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Objetivos

El planteo de objetivos permite que tenga una idea acabada de lo que se
pretende que alcance al finalizar el proceso de ensefianza y aprendizaje de
este curso. Pero el propdsito es mas fuerte aun: indicamos lo que debe lograr

para que estos conocimientos aporten a los objetivos de su formacion.

Para alcanzar estos objetivos, debe completar el proceso propuesto en el

recorrido de las diferentes etapas del curso que se le presenta.

Entonces, si trabaja de la manera indicada, estara en condiciones de alcanzar

los siguientes objetivos:

Objetivo general

Conocer las caracteristicas de un proceso de ventas efectivoy su
planificacion, algunas fuentes de financiacién existentes para las
startups, herramientas para presentaciones efectivas y el concepto de las
organizaciones exponenciales.

Objetivos especificos



Conocer cémo desarrollar una estrategia de ventas efectiva.

Identificar algunas fuentes de financiacion existentes para las startups.

Conocerdos herramientas efectivas para la presentacion de las startups.

Conocerel concepto y cdmo transformar una startup en una organizacion exponencial.

CONTINUAR
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Competencias

Las competencias que esperamos usted desarrolle con el recorrido de este curso son:

Competencias genéricas

a Trabajo en equipo y colaborativo: capacidad de integrarse con sus compaferos para lograr

los objetivos compartidos y la sinergia de un grupo de alta performance.

a Capacidad de analisis/reflexiéon: capacidad de examinar metédicamente los distintos

aspectos de una realidad o situaciény asumir una valoracién frente a ellos.

e Creatividad/ soluciones innovadoras basadas en el conocimiento: capacidad para dar

nuevas alternativas de solucién a problemas existentes basadas en el conocimiento formal.
Competencia especifica

Capacidad para desarrollar un proceso de ventas y presentacion de la
startup efectivo, asi como también como transformar una startup en una
organizacion exponencial.

CONTINUAR
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Criterios de participacion y aprobacion

Criterios de participacion

Durante el mes de cursado, se espera que el alumno:

Recorra los contenidos multimediales de cada uno de los médulos que integran el curso.

Resuelva las autoevaluaciones asignadas en cada médulo.

Realice las actividades propuestas, sean grupales o individuales.

Realice el examen final.

Criterios de aprobacion

Para la aprobacidon del curso se requiere que el alumno realice las (4) actividades propuestas en el curso y

apruebe el examen final.

El alumno deberd obtener un puntaje final del 70% o mads. Esta nota resultard del promedio entre las

actividades y el examen final.

CONTINUAR
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Mddulo 1. Desarrollo de la estrategia de ventas

Unidad 1.1 Proceso de ventas

Unidad 1.2 Planificacidon de la estrategia de ventas
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Modulo 2. Fuentes de financiacion

Unidad 2.1 Fuentes tradicionales

Unidad 2.2 Otras formas para financiar proyectos
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Mddulo 3. Presentacion del emprendimiento

Unidad 3.1 Elevator pitch

Unidad 3.2 One pager o deck: presentacion a la carta
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Mddulo 4. Organizaciones Exponenciales

Unidad 4.1 Concepto

Unidad 4.2 Como transformar un emprendimiento en una
organizacion exponencial



