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W * Funcionarios gubernamentales que participan o podrian
A participar en negociaciones internacionales comerciales,

especialmente de los Ministerios de Comercio Exterior,
de Industrias, de Agricultura, de Pesca y Acuacultura, de
Relaciones Exteriores y de Finanzas, mas el Instituto de la
Propiedad Intelectual y la SENAE

* Representantes de Camaras de la Produccidn y
Asociaciones sectoriales privadas

* Representantes de empresas privadas cuyos productos
sean sensibles a los resultados de negociaciones
internacionales en que el pais decida participar

* Profesores universitarios vinculados a las areas de
comercio internacional e inversiones

* Profesionales, de cualquier rama, que tengan interés
especial en conocer como se desarrollan las
negociaciones comerciales internacionales




REQUISITOS: Titulo universitario

DURACION: 40 horas

LUGAR: Hotel Hilton Coldn
Guayaquil — Ecuador

INSTRUCTORES:

El Curso sera dictado en espafiol por expertos
de reconocida trayectoria en capacitacion en
negociaciones comerciales asi como
participacion activa en negociaciones
bilaterales, regionales y multilaterales en sus
respectivos paises de origen.



Antecedentes

El Curso de Capacitacion en Negociaciones de Comercio Internacional, Médulo
Curso Basico de Técnicas de Negociacion, es una actividad de entrenamiento
intensivo de cinco dias de duracidn, sobre las Negociaciones Comerciales, su rol
dentro de los acuerdos comerciales y el significado de la implementacién de los
compromisos asumidos por los paises.

En los ultimos afos, Ecuador ha iniciado un proceso de acercamiento a
diferentes paises con los que negocia tradicionalmente o con los cuales se han
identificado posibilidades de desarrollar comercio. Este proceso ha ido
incluyendo la negociacion de acuerdos comerciales que faciliten el ingreso de
productos ecuatorianos, via exoneracion de impuestos o la eliminacion de otras
restricciones no arancelarias. A su vez, el pais otorga tratamientos
preferenciales a determinados productos de los paises con los que ha
negociado.




Antecedentes

Este proceso requiere de profesionales altamente capacitados en el conocimiento
de los productos y legislaciones nacionales, asi como de aquellas legislaciones
tanto del ambito multilateral (Organizacion Mundial del Comercio — OMC), como
regional (Acuerdos Regionales de Integracion, Tratados Bilaterales o Plurilaterales
de Libre Comercio).

Al conocimiento de productos y legislaciones debe agregarse la preparacion para
las negociaciones, que incluye el conocimiento de las técnicas de negociacion mas
utilizadas, asi como el manejo responsable de los objetivos nacionales.

El analizar y evaluar cdmo se articulan estas variables junto con la aplicacion
practica de las técnicas de negociacién en un ejercicio de simulacién, permite
mejorar la formacién de expertos en diversas materias conexas, otorgando una
base sélida para sus actividades futuras en este ambito.




Objetivos

Identificar, analizar y comprender los principales conceptos relacionados con las
negociaciones comerciales internacionales

Interpretar y comprender la necesidad de contar con informacién confiable y con
negociadores experimentados para que los paises puedan disefiar sus objetivos
de negociacidn y obtener resultados favorables.

Evaluar el impacto de los Acuerdos Comerciales internacionales en la formulacién
de las politicas comerciales nacionales y su proyeccion sobre el comercio vy la
inversion



Metodologia

El Curso incluye tres componentes:

1. Componente tedrico: corresponde a charlas magistrales sobre técnicas de
negociacion.

2. Componente audiovisual: en donde se negocian diferentes situaciones y es
una metodologia Unica en este género.

3. Componente practico: es una simulacién de negociacion entre dos paises,
en donde cada participante asume un papel que corresponde a situaciones
reales.




Contenido del Programa

Centro de Estudios de Integracion Econdmica y Comercio Internacional
Programa Preliminar

Lunes 5 de marzo

Negociaciones Comerciales Internacionales: Protagonistas y Procesos

08:30 am Registro de participantes y Ceremonia de Apertura del Curso

09:00 am

09:00 am Negociaciones comerciales. Concepto. Equipo de Integral.
10:00 am

10:00 am Estrategias de negociacién. Equipo de Integral.

10:45 am

Coffee-Break
11:00 am Elementos para la formulaciéon de posiciones negociadoras. Influencias e intereses.
01:00 pm Equipo de Integral.
Almuerzo
02:00 pm Etapas de la negociacién. Preparaciéon de las agendas. Prenegociacion y busqueda de
03:30 pm informacién. Equipo de Integral.
Coffee-Break
03:45 pm Redaccidn y tecnificacién de los acuerdos. Equipo de Integral.
04:30 pm
04:30 pm Comunicacién y difusion. Equipo de Integral.
06:30 pm




Contenido del Programa

Programa Preliminar

Martes, 6 de marzo

Hoy Cine: Técnicas de Negociacion
09:00 am ESPACIO RESERVADO PARA PRESENTACION DE DOS CONFERENCISTAS A DESIGNAR POR
09:45 am CORPEI.

09:45am ESPACIO RESERVADO PARA PRESENTACION DE UN CONFERENCISTA A DESIGNAR POR
10: 30 am CORPEI

Coffee-Break
10:45 am Hoy Cine: Técnicas de Negociacién. Equipo de Integral.
13:00 pm

Almuerzo

02:00 pm Hoy Cine: Técnicas de Negociacion. Equipo de Integral.
03:30 pm
Coffee-Break

04:00 pm Hoy Cine: Técnicas de Negociacion. Equipo de Integral.
06:30 pm




Contenido del Programa

Ejercicio de Juego de Roles
Case Study
“Armonizacion de las Normas de Registro de Productos Farmacéuticos en un
Bloque Regional”

Miércoles, 7 de marzo

Presentacion del Ejercicio de Juego de Roles
09:00 am  ESPACIO RESERVADO PARA PRESENTACION DE DOS CONFERENCISTA A DESIGNAR
09:45 am | POR CORPEI.

09:45 am ESPACIO RESERVADO PARA PRESENTACION DE UN CONFERENCISTA A DESGINAR
10:30 am ' POR CORPEI.

Coffee-Break

10:45 am | Resefa del Case Study: Marco Conceptual. Objeto de la Negociacion. Grados de Libertad.
12:00 pm | Reglas de Juego. Asignacion de roles y formacién de las delegaciones. Equipo de INTEGRAL
Rondas de consulta y negociaciones informales entre las partes. Participantes bajo la
supervision del equipo docente.
Almuerzo

2:00 pm | Ejercicio de simulacién: Primera Ronda de Negociacion.
4:00 pm
Coffee-Break
4:15 pm | Ejercicio de simulacidn: Primera Ronda de Negociacién (Continuacién).
5:30 pm
5:30 pm | Briefing sobre el desarrollo de la jornada.
6:00 pm




Contenido del Programa

Ejercicio de Juego de Roles
Case Study
“Armonizacion de las Normas de Registro de Productos Farmacéuticos en un
Bloque Regional”

Jueves, 8 de marzo

Rondas de Negociacion

09:00 am | Ejercicio de Simulacién: Segunda Ronda de Negociacion.
10:30 am
Coffee-Break
10:45 am | Ejercicio de Simulacion: Segunda Ronda de Negociacion (Continuacion).

w r

Almuerzo
02:00 pm | Ejercicio de Simulacién: Tercera Ronda de Negociacion.
03:30 pm
A Coffee-Break
a 03:45 pm | Ejercicio de Simulacién: Tercera Ronda de Negociacién (Continuacion).

06:00 pm
06:00 pm | Briefing sobre el desarrollo de la jornada.
06:30 pm




Contenido del Programa

Ejercicio de Juego de Roles
Case Study
“Armonizacion de las Normas de Registro de Productos Farmacéuticos en un
Bloque Regional”

Viernes, 09 de marzo

Ronda de Negociacion y Elaboracion del Acuerdo

09:00 am Ejercicio de simulacién: Cuarta Ronda de Negociacidén.
10:30 am

Coffee-Break
10:45 am Ejercicio de simulacién: Cuarta Ronda de Negociacidn (Continuacién)
01:00 pm

Almuerzo
02:00 pm Elaboracién del borrador del acuerdo y cierre de la negociacion
03:30 pm

Coffee-Break
04:00 pm Elaboracion del borrador del acuerdo y cierre de la negociacién (Continuacion)
05:00 pm
05:00 pm Ejercicio de simulacién: Reflexiones Finales. Equipo de Integral.
06:30 pm  Briefing final: Equipo de Integral
06:30 pm Ceremonia de Clausura y entrega de certificados
07:30 pm
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INVERSION:  USS 2.500 + IVA
CUPO: Maximo 40 participantes

COORDINACION:

Econ. Nancy Cely Icaza, Consultora Asociada
CORPEI

Tel: 04-292 5423 ext 616

Celular: 09-999-77770

REGISTRO:
Andrea Guaya, CORPEI, Tel 4-292-5423 ext 200



