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1. Introduccién

La Comunidad Auténoma de La Rioja tiene una trayectoria de exportacion en sectores muy
concretos, fundamentalmente en el sector vitivinicola, calzado y sector quimico. En la crisis que
comenzé en el afio 2008 ha afectado considerablemente al tejido empresarial y obrero de La Rioja,
pero esta comunidad con posicion estratégica ha seguido avanzando gracias a las exportaciones,
que en hasta el afio 2019 han aumentado de manera sustancial, esto es, gracias a la labor de
diferentes estamentos se va mentalizando al empresariado riojano en el mundo de la exportacion.

Desgraciadamente, la pandemia provocd una ligera reduccion de las exportaciones y que
numerosas empresas riojanas entrasen en situacion de ERTE desde la primavera del 2020. No
obstante, el ICEX mantiene una oficina permanente, ADER apoya a los empresarios a lanzarse a
través de subvenciones y de programas tanto nacionales como regionales, ICEX NEXT, etc.
Actualmente, debido a las mencionadas crisis, financiera y sanitaria, el paro entre los jévenes
sigue siendo el mas alto de Europa y muchos de ellos han decidido continuar su formacion por
medio del conocimiento de los mercados exteriores a través de nuestro ciclo. Si dentro de las
pequefias y medianas empresas existiera un profesional que poco a poco lograse introducir la idea
de la exportacion, La Rioja puede ser una de las regiones con mas capacidad exportadora, dada la
calidad de sus productos.

Para poder paliar la deficiencia de estos técnicos que puedan cooperar en la empresa aparecen los
estudios de Técnico Superior en Comercio Internacional. Siendo el Marketing uno de los
eslabones més importantes, asi pues, el marketing mundial se est4 convirtiendo en la piedra
angular para el éxito de una empresa en sus actividades comerciales por todo el mundo. Se refiere
auna actitud mental, reflejada en las empresas, que considera a todos los mercados desde el mismo
punto de vista. No existe ninguna distincion rigida entre los mercados interiores y los de
exportacion; todos son mercados y ofrecen oportunidades comerciales. El hecho de que un
mercado esté mas proximo al punto central de control que los otros es un factor importante para
la toma de decisiones y quiza para las técnicas de venta, pero esto no ha de dar lugar a ninguna
diferencia fundamental en cuanto al modo del enfocar la actividad del marketing.

La cuestion que una empresa debe plantearse es si su actividad total sera mas provechosa si se
basa solamente en el comercio nacional que, si por el contrario, se basa en el complemento del
comercio internacional .

Las anteriores reflexiones, unidas a la realidad de las caracteristicas del alumno que, como norma
general, sera éste el primer contacto con la materia de marketing, hace preciso un planteamiento

del médulo con suficiente flexibilidad, con unos objetivos de construccién de planteamientos y
procedimientos mas que de obtencidn de resultados o productos finales.
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El modulo Marketing internacional pertenece al Ciclo Formativo de Grado Superior de
Comercio internacional, de la familia profesional Comercio y Marketing, el cual se encuentra
enmarcado curricularmente por la legislacion que se detalla a continuacion:

El Real Decreto 1574/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el Titulo de Técnico
Superior en Comercio Internacional y se fijan sus ensefianzas minimas como consecuencia de la
implantacion de la Ley Orgéanica de Educacion (LOE), ha sido desarrollado en la Comunidad
Autonoma de La Rioja por el Decreto 44/2010, de 6 de agosto, por el que se establece la
ordenacion y las ensefianzas de los ciclos formativos de Formacion Profesional del sistema
educativo y su aplicacion en la Comunidad Auténoma de La Rioja y que se concreta a través de
la Orden 12/2014, de 27 de agosto, por la cual se aprueba el curriculo de Técnico Superior en
Comercio Internacional y su aplicacion para esta comunidad. El presente documento se refiere a
la programacion del mddulo de Comercio Internacional del primer curso, con un total de 240
horas, 7 horas semanales (Orden 12/2014, de 27 de agosto).

Identificacion del Titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional

Denominacion: Comercio Internacional.

Nivel: Formacion Profesional de Grado Superior.

Duracidn: 2000 horas.

Familia Profesional: Comercio y Marketing.

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

Perfil profesional del titulo

El perfil profesional del titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional queda determinado
por su competencia general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la
relacion de cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del Catalogo Nacional de
Cualificaciones Profesionales incluidas en el titulo.

Competencia general del titulo

La competencia general de este titulo consiste en planificar y gestionar los procesos de
importacién/exportacién e introduccién/expedicion de mercancias, aplicando la legislacion
vigente, en el marco de los objetivos y procedimientos establecidos.

Competencias profesionales, personales y sociales del titulo

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se relacionan a

continuacion:
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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 econémica 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.

¢) 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 exportacién 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 econémica, 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 que 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 documentacién necesaria de acuerdo con las condiciones establecidas en los

contratos mercantiles internacionales basados en la normativa internacional vigente.
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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.

1) 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 tecnologicos 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
informacioén y la comunicacion.

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

fi) 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 la informacién 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 prevencion 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 produccion o
prestacion de servicios.

r) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia 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.

La formacion del médulo se relaciona con las competencias del ciclo formativo: c), d), m),

n), i), 0), p), q), r), y s) del titulo.
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Identificacion del Médulo de Marketing Internacional

Denominacion del Mddulo Profesional: Marketing Internacional.

Caodigo: 0823.
Curso: 2°

Duracién: 240 horas (horas semanales: 7)

2. Objetivos generales

Los objetivos generales del presente méddulo son los siguientes se recogen de la citada Orden
12/2014, de 27 de agosto, y son los detallados a continuacion c), d), n), fi), 0), p), q), r), s), t), u),
v) y w) del ciclo formativo:

¢ Elaborar y analizar las politicas de producto, precio, comunicacién y distribucion, seleccionando
las mas adecuadas para la toma de decisiones sobre la entrada de los productos de una empresa

de mercados exteriores.

e Seleccionar la informacion de base o briefing de productos, analizando las relaciones entre las
distintas variables gue intervienen en el marketing mix internacional, para la elaboracién de un

plan de marketing.

e Emplear las herramientas mas caracteristicas de Internet y de otros sistemas digitales para dar a
conocer la empresa internacionalmente, vender a través de tienda virtual y gestionar la facturacion

electrénica de las ventas internacionales realizadas.

e Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucion
cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacion y la
comunicacién, para mantener el espiritu de actualizacién y adaptarse a nuevas situaciones

laborales y personales.

e Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para responder a los retos que se presentan

en los procesos y en la organizacién del trabajo y de la vida personal.

e Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando
saberes de distinto &mbito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion en las mismas,

para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

¢ Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacién, supervisién y comunicacion en contextos de

trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.
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o 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.

e Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccion ambiental, proponiendo
y aplicando medidas de prevencién personal y colectiva, de acuerdo con la normativa aplicable

en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

o |dentificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la accesibilidad

universal y al “disefio para todos”.

e Identificar y aplicar parametros 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 gestién de calidad.

e Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa

profesional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa 0 emprender un trabajo.

¢ 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.

Mddulos profesionales que conforman el C.F.G.S. de Comercio Internacional

Gestion econdmica y financiera de la empresa.
Gestion administrativa del comercio internacional
Logistica de almacenamiento

Transporte internacional de mercancias
Marketing Internacional

Financiacion internacional

Negociacion internacional

Sistema de informacion de mercados

Medios de pago internacionales

Comercio digital internacional

Inglés.

Proyecto de comercio internacional
Formacion y orientacion laboral

Formacidn en centros de trabajo
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3. Contenidos curriculares

El proceso de aprendizaje relativo a este mddulo profesional, reflejado en las capacidades
terminales, se basa en los modos y las maneras de «saber hacer», lo cual indica el caracter
«procedimental» del contenido organizador.

Este modulo se ve identificado con “Negociaciéon Internacional”, que complementa el
proceso de internacionalizacion de la empresa. Asimismo, se complementa con el médulo de
“Sistema de Informacion de Mercados” que ofrece una serie de herramientas para llevar a cabo la

eleccion del mercado de destino.

La programacién se plantea secuencial, de tal forma que el alumno vaya adquiriendo
conocimientos de forma progresiva. Como ya se ha comentado, los alumnos acceden sin
conocimientos previos de Marketing, por lo cual en una de las etapas del mddulo dar los
conocimientos bésicos del Mix, para concluir en cada uno de los temas con el mismo contenido,
pero en el &mbito internacional, de esta forma el alumno asimila los contenidos basicos del Mix
para poder trasladarlos al entorno internacional.

Los contenidos vienen estructurados principalmente siguiendo el libro de “Marketing
Internacional” de Marcombo, asi como de apuntes, supuestos y casos practicos de empresas

conocidas y prestigiosas a nivel nacional e internacional.

El procedimiento expresado en el contenido organizador se desarrolla mediante las siguientes
etapas sucesivas que se especifican a continuacion. Dentro de estas fases pueden existir varios
caminos a seguir o decisiones a tomar para llegar a la implantacion de la empresa en el exterior
partiendo de su realidad inicial. Se traducen en una estructura de contenidos de tipo lineal con
expresion de relaciones de orden, combinada con una estructura con toma de decisién en cada
etapa gue ofrece varios caminos a seguir:

Primera Etapa: INTRODUCCION, CONCEPTOS BASICOS DE MARKETING Y ESTRATEGIAS
Y ENTORNOS DE MARKETING INTERNACIONAL (unidades didacticas: 1,2 y 3):

- Introduccion, Estrategias y entornos de marketing internacional.

Segunda Etapa: MARKETING DE OPERACIONES INTERNACIONAL (unidades 4,5, 6, 7y 8):
- Determinacion de la oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior.

Producto.
- Disefio de politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior.
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- Seleccidn de la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior. Distribucidn
- Determinacion de las acciones de comunicacion comercial mas adecuadas en la entrada

a un mercado exterior

Tercera Etapa: PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL (unidades didacticas 9y 10):
- Elaboracion de un plan de marketing internacional

3.1. Contenidos curriculares

TEMA 1 INTRODUCCION Y ENTORNOS DEL MK INTERNACIONAL

1.1.- Definicion de Mk Internacional
1.2.- Conceptualizacion de MKk Internacional

1.2.1.- Perspectivas del Mk Internacional y doméstico

1.2.2.- Enfoques y caracteristicas del marketing internacional
1.3.- El proceso de internacionalizacion de la empresa

1.3.1.- Motivos de la internacionalizacion

1.3.2.- Obstaculos a la internacionalizacion

1.3.3.- Etapas del proceso de internacionalizacion

OBJETIVOS

= Establecer las lineas generales que definen en la actualidad el marco de actuacion y
aplicabilidad del Mk internacional.

= Analizar los criterios que diferencian el Mk. Doméstico del Mk Internacional.

= Reconocer los principales obstaculos a la internacionalizacién de la empresa.

= Determinar los motivos de la internacionalizacion.

= Determinar las fases en las que se estructura el proceso de internacionalizacion.

TEMA 2 DISPOSITIVOS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION

2.1.- Caracteristicas de la empresa exportadora espafniola

2.2.- Organismos oficiales de desarrollo a la exportacion
2.2.1.- Proyectos de cooperacion interregional de la Union Europea
2.2.2.- Organismos supranacionales de apoyo a la internacionalizacion
2.2.3.- Organismos estatales de desarrollo al comercio internacional
2.2.4.- Organismos regionales de apoyo a la internacionalizacién

2.3.- Asociaciones y organizaciones profesionales

2.4.- Lineas de asesoramiento y financiacion al desarrollo internacional
2.4.1.- Programas especificos a la exportacion

10
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2.4.2.- Sistemas oficiales de financiacion

2.4.3.- Vias alternativas al desarrollo internacional

OBJETIVOS

= Reconocer e interpretar los principales instrumentos de apoyo publico y privado a la
internacionalizacion empresarial.

= Reflejar las distintas instituciones que, tanto a nivel nacional como supranacional y
autonodmico, basan su razon de ser y su actividad en la promocién y apoyo al comercio
internacional.

TEMA 3 EL ENTORNO INTERNACIONAL: ANALISIS Y SELECCION DE MERCADO

3.1.- El analisis interno

3.2.- El entorno internacional genérico o macroentorno

3.3.- El entorno internacional especifico o microentorno
3.3.1.- Andlisis de la industria y el sector

3.4.- El anélisis DAFO

3.5.- Ventajas competitivas en la internacionalizacion

OBJETIVOS

= Reconocer como influye el microentorno y el macroentorno en marketing internacional.
= Diagnosticar las oportunidades de mercado a través herramientas procedimentales (interno,
externo y DAFO...)

TEMA 4 ESTRATEGIAS DE PENETRACION EN UN MERCADO EXTERIOR

4.1.- Opciones estratégicas de entrada en mercados internacionales

4.2.- Modos de operacion directos

4.3.- Modos de operacién indirecta

4.4.- Modos de operacion mixtos

4.5.- Licencias, franquicias y joi3nt ventures internacionales

4.6.- Otros acuerdos internacionales, alianzas, contratos gestion y fabricacion por contrato

OBJETIVOS

= |dentificar y reconocer los modos de operacion directos, indirectos y mixtos.
= Analizar las opciones estratégicas de entrada a mercados internacionales.
= Identificar y reconocer las licencias, franquicias y joint venture internacionales.

11
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TEMA 5.- EL PRODUCTO. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE ENTRADA
DE UN PRODUCTO EN UN MERCADO EXTERIOR:

5.1.- Definicion. Conceptos basicos
5.1.1. Definicién de producto
5.1.2. Clasificacion de producto
5.2.- Caracteristicas de los mercados internacionales y disefio del producto
5.3.- Dimensiones de un producto: linea, familia, marca.
5.4.- Etapas del ciclo de vida del producto internacional
5.5.- El posicionamiento del producto
5.6.- Estrategias de adaptacioOn/estandarizacién del producto
5.7.- Desarrollo de nuevos productos en el &mbito internacional
5.8.- La gestion de la cartera internacional de productos

OBJETIVOS

= Elaborar y actualizar una base de datos de los productos, lineas y referencias .

= |dentificar los atributos del producto o servicio.

= Diferenciar las ventajas competitivas de la marca.

= Realizar anélisis sobre el posicionamiento del producto.

= Secuenciar el ciclo de vida del producto y analizar las distintas etapas.

= Definir las estrategias comerciales en la politica del producto segun el ciclo de vida.

= Elaborar informes sobre los productos o servicios.

= Definir las politicas aplicables al producto o servicio con el fin de adecuarlo a las
necesidades y al perfil de los clientes y a las tendencias del mercado on-line.

= Conocer y poder elegir entre las diferentes politicas y estrategias sobre productos.

TEMA 6.- DISENO DE POLITICAS DE PRECIOS Y TARIFAS COMERCIALES EN UN
MERCADO EXTERIOR:

6.1.- Concepto de precio internacional
6.2.- Variedades de precio de producto a la exportacion: incoterms, divisas, tipos de cambio
6.3.- Métodos de fijacion de precios
6.3.1.- Estimacion de la demanda
6.3.2.- Fijacion a través de costes
6.3.3.- Método del precio objetivo
6.3.4.- Métodos basados en la competencia
6.4.- Estrategias de fijacion de precios
6.4.1.- Descuentos y ofertas

12
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6.4.2.- Precios psicoldgicos
6.4.3.- Penetracion del mercado
6.4.4.- Descremacion del mercado
6.5.- Intercambio comercial o contracomercio

OBJETIVOS

= Saber calcular el precio de venta del producto aplicando un margen comercial concreto y
analizar sus variaciones, calcular el margen comercial bruto del producto.

= Identificar los factores que influyen en el precio de venta para la exportacion de un producto.

= Identificar y saber indagar como conseguir los preciOos de la competencia.

= Saber realizar prognosis de precios a través de la regresion lineal.

= Comparar el precio del producto o servicio que se comercializa con los de la competencia y
analizar las causas de las diferencias.

= Analizar la elasticidad de la demanda del producto .

= Elaborar informes sobre precios utilizando la aplicacion informética adecuada.

= Definir estrategias en politica de precios valorando los costes, el ciclo de vida del producto,
los precios de la competencia, los motivos de compra y la percepcion de los clientes.

TEMA 7.-DISTRIBUCION. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION INTERNACIONAL
DE PRODUCTOS

7.1.- Concepto de distribucién internacional
7.2.- Estructura de la distribucién internacional
7.3.- Canales de distribucién internacional
7.3.1.- Canal directo
7.3.2.- Canal indirecto
7.3.3.- Canales mixtos
7.4.- Proceso de seleccion del canal de distribucion internacional

OBJETIVOS

= Establecer las funciones que desempefia la distribucién comercial.

= Identificar las distintas formas de venta existentes para la expansion comercial.
= Clasificar los canales de distribucién comercial aplicables al Mk Internacional.
= Examinar las distintas estructuras y formas de distribucién comercial.

= Conocer a fondo las estrategias de distribucion.

= Analizar el coste de distribucion del producto.

13
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TEMA 8.- DETERMINACION DE LAS ACCIONES DE COMUNICACION
COMERCIAL MAS ADECUADAS EN LA ENTRADA A UN MERCADO EXTERIOR

8.1.- Estrategia internacional de comunicacién
8.2.- Elementos de la comunicacion internacional
8.2.1.- Estrategias offine tradicionales de comunicacion
8.2.2.- Estrategias online de comunicacion internacional
8.3.- La imagen de marca internacional

OBJETIVOS

= Diferenciar los distintos tipos de acciones que integran el mix de comunicacién de la empresa.

= Caracterizar las funciones de la publicidad y los medios y soportes més habituales.

= Caracterizar las acciones aplicables dentro de la politica de relaciones publicas de una
empresa u organizacion.

= |dentificar las técnicas de promocidn de ventas mas utilizadas en las empresas de distribucion.

= Determinar las caracteristicas de la venta personal.

= |dentificar las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion de la empresa
organizacion, analizando las funciones de cada una de ellas.

= |dentificar las técnicas de marketing directo.

TEMA 9: PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL
CONTENIDOS

9.1.- Definicién y objetivos del plan de marketing internacional
9.2.- Estructura y contenidos del plan de marketing internacional

TEMA 10: IMPLANTACION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING
INTERNACIONAL

CONTENIDOS

10.1.- La estructura organizativa en el desarrollo del plan de Mkt. Internacional
10.2.- Implantacion y desarrollo del plan de Mkt. Internacional

8.2.1.- Principales ratios econémico-financieros

8.2.2.- La productividad econdmica del capital
10.3.- Seguimiento y control de las actividades de Mkt. internacional

OBJETIVOS

14



CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: MARKETING INTERNACIONAL

= Conocer las diferentes fases por las que pasa el Plan de marketing en la empresa Identificar
las funciones de la planificacion comercial en la empresa, y establecer las etapas y el
contenido del proceso de elaboracién del plan de marketing.

= Establecer los datos o la informacién bésica, asi como fijar los objetivos y analizar las
estrategias de marketing idoneas para elaborar el plan de marketing.

= Definir acciones relativas a las estrategias de marketing, y las relaciones entre las mismas.

= Prever procedimientos para realizar el seguimiento y control de las politicas del plan de
marketing, obteniendo la informacion necesaria.

= Comparar los resultados obtenidos con los objetivos previstos, elaborando los informes de
control y evaluacion del plan de marketing.

3.2. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion para cada una de las
unidades didacticas del médulo

1. Determina la oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior, evaluando las

caracteristicas comerciales de los productos, lineas y gamas de productos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las dimensiones de un producto o servicio, diferenciando entre linea,
gama y familia.

b) Se ha elaborado un informe mediante soporte informético, delimitando el campo de
actividad y estableciendo la dimension de los productos, servicios y marcas detectadas.

¢) Se han identificado los factores que definen la politica de productos en mercados
exteriores.

d) Se han analizado las relaciones causales entre las variables de marketing mix en las
distintas etapas del ciclo de vida del producto.

e) Se han analizado las debilidades y fortalezas de una linea de productos en un determinado
mercado exterior.

f) Se han seleccionado los tipos de productos que se pueden utilizar en una estrategia de
marketing online.

g) Se han confeccionado informes, utilizando herramientas informaticas, evaluando la
oportunidad de lanzamiento de un producto y el posible posicionamiento en un mercado
exterior.

2. Disefia politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior, analizando las
variables que componen e influyen en el precio de un producto.

Criterios de evaluacion:
a) Se han seleccionado los métodos de fijacion de precios, teniendo en cuenta el incoterm y

las distintas variables que determinan el precio del producto en el exterior.
b) Se ha valorado la importancia y repercusion del tipo de cambio en la fijacion del precio
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del producto y/o servicio en un mercado exterior.

Se han identificado los costes mas relevantes en la fijacion de precios competitivos en el
mercado y las fuentes que proporcionan informacion sobre los precios de la competencia.
Se ha determinado la tendencia de los precios de un producto durante un nimero
determinado de afios, aplicando técnicas de regresion estadistica y tasas de variacion
previstas.

Se han analizado las estrategias de precios y canal de distribucién de marcas o productos
competidores en un determinado mercado.

Se han comparado los precios de un producto o marca en un determinado mercado con
los de la competencia, teniendo en cuenta los incoterms correspondientes.

Se han elaborado informes, utilizando las herramientas informaticas, sobre el analisis de
la politica de precios, para distintas categorias de productos que compiten en un
determinado establecimiento o canal, en funcion de las variables de estudio: origen
nacional, internacional, categoria, calidad y otras.

Selecciona la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior, analizando los factores
que definen la estructura de los canales de distribucion en mercados internacionales.
Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

9)

Se han diferenciado los tipos de canales de distribucién internacional.
Se han analizado las variables que influyen en los diferentes tipos de canales de

distribucién internacional.

Se ha calculado el coste para la entrada de productos en un mercado exterior,
considerando las variables que intervienen en un canal de distribucion.

Se ha seleccionado entre varios canales de distribucion alternativos aquel que
optimice tiempo y costes.

Se ha definido una red de ventas exterior, propia, ajena 0 mixta, en un canal de
distribuciéndeterminado.

Se han clasificado los productos de una empresa comercial, en funcion de criterios de
distribucién comercial, costes de distribucion y ventas.

Se ha elaborado un informe sobre los problemas y oportunidades de los distintos
productos de una empresa comercial en los distintos canales de distribucion,
utilizando aplicaciones informaticas.

Determina las acciones de comunicacién comercial méas adecuadas para la entrada en
un mercado exterior, evaluando las posibles alternativas de comunicacion y promocion
internacional.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

Se han diferenciado los medios, soportes y formas de comunicacién comercial mas
utilizados en la practica comercial internacional.
Se han analizado los objetivos y elementos de la comunicacion comercial con los
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clientes internacionales.

Se han aplicado las diferentes técnicas psicoldgicas en el disefio de una accién de
comunicacion comercial, teniendo en cuenta las diferencias culturales
internacionales.

Se han analizado las diferencias entre publicidad y promocion en el contexto de
apertura a mercados exteriores.

Se ha seleccionado el medio de promocidn, el contenido y forma del mensaje
promocional, valorando la alternativa de comunicacién online.

Se han identificado los principales elementos de un sitio web comercial o de
informacion especificando sus caracteristicas.

Se han aplicado los métodos para la asignacién de recursos financieros y presupuesto
de una campafia de comunicacién internacional.

Se han analizado los objetivos y criterios para la asistencia a ferias y eventos
internacionales.

Se han analizado las ventajas de utilizar un plan de marketing online, para el
lanzamiento y difusion de nuevos productos.

Elabora un plan de marketing internacional, seleccionando la informacion de base o
briefing de productos y relacionando entre si las variables de marketing mix.
Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

9)

Se han identificado las fases de planificacion comercial de un plan de marketing
internacional.

Se han analizado las relaciones entre las distintas variables que intervienen en el
marketingmix internacional.

Se ha realizado un andlisis estadistico, utilizando las herramientas informaticas, a
partir de un plan de marketing internacional convenientemente caracterizado.

Se han definido las estrategias del plan de marketing del producto o servicio, a partir
de la informacién disponible del SIM en los distintos mercados.

Se han seleccionado los datos relacionados con un producto que son necesarios para
elaborar la informacion de base del producto-marca.

Se ha analizado la finalidad del briefing y los elementos que lo componen en el
admbito internacional.

Se ha presentado la informacion del briefing en los soportes e idiomas requeridos,
de forma estructurada y de acuerdo con las especificaciones de la organizacion,
utilizando las herramientas informaticas.
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4. Temporalizacion

El mddulo Marketing Internacional consta de 10 unidades de trabajo. La siguiente tabla recoge
resumidamente todas ellas:

PRIMERA EVALUACION HORAS
Temal La internacionalizacion de la empresa 15
Tema 2 Dispositivos de apoyo a la internacionalizacion 15

Tema3 | El entorno internacional: analisis y diagndéstico de seleccion del mercado |15
Internacional

Tema4 | Estrategias de penetracion en un mercado exterior 35

Tema5 | Gestion de productos internacionales: Oportunidades de entrada en 35
mercados exteriores

SEGUNGA EVALUACION

Tema6 | Gestion de precios internacionales 15
Tema7 Estrategia de distribucién internacional de productos 15
Tema8 | Estrategias y herramientas de comunicacion internacional 15
Tema 9 El plan de marketing internacional 45
Tema 10 | Implantacion y control del plan de marketing internacional 35

5. Metodologia

Para desarrollar la metodologia es necesario tener en cuenta los siguientes principios
psicopedagdgicos y didacticos:

e Partir de los conocimientos previos.

e Promover la adquisicion de aprendizajes significativos.

e Utilizar una metodologia:
o Activa tanto por parte del profesor como de los alumnos.
o Participativa por parte del alumno.
o Motivadora por parte del profesor.

o Favorecer el desarrollo integral del alumno.

18



CFGS COMERCIO INTERNACIONAL
MODULO: MARKETING INTERNACIONAL

e Tener presente la inminente incorporacion del alumno al mundo del trabajo.

e Promover la coordinacién con el profesorado de otros mddulos.

e 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.

Teniendo en cuenta estos principios, la metodologia se basara en la combinacion de la exposicién
tedrica de los principales contenidos y en la realizacion de actividades, casos practicos y
proyectos. También sera importante el trabajo auténomo del alumno (individual y en grupo) como
instrumento para afianzar los conocimientos adquiridos.

Tanto en la exposicién tedrica como en la resolucion de ejercicios practicos, se buscard la
participacion activa de los alumnos a través del planteamiento de preguntas que promuevan el
pensamiento critico, la reflexion y la creatividad de los estudiantes.

La metodologia utilizada estara encaminada a enfrentar al alumno a la simulacion de casos
practicos sobre procesos de trabajo reales relacionados con el entorno pasado y actual.
Parte del trabajo se realizara fuera del aula a través de recogida de informacion en internet sobre
empresas entidades financieras y organismos publicos. Se procuraré la conexion del aula con el
mundo empresarial a través de la participacion de profesionales de estos campos en el aula 'y
visitas programadas a entidades bancarias y organismos publicos. Todo ello contribuira a
fomentar la iniciativa del alumno y el autoaprendizaje desarrollando capacidades de
comprension y analisis, relacion, blsqueda y manejo de la informacion, y capacitando al alumno
para que se enfrente a situaciones de trabajo cambiantes y nuevas.

Al comienzo de cada unidad de trabajo se realizard una “introduccién motivadora” de la misma
gue sirva, por un lado, como instrumento de evaluacidn inicial contrastando los conocimientos
previos de los alumnos, por otro, como instrumento para llamar la atencion de los alumnos sobre
los conceptos que se van a tratar.

Nota:

En todo momento se puede modificar el orden de las unidades didacticas, esto serd debido a las
necesidades de comprensién y mejor facilitacion de aprendizaje para el alumno.

6. Materiales y recursos didacticos

Se dispone de un aula con el siguiente equipamiento:

e Equipo informatico del profesor.
e Un proyector y 2 altavoces.
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e ordenadores para cada estudiante.
e Unaimpresora.
e Acceso a internet.

e 2 pizarras.

Como materiales didacticos se emplearan el libro de texto de Marketing Internacional de la
editorial Marcombo, recursos procedentes de internet (aplicaciones web, videos, noticias, casos
practicos, etc.) y los apuntes y otro material complementario que proporcione el profesor a los
alumnos.

7. Procedimientos e instrumentos de evaluacion y criterios de
calificacion

La evaluacion, como componente basico del proceso de ensefianza-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:

e Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

e Integral, para considerar tanto la adquisicion de nuevos conceptos, como procedimientos,
actitudes, capacidades de relacion y comunicacion y de desarrollo autbonomo de cada
estudiante.

¢ Individualizada, para que se ajuste a las caracteristicas del proceso de aprendizaje 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.

e Orientadora, porque debe ofrecer informacién permanente sobre la evolucion del

alumno con respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje.

Ademas, en el proceso de evaluacion se han de tener en cuenta los aspectos siguientes:

e Laadecuacion de los objetivos a las caracteristicas de cada grupo.
e Laidoneidad de los procedimientos utilizados.
e Lamarcha 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 analisis y de
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investigacion, las exposiciones en clase, etc. Cada alumno ird acumulando calificaciones
positivas en funcion de su intervencion en los debates, comentarios, resolucion de dudas, y
resolucién de ejercicios, valordndose positivamente la oportunidad de dichas intervenciones.

Criterios de evaluacion y calificacion del médulo Marketing Internacional

El alumno tendrad derecho a lo largo del curso a dos evaluaciones parciales, una evaluacién
ordinaria en 12 convocatoria (marzo) y otra evaluacion ordinaria en 22 convocatoria (junio).

En cada una de ellas podré obtener una calificacién entre el 1 y el 10. A partir del 5, se considera
aprobado.

Los procedimientos e instrumentos de evaluacidn que se establecen para el médulo de Marketing
internacional son los siguientes:

e Pruebas objetivas: Se realizard una prueba objetiva global por evaluacién. Una prueba
objetiva serd superada cuando el estudiante obtenga una calificacién de 5 0 mas sobre
un total de 10 puntos.

e Trabajos: A lo largo de cada evaluacion, los estudiantes tendran que presentar en
tiempo y forma aquellos supuestos y actividades propuestos por el profesor. Los
trabajos podran ser individuales o en grupo. Salvo que el profesor indique que el trabajo
es grupal, se entendera que es de caracter individual.

Aspectos a considerar:
» Solo se calificaran los trabajos entregados en plazo
= Agquellos proyectos, trabajos, practicas, supuestos o actividades de diferentes
alumnos en los que haya una manifiesta similitud entre ellos o con otros de afios
anteriores o de internet serén calificados con un 0.

= Podra requerirse la exposicion oral de los trabajos.
Los criterios de calificacion para cada evaluacion seran los siguientes:

e Trabajos, supuestos y actividades: supondran el 30% (12 evaluacion) / 40% (22
evaluacion) de la calificacion de la evaluacion. La no presentacién de un trabajo
obligatorio en el plazo y forma fijados, sin la adecuada justificacion, supondra obtener un
cero en la calificacién de dicho trabajo.

o Prueba objetiva: supondrd el 70% (1% evaluacién) / 60% (22 evaluacion) de la
calificacion de la evaluacion.
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e Si se efectuasen 2 0 mas pruebas a lo largo de la evaluacion (siempre de carécter
voluntario por parte del profesor), se hard la media en los porcentajes indicados
anteriormente. De no asistir a estas pruebas, aun de manera justificada, el alumno/a no
tendria derecho a que se le repitieran, debido al caracter voluntario de las mismas.

e Aguellos alumnos a los que se les encuentre copiando en las pruebas de evaluacién por
cualquier medio, quedaran suspendidos con la nota de cero y sin derecho a mas examenes
que los correspondientes a las evaluaciones finales ordinaria en 12 y/o 22 convocatoria.

e Para obtener la calificacion de cada evaluacion ser realizara la media ponderada de los
resultados obtenidos en cada uno de los exdmenes y trabajos realizadas hasta el momento
de la evaluacion. La nota de la evaluacion resultara del truncamiento de esta media
ponderada, pero se guarda la nota con 2 decimales para el calculo de la calificacion
ordinaria del médulo.

e La evaluacion se considerard superada cuando la calificacion de la prueba objetiva y la
calificacion de los trabajos sea al menos de un 5 sobre 10.

e Después de la primera evaluacién, podra haber una prueba objetiva de recuperacién de
caracter voluntario (por parte del profesor), con el objetivo de que el alumno tenga la
oportunidad de superarlas sin tener que esperar a las convocatorias ordinarias 12y 22 La
calificacion de la evaluacién mediante este procedimiento de recuperacion sera la media
ponderada de los resultados obtenidos en cada uno de los exdmenes y trabajos realizados
hasta el momento de la evaluacion. En el supuesto de ser “superada” se indicara en la
siguiente evaluacion su superacion.

e La nota final del curso serd la media aritmética de las notas (aprobadas) de las dos
evaluaciones llevadas a cabo a lo largo del curso o la nota de las evaluaciones finales
ordinarias en su caso.

Pérdida de evaluacion la evaluacién continua.

La asistencia a clase es obligatoria y por tanto, en el caso de que algin alumno supere el 10% de
faltas de asistencia a clase justificadas o no debidamente y de acuerdo con el Reglamento del
centro, se considerara que no puede alcanzar los objetivos minimos planteados y podré perder el
derecho a la evaluacion continua. Si asi fuera, para superar la materia debera acudir a la prueba

de evaluacién ordinaria en 12 y/o 22 convocatoria.
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Recuperaciones

En las convocatorias ordinarias 12 y 22, el estudiante tendra derecho a la realizacion de una prueba
objetiva que le permita superar los contenidos del mddulo, asi como a entregar los trabajos
solicitados.

Habré dos posibles formas de recuperar:

La prueba de evaluacion ordinaria en 1% convocatoria. Consistird en un examen tedrico-
practico que comprenderé las evaluaciones parciales suspensas o el curso completo en el caso de
que el alumno haya perdido la evaluacion continua. Asi mismo, el alumno debera presentar las
actividades y trabajos requeridos para su valoracion.

La prueba de evaluacion ordinaria en 22 convocatoria. Consistird en un examen teorico-
préctico que comprenderd el contenido del curso completo. El alumno presentara las actividades
y trabajos requeridos del curso para su valoracién.

La nota final del médulo se calculard con los porcentajes establecidos en los criterios de
calificacion.

El modulo de Marketing Internacional se considerara superado cuando el estudiante obtenga
una calificacion final de al menos 5 puntos sobre un total de 10. Tal calificacién final se obtendra
de la siguiente manera:

~ Promedio de las dos evaluaciones, para aquellos alumnos que hayan superado las dos
evaluaciones.

0 Calificacion obtenida en las convocatorias ordinarias 1% y 2% Sera necesaria una
calificacién minima de 5 puntos sobre 10 para su superacion.

Recuperacion de pendientes

Los alumnos de afios anteriores con este mddulo pendiente deberan realizar una prueba en
diciembre-enero en la que se recogeran los contenidos del médulo. Para aprobar el modulo tendra
que obtener en dicha prueba al menos 5 puntos de 10.

8. Actividades complementarias y extraescolares

Las actividades complementarias y extraescolares se programardn en consenso con el
departamento, teniendo en cuenta los siguientes objetivos:
Interesar al alumnado en su propio proceso educativo.

LI Desarrollar su espiritu critico.
1 Lograr su implicacion en el ambito de la cultura.
00 Promover en la Comunidad Educativa el sentido de la responsabilidad y la colaboracion.
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Se intentard a lo largo del curso realizar visitas a organismos publicos, camara de comercio,
empresas..., ademas de visitas de profesionales de esos &mbitos al aula.

9. Atencion a la diversidad

Las medidas a adoptar para la atencién a la diversidad estaran dirigidas a compensar la dificultad
que presente un alumno o alumna para alcanzar los resultados de aprendizaje indicados en el
curriculo, asi como para atender las necesidades de aquellos alumnos que cuenten con mayores
conocimientos previos y/o habilidades sobre los contenidos del médulo, pudiendo emplearse uno
o varios de los recursos que se indican, segun los casos:

¢ Anticipar apuntes/materiales.
e Adaptar los materiales a utilizar.
o Ampliar las formas de presentacién de los contenidos, con materiales distintos.
e Proponer actividades de refuerzo para aquellos estudiantes que asi lo requieran.
e Proporcionar ejercicios adicionales a aquellos alumnos que terminen las actividades antes
que la mayoria de la clase.
e Cambios en la metodologia:
o Atencion personalizada.
o Apoyo personalizado en la secuencia de realizacion de la tarea. o Flexibilizacion
del tiempo de realizacion de trabajos.
Ademas, en un escenario educativo donde la educacién a distancia aplica en un 50% (que incluso
puede llegar a ser del 100%), las medidas de atencidn a la diversidad también deberan ir orientadas
a que todos los alumnos puedan continuar con su formacion por medios telematicos con la mejor
calidad educativa que sea posible, para lo cual es imprescindible constatar que todos ellos tienen
disponibilidad y conocimientos para emplear tales medios.

10. Necesidades y propuestas de formacion del profesorado

En el caso de detectarse necesidades especificas de formacion del profesorado, se comunicarén
mediante los procedimientos que el centro tenga establecidos a tal efecto.
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