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Este número lo iniciamos con un trabajo realizado por 
los profesores Ángel Meroño, Antonio Duréndez y An-
tonia Madrid sobre la empresa familiar en la Región de 
Murcia. El artículo recoge un análisis de la evolución y 
dinámica empresarial de estas empresas para el pe-
riodo 2015-2017. En concreto, se estudia la posición 
económico-financiera de las empresas familiares en 
términos comparativos con las empresas no familia-
res, así como la continuidad de las empresas familiares. 
Los resultados ponen de manifiesto que la evolución 
de los indicadores económico-financieros en el periodo 
analizado es positiva para las empresas familiares de la 
Región de Murcia. En particular, en lo referido a una dis-
minución del coste de la financiación, al incremento de 
la capacidad de devolución de la deuda y a una mejora 
tanto en la rentabilidad económica como en la financie-
ra. Además, las empresas familiares se caracterizan por 
soportar mayores costes financieros y tener una menor 
productividad que las no familiares. En este sentido, 
bajos niveles de autonomía financiera junto con el ex-
cesivo endeudamiento se convierten en las principales 
causas de mortalidad de las empresas familiares de la 
Región de Murcia. 

El segundo trabajo, realizado por Gregorio Labatut, 
examina los aspectos más relevantes del próximo cam-
bio del Plan General Contable. Se prevé que para el 1 de 
enero de 2020 se vuelva a modificar el PGC, para adap-
tarlo a las nuevas Normas de Información Financiera 
(NIIF), en concreto la NIIF 9 Instrumentos financieros y 
la NIIF 15 Reconocimiento de ingresos. Por lo tanto, las 
modificaciones más importantes se centran en las Nor-
mas de Registro y Valoración (NRV) 9ª Instrumentos fi-
nancieros y la NRV 14ª Reconocimiento de Ingresos del 
PGC. Es fundamental para el experto contable, auditor 
y las personas relacionadas con la información conta-
ble tener conocimiento de estos cambios importantes 
y significativos que se producirán en el PGC.

El tercer trabajo realizado por el profesor José Manuel 
Santos de la Universidad de Murcia analiza un modelo 
basado en la realización de networking denominado 

Business Network Internacional (BNI) como estrategia 
para aumentar la cifra de negocios. Esta organización 
permite a sus miembros incrementar las oportunidades 
de encontrar nuevos clientes y fidelizar a los ya exis-
tentes. En este trabajo se analiza el por qué y cómo 
surgió esta organización, cuál es su método de trabajo 
y el éxito que ha tenido en la consecución del objetivo 
de mejora de la rentabilidad financiera de sus empresas 
miembros.

Por lo que respecta a nuestro colegio, destacamos la 
celebración de la Jornada Profesional “Actualidad en 
Auditoría y Contabilidad” en la que el Presidente del 
Instituto de Contabilidad y Auditoría de Cuentas, Enri-
que Rubio, analizó las últimas novedades respecto a la 
normalización contable en el marco europeo que afec-
tan a todo el sector empresarial y a las instituciones 
españolas. En junio se celebró la Cena Anual de Econo-
mistas, en la que se entregaron los Ecónomos de Plata 
y Bronce 2019, en reconocimiento a su fidelidad con el 
Colectivo y la profesión. En la Junta General Ordina-
ria del Colegio, se presentó la Memoria de Actividades 
del ejercicio 2018, el Delegado Especial de la AEAT de 
Murcia, Alfonso del Moral, ofreció la Conferencia “El 
Compliance Tributario” y se entregaron los Premios 
Economía y Empresa del Colegio, edición 2018. Por úl-
timo, el Servicio de Estudios Económicos del Colegio 
presentó los resultados del 25º Barómetro del Colegio, 
y se presentó el estudio “Evolución de la percepción de 
los consumidores sobre la RSC en la Región de Murcia 
en la década 2008-2018”. Como en otras ocasiones, el 
Colegio ha estado presente en la sociedad a través de 
diversos foros. 

La información de interés para el Economista y lector 
en general, reseña de dos libros y las direcciones de In-
ternet concluyen la edición del número 68. Esperando 
que 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 Región 
de Murcia.

Editorial
Mercedes Palacios

Directora “Gestión-Revista de Economía”
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1. Introducción

Las empresas familiares constituyen el pilar funda-
mental de la economía privada de los países, siendo 
la palanca tractora en la creación de riqueza de las 
economías desarrollas. Además, presentan unos ras-
gos característicos propios que las diferencian de las 
empresas no familiares en su desarrollo y planeación 
estratégica (Basu, 2004; Daily y Dollinger, 1993; Gud-
mundson et al., 1999).

Por su importancia, el artículo se centra en las em-
presas familiares de la Región de Murcia analizando la 
evolución y dinámica empresarial de estas empresas 
para el periodo 2015-2017. En concreto, se estudia la 
posición económico-financiera de las empresas fami-
liares (EF) en términos comparativos con las empre-
sas no familiares (ENF), así como la continuidad de 
las empresas familiares. Por ello, se comprueban los 
motivos de supervivencia y mortandad de las empre-
sas familiares.

El estudio realizado por la Cátedra de Empresa Fami-
liar Mare Nostrum permite dar continuidad al proyecto 
anterior “La Empresa Familiar en la Región de Murcia 
2011-2015” (Meroño, Duréndez, & Madrid-Guijarro, 2017) 
y, así, continuar el estudio, análisis y diagnóstico sobre 
la naturaleza, características y comportamiento de las 
empresas familiares de la Región de Murcia, que cons-
tituyen el verdadero motor de generación de valor aña-
dido bruto y empleo. Además, tal y como se demuestra 
en el trabajo las empresas familiares presentan una cla-
ra orientación a largo plazo al proteger los intereses del 
negocio y la familia aportando una mayor estabilidad a 
la economía.

El artículo queda organizado con un segundo apartado 
en el que se introduce el concepto de empresa familiar 
y la relevancia de las empresas familiares en la Región 
de Murcia, un tercer apartado con la metodología del 
estudio, un cuarto y quinto apartado con los resultados 
y, por último, las conclusiones obtenidas.

2. La Empresa Familiar en la Región de 
Murcia

Las empresas familiares son aquellas que se carac-
terizan por la implicación de la familia en el negocio, 
dando lugar a una cultura distintiva fruto de combi-
nar los valores familiares y empresariales (Monreal et 
al., 2002). En este sentido, en la literatura previa se 
identifican como familiares aquellas empresas en la 
que existe una participación mayoritaria en el capital 
social, los miembros de la familia tienen una respon-
sabilidad directa en la gestión de la empresa y, ade-
más, también hay una intención por la transmisión de 
la empresa a las siguientes generaciones (Sharma et 
al., 1997).

Análisis económico-financiero 
de la Empresa Familiar  
en la Región de Murcia  

2015-2017: evolución y 
dinámica empresarial

Ángel Meroño Cerdán
Antonio Duréndez Gómez-Guillamón

Antonia Madrid Guijarro
Cátedra de Empresa Familiar Mare Nostrum UM-UPCT

Las empresas familiares 
constituyen el pilar 
fundamental de la economía 
privada de los países, 
siendo la palanca tractora 
en la creación de riqueza de 
las economías desarrollas
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Además, esta particular combinación entre familia y 
empresa supone que también posean órganos de go-
bierno diferenciados de las empresas no familiares y su 
gestión pueda descansar junto con el Consejo de Ad-
ministración y Junta General de Accionistas, en otros 
órganos específicos como son el Consejo de Familia y 
la Asamblea Familiar.

Como ya se ha señalado, en la Región de Murcia exis-
te una abrumadora presencia de la empresa familiar 
(92,5%) superior al promedio español (88,8%) en el 
año 2015. El 93,1% de las microempresas murcianas 
son familiares (27.100), mientras que la media espa-
ñola es el 90% (Meroño, Duréndez, & Madrid-Guijarro, 
2017). Mayores son las diferencias en la categoría 
no-micro, las 3.800 empresas familiares murcianas 
no-micro representan el 88,3% frente al 79,5% a nivel 
nacional. Esta composición empresarial se mantiene 
para el periodo 2015-2017. Estas estadísticas no hacen 
sino confirmar la importancia estratégica que tienen 
las empresas familiares para el desarrollo de la Región 
de Murcia.

3. Metodología

Uno de los problemas a los que se enfrenta la investi-
gación sobre la empresa familiar es la determinación 
de una definición. En este estudio siguiendo las reco-
mendaciones del Instituto de la Empresa Familiar y la 
Red de Cátedras de Empresa Familiar, consideramos 
el algoritmo propuesto por ellos que se basa en (1) la 
estructura de propiedad y (2) la participación de la fa-
milia en los órganos de gobierno para determinar si una 
empresa es familiar o no. Estos datos cualitativos, así 
como los datos de los estados financieros, proceden 

de la base SABI (Sistema de Análisis de Balances Ibé-
ricos). Este trabajo se centra en sociedades de capi-
tal, excluyendo de la muestra las micropymes debido 
a la falta de información sobre las mismas en la base 
de datos utilizada. Así, las empresas objeto de estudio 
son sociedades anónimas o limitadas que tienen más 
de 10 empleados. La recogida de datos se llevó a cabo 
a través de dos consultas (marzo 2017 y marzo 2019) 
a la base de datos SABI en dos momentos diferentes. 
La muestra utilizada en el análisis de este artículo está 
compuesta de 4.107 empresas de capital que suponen 
el 4.8% del total de empresas de la Región de Murcia 
según los cálculos del DIRCE. De estas empresas de 
la muestra el 78% se califican como empresas familia-
res en 2017. Su cambio de estado entre 2015 y 2017 se 
muestra en la tabla 1.

Con los datos contables se analiza la posición eco-
nómica y financiera de las empresas atendiendo a las 
medianas y distinguiendo entre empresas familiares y 
empresas no familiares. La Tabla 2 muestra la definición 
de los indicadores empleados.

Las empresas familiares son 
aquellas que se caracterizan 
por la implicación de la 
familia en el negocio, 
dando lugar a una cultura 
distintiva fruto de combinar 
los valores familiares y 
empresariales

En la Región de Murcia 
existe una abrumadora 
presencia de la empresa 
familiar (92,5%) superior al 
promedio español (88,8%)

Tabla 1. Cambios de estado entre 2015 y 2017
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Tabla 1. Cambios de estado entre 2015 y 2017 
	
  	
   Frecuencia % 

Continúan   
EF_EF 1955 47,6 
ENF_ENF 509 12,4 
Transforman   
EF a ENF 50 1,2 
ENF a EF 37 0,9 
EF a micro 263 6,4 
ENF a micro 52 1,3 
micro a EF 438 10,7 
micro a ENF 118 2,9 
Desaparecen   
desaparece EF 467 11,4 
desaparece ENF 158 3,8 
Creación   
nueva EF 47 1,1 
nueva ENF 13 0,3 
Total 4107 100 

 

Con los datos contables se analiza la posición económica y financiera de las empresas 

atendiendo a las medianas y distinguiendo entre empresas familiares y empresas no 

familiares. La   
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4. Perfil económico-financiero

A continuación, se incluyen los resultados económico-
financieros obtenidos en la comparativa entre empre-

sas familiares y no familiares en lo relativo a estructura 
financiera, equilibrio y rendimiento.

Tabla 2. Cuadro de Indicadores económico-financieros

Tabla 3. Indicadores Económico-Financiero 2015 y 2017
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Tabla 2. Cuadro de Indicadores económico-financieros 
Dimensión Indicador Cálculo Significado 

Estructura 
Financiera 

Autonomía 
Financiera 

𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁
𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇  𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴

 Autofinanciación 

Endeudamiento 
a corto plazo 

𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇  𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴

 
Dependencia de recursos 
ajenos a cp 

Coste medio de 
los recursos 
ajenos 

𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺𝐺  𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹
𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝑁𝑁𝑁𝑁  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶 + 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶

 Coste de la financiación 

Capacidad de 
Devolución de 
Deuda 

𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅  𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸 + 𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴
𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝑁𝑁𝑁𝑁  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶 + 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝑛𝑛𝑛𝑛𝑛𝑛

 

Capacidad de la empresa 
para hacer frente a todas 
las deudas con los 
recursos generados en un 
ejercicio 

Equilibrio Ratio de 
Equilibrio 
Financiero 
(Capital 
Circulante) 

𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶 − 𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇  𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴

 
Adecuación de la 
financiación utilizada y la 
inversión realizada 

Rendimiento Rentabilidad 
económica 

𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵𝐵
𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇𝑇  𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴

 
Rentabilidad del activo 
independientemente de su 
financiación 

Rentabilidad 
financiera 

𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅𝑅  𝑑𝑑𝑑𝑑𝑑𝑑  𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸𝐸
𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃𝑃  𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁

 
Rentabilidad de los 
recursos propios 

Productividad 
sobre personal 

𝑉𝑉𝑉𝑉𝑉𝑉𝑉𝑉𝑉𝑉  𝐴𝐴ñ𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎𝑎
𝑁𝑁ú𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚  𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒𝑒

 Productividad 

 

4. PERFIL ECONÓMICO-FINANCIERO 

A continuación, se incluyen los resultados económico-financieros obtenidos en la 

comparativa entre empresas familiares y no familiares en lo relativo a estructura 

financiera, equilibrio y rendimiento. 
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Tabla 3. Indicadores Económico-Financiero 2015 y 2017 
 2015 2017 
Medianas Empresa 

Familiar 
Empresa No 

Familiar 
Empresa 
Familiar 

Empresa No 
Familiar 

Autonomía 
financiera 

37,7 40,3 39,4 41,1 

Endeud. a corto 
plazo 

42,1 38,7 41,6 41,0 

Coste medio 
recursos ajenos 

1,4 1,1 1,0 0,7 

Capacidad 
devolución deuda 

8,1 9,6 9,9 11,7 

Equilibrio 
Financiero 

18,8 16,4 18,7 16,5 

Rentab. Económica 4,3 4,2 4,9 4,7 
Rentab. Financiera 7,2 8,0 8,8 8,9 
Productividad 3.410.878 4.357.897 3.495.740 4.414.409 
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Estructura Financiera

La tabla 3 revela que la empresa familiar en el año 2015 
estaba menos capitalizada (37,7%) frente a una empresa 
no familiar con el 40,3% de sus inversiones financiadas 
con recursos propios. Esta situación se mantiene en el año 
2017, mostrando incrementos de la mediana de este ratio 
en ambos grupos. Este proceso de capitalización es más 
intensivo en el grupo de EF, puesto que el grupo aumenta 
su capitalización en casi dos puntos porcentuales (39,4%) 
(Gráfico 1). Los niveles de endeudamiento a corto plazo en 
el año 2015 son superiores en las EF frente a las ENF (42,1% 
vs 38,7%). Estos niveles se igualan en el año 2017 en torno 
al 41%. Esto supone un incremento de la dependencia de 
recursos ajenos a corto plazo en el grupo de ENF (Gráfi-
co 1). El coste financiero que soportan las empresas por 
acudir a fuentes de financiación externas muestra que los 
niveles (medianas) para ambos grupos son muy parecidos 
(1,4% frente a 1,1% en las ENF). La capitalización que las 
empresas de ambos grupos, es decir el aumento de auto-
nomía financiera, ha llevado a que este coste disminuya en 
el año 2017 (EF: 1% vs ENF: 0,7%). La capacidad de devo-
lución de la deuda es una medida del riesgo financiero de 
la empresa. En el año 2015, la capacidad de devolución de 
la ENF (9,6%) está por encima de la sostenida por la EF 
(8,1%). Estas diferencias son debidas a la mayor capitaliza-
ción de la ENF. Los niveles del año 2017 marcan una ten-
dencia al alza en ambos tipos de empresas, manteniendo 
la diferencia inicial (EF: 9,9% vs ENF: 11,7%).

Equilibrio Financiero

En el caso de las empresas familiares se observa un 
equilibrio financiero que se mantiene prácticamente in-
variable entre el año 2015 y 2017 (18,8% y 18,7%). Por su 
parte, las ENF tampoco varían notablemente su equi-
librio financiero que toma un valor del 16,5% en 2017. 

Estos valores son indicativos de un mejor equilibrio fi-
nanciero de las EF frente a las ENF.

Rentabilidad

En relación con la rentabilidad económica, se observa 
una tendencia de mejora en la posición de las EF (2015: 
4,3%; 2017: 4,9%) y las ENF (2015: 4,2%; 2017: 4,7%).

La rentabilidad financiera de las EF está por debajo delas 
ENF para ambos ejercicios, lo que supone una desventa-
ja por el menor rendimiento que se consigue de los fon-
dos propios frente a las ENF. Adicionalmente, se aprecia 
una tendencia de mejora en la rentabilidad financiera de 
las EF (2015: 7,2%; 2017: 8,8%) que queda por encima 
del crecimiento de la rentabilidad financiera de las ENF 
(2015: 8,0%; 2017: 8,9%). Estos valores implican que las 
EF consiguen un rendimiento de 8,8 euros por cada 100 
euros de financiación propia invertida en el ejercicio 2017.

Tanto las EF como las ENF muestran un leve incremen-
to de la productividad de los recursos humanos del 
ejercicio 2015 al 2017. Los valores del ratio de produc-
tividad ponen de manifiesto que existe un importante 
diferencial de rendimiento por empleado a favor de las 
ENF, que muestran un valor de 4,4 millones de euros 
generados por empleado en 2017 frente al 3,4 millones 
de euros de los trabajadores de las EF. Por tanto, estos 
valores señalan un margen de mejora de la productivi-
dad de la fuerza laboral en el caso de la EF.

En el gráfico 1 se muestra la variación de la situación de 
la empresa familiar durante el periodo analizado con-
siderando las tasas de variación de cada indicador. Se 
identifica una variación favorable en términos de auto-
nomía financiera, capacidad de devolución de deuda, 
rentabilidad económica y financiera.

Gráfico 1. Variación en la posición económica-financiera 2015-2017
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5. Características económico-financieras 
considerando la creación y destrucción de 
empresas

La comprensión de la dinámica empresarial es relevan-
te de cara a identificar los factores que fortalecen la 
creación de empresas y los que conllevan al cierre de 
éstas. Es por ello que en este apartado nos centramos 
en identificar las medianas de los ratios consideran-
do la creación y la desaparición de empresas y distin-
guiendo el carácter familiar (gráficos 2 y 3). Es necesa-
rio remarcar que estos resultados tienen importantes 
limitaciones debido a la escasa muestra en algunos 
grupos.

Estructura Financiera

Respecto a las ENF que se crean durante este perio-
do, en 2017 muestran una mayor autofinanciación que 
las EF (49,1% vs 14%). Mientras que los niveles para las 
que desaparecen son parecidos para ambos grupos de 
interés (32,2 y 31,3%). El endeudamiento a corto plazo 
de las EF nuevas es del 70%. Este dato revela que la 
creación de EF depende en gran medida de un eleva-
do endeudamiento a corto plazo, esta dependencia es 
claramente inferior en las ENF reduciéndose este por-
centaje al 34,5%, porcentaje inferior al mantenido por 
las empresas de este tipo que continúan. Las empresas 
que desaparecen durante el periodo mantienen costes 
medios de la deuda superiores a los de sus homólo-
gas que permanecen. Mientras que las empresas que 

se crean en este periodo muestran un 
coste del 0,4% para las EF.

En cuanto a la capacidad de devolución 
de la deuda de las ENF creadas destaca 
que sea incluso superior al de sus aná-
logas que continúan (13% vs 11,8%). Este 
resultado muestra un riesgo financiero 
muy controlado en este tipo de empre-
sas, esto es así dado la gran capitaliza-
ción con la que estas empresas inician 
su andadura. Este nivel es claramente 
inferior en la EF de reciente creación 
(8,1%).

Equilibrio Financiero

Con respecto a la desaparición, las EF 
muestran un mejor equilibrio financie-
ro que las ENF. Esto significa que las 
ENF que desaparecen en 2015 están en 
peor situación financiera que sus equi-
valentes familiares. Sin embargo, entre 
las empresas que se encuentran en el 
estado de nueva creación presentan 
un mejor equilibrio financiero las ENF 
(11,7%) que las EF (6,1%), debido a la ma-
yor dependencia de los recursos ajenos 
a corto plazo.

Rentabilidad

Entre el grupo de empresas que des-
aparecen, las EF muestran una mejor 
rentabilidad económica que las ENF. 
Esto significa que las ENF que desa-
parecen en 2015 eran menos rentables 
que sus equivalentes familiares. Entre 
las empresas que se encuentran en el 
estado de nueva creación presentan 
una mejor rentabilidad económica las 
EF (7,6%) que las ENF (6,7%). En otras 
palabras, las empresas familiares nue-

Gráfico 2. Posición económica-financiera de 
empresas que desaparecen frente a continuistas

Gráfico 3. Posición económica-financiera de 
empresas que se crean frente a continuistas
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vas son capaces de sacar un mayor rendimiento de sus 
activos que las nuevas no familiares. Por otra parte, las 
ENF que desparecen muestran una mejor productivi-
dad media por empleado que las EF. Las nuevas em-
presas presentan mejor productividad por empleado 
cuando son no familiares (4 mill €) que las familiares 
(2,1 mill €). En otras palabras, las empresas no familiares 
nuevas son capaces de sacar un mayor rendimiento de 
sus recursos humanos que las nuevas familiares.

6. Conclusiones

De los resultados del estudio se deriva que la evolución 
de los indicadores económico-financieros en el periodo 
2015-2017 es positiva tanto para las empresas familia-
res como para las no familiares de la Región de Mur-
cia, en particular, en lo referido a una disminución del 
coste de la financiación, al incremento de la capacidad 
de devolución de la deuda y a una mejoría tanto en la 
rentabilidad económica como en la financiera.

Adicionalmente, las empresas familiares se caracterizan 
por soportar mayores costes financieros, que pueden 
venir asociados al mayor esfuerzo y compromiso con el 
sostenimiento del empleo y del proyecto empresarial.

Respecto al comportamiento en relación con la crea-
ción y desaparición de las empresas familiares, los 
resultados ponen de manifiesto que los bajos niveles 
de autonomía financiera junto con el excesivo endeu-
damiento se convierten en las principales causas de 
mortalidad de las empresas familiares de la Región de 
Murcia.

En el caso de las empresas familiares de reciente crea-
ción, éstas se caracterizan por una excesiva dependen-
cia del endeudamiento a corto plazo, por tener eleva-
dos costes financieros y por problemas de devolución 
de deuda.

Una importante recomendación que se deriva del estudio 
es la de establecer políticas que promocionen medidas 
para el aumento de tamaño de las empresas familiares, 
como pueden ser medidas de fomento de la reinversión 
de beneficios en la empresa que servirán para obtener 
fondos para crecer, permitiendo reducir el endeudamien-
to cuando es excesivo. Del mismo modo, se identifica la 
necesidad de tomar medidas que promuevan una mejora 
de la productividad de las empresas familiares.
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1. Introducción

Está previsto que a partir del 1 de enero de 2020 se mo-
difiqué, una vez más, el Plan General de Contabilidad. A 
estos efectos el ICAC ha publicado dos normas:

-	 Proyecto de Real Decreto por el que se modifican el 
Plan General de Contabilidad aprobado por el Real 
Decreto 1514/2007, de 16 de noviembre; el Plan Ge-
neral de Contabilidad de Pequeñas y Medianas Em-
presas aprobado por el Real Decreto 1515/2007, de 
16 de noviembre; las Normas para la Formulación 
de Cuentas Anuales Consolidadas aprobadas por el 
Real Decreto 1159/2010, de 17 de septiembre; y las 
Normas de Adaptación del Plan General de Conta-
bilidad a las entidades sin fines lucrativos aprobadas 
por el Real Decreto 1491/2011, de 24 de octubre.

	 http://www.icac.minhafp.es/documentos/TextoRe-
formaPGC%20tr%C3%A1miteaudiencia.pdf

-	 Proyecto de Resolución del Instituto de Contabi-
lidad y Auditoría de Cuentas por la que se dictan 
normas de registro, valoración y elaboración de las 
cuentas anuales para el reconocimiento de ingresos 
por la entrega de bienes y la prestación de servicios.

	 http://www.icac.minhafp.es/documentos/RICACAu-
dienciapublica.pdf

Con estas dos normas, se modificará el Plan General 
de Contabilidad, con el fin de adaptar la normativa 
española a los contenidos de las nuevas Normas de 
Información Financiera adoptadas por la Unión Euro-
pea: NIIF-UE 9 Instrumentos financieros y NIIF-UE 15 
Reconocimiento de ingresos. Esto producirá cambios 
importantes principalmente en dos normas contables 
del PGC:

-	 Norma de registro y valoración 9ª. “Instrumentos fi-
nancieros” y

-	 Norma de registro y valoración 14ª. “Ingresos por 

ventas y prestación de servicios”, así como en la in-
formación a incluir en la memoria sobre estas tran-
sacciones.

No obstante, sólo se va a modificar el PGC, ya que el 
ICAC ha adoptado la decisión de no modificar los cri-
terios de reconocimiento y valoración en materia de 
instrumentos financieros y reconocimiento de ingresos 
del Plan General de Contabilidad de Pequeñas y Media-
nas empresas. De este modo, se va a producir diferen-
cias más significativas en la contabilización si se utiliza 
uno y otro plan contable.

Está previsto que la aplicación de estas modificacio-
nes se realice en las primeras cuentas anuales de los 
ejercicios que se inicien a partir del 1 de enero de 2020, 
aunque hay que decir, que dado las fechas en las que 
nos encontramos y que las normas de modificación son 
proyectos, mucha prisa se debe dar el legislador para 
poder cumplir la fecha prevista de aplicación.

Vamos a estudiar los cambios más fundamentales en 
estas dos normas que se van a modificar del PGC.

2. Repercusiones en la Norma de Registro y 
Valoración 9ª. Instrumentos financieros.

En cuanto a la modificación de la Norma de Registro y 
Valoración 9 “Instrumentos financieros”, lo más impor-
tante es que se producirá una simplificación en cuan-
to a la clasificación de las carteras, pues desaparece la 

Aspectos más relevantes del 
próximo cambio del PGC

Gregorio Labatut Serer
Profesor Titular de Contabilidad de la Universidad de Valencia

http://gregorio-labatut.blogspot.com/

Está previsto que a partir 
del 1 de enero de 2020 
se modifiqué, una vez 
más, el Plan General de 
Contabilidad.
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cartera de disponibles para la venta. De este modo, se 
ha considerado apropiado reducir a tres el número de 
carteras para catalogar los activos financieros en fun-
ción de la gestión o modelo de negocio de la empresa:

-	 Activos financieros coste amortizado,
-	 Activos financieros a valor razonable con cambios 

en la cuenta de pérdidas y ganancias, y
-	 Activos financieros a coste.

También con esta nueva tipología, desaparece la cate-
goría de “Préstamos y partidas a cobrar” e “Inversiones 
mantenidas hasta el vencimiento” (valores cotizados 
con una fecha de vencimiento fijada, cobros de cuantía 
determinada o determinable y que la empresa mante-
nía con la intención efectiva y la capacidad de conser-
varlos hasta su vencimiento). No obstante, la mayoría 
de los activos clasificados en ambos grupos se recla-
sificarán a la cartera de “activos financieros a coste 
amortizado” en la medida que la empresa los manten-
ga con el objetivo de percibir los flujos de efectivo de-
rivados de la ejecución del contrato.

Las categorías de “Activos financieros mantenidos para 
negociar” y “Otros activos financieros a valor razonable 
con cambios en la cuenta de pérdidas y ganancias” se 
agruparán e integrarán en la nueva categoría de “Ac-
tivos financieros a valor razonable con cambios en la 
cuenta de pérdidas y ganancias”.

A continuación, vamos a reproducir un cuadro con las 
distintas categorías de activos financieros que había 
hasta ahora, y las nuevas categorías que se producirán 
con la reforma (tabla 1).

Los activos financieros a coste se utilizarán para con-
tabilizar en las cuentas anuales individuales las inver-
siones en empresas del grupo, multigrupo y asociadas. 
Además, también se incluirán en esta cartera los ins-
trumentos de patrimonio para los que no pueda obte-
nerse una estimación fiable de su valor razonable, así 

como otras inversiones de naturaleza similar como las 
cuentas en participación o los préstamos participativos 
con retribución contingente.

Las inversiones incluidas en esta categoría se valorarán 
inicialmente al coste, que equivaldrá al valor razonable 
de la contraprestación entregada más los costes de 
transacción que les sean directamente atribuibles.

No obstante, si existiera una inversión anterior a su califi-
cación como empresa del grupo, multigrupo o asociada, 
se considerará como coste de dicha inversión el valor 
contable que debiera tener inmediatamente antes de 
que la empresa pase a realizar este cambio de califica-
ción. Por ejemplo, supongamos que una empresa tiene 
unas inversiones financieras que califica en un primer 
lugar como Activos financieros a valor razonable con 
cambios en la cuenta de pérdidas y ganancias. Su coste 
de adquisición fue de 400.000 euros, pero tras poseer 
estas inversiones en su patrimonio un periodo de tiem-

CATEGORIAS ACTUALES NUEVAS CATEGORIAS Reclasificación a

Préstamos y partidas a cobrar Activos financieros a coste 
amortizado

Activos financieros a coste 
amortizado

Inversiones mantenidas hasta el 
vencimiento

Activos financieros a coste 
amortizado

Activos financieros mantenidos 
para negociar.

Activos financieros a valor 
razonable con cambios en P y G.

Activos financieros a valor 
razonable con cambios en P y G.

Otros activos financieros a valor 
razonable con cambios en la 
cuenta de Pérdidas y Ganancias.

Activos financieros a valor 
razonable con cambios en P y G.

Inversiones en el patrimonio de 
empresas del grupo, multigrupo y 
asociadas.

Activos financieros al coste Activos financieros al coste

Activos financieros disponibles 
para la venta.

Activos financieros a valor 
razonable con cambios en P y G.

Las categorías de “Activos 
financieros mantenidos 
para negociar” y “Otros 
activos financieros a 
valor razonable con 
cambios en la cuenta de 
pérdidas y ganancias” se 
agruparán e integrarán 
en la nueva categoría de 
“Activos financieros a valor 
razonable con cambios en 
la cuenta de pérdidas y 
ganancias”.

Tabla 1
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po, y por aplicación del valor razonable su valoración ac-
tual es de 700.000 euros. Pues bien, supongamos que 
en ese momento, se realizan inversiones adicionales y 
esta inversión se convierte en inversiones en empresas 
del grupo, multigrupo o asociadas, el valor por el que se 
traspasarán en ese momento estos activos de la catego-
ría de Activos financieros a valor razonable con cambios 
en la cuenta de pérdidas y ganancias, a la categoría de 
activos financieros al coste será de 700.000 euros.

Los instrumentos de patrimonio incluidos en esta ca-
tegoría se valorarán por su coste, menos, en su caso, 
el importe acumulado de las correcciones valorativas 
por deterioro.

Cuando deba asignarse valor a estos activos por baja del 
balance u otro motivo, se aplicará el método del coste 
medio ponderado por grupos homogéneos, entendién-
dose por éstos los valores que tienen iguales derechos.

Con respecto al cálculo de los posibles deterioros, no 
se ha producido cambio sustancial con respecto al cri-
terio establecido hasta ahora, ya que se indica que al 
menos al cierre del ejercicio, deberán efectuarse las 
correcciones valorativas necesarias siempre que exista 
evidencia objetiva de que el valor en libros de una in-
versión no será recuperable.

El importe de la corrección valorativa será la diferencia 
entre su valor en libros y el importe recuperable, enten-
dido éste como el mayor importe entre su:

-	 valor razonable menos los costes de venta y
-	 el valor actual de los flujos de efectivo futuros deri-

vados de la inversión, que para el caso de instrumen-
tos de patrimonio se calcularán, bien mediante la es-
timación de los flujos de caja que se espera recibir 
como consecuencia del reparto de dividendos que 
se realizará la empresa participada y de la enajena-
ción, o baja en cuentas de la inversión en la misma, 
obtenidos mediante estimación.

	 Salvo mejor evidencia del importe recuperable de 
las inversiones en instrumentos de patrimonio, la es-
timación de la pérdida por deterioro de esta clase de 
activos se calculará en función del patrimonio neto 
de la entidad participada y de las plusvalías tácitas 
existentes en la fecha de la valoración, netas del 
efecto impositivo.

Por ejemplo, supongamos que tenemos una inversión 
calificada como de activos financieros al coste que 
representaba el 25 % de participación en la Sociedad 
S, cuyo coste de adquisición fue de 350.000 euros. Al 
cierre del ejercicio el patrimonio neto de la sociedad S 
ascendía a 1.000.000 euros (no existían plusvalías táci-
tas en el momento de la adquisición).

Obviamente con estos datos la inversión está deterio-
rada en 100.000 euros (250.000 – 350.000).

En cuanto a los activos financieros a coste amortizado, 
fundamentalmente se mantiene el mismo concepto que 
había anteriormente sobre los activos calificados en esta 
cartera. Sin embargo, en la mayoría de los casos, tanto 
los préstamos y partidas a cobrar como las inversiones 
mantenidas hasta el vencimiento, se deberán reclasificar 
en la nueva categoría “Coste amortizado” en la medida 
que la empresa los mantenga con el objetivo de percibir 
los flujos de efectivo derivados de la ejecución del con-
trato, y den lugar a percibir en fechas especificadas, los 
cobros de principal e intereses.

Por ello, en principio, esta medida no debería suponer 
un cambio en el criterio de registro y valoración aplica-
ble a estos activos financieros que seguirán valorados 
al coste amortizado.

En cuanto a la cartera de Activos financieros a valor 
razonable con cambios en la cuenta de Pérdidas y ga-
nancias, esta categoría agrupará tanto a los “Activos 
financieros mantenidos para negociar” como “Otros 
activos financieros a valor razonable con cambios en la 
cuenta de pérdidas y ganancias” y también a los “Acti-
vos financieros disponibles para la venta”.

En consecuencia, las repercusiones más significativas 
se producirán al reclasificar la cartera de “activos finan-
cieros disponibles para la venta”, cuya diferencia de va-
loración se encuentran reflejadas en el patrimonio neto, 
y se conviertan en la categoría de “Activos financieros 
con cambios en la cuenta de Pérdidas y Ganancias”.

A estos efectos en el cuadro de cuentas se eliminan las 
siguientes partidas, entre otras:

1.	 Se elimina la cuenta 133. “Ajustes por valoración en 
activos financieros disponibles para la venta”, del 
subgrupo 13. Subvenciones, Donaciones y ajustes 
por cambios de valor.

Las repercusiones más 
significativas se producirán 
al reclasificar la cartera 
de “activos financieros 
disponibles para la venta”, 
cuya diferencia de valoración 
se encuentran reflejadas 
en el patrimonio neto, y se 
conviertan en la categoría 
de “Activos financieros con 
cambios en la cuenta de 
Pérdidas y Ganancias”
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2.	 La cuenta 6632. “Pérdidas de disponibles para la 
venta” pasa a denominarse 6632. “Pérdidas de otros 
instrumentos financieros”.

3.	 La cuenta 7632. “Beneficios de disponibles para la 
venta” pasa a denominarse 7632. “Beneficios de 
otros instrumentos financieros”.

4.	 Se elimina el subgrupo 80. Gastos financieros por 
valoración de activos y pasivos y 89. Gastos de par-
ticipaciones en empresas del grupo o asociadas con 
ajustes valorativos positivos previos.

5.	 Se elimina el subgrupo 90. Ingresos financieros por 
valoración de activos y pasivos y 99. Ingresos de 
participaciones en el patrimonio de empresas del 
grupo o asociadas con ajustes valorativos negativos 
previos.

Al traspasar los activos clasificados como disponibles 
para la venta a activos con cambios en pérdidas y ga-
nancias, los ajustes por cambios de valor acumulados 
en el patrimonio neto relacionados con activos finan-
cieros disponibles para la venta, se reclasificarán al ini-
cio del ejercicio a una cuenta de reservas.

A estos efectos, el traspaso se realizará en la fecha de 
primera aplicación sobre la base de los hechos y cir-
cunstancias existentes en esa fecha.

En cuanto a los efectos fiscales, lo más seguro es que 
los tenga, y si se trata de un abono a cuentas de re-
servas habrá que tributar por ello. Por lo menos en la 
adaptación de la Circular 4/2017 del Banco de España 
para entidades financieras, así se produjo, permitiendo 
mediante una transitoria el pago en tres años.

También, dentro de las medidas aprobadas para simpli-
ficar el tratamiento contable de los instrumentos finan-
cieros hay que referirse a los instrumentos financieros 
híbridos. En primer lugar, se elimina el requerimiento de 
identificar y separar los derivados implícitos en un con-
trato principal que sea un activo financiero, y a partir de 
ahora se valorarán:

-	 a coste amortizado si sus características económi-
cas son coherentes con un acuerdo básico de prés-
tamo, o

-	 a valor razonable en caso contrario, o
-	 a coste, en el caso de que el valor razonable no pue-

da estimarse de manera fiable.

Con respecto a la contabilidad de las coberturas con-
tables, se introduce una mayor flexibilidad en los re-
quisitos a cumplir; para ello, se incrementan los posi-
bles instrumentos de cobertura y partidas cubiertas 
aptos para la designación, y se suprimen los umbrales 
del análisis cuantitativo acerca de la eficacia retroacti-
va de la cobertura de tal modo que para calificar una 
cobertura de eficaz bastará con aportar un informe 
cualitativo.

3. Repercusiones en la Norma de Registro y 
Valoración 14ª del PGC. Reconocimiento de 
Ingresos

En relación al cambio que se producirá en la NRV 14ª 
ingresos por ventas y prestaciones de servicios, mu-
chas de las precisiones que introduce la NIIF-UE 15 ya 
habían sido tratadas en las interpretaciones publicadas 
por el ICAC mediante resolución y consultas; a modo 
de ejemplo se puede mencionar la obligación que tiene 
la empresa de identificar el conjunto de transacciones 
incluidas en un sólo acuerdo a cambio de una sola con-
traprestación, que debe asignarse a cada una de ellas 
en función de su valor razonable relativo para poder 
así reconocer el ingreso derivado de cada componente 
del acuerdo en función de los criterios generales esta-
blecidos para las entregas de bienes (transferencia de 
riesgos y ventajas) y prestación de servicios (porcenta-
je de realización).

En esta línea, se reforma la NRV 14ª, asumiendo la me-
todología elaborada a nivel internacional por la NIIF-
UE 15 Reconocimiento de ingresos, incorporando en el 
Plan General de Contabilidad el principio básico con-
sistente en reconocer los ingresos cuando se produz-
ca la transferencia del control de los bienes o servicios 
comprometidos con el cliente y por el importe que se 
espera recibir de este último, a partir de un proceso 
secuencial de etapas, y que ha sido desarrollado por el 
proyecto de resolución del ICAC sobre reconocimiento 
de ingresos.

De este modo, para aplicar este criterio fundamental 
de registro contable de ingresos, la empresa seguirá un 
proceso completo que consta de las siguientes etapas 
sucesivas:

a)	 Identificar el contrato (o contratos) con el cliente, 
entendido como un acuerdo entre dos o más partes 
que crea derechos y obligaciones exigibles para las 
mismas.

b)	Identificar la obligación u obligaciones a cumplir en 
el contrato, representativas de los compromisos de 
transferir bienes o prestar servicios a un cliente.
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c)	Determinar el precio de la transacción o contrapres-
tación del contrato a la que la empresa espera tener 
derecho a cambio de la transferencia de bienes o 
de la prestación de servicios comprometida con el 
cliente.

d)	Asignar el precio de la transacción a las obligaciones 
a cumplir, que deberá realizarse en función de los 
precios de venta individuales de cada bien o servicio 
distinto que se hayan comprometido en el contrato, 
o bien, en su caso, siguiendo una estimación del pre-
cio de venta cuando el mismo no sea observable de 
modo independiente.

e)	Reconocer el ingreso por actividades ordinarias 
cuando (a medida que) la empresa cumple una 
obligación comprometida mediante la transferen-
cia de un bien o la prestación de un servicio; cum-
plimiento que tiene lugar cuando el cliente obtiene 
el control de ese bien o servicio, de forma que el 
importe del ingreso de actividades ordinarias re-
conocido será el importe asignado a la obligación 
contractual satisfecha.

La empresa revisará y, si es necesario, modificará las 
estimaciones del ingreso a reconocer, a medida que 
cumple con el compromiso asumido.

Cuando existan dudas relativas al cobro del derecho 

de crédito previamente reconocido como ingresos por 

venta o prestación de servicios, la pérdida por deterio-

ro se registrará como un gasto por corrección de valor 

por deterioro y no como un menor ingreso.

El cambio que se producirá en la norma de reconoci-

miento de ingresos es profundo y para ello, el ICAC lo 

ha desarrollado en Proyecto de Resolución del Instituto 

de Contabilidad y Auditoría de Cuentas por la que se 

dictan normas de registro, valoración y elaboración de 

las cuentas anuales para el reconocimiento de ingresos 

por la entrega de bienes y la prestación de servicios; 

cuyo tratamiento debería dar lugar a un trabajo espe-

cífico sobre ello. No obstante, vamos a ver un pequeño 

caso práctico.

Caso práctico 1:

Supongamos que al cierre del ejercicio las ventas reali-

zadas por la empresa ascendían a 100.000 euros. Estas 

ventas se realizaron entregando un vale descuento del 

30% para las próximas ventas que se realicen durante 

los tres primeros meses del año siguiente. La empresa 

estima que el 60 % de clientes usaran el vale descuen-

to, y también se estima que el total de productos que 

adquirirán ascendería a 50.000 euros.
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Supongamos que el año que viene las ventas con des-
cuento por los vales ascienden a 60.000 euros.

Solución:

Veamos las etapas a seguir:

a) Identificar el contrato (o contratos) con el cliente, 
entendido como un acuerdo entre dos o más par-
tes que crea derechos y obligaciones exigibles para 
las mismas. En este caso, el contrato estriba en los 
productos vendidos por un lado y por otro los vales 
descuento entregados a los clientes.

b) Identificar la obligación u obligaciones a cumplir en 
el contrato, representativas de los compromisos de 
transferir bienes o prestar servicios a un cliente. En 
nuestro caso, tenemos dos obligaciones de cumpli-
miento:

-	 Entrega de los productos vendidos en el año.
-	 Entrega de los vales descuentos para efectuar las 

compras el año siguiente.

c) Determinar el precio de la transacción o contrapres-
tación del contrato a la que la empresa espera tener 
derecho a cambio de la transferencia de bienes o 
de la prestación de servicios comprometida con el 
cliente. En nuestro caso, sería la siguiente:

-	 Valor de la disminución de precio para el año si-
guiente: 30 % x 60% x 50.000 = 9.000 euros.

-	 Valor de las ventas de este año: 100.000 euros.
	 TOTAL: 9.000 + 100.000 = 109.000 euros.

d) Asignar el precio de la transacción a las obligaciones 
a cumplir, que deberá realizarse en función de los 
precios de venta individuales de cada bien o servicio 
distinto que se hayan comprometido en el contrato, 
o bien, en su caso, siguiendo una estimación del pre-
cio de venta cuando el mismo no sea observable de 
modo independiente. En nuestro caso, se realizará 
de forma proporcional:

-	 Importe de las ventas del año que se cierra: 
100.000 x 100.000/109.000 = 91.743,12 euros.

-	 Importe de las ventas del próximo año: 10.000 x 
9.000/109.000 = 8.256,88 euros.

e) Reconocer el ingreso por actividades ordinarias 
cuando (a medida que) la empresa cumple una obli-
gación comprometida mediante la transferencia de 
un bien o la prestación de un servicio; cumplimiento 
que tiene lugar cuando el cliente obtiene el control 
de ese bien o servicio, de forma que el importe del 
ingreso de actividades ordinarias reconocido será el 
importe asignado a la obligación contractual satis-
fecha.

-	 Ingresos del año que se cierra: 91.743,12 euros.
-	 Ingresos del año siguiente y anticipos en el año 

que se cierra: 8.256,88 euros.

Registro contable en el año que se cierra:

1. 	 Por el registro de las ventas realizadas.

2. 	Ajuste contable por los vales descuentos que están 
pendientes al cierre del ejercicio:

Registro en el año siguiente:

1.	 Cuando se realicen las ventas el año siguiente será 
normalmente por el importe neto, con el descuento 
incluido:
60.000 euros x 30 % = 18.000 euros. Con lo que las 
ventas netas con descuento ascienden a 60.000 – 
18.000 = 42.000 euros.

2.	 Por la regularización de los anticipos del año ante-
rior:

De esta forma los anticipos estimados el año anterior 
se aplican a las ventas realizadas con descuento en este 
año en el que se realizan.

121.000 Clientes o 
Tesorería

(700) Ventas de productos

 (477) Hacienda Pública, Iva 
repercutido

100.000

21.000

8.256,88 (700) Ventas de 
productos

(438) Anticipos de 
clientes

8.256,88

50.820 Clientes o 
Tesorería

(700) Ventas de productos

 (477) Hacienda Pública, 
Iva repercutido

42.000

8.820

8.256,88 (438) 
Anticipos 
de clientes

(700) Ventas de productos 8.256,88
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JORNADA PROFESIONAL CON EL PRESIDENTE DEL 
ICAC, ENRIQUE RUBIO HERRERA
Un importante número de profesionales ha participado en esta 
Jornada organizada bajo el título “Actualidad en Auditoría y 
Contabilidad”

NUESTRO COLEGIO

Enrique Rubio, Presidente del Instituto de Contabilidad 
y Auditoría de Cuentas, analizó en Murcia el pasado 7 
de junio las últimas novedades respecto a la normaliza-
ción contable en el marco europeo que afectan a todo 
el sector empresarial y a las instituciones españolas.

El Decano, Ramón Madrid, que moderó el debate pos-
terior, manifestó su satisfacción porque expertos con 
alta responsabilidad en los organismos autónomos 

como el ICAC desgranen para nuestros profesionales 
las novedades que tanto afectan al tejido empresarial, 
facilitando además el NETWORKING de los colegiados.

Aprovechando su presencia en Murcia, Enrique Rubio 
firmó en el Libro de Honor del Colegio destacando la 
valiosa contribución que desde nuestra Corporación se 
realiza para afianzar y mejorar el ejercicio de la profe-
sión contable y de auditoría.
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CENA ANUAL DE ECONOMISTAS
Se entregaron los Ecónomos de Plata y Bronce 2019 a los 
compañeros que cumple 25 y 15 años en el Colegio, en 
reconocimiento a su fidelidad con el Colectivo y la profesión.

El 20 de junio de 2019 tuvo lugar la Cena Anual de los 
Economistas Murcianos, un encuentro que cada año 
cuenta con más asistencia de compañeros y amigos de 
profesión.

En esta edición contamos con la asistencia del Conse-
jero de Hacienda en funciones, Fernando de la Cierva, 
quién junto con el decano, Ramón Madrid, entregaron 
los reconocimientos a los economistas de la Región de 
Murcia que desempeñan su labor en todos los sectores 
productivos de la Comunidad Autónoma.

Destacar la asistencia del Decano del Colegio de Eco-
nomistas de Alicante, Francisco Menarguez, a quien 

se le hizo entrega del Ecónomo 
Institucional del Colegio con 
motivo del 40º Aniversario de la 
Corporación Alicantina.

Una velada festiva donde 
además el mago y men-
talista, Nacho Fenollar 
amenizó a los asistentes 
durante el coctel y la cena, 
finalizando la jornada con 
un concierto a cargo del 
grupo murciano, El Sótano 
del Dr.
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PREMIOS “ECONOMÍA Y EMPRESA” DEL COLEGIO 
DE ECONOMISTAS DE LA REGIÓN DE MURCIA, 
EDICIÓN 2018
Categoría PREMIO TRABAJO FIN DE GRADO

La influencia de Instagram en el comportamiento de compra  
de los consumidores

Durante los últimos años se ha ido produciendo un in-

cremento de la relevancia y la influencia en determina-

dos segmentos de consumidores de las personas más 

influyentes en las redes sociales, también denominados 

Influencers. Este trabajo estudia la manera en la que 

los seguidores de estos influencers se ven afectados o 

influenciados en su comportamiento de compra por és-

tos. Para la investigación nos centramos en los influen-

cers de una red social concreta, llamada Instagram. Las 

personas influyentes de esta red social se denominan 

instagramers. 

Al uso de influencers por parte de las empresas en el 

ámbito de la publicidad online se le denomina Marke-

ting de Influencers. Decimos que una empresa o marca 

está utilizando este tipo de publicidad online cuando 

utiliza la imagen de una persona con un gran poder de 

persuasión y con una gran cantidad de seguidores, con 

el objetivo de dar a conocer su producto y con ello au-

mentar la notoriedad y producir un incremento en las 

ventas.

Para obtener conclusiones y realizar recomendaciones 

para el uso de Instagramers hemos realizado un estu-

dio empírico a partir de una muestra válida de 83 in-

dividuos que tiene como objetivo principal analizar el 

comportamiento de compra de los usuarios de Insta-

gram y como objetivos secundarios conocer el perfil 

socio-demográfico de las personas que siguen a Ins-

tagramers, conocer el grado de influencia de los Insta-

gramers sobre sus seguidores en el momento de toma 

de decisiones y de compra de un producto, analizar 

el comportamiento de los usuarios de Instagram en el 

proceso de compra de un producto y conocer la opi-

nión acerca de los Instagramers.

Para ello se han realizado dos modelos diferentes: en 

el primer modelo se estudia el poder de influencia que 

ejercen las diferentes variables sobre la intención de 

compra, mientras que el segundo modelo se realiza so-

bre el poder de las distintas variables sobre la actitud 

hacía el contenido.

Los resultados del primer modelo ponen de manifiesto 

la importancia de una percepción favorable acerca del 

instagramer, de la percepción sobre las publicaciones, 

así como del ewom (boca a oído electrónico). Estas va-

riables a pesar de ser importantes disponen de distintos 

grados de influencia sobre la intención de compra. En 

general conforme los seguidores de los instagramers 

dispongan de una opinión positiva de ellos y el boca a 

oído electrónico sea favorable, los consumidores ten-

drán una mayor probabilidad de comprar el producto 

que muestran los Instagramers en sus publicaciones.

En el segundo modelo realizado se analiza la importan-

cia que tiene el género de las personas y la susceptibi-

lidad a la influencia interpersonal en la actitud que los 

individuos tienen hacia el contenido de las publicacio-

nes. En primer lugar se puede observar como existe un 

efecto positivo entre la susceptibilidad a la influencia 

interpersonal y la actitud hacia el contenido. Las per-

sonas tienden a buscar información de otras personas, 

previamente a las decisiones de compra. Este tipo de 

Resumen del mejor TFG de Marketing de la Facultad de Economía y 
Empresa de la Universidad de Murcia, premiado en esta edición

Autor: Jorge Romero Clemente 

Tutor: Pedro Jesús Cuestas Díaz.
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influencia es consecuencia de la necesidad de los indi-

viduos de encajar en determinados grupos sociales. Por 

otro lado encontramos como la variable género influye 

en la actitud que se tiene hacía el contenido de las pu-

blicaciones realizadas en Instagram: el grupo valorado 

cómo 0 (mujeres) presenta una actitud más positiva 

que el grupo valorado previamente como 1 (hombres). 

En último lugar se concluye que cuando los individuos 

comienzan a seguir a un determinado instagramer lo 

hacen motivados por una serie de objetivos, como pue-

de ser para obtener información acerca de productos, 

para tomar mejores decisiones, es decir, afecta a la per-

cepción del contenido.

Tomando en consideración los resultados obtenidos, 

se exponen las implicaciones de estos resultados para 

la gestión, es decir, como afectan a una empresa que 

tenga presencia en Instagram y que quiera mejorar el 

rendimiento de su actividad en esta red. En primer lu-

gar, la empresa debe de conocer cuál es el intervalo de 

edad de sus compradores, debido a que en función de 

la edad de estos se verán atraídos por un tipo u otro 

de instagramer. Las empresas a la hora de decidir hacía 

que público dirigirse con el uso de Instagramers debe-

rían centrarse el público femenino, debido a que son las 

que más se sienten atraídas por este tipo de personas, 

pero no vale todo tipo de Instagramer, el perfil de él o 

ella debe ser afín al público objetivo de la empresa, de 

lo contrario, una elección errónea será perjudicial y no 

se obtendrán los resultados deseados. 

Incentivar el ewom por parte de la empresa es una ac-

tividad que generará resultados positivos; a través de 

Instagram se puede aumentar el ewom mediante los 

“comentarios” y los “me gusta” de las publicaciones. 

En los “comentarios” la tendencia es mencionar a uno 

o varios amigos con el objetivo de que ellos también 

observen el contenido de la publicación, y a través de 

los “me gusta” de los seguidores permitirá a sus amigos 

visualizar su actividad y con ello se producen recomen-

daciones en línea. Esta actividad genera una actitud 

positiva hacia las publicaciones; por ello una empresa 

debería cuidar mucho el contenido de sus publicacio-

nes, pues deben de ser atractivas para sus seguidores, 

debido a que es la atracción la que genera una actitud 

positiva. Esta red ofrece una gran ventaja como es la 

posibilidad de ir probando diferentes estrategias en sus 

publicaciones.

Respecto al uso de instagramers en publicidad online, 

recomendaría utilizarlo para ayudar a la venta de pro-

ductos; el uso de esta estrategia tiene repercusión po-

sitiva en los productos anunciados por ellos. A pesar 

de tener efectos positivos sobre los productos, reco-

mendaría su uso para productos con un mayor precio 

dentro de la marca o empresa, esto se debe a que las 

personas están dispuestas a pagar un precio mayor por 

un producto que haya sido llevado por su instagramer..

En definitiva, la investigación muestra cómo una per-

cepción favorable acerca del instagramer, la percep-

ción sobre las publicaciones y el boca-oído electrónico 

(e-wom) genera efectos positivos sobre la intención de 

compra por parte de los consumidores. Respecto a la 

actitud del seguidor hacia el contenido de las publica-

ciones en Instagram, encontramos que existen diferen-

cias por género y por la importancia que tiene para el 

seguidor la opinión de los demás sobre él mismo. 

El Colegio en la Redes Sociales

https://www.facebook.com/Colegio-O�cial-de-Economistas-de-la-Region-de-Murcia 

https://twitter.com/economistasrm 

https://www.linkedin.com/company/colegio-de-economistas-de-la-region-de-murcia/

https://www.youtube.com/user/EconomistasMurcia/live
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EL COLEGIO PRESENTE EN LA 
SOCIEDAD

Ciclo de Charlas de Educación Financie-
ra. Charla “¿Para qué sirve el Marketing?”. 
Ponente: Pedro Juan Martín, Profesor 
Universidad de Murcia. Enero`19.

Convenio con JESÚS ABANDONADO. Firmado por el Pre-
sidente del Patronado de la Fundación, José Moreno, con el 
objeto de emprender iniciativas que ayuden a paliar las nece-
sidades de las personas en riesgo de exclusión o en riesgo de 
estarlo. Enero´19.

25º Barómetro del Colegio. Presentación del Informe de Co-
yuntura del Servicio de Estudios Económicos, publicación se-
mestral patrocinada por el Banco de Sabadell. En este número 
se valora, entre otros aspectos socio económicos, la subida del 
Salario Mínimo Interprofesional. Enero´19.

Consejo General Economistas. Presen-
tación de las conclusiones del Encuentro 
sobre “La inversión, financiación y ges-
tión de infraestructuras de transporte”, 
con la participación de Pedro Saura, Se-
cretario de Estado de Infraestructuras, 
Transporte y Vivienda. Madrid, enero`19.

Desayunos Profesionales. “Criterios de Inversión y Status Quo 
del Venture Capital Tecnológico y las Startups en España”. 
Modera: Juan María Soler, Representante del Colegio en EAFI 
Consejo General. Febrero`19.

Economistas Contables EC-CGE. Reu-
nión Consejo Directivo. Marcos Antón, 
Esther Ortiz y José Vidal. Madrid, ene-
ro`19.

Convenio con la Federación de Junior Empresas de la Re-
gión de Murcia FEJERM. Firmado por su Presidente, Francisco 
Martínez, establece las bases que sirvan de cauce al desarro-
llo de acciones conjuntas que acerquen la realidad empresarial 
al entorno universitario y fomenten la cultura emprendedora. 
Enero´19.

CONVENIOSCONVENIOS

SERVICIO DE ESTUDIOS ECONOMICOS SEE
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DIFUSION CULTURA FINANCIERA. Cine Fórum “La Economía a Debate”, proyec-
ción “Betting on Zero” y Ciclo Charlas de Educación Financiera, Charla “Creativi-
dad: Motor de la Innovación”. Febrero`19.

Consejo General Eco-
nomistas. Reunión de la 
Comisión Permanente en 
el Congreso de los Dipu-
tados. Madrid, marzo`19.

<

>

I Foro Fiscal La Verdad y CARM “Actualidad Fiscal e Innova-
ciones”. Ponentes: Ramón Madrid, Mª José Portillo y Francis-
co Sanchez, entre otros. Febrero`19.

Murcia reúne en esta edición a algunos de los mayores expertos del país para analizar la insolvencia y sociedades mercantiles. El en-
cuentro tuvo lugar en el Auditorio Víctor Villegas los días 14 y 15 de febrero, contando con miembros del Consejo General del Poder 
Judicial, Audiencia Nacional, inspectores de AEAT, jueces de lo Mercantil y economistas de toda España.

Organizado por los Colegios de Economistas de Murcia, Alicante, Castellón y Valencia; y de Abogados de Murcia y Alicante, se tra-
taron temas tan importantes como el blanqueo de capitales; cuestiones concursales y societarias; tribunales, contratación bancaria 
y clausulas hipotecarias, etc. Febrero`19.

El Colegio Montepinar recibe el 2º Premio Nacional del Pro-
grama PIDE, a la iniciativa social más emprendedora. Febre-
ro`19.

3ER CONGRESO PROFESIONAL DEL MEDITERRÁNEO

Charlas sobre la Gestión 
del Fracaso y del Per-
dón. Organizada por la 
Comisión de Marketing y 
Comercialización del Co-
legio tuvo un gran éxito 
de asistencia. Marzo`19

Informe de Competitividad Regional en 
España. Cantabria. Presentado en la Cá-
mara de Comercio de Cantabria por Patri-
cio Rosas, Director del Servicio de Estu-
dios Económicos y José Carlos Sánchez, 
Director Técnico del IGREF. Febrero`19
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Formación del Controller. Curso superior de 
Dirección Financiera y Control de Gestión.
Master Class en la Jornada de clausura de 
este Curso, organizado por la Escuela de 
Economia del Colegio, a cargo de Ana Mª. 
Canovas, Directora Financiera del Grupo 
Tana, S.A. Marzo`19.

FOROS DE EMPLEO 2019. Uni-
versidad de Murcia, Universi-
dad Politécnica de Cartagena 
y Universidad Católica San 
Antonio. Stand de Orientacion 
e Información del Colegio para 
los alumnos de las distintas Fa-
cultades.

FACULTAD DE ECONOMIA Y EMPRESA. Marzo`19

. 	Conferencia “Liwe Española: adaptación al Medio”, moderada por José M. More-
no.

. 	X Olimpiada en Economía y Empresa. Patricio Rosas en el Acto de entrega de los 
premios al talento de los alumnos de bachillerato de la Región.

En la Junta General Ordinaria, celebrada el 13 de marzo, se presentó la Me-
moria de Actividades del ejercicio 2018 y se aprobaron por unanimidad las 
Cuentas del ejercicio 2018, tal como establecen los Estatutos vigor.

Como Acto Complementario, el Delegado Especial de la AEAT de Murcia, 
Alfonso del Moral ofreció ante un nutrido público la Conferencia “El Com-
pliance Tributario”.
La Jornada finalizó con la entrega de los Premios “Economía y Empresa” del Colegio, contando para ello con la participa-
ción de Samuel Bauxauli, Miguel Angel Tobarra y Gonzalo Wandosell, Decanos de las Facultades de la Región.

JUNTA GENERAL DEL COLEGIO

Visita a la Ciudad de 
Cehegín y Bodegas 
Lavia. Recepción del 
Alcalde de la Ciudad, 
José Rafael Rocamora. 
Marzo`19.

>
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DIFUSION CULTURA FINANCIERA. Proyección “God Bless Iceland”; Charlas “¿Quieres ser economista?” y “Emprender a ciegas 
y sobrevivir en el intento”. Con estas convocatorias se cierran el V Ciclo de Economía y Cine y el IV Ciclo de Charlas de Educación 
Financiera de este Curso Académico.

CAMPAÑA DE PRECOLEGIACION. Jornada de orientacion 
profesional y Networking a los alumnos de las Facultades de la 
Region bajo el lema “Tú futuro profesional, volver al Colegio”. 
Mayo`19

CHARLA “Anteproyecto de Ley de Impulso a la Mediación. 
Registro de mediadores de la Región de Murcia. Organizado 
por la Comisión de Mediación del Colegio, modera: Miguel Re-
gino Hernández. Abril`19.

I TORNEO NACIONAL DE DEBATE 
ECONÓMICO. Puesta en marcha de este 
Torneo, en su fase regional, para alum-
nos de Bachillerato de la Región. Reu-
nión informativa con los profesores de 
los Centros Educativos interesados en 
participar. Inmaculada Moreno, modera 
la presentación del proyecto junto a Au-
gusto Cobos, coordinador de esta inicia-
tiva, organizada por el Consejo General 
de Economista. Mayo`19.

FACULTADES. Nuestra participación en 
los Actos de Graduación del Curso Aca-
démico 2018/2019 de las Facultades de 
la Región. Mayo`19.
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Acto de Clausura del Curso 2018/2019 de los Másteres de la 
Facultad de Economía y Empresa de la Universidad de Mur-
cia. Junio`19.

PRESENTACIÓN DEL ESTUDIO. 
“Evolución de la percepción de 
los consumidores sobre la RSC 
en la Región de Murcia en la dé-
cada 2008-2018”
Presentado el 11 de junio en la 
Sede del Colegio con la asisten-
cia del Rector de la Universidad 
de Murcia, José Luján y los auto-
res de la publicación que cuenta 
con la colaboración del Colegio; 
Longinos Marín, Coordinador y 
Director de la Cátedra de RSC de 
la Universidad de Murcia y Sylvia 
López, coautora y miembro de la 
Cátedra RSC.

En esta Jornada, celebrada en la Sede del Colegio, representan-
tes de CESCE, COFIDES y FIEM dieron a conocer los principa-
les instrumentos y productos financieros públicos de apoyo a 
la internacionalización del Estado, ofre-
ciendo asesoramiento sobre temas 
concretos a los representantes de 
las empresas asistentes. El Acto de 
Inauguración estuvo a cargo de Ra-
fael Ortega, Director Territorial de 
Comercio ICEX en Murcia y Ramón 
Madrid, Decano.

Programa de Mentoring para impulsar el talento femenino “Mu-
jeres con S”, que ha contado con la participación activa del 
Colegio. Junio`19.

Presentación del “Informe Anual 2018 del Banco de España” 
en la Sede de la entidad financiera en Murcia. Junio`19.

BANCO DE SANTANDER 

CONSEJO CONSULTIVO DEL ICREG. Reunión en la Sede del 
Consejo General de Economistas, en la que se tratan, entre 
otros asuntos, algunas consideraciones sobre la presentación 
del “Informe sobre la Competitividad regional en España 2018”. 
Asisten Patricio Rosas y José Carlos Sánchez. Madrid, junio´19.
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Networking como estrategia 
para aumentar la cifra de 

negocios
José Manuel Santos Jaén

Profesor Asociado del Departamento de Economía Financiera  
y Contabilidad de la Universidad de Murcia

1. Introducción

Una de las grandes preocupaciones de las empresas 
y autónomos es mantener o poder mejorar año a año 
su rentabilidad económica (RE) o return on investment 
(ROI), magnitud que analiza la rentabilidad de la acti-
vidad de la empresa obtenida al comparar el beneficio 
de las empresas antes de impuestos e intereses con su 
activo total (Amat, 1994) y que a su vez se descompo-
ne en otras dos magnitudes como son el margen y la 
rotación (Masgrau, 2005). La primera de ellas muestra 
la relación entre los beneficios de las empresas con res-
pecto a las ventas del ejercicio y la segunda la relación 
entre las ventas y los activos, es decir, mide la producti-
vidad de la empresa (Gómez, Frajedas, Górriz y Fumás, 
2001). De tal manera, que como bien es sabido el au-
mento de la rentabilidad económica de las empresas se 
puede obtener aumentado el margen y/o aumentando 
la rotación.

Para poder aumentar el margen las empresas han de 
conseguir una adecuada reducción de sus costes mejo-
rando su eficiencia operativa o una ventaja competitiva 
que les permita subir los precios y aun así no ver mer-
madas sus ventas e incluso aumentarlas. En cuanto a la 
rotación, la solución puede ser disminuir el empleo de 
activos y/o aumentar el volumen de clientes (Ramos, 
2006). ¿Pero cómo se consigue esto último? Existen 
muchas estrategias, las cuales pueden ir encaminadas 
al precio, al canal de distribución, al servicio post-venta, 
al marketing, etc. De estas estrategias resultaran una 
serie de acciones como por ejemplo realizar una ade-
cuada campaña de publicidad, mejorar la fuerza de 
ventas, desarrollo de una imagen de marca, diseños de 
ofertas especiales, etc. Pero en el caso de las PYMES 
muchas de las posibles acciones existentes se tornan 
en muy difíciles debido a la falta de recursos humanos 
y/o financieros. Además, no conviene obviar que en la 
actualidad los negocios se desenvuelven en un entor-
no cada vez más competitivo debido al bombardeo de 
información y los innumerables cambios del entorno; 
se ha creado un nuevo consumidor, un consumidor con 
necesidades más diversas (Acosta, 2019).

Dentro de las acciones antes señaladas se encuentra 
una, ubicada en las estrategias de servicio al cliente, 
la cual consistiría en potenciar las recomendaciones de 
los clientes, ya que estas recomendaciones son un me-
dio muy eficiente para la captación de nuevos clientes. 
Partiendo de esta idea, bajo el objetivo de aumentar el 
número de referencias recibidas sobre su negocio, son 
muchas las empresas y autónomos que están llevando 
a cabo acciones de networking consiguiendo crear una 
red de ventas común.

El networking parte de la teoría de redes en la cual la 
estructura de grupos influye en el comportamiento in-
dividual (Galaskiewicz y Wasserman, 1993). En estas re-
des las relaciones interpersonales se tornan en su esen-
cia. Coleman (1988) señala como el network ayuda a 
mejorar la eficiencia gracias a la realización de acciones 
coordinadas. Aplicado al mundo empresarial la crea-

El networking parte de la 
teoría de redes en la cual la 
estructura de grupos influye 
en el comportamiento 
individual.

La creación de redes de 
negocios (networking) 
se han convertido en un 
catalizador del desarrollo 
empresarial, de las 
actividades económicas y 
en definitiva de un cambio 
y progreso positivo
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ción de redes de negocios (networking) se han conver-
tido en un catalizador del desarrollo empresarial, de las 
actividades económicas y en definitiva de un cambio y 
progreso positivo (Drendel, 2014).

Partiendo de estas idea de network, las empresas es-
tablecen grupos para celebrar reuniones en las cua-
les surgen una red de redes (network) generadora 
de lazos y vínculos entre sus miembros (Baqueriza, 
Moreira y Jaime, 2019). En estas redes las posibili-
dades de conexión se multiplican en base al número 
de empresas que la conforman, de tal manera que 
aparece un mercado potencial para las pymes que 
les permite aumentar exponencialmente sus posibili-
dades de negocio, al facilitarle estas redes encontrar 
y fidelizar nuevos clientes (Robledo, Osorio y López, 
2014).

Entre las distintas posibilidades para desarrollar una 
estrategia dirigida al aumento del volumen de clientes 
mediante el networking, existe una articulada a través 
de una organización mundial llamada BNI (Business 
Network International).

2. ¿Qué es BNI?

Tal y como se describe en la página principal de BNI1, 
en 1984 Dr. Ivan Misner estaba buscando formas de in-
crementar el número de clientes para su negocio per-
sonal de consultoría empresarial. Él y sus amigos Caro-
lyn Denny, contable pública certificada, Lee Shimmin, 
agente de seguros, y Mike Ryan, planificador financiero, 
idearon un plan basado en la filosofía “Givers Gain” (Los 
que dan, recibirán) (Misner y Morris, 2004), creando 
una red de redes dirigida a aumentar sus posibilidades 
de negocio.

Bajo la misión de ayudar a los miembros a conseguir 
el crecimiento de su empresa mediante un programa 
estructurado, positivo y profesional de marketing por 
referencia que les permite desarrollar relaciones pro-
fundas y duraderas con profesionales de calidad, lo que 
tal y como señalan Harris, Rae y Misner (2012) permite 
el desarrollo de las pequeñas y medianas empresas. A 
lo largo de los años BNI se ha ido extendiendo por el 
mundo y se ha convertido en la organización de refe-
rencia de negocios más grande y de más éxito de Es-
paña y del mundo.

BNI tiene más de 200.000 miembros en más de 8.000 
grupos en 70 países. Actualmente, BNI España cuen-
ta con 119 grupos gestionados en dos oficinas (“CNM” 
y “SLC”) compuesto por un total 3.215 miembros ac-
tivos en BNI (marzo 2018), y en los últimos 12 meses 
los miembros de BNI España gestionados por CNM han 
generado 199.113 referencias con un valor en negocio 
cerrado de 154.268.344€ para sus respectivas empre-

1  www.bni.com

sas2. Mientras que a nivel mundial el año pasado, los 
miembros de BNI generaron 9 millones de referencias y 
más de 10.500 millones de euros para sus empresas. A 
nivel regional, en la Comunidad Autónoma de la Región 
de Murcia existen actualmente 14 grupos.

3. ¿Qué aporta BNI a una empresa?

BNI ofrece a sus miembros la oportunidad de compartir 
ideas, contactos, redes y, lo más importante, referen-
cias de negocios con las que poder conseguir el obje-
tivo de aumentar su volumen de clientes y con ello su 
rentabilidad.

Ser miembro de BNI supone a sus miembros tener un 
equipo de comerciales trabajando para ellos cada día 
para promocionar su producto o servicio, cosa difícil 
de tener para la gran mayoría de las PYMES, al menos 
a tan alto nivel con los resultados que reporta BNI. De 
tal manera que esta red de contactos resulta muy inte-
resante para todos los empresarios que consideren las 
referencias importantes para su negocio.

Los miembros de BNI actúan como un equipo de mar-
keting para los demás miembros del grupo, con el obje-
tivo de generar referencias de negocio cualificadas los 
unos para otros. Se parte de la premisa de que todo el 
mundo que una persona ha conocido, conoce o va a lle-
gar a conocer es potencialmente un miembro de tu red 
de negocios (Phillips, 2014) pudiendo no sólo generar 
oportunidades de negocio para ti sino también para los 
miembros de tu grupo a través de las referencias por 
ti generadas. Muchas de estas referencias se traducen 
en nuevos clientes para las empresas de los miembros, 
aumentando así sus ingresos.

Estas referencias consisten en oportunidades de ne-
gocios que un miembro del grupo genera para otro, 
pudiendo ser internas o externas. Las primeras hacen 
referencias a las oportunidades de negocio que un 
miembro del grupo brinda a otro miembro del grupo, 
siendo el primer miembro el posible cliente. Mientras 
que las externas, son aquellas en las que un miembro 
del grupo establece el contacto con un cliente poten-
cial de otro miembro del grupo y se lo hace llegar a este 
para que inicie los contactos con el fin de que acabe en 
un negocio cerrado, aumentando por tanto los clientes 
e ingresos del miembro receptor de la referencia.

4. ¿Cómo funciona BNI?

Cada uno de los grupos funciona a través de reunio-
nes semanales de 90 minutos de duración, califica-
das como de alta energía y las cuales se realizan de 
acuerdo con un plan estructurado. En estas reuniones 
semanales, cada uno de sus miembros contará con un 
tiempo determinado (normalmente 60 segundos) para 

2  www.bniespana.com
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presentar su negocio al resto de miembros y solicitar, 
en su caso, la ayuda precisa para acceder a un deter-
minado contacto o empresa. Además, estos discursos 
breves generan un beneficio adicional para su orador, 
ya que de su preparación se genera un aumento en su 
autoconfianza (Blazkhova, 2011) en sus destrezas socia-
les a la vez que aumenta la confianza en las fortalezas 
de su propio negocio.

Otro momento importante de la reunión suele consis-
tir en una presentación por parte de uno de los miem-
bros de su negocio contando con una mayor duración, 
aproximadamente 10 minutos. Esta presentación es el 
colofón al proceso de entrada en el grupo y consagra al 
aspirante como miembro de pleno derecho.

El momento más importante de cada reunión es cuan-
do los miembros del grupo se intercambian las refe-
rencias que dan lugar a oportunidades de negocios, 
internas o externas. Para controlar el buen hacer de 
sus miembros, el grupo realiza en cada sesión una au-
ditoría de referencias, la cual consiste en elegir al azar 
varias referencias de sesiones anteriores para que los 
miembros implicados expliquen de que se trata y co-
rroborar que efectivamente es una oportunidad de ne-
gocio.

Además de esta reunión, con anterioridad y al finalizar 
se fomenta la realización de un networking más infor-
mal entre los miembros del grupo y los invitados para 
estrechar los vínculos entre sus miembros. Además de 
sus miembros a las sesiones pueden acudir empresas 
y autónomos invitados por algún miembro del grupo, 
con el objetivo de ofrecerles la posibilidad de formar 
parte del grupo (si reúnen los requisitos necesarios) y 
generar negocio con ellos y para ellos también, aumen-
tando la capacidad del grupo para expandir su merca-
do potencial.

Para garantizar el correcto funcionamiento del grupo 
y evitar la competencia interna, solamente se permite 
que una persona de cada especialidad profesional se 
una a uno de los múltiples grupos existentes en BNI, 
con lo que se elimina la posibilidad de competencia 
entre nuestros miembros. Cuando una empresa se une 

a un grupo, será el único representante de su campo 
y podrá desarrollar relaciones con otros miembros del 
grupo como la persona a la que acudir cuando necesi-
ten sus servicios.

Estos grupos giran en torno a un grupo de personas 
comprometidas a ayudar a los demás, compromiso que 
se va retroalimentando con los éxitos conseguidos en 
forma de referencias para los miembros del grupo. Así 
que los miembros que hacen de esta red de negocios 
una prioridad máxima se esfuerzan en aprender sobre 
el “arte de las redes” perfeccionando sus habilidades 
(Phillips, 2017), para lo cual los miembros de BNI cuen-
tan con un amplio catálogo formativo que les puede 
llevar a mejorar su rendimiento dentro del grupo. Para 
cultivar este compromiso se establece la asistencia 
como requisito esencial para que los miembros cultiven 
mejor las relaciones con otros miembros del grupo. A 
los miembros se les permite estar ausentes tres veces 
en un período de seis meses, pero pueden enviar a un 
sustituto en su lugar para evitar su ausencia. Aparte 
de las reuniones semanales de 90 minutos, se alienta 
a los miembros a que desarrollen relaciones con otros 
miembros manteniendo encuentros individuales (1 a 1), 
esto genera oportunidades para conocer mejor a otro 
miembro y obtener un conocimiento más profundo del 
negocio de la otra persona, lo que sin duda les ayudará 
a poder ser mejor comercial el uno del otro.

Para que una empresa o autónomo pueda ser miembro 
de un grupo BNI ha de cumplir tres requisitos esencia-
les:

•	 Ser invitado por alguno de los miembros a una de las 
reuniones semanales.

•	 Superar una entrevista con la dirección del grupo, 
en la que se valorará los intereses del candidato, su 
predisposición a ayudar y sobre todo el que su can-
didatura no esté ocupada ya por otro miembro.

•	 Abonar los derechos económicos que constan de 
una matrícula y una cuota anual. Además, los gru-
pos individualmente también pueden establecer 
honorarios anuales o mensuales para cubrir el costo 
del espacio de reunión, las bebidas y las actividades 
externas sólo para miembros.

5. ¿Qué resultados consigue BNI?

Para poder conocer que aporta a sus miembros la rea-
lización de networking a través de un grupo de BNI, se 
han analizado los resultados de uno de sus grupos en la 
Región de Murcia, en concreto del grupo BNI Coopera.

Este grupo se constituyó en junio de 2013 y actualmen-
te se encuentra formado por 38 miembros, empresas y 
autónomos que cubren distintas áreas de la economía 
regional, como por ejemplo la construcción, la consul-
toría, los servicio jurídicos, el interiorismo, la pintura, la 
instalación de suelos de madera, etc.

BNI ofrece a sus miembros 
la oportunidad de compartir 
ideas, contactos, redes y 
referencias de negocios con 
las que poder conseguir el 
objetivo de aumentar su 
volumen de clientes y con 
ello su rentabilidad.
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En el meridiano de su sexto ejercicio, el grupo BNI Coo-
pera ha conseguido generar negocio a sus miembros 
por un importe total de 13.251.714 euros. En cuanto a la 
distribución por ejercicios, teniendo en cuenta que para 
este grupo los ejercicios van desde el 1 de junio al 31 de 
mayo, el siguiente gráfico muestra como los ingresos 
generados por el grupo no han parado de crecer desde 
su creación, a excepción del segundo año.

Otro aspecto muy importante a analizar es el valor de 
las referencias que se generan dentro del grupo, las 
cuales, como se ha explicado anteriormente, consisten 
en oportunidades de negocios que un miembro del 
grupo genera para otro. Durante los primeros 5 ejer-
cicios de actividad el grupo ha generado un total de 
8.907 referencias, que han sido repartidas a lo largo del 
tiempo, tal y como muestra el gráfico 2.

En cuanto al valor de estas referencias, teniendo en 
cuenta que al cierre del quinto año el grupo había ge-
nerado un volumen de negocios de 11,5 millones de eu-
ros, esto se traduce en un valor medio de cada referen-
cia generada en el grupo de 1.657,5 euros.

Si se analiza el valor medio de cada referencia en los 

cinco ejercicios cerrados, el gráfico 3 muestra como a 
excepción en el último ejercicio, este valor medio ha ido 
creciendo desde el arranque del grupo.

Los datos reflejados demuestran claramente como la 
realización de estas acciones de networking se tradu-
ce en un aumento importante en la facturación de los 
miembros del grupo. Incremento que sería muy difícil 
de conseguir de manera aislada para la mayor parte de 
sus miembros.

6. Conclusiones

En el presente artículo se ha analizado como una de 
las grandes preocupaciones de cualquier empresa o 
autónomo, como es el aumento de las ventas y de los 
clientes, puede encontrar una solución a través de la 
realización de actividades de networking, las cuales 
pueden ser desarrolladas a través de la oportunidad 
que brinda BNI.

Mediante un procedimiento estructurado BNI es capaz 
de generar un volumen de negocio elevado lo que re-
sulta muy atractivo para pymes en un entorno tan com-
petitivo como el actual.

Al analizar el trabajo realizado dentro de uno de los 
grupos existentes en la Región de Murcia, hemos podi-
do comprobar la efectividad de este tipo de actividad 
lo que se ha traducido en un sensible incremento del 
volumen de negocios y por tanto de la rotación de las 
empresas miembros del grupo. Por este motivo pode-
mos concluir que la realización de networking a través 
de BNI es una gran posibilidad que tienen las empresas 
que deseen mejorar sus resultados ejercicio a ejercicio.
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Gráfico 1. Volumen de negocio del grupo BNI Coopera por ejercicios.  
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Fuente: Elaboración propia a partir de los datos facilitados por el grupo BNI Coopera. 
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industria en general y las 
instituciones están en el 
camino de dar una óptima 
respuesta desde la perspectiva 
de la responsabilidad social 
corporativa, «imprescindible 
en este momento».

una sociedad moderna y 
próspera para que todos los 
sectores productivos y las 
instituciones atiendan de 
manera efi ciente las necesida-
des de los ciudadanos. Para 
Madrid, la empresas, la 

M.R. - Murcia

Alrededor de cincuenta 
economistas han recibido los 
Ecónomos de Plata y Bronce 
que el Colegio de Economistas 
de la Región han entregado a 
los profesionales con 15 y 25 
años de ejercicio. El consejero 
de Hacienda en funciones, 
Fernando de la Cierva, junto 
con el decano del Colegio, 
Ramón Madrid, entregaron los 
reconocimientos a los econo-
mistas galardonados. El 
decano remarcó la trascenden-
tal tarea que desempeñan en 

Los economistas 
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Bronce          
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Los representantes del Colegio de Economistas posan con el conferenciante invitado, Juan Ramón Rallo. JULIO ESCUDERO

Los economistas murcianos
han celebrado este viernes el II Día
del Economista, que ha reunido a
más de  profesionales del ám-

bito público y privado de la Re-
gión. En el encuentro intervino el
economista Juan Ramón Rallo,
profesor de IE Business School,
que ofreció una conferencia titu-
lada ‘Lehman Brothers, diez años
después’, al cumplirse una década
del cataclismo económico que de-
sencadenó la recesión.

Rallo apuntó que la crisis eco-
nómica estuvo motivada, princi-
palmente, porque el sistema i-
nanciero tiene «numerosos privi-

legios, salvaguardas y proteccio-
nes por parte del poder político»,
lo que provocó «un comporta-
miento muy imprudente» de los
bancos que los llevó a la quiebra.
En su opinión, en contra de la tesis
mantenida por la mayoría de los
expertos, la crisis económica que
se inició hace ahora diez años no
se debió sustancialmente a «una
liberalización masiva de los mer-
cados», sino a esas  conductas
«imprudentes» de los bancos, que

concedieron créditos de forma
masiva y de forma muy arriesga-
da, «abocando a la bancarrota del
sistema inanciero». En su opi-
nión, «la banca parasita a la socie-
dad» a través de los privilegios que
le concede el poder político, que
llegó a rescatarla cuando quebró
«a costa de los contribuyentes»  
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¿Qué es pensar en PRO? Pensar en PRO es trabajar en PRO de tus intereses,
de tu PROgreso y de tu PROtección. Por ello, en Banco Sabadell hemos creado
las soluciones financieras profesionales que te apoyan en tu negocio y que
solo puede ofrecerte un banco que trabaja en PRO del Colegio Oficial de
Economistas de la Región de Murcia.

Llámanos al 900 500 170, identifícate como miembro de tu colectivo,
organicemos una reunión y empecemos a trabajar.
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Internet y los Economistas
Las seleccionadas en este número son las siguientes:

Desde el Colegio Oficial de Economistas de la Región 
de Murcia felicitamos a nuestro compañero, Salvador 
Marín Hernández, por su nombramiento como presi-
dente de la Federación Europea de Contables y Au-
ditores.

Los representantes de las organizaciones integrantes de 

la European Federation of Accountants and Auditors for 

small and medium-sized enterprises (EFAA for SMEs), fe-

deración europea que representa a organizaciones euro-

peas del ámbito de la información financiera cuyos profe-

sionales de las áreas de la contabilidad, la auditoría y las 

finanzas en general prestan servicios a pymes europeas, 

han elegido por unanimidad al representante del Consejo 

General de Economistas de España en esta organización, 

Salvador Marín, como nuevo presidente para un periodo 

de dos años renovables.

La EFAA representa en la actualidad a 330.000 profesiona-
les europeos pertenecientes a 13 organizaciones del ámbito 
de la contabilidad, la auditoría y las finanzas en general, lo 
que hace que su potencia de trabajo, de representación e 
influencia sea la de millones de pymes europeas a las que 
prestan servicio directo estos profesionales. Es considerada 
un potente lobby en su área de actuación siendo la voz de 
los pequeños y medianos despachos profesionales (econo-
mistas, contables y auditores) en todas aquellas normati-
vas, nuevas estrategias y desarrollos económico-financie-
ros que les afectan o puedan afectar en el futuro. La EFAA 
tiene representación en instituciones como la Comisión de 
Auditoría de la UE, el Grupo de Expertos Técnicos de la UE, 
la Unión Europea de Pequeñas y Medianas Empresas (UE-
PME) y el Secretariado Europeo de Profesionales Liberales 
(SEPLIS), y participa activamente en diversos comités de la 
International Federation of Accountants (IFAC).

Impulsado por la Asociación Española de Contabilidad 
y Administración de Empresas (AECA), tiene como ob-
jetivo principal configurar una plataforma de intercam-
bio de experiencias sobre el uso de Big Data, técnicas 
de Inteligencia artificial y técnicas modernas emplea-
das en el análisis de datos, que generen sinergias entre 
los participantes del Observatorio así como un conjun-
to diverso de iniciativas y actividades que faciliten a su 
vez a terceros conocimiento y la actualidad sobre esta 
cambiante materia.

El nuevo Observatorio tiene una finalidad eminente-

mente práctica: en él, sus participantes van a intercam-

biar las experiencias en producción, pero también las 

que estén en fase de desarrollo, sobre estas materias en 

las empresas e instituciones participantes, interesando 

una cobertura lo más amplia posible: la composición de 

este foro debe permitir cubrir el conocimiento de los 

proyectos e implementaciones de empresas industria-

les y de servicios.

BIDA

https://aeca.es/observatorio_bida/

Federación Europea de Contables y Auditores para Pymes

www.efaa.com

Salvador Marín, nuevo presidente de la Federación Europea de Contables y 
Auditores para Pymes
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Reseña Literaria

LA REGIÓN DE MURCIA.  
UNA REALIDAD INCONCLUSA
Autor: Ángel Martínez

FUSIÓN 
TRANSFRONTERIZA DE 
SOCIEDADES ANÓNIMAS 
EN DERECHO ESPAÑOL 
Y EUROPEO.  
ASPECTOS JURÍDICOS 
MERCANTILES
Autor: Antonio Tapa Frade
Edita: Editorial Civitas

Ángel Martínez, presidente de honor de 
la Federación Regional de Empresarios 
del Metal de Murcia (FREMM) y ex pre-
sidente de la Cámara de Comercio de 
Murcia, adelanta en su último libro, ““La 
Región de Murcia, una realidad incon-
clusa”, lo que debe ser el resultado del 
actual ciclo electoral: un gran pacto de 
todos los partidos políticos para elevar 
a Murcia a la media nacional de rique-
za. Un acuerdo social que posibilite un 
cambio de modelo productivo con actividades de mayor valor 
añadido, convirtiendo a la Región de Murcia en un polo de la 
investigación, innovación y logística. Sustentada sobre su rea-
lidad agroalimentaria y turística, Martínez demuestra, con un 
exhaustivo análisis de todos los datos estadísticos, que la Co-
munidad también está en disposición de dar un salto hacia la 
economía del conocimiento, que permitiría generar el empleo 
que están buscando 100.000 murcianos y el bienestar para el 
conjunto de sus ciudadanos.

Junto a ese gran consenso social, el experto en política econó-
mica considera que es tiempo de que tanto el Gobierno regio-
nal como el central atiendan, en función de sus competencias, 
los déficits que padece la Región de Murcia. Con lo que respec-
ta al Ejecutivo autonómico, Martínez cree que se debe poner el 
acento en el fomento de la iniciativa empresarial y la inversión 
en sectores de futuro, como información y comunicaciones, 
fabricación de productos informáticos, electrónicos, eléctricos, 
energía…con el fin de atraer talento. Entiende que la industria 
es el sector que mejor encarna la modernización y transforma-
ción del tejido productivo. La financiación, el agua y las infraes-
tructuras constituyen, por su parte, las asignaturas pendientes 
del Gobierno central con Murcia, indica Martínez en su nuevo 
libro. El presidente de honor de FREMM certifica que los conti-
nuos retrasos en la realización de las infraestructuras, la injus-
ta financiación autonómica y la falta de solución definitiva al 
déficit hídrico han condicionado hasta ahora su desarrollo. De 
fortalecerse esos tres pilares básicos, Murcia aprovecharía aún 
más todas las ventajas que le ofrece su estratégica situación en 
el Arco Mediterráneo.

La sociedad anónima, 
la gran máquina del 
siglo XX que ha sido, 
es y será uno de los 
pilares fundamenta-
les del crecimiento 
económico ha venido 
demandando marcos 
legislativos que facili-
ten y permitan mejo-
rar sus resultados, en 
beneficio de sus accionistas. La mejora de los 
resultados de las sociedades anónimas en el si-
glo XXI no entiende de países ni de fronteras y 
se desarrolla en un mundo económico regio-
nalizado y que tiende a la irremediablemente a 
la globalización. Esta mejora de los resultados 
encuentra en la fusión de sociedades anóni-
mas uno de sus grandes aliados, mostrándo-
se como un medio apropiado para mejorar su 
eficiencia y rentabilidad. A su vez, los entornos 
regionalizados, buscan propiciar la interacción 
de sus agentes económicos como medio para 
su consolidación. En nuestro entorno, la Unión 
Europea ha venido mostrando un gran inte-
rés en promulgar una normativa que permita 
esa consolidación, facilitando la interacción de 
sus agentes económicos. Esta obra aborda la 
regulación de la fusión transfronteriza de so-
ciedades anónimas en nuestro derecho y en 
el ámbito de la Unión Europea, como uno de 
los grandes instrumentos con los que han sido 
dotadas las compañías para facilitar su interac-
ción con otras compañías de la Unión Europea, 
como medio para mejorar su eficiencia y renta-
bilidad, en beneficio de sus accionistas.
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