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https://ibo.org/become-an-ib-school/ib-publishing/licensing/applying-for-a-license/.
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Sección A

Conteste una pregunta de esta sección.

1. MiniVS (MV)

MiniVS (MV ) importa bombillas de luz, que vende a clientes del Reino Unido mediante 
el sistema entre empresas (Business to Business, o B2B). En 2020, MV empezó a tener 
problemas de flujo de caja y tuvo que recurrir al factoraje de deuda.

Actualmente, MV ha resuelto sus problemas de flujo de caja. Opera con una estrategia de 
determinación de precios de costo más margen (margen de beneficio) y aplica un margen 
del 100 % a las bombillas que compra a sus proveedores.

Para enero de 2021, se pronostica un saldo de apertura de £20 000.

Tabla 1: Pronóstico de datos mensuales para los primeros 
seis meses de 2021 para MV (todas las cifras en £)

Meses 1–3 Meses 4–6

Ventas en efectivo mensuales 75 000 70 000

Costos indirectos/de estructura del almacén 5000 5000

Salarios de la oficina 30 000 30 000

Costos de marketing 1000 1000

A la directora financiera le preocupa que el mercado en línea de las bombillas de luz en el 
Reino Unido se está volviendo cada vez más competitivo en precios. Ella cree que, si los 
proveedores aumentan los precios en la segunda mitad de 2021, MV deberá abandonar su 
estrategia de determinación de precios de costo más margen (margen de beneficio) para 
poder ser competitiva en precios.

(a) Indique dos características del factoraje de deuda.  [2]

(b) Utilizando la información de la Tabla 1, elabore un pronóstico de flujo de caja para MV 
con todos los rótulos correspondientes para los primeros seis meses de 2021.  [6]

(c) Explique el impacto potencial en el margen de ganancia bruta de MV si los precios que 
cobran los proveedores aumentan en la segunda mitad de 2021. [2]
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Véase al dorso

2. KPJ

KPJ opera un cine en una ciudad pequeña. Para las entradas de cine aplica una estrategia 
de discriminación de precios.

Tabla 2: Selección de datos financieros de KPJ para el ejercicio con cierre al 
31 de diciembre de 2019, al 31 de diciembre de 2019 (todas las cifras en $)

Costo de los bienes vendidos 122 000

Pasivo a largo plazo (deuda) 2800

Intereses e impuestos 9500

Ganancias brutas X

Total activo corriente 8330

Ingresos por ventas 175 000

Activo fijo neto 63 000

Gastos 81 000

Total pasivo corriente 6800

Capital accionario 60 000

Reservas acumuladas 1730

(a) Defina el término discriminación de precios. [2]

(b) Utilizando la Tabla 2, calcule:

(i) X (no se requiere el mecanismo);  [1]

(ii) el índice de liquidez corriente para 2019 (no se requiere el mecanismo). [1]

(c) Utilizando la Tabla 2, prepare un balance para el ejercicio con cierre al 31 de diciembre 
de 2019. [4]

(d) Explique los posibles cambios al balance de KPJ para 2019 si KPJ gasta $30 000 en 
un nuevo proyector digital. [2]
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Sección B

Conteste una pregunta de esta sección.

3. The Burnt Tomato (BTO)

En 2003, Ben abrió un puesto ambulante de venta de comida vegana. El puesto tuvo éxito. 
Ben gastó poco en marketing: principalmente hizo publicidad en el puesto mismo y lo 
trasladó a lugares o eventos por los que pasarían muchos consumidores.

En 2008, Ben utilizó las ganancias del puesto de comida para abrir un restaurante, The 

Burnt Tomato (BTO), que inicialmente empleó a 16 personas. En los años siguientes, 
la rotación de personal fue baja. Los empleados recibían una gratificación anual que 
aumentaba con cada año de empleo.

En 2015, Ben creó un sitio web y empezó a usar el marketing en las redes sociales. Se 
alentó a los clientes a calificar su experiencia con BTO en línea. En los comentarios siempre 
se daba una elevada calificación al personal experimentado de BTO, y se decía que la 
comida ofrecía un valor excepcional. Ben respondía a todos los comentarios. Muchos 
clientes de BTO también se sumaron a un grupo de BTO en las redes sociales, y se 
comunicaban regularmente entre sí y con BTO. Para muchos clientes, la experiencia total de 
BTO, que implicaba el consumo de comida vegana y el intercambio en las redes sociales, 
era como pertenecer a un club.

Lamentablemente, a causa de los elevados costos de mano de obra, las ganancias 
razonables y el uso de ingredientes de gran calidad, los márgenes de ganancia bruta y de 
ganancia neta de BTO estaban por debajo del promedio de la industria.

Consciente de la demanda cada vez mayor de comida vegana, en 2018 Ben pidió un 
préstamo a un miembro de su familia y abrió dos BTO más en distintas ciudades; para ello, 
contrató a 32 empleados nuevos. Sin embargo, en enero de 2019, un cliente de larga data 
del BTO original comió en uno de los restaurantes nuevos y escribió un comentario negativo. 
El comentario se hizo viral y cayeron las ventas en los tres BTO.

(a) Indique dos fuentes de financiamiento apropiadas que Ben pueda haber usado 
cuando abrió en un principio su puesto de comida vegana.  [2]

(b) Explique un impacto positivo y un impacto negativo para BTO como resultado de tener 
una baja rotación de personal.  [4]

(c) Explique una ventaja y una desventaja para BTO como resultado de su uso de las 
redes sociales. [4]

(d) Discuta la decisión de Ben de ampliar la escala de BTO de un restaurante a tres 
restaurantes.  [10]
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4. Nigris & Speroni (NS)

Nigris & Speroni (NS) es una cadena nacional de tiendas de comestibles. En el sector 
terciario, se beneficia gracias a las economías de escala, que incluyen las economías de 
escala en la adquisición. Las tiendas utilizan sistemas computarizados sofisticados para 
gestionar las existencias y hacer un seguimiento de los hábitos de compra de los clientes. 
En la actualidad, NS está experimentando con una ubicación inteligente de los productos y 
con promociones a corto plazo para incrementar las compras por impulso, las cuales ocurren 
cuando un cliente hace compras no planificadas. Algo que hay en la tienda —un aroma, una 
exhibición llamativa, una muestra de productos— despierta el deseo del cliente por artículos.

NS tiene precios superiores al promedio de la industria, pero hay al menos otra cadena más 
cara. La industria de las tiendas de comestibles es competitiva, y estas tiendas usan muchas 
estrategias de determinación de precios distintas. NS está considerando adoptar para sus 
clientes un servicio en línea de pedidos y entregas a domicilio, que operaría desde sus tiendas.

A cada una de las tiendas de NS se da un número de identificación. La tienda número 507 
se denomina NS 507.

Tabla 3: Selección de datos financieros de NS 507 para 2019

Ganancias brutas $5 300 000

Margen de ganancia neta 3 %

Ingresos por ventas $20 000 000

El 1 de enero de 2020, abrió cerca de NS 507 una tienda de comestibles orgánicos llamada 
U-Foods. U-Foods vende comestibles de gran calidad, como frutas y verduras de producción 
orgánica, carnes de cría orgánica y mariscos adquiridos de fuentes sustentables (no de 
granjas piscícolas). La empresa cobra precios superiores a los de NS 507 y tiene márgenes 
más altos. Los pocos alimentos procesados que vende son orgánicos y tienen bajo contenido 
en sal. A diferencia de NS 507, U-Foods no vende cigarrillos, ni bebidas o cereales con alto 
contenido de azúcar. Por otra parte, U-Foods no está considerando incorporar un servicio en 
línea de pedidos y entregas a domicilio, como sí lo está considerando NS.

Sin embargo, en los primeros seis meses de 2020, NS 507 perdió cuota de mercado. Los 
ingresos por ventas fueron un 12 % inferiores a los de los primeros seis meses de 2019, aun 
cuando no hubo cambios en el número de clientes ni en el de transacciones.

(a) Indique dos tipos de empresas, distintas de las tiendas de comestibles, que operen 
en el sector terciario.  [2]

(b) Explique dos elementos de la mezcla de marketing de U-Foods distintos del precio. [4]

(c) Calcule, para 2019:

(i) el margen de ganancia bruta de NS 507 (no se requiere el mecanismo);   [1]

(ii) las ganancias netas antes de intereses e impuestos de NS 507 (no se requiere 
el mecanismo). [1]

(d) Explique una economía de escala, distinta de las economías de escala en la 
adquisición, que podría beneficiar a NS. [2]

(e) Discuta dos posibles métodos que NS 507 podría utilizar para recuperar cuota de 
mercado perdida.  [10]
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5. Pablo’s Peanuts (PP)

Pablo emigró hace poco de la Argentina a Miami (Florida), que tiene una gran cantidad de 
población hispana*. Pese a esto, no logró encontrar garrapiñadas (maníes caramelizados) 
en ninguno de los mercados latinoamericanos de Miami. Esta sabrosa golosina, que se 
vende en la calle, es muy popular en los países de América Latina. Pablo empezó a probar 
distintas recetas para fabricarla él mismo. Cuando estuvo convencido de haber logrado el 
producto perfecto, realizó investigación de mercado primaria en varios vecindarios hispanos. 
La respuesta positiva fue abrumadora.

En consecuencia, Pablo creó Pablo’s Peanuts (PP), bajo la figura de una sociedad limitada. 
Luego, compró un camión de comidas (un vehículo grande equipado para cocinar y vender 
comidas). De martes a domingo, Pablo iba a distintos mercados latinoamericanos del 
área de Miami para cocinar y vender su producto. PP pronto fue rentable, pero era difícil 
satisfacer la demanda.

Pablo quiere que PP crezca. Para lograrlo, necesita un segundo camión de comidas y un 
empleado. El segundo camión requeriría una inversión de $100 000. El análisis del punto de 
equilibrio que ha realizado Pablo muestra que el aumento esperado en la producción llevaría 
las ganancias de PP a más del doble, si es que el costo del combustible de los camiones se 
mantiene constante.

Pablo está considerando dos opciones para financiar el segundo camión:
•	 Opción 1: Un banco local de Miami, claramente impresionado por los datos del análisis del 

punto de equilibrio, está dispuesto a prestarle a Pablo $100 000 a una tasa de interés del 10 %.
•	 Opción 2: Una inversora privada (business angel ), Ana Pérez, con una importante cartera de 

productos alimentarios latinoamericanos, se ha acercado a Pablo. Le ofrece $100 000 a cambio 
del 35 % de las acciones de PP.

Tabla 4: Datos financieros relacionados con ambas opciones

Opción 1: Préstamo 
bancario

Opción 2: Inversora privada 
(business angel )

Inversión $100 000 con el 10 % 
de interés

$100 000 a cambio del 35 % de las 
acciones de PP

Ganancias operativas 
esperadas $210 000 $210 000

Dividendos anuales 
esperados para Pablo $10 000 $13 000

Dividendos anuales 
esperados para la inversora 
privada (business angel )

$0 $7000

Índice de endeudamiento 50 % 0 %

* Hispano: relacionado con España o con países de habla hispana, en especial los de 
América Central y del Sur



– 7 – 8820 – 5030

Véase al dorso

(a) Indique dos características de un inversor privado (business angel ).  [2]

(b) Explique dos motivos por los que Pablo realizó investigación de mercado primaria. [4]

(c) Explique una ventaja y una desventaja de utilizar un análisis del punto de equilibrio 
para PP. [4]

(d) Recomiende si Pablo debería elegir la Opción 1 o la Opción 2. [10]
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Sección C

Conteste una pregunta de esta sección. No debe usar como base para su respuesta las organizaciones 
mencionadas en las secciones A y B, ni en el estudio de caso de la prueba 1.

6. Con referencia a una organización de su elección, examine el impacto de la cultura en la 
ética organizacional. [20]

7. Con referencia a una organización de su elección, discuta las formas en que la innovación 
puede influir sobre el cambio organizacional. [20]

8. Con referencia a una organización de su elección, examine el impacto de la globalización 
en la estrategia de marketing.  [20]


