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O Objetivo General:

Desarrollar habilidades avanzadas y estrategias efectivas para la negociaciéon y ventas internacionales, proporcionando una
comprensién profunda de los mercados globales y de las mejores practicas comerciales, mediante ejercicios practicos y dinamicas

guiadas, en un ambiente de desarrollo grupal,en clases presenciales y con desafio en tiempo real.

Estructura del Curso:

1. Introduccién a la Negociacién y Ventas Internacionales .
-. Importancia de la negociacién y ventas internacionales.
-. Contexto global actual y tendencias.

2. Andlisis de Mercados Internacionales.
-. Identificacién y andlisis de oportunidades de mercado
-.Investigaciéon de mercado y segmentacion.

3. Estrategias de Negociacion Internacional.
-.Negociacién intercultural: Adaptacion y técnicas.
-.Manejo de conflictos y resolucién de disputas.

-. Estrategias de cierre de negociacion.

4. Desarrollo de Estrategias de Ventas Internacionales.

-. Planificacion y ejecucién de estrategias de ventas.

-. Marketing internacional y posicionamiento de productos.
-.Uso de tecnologia y herramientas digitales en ventas.

5. Aspectos Legales y Contractuales en Negociacién Internacional.

-. Contratos internacionales y normativas legales.
-. Proteccién de propiedad intelectual y patentes.
-.Regulaciones comerciales y aduaneras.

6. Taller Préactico: Simulaciones y Role-Playing.

-. Simulacién de escenarios de negociacion.

-. Ejercicios de role-playing en contextos multiculturales.
-. Andlisis y feedback de desempefo.

7. Estudio de Casos Reales.
-. Andlisis de casos exitosos y fracasos en ventas internacionales.
-. Lecciones aprendidas y mejores practicas.

8. Conclusiones y Networking.
-.Resumen y conclusiones del curso.
-. Sesién de networking y preguntas.

Metodologia:

« Exposiciones detalladas con apoyo de presentaciones
visuales.

« Discusiones en grupo y andlisis de casos.

« Talleres practicos con simulaciones y role-playing.

+ Uso de recursos digitales y herramientas interactivas.
« Ejercicios de grounding y debreafing.

Evaluacion:
« Participacion activa en talleres y discusiones.
+ Desempeno en simulaciones y role-playing.

« Evaluacién de comprensién a través de cuestionarios y feedback.
« Elaboracion de Entrega Final y/o intervinculacién de negociacién completa.

Objetivos especificos:

A. Comprender la importancia de la negociacion y ventas
en mercados internacionales:

-. Evaluar el impacto de las tendencias globales en la
estrategia de ventas de la empresa.

-. Integrar analisis de mercado para identificar
oportunidades de crecimiento en el extranjero.

B. Identificar y analizar oportunidades de mercado:

-. Utilizar herramientas de investigacion de mercado para
evaluar la viabilidad de nuevos mercados.

-. Segmentar mercados internacionales para adaptar las
estrategias de marketing y ventas.

C. Adaptar tacticas de negociacion a diferentes culturas:
-. Aplicar técnicas avanzadas de negociacién para
resolver conflictos y cerrar acuerdos.

-. Desarrollar habilidades de comunicacién para negociar
eficazmente en entornos multiculturales.

D. Planificar y ejecutar estrategias de ventas:

-. Crear campanas de marketing internacional que
posicionen productos de manera efectiva.

-. Implementar tecnologias digitales para optimizar el
alcancey la eficiencia de las ventas.

E. Comprender contratos internacionales y normativas
legales:

-. Gestionar la proteccion de propiedad intelectual y
patentes en mercados internacionales.

-. Cumplir con las regulaciones comerciales y aduaneras
para minimizar riesgos.

F. Simular escenarios de negociacion:

-. Participar en simulaciones que reflejen desafios reales
de negociacién internacional.

-. Practicar técnicas de role-playing para mejorar la
preparacién y ejecucion de negociaciones.

G. Analizar casos exitosos y fracasos en ventas
internacionales:

-. Estudiar ejemplos de éxito y fracaso en ventas
internacionales para extraer lecciones aplicables.
Adaptar estrategias exitosas a las realidades y
necesidades de los participantes.




