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Las bandas de puntuacioén y los criterios de evaluacion de las paginas 3—-6 deberan usarse
cuando asi lo indique el esquema de calificacion.

Puntuacion [Descriptor de nivel

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

1-2 o Escasa comprensién de las exigencias de la pregunta.

e Se explican o aplican escasas herramientas (cuando
corresponda), técnicas y teorias de gestiéon empresarial, y falta
terminologia de la asignatura.

o Escasa referencia al material de estimulo.

34 « Cierta comprension de las exigencias de la pregunta.

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

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

5-6 o Comprension de la mayoria de las exigencias de la pregunta.

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

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

e Ciertos indicios de una respuesta equilibrada.

» Algunos juicios son pertinentes pero no estan fundamentados.
7-8 e Buena comprension de las exigencias de la pregunta.

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

» Buena referencia al material de estimulo.

e Indicios sélidos de una respuesta equilibrada.

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

9-10 e Buena comprension de las exigencias de la pregunta, incluidas
las implicaciones (cuando corresponda).

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

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

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

« Juicios pertinentes y bien fundamentados.
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Criterios de evaluacion para la seccion C

Criterio A: Conocimiento y comprension conceptual

Este criterio evalua la medida en que el alumno demuestra conocimiento y comprensién de
los conceptos dados y del contenido de gestion empresarial pertinente (teorias, técnicas o
herramientas, segun los requisitos de la pregunta).

Puntuacion | Descriptor de nivel

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

1 Se demuestra un conocimiento superficial de los conceptos dados. No se ha
seleccionado contenido de gestion empresarial, o el contenido seleccionado no
es pertinente.

2 Se demuestra una comprension satisfactoria de uno de los conceptos dados o
de ambos. Parte del contenido de gestion empresarial seleccionado es
pertinente. El contenido pertinente se ha explicado de manera satisfactoria.

3 Se demuestra una buena comprension de uno de los conceptos dados o de
ambos. El contenido de gestion empresarial seleccionado es pertinente,
aunque puede que no sea suficiente. El contenido pertinente se ha explicado
en general de manera satisfactoria, aunque la explicacion pueda carecer de
cierta profundidad o amplitud.

4 Se demuestra una buena comprension de ambos conceptos dados. El
contenido de gestion empresarial seleccionado es pertinente y suficiente, y
esta bien explicado.
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Criterio B: Aplicaciéon

Este criterio evalua la medida en que el alumno es capaz de aplicar los conceptos dados vy el
contenido de gestion empresarial pertinente (teorias, técnicas o herramientas, segun los
requisitos de la pregunta) a la organizacioén o las organizaciones de la vida real elegidas. La
organizacion o las organizaciones de la vida real no deben ser la misma del estudio
de caso de la prueba 1.

Puntuacion | Descriptor de nivel

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

1 Los conceptos dados y/o todo contenido de gestion empresarial pertinente se
conectan con la organizacion o las organizaciones de la vida real, pero la
conexion es inapropiada o superficial.

2 Los conceptos dados y/o el contenido de gestion empresarial pertinente se
conectan apropiadamente con la organizacion o las organizaciones de la vida
real, pero la conexion no ha sido desarrollada.

3 Los conceptos dados y el contenido de gestion empresarial pertinente se han
aplicado bien en general para explicar la situacién y las cuestiones de la
organizacién o las organizaciones de la vida real, aunque la explicacién pueda
carecer de cierta profundidad o amplitud. Se dan ejemplos.

4 Los conceptos dados y el contenido de gestion empresarial pertinente se han
aplicado bien para explicar la situacién y las cuestiones de la organizacion o
las organizaciones de la vida real. Los ejemplos son apropiados e ilustrativos.

Criterio C: Argumentos razonados

Este criterio evalua la medida en que el alumno plantea argumentos razonados. Esto incluye
la presentacion de argumentos pertinentes y equilibrados mediante, por ejemplo, la
exploracién de distintas practicas, la ponderacién de sus puntos fuertes y débiles, la
comparacion y contrastacion, o la consideracién de las consecuencias, segun los requisitos
de la pregunta. También abarca la justificacion de los argumentos con datos razonables u
otro tipo de respaldo de las afirmaciones que se hagan.

Puntuacion | Descriptor de nivel

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

1 Se hacen afirmaciones pero son superficiales.

2 Se plantean argumentos pertinentes pero en su mayoria no estan justificados.
3 Se plantean argumentos pertinentes y en su mayoria estan justificados.

4 Se plantean argumentos pertinentes y equilibrados, y estan correctamente

justificados.
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Criterio D: Estructura
Este criterio evalua la medida en que el alumno organiza sus ideas con claridad y presenta
un escrito estructurado con los siguientes elementos:

Introduccién

Cuerpo

Conclusion

Parrafos apropiados para el propésito que cumplen

Puntuacion | Descriptor de nivel

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

1 Estan presentes dos o menos de los elementos estructurales, y pocas ideas
estan organizadas con claridad.

2 Estan presentes tres de los elementos estructurales, y la mayoria de las ideas
estan organizadas con claridad.

3 Estan presentes tres o cuatro de los elementos estructurales, y la mayoria de
las ideas estan organizadas con claridad.

4 Estan presentes todos los elementos estructurales, y las ideas estan
organizadas con claridad.

Criterio E: Individuos y sociedades

Este criterio evalua la medida en que el alumno es capaz de presentar una consideracion
equilibrada de las perspectivas de un espectro de grupos de interés pertinentes, entre ellos,
individuos y grupos dentro y fuera de la organizacion.

Puntuacion | Descriptor de nivel

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

1 Se ha considerado de manera superficial o inapropiada una perspectiva
individual o grupal.

2 Se ha considerado de manera apropiada una perspectiva individual o grupal
pertinente, o dos perspectivas individuales o grupales pertinentes se han
considerado de manera superficial o inapropiada.

3 Se han considerado apropiadamente al menos dos perspectivas individuales o
grupales pertinentes.

4 Se han considerado equilibradamente las perspectivas individuales y grupales
pertinentes.
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Seccion A
(@) Indique dos caracteristicas de un proceso de produccion en gran escala. [2]

Las caracteristicas de un proceso de produccion en gran escala incluyen lo siguiente:
Produccion en flujo continuo

Division del trabajo

Elevados costos iniciales

Gran automatizacion

Uniformidad de productos / productos estandarizados

Gran volumen

Habitualmente, gran parte de la mano de obra puede ser no calificada y necesitar
una capacitacién minima.

No acepte economias de escala, la cual no siempre aplica para produccion en masa, y €s un
beneficio y no una caracteristica.

Acepte toda otra caracteristica pertinente de la produccion en gran escala.

Nota: No se requiere descripcion.

Otorgue [1] por cada caracteristica pertinente indicada. Otorgue un maximo de [2].
(b) Utilizando informacion pertinente de la Tabla 1:

(i) calcule las ganancias netas después de intereses e impuestos de LC para el
ejercicio con cierre el 31 de diciembre de 2022 (no se requiere el mecanismo); [11

Ganancias netas después de intereses e impuestos = $11 000 [Ingresos por ventas] —
$6 000 [Costo de los bienes vendidos] — $3 000 [Gastos] — $150 [Intereses] — $370
[Impuestos] = $1 480

La respuesta correcta es $1 480. No se requiere que el alumnado presente un estado
de resultados, aunque si se presenta no se penalizara (suponiendo que la respuesta
dada sea correcta).

Ingresos por ventas $11 000
<Costo de los bienes vendidos> — $6 000
Ganancias brutas $5 000
<Gastos> - $3 000
Ganancias netas antes de intereses e impuestos $2 000
<Intereses> -$ 150
Ganancias netas antes de impuestos $1 850
<Impuestos> -$ 370

Ganancias netas después de intereses e impuestos  $1 480
Acepte $1 480 6 $1 480 000. También acepte sin el signo $.

Otorgue [1] si el alumno presenta la respuesta correcta.
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(i) elabore un balance de LC con todos los rétulos correspondientes al 31 de

diciembre de 2022. [5]
Balance de LC al 31 de diciembre de 2022 (cifras en miles de $)

$000 $000

Activo fijo neto 3 000

Activo corriente

Caja 100

Deudores 900

Existencias 1000

Total activo corriente 2000

Pasivo corriente

Sobregiros 200

Acreedores 1300

Total pasivo corriente 1500

Activo corriente neto (capital circulante) 500

Total activo menos pasivo corriente 3500

Pasivo a largo plazo (deuda) 1500
Activo neto 2000

Financiado por:

Capital accionario 1000
Reservas acumuladas 1000
Patrimonio neto 2000

Nota: Si el alumno no respeta el formato prescrito por el IB, otorgue un méaximo de [3].
Nota: No se debe penalizar a los alumnos por omitir la linea de “Pasivo a largo plazo
(deuda)”, o por escribir “Reservas”, omitiendo “acumuladas”.

Otorgue [1] si el alumno demostro tener cierta comprension de qué es un balance.
Otorgue [2] si el alumno elabora un balance en gran medida reconocible, pero el
resultado no cuadra, o tiene dos problemas de clasificacion importantes. Si es un
balance como el que se muestra aqui pero carece de encabezado otorgue [2].
Otorgue [3] por un balance en gran medida correcto, que cuadre. (Puede haber una
clasificacion errénea). Si carece de encabezado con la fecha correcta incluyendo la
preposicion “al”, deducir [1]. Por lo tanto. [3] — [1] = [2].

Otorgue [4] si el alumno elabora un balance correcto (que cuadra) y respeta el formato
prescrito por el IB. Si carece de encabezado apropriado, otorgar [4] de todas
maneras.Si carece de encabezado apropiado, otorgar [4] de todas maneras.

Otorgue [5] si el alumno elabora un balance correcto (que cuadra) y respeta el formato
prescrito por el IB, y en el balance figura la fecha..

Nota: Un pequerio error de clasificacion el cual es numéricamente correcto demuestra
que el candidato tiene suficiente entendimiento. Apegandonos a la puntuacién positiva,
favor de otorgar crédito al candidato. Si el candidato arriba escribe “Activos totales” en
vez de “Total activo menos pasivo corriente”, acepte siempre y cuando a la derecha
tenga una cifra correcta, en este caso, $3 500.



(c)
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Explique el impacto en el estado de resultados de LC de la venta de su edificio
actual y el arrendamiento de otro. [2]

El arrendamiento implica que el pago de los costos del edificio sera un gasto, deducido
antes de impuestos. Anteriormente, la empresa pagaba los costos del edificio teniendo la
propiedad del edificio y pagando un préstamo a largo plazo; ademas del pago de intereses,
el préstamo se paga con financiamiento después de impuestos. Por lo tanto, LC tendra un
aumento en los gastos y una disminucion en las ganancias antes de intereses e
impuestos. Sumado a esto, cuando la empresa venda el edificio actual y salde su deuda a
largo plazo, disminuiran los gastos en intereses. Los gastos de LC en impuestos
también se reduciran, pues los pagos del arrendamiento seran mas altos que los
gastos en intereses, y las ganancias netas después de intereses y antes de impuestos
seran menores.

Otorgue [2] por una explicacion clara de cualquiera de los tres resultados explicados arriba.
Otorgue [1] por cierta comprension.

Nota: Si un estudiante dice tunicamente que “aumentaran los gastos” (o algo en ese sentido,
sin una explicacion adicional), otorgue [1].
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Indique dos beneficios para una empresa de tener una declaracion de la mision.

Una declaracion de la mision es una declaracion orientada a la accidn, en la que una

[2]

organizacién afirma ante su publico cual es el propdsito que la anima. A menudo incluye una

descripcion general de la organizacion, su funcion y sus objetivos. A medida que una

empresa crece, es posible que alcance sus objetivos y metas, que a la vez cambiaran. Por
tal razén, a medida que se alcanzan las metas anteriores, es preciso revisar la declaracion

de la mision segun sea necesario para reflejar la nueva cultura de la empresa. Algunos de

los beneficios que ofrece:

Acepte todo otro beneficio pertinente. No se espera que la respuesta de los alumnos

coincida exactamente en su redaccion con lo expresado mas arriba.
Otorgue [1] por cada beneficio indicado, hasta un maximo de [2].
Nota: No se requiere descripcion.

Utilizando informacion pertinente de la Tabla 2, calcule:

(i)

la cantidad de alfombras necesaria para alcanzar el punto de equilibrio en
2022 (muestre la totalidad del mecanismo);

Punto de equilibrio = Costos fijos / Contribucion
=$2 000/ $105 — $65
=$2000/40
= 50 alfombras

Acepte si el candidato no indica alfombras o unidades.

Respuesta alternativa:

Punto de equilibrio ($):

Precio unitario x unidades = Costo fijo + (costo variable unitario x unidades)
Q = Cantidad/unidades/alfombras

$105 x Q =$2 000 + ($65 x Q)

$105 x Q — ($65 x Q) = $2 000

$40 x Q = $2 000

Q =$2 000/ $40 = 50 alfombras

Acepte si el candidato no indica alfombras o unidades.

Otorgue [1] por el mecanismo correcto y [1] por la respuesta correcta.
Otorgue [2] por una respuesta correcta con el mecanismo.

Otorgue [1] por la respuesta correcta sin el mecanismo.
Otorgue [1] por el método correcto con un error de calculo.

Comunicar la orientacion (direccion) de la organizaciéon (puede indicar objetivos y metas)
Permitir la toma de decisiones cotidianas de operacion

Mantener a la organizacién centrada (enfocada)

Motivar a los empleados y atraer nuevos talentos

Diferenciar a la organizacion de sus competidores

Proporcionar a los grupos de interés una idea de los valores de la organizacion
Asistir en el establecimiento o mantenimiento de la imagen de la marca

Se puede utilizar como una herramienta de promocidén que puede ayudar a atraer clientes
cuando los valores de la organizacion (arraigados en la declaracion de mision) se alinean
con los clientes potenciales.

[2]
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(iii)
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las ganancias o pérdidas de AH si se venden 500 alfombras en 2022 (muestre
la totalidad del mecanismo); [2]
Ganancias = Ingresos totales — Costos totales

= $105 x 500 — ($2 000 + ($65 x 500))

= $52 500 — ($ 2 000 + $32 500)

= $52 500 — $34 500
Ganancias = $18 000

Un método alternativo podria ser:
450 x $40 = $18 000

Otorgue los puntos si el signo de $ se muestra en algun lugar del mecanismo y se
omitié en la respuesta.

Otorgue [2] por una respuesta correcta con el mecanismo.

Otorgue [1] por la respuesta correcta sin el mecanismo.

Otorgue [1] por el método correcto con un error de calculo.

el margen de seguridad en 2023 si AH vende 750 alfombras (muestre la
totalidad del mecanismo). [2]

Margen de seguridad = Produccion actual (unidades) — Produccion del punto de
equilibrio

Mds = 750 — ($2 000 / ($120 — $70))
Mds = 750 — 40
Mds = 710 alfombras

Aplique la regla de la cifra propia.

Si el candidato usa un método matematicamente correcto, puede expresar el margen
de seguridad en doélares o en porcentaje.

Tipicamente, la manera de calcular el mds en délares seria:

(750 x $120) — (40 x $120) = $90 000 — $4800 = $85 200
MDS = $85 200

Para calcularlo como porcentaje utilice la siguiente formula:
(ingresos totales — ingresos del punto de equilibrio) / (ingresos totales) x 100 =
(ingresos totales — ingresos del punto de equilibrio) / (ingreso totales) x 100 =

($90 000 — $4800)/$90 000 x 100 = 94,66666667 %

Permita el redondeo siempre y cuando se haga de manera correcta. Acepte 94,67%,
94,7% 6 95%.

Otorgue [2] por una respuesta correcta con el mecanismo.
Otorgue [1] por la respuesta correcta sin el mecanismo.

Otorgue [1] por el método correcto con un error de calculo.



(c)
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Explique si el cambio en la estrategia de determinacién de precios que AH prevé
para 2023 repercutira en su contribucién unitaria. [2]

AH decidio trasladar todos los aumentos de costos a sus clientes; por lo tanto, el aumento
de $5 en el costo variable significa que el nuevo precio de venta de $120 representara un
aumento de $10 en la contribucion unitaria.

O bien:

Dado que la contribucion unitaria es la diferencia entre el precio de venta y su costo variable,
segun las cifras de la tabla para 2023, $120 — $70 = $50, lo que representa un aumento de
$10 en la contribucién con respecto a 2022.

No es necesario que las respuestas del alumnado coincidan exactamente en su redaccion
con las indicadas mas arriba.

Otorgue [1] por cierta comprension.

Otorgue [2] por una explicacion clara como las dadas mas arriba.

Nota: Si un estudiante dice unicamente que “aumentara” (o algo en ese sentido, sin una
explicacion adicional), otorgue [1].
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Seccion B

Indique dos caracteristicas del comercio electrénico. [2]

Las caracteristicas del comercio electrénico incluyen lo siguiente:

El comercio electronico enfrenta pocas limitaciones geograficas.

Puede estar disponible o accesible en cualquier momento.

Tiene una gran base de consumidores potenciales (alcance global).

Ofrece plataformas en gran medida estandarizadas (que comparten distintas
empresas), por lo que resulta facil de usar para la mayoria de los clientes.
Ofrece multiples opciones de pago.

La personalizacion es cada vez mas comun y difundida.

Los sitios web pueden ser interactivos.

Los sitios web pueden contener gran cantidad de informacién y permitir el uso
combinado de mensajes de audio, video y texto para transmitir un mensaje de
marketing.

Es una forma rapida y facil de comprar para los consumidores.

Es conveniente y relativamente barato de poner en marcha para las empresas.
Mas barato que los establecimientos fisicos (de “ladrillo y mortero”) ya que no se necesita
tener tiendas.

Acepte toda otra caracteristica pertinente.

No acepte que el comercio electronico es vender en linea o a través de internet.

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

Nota: No se requiere descripcion.



(b)
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Expligue una ventaja y una desventaja para EL de tener un punto de venta Unico/una
proposicion unica de venta. [4]

Algunas ventajas de un punto de venta Unico/una proposicion Unica de venta:

Lealtad de los clientes

Diferenciacion respecto de los competidores

Marketing con un enfoque centrado

Aumento de los ingresos

Posibilidad de que cree barreras al ingreso para frenar a potenciales competidores

En el caso de EL, la ventaja que le daba su punto de venta unico/su proposicion unica
de venta era que ese enfoque centrado en cumplir rapidamente con los pedidos
personalizados le permitia diferenciarse de las otras empresas de empacado. También por
su punto de venta Unico/su proposicién Unica de venta, EL atraia clientes adicionales y, se
supone, sus ingresos aumentaban.

Algunas desventajas de un punto de venta unico/una proposicién unica de venta:

o Puede crear un perfil de las expectativas de los clientes; la empresa, luego, debe
cumplir con esas expectativas o causara decepcion.

¢ Puede perder sentido por la obsolescencia de la tecnologia.

e Puede suponer un enfoque demasiado acotado, que a su vez puede llevar a la
pérdida de oportunidades.

¢ Los mensajes sobre el punto de venta unico/la proposicién Unica de venta pueden no
estar logrando una llegada suficiente al mercado objetivo buscado.

En el caso de EL, una desventaja de su punto de venta Unico/su proposicién Unica de venta
era que la empresa efectivamente habia creado un perfil de las expectativas de los
clientes. Sin embargo, a medida que la empresa habia crecido y enfrentado
deseconomias de escala, habia empezado a dejar de cumplir con los pedidos a
tiempo. Esta situacion era problematica para EL pues los clientes elegian a EL como su
proveedor precisamente porque el punto de venta unico/la proposicion unica de venta de la
empresa era cumplir con los pedidos a tiempo.

Acepte toda otra ventaja/desventaja pertinente.

Al puntuar, considere [2] + [2].
Otorgue [1] por una ventaja/desventaja apropiada y [1] por un desarrollo con respecto a EL.
Otorgue un maximo de [2].

No se podra otorgar [2] por cada ventaja/desventaja si la respuesta carece de explicacion y/o
de aplicacion.

Por ejemplo:

Por una identificacion o una descripcion de una ventaja/desventaja con o sin aplicacion,
otorgue [1].

Por la explicacion de una ventaja/desventaja sin ninguna aplicacion, otorgue [1].

Por la explicacién de una ventaja/desventaja y aplicacion, otorgue [2].
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Explique dos deseconomias de escala que EL puede haber experimentado. [4]

La decisién de EL de contar con cuatro fabricas pequenas en lugar de una grande
permite a la empresa dar una pronta respuesta a sus clientes y, cuando esto es posible,
fabricar el producto en una fabrica geograficamente cercana al cliente. No obstante, este
modelo operativo puede dar lugar a varias deseconomias de escala:

¢ Deseconomias de escala en la gestion, pues cada fabrica debe tener su propio gerente
de planta.

e Deseconomias de escala en la organizacion, pues la coordinacién de las cuatro
fabricas insume tiempo y dinero.

¢ Deseconomias de escala de comunicacion. Ya que EL tiene ahora multiples fabricas
en dos paises en donde se hablan diferentes idiomas, la comunicacion se vuelve un reto
y puede resultar mas costoso a medida que la operacion se hace mas lenta.
Deseconomias de escala técnicas; segun el material de estimulo, algunas veces las
fabricas individuales estan trabajando a plena capacidad, lo que puede reducir la
productividad por sobrecarga.

¢ Deseconomias de escala en la adquisiciéon: demasiadas existencias en cada fabrica.
Las existencias se pueden estropear, o volverse obsoletas o dejar de estar de moda.

Los candidatos pueden indicar una deseconomia de escala financiera o de capital, con algo
de explicacion. Sin embargo, dado el estimulo, no hay oportunidad de aplicacién. Por lo
tanto, el maximo puntaje que un candidato puede obtener por deseconomia de escala
financiera o de capital es [1].

Acepte toda otra deseconomia de escala pertinente.

Al puntuar, considere [2] + [2].

Otorgue [1] por cada deseconomia de escala identificada y [1] adicional por un desarrollo con
respeto a EL. Otorgue un maximo de [2].

No se podra otorgar [2] por cada deseconomia de escala si la respuesta carece de explicacion
y/o de aplicacion.

Por ejemplo:

Por una identificacion o una descripcién de una deseconomia de escala con o sin aplicacion,
otorgue [1].

Por la explicacién de una deseconomia de escala sin ninguna aplicacion, otorgue [1].

Por la explicacién de una deseconomia de escala y aplicacion, otorgue [2].
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Discuta si EL debe celebrar el contrato con WM si presenta la oferta ganadora. [10]

EL tiene muchas razones convincentes para celebrar el contrato a cinco afos con
WszystkoMart (WM):

e WM es un minorista importante y, en términos del crecimiento de EL, esta
oportunidad es especial. EL se veria beneficiada gracias a la experiencia de WMy a las
sinergias.

e El podria convertirse rapidamente en una de las mas grandes empresas de
empacado ecologico.

¢ Presumiblemente, el prestigio de ganar un contrato con WM realizaria la reputacion de
EL.

¢ El contrato a cinco anos virtualmente garantizaria las ganancias en los primeros cinco
ainos.

e Podria reducir las deseconomias de escala.

EL también tiene muchas razones convincentes para no celebrar el contrato a cinco
anos con WM:

¢ Dedicarse a la fabricacion a gran escala y competir en precio (“centrarse en mantener
bajos los costos”) no seria coherente con el punto de venta unico/la proposiciéon
unica de venta que EL habia desarrollado.
o El contrato requeriria construir una fabrica enorme (enorme inversion), y ninguno de los
meétodos para financiar la fabrica nueva es del todo satisfactorio.
o Con la opcion de la deuda, EL tendria que tomar un préstamo a 30 anos, pero el
contrato que conseguiria la empresa es solo a 5 afos.
o Con la opcién de venta de acciones, Marek y su padre dejarian de tener una
participacion mayoritaria (perderian control y poder) en la empresa.
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Se debe puntuar segun las bandas de puntuacion de la pagina 3; a continuacion se

ofrece mas orientacion.

Nota: Las puntuaciones indicadas en la columna de la derecha son puntuaciones maximas.

Puntuacion maxima

Intento minimo. No comprende de verdad lo que pide la

pregunta [1-2]
Sin aplicacién, respuesta tedrica

Un argumento a favor de celebrar el contrato, aplicacién muy

limitada. Carece de equilibrio. [3]
O dos argumentos a favor o dos argumentos en contra de

celebrar el contrato, pero sin equilibrio.

O bien 4
Un argumento a favor y un argumento en contra de celebrar el

contrato.

Dos argumentos a favor de una postura y un argumento en [5]
contra.

Al menos dos argumentos a favor y dos argumentos en contra. [6]
No hay una conclusion real.

Al menos dos argumentos a favor y dos argumentos en contra. [7-8]
Una conclusién con juicios.

Al menos dos argumentos a favor y dos argumentos en contra.

Una conclusién con juicios. Rico uso del vocabulario de [9-10]

negocios. La respuesta demuestra una comprension profunda y

matices.
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Defina el término mercado objetivo. [2]

Al hablar de mercado objetivo, se hace referencia al grupo de potenciales clientes con
necesidades o deseos comunes, a quienes una empresa quiere vender sus productos y
servicios. El mercado objetivo ayuda a la empresa a definir su estrategia de marketing,
particularmente la de promocion hacia este grupo objetivo.

Nota: No se requiere aplicacion. No otorgue puntos por la presentacién de ejemplos.

No se espera que la definicién de los alumnos coincida exactamente en su redaccion con la
mencionada mas arriba.

Otorgue [1] por una definicion basica que demuestre conocimiento y comprension parciales.

Otorgue [2] por una definicion completa que demuestre conocimiento y comprension
similares a los de la respuesta mencionada mas arriba. Por ejemplo, el grupo de clientes al
cual la compaidiia le quiere vender. El segundo punto podria deberse a que el alumno ha
especificado que los clientes tienen necesidades y deseos comunes, o si ayuda a definir la
estrategia de marketing de la empresa, como la de promocion.

Explique una ventaja y una desventaja para LA de pagar una comision al personal de
ventas que trabaja en sus tiendas. [4]

Al hablar de comision, se hace referencia al pago a los empleados después de terminar
una tarea en particular, por ejemplo, la venta de un determinado numero de productos o
servicios (a los empleados se les paga por resultados). Sin embargo, ademas de las
comisiones por sus ventas, a los empleados usualmente se les paga un salario base (a
veces bajo). El pago de comision tiene ventajas y desventajas para LA:

Es importante que la respuesta se enfoque en los efectos sobre LA. No recompense
respuestas que se enfoquen en las ventajas/desventajas para la plantilla laboral.

Ventajas:

o Motiva a los empleados para trabajar con mas ahinco. LA paga comisiones al personal
de ventas que trabaja en las tiendas fisicas. Los empleados, movidos por el deseo de
obtener ingresos, pueden hacer un esfuerzo extra para vender mas. Esto es de particular
importancia para impulsar las ventas de LA en las tiendas fisicas, que han disminuido
después de la puesta en funcionamiento de la tienda en linea de LA.

e Las comisiones estan atadas a las ventas, por lo que si no hay ventas no hay costos
de comisiones. Dado que LA solo paga comisiones a los trabajadores de las tienda
fisicas donde las ventas han disminuido, las reducciones de costos pueden ser
sustanciales.

Desventajas:

o La presion del personal de ventas puede ahuyentar a los clientes. Podria verse
comprometida la calidad del servicio al cliente. LA podria perder a los clientes que
valoran un buen servicio de ventas personalizado.

e Los empleados pueden sentir la tentacion de vender productos que no responden
al mejor interés del cliente o la empresa; esto, a su vez, podria afectar la conciencia de
marca desarrollada y el valor para los clientes del servicio personalizado de LA.

e Dado que las ventas en las tiendas fisicas estan en disminucioén, el personal de
ventas recibiria menos comisiones; esto podria causar desmotivacion y quiza un
aumento en la rotaciéon de personal en LA, que hasta ahora ha sido baja.
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Acepte toda otra ventaja/desventaja pertinente.

No acepte como desventaja menos ganancias para LA, ya que el pago por comision NO se
utilizaba, por lo que se presumen que los salarios fijos deben aumentarse.

De manera similar, tampoco acepte algo parecido a “se incrementan los costos”, ya que con
un sistema de comisiones estructurado, el aumento en ingresos generado por el sistema de
comisiones es mayor al costo de las comisiones.

Al puntuar, considere [2] + [2].

Otorgue [1] por cada ventaja/desventaja correcta identificada y [1] por una explicacion
pertinente con aplicaciéon a LA. Otorgue un maximo de [2].

No se podra otorgar [2] por cada ventaja/desventaja si la respuesta carece de explicacion y/o
de aplicacion.

Por ejemplo:

Por una identificacién o una descripcion de una ventaja/desventaja con o sin aplicacion,
otorgue [1].

Por la explicacion de una ventaja/desventaja sin ninguna aplicacion, otorgue [1].

Por la explicacién de una ventaja/desventaja y aplicacion, otorgue [2].
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Expligue una ventaja y una desventaja para LA del estilo de liderazgo democratico de
Marie. [4]

El estilo de liderazgo democratico es un estilo que promueve una participacion activa
de los empleados en la toma de decisiones y les informa de las cuestiones que les
afectan.

Ventajas:

¢ Los empleados se sienten mas comprometidos con los potenciales cambios y
decisiones si participan en el proceso de toma de decisiones de la empresa. LA tendra
que decidir si vender en linea o no. Si los empleados de LA participan en esta
decision, habra mas posibilidades de que acepten de buen grado la solucion resultante,
sea cual sea, y menos posibilidades de conflicto.

¢ Aumentan los niveles de motivacion, lo que conduce a un compromiso. Esto es
evidente en LA por la baja rotacién de personal.

¢ Se podrian tomar mejores decisiones finales, pues el personal tiene mucho para decir y
podria aportar experiencias muy valiosas. Por ejemplo, Marie consult6é al departamento
de comercio electrénico, y este sugirié invertir en un software que podria ayudar a los
clientes en linea a identificar el talle que necesitan (lo que reduciria el costo de las
devoluciones); esto ayudaria a decidir el cambio a las ventas Unicamente en linea.

e La ausencia de conflicto entre los gerente de LA y los representantes de los empleados
posiblemente sea consecuencia del estilo de liderazgo democratico de Marie y de sus
reuniones periédicas con el personal.

Desventajas:

Un estilo de liderazgo democratico puede insumir mucho tiempo. La asistencia a
reuniones y las consultas con los empleados pueden demorar los procesos de toma de
decisiones en LA.

Algunas decisiones, como el cierre de tiendas, podrian ser muy dificiles de tomar para
una lider democratica como Marie. Es improbable que Marie decida de forma democratica
si cerrar o0 no las tiendas fisicas de LA, porque existe un conflicto de intereses con pocas
probabilidades de resolucion. Marie no podria decidir esto en una reunién con sus gerentes.
Existe un potencial conflicto entre Marie y los empleados de LA que seria dificil de resolver.
Si LA cierra todas sus tiendas, muchos empleados se verian afectados por una reduccion de
plantilla. Esto podria perjudicar la cultura organizativa de LA, habituada al estilo de liderazgo
democratico. ¢ Parece no ser bueno para LA? (Nunca antes hubo conflictos).

El estilo democratico de Marie puede que le orille a evitar el conflicto a toda costa (ya que
nunca ha habido conflicto alguno), dando como resultado que su toma de decisiones no
salvaguarde los intereses de LA.

Es poco probable que el estilo democratico escuche argumentos de igual peso,
especialmente cuando una sociedad anénima bursatil como LA probablemente otorgue
mayor peso al grupo de interés conformado por los accionistas.
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Acepte toda otra ventaja/desventaja pertinente.
Al puntuar, considere [2] + [2].

Otorgue [1] por cada ventaja/desventaja correcta identificada y [1] por una explicacion
pertinente con aplicacion a LA. Otorgue un maximo de [2].

No se podra otorgar [2] por cada ventaja/desventaja si la respuesta carece de explicacion
y/o de aplicacion.

Por ejemplo:

Por una identificacion o una descripcién de una ventaja/desventaja con o sin aplicacion,
otorgue [1].

Por la explicacion de una ventaja/desventaja sin ninguna aplicacion, otorgue [1].

Por la explicacién de una ventaja/desventaja y aplicacion, otorgue [2].
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Discuta si LA deberia cerrar todas sus tiendas fisicas y vender solo en linea. [10]

Los candidatos pueden estructurar sus respuestas de dos diferentes maneras. Pueden verlo
como “cerrar las tiendas fisicas y vender en linea solamente” siendo una sola cuestion y
proporcionar dos argumentos a favor y dos argumentos en contra.

De manera alternativa, los candidatos pueden hablar de las ventajas y las desventajas de
“cerrar’, y luego hablar de las ventajas y desventajas de “vender solo en linea”. Cualquier
enfoque es aceptable.

Ventajas posibles de que LA cierre todas sus tiendas fisicas y venda solo en linea:

e Si LA cierra todas sus tiendas fisicas, se podran lograr importantes reducciones de
costos. Por ejemplo, LA ahorrara en las comisiones por ventas pagadas al personal de
ventas de las tiendas fisicas, y en el costo de los salarios, que son superiores al promedio
de la industria.

e LA también se vera beneficiada gracias a otras reducciones de costos, por ejemplo, los
costos de arrendamiento de las tiendas fisicas. Asimismo, tendra mas flexibilidad, pues la
venta en linea tiene costos fijos mas bajos.

¢ Oftra ventaja de tener un negocio en linea es que se rompen las barreras fisicas y no se
depende de la cantidad de gente que pase por la calle de la tienda o del numero de folletos
que se entreguen en los buzones.

e El marketing de los productos en el extranjero tiene bajo costo.

o Desde Internet (en linea) se puede vender a un mercado global (alcance global).

e Por otra parte, LA podria vender sus tiendas fisicas para obtener financiamiento.

Por otra parte:

¢ La venta en linea puede ser una jugada peligrosa porque disminuye la visibilidad. Las
tiendas fisicas permiten a los clientes ver los productos, lo que facilita las decisiones
de compra. Ademas, una tienda fisica ofrece una sensacion de seguridad a los
clientes. Asi pues, los clientes confian mas en la empresa cuando sabe que opera desde
un lugar fisico al que el cliente puede tener acceso. Sila empresa tiene una presencia en
linea, la tienda en linea complementa las actividades de marketing.

e Los cliente de LA estan habituados a la asistencia personalizada. La compra en linea
es una experiencia totalmente distinta; y la evidencia de esto se encuentra en el nimero
de devoluciones que experimenta LA.

o Las tiendas fisicas asisten a los clientes a quienes les gusta el servicio al cliente
personalizado. La venta en linea no es verdaderamente adecuada para el mercado
objetivo de los clientes que valoran el servicio al cliente personalizado, pese a que las
ventas en linea estan en aumento.

e Los costos de las devoluciones de las ventas en linea estan en aumento. LA tendra
que invertir en nuevo software para hacer frente a los problemas con los talles.

e La experiencia de compra de ropa es diferente en linea y en las tiendas fisicas.

¢ Las reducciones de plantilla pueden perjudicar el ambiente de trabajo en LA (y la
imagen de la empresa), y chocar con el estilo de liderazgo democratico de la CEO y la
cultura organizativa de LA. Potencial de conflictos con los empleados y sus
representantes.

e [ A puede quedar pagando por arrendar las tiendas que cierra.

e La venta en linea no viene sin costos de inversion - equipo tecnoldgico,
almacenamiento, contratacion de personal con experiencia en linea, marketing en
linea, sistemas de programacion y entrega, etc.
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Considerando todos los factores, al parecer cerrar todas las tiendas es demasiado drastico.
LA ya ha hecho frente a los costos de establecer una importante cantidad de tiendas; podria
aprovechar las ventajas de la venta en linea pero también conservar algunas tiendas fisicas,
o eliminando gradualmente las tiendas con peores resultados

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

Acepte cualquier evaluacién/juicio/recomendacion que se fundamente.

Se debe puntuar segun las bandas de puntuacion de la pagina 3; a continuacién se ofrece
mas orientacion.

Nota: Las puntuaciones indicadas en la columna de la derecha son puntuaciones maximas.

Puntuaciones maximas

Intento minimo. No comprende de verdad lo
que pide la pregunta
Sin aplicacion, respuesta tedrica

[1-2]

Un argumento a favor de cerrar todas las
tiendas fisicas y vender en linea, poca [3]
aplicacion. Carece de equilibrio.

O dos argumentos a favor o dos argumentos
en contra de cerrar todas las tiendas fisicas y
vender en linea, pero sin equilibrio

O un argumento a favor, un argumento en

contra de cerrar todas las tiendas fisicas y [
vender en linea.

Dos argumentos a favor y un argumento en [5]
contra

Dos argumentos a favor y dos argumentos en [6]
contra. Sin conclusion real.

Por lo menos dos argumentos a favor y dos [7-8]
en contra. Una conclusion con juicios.

Por lo menos dos argumentos a favor y dos

en contra. Una conclusion con juicios. Uso

enriquecido del lenguaje de empresa. La [9-10]

respuesta muestra profundidad,
entendimiento y matiz.
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Indique dos caracteristicas del pasivo no corriente. [2]

Algunas caracteristicas del pasivo no corriente:

e Es dinero que se toma prestado (no acciones) a mediano o largo plazo.

Se debe devolver.

El prestatario debe pagar intereses.

Se podria requerir al prestatario presentar una garantia para obtener el préstamo.
Es una fuente de financiamiento externa..

No acepte si el candidato solamente dice “dinero prestado” o algo parecido sin algun
modificador de tiempo.

Si el candidato ejemplifica con sobregiro o dice préstamo a corto plazo, no acepte a menos
que indique “corto y/o mediano o largo plazo”. En ese caso, acepte basandose en la
puntuacién positiva.

No acepte si el candidato dice algo asi como “a través del tiempo” cuando se refiera al
periodo de pago de la deuda o al modifcador del tiempo. Dicho descriptor es muy vago. A
través del tiempo pueden ser seis meses 0 treinta anos.

Acepte toda otra explicacion pertinente o correcta.
Otorgue [1] por cada caracteristica indicada, hasta un maximo de [2].
Nota: No se requiere descripcion.

Con referencia a JP, explique las diferencias entre la produccién a pedido/personalizada
y la produccion por lotes. [4]

La produccion a pedido tiene lugar cuando una empresa fabrica de a un articulo por vez
y habitualmente siguiendo especificaciones particulares. Actualmente, toda la ropa que
JP produce tiene caracteristicas unicas, y cada articulo se debe realizar individualmente;
esto significa que un sastre empieza de a una prenda por vez y la termina antes de pasar a
la siguiente. Se hace hincapié en la calidad y la originalidad, y el productor puede
cobrar precios superiores. La produccion esta orientada al mercado. El pedido se
realiza para un cliente concreto.

La produccion por lotes tiene lugar cuando una empresa produce articulos con
caracteristicas comunes por grupos (o lotes). Los articulos pasan de una etapa de la
produccion a la siguiente en grupo, y en cada etapa se aplican distintos

procesos. Con el posible paso de JP a la produccién por lotes, habria grupos enteros de
articulos (por ejemplo, camisas de un cierto disefio y talle) que se fabricarian por etapas
(corte siguiendo el patrén, costura, aplicacion de botones, etc.) hasta llegar a la camisa
terminada.

Al puntuar, considere [2] + [2].

Otorgue [1] punto si solo se indican los elementos basicos de cémo funciona cada proceso
de produccion.

Otorgue [2] puntos adicionales por una aplicacion sélida y exhaustiva al material de
estimulo.

Otorgue un méaximo de [4].
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Con referencia a JP, explique el estilo de liderazgo de Justin. [2]

Segun se advierte en el material de estimulo, Justin tiene un estilo de liderazgo
democratico. Un lider con un estilo de liderazgo democratico consulta a sus
subordinados y recoge sus opiniones antes de decidir o, como sucede en JP, el lider
efectivamente empodera a su gente para tomar decisiones. Justin le pidi6 a su equipo de
gestion que determinara cual de las dos opciones elegir.

Otorgue [1] si el estudiante explica correctamente el estilo de liderazgo de Justin haciendo
referencia al estimulo.

Otorgue [1] punto adicional si el estudiante utiliza el término “democratico” en su
explicacion.

Otorgue un maximo de [2].

Con referencia a JP, explique el término lealtad a una marca. [2]

Al hablar de lealtad a una marca, se hace referencia a lo que sucede cuando algunos
clientes en particular eligen siempre o casi siempre una marca antes que otra. Hay lealtad
cuando los clientes se comprometen con la marca de una empresa y estan dispuestos a
volver a comprar a lo largo del tiempo. En el caso de JP, aunque no muchas personas
conocen la marca, quienes la conocen y han comprado tienden a volver a comprar
productos de JP. En efecto, el 84 % de los clientes de JP han comprado a JP mas de cinco
veces.

Otorgue [1] por indicar que la lealtad a una marca significa que los clientes son leales y
eligen una marca antes que otra.

Otorgue [1] punto adicional por un desarrollo claro y aplicacion al material de estimulo.
Otorgue un maximo de [2].

Discuta las dos opciones que Justin ha sugerido. [10]

La Opcién 1, cambiar a la produccién por lotes, implicaria debilitar una caracteristica
importante del modelo de negocios de JP: la ropa ya no seria exclusiva de cada cliente
(“los consultores recomendarian a partir de una serie de opciones preconfeccionadas”; “la
ropa ya no se haria de forma personalizada”). Una segunda desventaja seria que la
empresa tendria que aumentar su inversion en existencias. En este momento, la ropa
se hace de a una por vez, y las existencias se entregan despueés de que el cliente ha
aprobado los disefios. Con esta opcion, JP tendria grandes cantidades de existencias,
tanto antes de la produccion como durante las diversas etapas de avance de las tareas y
una vez que se ha llegado al producto terminado. Esto requeriria un aumento del capital
circulante. ; El precio se mantendra igual?

Entre las ventajas de cambiar a la produccion por lotes esta que se reduciran los costos,
pues la produccién por lotes en general es mas barata que la produccion a

pedido. Ademas, JP deberia poder entregar los articulos al cliente mas rapido (pues las
opciones de disefio se basaran en articulos preconfeccionados). Una ventaja adicional es
que si las ventas de JP aumentan —y todo indica que es eso lo que JP desea— la
empresa puede ampliar la escala de las operaciones con mas facilidad.

No obstante, no parece claro c6mo mejorara este cambio la conciencia de la marca de
JP, que es uno de los objetivos.

La Opciodn 2, la construccion de tiendas minoristas, probablemente aumente la
conciencia de la marca de JPy, por lo tanto, su base de clientes. Las tiendas fisicas, si
estan bien ubicadas, aumentarian la visibilidad. Los clientes potenciales que sintieran
curiosidad podrian entrar en las tiendas, donde probablemente verian maniquies vestidos
con ropa de JP. Sumado a esto, el proceso de toma de medidas en la tienda por el propio
personal de ventas capacitado de JP daria como resultado mas exactitud en las
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medidas, lo que reforzaria todavia mas la lealtad a la marca. Por ultimo, el servicio seria
aun mas personalizado que antes. El personal de ventas podria ver a los clientes en
persona y captar con mas precision sus deseos y requisitos en materia de moda.

Las desventajas de este enfoque radican en que JP tendra que hacer una inversién en
las tiendas fisicas. La empresa ya tiene un pasivo no corriente y no posee una gran
liquidez. El aumento de la deuda y del servicio de la deuda podrian suponer una presion
todavia mayor para la liquidez de JP. Si bien la empresa es rentable, su rentabilidad
disminuy6 dos anos seguidos, y el aumento de los gastos de las tiendas nuevas y los
gastos en intereses podrian resentir aun mas la rentabilidad.

Acepte otros juicios pertinentes, si se los justifica.

Se debe puntuar segun las bandas de puntuaciéon de la pagina 3; a continuacion se
ofrece mas orientacion.

Nota: Las puntuaciones indicadas son puntuaciones maximas.

Puntuacion maxima Opcién 1 | Opcién 2 Juicios/conclusiones
3 Una opcién no equilibrada N/C
Una opcién equilibrada —un argumento a N/C
4 favor y un argumento en contra— o ambas
opciones de forma no equilibrada
5 Una con equilibrio y una sin equilibrio N/C
6 Ambas con equilibrio Sin juicios/conclusiones
Con equilibrio Juicios/conclusiones
Uso en gran medida eficaz de vocabulario |basados en analisis y
7-8 de negocios y del estimulo explicacion que figuran

en el cuerpo principal de
la respuesta

Con equilibrio Juicios/conclusiones
Rico uso de vocabulario de negocios, teoria [basados en analisis y
9-10 empresarial y el estimulo explicacion que figuran

en el cuerpo principal de
la respuesta
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Seccion C

Preguntas 6 a 8. Puntue la respuesta del alumno usando los criterios de evaluacion de
las paginas 4-6.

Con referencia a una organizacion de su eleccion, discuta las formas en que la
globalizacion puede influir sobre la estrategia de marketing.

Con referencia a una organizacion de su eleccion, examine el impacto de la ética y la
innovacion en la gestion de operaciones.

Con referencia a una organizacion de su eleccion, discuta las formas en que la cultura y
el cambio pueden influir sobre la gestidon de recursos humanos..

Nota: La pregunta pide la aplicacion de un concepto a otro, pero aun asi se espera que se
presente una correspondencia entre el contenido de Gestion Empresarial y los conceptos,
en especial el segundo concepto (aquel sobre el que se actua).

Tenga en cuenta que los alumnos pueden llegar a la conclusién de que el impacto fue
minimo; sin embargo, esta conclusion debe fundamentarse con argumentos equilibrados y
evaluacion.

Orientacion adicional con relacion a los criterios de evaluacion

Para cada criterio, el propésito es encontrar el descriptor que exprese de la forma mas
adecuada el nivel de logro alcanzado por el alumno. No es necesario cumplir todos los
aspectos de un descriptor de nivel para obtener dicha puntuacion.

e Los descriptores de nivel mas altos no implican un trabajo perfecto y los alumnos deben
poder alcanzarlos.

e Un alumno que alcance un nivel de logro alto en un criterio no alcanzaré necesariamente
niveles altos en otros criterios, y viceversa.

Si se aborda solo un concepto:
o Criterios A, B, C y E: otorgue hasta un maximo de [3].
e Criterio D: puede otorgarse el total de los puntos.

Cuando la pregunta pide impactos de dos conceptos sobre el contenido, los
examinadores deben permitir un tratamiento desparejo de los dos conceptos a lo largo de
toda la respuesta del alumno. Un concepto puede ser mas significativo que el otro.

Criterio B
Para otorgar [2]: “... la conexién no ha sido desarrollada”, en cuyo caso debe tratarse como
superficial.

Criterio C
Se espera 1 + 1 argumentos por concepto.
e La justificacion se realiza mediante I6gica o datos.

[20]

[20]

[20]
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e Se otorgaran [2] puntos cuando no haya equilibrio porque no se presenta ningin
contraargumento, o cuando los argumentos son parciales, pues entonces no habria
Justificacion.

e Se otorgaran [3] puntos cuando haya algunos argumentos equilibrados y algunos de ellos
estén justificados.

Criterio D

e Las introducciones deben ser concisas y guardar relacion con la pregunta.

o No es necesario que la respuesta del alumno tenga un titulo explicito para cada
elemento estructural.

e El cuerpo principal es el fragmento en que se presenta lo sustancial de los
argumentos. En general se ubica entre la introduccién y la conclusion.

o Al hablar de parrafos apropiados para el propdsito que cumplen, se hace referencia
a que las ideas deben presentarse de manera clara y apta para un texto académico.
Por ejemplo, una idea por parrafo.

Criterio E

o Un ejemplo de un “individuo” podria ser un consumidor individual, o un gerente
individual. En cambio, esto no se puede considerar con un “grupo” de consumidores
0 un equipo gerencial.

o Para otorgar [4] puntos, el alumno debera haber presentado una respuesta
equilibrada, que contemple la perspectiva tanto del individuo como del grupo o los
grupos.

e Elindividuo o el grupo elegidos deben ser aplicables y pertinentes para la pregunta,
con explicacion especifica.

e Es necesario que los alumnos vayan mas alla de indicar el grupo de interés.

e No utilice el adjetivo “inapropiado” en el descriptor de 2 puntos. Si la respuesta es
inapropiada, otorgue [1] punto.

No es necesario que los alumnos digan explicitamente “grupo de interés”.

En la seccion C, las instrucciones de la pregunta establecen explicitamente que el alumno
no puede usar como base para su respuesta a las preguntas 6, 7 y 8 las organizaciones
mencionadas en las secciones A y B y en el estudio de caso de la prueba 1. Cuando esto
suceda, otorgue los puntos de la siguiente forma:

Criterio A: Otorgue un maximo de [1]. El contenido de gestiéon empresarial no puede ser
pertinente si la organizacion es ficticia.

Criterio B: [0] puntos. No hay conexién con una “organizacién de la vida real”.

Criterio C: Otorgue un maximo de [1]. Los argumentos no pueden ser pertinentes si la
organizacion es ficticia.

Criterio D: Puntue de forma normal.

Criterio E: Otorgue un maximo de [1]. La perspectiva del individuo y/o el grupo no puede ser
pertinente si la organizacion es ficticia.
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