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CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: NEGOCIACION INTERNACIONAL
1. INTRODUCCION

Esta programacion se ha realizado para el mdédulo de Negociacion
Internacional, del titulo de Técnico Superior de Comercio Internacional,
identificado por los siguientes elementos:

1.Denominacion: Comercio Internacional.

2.Nivel: Formacion Profesional de Grado Superior

3.Duracion: 2000 horas.

4.Familia Profesional: Comercio y Marketing.

5.Referente en la Clasificacion Internacional Normalizada de la Educacion: CINE-
5b.

6. Nivel del Marco Espafiol de Cualificaciones para la educacion superior: Nivel 1

Técnico Superior.

2. COMPETENCIA GENERAL DEL CICLO

La competencia general del titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional
consiste en planificar y gestionar los procesos de importacion/exportacion e
introduccién/expedicion de mercancias, aplicando la legislacion vigente, en el

marco de los objetivos y procedimientos establecidos.

3. COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y
SOCIALES

Las competencias profesionales, personales y sociales del titulo de Técnico
Superior en Comercio Internacional son las que se relacionan a continuacion:

a) Realizar las gestiones necesarias para la constitucion y puesta en marcha de una
empresa comercial, planificando y gestionando la obtencién de los recursos
financieros necesarios que procuren la rentabilidad econdémica y financiera de la
empresa.

b) Obtener, analizar y organizar informacion fiable de los mercados internacionales,
aplicando las técnicas adecuadas, y establecer un sistema de informacion eficaz

(SIM), que sirva de apoyo en las operaciones de compraventa internacional.
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c) Tomar decisiones sobre la entrada de los productos de una empresa en el
mercado exterior, seleccionando las politicas de producto, precio, comunicacion y
distribucion mas adecuadas para la entrada en dichos mercados.

d) Elaborar un plan de marketing, seleccionando la informacién de base o briefing de
productos, analizando las relaciones entre las distintas variables que intervienen en
el marketing mix internacional para la entrada en mercados exteriores.

e) Identificar y contactar con clientes y proveedores, gestionando los contratos
mercantiles internacionales y controlando y supervisando el desarrollo y evolucion
de las ventas, para asegurarse del cumplimiento de las condiciones contractuales
pactadas.

f) Realizar la gestion administrativa de operaciones de importacion y exportacion e
introduccién y expedicion de mercancias.

g) Realizar la gestion financiera de las operaciones de comercio internacional,
determinando los costes y gestionando la cobertura adecuada de los riesgos que se
generan, para garantizar su viabilidad econdmica, desarrollar el proceso de forma
segura para la empresa y elaborar la documentacion necesaria para la obtencion de
créditos vinculados a las operaciones de compraventa y a proyectos y licitaciones
internacionales, aplicando la normativa vigente.

h) Organizar el almacenaje de las mercancias en las condiciones que garanticen su
integridad y el aprovechamiento 6ptimo de los medios y espacios disponibles, de
acuerdo con procedimientos establecidos.

i) Realizar las gestiones administrativas que garanticen el transito o transporte
internacional de las mercancias y/o de viajeros entre distintos paises y modos de
transporte, y controlar los documentos que se exigen en cada caso, comprobando
gue se ajustan a la normativa vigente aplicable y las especificaciones recibidas.

j) Gestionar los medios de cobro y pago y las garantias y avales internacionales
cumplimentando y analizando la documentacion necesaria de acuerdo con las
condiciones establecidas en los contratos mercantiles internacionales basados en la
normativa internacional vigente.

k) Comunicarse en inglés con fluidez, tanto de palabra como por escrito, con todos
los operadores y organismos que intervienen en operaciones de comercio

internacional.



) CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: NEGOCIACION INTERNACIONAL

[) Utilizar Internet y cualquier otro sistema digital, como plataforma publicitaria y
escaparate abierto al mundo que facilita la realizacion de ventas a cualquier cliente
nacional o internacional.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los
conocimientos cientificos, técnicos y tecnolédgicos relativos a su entorno profesional,
gestionando su formacion y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la
vida y utilizando las tecnologias de la informacién y la comunicacion.

n) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el
ambito de su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el
trabajo personal y en el de los miembros del equipo.

) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el
desarrollo del mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi
como aportando soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

0) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su
responsabilidad, utilizando vias eficaces de comunicacién, transmitiendo Ila
informacion o conocimientos adecuados y respetando la autonomia y competencia
de las personas que intervienen en el &mbito de su trabajo.

p) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo,
supervisando y aplicando los procedimientos de prevencién de riesgos laborales y
ambientales, de acuerdo con lo establecido por la normativa y los objetivos de la
empresa.

q) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad
universal y de “disefio para todos”, en las actividades profesionales incluidas en los
procesos de produccién o prestacion de servicios.

N Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefa
empresa y tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la
responsabilidad social.

s) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad
profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando

activamente en la vida econdmica, social y cultural.

De todas estas, las competencias profesionales, personales y sociales a las

gue contribuye este mdédulo son: e, m, n, fi, 0, p, g, ry s del titulo.
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4. OBJETIVOS DIDACTICOS

Los objetivos expresan las capacidades que hay que desarrollar en el
conjunto del alumnado a través de la intervencidon educativa. Marcan las
intenciones educativas que se establecen en cada ciclo formativo para todos los
alumnos.
Su formulacién intenta recoger las diferentes capacidades, interrelacionadas
entre si para favorecer la formacion del alumno. Los objetivos determinan la
seleccion y secuenciacion de los contenidos y el disefio de unas
determinadas actividades de acuerdo con las orientaciones metodoldgicas.
Se sefialan tres niveles de concrecion en los objetivos:

e Objetivos generales del ciclo formativo

e Objetivos generales del médulo

¢ Objetivos de programacion de aula.

5. OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO

Los establece la Administracién para garantizar la existencia de un curriculum
unico en todos los territorios; indican las directrices que ha de seguir el proceso
de ensefianza- aprendizaje.

Segun la Orden 12/2014 de 27 de agosto por la que se establece el curriculo

del ciclo formativo de Técnico Superior de Comercio Internacional en La Rioja,

los objetivos generales del ciclo formativo, enmarcados en las ensefianzas
minimas, son lo siguientes:

a) Conocer y valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como
creditos, préstamos y otros instrumentos financieros, asi como las posibles
subvenciones y seleccionar los mas convenientes para la empresa, analizando
la informacién contable y evaluando los costes, riesgos, requisitos y garantias
exigidas por las entidades financieras para obtener los recursos financieros
necesarios que se requieren en el desarrollo de la actividad.

b) Elaborar informes comerciales, aplicando técnicas estadisticas a la
informacion disponible en un SIM, configurando dicho sistema de

informacion de mercados y obteniendo y analizando la informacion necesaria
5
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para la toma de decisiones en la actividad comercial de la empresa en el
exterior.

Elaborar y analizar las politicas de producto, precio, comunicacion y
distribucion, seleccionando las mas adecuadas para la toma de decisiones
sobre la entrada de los productos de una empresa de mercados exteriores.
Seleccionar la informacién de base o briefing de productos, analizando las
relaciones entre las distintas variables que intervienen en el marketing mix
internacional, para la elaboracion de un plan de marketing.

Consultar bases de datos y publicaciones y utilizar medios y sistemas de
comunicacion, valorando los diferentes factores de riesgos, para identificar y
contactar con clientes y proveedores.

Participar en las diferentes fases que definen un acuerdo contractual de
caracter internacional, realizando ofertas, identificando la normativa de
contratacion internacional y formalizando los documentos necesarios, para
gestionar los contratos mercantiles internacionales.

Identificar la normativa aplicable, los organismos e instituciones competentes
y los trdmites y gestiones que se requieren para el transito internacional de
mercancias, elaborando la documentacion necesaria para realizar la gestion
administrativa de operaciones de importacion y exportacion, e introduccién y
expedicion de mercancias.

Obtener informacion, gestionar los tramites y cumplimentar la
documentacién necesaria para la obtencién de créditos vinculados a las
operaciones de importacién/exportacion y proyectos internacionales,
determinando y gestionando los riesgos y costes financieros asociados, para
realizar la gestion financiera de las operaciones de compraventa
internacional, de acuerdo con los procedimientos establecidos.

Interpretar la normativa, identificar los tramites y preparar la documentacion
necesaria para la financiacion de proyectos y para la participacion en
concursos Y licitaciones internacionales.

Analizar los procesos de almacenaje y los métodos de gestion de stocks
aplicables en la organizacibn de un almacén, valorando la distribucién

interna y el sistema de manipulacibn de las mercancias, aplicando la
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p)
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) CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: NEGOCIACION INTERNACIONAL

normativa vigente en materia de seguridad e higiene, garantizando su
integridad y optimizando los recursos disponibles, para organizar el
almacenaje de las mercancias.

Analizar y comparar los distintos modos de transporte, los costes, la
proteccion fisica de la mercancia y la documentacion de transito
internacional, proponiendo alternativas y respetando la normativa que rige el
envio de mercancias y el transito de viajeros, para realizar la planificacion de
rutas de larga distancia.

Identificar y determinar los documentos y los tramites necesarios,
interpretando la legislacion vigente, para gestionar los medios de cobro y
pago Yy las garantias y avales internacionales.

Gestionar en inglés las relaciones derivadas del comercio internacional tanto
con clientes como con proveedores, organismos publicos, banca nacional e
internacional y con todos los operadores que intervienen en operaciones
internacionales.

Emplear las herramientas mas caracteristicas de Internet y de otros sistemas
digitales para dar a conocer la empresa internacionalmente, vender a traves
de tienda virtual y gestionar la facturacién electrénica de las ventas
internacionales realizadas.

Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados
con la evolucion cientifica, tecnologica y organizativa del sector y las
tecnologias de la informacion y la comunicacién, para mantener el espiritu
de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones laborales y personales.
Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los
retos que se presentan en los procesos y en la organizacion del trabajo y de
la vida personal.

Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables
implicadas, integrando saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y
la posibilidad de equivocaciéon en las mismas, para afrontar y resolver
distintas situaciones, problemas o contingencias.

Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervision y comunicacién en

contextos de trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacién
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de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los
contenidos que se van a transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los
receptores, para asegurar la eficacia en los procesos de comunicacion.

t) Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccion
ambiental, proponiendo y aplicando medidas de prevencién personales y
colectivas, de acuerdo con la normativa aplicable en los procesos de trabajo,
para garantizar entornos seguros.

u) Identificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar
respuesta a la accesibilidad universal y al "disefio para todos".

v) Identificar y aplicar pardmetros de calidad en los trabajos y actividades
realizados en el proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la
evaluacion y de la calidad y ser capaces de supervisar y mejorar
procedimientos de gestion de calidad.

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora,
empresarial y de iniciativa profesional, para realizar la gestion basica de una
pequefia empresa o emprender un trabajo.

x) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad,
teniendo en cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y

laborales, para participar como ciudadano democratico.

6. OBJETIVOS GENERALES DEL MODULO

Son los establecidos por la Administracion educativa. Traducen los objetivos
generales del ciclo en funcion de las caracteristicas de los contenidos propios
de cada modulo. Los elementos curriculares que constituyen un modulo son
los objetivos, expresados en forma de capacidades terminales, los criterios de
evaluacién y los contenidos.

Concretamente este modulo contribuye a alcanzar los objetivos generales e),

f), i), 0), p), ), 1), S), ), u), v) y w) del ciclo formativo.
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7. BLOQUES DE CONTENIDOS

Segun se desprende de la Orden 12/2014, de 27 de agosto, por la que se
establece el Curriculo del Ciclo Formativo de Tecnico Superior en Comercio
Internacional y su aplicacion en la Comunidad Autébnoma de La Rioja, los

contenidos basicos incluidos en este modulo son:

B1.- Seleccion de clientes y/o proveedores potenciales
Instrumentos promocionales de apoyo a la exportacion.
Factores de riesgos internos: clientes y/o proveedor.
Factores de riesgo externos: coyuntura y/o mercado.
Licitaciones y concursos internacionales.

Seleccidén de proveedores.

Seleccioén de clientes.

B2.- Establecimiento del proceso de comunicaciéon en las relaciones
internacionales

Fuentes de informacién sobre comercio internacional.

Medios y sistemas de comunicacion internacionales:

La comunicacion verbal.

La comunicacién no verbal.

La entrevista.

Protocolo internacional.

B3.- Disefio del proceso de negociacién con clientes y/o proveedores
internacionales.

Preparacion de la negociacion internacional.

El margen de la negociacion.

Desarrollo de la negociacion internacional.

Etapas del proceso de negociacion.

Consolidacion de la negociacion internacional.

Técnicas de negociacion internacional

Estilos nacionales de negociacion comercial en diferentes
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paises: anglosajon, francés, aleman, nipén, chino,
norteamericano, hispanoamericano y arabe, entre otros.
Factores de éxito en una negociacion internacional.
Utilizacion de procesadores de texto.

Programas de presentaciones graficas.

B4.- Interpretacion de la normativa y usos habituales que regulan la
contratacion internacional.

Regulacion de la compraventa internacional.

Instrumentos de armonizacién: Lex Mercatum.

Reglas de la Camara de Comercio Internacional.

Los incoterms

El arbitraje internacional.

B5.- Elaboracién de contratos internacionales
El contrato de compraventa internacional.
Los contratos de intermediacion comercial.
Los contratos de cooperacién empresarial.
El Contrato de suministro.
Los contratos de prestacion de servicios y resultado.

Contratacion mediante concursos o licitaciones internacionales.

B6.- Planificacidon del desarrollo y control de los acuerdos contractuales
internacionales.

Organizacion de operaciones de compraventa internacional.

Técnicas de motivacion, perfeccionamiento y temporalizacion de la red de

ventas.

Ratios de control de operaciones internacionales.

Control de calidad de operaciones internacionales.

Sistemas de informacion y control de incidencias en operaciones de

control internacional.

10
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8. DESARROLLO DE LAS UNIDADES

UNIDAD DIDACTICA 1: ELEMENTOS DE DERECHO Y CONTRATOS

OBJETIVOS

v' Comprender en qué consiste un contrato.
Diferenciar entre los diferentes tipos de contratos.
Saber cuando un contrato es nulo.
Saber cuando ejercer la anulabilidad en un contrato.
Saber cuando un contrato se puede rescindir.

Saber defenderse ante posibles clausulas abusivas.

AN N N N YN

Saber distinguir los elementos esenciales de un contrato.

Saber distinguir entre los posibles vicios de un contrato.

<\

Conocer las diferentes Fuentes del Derecho positivo.
v Diferenciar los diferentes tipos de normas y su rango en la piramide de

jerarguia normativa nacional e internacional.

CONTENIDOS
v Elementos esenciales de un contrato.
v Laforma del contrato.
v" Formacion del contrato.
v' Condiciones generales de contratacion
v Ineficacia del contrato.
- Nulidad absoluta.
- Anulabilidad.
v Vicios del contrato.
- Error.

Violencia.

- Intimidacioén
- Dolo
v' La rescision.

v Derecho positivo y Fuentes del Derecho.

11
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ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v
v

v

Clasificacion de una serie de contratos segun el tipo al que pertenezcan.
Estudio de un contrato de compraventa de un bien mueble,
analizando su objeto y los distintos elementos que lo componen.

Andlisis de un contrato fianza o garantia, estudiando su objeto vy
distinguiendo sus elementos.

Andlisis de los vicios de un contrato: error, violencia, intimidacion y dolo.

CRITERIOS DE EVALUACION

v

\

NN

Diferenciar, en un contrato dado, de qué tipo se trata, qué partes
intervienen, cual es el objeto del contrato y las obligaciones que del
mismo se derivan para las partes.

Enumerar y analizar los distintos elementos de un contrato.

Indicar las causas que dan lugar a la resoluciébn de un

contrato.

Analizar los diferentes vicios de un contrato.

Estudiar los contratos susceptibles de rescision.

Analizar las diferencias entre nulidad y anulabilidad.

Conocer todas las Fuentes del Derecho positivo

Explicar la piramide de jerarquia normativo nacional e internacional

UNIDAD DIDACTICA 2: LOS INCOTERMS® (International Commercial
Terms)

OBJETIVOS

v

v

v

v

Conocer las caracteristicas generales, asi como la finalidad de los
Incoterms® en el comercio internacional

Analizar y valorar la importancia de cada uno de los términos anteriores
en la compraventa internacional.

Conocer todas las caracteristicas de cada una de las reglas Incoterms®
2020 de la CCI de Paris

Diferenciar entre Incoterms maritimos y polivalentes: caracteristicas y en

gué casos se deben utilizar

12
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v

v

Determinar las responsabilidades, riesgos y costes del comprador y el
vendedor en los diferentes INCOTERMS.

Conocer los aspectos mas relevantes de los diferentes términos: E, F, C y
D

CONTENIDOS

v
v

AR NERNERN

Concepto, origen y caracteristicas generales de los Incoterms

Finalidad de los INCOTERMS®, origen y revision por parte de la CCI de
Paris.

Responsabilidades del comprador y el vendedor en cada una de las reglas
Incoterms®

Tipos de Incoterms® y caracteristicas: maritimos y polivalentes

Incoterms polivalentes: EXW, FCA, CPT, CIP, DAT, DAP, DDP.

Incoterms maritimos: FAS, FOB, CFR y CIF

El seguro de transporte, clausulas, obligatoriedad o no y su relacion con las

reglas Incoterms®

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v

Estudio a través de videos, apuntes y otras fuentes documentales, de las
caracteristicas, funciones y finalidad de los Incoterms®

Anadlisis de un cuadro comparativo de los diferentes INCOTERMS.

Elaborar una tabla identificando cada regla INCOTERMS, el medio de
transporte a utilizar, costes y riesgos para comprador y vendedor.

Ejemplos de utilizacion de las reglas INCOTERMS®, identificando las

responsabilidades del comprador y del vendedor.

CRITERIOS DE EVALUACION

v

Diferenciar entre Incoterms maritimos y polivalentes y cuales son las
caracteristicas de cada uno

Saber qué Incoterms se incluyen en cada uno de los grupos anteriores:
maritimos y polivalentes

Conocer la utilidad y justificacion del uso de los Incoterms en un contrato

13
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de compraventa internacional

Entender el origen y evolucion de los Incoterms que han motivado las
diferentes revisiones por la CCI de Paris

En un supuesto debidamente caracterizado, en el que se recojan el
medio de transporte y las obligaciones de las partes, determinar que
regla Incoterms® seria la mas adecuada

Calcular ofertas de precios utilizando los diferentes Incoterms ®

Indicar la diferencia que existe entre cada grupo de términos de
INCOTERMS.

Saber con qué reglas Incoterms el vendedor se obliga a contratar un

Seguro de transporte, clausulas y caracteristicas

UNIDAD DIDACTICA 3: EL CONTRATO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL

OBJETIVOS

v

v

Identificar los elementos que intervienen en un contrato de compraventa
internacional.

Comprender las peculiaridades que tiene un contrato internacional
de compraventa frente a un contrato de compraventa doméstico.

Interpretar la reglamentaciébn por la que se rigen los contratos
internacionales de compraventa.

Describir las obligaciones del comprador y el vendedor dentro del marco
del contrato.

Analizar las causas que intervienen en la rescision del contrato

de compraventa.

CONTENIDOS

v

v
v
v
v

Concepto de compraventa.

Contrato de compraventa internacional.

Reglamentacion relacionada con el contrato de compraventa internacional
Forma de contrato de compraventa internacional

El Convenio de Viena: ambito de aplicacion, partes del Convenio y
14
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estudio pormenorizado de su regulacion.
Obligaciones del vendedor y del comprador

Efectos derivados del incumplimiento del contrato

< S X

Clausulas basicas del contrato de compraventa internacional

v Reserva de dominio

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v

v

Andlisis de un contrato de compraventa distinguiendo los diferentes
elementos del mismo.

Andlisis de las obligaciones de las partes en un contrato de compraventa.
Determinacion del momento en que se produce el perfeccionamiento en
un contrato de compraventa.

Estudio de las clausulas de resolucién de un contrato de compraventa.
Determinacion, en un supuesto debidamente caracterizado, de la ley
aplicable al mismo, y los 6rganos competentes para la resolucién de litigios.

CRITERIOS DE EVALUACION

v
v

Identificar los elementos de un contrato de compraventa.

Relacionar las obligaciones del comprador y del vendedor en el contrato
de compraventa.

Indicar las causas que pueden originar la resolucion de un contrato de
compraventa.

Redactar un contrato de compraventa de un bien mueble.

Determinar en qué momento se produce la transmisién de riesgos en un
supuesto de compraventa con entrega diferida de las cosas y pago
aplazado.

Conocer y redactar las clausulas mas importantes en un contrato de

compraventa internacional

UNIDAD DIDACTICA 4: EL CONTRATO DE AGENCIA

OBJETIVOS

v

Conocer los objetivos a tener en cuenta en la negociacion con el agente
comercial.
15
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Identificar los elementos de un contrato de agencia.

Conocer el régimen juridico aplicable al contrato de agencia.

Identificar las obligaciones de las partes en un contrato de agencia.
Indicar las causas que dan lugar a la resolucion de un contrato de agente.

Conocer las variables a considerar en la seleccion de un agente comercial.

CONTENIDOS

v
v

SR N N N N N N N SR

Ventajas de exportar mediante un agente comercial.

Condiciones que presenta una empresa par acceder a mercados exteriors
mediante agente comercial.

Seleccion de un agente comercial.

Elementos a tener en cuenta en la negociacion del contrato de agencia.
Legislacion aplicable.

Objeto y caracteristicas del contrato de agencia

Obligaciones de las partes.

Remuneracion del agente.

Pactos de no competencia.

Extincion y duracién del contrato.

Tipos de agentes comerciales internacionales.

Legislacion relacionada con el contrato de agencia

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v
v

Estudio de un contrato de agencia.

Analisis de los elementos que componen un contrato de agencia, asi como
de su objeto.

Identificacion de las clausulas que hacen referencia a la resolucion de

contrato por incumplimiento.

CRITERIOS DE EVALUACION

v

v

Identificar las obligaciones de las partes en un determinado contrato de
intermediacion comercial.
Reconocer las causas que dan lugar a la resolucion de un contrato de

agencia. Redactar el clausulado de un contrato de agencia.
16
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UNIDAD DIDACTICA 5: EL CONTRATO DE DISTRIBUCION

OBJETIVOS

v
v

Identificar los elementos de un contrato de distribucion.

Conocer el régimen juridico aplicable al contrato de

distribucion.

Saber los diferentes puntos a tratar en la negociacion del contrato de
distribucion.

Identificar las obligaciones de las partes en un contrato de distribucion.
Indicar las causas que dan lugar a la resoluciébn de un contrato de
distribucion.

Analizar la legislacion vigente referente al contrato de distribucion en

exclusiva frente a las normas de la libre competencia.

CONTENIDOS

v
v
v
v
v
v

v
v

Concepto y caracteristicas generals del contrato de distribucion
Obligaciones de la empresa fabricante y del distribuidor

Puntos a considerar en la negociacion del contrato de distribucion.
Aspectos fiscales del contrato de distribucion.

El contrato de distribucibn en exclusiva y las normas de la libre
competencia.

Legislacion relativa al contrato de distribucién internacional

Las normas de la libre competencia en la Unién Europea.

Diferencias principales entre agente y distribuidor.

CRITERIOS DE EVALUACION

v
v

Indicar las partes de un contrato de distribucion.

Indicar las causas que dan lugar a una resolucidon de un contrato de
distribucion

Identificar los elementos de un contrato de distribucibn e indicar el

régimen juridico aplicable al mismo.
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UNIDAD DIDACTICA 6: EL CONTRATO DE FRANQUICIA

OBJETIVOS

v Desarrollar los principales puntos de negociacién en un contrato de
franquicia. Conocer la franquicia como forma de acceso a los mercados
internacionales.

v Analizar los diferentes tipos de franquicias.

v' Determinar las ventajas y desventajas que presenta un contrato de
franquicia para el exportador.

v Sefialar las obligaciones tanto del franquiciador como del franquiciado.

CONTENIDOS

AN NN Y U N N N N N

Concepto de franquicia.

Ventajas e inconvenientes de la franquicia.

Partes que intervienen en el contrato de franquicia.
Caracteristicas del contrato de franquicia.

Tipos de contrato de franquicia.

Diferencias del contrato de franquicia con otro tipo de contratos.
Obligaciones de la empresa franquiciadora.

Obligaciones de la empresa franquiciada.

Legislacion aplicable a los contratos de franquicia

Extincion y motivos de resolucion del contrato de franquicia

Franquicia y competencia.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v
v

Analisis de un contrato de franquicia.

Estudio de las partes que intervienen en el contrato y de las obligaciones
gue contraen cada de ellas.

Estudio de los motivos de resoluciéon de contrato

Andlisis de ejemplos concretos de franquicia, caracteristicas, ventajas y

desventajas.

CRITERIOS DE EVALUACION

v

Identificar los elementos de un contrato de franquicia internacional,
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indicando de qué tipo de franquicia se trata y cual es el régimen juridico
aplicable al mismo.

Redactar el clausulado de un contrato de franquicia internacional.

Indicar las causas que dan lugar a la resolucion de un contrato de
franquicia.

Enumerar las obligaciones de franquiciado y franquiciador en un contrato
de franquicia

Conocer las ventajas y desventajas para ambas partes en un contrato de

franquicia.

UNIDAD DIDACTICA 7: EL CONTRATO DE FACTORING

OBJETIVOS

v
v

<\

<\

Definir el concepto de factoring.

Analizar la forma en que el factoring contribuye a resolver los problemas
inherentes a la exportacion.

Estudiar la forma de un contrato de factoring.

Distinguir las diferentes clases de factoring.

Diferenciar las obligaciones de las partes que intervienen en el contrato
de factoring.

Conocer la legislacion aplicable al contrato de factoring.

Calcular costes de un contrato de factoring

Analizar los riesgos para ambas partes en un contrato de factoring

CONTENIDOS

AN N N NN

Concepto de factoring. Servicios del factoring. Clases de factoring.
Informacion y cadenas de factoring.
Ventajas para el exportador derivadas de la utilizacion del factoring.
Costes para el exportador.
Contrato de factoring.
Obligaciones de las partes que intervienen en un contrato de factoring.
Legislacion.
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v
v
v

Elementos que componen el contrato de factoring internacional.
Obligaciones de la empresa de factoring y del contratante del servicio.

Incumplimiento de contrato y causas resolucion del mismo.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v
v

<

Confeccionar un contrato de factoring internacional.

Estudio de las clausulas que hacen referencia a las obligaciones de las
partes.

Analisis de las clausulas que hacen referencia a la rescision del contrato.
Calculo de costes en un contrato de factoring

Andlisis de riesgos para las partes en funcion del tipo de servicios

contratados

CRITERIOS DE EVALUACION

v

<

Indicar las obligaciones de las partes que intervienen en un contrato de
factoring

Indicar las causas que dan lugar a la resolucion del contrato de factoring.
Indicar las obligaciones de las partes en un contrato de factoring.

Conocer los diferentes servicios que ofrecen las sociedades de
factoring

Calcular los costes de un contrato de factoring en funcién de los

servicios contratados

UNIDAD DIDACTICA 8: EL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO
FINANCIERO O LEASING INTERNACIONAL

OBJETIVOS

v
v

<

Conocer los sujetos que intervienen en un contrato de leasing internacional.

Analizar las diferentes clausulas a desarrollar en un contrato de leasing

internacional.

Saber aplicar la legislacién relacionada con el leasing.

Diferenciar las distintas clases de leasing.

Conocer las consecuencias de incumplimiento del contrato de leasing para
20
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el cliente.

v Definir las ventajas que tienen para un importador utilizar el leasing como
forma de financiacion.

CONTENIDOS

v Introduccién al leasing internacional.

v' Concepto del contrato de leasing.

v Sujetos que intervienen en el contrato de leasing.

v Clases de leasing.

v" Ventajas de la financiacién mediante leasing.

v’ Caracteristicas del contrato.

v Naturaleza juridica.

v Contenido del contrato.

v" Incumplimiento del contrato.

v' Aspectos fiscales.

v' Elementos que componen el contrato de leasing internacional.

v obligaciones de la empresa de leasing y del contratante del servicio.

v"Incumplimiento de contrato y causas de resolucion del mismo

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v
v

Confeccionar un contrato de leasing internacional.

Estudio de las clausulas que hacen referencia a las obligaciones de las
partes.

Andlisis de las causas que hacen referencia a la rescision del contrato.
Andlisis de las ventajas y desventajas del leasing frente a otras formas de

financiacion

CRITERIOS DE EVALUACION

v

v
v

Senalar las obligaciones de las partes que intervienen en un contrato de
leasing.
Indicar las causas que dan lugar a la resolucion del contrato de leasing.

Indicar las obligaciones de las partes en un contrato de leasing.
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UNIDAD DIDACTICA 9: EL ARBITRAJEEN LA CONTRATACION
INTERNACIONAL

OBJETIVOS

v" Valorar la importancia del arbitraje internacional como forma de resolver

v

controversias.

Determinar las diferentes fases del procediMiento arbitral.
Conocer los diversos tipos de arbitraje al alcance de la
empresa.

Analizar las caracteristicas del arbitraje.

CONTENIDOS

NN N N N N N U N N

Concepto de arbitraje.

Caracteristicas del arbitraje.

Tipos de arbitraje.

Los arbitros.

La calidad de todo arbitraje.

Garantia de todo arbitraje.

El laudo. La decisiéon de todo arbitraje.

Procedimientos

Analisis de las etapas en el procedimiento arbitral.

Estudio de la legislacion nacional e internacional sobre arbitraje comercial.
Andlisis de un laudo arbitral en una operacibn de compraventa

internacional.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v
v

Analisis de un laudo arbitral en una operacion de compraventa internacional.
Elaboracion de las clausulas mas habituales cuando se recurre al
arbitraje internacional.

Propuesta de un ejemplo de arbitraje internacional en la que exista una

discrepancia entre las partes y se resuelva mediante el arbitraje.

CRITERIOS DE EVALUACION

v
v

Enumerar las diferentes etapas del procedimiento arbitral.
Sefalar las consecuencias para las partes de un laudo arbitral.
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Determinar los efectos del convenio arbitral.

UNIDAD DIDACTICA 10: PROCESO DE COMUNICACION EN LAS
RELACIONES INTERNACIONALES

OBJETIVOS

v

Entender la complejidad del proceso de comunicacion en las relaciones

internacionales

v/ Saber emitir un mensaje correcto y adaptado al contexto y receptor/es

v' Comprender la complejidad de la percepcion como "filtro" del receptor.

v' Saber adecuar el mensaje al canal.

v' Saber cuidar el contexto de la comunicacion.

v/ Saber realizar una escucha activa.

v' Controlar y tartar de eliminar las barreras que puedan surgir en la
comunicacion.

v' Emplear adecuadamente los canales de comunicacion en la empresa.

v' Comprender la importancia de los lideres y los roles.

v' Saber relacionarse socialmente.

v' Saber expresarse verbalmente con un lenguaje adecuado al contexto y
receptor/es

v" Valorar la importancia de la comunicacion no verbal.

v Dominar algunas técnicas de comunicacién no verbal.

v'Analizar las caracteristicas culturales que pueden influir y contribuir al éxito o
fracaso en una comunicacion internacional

CONTENIDOS

v Fuentes de informacion sobre comercio internacional.

v' Medios y sistemas de comunicacién internacionales

v' La comunicacion verbal.

v" La comunicacién no verbal.

v' La entrevista

v Protocolo internacional
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Elementos culturales en la comunicacién internacional

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v

DN N NN

Elaborar mensajes, eligiendo el canal y lenguaje adecuados a un contexto
propuesto

Comparar las diferentes comunicaciones que se presentan en la empresa.
Analizar y redactar mensajes de correo electronico.

Redaccion de un pedido comercial y de una oferta comercial.

Redaccion de un mensaje de oferta de un producto, utilizando lenguaje
positivo.

Andlisis de diferentes mensajes propuestos por el profesor, diferenciando
los que utilizan el lenguaje positivo de los que utilizan el lenguaje negativo.
Analizar, en diferentes situaciones o ejemplos, el lenguaje verbal y no verbal
y la coherencia o no entre ellos

Observar la estructura de la voz del emisor en un ejemplo de comunicacion,
deteniéndose en el volumen o intensidad, duraciébn y cantidad, tono,

timbre, pausas, ritmo y énfasis.

CRITERIOS DE EVALUACION

v

Se han reconocido las técnicas mas utilizadas en las relaciones de
comunicacion internacional.

Se han identificado las principales normas de comunicaciéon verbal y no
verbal de las diversas culturas.

Se han planificado las fases que componen una entrevista personal.

Se han elaborado documentos escritos basados en propuestas de
informacion por parte de un cliente, agente o proveedor en el que se observe
el tratamiento adecuado al pais.

Se ha simulado una conversacion telefénica con un cliente, agente o
proveedor, utilizando técnicas de comunicacion adecuadas a la situacion y al
interlocutor.

Se han elaborado documentos con los puntos clave que hay que tratar en

una reunién con un cliente, agente o proveedor.
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Se han utilizado soportes informaticos o de nuevas tecnologias para la
elaboracion y transmisién de documentos comerciales.
Se han utilizado las nuevas tecnologias de la informacidén y comunicacion en

los procesos de comunicacidn con operaciones internacionales.

UNIDAD DIDACTICA 11: ESTRATEGIAS Y TECNICAS DE NEGOCIACION

OBJETIVOS

v

S X X

AN NN N YN

Entender la negociacion como conjuncion de intereses.
Interesarse en la formacion como comunicador y negociador.
Aprender a ser cuidadoso en el manejo de la informacion.
Conocer los estilos y formas de negociar.

Saber argumentar y contraargumentar en una
negociacion.

Saber jerarquizar objetivos.

Aprender a ser observador.

Aprender a ser condescendiente.

Aprender a defender sus intereses.

Aprender a ser solidario con otras culturas.

Aprender a ser intercultural.

CONTENIDOS

A N NN Y N N N NN

Preparacion de la negociacion.

Desarrollo de la negociacion.

Acuerdo y conclusiones.

Negociacion con otras culturas.

Distintas formas de negociar con otras culturas.
Cuestiones técnicas en la negociacion internacional.
Clasificacién de la negociacion.

Andlisis de los diferentes estilos de negociacion.
Determinacion de las fases de la negociacion.

Estudio del desarrollo de la negociacion.
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Conocimiento de las cuestiones técnicas en la negociacion internacional.
Estudio de las distintas formas de negociacidn segun la procedencia del

interlocutor.

ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

v

Simulacion de una visita de negociaciones comerciales, a un cliente de
un determinado pais, planificando las siguientes fases: preparacion de la
negociacion, desarrollo, acuerdo y conclusiones.

Andlisis y estudio de las cuestiones técnicas del pais con el que se va
a negociar: idioma, climatologia, poblacion, renta per capita, etc.

Analizar los diferentes estilos de negociacion: piedara, tijera, lapiz y
papel, poniendo ejemplos de cada uno de ellos.

En una situacion debidamente documentada, realizar en grupos un juego
de negociacion donde se pongan en comun los objetivos de la negociacion,
y se prepare, a continuacion, el desarrollo de la misma intentando llegar

a una posicién de ganar-ganar.

CRITERIOS DE EVALUACION

v

v

Determinar cual es el mercado idoneo para un producto de exportacion
tras analizar la idiosincrasia del pais.

Distinguir las diferentes fases de la negociaciébn, en un supuesto
debidamente caracterizado.

Analizar la diferencia de una negociacion competitiva y de una cooperativa.
Distinguir la importancia de los argumentos objetivos y subjetivos en la
preparacion de la negociacion.

Analizar el contrato satisfaccion, estudiando el nivel minimo de
concesiones. Distinguir las diferentes formas de negociacién segun las

culturas.
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METODOLOGIA

Para desarrollar la metodologia es necesario tener en cuenta los siguientes

principios psicopedagogicos y didacticos:

v
v
v

Partir de los conocimientos previos.

Promover la adquisicion de aprendizajes significativos.

Utilizar una metodologia:

e activa tanto por parte del profesor como de los alumnos.

e participativa por parte del alumno.

e motivadora por parte del profesor.

Favorecer el desarrollo integral del alumno/a.

En el desarrollo de la metodologia hay que tener presente la inminente
incorporacion del alumno al mundo del trabajo.

Coordinacién con el profesorado de otros médulos.

Que las clases sean activas y participativas para que asi el alumno
potencie su creatividad, espiritu critico y capacidad de trabajo en grupo,
utilizando todos los recursos didacticos disponibles.

Buscar, en la medida de lo posible, una ensefianza individualizada para los
alumnos con dificultades, asi como la globalizacién de contenidos.

Atender a los trabajos realizados por los alumnos que en cursos
anteriores hayan realizado practicas en la empresa, para que dichas
realidades, su problemética y posibles soluciones, sean conocidas,
analizadas y discutidas en clase y puestas en contexto con el modulo de
negociacion.

Realizar supuestos simulados de negociacion, adaptados al entorno

empresarial.

La metodologia ser4, por tanto:

v

De analisis y sintesis: a través del andlisis se tratara de desarrollar la
capacidad critica, inductiva o investigadora del alumno, potenciando su
razonamiento y haciéndole ver que este va de lo particular a lo general, de lo

concreto a lo abstracto.
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v' Comparativa: las comparaciones no solo sirven para sefialar diferencias

entre normativas, protocolos y estrategias de paises y puesto en relacion
con las diferentes culturas, sino también para analizar, ya que resaltando
unos elementos y objetivos del médulo de Negociacién. Asi pues
estableciendo similitudes, se puede llegar a una mejor comprension de la
materia.

De problemas: trata de estimular al alumno, mediante el planteamiento
previo de una cuestion que haga atractivo al alumno la coordinacién del

estudio y de la practica.

Una vez planteado el problema, el alumno orientado por el profesor

trabajard en la busqueda de datos y soluciones en libros, revistas

profesionales, contrastando opiniones con compafieros y profesores de las

areas afectadas.

Utilizando esta metodologia se pretende conseguir:

v
v
v

El contacto del alumno con textos y videos en inglés y en espariol.
Favorecer la iniciativa, creatividad y capacidad investigadora del alumno.
Ampliar y diferenciar criterios a partir de la lectura de textos, libros, revistas

profesionales, videos...

La metodologia se aplicara mediante, los siguientes procedimientos:

v

Las unidades de trabajo se iniciarAn con una exposicion teorica del
profesor, apoyado por el proyector y otros recursos visuales que incluird
los objetivos a conseguir y las directrices para obtenerlos. A continuacion,
el alumno o grupos de alumnos seran el eje central en la realizacion de
trabajos de teoria o practica.

En alguna unidad se trabajaran contenidos en espafiol y en inglés para que
los alumnos se familiaricen con la terminologia utilizada en cuanto a

contratos y estrategias de negociacion.

28



) CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: NEGOCIACION INTERNACIONAL

10. TEMPORALIZACION

Este modulo tiene una duracion de 100 horas a lo largo de todo el curso escolar.

Se prevén, teniendo en cuenta las 5 horas semanales unas 50 sesiones para ler

trimestre: y un total de 50 sesiones para el 2° trimestre. Sin embargo, dentro de

esas sesiones calculamos un margen de unas 16 horas a lo largo del curso que

se emplearan para realizar las pruebas de evaluacion y comentar su correccion y

otro tipo de actividades complementarias. Por eso, se calcula que el tiempo

dedicado a desarrollar las 12 unidades del curso sera de unas 84 horas, divididas

en 42 horas por evaluacion. Se estima alcanzar los objetivos correspondientes a

las unidades de la 1 a la 6 en el primer trimestre y de la 7 a la 11 en el segundo

trimestre teniendo en cuenta las pruebas de evaluacion pertinentes.

EVAL.

UNIDADES

SESIONES
(HORAS)

PRIMERA (42 horas)

UDO.- Presentacion del modulo

=

UD1.- Derecho y contratos

UD2.- Los incoterms

UD3.- Contrato de compraventa internacional

UD4.- Contrato de agencia

UD5.- Contrato de distribucion

UDG.- Contrato de franquicia

SEGUNDA (42 horas)

UD7.- Contrato de factoring

UDS8.- Contrato de leasing

UDB9.- El arbitraje internacional

UD10.- Proceso de comunicacion en las

relaciones internacionales

O| 0| | | UL | oo V| O Y

UD11.- Técnicas de negociacién

Pruebas de evaluacion y  actividades

complementarias

16

TOTAL

100
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11. RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE
EVALUACION

Al finalizar este médulo el alumnado habra alcanzado los siguientes resultados de

aprendizaje, medidos por los criterios de evaluacion asociados:

1. Selecciona clientes y/o proveedores potenciales de las fuentes de
informacion, analizando sus condiciones comerciales.

Criterios de evaluacion:

a. Se han utilizado las técnicas adecuadas de busqueda y seleccion de
clientes y/o proveedoresinternacionales.

b. Se han identificado los principales riesgos internos y externos en las
operaciones comerciales internacionales, atendiendo a la
rentabilidad yseguridad de la actuacion comercial.

c. Se han identificado los términos y condiciones comerciales que
deben cumplir los clientes y/o proveedores internacionales.

d. Se han seleccionado agentes, intermediarios, clientes y/o
proveedores corporativos, en funcion de los objetivos marcados por
la organizacion.

e. Se han confeccionado ficheros maestros de clientes y/o
proveedores internacionales a partir de la aplicacion informéatica de
gestion de la relacién con clientes.

f. Se han elaborado informes de Ila seleccibn de clientes y/o
proveedores internacionales en soportes informaticos.

g. Se han actualizado las bases de datos y los ficheros de clientes y/o
proveedores de forma periddica, segun procedimientos basados en
la seguridad y la confidencialidad.

h. Se han identificado las partes que componen los pliegos de
condiciones y las ofertas comerciales en los concursos y licitaciones

internacionales.

2. Establece procesos de comunicacion segun los protocolos empresariales
y costumbres delpais, utilizando los medios y sistemas adecuados.

Criterios de evaluacion:
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Se han reconocido las técnicas mas utilizadas en las relaciones de
comunicacion internacional.

Se han identificado las principales normas de comunicacion verbal y
no verbal de las diversas culturas.

Se han planificado las fases que componen una entrevista personal.

Se han elaborado documentos escritos basados en propuestas de
informacion por parte de un cliente, agente o proveedor en el que se
observe el tratamiento adecuado al pais.

Se ha simulado una conversacion telefénica con un cliente, agente o
proveedor, utilizando técnicas de comunicacién adecuadas a la
situacion y al interlocutor.

Se han elaborado documentos con los puntos clave que hay que tratar
en una reunion con un cliente, agente o proveedor.

Se han utilizado soportes informéaticos o de nuevas tecnologias para
la elaboracién y transmision de documentos comerciales.

Se han dtilizado las nuevas tecnologias de la informacion vy
comunicacion en los procesos de comunicacidbn con operaciones

internacionales.

Disefia el proceso de negociacion con clientes y/o proveedores,

proponiendo los términos mas ventajosos para la organizacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

Se han identificado los factores esenciales que conforman la oferta y
demanda de productos y/o la prestacion de servicios en operaciones
internacionales.

Se han programado las diferentes etapas del proceso de negociacion
en una operacion de compraventa internacional.

Se han utilizado las principales técnicas de negociacion internacionales
en las operaciones de compraventa internacional.

Se ha utilizado la terminologia comercial habitual en el ambito
internacional en lasoperaciones de compraventa internacional.

Se han conocido las caracteristicas mas relevantes de los
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negociadores de diferentes culturas.

f) Se ha elaborado un plan para iniciar negociaciones en el que se
tenga en cuenta la idiosincrasia, normas, protocolo y costumbres del
pais del cliente y/o proveedor.

g) Se han definido los principales pardmetros y los limites maximos y
minimos que configuran una oferta presentada a clientes
internacionales.

h) Se han realizado informes que recojan los acuerdos de la

negociacion, utilizando programas y medios informaticos.

Interpreta la normativa y los usos habituales que regulan la contratacion
internacional, analizando su repercusion en las operaciones de comercio
internacional.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las fuentes juridicas que regulan la contratacién
internacional.

b) Se ha caracterizado el valor juridico de los convenios internacionales,
de los organismos internacionales y de los usos uniformes en la
contratacion internacional.

c) Se ha identificado la terminologia juridica utilizada y la normativa
mercantil que regula los contratos internacionales de compraventa.

d) Se han analizado las condiciones y obligaciones derivadas de la
utilizacion de los incoterms en las operaciones de comercio
internacional.

e) Se han identificado las partes y elementos de un contrato de
compraventa internacional, diferenciando las clausulas facultativas de
las obligatorias.

fy Se han caracterizado las teorias de derecho internacional que
solucionan los conflictos derivados de las condiciones establecidas en
los contratos internacionales.

g) Se han valorado las ventajas de utilizar las clausulas de arbitraje

internacional en la resolucién de conflictos de comercio internacional.
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h) Se han analizado las caracteristicas generales que regulan los

concursos Y licitaciones internacionales.

Elabora los contratos asociados a los procesos de negociacién, aplicando

la normativa, usos y costumbres internacionales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los modelos documentales utilizados en la
negociacion de operaciones comerciales internacionales.

b) Se han elaborado las clausulas de un precontrato de una operacion
comercial internacional, aplicando la normativa de contratacion
internacional.

c) Se han identificado los derechos y obligaciones derivados de la
inclusion del incoterm acordado en el contrato de compra venta
internacional.

d) Se han identificado los distintos tipos de contratos mercantiles
internacionales que se utilizan.

e) Se han caracterizado los modelos documentales que representan los
contratos mercantiles internacionales.

f) Se ha confeccionado el contrato adecuado a la operacion comercial
internacional.

g) Se han utilizado aplicaciones informaticas en la redaccién de las

clausulas tipo del contrato mercantil internacional.

Planifica el desarrollo y el proceso de control de los acuerdos
contractuales internacionales, obteniendo informacion de los agentes
intervinientes.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha organizado el proceso de control de Ila fuerza de
ventas/distribuidores/agentes comerciales, utilizando sistemas de
comunicacion e informacion.

b) Se han identificado problemas, oportunidades y tendencias del

mercado.
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c) Se han caracterizado los informes de clientes, proveedores,
prescriptores, agentes comerciales y/o distribuidores mediante
programas informaticos.

d) Se han elaborado ratios especificos de evolucion y rentabilidad de
las ventas, utilizando programas informaticos especificos.

e) Se han elaborado planes de actuacion que induzcan a la motivacion,
perfeccionamiento y metodologia de la fuerza de ventas propia o de
distribuidores.

f) Se han definido los métodos relevantes de control en el desarrollo y
ejecucidon de los procesos de comercializacion internacional.

g) Se ha definido el proceso de control que deben seguir los pedidos
realizados por los clientes, utilizando sistemas y programas
informaticos.

h) Se ha definido el proceso de control que deben seguir los pedidos y
servicios realizado a un proveedor internacional, utilizando sistemas y
programas informaticos.

i) Se han identificado las incidencias mas comunes que se pueden

originar en los procesos de compraventa internacional.

12. EVALUACION

La evaluacion, como componente basico del proceso de ensefanza-
aprendizaje, ha de ser coherente con las caracteristicas del ciclo formativo, los
objetivos planteados y la metodologia utilizada.

La evaluacion debe ser formativa y, por lo tanto, servir para fomentar la
reflexion, orientar y analizar el proceso educativo. Ha de ser una evaluacion:

v Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

v Integral, para considerar tanto la adquisicion de nuevos conceptos,
como procedimientos, actitudes, capacidades de relacibn vy
comunicacion y de desarrollo autbnomo de cada estudiante.

v Individualizada, para que se ajuste a las caracteristicas del proceso de

aprendizaje
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de cada alumno y no de los alumnos en general. La evaluacion individualizada
suministra informacion al propio alumno sobre lo que ha hecho, sobre sus
progresos y sobre lo que puede hacer de acuerdo con sus posibilidades.

v Orientadora, porque debe ofrecer informacion permanente sobre la

evolucion del alumno con respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje.

La evaluacion del curriculum programado tiene como objetivo principal la
correccion de las desviaciones que se hubiesen producido en el proceso de
ensefianza-aprendizaje; desde este punto de vista, cuando se evalle se han de
tener en cuenta los aspectos siguientes:

« La adecuacién de los objetivos a las caracteristicas de cada grupo.

« La idoneidad de los procedimientos utilizados.

« La marcha de las actividades programadas.

Han de evaluarse no sélo los contenidos, los procedimientos y las actitudes,
sino también las destrezas desarrolladas, el empleo de técnicas de trabajo, la
capacidad de investigacion, la metodologia utilizada, las realizaciones, etc.
Aunque los objetivos generales del ciclo no son directamente evaluables,
deberan estar siempre presentes en la evaluacion y se habra de volver a ellos
para analizar el avance global que el estudiante haya manifestado en sus

capacidades.

La evaluaciéon del alumnado tendra un caracter continuo, personalizado e
integrador, que tome como referencia los objetivos establecidos en esta
programacion. A lo largo del proceso formativo, se contemplara tres momentos de
evaluacion:

¥ Evaluacion inicial

13 Evaluacién procesual o formativa

¥ Evaluacion final o sumativa

La evaluacion inicial nos proporciona una informacion de partida de los
alumnos con la finalidad de orientar la intervencion educativa adecuadamente,

de forma que el proceso de enseflanzal/aprendizaje pueda adquirir el caracter
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de individualizacion que se requiera en cada caso. En la evaluacion inicial, nos
servimos de instrumentos tales como las entrevistas, cuestionarios, observacion
directa, juegos didacticos, preguntas sobre mapas conceptuales... para conocer
al alumnado (capacidades y habilidades, técnicas de trabajo, motivaciones e

intereses).

La evaluaciéon procesual o formativa se realiza a lo largo del propio proceso

de enseflanza-aprendizaje. Aqui se evaluaran aspectos tales como:

¥ La asistencia

13 La participacion

¥ El progreso de cada alumno

13 Eltipo y grado de aprendizajes adquiridos

13 La consecucién de los resultados de aprendizaje

13 Las dificultades halladas en el aprendizaje de los diferentes tipos de
contenidos.

La evaluacién final representa el resultado del seguimiento y la evaluaciéon

de todo el proceso formativo, en el que valoraremos:

1% la asistencia y participacion activa
13 |la evolucién positiva en el desarrollo, personal
13 La consecucion de los resultados de aprendizaje que se piden en el

decreto que regula el ciclo

De esta manera quedara evaluado tanto el grado de consecucion de los
resultados de aprendizaje como la actitud del alumno en el proceso de

ensefianza-aprendizaje.

Instrumentos de evaluacioén
13 Realizacion de trabajos

¥ Pruebas escritas

13 Registros de observacion (diario de clase)

36



) CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: NEGOCIACION INTERNACIONAL

Criterios de calificacién

Tal y como indica la normativa vigente sobre evaluacién (Resolucién 8/2021 y
Orden EDUS8/2019), el proceso de evaluacion se realizara en una evaluacion
parcial trimestral y 2 evaluaciones ordinarias, es decir: 12 evaluacion
(diciembre), 12 convocatoria ordinaria (marzo) y 22 convocatoria ordinaria

(junio).

La nota obtenida en los examenes o pruebas objetivas de la 12 evaluacion y 12
convocatoria ordinaria, supondran el 80% de la nota de la evaluacion, y el otro
20% se obtendra por las tareas, trabajo diario y participacion en clase (que

explicaré mas adelante en este apartado).

CRITERIOS DE CALIFICACION % DE CALIFICACION
PRUEBAS ESCRITAS/EXAMENES 80%
TAREAS, TRABAJO DIARIO Y PARTICIPACION EN 20 %

CLASE

Sin embargo, en la 22 convocatoria ordinaria de junio, la nota obtenida en el

examen o prueba objetiva supondréa el 100% de la nota final.

A continuacion, explico con mas detalle las diferentes evaluaciones
mencionadas:

v/ 12 Evaluacién: diciembre - Esta evaluaciéon abarcara las 6 primeras

unidades del médulo.

La calificacion que figurara en Racima y en las actas de evaluacion debe estar
expresada en numeros enteros, por lo que la nota se calculara segun el método
general del redondeo. Si el decimal antes del redondeo es igual o superior a 0,5
se redondeard a la cifra entera superior y si el decimal es inferior a 0,5 se
redondeara a la cifra entera inferior.

Sin embargo, la nota de las evaluaciones expresada en numeros enteros tendra
caracter principalmente orientativo, puesto que para el calculo de la nota media

del curso se ponderaran las notas de cada evaluacion con decimales incluidos.
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v' 12 Convocatoria Evaluacion ordinaria: marzo

Esta evaluacion abarcara todos los temas que cada alumno tenga no superados
hasta ese momento, es decir, si el alumno ha superado la evaluacion parcial 12,
soélo tendré que presentarse a los ultimos 5 temas desarrollados entre diciembre
y marzo (unidades 7 al 11), mientras que, si no supero la evaluacién parcial de
las seis primeras unidades, en marzo tendra que examinarse de todo el médulo
(unidades 1 ala 11).

La nota de esta evaluacion, tanto en Racima como en las actas, sera la nota
media o global del curso, también redondeada. Si el alumno aprobé la primera
evaluacion parcial, su nota de la primera convocatoria ordinaria sera la media de
las dos evaluaciones trimestrales, considerando todos los decimales en esas
notas parciales. Si en marzo se han examinado de todos los temas, la nota de
esta convocatoria serd la nota de ese examen (sin olvidar que en esta
convocatoria también se aplican los porcentajes de 80% examenes y 20%

tareas y trabajo diario, tal y como se explica al principio de este epigrafe).

v’ 22 Convocatoria Evaluacion ordinaria: junio

En esta evaluacién cada alumno se examinara de las evaluaciones que tenga
pendientes, guardandose la nota de aquellas que si haya superado (12 o incluso
22 evaluacion si la profesora hubiera considerado oportuno realizar una segunda

evaluacion de forma previa a la primera convocatoria ordinaria de marzo).

Si la profesora lo estima oportuno, para facilitar la evaluacién positiva del

alumno, podra realizar pruebas parciales eliminatorias de la mitad de los

contenidos a mitad de cada uno de los trimestres. Como la realizacion de estas

pruebas no responde a un imperativo legal, la profesora establecera las
condiciones y caracteristicas de estas pruebas y las comunicara al alumnado
antes de realizar la prueba correspondiente. Su realizacion dependera de si el
desarrollo y temporalizacion del modulo lo permiten. La realizacion de estas
pruebas no sera obligatoria para los alumnos, que podran decidir no realizar

ningun examen parcial dentro de un trimestre y examinarse en las convocatorias
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oficiales anteriormente mencionadas. Por esta misma razon, la ausencia a una
prueba parcial de mitad de evaluacion, incluso justificada, no da derecho a
repetirla, el alumno se presentara a toda la materia en el examen final de

evaluacion.

TAREAS Y TRABAJO DIARIO

Cada alumno ira acumulando calificaciones durante el transcurso de cada
trimestre por la realizacion de trabajos y tareas exigidas por la profesora, por su
intervencién en debates, comentarios y preguntas orales en clase,
resolucion de dudas de compafieros, resolucién de ejercicios, test
realizados en la plataforma Moodle y en Kahoot, comentarios de noticias y
videos relacionados con el moédulo... Se valorara positivamente tanto su
participacion, como la oportunidad de sus intervenciones. La media de las
calificaciones por todos los conceptos citados supondra el 20% de la nota de la

evaluacion.

Dentro del 20% se evaluara la presentacion voluntaria del comentario de una
noticia por evaluacion relacionada con el modulo directa o indirectamente,
previa aprobacion del contenido por parte de la profesora. Cuanto mas completo

y exhaustivo sea su analisis, mayor sera la puntuacion.

En cada evaluacion, la profesora podra solicitar la presentacion escrita y/u
oral de algun trabajo obligatorio, individual y/o grupal, sobre los contenidos
de esta programacion. Dichos trabajos, segun su complejidad, y si eliminan
materia 0 no en las pruebas escritas objetivas, podran formar parte del 20% o
del 80% de la nota comentados en los puntos anteriores. La profesora
comunicara su baremo y criterios de evaluacién/calificacion en cada caso al
enunciar las caracteristicas y requisitos de cada trabajo. La no presentacion de
un trabajo obligatorio en el plazo fijado, sin la adecuada justificacion, supondra
obtener un cero en la nota del trabajo.

Con base en las indicaciones de las Normas del centro y las vigentes
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normativas, el alumno que no asista al 15% de las horas anuales del
maodulo, justificadas o sin justificar, podra perder el derecho a la
evaluacion continua si el profesor lo considera oportuno. Solo se consideraran
justificantes validos aquellos relacionados con asistencia médica o
cumplimiento de un deber inexcusable, como la asistencia a un juicio, cualquier
otro motivo sera valorado por el profesor e incluso el equipo de profesores del
departamento. La pérdida de la evaluacion continua supondra que el alumno
se presente con toda la materia del médulo a la evaluacion ordinaria, bien sea
en primera y/o en segunda convocatoria. En este caso no seran de aplicacion
las posibles notas parciales o por evaluacion que haya podido obtener el
alumno antes de perder la evaluacion ni tampoco se aplicaran los porcentajes
de 80% y 20% comentados, el alumno obtendra como nota final el 100% de la
nota obtenida en esa prueba escrita final.

Ademas, en consonancia con lo que indica el Reglamento de Régimen Interno,
la acumulacion de tres retrasos se contabilizara como una ausencia
injustificada con fecha del tercer retraso. Se considera retraso siempre que el
alumno entre en clase entre las 8:30-8:35 a primera hora o entre las 11:35-11:40
al volver del recreo. Siempre que el alumno llegue mas tarde de esas horas, o

partir de un tercer retraso, se registrard una ausencia no justificada.

El incumplimiento de las normas de conducta establecidas para el aula, tales
como la falta de respeto hacia compafieros y profesor, etc. sera penalizado segun

el Reglamento de Régimen Interno del Centro (conductas contrarias).

MEDIDAS DE RECUPERACION

Cuando en la 12 evaluacién parcial no se alcance una calificacion de 5,
incluyendo todos los conceptos anteriormente descritos:

La profesora decidira, si lo considera beneficioso para el alumno y en funcién
del grado de cumplimiento de la temporalizacion del modulo, la realizacion de

una prueba escrita de recuperacidon que incluird todos los contenidos

correspondientes al primer trimestre. Esta prueba englobara las 6 unidades
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del primer trimestre y no podra ser separada en partes (no se guardan
parciales aprobados a mitad de trimestre, si los hubiera).
La nota de la recuperacion de las pruebas escritas de la primera evaluacion

serd nuevamente el 80% de la nota final, y se guardara el 20% restante

evaluado a lo largo de la evaluacion.

Las actividades que el alumno debera realizar para preparar v superar la

prueba de recuperacion, son todas las que se hayan desarrollado en clase

durante la evaluacién. En cualquier caso, la profesora indicara a los alumnos
cudles son las mas importantes para superar la prueba de recuperacion y/o
propondra otras de refuerzo. De igual forma, estard a su disposicion para
aclarar cualquier duda que les pueda surgir durante el estudio y preparacién
de dicha prueba, estableciendo un calendario para ello.

13. RECUPERACION DE MODULOS PENDIENTES

En el curso 2023-24 no hay ningdn matriculado ningdn alumno que tenga el
modulo de Negociacién Internacional pendiente de cursos anteriores.

Si fuera el caso, la profesora se reuniria con los alumnos en esa situacion para
establecer un calendario y plan de trabajo, en el que se establecieran, desde el
mes de septiembre, las fechas en las que tendrian lugar las pruebas de

evaluacion.

14. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

Los recursos didacticos constituyen un factor fundamental en el proceso de
ensefanza-aprendizaje, y desde el entorno del centro escolar, que ha de ser el
primer recurso en un contexto educativo abierto, activo y de investigacion
constante de la realidad, pasando por la imagen, el sonido, hasta los
recursos mas vanguardistas como la informatica, nos van a servir para
enriquecer el citado proceso.

Recursos impresos:

Libros de texto: los libros recomendados al alumno para el seguimiento del
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modulo corresponden a las editorials de Marcombo y Paraninfo. Ademas, en el
departamento de Comercio y Marketing del centro, existen diferentes manuales
relacionados con el modulo que estan a la absoluta disposicion de los alumnos.

La propia Programacion que estara en el departamento a disposicién de los

alumnos/as.

Unidades didacticas desarrolladas a partir de toda la bibliografia del departamento

y que los alumnos copiaran a partir de los power point preparados por la
profesora. En ocasiones, también se facilitara a los alumnos parte de los
contenidos en formato Word o PDF

Prensa

Recursos visuales:

Pizarra

Cafdn proyector, con ordenador personal y pantalla oportuna

Ordenador del profesor y un ordenador para cada dos alumnos

Videos

Programas informaticos:

- Procesador de textos para aprender a presentar una informacion por escrito
con un minimo de correccion, asi como la hoja de calculo y PowerPoint
para presentaciones.

- Plataforma Moodle para el seguimiento del modulo: entrega de tareas,
materiales compartidos (documentos, videos, plantillas, PDF...),
realizacion de pruebas test de repaso...

- Kahoot para realizar un test de repaso al final de cada unidad.
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15. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y
EXTRAESCOLARES

De acuerdo con el proyecto curricular se plantea la posibilidad de realizar las
siguientes actividades complementarias y extraescolares, si la situacion
sanitaria actual lo permite:

v Visitas a entidades y organismos que estén implicados en la negociacion y/o
el comercio Internacional: ICEX, Camara de Comercio, ADER...

v’ Asistencia a conferencias relacionadas con el modulo.

v' Charlas de profesionales que se acercan a nuestro instituto y “personalizan”
su discurso a los contenidos que la docente pretende reforzar.

v Participacién en el curso COMEX de comercio exterior organizado por la
Fundacion Bankia en colaboracion con la FER (sélo si hubiera presupuesto).
Este curso es gratuito para los alumnos y se les certifican 60 horas
presenciales y 30 horas de formacién Online.

v' Taller aplicaciéon informatica con caso real de comercio internacional
(Eintrade)

v' Ponencia casos reales de comercio internacional (Pablo Ninot)

v' Ponencia sobre la representacién aduanera y otras opciones relacionadas
con el emprendimiento (Pablo Ninot).

v Ponencia sobre la importancia de la negociacion internacional en el

emprendimiento (Ramén Pau).

16. ATENCION A LA DIVERSIDAD

En el grupo de 2° de Comercio Internacional en el curso 2023-24 no hay ningun
alumno que requiera atencion educativa especifica. No seran necesarias
adaptaciones curriculares ni metodoldgicas, mas alla de las medidas generales
gue paso a comentar.

Se aplicard una metodologia que lleve al alumnado a asimilar los conceptos
basicos necesarios, reduciendo al maximo la simple memorizacion y que

permita realizar la practica correspondiente.
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) CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: NEGOCIACION INTERNACIONAL

Las explicaciones impartidas en el aula se presentaran junto con el desarrollo
de actividades practicas que optimicen el proceso de ensefianza-aprendizaje.
Las actividades se estableceran en grado creciente de dificultad, de manera
que la ejecucién de una sirva de base para la siguiente y, ademas, sirva al
alumno y al profesor como indicador para conocer el grado de consecucién de
los objetivos.

Para no limitar el aprendizaje del alumnado se programaran actividades o
trabajos de ampliacion para los alumnos mas aventajados y de refuerzo para
aquellos que deban recuperar conceptos que no dominan. También se
facilitara al alumno que no supere la evaluacion del médulo la recuperacion del
mismo, con actividades complementarias y nuevas pruebas orales o escritas,
para que pueda demostrar que ha adquirido las capacidades terminales y los

objetivos programados.

17. NECESIDADES Y PROPUESTAS DE FORMACION DEL
PROFESORADO

En relacion con este modulo, creo que seria muy interesante facilitar formacion al
profesorado en los siguientes ambitos:
v Aspectos fiscales de los contratos internacionales: a través de la AEAT
v/ Contratacioén internacional: legislacion, contratos mas habituales y sus
caracteristicas/clausulado

v' Técnicas de negociacion

<

Estudio de casos practicos de negociacion y contratacion internacional
v Inglés aplicado al comercio internacional: es de vital importancia que el
profesorado reciba este tipo de formacion si se pretende aplicar el

bilingliismo en las aulas.
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