Economía de la empresa. Temas 1 y 2. Octubre 2010
Tipo test (4 puntos). Aciertos 1 punto, fallos 0,33.

1. Para Bennis y Scheim, el rasgo que define a un empresario es :

a) La innovación. 

b) El liderargo.

c) El riesgo asumido.

2. Las empresas que crean valor al transformar materias primas
 en bienes elaborados son del sector:

a) Primario.

b) Secundario.

c) Terciario.

3. Son PYME : 

a) Microempresas.

b) Pequeñas y medianas empresas.

c) Todas las anteriores.  

4. Un factor muy importante para la dimensión y tamaño empresarial es:

a) La demanda imprevista
b) Los impuestos al consumo.

c) Ninguna de las anteriores  

5. El tamaño óptimo para una empresa:

a) Ser lo más grande posible siempre es lo mejor.

b) Ser lo más pequeño posible siempre es lo mejor.

c) El tamaño óptimo depende las circunstancias de cada empresa.
6. Es una ventaja de la PYME:

a) Cercanía al cliente.

b) Gran capacidad tecnológica.

c) Gran poder de negociación con los clientes.
7. Los clústeres son:

a) Una multinacional (matriz+filiales).

b) Asociaciones entre empresas de distintas ubicaciones geográficas.

c) Concentraciones geográficas empresariales.
8. La empresa enfocada a la producción se asocia a: 

a) Taylor.

b) Drucker.

c) Schumpeter.

En el reverso de la hoja esquema general del tema  “ Empresa” (1  punto)

9.  El empresario individual tiene como desventaja:

 a) La responsabilidad ilimitada.

 b) Complejidad de trámites.

 c) Facilidades de obtener financiación.

10. Son características de la sociedad de responsabilidad limitada:

a) El capital se divide en participaciones.

b) Es infrecuente en sociedades de carácter familiar que desean limitar la entrada de extraños al capital.

c) Las dos anteriores son falsas.

11. Son características de la sociedad anónima.

a) La responsabilidad es ilimitada.

b) El capital se divide en participaciones.

c) Las dos anteriores son falsas.
12. El valor de una acción según  su valor de cotización es el:
a) Valor teórico.

b) Valor efectivo.

c) Valor nominal.

13. Los impuestos que recaen sobre el consumo de bienes y servicios son :

a) Directos.

b) Indirectos.

c) Regresivos.
14. Para una empresa en el régimen general, el IVA es:

a) Un gasto.

b) Un ingreso.

c) Neutral para su cuenta de resultados.

15. El comité de empresa representa a:

a) La empresa.

b) Los trabajadores.

 c) El gobierno.

16.  Existen representantes de los trabajadores y de los empresarios en:

a) La comisión paritaria.

b) El comité de empresa.

c) El convenio colectivo.

Comentario teórico práctico (5 puntos)

Internacionalizar la PYME.     Marc Vidal (10-9-2010).    Enlace al blog   http://ow.ly/2TWYm
Deben haber muchos mitos y leyendas con esto de salir fuera, al extranjero, porque más o menos todo empresario quizás se lo ha planteado en algún momento. ¿Qué mitos debemos dejar de lado?

Básicamente que no es llegar y besar el santo. Desde nuestra visión occidental, queremos ir a países del Tercer Mundo, que todavía están creciendo, donde será facilísimo porque yo sé más que ellos. Pues resulta que vas allí y te estrellas. Y te estrellas porque ellos tienen una manera muy diferente a la tuya de entender todo esto, la microeconomía funciona de forma más potente. Por ejemplo, irse a ciertos países de Latinoamérica donde crees que tú tienes un know-how y una capacidad de desarrollo de productos muy superior a la suya y resulta que esto allí no se vende. Ellos trabajan en otro modelo. Ir a países muy avanzados (Estados Unidos u otros) y pensar que allí será muy fácil porque es un mercado muy grande o irse a la China porque son mil millones… estos mitos o ideas preconcebidas no funcionan. El proyecto de trabajar fuera, de poner en marcha la exportación de productos propios tiene mucho que ver con la capacidad de digitalización de estos productos. ¿Cómo podemos vender sin ir? ¿Cómo podemos importar cosas que nos puedan complementar? Esto también es negocio internacional ¿Cómo podemos adquirir cosas de fuera para nuestro negocio de aquí? Toda esta dualidad, este feed-back en importar y exportar productos es una de las posibilidades para tener éxito.

¿Hay diferentes maneras de salir al extranjero, no?
Sí, bueno, si alguien que nos esté escuchando tiene pensado ir a algún país del mundo a desarrollar su negocio tiene tres opciones: Acción comercial pura y dura, yo tengo una plataforma de venta y vendo des de aquí a todo el mundo y puedo hacerlo y como máximo puedo coger algún agente comercial local y por ejemplo vendo zapatos, software o lo que sea. Esta es la manera más sencilla, buscar alguien que nos ayude desde allí y prácticamente no ir nunca. Es una opción. La otra es instalarnos físicamente, esta es la más compleja, en teoría, porque tiene dos opciones: la filial o la sucursal. La filial, ya lo dice el nombre, es como poner un hijo allí, es como tener una parte de ti en aquella zona (por ejemplo cualquier país del mundo) en el que montas una pequeña filial y si te pasa algo es como si tuvieras un brazo de tu empresa y si no funciona te lo cortan pero la empresa como tal funciona. Tener una sucursal, que es otra manera de implantarse, es diferente. Si le pasa algo, es una sucursal de tu empresa que entra en crisis y además afecta a toda tu estructura empresarial. Y la tercera, y la más viable en estos momentos, o la que yo más recomiendo, es la de encontrar un partner local. Aquí hay que andarse con cuidado.

¿Qué es un partner local?
Un partner local es aquel acompañante que tendrías en tu proceso de ir al exterior.

Como un socio en el lugar, ¿no?
De hecho es un socio y también hay varias maneras. Para ir directo a la que yo recomiendo, es crear una tercera empresa, local, tú te das de alta allí como empresa, existes (como sucursal o filial, como quieras). Entonces pactas con una empresa que hayas examinado con ayuda de alguien, descubrir que la empresa es seria, que tiene capacidad de implantación pero le falta algo que tú le puedas aportar y ella tiene algo que tú no tienes, que evidentemente es la implantación. Cuando llegas a este pacto, estableces cómo puedes permanecer allí. Y esto se llama Vía Partner, y Vía Partner puedes crear una tercera empresa participada por los dos y, normalmente, es la que ofrece mayor éxito.

Pero tienes que tener mucha confianza en alguien, ¿no? ¿Cómo podemos saber que es alguien de fiar? Porque, claro, nos podemos pillar los dedos…
De la misma manera que cuando haces una UT (Unión Temporal) de empresas aquí, también te tienes que fiar, en principio, de los informes, del papeleo, del análisis, de Google, de mil cosas donde al final acabas buscando información. No hay mucho más, pero evidentemente hay cuerpos consulares donde preguntar, hay cámaras de comercio para averiguar, etc.
a) Define: joint venture, stakeholder, UTE. RSE  y PYME (2 puntos)

b) Explica qué motivos pueden impulsar la internacionalización (1 punto)

c) Enumera las ventajas e inconvenientes de las PYME (1 punto)

c) Identifica en el texto las diferentes formas de internacionalización que existen (1 punto)

