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Desarrollo Pedagógico del Curso 

El curso  de nueve días de duración está dividido en dos 

módulos de cuatro días cada uno complementado con 

un día de estudio el sábado. 

El primer módulo combina el dictado de las técnicas 

modernas de negociación comercial multilateral con la 

presentación del estado actual y las características 

principales del proceso de negociación del ALCA en su 

nueva fase de negociación así como de las recientes 

negociaciones bilaterales dentro del hemisferio. 

Durante las cuatro primeras jornadas -  de 9:00 am a  

6:00 pm con un intervalo al mediodía -, se desarrollan 

los temas del programa, en presentaciones de 

alrededor de treinta minutos a una hora, con 15 

minutos destinados a preguntas y respuestas. Durante 

este primer módulo se realiza, un ejercicio de simulación 

de negociación con juego de roles, de construcción 

simple concebido para introducir a los cursantes en la 

mecánica específica de este tipo de entrenamiento,  

Al momento de su acreditación, los asistentes reciben 

material de lectura como elemento complementario 

para el aprovechamiento pleno del curso.  

El segundo módulo, que abarca los restantes cuatro 

días del curso, consta de un ejercicio de simulación de 

negociación utilizando la técnica de juego de roles (rol 

playing), basado en un caso real de negociación de una 

barrera técnica en el Mercosur: La Armonización del 

Reglamento Técnico sobre los Requisitos de Registro 

de Productos Farmacéuticos. El ejercicio se 

desarrolla entre cuatro países miembros de un proceso 

de integración en curso: una unión aduanera imperfecta 

que ya se encuentra en estado de Área de libre comercio  

 con un arancel común vigente.  

El tema de negociación es la armonización d e requisitos 

a cumplimentar para la autorización de venta de 

productos farmacéuticos en el mercado ampliado. Esta 

barrera técnica no puede ser eliminada por razones de 

salud pública y, no sólo inhibe el flujo de productos 

dentro de la unión aduanera, sino que también 

distorsiona la competencia con los productos 

provenientes de fuera de la sub-región. En la 

negociación participan los sectores oficiales de 

relaciones exteriores y de las diferentes áreas de salud 

relacionadas. 

Los participantes reciben un dossier del caso de 

negociación, conteniento toda la información relevante 

para el ejercicio. Durante la jornada de estudio se 

realiza la presentación y explicación del caso y se 

realizan las consultas aclaratorias eventuales. Al final 

de esta jornada, los participantes deben haber 

desarrollado las posiciones negociadoras del sector 

que representan. 

Durante el ejercicio los grupos aplican los 

conocimientos teóricos adquiridos durante el primer 

módulo del curso, debiendo alcanzar un acuerdo al 

final de la tercera jornada de trabajo, acuerdo que 

deberá ser presentado al equipo de capacitadores. Cada 

una de las jornadas de simulación finaliza con un 

debriefing donde se comenta sobre la negociación en 

curso y describen los elementos teóricos conceptuales 

que fueron o pudieron haber sido utilizados en la misma. 

Luego de alcanzado el acuerdo, los asistentes 

participan de una conferencia de prensa y de una mesa 

redonda de discusión sobre el acuerdo alcanzado. 



                                                 
 
Miércoles, 4 de Mayo 
 
Sesión de apertura, presentación del curso  y panel inaugural 

 
8:00 am 

 
9:00 am 
9:15 am 

  
Registro de participantes en el hotel 
 
Palabras de bienvenida y apertura del curso 
Carl A. Cira, Director, Summit of the Americas Center (SOAC) 
 

9:15 am 
9:30 am 

 Presentación general del curso 
Rodolfo Rúa Boiero, Presidente, Centro de Estudios de Integración Económica 
y Comercio Internacional (Integral) 

   
Contexto Político, Económico y Social de las Negociaciones 
Comerciales Hemisféricas 
 

9:30 am 
10:00 am 

 La globalización y la liberalización del comercio. Su impacto en la economía 
internacional y las economías nacionales - Rodolfo Rúa Boiero, Integral 
 

10:00 am 
10:45 am 

 El ALCA después de Miami 2003: La nueva arquitectura y el impasse de la 
negociación - Rodolfo Rúa Boiero, Integral 

 
Coffee Break 

 
11:00 am 
11:30 am 

  
Negociaciones multilaterales y hemisféricas desde la perspectiva de los EE.UU 
Carl A. Cira, Director, Summit of the Americas Center (SOAC) 

 
11:15 am 
12:45 pm 

 

  
Tendencias en la integración hemisférica 2005 - Rodolfo Rúa Boiero,  Integral 
 

Almuerzo 
 
 
Panel sobre el  ALCA y los temas laborales, medioambientales y de sociedad civil 
 

   
2:30 pm 
2:50 pm 

 

 Comercio y desarrollo sostenible en las Américas 
Robin Rosenberg, Senior Research Associate, University of Miami 
Foro de las Américas sobre el Comercio y el Desarrollo Sostenible (ATSDF) 

2:50 pm 
3:00 pm 

 El ALCA y la participación democrática 
Tanya Dawkins, Directora Fundadora, Inter American Forum; 
Vicepresidente Senior, Collins Center for Public Policy, Miami, Florida 
 

3:00 pm 
3:30 pm 

 La cláusula laboral en las negociaciones bilaterales con EE.UU. Perspectiva de 
la sociedad civil 
Bruce Jay, Director, Interfaith Coalition; 
Ex Director para América Latina, AFL-CIO (principal asociación sindical de EE.UU. 
 

Coffee Break 
 

3:45 pm 
5:15 pm 

 

 Mesa Redonda: ¿Tiene el ALCA algún significado real para la agenda social 
hemisférica? 
Moderador: Carl A. Cira 
Panelistas: Tanya Dawkins, Bruce Jay y Robin Rosenberg 
 

 5:15 pm 
6:00 pm 

 Estrategias de negociación: diseño e implementación de las estrategias 
nacionales en el contexto de las negociaciones comerciales multilaterales 
Rodolfo Rúa Boiero, Integral 



                                                 

Programa preliminar – Sujeto a modificaciones 

Jueves, 5 de Mayo  
 
Negociaciones comerciales multilaterales  

 
9:00 am 

10:00 am 

  
ALCA, estructura de la negociación y sus protagonistas; Mapa de los acuerdos 
regionales y las preferencias comerciales - Carlos Restaino, Integral 
 

9:45 am 
10:30 am 

 Mapa de los acuerdos regionales y las preferencias comerciales - Carlos 
Restaino, Integral 

 
Coffee Break 
 

10:45 am 
11:15 am 

 Las fases de la negociación: pre-negociación y búsqueda de la información; 
elección de los objetivos y preparación de la agenda - Liliana Otero, Integral 
 

10:45 am 
12:30 pm 

 Situación económica, política y social del Hemisferio. implicaciones para la 
liberalización comercial 
Eduardo A. Gamarra, Director, Latin American and Caribbean Center, Florida 
International University 

 
12:15 pm 
12:45 pm 

  
Estrategias y tácticas de negociación - Liliana Otero, Integral  

 
Almuerzo 
 

2:30 pm 
3:15pm 

 Definición de las posiciones negociadoras - Rodolfo Rúa Boiero, Integral 
 

 
3:15 pm 
4:00 pm 

  
La tecnificación del acuerdo - Liliana Otero, Integral 

 
Coffee Break 
 

   
4:15 pm 
5:15 pm 

 

 Rondas de negociación: identificación de intereses y alcance de las demandas y 
concesiones - Carlos Restaino, Integral 

5: 15pm 
6:00 pm 

 ALCA: los temas de negociación - Rodolfo Rúa Boiero, Integral 
 

 
Viernes, 6 de Mayo 
 
Las negociaciones bilaterales y la integración hemisférica 

 
9:00 am 
9:45 am 

  
El acuerdo Chile-EE.UU. -  ¿Modelo de bilateralización del ALCA? 
Carlos Restaino, Integral 
 

9:45 am 
10:30 am 

 
 

Status del TLC CAFTA- EE.UU. 
Carl A. Cira, SOAC 

 
Coffee Break 
 

10:45 am 
11:15 am 

 La  implementación de los acuerdos comerciales: ajustes estructurales y 
períodos de transición - Rodolfo Rúa Boiero, Integral 
 

11:15 am 
11:45 am 

 Ley de preferencias arancelarias andinas (LPAA) y los nuevos tratados de libre 
comercio - Fernando Albareda, Oficina Comercial, Consulado General del Perú 
en Miami 
 

12:15 pm 
12:45 pm 

 Las Macroruedas entre Colombia y EE.UU. Mauricio Gómez, Director, Oficina 
Comercial de Colombia para EE.UU.,  

 
Almuerzo 
 



    

   

 

 
2:30 pm 
3:00 pm 

 Ejercicio de simulación de negociación: ALCA – La declaración ministerial de 
Miami 2003 -  La visión del ALCA - Alcances del acuerdo, derechos y obligaciones 
de las partes: explicación, búsqueda de información y reuniones informales 
Integral

 
Coffee break 
 

3:15 pm 
5:15 pm 

 Ejercicio de simulación de negociación: ALCA – La declaración ministerial de 
Miami, 2003 
Integral 
 

5:15 pm 
6:00 pm 

 Debriefing sobre el desarrollo del ejercicio 
Integral 
 

 
Sábado, 7 de Mayo 
Día de estudio: ssimmuullaaccióónn ddee llaa nneeggoocciiaacciióónn ddiisseeññoo ddee llaa eessttrraatteeggiiaa  ddee  nneeggoocciaaccióónn ddee uunnaai i         --        i i       
bbaarrrreerraa ttééccnniccaa aall ccoommeerrccioo ““aarrmmoonniizzaacciióónn ddee llooss rreeqquuissittooss ddee innssccrriippcciióónn ddee pprroodduuccttooss  i     i ::        i i     i       
ffaarrmmaaccééuuttiiccooss  eenn  uunn bbllooqquuee  rreeggiioonnaall––  PPRREESSEENNTTAACCIIÓÓNN DDEELL CCAASSOO  YY  DDÍÍAA  DDEE  EESSTTUUDD OO   II   
 
 
El día de estudio comienza con una explicación detallada del caso, focalizada en el marco 
conceptual de la negociación, los objetivos de la negociación y las reglas a ser aplicadas. 
 
Se realizará además una presentación sobre la importancia de las barreras técnicas dentro de 
las negociaciones comerciales,  
 
Los participantes reciben las pautas para una revisión sistemática de la información del caso y 
de las prácticas a ejercitar.  
 
Se asignan los roles y se dedica el día al estudio del caso de negociación. Los participantes se 
familiarizan con el tema en negociación y con las implicancias del mismo en función de los 
diferentes intereseses presentes, con identificación de las posibles alianzas, trade-offs y 
acciones a realizar para alcanzar el objetivo deseado. Durante esta jornada los participantes 
desarrollan la posición negociadora de acuerdo al rol que recibieron, la cual entregan al final 
del día.  
 
El horario para este día es de  9:00 am to 4:00 pm con coffe-breaks y almuerzo incluido. 
 
El Salón de Conferencia servirá como lugar de lectura así como para las reuniones informales.  
 
El equipo de profesores estará a disposición para consultas a lo largo de toda la jornada.  
 

 



    

   

 
Lunes, 9 de Mayo 
 
Protagonistas, situación de las pequeñas economías 

 
9:00 am 
9:45 am 

  
Oportunidades y riesgos del ALCA para Centroamérica y el Caribe 
Ricardo Zapata-Martí, Unidad de Comercio Internacional, Comisión Económica 
para América Latina y el Caribe (CEPAL) en México 
 

9:45 am 
10:30 am 

 La formación de coaliciones como estrategia de negociación;  intereses y poder 
al negociar un acuerdo - Ricardo Zapata, CEPAL 

 
Coffee Break 
 

10:45 am 
12:00 pm 

 Posición de las pequeñas economías y su rol dentro de la negociación del ALCA: 
situación y perspectivas 
Ricardo Zapata, CEPAL 
 

12:00 pm 
  12:45pm 

 El ALCA y las restantes negociaciones hemisféricas: Perspectiva de CEPAL  
Ricardo Zapata, CEPAL 
 

 
Almuerzo 
 
 
Los temas de negociación en los capítulos ALCA  

 
1:45 pm 

  
Traslado a las oficinas de Steel, Hector & Davis LLP  
 

2:30 pm 
3:15 pm 

 ALCA:  El capítulo de subsidios, antidumping y derechos compensatorios 
Viviana Kluger, Centro de Estudios de Integración Económica y Comercio 
Internacional (Integral) 
 

3:15 pm 
4:00 pm 

 ALCA: el capítulo de política de competencia 
Shanker Singham, Director, Grupo de Comercio y Competencia Internacional, 
Steel Hector & Davis LLP y su equipo, Sonia Villa y Daniel Sokol 
 

4:00 pm 
4:45 pm 

 Política de comercio internacional de Brasil y sus efectos en el Hemisferio 
Donna Hrinak, Senior Consultant for International Trade and Government 
Affairs, Steel Hector & Davis LLP; 
Ex embajadora de los Estados Unidos en Brasil, Venezuela, Bolivia y República 
Dominicana 
 

4:45 pm 
5:30 pm 

 
 

Capacidad comunicacional y manejo de la prensa 
Mario Diament, Profesor Catedrático, Escuela de Periodismo y Comunicación, 
Florida International University 
 

5:30 pm 
7:00 pm 

 Cocktail ofrecido por Steel, Hector & Davis LLP 

 
7:00 pm 

  
Traslado al Hotel 

 
 



    

   

 
Martes, 10 de Mayo 
 
Simulación de la Negociación – Ejercicio de Juego de Roles 
Case Study: ““AArrmmoonniizzaacciióónn  ddee  llooss  RReeqquuiissiittooss  ddee  IInnssccrriippcciióónn  ddee  llooss    PPrroodduuccttooss  FFaarrmmaaccééuuttiiccooss  eenn  uunn  
BBllooqquuee  RReeggiioonnaall”” 

 
9:00 am 
9:45 am 

   
Revisión de la Información del Case Study; Sesión de Preguntas  
 

 
Sesión 1: Ronda Informal de Negociaciones 

 
9:45 am 

10:30 am 

  
Búsqueda de Información. Identificación de los Protagonistas. 
 

 
Coffee Break 
 

 
10:45 am 
11:15 am 

  
Búsqueda de Información. Identificación de los Protagonistas. 
 

 
11:15 am 
12:45 pm 

  
Negociaciones intra e inter-países 
Sectores Oficiales y Privados 

 
Almuerzo 
 
Sesión 2: Rondas Oficiales de Negociación– Primera Reunión 

 
2:15 pm 
4:00 pm 

  
Apertura Oficial. 
Tratamiento de los Temas de Agenda. 

  
Coffee Break 

 
4:15 pm 
5:30 pm 

  
Tratamiento de los Temas de Agenda. 
Definición de la Agenda de la Próxima Reunión. 

 
5:30 pm 
6:00 pm 

  
Debriefing del desarrollo de la jornada. 

 
Miércoles, 11 de Mayo 
Simulación de la Negociación   
Sesión  3: Rondas Oficiales de Negociación – Segunda Reunión 

 
9:00 am 

10:30 am 

  
Tratamiento de los Temas de Agenda. 
 

  
Coffee Break 

 
10:45 am 
12:45 pm 

  
Tratamiento de los Temas de Agenda. 

  
Almuerzo 

 
2:15 pm 
4:00 pm 

  
Tratamiento de los Temas de Agenda. 

  
Coffee Break 

 
4:15 pm 
5:30 pm 

  
Tratamiento de los Temas de Agenda 
Redacción del Borrador del Acuerdo. 
Definición de la Agenda de la Próxima Reunión. 

 
5:30 pm 
6:00 pm 

  
Debriefing del desarrollo de la jornada. 



    

   

 
 
Jueves,  12  de Mayo 
 
Simulación de la Negociación   
Sesión 4:  Rondas Oficiales de Negociación – Tercera Reunión 

 
9:00 am 

10:30 am 

  
Discusión del Borrador del Acuerdo. 
 

  
Coffee Break 

 
10:45 am 
12:45 pm 

  
Discusión del Borrador del Acuerdo. 
 

  
Almuerzo 

 
2:15 pm 
4:00 pm 

  
Redacción del Acuerdo Final. 
 

  
Coffee Break 

 
4:00 pm 
5:45 pm 

  
Redacción del Acuerdo Final. 
 

 
5:45 pm 
6:00 pm 

 

  
Presentación del Acuerdo. 
  

 
Viernes, 13 de Mayo 
  
Simulación de la Negociación - Sesión 4: Resultados y Comunicación  
 
Sesión de Clausura 

8:00 am  Traslado a Florida International University 
 

 
9:00 am 

11:00 am 

  
Debate sobre el acuerdo alcanzado. Evaluación y Conclusiones 
SOAC/Integral 
 

11:00 am 
12:00 pm 

 Conferencia de Prensa 
Maria Mercedes Vigon, Profesora Catedrática, Escuela de Periodismo y 
Comunicación, Florida International University 

 
12:00 pm 
3:00 pm 

  

  
Ceremonia de Entrega de Certificados de Asistencia 

 
Almuerzo de Clausura 

Auspiciado por UPS 
 

 


