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Gestion Empresarial
Nivel Superior
Prueba 1

Viernes 30 de abril de 2021 (tarde)

1 hora 15 minutos

Instrucciones para los alumnos

No abra esta prueba de examen hasta que se lo autoricen.

Es necesaria una copia sin anotaciones del estudio de caso de Gestion Empresarial para
esta prueba.

Lea detenidamente el estudio de caso.

Es necesaria una copia sin anotaciones del hoja de formulas de Gestiéon Empresarial para
esta prueba.

Seccién A: conteste dos preguntas.

Seccion B: conteste la pregunta 4.

En esta prueba es necesario usar una calculadora.

La puntuaciéon maxima para esta prueba de examen es [40 puntos].
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Seccion A
Conteste dos preguntas de esta seccion.

1.  (a) Resuma dos beneficios para MM de la contratacion de servicios externos
(outsourcing) para la gestion de recursos humanos (lineas 59-62). [4]

(b) Explique cdmo se ha diferenciado MM. [6]
2. (a) Conreferencia a MM, resuma dos fuentes de financiamiento apropiadas para la
toma de control del estudio cinematografico de la India (lineas 165-169). [4]
(b) Explique cdmo podrian haberse evitado los problemas ocasionados por Clare
(lineas 98—114) mediante un sistema de evaluacion formal. [6]
3. (@) Resuma dos motivos por los que MM podria trasladar todas sus operaciones a

Bengaluru (lineas 141-163). [4]

(b) Explique en qué sentido el contrato que se propone con el Pais X puede entrar en
conflicto con los objetivos éticos de MM (lineas 130-140). [6]

Véase al dorso



-4 - 2221-5027

Seccion B

Conteste la siguiente pregunta.

4. El crecimiento de MM se ha visto impulsado por el punto de venta Unico/la proposicion
unica de venta de la empresa, que consiste en la rapida respuesta a las necesidades de los
clientes, y por la gran calidad de su servicio al cliente. Los empleados nuevos realizan una
capacitacion minuciosa que los prepara para:

Descubrir cuales son los objetivos del cliente

Ayudar al cliente a elaborar un plan de marketing

Trabajar en estrecha colaboracion con el cliente a medida que MM desarrolla la estrategia
de marketing

Mantener vinculos con el cliente para prestar un servicio posventa eficaz

La empresa adopta un enfoque multicultural con respecto a los clientes, empleados y

otros grupos de interés. El enfoque de MM con relacién a la diversidad es una de las
caracteristicas de la empresa que los grupos de interés dicen apreciar. La empresa también
se asegura de dar cabida a muchas diferencias culturales.

Segun un servicio empresarial que provee mediciones del comportamiento social en cada
pais, en las empresas britanicas:

Los empleados estan acostumbrados a trabajar en una sociedad competitiva e individualista.
Los empleados suelen tomar responsabilidad individual por sus propias acciones y decisiones.
La competencia es elevada tanto entre los empleados como entre los clientes.

Los clientes estan acostumbrados a cambiar de proveedor cuando el servicio es malo o los
competidores ofrecen un mejor trato.

En comparacién, las empresas indias:

Se basan en estructuras de poder mas enfocadas en el trabajo de equipo que en la
individualidad.

Tienden mas a organizarse por jerarquias.

Gozan de una mayor lealtad de sus clientes.

Son mas formales con sus clientes.

Consideran importante forjar relaciones comerciales.

Estan sujetas a mas variacion cultural de una empresa o region a otra.

Mantener altos niveles de servicio al cliente es costoso. Los costos de MM estan en
aumento (linea 122). A Rachel le preocupan las finanzas de MM, y esta examinando las
cuentas mas recientes de la empresa, de 2019 y 2020 (Tabla 1), para detectar problemas.

Tabla 1: Selecciéon de datos financieros de MM para 2019 y 2020

2019 2020
Ingresos por ventas (millones de $) 175 146
Caja (millones de $) 20 10
Deudores (millones de $) 18 16
Existencias (millones de $) 2 4
Sobregiros (millones de $) 0 5
Otros acreedores (millones de $) 30 20

(Esta pregunta continta en la pagina siguiente)
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(Pregunta 4: continuacién)
(a) Defina el término punto de venta unico/proposicion tnica de venta. [2]

(b) (i) Calcule el periodo/plazo de cobro de MM al cierre de 2020 (muestre la totalidad
del mecanismo). [2]

(i)  Expligue un método que MM podria utilizar para mejorar su liquidez. [2]

(c) Explique como el elemento “personas” de la mezcla ampliada de marketing ha influido
en la estrategia de marketing de MM. [4]

(d) Discuta como las diferencias culturales dentro de MM pueden influir en las relaciones
entre empleadores y empleados. [10]

Fuentes:
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