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CORRECCION EXAMEN PAUL JUNIO 2025

PREGUNTA CORTAS

1. Petonia Beneyto, vna destacada empresaria del sector textil, guiere adguirir unas naves de
grandes dimensiones en vn poligono industrial con la capacidad suficiente para instalar una de
sus plantas de produccion. Expligue tres factores de localizacion que deberia considerar para

tomar la decision. (PUEDES PONER LOS TRES FACTORES QUE QUIERAS)

Aprovisionamiento
materias primas

En ocasiones es importante estar cerca de materias primas.

En algunos lugares la mano de obra es mds barato o esta
mas cualificada.

Algunos negocios necesitan estar bien comunicados con otras
zonas.

Los terrenos de determinadas zonas son mas caros o baratos
que otras.

En algunas regiones o paises puede haber leyes o ayudas
diferentes.

En determinados sitios podemos acceder a servicios
cercanos o industrias auxiliares.

Para tomar la decision deberia tener en consideracion los tres factores de localizacion siguientes:

La proximidad de las materias primas y /o de los proveedores: Es importante que la planta esté
cerca de los proveedores de materias primas y materiales textiles, ya que esto reduce los costes
de transporte, mejora la logistica de aprovisionamiento y asegura vna mayor rapidez en el

soministro.

Accesibilidad y comonicaciones (comonicaciones e infraestroctoras): Debe valorar la existencia
de boenas infraestroctoras de transporte (carreteras, avtopistas, ferrocarril o puertos), que
faciliten tanto la distribucion del producto final como el acceso de trabajodores y vehicolos a la

planta.



ACADEMIA La libreta

( . ' '
\ % La ll]breta www.academialollibreto.es

{ Apendiendo a aprender Gran via Fernando el Cotolico 23
46008 Valencia

Por Oltimo, otro factor a tener en coenta seria el coste del svelo:

El precio del terreno o del alguiler de las naves es on factor determinante.

2. Imagine que vsted es analista de negocios y le han proporcionado la siguiente informacion sobre
ona empreso:
e Nomero de personas empleadas: 150.
e Ingresos anvales: 20 millones de euros.
e Actividad principal: elaboracion de prodoctos lacteos (quesos y yogures).
e Propiedad del capital: el 100% de las acciones estd en manos de los miembros de la
familia fondadora.
A partir de esta informacion, clasifique la empresa segdn sv tamaiio, sector econdmico y tipo de

propiedad del capital. Justifique su respuesta.

La empresa en coestion es mediana, del sector secondario y la propiedad del capital es privada.
Segin el tamaiio es mediana empresa ya que tiene 150 empleados, es decir, estd entre 50 y 249
empleados, ademds el volumen de negocio esta por debajo de los 50 millones de evros, 20 millones
de evros. Pertenece al sector secondario ya que la empresa se encarga de la elaboracion de
productos lacteos, fabrica guesos y yogures, transforma materias primas em productos elaborados.
Por 0ltimo, es vna empresa privada ya que el capital estd en manos, integramente, de los miembros

de ona familia.

3. Responda vna de las siguientes opciones:
e OPCION A: Explique en qué consiste el storytelling y describa sv utilidad en el marco de

la presentacion de proyectos empresariales.

El storytelling es vna herramienta de comonicacion que consiste en transmitir ideas, valores o
mensojes a través de historias que conectan emocionalmente con el pdblico.
En lugar de presentar solo datos frios o argumentos técnicos, el storytelling otiliza relatos,
ejemplos o experiencias, palabras, imagenes, mdsica o sonidos que crean historias que conmoeven y

emocionan, que hacen la informacion mas atractiva, comprensible y memorable.



ACADEMIA La libreta

La lllb reta www.academialallibreta.es
Apendiendo a aprender Gran via Fernando el Cotolico 23
46008 Valencia

En el marco de un proyecto empresarial, el storytelling permite:
1. Captar la atencion del pdblico (inversores, clientes, socios, etc.) desde el principio.
2. Generar conexion emocional, aumentando el interés y la confianza en la idea presentada.
3. Explicar conceptos complejos de forma sencilla, a través de ejemplos o sitvaciones
reales.

4. Diferenciar el proyecto frente a la competencia, creando vnaidentidad onica y avténtica.

e OPCION B: Una sociedad laboral realiza una ampliacion de capital, después de la cual el
33% del capital total queda en manos de sus trabajodores. Justifigue si podria seguir

considerdandose como sociedad laboral.

No, no podria seguir considerandose como sociedad laboral porgue vna sociedad laboral debe
complir el requisito de que al menos el 51% del capital social esté en manos de los trabajadores
gue tiene un contrato indefinido. Ningono de los socios puede tener mas de vna tercera parte de

las acciones o participaciones.

Eneste caso, tras la. ampliacion de capital, solo el 33% del capital estd en manos de los trabojadores,
por lo que no se cumple el reguisito legal minimo. Como consecvencia, la empresa perderia sv

calificacion joridica de sociedad laboral.

4. Envelacion con el andlisis del entorno empresarial, responda vna de las siguientes opciones:
e OPCION A: Segon el andlisis PESTEL, explique un factor politico y un factor econdmico
gue puedan influir en la estrategia de expansion internacional de ona empresa. (PUEDES

PONER LOS FACTORES QUE QUIERAS)

Factor politico: Estabilidad del gobierno del pais de destino. La estabilidad politica infloye
directamente en la seguridad joridica, la proteccion de inversiones extranjeras y la previsibilidad del
entorno empresarial. Si on pais sufre inestabilidad o cambios frecventes de gobierno, la empresa
puede enfrentarse a riesgos elevados, como nacionalizaciones, conflictos o cambios repentinos en

las politicas econdmicas.



ACADEMIA La libreta

La lllb reta www.academialallibreta.es
Apendiendo a aprender Gran via Fernando el Cotolico 23
46008 Valencia

Factor econdmico: Tipo de cambio e inflacion. El tipo de cambio afecta al coste de importar o
exportar y a la rentabilidad de operar en vn pais extranjero. Una moneda moy inestable o con alta
inflacion puede provocar pérdidas econdmicas y dificoltar la planificacion financiera. Por el
contrario, ona economia con crecimiento sostenido y estabilidad monetaria resolta mas atractiva

para invertir y expandirse.

e OPCION B: Segin el modelo de Porter, explique en qué consisten las barreras de

entrada. Ponga un ejemplo.

Las barreras de entrada son obstaculos o dificultades que deben superar las empresas gue quieren
entrar en on determinado sector o mercado. Estas barreras protegen a las empresas ya
establecidas frente a nvevos competidores, ya que dificoltan la entrada de noevas empresas y
redocen la competencia. Algunos ejemplos de barreras de entrada incloyen: (SOLO HAY QUE
PONER UNO, EL QUE QUIERAS)

e Altos costes iniciales de inversion (infraestroctoras, tecnologia, maguinaria).

o Economias de escala (las empresas grandes producen a menor coste que vna nveva
empresa).

o Lealtad a marcas consolidadas o repotacion de las empresas existentes.

e Requisitos legales o licencias necesarios para operar.

e Acceso limitado a canales de distribocion.

5. Enreferencia a la foncion comercial de la empresa, responda una de las sigvientes opciones:
e OPCION A: Explique la diferencia entre los conceptos de canal directo y canal indirecto.
Jostifigue a cudl de los canales anteriores corresponde cada ono de los siguientes casos:
(1) Tienda online de IKEA en sv propia pagina web; (2) Empresa editorial que vende sus

libros en la pagina web de la libreria La Casa del Libro.

En el canal directo no existen intermediarios, sino que el propio fabricante es el gue distribuye el
prodocto al consumidor final. EL gran avge de internet ha permitido que cada vez mas empresas

elijon este canal.
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Los canales de distribucion indirectos poeden ser cortos o largos, dependiendo del nomero de

intermediarios que haya en la cadena de distribocion.

e Enelcanal corto solo existe un intermediario minorista, de manera que el fabricante vende
al minorista y este al consumidor final.

e Enelcanal largo, existen dos o mas intermediarios (al menos un mayorista y on minorista).
A veces poede ocurrir gue haya dos o mas mayoristas por lo que el canal se va haciendo

mas largo.

(1) Tienda online de IKEA en su propia pégina web. CANAL DIRECTO.
IKEA esta vendiendo directamente al consumidor a través de sv propia plataforma digital, sin

intermediarios.

(2) Empresa editorial que vende sus libros en la pagina web de la libreria La Casa del Libro.
CANAL INDIRECTO. En este caso, la editorial vtiliza una empresa intermediaria (la libreria La

Casa del Libro) para llegar al cliente final.

e OPCION B: Defina el concepto de mapa de empatia. Indigue los componentes principales

gue debe incorporar.

El mapa de empatia es vna herramienta de andlisis que permite comprender mejor al cliente o
osvario al que se dirige un producto o servicio. Su objetivo es ponerse en el logar del cliente,
entendiendo sus necesidades, problema, motivaciones, emociones y comportamientos, para adaptar

mejor la propuesta de valor de la empresa.

Elmapa de empatia se organiza habitvalmente en seis dreas clave, los componentes principales del

mapa de empatia son:

1. ;Qué piensa y siente? Qué le preocupa, qué le motiva, cudles son sus aspiraciones y

temores.

2. ;Qué ve? Qué observa en su entorno, gué ofertas tiene disponibles, qué hacen los demas.
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3. ;Qué dice y hace? Qué expresa verbalmente, como se comporta en poblico, qué actitod

moestra.
4. ;Qué oye? Qué le dicen amigos, familio, medios de comonicacion o influencers.

5. Esfuerzos (dolores o frustraciones) ;Qué obstaculos debe svperar?: Obstéacolos que

enfrenta, miedos, riesgos y dificultades en sv vida o en sv experiencia como cliente.

6. Resultados (ganancias o aspiraciones) ;Qué desea conseguir?: Qué espera lograr, qué

le haria sentirse satisfecho o feliz, qué necesidades quiere cobrir.

¢Qué piensa y siente? 2l

. . . ¢

@ Cuales son sus preocupaciones e inquietu- U
des, qué es lo que realmente le importa... =

¢Qué ve?

En su entorno, en
sus amigos, en el
@ mercado a través

de nuestros compe-

¢Qué oye?

Qué dicen las personas que
influyen en sus

decisiones. @

tidores...
¢Qué dice y qué hace?
@ Aspecto, actitud en publico, comporta- @g
pfs miento hacia los demas...
> 6 3 2 = P
,@ ¢Qué obstaculos debe superar? ‘w' ¢Qué desea conseguir?
o) Miedos, frustraciones, obstaculos... > Deseos, medida del éxito...

6. En referencia a la gestion de los recorsos homanos de la empresa, responda vna de las
siguientes opciones:

e OPCION A: Diferencie entre los conceptos de reclotamiento y seleccion.

El reclotamiento del personal son todos los medios que la empresa vsa para atraer a candidatos
que deseen trabajor en su empresa. En cambio, la seleccion del personal es el proceso que la

empresa lleva para elegir al candidato mas idoneo para on puesto de trabajo.
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e OPCION B: En relacion a las competencias que demanda el mercado laboral, explique a

qué se refieren los conceptos de habilidades doras y de habilidades blandas y ponga vn

ejemplo de cada vno.

HABILIDADES TECNICAS

(HARD SKILLS)

Las habilidades doras, técnicas (hard skills): Son las

competencias técnicas o conocimientos especificos que vna

Son habilidades técnicas o
conocimientos especificos que

generalmente se aprenden con estudios,
cursos de formacion o experiencia laboral

(idiomas, uso de un programa

informético, manejo de una maquinaria,

conocimientos de contabilidad etc.)

persona ha adguirido a través de la formacion académico, la
experiencia profesional o corsos especializados. Son
medibles, demostrables y evaloables, y svelen estar

relacionadas con vna profesion concreta.

Las habilidades blandas (soft skills): Son las

capocidades  personales,

comonicativas que infloyen en la

ona persona. se relaciona, trabajo en equipo,
resvelve problemos o se adapto a los cambios. | habilidades relacionadas con la autogestion

Son dificiles de coantificar, pero moy valoradoas

por las empresas.

HABILIDADES BLANDAS

(SOFT SKILLS)

Son habilidades personales y sociales
relacionadas con la forma en que las
forma en que personas se relacionan, se comunicany
manejan su entorno. Distinguimos:

sociales

- Habilidades personales. Son competencias

y la relacién que una persona tiene consigo
misma (la autoconfianza, el pensamiento
critico y analitico, la creatividad, la
perseverancia, gestidon del tiempo etc.)

- Habilidades sociales. Son habilidades
relacionadas con la interaccidon con otras
personas (: la empatia, la capacidad de
trabajar en equipo, la capacidad de
comunicacion, la asertividad, la negociacién
y persuasion y el liderazgo.
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CRITERIS DE CORRECCIO / CRITERIOS DE CORRECCION

CUESTIONES: Se valorara que el contenido sea correcto, completo, la claridad de la exposicion y la coherencia en la
identificacion y/o explicacion de la cuestion planteada. Cada cuestion vale un maximo de 1 punto. Con carécter general,
en el caso de que se soliciten ejemplos, gréficos, ecuaciones, etc., cada parte de la pregunta se puntuard sobre un maximo
de 0,5 puntos.

En las cuestiones con optatividad, en el caso de contestar las dos propuestas planteadas, sélo se corregira la que haya
contestado en primer lugar en el cuadernillo.

Puntuacion méaxima total de 6 puntos.

EJERCICIOS: Se valorara el planteamiento completo y adecuado, la ejecucion técnica, el desarrollo, el resultado
(incluyendo las unidades de medida) y la interpretacion de los resultados. Cada ejercicio vale un maximo de 2 puntos.

Si en el ejercicio con optatividad se contestan las dos propuestas de caracter optativo sélo se corregira la que haya
contestado en primer lugar.

Puntuacion méaxima total de 4 puntos.

Asimismo, se valorara especificamente la capacidad expresiva y la correccion idiomdtica de los estudiantes. Las
penalizaciones por errores en este aspecto podran ser como maximo de 1 punto, atendiendo a los criterios recogidos en la
Guia PAU 2024-2025 publicada por la Conselleria de Educacion, Cultura, Universidades y Empleo de la Generalitat
Valenciana.

EJERCICIO 1

Maéaximo 2 puntos.

a) (Hasta 0,4 puntos)

Proyecto A: VAN,=-110 ooo+30'000+ 50.000 + 70.000 =11.187,08 €
: AT 1+0,1 (1+0,1)> (1+0,1)3 7
25.000 35.000  45.000
Proyecto B: VANp=—120.000 + =-34.537,94 €

+ +
1+0,1 (1+0,1)2 (1+0,1)3

b) (Hasta 0,4 puntos)

Proyecto A: Cuando acaba el segundo afio faltan por recuperar 30.000 € del desembolso inicial. El flujo neto de
caja durante el tercer afio es de 70.000 €. Si suponemos que este flujo de caja se genera de forma homogénea a lo
largo del afio, el desembolso inicial se acaba de recuperar tras el quinto mes del tercer afio
(30.000 / 70.000) x 12 = 5,14 meses.

Por tanto, el plazo de recuperacion del proyecto A es de 2 afios y 5,14 meses (2,43 afios)

Proyecto B: Cuando acaba el tercer afio faltan por recuperar 15.000 € del desembolso inicial.

Por tanto, no es posible recuperar el desembolso inicial en los tres afios de vida atil del proyecto.




c)

d)

(Hasta 0,4 puntos)
Criterio VAN

El proyecto A presenta un VAN, positivo, por 1o que seria viable segun este criterio. Sin embargo, el
proyecto B presenta un VANg negativo por lo que no seria viable.

En consecuencia, la recomendacion en base al criterio del VAN es llevar a cabo el proyecto A.

Criterio PAYBACK

El plazo de recuperacion del proyecto A es de 2 afios y 5,14 meses, mientras que en el proyecto B no es
posible recuperar el desembolso inicial en sus tres afios de vida Util.

En consecuencia, la recomendacién en base al criterio del payback es llevar a cabo el proyecto A.

Asi pues, recomendamos a la empresa el proyecto A.

(Hasta 0,8 puntos: 0,6 calculos; 0,2 justificacion de la viabilidad y eleccién)

Los cobros extra de 30.000 € para cada uno de los dos primeros anos del proyecto B suponen que los nuevos
flujos netos de caja seran:

Afo 1 Afo 2 Afo 3
25.000 +30.000 = 55.000 € 35.000 +30.000 = 65.000 € 45.000 €

Criterio VAN con la ayuda al proyecto B:

55.000 65.000  45.000
1+0,1 (1+0,1)2 (1+0,1)3

VANg=-120.000 + =17.528,17 €

Aplicando el criterio del VAN, ahora los dos proyectos serian viables ya que VANA y VANg son positivos. Como
se prefieren aquellos proyectos con un VAN mayor, con la ayuda cambiariamos a recomendar la ejecucién del
proyecto B en lugar del proyecto A.

Criterio PAYBACK con la ayuda al proyecto B:

El desembolso inicial se recupera justo al finalizar el segundo afio. Por tanto, el plazo de recuperacion del
proyecto B pasaria a ser de 2 afios.

Aplicando el criterio del payback, ahora es el proyecto B el que se recupera en un menor plazo de tiempo.

Asi pues, ambos criterios coinciden en considerar al proyecto B como el mas recomendable si se recibe la ayuda
descrita en el enunciado, lo que cambiaria la decisién inicial.




EJERCICIO 2

OPCION A:

Maximo 2 puntos.

a)

b)

c)

d)

(Hasta 0,5 puntos)

Ingresos= 30*q

Costes= CF +CV=2.500*12 + 10*q
Ingresos=Costes

30*q =30.000 + 10*q

g= 30.000/20=1.500 camisetas

Tendra que vender, al menos, 1.500 camisetas al afio.

(Hasta 0,5 puntos)

Costes Ingreso Tota
Ingresos €

Punto muerto (Q¥)
Beneficio=0

m*=CcT*

=

Q* Beneficios Unidades vendidas (Q)

(Hasta 0,5 puntos)

IT-CF-CV =B
250*p — 2.500 — (10*250) = 3.000
250%*p= 2.500 + 2.500 + 3.000
p=8.000/250=32 €

(Hasta 0,5 puntos)

Coste variable= 10*(1+10/100) = 11 € por unidad fabricada
IT-CF-CV=B

30*g-2.500-11*q =1.000

(30-11)*g= 1.000+2.500

0=3.500/19=184,2 camisetas

Tendra que vender, al menos, 185 camisetas en el mes de junio.

Q*=1.500 camisetas

Costes fijos (CF) =30.000 €




OPCION B:

Maximo 2 puntos.

a) (Hasta 0,2 puntos)

Amortizacion anual

Ordenador 11.400/4=2.850 €

Aplicaciones informaticas | 3.500/4 =875 €

b) (Hasta 1,4 puntos)

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Importe (€)
1. INGRESOS DE EXPLOTACION
Ventas de mercaderias 245.000
2. GASTOS DE EXPLOTACION
Aprovisionamientos -70.500
Compras de mercaderias -70.500
Gastos de personal -72.000
Salarios -60.000
Seguridad Social -12.000
Otros gastos de explotacion -57.800
Teléfono -1.300
Luz -14.500
Alquileres -42.000
Amortizacion del inmovilizado -3.725
A. RESULTADO DE EXPLOTACION 40.975
3. INGRESOS FINANCIEROS 3.500
4. GASTOS FINANCIEROS -1.200
B. RESULTADO FINANCIERO 2.300
C. RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 43.275
5. Impuesto sobre el beneficio 10.818,75
RESULTADO DEL EJERCICIO 32.456,25

Detalles de correccion:

e El célculo de las amortizaciones queda valorado en el apartado a), por lo que un error en dicho célculo no

debe penalizar en la puntuacion de este apartado.

Confundir ingreso con gasto o0 viceversa: -0,7 puntos.
Omitir o confundir un apartado: -0,5 puntos.

Omitir o confundir un subapartado de los gastos de explotacion: -0,3 puntos.
Omitir una partida recogida en el enunciado: -0,2 puntos.
Fallo de célculo: -0,2 puntos.

c) (Hasta 0,4 puntos: 0,3 puntos los calculos de ratios y 0,1 puntos la interpretacion)

Rentab.econdémica =

La empresa genera 9,64 € de beneficio antes de intereses e impuestos por cada 100 euros invertidos en su activo.

Rentab. financiera =

Beneficio antes intereses e impuestos

40.975

Activo

Beneficio _ 32.456,25
Patrimonio neto  285.000

~ 425.000

=0,1139 =11,39%

La empresa genera 11,39 € de beneficios, por cada 100 euros de fondos propios.

= 0,0964 = 9,64%




