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1. Comente las siguientes afirmaciones:

a. La etapa de preinversión es un proceso gradual de compra de certidumbre antes de tomar la decisión de invertir.
R: Verdadero, ya que cada en cada una de las sub-etapas del proceso de preinversión se incrementa la calidad de la información y por lo tanto, aumenta el nivel de certidumbre sobre los resultados del proyecto. Sin embargo, esta mayor certidumbre tiene asociado un mayor costo producto de los recursos que se deben destinar para obtener esa información de mejor calidad. En otras palabras, se está comprando certidumbre. 

b. El valor asignable a un costo, no puede ser mayor que el menor costo de evitarlo (explique dando un ejemplo).

R: Por ejemplo, es el caso de un proyecto de construcción de un embalse que requiere inundar un sector y en cuya zona de inundación existe un camino que conecta las localidades A y B. Al cortarse el camino se perdería el beneficio que genera el intercambio comercial entre ambas localidades ($1.000). Sin embargo, si fuera posible construir un camino alternativo que permitiera mantener el intercambio (evitar el costo) y su costo fuera sólo de $700, entonces el valor que se le debe asignar al costo generado por el embalse es sólo de $700.

2. Explique los siguientes conceptos:

a. Evaluación Ex – post: Es la evaluación de los resultados alcanzados por el proyecto durante su etapa de inversión y operación. Sus objetivos son: i) retroalimentar el proceso de evaluación ex - ante y ii) introducir cambios para mejorar su gestión.

b. Situación Base: Corresponde a la situación sin proyecto optimizada, es decir, es el escenario actual pero incorporando medidas de gestión o inversiones marginales, así como también aquellos otros proyectos que existe certeza que se materializarán en el horizonte de evaluación del proyecto.

c. Ventaja competitiva: Es una ventaja sostenible en el largo plazo y que permite obtener una rentabilidad por sobre el promedio de la industria.

d. Diferenciación: Es una de las estrategias genéricas para obtener una ventaja competitiva. Exige la creación de algo que sea percibido como singular a través de toda la industria. Diseño de producto, imagen de marca, tecnología, servicio al cliente, cobertura, etc. El margen se obtiene aumentando el precio.
e. Focalización: Exige concentrarse en un grupo particular de compradores (segmento de mercado), productos o ámbito geográfico. Hay focalización tanto en diferenciación como en liderazgo en costos.
3.
Describa el modelo de las 5 fuerzas e indique qué elementos influyen en el poder negociador de los compradores.

El modelo permite identificar la intensidad de cada una de las siguientes 5 fuerzas:

a. Compradores

b. Proveedores

c. Sustitutos

d. Competidores

e. Nuevos particpantes


Las siguientes variables influyen en el poder negociador de los compradores (sólo basta con indicar 3):

· Número de compradores de importancia
· Disponibilidad de sustitutos para los productos de la industria

· Costos de cambio de los compradores

· Amenaza de los compradores de integrarse hacia atrás

· Amenaza de la industria de integrarse hacia delante

· Contribución a la calidad o servicio de los productos de compradores

· Costo total de los compradores contribuido por la industria

· Rentabilidad de los compradores
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