de Excel. Busca solucionadores de
problemas. El Excel (o la herramienta que lo reemplace) seguira siendo
una de las armas mas poderosas del contable.

Basado en of Capitulo 1 de ‘Contracuenta® por CPC Freddy Lian s st



2 El Valor Razonable de tu hoja
de vida

El Valor Razonable se define con el valor al cual se tranza un
activo en una transaccion de libre mercado, donde ambos,
comprador y vendedor, actiian con conocimiento de causa y no
estan presionados a ejecutar la transaccion. El término en inglés
para el valor razonable es fair value, creo que la traduccion al
castellano no le hace justicia. La palabra anglosajona fair hace

referencia al término justo.

Pero al margen de asuntos contables, quiero llamar la atencion de

un asunto importante vinculado al valor razonable: si el valor



razonable es, en términos sencillos, el valor de mercado de algo,

creo que es necesario hacernos las siguientes preguntas:

(Cada uno de nosotros (profesionales de la contabilidad) tenemos

un valor razonable?;

(Cuanto paga el mercado por un contador de 30, 40 o 50 afios?,

(El mercado fija mi valor razonable o puedo yo incrementar mi

valor razonable?

Me gustaria contarle una historia que me hicieron reflexionar

acerca de mi valor razonable.

El Retiro

En el ano 2006, tuve que asistir a un retiro obligatorio por dos
dias, organizado por la empresa donde trabajaba, una empresa
minera. Se trataba de internarnos en un club privado donde
fuimos obligados a realizar ejercicios de trabajo en equipo para

identificar en nosotros mismos nuestra capacidad de cohesion y



de liderazgo. En teoria ello ayudaria a mejorar el clima laboral de

la organizacion. Fue una experiencia divertida.

Antes de subir al bus que nos llevaria hasta un club alejado de la
ciudad nos asegurarnos de tener unas buenas provisiones de
pisco, ron, tequila, vodka, etc; cualquier bebida espirituosa que
nos ayudaria a sobrellevar la marcha. Por la noche, hubo
parrillada, karaoke y baile. La noche, fue la parte mas divertida
del dia.

Ya avanzada la noche un colega se me acercd e iniciamos una
conversacion al principio trivial. Entre varios asuntos que no vale
la pena redactar, me contd los defectos de muchos de sus
compafieros de trabajo y lo mal que le caen la mayoria de ellos.

En este punto la conversacion se tornd interesante para mi.

- ;s1 todos te caen mal, que haces aqui? - le pregunté ;si estas

rodeado de gente que no aprecias, por qué no buscas otro trabajo?

Su respuesta fue todavia mas reveladora, con algunas copas

encima:



- tengo cuarenta y nueve afos, de los tres hijos que tengo dos
asisten a la universidad, mi padre fue ejecutivo en esta empresa y
el duefio me tiene estima, ninguna otra compaiiia me pagaria lo

que me pagan aqui — respondi6 tristemente.
MI colega el Profesor

En junio de 2013 fui invitado a dar una conferencia a unos
cincuenta profesores de contabilidad de una universidad limefa.
En ese entonces tenia treinta y tres afos y tranquilamente el mas
joven de mi audiencia tenia mas de quince afios que yo en este
mundo. Uno de los profesores, calculo de unos 50 afios, me envio
un amable correo donde elogiaba la exposicion brindada, ademas
aprovecho la oportunidad para enviarme su hoja de vida con el
fin de que le ayude a buscar una fuente adicional de ingresos

porque los ingresos como profesor universitario no le satisfacia.
El foodcourt de San Isidro

He visto que muchos colegas sienten orgullo de pertenecer a
grandes corporaciones. Cuando uno se acerca al food-court de
San Isidro puede ver como pasean de manera orgullosa sus
tarjetas de identificacion colgadas del cinto. Parece que cada uno

de ellos dijera yo soy de tal o cual corporacion, banco, empresa



de seguros, empresa minera, etc. Muchos de ellos no lo saben (no
en todos los casos obviamente) pero en muchos casos los puestos

de trabajo les estan reduciendo el valor razonable de su hoja vida.

Esta situacion puede resultar un poco rara para muchos. Déjeme
explicarlo. Las grandes corporaciones (yo trabajé en Compaiia
de Minas Buenaventura S.A.A. empresa que cotiza sus acciones
en la Bolsa de Valores de Lima y en la Bolsa de Valores de New
York) asignan tareas puntuales a los contadores. Puedes ver que
un contador se encarga del activo fijo, otro de las cuentas por
pagar, otro de los inventarios, y asi por el estilo. Cuando tenia
treinta y tres aflos mi asistente contable tenia cincuenta y dos, y
su trabajo se reducia a cargar a la cuenta 28 y abonar a la cuenta
42. (Cinco afios de estudios universitarios para ejecutar esta

tarea?

Este libro esta dirigido a muchachos a punto de salir de la

universidad, espero que se entienda el mensaje.

(Como se conecta:?



La historia de un contable que a los 49 afios es consciente de que
su trabajo y su sueldo se deben a un vinculo emocional entre el
duefio de la empresa y su padre, un ex ejecutivo de dicha empresa;

con

La historia de un profesor universitario que le pide ayuda a un

colega veinte afios menor; con

La historia de un asistente contable de cincuenta y dos, cuyo jefe
tiene 19 afos menos y solo carga a la 28 y abona a la 42.

El hilo conductor es la caida del valor razonable. Yo conecté las
historias y em prometi a mi mismo que mi valor razonable no
debe caer en ninglin momento. Por el contrario, debe crecer todos

los meses.

Luego de pasar cuatro anos en la empresa minera me puse a
pensar en mi valor razonable. El gerente que me contratd me
prometid como parte de mi remuneracion el pago de una maestria
en la universidad que yo eligiera. Cuando pasado el tiempo
reclamé el pago me pidieron que envie por correo mi pedido a

recursos humanos. Pedi una maestria en finanzas en la



universidad mas cara del pais. Grande fue mi sorpresa cuando me

lo negaron diciendo estas frases:

(Para que vas a estudiar maestria en finanzas? Debes estudiar

maestria en contabilidad o al menos en tributacidn.

Esto me llevo a reflexionar. Una promesa incumplida. ;Lo que
proponen eleva mi valor razonable? Conclui que no. Cualquier
estudio no eleva tu valor razonable, sino aquel que se
complementa con tus habilidades, con tus deseos de crecimiento.
Yo ya era contador y bueno. Queria expandir mis conocimientos
al mundo de las finanzas. Ya tenia fuertes bases solidas
financieras, lo que queria era el refrendo del titulo de una maestria
que me fue negada. En ese momento evalué mi futuro en la

compaiia minera.

El cargo mas alto que podia aspirar de acuerdo con la respuesta al
pedido de mi maestria era al cargo de gerente de contabilidad. La
estructura del area contable era asi:

e FEllider era el gerente de contabilidad

e Habia tres jefaturas: el jefe de impuestos, un contador que

se encargaba de todos los célculos tributarios; el jefe de



subsidiarias, un contable que coordinaba la contabilidad
de doce empresas relacionadas con doce contables; el jefe
de reporte financiero, ese era yo, un contable que
solamente reportaba estados financieros para la bolsa de
Lima y la bolsa de New York de manera trimestral.

e Pool de contadores: unos cincuenta a nivel nacional

distribuidos en las unidades mineras.

Como puedes ver me encontraba a mitad de camino a mis 33 afos,
pero me puse a hacer numeros. El gerente de contabilidad tenia
60 afnos, faltaban 5 para su retiro. Cuando caiga el lider se
entiende que el puesto lo disputariamos uno de los 3 jefes. Estaba
en una empresa familiar, el duefio aprecia la fidelidad con el
ascenso, asi que el merito estaria dada por la antigiiedad, me
quedaba claro. El contador jefe de subsidiarias tenia 25 afios en
la empresa. El contador jefe de impuestos tenia 20 afios en la
empresa. Yo, jefe de reporte financiero, tenia 4 afos. Era obvio
que estaba al final de la cola de espera. Pues bien, entonces yo
sucederia en el trono al jefe de impuestos, quien en ese momento
tenia 40 afios. Asi que para sucederlo deberia esperar unos 25
afios. Considerando mi edad entonces en el mejor de los casos

subiria al méximo cargo contable de la empresa a mis 58 afos,



para gozar de las mieles de la gerencia solo por 7. Y no me costd
averiguar que mi jefe tenia un sueldo mayor al mio s6lo en 60%.
Entonces en resumen deberia esperar 25 afios para tener el
ascenso esperado para ganar solamente 60% mas. La decision

cay6 de madura.

Debo marchar, porque mi valor razonable estd en picada, si me
quedo dependeré de esta empresa o de la voluntad del duefio. Fue

asi que decidi marcharme. Pero esa, es otra historia.

Le propongo algo que me gustaria que se ponga en practica, yo lo
hago constantemente y me ayuda. Imprima hoy su hoja de vida,
luego comparela con la hoja de vida de hace tres afios, comience
a observar las diferencias. Si no hay ninguna comience a
preocuparse porque su valor razonable esta en picada. Haga las
mismas comparaciones con su calidad de vida, sus ahorros, sus
pertenencias, su relacion sentimental, el principio de
comparabilidad no se utiliza exclusivamente en la contabilidad,

sino en la vida de cada uno de nosotros.

(Como incrementar constantemente el valor razonable?

Eso sera materia de otro relato.



El Valor Razonable
de tu Hoja de Vida .

Capitulo 2: Un analisis financiero del capital

humano basado en la NIIF 13

Banado en la obras “Contraceents” por CPC Freddy Lismts

La Definicion Técnica
(NHF 13)

El Valor Razonable es el precio que se
recibiria por vender un activo o que se
pagaria por transferir un pasivo en
una transaccion ordenada entre
participantes del mercado en la fecha
de la medicion.

Concepto Clave: Transaccion
de Libre Mercado.

Porencis Acaddesca | Geation de Carvers

El Activo Eres T

Si el mercado dicta el precio del activo
baséndose en la oferta y la demanda....
¢Cuénto esta dispuesto a pagar el mercado
hoy por un contador de tu edad y experiencia?

2 El mercado fija tu valor, o ti
tienes el poder de incrementarlo”

o —

Las Tres Interrogantes del Mercado

iTienes un valor ¢Cudl es el precio ¢Quién controla
razonable de la antigliedad? la valoracion?
definido?
Al margen de los asientos £Cudnto paga realmente el Z2Es tu valor una variable
contables, ;sabes cudl es mercado por un exdgena dictada por tu
tu cotizacion actual en una profesional de 30, 40 o 50 empleador, 0 una variable
transaccién ordenada? afhos? (La experiencia endbgena que puedes
siempre suma valor? manipular?

o




Estudio de Caso A: | ElRetiro Corporativo (2006)
El Activo con Pasivos Ocultos

Context
Sujeto: Colega de 49 afios en empresa minera.

“lengo cuarenta y nueve asios... mi padre
[fue ejecutivo en esta empresa y el dueiio me
tiene estima. Ninguna otra compariia me
pagaria lo que me pagan aqui.”

Diagnéstico Financiero
« Andlisis: Su sueido no refieja Competencia (Fair
Value), sino un vinculo emocional (Pasivo Oculto).

*» Riesgo: Si el duefio faita, el valor de mercado de
este activo colapsa. £+ trv breval

-

— T —_—
El Académico (2013) | El Espejismo Corporativo
i A
|
| U
i
I
|
|
| = Perfit: Profesor universitario (50 afos) « Porfit: Asistente contable en Food Court, San Isidro
« Situacion: Pide ayuda laboral 3 un ponente de 33 » Situacidn: Orgulio por el Fotocheck” de marca
| afios. | prestgosa
| Problemac ingrescd inmsulicientes | » Realidasd: Tareas de practicante (Cargs »
rezagado frente 5 13 | 1a 28 / Abosas & 1a 42)
* Leccidn:
{ o tus tareas son mecinicas.

ot

La Caida del Valor Razonable

& ElEjecutivo

y 7@ €l Académico

N .\\_ .

padan :
2| El Asistente
e.

1. Dependencia 2. Obsolescencia 3. Ceguera Financiera

iiedad no es un activo si no va acompanada
de crecimiento en capacidades.




El Momento de la Decision: Costo de Oportunidad

oo
==

r

= N .
Resuttade: M crer ¢ 2t ’ Ircrorentar -
estieco [Eupeoatets Tecrico) 3 (Estr

oo “Cualquier estudio no eleva tu valor; solo aguel que complementa tus habilidades y estrategia.” =

Proyeccion de Flujos Futuros: La Matematica del Estancamiento
Matematica del Estancamiento

Gerencia de Contabilidad

{Ocupante actual 60 afics. Retiro en S ahos)
L Célculo de Retorno

[l Jefe de Subsidiarias Tiempa de Espers Estimedo: 2

Edad al Asumir el Cargo:

I ——— Incremento Salarial:
Jefe de Impuestos

= TVERSION IRRACIONAL

e YO - Jefe de Reporte
T ¢ v

Preservar el Valor del Activo

Ante la evidencia matemdtica, la
decision dejé de ser emocional
para ser puramente financiera

“Debo marchar, porque mi valor

razonable esta en picada. Si me quedo,
dependeré de la voluntad del dueno.”




Herramienta Practica: La Prueba de Deterioro del CV
T
(Hace 3 Afos)

J

1. Imprime tu hoja de vida actual (Fecha de hoy).
2. Recupera tu hoja de vida de hace exactamente tres afios.
3. Audita las diferencias sustanciales:
- ¢{Nuevas habilidades técnicas?
¢Logros cuantificables nuevos?
¢Dominio de nuevas herramientas?

cv
(Hoy)

|

||||

il
i
W

SENTENCIA: Si no hay diferencias sustanciales, tu valor razonable
esta cayendo. Te estis depreciando en términos reales.

El Principio de Comparabilidad Integral

El valor razonable no se limita a la esfera laboral.
Aplica la comparabilidad (NIC 1) a tu vida.

Personal Dashboard
Patrimonio Calidad de Vida Relaciones

(Han crecido tus shorros ¢ Tienes més tiempo o mejor ¢ Tu entomo aporta valor
salud que hace 3 aflos?

e inversiones? 0 s un pasivo emocional?

Tu Responsabilidad Fiduciaria

4

Gestion Activa

El Mercado es Estrategia
Dindmico Educativa
No paga por lo que Tu deber es No estudies por
que hiciste hace 10 incrementar tu Valor estudies por acumular
ahos; paga por tu Razonable todos los titulos. Estudia lo que ¢l
capacidad de resolver meses. No dejes que mercado valora y lo que
problemas HOY. a de un solo complementa tu visién
“chente” (tu empleador). estralégica




3 Aprende el modelo del negocio

En contabilidad, hay un pecado silencioso que casi nadie admite:
muchos profesionales no saben realmente cémo funciona el
negocio que registran o auditan. Saben asientos, saben normas,
saben Excel, pero no entienden la 16gica que mueve la empresa.
Y un contador que no entiende el modelo del negocio es como un

marinero sin brijula: avanza, pero a ciegas. A mi me paso.

En la construccion
Un cliente del sector construccion, estaba revisando la obra en
proceso como quien revisa un Excel lleno de celdas con ntimeros

obscuros. Entonces el gerente de auditoria me dice:



—Freddy, ;ya viste la obra?
—Claro —respondi, orgulloso—. Ya revisé los costos.

—No te hablo del Excel. Te hablo de la obra real. ; Ya fuiste?

No habia ido. Nunca habia puesto un pie en la obra. No sabia
como se construia, como se median los avances, qué se
tercerizaba, qué se subcontrataba, ni por qué un retraso de dos
semanas podia cambiar toda la rentabilidad del proyecto. Ese dia
me subieron a una camioneta y me llevaron a la obra. Polvo,
maquinaria, ingenieros corriendo, planos en mesas plegables,
decisiones operativas tomadas en segundos. Fue ahi, parado
frente al concreto fresco, donde entendi que ver el negocio es mas
importante que ver los papeles. Para un contador, entender el

negocio es mas importante que registrar sus operaciones.

En un flujo de efectivo

En una oportunidad un asistente de la oficina se encontraba
fascinado por mi técnica de creacion del estado de flujos de
efectivo. Lo entendi6 a la perfeccion. Ejecuto los cuatro pasos:
ordenada, elimina, distribuye y presenta. Su emocion le llevo a

pedirme que le encargue la preparacion de todos los flujos de



efectivo de nuestros clientes de outsourcing. Eso hice, pero yo
deberia revisar su trabajo antes de enviarselo al cliente. El
primero que hizo recuerdo que me present6 un estado de flujos de
efectivo perfectamente cuadrado. Sin embargo, vino mi revision.
Le pregunté como obtuvo la linea que decia cobranzas a clientes.
Me respondi6 de manera impecable. Pero tenia un pequefio error.
La variacion de las cuentas por cobrar sumados con las ventas del
aflo en teoria nos da como resultado las cobranzas a clientes, en
condiciones normales. Pues el caso era especial. Resulta que
estabamos ante una empresa que obtenia préstamos de su casa
matriz quien era su Unico cliente. Al inicio de cada afio la empresa
obtiene préstamos de la casa matriz para funcionar. Y a final de
afio realizan una compensacion entre cuentas por cobrar
comerciales y préstamos por pagar a principal. Esto significa que
no existen cobros a clientes, tal como lo habia puesto el asistente
en su flujo de efectivo. Era evidente que habia cometido un error

por desconocer el modelo del negocio.

En un tren eléctrico

Una empresa construye un tren eléctrico que operaré por 25 anos

cobrandole un monto fijo al gobierno central. Otra empresa



construye una carretera que operara cobrando peaje durante 20
afnos a los choferes que crucen por la carretera. Ninguna de las
dos empresas reconocera un activo fijo por su construccion, ni por
el tren ni por la carretera. La primera reconocerd una cuenta por
cobrar a largo plazo, medido al costo amortizado segun la NIIF 9.
La segunda reconocerd un intangible que se amortizara en 20
afios, seguin la NIC 38. Esto es asi debido al modelo del negocio.
En el primer caso el gobierno se compromete a pagar un monto
fijo, es una cuenta por cobrar, no es activo fijo, sabiendo que el
tren siempre le pertenece al gobierno, se trata de un modelo de
concesion. En el segundo caso le gobierno no se compromete a
entrega run monto fijo de dinero, peor otorga un derecho de
cobrarle a quien pase por la carretera el peaje. Eso es un derecho

sin monto fijo de retribucion, es un intangible.

En la pesca

Una empresa de pesca debe hacer un alto a sus labores de altamar
debido a las vedas. Una veda de pesca es una prohibicion
temporal o espacial de capturar ciertas especies marinas o de agua

dulce para proteger su reproduccién, crecimiento 'y



supervivencia. Estas restricciones son impuestas por las
autoridades pesqueras para permitir la recuperacion de las
poblaciones de especies que estan en riesgo de sobreexplotacion
o durante su periodo reproductivo, asegurando asi la
sostenibilidad del recurso a largo plazo. Sin embargo, durante la
veda se debe mantener al personal de operacion en la ndbmina y se
deben ejecutar labores de mantenimiento de las embarcaciones.
Estos costos son necesarios para operar durante la temporada de
pesca. Es logico pensar que no podemos enviar al gasto los costos
de veda, debemos esperar a que comience la temporada para

asignarlo al inventario.

Contrato a suma alzada

En el negocio de la construccion el precio de venta se construye
haciendo un presupuesto de costos necesarios para la
construccion, a ese importe se le suma el margen de ganancia
requerido por el constructor y obtenemos el precio. Este precio se
fija en un contrato llamado contrato a sum alzada y el negocio se
ejecuta. Si durante el proceso de construccion el costo ejecutado

sobrepasa al costo presupuestado el margen se reducira. Pero si el



costo excede al precio tendremos un contrato oneroso. Es
importante atender atencién a los detalles. Si el ingeniero a cargo
de conseguir la buena pro reduce los costos para conseguir un
menor precio y ganar la buena pro y ganar la comisién de
vendedor, tendremos un incentivo perverso que puede afectar
negativamente a la empresa. El contador puede registrar una
pérdida de los contratos onerosos, pero seria mejor prevenirlos o
dar la alerta roja cuando encontramos los incentivos perversos
que nacen en la operacion y terminaran registrandose en los libros

contables.

El arte de ser contador

Un contador —el buen contador, el contador de excelencia— no
es un operador de teclas. Es un artista. Un artista que no pinta con
6leos ni acrilicos, sino con cifras, con notas, con revelaciones y
juicios profesionales. Un artista que no trabaja sobre tela, sino
sobre un lienzo blanco: esas primeras hojas vacias donde naceran
los estados financieros. Ese espacio en el que todo estd por

construirse.



Los estados financieros son una obra de arte. No los veas como
plantillas frias. No los veas como formatos obligatorios. Son la
expresion mas pura y ordenada de la identidad econémica de una
empresa. Son la pintura final colgada en una pared invisible,
desde donde los inversionistas, bancos, auditores, reguladores y
gerentes la contemplan para entender quién es realmente esa

organizacion.

Y el artista... eres tu.

Piensa en esto:

Tienes frente a ti la realidad financiera de una empresa: sus
procesos, sus ventas, sus deudas, sus riesgos, su corazén
operativo. Ese es tu objeto artistico, tu modelo vivo. Eso que
debes observar con la mirada fina del pintor que no solo ve

colores, sino sombras, texturas, brillos, detalles escondidos.

Porque cuanto mejor mires la realidad, cuanto mejor la estudies,
la preguntes, la recorras con los ojos despiertos... mejor podras
representarla. Luego estan tus pinceles: las NIIF, ese conjunto de

principios que no estan hechos para complicarte la vida, sino para



darte las herramientas para pintar con precision. Son tu paleta

profesional, los trazos que definen la forma y la técnica.

Un artista no improvisa: aprende a usar sus herramientas, a
dominar la luz y el contraste, a transmitir verdad en cada trazo. Y
ta, como contador, haces exactamente eso: transformas la
complejidad del mundo real en una obra clara, estructurada,

comprensible.

Cuando terminas tu obra —e¢l estado de situacion financiera, el
estado de resultados, el flujo de efectivo, las notas— no estas
entregando un Excel bonito. Estds entregando una pintura del
alma economica de la empresa. Una representacion fiel, ética y

bella de su verdad.

Y cuando un contador mira bien la realidad, cuando entiende el
negocio, cuando domina las NIIF, cuando se exige a si mismo
honestidad intelectual... la obra final adquiere una potencia
extraordinaria. Entonces ocurre la magia: la empresa se ve a si
misma con claridad. Puede tomar decisiones. Puede corregir
errores. Puede crecer. Todo gracias a que un artista —ti— tuvo

la valentia de mirar, interpretar y pintar con fidelidad.



Hoy, quiero que entiendas esto con absoluta claridad: Un
contador sin conocimiento del negocio es un técnico. Un contador
que domina el negocio es un estratega. Si quieres iluminar tu
carrera, deja de mirar solo los estados financieros. Mira la fabrica.
La planta. El campo. La obra. La tienda. La logistica. Mira el
negocio real. Porque mientras otros navegan en tinieblas, tu vas a

tener un faro en la mano.



Aprende el Modelo del Negocio:
El Arte de la Contabilidad

Capitulo 3: Pequefo libro, grandes cambios

B33500 en las experiencias y lecciones de Freddy Lianto (FASLatam)

Una guia para dejar de ser un operddor de tectas y convertirse en un estratega

Existe un pecado
silencioso en
nuestra profesion

Muchos profesionales Gominan las normas
(NBF), memorizan jos asientos y S0n expertos
en Excel. Sin embargo, desconocen b Kigica
Que mueve a la empresa que registran

“Un contador que no
entiende el modelo del
negocio es como un
marinero sin brijjula:
avanza, pero a ciegas.”

No te hablo del Excel,
te hablo de la obra real

El Escenario:

Una auditoria a un cliente del sector
construccidn.

El Error:

Responder “Ya revisé los costos” refiridéndose

2 una hoja de caiculo, sin haber puesto un pie
on ol lugar de los hechos.

La Leecion:

“Polro, maquinaria, ingenieros
corriendo... Fue ahi, parado frente
al concrelo fresco, donde entendi
que ver el negocio es mds
importante que ver los papeles.”



No puedes registrar
lo que no comprendes

Para un contador, entender la operacion es mas importante que registrar sus
transacciones. Debes saber cdmo se miden los avances, qué se terceriza,
y por qué un retraso de dos semanas altera la rentabilidad.

Ver el negocio > Ver los papeles

e

La ilusion del flujo de efectivo

El Contexto: Un asistente presenta un flujo
de efectivo impecable. La linea de
‘Cobranzas a Clientes’ cuadra
perfectamente con las ventas.

La Revelacion: La empresa no cobraba a
clientes; se financiaba mediante préstamos
de su casa matriz y compensaba cuentas al
final del afio.

Insight: El dato era mateméticamente
correcto, pero conceptuaimente falso. Sin
entender el modelo de financiamiento, el
flujo es una mentira.

e

Dos caminos, dos realidades contables distintas
La actividad fisica es la misma (construccién), pero el modelo de negocio cambia la norma.

Al
Caso A: Tren Eléctrico Caso B: Carretera
* Modelo: Pago fijo del goblerno por 25 * Modelo: Cobro de peaje (riesgo de
afos. demanda).
* Registro: Cuentas por Cobirar (Activo * Registro: Intangible (NIC 38).
Financiero - NiF 9).




El ritmo de la naturaleza dicla
¢l costo

Detectando los et
incenlivos perversos Z | R

El Esconario: Ingonionos Que reducon costos on e L il
presupuesto Dara Ganar Lo Bcitackon (y su comisidn),
Creando CONtratos onerowos a futuro.

1 Rol del Contador: No se trata solo de registras la 1
pérdida cuando ocurre. Se trata de identificar by 4 {
“slerta roja” en ks edtructura de InCentivos.

Prveni cONLratos antes de gue
destruyan el margen

o

Un contador de
excelencia no es un
operador de teclas

Es un artista.

» No pintas con dleos, pintas con cifras
y revelaciones.

« Tu lienzo son los estados financieros.

« Tu objetivo es retratar la identidad
econdmica de la empresa.

-



Las herramientas del artista financiero

El Modelo Vivo La Paleta La Obra Maestra

(Sujeto) ? (Herramicntas) ) (Lienzo)

La resfidad el negocio (procesos, Lis NIF, No son reglas para Los Estados Financieros. Una
riesQos, ventas, plants). Debes COmpiCar, 500 DANCIEOS DA representacion fiel, dtica y bella
cbservar con “mirads fing”. pintar con precisidn, de L verdad

S

Cuando la pintura
es fiel, la empresa
ve con claridad

Una obra final potente permite
que la organizacion se vea a sl
misma sin distorsiones

« Decisiones mejoradas.

* Errores corregidos.
* Crecimiento real.

Todo CouTe porgue havinte W vaentia de
e, eterpretar y (artar con Pdedad

J || El Téenico El Estratega
(Operador) (Artista)
« Conoce los botones y atajos. » Conoce la fabrica y el mergado.
= Se queda en la oficina. « Camina la planta.
= Registra la historia pasada. « llumina el futuro.
« Navega en tinieblas. . + Tiene un faro en la




ﬂ-‘ﬂ
—Sal-de-la oﬁcma-a;,i

Deja de mirar solo la pantalia: Ve a Imb‘rica. Ve a la mina.
Ve al almacén. Entiende el flujo fisico para entender el fiujo contable.

“Mientras otros navegan en tinieblas,
tu vas a tener un faro en’la'mano.”

e

Tu espada es lo que sabes.
Tu lienzo es la verdad.

Basado en el libro “Pequefio libro, grandes cambios”
Freddy Llanto | FASLatam
freddy@faslatam.com

-



4 El mercado no busca
calificaciones, busca soluciones

En la universidad nos ensefian a temer a las malas calificaciones.
A vivir para del promedio. A medir nuestra inteligencia en
nameros con dos decimales. Pero cuando cruzas la puerta del
mundo real, descubres una verdad incomoda: EIl mercado no
busca notas. El mercado busca soluciones. Y esa verdad explica
por qué, muchas veces, los mas estudiosos no son los que mas
triunfan. No porque estudiar esté mal, sino porque solamente

estudiar, no basta.



A veces, el estudiante brillante vive atrapado en una burbuja que
no existe fuera del aula: la burbuja donde todo esta ordenado,
donde cada problema tiene una respuesta exacta, donde la vida se
parece a un examen bien disefiado. Pero las empresas no son
examenes. Son caos. Son presion. Son decisiones en tiempo real.
Son problemas que no vienen con alternativas multiples para

marcar.

En ese escenario, el estudioso puede quedarse paralizado;
mientras que el estudiante menos académico —si sabe,
comunicarse, liderar, preguntar, adaptarse— puede convertirse en
indispensable. Las empresas no pagan por tu memoria. Pagan por

tu criterio.

Las habilidades duras te hacen competente. Las habilidades
blandas te hacen valioso. Saber contabilidad es una habilidad
dura. Saber explicar contabilidad a un gerente que no entiende
nada es una habilidad blanda. Saber hacer un asiento es una
habilidad dura. Saber interpretar la historia detras del asiento es
una habilidad blanda. Saber NIIF es una habilidad dura. Saber
negociar, escuchar, influir, preguntar y liderar eso es lo que te

lleva mas lejos que cualquier diploma. Las habilidades duras te



llevan a la entrevista laboral; las habilidades blandas te dan el

puesto y te mantienen creciendo.

Malcolm Gladwell estudido por qué algunas personas parecen
tener éxito extraordinario. Su conclusion es simple pero
poderosa: El éxito no se debe solo al talento.

Malcom conluye que el éxito es una mezcla de: practica
deliberada (de al menos 10,000 horas), oportunidades, contexto,
cultura, comportamiento, y habilidad social. El dominio
excepcional suele requerir unas 10.000 horas de practica
deliberada. Los Beatles, Bill Gates o Messi no solo eran
talentosos: tuvieron condiciones para practicar muchisimo antes

que otros.

El genio perfecto no existe. Existen personas que se preparan,
trabajan duro, y saben estar en el lugar correcto con la actitud
correcta. Tus calificaciones no predicen tu destino. Tus decisiones

si.

Un contable promedio cuadra balances. Un contador de
excelencia busca eficiencia, propone mejoras, aumenta la

rentabilidad, elimina mermas, descubre fugas. Un contable



promedio se encierra en su oficina. Un contador de excelencia
recorre pasillos, visita la fabrica, sube al cerro entra a la mina,
pisa tierra, observa procesos, pregunta, aprende y vuelve con

1deas.

El contador de excelencia entiende una verdad profunda: la

contabilidad no esta en la oficina; esta en el negocio mismo.

En una empresa avicola, los contadores podian pasar semanas sin
ver una gallina. Todo era documentos, costos estandar, reportes
bonitos. Hasta que un dia decidi ir a la granja. Ahi, entre el olor,
la tierra y el ruido, entendi el modelo de negocio: los huevos no
se “producen”; se “gestionan”. Descubri que un pequefio ajuste
en la alimentacion reducia la mortalidad. Que un retraso de 15
minutos en la recoleccion aumentaba el descarte. Que Ia
separacion por edades tenia impacto directo en la rentabilidad.
Ninguno de esos datos estaba en el Excel. Pero yo pude encontrar

soluciones porque estuve ahi.

Una ladrillera llevaba afios fallando en sus presupuestos. Me
pidieron ayuda. En papeles, todo cuadraba. En la realidad, nada

funcionaba. El problema no estaba en el Excel. Estaba en la



produccion: los hornos se apagaban por falta de insumo, las
maquinas se detenian por turnos mal calculados, la humedad
alteraba el secado. Cuando conoci el proceso fisico, pude
redisefiar el presupuesto maestro basdndome en tiempos reales,
no en supuestos. Ese afio, la empresa logrd su primer presupuesto

cumplido en una década. No fue por notas. Fue por soluciones.

En una fabrica de maquinaria industrial, las planchas de metal se
cortaban segun disefio. Pero cuando habia un error en el disefio
—aunque minimo— la plancha quedaba inservible. jLa solucion
interna? Cortarla en pedacitos y esconderla en la merma. Asi se
tapaba el error. Asi nadie “fallaba”. Pero ahi se perdian miles de
soles cada semana. Cuando hicimos la asesoria y revisamos la
merma, descubrimos el patrén: las piezas pequefias tenian la
forma perfecta de un error repetitivo. Como destazado a voluntad
con intencion. Identificamos la falla. La corregimos. Y la empresa
recuperd mas dinero del que costd toda nuestra consultoria. Eso
no estaba en las notas a los estados financieros. Eso no estaba en
los libros identificado plenamente. Eso solo estd en los ojos del

contador que mira mas alla de la hoja.



Tus profesores premiaran tus calificaciones. El mercado premiara
tus soluciones. Tus diplomas te abriran la puerta. Tu criterio la
mantendrd abierta. No estudies para obtener la maéaxima
calificacion. Estudia para que el dia que la empresa tenga un
problema, sepan que tu eres la persona que lo va a resolver.
Porque el mundo no busca promedios brillantes. Busca

profesionales capaces de cambiar la realidad.



Unas beccién de realidad profescaal pot CFC Freddy Llanto

LA ILUSION DE LA
BURBUJA ACADEMICA

= El Mito ™ La Estructura
El estudiante En &l aula, cada
brillante vive problema tiene una
atrapado en una rpUEEts exacta y la inteligencia én
burbuja donde todo vida se parece aun ndmeros con dos
estd ordenado. examen de opciin decimales
multiple

“A veces, el estudiante brillante se queda paralizado
donde el estudiante menos académico prospera.”

LAS EMPRESAS NO SON
EXAMENES DE OPCION
MULTIPLE

**El Caos Real



HABILIDADES DURAS VS. HABILIDADES BLANDAS

DURAS (COMPETENCIA) BLANDAS (VALOR)
Contabilidad, NIIF, Excel, Negociacion, Liderazgo,
Asientos Contables. Escucha Activa, interpretacion
Te hacen competente Te hacen vafioso. Te don ol puesto
Te consiguen la entrevists laboral ¥ ie mantienen creciendo,

| “Saber hacer un asiento es técnica. Saber interpretar la historia detrds del asiento es criterio.”

La Ecuacién del Exito (Segin Malcolm Gladwell)

**E Talento no basta: Los Beathen, Bl Gates 0 Mesai no 50l0 enan tadentomot luvie
10N ka8 CONAICIONSS PAra practicar 10,000 horss antes gue ctros.

**La Proparacide: £l gerso perfecto no exite. Exiton personas que trabajen duro y
saben entar en o lugar COMECIo con b acttud correcta

EL CONTADOR PROMEDIO EL CONTADOR DE EXCELENCIA

- Cuadra balances. - Busca eficiencia y elimina mermas.
- Se encierra en su oficina. - Recorre pasillos, sube al cerro, entra a la ména
- Ve documentos y costos esténdar - Observa procesos, pregunta y aprende




LA CONTABILIDAD NO ESTA EN LA OFICINA.
ESTA EN EL NEGOCIO MISMO.

Para entender los nimeros, debes oler la realidad. Debes pisar tierra.
Mientras el contador promedio ve reportes “bonitos”, el contador real ve la
operacion fisica que genera esos reportes.

A continuacion: 3 casos reales donde la solucion no estaba en los libros.

LA AVICOLA Y LA "GESTION"
DE HUEVOS

El Problema:

La Investigacién: Al visitar la granja, entre '

La Solucién:

LA LADRILLERA Y EL
PRESUPUESTO FALLIDD

El Problema:

La Investigacion:




EL “CRIMEN" EN LA
MERMA DE METAL

El Problema:

El Truco:

El Descubrimiento: Al re

TU DIPLOMA ES LA LLAVE. TU CRITERIO ES LA PUERTA.

EL DIPLOMA

Te abre la puerta.
Es el requisito de
de entrada.

EL CRITERIO

La mantiene ablerta
Es lo que te permite
quedarte y ascender.

Tus profesores premiaran tus calificaciones. El mercado
premiara tus soluciones. No confundas el objetivo.

- —



PREPARATE PARA "
LA CRISIS, NO PARA
PARA EL EXAMEN

3 MANDAMIENTOS DEL CAPITULO 4

ROMPE LA ENTIENDE EL RESUELVE, NO
BURBUJA NEGOCIO SOLO REGISTRES

BASADO EN EL LIBRO
“CONTRACUENTA”
CBNTRAGUEHTA Capitulo 4: El mercado no busca
CPC FREDDY LLANTO calificaciones, busca soluciones.

Autor: CPC Freddy Llanto Armijo
Consultora: FASLatam

Email: freddy@faslatam.com
Fecha: Enero 2026




5 Busca inspiracion todo el
tiempo

En algln punto de tu carrera vas a escuchar la frase: “Necesitas
motivacion.” Te lo dirdn profesores, jefes, coaches de redes
sociales, videos de un minuto con musica €pica. Pero déjame
confesarte algo que aprendi a golpes: La motivacion no basta. La

motivacion obliga. La inspiracion transforma.

Cuando naci6 mi hija, senti una motivacion inmensa. De pronto
habia que trabajar mas, estudiar mads, asegurar ingresos, pagar
colegio, alimentos, casa, futuro. La motivacion te mete presion,

te recuerda tus responsabilidades, te empuja a no fallar. Pero la



motivacion —aunque suene duro— no te eleva. La motivacion te

empuja desde atras. La inspiracion te jala desde adelante.

La motivacion te hace cumplir. La inspiracion te hace crear. La
motivacion te sostiene. La inspiracion te enciende. La motivacion
te mantiene vivo. La inspiracion te hace volar. Por eso no busques

motivacion todo el tiempo. Busca inspiracion.

(Y donde se encuentra? No esta en los videos virales. No estd en
las frases faciles. La inspiracion real est4 en las vidas que tocaron
el mundo. Esté4 en las biografias que te dejan pensando dias. En
las personas que construyeron algo desde cero. En los que
rompieron moldes. En los que se atrevieron a ver el mundo de
otra manera. Ahi estd la verdadera gasolina emocional. Te

comparto algunos colegas de inspiracion.

James O. McKinsey

Cuando piensas en contabilidad, probablemente piensas en
registros, balances, normas, asientos. Pero hubo un contador que
decidié mirar mas alla del libro diario. Alguien que vio que los

numeros no solo cuentan lo que paso... sino que podian decir lo



que debia pasar. Ese hombre fue James O. McKinsey. Y si:
McKinsey, el nombre que hoy domina el mundo de la consultoria

global, comenz6 como contador.

McKinsey no se conform6 con ser un registrador de hechos
pasados. El miraba las cifras como quien mira un mapa: veia
direccion, patrones, oportunidades. Mientras otros contadores
cerraban el mes, €l abria preguntas: ;Por qué esta fabrica produce
asi? ;Qué pasaria si reorganizamos la logistica? ;Por qué la
empresa gana tanto y aun asi no tiene efectivo? ;Qué modelo de
gestion necesita esta industria para sobrevivir? Cada cifra para ¢l
era una pista, una huella. No veia contabilidad: veia estrategia. Y
aqui estd lo mas fascinante: McKinsey no inventdé un servicio.

Inventd una forma de pensar.

Transformo la contabilidad en consultoria. Convirti6 los estados
financieros en diagnosticos. Usd los niimeros para iluminar
decisiones. Y cre6 un estilo de andlisis que hoy siguen
presidentes, directores, bancos, gobiernos. El entendio algo que
pocos contadores entienden a tiempo: Los nimeros no son el final

de la historia. Son el inicio de la explicacién. Mientras otros



contadores se preocupaban por cuadrar una partida, McKinsey se

preocupaba por cuadrar el futuro.

Por eso, cuando funddé su firma, lo hizo con una idea
revolucionaria: “Ayudaremos a las empresas a tomar mejores
decisiones.” No a registrar lo que ya pas6. No a corregir errores.
Sino a disefiar el camino.

Hoy, McKinsey & Company es sinonimo de excelencia. Entre sus
alumni se cuentan lideres globales, CEOs de compaiias iconicas,
fundadores de startups que transformaron industrias y figuras que
han marcado el rumbo de politicas publicas en distintos paises...
Personas que, tras su paso por la firma, llevan consigo una forma
distinta de pensar, de analizar y de impactar. Para ingresar alli no
solo necesitas notas sobresalientes, necesitas una mente despierta,
disciplina, claridad estratégica y una ambicidon serena pero
poderosa. No se trata de titulos vacios; es que sus equipos
asesoran a las empresas mas influyentes del mundo y a gobiernos
que enfrentan decisiones cruciales. Alli se trabaja en problemas
reales, complejos y decisivos, donde cada idea puede cambiar el
destino de millones. El profesional de McKinsey & Company se
mueve entre industrias, paises y modelos de negocio con agilidad,

se adapta, aprende, lidera y aporta valor desde el primer dia.



Desarrolla una capacidad Unica para convertir caos en claridad y
para encontrar soluciones donde otros solo ven obstaculos. Vive
en modo aprendizaje continuo, en modo impacto, en modo
crecimiento. Y luego, cuando se va, continta el legado donde se
encuentre porque un McKinsey no deja de serlo al salir: lleva
consigo la forma de pensar, la ética de trabajo, la disciplina
analitica y el impulso de mejorar su entorno. Muchos se
convierten en emprendedores, ejecutivos, innovadores,
estrategas, transformadores del mundo pero todos, sin excepcion,
continuan empujando los limites de lo posible. Pero todo empezo
con un contador que se negd a ser solo eso: un contador. Y aqui
estd el mensaje para ti: No estds condenado a registrar. Estas
llamado a interpretar. No estas destinado a seguir 6rdenes. Estas

invitado a pensar mejor que los demas.

Si McKinsey pudo transformar la contabilidad en consultoria
global, ti puedes transformar tu carrera en algo extraordinario.
Solo necesitas dos cosas: mirar los nimeros con ojos de estratega

y nunca conformarte con describir lo que todos ven.



Phil Knight el creador de Nike

Phil Knight, el contador que convirtié un suefio en una marca que
conquistd el mundo. Antes de ser el fundador de Nike, antes de
ser multimillonario, antes de cambiar la historia del deporte, Phil

Knight era estudiante de contabilidad.

Mientras muchos de sus compafieros sofiaban con auditorias en
las Big Five, ¢l sofiaba con algo que parecia absurdo: crear la
zapatilla perfecta. No tenia capital. No tenia respaldo. No tenia
una familia de empresarios detras. Lo Unico que tenia era: un
cuaderno lleno de ideas, una mente afinada por la contabilidad, y

un suefio que no lo dejaba dormir.

Phil Knight estudiaba contabilidad porque sabia que, para
emprender, debia dominar los numeros. Esa era su base. Su piso.
Su estructura mental. La contabilidad le ensefi¢ orden, precision,
control financiero, rentabilidad, y algo mas importante aun: que
un negocio sin analisis numérico es solo un hobby romantico.
Pero mientras llenaba hojas con asientos contables y ratios, una

parte de ¢l vivia en otro mundo. Un mundo donde las zapatillas



eran mas livianas, mas rapidas, mas hermosas. Un mundo donde

los atletas podian correr como si volaran.

Ese contraste —contador por fuera, sofiador por dentro— fue la
mezcla perfecta. Cuando termin6 sus estudios, no se fue a trabajar
a una multinacional. Hizo algo radical: Se fue a Japon. Queria ver
con sus propios 0jos a los fabricantes que estaban revolucionando
el calzado deportivo. Queria aprender, negociar, absorber
conocimiento.

Regres6 a Estados Unidos con un lote pequenio de zapatillas... y
un riesgo inmenso. El era el importador. El era el vendedor. Segiin
su testimonio el negocio generaba dinero justo para pagar a los
empleados. Asi que para vivir tuvo que trabajar en un despacho
contable y dar clases de contabilidad en la universidad que lo

formo.

Vendia zapatillas desde la cajuela de su auto los fines de semana.
Hacia las declaraciones contables por las noches. Negociaba por
teléfono en la madrugada. Y corria al amanecer para probar sus
propios productos. Su vida entera era: contabilidad + deporte +

obsesion.



Hasta que un dia, lo inevitable ocurrié: lo que era un pequefio
emprendimiento se volvié una ola. Los atletas empezaron a
preferir sus disefios. El producto mejoraba. Las ventas subian.
Los competidores empezaban a mirarlo de reojo. Y entonces,

nacio Nike. La marca que cambiaria la historia del deporte.

Y todo comenz6 por un contador que se atrevid a sonar. Phil
Knight es una prueba de que la contabilidad no te limita. Te
estructura. Te arma. Te da los cimientos para construir algo
extraordinario. Los nimeros sostienen los suefios. Ese es el
mensaje para ti: No pienses que estudiar contabilidad te encierra.
Piensa que te prepara. Te da vision financiera. Te da control. Te
da disciplina. Te da la capacidad de convertir una idea en una

empresa real.

Si Phil Knight pudo pasar de estudiante de contabilidad a
fundador de Nike...;qué historia estas listo ti para escribir? La
inspiracion estd ahi. Tocala. Hazla tuya. Y recuerda: dentro de

cada contador hay un creador esperando ser liberado.



El contador de Coca Cola

Cuando mencionas Coca-Cola, la gente piensa en una bebida, en
una botella, en un sabor. Pero pocos saben que, detras del logo
mas famoso del planeta, no habia un disefiador profesional. Habia
un contador. Habia Frank Robinson. Uno como tf, uno como yo,
uno como cualquiera que abre un Excel y revisa cifras, pero con
una mente que no aceptaba permanecer dentro de los limites

tradicionales de la profesion.

Frank Robinson trabajaba ordenando libros contables,
registrando ventas, controlando los ingresos de una pequefia
farmacia donde se vendia un nuevo jarabe carbonatado. Su dia a

dia no era glamoroso, ni creativo, ni emocionante.

Pero Frank tenia una sensibilidad distinta: veia armonia donde
otros veian numeros, veia belleza donde otros veian
transacciones, veia posibilidades donde otros veian rutina. Y un
dia ocurrié algo extraordinariamente ordinario: el duefio de la
formula —John Pemberton— necesitaba un nombre y una

identidad visual para el producto.



No llam¢ a un artista. No llamo6 a una agencia. No llam6 a un
experto. Pregunt6 a Frank. ;Por qué? Porque Frank era mucho
mas que un contador: era observador, curioso, detallista,

imaginativo. Era un contador con alma de artista.

Frank tomo6 una pluma y un papel —su lienzo— y escribié un
nombre que ¢l mismo propuso: Coca-Cola. Lo escribi6é con una
caligrafia fluida, elegante, llena de curvas y movimiento. Un trazo
que parecia bailar. Una firma que parecia eterna. Ese logo naci6
en unos minutos. Sin computadoras. Sin Adobe. Sin escuelas de

disefio.

Naci6 del ojo estético de un contador que entendid que la marca
debia ser tan deliciosa como el producto. Tan reconocible como
la experiencia que prometia. Tan artistica como la visioén detras
de la empresa. Hoy, mas de un siglo después, ese logo sigue
practicamente igual. Es uno de los simbolos comerciales mas
poderosos de la historia humana. Y fue creado por un contador
que se nego a ser solo contador. La leccién de Frank Robinson es
luminosa: Tt no eres tu profesion. Tu eres todo lo que decides ser
ademds de ella. Un contador puede ser: artista, disefiador,

visionario, innovador, creador, estratega, inventor.



La contabilidad no es un muro. Es una base. Y desde esa base
puedes elevar una carrera tan alta como tu imaginacion te permita.
Frank Robinson no cambi6 el mundo con un asiento contable. Lo
cambid con un trazo. Con un gesto artistico. Con una intuicion

estética que ningiin manual ensefiaba.

Y t también tienes algo dentro que no viene en los libros. Algo
que puede convertir tu profesion en una obra de arte. Un contador
puede crear marcas inmortales. Un contador puede inspirar al

mundo. Un contador puede dejar una huella que nunca se borre.

El Padre del Quijote

Dicen que Miguel de Cervantes Saavedra, el manco de Lepanto,
el genio que escribio Don Quijote, tuvo un paso silencioso pero
significativo por el mundo de los nimeros. Y aunque la historia
lo recuerda como escritor, no como contador, hay un detalle que
pocos mencionan: Cervantes trabajo para la Hacienda Real.
Recaud6 impuestos. Administrdé cuentas. Y pidio el cargo de

contador para el Reino de Granada.



Entre pergaminos, alcabalas y registros polvorientos, habia un
hombre sofiando historias. Imaginalo: Cervantes, sentado en una
mesa de madera, revisando cifras, anotando ingresos de una
provincia, preparando informes para la Corona... mientras, en
algiin rincén de su mente, una voz le susurraba aventuras de

caballeros y molinos, de escuderos leales y caminos imposibles.

Ese contraste es revelador. Cervantes llevaba cuentas de reinos,
pero llevaba mundos en la cabeza. Dominaba el lenguaje de los
numeros... pero también el de las metaforas. Cumplia con rigidas
normas de Hacienda, pero después, en silencio, se permitia

libertad absoluta sobre el papel.

Y quiza por eso Don Quijote tiene esa mezcla perfecta entre orden
y locura, entre estructura y belleza: porque fue escrito por un
hombre que conocia de cerca la disciplina del registro contable y
la libertad de la imaginaciéon. La leccion para ti, estudiante, es
limpia como el cielo de La Mancha: Tu profesién no define tus
limites. Define tus herramientas. Cervantes no se quedo atrapado
en los oficios que ejercid. Los us6. Los absorbio. Los transformé

en arte.



Eso es lo que hace un contador de excelencia: toma la realidad, la
entiende, la organiza y luego la convierte en un lenguaje que otros
puedan comprender. Cervantes ordenaba las cuentas de la
Corona, pero un dia tomd una pluma y escribié algo que

cambiaria la literatura para siempre.

T, con tus hojas de Excel, tus normas, tus cifras y tus controles,
también estds construyendo algo: una mente capaz de interpretar

el mundo.

Y quién sabe —como Cervantes— quiza algun dia descubras que
tu verdadera obra esta esperando detrds de tu contabilidad. Estas
historias no te presionan. Te llaman. Te invitan. Te dicen al oido:
“Haz tu obra. Haz tu camino. Haz tu impacto.” La inspiracion es
una brujula. Una fuerza silenciosa que te acompafia sin
presionarte. La inspiracion es la voz que te despierta sin gritar. La
inspiracion es la luz encendida al final del pasillo. Y quiero que
entiendas este contraste con absoluta claridad: La motivacion te
hace trabajar. La inspiracion te hace trascender. Por eso, busca
inspiracion todo el tiempo. Rodéate de historias grandes, aunque

tu realidad sea pequefia.



Llena tu mente de gigantes para que tus pasos no te parezcan
imposibles. Lee vidas que te hagan sentir que ti también puedes
dejar huella. Porque un dia —si haces bien las cosas— seras ta
quien inspire a alguien mas. Y esa sera la prueba de que vali¢ la

pena.



Busca inspiracion todo el tiempo.

Lecciones de trascendencia para el profesional contable.

Basado en of Capltulo 5 de Moo ¢ s » de Freddy Lianto.
Una guia para dejar de regiutrar L historis y empezar a escribira.

La trampa de la motivacion.
MOTIVACION INSPIRACION
Te empuis desde stibs Ter jaka s sdelante
Nace 08 la presidn evterma Mace ool fuego Fonrmo
ot doudas, & jefe, ol o Oolad O Crear
miedo » el trancender,
Te ayuca a cumge y te Te ayuda a voler y 3
mantierst vheo. CONBINGC begadon.
inuight "Se apota cuando Innight “Se alments o
Cesaparece b presicn * Mstorias prancles.

“La motivacion te hace trabajar. Q
La inotivacion te hace trabajar.
_La inspiracién te hace trascender.”

La contabilidad no es una jaula,
es un cimiento.

ESTRATEGIA
& CREACION
A menudo nos dicen que el contador solo

registra el pasado, encerrado en una caja de
normas y asientos. Es una mentira.

La historia demuestra que 10s nimeros no son
¢l final de |a historia, sino el inicio de la
explicacion.

Tu profesion no define tus limites; define
tus herramientas. No estés condenado a
registrar. Estés llamado a interpretar.




El Estratega: James O. McKinsey
De registrar el pasado a disefiar el futuro.

La Historia

James 0. McKinsey era contador. Pero se negd a ser solo
un registrador de hechos. £l veia los nimeros como
pistas para la estrategia. Mientras otros cerraban el mes,
&l abria preg Por qué produci asi? {Hacla dénde
va ¢l mercado?

La Leccién

Transformd la contabilidad en consultoria. Entendié que
los estados financieros no son un reporte de autopsia,
$ino un diagndstico de vida.

Aplicacién
Los nimeros no son el fin, Son la base para tomar
mejores decisiones.

El Visionario: Phil Knight (Nike)
Los nd i los f
La Historia 3
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El Artista Oculto: Frank Robinson
La estética dentro de la logica. B
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El Narrador Inmortal:
Miguel de Cervantes

Entre los impuestos y los molinos de viento,
La Historia

B autor del Quicte o a

ummu:mdrqm,m«m-u
mante tefa b Nstoria mas grande oo L Iteratura universal

La Leecion

Cervantes usd la disciping de su oficlo para estructuns la
ibertad de su imaginacién. Su trabajo diario no definid la

Inmensidad de su alma.
Aplicacion
Puedes cumpiir con las norman rigidas v, al misme tempo, levar
MUndos entercs &N tu Caberh.
El patron de los gigantes

¢Qué tenian en comun McKinsey, Knight, Robinson y Cervantes?

ie ¢

Miraron mis alli del Excel: No se qued: dos en la definicid ! d
Usaron la ip El orden fue su plataf de despegue, no su desting.
[Buscaron inspiracién en historlas grandes: No se conformaron con la mediocridad del promedio.

La contabilidad es un lenguaje. T decides si escribes
un reporte téenico o una novela inmortal.

e

Tu lienzo en blanco: Los Estados Financieros

« No son plantillas frias ni
formatos obligatorios.

« Son la pintura del alma
economica de una empresa.

“Cuanto mecjor mires

+ El buen contador es un Ia realidad (la fabrica,

artista que pinta con cifras,

ol negocio), mejor
revelaciones y juicios podras pintarla.
profesionales para retratar Transforma la
la verdad. complejidad del caos

en la claridad del

orden,”
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.Donde encontrar tu combustible?
Deja de buscar motivacion barata. Busca inspiracién profunda.

* Lee Biografias:
Busca vidas que rompieron moldes. Liena tu
mente de gigantes para que tus pasos no
parezcan imposibles.

* Mira el Negocio Real:
Sal de la oficina. Pisa la fébrica. Entiende el
‘porqué’ detrds del nimero.

* Rodéate de Historia:

La inspiracion es la luz al final del pasillo que te
dice "t también puedes’.

“Rodéate de historias grandes, aunque tu realidad sea pequefia.”

]

Eres el arquitecto, no el albaiiil.

Si Knight la usé para calzar al

Si Robinson le dio identidad a
la marca més grande de la
historia...

¢ Qué historia estas listo para escribir tu?
La inspiracion esta ahi, esperando que levantes la mirada de la hoja de célculo.

]

A Dios rogando y
con el mazo dando.

FE Y ACCION. PROPOSITO Y TRABAJO. SUENO Y SACRIFICIO.

Basado en Pequefio libro, grandes cambios - CPC Freddy Llanto
Una presentacion para quienes no se conforman con cuadrar el balance.



6 La ética no es un curso, es una
forma de vida

La mayoria de estudiantes cree que la ética es un curso de primer
ciclo. Una materia ligera, conceptual, llena de definiciones
bonitas que se olvidan al dia siguiente del examen. Pero cuando
entras al mundo real —al mundo donde se mueve dinero, presion,
poder, intereses, contratos y reputaciones— descubres algo
brutal: La ética no es un curso. Es una forma de vida. Y es la tinica
linea que separa tu carrera de tu destruccion. La ética es lo que

haces cuando nadie te ve.



Un asiento contable puede ser un acto de transparencia o un acto
de corrupcion. El contador puede ser guardian de la verdad o
complice del engano. Cada vez que registras algo, estas diciendo:
“Esto ocurri6 asi.” Y si eso no es cierto, no solo fallas

profesionalmente. Fallaste como persona.

En auditoria, la ética no es una virtud: es el pilar que sostiene la
confianza publica. Tu eres los ojos del mercado. Eres quien dice
si algo esta bien o estd mal. Eres quien se para frente a una
empresa entera y declara: “Esto es razonable.” El dia que un
auditor se vende, todos pierden: los accionistas, los trabajadores,

el pais, y —sobre todo— ¢l mismo.

No importa si eres contador, auditor, abogado, médico o
ingeniero. Siempre llegard un momento critico donde la vida te
diga: “Elige.” Parece un detalle. Parece un favor. Parece algo
pequefio. Pero no lo es. Es ahi donde se forma o fractura tu

caracter.

Tuve que elegir. Varias veces. Y nunca fueron decisiones

romanticas. Fueron decisiones que dolieron.



Un cliente me ofrecio un puesto de trabajo a cambio de cambiar
una opinion. Era joven. Ambicioso. Con miedo de perder
oportunidades. Pero mi jefe se acerco y me dijo con una serenidad

que jamas olvidaré:

—Lo correcto es lo correcto, aunque nadie lo vea. Lo incorrecto

es lo incorrecto, aunque todos te aplaudan.

De pronto aprendi ética por imitacion. Como los nifios, aprenden
modales por imitacion en cada interacciéon con sus padres. Lo
aprendi en el trabajo, afortunadamente tuve maestros. Me

formaron. Me blindaron para lo que vendria después.

Un cliente queria una propuesta de entrenamiento. Yo puse
S/1,000 la hora, un precio justo, el programa era de 24 horas. El
jefe de contabilidad me llamo¢ y dijo:

—Pon S/1,500.

—¢Por qué?

—Los 500 de diferencia me los das a mi, en efectivo.

Silencio. Un segundo de duda. Un segundo que define carrera, y

simplemente dije: no. Sali de esa oficina sintiendo que habia



perdido dinero, pero habia salvado algo mas importante: mi

nombre.

Un potencial cliente admitié que sobornaba para ganar contratos.

Me mir6 a los ojos y dijo:

—Tu sabes como funcionan las cosas en este pais.

Esperaba que yo hiciera lo mismo. Esperaba que yo me adaptara.
Esperaba que yo aceptara ese mundo sucio y normalizado. No
presenté la propuesta. Nunca volvi. Porque uno también elige con

quién trabaja y qué manchas no quiere tener.

Un socio acept6 “olvidar” ajustes a cambio de renovar el contrato
Ese fue el limite. El punto de quiebre. El momento en que entendi

que la profesion también tiene sombras. El socio me dijo:

—Los omitimos. No pasa nada. Renovamos el contrato. Todos

ganan.



Yo no ganaba. Mi ética no ganaba. Mi futuro no ganaba. Ese
mismo dia renuncié. Me alejé. Me fui sin mirar atras. Y aunque

no sabia qué venia después, sabia que estaba caminando derecho.

La ética es tu verdadera marca personal

Las empresas cambian.

Los contratos cambian.

Los jefes cambian.

Los clientes cambian.

Tu nombre es lo tnico que te acompafia para siempre.

Y un dia —créeme— te daras cuenta de algo: el mercado tiene

memoria.

Los clientes éticos buscan profesionales ¢€ticos. Los lideres
integros reconocen a otros integros. Las oportunidades correctas

llegan a quienes hacen lo correcto.

El mensaje final

La ética no es un curso. Es un escudo. Una brajula. Una columna

vertebral. Una forma de existir en este mundo. Si la mantienes

firme, todo lo demas llega: la confianza, los proyectos, las



oportunidades, el respeto. Pero si la quiebras una sola vez, tu
carrera entera tiembla. No negocies tu nombre nunca. Ni por un
ascenso. Ni por un cliente. Ni por un contrato. Ni por dinero. Ni
por miedo. Porque cuando te quedes solo contigo mismo, solo dos
preguntas importaran: ;Fuiste fiel a ti mismo? ;Tu madre estaria

orgullosa de ti?



La ética no es un curso.
Es una forma de vida.

Lecciones de supervivencia profesional basadas en
¢l Capituio 6 de Pequefio libro, grandes Cambios.

BASADD (8 L& OBNA OF CPC FRIDOT LLANTO
-

La ilusion del aula vs. La realidad del mercado

El Mito Universitario | LaRealidad Profesional
= Es ¢l mundo donde se mueve
9=y Se percibe como una materia - 3 / :
@-— ligera y conceptual. @E mlm:;m X

a7 = Ueno de definiciones bonitas B2 Nosetrata de definiciones,
que se olvidan al dia siguiente <, L)% sino de decisiones bajo
e del examen. ﬁ& fuego.
{} El curso fécil para subir el 2 Es la Gnica linea que separa
promedio. & e tu carrera de tu destruccidn.

Insight Clave: En la universidad, fallar en ética es una mala nota. En el mercado,
es el fin de tu reputacion.

El Guardian de la Verdad

En auditoria y contabilidad, la ética
no es una "virtud opcional®. Es el pilar
que sostiene la confianza plblica.

Ta eres los ojos del mercado.

peso de tu firma

Cuando firmas un estado financiero
diciendo 'Esto es razonable®, estas
dando tu palabra al mundo.

- Si un auditor se vende, pierden los
accionistas.
- Pierden los trabajadores.

- Pierde el pais.
- Pero sobre todo, pierde él mismo.

e



H cardcter se forma coando nadie te ve

“Lo correcto es lo correcto, aunque nadie
lo vea. Lo incorrecto es lo incorrecto,
aunque todos te aplaudan.”

Esta leccidn no vino de un libro, sino de un mentor en el
trabajo. La ética se aprende por imitacién, observando a
maestros que te blindan para lo que vendra.

——) A continuacién: Las tres pruebas reales.

Prueba #1: El ‘pequeno’ favor de los 500 soles

El Escenario: Un cliente solicita una
propuesta de entrenamiento. Precio
justo: $/1,000. El jefe de contabilidad del
cliente pide: “Pon $/1,500. La diferencia
me la das a mi en efectivo”.

El Conflicto: Parece algo pequefio.
Nadie se daria cuenta.

La Decisién: Un “No” rotundo.
La Leccion: Salir de esa oficina sintiendo

que se perdio dinero, pero se salvé algo
mucho més valioso: el nombre.

Prueba #2: La corrupcion normalizada

El Escenario: Un cliente potencial admite
que soborna para ganar contratos.

La Presion: La frase lapidaria: “Tu sabes
como funcionan las cosas en este pais”.
Existe la expectativa de que te adaptes
al entorno sucio.

La Decision: No presentar la propuesta.
No volver jamas.

La Leccién: Uno elige con quién trabaja.

Uno elige qué manchas se niega a llevar
en su traje.



Prueba #3: El punto de quiebre

El Escenario: Un socio de la firma pide “olvidar” ajustes de auditoria para asegurar la
renovacion del contrato con el cliente.

La Racionalizacion: “Los omitimos. No pasa nada. Renovamos. Todos ganan®.

La Realidad: ; Todos ganan? La ética no ganaba. El futuro profesional no ganaba.

El Resultado: Renuncia inmediata. Sin mirar atras. “Mi ética no ganaba”.

4 1

El mercado tiene memoria
La ética no es solo moral; es estratégica.

Y

La Ley de Atraccién Profesional:

Los clientes éticos buscan
profesionales éticos. Los lideres
integros reconocen a otros

integros. Los clientes ‘podridos’ no

p udﬁ‘“ buscan auditores, buscan
%m E0co® complices.
de Clientes
¢Con quién quieres construir tu futuro?
Tu unico activo intransferible
- :"l // Il" I"' 2"'
Lasempresas  Los contratos Los jefes La tecnologia
cambian terminan se van evoluciona
e ’:' — ’:’ 'f '1'
S it i, -
TU NOMBRE

Tu Nombre: Lo Gnico que te acompaiia para siempre.

Nunca negocies tu nombre. Ni por un ascenso, ni por un
contrato, ni por miedo. Es tu marca personal verdadera.



La ética como escudo y brajula

Brijula La Columna Vertebral
Teproteqeamdolapfedm Te orienta cuando el camino  Te mantiene de pie cuando
aumenta y las demandas es confuso y todos a tu otros se doblegan ante el
externas intentan vulnerar alrededor deciden tomar poder o el dinero.
tus principios. atajos peligrosos.
Si mantienes la ética firme, todo lo demés llega:
, respeto y oportunidades sostenibles.
La prueba del espejo

Cuando se apaga el ruido de la oficina
y te quedas solo contigo mismo, solo
dos preguntas importan realmente;

+ 1. ¢Fuiste fiel a ti mismo?

+ 2. {Tu madre estaria orgullosa de ti?

La incomodidad de decir ‘no’es el
precio de poder dormir tranquilo.

Resumen: Grandes cambios

01 01. Estilo de vida 02 02. El poder del *No®
o Laéticano se aprueba en o Tucapacidad rechazar

un examen, se practica en lo incorrecto tu
cada asiento contable y verdadero valor de

0 3 03. Memoria del mercado 0 4 04. Activo intangible
L ]

Tu reputacion llega a la sala @ Tunombre es tu marca mas
de reuniones antes que tu. El valiosa. Prot como el
mercado sabe quién eres. Mmaﬁmnés icode tu



7 Comparate contigo mismo
todo el tiempo

Facundo Cabral decia una verdad que deberia tatuarse en la puerta
de cada universidad: “Si te comparas con los demas, te sentirds
vano o amargado.” Vano, si te crees mejor que ellos. Amargado,

si piensas que todos avanzan menos tu.

Compararte con otros es un camino sin salida. Siempre habra
alguien que gane mas, que hable mejor, que viaje mas, que tenga
mas titulos, que publique mas logros en LinkedIn. Pero hay una
comparacion que si vale la pena hacer: la que haces contigo

mismo.



Porque el enemigo a vencer no es tu compafiero, ni tu jefe, ni tu
promocion, ni los contadores brillantes con miles de seguidores.
El enemigo a vencer eres tu mismo, tu, el de hoy. Porque solo asi

podrés convertirte en alguien mejor mafiana.

Tarea:

Imprime tu hoja de vida ahora mismo. Hazlo. En serio. Imprimela
y guardala. Y marcala con la fecha de hoy. Un afno después,
vuelve a imprimirla. Pon las dos hojas juntas. Comparalas con el
rigor con el que analizas estados financieros. Debe haber un
cambio. Algo nuevo. Algo sustancial. Cursos. Certificaciones.
Proyectos. Logros. Experiencias. Herramientas. Libros leidos.
Idiomas avanzados. Software dominado. Normas aplicadas.
Habilidades mejoradas. Si tu CV luce igual después de un afio, si
no hay crecimiento, si no hay movimiento...estas perdiendo valor
razonable. Te estds depreciando. Estds dejando que tu vida se

estanque.



La leccion que me cambio la vida

Un dia, mi padre me dijo:

—Pon en tu hoja de vida que tienes inglés avanzado. Imprimelo

y damelo.

Yo obedeci. Cuando se lo di, me mir6 con calma y pregunto:
—Este CV dice la verdad?
—No —respondi.

Entonces dijo una frase que me acompanara toda la vida:

—Tienes dos formas de que diga la verdad: la facil es modificar
la hoja y volver a imprimirla. La dificil es aprender inglés y tener

el nivel que dices tener. ;Cual vas a elegir?

La dificil. La correcta. La que te construye y no la que te deforma.
Y luego entendi algo: esa logica se aplica a todo. Lo mismo
puedes hacer con Excel basico y Excel avanzado. Lo mismo con
NIIF basica y NIIF profesional. Lo mismo con comunicacion,
liderazgo, analisis, programacion, idiomas, lo que sea.

El CV de tus suerios



Vamos Redéctalo hoy mismo. Escribelo como si ya fueras el
profesional que sueias ser. Como si lo leyeras dentro de cinco

anos.

Ese CV serd tu mision y tu vision. Tu hoja de ruta. Tu destino
elegido. Luego trabaja cada dia para una cosa muy simple: que la
verdad alcance al CV. No hagas lo facil. No te mientas. No
inventes. Constriyelo. Porque cuando la verdad coincide con la

vision...tu vida cambia de nivel.

Compérate contigo mismo como comparas los estados
financieros Nos ensefian a comparar estados de resultados de un

aflo a otro para medir crecimiento, solidez, liquidez y eficiencia.

Haz lo mismo contigo.
(Mejoraste?
(Aprendiste?
(Creciste?
(Maduraste?

[ Te fortaleciste?

(Aumentaste tu capital humano?



Si tu “estado financiero personal” mejora afo tras afo, tu vida

inevitablemente mejorara.

La filosofia de Rocky

Sylvester Stallone puso en boca de Rocky Balboa una frase que
resume este capitulo: “Si sabes lo que vales, ve y lucha por ello.
Pero no le eches la culpa a ¢l o a ella por lo que no eres. Eso lo

hacen los cobardes, y ti no lo eres.”

Qué sabias palabras. Qué verdad mas pura. Qué recordatorio tan
potente: No compitas contra el mundo. Compite contra tu version
de ayer. Y hazlo con una determinacion que te haga irreconocible

dentro de un afo. La inica comparacion valida es contigo mismo.

Lo que no te pueden robar

Tenia diez afos cuando acompaiié a mi padre, como cada verano,
a su taller mecanico. Era nuestro ritual: ¢l arreglaba motores y yo
jugaba con sus herramientas como si fueran mis juguetes de
infancia. Ese lugar era nuestro universo, nuestra fortaleza, nuestro

pequefio mundo de aceite, fierro y sonrisas.



Pero aquel dia algo estaba distinto. Entramos y sentimos
inmediatamente el golpe del silencio. Un vacio extrafio. Un
desorden que no reconociamos. Y entonces lo vi: no habia nada.
Las herramientas de mi padre —sus tesoros— habian
desaparecido. Y junto con ellas, mis juguetes. Mis recuerdos. Mi

infancia.

Los ladrones habian venido en la hora oscura, en la hora de ellos.
Habian arrasado con todo. Senti un nudo en la garganta. Recuerdo
que mis 0jos se llenaron y, sin poder evitarlo, me puse a llorar. No
era solo por las cosas... era por lo que significaban. Era como si

alguien hubiera entrado a nuestra vida y la hubiera pateado.

Mi padre se agacho, me sostuvo por los hombros, me miré directo
a los ojos y me dijo algo que atin hoy, mas de treinta afios después,

sigue siendo la leccion més profunda que he recibido:
—No llores, hijo. Esto es una oportunidad para tener todo nuevo.
Yo no entendia. ; Como podia ver oportunidad en medio del robo?

En medio del dafio.

Entonces le pregunté:



—¢Y como vas a arreglar los carros sin tus herramientas?
El sonri6 con una serenidad que no he vuelto a ver en nadie y me

respondio:

—Hijo, quien arregla los carros soy yo. Las herramientas ayudan,
pero no hacen el trabajo. Lo que estd aqui —dijo sefialando su

cabeza— Esto arregla los carros...y esto no me lo pueden robar.

Ese dia la vida me hablé con la voz de mi padre. Ese dia entendi
que los objetos se pierden, se rompen, se roban... pero la mente,
la habilidad, el conocimiento, el criterio, la experiencia, la
fortaleza interna...eso es eterno. Y hoy, tantas décadas después,

lo veo clarisimo:

Quien soluciona los problemas en mis clientes no es mi laptop de
ultima generacion. Soy yo. Es mi mente. Es mi entrenamiento. Es
lo que llevo dentro.

Y ti también lo tienes. Nadie te lo puede quitar. Ni ladrones, ni
jefes, ni empresas, ni cambios tecnoldgicos, ni el destino. Las
herramientas vienen y van. Lo que hay en tu mente esa es tu

verdadera riqueza.



CAPITULD T/ PEGUERD LIBRD, GRANDES CAMBIDS

La Auditoria
q Interna de tu Vida
Compdrate Contigo Mismo

morcado externo. Tu competendia e tu balarnce
anercr

CFC Freoty Lisrto

-

El Riesgo del Benchmarking Externo

“Si te comparas
con los demas, le
te senlirds vano o
amargado.”

— Facundo Cabral

Conclusidn: El ruido externo distorsiona tu Valor Razonable. Es un caming sin salida

- —

Implementando el Analisis "Afio contra Afio" (YoY)

£l Pivot Estratégico: Yo (Ayer) Yo (Hoy)
Asi como comparamos estados
financieros para medir L salud de una
empresa, debemos comparar
NUESLIos propios estados para medir
¢l crecimiento.

El enemigo a vencer no es tu
compafiero, ni tu jefe, ni el perfil de
Linkedin de tu colega. El enemigo a
vencer eres t0 mismo: tu versién de
ayer.




La Prueba Sustantiva: La Auditoria de la Hoja de Vida

Procedimiento de Auditoria:

1.Imprime tu hoja de vida actual.
2.Compérala con la de hace un affo.
3.Busca la Variacién Material,

» ;Cursos nuevos?

= ;Software dominado?

» Libros leidos?

« ;Habilidades mejoradas?

Analizalo con el mismo rigor con el que revisas estados financieros.

La Trampa de la Depreciacion Personal
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a0, no to has mantenido igual.
Has perdido valor,

1 2 3 H s e
Teermpo (Afos)

El mercado avanza. Sin crecimiento, tu Valor Razonable esta en picada.
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Ajustando la Verdad a la Vision
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Opcidn A (La Facil) Opcién B (La Dificil)

Modificar la hoja y volver a imprimirta. Aprender la habilidad y tener el nivel que
Admitir la carencia. dices tener. Construir el activo.

No inventes aclivos que no tienes. Haz ¢l trabajo duro en
para que la realidad alcance a tu vision.

- —



Proyeccion a 5 Anos: Tu Hoja de Ruta

CV PRO FORMA
—— (2030)

“Constrayelo. Porque cuando la verdad coincide
con la vision... tu vida cambia de nivel.”

ACCION: Encribe of CV que guisres terwr on 5 afon
Roctibt L0 cOmed W yd hute 1 e profeaconad

pre——

La Prueba de Estrés: El Robo en el Taller

T

El Incidente:

Los ladrones se
evaron todo.

Las herramientas
(Activos Tangibles) y
los juguetes

La Pregunta: ;Como
vas a arreglar los
Carmos sin tus
herramientas?

-

El Activo Intangible Indestructible

“Las herramientas ayudan,
pero no hacen el trabajo.
Quien arregla los carros
soy yo.”

“Lo que esta aqui... eso no
me lo pueden robar.”

Capital Intelectual > Activos Tangibles
Tu verdadera riqueza es tu criterio, tu
experiencia y tu fortaleza interna. Las
herramientas van y vienen.

-



La Responsabilidad de la Gerencia: La Filosofia Rocky

1
“Si sabes lo/queévales, ve v lucha
por cllo. Pero no le eches,la culpa 4

smacho a aellapor 1o qUENO eressy ey
ES0lo hacen'los cobardes." rd

Rocky Balboa
>

Aplicacién Profesional:
1. No culpes al entorno ("Market Conditions”).
2. Asume la responsabilidad de tu propia valoracién.
3. La Unica comparacién vilida es la lucha interna.

Opinion Final: Tu Valor Razonable

— Ignora el ruido externo (Vanidad vs Amargura).
— Audita tu crecimiento anualmente (El Test del CV).
— Invierte en lo que no te pueden robar (Tu Mente).

Tu competencia es hoy. Tu victoria es manana.



8 ¢Libros de auto ayuda?

Los libros de autoayuda han intentado convencernos de que el
cambio personal ocurre en tres pasos, dos ejercicios de
respiracion y una frase inspiradora pegada en la refrigeradora.
Nos han repetido hasta el cansancio que “todo depende de tu
actitud” o que “si lo suefias, lo puedes lograr”. Pero la vida adulta
Jla real, la que tiene recibos por pagar, proyectos inconclusos,
heridas viejas, miedos nuevos y decisiones que pesan no cabe en

un checklist.

El problema no son las buenas intenciones. El problema es que,

en su intento por motivar, muchos libros simplifican demasiado,



culpabilizan al lector y prometen transformaciones instantaneas

que nadie puede sostener.

Pero aqui viene lo motivador: La verdadera autoayuda no esta en
repetir mantras, sino en mirar tu historia sin miedo. En entender
que crecer duele, que avanzar cansa, que mejorar exige disciplina,
y que el progreso no siempre se nota dia a dia, pero se siente

cuando miras atras.

No necesitas un gurti. Necesitas honestidad, constancia, criterio y
la capacidad de perdonarte por no avanzar tan rapido como
quisieras. La autoayuda funciona cuando deja de ser una promesa
vacia y se convierte en una practica diaria, imperfecta, humana.
No cuando te dice que eres invencible, sino cuando te recuerda

que eres vulnerable y aun asi sigues.

Una de las frases anti gurt es la que el personaje Rocky le dijo a
su hijo: “La vida no es un campo de rosas ... es un lugar duro y
cruel que te pondra de rodillas y te dejara ahi si se lo permites...
Ni tu, ni yo, ni nadie golpea tan duro como la vida. Pero no se
trata de cuadn fuerte golpeas, sino de cuan fuerte te pueden

2

golpear y seguir avanzando. [Asi es como se ganal...



Voy a comentar algunos de los libros de auto ayuda mas
conocidos. Como lo he dicho a lo largo de estas lineas, esta es mi

vision, puede no ser la tuya, pero puede que te ayude.

El Secreto

El Secreto (Rhonda Byrne) sostiene que existe una ley universal
que gobierna la vida humana: la Ley de la Atraccion. Segun el
libro, tus pensamientos funcionan como imanes: atraen hacia ti
aquello en lo que te enfocas. Si piensas en abundancia, atraeras
riqueza; si piensas en salud, atraerds bienestar; si piensas en
problemas, atraerds mas problemas. La obra resume “el secreto”
en tres pasos: Pedir lo que deseas. Creer que ya es tuyo. Recibir
actuando y sintiendo como si ya lo tuvieras. El libro asegura que
el universo responde a tu frecuencia mental, que las emociones
son un sistema de navegacion interna y que basta con visualizar,
agradecer y pensar positivamente para modificar la realidad
externa. Promete que cualquier persona puede transformar su vida

simplemente ajustando su mentalidad.

El Secreto parte de una idea seductora: que el universo es un

mayordomo cosmico esperando tus deseos. Solo tienes que pedir,



creer y recibir. Qué facil, ;no? No necesitas estudio, ni disciplina,
ni preparacion, ni talento. Con suficiente “frecuencia mental”
puedes conseguir salud, dinero, amor... y de paso, ya que estamos
sofiando, quizé hasta el Premio Nobel.

El libro plantea la vida como una especie de Orden Jedi
emocional, donde puedes mover objetos con la mente, alterar
circunstancias con solo pensarlo y “convencer” a los demas

manipulando su energia mental.

(Crees realmente en caballeros Jedi moviendo cosas con la mente
y controlando voluntades? Pues eso, repintado con palabras

bonitas, es la Ley de la Atraccion.

El problema no es motivar. El problema es convertir la
motivacioén en misticismo irresponsable. Cuando te prometen que
todo depende de tus pensamientos, el mensaje oculto es peligroso:
si las cosas no salen, no fue por el contexto, ni por la falta de
oportunidades, ni por la vida real fue “porque no creiste lo

suficiente”.

Ese tipo de libros termina formando pequefias sectas de

pensamiento, porque ensefian creencias. Y cuando las creencias



no funcionan, cuando la realidad no hace caso a tu visualizacion
perfecta, te golpea la culpa, la vergilienza, y no lo cuentas para no
quedar como ingenuo. Pero lo que de verdad cambia una vida no
son los decretos, sino las decisiones. No es visualizar, es estudiar,
prepararte, insistir, equivocarte, corregir y seguir avanzando
aunque nadie te aplauda. Porque la ley méas poderosa no es la de

la Atraccion. Es la de la Accidn.

Padre pobre, Padre rico

El libro presenta dos modelos mentales opuestos: Padre pobre:
trabajador dependiente, enfocado en la estabilidad laboral, en
“estudiar para conseguir un buen empleo”, y que vive atrapado en
el ciclo: ingreso — gasto — deuda. Padre rico: inversor y
emprendedor, enfocado en crear activos que generen dinero

incluso sin su presencia, y en desarrollar inteligencia financiera.

La tesis central es simple: Los ricos no trabajan por dinero; hacen
que el dinero trabaje para ellos. Kiyosaki distingue entre activos
(que ponen dinero en tu bolsillo) y pasivos (que lo sacan). El error
de la clase media es creer que su casa, su auto o su estilo de vida

son “activos”. El libro promueve educaciéon financiera, asumir



riesgos calculados, invertir, emprender y liberarse de la “carrera
de la rata”. En resumen: mas que técnicas contables, es un
llamado a cambiar la mentalidad sobre el dinero, el trabajo y la
libertad financiera.

El propio Kiyosaki ha dicho en varias entrevistas que Padre Rico
no es una persona literal, sino una combinacion de varias
influencias, mentores y experiencias de su juventud. Y Padre
Pobre tampoco es un retrato exacto de su padre bioldgico; es mas
bien una figura simbdlica, construida para representar la
mentalidad tradicional sobre el trabajo, el empleo y la educacion.
Es importante entender esto porque el libro se vende como “la
historia real del autor”, cuando en realidad es una narrativa
didactica, construida para transmitir lecciones de mentalidad

financiera.

El libro funciona como motivacion. Pero como modelo técnico de

educacion financiera, tiene varias limitaciones:

e Simplifica excesivamente el concepto de “activos vs.
pasivos”.

e Ignora riesgos reales del emprendimiento.

e Minimiza la importancia de la formacion profesional.



e Promueve la deuda como apalancamiento sin advertir
adecuadamente los peligros.
El libro plantea que comprarte una casa o un auto, en realidad es
comprar pasivos, por el gasto de impuestos prediales y el
mantenimiento. El libro desprecia el trabajo dependiente como
una “carrera de la rata”. Yo soy independiente desde el 2010 por
una situacion particular, pero eso no me hace despreciar a mis
colegas dependientes, quienes son mis clientes y hemos hecho
consultorias en apoyo de empresas que dan trabajo a miles de

empresas.

Si usted quiere ser el contador general del BCP, Buenaventura,
Barrick, Coca Cola, adelante sea el dependiente més exitoso del

Perti, de Latam y del mundo.

Kiyosaki impulsa la deuda para adquirir activos. Sin embargo,
esta realidad solamente es aplicable a las empresas, no a las
personas. La razén es sencilla, el apalancamiento financiero
incrementa el valor de una empresa y la rentabilidad del
accionista. El valor de la empresa es un flujo descontado a una
tasa de interés que combina deuda y patrimonio, a mayor deuda

la tasa de descuento cae y el valor presente se incrementa, la



deuda crea valor para la empresa. E1 ROE divide la utilidad entre
el patrimonio a menor patrimonio mayor ROE, se logra un menor
patrimonio si se reemplaza con deuda. Pero eso no funciona a
nivel personal. La empresa crea una proteccion legal para el
accionista, cualquier accion del banco se ejecutara contra la
empresa y no contra el empresario. Kiyosaki simplifica tanto que
hace ver que la riqueza es cuestion de actitud. Y aqui toma la ruta

de la secta de El Secreto, se vuelve una religion.

No me malentienda: no estoy en contra de la religion. Todo lo
contrario. Tengo una fuerte influencia catdlica gracias a mi
madre. Ella me ensefi6 a creer en un ser supremo, en la bondad,
en la posibilidad de que exista algo mas grande que nosotros. Y
aun hoy conservo rasgos de esa fe: me santiguo en las mafianas,
voy a misa dos o tres veces al aflo y en mi casa hay imagenes que
me conectan con esa espiritualidad que heredé. Pero incluso
dentro de la tradicion cristiana existe un dicho que desmonta la
idea magica de que solamente hace falta el deseo, que pidas al

universo y te dardn, este dicho de la religion me gusta mucho:

“A Dios rogando y con el mazo dando”.



Al parecer lo cred un herrero, de la edad media, que rezaba por su
saludo, por su familia, pero que debia insistir con el mazo,

déandole en la forja para cumplir sus metas, sus sueflos.

(Qué significa? Muy simple: reza todo lo que quieras, ten fe si asi
lo sientes, pero trabaja, esfuérzate, muévete, haz tu parte. No
existe bendicion sin accion. No existe milagro sin
responsabilidad. No existe progreso sin hacer el trabajo incomodo
del dia a dia. La fe, en la tradicion cristiana real, nunca fue una
excusa para la inaccion. Mas bien es un acompafiamiento, una
fuerza interior que te impulsa a actuar, no un permiso para

quedarte esperando que algo caiga del cielo.

Un libro que me ha ayudado a crecer profesionalmente, y
economicamente es Piensa y hazte rico de Napoleon Hill. ;Este
libro garantiza el éxito? Pues no. Pero puede ayudarte a organizar

tus ideas en torno al éxito.

El libro parte de una idea central: la riqueza comienza en la mente.
Hill entrevistd a empresarios exitosos de su época y destilo sus
conclusiones en una formula mental y conductual para alcanzar

el éxito econdmico. El libro gira alrededor de seis pilares:



1. Deseo ardiente: No basta querer algo; debes convertirlo en
una obsesion disciplinada, con un objetivo especifico y un
plan claro.

2. Fe: Creer profundamente que vas a lograrlo, al punto de

autosugestionarte para eliminar dudas y miedos.

3. Autosugestion: Repeticion constante de ideas de éxito para

que tu mente actue en consecuencia.

4. Conocimiento especializado: No cualquier conocimiento; el

que aporte valor practico para tus metas.

5. Imaginacion organizada: Crear soluciones, negocios e ideas

a partir de un pensamiento creativo disciplinado.

6. Planificacion y accion persistente: La riqueza no llega solo

por visualizar; llega por ejecutar sin parar.

También introduce conceptos iconicos como el Master Mind
(rodearte de gente que potencie tus capacidades), Ila

transmutacion sexual (canalizar energia sexual en energia



productiva) y la idea de que el fracaso no es final, solo una sefial

de ajuste.

En esencia, Hill propone que la mentalidad, combinada con
accion enfocada y persistente, tiene un efecto multiplicador en los

resultados econdémicos.

Sin embargo, no hay nada mas motivador e inspirador que la vida
real. Randy Pausch nos dio la Gltima leccion que se volvid eterna.
Randy Pausch fue un profesor de informatica en Carnegie
Mellon, carismadtico, creativo y apasionado por ensefiar. En 2006
le diagnosticaron cancer de pancreas. Luché como pudo, pero en

2007 le informaron que tenia pocos meses de vida.

En la universidad existia una tradicion llamada “The Last
Lecture” (la ultima clase del afio), donde un profesor debia
imaginar que daba la tltima clase de su vida y compartir sus
lecciones mas importantes. En la mayoria de casos era un

ejercicio hipotético. En el caso de Pausch, era literal.

Y aun asi, cuando subio6 al escenario el 18 de septiembre de 2007,

no lo hizo como un hombre derrotado, sino como un maestro en



plenitud. No hablé de la muerte. Habl6 de vivir. Su conferencia
—*“Really Achieving Your Childhood Dreams” (“Cumpliendo de
verdad los suefios de tu infancia”)— se volvio un fendomeno
mundial. jPor qué? Porque Randy hizo algo que pocos logran:
convertir una tragedia personal en una clase magistral de como
vivir con propo6sito, humor y gratitud. Estos fueron sus mensajes

centrales:

1. Los sueios de la infancia no son ingenuos; son tu brajula.

Queria ser disefiador de Disney, queria flotar en gravedad cero,
queria ayudar a otros a imaginar mundos. Y lo logr6. Se volvid
parte del equipo de ingenieros de Disney, “los que hacen la

magia” decia él. Y lo logro luego de tres rechazos.
2. Los obstaculos (“las paredes de ladrillo”) existen para ver
cudnto realmente deseas algo. No estan ahi para frenarte, sino

para filtrar a los que no lo quieren lo suficiente.

3. La humildad y el trabajo duro vencen al talento sin disciplina.



4. La gratitud es mas poderosa que el miedo. Incluso enfrentando
la muerte, Randy mantuvo el sentido del humor, la risa y la

elegancia emocional.

5. Sé un buen colega, buen amigo, buen hijo, buen compaiiero. El

€xito mas importante no es profesional: es humano.

6. No pierdas tiempo en cosas tontas: la vida es demasiado corta,

aunque vivas cien afos.

7. La verdadera leccion no era para la audiencia, sino para sus tres
hijos. Era su forma de dejarles un mapa moral y emocional

cuando €l ya no estuviera.

Su ultima leccidn se volvid un libro, un best seller, un fendmeno
viral y un recordatorio de que: la muerte no es lo que destruye la

vida; lo destruye vivir sin intencion.

Y quizas por eso, cuando hablo de inspiracion real, siempre
vuelvo a Randy Pausch. Suelo poner el video de su presentacion
en Oprah a mis alumnos del diplomado (puedes buscarlo en

YouTube). Nunca falla. Siempre arranca una emocion. A ellos, y



a mi también, incluso ahora, a mas de 18 afios de su partida. Hay
algo profundamente humano en verlo hablar con serenidad,
humor y propésito sabiendo que le quedaba poco tiempo. No es
autocomplacencia, no es pensamiento magico, no es “visualiza y
atraeras”. Es lucidez en estado puro. Randy no huye de la
realidad: la mira con dignidad, la abraza, y aun asi ensefia. Por
eso pega tan fuerte: porque es verdad. Porque no es una promesa
de que “todo te saldra bien si piensas bonito”, sino una
demostracion de que la vida es fragil, urgente y hermosa, y que lo
unico que realmente controlamos es como la vivimos mientras la

tenemos.



cLibros de Autoayuda?

Una leccion de vida sobre la realidad,
el esfuerzo y el verdadero éxito.

La Promesa vs.
L.a Realidad

Los libros de autoayuda nos han
intentado convencer de que el
cambio personal ocurre en tres
pasos simples y una fraseen la
refrigeradora.

La vida adulta —la real, la que tiene recibos
por pagar, heridas viejas y miedos nuevos—
no cabe en un checklist.

El Mito del *Mayordomo
Cosmico’

Se nos vende la idea de que el universo
estd esperando nuestros deseos. Que
basta con "sintonizar la frecuencia® para
que las cosas sucedan. Esto convierte la
motivacidn en misticismo irresponsable. Si
las cosas no salen, la culpa es tuya por “no

creer lo suficiente”. -v_
“La ley mas poderosa no es la

la de la Atracciion. Es la de la Accion.”

Pre—



La Simplificacion Financiera
El error de aplicar finanzas corporativas a la vida personal
(Critica a ‘Padre Rico, Padre Pobre’).

Padre Rico, Padre Pobre
R AR e R demoniza el empleoy
! .\” RI ‘\‘\\. La deuda (ll_.!\.l[l}t glorifica la deuda. Pero el
(Escudo fiscal, responsabilidad apalancamiento funciona
limitada). distinto para una empresa
Que para una persona.
No desprecies el trabaj
PERSONAS: La deuda crea m;g’:ﬁr; 59
riesgo total. Si el banco Contador General de una
ejecula, va contra L. gran corporacién es
) también una cumbre de
éxito.

El Eslabon Perdido: Conocimiento Especializado

Piense y Hagase Rico se acerca mas a la verdad.
La riqueza empleza en la mente, pero no termina ahi,

No basta con visualizar. Hay que estudiar, prepararse y
adquirir habilidades técnicas reales.

A Dios rogando y
con el mazo ddndo

La fe noes una a pa n Esunaf
perar mil
bilidad.




La Ultima Leccion:
Randy Pausch

18 de septiembre de 2007, Carnegie Mellon.

Un hombre enfrentando la muerte que cligio
enseniar sobre la vida, Su conferencia, "Really
Achieving Your Childhood Dreams”®, no habld de
morir. Habl6 de vivir con propésito, humor y
gratitud sabiendo que su tiempo se acababa,

[Los Muros de Ladrillo

“Los muros de ladrillo no estan ahi

para detenernos. Estan ahi par:
darnos la oportunidad de demostrar
cuanto queremos algo.

Humildad y Gratitud

/
\ 7
1
Disciplina Gratitud
Kl talento sin disciplina no sirve. La La gratitud es mds poderosa que ¢l
humildad y ¢l trabajo duro siempre miedo. Incluso ante el final, la
vencen al Lalento arrogante. elegancia emocional y el humor son la

verdadera fuerza



La conferencia de Pausch no era
realmente para la audiencia. Era
para sus hijos.

El éxito mas importante no es
profesional; es humano.

* 5S¢ un buen colega.
* $é un buen padre.
* Sé un buen amigo.

[.a Filosofia de la Resistencia

No se trata de cuan fuerte golpeas.
Se trata de cuan fuerte te pueden
golpear y seguir avanzando.

— Rocky Balboa




Tu Vida como Empresa

Administra tu existencia con el rigor de un CEO.

ACTIVOS / INVERSION PASIVOS / DEUDA
Salud y Mente Estrés Cronico
(Maximizar Valor) (Deuda LP)

f\/[ Riesgos Calculados Placer Momentianeo

SN (Juventud) (Activo CP)

Calee de Plazos: No lomes deuda emocional
de largo plazo por activos de corto plazo,

El Manifiesto Final
No es visualizar, es estudiar. No es pedir, ¢s prepararse.
NO es magia, ¢s insistir, corregir v avanzar.

Inspirado en el capitulo "Contracuenta:
Pequeno libro, grandes cambios”
CPC Freddy Llanto Armijo

FASLatam | Consultora de alcance internacional




9 Si tuviera 21 ainos

Si tuviera 21 afios otra vez, no repetiria mis pasos exactamente,
pero si repetiria mi actitud: curiosidad, hambre y descaro para
tocar puertas. A esa edad lo mas valioso que tienes es el margen

para equivocarse sin que el mundo se derrumbe.

Si tuviera 21 afos también me diria otra cosa que la universidad
jamas explicé con suficiente claridad. En la U nos ensefian cursos
de administracion: planificacion, control, recursos, presupuestos,
eficiencia, decisiones. Pero casi nadie nos dice que esos mismos
principios sirven para manejar la vida entera, no solo una

empresa. Porque, al final, ;qué administramos en nuestra vida?:



Dinero, Tiempo y Emociones.

Exactamente los mismos recursos que cualquier negocio serio
intenta optimizar. (Y entonces por qué buscamos libros de
motivacion que prometen milagros cuando ya tenemos las
herramientas? Si comienzas a aplicar lo que aprendiste en tu
carrera a tu propio dia a dia, no necesitards que nadie te venda
formulas magicas.

Haz tu presupuesto personal como si fueras tu propia empresa.
Gestiona tu tiempo como si fueras un gerente con objetivos reales.
Y cuida tus emociones como si fueran capital intangible, porque

lo son: valen mas que tus activos fijos.

Y si tuviera 21 afios, también me diria algo que aprendi
demasiado tarde: planifica tu entrenamiento contable y tu
entrenamiento fisico con la misma seriedad. En la vida

profesional no basta “saber”, hay que entrenar.

En lo contable, haz un inventario honesto de los conocimientos
2
que te faltan. No lo que “crees” que sabes, sino lo que realmente
i u uena. Lu u i
dominas y lo que solo te suena. Luego busca opciones en el

mercado: las gratuitas, las de pago, los diplomados, los cursos



cortos, los manuales. Disefia tu propia ruta de entrenamiento
anual, como si fueras un atleta técnico. Porque en esta profesion,

si no actualizas, te quedas fuera.

Y no olvides el cuerpo. Nuestra profesion es profundamente
sedentaria. Horas y horas sentados, noches frente a Excel,
auditorias eternas, cierres que te destruyen el suefio. Si no cuidas
tu fisico, terminas pagando un precio alto después de los 35. No
dejes que el sedentarismo te gane. Entrena, aunque sea lo minimo.
Camina, corre, haz pesas, estirate. Tu cuerpo es el vehiculo que te

llevara a tus metas; no lo trates como si fuera descartable.

Y si tuviera 21 anos, también me recordaria una frase que mi
padre repetia en aquellas noches de apagdn de los afios 80, cuando
no habia television, no habia radio, no habia distracciones... y
solo quedaba conversar bajo la luz de una vela. El decia: “Apunta
a las estrellas, que al menos llegaras al cielo.” Obviamente no la
invento €l, pero yo se la escuché primero a €l, y por eso se quedo

grabada en mi vida.

Hoy entiendo que esa frase es la version personal de lo que en las

empresas llaman mision y vision, pero aplicada al ser humano.



Porque una empresa que no sabe adonde va se pierde. Y una

persona también.

A los 21 afios deberias preguntarte —y responder por escrito—

tres cosas:

(Donde quiero estar en tres afios? (preguntate esto todos los afios)
e (En qué empresa o sector quiero trabajar?
e ;Cuéndo quiero convertirme en contador general, auditor

senior, gerente, especialista en NIIF...?

Escribelo sin miedo. Sin verglienza. Sin minimizar tus
aspiraciones. Y luego comienza a ejecutar pequenas actividades
que te lleven hacia esa meta: cursos, contactos, entrevistas,
certificaciones, lecturas, practica, disciplina. Metas grandes,
acciones pequeias, todos los dias. Porque si ti no decides tu

destino, otros lo decidiran por ti.

Y como diria José Ingenieros en El hombre mediocre, dirige la
proa hacia ese faro. No importa si el mar estd movido, si el viento
te empuja o si las corrientes te retrasan. Si la proa esta orientada,

tarde o temprano llegas.



Y si tuviera 21 afos ;qué del amor? El amor es inevitable. Sobre
todo cuando uno es joven: ama con pasion, con fuego, con esa
inocencia hermosa que solo se tiene una vez. No voy a pedirte
que renuncies al amor. Al contrario: amalo. Vivelo. Déjate
sorprender. Es uno de los sentimientos mas bellos y mas humanos

que existen.

Pero también te dir¢ dos cosas que nadie me dijo a mi:

1) Es altamente probable que, asi como vino, se vaya.

Y cuando eso pase —porque a esa edad suele pasar— te va a
doler. No te voy a mentir. Te va a romper algo adentro. Cuando
suceda, no te reprimas: grita, llora, golpea la almohada, deja que
tu alma haga ruido. Saca lo que llevas dentro. Date un tiempo de
duelo, pero que sea breve. No conviertas tu tristeza en residencia

permanente.

2) Luego de ese golpe, recuerda tu faro.

El que ti mismo trazaste en tu plan de vida. Recuerda la estrella
que les prometiste a tus padres que alcanzarias. Recuerda tu ruta
de crecimiento profesional. Y aférrate a eso. Porque si dejas que

el dolor te arrastre, perderas meses —a veces afios— que después



te haran falta. Nada, absolutamente nada, debe desviarte del curso
directo hacia tu meta, hacia ese punto donde se cruza tu esfuerzo

con tu destino.

El amor es hermoso, si. Pero tu vida es mas grande que un corazén
roto. Y tu éxito —tu verdadero éxito— no puede depender de la
permanencia de alguien mas.

Y recuerda algo mas: de tres cosas no podemos escapar en esta
vida: de la muerte, de los impuestos y del amor. Asi que, si se va
un viejo amor, vendrd uno nuevo. Y cuando llegue, te volvera a
partir el corazon, porque asi es el juego. Pero a la segunda ya no

seras un novato: seras un veterano de guerra.

Y los veteranos saben algo que los jovenes no: que el dolor no te
destruye, te instruye. Que no se usa para hundirse, sino para
canalizar energia. Que lloras lo que tengas que llorar, respiras
hondo... y vuelves al camino. Porque eso es lo esencial: volver al
plan del éxito. Ese plan que ti disefaste con intencion, con
madurez, con vision de futuro. Al que nunca debes renunciar.

Nunca.



En los libros de finanzas se manifiesta los siguientes pilares de la
teoria financiera:
e El objetivo de las finanzas corporativas es maximizar la
rentabilidad del accionista
¢ El ser humano toma decisiones racionales
e A mayor riesgo se requiere mayor retorno
e (alzar deuda de largo plazo con activos de largo plazo

e (alzar deuda de corto plazo con activos de corto plazo

Y si tuviera 21 afios, también me diria que todo lo que
aprendemos en los libros de finanzas corporativas no sirve solo
para aprobar exdmenes; sirve para vivir mejor. Los pilares de la
teoria financiera parecen hechos para empresas, pero si los
interpretas bien, también te ayudan a manejar tu vida personal y
profesional. Las finanzas corporativas se basan en cinco ideas

fundamentales:

* El objetivo es maximizar la rentabilidad del accionista.
En tu vida personal, ti eres la empresa y ta eres el unico
accionista. Tu tiempo, tu salud, tu inteligencia, tus oportunidades:

todo esto es tu capital. Y tus decisiones deberian maximizar tu



bienestar, tu crecimiento, tu futuro. No sacrifiques tu vida por

complacer expectativas ajenas; invierte en ti.

* El ser humano toma decisiones racionales.

En teoria si, en la practica no. Pero saberlo te permite corregir el
rumbo. Si a los 21 aprendieras a tomar decisiones mas frias —sin
impulso, sin ego, sin emocion excesiva— te ahorrarias afios de
retrocesos. Piensa como CEO de tu propia vida: mira datos,

riesgos, tiempos, costos.

* A mayor riesgo, mayor retorno.

(Quieres crecer rapido? Toma riesgos calculados. Postula a
trabajos que te intimiden, acepta retos que hoy te quedan grandes,
entra a salas donde te sientas pequeno. El mayor retorno de tu
vida esta detras de cosas que hoy te asustan. No seas conservador

a los 21; lo seras después.

* Calzar deuda de largo plazo con activos de largo plazo.
En tu vida esto significa: si vas a endeudarte, que sea para algo
que dure. Una certificacion, una maestria, una buena laptop, un

curso clave, un idioma. Nada de endeudarte a largo plazo para



cosas que se evaporan en un mes. Tu vida tiene un balance:

cuidalo.

* Calzar deuda de corto plazo con activos de corto plazo.

Los gastos rapidos se pagan rapido. Las deudas pequefias deben
morir pronto. No conviertas compras impulsivas en problemas
eternos. La liquidez —tu tranquilidad— vale mas que mil gustos
momentaneos.

Tu vida es tu negocio mas importante. Y si a los 21 alguien me
hubiera dicho eso, quiza habria tomado decisiones con mas
intencidon y menos improvisacion. Si pudiera hablarle a ese chico
que fui, el que caminaba por la universidad sin saber exactamente
qué le esperaba, le diria varias cosas que hoy me habria gustado

escuchar lago de lo que he escrito en este breve capitulo.

Primero:

Deja de pensar que tu vida profesional depende de una sola
decision. No existe “el trabajo perfecto” ni “el camino correcto”.
Existe comenzar, moverse, aprender, pedir ayuda y aceptar que

ninguna vida se construye en linea recta.



Segundo:

Apuesta por tus fortalezas sin vergiienza. A los 21 nos da miedo
resaltar porque creemos que el talento es soberbia. No. El
verdadero acto de soberbia es esconder lo que puedes aportar por

miedo a incomodar.

Tercero:

Construye relaciones humanas de verdad. Los titulos te abren
puertas, pero las personas te sostienen cuando todo se cae. Y,

créeme, en la vida profesional habrda momentos en que se cae.

Cuarto:

Crea tu plan de crecimiento profesional. Eres un barco a la media
noche, fija el faro que te llevara al puerto del éxito. Eres un 4guila
cazadora afina la vista hacia tu presa. Eres un arquero, tensa el
arco de tus capacidades y dispara la flecha al blanco de tu destino,

el éxito.



Y aqui viene una verdad que aprendi tarde, pero a tiempo: la vida
no se trata de acumular logros, sino de coleccionar sentido. Eso
lo entendi afios después, cuando ya habia vivido auditorias
frenéticas, noches sin dormir, fusiones, exigencias, jefes duros,
clientes imposibles y cuando, en mis diplomados, comencé a
mostrar a mis alumnos el video de Randy Pausch en Oprah. Ese
hombre, sabiendo que tenia los dias contados, se par6 frente al
mundo sin pedir lastima, sin vender magia, sin repetir frases
vacias. Solo ensefd lo que era vivir con propoésito. Y cada vez que
veo ese video, incluso hoy, casi dos décadas después de su partida,

me sigue estremeciendo.

Si tuviera 21 afios, me diria: Miraria a ese joven y le diria la frase
mas honesta que puedo escribir en este capitulo: “No tengas
miedo. Vas a equivocarte, si. Pero también vas a lograr mucho

mas de lo que ahora imaginas.”

Ese es el verdadero secreto —no el de los libros que prometen
universos complacientes— sino el que se aprende viviendo: A
Dios rogando y con el mazo dando. Fe y accion. Propdsito y

trabajo. Suefo y sacrificio.



El Margen de Error

La Administracion Personal
En la universidad aprendemos a gestionar empresas, pero olvidamos que los
mismos principios rigen nuestra existencia. ;Qué administramos realmente?
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1. Dinero 2. Tiempo 3. Emociones
Presupuesta como si Gestiona tu agenda como un Tu capital intangible.
fueras tu propla empresa gerente con objetivos reales. Valen mds que tus activos
Liquider y solvencia El recurso no renovable. fijos. Cuidalas como tal

No necesitas formulas mégicas de autoayuda;
necesilas aplicar la gestion estralégica a tu dia a dia.

P —



El Entrenamiento Continuo

Mente: El Inventario Técnico Cuerpo: El Mantenimiento
del Vehiculo

El Faro: Mision y Vision Personal

“Apunta a las estrellas, que al
menos llegaras al cielo.”

Una empresa que no sabe adénde va, se pierde.

Una persona también.

Alos 21 aiios, debes responder por escrito tres preguntas no negociables:
1. ;Dénde quiero estar en tres afios?

2. :En qué empresa o sector especifico quiero trabajar?
3. ;Cudndo me convertiré en Gerente, Auditor Senior o Especialista?

Dirige la proa hacia ese faro. Si la proa estd orientada, tarde o temprano llegas, sin
importar si el mar estd movido.

i

Gestion de Crisis: El
Amor v la Resiliencia




Finanzas Corporativas Aplicadas a la Vida (Parte I)

Pilar ox: El Accionista Unico

PRINCIPIO:
Maximizar la rentabilidad del accionista.

Pilar o2: La Racionalidad del CEO

PRINCIPIO:
El ser humano toma decisiones racionales,

APLICACION:

T eres la empresa y el Gnico accionista. Tus
decisiones deben maximizar tu bienestar y tu
futuro. No sacrifiques tu capital vital por
expectativas ajenas.

APLICACION:

Aprende a tomar decisiones frias—sin ego y
sin emocion excesiva. Piensa como el CEO de
tu vida: analiza datos, riesgos y costos.

Finanzas Corporativas Aplicadas a la Vida (Parte II)

Pilar 03: Riesgo y Retorno

A mayor riesgo, mayor retorno.
Alos 21, no seas conservador.

A mayor riesgo, mayor retorno.

Alos 21, no seas conservador. Postula a
trabajos que te intimiden. El mayor retomo estd
detras de lo que hoy te asusta,

Pilar 04 v 05: El Principio del Calce (Matching Principle)

Largo Plazo

Corto Plazo

Endeddate solo para activos que duren
(educacién, maestria).

Los gastos de consumo deben morir pronto.
La hiquidez —tu tranquilidad— vale mds que
mil gustos momentineos.

Cuatro Verdades para el Yo del Pasado

1. No existe la decision perfecta
La vida no se construye en linea recta.
Deja de buscar el ‘camino correcto’y
empieza a moverte.

3. Las relaciones te sostienen

Los titulos abren puertas, pero las
personas te salvan cuando todo se cae.
Construye vinculos humanos reales.

2. Apuesta por tus fortalezas

El talento no es soberbia. Esconder lo
que puedes aportar por miedo a
incomodar es un error.

4. Disena tu destino

Eres un arquero; tensa el arco y dispara.
Si no tienes un plan de crecimiento,
seras parte del plan de otro.




“Sentido sobre Logro™ in Playfair Display

No tengas miedo. Vas a equivocarte, si. Pero también
vas a lograr mucho mas de lo que ahora imaginas.

A Dios rogando y
con el mazo dando.




10 La Materialidad de tu vida

Cuando era estudiante de contabilidad, un profesor lanz6é una
frase que nunca olvidé: “Si las monedas suspiraran, el contador

deberia registrar ese suspiro.”

Todos reimos. Pero hoy, muchos afios después, me doy cuenta de
que varios colegas actuaron como si fuera verdad. Registran todo,
revisan todo, se obsesionan con todo... incluso aquello que no
cambia ni una decision en la vida de nadie. Entonces entendi algo:
la materialidad no es un concepto contable, es un concepto de

vida. Lo que no mueve la aguja, lo que no cambia nada, lo que no



importa... no merece nuestro tiempo. Y nuestro tiempo —eso que
gastamos sin darnos cuenta— es el activo mas valioso que

poseemaos.

Napoleon Bonaparte decia: “Existen ladrones que nos roban lo
mas preciado: el tiempo. Y no son castigados.” Pero el ladron mas

peligroso no es el mundo: somos nosotros mismos.

Hace afos lei un libro de Carl Sagan que cambié mi manera de
ver el tiempo: Los dragones del Edén. Ahi presenta una idea

brillante: el Calendario Coésmico.

Sagan toma los 15 mil millones de afios del universo y los
comprime en un solo afo.

El Big Bang ocurre el 1 de enero.

La formacion de la Tierra, el 14 de septiembre.

Los dinosaurios aparecen el 24 de diciembre.

El ser humano recién aparece el 31 de diciembre a las 22:30.
Toda nuestra historia —Egipto, Grecia, el Imperio Romano, las
guerras mundiales, la tecnologia— cabe en el ultimo segundo,

antes de la medianoche.



Cuando entendi esto, senti un golpe. Mi vida entera, con mis
preocupaciones, mis peleas, mis angustias... es un nanosegundo
en ese calendario. Entonces, ;por qué gastamos tanto tiempo en
cosas que no cambian nada? ;Por qué peleamos por tonterias que
ni recordaremos una semana después? ;Por qué dedicamos horas

a lo inmaterial... y casi nada a lo esencial?

Mas tarde, Stephen Covey me dio otra leccién: no se administra
el tiempo, se administra uno mismo. Su matriz de cuatro
cuadrantes es sencilla, pero transformadora: Stephen Covey nos
dice que todo nuestro tiempo productivo se consume de las

siguientes cuatro combinaciones posibles:

Urgente No Urgente
Importante Cuadrante 1 Cuadrante II
e C(risis e Relaciones personales
e Presiones e Nuevas oportunidades
e Proyectos con fecha |e Planificacion a futuro
de vencimiento e Actividades preventivas
e  Crecimiento personal
e  Diversion
No Cuadrante III Cuadrante IV
importante e Interrupciones e Detalles sin valor
e  Presiones familiares |e Ladrones de tiempo
e Actividades e Actividades placenteras
populares




La mayoria de personas vive en el cuadrante I, apagando
incendios. La gente méas efectiva no vive apagando incendios,
cuadrante I. Vive en el Cuadrante II: lo importante que aun no
quema, pero que construye tu futuro. Leer, estudiar, planificar,
cuidar la salud, fortalecer relaciones, mejorar procesos... €so es

Cuadrante II.

(El problema? Para vivir ahi, primero debemos decir NO al ruido:
correos vacios, llamadas sin sentido, reuniones que no aportan,
problemas prestados. Tu tiempo es limitado. Tu enfoque también.

No puedes regalarlos. Huye de los cuadrantes 11 y I'V.

Una vez escuché una metafora que nunca se me despeg6: Cada
dia recibes 86,400 segundos. Si no los usas, los pierdes. No se
acumulan, no se trasladan, no se negocian. Es como si cada
mafiana un banco te depositara 86,400 centavos de dolar y al
terminar el dia se quedara con todo lo que no gastaste. ;Dejarias
perder ese dinero? Claro que no. Pero si dejamos perder tiempo,
porque creemos —erroneamente— que es infinito. La pelicula In
Time lleva esto al extremo: el tiempo como moneda. Los ricos
viven siglos; los pobres viven horas. Y cada decision —buena o

mala— acorta o alarga la vida. La metafora no pretende estresarte.



Pretende despertarte. Cada dia es un deposito irrepetible. Cada

minuto, un billete que no vuelve.

Entonces preguntate: {En qué gastas tu tiempo? ;En lo material o
lo inmaterial? Material es aquello que cambia tu vida para mejor:
estudiar, crear, trabajar con propdsito, invertir en tu profesion,
fortalecer tu salud, pasar tiempo de calidad con tu familia.
Inmaterial es lo que no deja huella: discusiones inttiles, rencores,
compras innecesarias, actividades sin proposito, comparaciones,
redes sociales sin control. La vida es demasiado corta —en escala

coésmica y humana— como para gastarla en lo irrelevante.

Hace unos afios escribi en mi Facebook: mientras paso tiempo
cocinando o viendo una pelicula con mis hijas, alguien mas esta

haciendo las compras por mi.

Hoy digo que eso ademas de ser comodidad, es materialidad.
Significa elegir actividades que multiplican alegria, vinculo,
aprendizaje y futuro, en vez de perder horas en tareas mecanicas
que la tecnologia o un tercero puede hacer por ti. Tu vida no debe
llenarse de obligaciones inutiles, sino de momentos

significativos.



La contabilidad es el reflejo de la realidad. Pero también la
realidad es el reflejo de como administras tu tiempo. La
materialidad no solo sirve para elaborar estados financieros; sirve
para elaborar tu vida. Preguntate siempre: ;Esto cambia algo?
(Aporta a mi futuro? ;Me mejora? ;Me alegra? ;Dejara huella en
la escala césmica de mi vida? Si la respuesta es no, déjalo ir.
Dedica tu nanosegundo a lo que si importa. Porque en la
contabilidad de tu existencia, lo inmaterial es gasto. Lo material

es inversion.



" La Materialidad

~  de tuVida

El error de
registrar suspiros
Una frase dicha por un profesor universitaro
ystra el gran error de muchos profesionales: la

obsesiin por el detalle irrelevante. Registran
oo, revisan 1000, pero olvidan o esencial,

“Si las .
{ H!Ul" d('b('nﬂ r{'},’l—.\'frﬂ'r
ese suspiro.”

Insight: Vivir registrando lo que no cambia el

futuro es el primer paso hacia la bancammota
wital

EL RUIDO (Inmaterial) EL FOCO (Material)

LO ESENCIAL
CAMBIA TODO.

La Materialidad no es solo contabilidad

Es un conceplo de vida. En auditoria, 8 un error no
cambia |a decisidn ecandmica, no es material
En la vida, apica igual

$i no mueve la aguia, i no cambia la decisidn, sl
no altera ol futuro_. No es material Déjalo ir.

N — o ——



El depdsito
diario k

» No se acumula.
» No se transfiere,

* No hay sobregiros.

El ladron impune

“Existen que nos
roban lo mas preciado:
. Y no son castigados.”

— Napoleon Bonaparte

El ladedn més peligroso no es ¢ mundo
exterior. Somos nosotros mismos cuando
dedicamos atencién a lo que no tiene valor.

Humanos

DAL UKOMM B Caca maniana recibes este
RECIBIDO £apital. Sing lo usas, se

L plerde para siempre

cada decision acorta o alarga
la calidad de tu vida

+85HUG | Como en la pelicula In Time,



No administras el tiempo, te administras a ti mismo
Para aplicar la materiaidad, debemos auditar donde g stros 86,400 segundos diarios.

URGENTE NO URGENTE

L T
A A

voweomwe| [ \Y

-

El Fuego y El Ruido

Cuadrante I: CRISIS (El Fuego)
é Vivir apagando incendios. Presiones y proyectos
vencidos. Aqui reina el estrés.

-
,,D Cuadrante I1I: INTERRUPCIONES (El Ruido)
N

Lo que parece importante pero no lo es.
Llamadas, correos vacios, problemas de otros.

FAKEAWAY: Aqui muere tu productividad.

El Agujero Negro (Cuadrante IV)

Lo Inmaterial (El Desperdicio)




El Cuadrante II; La
Verdadera Inversion
No Urgente, pero IMPORTANTE.
« Planificar el futuro
« Aprender nuevas habilidades

(Inglés, NIIF, Excel)
» Cuidar la salud y las relaciones

Aqui es donde ocurre la "Materialidad” de

tu vida. La gente efectiva vive aqui,
previniendo incendios en lugar de apagarlos.

e

Costo de Oport
y Outsourcing

“Mientras cocino o
+ veo una pelicula cor
mis hijas, alguien mas

hace las compras poi :
mi.”
Delegar lo mecanico para ganar tiempo en lo material.
No es solo comodidad, es estrategia de vida. :
%
TU BALANCE GEN
DEBE (Inmaterial / Gasto) HABER (Material / Activo) ' )
+ + Rencores + Titulos y conocimiento
+ Chismes + Salud fisica 3
+ Compras impulsivas + Familia y legado
+ Scroll infinito + Propésito




T

BALAN(

DEBE (Inmaterial / Gasto) HABER

+ Rencores Titulos y conocimiento
Chismes Salud fisica
Compras impulsivas Familia y legado

+ Scroll infinito Propdsito

B

I.a Ecuacion de la Vida

Material = Inversion

La contabilidad es el reflejo de la realidad
Tu realidad es el reflejo de como administras tu tiempo

L.a Pregunta Final

Antes de dedicar un solo segundo mas a una actividad, preguntate:

1. ¢Esto cambia algo?
2. ;Aporta a mi futuro?
3. ¢(Dejara huella en mi
nanosegundo cosmico?

Si la respuesta es NO, déjalo ir.

P




