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Editorial

ste nimero lo iniciamos con una interesante entrevista realizada
Ea Ana Maria Martinez-Pina, Presidenta del ICAC, que tiene por
objeto analizar y evaluar pormenorizadamente la situacion que
vive en nuestros dias la contabilidad y la auditoria en el marco de
la Union Europea.

En el segundo trabajo, nuestros compafieros de la Universidad de
Murcia, Pedro Juan Martin Castejon e Isabel Maria Sanchez Blaya,
nos presentan un trabajo sobre los beneficios de la venta ética. La
situacion actual del mercado se caracteriza por una gran disminu-
cién de la demanda debido a la crisis econémica y financiera que
estan atravesando la mayoria de paises desarrollados. En conse-
cuencia, uno de los empleos mas demandados es el de vendedor,
ya que las empresas persiguen generar ventas para poder sobre-
vivir en un entorno tan hostil y competitivo. Asimismo, las empre-
sas se encuentran con la coyuntura que aunque necesitan urgen-
temente realizar ventas a corto plazo, también les gustaria rete-
ner a los clientes mas rentables y conseguir fidelizarlos para con-
seguir mayores ingresos a medio y largo plazo. En este contexto,
el vendedor se convierte en un elemento clave para la empresa. El
campo de la venta personal no ha sido muy estudiado por los
investigadores espafioles en comparacion con otras areas del mar-
keting. Sin embargo, tanto las pocas investigaciones espafiolas
existentes como las realizadas en paises extranjeros, han eviden-
ciado lo importante que es realizar practicas honestas por parte
de los vendedores, debido a los numerosos beneficios que estas
reportan a las empresas.

Por ultimo, el tercer trabajo realizado por Yazomary Garcia,
miembro del Consejo Consultivo del RASI-CGCEE, presenta como
las entidades controlan los riesgos del negocio y aportan valor a
los accionistas.

Por lo que respecta a nuestro colegio hemos destacado el Acto de
Apertura del Curso Académico 2011/2012, con la conferencia de
Carlos Egea "El proceso de reestructuracion bancaria en Espana. El
entorno actual”. También hemos abordado la celebracion de la
Junta General, con la presentaciéon de EAL, Economistas Asesores
Laborales, la entrega de los Premios Economia y Empresa, edicion
2011, la presentacién del 11° Barémetro del Colegio, asi como la
presencia del Colegio en la Universidad y en la Sociedad. La infor-
macién de interés para el Economista y lector en general, resefia de
dos libros para el economista y las direcciones de Internet conclu-
yen la edicién del nimero 54.

No podemos finalizar el nUmero sin agradecer a todos los autores,
en especial a Ana Maria Martinez-Pina, por haber aceptado la
entrevista para este niumero de la Revista Gestién del Colegio de
Economistas de Murcia.

Mercedes Palacios
Directora “Gestion-Revista de Economia”
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Ana Maria Martinez-Pina Garcia
Presidenta del Instituto de Contabilidad y Auditoria de Cuentas

En primer lugar, reiterarle el agradeci-
miento por haber aceptado la entrevis-
ta para este nimero de la Revista Ges-
tiéon del Colegio de Economistas de
Murcia que tiene por objeto analizar y
evaluar pormenorizadamente la situa-
cion que vive en nuestros dias la con-
tabilidad y la auditoria en el marco de
la Unién Europea.

Ana Maria es licenciada en Derecho y
pertenece al Cuerpo Superior de Ins-
pectores de Seguros del Estado. Ha
estado destinada en la Direccién Gene-
ral de Seguros y Fondos de Pensiones y
desde 2003, en el Instituto de Contabi-
lidad y Auditoria de Cuentas, donde ha
sido subdirectora general adjunta de
Normalizacién y Técnica Contable y
Secretaria del Comité Consultivo de
Contabilidad.

Ademas, ha sido miembro de los gru-
pos de trabajo encargados de elaborar
el Plan General de Contabilidad, las
Normas para la Formulaciéon de las
Cuentas Anuales Consolidadas, las Nor-
mas de Adaptacion del Plan General
de Contabilidad a las empresas conce-
sionarias de infraestructuras publicas y
las Normas sobre los aspectos conta-
bles de las sociedades cooperativas. Su
carrera profesional ha estado siempre
relacionada con la contabilidad y la
auditoria, siendo considerada una de
las mayores expertas en estas materias.

El pasado 17 de febrero el Consejo
de Ministros le nombré Presidenta
del ICAC reemplazando a José
Antonio Gonzalo Angulo. ;Cuales
son sus objetivos a corto plazo?
ZEn qué reformas esta trabajando
el ICAC en la actualidad?

En materia de contabilidad, existen
dos borradores sobre Resoluciones

del ICAC sobre inmovilizado material
e intangible, muy avanzados. En
materia de auditoria se acaban de
publicar las Resoluciones de forma-
cion tedrica y estamos trabajando en
la de formacién continuada y en las
resoluciones de los modelos 02 y 03.

Periodicamente el ICAC publica en
su Boletin Oficial las respuestas
dadas a consultas recibidas en
relacion al tratamiento contable
de diversas operaciones en mate-
ria de auditoria y contabilidad.
Usted ha participado activamente
en la elaboraciéon de estas consul-
tas. ;(Cuales son los tratamientos
contables mas consultados en la
actualidad?

Las consultas son diversas, ha habido
varias sobre combinaciones de nego-
cios y operaciones entre empresas del
grupo. También han sido frecuentes las
relativas a instrumentos financieros y

En materia de
contabilidad, existen dos
borradores sobre
Resoluciones del ICAC
sobre inmovilizado
material e intangible, muy
avanzados. En materia de
auditoria se acaban de
publicar las Resoluciones
de formacion tedricay
estamos trabajando en la
de formacion continuada
y en las resoluciones de
los modelos 02 y 03

3
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aligerar las cargas
administrativas de las
empresas es deseable,
pero en ningun caso a
costa de la pérdida de
transparencia

la contabilidad no es una

carga, sino una garantia

algunas derivadas de la aprobacion de
las normas de adaptacion del PGC a las
sociedades cooperativas y de las nor-
mas contables sobre los acuerdos de
concesion.

El Consejo de la Union Europea
aprobé el pasado 21 de febrero
la Directiva 79/11 (modifica la
Directiva 78/660/EEC) sobre las
cuentas anuales de ciertos tipos
de empresas conocidas como
microentidades. Desde la organi-
zacion colegial existe una preo-
cupacion importante sobre las
modificaciones de las Directivas
en curso podrian ocasionar en la
transparencia y fiabilidad de la
informacion financiera generada
por las PYMES, asi como sobre
sus efectos negativos para los
auditores de cuentas. Usted ha
participado en diversas reunio-
nes de la CE sobre el desarrollo
de estas Directivas. En primer
lugar, nos gustaria conocer su
opinion sobre la Propuesta de
Directiva Contable sobre los
estados financieros anuales y
consolidados (Modificacion de la
IV y VII Directivas). ;Mejora sus-
tancialmente la existente?

Las directivas en materia contable
datan de los afios 1978 y 1983, a pesar
de que han sido objeto de sucesivas
reformas, disponer de un texto actuali-
zado que introduzca mejoras y que
refunda las dos directivas es una ven-
taja. Sin embargo desde el punto de
vista de la transparencia de la informa-
cién financiera, el hecho de que se
limite la informacién en la memoria,
no es una mejora.

Respecto a los limites para clasifi-
car a las empresas como PYMES,
iCree usted que los paises miem-
bros conseguiran que se les permi-
ta que sean ellos los que determi-
nen los limites inferiores?

Tal y como esta redactada la propues-
ta, los umbrales son obligatorios para
todos los Estados Miembros, sin que
exista la posibilidad de optar por limi-
tes inferiores. La flexibilizacion de los
umbrales se ha planteado en numero-
sas reuniones.

La Propuesta de Directiva habla de
que la contabilidad es una carga
("burden”) para la empresa, pues
supone unos costes importantes.
Nos gustaria conocer su opinion
respecto a esta afirmacion.

La contabilidad, bien regulada y lle-
vada y en su caso auditada, es una
garantia de que las cuentas anuales
reflejan la imagen fiel de la empresa
y de la transparencia en la informa-
cion financiera. Evidentemente alige-
rar las cargas administrativas de las
empresas es deseable, pero en nin-
gun caso a costa de la pérdida de
transparencia. Los usuarios de la
informacion financiera (inversores,
acreedores, Administraciones Publi-
cas etcétera), quieren y necesitan
saber cdmo va la empresa y en este
sentido, la contabilidad no es una
carga, sino una garantia.

Actualmente existe un debate a
nivel europeo en el que se cuestio-
na el papel de la auditoria. Este
debate se ha traducido en el Libro
Verde de la Auditoria y en dos pro-
puestas que en la actualidad estan
en fase de borrador: una propues-
ta de Directiva y otra de Regla-
mento. El Reglamento sera de obli-
gatoria e inmediata aplicacion
para todos los paises de la UE, y
regula la auditoria de las entida-
des de interés publico, mientras
que la Directiva requiere la trans-
posicion a la normativa de cada
pais. ;Qué destacaria usted de la
Propuesta como mas relevante en
materia de auditoria?

En cuanto a la propuesta de directiva,
como novedades destacan entre otras,
la ampliaciéon de su ambito de aplica-
cion a las auditorias voluntarias, las
normas para que los auditores o socie-
dades de auditoria puedan prestar sus
servicios en otro Estado Miembro, la
liberalizacion de las normas sobre titu-
laridad de las sociedades de auditoria,
la aplicacion de las Normas Internacio-
nales de Auditoria (NIAS) en el sentido
de que ya no habla de que se adopten
por la Union europea, y se prevé su
aplicacion proporcional a auditorias de
pymes.




En cuanto a la propuesta de reglamen-
to, algunas de las novedades son su
ambito de aplicaciéon, limitado a las
auditorias de las entidades de interés
publico (salvo para el régimen de acce-
so y formacion), las limitaciones en
relacion con los honorarios de cara a
proteger la independencia del auditor,
la regulacién mas amplia del informe
de auditoria y la obligacion de remitir
un informe adicional para el comité de
auditoria (o equivalente), o la duracion
del encargo con un minimo de 2 afios
con una sola renovaciéon y duracion
maxima de 6 afos (9, si es auditoria
conjunta), y cooling off periodo de 4
afnos.

Centrandonos en Espafia, ;Cual es
la situacion actual de la auditoria
tras la entrada en vigor del nuevo
Reglamento de la Ley de Auditoria
de Cuentas y la Norma de Control
de Calidad Interno de los audito-
res?

Hay que avanzar en el control de cali-
dad, y cumplir con los ciclos de revision
previstos en la directiva europea y en
la normativa interna. En cuanto a la
Norma de control de calidad interno,
se ha dado un periodo de adaptacién,
siendo de obligado cumplimiento a
partir de 2013.

¢Cuando esta previsto que entren
en vigor las Normas Internaciona-
les de Auditoria?

No hay una fecha determinada pero si
se esta avanzando en el proyecto.

Respecto a la aplicacion de las NIIF
para las PYMES, parece que final-
mente no se esta recomendando
que los paises soliciten su imple-
mentacion. Si bien en el caso de
Espaiia entendemos que nos acer-
camos en los aspectos globales a
las NIIF y que estamos preparados
para su aplicacion, ;cree usted que
finalmente no habra obligacion de
aplicar las Normas Internacionales
en las PYMES?

El debate sobre las NIIF de PYMES, no
estd por el momento, en la agenda de
la Unién Europea.

Ene.12 - Jun.12

En la propuesta de
directiva, como novedades
destacan entre otras, la
ampliacion de su ambito
de aplicacion a las
auditorias voluntarias, las
normas para que los
auditores o sociedades de
auditoria puedan prestar
Sus servicios en otro
Estado Miembro, la
liberalizacion de las
normas sobre titularidad
de las sociedades de
auditoria

la Norma de control de

calidad interno es de
obligado cumplimiento a
partir de 2013
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LOS BENEFICIOS DE LA VENTA ETICA

Pedro Juan Martin Castejon e Isabel Maria Sanchez Blaya
Departamento de Comercializacidon e Investigacion de Mercados

1. INTRODUCCION

Actualmente todavia la mayoria de
los vendedores creen que para conse-
guir una venta a veces hay que decir
“mentiras piadosas” y presionar un
poco al cliente. Las empresas por su
parte, no se responsabilizan de las
tacticas poco éticas que puedan usar
sus vendedores, y muchos gerentes
creen que los malos actos de un ven-
dedor no tienen que ver ni con la
empresa ni con la direccion. Este es
un pensamiento erréneo, ya que la
ética tiene que ver con la persona y
sus valores, pero también con la orga-
nizacion que esta persona representa
(Martin et al., 2011).

Por otra parte el cliente cuando va a
comprar busca tanto la calidad del pro-
ducto como la calidad del trato (Kus-
ter, 2002), es decir, la mayoria esperan
encontrarse con vendedores honestos,
fieles, expertos, serviciales y responsa-
bles (Kotler y Keller, 2006). Es por ello
que, poco a poco, las empresas se
estan dando cuenta de que la ética
comercial genera beneficios, pudiendo
convertirse en una ventaja competitiva
respecto a otros competidores (Soto,
2010). En consecuencia, cada vez son
mas las empresas que tienden a dar
menos importancia al volumen de ven-
tas a favor de otros aspectos como la
rentabilidad bruta, la satisfacciéon del
cliente y la retencién del mismo.
(Kotler y Keller, 2006).

Asimismo se empieza a tomar con-
ciencia que el comportamiento poco
ético da lugar a una disminucién de la
satisfaccion y la confianza del cliente,
y es que esta demostrado que al clien-

Universidad de Murcia

te solo se le puede engafar una vez,
si se le promete algo y no se le da, no
volverd a comprar (Kuster, 2002).
Ademas, si seducimos al cliente para
comprar algo que no necesita, al final
este comportamiento solo dara lugar
a la anulacién del pedido o a que no
haya una segunda compra (Martin,
2010). Ademas, las conductas poco
éticas del vendedor pueden desem-
bocar en futuros litigios, sanciones y
pérdidas. Si estas se producen, sera
muy dificil recuperar la confianza del
cliente y provocara importantes pér-
didas a la empresa (Roman, 2008;
Roman y Munuera, 2005).

De este modo, si se adopta una con-
ducta ética, se influird en el manteni-
miento a largo plazo de relaciones
comprador-vendedor, se disminuira el
estrés laboral y se aumentara la satis-
faccion laboral por parte del vende-
dor. Ademas, aumentara la confianza,
la satisfaccion, el respeto y las reco-
mendaciones por parte del cliente.
Asimismo un comportamiento ético
generard una mayor fidelidad por
parte del cliente, lo cual dara lugar a
una mayor cuota de mercado, a unos
mayores ingresos y por tanto a unos
menores costes de mantener la rela-
ciéon (Kuster, 2002).

En suma la forma de vender esta cam-
biando y son muchas las empresas
que empiezan a introducir el concep-
to de ética en sus ventas, con el obje-
tivo de conseguir la satisfaccion y
fidelidad del cliente asi como de con-
seguir mantener una relacion de
largo plazo con este, para que de este
modo se incrementen los beneficios
de la organizacion.

si se adopta una conducta
ética, se influira en el
mantenimiento a largo
plazo de relaciones
comprador-vendedor, se
disminuira el estrés
laboral y se aumentara la
satisfaccion laboral por
parte del vendedor.
Ademas, aumentara la
confianza, la satisfaccion,
el respeto y las
recomendaciones por
parte del cliente

‘|
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la venta ética es un
concepto a largo plazo,
por tanto el
comportamiento ético
solo se puede llevar a
cabo con clientes

relacionales, nunca con
transaccionales

2. DELIMITACION DEL CONCEPTO
DE VENTA ETICA

La venta ética estd considerada como
un concepto abstracto y de multiples
interpretaciones. Una primera aproxi-
maciéon a su definiciéon podria ser la
siguiente: “Venta ética es el hecho de
comportarse de manera justa y hones-
ta con el cliente, de forma que se faci-
lite el desarrollo de la relacién con el
cliente basada en la mutua satisfaccion
y confianza en el largo plazo” (Roman
y Munuera 2005).

Lo cierto es que son muy pocos los
autores que se atreven a dar una
definicion de venta ética, pero la
mayoria si que nos ofrecen informa-
ciéon sobre lo que consideran que es
ético y lo que no, asi como lo que se
espera de un vendedor ético. Lo que
todos tienen muy claro es que la
venta ética es un concepto a largo
plazo, es decir, la venta ética y los
resultados a corto plazo, son incom-
patibles, por tanto el comportamien-
to ético solo se puede llevar a cabo
con clientes relacionales, nunca con
transaccionales (Roman y Munuera,
2005).

Si se intenta delimitar lo que es ético
vemos como un comportamiento ético
exige que el vendedor actie de forma
justa y sincera, sin presionar y manipu-
lar el cliente para que adquiera un
producto que no desea (Kuster y
Roman, 2006). También exige una res-
puesta a largo plazo, una responsabi-
lidad social y que el vendedor sea
justo, sincero e imparcial (Roman vy
Munuera, 2005).

Entre los principios éticos, los mas des-
tacados segun Roman (2008) son:

1. A la gente hay que tratarla con
divinidad y respeto en todas las
transacciones del marketing.

2. Las promesas deben cumplirse.

3. Elengafio de cualquier tipo es inco-
rrecto a no ser que exista una justi-
ficacion convincente para todos los
miembros de la comunidad.

4. Utilizar un enfoque honesto.

5. Poner los intereses del cliente por
delante de los del vendedor.

6. Evitar atacar a los competidores.
7. Sequir siendo honesto después de
haber realizado la venta.

En el caso de las ventas no éticas se
cree que influye la competitividad, la
presion social y el cédigo de la ética,
asi como puede influir que la empre-
sa prime los resultados a corto plazo
en detrimento de la satisfaccion de
los clientes a largo plazo (Kotler y
Keller, 2006; Roméan y Munuera,
2005). Algunos ejemplos de practicas
que estan consideradas no éticas
podrian ser: exagerar o mentir sobre
caracteristicas del producto, vender
un producto que no tiene utilidad
para el consumidor, hacer una pro-
mesa que no serd respaldada por la
empresa, llevar a cabo tacticas mani-
puladoras y de venta a presiéon o pre-
sentar una promocién como especial
y Unica para el cliente cuando es
general para todos (Roman y Rodri-
guez, 2011).

Si nos vamos a datos reales, vemos
como las practicas no éticas estan pre-
sentes en el dia a dia, ya que segun
los recientes resultados de la revista
Sales & Marketing Management, en
total de 200 gerentes el 49% dicen
que sus vendedores han mentido en
una llamada de ventas, el 34% han
hecho promesas poco realistas y el
22% han vendido productos a sus
clientes que no necesitan.

El problema es que a veces la elec-
cion de ser ético o no puede poner
en un compromiso al vendedor. En
ocasiones cuando el vendedor se
encuentra con esta disyuntiva, éste
experimenta un conflicto ético
claro, ya que un vendedor esta con-
siderado como un vinculo entre la
organizacion y sus clientes, de modo
que la empresa y sus vendedores
deben elegir entre la cuota de ven-
tas (a corto plazo) y la satisfaccién
del cliente (Revilla, 2004).

En resumen, se considera que la venta
ética sélo se puede llevar a cabo cuan-
do la empresa busca relaciones a largo
plazo con los clientes, y se reduce a
algo tan sencillo como ser justo y
honesto con el cliente.




3. MEDIDAS DE LA DIRECCION
PARA FAVORECER LAS PRACTICAS
ETICAS

Los valores que transmite la empresa
como organizacién a sus vendedores
asi como la forma en que los vendedo-
res son dirigidos influyen enormemen-
te en las actitudes éticas que tienen los
vendedores en la venta. Es un gran
error pensar que la falta de ética es
culpa del individuo y no de la organi-
zacion, asi que los lideres deben ser los
primeros en comprometerse personal-
mente a ser éticos (Kuster y Roman,
2006).

Por ello, para prevenir el uso de practi-
cas no éticas en la venta la direccion
deberd poner una serie de medidas o
reglas, que regulen la venta o estimu-
len al vendedor a llevar a cabo la ética
en la venta. De este modo el director
de ventas debe plantearse algunas
cuestiones sobre su ética y la de su
equipo, para adaptarse mejor a los
cambios de la sociedad y del mercado
(Roman y Munuera, 2005).

Entre las medidas que se proponen, se
encuentran las siguientes:

e Gestion de vendedores: El directi-
vo debe ver cuales son las dificul-
tades de sus vendedores y ver
cdmo conseguir que hagan su
labor. Teniendo en cuenta que en
ocasiones los vendedores estan
expuestos a muchas presiones éti-
cas y a una gran supervision, ya
que son los responsables de gene-
rar ingresos y son evaluados con
objetivos a corto plazo (Roman y
Munuera, 2005). Por esta razén,
un vendedor agobiado por los
objetivos a cumplir de ventas
puede verse obligado a utilizar
técnicas no éticas. Por ello, hay
que evitar que la supervision del
vendedor se convierta en una gran
presién para este, hay que formar
equipo con él, ser fuente de con-
sulta, respaldarlo y motivarlo, es
decir, el personal nunca debe sen-
tirse presionado con las ventas a
corto plazo (Martin et al.,, 2011).
Ademas del comportamiento del
vendedor, el director de ventas

también debera ser ético, para ello
entendemos que sera ético si trata
a todos por igual, es justo, respe-
tuoso y equitativo (Kuster vy
Roman, 2006).

Otra medida imprescindible es
poner un cddigo de conducta en la
empresa que los vendedores sien-
tan como suyo, el cual tenga en
cuenta la cultura, la historia de la
empresa, su personalidad de ges-
tién y las lineas de negocio. Pues
los valores morales pierden impor-
tancia si son impuestos por la direc-
cion, por ello es preciso que los
vendedores se identifiquen con
ellos y aprecien su utilidad para
que efectivamente los pongan en
practica. Este cédigo de conducta
debe ser compartido por todos los
trabajadores de la empresa y, en
particular los vendedores, donde se
diferencie claramente lo que es
ético de lo que no lo es y se especi-
fique el comportamiento adecuado
a través de un sistema de incentivos
y controles.

También se ha de tener en cuenta
la ética en el proceso de recluta-
miento y seleccion; esto se debe a
que lo ideal es que se seleccionen
para formar parte de la empresa
vendedores con valores éticos, asi
como se les debe dar formacién en
técnicas de venta ética a su entrada
en la empresa (Kuster y Roman,
2006).

La supervision también es un punto
importante ya que al sentirse el
vendedor presionado a conseguir
ventas, si nadie le supervisa puede
verse tentado a usar practicas no
éticas. Por ello, se aconseja que
ante comportamientos no éticos de
los vendedores, el director en pri-
mer lugar, debe detectar que se ha
producido un comportamiento no
ético por parte de un vendedor,
luego debe analizar la situacion
mediante recogida de informacion,
evaluarla y tomar una decision al
respecto.

La retribucidn, es uno de los pun-
tos que tal vez mas influyan en la
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Los valores que transmite
la empresa como
organizacion a sus
vendedores asi como la
forma en que los
vendedores son dirigidos
influyen enormemente en
las actitudes éticas que
tienen los vendedores en

la venta
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para conseguir la ética en
la venta va a influir
mucho la forma de dirigir
a los vendedores, ya que
el hecho que los
vendedores se sientan los
responsables de generar
los ingresos de la empresa
y sean evaluados con
objetivos a corto plazo,
pueden generar
comportamientos poco
éticos

venta ética, esto se debe a que el
vendedor tiene un paquete retri-
butivo basado Unicamente en
incentivos o con gran porcentaje
de estos. Por ello, la direccidon
debe adaptar el paquete retribu-
tivo de manera que motive al per-
sonal de ventas a ser justo y
actuar con responsabilidad social
y profesional (Kuster y Roman,
2006).

A modo de conclusién podemos decir
que para conseguir la ética en la
venta va a influir mucho la forma de
dirigir a los vendedores, ya que el
hecho que los vendedores se sientan
los responsables de generar los ingre-
sos de la empresa y sean evaluados
con objetivos a corto plazo, pueden
generar comportamientos poco éti-
cos. Asi, si la empresa decide llevar a
cabo enfoques de venta ética, debera
plantearse modificar algunas de sus
politicas, como puede ser tener un
enfoque de ventas mas a largo plazo
o afadir una prima por satisfaccion
del cliente (Kuster y Roman, 2008;
Paine, 1994). En definitiva, son
muchos los autores que defienden
que el enfoque ético en la venta com-
binado con el enfoque relacional
puede traer grandes beneficios a la
empresa, siempre que se utilice en el
contexto adecuado y con clientes que
sean rentables.
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¢COMO LAS ENTIDADES CONTROLAN
LOS RIESGOS DEL NEGOCIO Y APORTAN VALOR
A LOS ACCIONISTAS?

Las entidades que actuan
bajo escenarios de
incertidumbre maximizan
su valor cuando equilibran
los objetivos estratégicos
mediante un balance
optimo entre crecimiento,
retorno de inversion,
riesgo, oportunidades,
eficacia y eficiencia

Yazomary Garcia

Todas las entidades estan afectadas en
su gestion por la incertidumbre, y el
principal reto para la gerencia es
determinar cuanta incertidumbre
acepta para equilibrar uno de sus obje-
tivos estratégicos: generar valor patri-
monial. La incertidumbre presenta
riesgos y oportunidades y por ello
tiene un gran potencial para erosionar
o aumentar valor para los grupos de
interés.

Las entidades que actlan bajo esce-
narios de incertidumbre maximizan
su valor cuando equilibran los objeti-
vos estratégicos mediante un balance
6ptimo entre crecimiento, retorno de
inversion, riesgo, oportunidades, efi-
cacia y eficiencia. Una meta impor-
tante que debe lograr la Gerencia es
detectar los potenciales eventos que
pueden afectar el cumplimiento de
los objetivos estratégicos, operacio-
nales, financieros y de cumplimiento,
asi como de sus posibles riesgos, los
cuales deberian ser enmarcados den-
tro del nivel de riesgo que hayan
determinado como aceptable las
entidades, de forma tal, que les per-
mita disefar respuestas a esos riesgos
y alcanzar una seguridad razonable
en el cumplimiento de los objetivos
planteados.

En este sentido, mientras las entida-
des gestionen mas y mejor el riesgo,
en esa misma medida ayudara a pro-
teger y/o crear valor al negocio. Con
base a esta realidad, y tomando en
cuenta la necesidad de contar con una
guia para la gestion del riesgo, el
organismo internacional denominado
“The Commitee of Sponsoring Orga-
nization of the Treadway Commission,

(COS0)”, ha desarrollado un informe
sobre el marco de Gestion Integral de
Riesgos GIR donde la premisa funda-
mental es que “toda entidad o
empresa o corporacién, con o sin
animo de lucro, gubernamental o no,
existe para proveer o crear valor a sus
accionistas”. Es por ello que para
abordar una efectiva GIR, se hace
necesario la agrupacién de El control
Interno y la Auditoria Interna =
Auditoria de Riesgos.

Gestionar los riesgos requiere del
establecimiento formal de un proce-
so de gestion de riesgos que permita
de forma clara, técnica y sencilla su
evaluacién y analisis. Para establecer
dicho proceso de gestioén, en las enti-
dades, la gerencia debe estar plena-
mente convencida que para el forta-
lecimiento de los procesos de la enti-
dad, se hace imprescindible y necesa-
rio realizar un analisis y evaluacion
de los riesgos. Identificar los riesgos,
es una labor que requiere una com-
prension exhaustiva del entorno
interno y externo en el cual se reali-
za el proceso. Es por ello que la Ges-
tion de Riesgos Corporativos o ERM
(Enterprise Risk Management) cons-
ta de ocho componentes relaciona-
dos entre si, los cuales se derivan de
la manera en que la Alta Direccién
conduce la empresa y como se inte-
gran en el proceso de gestién. Los
elementos de control interno, segun
la estructura presentada en el Infor-
me COSO4- ERM, conocido como
COSO Il son:

- Ambiente Interno.
- Respuesta al Riesgo.
- Establecimiento de Objetivos.




- Actividades de Control.

- ldentificacién de Riesgos.

- Informacién y Comunicacion.
- Evaluacién de Riesgos.

- Supervisién y seguimiento.

Es importante destacar que otros tipos
de riesgos surgen en la medida que las
entidades automatizan sus procesos de
negocio, los cuales deben ser igual-
mente considerados en ese proceso de
gestién de riesgos, para su identifica-
cion, analisis y evaluacion. Estos ries-

de tecnologias de informacion, grado
de automatizacion de los procesos,
regulaciones, etc. para asi poder con-
ducir a las entidades al cumplimiento
de sus objetivos estratégicos, operacio-
nales, financieros y de cumplimiento.

En este sentido para dar respuesta y
poder gestionar estos interrogantes
disponemos en el Comité Consultivo
del Registro de Auditores de Sistemas
de Informacion (RASI) de un equipo
multidisciplinar con experiencia vy
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para abordar una efectiva
GIR, se hace necesario la
agrupacion de El control

Interno y la Auditoria
Interna = Auditoria de
Riesgos

formacién en el area de consultoria
de sistemas de informacién y control
interno, creado con la voluntad de
prestar soporte y ser un referente de
los profesionales especializados en el
area. Para ampliar o aclarar la infor-
macién presentada en particular pue-
den contactar con nosotros a través
de nuestra direccion de correo elec-
trénico: rasi@economistas.org.

gos son:

- Riesgos en los Procesos del Negocio.

- Riesgos de Sistemas de Informacion y

- Riesgo de la funcion de Tecnologia
de Informacion.

Una efectiva y eficiente gestiéon del
riesgo, debe abarcar todos los riesgos
que se derivan del negocio, sector, uso
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0 Regidn de Murcia

: RSC e Inversiones Socialmenle Responsables de
alrimonial de Cdrilas
Conferencia-Mesa Redonda "Banca
Etica, por una economia mas
justa". (Murcia, 31 mayo 2012)

Se ruega confirmar asistencia al tell. 368 300 400

Servicia de Estudios

Jornada “Analisis del papel de la
Auditoria como Instrumento de
Gestion del Sector Publico y Pre-
sentacion de la Comision de Audi-
tores del Sector Publico”. (Madrid,
28 mayo 2012)

Presentacion de la obra “Nivel de
RSC en las Empresas de la Region
de Murcia. Implantacion de practi-
cas con grupos de interés y efec-
tos de la crisis econémica”. AECA.
(15 junio 2012)
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RSC

en las Empresas
de la Region de

Murcia

Resena Literaria

Nivel de RSC en las empresas de la Region de Murcia
Direccion: Isabel Martinez Conesa y Manuel Larran Jorge

El presente estudio es el primero que se realiza en la Regiéon de Murcia sobre
el nivel de RSC de sus empresas. Pone de manifiesto el compromiso que las
empresas de la Regién de Murcia han adquirido con la RSC, y cémo han inten-
tado mejorar las relaciones con sus grupos de interés en asuntos econémicos,
sociales y medioambientales. Ha sido realizado por investigadores del Observa-
torio RSC-Pyme y de la Catedra de RSC de la Universidad de Murcia sobre una
muestra de 552 empresas de la Regién de Murcia. En el trabajo se analiza cudl
es el nivel de implantacion de practicas de RSC asociadas a los distintos grupos
de interés, las motivaciones y barreras que encuentran las empresas para
implantar RSC, asi como los efectos que ha tenido la crisis econémica sobre la
RSC. Los resultados pueden ser Utiles para que las empresas, las asociaciones
empresariales, las instituciones publicas, los ciudadanos y cualquier interesado
en la RSC conozca su grado de implantacién en las empresas en la Regién de
Murcia y, en consecuencia, pueda tomar decisiones encaminadas a fortalecer el
nivel de RSC, en la medida en que puede repercutir en una significativa mejo-
ra de la competitividad.

Analisis de Operaciones de Crédito
Oriol Amat, Pere Pujadas y Pilar Lloret

Esta obra trata las principales operaciones de riesgo de crédito que afectan a par-
ticulares, auténomos, empresas, promotoras inmobiliarias y administraciones
publicas. El andlisis y sequimiento de las operaciones de crédito requiere utilizar
diversas técnicas que combinan el andlisis cuantitativo con el cualitativo de todo
lo que incide en el cliente, su capacidad de devolucién y las garantias. Para ello,
hay que tener en cuenta los aspectos especificos de cada operacion (préstamo, cré-
dito, descuento, hipoteca, project finance, leasing, aval...). El analista debe domi-
nar las técnicas de andlisis y seguimiento, pero también contar con sentido comun.

Es un libro didactico. Los temas van acompafiados de ejemplos y casos practicos
basados en operaciones reales. Es un manual dirigido a profesionales interesados
en comprender los aspectos fundamentales del analisis y seguimiento de opera-
ciones de crédito; y también a directores o subdirectores de oficina.

2%

Incluye CASOS PRACTICOS

Oriol Amat - Pere Pujadas - Pilar Lloret
Andlisis de
Operaciones

de Credito
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