CARACTERISTICAS GENERALES DE LA PROPUESTA

Duracion del Programa 5 (cinco) meses.
Modo presencial - 22 horas por mes. (2 Modulos mas Taller).

Modulos: Viernes de 09.00 a 13.00 / 15.00 a 18.00 — Taller: Sabados de 09.00
a 13.00

Frecuencia cada 15 dias (excepto feriados)

El programa consta de 10 modulos de 7 horas cada uno, y 10 talleres de 4
horas cada uno. Los mddulos estan basados en los contenidos de un Plan
de Negocios

Tutoria complementaria a través de plataforma virtual de capacitacion.
Videoconferencia con mercados

Exposicion de casos exitosos.

Requisitos de participacidn y certificados de presencia por las Instituciones.
Sede: Mitre 430 (entre Reconquista y San Martin), piso 3. Subsecretaria

de Relaciones Econdmicas Internacionales del Ministerio de la Produccion,
Ciencia y Tecnologia de la provincia de Buenos Aires.



PROGRAMA Y CALENDARIO

Martes 12 de Mayo de 2015
Entrevistas Personales
Presentaciones de los postulantes

Horario. 09.00 a 13.00 / 15.00 a 18.00
Lugar: Fundacion ICBC, Riobamba 1276, Ciudad Autbnoma de Buenos Aires.

Las entrevistas personales pretenden principalmente identificar la potencialidad de las
ideas — proyectos presentados. A su vez, analizar las variables criticas de los mismos,
diagnosticando si estan orientados a los propdsitos de este Programa o requieren
adaptacion y re disefio de la idea proyecto, o directamente no son posibles de
participar del mismo. Esta entrevista personal sera llevada a cabo por 4 profesionales
con una duracion aproximada de 30 minutos. Las mismas seguirdn una guia de
preguntas que arrojaran una ponderacién para determinar de la totalidad cuales seran
los 20 primeros proyectos que seran parte de este Programa.

Lunes 18 de Mayo de 2015
Madulo Nivelacion
De la Idea al Proyecto

Horario. 09.00 a 13.00 / 15.00 a 18.00
Lugar: Fundacion ICBC

e Presentacion del Programa. Presentacion de las Instituciones y sus actores.

e Presentacion de la Plataforma Virtual de apoyo al dictado del programa.

¢ Designacién de los tutores para cada participante.

e Firma de manifestacién de interés.

e Compartir la experiencia e intercambio de opiniones sobre los proyectos
presentados.

¢ Retroalimentacion de los proyectos con informacion disponible.

Uno de los objetivos centrales de este Programa es que los participantes estén en
condiciones de preparar un plan de negocios sobre la base de los contenidos
desarrollados en los modulos / talleres y la asistencia técnica tutorial. Se trata por tanto
de que cada participante, en grupos y apoyados por el equipo consultor, prepare,
presente y complete un plan de negocios a nivel individual.

De acuerdo con los contenidos explicitados en el modelo de Plan de Negocios
establecido por CFI — Consejo Federal de Inversiones y otros modelos que siguen las



buenas practicas internacionales para el armado de planes de negocios, se desarrollara
en los médulos / talleres el seguimiento de las diferentes etapas de conformacion del
Plan de Negocios. Cada participante elabora en formato borrador un plan de negocio
que contendra al menos las lineas basicas o directrices para los contenidos explicitados
en los formularios dispuestos a estos fines para luego formalizarlo y que éste
represente la herramienta de gestién adecuada con la posibilidad de acceder a un
financiamiento para la puesta en ejecucion del proyecto elaborado.

Modulo - Taller 1. Definicion del Negocio — Estrategia

Viernes 29 de Mayo 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

El Plan de Negocio es una herramienta muy importante que propone aspectos
relacionados con el futuro de la idea que se esta poniendo en practica, a corto y medio
plazo: a donde ir; cédmo ir rapidamente, o qué hacer durante el camino para disminuir la
incertidumbre y los riesgos es, al menos, una manera coherente de poner una idea en
practica. En este primer taller se definira el tipo de negocio, la idea germen del mismo,
sus objetivos o las razones que le han llevado a emprender su negocio, y se apuntan
los productos y/o servicios que se ofreceran.

e Origen idea del negocio.

e Destinatarios y necesidades que satisfacen.

e Antecedentes del titular en relacién a la actividad.

e Objetivos técnicos y econdmicos perseguidos. Cualitativos / Cuantitativos.

e Estrategia a ser utilizada para alcanzar el objetivo.

e El tiempo de ejecucién del proyecto comprende el periodo de instalacion o
construccion (periodo 0). Se pretendera que se enumeren las principales tareas
a realizar, estimandose el tiempo que demandara cada una de ellas, el cual se
representa por medio de barras en un diagrama (Diag. de Gantt).

e El producto o servicio.

e Breve historia del proyecto.

e Valoracion del proyecto y coherencia.

Horario. 15.00 a 18.00

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFI, mas una pastilla de conocimiento
sobre el mercado internacional.

- Pastilla Comercio Internacional. (Duracién. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

Antes de iniciar cualquier iniciativa empresarial, se debe reflexionar sobre la
conveniencia de exportar y eliminar las dudas sobre si puede, debe y quiere exportar. El
objetivo de este mddulo es facilitar una reflexion sobre las ventajas de la exportacion y




como les afecta una decision de exportar, especialmente en lo relativo a produccién y
desarrollo de productos, acorde con la situacion internacional.

iPuede nuestro proyecto transformarse en una oportunidad en el mercado
internacional ?, jes necesario adaptar nuestro producto-servicio de acuerdo a nuestra
idea inicial ?, ;como se evallan las condiciones internas (la propia empresa) y externas
(los mercados) para tomar una decision adecuada ?, ;como conocer si estamos
preparados para realizar futuros aumentos de produccion?, jsi es necesario adaptar
nuestro producto?, ;que informacion existe en Internet, que necesidades de
capacitacion de nuestro personal vamos a tener?, ;si hay necesidad de organizar un
departamento de exportacién?

-Trabajo con los tutores

Sabado 30 de Mayo 2015
Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacion de un caso exitoso
Tema. El éxito de una Idea.

11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Madulo - Taller 2. Analisis Interno.

Viernes 12 de Junio 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

En este taller se analizan aquellos condicionantes personales y del entorno que van a
influir en la marcha del negocio y que ayudaran a identificar los puntos fuertes y
débiles del proyecto empresarial frentes a otros que son de competencia directa.
Conocimiento del entorno competitivo.

En lo que respecta a Gerenciamiento

. Grado de afectacion que implican los factores competitivos en el éxito del
desempeiio de la organizacion.

. Capacitacion gerencial y la de los miembros familiares.

. Informacién interna como base racional para la toma de decisiones.

En cuanto a la Organizacion

. Funciones y responsabilidades por capacidad y mérito antes que por razones
familiares o societarias.
. La motivacion e involucramiento del personal y la delegacion de funciones.
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. Estructuras horizontales / verticales / flexibles.
. Componente de tercerizacion.
. Productividad de la organizacion.

En cuanto a la Comercializacion

. Enfoque de la empresa hacia el mercado.

. Proyeccion de la demanda interna.

. Proyeccion de la oferta interna (volimenes y rendimientos de produccion).
. Diferenciacion de producto y servicio como estrategia competitiva.

. Servicio al cliente.

. Tomar decisiones en base a informacion de mercado.

. Racionalizar la cartera de productos y de clientes.

En cuanto a la Produccion

. Definicion del producto.

. Planificacion y organizacion de la produccion.

J Habilitaciones necesarias.

. Normas de calidad o de sanidad que debe cumplir para su elaboracién
. Tecnologia, Innovacion y Desarrollo.

En cuanto a la Administracién y Finanzas

. Planificacion, la organizacion, la coordinacion y el control.

. Sistemas y herramientas de informacion computarizados como forma de
mejorar la productividad e  incrementar la cantidad y calidad de la informacion.

. Generaciéon periddica de informacion de gestion para uso de la direccion
(tablero de comandos).

. Inventarios y rotacion de los activos.

Horario 15.00 a 18.00

Trabajo con tutores

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFI, mas una pastilla de conocimiento
sobre el mercado internacional.

Pastilla Comercio Internacional. (Duraciéon. 60 minutos — 15.00 a 16.00).
Simulacién de una operacion de exportacion.

Sabado 13 de Junio 2015
Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacion de un caso exitoso



Tema. Cémo manejar las diferencias.

11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Maodulo -Taller 3. Analisis Externo I

Viernes 26 de Junio 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

A partir de este analisis, se podra definir un modo de comercializar productos y/o
servicios, es decir, establecer las bases para el armado de una estrategia de
comercializacién o plan de marketing.

e Definicién del mercado. Descripcion del sector.

e Explicar como se abastece actualmente el mercado en el cual se intenta
reemplazar o desplazar parte de la oferta y con qué porcentaje participaria la
empresa.

e Descripcion de Clientes.

e Descripcion de la competencia.

e Tabla de posicionamiento.

e Descripcion de los proveedores.

e Andlisis de la posicion competitiva.

Horario. 15.00 a 18.00-Trabajo con tutores
Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

Analisis de mercado internacional que permita determinar la existencia potencial de
oportunidades de mercado internacional para el producto o servicio. Su atractivo y
potencial tamafo, cuales son los paises donde hay posibilidades reales de colocar el
producto, asi como en las herramientas para realizar una estrategia de penetracion y
diferenciacion de los mismos.Principales paises exportadores y su participacién en el
mercado internacional.

Principales paises importadores y su participacion en el mercado internacional.
Posiciones arancelarias y disposiciones argentinas que rigen la exportaciéon de los
productos a vender (admisién temporaria, draw-back, reintegros, reembolsos,
reconversion y especializacion industrial, apoyo financiero, etc.)

Sabado 27 de Junio 2015
Horario. 09.00 a 13.00

09.00 - 11.00 Presentacion caso exitoso
Tema. Como manejar las diferencias & Valor en Origen



11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Madulo - Taller 4. Analisis Externo II

Viernes 17 de Julio de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

A partir de este analisis, se podra definir un modo de comercializar productos
y/0 servicios, es decir, establecer las bases para el armado de una estrategia de
comercializacion o plan de marketing.

e Analisis FODA

e Estrategia de posicionamiento.

e Definicion del precio.

e Precios histéricos y proyectados.

e Describir cuales seran las estrategias para alcanzar el objetivo de
incrementar las ventas.

e Descripcion de la distribucion. Estrategia.

e Definicion de publicidad / promocién

e Marcay disefio corporativo.

Horario. 15.00 a 18.00

Trabajo con Tutores.

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFl, mas una pastilla de
conocimiento sobre el mercado internacional.

Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

Mirada del comercio exterior hacia la gestion de la calidad. Necesidades propias de la
organizacion de acuerdo a los objetivos particulares, productos y servicios
suministrados considerando los procesos empleados y respetando tamafo y estructura
de la empresa. Motivar el implementar herramientas de gestion de calidad que permita
ir introduciendo a la empresa en un sistema de calidad, proyectandose hacia las
normas, posibilitando al empresario lograr niveles compatibles de competitividad y
excelencia para su organizacion.

Sabado 18 de Julio de 2015

Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacion de Caminos y Sabores
Tema. Como participar en una Feria



11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Modulo - Taller 5. Operaciones

Viernes 31 de Julio de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

En este taller se define la descripcion de los diferentes pasos implicados en el
proceso de produccion de la futura empresa y de los recursos, materiales,
tecnoldgicos y financieros, necesarios para llevar a cabo la actividad de la
misma. El mismo ayudara a visualizar de manera mas clara "todo aquello que
hay que hacer" para obtener el producto y/o servicio que se desea
comercializar.

e Modelo tecnoldgico. Equipos e Infraestructura. Detalle de la tecnologia a
utilizar

e Definicion de las operaciones.

e Anélisis de la Cadena de valor. Area de Produccién.

e Indicar los posibles efectos ambientales directos e indirectos del proyecto
sobre la zona de localizacion, asi como los estandares y normas que se
observaran para prevenir la contaminacion del ambiente u otros efectos
en la ecologia, particularmente en lo referente al tratamiento de aguas de
desecho, emisidon de polvos, gases, compuestos y elementos quimicos
nocivos, ruidos excesivos, etc.

e Describir las principales medidas a incorporar en el proyecto con el
objeto de corregir esos efectos.

e Analisis de riesgos.

Nota: En aquellos casos en que la ejecucion del proyecto incluya la construccion
o la modificacion de una obra civil, el desembolso del crédito estara supeditado
a la previa aprobacién de los planos correspondientes por parte de la
Municipalidad respectiva y/o la autoridad administrativa/sectorial competente.

Horario. 15.00 a 18.00

Trabajo con Tutores.

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFI, mas una pastilla de conocimiento
sobre el mercado internacional.




Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

Se presentan una serie de aspectos en relacion con el transporte y la distribucion fisica
de la mercaderia es decir, las condiciones de entrega de la mercancia negociadas en la
venta de los productos, los tipos de transporte internacional que existen, y su
adecuacion a nuestro producto, temas relativos a la proteccién fisica de la mercancia,
sistemas de grupaje, tramites aduaneros, seguros, siniestros, no aceptacion de la
mercancia y documentacion de transporte mas frecuentes.

Sabado 01 de Agosto de 2015

Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacion Institucional

Tema. Videoconferencia con mercado internacional.
11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Maddulo - Taller 6. Plan de RR.HH

Viernes 14 de Agosto de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

En el taller se centrara la definicion de todos aquellos aspectos relacionados con la
necesidad de personal y formas de contratacion que se establezcan, asi como la
organizacion de la empresa.

e Aspectos generales de la organizacion.

e Personal que interviene en el proceso de produccion, en tareas manuales o
empleando maquinas y equipos, cuyo numero varia (o no) en funcién del nivel
de produccion.

e Plan de trabajo para el desarrollo del proyecto.

e Definicién de un organigrama.

e Plan de contratacién. Politica salarial mas conveniente.

Horario. 15.00 a 18.00
Tutores.
Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

Importancia de la marca con ejemplos de casos practicos y Utiles para saber como
utilizar de manera efectiva la imagen de la empresa, como desarrollar una estrategia de
comunicacion y como crear una adecuada marca comercial. El objetivo de este
componente es que se conozcan los instrumentos para identificar los elementos claves
con objeto de conseguir una marca eficaz y una correcta estrategia de comunicacion,



sobre la base de que es imprescindible que los clientes perciban nuestro producto
como el mejor.

Sabado 15 de Agosto de 2015

Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacion de un caso exitoso
Tema. El mercado desde el mercado.

11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Modulo - Taller 7. Estructura Legal de la empresa

Viernes 28 de Agosto de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

Es preciso definir la forma juridica que adoptara la empresa en funcidon de conceptos
como el numero de personas implicadas o el capital inicial aportado. La herramienta
ayudara a identificar aquella opcion mas acorde con los datos que se hayan aportado.

e Marco legal de la organizacion.
e Forma Juridica.

e Tramites administrativos.

e Gastos de constitucion.

e Obligaciones contables.

Horario. 15.00 a 18.00

Trabajo con Tutores.

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFI, mas una pastilla de conocimiento
sobre el mercado internacional.

Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

Para hacer negocios en el exterior con garantias y seguridad, es fundamental disponer
de un conocimiento especializado en los aspectos legales y de tramitacion. En este area
se estudian, de manera practica, cuales son las estrategias mas adecuadas para facilitar
a las empresas las operaciones de comercio internacional, con el objetivo de conocery
entender cuales son las reglas y usos reconocidos internacionalmente para delimitar las
obligaciones de las partes, disminuir el riesgo por complicaciones legales y conocer las
reglas internacionalmente aceptadas para la interpretacion de los términos comerciales
mas utilizados.



Sabado 29 de Agosto de 2015

Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacidon de un caso exitoso
Tema. La empresa familiar

11.00 - 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Modulo - Taller 8. Plan Econémico - Financiero

Viernes 11 de Septiembre de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

El plan econdmico financiero tiene como objetivo visualizar, a cinco afos, el
comportamiento econdmico del negocio para disponer, asi, de informacion que
permita la toma de decisiones de caracter estratégico o, si el rendimiento es el
esperado y el plan sélido. Se trata de una herramienta de simulacién a través de la que
se podra definir cbmo se va a obtener el capital necesario para poner en marcha el
negocio, cobmo se va a sostener el funcionamiento y cémo se va a financiar el
crecimiento de éste y, finalmente, qué beneficio va a generar la inversion realizada.

e Indicar los recursos con que cuenta la empresa para garantizar las inversiones a
financiar con aporte propio (a la fecha de la presentacion del proyecto)

e Presupuesto de las inversiones. Determinacién de la inversion inicial necesaria.

e Describir el proyecto de inversiones (equipamiento, compra de materia prima,
etc.) y cuales son los resultados esperados (aumento de ventas, disminucion de
costos, mejoramiento de la calidad, etc)

e Plan de financiacion. Fuentes de financiamiento disponibles.

e Precisién de gastos. Proyecciones.

e Prevision de ventas. Proyecciones.

e Prevision de tesoreria. Plan de tesoreria y proyecciones.

e Balance de situacion.

e Cuenta de resultados. Proyeccién de resultados.

e Flujo de caja.

e Indicadores.

Horario. 15.00 a 18.00

Trabajo con Tutores.

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFl, mas una pastilla de conocimiento
sobre financiamiento.

Pastilla Temas de Financiamiento. (Duracién. 60 minutos — 15.00 a 16.00)




CAMPS!

Con el objetivo de que el alumno conozca las posibilidades de financiamiento para su
proyecto, se presenta la oferta de herramientas de financiamiento disponible para
emprendedores y PyMEs, tales como aportes no reembolsables (ANR), lineas de
financiamiento, beneficios fiscales, entre otras.

En este taller, se explica también cuales son las condiciones que debe tener la empresa
en particular para acceder al financiamiento, en lo referente a patrimonio neto,
facturacion, antigliedad de la misma, garantias, entre otras caracteristicas.

Sabado 12 de Septiembre de 2015
Horario. 09.00 a 13.00

09.00 - 11.00 Presentacion Institucional
Tema. Videoconferencia con mercado internacional.

11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Mdédulo - Taller 9. Resumen ejecutivo

Viernes 25 de Septiembre de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

El resumen ejecutivo tiene como objetivo el sintetizar de forma breve todos aquellos
aspectos claves del Plan de Negocio. Un lector que no tuviera un conocimiento
exhaustivo del proyecto empresarial deberia, después de la lectura del resumen
ejecutivo, disponer de informacién suficiente para poder evaluar de forma preliminar el
proyecto. Un adecuado resumen ejecutivo debe ser claro, conciso y de facil
comprension. No debe exceder de dos paginas, lo que requerird un importante
ejercicio de sintesis y de estructuracion.

Debe remarcarse la importancia de la presentacion del resumen ejecutivo, por ello se
ubica al principio del Plan de Negocios como “carta de presentacion” del mismo y ha
de estimular a un posible inversor a seguir leyendo e interesarse por el Plan de Negocio
que se presenta. Por este motivo en este talleral se estudia el contenido y presentacion
con detenimiento.

e La descripciéon de la empresa o proyecto y la proyeccién de sus productos y
servicios.

La estructura organizativa, los propietarios y la gerencia de la empresa.

Sus principales iniciativas y objetivos.

Las oportunidades de mercado.

Las principales ventajas competitivas.

Los componentes de su estrategia de comercializacion.

e Las principales proyecciones econdmicas y financieras.



Horario. 15.00 a 18.00
Trabajo con Tutores.

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFl, mas una pastilla de conocimiento
sobre el mercado internacional.

Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

El plan de marketing internacional tiene como objetivo la fijacién de las estrategias
comerciales que permitan alcanzar la cifra de facturacién que recogera un analisis
economico-financiero de la actividad exportadora. Y sirve ademas para explotar la
oportunidad de negocio y las ventajas competitivas asociadas a la misma. Los
contenidos de esta pastilla estdn enfocados informar a los participantes como es el
esquema de un plan de marketing internacional.

Sabado 26 de Septiembre 2015

Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00 Presentacion de un caso exitoso—
Tema. El poder de la Imagen.

11.00 — 13.00 Sesiones de consultas con tutores.

Modulo - Taller 10. Ajustes del Plan de Negocios

Viernes 02 de Octubre de 2015
Horario. 09.00 a 13.00 — Break de 11.00 a 11.15

El objetivo de este Mddulo — Taller consistira en llevar adelante un check- list de los
puntos y aspectos destacados a los largo de los meses, de manera de presentar la idea
del producto o servicio como un instrumento valido para el plan de negocio. A su vez:

1. Ayudar al empresario que presenta la idea del producto o servicio a la divulgacion
del negocio que se plantea.

2. Mas alla de la participacion financiera del CFI, interesar a posibles inversores para
reunir los recursos y capacidades necesarias para iniciar el negocio.

Es de destacar que el desarrollo puede servir como una guia o referencia para
cumplimentar cualquier Plan de Negocio, pero debemos recalcar que todo Plan de
Negocio es diferente como lo son las ideas o productos que se presentan y, por ello,
puede no ser necesario desarrollar todos los puntos u otorgar un peso diferente a cada
uno de ellos.



CAMP

Horario. 15.00 a 18.00

Trabajo con Tutores.

En la tarde se trabajara sobre el desarrollo de los puntos planteados aplicados al
formulario del Plan de Negocio dispuesto por el CFI, mas una pastilla de conocimiento
sobre el mercado internacional.

Pastilla Comercio Internacional. (Duracion. 60 minutos — 15.00 a 16.00)

En este espacio se presentan las ventajas y utilidades de la asociatividad y de esta
forma de cooperacién interempresarial tales como el acceso a nuevos mercados
internacionales, alcanzar una mayor dimensidn operativa y capacidad de accién,
aprovechar sinergias, complementariedades y capacidades ajenas para afrontar
estrategias de internacionalizacién, aprovechar nuevas oportunidades de negocio y/o
consolidar las existentes, reducir los costos motivados por la inexperiencia
internacional, ampliar la oferta de productos y/o servicios exportables, u ofrecer
soluciones integrales, entre otras.

Sabado 03 de Octubre de 2015

Horario. 09.00 a 13.00

09.00 — 11.00. Presentacion final.

11.00 — 13.00. Analisis del desarrollo futuro.



