Programa Latinoamericano de Especializacion en
Direccion de la Empresa Agropecuaria, AgroMarketing y
Comercializacion, para Productores y Profesionales del

Sector Agropecuario.

CURSADA: 100 % ONLINE O POR VIDEOCONFERENCIAS

e Version por Videoconferencias — Inicia en Marzo 2018.

e \Version a distancia, Online — Inicia cuando Ud. lo desee

Descuentos de hasta el 50 % del valor de los cursos por esta semana

El curso de especializacion incluye:

-campus virtual disponible 24 x 365.
-videoconferencias en tiempo real

-6 unidades tematicas con:
-clases en power point.

-autoevaluaciones
-trabajos practicos.
-videoconferencias.

-tutorias con profesores de 1er nivel.

-consultas por Skype, chat y wattsap

-certificado de aprobacion.
-ingreso a base de busquedas laborales en toda Latinoamérica.
-interaccion con colegas de toda la region.

En la Argentina puede solicitar la devolucion del 100 % de su inversion en capacitacion
a través del Programa de Crédito Fiscal del Ministerio de Produccién (ver méas)


http://www.produccion.gob.ar/tramites/capacitacionpyme-61093

Porqué creamos este Programa Latinoamericano de Especializacién:

El negocio agropecuario, y los empresarios que lo llevan a cabo, han cambiado radicalmente en los
Ultimos afios. El aumento en la produccién por hectarea, la adopcion de novedosas herramientas,
incluida la biotecnologia, y la busqueda de eficiencias en cada eslabén del proceso productico, son
claras muestras de este cambio.

Sin embargo, quedan dos grandes asignaturas pendientes: por un lado, mejorar sustancialmente el
manejo de los recursos humanos, para que esto derive en equipos mas motivados, profesionales y
eficaces. De esta manera, se obtendran equipos con lideres positivos que aseguren el
cumplimiento de las tareas y los consecuentes resultados; se obtendran también buenos
negociadores, que mejoren las negociaciones a la hora de la compra de insumaos, el alquiler de la
tierra, y la contratacion de servicios. Por otro lado, el conocer a fondo las herramientas de
comercializacion, futuros y opciones incluidos, permitiran optimizar los resultados econémicos de la
actividad.

La otra gran asignatura pendiente, es trabajar tranqueras afuera, sobre el agregado de valor a lo
producido, para salir de “la trampa de los commoditties”, en la que el productor esta 100 % a
expensas de los precios internacionales, sin capacidad de influencia alguna sobre los mismos.

La falta de formacion en estos temas, tanto de los empresarios agropecuarios como de sus
asesores, en areas claves de la gestion, es sin duda un factor de ineficiencia en el sistema, segun
hemos podido observarlo durante los Ultimos veinte afios, en mas de cinco mil personas
capacitadas de ambos grupos.

Para resolver de manera integral y concreta estas carencias, presentamos un Programa de
especializacién anual, completo y especifico para el sector agropecuario, que permite ejecutar
profesionalmente las gestiones de Direccion de la Empresa Agropecuaria, Marketing y
Comercializacion, dirigido especificamente a los productores agropecuarios y a sus asesores, que
en general cuentan con formacién productivista, y no de negocios.

El Programa cuenta con contenidos y especialistas de staff e invitados, que concentran en sus
contenidos y curriculums, respectivamente, la mayor base de conocimientos y experiencia del
Cono sur.

Las caracteristicas y docentes hacen de este programa el primero y Unico realmente especifico
para el sector

Objetivos del Programa:

1. Dar pautas concretas de trabajo para mejorar la Direccién de la empresa agropecuaria, a
nivel de asesores, propietarios, gerentes, encargados y personal.

2. Profesionalizar el manejo y entrenamiento de los RRHH.
3. Brindar estrategias de comercializacion a través de los Futuros y las Opciones.
4. Transmitir todas las herramientas necesarias para poder desarrollar marcas y productos
que agreguen valor a lo producido.
Destinado a:
1. productores agropecuarios y empresarios del sector

2. asesores técnicos, profesionales de carreras relacionadas con el agro, veterinarios, ing.
agrénomos y zootecnistas, etc., 0 que ejercen sus profesiones en relacién al sector.

3. estudiantes universitarios avanzados que planeen ejercer sus profesiones en el subsistema
agroindustrial.

4. Empresarios y profesionales de otros sectores, que quieran comenzar a hacer negocios en
el sector agropecuario.



Antecedentes del programa

Desde 1994, hemos realizado diversos congresos, seminarios y workshops sobre Agromarketing,
Agronegocios, Direccion de la Empresa Agropecuaria y Futuros y Opciones, entre otros.

De 2008 a la fecha, mas de 500 ingenieros agronomos, veterinarios, zootecnistas y proveedores
agropecuarios de Argentina, Uruguay y Paraguay, cursaron nuestro programa de especializacion
en negocios agropecuarios. Y también dimos workshops para colegas y productores en Chile,
Ecuador y México

A partir de 2009, desarrollamos un programa de Direccion de la Empresa Agropecuaria, en
Argentina y Uruguay, y a partir de este afio, creamos este Programa de Especializacion, mas
especifico para productores, empresarios agropecuarios y asesores.

A la fecha, participaron de nuestros programas y de otros cursos mas de 8000 personas, de las
siguientes empresas:

De Argentina:

Los Grobo, El tejar, Ganagrin, DowAgro, Monsanto, Dekalb, Syngenta, Gleba, La Tijereta, ASP,
Merial, Morgan, Bunge, Cargill, Bayer Cropscience, Basf, Sancor Seguros, Advanta, Bioceres,
Fedea, Coop. Agricola y Ganadera de Sunchales, Produsem, Sursem, Rizobacter, Don Mario,
Criadero El Cencerro, Satus Ager, Agrospray, Coop Gral Paz, Biolab, Stoller, Suterra, Acay Agro,
Campoamor SA, Rindes & Cultivos, Rexalia, Lab. Agroinvest, Alea & Cia, Lab. Brouwer, Bayer
veterinaria, SPS, Conci, Agro San José, Banco Santander, Red Surcos, CKC, Campo Empresa SA,
Nitrap, Todo para el campo, Formulagro, Quimeco, ILSA, Agrolider, Nitrap, UAP, Agroservicios
San Lorenzo, Agrometal, Mainero, Valtra, AGCO, Siner, Philagro, Chiesagro, Vet. Marzullo, Vet.
Sancti Spiritu, Granado prod. veterinarios, Lab. Over, Fumisem, Martinez & Staneck, Ceres Tolvas,
Casillas La Criolla, Vet. El Rodeo, Semillero Ra-su, Agrosoluciones, Rotam, Agroinsumos Dionisi,
Compafiia Argentina de Granos SA, Royjo SA, Agropecuaria San Justo SRL, Langelotti, Integral
Insumos, y distribuidores de Monsanto, Dekalb, Basf, Petrobras, John Deere, Atanor, Nidera,
Pioneer, Biogénesis, Bayer, Cargill fertilizantes, Crucianelli, Merial, Pfizer, entre otros.

De Uruguay:

Nidera Uruguaya, Kalinsur, Agroterra, Gentos, Agrosan, Wrightson Pas, Soforuta, IPB Seeds,
INASE, Urupov, Prolesa, Biotech, Solaris, Procampo, Sancor Seguros, Quique Feller SA, Isusa,
Rinde, Geosys, Calmer, etc.

De Paraguay:
Bayer, Dekalpar, Cooperativa Colonias Unidas, Dow Agro, Agrosilos, Aprosem, Vicoza, Tracto
Repuestos, Sharpar, Agroquimicos del Paraguay, etc.

De Chile:
Agroenzymas. Quimetal, BTS, ASP, Portal Frutihorticola, Martinez & Valdivieso, Copeval,
Cooprisem.

De México:

Chemtura, Dow Agrosciences, Velsimex, Agrolita, Industrias Quimicas del Cobre, Procows,
Innovac, Produterra, Helm de México, Atesa de Sinaloa, Quimica Amvac, Harry Moran. Arysta
Lifescience, Quimix.

De Ecuador:
Agripack, Sumitomo, Agrofarm, Naturquim, Agraquest, Danec, y Dupocsa

De Bolivia: Agriterra, Nutrifertil, Profel, Totalpec, Boviplan, Semillas Nacional, Emerger, Vet. Fortaleza, CIAT,
Nutriagro, Agromel, Agrimaster,Biopaz, Fedeple, Sem West, Interagro, Auzagroup, Laboratorios IFA,
Agroveterinaria La Elvira, Club de mascotas, Agropartners, Agripac, Union Agronegocios, Veterquimica



De Colombia: SEA consultores, Ingeplant, Biocultivares, .

De Guatemala: Agencia Agropecuaria Industrial, Nutrifert, Norel, Marketing Arm International

De Honduras: Alcon, Genfar, Marketing Arm International, Cadelga, Cohorsil, Duwest, Del Campo
De RepuUblica Dominicana: Marketing Arm International

De Panama: Marketing Arm International

De Nicaragua: Marketing Arm International, Del Campo y APEM

De Costa Rica: Agrocosta

El nivel de satisfaccién promedio de los alumnos, a través del seguimiento que se hace via
encuestas anénimas, clase a clase, es de 8,5 sobre 10.

Y el 100 % de quienes ya finalizaron el programa, contestaron afirmativamente a la pregunta
sobre si harian otra capacitacion con nosotros.

Formato y Duracion:

El programa tiene dos formatos, y el alumno elige el que le resulte mas comodo:

A- 100 % virtual:
En este caso, el cursante, tiene acceso las 24 horas de los 365 dias del afio al Campus
Virtual que incluye doce unidades tematicas con la informacién mas completa, especifica y
practica para asegurar, no solo la comprensién de los temas, sino ademas la aplicacion de
las metodologias y herramientas propuestas.
El campus virtual también cuenta con biblioteca, videoteca, sistemas de autoevaluacion y
seguimiento de los alumnos, chat, videoconferencia, foros de discusion, y sistema interno
de comunicacion por emails.
Ademas, cuenta con apoyo docente permanente via chat, correo electrénico o skype.
Este formato incluye también conferencias virtuales con especialistas de todo el mundo.

B- Curso por Videoconferencias a tiempo real + Campus de e-learning:
Consta de 6 (seis) videoconferencias online atiempo real de 3 horas de capacitacion.
Ademas, el cursante tiene acceso al Campus Virtual las 24 horas de los 365 dias del
afio que incluye nueve unidades tematicas con la informaciéon mas completa, especifica y
practica para asegurar, no solo la comprensién de los temas, sino ademas la aplicacién de
las metodologias y herramientas propuestas.
El campus virtual también cuenta con biblioteca, videoteca, sistemas de autoevaluacion y
seguimiento de los alumnos, chat, videoconferencia, foros de discusion, y sistema interno
de comunicacién por emails.
También cuenta con apoyo docente permanente via chat, correo electrénico o skype.
Incluye también Videoconferencias con especialistas de todo el mundo.

Certificacion del curso:

El curso cuenta con certificacion del Foro Latinoamericano de Marketing Agropecuario.


http://www.foroagro.com.ar/argentina.htm#AGROPECUARIO

Cuédles son las ventajas de las versiones online a distancia (e-learning) de nuestros cursos:

l-eres duefio de tus tiempos: el alumno comienza los cursos cuando quiere, y administra sus
tiempos de estudio. El campus virtual esta a disposicion las 24 hs los 365 dias del afio.

2-no tienes que viajar: lo que ahorra tiempos y costos. Ademas, muchos de los interesados en
realizar estos cursos, viven en paises donde aun no se dicta, 0 no pueden viajar a las ciudades de
cursada

3-no pierdes nada de la cursada presencial: porque contamos con una plataforma de
capacitacion virtual que reemplaza eficazmente la cursada de caracter presencial.

4-tienes resultados asegurados: porque la metodologias de estudio, seguimiento y evaluacion de
los alumnos aseguran los resultados del aprendizaje.

5-ahorras mucho dinero: porque con este sistema los participantes ahorran hasta un 80 % de los
costos, entre el menor costo de inscripcion respecto a los cursos en su version presencial, y
sumado a ello los ahorros en gastos de traslados, viaticos y estadias que les insumirian asistir a
clases presenciales.

6-certificacion de la consultora con mayor reconocimiento a nivel latinoamericano: porque
todos los cursos incluyen una certificacion del Foro Latinoamericano de Marketing Agropecuario, la
institucion lider en capacitacion y consultoria para proveedores agropecuarios y profesionales del
sector.

7-contactos laborales y profesionales a nivel continental: porque la modalidad a distancia, a
través del campus de capacitacion, permite interaccién entre profesionales de todos los paises de
habla hispana, creando oportunidades laborales, comerciales y profesionales para los cursantes.



Temario del Programa de Especializacion:

Médulo 1:
Direccion y planeamiento en la empresa agropecuaria: Plan de Negocios. Administracion
estratégica.

Redaccién de Planes de Marketing y ventas. Planeamiento Estratégico

Marketing plan: confeccion, implementacion, usos, beneficios, andlisis de casos reales.
Mision, objetivos, metas, estrategias y recursos. Planillas, informes, etc. Organizacion de la
semana laboral: giras, reuniones, confeccion de informes, etc. Diferencias con el Plan de
Negocios.

Trabajo practico: Confeccion de un plan de marketing.

Planeamiento estratégico: matrices de planeamiento. FODA, BCG, otras. Usos, andlisis y
toma de decisiones.
Trabajo practico: Andlisis de cartera de productos y/o servicios.

Competencia: Analisis de la misma. Ventajas comparativas, competitivas y diferenciales.
Participacion de mercado. Estrategias competitivas.

Médulo 2:
Comercializacién: estrategias de comercializacion. Futuros y opciones.

Futuros y Opciones

* Repaso de coberturas

» Canje — A Fijar — CFF para cobertura
« Derivados sintéticos

 Labase

» Ejemplos de Cobertura c/ futuros

»  Futuros sobre base

* Mercados Normales/Invertidos

e Spreads

+ Pases de coberturas

» Ejercicios

Maddulo 3:

Agromarketing: Agregado de valor a commoditties: Introduccion al Marketing
Comunicaciones integradas de Marketing, Posicionamiento e Imagen Profesional y
Branding.

Introduccion al marketing y el management. Diferencias y similitudes entre el marketing
de masivos y el marketing del sector agropecuario. Cadena comercial y actores del sector
agropecuario.

Marketing de servicios profesionales: caracteristicas principales.

Posicionamiento de marcas e imagen: que es, su importancia. Posicionamiento de marca,
de productos y de personas. Imagen profesional. Ciclo del posicionamiento. Medicion cuali y
cuantitativa de posicionamiento. Desarrollo de productos y servicios.



Branding: desarrollo de marcas, slogans y logos. Concepto de marca. Naming.

Comunicaciones integradas de marketing en el agro: los componentes de un mix de
marketing y el armado de un plan anual de comunicacion. Presupuestacion. Herramientas de
comunicacién y medios: publicidad, promocién, merchandising, via publica, prensa,
relaciones publicas, telemarketing, emarketing, marketing directo, eventos y exposiciones,
medios graficos, radiales y televisivos. Los nuevos medios virtuales: e mail e internet.
Marketing viral.

Trabajo practico: elaboracion de un plan anual de comunicaciones, plan de medios y
presupuestacion.

Desarrollo de productos y servicios e innovacion:
Pautas para el proceso de innovacién y mejora. Ejercicios para favorecer la creatividad de
los miembros de los equipos.

Mdédulo 4: Manejo de los RRHH: Motivacion y Liderazgo, Andlisis de Problemas y Toma de
decisiones, Negociacién y Manejo del tiempo. Trabajo en equipo.

Motivacién, Liderazgo y Manejo de Equipos

Mdédulo de Motivaciéon: Conducta, Personalidad. Zona de Confort. Teorias de la Motivacion.
Técnicas eficaces de automotivacién. Herramientas para la motivacién de equipos de
trabajo. Politicas de premios para facilitar la automotivacion de equipos comerciales.

Moédulo de Liderazgo: Que es un lider, y como actla. Caracteristicas y Cualidades de un
lider efectivo. Teorias del Liderazgo. Herramientas para ejercer el liderazgo sin generar
miedos. Liderazgo transformacional. Empowerment. El antilider.

Moédulo de Trabajo en equipo: Las 2 “M” del trabajo en equipo: Motivacion y Mision. Las 5
“C”: Complementariedad, Coordinacién, Complementariedad, Confianza, Compromiso. Roles
dentro del equipo. El caso de los sobrevivientes de los Andes.

Andlisis de problemas y toma de decisiones.

La importancia de resolver problemas El analisis de problemas Los usos del analisis de
problemas Resolucién de problemas. El andlisis de decisiones La aplicacion del analisis de
decisiones

Los problemas potenciales. Implantacion de soluciones.

Manejo del tiempo y organizacién de las tareas
Las bases de la efectividad. Toma de decisiones. Cémo establecer prioridades.
Concentracién versus dispersion. Técnicas para poner en marcha cada objetivo

Negociacion:
Principios de la Negociacion. Claves para las negociaciones exitosas.



Director del curso y docente:

Juan Carlos Passano Passano:

Médico veterinario. Curs6 un master en Marketing y Management Operativo y

Estratégico (UCES). Fundador y director del Foro Latinoamericano de Marketing
Agropecuario y del Bureau de Produccién Animal y Agricola..
Capacitador y consultor. Autor de los libros Marketing y Management para

Proveedores y Profesionales del Agro, Direccién de la empresa agropecuaria
(coautor) y Manual de Agronegocios.
Profesor invitado del Posgrado en Agronegocios (UCA Cérdoba)
Ex titular de la catedra de marketing agropecuario de la Lic. en Agronegocios de la Universidad del

Salvador.

Profesor invitado a 14 facultades del pais y del exterior.
Ex Consultor del FIA (Fundacién para la Innovacion Agraria -Chile).

Docentes:

Pablo Dellamea

Contador Publico egresado de la Facultad de Economia de la Universidad de

la Republica en el afio 2006.

En el aflo 2009 culmina los estudios en el IEEM, escuela de negocios de la
Universidad de Montevideo, adquiriendo el titulo de Master en Direccién y
Administracion de Empresas (MBA)

&

emmisiai ws b

Fue Gerente Comercial de ADP (Agronegocios del Plata). A partir del afio 2005 en dicha empresa
comenzé a manejar estrategias de coberturas, realizando diversos estudios, especializandose en

el tema, tomando como mercado de referencia el CME (Chicago Mercantil Exchange)

Pedro Larralde

Universidad Catolica Argentina Santa Maria de los Buenos Aires
Nombre de la titulaciéningeniero en Produccion Agropecuaria

Disciplina académica Zootecnia Socio en P&D consultores agropecuarios.

Videoconferencistas invitados:

&

Ing. Agr. Ing. En Prod. Ing. Agr. Daniel Luz Maria Ing. Agr. Lic Eduardo
Rolando Agrop. Pablo Bayce Aguilar Flores Eduardo Ubide (Espafia)
Meninato (USA) Ogallar (Uruguay) (México) Blasina
(USA) (Uruguay)
Vicepresidente U.S. Soybean Director en Gte de Periodista Master en
mundial de Product INaSe; Ex. Desarrollo Especialista en Comercio
Semillas y Manager & Gerente de la Humanoy perspectivas Internacional
Biotecnologia Strategy Lead at Camara Resp Social de | agropecuarias, Manager
de Dow Bayer Uruguaya de Agroind. del climay Consultancy,
AgroSciences CropScience Semillas Norte mercados Infocenter



https://www.linkedin.com/search/results/index/?keywords=Universidad%20Catolica%20Argentina%20Santa%20Maria%20de%20los%20Buenos%20Aires
https://www.linkedin.com/search/results/index/?keywords=Universidad%20Catolica%20Argentina%20Santa%20Maria%20de%20los%20Buenos%20Aires
https://www.linkedin.com/search/results/index/?keywords=Universidad%20Catolica%20Argentina%20Santa%20Maria%20de%20los%20Buenos%20Aires
https://www.linkedin.com/search/results/index/?keywords=Universidad%20Catolica%20Argentina%20Santa%20Maria%20de%20los%20Buenos%20Aires

Aranceles:

A- 100 % virtual: Costo total del programa, incluyendo:

-certificacion del Foro Latinoamericano de Marketing Agropecuario.
-membresia para el campus virtual por dos afios.

Esta semana Costo habitual
1 a 2 participantes Ar $ 4.500 Ar $8.900 (*)
U$S 450 U$S 890
3 0 mas insc. (c/u) Ar $3.900 Ar $6.900 (*)
U$S 390 U$S 690
Profesionales Sub Ar $ 2.500 Ar $4.900 (*)
30 (PJP)
Estudiantes U$S 250 U$S 490
avanzados y
docentes

Valores expresados en Ar $ para Argentina, y en U$S para Latinoaméricay Uruguay

B- Curso por Videoconferencias atiempo real + Campus de e-learning:

-certificacion del Foro Latinoamericano de Marketing Agropecuario.
-membrecia para el campus virtual por dos afios.

Hasta el 30/11/17 Hasta el 31/12/17 Hasta el 31/1/18 Costo real
(50 % de descuento) (40 % de descuento) (20 % de descuento)

1 a 2 participantes US$S 390 US$S 490 US$S 630 U$S 790
$ Arg 6.800 $ Arg 8.575 $ Arg 11.000 $ Arg 13.800

3 0 mas insc (c/u) U$S 300 U$S 360 U$S 480 U$S 600
$ Arg 5.250 $ Arg 7.900 $ Arg 8.400 $ Arg 8.000

PJP Y docentes U$S 190 U$S 190 U$S 190 U$S 190
$ Arg 3.300 $ Arg 3.300 $ Arg 3.300 $ Arg 3.300

Valores expresados en Ar $ para Argentina, y en U$S para Latinoamérica y Uruguay




Medios de pago:

Latinoamérica: Pagos con tarjeta de crédito en cuotas a través de Paypal y MercadoPagos
Giros por Western Union, Moneygram, Paypal.

Uruguay: Pagos con tarjeta de crédito en cuotas a través de Paypal
Giros por Western Union, Moneygram, Paypal. Giros por Abitab y Red Pagos

Argentina: Depositos, transferencias bancarias.

Pagos con tarjeta de crédito en cuotas
PROMOCIONES VIGENTES PARA ARGENTINA:

12 cuotas sin interés con: Visa y Mastercard de Banco Industrial y Supervielle
6 cuotas sin interés con: Visa de Banco Nacién, Nativa, Comafi, Provencred, Tarjeta Shopping.
6 cuotas sin interés con: Diners Club
3 cuotas sin interés con: Mastercard de Banco Hipotecario, Patagonia, HSBC, ICBC
3 cuotas sin interés con: Visa de Banco Provincia, Hipotecario, Patagonia, HSBC, ICBC.
3 cuotas sin interés con: Cabal.
Consulte por pagos hasta en 18 cuotas con todas las tarjetas

Estamos registrados en la Sepyme como Empresa de Capacitacion, por lo que Ud. puede solicitar el
reintegro de su inversién, en el Programa de Crédito Fiscal de dicha secretaria.
Ver http://www.industria.gob.ar/credito-fiscal-capacitacion/

Informes e inscripcion:

info@foroagro.com.ar
+5491121895486

WWW.fOI'O&g ro.com.ar


http://www.industria.gob.ar/credito-fiscal-capacitacion/

