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INSTRUCCIONES EVAU 2019 - 2020

Se han  publicado las INSTRUCCIONES DE ADAPTACIÓN DE LA ELECCIÓN DE PREGUNTAS ENTRE LAS OPCIONES A Y B PARA LA REALIZACIÓN DE LOS EXÁMENES DE LA EVAU DE LA COMUNIDAD DE MADRID.

Para economía no cambia el modelo de examen pero si la posibilidad de elección de preguntas:


ECONOMÍA DE LA EMPRESA: 

Después de leer atentamente el examen, escoja una de las dos posibilidades siguientes para su realización: 

POSIBILIDAD 1: Elegir una de las dos opciones A o B y responder a todas las preguntas de la opción elegida. 

POSIBILIDAD 2: Combinar las preguntas de ambas opciones de la siguiente forma: 
• contestar dos preguntas de 1 punto a elegir entre las preguntas A.1, B.1, A.2 o B.2. 
• contestar cuatro preguntas de 2 puntos entre las preguntas A.3, B.3, A.4, B.4, A.5, B.5, A.6 o B.6. TIEMPO Y CALIFICACIÓN: 90 minutos. Las preguntas 1ª y 2ª se calificarán con un máximo de 1 punto. La pregunta 3ª, 4ª, 5ª y 6ª se calificarán con un máximo de 2 puntos.

ESO SIGNIFICA QUE SE PUEDE COMPLETAR EL EXAMEN Y SACAR UN 10 SIN HACER NINGÚN PROBLEMA, Y SE PUEDE SACAR UN 8 HACIENDO SÓLO LOS PROBLEMAS, SIN SABERSE NADA DE LA TEORÍA.


RECOMENDACIONES

Cada uno de estos temas suele tener 3 o 4 puntos en cada examen de la EVAU y son más fáciles que el resto de temas de teoría, por lo que yo comenzaría a estudiar por estos temas:
Marketing. Tema 8
Recursos humanos. Tema 4 y 5
Estrategia empresarial. Tema 3



Los problemas no van a ser obligatorios, de todas formas os recomiendo que repaséis los problemas que ya sepáis hacer por si os toca alguna pregunta de teoría más complicada.



Preguntas frecuentes:
I+D+i: definición y ventajas (está en las fotocopias que os di en papel el último día de clase, os subo una foto al aula virtual)
Responsabilidad Social Corporativa: página 71, 168 y 169 del libro. 
Ventajas de las PYMES y multinacionales: 78/ 80 y 81 libro
Entorno genérico y específico: página 67 (tenéis un vídeo con un ejemplo en el tema 3 del aula virtual)
Comercio electrónico
Cuentas anuales: (está en las fotocopias que os di en papel el último día de clase, os subo una foto al aula virtual)







TEMA 1





JULIO 2017 – 2018

Clasifique los mercados según el número de oferentes y demandantes y explique las características de cada uno de ellos (0,5 puntos). Ponga un ejemplo para cada tipo de mercado (0,5 puntos).

SIN RESPUESTA APORTADA POR LA UNIVERSIDAD


JUNIO 2015 – 2016



JUNIO 2014 – 2015




TEMA 2
JUNIO 2018 -2019

Clasifique los tipos de empresas según la propiedad de su capital (0,75 puntos). ¿Cómo clasificaría a una fábrica metalúrgica si se atiende al criterio basado en su actividad económica? (0,25 puntos).
Según la titularidad de su capital las empresas se clasifican en:
-Privadas: cuya propiedad y control se encuentran en manos de particulares.
-Públicas: cuando el capital y el control pertenecen a las instituciones de la Administración pública (Estado, comunidades autónomas o Ayuntamientos).
-Mixtas: se caracterizan porque el capital procede tanto de aportaciones públicas como privadas. 
Una fábrica metalúrgica se clasificaría dentro del sector secundario.

MODELO 2017 – 2018

Señale dos ventajas (0,5 puntos) y dos inconvenientes (0,5 puntos) para un emprendedor que decide optar por una sociedad de responsabilidad limitada para constituir su negocio. 
SOLUCIÓN: 
Ventajas: la responsabilidad de los socios es limitada y el capital mínimo exigido es pequeño. 
Desventajas: tiene mayor dificultad para crecer y existen limitaciones para la transmisión de las participaciones que tiene cada socio.

JULIO 2018 – 2019


JULIO 2017 - 2018
Una empresa realiza una ampliación de capital social de 3 acciones nuevas por cada 10 antiguas. El Sr. Pérez posee 800 acciones y quiere acudir a la ampliación comprando acciones nuevas a un precio de emisión de 520 euros por acción. El valor de las acciones antiguas antes de la ampliación es de 530 euros por acción. Se pide:
a) Calcule el valor teórico del derecho de suscripción preferente (0,5 puntos).
b) ¿Cuántas acciones nuevas puede adquirir el Sr. Pérez con los derechos que posee? (0,5 puntos).
c) ¿Qué desembolso hará para la compra de acciones si acude a la ampliación con los derechos que posee? (0,25 puntos).
d) ¿Cuánto puede recibir si no acude a la ampliación y vende sus derechos al valor teórico? (0,25 puntos).
e) Plantee cómo obtener el valor de las acciones antiguas si, antes de la ampliación, el capital social de la empresa formado por 1.000 acciones es de 320.000 euros y las reservas son 210.000 euros (0,5 puntos).

SIN SOLUCIÓN APORTADA POR LA UNIVERSIDAD










[bookmark: _GoBack]JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)


MODELO 2014 – 2015



JUNIO 2015 – 2016






TEMA 3 Y 4

MODELO 2019 - 2020

Indique qué actuaciones pueden llevar a cabo las organizaciones empresariales en materia de Responsabilidad Social Corporativa (RSC) (1 punto).
SOLUCIÓN:
Las actuaciones de Responsabilidad Social Corporativa (RSC) de la empresa son todas aquellas que realice más allá de lo que le exige la ley en materias como el medio ambiente, protección y mejora de las condiciones laborales y de formación de sus empleados y/o familiares, cualquier medida que beneficie a la sociedad en la que está implantada esa empresa.
Para la aplicación de estas actuaciones, las empresas suelen elaborar códigos de conducta internos en los que se refleja su preocupación y se detallan posibles acciones como la reutilización de los residuos producidos en el proceso productivo, reducción de residuos y contaminación, el establecimiento de medidas para favorecer la conciliación de la vida familiar y laboral de los trabajadores, la formación de los trabajadores sobre los aspectos medioambientales relacionados con la fabricación de productos de la empresa, etc.

MODELO 2019 - 2020

Un pequeño comercio se dedica a la venta “on-line”. Enumere dos ventajas de ser una PYME versus una gran empresa (0,5 puntos) y dos ventajas de la venta on-line frente a la venta directa (0,5 puntos). 
SOLUCIÓN: 
Las ventajas de ser PYMEs frente a las grandes empresas son: 
- Organización flexible. 
- Alta integración del personal en la empresa. 
- Alta identificación del personal con los objetivos de la empresa. 
- Desarrollo en los mercados intersticiales que dejan las grandes empresas. 
- Mayor facilidad para producir bienes / productos a la medida del cliente. 
- Menos inversión inicial. 
Las ventajas de la venta on-line frente a la venta directa son: 
- Poder estar presente en mercados internacionales con una inversión más reducida. 
- Tener acceso a un número mayor de clientes potenciales. 
- Poder centrarse en nichos de mercado específicos.


MODELO 2018 – 2019

Defina el concepto de entorno específico de una empresa (0,5 puntos). Nombre dos agentes externos a la empresa que se encuentren en el entorno específico (0,5 puntos).
SOLUCIÓN: 
El entorno específico es el conjunto factores externos a la empresa que ejercen influencia sobre ella y sobre todas las empresas que pertenecen al mismo sector productivo. 
Ejemplos de agentes externos que se encuentran en el entorno específico son: un cambio en la relación con los proveedores, en las relaciones con los clientes, un aumento de la competencia, amenaza de nuevos entrantes, productos sustitutivos, etc.

MODELO 2018 - 2019

Exponga los conceptos de crecimiento interno y de crecimiento externo (0,5 puntos) y ponga un ejemplo para cada uno de ellos (0,5 puntos). Diferencie entre una fusión y una absorción (0,5 puntos) y explique qué relación pueden tener estos conceptos con la estrategia de internacionalización de una compañía (0,5 puntos). 
SOLUCIÓN: 
Crecimiento interno: consiste en crecer mediante inversiones en la propia empresa. Así, consigue mayor tamaño a través de la construcción de nuevas instalaciones, compra de maquinaria, etc. 
Crecimiento externo: es el tipo de crecimiento que resulta de la adquisición, participación, asociación o control, por parte de una empresa, de otras empresas o de activos de otras empresas que ya estaban en funcionamiento. Una empresa puede crecer de manera externa a través de acuerdos cooperativos o por medio de fusiones y adquisiciones. 
Ejemplos: 
- Una empresa multinacional que opera en un sector adquiere otra empresa con unos negocios relacionados con las actividades de ese sector. Crecimiento externo. 
- Una empresa invierte en la construcción de una planta de elaboración de productos. Crecimiento interno. 
Fusión: es la unión entre varias sociedades para crear una nueva. La empresa que surge como fruto de la negociación de las otras asume los derechos y las obligaciones de las empresas que se disuelven y forman un patrimonio único. 
Absorción: significa que una empresa adquiere (absorbe) otra u otras, extinguiéndose éstas últimas, de forma que el patrimonio es asumido por la primera. 
A través de estos dos métodos de crecimiento (fusión y absorción) una empresa puede ampliar los mercados geográficos en los que está presente, es decir, puede internacionalizarse. (La estrategia de internacionalización responde a una estrategia de expansión de desarrollo de mercados y puede llevarse a cabo tanto a través de métodos de crecimiento interno como externo).


JUNIO 2018 – 2019

Defina entrono específico de una empresa (0,5 puntos) y enumere, al menos, cuatro de los factores que pertenecen a dicho entorno (0,5 puntos)
SOLUCIÓN:
El entorno específico son todos los elementos que afectan de forma concreta a un sector empresarial y no a todas las empresas en genera.
Entre los factores a tener en cuenta en el entorno específico, se pueden destacar:
Proveedores.
Productos sustitutivos
Clientes o consumidores
Competidores
Nuevos entrantes
Intermediarios o distribuidores
Mercado de trabajo específico
Etc.

JUNIO 2018 - 2019

Explique en qué consiste la estrategia de especialización (0,5 puntos) y cite dos actuaciones que puede llevar a cabo una empresa dentro de esta estrategia (0,5 puntos). 

La estrategia de especialización consiste en llevar a cabo actuaciones para potenciar la vena de los productos actuales de la empresa, no de productos nuevos.
Entre las actuaciones que se pueden llevar a cabo podemos citar la penetración de mercados, el desarrollo de mercados y el desarrollo de productos.


MODELO 2017 - 2018

El director del departamento de desarrollo internacional de una empresa está realizando un análisis estratégico para decidir si implantar una filial comercial en Argentina o en Chile. ¿Qué metodología utilizará para realizar el análisis estratégico? Explique brevemente en qué consiste (0,5 puntos). Identifique y defina cuatro dimensiones del entorno para llevar a cabo el estudio (1 punto). Si analizamos el PIB argentino, la tasa de natalidad de Chile, la política impositiva argentina y la inflación en Chile ¿qué factores o dimensiones del entorno estamos analizando? (0,5 puntos). 

SOLUCIÓN: 
Si tenemos que llevar a cabo un análisis estratégico realizaríamos una matriz DAFO. La matriz DAFO consiste en un análisis de las Debilidades-Amenazas-Fortalezas-Oportunidades, resultante del análisis interno (de la empresa) y externo (del entorno). El análisis externo implica el análisis del entorno general, a través de un PEST, y el análisis del entorno específico o sectorial a través, por ejemplo, del modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter. 
Las cuatro dimensiones que deben ser analizadas en un estudio del entorno general son: 
- Factores económicos: variables de carácter macroeconómico, como tasa de crecimiento del país, desempleo, inflación, infraestructuras, etc. 
- Factores socioculturales: asociados a variables de carácter demográfico (nivel educativo, tasa de envejecimiento de la población, índice de natalidad, etc.) y variables culturales. 
- Factores político-legales: distintas políticas que toman los gobiernos en materia monetaria, fiscal, regulación de mercados, etc. Así, son variables relevantes: el marco jurídico en que se mueven las empresas, los impuestos del país, el salario mínimo, los requisitos y trámites para la creación de empresas, etc. 
- Factores tecnológicos: vinculados a la situación tecnológica del país que pueden afectar tanto a los productos que ofrece la empresa, como a sus procesos de producción y venta. Variables relevantes: nivel de I+D del país, infraestructuras tecnológicas, etc. 
Si analizamos el PIB argentino y la inflación en Chile estamos analizando factores económicos. La tasa de natalidad de Chile es un factor sociocultural y la política impositiva argentina es un factor político-legal.


MODELO 2017 – 2018

Defina el concepto de responsabilidad social de la empresa (0,5 puntos) y explique tres ámbitos donde puede ejercerla (1,5 puntos). 
SOLUCIÓN: 
Las empresas influyen con sus decisiones en el contexto en el que participan, por ello deben asumir la responsabilidad de los denominados costes sociales, provocados por su actividad privada como empresas pero soportados por la sociedad en su conjunto. 
Los principales ámbitos de responsabilidad social son: 
- El compromiso con la sociedad en general y en particular con la comunidad local donde se ubica la empresa, respecto de aspectos tales como la creación de puestos de trabajo o su mantenimiento. 
- La mejora y respeto del medioambiente adoptando técnicas para el tratamiento de residuos, recuperación de materiales, etc. 
- La creación de un clima de confianza, motivación y participación de los trabajadores. 
- El incremento de la credibilidad y la confianza de los clientes y consumidores hacia la empresa facilitando mayor claridad y fiabilidad de la información sobre los servicios y productos que vende.

MODELO 2017 – 2018

Defina el concepto de estrategia de internacionalización (0,5 puntos) y el concepto de empresa multinacional (0,5 puntos). 
SOLUCIÓN: 
Internacionalización: es la apertura a los mercados internacionales, es decir, las operaciones que hace una empresa para vincularse con estos mercados internacionales. 
Empresa multinacional: son aquellas empresas que operan en dos o más países a través de la constitución de filiales.

JUNIO 2017 – 2018



JUNIO 2017 – 2018




JULIO 2018 – 2019




JULIO 2018 – 2019



JULIO 2018 – 2019




JULIO 2017 – 2018

Defina el entorno general (0,5 puntos) y explique las diferencias con el entorno específico (0,5 puntos). Identifique los siguientes elementos con los tipos de factores que forman el entorno general de una empresa: establecimiento por parte del gobierno de sanciones por la emisión de gases de efecto invernadero (0,25 puntos), Producto Interior Bruto y Tasa de Inflación (0,25 puntos), mayor preocupación por adoptar hábitos de vida saludables y aumento de la actividad física y deportiva en la población (0,25 puntos) y, cambio en la normativa sobre prevención de riesgos laborales (0,25 puntos).

SIN SOLUCIÓN APORTADA POR LA UNIVERSIDAD.


JULIO 2017 – 2018

Explique la diferencia entre crecimiento interno y externo de una empresa (1 punto). Explique al menos dos motivos por los que una empresa puede decidir optar por el crecimiento externo en vez de continuar con un crecimiento interno (0,5 puntos) ¿Qué diferencia habría entre realizar una fusión o una absorción con su principal proveedor? (0,5 puntos).

SIN SOLUCIÓN APORTADA POR LA UNIVERSIDAD.







JUNIO 2016 – 2017



JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)




JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)



MODELO 2014 – 2015



MODELO 2014 – 2015



JUNIO 2014 – 2015




JUNIO 2015 – 2016








JUNIO 2014 – 2015





TEMA 4 Y 5

MODELO 2019-2020

La estructura organizativa de la empresa es esencial para poder ordenar las diferentes relaciones laborales que existen entre los puestos de trabajo, flujos de autoridad, etc. Defina qué es un organigrama y cite tres requisitos que debe cumplir (1 punto). Explique la clasificación de los organigramas según su forma y finalidad (1 punto).
SOLUCIÓN:

Un organigrama es una representación gráfica de la estructura de la organización empresarial de una forma sintética y simplificada, y da a conocer las características principales de dicha estructura.

Un organigrama debe cumplir los siguientes requisitos:
-Diferenciar los elementos que componen la empresa.
-Diferenciar los niveles y posiciones de autoridad.
-Ser de fácil comprensión.
-Ser sencillo: sólo debe contener los elementos indispensables.

La clasificación de los organigramas, según su forma, puede ser:
-Organigramas verticales: se pretende destacar la jerarquía de mando. En los lugares más elevados se sitúa la posición con más autoridad, y por debajo se incluyen las subordinadas.
-Organigramas horizontales: tienen los mismos elementos que el organigrama vertical pero las unidades de mando se sitúan a la izquierda y las subordinadas a la derecha.
-Organigramas radiales: la finalidad es crear un impacto visual para destacar los niveles más altos de dirección.

La clasificación de los organigramas, según su finalidad, puede ser:
-Organigramas informativos: dan información general de la empresa, por lo que, sólo aparecen las grandes unidades.
-Organigramas de análisis: aparece la totalidad de la estructura organizativa de la empresa con mayor detalle de información.


MODELO 2019 – 2020

Explique la Teoría de Maslow sobre la motivación (1 punto). Explique también las Teorías X e Y de Mc Gregor (1 punto). 
SOLUCIÓN: 
Para Maslow la motivación de las personas depende del grado de satisfacción de sus necesidades, por lo tanto no es igual para todas. 
Las necesidades se pueden agrupar según una pirámide o una jerarquía, donde se diferencian las fisiológicas, las de seguridad, las sociales, de estima y de autorrealización. 
Las tres primeras son necesidades inferiores y las dos últimas son necesidades superiores. Sólo serán motivadoras las superiores cuando las anteriores ya estén satisfechas. 
Según Mc Gregor, el comportamiento del líder depende de su visión de los subordinados. 
La Teoría X parte del supuesto de que los subordinados trabajan lo menos posible, no tienen ambición, eluden responsabilidades, etc. El líder que comparte estos supuestos va a utilizar un estilo de liderazgo autocrático y será autoritario, inflexible y distante. 
La Teoría Y parte del supuesto de que a los subordinados les gusta trabajar y asumir responsabilidades, buscan mejorar y son creativos e imaginativos, etc. El líder que comparte estos supuestos va a utilizar un estilo de liderazgo democrático, basado en la confianza, motivando a los empleados y dándoles responsabilidades.


MODELO 2019 – 2020

Defina el concepto de organización formal (0,25 puntos). Cite dos ventajas (0,5 puntos) y dos inconvenientes (0,5 puntos) de un modelo de estructura organizativa lineal o jerárquico. Identifique el modelo de organización que se observa en el siguiente gráfico y describa en qué consiste (0,25 puntos). Señale una ventaja (0,25 puntos) y un inconveniente (0,25 puntos) de dicho modelo de estructura organizativa.



SOLUCIÓN: 
Organización formal: es la estructura intencional definida e identificada en que la empresa sitúa cada uno de sus elementos en el lugar más conveniente. Es una estructura en la que se han de ajustar las personas que forman parte de la empresa y que cooperan entre sí para conseguir sus objetivos determinados. 
Ventajas del modelo de estructura lineal o jerárquico: 
- Simplicidad (facilidad para entenderse). 
- La autoridad y las áreas de responsabilidad están bien definidas, cada trabajador sabe a quién debe obedecer y es responsable ante un sólo jefe. 
- Rapidez en la toma de decisiones. 
Inconvenientes del modelo de estructura lineal o jerárquico: 
- Falta de especialización por parte de los directivos, ya que abarcan muchos campos. 
- Excesiva concentración de autoridad. 
- Falta de flexibilidad para adaptarse a los cambios. 
- Falta de motivación por parte de los subordinados. 
El modelo que aparece en el gráfico es un modelo funcional, que se caracteriza por la existencia de especialistas que dedican todo su esfuerzo a una tarea concreta de la actividad de la empresa. Todos los niveles inferiores están conectados a diversos jefes y cada uno de ellos desarrolla una función de la que es especialista. 
Ventajas del modelo funcional: 
- La empresa puede disponer de especialistas dentro de la misma y los empleados se dedican exclusivamente a su especialidad. 
- Las comunicaciones se efectúan directamente, sin necesidad de intermediarios. 
- No es la jerarquía, sino la especialidad la que promueve las decisiones. 
Inconvenientes del modelo funcional: 
- Los empleados pueden recibir órdenes de más de un jefe y a veces son contradictorias creándose conflictos de convivencia.

MODELO 2018-2019

Explique las funciones de planificación y control en la empresa (1,5 puntos) y cómo se influyen entre sí (0,5 puntos).
SOLUCIÓN: 
Función de planificación: consiste en fijar los objetivos, marcar las estrategias para conseguirlos, definir las políticas de la empresa y establecer los criterios de decisión (siempre con la intención de conseguir los fines de la empresa). Para ello, se analizará la situación de partida, se fijarán los objetivos determinando las estrategias idóneas para alcanzarlos y se evaluarán las alternativas posibles hasta elegir las más convenientes. 
Función de control: consiste básicamente en verificar que todo salga como se había previsto al hacer la planificación, tanto en los objetivos generales (en los niveles más altos de la organización) como en los sub-objetivos más concretos (en los niveles más bajos de gestión). Normalmente se fijarán unos estándares que servirán de referencia para comparar los resultados que se hayan obtenido y así detectar las posibles desviaciones a corregir. 
Ambas funciones están ligadas entre sí, ya que la función de control se dirige a detectar desviaciones respecto a las previsiones efectuadas, comparando los resultados obtenidos con los previstos. La función de control tiene como misión introducir correcciones que pueden afectar, entre otras funciones, a la de planificación introduciendo las enmiendas que se estimen oportunas.

MODELO 2018 – 2019

Una de las teorías más conocidas del comportamiento humano es la Teoría X e Y. Indique los aspectos más importantes sobre la misma (1 punto). Basándose en la dicha teoría explique si el cambio que se describe en el siguiente caso sirve para ambos tipos de comportamientos y razone el motivo (0,5 puntos). Indique dos ejemplos concretos de motivación que se podría aplicar en el contexto que se describe en dicho caso (0,5 puntos).
Caso: recientemente se han introducido cinco importantes innovaciones en el departamento de recursos humanos de una empresa. Una de ellas se basa en que los gerentes de dicho departamento deben ser emprendedores e innovadores. La motivación de los empleados se nutre todos los días del valor que encuentran en su lugar de trabajo: el ambiente, la calidad de los productos que entregan, sentimiento de pertenencia, entender cómo funciona la empresa, etc. Los encargados de recursos humanos deben empezar a pensar como emprendedores, es decir, deben pensar qué es lo mejor para la empresa, qué medidas deben aplicar para que todos entiendan cómo incrementar el rendimiento, cómo deben comunicarlo a sus empleados, etc.

SOLUCIÓN: 
La Teoría X sobre el comportamiento humano parte de las premisas básicas siguientes: el trabajador considera el trabajo como algo impuesto y lo evitará si puede, las personas prefieren ser dirigidas a dirigir y tratan de eludir responsabilidades, se esforzarán en el trabajo si son controladas y amenazadas. No quieren cambios y prefieren métodos conocidos. 
Por ello, el directivo utilizará un sistema autoritario de recompensas y castigos y los sistemas de motivación serán principalmente económicos. 
La Teoría Y sobre el comportamiento humano parte de las premisas básicas siguientes: el trabajador considera que el trabajo puede ser una fuente de satisfacción, asume compromisos y responsabilidades. Tienen imaginación y creatividad. 
Ante un modelo de comportamiento según la Teoría Y, el estilo directivo será más participativo y se utilizarán otros factores de motivación como delegación de autoridad y responsabilidad, reconocimiento de méritos, facilitar participación de los trabajadores, formación y desarrollo profesional, enriquecimiento de puestos, etc. 
El caso descrito es más indicado para los comportamientos de tipo Y, ya que implica cambios en las condiciones de trabajo no relacionados con la motivación económica, que es la que tiene mayor influencia sobre los sujetos de comportamiento tipo X. 
Algunos ejemplos concretos de motivación para el caso descrito pueden ser: 
- La posibilidad de trabajar un día a la semana en un proyecto propio. 
- Poder elegir a los miembros de su equipo de trabajo. 
- Disfrutar de un sistema de horarios flexibles condicionado a la consecución de objetivos. 
- Poder elegir tanto la cantidad como el momento de las vacaciones, condicionado a la consecución de objetivos…

JUNIO 2018 – 2019

¿Qué es la organización formal de la empresa? (0,5 puntos). ¿Qué diferencias existen entre una relación lineal o jerárquica y una relación de asesoramiento o “staff”? (0,5 puntos).
SOLUCIÓN:
La organización formal de la empresa es aquella que se define y establece por parte de la dirección y que se refleja en su organigrama. Recoge los puestos de trabajo, las unidades organizativas o departamentos, los responsables así como las relaciones de coordinación y comunicación entre sus miembros.
Una relación lineal o jerárquica es una relación de dependencia, es decir, hay un superior y un subordinado; este tipo de relaciones se representan en el organigrama con una línea continua; una relación de asesoramiento o “staff” es una relación de apoyo, es decir, hay un asesor que asesora o apoya a un directivo, pero entre ellos no hay una relación de dependencia; este tipo de relaciones se representan en el organigrama con una línea discontinua.

JUNIO 2018 – 2019

Cite y defina las cuatro funciones de la dirección (1 punto). Identifique a qué función de la dirección corresponden los siguientes supuestos: dividir las diferentes tareas de la empresa en departamentos; reconocimiento al mejor empleado del mes; medición del número de unidades obtenidas en el proceso de fabricación; definición del número de unidades a obtener en el proceso de fabricación (1 punto).
SOLUCIÓN:

Planificación: consiste en definir per adelantado qué objetivos quieren conseguirse, cómo se van a lograr y qué recursos se van a utilizar para ello.
Organización: consiste en definir las actividades y tareas que se van a desarrollar, dividir y distribuir el trabajo entre las personas y determinar las relaciones de autoridad entre ellas, con la finalidad de alcanzar los objetivos de manera eficiente. 
Dirección o gestión de los recursos humanos: se ocupa de la selección, formación y asignación de personas a puestos de trabajo, así como de diseñar sistemas de recompenses e incentivos que motiven a las personas en el ejercicio de sus funciones. También incluye el liderazgo. 
Control: comparación de los resultados definidos con los resultados realmente alcanzados y en caso de existir desviaciones, corregirlas. 

Supuestos: 
- Dividir las diferentes tareas de la empresa en departamentos: organización. 
- Reconocimiento al mejor empleado del mes: gestión de recursos humanos.
- Medición del número de unidades obtenidas en el proceso de fabricación: control. 
- Definición del número de unidades a obtener en el proceso de fabricación: planificación.

MODELO 2017 – 2018

Una de las funciones de la dirección de recursos humanos de la empresa es la motivación de sus trabajadores. Enumere tres factores que favorezcan la motivación dentro de la empresa (0,75 puntos) e indique cuál será su efecto sobre la productividad (0,25 puntos).

SOLUCIÓN:
Pueden destacarse los siguientes factores: una subida salarial o retribuciones en especie; crear un buen clima laboral, por ejemplo, flexibilizando los horarios y permitiendo la conciliación de la vida laboral y familiar; facilitar la formación y el desarrollo personal de los trabajadores; permitir que el trabajador participe en las decisiones relacionadas con su puesto de trabajo; reconocer a los trabajadores sus méritos; delegar la autoridad y responsabilidad; estimular la creatividad de los trabajadores. El efecto sobre la productividad sería un incremento de la misma ya que cuanto mayor sea la motivación de los trabajadores, mayor sería su desempeño dentro de la empresa y, por tanto, serían capaces de aumentar la producción.

JUNIO 2017 - 2018



JUNIO 2017 -2018




JULIO 2018 – 2019



2017 – 2018 JULIO

Defina brevemente el concepto de organización informal en la empresa (0,5 puntos). Señale las diferencias con la organización formal (0,5 puntos).

SIN SOLUCIÓN APORTADA POR LA UNIVERSIDAD


JUNIO 2016 – 2017


JUNIO 2016 – 2017



JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)



JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)



MODELO 2014 - 2015



JUNIO 2015 – 2016



JUNIO 2015 – 2016




JUNIO 2014 – 2015







TEMA 6

MODELO 2019 – 2020

Enuncie las diferencias entre investigación e innovación (1 punto). 
SOLUCIÓN: 
El progreso técnico puede concretarse en obtener más producción con los mismos factores productivos, en lograr nuevos productos, etc. Este progreso depende de las actividades I+D+i. 
En el primer momento se lleva a cabo la investigación, por la cual se adquieren conocimientos de la técnica y producto que se quiere mejorar. Se llegará a la innovación, una vez que se hayan llevado a la práctica los conocimientos adquiridos en la fase de investigación y probado su eficacia, desarrollando y comercializando el bien o servicio.
MODELO 2019 – 2020

Una empresa que se plantea producir gafas de sol que venderá a 45 euros por unidad, tiene la siguiente estructura de costes mensuales: dotación mensual a la amortización de la maquinaria 3.000 euros, alquiler 4.500 euros, salarios 15.500 euros, coste de materia prima por unidad 6 euros y otros costes variables por unidad 3 euros. Teniendo en cuenta estos datos, se pide: 
a) Calcule los costes fijos de la empresa (0,25 puntos), los costes variables unitarios (0,25 puntos). Calcule el punto muerto o umbral de ventas y explique su significado (0,5 puntos).
b) Si la empresa vende 3.600 unidades, calcule los ingresos totales (0,25 puntos), los costes totales (0,5 puntos) y el beneficio que la empresa obtiene (0,25 puntos).
SOLUCIÓN: 
a) Cálculo del punto muerto: 
Costes fijos = CF = 3.000 + 4.500+15.500 = 23.000 euros. 
Coste variable unitario = CVMe = 6+3 = 9 euros/ud. 
Precio venta unitario = p = 45 euros/ud. 
Q= nº de unidades que iguala los ingresos con los costes totales de la empresa y por tanto, el nivel de ventas para el que el beneficio es cero (punto muerto o umbral de ventas). 
Q = CF / (p-CVMe); Q = 23.000 / (45 – 9) = 638,89 unidades. 
b) Si la empresa vende 3.600 unidades, el beneficio se hallará por diferencia entre los Ingresos totales y los Costes totales (Costes fijos + Costes variables) correspondientes a ese nivel de producción: 
Ingresos totales = IT = p*Q = 45*3.600 = 162.000 euros. 
Costes totales = (CF + CVMe* Q) = 23.000+ (9*3.600) = 55.400 euros. 
Bº = IT- CT = (p*Q) - (CF + CVMe* Q) = 162.000-55.400 = 106.600 euros.



MODELO 2018 – 2019

Marcos es un joven recién graduado que está pensando montar su propio negocio de desayunos a domicilio. La información que ha recopilado este emprendedor tras un análisis de mercado es: alquiler del local 950 € al mes, suministros (luz, agua y teléfono) 175 € mensuales y publicidad 850 €al año. Además, Marcos percibirá un salario de 26.400 euros al año
Cada desayuno incluye café, infusión o chocolate, zumo, frutas, pan, galletas y mermeladas. El precio de cada desayuno asciende a 21 euros. El coste de las materias primas utilizadas para cada desayuno se estima en 11 euros. Se pide:
a) Determine el número de desayunos que tendrá que vender al año para empezar a obtener beneficios (0,75 puntos). 
b) Tras el análisis de mercado realizado y partiendo de la información existente (costes y precio), Marcos decide finalmente montar su propio negocio de desayunos. Al final del primer año, el número de desayunos vendidos asciende a 3.739. Calcule el resultado para este primer ejercicio (0,75 puntos). 
c) Para el segundo año, los datos estimados de costes no varían y se mantienen igual que en el primer año. Además, se prevé que el número de desayunos ascienda a 4.230. Marcos desea obtener un beneficio anual de 15.500 €. Calcule el precio de venta para poder alcanzar dicha cifra de beneficio (0,5 puntos). 
SOLUCIÓN:

Punto Muerto o Umbral de Ventas, cantidad producida y vendida que iguala ingresos y costes: 
Q = CF / (PV-CV) = 40.750 / (21-11) = 40.750 / 10 = 4.075 desayunos. 
El umbral de ventas es de 4.075 desayunos: por encima de esa cifra, la empresa empezaría a registrar resultados positivos (beneficios). 

b) Ingresos por Ventas = 3.739 desayunos X 21 € = 78.519 €
Costes Variables = 3.739 desayunos X 11 € = 41.129 € 
Costes Fijos = 40.750 €

El resultado es negativo (pérdidas): 3.360 € 
c) Beneficio = 15.500 €
Ingresos por Ventas = 4.230 X PV, siendo PV el precio de venta. 
Costes Variables = 4.230 desayunos X 11 € = 46.530 € 
Costes Fijos = 40.750 €


JUNIO 2018 – 2019

Una empresa constructora va a realizar una promoción de 25 casas adosadas. Una empresa de electricidad con amplia experiencia le ha ofrecido hacer las instalaciones eléctricas de las viviendas cobrándole un total de 70.000 euros. La empresa constructora hace cálculos y estima que si ella llevara a cabo la instalación eléctrica tendría un coste fijo de 30.000 euros más 1.500 euros de materiales por cada vivienda.
a) ¿Aceptará la constructora la propuesta de la empresa de electricidad? (Justifique su respuesta (1 punto).
b) Si la empresa de electricidad decide cambiar sus condiciones y ofrece realizar las instalaciones eléctricas cobrando 2.000 euros por cada casa, calcule cuántas casas tendría que tener la promoción para que le interesase a la constructora subcontratar las instalaciones eléctricas con esta nueva condición (1 punto)
a) Si Q=25 casa
	Coste contratar = 70.000 €
	Coste producir = CF + CVme*Q = 30.000+ 1500*25= 67.500 €
No aceptará la propuesta de contratar la instalación eléctrica ya que le sale más barato lleva a cabo la instalación ella misma.  
b) Coste contratar= precio compra * Q = 2000 * Q
Coste producir = CF + CVme*Q = 30.000+ 1500*Q
Coste contratar = coste producir
2000*Q = 30.000+1500Q
2000Q – 1500Q = 30.000
500Q = 30.000
Q = 60 casas
Hasta 60 casas le interesará más contratar la instalación (coste de comprar). A partir de 60 casas le interesará más llevar a cabo ellos mismo la instalación. Si la instalación fuera de 60 casa sería indiferente contratar que hacer la instalación.

JUNIO 2019 – 2019

Una empresa comercial que se dedica principalmente a la venta de estuches escolares comienza el año 2018 con unas existencias iniciales de estuches de 2.800 unidades, cuyo precio de compra fue de 6 euros/unidad. Durante el año 2018, la empresa lleva a cabo las siguientes compras de estuches: durante el mes de abril adquiere 1.000 unidades cuyo precio fue de 6,5 euros/unidad; en el mes de junio realiza otra compra de 3.500 unidades a un precio de 7,5 euros/unidad; por último, en agosto, debido al alto volumen de compra, llega a una negociación con un proveedor y adquiere 7.000 unidades a un precio unitario de 5 euros. La empresa tiene una promoción de ventas centralizada en el mes de septiembre, ya que el curso académico comienza en dicha fecha, y todas las ventas son realizadas durante el mes de septiembre ascendiendo dichas ventas a 3.750 unidades a un precio de 15 euros/unidad. Teniendo en cuenta la información disponible para el año 2018, se pide calcular el valor de las existencias finales de estuches escolares, según los siguientes criterios de valoración de existencias: 
a) Precio Medio Ponderado (PMP) (1 punto).
b) FIFO (1 punto).



MODELO 2017 – 2018

La empresa PiscinaSport se dedica a la fabricación de bolsas (producto A) y de zapatos (producto B). Para su producción diaria emplea los siguientes factores:

	Factores
	Producto A (Bolsas)
	Producto B (Zapatos)
	Costes

	Mano de obra
Materias primas
	10 trabajadores
320 kg
	15 trabajadores
600 kg
	80 euros/trabajador
10 euros/kg


La producción diaria es de 950 unidades de bolsas (producto A), que vende a 15 euros por unidad, y de 750 unidades de zapatos (producto B) que vende a 35 euros por unidad. Se pide: 
a) Calcule la productividad global de la empresa (0,5 puntos). 
b) Calcule la productividad de la mano de obra en el producto A (bolsas) y en el producto B (zapatos) (1 punto). 
c) Si la productividad global del año pasado fue de 2,7, comente el resultado en comparación al presente año (0,5 puntos). 


MODELO 2017 – 2018

Los costes mensuales de la empresa LOGICPLUS, que produce y vende discos duros, son los siguientes: amortización de la maquinaria 15.000 euros, mano de obra fija 3.500 euros, otros costes fijos 7.500 euros y costes variables unitarios de 20 euros por unidad. El precio de venta es de 72 euros por unidad. Se pide: 
a) Calcule el umbral de ventas o punto muerto para este producto (1 punto). 
b) Calcular el beneficio que la empresa obtiene si produce y vende 800 unidades (1 punto). 
SOLUCIÓN: 
a) El cálculo del umbral de ventas o punto muerto: 

Costes fijos= CF=15.000+3.500+7.500=26.000 euros 
Coste variable unitario =CV=20 euros/ud. 
Precio venta unitario= p =72 euros/ud. 
Q= nº de unidades que iguala los ingresos totales con los costes totales de la empresa y, por tanto, el nivel de ventas para el que el beneficio es cero (umbral de ventas o punto muerto). 
Q= CF / (p-CV) Q= 26.000 / (72 – 20) = 500 unidades 
b) Si la empresa produce y vende 800 unidades, el beneficio se hallará por diferencia entre los Ingresos Totales y los Costes Totales (Costes Fijos + Costes Variables) correspondientes a ese nivel de producción y ventas: 

Bº= IT- CT= (p* Q) - (CF + CV * Q) 
Bº= (72*800) – (26.000 + 20*800)= 15.600 euros

JUNIO 2017 – 2018



JUNIO 2017 - 2018


JUNIO 2017 – 2018



JULIO 2018 – 2019


JULIO 2018 – 2019






JULIO 2017 – 2018
Una empresa ha realizado las siguientes operaciones durante el año 2017: el 15 de septiembre se compran existencias pagando 25 €/unidad por 500 unidades; pasado un mes, se compran de nuevo existencias pagando 30 €/unidad por 1.500 unidades; el 1 de noviembre se compran pagando 35 €/unidad por 1.000 unidades y; el 1 de diciembre vende un lote de 200 unidades a 50 €/unidad y el 2 de diciembre otro lote de 2.500 unidades a 52 €/unidad. Se pide:
a) Valore las existencias finales a 31 de diciembre según el método FIFO (1 punto).
b) Valore las existencias finales a 31 de diciembre según el método del precio medio ponderado (1 punto).

SIN SOLUCIÓN APORTADA POR LA UNIVERSIDAD.

JULIO 2017 – 2018

Según el gráfico que se presenta a continuación, responda a las siguientes cuestiones: ¿cuál es el umbral de ventas o punto muerto de la empresa? (0,5 puntos), ¿qué significa? (0,5 puntos). Hay sectores, como por ejemplo el automovilístico, que necesitan una infraestructura muy costosa y de elevada inversión para poder operar, ¿cómo afecta esta circunstancia al punto muerto o umbral de ventas? (0,5 puntos). Si una empresa consigue reducir los costes variables por unidad de producto ¿cómo afecta esta circunstancia al punto muerto o umbral de ventas? (0,5 puntos).


SIN RESPUESTA APORTADA POR LA UNIVERSIDAD

JULIO 2017 – 2018
La empresa Veris’ Artesanía elabora dos tipos de productos artesanales: botijos de cerámica (producto X) y cestas de mimbre (producto Y). Para ello, se utilizan los factores de producción A (trabajadores) y B (materias primas).



La producción diaria es de 55 unidades de botijos de cerámica (producto X), que vende a 180 euros por unidad, y de 80 unidades de cestas de mimbre (producto Y) que vende a 170 euros por unidad. En función de la información recogida en el enunciado, determine los siguientes aspectos:
a) Calcule la productividad global de la empresa Veris’ Artesanía (0,5 puntos).
b) Calcule la productividad del factor A en el producto X (botijos) (0,5 puntos) y la productividad del factor A en el producto Y (cestas) (0,5 puntos).
c) Si la productividad global del año pasado fue de 3,3; comente el resultado en comparación al presente año (0,5 puntos).

SIN RESPUESTA APORTADA POR LA UNIVERSIDAD

JUNIO 2016 – 2017



JUNIO 2016 – 2017






JUNIO 2016 - 2017







JUNIO 2016 – 2017








JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)

JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)






MODELO 2014 - 2015

JUNIO 2015 - 2016

JUNIO 2015 – 2016

 

MODELO 2014 - 2015


MODELO 2014 - 2015



JUNIO 2015 – 2016



JUNIO 2014 – 2015



JUNIO 2014 – 2015














JUNIO 2014 – 2015



TEMA 8


MODELO 2019 – 2020

Una empresa dedicada a la venta de diccionarios de idiomas, debido a la progresiva disminución de sus ventas, se está planteando desarrollar una nueva aplicación de teléfonos móviles que permita realizar las traducciones de forma instantánea. El público objetivo de la aplicación son estudiantes de bachillerato. 
a) ¿Qué es el ciclo de vida del producto? (0,25 puntos). Identifique en qué fase del ciclo de vida se encuentran tanto el diccionario como la aplicación para el móvil y explique las principales características de cada una de esas fases (1 punto). 
b) La empresa ha decidido segmentar el mercado al dirigirse a estudiantes de bachillerato. ¿Qué criterio de segmentación ha empleado? (0,25 puntos). 
c) Identifique las políticas que componen el “marketing-mix” de una empresa (0,25 puntos) Explique dos instrumentos que pueden emplearse para promocionar la nueva aplicación de idiomas (0,25 puntos).

SOLUCIÓN: 
a) El ciclo de vida del producto integra las diferentes fases por las que atraviesa un producto o servicio a lo largo del tiempo en el mercado. Las cuatro etapas del ciclo de vida son: introducción, crecimiento madurez y declive. La fase en la que se encuentra el producto depende, entre otras características, del nivel de ventas que se alcancen. 
La fase del ciclo de vida en la que se encuentra el diccionario es la de declive. Esta fase se caracteriza porque las ventas y los beneficios disminuyen. La disminución de la demanda hace que la empresa se cuestione relanzar el producto o dejar de comercializarlo. Igualmente, las inversiones en promoción se reducen y para reducir las existencias existentes pueden ofrecerse ofertas y descuentos. 
Por su parte, la aplicación de traducción para móviles, al ser un producto de nuevo lanzamiento se encuentra en la fase de introducción. En esta fase, el producto aún no es muy conocido, por lo que los beneficios son reducidos, por el lento crecimiento de las ventas y los elevados costes de producción. Además, los esfuerzos en promoción deben ser elevados. 
b) Considerando que la segmentación es el proceso por el cual se divide el mercado en grupos de consumidores con características similares, los estudiantes de bachillerato pueden agruparse en función de la edad o en función de su nivel educativo, por lo que el criterio de segmentación se basa en características socio-demográficas (segmentación demográfica y segmentación sociológica). 
c) Las políticas que componen el “marketing-mix” son la política de producto, de precio, de distribución y de promoción. En cuanto a los instrumentos que pueden emplearse para promocionar la aplicación destacan la publicidad, las relaciones públicas o las promociones de ventas. Por ejemplo, en cuanto a la publicidad, puede insertar anuncios en las redes sociales o en páginas web para dar a conocer el nuevo producto. En cuanto a las relaciones públicas, puede patrocinar determinados eventos que sean de interés para su público objetivo y mediante la promoción de ventas, puede ofrecer traducciones de muestra gratuitas o cupones de descuento por cada vez que se realiza una traducción.

MODELO 2018-2019
Explique los tipos de canales de distribución atendiendo al número de intermediarios (1,5 puntos).Ponga un ejemplo de cada tipo (0,5 puntos).
SOLUCIÓN: 
En función del número de intermediarios podemos diferenciar entre canales directos e indirectos. 
Un canal directo es aquel canal en el que no existen intermediarios. El fabricante asume a su vez la distribución de sus productos. 
Un canal indirecto es aquel canal en el que aparecen intermediarios, mayoristas y/o minoristas. 
-Un canal de distribución indirecto largo está formado por dos etapas o más, es decir, como mínimo interviene un mayorista y un minorista. 
-Un canal de distribución indirecto corto es aquel donde sólo hay un intermediario, un minorista que adquiere el producto al fabricante y lo vende directamente al consumidor final. 
Ejemplo de canal de distribución largo: la compra de productos de alimentación (productor-mayorista de alimentación-tienda de barrio-cliente).
Ejemplo de canal de distribución corto: la venta de automóviles a través de concesionarios. 
Ejemplo de canal de distribución directo: la venta empresa-empresa (habitual en sector servicios y cada vez más extendido por el comercio electrónico).

MODELO 2018 - 2019

Cite las etapas del ciclo de vida de un producto y sus características (1 punto).
SOLUCIÓN: 
El ciclo de vida de un producto es la evolución sufrida por las ventas del producto durante el tiempo que éste permanece en el mercado. Las etapas de la vida de un producto son: 
•Etapa de introducción o lanzamiento: es la etapa de su salida al mercado y en este momento las ventas son bajas y el gran esfuerzo de la empresa se centra en darlo a conocer a sus potenciales consumidores. 
•Etapa de crecimiento: tras fuertes inversiones en comunicación, las ventas crecen significativamente.
•Etapa de madurez: las ventas se estabilizan y por ello la comunicación busca nuevos consumidores y mantener a los existentes. 
•Etapa de declive o saturación: las ventas disminuyen considerablemente por lo que la empresa debe replantearse su oferta en otros mercados, la remodelación del producto, e incluso, dejar de venderlo.



JUNIO 2018 – 2019
Defina el concepto de segmentación de mercados (1 punto) y cite y explique cuatro criterios de segmentación (1 punto)
SOLUCIÓN:
La segmentación de mercados es un proceso por el que se realiza una división de consumidores en grupos o segmentos en función de las necesidades homogéneas de consumo, con la finalidad de que las empresas puedan establecer una oferta comercial diferenciada para cada segmento. Al grupo que se selecciona en función de sus rasgos característicos se llama público objetivo o “target”.
Los criterios de segmentación permiten agrupar a los individuos en función de unas determinadas características y pautas de consumo similares. Los más utilizados son:
Criterios sociodemográficos: segmentación en función de variables tales como sexo, edad, nivel de estudios, tamaño de la familia, etc.
Criterios socioeconómicos: el nivel de renta, profesión, clase social, etc.
Criterios psicográficos: se base en factores de personalidad, estilo de vida, sistemas de valores, etc.
Criterios geográficos: el lugar de residencia ya sea la ciudad o el ámbito rural, su tamaño o distancia de la gran urbe, la región, etc., determinan unos hábitos de consumo diferenciados.
Comportamiento de compra: frecuencia y tamaño de compra, beneficios esperados del producto, fidelidad a la marca, etc.


JUNIO 2018 – 2019 
Un joven emprendedor ha desarrollado un nuevo modelo de zapatillas que permite recargar las baterías de los teléfonos móviles con el movimiento. ¿En qué fase del ciclo de vida se encontraría este producto? Explique las características de esta fase (0,5 puntos). Para fijar el precio del producto puede optar por una estrategia de precios de descremado o precios de penetración, ¿en qué consisten ambas estrategias de precios? (0,5 puntos). Defina la política de distribución si la empresa tiene previsto realizar las ventas a través de un minorista vía Internet e identifique el tipo de canal utilizado según el número de intermediarios (0,5 puntos).Cite y explique dos herramientas para comunicar y promocionar la existencia de su producto entre los consumidores (0,5 puntos).
SOLUCIÓN
Se encuentra en la primera fase del ciclo de vida del producto, denominada fase de introducción o lanzamiento. En esta etapa, el producto es nuevo en el mercado y tiene la ventaja de que el número de competidores es reducido. El inconveniente en esta etapa es que el producto aún no es conocido por los potenciales consumidores, lo que supondrá un reducido nivel de ingreso procedente de las ventas.
Por eso, en esta etapa es necesario realizar una fuerte inversión en acciones promocionales. Por otro lado, los costes de producción suelen ser elevados al no poder aprovecharse aún las economías de escala, por lo que el precio de venta en esta primera fase suele ser elevado.
Una estrategia de precios de descremación supone poner un precio inicial elevado a un nuevo producto  para que sea adquirido por aquellos consumidores que realmente quieren adquirirlo y tienen la capacidad económica suficiente para adquirirlo. Por su parte, una estrategia de precios de penetración tiene como objetivo lograr un importante volumen de ventas mediante la fijación de un precio relativamente bajo respecto al establecido por los competidores.
La política de distribución la componen aquellas decisiones y actividades que logran trasladar el producto desde la sede del fabricante hasta el consumidor final. En este caso, sólo interviene el consumidor, el fabricante y un intermediario minorista, que compra el producto al fabricante y lo hace llegar hasta el consumidor. Se trataría de un canal de distribución indirecto corto. Suele ser el habitual en el comercio electrónico.
En cuanto a los instrumentos de promoción para dar a conocer el producto podrían usarse la publicidad, la promoción de ventas, las relaciones públicas o las acciones promocionales de la fuerza de ventas. En el caso de la publicidad tendría que ser publicidad difusiva ya que pretende dar a conocer un nuevo producto. Los canales elegidos para insertar los anuncios podrían ser las redes sociales. La promoción de ventas son acciones a corto plazo para incrementar las ventas, tales como regalos, sorteos, demostraciones, exposiciones en ferias, etc. y pueden ir dirigidas tanto a los consumidores finales como a los distribuidores. Las relaciones públicas tratan de transmitir una buena imagen al exterior colaborando con acciones de patrocinio o actividades sociales. En este caso, sería una buena opción patrocinar eventos deportivos. Las acciones promocionales de la fuerza de ventas implican diseñar un buen equipo de vendedores que recojan información de los consumidores y les den soporte durante el proceso de compra.


MODELO 2017 – 2018

Defina el concepto de canal de distribución (0,5 puntos) y tipos de intermediarios (0,5 puntos). Clasifique los canales de distribución en función del número de intermediarios (1 punto). 
SOLUCIÓN: 
El canal de distribución es el conjunto de intermediarios que hacen llegar los productos desde el centro de producción hasta el consumidor. 
Los intermediarios pueden ser mayoristas o minoristas según la posición que ocupen en el canal de distribución. 
Los mayoristas compran al fabricante o a otros mayoristas y venden a minoristas. Los minoristas compran a fabricantes o mayoristas y venden al consumidor. 
El canal de distribución en función del número de intermediarios puede ser: 
- Canal largo: como mínimo un mayorista y un minorista que conectan al fabricante con el consumidor. 
- Canal corto: un único intermediario, un minorista. 
- Canal directo: no existen intermediarios y el fabricante asume la función de distribución. 
JUNIO 2017 – 2018


JULIO 2018 - 2019









JULIO 2018 – 2019



JULIO 2017 - 2018
Defina comercio electrónico (0,5 puntos), indicando dos ventajas de su utilización en la empresa (0,5 puntos).

SIN SOLUCIÓN PLANTEADA POR LA UNIVERSIDAD

JUNIO 2016 – 2017

JUNIO 2016 - 2017




JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)


JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)

MODELO 2014 – 2015
[image: ]
JUNIO 2015 – 2016





JUNIO 2015 – 2016

JUNIO 2014 – 2015
[image: ]
[image: ]

TEMA 9 Y 10
MODELO 2019 – 2020

LNVSport es una empresa perteneciente a la industria de fabricación de ropa deportiva para niños. A 31/12/2019 presenta la siguiente situación patrimonial (unidades monetarias expresadas en miles de euros): mobiliario 7.500 u.m., equipos informáticos 10.000 u.m., existencias 1.550 u.m., proveedores 2.900 u.m., amortización acumulada del inmovilizado material 1.700 u.m., maquinaria 4.125 u.m., clientes 13.000 u.m., deudas con entidades de crédito a largo plazo 7.250 u.m., capital 15.000 u.m., préstamo corto plazo 1.400 u.m. En función de la información anterior, se pide: 
a) Elabore el Balance de Situación identificando los elementos patrimoniales (1 punto). 
b) Calcule el Resultado del Ejercicio para que el Balance esté equilibrado (0,5 puntos). 
c) Calcule el fondo de maniobra e interprete su significado (0,5 puntos).
SOLUCIÓN:


Fondo de Maniobra = (Patrimonio Neto + Pasivo No Corriente) – Activo No Corriente. 
Fondo de Maniobra = Activo Corriente - Pasivo Corriente 
Fondo de Maniobra = (22.925 + 7.250) - 19.925 = 10.250. 
Fondo de Maniobra = 14.550 – 4.300 = 10.250. 
El fondo de maniobra es positivo lo que indica que la empresa no tiene problemas de liquidez ya que con su activo corriente puede hacer frente a las deudas a corto plazo.


MODELO 2018 - 2019
La información contable que proporciona una empresa sobre sus gastos e ingresos durante el ejercicio 2018, es en unidades monetarias la siguiente: ingresos de explotación 220.000, gastos de sueldos y salarios 27.000, gastos en servicios exteriores 13.000, gastos de publicidad 12.000, dotación anual a la amortización del inmovilizado material 23.000, dotación anual a la amortización del inmovilizado intangible 14.000, ingresos financieros 18.000 y gastos financieros de intereses 7.700. Sabiendo que el tipo impositivo del Impuesto sobre el Beneficio es 25%, se pide:
a) Calcule el resultado de explotación y el resultado financiero del ejercicio (1 punto).
b) Elabore la cuenta de resultados del ejercicio (según el modelo del Plan General de Contabilidad)(1 punto).

ALGUNOS HACÉIS LA CUENTA DE PÉRDIAS Y GANANCIAS EN DOS COLUMNAS, EN ESTE EJERCICIO NO OS CONTARÍAN TODA LA NOTA POR LO QUE TENER CUIDADO Y HACERLA COMO ESTA.


JUNIO 2018 - 2019
La empresa “Nevazo” se dedica a la venta de equipaciones de deportes de invierno. Durante el año 2018 ha vendido 2.000 equipaciones a 75 euros unidad. Los gastos en los que ha incurrido son: materiales y telas 25.000 euros, salarios de los trabajadores 32.750 euros, suministros energéticos 10.000 euros, así como los intereses de un préstamo que tiene concedido. El total del activo de esta empresa lo componen un conjunto de inversiones valoradas en 500.000 euros. Un 75% de este importe es financiado por el capital propio mientras que el 25% restante lo integra un préstamo a largo plazo. El tipo de interés del préstamo es del 5% anual. Sabiendo que el tipo del impuesto de sociedades es del 25%: 
a) Calcule el resultado neto o resultado después de impuestos (0,5 puntos). 
b) Calcule la rentabilidad económica (0,5 puntos). Interprete el resultado (0,25 puntos).
c) Calcule la rentabilidad financiera (0,5 puntos). Interprete el resultado (0,25 puntos).




MODELO 2019- 2020

Defina, desde un punto de vista contable, el concepto de Pasivo No Corriente y de Pasivo Corriente (0,5 puntos). Indique un ejemplo de cada uno de ellos (0,25 puntos). ¿Qué criterio se utiliza para clasificar el Pasivo dentro del Balance de Situación de la empresa? (0,25 puntos). 
SOLUCIÓN: 
El Pasivo recoge las obligaciones y deudas contraídas frente a terceros por la empresa. Si el plazo de vencimiento es superior a un año se considera Pasivo No Corriente mientras que si las deudas deben devolverse en un plazo inferior al año se consideran Pasivo Corriente. Ejemplos de Pasivo no Corriente puede ser un préstamo a largo plazo o una emisión de obligaciones a largo plazo, mientras que ejemplos de Pasivo Corriente pueden ser los proveedores, un préstamo a corto o las deudas con la hacienda pública. El criterio para clasificar estas partidas en el Balance es de menor a mayor grado de exigibilidad o bien de mayor a menor plazo de vencimiento.
MODELO 2018 - 2019
¿Qué significa que una empresa obtenga un fondo de rotación o de maniobra negativo? (1 punto).
SOLUCIÓN: 
Que una empresa obtenga un fondo de rotación o de maniobra negativo significa que su Activo Corriente es inferior a su Pasivo Corriente, o lo que es lo mismo, que sus Recursos Permanentes son inferiores a su Activo No corriente. Por ello, la empresa puede estar ante una situación de insolvencia a corto plazo, al no poder hacer frente al pago de sus deudas a corto plazo con su activo corriente.

MODELO 2018 – 2019

Responda a las siguientes cuestiones: ¿Qué representa el Balance de Situación de la empresa desde un punto de vista contable (0,25 puntos)? ¿Por qué el importe total del Activo debe ser igual que el del Pasivo más Patrimonio Neto (0,25 puntos)? ¿A qué masa patrimonial pertenece el dinero aportado por el dueño de la empresa para su constitución (0,25 puntos)? ¿A qué masa patrimonial corresponde la financiación obtenida de un banco a devolver en cinco años (0,25 puntos)? 
SOLUCIÓN: 
El Balance de Situación recoge, con carácter anual, la situación económica-financiera de la empresa. Permite analizar la situación de equilibrio económico-financiero de la empresa. 
El total de inversiones de la empresa se recoge en las masas patrimoniales del activo, mientras que las fuentes de financiación se recogen en las masas patrimoniales del Pasivo y del Patrimonio Neto. Los fondos del Pasivo y Patrimonio neto son los que han permitido financiar la compra de los bienes y derechos que figuran en el Activo. Por ello, el importe total del Activo debe ser igual al importe total del Pasivo más Patrimonio neto. 
La clasificación de las siguientes partidas es como sigue: 
- Dinero aportado por el dueño de la empresa: Patrimonio Neto. 
- Financiación obtenida de un banco a cinco años: Pasivo No Corriente.

JUNIO 2018 – 2019
La empresa ECO, S.A. ofrece la siguiente situación patrimonial a 31 de diciembre de 2018, en unidades monetarias: facturas pendientes de pago a los proveedores 25.500, deuda a corto plazo con hacienda por conceptos fiscales 5.100, maquinaria que la empresa utiliza en su actividad 175.100, capital desembolsado por los accionistas 1.700.000, reservas que ha generado la empresa 51.000, terrenos y construcciones propiedad de la empresa 1.530.000, equipos informáticos que la empresa utiliza en su actividad 340.000, bancos cuenta corriente 34.000, aplicaciones informáticas 102.000, facturas pendientes de cobro de los clientes 51.000, deudas con una entidad de crédito a devolver en 7 años 170.000, amortización acumulada del inmovilizado material 59.500, deudas con una entidad de crédito a devolver en 5 meses 102.000, amortización acumulada del inmovilizado intangible 34.000. Teniendo en cuenta la información anterior, se pide:
a) ¿Cuál es el resultado del ejercicio de esta empresa a 31 de diciembre de 2018? (0,25 puntos).
b) Elabore el Balance de Situación de la empresa a31 de diciembre de 2018 (1 punto).
c) Calcule y explique los siguientes indicadores de la empresa (0,75 puntos):
o Ratio de tesorería: (realizable+disponible)/pasivo corriente
o Ratio de garantía: activo total/pasivo total
o Ratio de endeudamiento: pasivo/(patrimonio neto más pasivo)



MODELO 2017 - 2018
Indique en qué se diferencia el pasivo del patrimonio neto (1 punto).
SOLUCIÓN:
El patrimonio neto recoge los fondos propios de la empresa y, en general, se compone de Capital Social, Reservas y Resultado del ejercicio. Es decir, representa fondos que pertenecen a los accionistas de la empresa, bien porque los depositaron en ella para que pudiese funcionar (Capital Social), o bien porque son beneficios no distribuidos de años anteriores (Reservas), junto con el resultado que se ha generado ese año.
Por el contrario, el pasivo se compone de corriente y no corriente, en función de si la exigibilidad es inferior o superior al año. El pasivo representa los fondos ajenos de la empresa o deudas con terceros no accionistas.
La diferencia entre las dos masas patrimoniales, pasivo y patrimonio neto, reside en la exigibilidad de los fondos. El pasivo son fondos exigibles por acreedores y el patrimonio neto no.

MODELO 2017 - 2018
La empresa TBRN, dedicada a la venta de camisetas, ha vendido a lo largo del año un total de 25.000 camisetas a un precio de venta de 50 euros la unidad. Los costes de producción han sido: materias primas 15 euros la unidad; gastos de personal 300.000 euros anuales; suministros 5 euros la unidad; gastos financieros 50.000 euros anuales. Durante ese año su estructura patrimonial refleja los siguientes valores: su activo total ha sido de 800.000 euros, de los cuales un 70% se corresponde con los fondos propios de la compañía. Basándose en estos datos, se pide: 
a) Calcule el resultado del ejercicio, sabiendo que el impuesto de sociedades es del 15% (0,5 puntos). 
b) Calcule e interprete la rentabilidad económica de la empresa (0,75 puntos). 
c) Calcule e interprete la rentabilidad financiera de la empresa (0,75 puntos). 

SOLUCIÓN: 
a) Calcule el resultado del ejercicio, sabiendo que el impuesto de sociedades es del 15%. 
	Ingresos de explotación 
	25.000 x 50 = 1.250.000 

	Gastos de materias primas 
	25.000 x 15 = (375.000) 

	Gastos de personal 
	(300.000) 

	Gasto de suministros 
	25.000 x 5 = (125.000) 

	Resultado de explotación 
	450.000 

	Gastos financieros (intereses) 
	(50.000) 

	Resultado antes de impuestos 
	400.000 

	Impuesto de sociedades 
	400.000 x 0,15 = (60.000) 

	Resultado del ejercicio 
	340.000 



b) Calcule e interprete la rentabilidad económica de la empresa. 
Rentabilidad Económica = (Resultado explotación / Activo total) x 100 = 450.000 / 800.000 = 56,25% 
Por cada cien euros invertidos en esta empresa se obtienen 56,25 euros de beneficio antes de intereses e impuestos. 
c) Calcule e interprete la rentabilidad financiera de la empresa. 
Rentabilidad Financiera = (Resultado de ejercicio / Patrimonio Neto) x 100 = 340.000 / 560.000 = 60,71% 
Por cada cien euros propiedad de la empresa se obtienen 60,71 euros de beneficios netos, que podrían ser distribuidos a los socios en forma de dividendos.
JUNIO 2017 – 2018

JUNIO 2017 – 2018




JULIO 2018 – 2019


JULIO 2018 – 2019



JULIO 2017 – 2018
Indique qué representa el Activo del balance desde un punto de vista contable (0,25 puntos). Defina las dos masas principales que componen el activo (0,5 puntos) y por qué su importe total debe ser igual que el del Patrimonio Neto más el Pasivo (0,25 puntos). Indique a qué masa patrimonial del Activo pertenecen las siguientes partidas en el caso de una empresa que fabrica furgonetas (1Mpunto): efectivo en el banco, furgonetas recién salidas de fábrica dispuestas para la venta, patente para la fabricación de un nuevo motor menos contaminante y edificio de las oficinas de administración.

SIN RESPUESTA APORTADA POR LA UNIVERSIDAD

JUNIO 2016 – 2017



JUNIO 2016 – 2017







JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)





MODELO 2014 – 2015

MODELO 2014 – 2015




JUNIO 2015 – 2016




JUNIO 2015 – 2016







JUNIO 204 – 2015







TEMA 11
MODELO 2019 – 2020
A partir de la información de la siguiente tabla, calcule el período medio de maduración económico y el período medio de maduración financiero (1,5 puntos). Explique el significado de ambos (0,5 puntos).
	Número de veces que se renueva el almacén de materias primas en el año 
	25 veces 

	Período medio de fabricación 
	15 días 

	Período medio de ventas 
	20 días 

	Número de veces que se renueva el derecho de cobro a los clientes en el año 
	8 veces 

	Período medio de pago a proveedores 
	35 días 

	Año comercial 
	360 días



SOLUCIÓN: 
Período medio de aprovisionamiento/almacenamiento: 360 / 25 = 14,4 días 
Período medio de cobro: 360 / 8 = 45 días 
PMM económico = PMa + PMf + PMv + PMc = 14,4 + 15 + 20 + 45 = 94,4 días 
PMM financiero = PMM económico - PMp = 94,4 – 35 = 59,4 días 
El período medio de maduración económico es el tiempo que transcurre desde que se invierte una unidad monetaria en el ciclo de explotación para comprar existencias o materias primas hasta que se cobra a los clientes el importe de las ventas. 
El período medio de maduración financiero considera, además, el número de días que la empresa ha de financiarse o el aplazamiento del pago a los proveedores (el número de días que se tarda en pagar las materias primas o existencias a dichos proveedores).
MODELO 2019 – 2020
A una empresa se le presentan dos posibilidades de inversión, la Opción 1 y la Opción 2. Si se realiza la inversión de la Opción 1 es necesario un desembolso inicial de 20.000 euros y los flujos de caja esperados son de 11.000 euros el primer año y de 12.000 euros el segundo. Por otra parte, la Opción 2 supone un desembolso inicial de 30.000 euros y los flujos de caja esperados son de 15.000 euros el primer año y de 16.000 euros el segundo. Se pide, para una tasa de descuento del 8% anual: 
a) Calcule el Plazo de Recuperación o “Pay-Back”, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR). Indique si la Opción 1 es aceptable según los criterios VAN y TIR (1 punto). 
b) Calcule el Plazo de Recuperación o “Pay-Back”, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR). Indique si la Opción 2 es aceptable según los criterios VAN y TIR (1 punto).
SOLUCIÓN: 
a) Plazo de Recuperación = 1 año y 9 meses. Esto es, 1 año y 270 días (considerando año comercial). 
VAN= -20.000 + {11.000/1,08} + {12.000/(1,08^2)}= 473,25 euros. 
TIR = 9,70% 
La inversión de la Opción 1 es aceptable porque su VAN es mayor que cero y su TIR mayor que el coste de capital del 8% anual. 
b) Plazo de Recuperación = 1 año y 11,25 meses. Esto es, 1 año y 338 días (considerando año comercial). 
VAN= -30.000 + {15.000/1,08} + {16.000/(1,08^2)}= -2.393,69 euros. 
TIR = 2,19% 
La inversión de la Opción 2 no es aceptable porque su VAN es menor que cero y su TIR menor que el coste de capital.

MODELO 2018 - 2019
La Sra. Pérez está analizando dos alternativas de inversión. La primera es invertir
32.000 € en un pequeño negocio, del que se espera obtener unos flujos de caja de 19.000 € el primer año y de17.000 € el segundo año. La segunda es invertir la misma cantidad de dinero en unas Letras del Tesoro con vencimiento a dos años que dan una rentabilidad garantizada del 4% anual. En función de esta información, se pide:
a) Calcule la TIR de la primera alternativa (1 punto).
b) Indique razonadamente cuál de los dos proyectos recomendaría a la Sra. Pérez (1 punto).
SOLUCIÓN: 
a) Para calcular la TIR de la primera opción, se plantea la igualdad:
32.000 = {19000x(1/(1+TIR))}+{17.000x(1/((1+TIR)^2))} 
Si (1+TIR)=x 
=> 32x^2 – 19x – 17 = 0 
x = 1,0839 => TIR = x-1= 0,0839 = 8,39% 
b) La TIR de la primera opción es del 8,39% anual. Por tanto, se recomendaría la primera opción como mejor alternativa de inversión, ya que es superior al 4% anual de la segunda opción.
JUNIO 2018 – 2019
La empresa ha de invertir en determinados activos para poder llevar a cabo su actividad empresarial, ahora bien, existen muchos tipos de inversiones.
Explique la diferencia entre las inversiones de renovación o mantenimiento y de expansión o crecimiento (según su finalidad) (0,5 puntos)
Clasifique los tipos de inversión en el orden en que aparecen en el Balance de Situación (0,25 puntos)
Defina los métodos de valoración de inversiones estáticos y dinámicos e indique en qué casos es aceptable una inversión según los criterios dinámicos (0,75 puntos)
¿Qué inconvenientes tienen los métodos estáticos de valoración de inversiones? (0,5 puntos)
La inversión de renovación o mantenimiento tiene por finalidad la sustitución de activos y equipos desgastados, estropeados y obsoletos por otros nuevos, mientras que la finalidad de la inversión de expansión o crecimiento es aumentar la capacidad productiva de la empresa y atender así una mayor demanda en el mercado.
Clasificación en el orden del Balance de Situación:
Inversiones a largo plazo o activo no corriente: son inversiones en terrenos, vehículos, elementos informáticos y otro inmovilizado material e inmaterial, inversiones financieras a largo plazo, etc
Inversiones a corto plazo o activo corriente: son inversiones en cuentas y caja, en existencias o stock y cuentas pendientes de cobro a clientes, etc.
Los métodos estáticos de valoración de inversiones son:
Plazo de recuperación o “Pay Back”: tiempo que se tarda en recuperarlo invertido.
Los métodos de valoración de inversiones son:
-Valor Actual Neto (VAN): cantidad de dinero obtenido como valor actual de los flujos de caja futuros actualizados a una tasa que es el coste de capital de la empresa. Si el VAN es mayor que cero esa inversión es aceptable.
-Tasa Interna de Rentabilidad (TIR): porcentaje anual de rentabilidad que se obtiene despejando la tasa de descuento de la ecuación que iguala el VAN a cero. Si la TIR supera el coste de capital esa inversión es aceptable.
El método estático de valoración basado en el Plazo de Recuperación o “Pay back” no tiene en cuenta el valor del dinero en los diferentes momentos de la inversión y no considera los flujos de caja que se obtienen una vez recuperada la inversión.

MODELO 2017 – 2018

Compare la financiación a largo plazo con la financiación a corto plazo (0,5 puntos). Indique y explique dos ejemplos de cada una de ellas (1 punto). Para los siguientes casos razone qué financiación sería la más adecuada para una empresa (0,5 puntos): 
a) Tiene problemas para hacer frente a la deuda con un proveedor. 
b) Tiene que adquirir un vehículo necesario para su actividad productiva. 
SOLUCIÓN: 
La financiación a largo plazo es una financiación estable y duradera, o bien permanente o bien con un plazo de devolución de más de un año. Los recursos propios de la empresa, capital social y reservas, son fuentes de financiación a largo plazo por tener un plazo de exigibilidad indeterminado o indefinido en el tiempo. También son formas de financiación a largo plazo: las obligaciones o los empréstitos, los préstamos a largo plazo, arrendamiento financiero o leasing. 
-Préstamos: contrato mediante el cual la empresa recibe de una entidad financiera una cantidad de dinero previamente pactada, comprometiéndose (la empresa) a devolver dicha cantidad y unos intereses prefijados según el plan de amortización establecido. 
-Empréstitos: es un préstamo de grandes dimensiones que se divide en partes iguales de los obligacionistas (prestamistas). Las obligaciones son compradas por los “prestamistas” (acreedores) que reciben el derecho a exigir dos cosas: el dinero aportado y los intereses acordados. 
La financiación a corto plazo es financiación con un plazo de devolución menor de un año. Ejemplos: créditos comerciales de proveedores, préstamos o créditos bancarios a corto plazo, descuento comercial, factoring. 
-Los créditos comerciales de proveedores consisten en el aplazamiento del pago de las facturas a los proveedores. Los proveedores pueden permitir el pago a 30, 60, 90, 180 días. En ese caso no se aprovechan los posibles descuentos pronto pago que ofrecen los proveedores. 
-El descuento comercial consiste en el endoso de letras de cambio y otros efectos de comercio a una entidad financiera que entrega dinero en efectivo a cambio de las letras. Dicho efectivo es menor que el valor nominal de las letras pues la entidad descuenta una cantidad por adelantar el cobro de las letras. 
Para afrontar las deudas con un proveedor, la empresa acudirá a la financiación a corto plazo, solicitando un crédito bancario a corto plazo o renegociando las condiciones de pago de la deuda con el proveedor. 
Para adquirir un vehículo, la empresa estudiará una fórmula de financiación a largo plazo, dado que se trata de una inversión productiva a largo plazo. Por ejemplo, un préstamo a largo plazo o un contrato de arrendamiento financiero o leasing.

MODELO 2017 - 2018

Una empresa debe tomar una decisión de inversión que tiene un desembolso inicial de 70.000 euros y genera un flujo de caja el primer año de 55.000 euros y el segundo año de 40.000 euros. Se conoce el tipo de actualización o descuento que es del 10% anual. Se pide:
a) Calcule el valor actual neto (VAN) de la inversión (0,5 puntos) y razone si será realizable (0,25 puntos). 
b) Si la tasa interna de rentabilidad (TIR) de este proyecto de inversión es del 24,48%, argumente para qué tasa de actualización o descuento el proyecto de inversión no sería realizable según el criterio del valor actual neto (VAN) (0,25 puntos). 
c) Calcule el plazo de recuperación o pay-back (0,5 puntos) y razone si sería realizable la inversión (0,25 puntos). 
d) Razone cómo afectaría al plazo de recuperación si este proyecto de inversión ampliara su periodo temporal y obtuviera un flujo de caja positivo en el tercer año (0,25 puntos). 
SOLUCIÓN: 
a) VAN= -70.000+(55.000/1,1)+(40.000/1,12)= 13.057,85 euros. 
Según el criterio del VAN el proyecto de inversión sería realizable porque es mayor que cero. 
b) Dado que TIR= 0,2448, siempre que la tasa de actualización o descuento sea mayor que el 24,48% el valor actual neto de la inversión será negativo y, por tanto, no realizable. 
c) PB o PR= 1 año y 4,5 meses o 1 año y 135 días. 
Primer año recupera 55.000 euros, quedan por recuperar 15.000 euros (70.000-55.000). 
15.000……….x 
40.000………12 meses (360 días) 
X= 4, 5 meses o 135 días 
Si se utiliza el criterio del plazo de recuperación o pay-back, el proyecto de inversión sería realizable porque se recupera el desembolso inicial. 
d) Si este proyecto de inversión ampliara su periodo temporal y obtuviera un flujo de caja positivo en el tercer año, esto no afectaría al criterio del plazo de recuperación o pay back, dado que este criterio no considera los flujos de caja obtenidos en periodos posteriores al plazo de recuperación.

JUNO 2017 – 2018


JUNIO 2017 -2018





JULIO 2018 – 2019



JULIO 2017 – 2018
Defina fuentes de financiación en la empresa (0,5 puntos). Desarrolle la clasificación de los recursos financieros según el plazo de devolución poniendo dos ejemplos en cada caso (0,5 puntos).

SIN RESPUESTA APORTADA POR LA UNIVERSIDAD
JULIO 2017 – 2018
Dados los siguientes proyectos de inversión y sus flujos de caja, expresados en euros, conteste a las siguientes preguntas teniendo en cuenta que el tipo de interés es de un 7% anual.



a) Calcule el plazo de recuperación o pay-back e indique qué proyecto elegiría según este criterio
(0,25 puntos). Razone si sería una buena decisión (0,25 puntos).
b) Calcule el Valor Actual Neto (VAN) de los dos proyectos (0,5 puntos) y razone cuál elegiría según este criterio (0,25 puntos).
c) Calcule la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) del proyecto 2 (0,5 puntos) y razone si sería rentable realizarlo (0,25 puntos).

JUNIO 2016 – 2017













JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)
 
JUNIO 2015 – 2016 (COINCIDENCIAS)


MODELO 2014 - 2015



JUNIO 2015 – 2016

JUNIO 2014 – 2015






JUNIO 2014 – 2015
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4. ;Qué es la segmentacién de mercado y para qué se segmenta un mercado? (1 punto). Las personas
jubiladas forman un segmento al que se dirigen numerosas empresas para venderles sus productos.
Indique como seria el marketing mix que recomendaria a una agencia de viajes interesada en este
segmento (1 punto).

SOLUCION:
La segmentacion es la division del mercado en grupos homogéneos.

Un mercado se segmenta para atender mejor las necesidades de un grupo homogéneo o segmento
(més adaptado a sus necesidades).

Un posible marketing mix recomendable para el segmento de personas jubiladas seria:

a- Producto: zonas calidas, con excursiones culturales a los alrededores ya programadas y
comodas.




