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Del 18 de mayo al 06 de octubre de 2018

Auspician:

"El Consejode los [
Profesionales del
Agro, Alimentos
y Agroindustria”

agrositio

ESEADE y GloblatecnosS.A., (responsable de la tematica de comercializaciény tecnologia comercial de AACREA); presentan
el Diploma en Gestiéony Comercializacién de granos con el propdsito de satisfacer la demanda de herramientasy estrategias
comerciales necesarias en el mercado granario en toda la cadena.

+* Objetivos:

Formar personas idoneas para la gestion competitiva del sector agroalimentario, tendiente a satisfacerla demanda
social y econdmica en el drea comercial.

Alos efectos de mejorarlainserciéon laboralde losegresados,los mddulos buscanun adecuadoequilibrio entre aspectos te éricos
y practicos, con una vision global del sistema comercial granario.

+* Destinatarios:

Paratodos aquellos quetrabajan enlacadenacomercial granaria, responsables de acopios, egresados de carreras de agronomia,
practicos no profesionales, productores y empresarios que buscan especializarse en la etapa comercial para eficientizar el
proceso comercial.

[I éPorquéles sirve a los productores?
Porque brinda herramientas para que la toma de decisiones comerciales sea acorde con la estrategia general de la empresa. Porque
profesionaliza un drea de las empresas generalmente descuidada, dado que no es la que mas les gusta a los productores.

[1 éPorquéles sirve a los comerciales de acopios, corredoras o compaiiias de insumos?
Porgue permite entender como toman las decisiones los productores y quevaloran a cada momento, |o que mejora el rendimiento comercial
de estos actores. Porque como compradores también es necesario tener una estrategia comercial y de cobertura de precios para minimizar
los riesgos.

[1 éPorquéle sirve a un profesional reciénrecibido?
Porque profundiza sobre un tema que, en la generalidad de los casos, no estd visto en detalle en las carreras agronémicas. Porque da
herramientas para realizar un mejor trabajo cuando se inserten en el mundo laboral, aprendiendo cudles son los puntos criticos para
profesionalizar lacomercializacién




CONTENIDOS

o Economiay Finanzas aplicadas ala empresa: 4 horas

Permite comprender:

El funcionamiento de las variables macroecondmicasrelevantes para el sector agropecuario.
Aplicar los principios dela microeconomia a las empresas del sector.

Aplicar razonamiento econdmico a los problemas agro.

Valor en el tiempo del dinero: un délar hoyvalemas que un délar mafana.

Valor Actual.

iRiesgo y rentabilidad...esperados!

éCémo se financia una empresa? Desde familiares y amigos hasta emisidn deacciones.
Instrumentos de deuda. Deuda bancaria.Obligaciones Negociables.

¢Qué se puede hacer cuando hay excedentes?

o) Administracion agricola: 8 horas

Descripcion del "Mapa de la empresa”. La definiciéon delos objetivos empresarios:Visién, misiéonyvalores dela empresa. Ciclodevida de
las empresas.La empresa familiar.La direccion dela empresa: Estructuras de gobernancia: Los dueios y la direccidn. El analisis del
contexto. Andlisisinternoyexterno de la empresa. La formulacidén deestrategias. La tactica. Llas distintas dreas operativas:gerencia
general, drea administrativa, drea de produccion, drea comercial, area financiera. El disefio organizacional. La gestién empresarial ysu
control. Los reportes de control segun su destinatario. El eje humano de |a empresa. Metodologia de calculoderesultados.Activos —
Rentabilidad delos activos - Rentabilidad delos negocios agropecuarios. La cadena de valor del negocio agricola. Definicidondela "tasa
objetivo" del negocio (tasa de descuento). Rentabilidad financiera delos negocios agricolas. Fuentes y formas de financiamiento. Impactos
de la financiacién - Formula de Dupont. Determinacion del maximo nivel de financiamiento del plan.

o Gestion de Personas: 4 horas

Revisidn de la vision actual de la Gestidon de Personas en el sector agropecuario.

- Como observamos la problematica del personal rural

- Cambios generacionales y sus necesidades. Relacidn con la situacion actual.

- Qué buscamos cuando buscamos personal?

- Dinamica: Trabajogrupal sobrelascausales porlascuales el personal rural seva del trabajo/campo o no quiereir.
- Conclusiones:

» Metodologias de Selecciony de Retencidn.

» Innovacién / Profesionalizacion del area en el sector.

o Los Tributos del campo: 4 horas

Brinda una vision integral y sistémica del sistema tributario argentino y sus aplicaciones e implicancias en los agronegocios.
El médulo atiende:

a) Conceptos basicosdeimpuestos nacionales y provinciales.

b) Buenas practicasimpositivas al efecto de reducir el impacto fiscalenla actividad.

c) Consecuencias dela falta de cumplimientos en los regimenes de informacidny retencion.
d) Distintos contratos agropecuarios, distintos efectos impositivos.

Temas que considerar:

Breve descripcion deimpuestos, tasas y contribuciones.

Valuacidénimpositivadehacienda en |la cria einvernada, sementeras y stock de granos.
Planificacidn fiscal:diferir yatenuarla carga fiscal.

Saldos a favor de IVA: como aprovecharlos.

Distintos tipos de contratos agropecuarios y suincidenciafiscal.

o) Herramientas legales-Contratos agropecuarios: 4 horas

Organizacidon de la empresa Agropecuaria:

éQué estructura societaria es la mas eficiente para mi empresa desde o juridico e impositivo? Principales estructuras societariasaplicables:
empresa unipersonal,sociedad dehecho, SRL, SA. Responsabilidades delos sociosyadministradores.Ventajas y desventajas practicas. Los
convenios de accionistas. Casointegral delos 4 impuestos nacionales principales

Contratos Agropecuarios:

Principales contratos agroindustriales. Caracteristicaslegales. Prohibiciones. Clausulasybuenas practicasenlaredaccion decontratos
agropecuarios. Arrendamiento, aparcerias, pastoreoy pastaje; capitalizacion de hacienda;tambo; maquila;otras formas asociativasy de
comercializacion. El impuesto al valor agregadoy el impuesto a las ganancias enlos contratos de Arrendamiento, aparcerias, pastoreoy
pastaje;capitalizacion dehacienda;tambo; maquila, fasénytambero asociativo.



o Negociacion: 8 horas

La Negociacion como Método Alternativo de Solucidon dediferencias. La nueva vision dela negociacidn. Etapas que integranel proceso
negociador. Persuadir versus convencer.

El poder de la negociacidonenlaventa y en la compra. El acuerdo. Precioy oportunidad. El No Positivo.Las Negociaciones Internas (dentro
de la empresa)y las Negociaciones Externas (la empresa con los terceros).

Etica del Negociador.

o Gestiony estrategia comercial: 12 horas

Funcionamiento de una empresa agro. Proceso Comercial. Decisiones estratégicas, tacticasy operativas. Indicadores externos e internos.
Actores externos e internos. Decision de Venta. Estrategia Comercial. Definicion deestrategia. Puntos clave. Modelos de Empresa.
Definicién de modelos de empresa. Variables: % alquilado, financiamiento externo. Nivel organizacional. Estructura Comercial delas
Empresas. Analisis en funcion de los modelos de empresa. Protocolos de comercializacion. Definicion de protocolos ysu utilidad.
Descripcion dela comercializacidon dentro de una empresa. Ejemplos. Indicadores a obtener. Tablero de Control, Definiciény utilidad.
Ejemplos. Indicadores a obtener. La comercializacién es factor clave para ser una empresa exitosa, Como cuantificarlo.

o Fundamentals y Mercado mundial de granos: 8 horas

Estructura del Mercado Internacionalde Granos.Composiciony Evolucidn del Mercado de Granos.Importancia de producciondeGranos a
nivel Mundial.Comparaciones relativas con el Comercio. Proyecciones de Producciony Consumo. Caracteristicas dela Oferta Mundial,
principales actores.Los momentos de los distintos Mercados —Estacionalidad, Clima, Tecnologia. Caracteristicas dela Demanda Mundial,
principales actores. Diferentes tipos de consumos. Tasa de crecimiento demografico (China —India). Analisis delos inventarios Mundiales
(Stocks, Evolucidn de los Stocks en Principales paises. Comercializacién Mundial (mapa). Mercados de Referencia. Paises Expor tadores.
Paises Importadores. El comercio en relacidn con la produccién. Consideraciones Generales sobre los Subproductos en el mercado.
Descripciondelaindustriaaceitera argentina, principales caracteristicas. Subproductos de Cereales: Harinas de Trigo. Pais es productores,
consumidores, importadores y exportadores. La industria molinera en Argentina, caracteristicas. Estructura de las cadenas detrigo, maiz,
sojaygirasol en Argentina. Oferta y demanda local delas mismas. Indicadores de Andlisis Fundamental

o) Formacion del precio: 8 horas

Relacién Oferta — Demanda Local e Internacional de productos y derivados. Precios en los paises competidores. Estacionalidad Local e
Internacional.la ley de la oferta y la demanda. Oferta y demanda agricola. Modelo de | a Telarafia. Relaciones comerciales entre paises:
OMC, Subsidios UE (PAC), EEUU, Arancel Mercosur. Normativa de comercio, barreras arancelarias y paraarancelarias. Mercados de
Referencia. Comercio Internacional -logistica, Surveyor, certificaciones. Formacion del precio de los exportadores argentinos. Derechos de
exportacién. Registro de exportaciones. Formacién de precio al consumo local (molineria, consumos, etc.). Distorsion de merca do.
Situacidn actual del mercado argentino. Precio Disponible. Formacidn delas Pizarras.Como se calcula el precio FOB, costos, impuestos, etc.
Incoterms. Canales comerciales. (Funcidn).Pases. Puertos de carga y descarga.Bases. Descripcion. ¢Empresas que compran, participacion
en el mercado y en la formacidnde los precios? Afueray aca.Juntas de Granos.Como compra/venden, Canada, Australia, China. Diferentes
mercados mundiales. CME, MATIF, MATBA.

o) Infraestructuray logistica: 8 horas

Productores agropecuarios. éCuales sonlasvariables clavedecada segmento? ¢Cédmo operan? Acopios ycooperativas.Caracterizacién:
distribucidn geografica, capacidad instalada. Servicios que ofrece y costos. ¢Cémo integrarsehacia esa posicion? Acopio propioy
embolsado. Posibilidad deganancia Vs Costos reales y ocultos. Variables de Control. Caracterizacion dela industriay la exportacién. indice
de concentracion. Integracion. Ventas FOB. Integracidn de los exportadores hacia la produccion. Actores complementarios. Transportes.
Camiones. Ferrocarril. Capacidad detransporte. {Quién lotoma? Barcos. Impacto en nuestras empresas. Hidrovia. Principales puertos del
pais.

o) Technicals del mercado granario: 8 horas

Introduccién. Marco Conceptual.Andlisis Técnicovs. Andlisis Fundamental. Teoria de Dow. Hipdtesis de Eficiencia delos Mercados. Fases.
Graficos: Construccion, Escalasytipologias. Volumen, suimportancia. Acumulacién dedatos. Conceptos Basicos de Tendencia. Definicién.
Direcciones. Lineas de Tendencia. Canales.Soportes y Resistencias. Definicidn. Caracteristicas. Zonas deacumulaciénydistribucién.
Identificacion. Factores psicoldgicos. La importancia delos nimeros redondos. Figuras de Continuacién deTendencia: Definicidn.
Tridngulos.Banderas. Estandartes. Cuiias. Rectangulos. Figuras de Cambio de Tendencia: Definicion. Hombro Cabeza Hombro. Doble Techo
y Doble Piso. Triple Techo y Triple Piso. Techo y Piso Redondeado. Accidentes Técnicos.Brecha o Gap. Pull -back. Rupturay Fuga. Isla de
reversion. Medias Moviles. Concepto. Variedades (Simple, Ponderada y Logaritmica). Aplicaciones. Combinaciones. Conceptos cla ve para el
trading. Disefio de estrategias.



o Mercados de futurosy opciones: 12 horas

Este mddulo tiene como objetivo que los alumnos comprendan:

- Las caracteristicasylas funciones delos mercados de futuros

- El usode los futuros y las opciones como cobertura de precios

- El usode los futuros y las opciones paramejorar la rentabilidad desu negocio

Contenidos:

. Mercado de Futuros y Mercado Disponible. Estandarizacion delos contratos.
. Diferencias entre futuros y forwards.

. Liquidacion deun contrato de Futuro.

. Contratos de Futuros Agricolas disponibles.

. Cobertura vendedora y compradora con futuros.

. Opciones. Definiciones. Clasificacion delas Opciones.
. Cobertura vendedora y compradora con opciones.

. Conclusiones generales sobre Futuros y Opciones.

. Posiciones Sintéticos.

. La Base Spreads y Ejercicios practicos

o Control del proceso comercial: 8horas

Alolargodel dictado de este mddulo buscamos establecer aquellos items que resulta importante chequear, para dar cumplimientoa las
condiciones comerciales pactadas.

Tomando como puntapiéinicial el proceso comercial decada organizacion, el alumno podr & detectar modificaciones necesariasa
implementar, o bien controles que hasta el momento no serealizaban.

Los temas que desarrollar son:

Vinculacién delas partes dentro del proceso comercial.

Descripcion del flujo deinformacion entre el sector que controla liquidaciones y el encargado de la comercializacion.

Definicidn delos puntos claves a controlar.

Controles cruzados y sistemas dealerta.

“Contabilizacién” delos beneficios del control comercial.

o Criterios empresarios para la toma de decisiones: 4 horas
. Diferencias entre empresas y negocios

. Criterios de competitividad

° Criterios para definir una estrategia empresaria

. Contextos para latoma de decisiones

. Organizacidnyareas deuna empresa

. Empresa familiarcomo condicionanteal decidir

. La formula del cambio

o Seminario con especialistas: 4 horas

Caracteristicas del Curso

Horas cursadas totales: 108 hs.

Modalidad: Viernes y Sabado cada 15/21 dias

Horarios: Viernes de 09 a 13 y 14:30 a 18:30 Hora Almuerzo libre
Sdbado de 09 a 13 horas

Duracion: 6 meses

Lugar: Uriarte 2472 CABA (Frente a la S.R.A. Palermo)
Informes/Consultas: cecilia.cardozo@eseade.edu.ar

Requisitos de evaluaciény graduacion:

Certificado de aprobacion: El sistema de evaluacién serdindividual, con un examen al final del curso, de acuerdo a pautas que
seran previamente comunicadas.

Los alumnos deberan cumplir con unaasistenciade 70% de la cursada.

Certificado de asistencia: Para aquellos que han cumplimentado el requisito de asistencia


mailto:cecilia.cardozo@eseade.edu.ar

Calendario

Fecha Mddulos Horas
MAYO
viernes 18 Administracion agropecuaria |
Viernes 18 Economia y finanzas aplicada ala
empresa
sabado 19 Administracion agropecuaria Il 4
JUNIO
viernes 01 Negociacion | 4
viernes 01 Los tributos del campo 4
sabado 02 Herramientas legales 4
viernes 22 Negociacion Il 4
viernes 22 Gestion de personas 4
sdbado 23 Fundamentals y Mercado mundial | 4
JULIO
viernes 13 Futuros y Opciones 4
viernes 13 Fundamentals y Mercado mundial Il
sabado 14 Formacion del precio |
AGOSTO
viernes 03 Infraestructura y Logistica | 4
viernes 03 Futuros y Opciones Il 4
sabado 04 Formacion del precio Il 4
viernes 24 Infraestructura y Logistica Il 4
viernes 24 Technicals | 4
sdbado 25 Gestion comercial | 4
SEPTIEMBRE
viernes 07 Technicals I 4
viernes 07 Gestion Comercial Il 4
sabado 08 Control del proceso comercial | 4
viernes 21 Gestion Comercial lll 4
viernes 21 Futuros y Opciones Il 4
sabado 22 Control del proceso comercial Il 4
OCTUBRE
viernes 05 Panel invitados empresas y 4
referentes
viernes 05 Criterios empresarios para la toma 4
de decisiones
sabado 06 Seminario de Granos y Ganaderia 4




Docentes

Francisco E. Gismondi (Economista-Director del BNA)

Master en Economia: Universidad Torcuato Di Tella.

Licenciado en Economia: Universidad Catdlica Argentina.

Docente de la Universidad Catdlica Argentina y otras universidades del pais.

Es economista, especializado en bancos y politica monetaria yfinanciera, con experiencia en el sector publicoy privado. Trabajé 14 afios en
el Banco Central donde fue Gerente de Anadlisis del Sistema Financiero.Como consultor desde2010 asesord a bancos, a empresas de diversos
sectores de la economia y a politicos dedistintos partidos politicos.

Hoy es Director del Banco Central.

Juan Marcos Olivero Vila(AACREA)

Ingeniero Agronomo (UBA)

Posgrado en Alta Direccidn en Agronegocios y Alimentos (UBA)

Coach OntolégicoySocial Docentede la Escuela paraGraduados Alberto Soriano —FAUBA. Técnico de la Unidad deInvestigaciony Desarrollo
del Movimiento CREA. Lider del Proyecto Empresa del Movimiento CREA.

Ex - asesor CREA Consultor Privado de Empresas

Dedicado al analisis y capacitacion en temas empresarios (Estrategia y Organizacion Empresaria, Planeamiento, Evaluacion de P royectos de
Inversion, Financiamiento, etc.)

Autor y co-autor de libros, y de varios articulos sobresu especialidad.

Silvana Cerini (Silvana Cerini-Negociacion)

Abogada, egresada de la Universidad de Buenos Aires, Facultad deCiencias Sociales.

Titular de la Consultora Silvana Cerini >Negociacion, www.scerini-negociacion.com.ar

Posgrado en Negociacidn, Universidad Catdlica Argentina, Master Derecho Empresario, Universidad Austral. The Profesora Titular de la
Materia Negociacién de Administracion de Empresas en la UCA, Profesora de Negociacion en los Postgrados de Recursos Humanos,
Negociacion, Negocios Internacionales dela Escuela de Negocios de la UCA.

Autora de los Libros: Manual de Negociacion, El Poder de la Negociacidn, Negociacion Sin Viciosy Nuevos Contratos Comerciales

Ricardo Bindi (Agrositio-ESEADE)

Graduado de Doctor en Administraciény MBA en ESEADE; Master en Marketing (Escuela de

Negocios de la UB)

Ingeniero Produccidn Agropecuariay Licenciado en Ciencias Agrarias (Ftad. de Ciencias Agrarias - UCA).
Profesor de Agronegocios, Marketing y Comercializacion en UCA, ESEADE, y otras instituciones.

Es Presidente de Agrositio S.A., y ex Presidente del Consejo Profesional delngenieria Agrondmica (CPIA).
Miembro del Comité de Direccidén dela Universidad ESEADE

Carlos Pouiller (Globaltecnos)

Ingeniero Agrénomo, diplomado en la Universidad Nacional de Buenos Aires, afio 1979.

Especialista en Mercados Agropecuarios

Desde 1992 Direccion de Mercados Agroalimentarios del Ministerio de Agricultura dela Nacién,donde desde el afio 1998 ocupd el cargo de
Director. Actualmente, desempeiia la funcidn de Coordinador de Cereales y Oleaginosos dentro de la mencionada Direccidn Ministerial.
Consultor de la Unidad de Investigaciony Desarrollo de AACREA. Amplia experiencia,superior a 20 afios, como conferencista en congresos y
seminarios nacionales e internacionales sobre temas referidos a comercializacién y mercado de granos. Libros escritos: “Comercializacion
de Granos”. AACREA 2006.

Nicolas Udaquiola (Globaltecnos)

Ingeniero Agrénomo, diplomado en la Universidad Buenos Aires.

Presidente de Globaltecnos SA.

Especialista en Mercados Agropecuarios y asesor privado deempresas agropecuarias.

Fue técnico de AACREA en la Unidad de Investigaciony Desarrollo. Fue Co-Asesor de la region sudeste de CREA.
Coordinador de 6 grupos de comercializacidn entre Argentina y Uruguay.

Sebastian Salvaro (Globaltecnos)

Licenciado en Economia y Administracién Agrariadela FAUBA.

Consultor privado en gerenciamiento de empresas agricolasganaderas deArgentina y la region.

Técnico de AACREA. Desarrollo de actividades de investigacion vinculadas con el sector agropecuario y participacion en la cap acitacion de
productores agropecuarios en temas empresariales y encargado de grupos de comercializaciéon. Manejo de carteras comerciales a clientes
privados.

Gerente de produccidony logistica en Agroinvest.



Diego Pasi (Globaltecnos)

Es Lic.En Economia y administracion Agrariadela Universidad de Buenos Aires.
Desarrollacapacitaciones en Mercado de Futuros y Opciones.

Realiza asesoramientos sobretemas comerciales para empresas agropecuarias.
Fue técnico de AACREA en la Unidad de Investigaciény Desarrollo.
Coordinador de 5 grupos de comercializacion entre Argentina y Uruguay

Pedro Marcelo Luis (RJ Delta)

* Maestria en Direccién de Empresas, Universidad Nacional deLa Plata.

* Especialista en Mercado de Capitales, Bolsa de Comercio de La Plata.

* Licenciado en Administracion, Universidad Nacional de La Plata.

* Senior Relationship Manager -RJ Delta Asset Management —Raymond James Financial

* Ex Gerente de Mercados y Research - Banco Hipotecario S.A.

* Profesor en el Post Grado en Mercado de Capitales — USAL, Universidad del Salvador.

* Profesor en la Licenciatura en Administracién de Empresas — UCA, Universidad Catdlica Argentina.

Matias Amorosi (Globaltecnos)

Ingeniero en Produccidn Agropecuaria de Ciencias Agrariasdela UCA.

Fue técnico de AACREA en la Unidad de Investigaciony Desarrollo.

Coordinador de 5 grupos de comercializacion entre Argentina.

Vice - Presidente de Globaltecnos SA.

Especialista en Mercados Agropecuarios yasesor privado deempresas agropecuarias.

Raul Antonio Malvestiti (Deloitte SA)

Actuario, Orientacidon en Administracion - Universidad deBuenos Aires.

* Director en la Divisién de Finanzas Analiticasy Cuantitativas - Deloitte S.A.

* Consultor en Sistemas Financieros paraNegociaciony Tesoreria - Lumina Americas S.A.

* Researchy Administracién de Carteras de Inversidn - Banco Hipotecario S.A.

Experiencia Docente:

* Profesor adjunto de Analisis Técnico:cursos deextension y posgrado en Universidad del Salvador, ABA (Asociacién deBancos de
Argentina) y otras cdmaras/agrupaciones.

* Disertantesobre Gestion de Riesgos en seminarios, cursosde posgradoy agrupaciones bancarias, en aspectos metodolégicos y
regulatorios.

Mariana Pellegrini (Fundacion MATBA)

Licenciada en Comercializacién Agropecuaria Universidad de Belgrano.

Actualmente Responsabledel Area de Capacitacién del Mercado a Término de Buenos Aires. (MATBA)

Profesora de las cdtedras de Comercializacién dela Facultad deCiencia Agrariasdela UB y de Ciencias Agrariasdela UCA.

Profesora invitada a universidades para temas de su especialidad.

Oradora paraJornadasseminariosy Congresos relacionado con los Mercados de Futuros y Opciones y otros temas comerciales del sector
agropecuario.

Lorena D’angelo (Globaltecnos)

Profesional con experiencia en comercializacidon y asesoramiento en mercados agricolas paralatoma de decisiones de negocios.
Especialista en Comercializacién Agropecuaria y Analista de Mercados Agricolas locales einternacionales para la elaboracidén deinformes y
publicaciones periodisticas queanalizan laproblematica del sector agropecudrio.

DesarrollaProgramasde Capacitacién en aspectos comerciales y de mercados en distintos dmbitos orientados a la profesionalizacion dela
comercializacién granaria.

Asesora de Mercados agropecuarios en el Minagri dela Nacion.

Participa dela Fundacién Libertad de Rosario en temas de sucompetencia.

Sebastian Gavalda (Globaltecnos)

Es Ingenieroen Produccidén Agropecuaria, egresado Universidad Catdlica Argentina en el afio 1997.Realizé el Posgrado en Agronegociosy
Alimentos en la Facultad de Agronomia de la Universidad de Buenos Aires en el afio 2000.

Responsabletécnico de los Grupos de Comercializacién de AACREA desde el afio 2001.

Fue Coordinador del Proyecto Tecnologia Comercial, Unidad de Investigacidony Desarrollo de AACREA, hasta noviembre de
2011.Vicepresidente de Globaltecnos SA

Desarrollaconsultoria privadadeempresas agropecuarias entemas comerciales.



Enriqueta Gil Belloni (Globaltecnos)

Ingeniero Agronoma.

Responsabledel area de RRHH y Calidad de Globaltecnos.

Analista de mercados. Coach Ontoldgicoysocial.

Durante 9 afios de desempefié en el drea de Tecnologia Comercial de ACCREA, colaborandoenla coordinacion del equipo.

Angeles Capelle (Globaltecnos)

Es Lic. En Administracion deempresasy Contadora Publica dela Universidad de Buenos Aires

Pertenece al equipo de Globaltecnos

Desarrollacapacitaciones en Control de Liquidaciones, Recursos humanos y Desarrollo de Administrativos.
Realiza asesoramientos sobreorganizacidnyestructura de empresas agropecuarias.

Coordina grupos de Administrativos en Globaltecnos.

Teo Zorraquin (Zorraquin+Meneses)

Ingeniero Agrénomo (UBA 1986) Posgrado en Agronegocios (Convenio UBA — AACREA 2001)

Socioy director de Zorraquin, Meneses y Asociados, consultores en agronegocios, desarrollo de proyectos y reestructuracion d e empresas.
Administrador de una empresa familiar agricolaganadera en el sudoeste de la provincia deBuenos Aires. Director del Grupo La Redencion
Sofro.

Ex coordinador del drea de Economia de AACREA (1995-2007).

Ex asesor de grupos CREA (Dorrego y Del Tuyl) entre 1987y 2004.

Nora Giacopazzi de Sassot

Coach Ontoldgicoy Profesional, realizé un Postitulo en Neurociencias para Coaches Ontol égicos.

Ha desarrollado su carrerapara distintas gerencias, capacitando equipos de Argentina, Bolivia, Uruguayy Brasil dela empres a agropecuaria
El Tejar S.A. Por “EL Tejar” en el Area de Desarrollo de Personas recibié el 1° Premio otorgado por Dow Agrosciences a los Recursos Humanos
en el Sector Agropecuario.

Se dedica a la consultoriaen Gestidn de Personas, especializada en Gestidon del Talento, Identificacion deestilos ocupacionales DISCy estilos
de pensamiento Herrmann, Formacion Integral de personas y equipos,y CoachingEjecutivo para empresas. Es parte del staff de formacion
del CEOP, Centro de Entrenamiento Ontoldgico Profesionalliderado por el Lic. Alejandro Marchesan,

Alejandro Larroudé (Barrero & Larroudé)

Contador Publico Nacional (UNLP)

Socio de Impuestos en Barrero & Larroudé, Asesor E-Campo de la Sala de Impuestos y Coordinador Técnico del Informe de Impuestos
Agropecuarios. Ha disertado en una gran cantidad de seminarios y congresos vinculados con tematicas de su drea, ademds de producir
contenidos en calidad deespecialista en materia impositiva paranumerosos medios dentro del ambito agropecuario.

Eugenialujan Bustamante (Estudio Balbin & Pascual Abogados

Abogada, Universidad del Salvador. Magister en Derecho Empresario, Universidad Austral. Programa Ejecutivo en Gestion de Agro negocios,
Universidad deSan Andrés.

Asociada en el EstudioJuridico Balbin & Pascual Abogados, a cargo del Departamento de Agronegocios.

Directora del Programa Régimen Juridico de los Agronegocios: Facultad de Derecho de la Universidad Austral. Profesora coordin adora de
grupos en la Maestria en Derecho Empresario, Universidad Austral.

Profesora adjunta de Legislacion Rural | y Il en Facultad de Ciencias Agrarias de la Universidad Catdlica Argentina. Director a del programa
Herramientas legales. Organizacién, Contratos y Financiacién, UCA.

Profesora del curso Redes Contractuales enla Bolsa de Cereales de Buenos Aires.

A cargodela columna sobrelegislacidon dela Revista Rural deClarin.

Ing. Agr. Hugo O. Delgado (Director del Diploma-ESEADE)

Ingeniero agronomo (FAUBA) y Posgrado en “Programa avanzado en Negocios Agropecuarios” UCA

ResponsableArea de Agronegocios de ESEADE

Docente de la Facultad de Ciencias Agrariasdela UCA.

Fue Coordinador del Convenio UCA-CRA en Capacitacion Dirigencial.

En el 2009 Premio BBVA Banco Francés al “Emprendedor Agropecuario” al PCDa UCA-CARBAP en la Actividad agropecuaria con Orientacion
Educativa. Coordinador

Ex Presidente de la Sociedad Rural de Rivadaviay ex miembro CREA.



