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Taller de Desarrollo de ideas y deteccidn de oportunidades

Eje central y objetivos

Es un taller que tiene como principal objetivo que los futuros emprendedores identifiquen ideas que puedan
convertirse en oportunidades. Durante el taller se presentan fuentes de ideas que se pueden reconocer en
situaciones cotidianas, para luego evaluar si realmente son o no oportunidades.

Temas a desarrollar

- Conceptos basicos de emprender

- ¢Qué es una idea de negocios? Atributos
- ¢Como generar ideas de negocios?

- Fuentes de ideas

- Validacién del problema/necesidad

- ¢Qué es una oportunidad?

- Criterios de evaluacion de oportunidades
- Modelo de negocios inicial (Lean Canvas)

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Ideacion

Publico destinatario
Potenciales emprendedores individuales o en equipo con voluntad de emprender y que tengan una idea de
negocios sin evaluar o todavia no hayan identificado la oportunidad para hacerlo.

Duracién
2 encuentros, 4 hs. c/u

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30y 50 personas

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de deteccidn de oportunidades de negocios (excluyente).

Se valorara positivamente que también haya dictado talleres y/o cursos de modelos de negocios o lo haya
utilizado en su practica profesional.



Curso de Pre Incubacién

Eje central y objetivos

El curso de preincubacion esta orientado a emprendedores que ya identificaron una oportunidad e imaginan
un modelo de negocio. Brinda los elementos de validacion y, en caso de ser necesario, los instrumentos para
introducir los cambios que permitan poner en marcha una empresa sélida.

Los objetivos de este curso son:

- La validacién y disefio del modelo de negocios.

- La estimacion de los recursos necesarios para la puesta en marcha y la identificacidon de las fuentes para
obtenerlos.

Este curso va requerir la participacion de una dupla de formadores:
a) El docente a cargo del dictado de las clases
b) El tutor que asegure el cumplimiento de las actividades por parte de los participantes entre clases.

Temas a desarrollar

- Innovacion continua; Modelo de desarrollo de cliente; Lean Canvas;

- Segmento de clientes, problema, solucidn y propuesta de valor; Estimacién y Andlisis de Mercado;

- Validacién de la solucion; prototipos

- Estrategia comercial; canales; Ingresos, Egresos; Métricas del Modelo de Negocio: Ventaja competitiva;
Equipo; Alianzas; Impacto Territorial y Social.

- Proceso Productivo, Plan de Inversion y Flujo de Fondos; Tips para un video pitch efectivo.

- Integracion del trabajo realizado; Pitch final de cada equipo emprendedor.

Tipo de actividad
Curso - Tedrico - Practico

Estadio
Gestacion

Publico destinatario
Emprendedores con idea de producto y modelo de negocios inicial

Duracion
6 encuentros, 4 hs. c/u

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 20 y 30 personas

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de disefio de modelos de negocios con metodologia lean o similar. En
actividades docentes o profesionales se espera que haya trabajado en la confeccidn de flujos de fondos, planes
de inversion y/o planes de negocios.

Se valorara positivamente que también haya trabajado el tema de presentaciones de negocios en nuevas
empresas.

Competencias del tutor

Contar con experiencia profesional en el disefio de modelos de negocios con metodologia lean o similar,
confeccidn de flujos de fondos, planes de inversion y/o planes de negocios.

Se valorara positivamente que también haya trabajado el tema de presentaciones de negocios en nuevas
empresas.



Taller Marketing para tu emprendimiento

Eje central y objetivos

Es un taller en el que se presentaran las variables principales del marketing estratégico y operativo (producto,
precio, canales de distribucidn y comunicacion), de modo tal que el emprendedor pueda mejorar su modelo de
negocios o al menos pensar alternativas sobre los aspectos comerciales.

Se espera que los participantes al finalizar el taller puedan mejorar los aspectos comerciales de su modelo de
negocios.

Temas a desarrollar

- Comportamiento y roles de los consumidores: las necesidades y los deseos de los diferentes segmentos del
mercado, bases para la segmentacién del mercado y caracteristicas del segmento.

- Andlisis competitivo de estrategias comerciales.

- Posicionamiento de productos y/o servicios en el mercado.

- Politica de Productos: concepto, valoracion y cartera de productos.

- Estrategia o politica de fijacion de precios: concepto, distincion entre valor y precio.

- Concepto y estrategia de comunicacion.

- Distribucion y logistica: concepto y eleccidn del canal.

- Disefio de estrategias de comercializacion efectiva.

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Gestacion (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con modelo de negocios desarrollado (sin ventas) o con ventas incipientes.

Duracion
1 encuentro, 3 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30 y 50 personas

Competencias del formador

Ser especialista en temas comerciales en empresa, y haber dictado talleres y/o cursos de estrategias de
marketing.

Se valorard positivamente que también haya trabajado profesionalmente como consultor o como
emprendedor en empresas en formacion y/o jévenes.



Taller Desarrollo de capital social y obtencién de recursos

Eje central y objetivos

El taller brinda elementos para que los participantes identifiquen la importancia que tiene el desarrollo de su
capital social en la creacion y sustentabilidad de sus empresas. A partir de eso, mediante distintas actividades,
se busca que el emprendedor evalle su capital social y puedan planificar estratégicamente como hacerlo
crecer y utilizarlo en su empresa.

Temas a desarrollar

- Qué es el capital social

- Caracteristicas de las redes de relaciones personales

- La utilidad de las redes en la obtencion de recursos segun la etapa de la empresa
- Diagndstico de las redes personales de los participantes

- Estrategia de desarrollo de redes

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Gestacion (complementario)
En marcha (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con modelo de negocios desarrollado (sin ventas) o con ventas incipientes.

Duracion
1 encuentro, 3 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30y 50 personas

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de desarrollo de redes y/o networking, y tenga formacion relacionada al
tema en relacion a la empresas jovenes y/o en formacion.

Se valorard positivamente que también haya trabajado profesionalmente asesorando emprendedores en
tareas relacionadas con la construccion de sus redes personales.



Taller Modelo de Negocios en empresas de triple impacto

Eje central y objetivos

El taller brinda los elementos para que el emprendedor identifique los aspectos positivos de la creacion de
empresas que tengan, ademas del impacto econdmico, impacto social y ambiental. Durante el taller
aprenderan a identificar qué mejoras pueden hacer en el modelo de negocios de sus empresas para
convertirlas en empresas de triple impacto.

El objetivo principal del taller es que los emprendedores conozcan las herramientas estratégicas para orientar
sus negocios y empresas al triple impacto y adquirir herramientas de desarrollo y planeamiento de negocios
con propdsito social y ambiental.

Temas a desarrollar

- ¢Qué es el Triple Impacto? Exploracidon de los Modelos de Negocios con Propdsito. Creacion y gestion.

- Estrategias de circularidad para generar impacto positivo en el ambiente.

- Transformacion de empresas tradicionales en empresas de triple impacto.

- Principales actores de un ecosistema de negocios de triple impacto.

- Herramientas de gestion del cambio cultural, medicidn y evaluacién de impacto.

- Economia Circular concepto. Ejemplos de Economia circular en Argentina.

- Empresas Sociales Concepto. Temas legales y certificaciones a considerar. Ejemplos de Empresas Sociales.
- Aproximacion a diferentes fuentes de financiacion de las empresas de triple impacto.

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Gestacion (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con modelo de negocios desarrollado (sin ventas) o con ventas incipientes.

Duracion
1 encuentro, 3 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30 y 50 personas

Competencias del formador

Ser especialista en temas de empresas de triple impacto, y haber dictado talleres y/o cursos en esta tematica.
Se valorard positivamente que también haya trabajado profesionalmente como consultor o como
emprendedor en empresas de triple impacto, economia circular y que cuente con formacidn en ciencias
ambientales.



Taller Estimacion de costos v fijacidn de precios

Eje central y objetivos
El taller brinda herramientas a los emprendedores para identificar los aspectos necesarios al momento de
realizar el cdlculo de los costos de un producto o servicio.

La estrategia de precios va a ser fundamental para asegurar la sustentabilidad del negocio. Para determinar el
precio de venta de un producto/servicio se tendran en cuenta diferentes variables, ademas de contemplar la
rentabilidad esperada para el crecimiento del negocio.

Temas a desarrollar

- Costo, precio y valor del producto/servicio.

- Tipos de costos. Determinacion y célculo.

- Elasticidad de la demanda. Punto de equilibrio.

- Métodos de fijacidn de precios: basados en costo, demanda o competencia.

- Estrategias de precios: de penetracion, del precio promedio, del precio alto, etc.

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Gestacion (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con modelo de negocios desarrollado (sin ventas) o con ventas incipientes.

Duracién
1 encuentro, 4 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
Entre 30 y 50 personas

Competencias del formador

Tener formacion terciaria/universitaria en ciencias econdmicas y haber dictado talleres y/o cursos de célculo
de costos y determinacion de precio.

Se valorara positivamente que también cuente con experiencia profesional en la tematica.



Curso de Desarrollo Comercial

Eje central y objetivos
El curso estd disefiado para mejorar los procesos de ventas de emprendimientos en marcha, buscando la
definicion de un proceso que permita la escalabilidad y facilite el crecimiento de la empresa.

Temas a desarrollar

- Prospectos y clientes ideales

- Mediciéon de formatos de ventes

- Tasa de conversién y valor residual de un cliente

- Disefiar el plan de implementacion

- La fijacion del mejor precio para un producto

- Disefio e implementacion de un plan de ventas

- Medicién y ajustes del plan de ventas

- Funciones del responsable comercial

- Cémo gestionar y sinergizar un plan de ventas y un plan de marketing para el mejor retorno en la empresa

Tipo de actividad
Curso - Tedrico - Practico

Estadio
En marcha

Publico destinatario
Emprendedores con proyectos en marcha, con ventas incipientes o recurrentes.

Duracion
4 encuentros, 4 hs. c/u.

Cantidad de asistentes (ideal)
15 personas

Competencias del formador
Contar con experiencia docente y profesional en el disefio e implementacion de planes de estrategias
comerciales y de ventas para el crecimiento.



Taller Negociacidn

Eje central y objetivos

El taller brinda herramientas a los emprendedores para la planificacidon de negociaciones con las personas y
organizaciones con las que necesitan interactuar, en especial proveedores y clientes. Durante el encuentro se
espera que identifiquen qué tipo de negociador son, y qué otros tipos podrian ser. También se busca
desarrollar competencias tales como la escucha activa, y la capacidad de generar alternativas estratégicas. Se
desarrollan las habilidades necesarias para liderar y gestionar los conflictos eficazmente, a través de
negociaciones efectivas.

Temas a desarrollar

- Negociacion método harvard - Posiciones vs intereses.

- Tipos de negociacion. Procesos de la negociacion. Negociacion efectiva.

- Estilos de negociacién. Pasos para una negociacién exitosa.

- Autodiagndstico, éQué tipo de negociador soy?

- Escucha activa.

- Etapas de la negociacidn.- Recursos para el analisis situacional. ¢ Como generar alternativas estratégicas?
- Dindmica y puesta en practica de lo aprendido en el contexto organizacional y comercial.

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
En marcha (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con proyectos en marcha, con ventas incipientes o recurrentes.

Duracion
1 encuentro, 4 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30 y 50 personas

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de negociacidn orientado a empresas y tener formacién relacionada al tema.
Se valorard positivamente que también haya trabajado profesionalmente asesorando emprendedores en
procesos de negociacion.



Taller Técnicas de Ventas

Eje central y objetivos

El taller brinda las técnicas para acercar clientes y manejar el proceso de ventas de diferentes tipos de
emprendimientos. Las ventas constituyen un proceso que involucra muchos momentos de contacto de los
clientes y la comunidad con nuestro emprendimiento. Ademads, son una oportunidad de retroalimentarnos de
informacion y generar un posicionamiento favorable que derive en mas ventas y mejores transacciones.

Temas a desarrollar

- Competencias del vendedor

- Tipos de ventas

- El cliente y su satisfaccion

- Tipos de clientes

- El trato al cliente y su satisfaccion

- La presentacién y el desarrollo de argumentos de venta
- Los temores del cliente y el manejo de objeciones

- Cierre de ventas

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
En marcha (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con proyectos en marcha, con ventas incipientes o recurrentes.

Duracién
1 encuentro, 3 hs

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30y 50 personas

Competencias del formador
Haber dictado talleres de formacién de vendedores y contar con experiencia profesional en ventas de
productos y servicios.



Taller de E-Commerce

Eje central y objetivos

El taller busca brindar las herramientas necesarias para comprender cuales son las claves de las ventas online,
para poder encontrar oportunidades de negocio en esta técnica

Ademas busca lograr que los participantes, al terminar el encuentro, cuenten con las informacién necesaria a
la hora de identificar las diferentes plataformas disponibles para el despliegue de proyectos de Comercio
Electrénico.

Temas a desarrollar

- Flujo de ecommerce

-Proceso de compra y Logistica

-Plataformas y Medios de pago

-Métricas (KPIs y herramientas y plataformas de analisis y medicion)

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Emprendimiento en marcha

Publico destinatario
Emprendedores y Pequefias empresas que ya estdan en marcha, que pueden definir su cartera de
productos/servicios y que tienen definido el tipo de cliente al que orientan su oferta.

Duracién
1 encuentro de 4 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
Entre 30 y 50 personas

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de Ecommerce.

Se valorara positivamente la experiencia en gestién de canales online y el conocimiento de herramientas tales
como Marketplaces, Herramientas enlatadas cdmo: Mercado Shop, Shopify, Tienda Nube.
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Taller Marketing Digital

Eje central y objetivos

El taller busca brindar las herramientas para que los asistentes puedan optimizar campafas para alcanzar
mejor los objetivos planteados para el negocio (como el de generar mas ventas), a partir de entender la
importancia de desarrollar contenido relevante en base a la marca y el perfil de la audiencia (cliente objetivo)

Temas a desarrollar

-Introduccidn al Marketing Digital: marca, comportamiento del consumidor digital.

-Estrategias Digitales: tipos de campafia, trafico, posicion online

-Social Media: las diferentes redes sociales y sus caracteristicas. Estrategias de contenidos. Herramientas de
moderacidén y estadisticas

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
Emprendimiento en marcha

Publico destinatario
Emprendedores y Pequefias empresas que ya estan en marcha, que pueden definir su cartera de
productos/servicios y que tienen definido el tipo de cliente al que orientar su oferta.

Duracion
1 encuentro de 4 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
Entre 30 y 50 personas

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de Marketing Digital

Se valorara positivamente la experiencia en gestién de campanias de Social Media, conocimiento de Facebook
Ads: Business Manager + Content Marketing + Community Management.
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Taller Trabajo en equipo

Eje central y objetivos

El taller busca ayudar al emprendedor a identificar los roles, competencias necesarias para armar su equipo
emprendedor ideal para las fases iniciales del emprendimiento, brindando herramientas para evaluar al equipo
emprendedor existente y pensar en incorporaciones en caso de ser necesarias.

Temas a desarrollar

- La importancia de emprender en equipo

- El desarrollo de un equipo minimo viable. competencias claves necesarias.

- Las 5 “C” del trabajo en equipo: complementariedad, compromiso, confianza, comunicacién y coordinacidn.
- Equipo minimo viable: tamanio, roles y personalidades del equipo.

- El equipo ampliado: mas alla de los socios

- La autocritica como herramienta para retroalimentar y mejorar los equipos de trabajo

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
En marcha (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con proyectos en marcha, con ventas incipientes o recurrentes.

Duracion
1 encuentro, 3 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)
entre 30y 50 personas

Competencias del formador
Haber dictado talleres de formacion de trabajo en equipo, construccién de equipos de trabajo o similares.
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Taller Financiamiento en la expansion

Eje central y objetivos

El taller brinda herramientas a emprendedores dindamicos para comprender las perspectivas de la
incorporacion de fondos de inversores privados (aceleradoras, inversores angeles y fondos de capital
emprendedor a sus empresas). El taller le permite al equipo emprendedor evaluar en qué medida esta

preparado para recibir inversion (investment readiness).

Temas a desarrollar
- Diferentes tipos de financiamiento

- Diferentes tipos de inversores (aceleradoras, inversores angeles y fondos de capital emprendedor a sus

empresas). Caracteristicas. Tipos de intereses.

- El proceso de inversion

- Inversiones escalonadas

- La importancia de la Valuacién

- Due diligence (auditoria de venta)

- Contratos de inversién

- Qué tienen que tener una empresas para ser invertida.

Tipo de actividad
Taller-Tedrico-practico

Estadio
En marcha (complementario)

Publico destinatario
Emprendedores con empresas de alto potencial de crecimiento.

Duracion
1 encuentro, 3 hs. + 1 h. de visita de inversor

Cantidad de asistentes (ideal)
Al menos 15 asistentes

Competencias del formador

Haber dictado talleres y/o cursos de formacién en financiamiento. Se valorard positivamente contar con
experiencia profesional en asesoramiento en finanzas a bancos, empresas y tener formacién en ciencias

econdémicas.
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Taller La exportacién como nueva oportunidad

Eje central y objetivos

El taller tiene por objetivo principal motivar a los empresarios PyME a encontrar oportunidades de negocio en
mercados internacionales. La charla contempla, ademas, un espacio de 30 minutos para la moderacién de un
panel de casos de empresarios exportadores (idealmente 2) que puedan servir de inspiracion al contar cémo
desarrollaron su potencial exportador.

Temas a desarrollar

- El proceso comercial de la exportacidon (primeros pasos)
- Definicidon del destino

- Proceso comercial de la exportacion

- Métodos de investigacion

- Mi oferta exportable PPPP (marketing exportador)

- Canales

- Competencia

- Circuito de cierre de ventas

- Moderacién de panel con casos de éxito locales

Tipo de actividad
Sensibilizacién

Estadio
Motivacion

Publico destinatario
Gerentes comerciales o empresarios MiPyME que nunca exportaron o lo realizaron en forma no sistematica.

Duracion
1 encuentro, 2 hs

Cantidad de asistentes (ideal)
40 personas

Competencias del formador

Tener formacion terciaria/universitaria en comercio exterior y haber dictado talleres y/o cursos a
emprendedores/empresarios en la tematica (marcado enfoque practico, con mirada integral del negocio).

Se valorara positivamente que también cuente con experiencia profesional en la tematica.
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Curso para la exportacidon de bienes

Eje central y objetivos

El curso para la exportacion de bienes tiene como objetivo principal conocer las tareas fundamentales que
debera desarrollar la empresa para comenzar a exportar (de manera no esporadica). Para eso se trabajara en
el analisis de todo el proceso comercial desde la creacion de la oferta exportable hasta el cierre de ventas,
cobro de la operacion y aspectos tributarios a tener en cuenta.

Temas a desarrollar

- Célculo del precio de exportacion y politicas de precios de exportacion
- Promocidn de las exportaciones

- La importancia del transporte y los tipos de transporte

- Circulo de cierre de ventas

- Los documentos de la exportacién

- Los actores relevantes

- Seguros, medios de pago y fletes

Tipo de actividad
Curso - Tedrico - Practico

Estadio
En marcha

Publico destinatario
Gerentes comerciales o empresarios MiPyME que nunca exportaron, o lo realizaron en forma no sistematica.

Duracion
3 encuentros, 4 hs. c/u.

Cantidad de asistentes (ideal)
30 personas

Competencias del formador

Tener formacidén terciaria/universitaria en comercio exterior y haber dictado talleres y/o cursos a
emprendedores/empresarios en la tematica (marcado enfoque practico, con mirada integral del negocio).

Se valorara positivamente que también cuente con experiencia profesional en la temética.
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Curso para la exportacion de servicios

Eje central y objetivos

Los servicios basados en el conocimiento (SBC) han sido uno de los sectores mas dindmicos del comercio
mundial durante las ultimas décadas. Argentina no ha escapado a esa tendencia y este sector se encuentra
entre los cuatro primeros rubros de exportacién.

Sin embargo, la mayor parte de las firmas de SBC son micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) o
profesionales independientes que enfrentan diversas dificultades para exportar.

El curso para la exportacién de servicios tiene como objetivo proporcionar herramientas conceptuales y
practicas para iniciar y desarrollar la insercion internacional de emprendedores y MIPYMES.

Temas a desarrollar

-Contexto nacional e internacional sobre el comercio de SBC. Principales tendencias y factores de explicacidon
- Herramientas para la promocién del sector

- Primeros pasos para la internacionalizacion de empresas de SBC

- Aspectos juridicos, tributarios y cambiarios de la exportacion de SBC

- Plan de marketing para la exportacion de SBC

- Moderacién de panel con casos de éxito locales

Tipo de actividad
Curso - Tedrico - Practico

Estadio
En marcha

Publico destinatario
Emprendedores y gerentes comerciales o empresarios MiPyME que nunca exportaron, o lo realizaron en forma
no sistematica.

Duracidén
3 encuentros, 4 hs. c/u.

Cantidad de asistentes (ideal)
30 personas

Competencias del formador

Tener formacidn terciaria/universitaria en comercio exterior y haber dictado talleres y/o cursos a
emprendedores/empresarios en la tematica (marcado enfoque practico, con mirada integral del negocio).

Se valorara positivamente que también cuente con experiencia profesional en la tematica.

16



Taller Los beneficios de Asociarse

Eje central y objetivos
Es un taller que tiene por objetivo principal motivar a los empresarios PyME a encontrar oportunidades de
asociarse para ganar competitividad en algun aspecto de las operaciones de sus empresas.

Temas a desarrollar

- Conceptos tedricos basicos sobre asociatividad y desarrollo econdmico local
- Los beneficios de asociarse

- Los diversos esquemas asociativos y las distintas formas juridicas

Tipo de actividad
Sensibilizacion - Practico

Estadio
Motivacion

Publico destinatario

Empresarios o productores (que no necesariamente deben coincidir en el rubro/sector. Es posible que se
conformen, por ejemplo, tres grupos de 5 empresarios -cada grupo de una actividad diferente- o que sean de
diferentes actividades pero de una misma cadena de valor).

Duracion
1 encuentro, 4 hs.

Cantidad de asistentes (ideal)

15 personas

Competencias del formador
Contar con experiencia de trabajo en procesos de incubacion y/o acompafiamiento a grupos asociativos.

Se valorara positivamente formacién en la tematica de economia social.
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Curso de Asociatividad

Eje central y objetivos

Este curso tiene como objetivos fundamentales contribuir a mejorar el posicionamiento de las pequeias y
medianas empresas a través de la asociatividad, fortalecer el ecosistema productivo local y promover la

competitividad a través de redes institucionales en vinculacién con el sector productivo.

Para ello, se trabajara en el desarrollo de estrategias de colaboracion, el diagndstico de esa posibilidad, y la

conformacién de un plan de accion en pos del armado de clusters locales.

Temas a desarrollar

- Competitividad y estrategia empresarial: empresa, sector y el territorio.

- Competitividad y productividad.

- Metodologia para la identificacién de objetivos.

- Herramientas para el disefio de un Modelo de Negocios del esquema asociativo.

- Metodologia de abordaje para la elaboracién de un "plan de accién" del esquema asociativo.
- Elementos de la planificacion estratégica.

- Disefio del plan de accion

Tipo de actividad
Curso - Tedrico - Practico

Estadio
Gestacidon/en marcha

Publico destinatario
Empresarios que estén por conformar un cluster local.

Duracién
2 encuentros, 4 hs. c/u.

Cantidad de asistentes (ideal)
10 personas

Competencias del formador
Contar con experiencia de trabajo en procesos de incubacion y/o acompafiamiento a grupos asociativos.

Se valorara positivamente formacién en la temdtica de economia social.
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