gestion

Revista de Economija

m 4 B
Coémo la Inteligencia Artificial cambiara Influencia del comportamiento ético
nuestras vidas de Contables y qué del jefe de ventas en la actuacion del
hacer para no morir en el intento vendedor -

Dlver5|dad y gobe
econémicos




=30
DISTINTOS
DESDE SIEMPRE

Si algo nos hace distintos como entidad financiera cooperativa,
es querer crecer contigo. Grecer Juntos.

Y puede que este sea el momento de hacer algo distinto.

GRUPO

COOPERATIVO
CAJAMAR



REVISTA DE ECONOMIA

gestion

EDITA:
Colegio Oficial de Economistas
de la Regidn de Murcia

DIRECTOR:

Mercedes Palacios Manzano

SECCION NUESTRO
COLEGIO:

Isabel Teruel Iniesta

CONSEJO EDITORIAL:
¢ Decanato de Colegio Oficial de
Economistas de la Regién de
Murcia
* Directora de la Revista Gestion
¢ Ex Director Fundador de la
Revista Gestion

FOTOGRAFIAS:
Colegio de Economistas de la
Regién de Murcia y Freepik

MAQUETACION
E IMPRESION:
Alejandro Gallego,
Servicios Graficos

DEPOSITO LEGAL:
MU-520-1997

ISSN:
1137-6317

gestion REVISTA DE ECONOMIA,
no se identifica necesariamente
con las opiniones expuestas por
los autores de articulos o trabajos
firmados.

Julio / Diciembre 2018

SUMARIO

04 Editorial

05

13

25

31

33
34

Colaboraciones

Coémo la Inteligencia Artificial cambiara nuestras vidas de
Contables y qué hacer para no morir en el intento

Isabel Martinez Conesa

Influencia del comportamiento ético del jefe de ventas en la

actuacion del vendedor
Pedro Juan Martin Castejon, Cristidn Sanchez Rodriguez y Sandra de la Flor

Judrez

Diversidad y gobernanza: argumentos econdmicos

Mercedes Redondo Cristébal y Francisco Javier Jimeno de la Maza

Nuestro colegio

* Il Dia del Economista de la Regidon de Murcia
- Conferencia del Doctor en Economia, Juan Ramon Rallo
* Escuela de Economia. Acto de Apertura del Curso
2018/2019
- Conferencia de Rami Aboukhair, CEO del Banco de Santander
Espana
- Entrega del Ecoénomo Institucional del Colegio
* Junta General del Colegio
- Conferencia del presidente del Tribunal Superior de Justicia
- Entrega del Certificado de colegiado e insignia a los nuevos
compafieros
* Economistas en Vietham
* El Colegio en las Redes Sociales
* Servicio de Estudios Econdmicos
- Publicacién “Informe de la Competitividad Regional en Espa-
fa 2018”
- Consejo Consultivo
- Equipo de Trabajo
* El Colegio presente en la Sociedad

Informacion Actual:

“Diez afos después de la crisis de Lehman Brothers”

“Los Economistas de Murcia entregan el Economo Institucional
de la corporacién a Rami Aboukhair, CEO Santander Espafa, por
su excelencia en el sector financiero”

“Los Economistas entregan el Economo Institucional de la corpo-
racion a Tomas Fuertes”

Internet y los Economistas: Direcciones

Resefa Literaria



Edi

Mercedes Palacios

torial

Directora “Gestién-Revista de Economia”

Este nimero lo iniciamos con un trabajo realizado en
el ambito universitario por nuestra companera Isabel
Martinez Conesa de la Universidad de Murcia. Este
interesante articulo intenta predecir coémo la implan-
tacion de la Inteligencia Artificial va a modificar los
modelos de negocio de las empresas. A lo largo del
trabajo, trata de dar respuesta a preguntas relaciona-
das con las medidas adoptadas por las empresas para
aprovechar las tecnologias, detallando una serie de
prototipos sobre los que se estad trabajando, al servi-
cio de la auditoria y la contabilidad, y como su futura
utilizacion por los auditores va a modificar su forma de
entender el negocio.

El segundo trabajo, realizado por Pedro Juan Martin,
Cristidn Sanchez y Sandra de la Flor, del Departamen-
to de Comercializacion e Investigacion de Mercados de
la Universidad de Murcia, analiza la importancia de las
percepciones éticas que los vendedores tienen sobre
sus jefes de ventas y hasta qué punto esto influye en
el comportamiento ético con sus clientes. Para ello, se
estudia la manera en la que repercuten ciertos factores
personales como el nivel de estudios vy tipo de contra-
to del vendedor, al igual que determinadas variables
situacionales como el tamano del equipo de ventas y
el sector de actividad. Los resultados muestran que la
forma en la que los vendedores perciben a sus superio-
res influye en sus actuaciones éticas frente al cliente.
Ademas, los vendedores con formacion universitaria y
contrato indefinido presentan mayores niveles éticos
que el resto de sus companeros.

El tema de la diversidad de género en el dmbito del
gobierno empresarial ha despertado una creciente
atencion en los Ultimos tiempos, que se ha manifestado
desde distintas esferas institucionales y variados pla-
nos de interés. Por ello, el tercer trabajo, realizado por
los profesores Mercedes Redondo y Francisco Javier
Jimeno de la Universidad de Valladolid, realiza un reco-
rrido por algunos de los principales argumentos expli-

cativos que la investigacion académica ofrece para que
sea posible presuponer la existencia de unos efectos
econdmicos de la diversidad en el consejo de adminis-
tracion, a la luz de tres de los principales enfoques que,
con frecuencia, sirven de soporte tedrico: la teoria de
la agencia, la teoria de dependencia de recursos vy la
teoria de los stakeholders.

Por lo que respecta a nuestro colegio, destacamos el Il
Dia del Economista de la Regién de Murcia, con la Con-
ferencia del Doctor en Economia, Juan Ramdn Rallo,
titulada “Lehman Brothers, diez afios después”. En no-
viembre se celebrd el acto de apertura del Curso Aca-
démico 2018/2019 de la Escuela de Economia, con la
celebracion de la Conferencia titulada “La Economia en
la era de los cambios” impartida por Rami Aboukhair,
CEO del Banco de Santander Espafa. El Servicio de Es-
tudios presento la publicacion del segundo “Informe de
la Competitividad Regional en Espafia 2018”, y como
en otras ocasiones, el Colegio ha estado presente en la
sociedad a través de diversos foros.

La informacion de interés para el Economista vy lector
en general, resefla de dos libros vy las direcciones de In-
ternet concluyen la edicion del nimero 67. Esperando
gue sea de vuestro agrado, recibir un cordial saludo
de todo el Consejo Editorial de la Revista y de la Junta
de Gobierno del Colegio de Economistas de la Region
de Murcia.
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Como la Inteligencia Artificial
cambiara nuestras vidas de
Contables y qué hacer para no
morir en el intento

Isabel Martinez Conesa
Catedratica Acreditada de la Universidad de Murcia 'y

Vicepresidenta del Circulo de Economia de la Region de Murcia

Para todos aquellos que sientan la necesidad de parar-
se a pensar sobre los cambios que estan modificando
la profesion de auditor y nuestra forma de vida, solo
pretendo ofrecerles un modesto punto de partida para
gue cada cual haga su propia reflexion y sague sus
conclusiones. Digamos que la intencion es mas hacer
preguntas que dar respuestas aungue, naturalmente,
en estas paginas se desliza mi opinidn.

Ha llegado para quedarse y cambiar nuestra vida. La
Inteligencia Artificial (en adelante IA) es el motor de la
cuarta revolucién industrial, junto con la robdtica vy la
biotecnologia. Nos pone a prueba y nos seduce porque
nos facilita la vida. Desde que nos levantamos con la
alarma del maovil ya estad presente para facilitarnos el
camino mas corto, para sugerirnos busquedas en inter-
net, para completar la frase que no recordamos, para
identificarnos por nuestros rasgos o para proponernos
compras de acuerdo con nuestros gustos.

Es un cambio apasionante que tenemos la suerte de
vivir y poder contar a nuestros nietos. Algunos podre-
mos explicar incluso dos disrupciones: la 3.0 digital y la
4.0, con aplicacion de nueva tecnologia inteligente. En
estos momentos es facil predecir que la IA va a cambiar
nuestras vidas e incluso podremos hablar de las tecno-
logias futuras, que se van a implantar en nuestras vidas.
Sin embargo, lo que es tremendamente dificil de prede-
cir es cémo la implantacion de la IA va a modificar los
modelos de negocio de las empresas. En todas las dis-

La Inteligencia Artificial
es el motor de la cuarta

revolucion industrial,
junto con la robética y la
biotecnologia

rupciones aparecen nuevas tecnologias que modifican
nuestra vida. Por ejemplo, Kodak invento la fotografia
digital pero no fue capaz de valorar su potencial, mayor
al de su negocio existente, basado en la venta de carre-
tes. Tanto es asi gque tampoco podria ni imaginarse que
nosotros hariamos fotos digitales a través de nuestros
teléfonos moviles. Otro ejemplo seria la suplantacion
de los ordenadores por los teléfonos moviles como
nuestros asistentes: nadie pudo imaginar que la apari-
cion de los Smartphone modificaria los negocios de los
taxis a través de Uber, Cabify o cualquier otra.

En definitiva, nueva tecnologia, nuevas oportunidades
de negocio. éCOMo evolucionardn las empresas para
aprovechar estas tecnologias y conseguir ser mas ve-
races, eficaces y eficientes? Me voy a atrever, en pocas
lineas, a comentar como pienso gue va a cambiar nues-
tro trabajo. En primer lugar, intentaré concretar qué es
la IA. En segundo lugar, detallaré una serie de prototi-
pos sobre los que se esta trabajando, al servicio de la
auditoria/contabilidad, y como su futura utilizaciéon por
los auditores va a modificar su forma de entender el
negocio. Finalmente, creo necesario concluir con temas
como el impacto en el mercado de trabajo, el papel de
las Universidades, la seguridad vy la ética. No esperéis
reflexiones sobre algoritmos, no sabria; sin embargo los
seis meses gue he pasado en Estados Unidos con el
mejor grupo de investigacion en IA e Informacion Fi-
nanciera, Rutgers University Accounting Lab', me per-
miten esbozaros los prototipos sobre los que ya esta-
mos trabajando.

La cuestion basica que subyace es si la inteligencia ar-
tificial va a modificar nuestro trabajo como contables/
auditores, nos va a sustituir o nos va a permitir ser mas
transparentes y mas eficientes. De acuerdo con la in-
vestigacion realizada por Frey y Osborne (2013), el 45%

1 http://raw.rutgers.edu/carlab.html
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por ciento de los trabajos actuales son susceptibles a
automatizacion en los proximos diez aflos vy lo que lla-
ma la atencidon es que el reemplazo de contadores vy
auditores alcanza un 94% de probabilidad. ¢Amenaza u
oportunidad? Para mi oportunidad, sin duda.

1. Acerca de la Inteligencia Artificial

La IA tiene capacidad de lograr racionalidad vy eficien-
cia a nivel humano en todas las actividades de tipo
cognoscitivo, suficiente para enganar a un evaluador
humano (Test de Turing?). Los datos son el combustible
de la inteligencia artificial. Por ello, desde que en 1943
Warren McCulloch y Walter Pitts propusieron un mode-
lo de neurona del cerebro humano hasta su actual im-
plementacion, han sido necesarios algunos cambios. El
primero: la digitalizacion masiva, acompanada del de-
sarrollo de la capacidad de los ordenadores y Bigdata.

Quizad no sean tan conocidos los términos Machine-
Learning, Deep-Learning o Neuronal Networks, como
partes de ese intento de replicar la capacidad humana
mediante maquinas. Son algoritmos capaces de auto-
matizar las actividades que vinculamos con procesos
de pensamiento humano, actividades como la toma de
decisiones, resolucion de problemas y aprendizaje. La
IA aprende de nosotros: primero descubre patrones de
nuestro comportamiento (para ello analiza un input de
informacion y su conclusion u output buscando una ley
que rija la relacién) vy, luego, cada nueva informacion
disponible le permite actuar de forma mas eficiente,
con una capacidad nunca alcanzada por el ser humano.
A esto se conoce como Machine-Learning y consta de
una red neuronal simple.

Por el contrario, Deep-Learning, juega con la base de
las relaciones basicas encontradas e indaga nuevas
combinaciones mas abstractas e innovadoras, simulan-
do la capacidad humana. Estos algoritmos se le suelen
identificar como blackbox (caja negra) porque expe-
rimentan nuevas soluciones que no controlamos: son
racionales desde el punto de vista de las decisiones
gue se ofrecen, pero no disponemos explicitamente del

Los datos son el

combustible de la
Inteligencia Artificial

proceso analitico utilizado. Es decir, pueden hablar e
incluso interactuar empaticamente, pero no significa
que entiendan lo gue dicen. La IA permitird detectar
cosas que el ser humano nunca podria hacer. Se podran
encontrar patrones muy dificiles de descubrir por el ce-
rebro, por mas que lo intente. Esto afectarad a muchos
niveles, tanto relativos a la auditoria o financieros como
en el ambito turistico o el sanitario, la justicia o la inte-
ligencia militar. Es curioso que se hable de mineria de
datos o de textos.

El continuo avance de la IA esta llevando a una mejor
evaluacion de pruebas de auditoria. IBM Watson es
el asistente inteligente mas famoso. Rapido, seguro y
eficiente, es capaz de desarrollar un andlisis de textos
basado en el aprendizaje profundo que puede leer di-
rectamente archivos de texto o incluso direcciones URL.
Elimina automaticamente las publicidades, los enlaces
de navegacion y otros contenidos irrelevantes y crea
una lista de caracteristicas de datos como autores, pala-
bras clave, conceptos, relaciones entre esos conceptos
y sentimientos o emociones incorporados®. Desde 2015,
IBM hizo un fuerte esfuerzo para agregar capacidades
de aprendizaje profundo a Watson, agregando recono-
cimiento de voz y reconocimiento de imagen con Al-
chemyAPI. La herramienta utilizada para el analisis de
sentimientos y emociones es Alchemy Language API,
un servicio en la nube de analisis de texto basado en un
profundo aprendizaje proporcionado por IBM Watson®.

También recientemente se han utilizado tecnologias de
Deep-learning para “aprender” de siete anos de esta-
dos financieros a través de seis algoritmos de aprendi-
zaje automatico. Esto permite examinar datos suficien-
tes para evaluar mejor donde se encuentran los riesgos
actuales. La IA permite incluso predecir los riesgos fu-

turos. Esto permitird a los equipos de auditoria

revisar y perfeccionar su enfoque en el informe

Red neuronal simple Red neuronal de aprendizaje profundo relativo a las cuestiones clave de la auditoria.

@ Capa de entrada () Capa oculta @ capa de salida

También presenta posibilidades increibles para
la deteccion de fraudes. Fuera del ambito de la
IA pero colaboradores estaria la aplicacion de
formatos XBRL para el uso de datos y, por su-
puesto, el uso de Blockchain en el intercambio
de informacion.

Sun y Vasarhelyi (2017) analizan el uso de
analisis textual, identificacion de voz y anali-

2 Alan M. Turing: “Computing Machinery and Intelligence”, Mind
LIX 236:433-460, doi:10.1093/mind/LIX.236.433

3 “Descripcion general del Servicio de comprensién del lenguaje
natural de IBM Watson” IBM, https:/ibm.co/2rlsSQh
4 https:/alchemy-language-demo.mybluemix.net/
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sis mediante video en su aplicacién de Deep-learning
en el trabajo de auditoria. Los auditores podran uti-
lizar sensores, datos biométricos, reconocimiento de
voz, intercambio de meta-informacion, agrupacion y
sistemas expertos para evaluar clientes y analizar las
relaciones entre empresas. Un intercambio de meta-
informacioén sera desarrollado a partir de datos para
examinar de manera eficiente y efectiva las relaciones
entre compafifas similares. Por ejemplo, los elemen-
tos de inventario etiquetados con chips de identifica-

La IA permite incluso
predecir los riesgos futuros.
Esto permitira a los equipos
de auditoria revisar y
perfeccionar su enfoque

en el informe relativo a

las cuestiones clave de la
auditoria. También presenta
posibilidades increibles para
la deteccion de fraudes

cion por radiofrecuencia (RFID) se pueden usar para
el control de produccién, la gestion de la cadena de
suministro y se pueden almacenar como registros
de auditoria del uso del inventario. El software y los
archivos de reconocimiento facial y de voz pueden
servir como evidencia de respaldo para la seguridad
cibernética 0, mas prosaicamente, como controles de
autorizacion, separacién de funciones y meta-contro-
ladores.

Como la IA requiere datos, la simbiosis perfecta es
Bigdata y Deep-learning ya gue una mayor cantidad
de datos aumentara dramaticamente tanto la capaci-
dad de medir los riesgos como la cantidad de excep-
ciones y anomalias identificadas. Con la utilizacion del
Bigdata en Auditoria podremos identificar y evaluar
los riesgos asociados con la aceptacion o la continua-
cion de un compromiso de auditoria. Nos permitira
conocer mejor la entidad y su entorno (NIA 315) asi
como detectar errores significativos en los estados
financieros, debido al fraude y pruebas de fraude,
teniendo en cuenta los riesgos evaluados (NIA 240).
Por otra parte, de acuerdo con la NIA 520 podra utili-
zarse la |A en las pruebas sustantivas a fin de evaluar
|los riesgos de error material o cerca del final de la
auditoria para ayudar al auditor a formar una conclu-
sién general.
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2. Auditoria 4.0 y los junior virtuales

Disponer de esta tecnologia supondrd una ventaja
competitiva importante, por lo poco que conocemos
de los trabajos desarrollados por los Laboratorios de
IA de las grandes firmas de Auditoria; y no es clara su
futura comercializacion. Son conocidos algunos proto-
tipos desarrollados en los trabajos de investigacion de
Universidades, en su mayoria americanas. Debe quedar
claro que la IA se disefa y entrena para ayudar en ta-
reas concretas, necesitaremos tantos asistentes como
tareas deban realizar; todavia queda bastante para el
junior virtual.

En las siguientes figuras, sobre la base de Issa, Sun y
Vasarhelyi, (2016), analizaré fase a fase la auditoria. En
primer lugar, como la auditoria tradicional encuentra
evidencias vy, posteriormente, coémo seria aplicando
asistentes inteligentes.

Auditor examina la industria
del cliente
El auditor examina la
estructura organizativa del
cliente, los métodos operativos
y los sistemas contables y
financieros.

sistema Al

Al recopila y analiza Big Data (exdgena)

Los datos relacionados con la estructura
organizativa del cliente, los métodos operativos y
los sistemas contables y financieros se incorporan al

generada en las entrevistas de auditores, auditores in-
ternos, empleados, auditores predecesores, bangueros,
asesores legales, aseguradores, analistas u otras partes
interesadas, puede ser analizada mediante la |A Deep-
learning (aprendizaje profundo), tanto si viene en for-
mato texto, como grabaciones de voz o videos. Ahora,
la funcidén de reconocimiento de voz del aprendizaje
profundo puede transcribir y traducir el habla en tiem-
po real, independientemente del ruido o los diversos
acentos de los hablantes, lo que permite el analisis del
texto y la extraccion de emociones, factores de riesgo
y otras ideas directamente.

Hablemos de las entrevistas en el proceso de audito-
ria. Parece que los futuros Agentes Conversacionales
Incorporados (ECA)® serdn mas eficientes, efectivos vy
seguros gue los humanos. Nos solo hardn preguntas
pre-disefadas y registraran las respuestas sino que, una
vez integradas con el aprendizaje profundo, las ECA
pueden leer signos verbales de engafno y hacer
preguntas de seguimiento basadas en las res-
puestas del entrevistado. (Pickard, Schuetzler,
Valacich y Wood, 2017). Del mismo modo, otros
documentos de audio, como Conference Call,
llamadas telefénicas y reuniones de proyectos,
podrian procesarse automaticamente mediante
la tecnologia de aprendizaje profundo.

IA utiliza la estimacién del nivel de
riesgo (Fase 1) y calcula los honorarios

Carta de encargo preparada por el SE >
de auditoria y el niimero de horas

auditor con base en el riesgo
estimado del cliente.

En la fase de planificacion, hasta la firma del con-
trato, el auditor debe adquirir informacion relevante
sobre el cliente vy el sector en el que opera, para re-

IA analiza una base de datos de

Auditor y cliente firman contrato. contratos y prepara el contrato

Auditor y cliente firman contrato.

copilar evidencia suficiente para valorar el riesgo de
auditoria y fijar los honorarios. La utilizacién de infor-
macioén dispersa en informes, paginas web o redes
sociales con el uso del Bigdata aportara gran valor.

Estaria bien poder disponer de un modelo
de planificacidon del trabajo que, teniendo

Comprensién de documentos en cuenta todos los datos recopilados,
(diagramas de flujo, cuestionarios,
narraciones, tutorial)

El auditor agrega esta informacién
y utiliza su juicio para identificar
factores de riesgo

Alimentar diagramas de flujo, respuestas a
cuestionarios y narrativas en el sistema de IA y
usar el reconocimiento de imagenes y la mineria
de datos para analizarlos
Usar drones para realizar el test inventario, luego
use Al para analizar el video generado
Usar visualizacién y reconocimiento de patrones
para identificar factores de riesgo.
1A agrega todos estos datos para identificar
factores de riesgo de fraude y actos ilegales

pueda asesorar sobre el nivel de riesgo de
auditoria, (tanto riesgo inherente como de
control en una variable continua) e infor-

COMPRENDIEND
0 EL CONTROL
INTERNO Y
RIESGOS

Comprension del control interno
para determinar el alcance,
naturaleza y tiempo de la pruebas
sustantivas.

me del numero de horas previstas para el
encargo y los honorarios propuestos.

El procedimiento de analisis de calidad del
control interno podria automatizarse facil-

5 Son “interfaces de computadora auténomas
capaces de interacciones de tipo humano para conducir entrevistas
de forma auténoma” (Pickard, Burns y Moffit,, 2013).

Quiza la parte mas dificil es comprender el control in-
terno vy los riesgos. La cantidad ingente de informacion

REVISTA SEMESTRAL



mente trabajando con textos, datos o videos grabados
en las oficinas que reflejen las rutinas de trabajo du-
rante un periodo de tiempo. De toda esta informacion,
el aprendizaje profundo podria ofrecer una puntuacion
bien continua o cualitativa. Basta establecer una cate-
goria de datos que el auditor utiliza habitualmente para
catalogar el control interno y el output o valoracion que
el auditor dio a esta empresa. Entrenando con una serie
de casos realizados por el mismo auditor o dentro de
la misma firma, la IA serd capaz de establecer modelos
abstractos, detectar inconsistencias y mejorar la toma
de decisiones. La pregunta seria: écuantos casos son
necesarios? Depende de la complejidad, cuantos mas
casos mejor, pero para el control interno quiza podrian
ser suficientes dcien ca-
sos? Cada entrenamien-
to funciona por prueba y
error hasta que el junior
virtual esté preparado.
Algo parecido a nuestros
junior humanos. Sin em-

Entrenando con una serie
de casos realizados por el

mismo auditor o dentro de
la misma firma, la IA sera
capaz de establecer modelos
abstractos, detectar
inconsistencias y mejorar la
toma de decisiones

Los sistemas de monitoreo de control
continuo examinan los controles
continuamente

Examen de las politicas y procedimientos

bargo, las diferentes di- de control interno del cliente.
EVALUACION DEL

mensiones pueden hacer

L RIESGO DE
de cada auditoria algo CONTROL
Unico vy las decisiones a las
gue estamos acostumbra-

IA ejecuta la mineria de procesos para Evaluacién de riesgos para cada atributo.

verificar la correcta implementacion del
control interno

Prueba de controles

Reevaluacion del riesgo
Los registros se generan automaticamente

. . . Prueba de documentos de los controles.
para garantizar su integridad.

dos algo “artesanales”, lo
gue podria ser una dificul-
tad ala hora de entrenar al
junior virtual.
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En relacion con las pruebas sustantivas, la ventaja es
trabajar sobre la poblacion completa a fin de tener una

guramiento necesitamos. La elaboracion del informe
de auditoria automatizado es realmente de lo mas

mejor evaluacion de riesgo de auditoria, lo que nos simple.
permite centrarnos soélo en analizar los valores
atipicos y las anomalias, tal y como recomienda
la Junta Internacional de Normas de Auditoria y
Aseguramiento (IAASB). La gran mayoria pue-
den automatizarse con el uso de la IA, ya que

son de cardcter repetitivo. Mineria de datos y

IA utiliza un modelo pre: 0 para estimar los
diversos riesgos iden

mineria de textos dominaran el panorama. En

INFORME DE

Elinforme e:
con salvedad

AUDITORIA

El informe de auditorfa puede ser continuo (por

PRUEBAS

SUSTANTIVAS

EVALUACION DE LA
EVIDENCIA

este sentido, las grandes firmas de auditoria tra-
bajan en un prototipo capaz de realizar el proce-
so de recuento de existencias utilizando tecno-
logia de drones, aplicando la A y el aprendizaje
automatico, lo que creard una capacidad que
puede revolucionar adreas de fabricacion, cadena
de suministro y gestion de inventario.

El aseguramiento continuo de la calidad de los
datos garantiza la calidad de los d yla
evidencia
IA examina la procedencia de los datos
Prueba continua de detalles de transacciones en
100% de la poblacién.

Las pruebas periddicas basadas en el
muestreo, y la naturaleza, la extension
y el tiempo dependen de las pruebas
de control interno
Pruebas de detalles de una muestra
de transacciones.

Prueba de detalles de saldos (en un

cierto punto en el tiempo). R

Procedimientos analiticos

Los procedimientos de auditoria manual ahora se pue-
den automatizar con la funcién de reconocimiento vi-
sual del aprendizaje profundo. Por ejemplo, podemos
utilizarlos para la prueba de inventario y podran identi-
ficar cada uno de los modelos, la cantidad de unidades
y el estado en que se encuentra cada uno, a través de
una imagen de video filmado por un dron en el almacén
de la empresa. Pero ademas, podra reconocer rostros
de personas, detectar objetos e identificar conceptos
y tipos de escenas en tiempo real y a una velocidad
extraordinaria.

Prueba continua de detalles de saldos (en todo

momento).

ntinuo de patrones, detecciéon

de valores atipicos, puntos de referencia y
visualizacién

ejemplo, calificado de 1 a 00) en lugar de
categorico (limpio, calificado, adverso, etc.)

A continuacion os resumiré algo de lo que se conoce
de los prototipos de las grandes fir-
mas, segun informacion de las pro-
pias web. llustra algo de lo que la
IA puede ofrecer. No puede, por el
momento, reemplazar el juicio, el es-
cepticismo o la experiencia que los
humanos aportan a su trabajo. Hacer
comparaciones o juicios de valor no
es la funcion de este tipo de IA.

Las Grandes Firmas han aplicado
recientemente |A en varias direccio-
nes mediante la creacion de Labo-
ratorios de Inteligencia Artificial en
cada una de ellas pero con resultados similares. Esta
bastante avanzado el prototipo global para expandir el
uso de drones en las observaciones de inventario. Con
el fin de mejorar la calidad de la auditoria, este exten-
sO proyecto piloto estd utilizando tecnologia pionera
en la industria para mejorar la precision y la frecuencia
de la recopilacion de datos de recuento de inventario.
Al innovar el proceso de recuento de existencias utili-
zando tecnologia de drones innovadora, la inteligencia
artificial y el aprendizaje automatico crearan una capa-
cidad que puede revolucionar las dreas de fabricacion,
cadena de suministro y gestion de inventario.

También utilizan tecnologias de aprendiza-
je profundo en el proceso de contabilidad
de arrendamiento. La |A se utiliza para sim-
plificar la captura de datos de los contratos

El auditor debe evaluar la suficiencia, claridad

Esto se convierte en
parte de la fase
anterior.

En definitiva, la capacitacion ideal conlleva la eva-
luacion de la evidencia y esto dependerd de nuestra
claridad para saber qué buscamos y qué nivel de ase-

y aceptabilidad de la evidencia recolectada.

En consecuencia, el auditor puede recolectar
mds evidencia o retirarse del compromiso

al identificar las clausulas relevantes para
el tratamiento contable, como la fecha de
inicio del arrendamiento, las cuantias de
pago vy las opciones de renovacion o ter-
minacién, que brindan un mejor soporte a
los clientes en su transicion a nuevos es-
tandares de contabilidad, como la NIIF 16.
Los programas piloto muestran que las he-
rramientas de |IA permitirian revisar aproximadamente
entre el 70% vy el 80% de los contenidos de un simple
contrato de arrendamiento, dejando que el resto sea
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Las Grandes Firmas han
aplicado recientemente
IA en varias direcciones

mediante la creacion de
Laboratorios de Inteligencia
Artificial

considerado por un humano. Con arrendamientos mas
complejos (en bienes raices, por ejemplo), esa cifra se-
ria mas del 40% pero, a medida que las herramientas
mejoran vy las maquinas aprenden, es probable que se
puedan leer, gestionar y analizar contratos y datos mas
complejos.

Finalmente, también se esta trabajando en una prueba
de concepto que conecta la IA con la automatizacion
de procesos robdticos y los chatbots. Con ello mejora-
ria aun mas la precision de sus equipos vy la calidad de
sus auditorias, al proporcionar un acceso mas inteligen-
te en tiempo real a preguntas técnicas, como las regu-
laciones de auditoria para un pais especifico, a través
de nuestras diversas plataformas a las que los equipos
de auditoria acceden a nivel mundial.

Los avances tecnoldgicos nos permiten estar mas in-
formados en nuestra evaluacién de riesgo de auditoria
y en nuestras pruebas, para enfocarnos en los valores
atipicos y las anomalias, en lugar de simplemente agre-
gados y poblaciones homogéneas. En 2016, KPMG se
asocioé con IBM para adoptar técnicas cognitivas para
lograr la garantia de auditorfa. Ahora es posible que
los sistemas interpreten cantidades masivas de infor-
macion no estructurada, como acuerdos contractuales,
para dirigir al auditor a enfocar sus esfuerzos. Si bien
el juicio del auditor dificilmente puede ser reemplaza-
do, la visibilidad sobre grandes voliumenes de datos, asi
como el enfoque habilitado por el analisis predictivo vy
cognitivo y la IA seguramente estan configurados para
dar forma a la profesion en algo mas dinamico.

3. Desafios de la Inteligencia Artificial:
profesional y ético

Son muchos los desafios vy las etapas que tenemos que
pasar para que la tecnologia se vulgarice y ayude a los
auditores a trabajar de una forma mas eficiente y segu-
ra. Pero cuanto antes empecemos a familiarizarnos con
ella, antes tendremos ese excelente asistente virtual de
nuestro trabajo. Creo que ha quedado claro que el junior
virtual tiene que ser entrenado y que para que trabaje
con nuestro know-how vy criterios de auditoria, tendra
gue ser entrenado con nuestros encargos anteriores.
Cuanto mas coherentes entre si sean nuestros encar-
gos, mas sencillo y mas eficaz serad el entrenamiento.

Esto cambiara la estructura de los equipos vy la cultura
de empresa. La profesion de auditoria se ha organizado
tradicionalmente de una forma jerdrquica con emplea-
dos de nivel inferior que realizan tareas repetitivas de
bajo nivel, verificando documentos que sus superiores
revisan y opinan. Con la |A, la cooperacion en el trabajo
entre senior, gerentes y socios cambiard y la estructura
de personal serd mas horizontal ya que todos podran
revisar los papeles de trabajo compartidos sobre los
que opinar.

Es evidente que IA traerd grandes cambios sociales y
en el mercado de trabajo. No debemos preocuparnos,
aungue si ocuparnos: principalmente reemplazara ta-
reas, no trabajos. Ahf esta el reto: el 40% de los traba-
jos que habra en 2030 no existen hoy. Ocurre en cada
revolucion industrial: se destruyen tareas y se crean
otras nuevas. Existe en cada trabajo toda una capa de
interpretacion y comunicacion de resultados y de viaje
emocional que las maquinas no haran. Por ejemplo, los
contables de manguitos desapareceran y en su lugar
tendremos que ser contables creativos, expertos en va-
loracion o interpretacion de los datos.

Al introducir nuestros asistentes virtuales inteligentes
en los equipos de auditoria, el componente humano
deberd ser menos jerarquizado y mas diverso en cuan-
to a formacion; se incluirdn nuevos perfiles especiali-
zados para permitir la implementacion, diversidad de
habilidades tanto tecnoldgicas como relacionadas con
una vision mas estratégica de los sectores. Coincido
con la prediccion de Persico y Boillet®, en la que el ana-
lisis razonado vy la interpretacion, siempre valorada, se-
ran mas valiosas que nunca, pero se pedira a los audito-
res que aporten una gama mas amplia de experiencia y
conocimientos. Adids contables de manguitos. Muchos
profesionales de auditoria avanzaran hacia el rol de un
asesor de negocios confiable, que requerird habilidades
y cualidades interpersonales excepcionales, asi como la
creatividad para brindar informacion estratégica, utili-
zando las herramientas a su disposicion. Esta informa-
cion les dard la capacidad para estar mas orientados
hacia el futuro y ser mas predictivos, ayudando a los
clientes a identificar futuros riesgos y oportunidades.

Por ello, {qué sentido tiene una Universidad que en-
sefia recetas? Formamos a nuestros alumnos en cono-
cimientos pero no nos preocupamos tanto de su en-
trenamiento personal para gestionar la incertidumbre.
Tenemos que preparar a los estudiantes para trabajos
gue todavia no existen, usando tecnologias que no han
sido inventadas, destinadas a resolver problemas que
todavia no han sido identificados (Ellen Glazerman -

6 Felice Persico es la vicepresidenta global de aseguramiento en
EY y Jeanne Boillet es la lider mundial en innovacion de asegu-
ramiento en EY. cComo impactaran la inteligencia artificial y las
tecnologias de aprendizaje profundo en la auditoria?. WWW. SILI-
CONREPUBLIC.COM/ENTERPRESE/AUDIT-AI-FINTECH-EY
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ED E&Y Foundation). Por ello, hemos de integrar en
nuestras asignaturas proyectos reales de empresas, ha-
ciendo asi del proceso educativo una vivencia personal
y profesional. Tengo experiencia probada de que hacer,
analizar y opinar, tanto si se acierta como si se falla,
produce mejores resultados que estudiar en un entorno
puramente tedrico.

El reto es cultural y politico: hay que crear en el entorno
de la Entidad una cultura interna que pueda apoyar el
proceso del cambio. La resistencia es importante: ten-
dencia a hacer las cosas como siempre se han hecho,
limitaciones presupuestarias y rigidez del marco legal.
Este es un aspecto muy importante: como seran las
normas que permitan hacer todo esto. Mi experiencia
es que en Espana, para dotar de seguridad vy fiabilidad
lo que hacemos es poner mas reglas y procedimien-
tos que se validan en si mismos y que olvidan el para
qué fueron creados. Y lo peor, al final son ellos los que
impiden conseguir ese objetivo. Normas si, por ejem-
plo para regular la ciberseguridad, que a muchos nos
preocupa. El contexto legal es también un gran desafio
puesto que son muchos los aspectos juridicos que hay
gue considerar con la llegada de la IA. ¢Qué pasa con
la proteccion de datos? ¢De quién es la responsabilidad
juridica? Finalmente, écomo controlaremos la seguri-
dad informatica? No podré entrar ahora también en ese
tema, lo dejamos pendiente.

Finalmente, para mi el verdadero desafio es ético.
d{Hasta donde vamos a delegar en la IA la toma de-
cisiones? Tendremos incluso que contemplar la posi-
bilidad de que sea manipulada o de que se nutra de
informacion tendenciosa en la red, dando por ejemplo
muestras de xenofobia en sus decisiones, o que pueda

ser utilizada para actos de dudosa moralidad; porque
en definitiva los robots son programados por seres
humanos y se nutren de nuestras vivencias y nuestra
forma de pensar.

4. A modo de conclusion

Que IA nos sustituya o nos acomparne dependera de
NoSotros...
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Influencia del comportamiento
ético del jefe de ventas en la
actuacion del vendedor
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1. Introducciéon

Los escandalos empresariales se han incrementado en
esta ultima década, lo que lleva a las empresas a cen-
trarse en las politicas éticas corporativas y en especial
en las practicas que de ellas hacen sus lideres (Mulki
et al,, 2009). La ética empresarial desempefa un papel
imprescindible ya que las cuestiones éticas aparecen
en casi todas las funciones de la organizacion. No obs-
tante, en el ambito de la fuerza de ventas es de espe-
cial relevancia, pues se enfrentan continuamente a una
toma de decisiones éticas, debido a su relacion mas
cercana con el mercado. Por ello, sus acciones generan
un efecto inmediato en la empresa, no solo en la cifra
de ventas sino en otros indicadores subjetivos como
la satisfaccion, confianza y lealtad del cliente (Roman
y lacobucci, 2009). Asi pues, este entorno de ventas
competitivo, junto con las crecientes exigencias de los
clientes, hacen que la presidn para producir resultados
pueda explicar por qué algunos vendedores caen en la
tentacion de llevar a cabo conductas poco éticas, o al
menos situarse en los limites éticos cuando interactuan
con los clientes.

En este contexto caracterizado por la presencia de con-
sumidores cada vez mas exigentes y sofisticados, es
vital la figura y el comportamiento del vendedor como
mediador entre el cliente y la organizacion. Por ello, todo
contacto de éste con el comprador debe ser conside-
rado como un “momento de la verdad” (Revilla, 2004).
Esto se debe a que las empresas, cada vez dan mayor
importancia a la credibilidad y la confianza ante sus
clientes y esto se consigue, entre otras cosas, mediante
comportamientos éticos. Por tanto, las actividades de
venta realizadas desde una perspectiva ética dejan de
ser un requisito impuesto por la moralidad y pasan a ser
una condicién para el mantenimiento de sus clientes y la
satisfaccion de los mismos (Martin et al., 2011).

Esta conducta ética puede estar ocasionada por nu-
merosos factores que enfatizan la susceptibilidad de

Las actividades de venta
realizadas desde una
perspectiva ética dejan de
ser un requisito impuesto

por la moralidad y pasan

a ser una condicion para

el mantenimiento de sus
clientes y la satisfaccion de
los mismos

las situaciones con dilemas éticos. Por consiguiente, el
objetivo de este estudio es analizarlos, poniendo énfa-
sis en la influencia de la actuacion del jefe de ventas en
el comportamiento ético del vendedor, relaciondndolo
con la manera en la que inciden las variables: forma-
cion, tipo de contrato, sector y el tamafo del equipo de
ventas, en las actuaciones de la fuerza de ventas.

A fin de alcanzar el objetivo expuesto se plantea la
siguiente estructura: en primer lugar se establece un
marco conceptual, examinando la influencia del jefe de
ventas y los factores determinantes del comportamien-
to ético. A continuacion, se recoge la metodologia de la
investigacion vy, finalmente, se presentan los resultados
y conclusiones, aportando una serie de implicaciones
para la gestion de ventas.

2. Influencia de las actuaciones de los jefes
de ventas en el comportamiento de los
vendedores

Son muchas las organizaciones que estan tomando
conciencia de la relevancia de la ética como fuente
generadora de beneficios, pudiendo llegar a ser una
ventaja competitiva respecto a sus competidores. Sin
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embargo, en ocasiones la respuesta a lo que esta bien
o lo que estd mal, qué es ético o no, no estd del todo
clara dentro de la organizacion. Esto justifica que en
el dmbito de la venta personal, no exista consenso en
cuanto a la definicion de comportamiento ético ni a qué
aspectos engloba.

En el Cuadro 1se observan una serie de aproximaciones
al concepto de ética, en lo que se refiere al trato de la
fuerza de ventas con el cliente:

Cuadro 1: Delimitacion conceptual de la venta ética

AUTORES CONCEPTO

En este contexto, es conveniente
tener en cuenta que la gerencia
de ventas y la venta personal son
tareas que requieren habilidades
y conocimientos distintos, pues
pertenecen a diferentes niveles en
la organizacion. No obstante, la

(Dodge, 1973) Comportamiento basado en una orientacion a largo

plazo y con sentido de responsabilidad social.

(Weitz et al., 2004) Tener una conducta apropiada y conforme a unos
principios establecidos por el grupo de referencia

del individuo.

(Manning y Reece, 2004)

Forma de comportamiento a través de la cual
queda reflejado el caracter y sentimiento de la
comunidad e ir mas alla de la definicion legal de lo

figura del vendedor se ve influida
en gran medida por el director de
ventas, pues éste configura la ma-

que esta bien y lo que esta mal.

yoria de las acciones que giran en
torno al mismo (Mulki et al., 2009).
Asi pues, estos superiores debe-
rian fomentar un entorno de tra-
bajo caracterizado por altos nive-
les de satisfaccidon y rendimiento, sin comprometer las
normas éticas. Por consiguiente, éste debe reflexionar
sobre el trabajo que él como lider debe llevar a cabo vy
de como influird esto en la fuerza de ventas (Davis vy
Rothstein, 2006).

(Romén y Munuera, 2005) Comportarse de forma honesta y justa de forma
que facilite el correcto desarrollo de la relacion

con el cliente.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Martin et al. (2011)

Por otra parte destacan una serie de acciones conside-
radas como poco éticas dentro la organizacion:

Figura 1: Acciones poco éticas
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La direccién de ventas puede llevar a cabo politicas que
promuevan comportamientos éticos de sus vendedores,
o lo que es lo mismo, evitar que se comporten de manera
no ética. Estas acciones van encaminadas a estimular es-
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Kuster y Roman (2008).

Figura 2: Factores influyentes en el
comportamiento ético

No solo se trata de situaciones carentes de ética, sino
particularmente antagonicas a la satisfaccion del clien-
te (Roman, 2008). Este tipo de comportamiento poco
ético es un problema grave para las organizaciones, aun
mas en la venta donde las acciones de los empleados (
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Fuente: Elaboracion propia a partir a partir de varios autores.

pueden tener consecuencias importantes para otros.
Por ello la forma en la que el director de ventas se co-
munique e influya en su personal, serd determinante a

la hora de ejercer de lider del equipo comercial y poder
realizar su trabajo con éxito (Jacobs et al.,, 2014).

REVISTA SEMESTRAL



En primer lugar, es relevante que las politicas de la di-
reccién posean influencia sobre la actitud y compor-
tamientos de la fuerza de ventas ya que los valores
morales pierden importancia si son impuestos por la
organizacion. Sin embargo, si estos valores son identi-
ficados como propios y se atribuye énfasis a su impor-
tancia, efectivamente serdn puestos en practica. Para
ello, es necesario que tanto la direccion de la empresa
como los encargados de gestion del equipo de ven-
dedores sirvan de ejemplo con sus propios comporta-
mientos encarnando caracteristicas personales positi-
vas y tratando de influir en sus empleados mediante la
gestion activa de la conducta ética (Chin-Shan y Chi-
Chang, 2014).

Debido a que no todas las personas presentan una gran
sensibilidad moral, se hace necesario que la empresa

Es relevante que las
politicas de la direccion
posean influencia sobre la
actitud y comportamientos

de la fuerza de ventas ya
que los valores morales
pierden importancia si
son impuestos por la
organizacion

desarrolle una serie de politicas éticas o cddigo ético
en la que se establezcan una serie de directrices ge-
nerales, aplicables por toda la organizacion, donde se
diferencie claramente lo que es ético de lo que no lo es
(Kotler y Armstrong, 2016). Por tanto, resulta impres-
cindible disponer un coédigo ético que sea compartido
por todos en la organizacidn y, en particular, por la fuer-
za de ventas.

De la misma manera, existen ciertos rasgos de perso-
nalidad y valores propios de los individuos que condu-
cen a distintos comportamientos éticos. La direccion
puede tenerlos en cuenta a la hora de seleccionar vy
reclutar a la fuerza de venta, escogiendo a aguel ven-
dedor cuyos valores morales se adecuen mas a la or-
ganizacion. La empresa ademas, deberia proporcionar
formacion que genere los conocimientos adecuados
sobre los productos de la empresa y de la competen-
cia. En el caso de los primeros, es necesario resaltar
los beneficios que tiene para el cliente, mientras que
en el caso de los competidores, estos deben utilizarse
de manera profesional, no haciendo uso de criticas in-
justificadas. Estas actividades de formacion pueden ir
enfocadas a que el personal de ventas conozca el pro-
cedimiento ante una situacion o dilema ético (Kuster y
Roman, 2008).

Igualmente, el proceso de evaluacidon de la actuacion
es cada vez mas visto como un vinculo clave entre el
comportamiento de los empleados vy los objetivos es-
tratégicos de la organizacion (Dusterhoff et al.,, 2014).
Por tanto, es importante que la direccidon enfatice un
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compromiso claro para gque el personal de ventas no
se sienta presionado por la consecucion de objetivos
de venta a corto plazo. Esto obedece a que numero-
sos estudiosos dictan que la extremada competitividad
es una de las razones por la que la fuerza de ventas
sustituye sus valores morales por comportamientos no
éticos (Schwepker y Good, 2004).

Por otro lado, la problematica derivada del paguete re-
tributivo en las ventas obedece a que tradicionalmente,
la remuneracion de los vendedores y de sus superviso-
res estaba basada en objetivos de venta a corto pla-
z0, resultando mas probable que éstos se involucren
en situaciones no éticas (Honeycutt, 2001). Es por ello
gue la retribucion debe tener un componente fijo y otro
variable ligado no solo a los objetivos de venta, sino a
otros aspectos como la rentabilidad de las ventas o in-
cluso a niveles de satisfaccion de los clientes.

El clima ético dentro de una organizacion también po-
see una influencia importante en la ética, pudiendo in-
fluir en las actuaciones individuales del vendedor (Chin-
Shany Chi-Chang, 2014). Este clima es entendido como
las percepciones y comportamientos éticos llevados a

cabo por todos los miembros de la organizacion. No
obstante, cuando la cultura ética defiende determina-
dos valores, es de esperar que éstos se generalicen en
los empleados.

Finalmente, se encuentran otra serie de factores que
podrian influir en el comportamiento ético del vende-
dor, que todavia no se han estudiado de manera indivi-
dual o sus relaciones, siendo abordabas en el siguiente
epigrafe.

4. Hipotesis

Tradicionalmente, la direccidon de ventas ha tratado de
crear entornos éticos mediante la implementacion de
una serie de iniciativas, incluidos los cddigos de con-
ducta y los programas de formacion ética. En este con-
texto, los gerentes representan un factor clave en el
desempeno de estas actuaciones éticas, pues son las
personas mas visibles de la organizacion y sus accio-
nes sirven claramente de guia para los empleados. De
esta manera, resulta bastante probable que la fuerza de
ventas realmente realice acciones similares a las de sus
superiores en lugar de hacer lo que éstos les dicen que
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deberian hacer (Amyx et al., 2008). Por consiguiente,
si las empresas quieren crear ambientes verdadera-
mente éticos, los superiores deben entender cdmo los
empleados perciben su ambiente de trabajo y las cau-
sas que preceden a estas percepciones. Asi han de dar
ejemplo de los estdndares morales mas altos de ética
tanto en sus conversaciones cotidianas como en sus
acciones, decisiones y actuaciones, estableciendo asi
una buena conducta a seguir para sus subordinados.

Ademas, si los gerentes y companeros proveen mo-
delos positivos pueden convertirse en una fuerza que
ayuda a los individuos a tomar mejores decisiones éti-
cas. Sin embargo, cuando existe un conflicto severo de
roles y presion para cometer acciones no éticas, las ac-
tuaciones no deseadas en la empresa pueden crecer.
De lo anterior deriva la siguiente hipotesis:

H.I: La actuacion del jefe de ventas influye en el com-
portamiento ético de los vendedores.

Son numerosos los investigadores que han indicado
que el tamano de la empresa tiene un efecto impor-
tante en las practicas de gestion ética. Algunos de ellos
determinaron que los individuos actuaran de forma
menos ética en la medida en la que el tamano del gru-
po aumente, porgue ninguno siente la responsabilidad
personal de actuar o de responsabilizarse de la culpa
(Rodriguez, 2012). A menudo el tamafno del grupo es
utilizado como factor representativo en el dmbito de
control y supervision. Normalmente, los empleados en
grupos mas grandes suelen recibir menos atencion per-
sonalizada por parte de los supervisores, que aquellos
gue se encuentren en grupos mas pequefos. Por tanto,
en grupos mas reducidos los individuos se comportan
mas éticamente ya que se ejerce una mayor supervi-
sion sobre ellos (Liu y Batt, 2010). Estos datos contras-
tan con el hecho de gque estas empresas, normalmente,
son las que menos inversion realizan en los programas
éticos y de responsabilidad social corporativa. A conti-
nuacion, se plantea la hipotesis:

H.2: Los equipos de ventas mas numerosos presentan
peor comportamiento ético.

Los ejecutivos de hoy en dia cada vez mas tienen que
liderar éticamente a través de diferentes culturas y sec-
tores, volviéndose vital el desarrollo de una vision mas
holistica de como la ética vy el liderazgo ético se perci-
be en funcidn de las caracteristicas especificas de cada
industria (Eisenbei y Brodbeck, 2014). De esta manera,
“la conducta normativamente apropiada” de los vende-
dores varia con la sociedad y el sector de permanencia
(Brown et al., 2005).

Otros autores afirman que el sector no puede utilizarse
como referente situacional en materia de actuaciones
éticas ya gue no tiene relaciéon alguna con el compor-
tamiento del vendedor (Akaah ,1996). Sin embargo, en

ocasiones la percepcidon que poseen los empleados so-
bre la administracion de normas éticas en su organiza-
cion esta influida por el tipo de negocio, derivando en
una serie de iniciativas que variaran en funcién de este
factor. Asi pues, se plantea la siguiente hipodtesis:

H.3: Las actuaciones éticas del vendedor varian en fun-
cion del sector de pertenencia.

Por otro lado, la presencia de una modalidad de con-
trato de trabajo deseado por el individuo generard ma-
yores niveles de satisfaccion y motivacion, derivando
en un mayor compromiso hacia la organizacién. Otros
autores afirman que la motivacion y satisfaccion del in-
dividuo no varia en funcion de la temporalidad de sus
contratos (Diaz et al.,2014). Pese a ello, los contratos
temporales estan asociados con menores niveles de
satisfaccion laboral que los permanentes, pues no se
garantiza la estabilidad laboral (Bustamante, 2013). Fi-
nalmente, si el individuo se siente satisfecho y posee
una actitud positiva hacia la organizacion desempenara
una serie de comportamientos que beneficien a la mis-
ma. Todo ello, deriva en la siguiente hipdtesis:

H.4: Los vendedores con contrato indefinido tendran
una conducta mas ética.

Numerosos investigadores tienden a pensar que la
educacion actuard como detonante para un compor-
tamiento ético mayor. Aunque algunos individuos alta-
mente educados han resultado ser muy poco éticos en
su experiencia empresarial, hay pruebas que sugieren
que las personas con un nivel de estudios superior son
mas propensas a involucrarse en comportamientos éti-
COS gue sus companeros con un menor nivel educativo.
En este contexto, se puede esperar que los vendedo-
res con mayor formacion tengan un nivel de desarrollo
moral cognitivo superior que los que han recibido una
educacion menor (Lopez et al., 2005). No obstante, se
encuentran investigaciones donde se halla que el nivel
de estudios no esta relacionado con las actuaciones

Los ejecutivos de hoy en

dia cada vez mas tienen que
liderar éticamente a través
de diferentes culturas y
sectores, volviéndose vital

el desarrollo de una vision
mas holistica de como la
ética y el liderazgo ético se
percibe en funcion de las
caracteristicas especificas
de cada industria
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éticas que llevaban a cabo (Roman y Munuera, 2005). Cuadro 2: Caracteristicas de la muestra
Pese a ello, las evidencias de que la formacion
influye positivamente en el comportamiento

o _ MUESTRA DESCRIPCION % N=114

ético, son mayores. Por tanto, se plantea la si-
guiente hipotesis: Género Hombre 64,9 74
Mujer 35,1 40
H.5: Los vendedores con mayor nivel de estu- Estudios Universitarios 68,4 78
dios actuarédn mas éticamente. No universitarios 31,6 36
Tipo de contrato Indefinido 47,4 54
5. Metodologia Temporal 52,6 60
) » Tamafio de la empresa Pequena 50,9 58
Ante la nece5|d:.;\dlde F)btener la aceptacion c? Mediana 412 47

rechazo de las hipotesis planteadas, se elabord
. ) ) » Grande 7,9 9

un cuestionario. Posteriormente, se procedid a :

) Tamafio del equipo de ventas Menos de 5 37,7 43

la recogida de datos, la cual tuvo lugar la se-
gunda quincena de marzo, durante la realiza- Entre 5y 10 289 33
cion de un seminario de habilidades comer- Mas de 10 33.4 38
ciales desarrollado en Cartagena. Al finalizar Sector de actividad Primario 21,9 25
dicho seminario, se distribuyd la encuesta a los Secundario 37,7 43
vendedores asistentes. De esta manera, se re- Terciario 40,4 46

cogieron una totalidad de 114 cuestionarios, de
los cuales todos son considerados validos.

Fuente: Elaboracion propia

El Cuadro 2 presenta la caracterizacion de la muestra:

NCS Software le ofrece una solucion
completa para su despacho profesional

Sus aplicaciones estan totalmente integradas y permiten
realizar un seguimiento y control completo de sus
clientes.

Gracias al convenio con el Colegio de Economistas ~NCS | cboral §
acceda a las condiciones especiales de instalacién ?
de “La Solucion NCS” sélo por una cuota mensual

de mantenimiento y con la garantia que supone probar
las aplicaciones antes de su adquisicién en firme.

NCS Contabilidad |

¢ Cuota de instalacion 0€. NCS Asesoriaweb
* Formacion inicial 0€.
* Sin compromiso de permanencia de mas de un mes.

* 50% de descuento en la iguala el primer afio.

.. . - . . NCS Scan
* 50% de descuento en las ampliaciones el primer afo, si ya es cliente. -
* Traspaso de datos de su aplicacién actual.

NCS EfacturakE

NCS

SOFTWARE
C/ Pintor Mufoz Barberan, 1 Bajo e 30011 Murcia
Tel. 968 267 222 ¢ www.ncs.es
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6. Analisis de resultados

Para estudiar la influencia del comportamiento del di-
rectivo en las actuaciones de los vendedores, se ha
realizado un analisis de correlaciones. De este analisis
se puede afirmar que existe una relacion muy significa-
tiva (p<0,01) entre las percepciones del jefe de ventas
y la actuacion del vendedor frente al cliente. Estas va-
riables estan positivamente correlacionadas en la me-
dida en la que si aumenta una variable, la otra también
lo hace. Por tanto, si el vendedor percibe que su jefe
de ventas esta llevando a cabo una conducta ética,
este comportamiento se vera plas-

tamientos mas éticos frente al cliente (6,64) que los
empleados con contrato temporal (6,00), aceptando la
H.4: “Los vendedores con contrato indefinido tendran
una conducta mas ética”.

Por el contrario, se observa que el nivel de estudios de
manera individual no ejerce una fuerte influencia sobre
la conducta ética, rechazando la H.5: “Los vendedores
con mayor nivel de estudios actuaran mas éticamente”.

Cuadro 4: ANOVA: Actuacion frente al cliente: tipo
de contrato y nivel de estudios

19

mado en los propios vendedores, Tamaiio de la Variacion Grados de Libertad B Significatividad

asumiendo una actitud mas ética Nivel de estudios 1 0,000 ns.

con los clientes. Sin embargo, si los Tipo de contrato 1 7,536 0,007

integrantes de la fuerza de ventas Nivel de estudios* Tipo de contrato 1 6,722 0,010

tienen una vision ética negativa N
i N Casos | Total Variacion

| ior | Valores Medios N |Indefinidos| N |Temporales :

de .a conduc’tg de su superlorr, as pol e de Medias

acciones no éticas aumentaran en - - —

| o Sin estudios universitarios 10 6,28 26 6,25 36 6,26

a organizacion. Con esto se acep- . T 591 7

ta la HI: “La actuacion del jefe de Con estudios universitarios 44 6,73 34 6,00 — 6,33

ventas influye en el comporta- Totales 54 6,64 60 ; 631

miento ético de los vendedores”.

Por tanto, se puede afirmar que si

los jefes de ventas presentan altos niveles éticos con
los clientes, sus vendedores también lo haran.

Cuadro 3: Correlaciones entre percepcion del jefe de
ventas y actuacién del vendedor con el cliente

Sin embargo, es de especial relevancia la interaccion
gue surge entre el nivel de estudios y el tipo de contra-
to, pues presenta diferencias significativas al 1%. Con-
cretamente, aquellos integrantes del equipo de ventas
con titulaciéon universitaria y contrato indefinido, seran

los que mayores niveles éti-

Percepcion del jefe de

v cos desempefen en de cara
Actuacion frente al P

al cliente (6,73), en relacién

ventas cliente

Correlacion Pearson A493%x a sus companferos indefini-
Percepcion del jefe de Significacion 0,000 dos sin estudios universita-
ventas rios (6,28), o los individuos

N 114 114 temporales con estudios

Correlacion Pearson ,493%* 1 universitarios (5,81) o sin
Actuacion frente al Significacion 0,000 ellos (6,25).
cliente

N 114 114

Sin embargo, es de especial

A continuaciéon se procede a estudiar la actuacion del
vendedor frente al cliente. Concretamente, los resulta-
dos del Cuadro 4 ponen de manifiesto la significativi-
dad de la relacion entre el tipo de contrato vy la figura
del vendedor (p<0,01). En este sentido, los individuos
gue posean un contrato fijo llevaran a cabo compor-

Si los jefes de ventas
presentan altos niveles

éticos con los clientes, sus
vendedores también lo
haran.

relevancia la interacciéon que
surge entre el nivel de estu-
dios y el tipo de contrato, pues presenta diferencias sig-
nificativas al 1%. Concretamente, aguellos integrantes
del equipo de ventas con titulacion universitaria y con-
trato indefinido, seran los que mayores niveles éticos

Aquellos integrantes del
equipo de ventas con
titulacion universitaria y

contrato indefinido, seran
los que mayores niveles
éticos desempeiien de cara
al cliente
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desempefien en de cara al cliente (6,73), en relacion a
sus companeros indefinidos sin estudios universitarios
(6,28), o los individuos temporales con

estudios universitarios (5,81) o sin ellos 68
(6,25).

6.6

Grafico 4.1: Actuacion frente al cliente: tipo de con-
trato y nivel de estudios

Graficamente, se observa los extremos o b
X . 6,25
entre el contrato temporal y el indefi- —a a2

nido en los vendedores con titulacion i

universitaria. Sin embargo, la diferencia
en las actuaciones de los vendedores

con estudios primarios/ secundarios, es 3 ' s

minima =
56 | L

Atendiendo al analisis de la influencia 52

del tamanio del equipo de ventas y el

sector de actividad en las actuaciones i
éticas del vendedor, cabe destacar que

no existen diferencias significativas a ni-

vel individual en ninguna de las variables. Por ello, en
principio el tamano del equipo de ventas y el sector
de actividad no tendrian relacion con la conducta del
vendedor, rechazando la H.2: “Los equipos de ventas
mas NuMerosos presentan peor comportamiento ético”
vy la H.3: “Las actuaciones éticas del vendedor varian en
funcion del sector de pertenencia”.

Contrato temporal Contrato indefinido

Sin embargo, el Cuadro 5 muestra como los emplea-
dos englobados en el sector terciario son aquellos
qgue presentan peores niveles éticos (6,01) frente a
sus companeros del sector primario (6,66) y secun-
dario (6,41).
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Cuadro 4.2: ANOVA: Actuacidn frente al cliente:
sector de actividad y tamaino del equipo de ventas

vendedores del sector terciario tienen una peor vision
ética de sus superiores (5,86) que los englobados en

actividades primarias (6,28) y se-

21

Tamaiio de la Variacion Grados de Libertadl  F | Significatividad cundarias (6,21).
Tamafio del Equipo de Ventas 2 1,758 ns
Sector 2 1,151 ns Ademads, como muestra el Cuadro
Tamario del Equipo de Ventas*Sector 4 1513 n.s 4.5 existen diferencias significa-
. Menos de § Entre 5y 10 Mas de 10 | N Casos |Total Variacion tivas al 10% en la percepcion del
. y vendedores N vendedores N vendedores | totales | de Medias
Primario 14 6,75 7 6,45 4 6,71 25 6,66
Secundario 2 65| 16 627l 4 6,21 43 641 ~ Cuadro 4.4: ANOVA: Percepcion
Terciario 6 6.61 10 664 20 5,68 46 6,01 del Jefe de Ventas: sector de
Totales 43 .62 2 6,42 28 584 114 6,31 actividad y tamaiio del equipo de
ventas
En lo referente a la interaccion entre Tamafio de la Variacion Grados de Libertad F Significatividad
ambas variables, los resultados deter- Tamafio del Equipo de Ventas 2 1,362 ns.
minan como la fuerza de ventas com- Sector 2 481 0,010
puesta por mas de diez vendedores y Tamaiio del Equipo de Ventas*Sector 4 2,054 0,092
englobados en el sector terciario son 4 ianid
aquellos que menores comportamien- Valores Medios N m‘:‘:::; N VE:::;:;E N vz:;e?o::s '::::;' To::qmon
tos éticos presentan (5,68) con suma Primario 14 698 7 5.22 4 6,41 25 628
diferencia al resto de integrantes. Secundario 7 6.24 16 6.16 4 625 4 621
Terciario 6 6,26 10 6,01 30 5,74 48 5,86
Gréafico 4.3: Actuacién frente al Totales 1 6.6 7 6,12 29 5986 14 6.09

6.8

56 661

64

6.2

58

5.6

54

5.2

Menoz de S vendedore:

cliente: sector de actividad y tamafio
del equipo de ventas

664

Entre 5y 10 verdedores

El grafico 4.3 muestra esta situacion, lo
que lleva a pensar que si el tamano de la
muestra fuese superior, existirian diferen-
cias significativas tanto en la variable sec-
tor de actividad, como en la interaccion
entre ambos factores. Por otro lado, el
analisis univariado de la percepcion del jefe
de ventas dependiendo del sector de ac-
tividad y el tamafo del equipo de ventas,
informa que el sector presenta diferencias
significativas al 1%, mientras que el tamano
del equipo de ventas no. En este sentido,
la percepcion de la gravedad de las situa-
ciones poco éticas varia dependiendo del
tipo de negocio o categoria de la indus-
tria donde se englobe. Concretamente, los

Mz de 10 vendedores

6.6

5.4 -

62

58 .

5.6

54

624

626

Menos de 5 vendedores

jefe de ventas debido a la interaccion de
ambas variables, es decir, la forma en la
qgue los vendedores perciben a su jefe
inmediato variara en funcion del tamano
del grupo y del sector en el que se en-
cuentren. Concretamente, los equipos
con mas de diez vendedores y englo-
bados en el sector terciario perciben a
su jefe como menos ético (5,74), que los
grupos que abastecen el resto de sec-
tores. Graficamente, se muestra a con-
tinuacion:

Grafico 4.5: Percepcioén del Jefe de
Ventas: sector de actividad y tamafo
del equipo de ventas

Entre 5 y 10 vendedores Mais de 10 vendedornes

NUMERO 67 | JULIO/DICIEMBRE 2018




2 gestion

REVISTA DE ECONOMIA

Las fuerzas de ventas
compuestas por mas de
diez vendedores y situadas
en el sector servicios son
aquellas que perciben

menores niveles de ética en
sus superiores y, ademas,
son los vendedores que peor
conducta ética desempeiian
de cara al cliente

Estos datos apoyan los anteriores resultados, ya que las
fuerzas de ventas compuestas por mas de diez vende-
dores y situadas en el sector servicios son aguellas que
perciben menores niveles de ética en sus superiores vy,
ademas, son los vendedores que peor conducta ética
desempefan de cara al cliente.

7. Conclusiones, limitaciones y posibles
futuras lineas de investigacion

En este contexto caracterizado por la presencia de
consumidores cada vez mas sofisticados y exigentes,
se hace necesaria una correcta gestion de la ética em-
presarial. Esta gestion se constituye como una ventaja
competitiva para la organizacion, generando una serie

de beneficios tales como el incremento de la confianza
y satisfaccion del cliente o el aumento de la satisfac-
cion laboral del vendedor al no tener que desempenfar
acciones poco éticas en la venta.

De esta manera, las principales conclusiones que se ex-
traen de este estudio, realizado sobre una muestra de
114 vendedores, son las siguientes:

En primer lugar, el comportamiento ético del vendedor
frente a los clientes, esta influenciado por las percep-
ciones que tiene sobre la conducta de su jefe de ventas,
resultando bastante probable que la fuerza de ventas
realice acciones similares a las que perciben de sus su-
periores.

Ademas, existe una relacion directa entre el tipo de
contrato y el comportamiento del vendedor. Concre-
tamente, aquellos vendedores con contrato indefini-
do gozan de una conducta mas ética en su relacion
con el cliente. Es de especial relevancia la interaccion
gue surge entre la formacion y el tipo de contrato,
pues aquellos individuos con titulacion universitaria
y contrato indefinido, presentan los niveles mas altos
de ética en la fuerza de ventas. Ademas, son aquellos
gue perciben a su superior con una conducta mas éti-
ca, lo que se relaciona directamente con el apartado
anterior, ya que los vendedores con contrato inde-
finido y con titulacidon universitaria tienen unas per-
cepciones éticas mas positivas sobre sus superiores
y también son los que presentan mayores comporta-
mientos éticos.
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Por otra parte, los resultados sugieren que la fuerza de
ventas del sector terciario lleva a cabo acciones menos
éticas que el resto de los sectores. Igualmente, los da-
tos revelan la importancia de la interaccion entre ambos
factores, pues los grupos de mas de diez vendedores,
pertenecientes al sector terciario son los que presentan
menores niveles éticos. Ademas estos individuos son
aguellos que perciben a su jefe como menos ético, lo
gue reitera los hallazgos anteriores.

En definitiva, el andlisis realizado genera una serie de
implicaciones empresariales tanto para los jefes de
ventas como para los vendedores.

En primer lugar, seria conveniente que las organizacio-
nes advirtieran la importancia que tiene para el jefe de
ventas tener una conducta ética, tanto a nivel indivi-
dual como colectivo, ya que sirve claramente de ejem-
plo para el comportamiento del vendedor. Ademas, no
solo deberia tener unos correctos habitos, sino también
tendria que demostrarlo mediante un cuidado de su
imagen ética, la cual serviria de guia para el fomento de
una cultura empresarial basada en unos pilares solidos.

En segundo lugar, las empresas deberian reducir la
temporalidad de sus contratos ya gue esto ayudaria a
incrementar los valores éticos puesto que los integran-
tes se sentirfan mas comprometidos con la organiza-
cion. Concretamente, aquellas empresas que quieran
dotarse de las mejores practicas éticas deberian dispo-
ner de vendedores universitarios con contrato indefini-
do. Estos hallazgos, desvelan la importancia que tiene

para la organizacion tener un personal formado, capaz
de tomar decisiones moralmente correctas vy dirigidas
a una politica ética estable, imprescindible para dotar a
la organizacion de la mayor excelencia.

En tercer lugar, seria conveniente que las empresas
del tercer sector apoyasen firmemente una forma-
cion ética intensa sobre sus jefes de ventas y ven-
dedores, para poder al menos situarse en los Iimites
éticos impuestos por el resto de industrias. Espe-
cialmente, los jefes de ventas de organizaciones con
grupos de mas de diez vendedores y englobados en
este sector deberian realizar un mayor esfuerzo para
gue sus vendedores los percibieran de forma mas
ética, ya que esto repercute directamente sobre el
comportamiento que el vendedor ejercerd sobre el
cliente. Ademas, tendrian que fomentar una super-
vision mas individualizada, incluso incorporando un
numero mayor de gerentes en las lineas medias, si
fuese necesario.

Para concluir, cabria presentar algunas limitaciones
del presente estudio que podrian inspirar futuras in-
vestigaciones. En este sentido tenemos que hacer

La fuerza de ventas del
sector terciario lleva a cabo

acciones menos éticas que
el resto de los sectores
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referencia a la muestra utilizada, ya que se trata de
una muestra de conveniencia la cual proviene solo de
la zona del sureste espafiol y su tamafio es reducido,
114 vendedores. Por ello, seria interesante disponer de
un mayor numero de datos, procedentes de otras re-
giones que permitiese observar el efecto de las va-
riables aplicadas a nivel nacional. Ademas, el estudio
sélo se ha realizado con una muestra de vendedores.
Serifa conveniente que en futuras investigaciones se
obtuvieran datos de los jefes de ventas. Igualmente,
seria interesante realizar estudios para conocer cual
seria la estructura ideal del paquete retributivo de los
vendedores para que se impulse en enfoque ético en
la venta, asi como el efecto que podria tener en los
beneficios de la empresa la introducciéon de la prima
por venta ética.
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NUESTRO COLEGIO
Il DiA DEL ECONOMISTA DE LA REGION DE MURCIA

Mas de 300 profesionales de la empresa y del sector publico
han participado en la celebracion de esta Jornada

El Colegio celebra el Il Dia del Economista como ac- En su intervencion, Ramén Madrid, Decano, co-
tividad complementaria de la corporacion de derecho mentd que “no se entiende una sociedad moderna
publico para dar a conocer a la sociedad la importante y avanzada sin un sistema productivo que tenga in-
actividad generada por este colectivo de profesiona- corporado a los economistas con alta cualificacion
les en todos los sectores productivos de la Comunidad en cada una de las dreas de actividad que generan
Auténoma. bienestar y eficiencia en las empresas e instituciones
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publicas”, asegurando que esta celebracion es una
gran oportunidad de ampliar el conocimiento de la
actividad laboral con otros companeros, facilitando
la posibilidad de aumentar la NETWORKING de los
colegiados.

En esta edicién contamos con el Doctor en Economia,
Juan Ramén Rallo, Profesor de |IE Business School, que
ofrecid la Conferencia titulada “Lehman Brothers, diez
afios después”.

Rallo no dejo a nadie indiferente al exponer que la crisis
econdmica estuvo motivada, principalmente, porque el
sistema financiero tenia “numerosos privilegios y pro-
tecciones”, lo que provocd un comportamiento impru-
dente. En su opinidn, la crisis que se inicidé hace ahora

) (&,

ec0ﬁomis}a

diez afos no se debid sustancialmente a una liberacion
masiva de los mercados, sino a esas conductas impru-
dentes de los bancos que concedieron créditos de for-
ma masiva y muy arriesgada, abocando a la bancarrota
al sistema financiero.

Por su parte el presidente de la Comunidad de Murcia,
Fernando Lépez Miras, destacd que los economistas,
y el Colegio Profesional que los acoge, son piezas cla-
ves para el avance productivo de la Region de Murcia,
animando ademas a gue se continle con el Barome-
tro semestral del Colegio y el Indice de Competitividad
Regional que facilita informacion de indicadores avan-
zados de la economia regional, y son de gran ayuda
para la toma de decisiones de la Administracion y de
las empresas.

También el Consejero de Hacienda, Fernando de la
Cierva, alagd y reconocid a los economistas como

1

Occidental

NUMERO 67 | JULIO/DICIEMBRE 2018

NC3



v g eStlén

agentes sociales de primera magnitud en una estruc-
tura productiva avanzada.

Al finalizar la conferencia y posterior debate tuvo Iu-
gar un almuerzo de trabajo en el que participaron los
colegiados vy las autoridades presentes en un ambiente
distendido.

Economista de la Regién de Murcia. M

\jl:l'l;':
i

Ya se esta trabajando en la tercera edicién del Dia del I'rl'
il
1
.ﬁi’- .

ESCUELA DE ECONOMIA
ACTO DE APERTURA CURSO ACADEMICO 2018/2019

Rami Aboukhair, CEO del Banco de Santander Espaiia impartié la Conferencia
“La Economia en la era de los cambios”

T ]
o de Econom

El pasado mes de noviembre, se retomod la celebra- la asistencia de los principales agentes econdmicos,
cion del inicio del Curso Académico de la Escuela de académicos vy sociales de la Region, estando espe-
Economia. En este acto multitudinario se contd con cialmente representado el sector financiero dado el
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cargo del invitado a impartir la conferencia en esta
edicion.

En su presentacion Pedro Soto, Director de la Escuela
de Economia resend el esfuerzo de calidad y excelen-
cia que desde el Colegio se lleva a cabo para que los
profesionales consigan las herramientas formativas que
trasladen a sus empresas y clientes con la maxima efi-
ciencia empresarial.

Ramén Madrid, Decano, aprovechd para anadir que la
Escuela de Economia es un recurso fundamental y una
de las piezas claves en el reciclaje profesional para el
trabajo en cualquier sector productivo. Son miles de

horas de formacion especializada las que se imparten
a lo largo del ano favoreciendo la maxima excelencia
en la tarea diaria de los economistas de la Regidn de
Murcia.

En su intervencion, Rami Aboukhair hizo un recorrido
de su trabajo, siempre relacionado con las entidades
financieras, desde su participacion en la operacion de
integracion del Banco Popular hasta su puesto actual
como CEO del Banco de Santander Espaiia.

Su presencia y participacion ha sido, sin duda, todo un
lujo para presentar la Programacion de la Escuela de
Economia 2018/2019.

ENTREGA DEL ECONOMO INSTITUCIONAL DEL COLEGIO

A RAMI ABOUKHAIR

El prestigioso experto financiero nacido en Granada es
considerado un Abaranero de adopcion, ademas de es-
tar considerado como uno de sus hijos ilustres porque
fue la tierra que le vio crecer y a la que se siente vincu-
lado desde su infancia y juventud.

Desde el Colegio se distinguid su presencia y le hizo
entrega del “Ecénomo Institucional” por la importante
labor que desarrolla en el dmbito econdmico-financiero.

Ramén Madrid, Decano presento el acto y le hizo en-
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trega del reconocimiento haciendo una breve exposi- en el Reino Unido e inicid la transformacion cultural
cion sobre su trayectoria profesional desde que llegd hacia un banco sencillo, personal vy justo, filosofia que
al Grupo Santander hace dieciséis afos, tras su paso luego se trajo a Espana.

por Banesto, incorporandose al equipo de Ana Botin
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JUNTA GENERAL DEL COLEGIO
CONFERENCIA DEL PRESIDENTE SUPERIOR DE JUSTICIA
DE MURCIA

En la Junta General Ordinaria, celebrada el 20 de di-
ciembre, se aprobd por unanimidad el Presupuesto del
Colegio para el Ejercicio 2019, tal como establecen los
Estatutos vigor.

En el Acto Complementario, el presidente del Tribu-
nal Superior de Justicia, Miguel Pasqual del Riquelme
ofrecid la Conferencia “Reflexiones sobre el impacto
en la economia regional de las ineficiencias del siste-
ma legal y judicial”.

NUMERO 67 | JULIO/DICIEMBRE 2018

NC7



NCB geStlén

ENTREGA DEL CERTIFICADO DE COLEGIADO E INSIGNIA
A LOS NUEVOS COMPANEROS

Al finalizar la Conferencia y contando con el Consejero El acto se cerrd con un animado coctel que contd con
de Presidencia, Pedro Rivera, se procedio a la entrega una nutrida representacion de colegiados e invitados
del correspondiente “Certificado de Colegiacion” a los institucionales.

nuevos companeros incorporados al Colegio.

economistas

ECONOMISTAS EN VIETNAM

Crénica de un viaje lleno de matices a través del sureste asiatico

El Colegio organiza esta iniciativa con un grupo impor-
tante de colegiados y VIETNAM como primer destino.

El grupo disfrutd de una experiencia fantastica, reco-
rriendo Vietnam de Norte a Sur, con paradas tan em-
blematicas como Hanoi, la Bahia de Ha Long o Saigdn
(actual Ho Chi Minh).

En Hanoi, la Capital de este pais que cuenta con mas
de 90 millones de habitantes, se visitd el Mausoleo v la
Casa de Ho Chi Minh, ademas del impresionante Jardin
Botanico vy el Palacio Presidencial.

En direccion a la Bahia de Ha Long, se presencio la ac-
tividad de una Granja de Perlas dedicada a su cultivo,
practicando una técnica artesanal basada en la tradi-
cion vietnamita y la tecnologia japonesa.

REVISTA SEMESTRAL




En el recorrido por la Ciudad del Imperio Champa, My
Son, situado a unos 45 km de Hoi An, se visitaron las
famosas ruinas que dejaron las tribus locales que habi-
taron el lugar, ademas de disfrutar de un espectaculo
musical en directo dentro de este magico entorno.

La aldea pesquera de Lang Co, un crucero a lo largo
del Rio del Perfume, la Pagoda de Thien Mu, una de las
mas veneradas, el recorrido por el Delta del Mekong, el
complejo de los tuneles de Cu Chi, las fantasticas vistas
de la moderna ciudad de Saigon..., son un pequefio re-
sumen de una vivencia espectacular.

Dado el éxito del viaje, desde el Colegio seguimos
apostando por iniciativas ludicas que, como ésta, ten-
dran continuidad.
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SERVICIO DE ESTUDIOS ECONOMICOS SEE
Publicacion INFORME DE LA COMPETITIVIDAD REGIONAL EN

ESPANA 2018

Editado por el Consejo General de Economistas, este segundo informe ha sido
elaborado por un equipo de trabajo de la Universidad de Murcia, bajo la direcciéon y
coordinacion del Servicio de Estudios Econémicos del Colegio

El pasado 18 de diciembre se presento en la Sede del Con-
sejo General el segundo informe sobre la competitividad
regional en Espafa a partir de los resultados obtenidos
del “Indice de Competitividad Regional” (ICREG). Este in-
forme es resultado del proyecto sobre competitividad re-
gional que se puso en marcha en 2017, a iniciativa del Con-
sejo General, cuya finalidad es detectar las oportunidades
que fortalezcan la productividad empresarial y el bienes-
tar de los ciudadanos, asi como el crecimiento econémico
y la generacion de empleo. Partiendo de este objetivo, en
el ICREG se analizan y cuantifican, desde una perspectiva
estatica y dindmica, un conjunto de ejes competitivos de
cuya agregacion se obtiene el Indice de Competitividad
para cada una de las Comunidades Autonomas.

En su presentacion Valentin Pich, presidente del Con-
sejo General, sefald que este Indice constituye un
punto de partida mas para la que debe ser asignatura
obligatoria en la politica econdmica regional, a saber,
la elaboracion de agendas autondmicas para la com-
petitividad, facilitando asf el diagndstico, seguimiento vy
evaluacion de las medidas propuestas.

Por su parte, José Carlos Sanchez de la Vega, Director
Técnico del Informe, destacd que, en conjunto, la com-
petitividad estructural del conjunto de comunidades

El Colegio en la Redes Sociales

aumentd un 4,3%, superando claramente el crecimien-
to medio del periodo 2008-2017, si bien, los resultados
apuntan a una desaceleracion en la evolucion de la com-
petitividad regional.

economistas

Consejo Ganeral

ESTUDIOS

s AUTOR ~ INFORME pE 1A

COMPETITIVIDAD
REGIONAL
ev ESPANA 2018

OSabadell

economistas

Colegio Oficial de la Regién de Murcia

https://www.facebook.com/Colegio-Oficial-de-Economistas-de-la-Region-de-Murcia

u https://www.youtube.com/user/EconomistasMurcia/live
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CONSEJO CONSULTIVO Y EQUIPO DE TRABAJO

Este organo consultivo estd integrado por reconocidos
profesionales del dmbito de la economia y la empresa
y tiene como funcién el asesorar y orientar sobre el di-
sefo y desarrollo del ICREG para que el mismo cumpla

-
-

con su objetivo de detectar oportunidades que forta-
lezcan la productividad regional, asi como ser una he-
rramienta Util en la toma de decisiones en el ambito de
la politica econdmica.

De izda. a dcha.: José Luis Garcia Delgado, vicepresidente del Consejo Consultivo del ICREG; Rosario Ferndndez Fernandez y Luis
Souto Vazquez (Banco Sabadell); Antonio Bonet Marduga; Carmen Mur Gomez; Valentin Pich Rosell, presidente del Consejo General
de Economistas y del Consejo Consultivo del ICREG; Patricio Rosas Martinez, coordinador del informe; José Carlos Sanchez de la
Vega, director técnico del ICREG; Ramon Madrid Nicolas, decano del Colegio de Economistas de Murcia y secretario del Consejo

Consultivo del ICREG y José Antonio Martinez Serrano.

Presidente
Valentin Pich Rosell, Presidente del Consejo Gene-
ral de Economistas de Espana.

Vicepresidente

José Luis Garcia Delgado, Catedratico de Econo-
mia Aplicada de la Universidad Complutense de
Madrid.

Secretario
Ramoén Madrid Nicolas, Decano del Colegio de
Economistas de la Region de Murcia.

Vocales
Eduardo Bandrés Moliné, Catedratico de Econo-
mia Aplicada de la Universidad de Zaragoza.

Antonio Bonet Madurga, presidente del Club de
Exportadores e Inversores.

Maria Helena de Felipe Lehtonen, Presidenta de
Fepyme Cataluna.

Pascual Fernandez Martinez, Decano del Colegio
de Economistas de Madrid.

José Antonio Martinez Serrano, Catedratico de
Economia Aplicada de la Universidad de Valencia.

Blanca Montero Corominas, Directora de Nego-
cios Institucionales de Banco de Sabadell.

Carmen Mur Gémez, socia de MUR&MARTI.

Equipo de Trabajo

Coordinaciéon y direccién

Patricio Rosas Martinez, Coordinador del Informe.
Director del Servicio de Estudios del Colegio de
Economistas de la Region de Murcia.

José Carlos Sanchez de la Vega, Director Técnico
del ICREG.

Director Técnico del Barometro del Colegio de
Economistas de la Region de Murcia.

Investigadores (profesores de la Universidad de
Murcia)

José Daniel Buendia Azorin

Antonio Calvo-Flores Segura

Miguel A. Esteban Yago
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EL COLEGIO PRESENTE EN LA
SOCIEDAD

Convenio CARITAS. Fir-
mado por el Director Dio-
cesano de Caritas, José
Antonio Planes, con el
objeto de establecer cau-
ces para la realizacion en
comun de actividades que
redunden en beneficio de
ambas partes; difusion vy
concienciacion social, ase-
soramiento, investigacion
y formacion, etc. Julio18

econor | istas

Consejo General

Registro Economistas Auditores REA-CG. Jornada 30 Aniver- IX Olimpiadas de Economia y Empresa de la Universidad de
sario de la Ley 19/1988 de Auditoria de Cuentas. Madrid, ju- Murcia. Premio al talento de Estudiantes de Bachillerato. Ju-
lio"18. lio"18.

Jornada Técnica de Contabilidad y Au- Ruta senderista por Paterna del Madera. Foro de Empleo ENAE - UPCT. Stand in-
ditoria. Valencia, septiembre18. Organizada por la asociacion de amigos formativo del Colegio en el Campus de
de Paterna del Madera y la Diputacion de Cartagena. Octubre "18.
Albacete. Septiembre 18.
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IV Edicién. Ciclo de Charlas de Educacién Financiera. (Comision de Educacion y Formacion). Se inicia nuevo ciclo dirigido es-
pecialmente a los alumnos de los I.E.S. de la Regidn, con la intencidon de que logren desarrollar habilidades, destrezas y actitudes
emprendedoras. Charla “Finanzas para ti”. Ponente: Samuel Baixauli, Decano de la Facultad de Economia y Empresa. Octubre 18.

— Murcia TR
Instituto de Fomento. Organizacion de la Jornada Dia de la Conferencia Facultad Economia y Empresa. (Colaboracidn del
Persona Emprendedora (Diape18). Octubre 18. Colegio) “La falsa bonanza, la recuperacion econdmica y los re-

tos pendientes”, a cargo de Miguel Sebastian, Exministro de
Industria, Turismo y Comercio. Octubre "18.

V Ciclo Cine Economia y Em-
presa (Comision de Educacion y
Formacion). Bajo el lema “Eco-
nomia a Debate”, organizamos
un nuevo ciclo con la colabora-
cion de la Asociacion de Anti-
guos Alumnos de la Facultad de
Economia y Empresa, BANKIA
y la CARM, con el objeto de ge-
nerar difusion y debate sobre la
cultura financiera y el manejo de
expresiones econémicas para el
publico en general. Proyeccién
“Office Space’. Mesa Debate
compuesta por Carmen Valen-
tin, directora RRHH Disfrimur,
SL, Vicente Moreno, director
RRHH de Interempleo, SL, Mo-
derada por Gregorio Sanchez,
Profesor de RRHH de la Univer-
sidad de Murcia. Octubre 18,
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Popular Televisién Murcia. “L.os Presupuestos Generales del Estado” en el programa El Debate. Participacidn por parte del Colegio;
Ramén Madrid, Gonzalo Wandosell y Diego de la Cotera. Octubre 18.

economistas: econorm
murtizecanon smurcia
mistasi. mi

ecanomi.

murcia

BConamislas

Reunion con el presidente de la Federaciéon de Junior Empresas de
la Regién de Murcia FEJERM, Alejandro Martinez para establecer
una linea de colaboracion entre ambos colectivos. Octubre 18.

Consejo General. (Comisicn
de Marketing). 22 Jornada de
Economistas y Marketing,
con la participacion de Pedro
Juan Martin. Octubre "18.

< Proyecto IUMA. Puesta en
marcha de este proyecto de
Reindustrializacion de la Re-
gion de Murcia, por el Colegio
de Ingenieros Industriales,
con la colaboracion del Cole-
gioy la CARM, que contempla
la realizacion de 9 meses de
debate y 12 jornadas de for-
macion sobre Industria, ur-
banismo y Medio Ambiente.
Octubre 18.
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Los desayunos de los Graduados Sociales. “Reforma laboral,
presente y futuro”, con la participacion de Ramén Madrid. No-
viembre’18.

Jornada “Informacién no financiera empresarial: Tendencias actuales”. (Comision
de Contabilidad y Auditoria). Ponentes: Esther Ortiz, directora del Dpto. de Economia
Financiera de la Universidad de Murcia y José Vidal, Vocal del Consejo Directivo de

Ecénomo Institucional del Colegio. Entregado a Tomas Fuer-
tes y José Fuertes en reconocimiento a su excepcional trayec-
toria en la industria alimentaria espanola. Noviembre "18.

ManosW /Unidas

Delegacion de Murcia

VIl CARRERA POPULAR . 5ALIDA: 10 am. Plaza Crus Rojs

11 NOVIEMBRE 2018 - RETIRADA DE DORSALES:
10 KM, § KM , INFANTIL 10 de noviembre en El Corte Inglis
n en la carrera.
- INSCRI: : wwew famues
10 ke - 10 puros.
§ km « 7 euros

uanaRAsiTRA) - INDIA

. IO E W)

Colaboracion del Colegio en la VII Carre-
ra Popular de Manos Unidas. Noviem-
bre 18.

Economistas Contables EC-CGE. Moderada por Mercedes Bernabé, Coordinadora de la

Comision. Noviembre 18,

Ciclo de Charlas de Educacién Financiera.
(Comision de Educacion y Formacion). Char-
la “De la infancia de tus abuelos a hoy: Como
ha cambiado la publicidad”. Ponente: Nacho
Tomads, director de N7 Agencia de comunica-
cion. Noviembre "18.

V Ciclo Cine Economia y Empresa (Comision de Educacion y Formacién). Pro- >
yeccidén “Capital C’. Mesa Debate compuesta por Bruno Dureux, CEO Innoven-
tures Capital, SL, Juan Maria Soler, Director de Inversiones Avanza Capital Family
Office, Moderada por Gaspar Brandle, Profesor de Sociologia de la Universidad

de Murcia. Diciembre "18.

Registro de Economistas Au-
ditores REA-CG. 92 Auditmee-
ting. Madrid, diciembre "18.
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Diversidad y gobernanza:
argumentos economicos

1. La diversidad como aspecto del gobierno
corporativo

En los Ultimos tiempos se viene generando una cre-
ciente atencion desde distintos ambitos institucionales
respecto de la todavia escasa presencia femenina en
los estratos superiores de decision empresarial (San-
chez Marin, 2018). Esta situacion contrasta con el que
cabe presuponer como suficiente nimero de potencia-
les candidaturas de perfiles de mujeres aptas y cuali-
ficadas que cuentan con competencias y capacidad
para alcanzar tales posiciones. Dicha cuestion tam-
bién encuentra el consiguiente reflejo estadistico en el
desequilibrio que las cUpulas corporativas exhiben en
cuanto a diversidad de género, tal y como se documen-
ta en multiples estudios recientes. Adicionalmente a las
implicaciones que esta circunstancia acarrea en lo to-
cante a los avances en igualdad de oportunidades que
las sociedades contemporaneas han conseguido, hay
otra prominente linea de debate articulada en torno al
posible “business case” de la diversidad, que se interro-
ga por las hipotéticas ventajas econdmicas o razones
de negocio, centrando a menudo el foco de interés en
el area del gobierno de la empresa. De hecho, baste
sefalar que hoy en dia las recomendaciones acerca de
la diversidad de género en el consejo de administracion
ya aparecen recogidas en la practica totalidad de los
codigos nacionales de buen gobierno corporativo de
sociedades cotizadas que se han promulgado (Labelle
et al., 2015).

El concepto de diversidad envuelve multiplicidad de
significados en la literatura académica y de divulgacion,
si bien la acepcion tipica en contextos organizacionales
es la referida al grado en el que se hallan distribuidos
los atributos demograficos de los individuos que com-
ponen una unidad, grupo u organizaciéon (Jackson et
al,, 2003). Acudiendo a las tipologias de mas frecuente
utilizacion en los estudios descriptivos, se comprueba
gue son de comun uso ciertas caracteristicas basicas
de prominencia visible como el género o la edad, pues
representan categorias universales primarias o innatas
de diversidad cuya asignacion es practicamente con-
sustancial a cualquier persona. Ademas, el computo de
la diversidad conforme a una dimension demografica

Mercedes Redondo Cristobal
Francisco Javier Jimeno de la Maza
Universidad de Valladolid

suele ser relativamente sencillo, siempre que sea po-
sible el acceso a fuentes de datos empresariales con-
fiables que contengan informacion desagregada sobre
la composicion de grupos y equipos organizacionales.
Ahora bien, para que, desde el punto de vista de la con-
gruencia del discurso de la diversidad resulten acep-
tables este tipo de planteamientos que se basan en el
recuento de caracteristicas demograficas se requiere
que, de algun modo, esos atributos individuales repre-
senten un adecuado subrogado de factores convencio-
nales de contribucién productiva.

De esta manera, los trabajos previos relativos a los efec-
tos de la diversidad demografica se suelen apoyar en una
aproximacion multidisciplinar ecléctica, en la cual se reu-
nen proposiciones del capital humano, paradigmas con-
ductuales, teorias de grupos organizacionales, teorias del
liderazgo, teorias de la decision, enfoques de procesa-
miento de la informacion o desarrollos propios del cam-
po del gobierno corporativo, entre otras aportaciones.

Tras algunas décadas de contribuciones tedricas al
tema y de estudios experimentales y empiricos, podria
afirmarse que el armazon explicativo que sirve de base
a las hipodtesis sobre los efectos econdmicos de la di-
versidad demografica en los grupos decisorios organi-
zacionales se muestra prometedor y adecuadamente
consistente. Sirva como ejemplo de las formulaciones
enmarcadas en esta linea de investigacion las relacio-
nadas con la influencia que el género de los individuos

Hoy en dia las
recomendaciones acerca de
la diversidad de género en
el consejo de administracion

ya aparecen recogidas en
la practica totalidad de los
codigos nacionales de buen
gobierno corporativo de
sociedades cotizadas
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puede llegar a tener en aspectos tan elementales como
la expresion de preferencias estereotipadas sobre el
riesgo y el conservadurismo financiero, el activismo en
la aportacion de conocimientos especificos, la propen-
sion a la innovacion o el uso compartido de informacion
relevante en el seno de los grupos. Asimismo, el géne-
ro es también un factor de relevancia en el marco de
la cultura corporativa, en la medida en que a veces se
asocia a sesgos 0 a presupuestos de patrones de con-
ducta prototipica que giran en torno a dicha dimension
(Singh y Vinnicombe, 2004).

Antes de profundizar en algunos de los principales ra-
zonamientos que se han sugerido para fundamentar
la existencia de una relacion entre diversidad y buen
gobierno corporativo, nos detendremos brevemente en
ciertos aspectos del funcionamiento de un consejo de
administracion, mecanismo interno de base legal que
se constituye en pieza clave en el sistema de gobier-
no corporativo de las sociedades por acciones. Como
es bien conocido, la estructura basica que configura a
un consejo serd el resultado de una serie de decisio-
nes autéonomas e interrelacionadas que corresponden a
quienes ostenten el control de la entidad, definiéndose
a partir de su niUmero de miembros y de su compo-
sicion, con base en los sujetos que lo integran. Por lo
tanto, se puede decir que la diversidad del consejo de
administracion se corresponderd con la combinacion
variada de atributos, caracteristicas o habilidades que

Un consejo de
administracion, mecanismo
interno de base legal que

se constituye en pieza
clave en el sistema de
gobierno corporativo de las
sociedades por acciones

estan aportando los componentes (Van der Walt e In-
gley, 2003).

dCudl es la contribucion que, en esencia, deberia
esperarse de los miembros de un consejo, y qué puntos
de conexion mantiene el rol estdndar de consejero
con algunas de las caracteristicas demograficas que
tipicamente se emplean al establecer una dimension
mensurable de la diversidad? En primer término, y en
lo que atafe al funcionamiento de un consejo, ha de
resaltarse que sus tareas tienen un contenido especifi-
camente cognitivo, pues parece indiscutible que haya
de contemplarse genuinamente como un grupo orga-
nizacional de decision, inclusive en aguellas ocasiones
en las que esta condicidon no goce de reconocimien-
to, en especial cuando se dan circunstancias en que la
calidad del gobierno corporativo se muestre pobre, o
el papel factico de consejeros sea meramente ceremo-
nial (Bainbridge, 2002). Con todo, hemos de reafirmar
que, en el modelo institucional al uso, e inclusive en las
empresas que confian las principales responsabilidades
ejecutivas a una direccion profesionalizada, las funcio-
nes tipicas de un consejo de administracion son inse-
parables de una capacidad decisoria, ya sea mediante
la formulacion de la estrategia corporativa, adoptando
directamente decisiones en sus reuniones u ocupando-
se de la supervision, validacion o desautorizacion de
aguellas que la alta direccion haya propuesto.

Asi, y bajo el prisma de la participacion en un equipo de
trabajo especializado en cometidos de tipo cognitivo,
y en lo referente a la contribucion individual esperable
de cada componente de un consejo de administracion,
cabria exigir no solo el aporte de conocimientos, ca-
pacidades, habilidades directivas y de liderazgo, expe-
riencia y prestigio reputacional, de acuerdo al papel y
responsabilidades que se tengan atribuidas, sino que
también resulta de conveniencia que se alleguen recur-
s0s y competencias relacionales, asi como destrezas de
interactuacion grupal, en aras de optimizar el desem-
pefio de funciones que resultan de la expresion de una
voluntad colectiva que se supone se ha de negociar y
consensuar entre personas que difieren en estatus, po-
sicion, perfil o preponderancia.

Efectuemos a continuacion un somero repaso por al-
gunos de los principales argumentos explicativos que
se contienen en los desarrollos que nos preceden, en
relacion con los efectos de la diversidad de género so-
bre el desempefo de funciones atribuidas a los conse-
jos de administracion, realizando un recorrido a través
de perspectivas el enfoque de la teoria de la agencia, el
de los stakeholders y el de la dependencia de recursos.

2. Argumentos derivados de la teoria de la
agencia

El recurso al enfoque de agencia suele resultar frecuen-
te en los estudios relacionados con la composicion de
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las estructuras de gobierno empresarial. La version mas
popularizada de la perspectiva de la agencia es la fun-
damentada en la idea de la probable existencia de dis-
cordancias entre los objetivos perseguidos por la pro-
piedad de la firma y aquellos otros por los que la accion
directiva se guia. Por lo tanto, responde al escenario ti-
pico al que se enfrentan entidades de cierta dimension,
accionariado disperso y direccion profesionalizada. Asi,
cuando se producen situaciones en las que afloran asi-
metrias informativas o imperfecciones contractuales,
se requiere de mecanismos de salvaguarda que eviten
o limiten los comportamientos directivos oportunistas
gue supongan incurrir en sobrecostes. Y a este respec-
to, es comun que la principal responsabilidad de velar
por los intereses de la propiedad de la compafia recai-
ga en la esfera de actuacion del érgano de administra-
cion, con motivo de su habitualmente atribuida funcion
de supervision y control (Core et al., 2006).

Lainvestigacion académica es coincidente a la hora de
subrayar que el desempeno de la funcion de control
se ve favorecido cuando los consejos de administra-
cion exhiben un alto grado de independencia, enten-
dida esta cualidad en sentido extenso, lo que implica
que se pone en evidencia respecto de la direccion eje-
cutiva, respecto de accionistas de relevancia por su
proporcion en el capital social o también respecto de
otros terceros involucrados (Forbes y Milliken, 1999).
La independencia se identifica con la expresion de un
criterio que no se sujeta a otro condicionante que no
sea el que deviene de la posicion corporativa central
que ocupa el érgano de gobernanza. Descendiendo
a escala individual de los consejeros, a menudo son
las connotaciones inherentes a ciertas caracteristicas
personales de cada perfil las que se proyectan como
sefales de independencia, aunque colectivamente se
modulen mediante el balance de interacciones que se
producen entre los componentes de un consejo, en
el curso de las dinamicas de trabajo que se lleven a
cabo.

Puesto que el nivel de diversidad de un consejo podria
estar siendo indicativo de la disponibilidad de una ma-
yor variedad de perfiles, también supone un catalizador
a las posibilidades de que en el grupo emerjan voces
independientes (Beecher-Monas, 2007), lo cual, indi-
rectamente, acabara beneficiando a las tareas de moni-
torizacion ejecutiva. Ademas, la heterogeneidad grupal
también permite la apertura hacia lineas alternativas
de pensamiento, incluso facilita que surjan puntos de
vista criticos. En este sentido, hay algunas aportacio-
nes a la literatura académica que vienen a sugerir una
estrecha conexién entre un nivel superior de diversidad
de género en la composicion del consejo y una mayor
independencia. Por ejemplo, habrd muchas ocasiones
en las que la independencia se pueda correlacionar
facilmente con la presencia de consejeras, al darse la
circunstancia de gue en numerosos casos son nombra-
das por su condicion de externas a la firma, lo cual pro-

mueve una mas adecuada defensa de los intereses del
accionariado al que representan, en aras de preservar
la reputacion que corresponde al estatus de su via de
designacion.

Aungue parece razonable que la composicién del con-
sejo incida en una mejor monitorizacion de los con-
flictos de agencia, es cierto que su aplicabilidad como
planteamiento general también presenta limitaciones
obvias. Asi, ese hipotético impacto quedaria restringi-
do a los casos de propiedad dispersa y desvinculada
del nucleo de decision ejecutiva, y a empresas que se
hayan decantado por la adopcion de sistemas de go-
bierno corporativo en los que se conceda protagonis-
mo al control y la supervision de la actuacion directiva.
Todo ello es normalmente distintivo de compafias de
gran tamafo o cotizadas, pero no corresponde al pa-
tron mas extendido de estructuras empresariales de
entidades de limitada dimension, concentradas en ma-
nos de un mismo sujeto o de redes familiares, y donde
propiedad y gestion a menudo se superponen. Por tan-
to, en el segmento corporativo en el que la aplicacion
de este tipo de enfoques no sea pertinente, el soporte
argumental sobre los efectos de la diversidad queda
severamente debilitado, al no poderse albergar unas
solidas expectativas de reducciones importantes de
costes de agencia.

3. Argumentos encuadrados en la
perspectiva de la dependencia de recursos

La influencia de la diversidad en el gobierno corpora-
tivo también se ha abordado desde planteamientos
gue combinan las propuestas estratégicas y conduc-
tuales que caracterizan a los desarrollos basados en
el denominado como enfoque de dependencia de re-
cursos, que goza de creciente aceptacion en el cam-
po organizacional por su flexibilidad interpretativa.
En términos genéricos, se trata de una perspectiva
en la que se enfatiza la importancia de los vinculos
formales e informales que una firma establece con el
entorno, a fin de conseguir intercambios que conduz-
can a la obtencidn de recursos criticos que permitan
alcanzar exitosamente los convencionales objetivos
corporativos de supervivencia, rentabilidad y creci-
miento (Pfeffer y Salancik, 1978). En este contexto, el
sentido de “"dependencia” se cifie a la idea de la estre-
cha vinculacion de la empresa con el entorno, ponién-
dose el acento en la capacidad de obtener recursos
qgue son proporcionados a través de las interrelacio-
nes que se tejen con otras organizaciones, o bien con
los participes que acuden a los mercados de factores,
productos vy servicios. Esos vinculos se acumularian
en el conocido como “capital social”, esto es, el proce-
dente del entorno social de actuacion de la empresa,
cada vez mas identificado con el concepto de “capital
relacional” (a fin de evitar confusiones semanticas),
de importancia crucial para la vertiente competitiva
de la firma.
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El desempeiio de la funcion
de control se ve favorecido

cuando los consejos de
administracion exhiben un
alto grado de independencia

Dentro del conocido como “rol de servicio”, propio de
los consejos de administracion (Johnson et al, 1996), se
encuadraria la funcion estratégica de dependencia de
recursos, que serd eficazmente ejecutada cuanto ma-
yor sea el capital relacional valioso acumulado. Es de
suponer gue la via mas directa de suministro del capital
relacional para la empresa sea la que corresponde al
gue cada consejero podria traer consigo, a través de la
red de vinculos externos a la que tiene acceso, posible-
mente construida mediante puntos de coincidencia con
su perfil de identidad, como sucede en el tipico caso de
colegas con los gue se ha compartido trayectoria aca-
démica o profesional. En Ultima instancia, ese capital
relacional acumulado puede habilitar a la firma para el
acceso a asesoramiento, canales de comunicacion, legi-
timidad, confianza, oportunidades de inversion y finan-
ciaciéon o vinculacion preferente con agentes externos
de relevancia. De esta manera, si la composicién de un
consejo de administracion favorece las posibilidades de
conseguir y expandir capital relacional, también estara
optimizando la funcion de dependencia de recursos,
repercutiendo de esta manera en el logro de ventajas
competitivas.

Estudios previos apuntan a la sistematica correspon-
dencia entre una alta variedad vy, por ende, elevada
diversidad de perfiles demograficos en el consejo de
administracion y el impulso de los vinculos relacionales
establecidos por la organizacion con agentes signifi-
cativos del entorno (Hillman y Dalziel, 2003). En con-
creto, el género aparece con habitualidad como una
destacable fuente de dependencia de recursos en las
estructuras de gobierno corporativo. A este respecto,
las ventajas relacionales que se obtienen con los casos
de multipertenencia a consejos han de contemplarse
desde la perspectiva de la dependencia de recursos
(Kaczmarek et al, 2014), habiéndose observado que es
una situacion gue se da con mayor frecuencia relativa
en mujeres, lo que quiza se explique precisamente por
la escasa diversidad que existe en las cUpulas empre-
sariales.

4. Argumentos enmarcados en el enfoque
de los stakeholders

La teoria de los stakeholders, en su denominacion se-
gun el vocablo anglosajon, o de los interesados, en una
de las traducciones mas habituales, comparte la vision

de empresa abierta al entorno con los enfoques de de-
pendencia de recursos, distinguiéndose por un ideario
central en el que se insta a una ampliacion de la mision
tradicional de las organizaciones, a fin de incorporar
también cuestiones ambientales y de responsabilidad
social. En el drea del gobierno corporativo, la aplicabi-
lidad de un patron basado en este enfoque se viene a
manifestar en forma de una consideracion preferente
hacia los intereses multiples de una pluralidad de in-
dividuos o de grupos que puedan verse afectados por
actuaciones de la firma.

Son numerosos los trabajos que resaltan la especial ap-
titud de la Optica stakeholder y la de la responsabilidad
social para el analisis de los aspectos relacionados con
la diversidad de género en las estructuras de gobierno
corporativo, al sugerir el importante papel que puede
jugar en la obtencidn de legitimacién y reputaciéon cor-
porativa. Hay que tener en cuenta que, dentro de las
razones gue podemos entender como instrumentales,
y que motivan a las empresas al desarrollo de actua-
ciones gue exhiban un comportamiento socialmente
responsable, ocupa un lugar destacado la intencién de
preservar la reputacion de la firma. Este concepto alu-
de al juicio publico externo que se ha acumulado a lo
largo del tiempo (Musteen et al., 2010), vy representa a
un valioso recurso intangible que se situa en el centro
de atencion de la relaciéon de la entidad con sus ter-
ceros involucrados. En este sentido, hoy en dia no es
infrecuente que las empresas se encuentren sometidas
a presiones encaminadas al fomento de la presencia
femenina en las clUpulas corporativas que provienen
de variedad de planos de actuacion social, incluyendo
a instancias institucionales, movimientos activistas y
mercados de consumo o directrices de inversiéon res-
ponsable, amplificAndose la exposicion al escrutinio
publico en el caso de las companias cotizadas, al si-
tuarse bajo un seguimiento de analistas profesionales.
El hecho innegable es que una composicion demogra-
ficamente mas diversa del consejo resulta mas sensible
a la realidad de los mercados globalizados en los que
hoy en dia operan las empresas, caracterizados por pa-
trones demograficos heterogéneos y por una partici-
pacién cada vez mas activa de las mujeres en la esfera
econdmica y productiva (Oakley, 2000).
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De conformidad con esta idea, la diversidad de géne-
ro y la incorporacion de mujeres a los consejos sirven
de sefal positiva de la responsabilidad social de una
compania en el terreno de la igualdad, lo cual, en Ultima
instancia, bien podria traducirse en ventajas economi-
cas. En sentido contrario, un deterioro de la reputacion
corporativa que se deba a una percepcion externa de
sospechas de discriminaciéon en el acceso a un asiento
en el consejo de administracion, podria comportar gra-
ves consecuencias negativas, en forma de castigo por
parte de los mercados, perjudicando a los objetivos de
supervivencia o rentabilidad de la firma (Roberson y
Park, 2007).

Conclusiones

Aungue los argumentos expuestos respecto de las ven-
tajas econdmicas de la diversidad de género en las es-
tructuras de gobierno corporativo parecen mostrarse
solidos y consistentes, lo cierto es que los resultados
gue se obtienen con los muchos estudios empiricos
gue se han llevado a cabo no terminan de ofrecer evi-
dencias concluyentes, por lo que la cuestion permane-
ce todavia abierta a una profundizacién de las investi-
gaciones sobre este topico (Redondo, 2016).

No obstante, incluso en el hipotético caso de que la
aportacion intrinseca de la diversidad no produjese
unos efectos significativos reales y materiales, o que
estos se vean condicionados o limitados por las cir-
cunstancias concretas del contexto empresarial, o
cierto es que hay una progresiva confianza, tanto de
mercados como de analistas que monitorizan este pa-
rametro, en la existencia de algun tipo de impacto, tal
Yy COMO se pone en evidencia recurrentemente. Es po-
sible apreciar que la simple presencia de alguna mujer
en un consejo recibe un juicio favorable de los merca-
dos financieros, de forma que muchos nombramientos
femeninos causan de inmediato una reaccion positiva
que se refleja en cotizaciones y en primas de riesgo
atribuidas, convirtiendo de esta manera a la diversidad
en el consejo en una motivacion de primera magnitud
para determinadas firmas que pretenden enviar una se-
Aal positiva a su entorno. Por consiguiente, al tratarse
de un aspecto que hoy en dia es socialmente aceptado
y altamente valorado, se puede afirmar que, al menos
uno de los beneficios que se consigue con la diversidad
de género en el gobierno corporativo es el de la mejora
reputacional, por la positiva percepcion externa de ter-
ceros ajenos a la empresa.
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Diez afios después de la crisis de Lehman Brothers
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legios, salvaguardas y proteccio-
nes por parte del poder politico»,
lo que provocé «un comporta-
miento muy imprudente» de los
bancos que los llev a la quiebra.
Ensuopinion, en contradela tesis
mantenida por la mayoria de los
expertos, la crisis econémica que
se inici6 hace ahora diez afios no
se debié sustancialmente a «una
liberalizacién masiva de los mer-
cados», sino a esas conductas
«imprudentes»delosbancos, que

concedieron créditos de forma
masiva y de forma muy arriesga-
da, «<abocando alabancarrota del
sistema financiero». En su opi-
nién, <labanca parasita alasocie-
dad»atravésdelosprivilegios que
le concede el poder politico, que
lleg6 a rescatarla cuando quebrd
«a costa de los contribuyentes»
Respecto al salario minimo de
1.000 euros dijo que «notienesen-
tido que sea igual en todas las co-
munidades auténomas».

Los economistas de Murcia entregan el Economo

Institucional de la corporacion a Rami Ab

oukhair,

CEO Santander Espaiia, por su excelencia en el

sector financiero

Fuente: Agencias

El Colegio de Economistas de la Reqgidn
Institucional de la corporacian de derech
Santander Espafia, por su trayectoria per

financiero. El galardén lo

Curso 2018-19 de la Escuela de Economia

Rami Aboukhair, que paso s
Abaran, agradecio el reconocimiento al dec
significado emoacional que tiene para e

Universidad de Murcia.

Posteriormente, &n una &

a la formacion humana re

localidad, el consejero de
trayectoria vital se ha tra:

cercania que hoy tiene su organizac
visién global sobre la disrupcion tecno
cambios en el orden geopolitico situan

de Pekin-, 1a irrupcidn de

2mpresas tecnoldgicas), la aparici
eliminacién de las fronteras comerci
mds pymes espafiolas "se asomen a
revolucién 4.0 ha provocado concluyd- un cambio de era.

Murcia.com. 16/11/2018

El decano, Ramén Madrid resalto el proceso de
superacion personal del consejero delegado del primer
banco de Espafia y como a través de una buena
formacion en la UMU, comenzada previamente en una
pequefia ciudad de la Regién de Murcia, ha llegado a
convertirse en uno de los principales directivos del
mundo

de Murcia ha entregado el Economa
o publico a Rami Aboukhair, CEO
sonal de excelencia en el sector

recogio personalmente en el Acto de Apertura del

de la citada institucién.

u infancia y juventud en la poblacién murciana de
ano, Ramén Madrid, por el
| ya que estudio Econdmicas en la

ntrafiable conferencia en la que se refirid & su nifiez y

cibida de su padre, el pediatra de \a pequena

legado de Santander Espafia quiso destacar que su
sladado al modelo de relaciones personales y de

ién con el cliente, Ofreci6, asimismo, una
légica que, a su juicio, esta generando
do el eje estratégico cada dia mas cerca

nuevas potencias econdmicas (no Estades, sino

én de nuevas formas de negocio ¥ la
ales, lo gue esta provocando que cada vez
la ventana de la internacionalizacién”. La
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Banco de Sabadell, S.A., Avda. Oscar Espla, 37, 03007 Alicante, Inscrito en el Registro Mercantil de Alicante, tomo 4070, folio 1, hoja A-156980. NIF AO8000143. Condiciones revisables en funcion de la evolucion del mercado. Seran de

aplicacion las que estén en vigor en el banco en el momento de la formalizacién. Documento publicitario. Fecha de emision: Enero 2019
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Colegic Oficial de la Regién de Murcia

Sabadell GS

Professional

Una cuenta pensada para que autonomos, comercios,
despachos profesionales y pequenas empresas se hagan
grandes.

Cuenta Expansion 1/6

Este nimero es indicativo del riesgo
del producto, siendo 1/6 indicativo de

NegOCios PI us PRO i Senie 4 o

Banco de Sabadell, S.A. se encuentra adherido
al Fondo Espanol de Garantia de Dep6sitos de
Entidades de Crédito. La cantidad méxima
garantizada actualmente por el mencionado

Bon ifica mos Su cuota de fondo es de 100.000 euros por depositante.
colegiado

10% ., O + 20€ + Gratis

de su cuota comisiones de bonificacion del 1% hasta 20€ Servicio Kelvin Retail, informacion
de colegiado administracion y brutos al mes en la emision de sobre el comportamiento
maximo mantenimiento.1 néminas y seguros sociales, de su negocio.3.
50 €/anuales.* abono efectivo a partir del 3r
mes.2

Llamenos al 900 500 170, identifiquese como miembro de su colectivo, organicemos una reunion y empecemos a
trabajar.

* Abonamos el 10% de la cuota de colegiado con un méaximo de 50 euros por cuenta para cuotas domiciliadas en una cuenta de la gama Expansion, para nuevos clientes de captacion.
La bonificacion se realizara un Gnico afio para las cuotas domiciliadas durante los 12 primeros meses, contando como primer mes el de la apertura de la cuenta. El pago se realizara en
cuenta el mes siguiente de los 12 primeros meses.

1. Rentabilidad 0% TAE.

2. Si domicilia conjuntamente la emision de néminas y seguros sociales y, ademas, realiza un minimo de una operacién mensual con la tarjeta de crédito vinculada a la cuenta, le
bonificamos el 1% con un maximo de 20€ brutos/mes. La bonificacion se aplicara a partir del tercer mes de la apertura de la cuenta. El primer abono de la bonificacion se efectuara
durante el cuarto mes desde la apertura de la cuenta y sera calculado en base a los cargos del tercer mes realizados en concepto de néminas y seguros sociales. Los siguientes procesos
de revision/bonificacion se realizaran mensualmente.

3. Contara con un servicio periédico de informacion actualizada sobre el comportamiento de su comercio, sus clientes y su sector, para ayudarle en la toma de decisiones. También le
ofrecemos el TPV en condiciones preferentes.

Las excelentes condiciones mencionadas de la Cuenta Expansion Negocios Plus PRO se mantendréan mientras se cumpla el Gnico requisito de ingresar un minimo de 3.000
euros/mensuales (se excluyen los ingresos procedentes de cuentas abiertas en el grupo Banco Sabadell a nombre del mismo titular). Si al segundo mes no se cumplen estas
condiciones, automaticamente la Cuenta Expansion Negocios Plus PRO pasara a ser una Cuenta Profesional. Oferta vélida desde diciembre 2018.

sabadellprofessional.com

Captura el codigo QR y
conoce nuestra news

‘Professional Informa’ =



Internet y los Economistas

Las seleccionadas en este numero son las siguientes:

REDI-CGE
https://redi.economistas.es

El Registro de Economistas Docentes e Investigadores
(REDI-CGE) persigue unos objetivos claros y acordes
con su mision al objeto de dar cumplimiento a su fin Ul-
timo, que no es otro que el posicionamiento de la pro-
fesion de la ensefanza e investigacion de la economia.

Los objetivos que persigue el REDI son los siguientes:

« Compromiso con la Sociedad.

Facilitar el trabajo de los economistas docentes me-
diante la prestacion de servicios.

» Ofrecer un cauce para la organizacion y la participacion
de los economistas que trabajan en los campos de la
educacion.

Participar en la defensa de los intereses profesionales
de los economistas que se dedican a tareas de educa-
cion.

economistas

Consejo General

REDI docentes
e investigadores

« Favorecer la actividad educativa, investigadora y cienti-
fica en el ambito econdmico.

* Fomentar la calidad de la ensefianza de la economia en

todos sus niveles y contenidos.

* En el marco de la U.E,, velar por el correcto tratamiento
de las titulaciones en los procesos de convalidacion y el
reconocimiento de las titulaciones.

« Facilitar al Consejo General y a los Colegios apoyo cien-
tifico y asesoramiento técnico.

Estimular las relaciones entre los Colegios vy el Consejo
General con las instituciones y asociaciones espafiolas
especializadas en el ambito de la docencia en materia
econdmica y empresarial.

* Colaborar con el Consejo en el mantenimiento de las
relaciones internacionales del Consejo General con las
asociaciones espafolas especializadas en el ambito de
la docencia en materia econdmica y empresarial.

EAL-CGE
https://eal.economistas.es

EAL-CGE (Economistas Asesores Laborales) persigue
como objetivo atender los problemas a que se enfren-
tan todos aquellos que se dedican en sus despachos
profesionales a la contratacion laboral de trabajadores,
liquidacién de seguros sociales, confeccion de ndminas,
y en general a todo lo relacionado con el asesoramiento

laboral para Empresas y Profesionales.

economistas

Consejo General
EAL asesores laborales

Este grupo de trabajo ha iniciado su puesta en funcio-
namiento con la firma de un convenio de colaboracion
con el Secretario de Estado de la Seguridad Social para
la realizacion de acciones formativas en esa materia, asi
como la elaboracion de un turno de actuacion profe-
sional que gestionard cada colegio para las actuaciones
de los economistas en el ambito laboral a requerimiento
de la Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS).
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INFORME DE LA
COMPETITIVIDAD
REGIONAL EN ESPANA
2018

Equipo de trabajo: José Carlos Sanchez
de la Vega (Director Técnico) y Patricio
Rosas Martinez (Coordinador)

Investigadores: José Daniel Buendia
Azorin, Antonio Calvo-Flores Segura 'y
Miguel A. Esteban Yago

Editorial: Consejo General de
Economistas de Espaiia

economistas
Consejo Generml

ESTUDIOS 1

SRAVASUI  (OVPETITIVIDAD
REGIONAL

Ogabadell EN ESPANA 2018

INFORME pE LA

Esta segunda edicion del Informe de Competiti-
vidad Regional en Espafia es un analisis exhaus-
tivo del Indice de Competitividad Regional 2017
-ICREG- construido a partir de los principales
indicadores de indole socioecondmico para cono-
cer el nivel de competitividad, crecimiento econo-
mico y bienestar de los ciudadanos por Comuni-
dades Autdnomas. Del informe resulta un mapa
de la situacion de la competitividad territorial en
Espafa, un analisis comparado de las diferencias
existentes entre las distintas Comunidades Au-
tonomas, y una perspectiva dindmica necesaria
para detectar las tendencias en el tiempo. Uno
de los puntos fuertes del ICREG es su estructu-
ra en 7 ejes de competitividad, formados por 53
variables que permiten realizar un analisis en pro-
fundidad de aquellos aspectos que se consideran
criticos para la capacidad de competir de las Co-
munidades.

Resena Literaria

EMPRENDER EN LA REGION
DE MURCIA: SITUACION Y
PERSPECTIVAS

INFORME EJECUTIVO 2016
REGION DE MURCIA

Equipo investigador (Universidad de Murcia)
Direccion Proyecto GEM Murcia: Antonio Aragon
Sanchez y Alicia Rubio Baién

Equipo de investigacion: . Samuel Baixauli Soler,

Nuria Nevers Esteban Lloret, José Andrés Lopez Yepes,
Maria Feliz Madrid Garre, Catalina Nicolas Martinez,
Mercedes Palacios Manzano y Gregorio Sanchez Marin

Este libro trata sobre el compor-

EMPRENDER EN LA REGION DE MURCIA:
SITUACION Y PERSPECTIVAS

tamiento emprendedor de la po-
blacion adulta entre 18 y 64 anos
de la Region de Murcia en el ano

2016, tratéandose de la undécima ::_" ﬂ_ {r,
edicion del informe GEM - Region "‘ il - ’

de Murcia, dentro del proyecto in- e -, ]
ternacional GEM (Global Entrepre- R .‘r i | ': ¥
neurship Monitor) que coordina ‘ 20
en Espafa el centro Internacional m |

Santander de Emprendimiento
(Cise) vy la Asociacion RED GEM Espafa.

GEM es un proyecto internacional desarrollado por Institucio-
nes y Universidades de 65 economias en su edicién de 2076.

En el libro se tratan aspectos relativos a la actividad em-
prendedora vy la dindmica empresarial en la Region de Mur-
cia, a los tipos de iniciativas emprendedoras, al perfil so-
cioecondmico de los emprendedores, a las caracteristicas
de las actividades resultantes del proceso emprendedor, a
la financiacién de dicho proceso y a la motivacion y capa-
cidad para emprender en Murcia en 2016, asi como a su
evolucion en los Ultimos afos.

El trabajo aporta interesantes y oportunos resultados en
el contexto econdmico actual de salida de la larga crisis
econdmica que se inicid en el 2008, asi como una vision
longitudinal de la evolucion de las principales magnitudes
en la Region de Murcia desde 2006. En definitiva, tiene en
sus manos la undécima edicion del informe GEM Region
de Murcia, gue en su conjunto viene a confirmar que el
emprendimiento regional sigue su evolucion en dientes de
sierra, con subidas y bajadas de uno a otro afo que, por lo
general, se explican como consecuencia de la evolucién de
la economia espanola y regional.

REVISTA SEMESTRAL
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