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Desarrollo Pedagógico del Curso 
 
Presentación del curso 
El VIII Curso de Capacitación en Negociaciones de 
Comercio Internacional es una actividad de 
entrenamiento intensivo de nueve días de duración, 
basada en la negociación de Acceso a Mercados en 
un ámbito multilateral. Este capítulo es un 
elemento clave en la negociación comercial, puesto 
que afecta tanto la estructura arancelaria como las 
reglas principales relacionadas con el intercambio – 
régimen de origen y procedimientos aduaneros, 
medidas no arancelarias y salvaguardias,  todas las 
cuales impactan directamente en la dirección de los 
flujos comerciales. La combinación del aprendizaje 
de cómo se articulan estas variables con la 
aplicación  práctica de las técnicas de negociación 
en un ejercicio de simulación, permite optimizar los 
resultados del entrenamiento. 
 
Objetivos Específicos 
Impartir una sólida base de conocimientos sobre las 
negociaciones de Acceso a Mercados y sus variables 
principales, tanto desde el punto de vista 
conceptual como práctico. 
Presentar las técnicas de negociación, cubriendo las 
bases conceptuales sobre estrategias, tácticas, 
intereses, protagonistas, alianzas y coaliciones, 
posiciones negociadoras, redacción y tecnificación 
de los acuerdos y comunicación de sus resultados, 
así como también su aplicación práctica empleando 
una novedosa técnica audiovisual. 
Desarrollar una ejercitación práctica para instruir a 
los cursantes en la participación en una ronda de 
negociación. 
 
Desarrollo del programa 
El programa del curso está dividido en tres 
módulos, sucesivamente consagrados a: el contexto 
general de las negociaciones comerciales 
multilaterales y regionales y el desarrollo de los 
temas de la negociación del capítulo de Acceso a 
Mercados; la presentación y análisis de las técnicas 
de negociación comercial; y la realización de un 
ejercicio de simulación – basado en la modalidad de 
role playing – de una negociación comercial de 
Acceso a Mercados, específicamente referida a 
programas de desgravación arancelaria, régimen de 
origen y procedimientos aduaneros y medidas de 
salvaguardia. 
 
Al momento de su acreditación, los asistentes 
reciben material de lectura como elemento 
complementario para el aprovechamiento pleno del 
curso.  

 
El primer módulo se subdivide en dos partes. En la 
primera parte se presenta el contexto general de 
las negociaciones multilaterales y regionales. Esta 
parte es netamente informativa y se complementa 
con las lecturas que se acompañan en el material 
correspondiente. En la segunda parte se desarrollan 
conceptualmente los temas principales del capítulo 
de Acceso a Mercados: luego de una presentación 
general del tema, se realizan presentaciones 
específicas sobre desgravación arancelaria, régimen 
de origen y procedimientos aduaneros, medidas de 
salvaguardia y medidas y restricciones no 
arancelarias al comercio. Se presentan también en 
esta sección ejemplos de negociación de Acceso a 
Mercados en los acuerdos bilaterales entre EEUU y 
Chile y en el DR-CAFTA. 
 
El segundo módulo está totalmente consagrado a la 
presentación y análisis conceptual de las técnicas 
de negociación comercial: fases de la negociación, 
diseño de estrategias nacionales, protagonistas y 
roles, estrategias y tácticas, posiciones 
negociadoras e identificación de intereses, 
redacción y tecnificación de los acuerdos, y 
comunicación y difusión de sus resultados. Este 
módulo se complementa con una proyección de 
escenas de películas especialmente compiladas, que 
se emplean para reforzar la enseñanza de la 
aplicación práctica de las técnicas de negociación en 
situaciones disímiles. 
 
El tercer módulo consiste en la realización de un 
ejercicio de simulación utilizando la técnica del 
juego de roles (role playing). La simulación está 
basada en la negociación de Acceso a Mercados en 
el Área de Libre Comercio de las Américas (ALCA). 
Los participantes reciben un dossier del caso de 
negociación, conteniendo toda la información 
relevante y las hipótesis asumidas para el ejercicio, 
disponiendo de una jornada de estudio previa a la 
iniciación del ejercicio, durante la cual se repasan 
los conceptos básicos, se consulta el material de 
lectura y se asignan los roles. Los participantes 
deben elaborar sus posiciones negociadoras y 
entregarlas a la Coordinación al finalizar esta 
jornada. 
 
El ejercicio se desarrolla a lo largo de tres rondas 
completas al cabo de las cuales se realiza un 
debriefing de cada jornada. Durante el último día, 
los cursantes participan en una conferencia de 
prensa simulada y se realiza una evaluación general 
de la actividad. 
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Miércoles 5 de octubre 
SESIÓN DE APERTURA y PRESENTACIÓN DEL CURSO  Y CONTEXTO GLOBAL Y HEMISFÉRICO 

 

08:00 AM 

08:15 AM 

 

08:15 AM 

08:30 AM 

  

Registro de participantes y entrega del material de estudio 

 

 

Palabras de bienvenida y apertura del VIII Curso 

Carl A. Cira, Director, Summit of the Americas Center (SOAC), Florida International 

University 

 

08:30 AM 

09:00 AM 

  

Presentación de los participantes del viii Curso. Explicación general del programa, 

con referencia especifica a la metodología a ser utilizada en el análisis de la 

información y en el ejercicio de simulación 

Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Centro de Estudios de Integración Económica y 

Comercio Internacional (Integral) 

 
EL CONTEXTO INTERNACIONAL Y REGIONAL DE LAS NEGOCIACIONES COMERCIALES  

 

09:00 AM 

10:00 AM 

  

Multilateralismo y regionalismo: situación actual y tendencias de las negociaciones 

comerciales internacionales 

Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Integral 

 

10:00 PM 

11:00 PM 

  

La política comercial de ee.uu.: omc, alca y negociaciones bilaterales  

Carl A. Cira, Director, Summit of the Americas Center (SOAC), Florida International 

University 

 
COFFEE BREAK – Sesión de fotografía oficial del grupo de participantes del curso 

 

11:15 AM 

12:30 PM 

  

El surgimiento de las economías populistas, polarización e inestabilidad política en 

Latinoamérica y sus efectos sobre la integración hemisférica 

Eduardo A. Gamarra, Director, Latin American and Caribbean Center, Florida 

International University 

 
ALMUERZO 
 
LAS NEGOCIACIONES DE ACCESO A MERCADOS: CONTEXTO GENERAL Y CONCEPTUAL 

 

02:00 PM 

03:00 PM 

  

El capítulo de acceso a mercados en las agendas de negociación comercial: overview 

Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Integral 

 

03:00 PM 

04:00 PM 

  

La negociación de acceso a mercados en los acuerdos bilaterales en el hemisferio: 

casos ee.uu.-chile , ee.uu.-países andinos y dr-cafta 

René Hernández, Oficial de Asuntos Económicos, Unidad de Comercio Internacional, 

Comisión Económica para América Latina y El Caribe (CEPAL), México 
 
COFFEE BREAK 

 

04:15 PM 

05:00 PM 

  

La negociación de acceso a mercados desde la óptica de las pequeñas economías: 

elementos de trade off y trato especial y diferenciado 

René Hernández, CEPAL, México 

 

5:00 PM 

6:00 PM 

  

Desgravación arancelaria: modalidades, ritmos y plazos de desgravación. análisis de 

listas de oferta 

René Hernández, CEPAL, México 
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Jueves 6 de octubre  
LAS NEGOCIACIONES DE ACCESO A MERCADOS: CONTEXTO GENERAL Y CONCEPTUAL 
(continuación) 

09:00 AM 

10:00 AM 

 Medidas de salvaguardia 
Elena de Di Vico, Integral 

 

10:00 AM 

11:00 AM 

  

Régimen de origen y procedimientos aduaneros 

Carlos Restaino y Jorge Bardier, Integral 
COFFEE BREAK 

11:15 AM 

12:30 PM 

 Régimen de origen y procedimientos aduaneros (continuación) 

Carlos Restaino y Jorge Bardier, Integral 

ALMUERZO 
02:00 PM 

02:45 PM  

 Medidas y restricciones no arancelarias. estándares y barreras técnicas al comercio 

Liliana Otero, Integral 

 

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN 
02:45 PM 

04:00 PM 

 Introducción a las negociaciones comerciales: nociones básicas y fases de la negociación 

Liliana Otero, Integral 

COFFEE BREAK 
04:15 PM 

05:00 PM 

 Diseño e implementación de estrategias nacionales en el contexto de las negociaciones 

comerciales multilaterales y regionales 

Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Integral 

05:00 PM 

06:00 PM 

 Protagonistas de la negociación y sus roles: estados, comunidades empresariales y 

sociedad civil 

Carlos Restaino, Integral 

Viernes 7 de octubre 
TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN (continuación) 

09:00 AM 

10:00 AM 

 Estrategias y tácticas de negociación 
Liliana Otero, Integral 

 

10:00 AM 

11:00 AM 

  

Desarrollo de posiciones negociadoras: identificación de intereses, alianzas y 

coaliciones 

Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Integral 
COFFEE BREAK 

 

11:15 AM 

12:30 PM 

  

Los resultados de la negociación: redacción y tecnificación del acuerdo 

Liliana Otero, Integral 
ALMUERZO 

02:00 PM 

03:00 PM 
 Los resultados de la negociación: comunicación y difusión 

Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Integral 
 

EJERCICIO DE SIMULACIÓN: ÁREA DE LIBRE COMERCIO DE LAS AMÉRICAS - PRESENTACIÓN: 
DECLARACIÓN DE MIAMI 2003. LA VISIÓN DEL ALCA - ALCANCES DEL ACUERDO - DERECHOS Y 
OBLIGACIONES DE LAS PARTES - INTEGRAL 

 

03:00 PM 

03:30 PM 

  

PRESENTACIÓN DEL EJERCICIO: Declaración de Miami 2003. La visión del ALCA - Alcances 

del Acuerdo, Derechos y Obligaciones de las partes – Integral 
 

03:30 PM 

04:00 PM 

  

Ejercicio de simulación: búsqueda de información y reuniones informales  

COFFEE BREAK 
4:15 PM 

6:30 PM 

 Ejercicio de negociación: ronda de negociación - declaración ministerial de Miami, 2003 
 

6:30 PM 

7:00 PM 

 Debriefing sobre el desarrollo del ejercicio  

Integral  
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Sábado 8 de octubre 
EJERCICIO DE JUEGO DE ROLES: LA NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS EN EL ALCA – 
JORNADA DE ESTUDIO Y ELABORACIÓN DE LAS POSICIONES NEGOCIADORAS 
La jornada de estudio está dedicada a la preparación del Ejercicio de Juego de Roles. Durante la mañana, se 

realizarán dos presentaciones: una general del ejercicio y otra sobre la elaboración de las posiciones 

negociadoras; y se intercambiarán preguntas y respuestas con los participantes. De acuerdo al rol que se 

haya asignado a cada uno, los participantes identificarán los elementos para determinar la estrategia 

individual y grupal de negociación a implementar durante el ejercicio, a través del análisis de la información 

disponible, la evaluación de los intereses nacionales y de las contrapartes, la consideración de sus 

potenciales aliados y los eventuales trade offs. También podrán realizar reuniones informales con las 

contrapartes, con el objeto de relevar información y explorar la conformación de alianzas y coaliciones. 

Al final de la jornada de estudio, los participantes deberán entregar su posición negociadora - por escrito - 

a la Coordinación. Durante toda la jornada el equipo de profesores estará a disposición para consultas de 

los participantes. 
9:00 AM 

10:00 AM 

 Presentación del ejercicio: descripción metodológica, balizas (guidelines). Objetivos del 

ejercicio y asignación de roles 

Integral 
10:00 AM 

 11:00 AM 

 Elementos para la elaboración de las posiciones negociadoras 

Integral 
COFFEE BREAK 

11:15 AM 

12:30 PM 

 Jornada de estudio 
 

ALMUERZO 
 02:00 PM 

04:00 PM 

 Jornada de estudio  (continuación) 

 

 
COFFEE BREAK 

 04:15 PM 

06:00 PM 

 Jornada de estudio  (continuación)

 

 
Lunes 10 de octubre 
SESIÓN DE CONSULTAS SOBRE EL EJERCICIO DE NEGOCIACIÓN – TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN 

09:00 AM 

10:00 AM 

 Panel: los temas centrales del capítulo de acceso a mercados 

Integral 
 

10:00 AM 

11:00 AM 

  

Sesión de consultas para la preparación de la posición negociadora 

Integral 
COFFEE BREAK 

11:15 AM 

12:30 PM 
 HOY CINE: TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN - Sesión de proyección de películas 

Integral  

ALMUERZO 
LOS TEMAS DE NEGOCIACIÓN EN LOS CAPÍTULOS ALCA  

02:00 PM  Traslado a las oficinas de Steel, Hector & Davis LLP para las sesiones de la tarde 

 

2:30 PM 

3:30 PM 

  

Construyendo la democracia económica: el rol de las reformas micro y  

Macroeconómicas, el nuevo consenso de Washington 

Shanker Singham, Director, Grupo de Comercio y Competencia Internacional, 

Steel Hector & Davis LLP y su equipo: Sonia Villa y Daniel Sokol 

 

03:30 PM 

05:30 PM 

  

HOY CINE: LAS TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN - Sesión interactiva con proyección de 

escenas de películas y su explicación 

Integral  

 

5:30 PM 

6:30 PM 

  

Recepción ofrecida por Steel, Hector & Davis LLP 

6:30 PM  Traslado de los participantes al Hotel 
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Martes 11 de octubre 
EJERCICIO DE SIMULACIÓN: RONDAS DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

 

09:00 AM 

11:00 AM 

  

REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS  

 

 

 

 

COFFEE BREAK 
11:15 AM 

12:30 AM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

ALMUERZO 
02:00 PM 

04:00 PM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

COFFEE BREAK 
04:15 PM 

06:00 PM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

 

06:00 PM 

07:00 PM 

  

DEBRIEFING DEL DESARROLLO DE LA JORNADA 

Integral  

Miércoles 12 de octubre 
EJERCICIO DE SIMULACIÓN: RONDAS DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 
(CONTINUACIÓN) 

 

09:00 AM 

11:00 AM 

  

REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS  

 

 

 

 

COFFEE BREAK 
11:15 AM 

12:30 AM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

ALMUERZO 
02:00 PM 

04:00 PM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

COFFEE BREAK 
04:15 PM 

06:00 PM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

 

06:00 PM 

07:00 PM 

  

DEBRIEFING DEL DESARROLLO DE LA JORNADA 

Integral  

Jueves 13 de octubre 
EJERCICIO DE SIMULACIÓN: RONDAS DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 
(CONTINUACIÓN) 

 

09:00 AM 

11:00 AM 

  

REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS  

 

 

 

COFFEE BREAK 
11:15 AM 

12:30 AM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

ALMUERZO 
02:00 PM 

04:00 PM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

COFFEE BREAK 
04:15 PM 

06:00 PM 

 REUNIÓN DEL GRUPO DE NEGOCIACIÓN DE ACCESO A MERCADOS 

 

06:00 PM 

07:00 PM 

  

DEBRIEFING DEL DESARROLLO DE LA JORNADA 

Integral  
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VIERNES 14 DE OCTUBRE 
EVALUACIÓN DEL ACUERDO Y SESIÓN DE CLAUSURA 

 

08:00 AM 

  

Traslado a Florida International University 

Graham Center (GC) Building, Sala GC 150 

 

09:00 AM 

10:00 AM 

  

PRESENTACIÓN DEL TEXTO DEL ACUERDO  – EVALUACIÓN GENERAL DEL EJERCICIO – 

Integral  

 

10:00 AM 

11:00 AM 

 
 

 

CONFERENCIA DE PRENSA – Integral – participantes 

 

 
BREAK 

 

11:15 AM 

12:45 PM  

  

PRESENTACIÓN DE LOS PARTICIPANTES: Prioridades, Expectativas vs. Resultados. 

Presentación de cada delegación desde su rol – Integral 

 

12:45 PM 

01:00 PM 

  
Ceremonia de Entrega de Certificados de Asistencia 
Graham Center (GC) Building, Sala GC 150 
 

01:00 PM 

03:00 PM 

 Almuerzo de Clausura Auspiciado por UPS 
Graham Center (GC) Building, Sala GC 243 

 


