Organización Mundial
del Comercio
	Título de la actividad
	CURSO REGIONAL INTENSIVO SOBRE TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN

COMERCIAL PARA LOS PAÍSES DE AMÉRICA LATINA 

	Lugar y fechas
	Buenos Aires, Argentina. 27 a 31 de octubre de 2008
Duración del curso : 5 días laborables

	Descripción del curso
	La formación en materia de técnicas de negociación tiene por objeto proporcionar a los participantes capacitación y conocimientos sobre las estrategias y tácticas necesarias para llevar a cabo negociaciones, así como técnicas de análisis sistemático de las decisiones para el seguimiento y la gestión del proceso de negociación.  Esta capacitación es útil tanto para los procesos de negociación informal, característicos de la adopción de decisiones en las organizaciones y entre ellas, como para negociaciones más formales a nivel bilateral y multilateral.

El curso tiene por objeto impartir formación en la planificación previa a las negociaciones, en estrategias y tácticas eficaces de negociación y en la gestión del proceso de negociación.  Los participantes pondrán en práctica las lecciones en simulaciones de negociaciones internacionales bilaterales y multilaterales.

Esta actividad se llevará a cabo en inglés y forma parte del Plan de Asistencia Técnica y Formación 2008-2009 de la OMC.


	Objetivos
	Se prevé que, al final del curso, los participantes habrán adquirido buenas aptitudes de negociación que les permitan representar a sus gobiernos en negociaciones subregionales, regionales y multilaterales.

	Programa
	Haga clic aquí para ver el programa de esta actividad.

	Institución/entidad que organiza
	OMC


	PÚBLICO DESTINATARIO - PAÍSES ADMISIBLES

	Esta formación está destinada a funcionarios con buenos conocimientos de los Acuerdos de la OMC o del sistema multilateral de comercio que actúan como negociadores de sus gobiernos en las negociaciones comerciales regionales o internacionales.

Se invita a los siguientes países a proponer participantes: 

Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Cuba, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamá, Paraguay, Perú, República Dominicana, Uruguay y Venezuela.


	CANDIDATURAS DE PARTICIPANTES

	Como parte de los procedimientos de la OMC, se enviará a las autoridades pertinentes una carta de invitación por las vías establecidas.  En ella se indicarán las condiciones específicas, los requisitos y el perfil previsto de los candidatos que vayan a tomar el curso.  Se aceptarán dos candidatos propuestos oficialmente por sus autoridades nacionales.  No se considerarán las solicitudes que se reciban por otras vías.



	OTRA INFORMACIÓN PERTINENTE: Documentación básica de la OMC
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CURSO REGIONAL INTENSIVO SOBRE TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN
COMERCIAL PARA LOS PAÍSES DE AMÉRICA LATINA 

Buenos Aires (Argentina)

27-31 de octubre de 2008

Programa

	Fecha
	Hora
	Actividad
	Oradores/presentadores

	
	
	
	

	DÍA 1
	8.30-8.45
	Observaciones introductorias
	Dr. Dickson Yeboah 
Consejero del Instituto de Formación y Cooperación Técnica de la OMC

	
	8.45-9.00
	Declaración de apertura y objetivos del curso
	Dr. Dickson Yeboah,
Consejero del Instituto de Formación y Cooperación Técnica de la OMC

	
	9.00-9.30
	Presentación de los participantes y de sus expectativas
	Participantes

	
	9.30-10.30
	●
Principios de la OMC y negociaciones comerciales mundiales

●
Marco de negociación para la reducción de los obstáculos al comercio 
	Dr. Dickson Yeboah

	
	10.30-10.45
	Pausa para el café
	

	
	10.45-12.30
	●
Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios

●
Normas
	Dr. Dickson Yeboah

	
	12.30-12.45
	Debate y preguntas y respuestas
	Participantes

	
	12.45-14.00
	Almuerzo
	

	
	14.00-15.30
	Enfoques y estrategias de las negociaciones comerciales 
	Dr. Dickson Yeboah

	
	15.30-15.45
	Pausa para el café
	

	
	15.45-17.00
	Continuación de las exposiciones
	Dr. Dickson Yeboah

	
	17.00-17.30
	Debate y preguntas y respuestas
	Participantes

	
	
	
	

	DÍA 2
	8.30-10.00
	Sesión de información general
	Dr. Dickson Yeboah

	
	10.00-10.30
	Debate y preguntas y respuestas
	Participantes

	
	10.30-10.45
	Pausa para el café
	

	
	10.45-12.45
	●
Preparación de las posiciones iniciales

●
Identificación de los problemas

●
Identificación de los intereses

●
Consultas interdepartamentales 

●
Consultas políticas

●
Formulación de posiciones y estrategias de negociación 
	Participantes

	
	12.45-14.00
	Almuerzo
	

	
	14.00-15.30
	Continuación de las consultas nacionales
	Participantes 

	
	15.30-15.45
	Pausa para el café
	

	
	15.45-17.30
	Sesión de negociación I 
(inicio de las negociaciones bilaterales)
	Participantes 

	DÍA 3
	8.30-10.30
	Sesión de negociación I 
(continuación de las negociaciones bilaterales)
	Participantes 

	
	10.30-10.45
	Pausa para el café
	

	
	10.45-12.45
	Presentación de las posiciones iniciales (continuación de la sesión de negociación I)
	Participantes 

	
	12.45-14.00
	Almuerzo
	

	
	14.00-15.30
	Inicio de la sesión de negociación II 
(bilateral, plurilateral)  
	Participantes 

	
	15.30-15.45
	Pausa para el café
	

	
	15.45-17.30
	Continuación de la sesión de negociación II 
(bilateral, plurilateral)
	Participantes 

	
	
	
	

	DÍA 4
	8.30-10.30
	Inicio de la sesión de negociación III (bilateral, plurilateral, multilateral)
	Participantes

	
	10.30-10.45
	Pausa para el café
	

	
	10.45-12.45
	Continuación de la sesión de negociación III
	Participantes

	
	12.45-14.00
	Almuerzo
	

	
	14.00-15.30
	Presentación de los resultados
(plurilaterales, multilaterales)
	Participantes
Dr. Dickson Yeboah

	
	15.30-15.45
	Pausa para el café
	

	
	15.45-17.30
	Continuación de la presentación de los resultados
	Participantes
Dr. Dickson Yeboah

	
	
	
	

	DÍA 5
	8.30-9.45
	Reunión informal de los grupos de "países"
	Participantes

	
	9.45-10.00
	Pausa para el café
	

	
	10.00-12.30
	Negociaciones multilaterales
(sesión plenaria)
	Participantes
Dr. Dickson Yeboah

	
	12.30-13.30
	●
Balance del ejercicio
(sesión plenaria)

●
Observaciones finales
	Participantes
Dr. Dickson Yeboah
Representante del país anfitrión

	
	13.30
	Almuerzo
	


Junio de 2008 

__________

Ficha de actividades








