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Las bandas de puntuacién y los criterios de evaluacion de la pagina 3 deberan
usarse cuando asi lo indique el esquema de calificacion.

Puntuacion | Descriptor de nivel

El trabajo no alcanza ninguno de los niveles especificados por los
descriptores que figuran a continuacion.

e Escasa comprension de las exigencias de la pregunta.

e Se explican o aplican escasas herramientas (cuando corresponda),

1-2 técnicas y teorias de gestion empresarial, y falta terminologia de la
asignatura.

e Escasa referencia al material de estimulo.

¢ Cierta comprensién de las exigencias de la pregunta.

e Se explican o aplican ciertas herramientas (cuando corresponda),
técnicas y teorias de gestion empresarial pertinentes, y se usa cierta

34 terminologia adecuada.

e Se hace cierta referencia al material de estimulo, pero a menudo no va
mas alla de la mencién del nombre de una o mas personas o de la
organizacion.

e Comprension de la mayoria de las exigencias de la pregunta.

e Se explican y aplican herramientas (cuando corresponda), técnicas y
teorias de gestion empresarial pertinentes, y se usa terminologia
adecuada la mayor parte del tiempo.

e Se hace cierta referencia al material de estimulo, mas alla de la sola
mencion del nombre de una o mas personas o de la organizacion.

¢ Ciertos indicios de una respuesta equilibrada.

¢ Algunos juicios son pertinentes pero no estan fundamentados.

e Buena comprension de las exigencias de la pregunta.

e Se explican y aplican bien las herramientas (cuando corresponda),
técnicas y teorias de gestion empresarial pertinentes, y se usa

7-8 terminologia adecuada.

e Buena referencia al material de estimulo.

¢ Indicios sodlidos de una respuesta equilibrada.

e Los juicios son pertinentes pero no siempre estan bien fundamentados.

¢ Buena comprension de las exigencias de la pregunta, incluidas las
implicaciones (cuando corresponda).

e Se explican con claridad y se aplican con un fin determinado las
herramientas (cuando corresponda), técnicas y teorias de gestion
empresarial pertinentes, y se usa terminologia adecuada en toda la
extension de la respuesta.

¢ Uso eficaz del material de estimulo de un modo que refuerza
significativamente la respuesta.

¢ Indicios de equilibrio en toda la extension de la respuesta.

e Juicios pertinentes y bien fundamentados.

9-10
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Seccion A

Indique dos caracteristicas de una empresa unipersonal. [2]

Otorgue [1] punto por cada caracteristica identificada; no es necesario que se
haga referencia a los guantes de Jill:

e Responsabilidad ilimitada

Sin continuidad juridica

Un propietario de la empresa

Una empresa no constituida en sociedad

El propeitario disfruta de todas las ganancias (utilidades)

No existe distincion legal entre la empresa unipersonal y la organizacion
La empresa unipersonal es responsable en su totalidad

No otorgue puntos por citas ventanjas y desventajas de operar como empresa
unipersonal (por ejemplo, una empresa unipersonal no puede vender acciones a
otras personas o al publico en general), o por la idea de que en la empresa
unipersonal todas las funciones empresariales las realiza una sola persona ya
que frecuentemente éstas emplean otras personas.

Acepte toda ofra caracteristica pertinente de una empresa unipersonal.

Otorgue [1] por cada caracteristica de una empresa unipersonal indicada, hasta
un maximo de [2].

Elabore un grafico de punto de equilibrio para JG para 2022, a escala y con

todos los rétulos correspondientes. [4]

400.000+ Total de ingresos

350.0004
Punto de equilibrio

300.000

250.000+

Costos totales
200.000 A

Costos/Ingresos ($)

150.000

100.000 - Costos fijos totales

50.000+

0 5.000 10.000 15.000 20.000

Unidades o produccién o actividad

Otorgue [1] punto por un rotulado correcto de ambos gjes.
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Otorgue [1] por la cifra correcta del total de ingresos por ventas. Acepte si los
candidatos escriben “ingresos” en lugar de “ingresos totales.”

Otorgue [1] por la cifra correcta de los costos totales.
Otorgue [1] por la identificacion correcta del punto de equilibrio.

Nota: Si el grafico no esta dibujado a escala, no tiene una presentacion cuidada
0 no ha sido dibujado con regla, otorgue un maximo de [2].

Un candidato que produce un gréfico que no esta dibujado a escala aun puede
recibir puntos por una correcta rotulacion e identificacion de la cifra de ingresos
totales siempre y cuando
e El punto de interseccion de ambas lineas con el gje sea correcto (0,0) y
para ingresos totales (0, 75, 000) para costos totales
e El punto de interseccién de costos totales se rotule con $ 75,000
e Y que el punto de equilibrio o la cantidad se especifique

El maximo de puntos que se pueden otorgar para un grafico de punto de
equilibrio aun seguiria siendo [2] dado que el grafico no se encontraria a escala.

Calcule el nivel de ganancias de JG si las ventas ascienden a 20 000 unidades
en 2022 (muestre la totalidad del mecanismo).

El nivel de ganancias si las ventas ascienden a 20.000 unidades en 2022 es el
siguiente:

IT =20.000 x $20 = $400.000

CT = $75.000 [costos fijos] + ($15 x 20.000)

= $75.000 + $300.000 = $375.000
IT - CT = $25.000

Si el alumno no muestra en absoluto el mecanismo pero indica correctamente
$25.000, otorgue [1] punto.

Explique cdmo se veria afectada la linea de costos totales del grafico de punto
de equilibrio (tomado de su respuesta al apartado (b)) por los cambios que prevé
Jill en los costos fijos y variables para 2023.

El aumento de los costos fijos haria que la linea de costos fijos totales se
desplazara verticalmente hacia arriba. [1] Acepte si el candidato escribe algo con
en el sentido de que los costos totales aun intersecaran en $ 82, 500 en el eje Y.

El aumento en los costos variables haria que la linea de costos totales se hiciera
mas pronunciada (aumentaria la gradiente). [1]

Otorgue [1] punto si no se incluyen otros elementos que merezcan recompensa
pero el alumno indica que esto hara elevar el punto de equilibrio, o dice algo en
el sentido de “la linea de costos totales sube”.

[2]

[2]
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2. (a) Indique dos caracteristicas de una estructura organizacional jerarquica.

Las caracteristicas de una organizacion jerarquica incluyen:

e Estructura piramidal de muchas capas
(trabajadores>supervisores>gerentes>gerentes superiores>ejecutivos>CEOQ).

e Habitualmente tienen un area de control reducida.

e Las decisiones pasan de arriba hacia abajo y la informacién pasa de abajo
hacia arriba.

¢ Autoridad/toma de decisiones es centralizada

¢ La delegacion de autoridad, si la hay, es muy acotada.

e Las personas de una organizacion jerarquica tienden a tener habilidades
especializadas.

¢ La toma de decisiones tipicamente toma tiempo o no suele ser un proceso
rapido

Sin embargo, si los candidatos contextualizan su respuesta pueden obtener [1] por decir que la
toma de decisiones puede ser mas rapida. Por ejemplo, si un candidato escribe algo en el
sentido de “las organizaciones jerarquicas en las que se delega, la toma de decisiones puede
ocurrir mas rapido.”

Acepte toda ofra caracteristica pertinente.

Otorgue [1] por cada caracteristica identificada, hasta un maximo de [2].

(b) Calcule X e Y enla Tabla 3, y prepare un estado de resultados de WC para 2022
(muestre la totalidad del mecanismo).

Ganancias brutas (X) = $16.000.000
Impuestos (Y) = $800.000

Si al efectuar el mecanismo el candidato omite los 000s, acepte X=$ 16 000y Y

= $ 800.
Estado de resultados de WC para el ano 2022
Cifras en $000
Ingresos por ventas 50.000
Costo de los bienes vendidos 34.000
Ganancias brutas 16.000
Gastos 10.000
Qanancias netas antes de intereses e 6.000
impuestos
Intereses 2.000
Ganancias netas antes de impuestos 4.000
Impuestos 800
Ganancias netas después de intereses e
. 3.200
impuestos

[2]

[4]
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Otorgue [1] por el calculo correcto de las ganancias brutas (X), [1] por el calculo
correcto de (Y), [1] por la presentacion correcta del estado de resultados, y [1]
por un titulo correcto. Puntuaciéon maxima: [4].

Nota: Los candidatos deben citar el nombre de la empresa (WC), el afio, y
estado de resultados en el encabezado. Acepte si los candidatos omiten los
000s.

Utilizando la Tabla 4, calcule el flujo de caja neto de WC para 2022 (muestre la
totalidad del mecanismo).

Total de ingresos $48.000

Total de pagos/egresos $45.400

Flujo de caja neto $2.600

Si en el mecanismo el candidato omite los 000s, acepte Z = $2 600.

Un método alternativo para calcular el flujo de caja neto es utilizando la siguiente
férmula:

Balance al cierre = flujo de caja neto + balance (saldo) de apertura
$10 000 000 = FCN + $7 400 000
$10 000 000 - $7 400 000 = $2 600 000.

Otorgue [1] por el método correcto y [1] por la respuesta correcta. Puntuacion
maxima: [2].

Explique la diferencia entre las ganancias de WC'y su flujo de caja.

Un candidato puede obtener [1] al definir ganacias (ingresos menos egresos) y
luego explicar que el flujo de caja es el movimiento de fondos tales como
financiamiento externo (un ingreso) o el servicio de deuda (un egreso), o algun
otro ejemplo especifico de ingreso o egreso.

Para obtener [2] puntos, el candidato debe aplicar su respuesta al estimulo. La
aplicacién debe ser mas de nominal (el simple hecho de hacer mencién a WC es
igual a una respuesta genérica). Existen dos oportunidades para aplicacion
genuinas basadas en el estimulo:

e El candidato hace referencia a $3 200 000 de ganancias y $2 600 000 de
flujo de caja

e El candidato hace referencia al producto (secadoras) al ejemplificar como
puede ocurrir una diferencia de tiempo entre las ventas y el pago recibido
por las mismas (cédito comercial).

Una forma alternativa en que un alumno puede obtener [2] puntos es explicando
que las ganancias se calculan habitualmente sobre la base de lo devengado
(cuando los ingresos o gastos se devengan para la empresa), pero esto no
refleja el movimiento real de los fondos. Sobre la base de lo devengado, WC
tuvo pérdidas netas por $3.200.000. El flujo de caja refleja el movimiento real de

[2]

If, in their

[2]



-8- N21/3/BUSMT/SP2/SPA/TZ0/XX/IM

los fondos: cuando una empresa recibe pagos o realiza pagos. En 2022, WC
tuvo ingresos superiores a los pagos por un monto neto de $2.600.000. Esta
diferencia entre las ganancias y el flujo de caja refleja una diferencia en los
tiempos: entre el momento en que devengan un ingreso o un gasto, y el
momento en que efectivamente se reciben o se pagan los fondos.

Otorgue [1] por una comprension y explicacion parciales, y [2] por una
comprension y explicacion completas. No es necesario que el alumno utilice
exactamente la palabra devengar, pero si debe demostrar cierta comprension de
que hay una diferencia entre el momento reflejado en el estado de resultados y
el flujo de caja.



(a)

(b)
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Seccion B

Defina el término segmento de mercado. [2]

Un segmento de mercado es un grupo de personas que son pertinentes para
una empresa, y que comparten una caracteristica o mas para los fines de
marketing.

Para obtener 2 puntos los candidatos necesitan demostrar que un segmento de
mercado es

e Una parte/porcién de un mercado entero (completo)
e Los consumidores de este segmento comparten ciertas caracteristicas

Otorgue [1] por una definicion que muestre cierta comprension del concepto de
segmento de mercado; para recibir [2] puntos, el alumno debera identificar al
menos una forma en que los mercados se segmentan.

Nota: Si el alumno escribe una respuesta similar a la siguiente, otorgue [1]
punto: “Un segmento de mercado es un grupo de personas que comparten una
caracteristica o0 mas”.

Elabore una matriz de Boston Consulting Group (BCG) para HP, identificando los
segmentos correctos para las habitaciones de HP estandar y las habitaciones

modernizadas HP+ si se elige la Opcién 2. [4]
Interrogantes Estrellas
o = (0 “hijos
& < problematicos”)
= O
ETD HP+ HP
O O
% GEJ Perros Vacas
() lecheras
T O
8 ©
©
© g
Baja Alta

Cuota de mercado relativa

Otorgue [1] por un diagrama que tenga o bien los ejes correctamente
etiquetados o bien los 4 segmentos correctamente etiquetados [1].

Otorgue [2] puntos por un diagrama con todos los rétulos presentes y correctos.

Otorgue [1] punto o bien por indicar que las habitaciones de HP son una estrella
o por colocar esto en el segmento de estrellas del diagrama dibujado.

Otorgue [1] punto o bien por indicar que las habitaciones HP+ son un
interrogante/hijo problematico, o por colocar esto en el segmento de
interrogantes/hijos problematicos del diagrama dibujado.
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(c)Explique una ventaja y una desventaja para HP de utilizar investigacion de mercado

(d)

secundaria. [4]

Ventajas de la aplicacién

e Se obtienen estadisticas detalladas sobre las cadenas de hoteles econdmicas
rivales.

e EI 80 % de los huéspedes de hoteles econdmicos son sensibles al precio.

Desventajas de la aplicacion

e Algunos datos no seran pertinentes, por ejemplo, los datos sobre hoteles 5
estrellas.

¢ El mercado hotelero esta en rapido crecimiento, por lo que los datos pueden
quedar obsoletos muy velozmente.

Otorgue [1] punto por la identificacion de una ventaja para HP de utilizar la
investigacion de mercado secundaria.

Otorgue [1] punto por la identificacion de una desventaja para HP de utilizar la
investigacion de mercado secundaria.

Para obtener el 3.°" y el 4.° punto, ambas respuestas deben hacer uso del
estimulo/estar en contexto.

Al puntuar, considere 2+2.

Discuta si HP deberia elegir la Opcion 1 o la Opcion 2. [10]
No hay una respuesta correcta.

Opcioén 1

Ventajas

Esto es muy facil de implementar y se puede hacer muy rapido. Habra costos
adicionales, pues se debera hacer una intensa publicidad del cambio de precio
para crear conciencia entre los clientes. Se puede usar publicidad convencional y
no convencional. Sera necesario hacer publicidad en TV, en la prensa y en las
redes sociales, pero HP también puede usar su base de datos de clientes para
enviarles mensajes directos por correo. Como la mayoria de los clientes de
hoteles econdmicos son sensibles al precio, es probable que esto aumente la
demanda. Es probable también que se puedan aumentar las tasas de ocupacion
por encima del 65 %, y esto se puede lograr rapidamente.

Desventajas

El grado de éxito de esta opcion depende de la reaccion del rival principal.
Kampfort puede reaccionar igualando las reducciones de precios que haga HP.
Si esto sucede, el aumento en las tasas de ocupacion puede ser solo minimo.
Las reducciones de precios pueden hacer crecer ligeramente el mercado.
También podria producirse una guerra de precios: Kampfort Inns incluso puede
bajar sus precios mas que los de HP, en cuyo caso las tasas de ocupacion de
HP podrian caer. Sin embargo, esto puede tener algun impacto en la
rentabilidad; las tasas de ocupacién deben aumentar en mas del 10 % para que
los ingresos por ventas no decaigan.
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Opcién 2

Ventajas

Es mas probable que las habitaciones modernizadas atraigan a quienes viajan
por negocios, que representan el 15 % del mercado objetivo de la empresa. Los
datos de la investigacion de mercado secundaria revelan que el 20 % de los
clientes de hoteles econémicos no son sensibles al precio, por lo que las
habitaciones modernizadas pueden resultar atractivas para este segmento de
mercado.

Las habitaciones modernizadas aportan mas ingresos por habitacion por noche,
pues cuestan $20 mas por noche que las habitaciones estandar; si se alcanza el
objetivo de la tasa de ocupacién del 80 %, los ingresos por noche aumentarian
(80 x $20 x 600) = 960.000 por noche.

El cambio diferencia a HP de un rival importante. Es posible que esto haga subir
de nivel a HP, porque en este caso ofreceria un mejor “producto” en todos sus
hoteles, en comparacién con la oferta de su rival.

Desventajas

Esto tendra costos iniciales mas altos. Cada habitacién modernizada cuesta
$1.500, lo que equivale a $150.000 por hotel. La empresa tiene 600 hoteles, por
lo que el costo total seria de $90 millones. Es probable que esta suma sea muy
superior a la de los costos de promocion de la Opcién A.

También habra una pérdida de ingresos en cada hotel mientras se modernizan
las 100 habitaciones. Esto repercutira tanto en las ganancias como en las tasas
de ocupacion. Las tasas de ocupacion caeran inicialmente, pues la realizacion
de todas las modernizaciones tomara dos afios.

También existe el peligro de la canibalizacién de la marca. Es posible que HP
descubra que las tasas de ocupaciéon se mantienen iguales, con mas clientes
alojados en las habitaciones HP+ que en las estandar; en este caso, no se
alcanzaria el objetivo de la tasa de ocupacién del 80 %, pero aumentarian los
ingresos por ventas.

Maximo de | ¢Deberia HP elegir la opcion 1 6 | Juicios/conclusiones
puntos la opcion 2?

3 Un argumento a favor o un n/c
argumento en contra

4 Un argumento a favor y n/c
un argumento en contra

O bien, dos 0 mas argumentos a
favor de un lado de la discusién y
ninguno a favor del otro

5 Dos argumentos a favor de un lado | n/c
y un argumento a favor del otro
lado

6 Dos argumentos a favor, dos Sin

argumentos en contra juicios/conclusiones
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7-8 Dos argumentos a favor, dos
argumentos en contra y una Juicios/conclusiones
conclusion que es mas que basados en un analisis y
nominal, se desprende explicacién en el cuerpo
naturalmente del analisis principal de la respuesta

Uso en gran medida eficaz de
vocabulario de negocios y del

estimulo
9-10 Dos argumentos a favor, dos

argumentos en contra y una Dos argumentos a favor,

conclusion que es mas que dos argumentos en contra y

nominal, se desprende una conclusion que es

naturalmente del analisis mas que nominal, se
desprende naturalmente del

Rico uso de vocabulario de analisis

negocios, teoria empresarial y el

estimulo

Se espera que los alumnos presenten una conclusién con un juicio
fundamentado.

Se debe puntuar segun las bandas de puntuacién de la pagina 3.
Si un alumno evalta/aborda solo una opcidn, otorgue un maximo de [5].

Una repuesta equilibrada es una repuesta que provee al menos un argumento a
favor y un argumento en contra de cada opcion.

Los alumnos pueden contrastar las dos opciones para llegar a un equilibrio,
siempre que se den como minimo dos argumentos a favor de cada opcion.

Otorgue un maximo de [6] si la repuesta es de un nivel tal que presenta un
analisis equilibrado y demuestra comprension en toda su extension, y hace
referencia al material de estimulo, pero no hay juicio/conclusion.

Los alumnos no pueden alcanzar la banda de puntuacion de [7-8] si ofrecen
juicios/conclusiones que no se basan en el analisis/la explicacion ya dados en la
respuesta.



(a)

(b)

(c)
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Defina el término sector secundario. [2]

Este sector incluye tanto la construccién como la fabricacion. Utiliza recursos del
sector primario para fabricar bienes terminados o procesar materias primas para
ser utilizadas por otras empresas en el sector secundario. El sector secundario
apoya a los sectores primario y terciario.

Otorgue [1] por cierta comprension.
Otorgue [2] por una definicion clara.

Ejemplos del sector secundario por si mismo no es suficiente para recibir puntos.
Sin embargo, la ejemplificacion puede fortalecer la definicion y ser la base para un
segundo punto (si es que la definicién no estaba del todo completa).

Explique dos factores que podrian impedir a TZ aumentar su margen de
ganancia bruta. [4]

Al puntuar, considere 2+2.

Otorgue [1] por indicar un motivo por el que TZ podria no ser capaz de aumentar
su margen de ganancia bruta, y [1] adicional por su explicacion con referencia a
TZ. Otorgue un maximo de [2].

A TZ le resultara muy dificil reducir sus costos de ventas, pues los precios de la
materia prima dependen del precio mundial del grano de café, y TZ no tiene
control sobre esos precios (es “aceptante de precios”).

A TZ le resultara muy dificil elevar los precios, pues opera en un “mercado muy
competitivo”.

Para aumentar su margen de ganancia bruta, TZ tendria que hacer alguna de
estas dos cosas:

e Subir sus precios o bien

¢ Reducir sus costos de ventas

Explique, utilizando la matriz de Ansoff, la toma de control de GG que se
propone para TZ. [4]

Se puede otorgar a los alumnos hasta [2] puntos por demostrar conocimiento de
la matriz de Ansoff, y [2] adicionales por aplicarlo al estimulo.

No es necesario que los alumnos dibujen la matriz de Ansoff, pero pueden
otorgarse puntos si lo hacen y colocan la toma de control de GG en un sector
apropiado. Sin embargo, la puntuacion se limita a un maximo de [2] si una
respuesta de este tipo se presenta sin ningun comentario.

No hay una unica respuesta correcta.

Pueden otorgarse al alumno puntos por aplicacion si sugiere que la toma de

control implica alguna de estas opciones:

e Desarrollo de productos, pues los minoristas cafeteros examinan su mercado
actual y procuran ganarse la lealtad de los clientes con productos nuevos y
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mas atractivos, o bien

¢ Desarrollo de mercado, pues toman el producto existente —el café—y
buscan extenderse a nuevos mercados nicho (creados por ellos mismos)
educando a sus clientes para que apunten a una nueva experiencia, o bien

e Penetracién de mercado, como buen ejemplo de una estrategia de extension

del producto, pues se agrega valor a un producto para beneficio del
consumidorDiversificacion — Desde cierta perspectiva, la toma de control de
GC propuesta por TZ es una forma de diversificacion, diversificacion
relacionada (aunque no se requiere que los candidatos utilicen la palabra
relacionada).

Otorgue [1] si la respuesta demuestra una comprension floja de la matriz de
Ansoff.

Otorgue [2] si la respuesta demuestra una comprension sélida de la matriz de
Ansoff.

Otorgue [3] si la respuesta demuestra una comprension sélida de la matriz de
Ansoff y el alumno explica por qué podria considerarsela un desarrollo de
productos, un desarrollo de mercado o una penetracion de mercado, utilizando el
estimulo.

Otorgue [4] si la respuesta demuestra una comprension sélida de la matriz de
Ansoff y el alumno explica por qué podria considerarsela enmarcada en mas de
una clasificacion (por ej., un desarrollo de productos o un desarrollo de mercado,
o un desarrollo de productos o una penetraciéon de mercado, o un desarrollo de
mercado o una penetracion de mercado) utilizando el estimulo.

Recomiende si los directores de TZ deberian elegir la Opcién 1 o la Opcion 2. [10]

Ventajas de la Opcion 1

¢ Velocidad: una vez alcanzado el acuerdo, TZ habra logrado una rapida
expansion.

e Probada rentabilidad: GG obtuvo ganancias por $120 m en 2021, por lo que
esta opcién es menos riesgosa que la Opcién 2.

o Esta empresa tiene un canal de distribucion bien organizado y goza de una
fuerte conciencia de marca en los Estados Unidos, es decir que ya esta bien
establecida.

Desventajas de la Opcién 1

e El saldo de caja de TZ es de solo $400 my el precio para la toma de control
es de $600 m; por lo tanto, TZ necesitara tomar préstamos para financiar la
adquisicion.

e TZtendra que reunir financiamiento externo; esto significa que aumentara su
deuda (igual que sus gastos en intereses), o que se producira cierta dilucion
de la propiedad.

e Esta opcién considera solo los Estados Unidos. ¢ El concepto se podra
transferir a otros paises? 4, Y qué volumen de costos sera necesario afrontar
para establecer la marca en el extranjero?

Ventajas de la Opcion 2

o Esto puede considerarse diversificacion, con una reduccién de riesgos, pues
el mercado de los frascos de café se ha estancado en muchos paises mas
ricos.

e La empresa ya tiene experiencia en la adquisicién de grano de café a gran
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escala, y puede usar a los mismos proveedores para su nueva cadena de
cafeterias.

e Tiene gran potencial, pues la demanda esta en aumento en Europa oriental.
La demanda también esta en crecimiento en los mercados emergentes, por lo
que las perspectivas de ventas pueden ser buenas.

Desventajas de la Opcion 2

e TZ no tiene experiencia en la operacién de cafeterias que vendan cafés.

e Tendra que entrar en conflicto directo con marcas establecidas (es probable
que los alumnos las nombren: p. ej., Starbucks, Dunkin Donuts y otras) y
puede que le resulte dificil competir con la lealtad a las marcas ya
establecidas.

¢ No tendra las economias de escala que tienen las cadenas existentes.

e Demandara mucho mas tiempo: solo se esta haciendo un ensayo en tres
paises de la Unién Europea.

¢ Sitiene éxito en estos paises, ¢ funcionara en todo el mundo? No se puede
tener certeza, pues los consumidores de estos paises quiza tengan gustos o
actitudes distintos del resto del mundo.

Para llegar a las bandas superiores del esquema de calificacion, los alumnos
deben haber demostrado tener una vision equilibrada, haber emitido un juicio y
también haber usado eficazmente los datos de la Tabla 3.

Acepte toda ofra evaluacion pertinente.

Se debe sequir la siguiente tabla (junto con las bandas de puntuacion de la
pagina 3).

Las puntuaciones indicadas en la tabla que sigue deben considerarse
puntuaciones maximas. Es decir, el solo hecho de que un alumno presente un
argumento a favor de la Opcién 1y un argumento en contra no significa que
automaticamente obtenga 4 puntos. Con un argumento solido a favor de un lado
y solo un argumento débil o nominal a favor del contrario, el alumno podria
obtener 3 puntos.

Maximo de ¢, TZ deberia elegir la Opcién 1 o | Juicios/conclusiones
puntos la Opcién 2?
3 Un argumento a favor o un n/c

argumento en contra

4 Un argumento a favor y n/c
un argumento en contra

O bien, dos 0 mas argumentos a
favor de un lado de la discusién y
ninguno a favor del otro

5 Dos argumentos a favor de un lado | n/c
y un argumento a favor del otro
lado

6 Dos argumentos a favor, dos Sin

argumentos en contra juicios/conclusiones
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Dos argumentos a favor, dos
argumentos en contra y una
conclusion que es mas que
nominal, se desprende
naturalmente del analisis

Uso en gran medida eficaz de
vocabulario de negocios y del
estimulo

Juicios/conclusiones

basados en un analisis y
explicacién en el cuerpo
principal de la respuesta

9-10

Dos argumentos a favor, dos
argumentos en contra y una
conclusion que es mas que
nominal, se desprende
naturalmente del analisis

Rico uso de vocabulario de

negocios, teoria empresarial y el

estimulo

Dos argumentos a favor,
dos argumentos en contra y
una conclusion que es

mas que nominal, se
desprende naturalmente del
analisis

Se debe puntuar segun las bandas de puntuacion de la pagina 3.
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Indique dos objetivos de marketing que una empresa podria tener. [2]

Los objetivos de marketing incluyen:
Atraer nuevos clientes

Ingresar a un nuevo mercado
Mejorar la lealtad a la marca
Aumentar la conciencia de marca
Aumentar la cuota mercado
Aumentar las ganancias
Aumentar los ingresos

Aumentar las ventas

Retener a los clientes actuales

Acepte todo otro objetivo de marketing valido.
Otorgue [1] por cada objetivo identificado, hasta un maximo de [2].

Con referencia a OS, explique una ventaja y una desventaja de operar como
una sociedad limitada. [4]

Las ventajas de operar como una sociedad limitada incluyen:

e En comparacion con las empresas unipersonales y las sociedades,
habitualmente las sociedades limitadas pueden reunir mas capital.

¢ No se puede perder el control de la empresa a manos de personas de afuera.

e Los miembros de la junta directiva —muchos o en su mayoria grandes
accionistas de la empresa— pueden tomar decisiones con menos inquietudes
sobre la reaccion de los accionistas o del mercado.

e Los duefios tienen responsabilidad limitada.

e Las sociedades limitadas no tienen obligacién de divulgar la totalidad de su
informacion financiera.

e La empresa subsiste si uno de los duefios muere.

En el caso de OS, una ventaja de operar como sociedad limitada es que OS
podria hacer cambios a su politica de dividendos sin afectar las percepciones del
mercado respecto de la empresa. Cuando OS se dio cuenta de que necesitaba
preservar el efectivo, suspendio el pago de dividendos por un afo y dijo que
posiblemente lo haria un segundo afo. Cuando una empresa que cotiza en

bolsa disminuye o elimina el pago de dividendos para preservar el efectivo, es
habitual que el precio de la accion caiga (algunas veces, significativamente); esto
puede empeorar todavia mas los problemas de insuficiencia de capital.

Entre las desventajas de operar como una sociedad limitada, suelen figurar las

siguientes:

¢ Si un accionista quiere vender sus acciones, encontrar un comprador
apropiado puede llevar tiempo.

¢ A menudo (aunque no siempre) las sociedades limitadas son organizaciones
relativamente pequefas que poseen menos experiencia y conocimientos que
las empresas grandes, que cotizan en bolsa.

e Crear una sociedad limitada lleva tiempo e implica algunos gastos legales.

¢ Las sociedades limitadas no pueden vender acciones al publico; esto limita la
cantidad de capital que pueden reunir.

e Las ganancias se tienen que repartir entre mas personas/propietarios en
comparacion con una empresa unipersonal o con la mayoria de las
sociedades.
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En la actualidad, OS enfrenta un momento dificil, pues su industria esta
cambiando: esto ha producido una declinacion en las ventas y una contraccion
de los margenes. Como sociedad limitada, es posible que OS no tenga la pericia
necesaria para hacer frente a esta situacion. Actualmente, la empresa no tiene
una verdadera estrategia de marketing, y es posible que no tenga los
conocimientos y la experiencia de marketing suficientes para hacer ajustes
apropiados.

Ademas, muchos de los ajustes que OS podria hacer requeririan capital y, por
ser una sociedad limitada, OS tiene menos acceso al capital que si fuese una
empresa que cotiza en bolsa.

Al puntuar, considere [2 + 2].

Otorgue [1] por la identificacion de una ventaja y [1] adicional por una
explicacion de esta con aplicacion al material de estimulo.

Otorgue [1] por la identificacion de una desventaja y [1] adicional por una
explicacion de esta con aplicacion al material de estimulo.

Puntuacion maxima: [4].

Con referencia a OS, explique la diferencia entre gastos de capital y gastos
operativos. [4]

Los gastos de capital son los gastos en activos con una vida util de mas de un
afno. El material de estimulo hace referencia a tres casos de gastos de capital en
la historia de la empresa: cada vez que OS compré un edificio.

Los gastos operativos son los gastos que pueden contabilizarse por completo en
el afo en que el gasto se realiza. En el caso de OS, los gastos operativos
mencionados en el caso son los gastos en existencias.

Al puntuar, considere [2 + 2].

Otorgue [1] por una explicacién de gastos de capital y [1] adicional por una
explicacion con aplicacion al material de estimulo.

Otorgue [1] por una explicacion de gastos operativos y [1] adicional por una
explicacion con aplicacion al material de estimulo.

Discuta posibles cambios a dos elementos cualesquiera de la mezcla de
marketing de OS. [10]

Formas en que OS podria modificar su mezcla de marketing para estar a la

altura de los nuevos competidores y competir con ellos.

e Producto: cambios a su gama de productos (contrayendo o ampliando su
gama de productos)

e Precio: adopcién de otra estrategia de determinacion de precios

¢ Lugar: modificacion de la estrategia de distribucion para incluir el comercio
electrénico

e Promocién: adopcién de una estrategia de promocion mas agresiva
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OS podria hacer modificaciones a cada una de las cuatro P. La modificacién de
cada elemento tiene ventajas y desventajas. Por ejemplo, la contraccion de la
linea de productos podria dar a la organizacién un enfoque mas definido y
requerir menos inversion en existencias. Por otra parte, suponiendo que OS
procese correctamente sus productos, cada articulo del inventario hace alguna
contribucion a los costos fijos. Ademas, toda eliminacién de una linea de
productos significa que, para ese producto, los clientes, aunque sean pocos,
tendran que ir a buscar el producto a un competidor.

OS podria modificar sus precios; en particular, podria intentar una estrategia de
determinacion de precios mas agresiva. Si bien de este modo puede ser posible
atraer mas clientes (ventaja), los margenes seran menores.

Un cambio al comercio electronico con un elemento puerta a puerta cambiara
considerablemente la cadena de suministros de OS. Se debera destinar a esta
tarea tiempo y recursos.

Hay una percepcion de que OS es una empresa tradicional, y se requeriran
formas nuevas y agresivas de determinacion de precios y promocion.  Cémo
sabran de qué manera hacer esto ultimo? ;Necesitan introducir una campafa en
las redes sociales respaldada por un programa de membresia o fidelizacién?

Se espera que los alumnos presenten una conclusion con un juicio
fundamentado.

Se debe puntuar segun las bandas de calificacién de la pagina 3.

Por una modificacién pertinente de la mezcla de marketing que sea sesgada,
otorgue un maximo de [3].

Si el alumno presenta dos modificaciones pertinentes pero la discusion de
ambas es sesgada, oforgue un maximo de [4].

Si el alumno presenta dos modificaciones pertinentes, una con un tratamiento
equilibrado y ofra con un tratamiento sin equilibrio, otorgue un maximo de [5].

Si el alumno presenta dos modificaciones pertinentes, ambas con un tratamiento
equilibrado pero sin una verdadera conclusién, otorgue un maximo de [6]. Las
conclusiones deben ser mas que nominales; por ejemplo, si el alumno abre el
parrafo final con “En conclusion” pero luego no presenta una conclusion real,
otorgue un maximo de [6].






