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1. UNIDADES DIDACTICAS DEL MODULO PROFESIONAL

Unidades
Didacticas

Resultados de
Aprendizaje (RA)

Contenidos

Unidad 1. Nociones
basicas para el
desarrollo de la

Instrumentos promocionales de apoyo a la exportacion.

La Unién Europea y terceros paises.

Organismos internacionales y regionales.

Factores de riesgo internos: cliente y/o proveedor.

_hegociacion RA 1: Selecciona clientes y/o -
internacional y ; Factores de riesgo externos: coyuntura y/o mercado.
técnicas de proveedores pqtenmaleg de las — . .
basqueda/ fuentes de informacion Licitaciones y concursos internacionales.
que analizando sus condiciones —
seleccion de comerciales Seleccion de proveedores.
clientes o ) — -
Seleccion de clientes.
proveedores
nacionales (Ud.1y Seleccion de agentes e intermediarios.
Ud. 4 del libro o
) Utilizacion de bases de datos.
Sistemas de CMR y ERP.
Fuentes de informacion sobre comercio internacional.
Identificacion de organismos e instituciones que facilitan
. informacién.
Unidad 2. El .
proceso de RA 2: Establece procesos de | \jedios y sistemas de comunicacién internacionales.

comunicacion en
las relaciones

comunicacion segun los
protocolos empresariales y
costumbres del pais utilizando

La comunicacion verbal.

internacionales. . . L icaci6 bal
-l los medios V sistemas a comunicacién no verbal.
Introduccién. (Ud. 2 adecuzdos
del libro) : La entrevista.
Las relaciones publicas.
Protocolo internacional.
Preparacion de la negociacion internacional.
El margen de la negociacion.
Desarrollo de la negociacion internacional.
Etapas del proceso de negociacion: La toma de contacto.
La preparacion. El encuentro. La propuesta. La discusion.
Unidad 3. El El cierre.
proceso de RA 3: Disefia el proceso de Consolidacion de la negociacion internacional.

comunicacion en
las relaciones
internacionales.
Disefio y desarrollo.
(Ud. 3 del libro)

negociacion con clientes y/o
proveedores proponiendo los
términos mas ventajosos para la
organizacion.

Técnicas de negociacion internacional.

Diferencias entre negociacion nacional e internacional.

Elementos culturales en la negociacién internacional.

Estilos nacionales de negociacion comercial en diferentes
paises.

Factores de éxito en una negociacion internacional.

Utilizacion de procesadores de texto.

Programas de presentaciones gréficas.

Unidad 4.
Importancia
esencial de la
normativa y los
usos habituales
aplicables en la
negociacion y
contratacion

RA 4: Interpreta la normativa y
usos habituales que regulan la
contratacion internacional
analizando su repercusion en las
operaciones de comercio
internacional.

Regulacién de la compraventa internacional.

Instrumentos de armonizacion: Lex Mercatum.

Principios UNIDROIT. Convenios de Viena'y Roma.

Leyes modelo.

Unificacién del derecho y otros.

Convenios internacionales.




internacional. (Ud. 6
del libro)

Reglas de la Camara de Comercio Internacional.

Los INCOTERMS.

El arbitraje internacional.

Unidad 5. Contratos
aplicables en el

RA 5: Elabora los contratos
asociados a los procesos de

El contrato de compraventa internacional.

Estructura del contrato de compraventa internacional.

Modalidades del contrato de compraventa internacional.

Los contratos de intermediaciéon comercial.

Los contratos de cooperacién empresarial.

ambito de la R : —
s negociacion aplicando la El contrato de suministro
negociacion . :
. ional. (Ud. 5| Normativa, usosy costumbres — —
Internacional. (Ud. internacionales Los contratos de prestacion de servicios y resultado.
del libro) Contratacion mediante concursos o licitaciones
internacionales.
Extincion de los contratos.
Usos habituales en los modelos de contratacién
internacional.
Organizacion de operaciones de compraventa
internacional.
Técnicas de motivacion, perfeccionamiento y
temporalizacion de la red de ventas.
Unidad 6. Técnicas de motivacion de agentes comerciales,

Implementacién y
seguimiento de los
acuerdos
contractuales
internacionales.
(Ud. 7 del libro)

RA 6: Planifica el desarrollo y el
proceso de control de los
acuerdos contractuales
internacionales obteniendo
informacién de los agentes
intervinientes.

distribuidores y proveedores internacionales.

Técnicas de perfeccionamiento y temporalizaciéon de
agentes comerciales, distribuidores y proveedores
internacionales.

Ratios de control de operaciones internacionales.

Control de calidad de operaciones internacionales.

Informes de seguimiento de operaciones internacionales.

Sistemas de informacion y control de incidencias en
operaciones de control internacional.

2. DISTRIBUCION TEMPORAL

El médulo profesional Negociacion Internacional tiene asignada una carga horaria de

110 horas durante el presente curso transitorio.

12 Evaluacion
22 Evaluacion
TOTAL

Horas (sesiones)
55
55
110

Las clases se impartiran segun el calendario escolar aprobado por la Consejeria de

Educacion del Gobierno de Cantabria, repartidas en 6 periodos lectivos semanales.

PRIMERA EVALUACION

La primera evaluacion se compone de 55 sesiones (horas). El planteamiento sera el

siguiente:




EVALUACION = UNIDAD TITULO UNIDADES DIDACTICAS HORAS

* Presentacion del médulo profesional 1

Nociones basicas para el desarrollo de la negociacion
1 internacional y técnicas de busqueda/ seleccion de clientes o 23
proveedores internacionales.

12 evaluacion
El proceso de comunicacion en las relaciones internacionales.

Introduccién

El proceso de comunicacion en las relaciones internacionales.

Disefio y desarrollo

SEGUNDA EVALUACION

Se han programado 55 sesiones que se van a distribuir de la siguiente manera:

EVALUACION UNIDAD TITULO UNIDADES DIDACTICAS HORAS

Importancia esencial de la normativa y los usos habituales

aplicables en la negociacién y contratacion internacional.
22 avaluacion 5 Contratos aplicables en el ambito de la negociacion internacional. 19

Implementacién y seguimiento de los acuerdos contractuales

internacionales.

3. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
Este médulo persigue los siguientes resultados de aprendizaje:

RA 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

proveedores internacionales.

b) Se han identificado los principales riesgos internos y externos en las operaciones
comerciales internacionales, atendiendo a la rentabilidad y seguridad 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 informética de gestion de la relacion con

clientes.

fy Se han elaborado informes de la seleccion de clientes y /o proveedores
internacionales en soportes informéticos conforme a las nuevas situaciones

laborales originadas por cambios tecnolégicos.

g) Se han actualizado las bases de datos y los ficheros de clientes y/o proveedores
de forma peridédica segin 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.

RA 2. Establece procesos de comunicacion segun los protocolos empresariales y

costumbres del pais, utilizando los medios y sistemas adecuados.
Criterios de evaluacion

a) Se han reconocido las técnicas mas utilizadas en las relaciones de comunicaciéon

internacional.

b) Se han identificado las principales normas de comunicacion verbal y no verbal de

las diversas culturas.
c) Se han planificado las fases que componen una entrevista personal.

d) Se han elaborado documentos escritos basados en propuestas de informacién
por parte de un cliente, agente o proveedor en el que se observe el tratamiento

adecuado al pais.

e) Se ha simulado una conversacion telefénica con un cliente, agente o proveedor,

utilizando técnicas de comunicacion adecuadas a la situacion y al interlocutor.

fy) Se han elaborado documentos con los puntos clave a tratar en una reunién con

un cliente, agente o proveedor.



)

h)

Se han utilizado soportes informaticos o de nuevas tecnologias para la
elaboracion y transmision de documentos comerciales a través de procedimientos

de gestion de calidad y accesibilidad universal.

Se han utilizado las nuevas tecnologias de la informaciéon y comunicacion en los

procesos de comunicacion con operadores internacionales.

RA 3. Disefia el proceso de negociacion con clientes y/o proveedores, proponiendo

los términos mas ventajosos para la organizacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

e)

f)

a)

h)

Se han identificado los factores esenciales que conforman la oferta y demanda de

productos y/o 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 negociacién internacional en las

operaciones de compraventa internacional.

Se ha utilizado la terminologia comercial habitual en el ambito internacional en las

operaciones de compraventa internacional con iniciativa y autonomia.

Se han conocido las caracteristicas mas relevantes de los negociadores de

diferentes culturas.

Se ha elaborado un plan para iniciar negociaciones en el que se ha previsto la
idiosincrasia, las normas, protocolo y costumbres del pais del cliente y/o

proveedor.

Se han definido los principales parametros y limites maximos y minimos que

configuran una oferta presentada a clientes internacionales.

Se ha realizado informes que recojan los acuerdos de la negociacion, utilizando

programas y medios informaticos.

RA 4. Interpreta la normativa y usos habituales que regulan la contratacion

internacional, analizando su repercusién en las operaciones de comercio

internacional.

Criterios de evaluacion:

a)

Se han identificado las fuentes juridicas que regulan la contratacion internacional.



b) Se ha caracterizado el valor juridico de los convenios internacionales, de
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 resoluciéon de conflictos de comercio internacional.

h) Se ha analizado las caracteristicas generales que regulan los concursos y

licitaciones internacionales con autonomia y responsabilidad en el andlisis.

RA 5. Elabora los contratos asociados a los procesos de negociacion, aplicando la

normativa, usos y costumbres internacionales.
Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los modelos documentales utilizados en la negociacién de

operaciones comerciales internacionales.

b) Se ha elaborado el clausulado de un precontrato de una operacion comercial

internacional aplicando la normativa de contratacién 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 a 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.

RA 6. 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 la fuerza de
ventas/distribuidores/agentes comerciales utilizando sistemas de comunicacion e

informacion.
b) Se han identificado problemas, oportunidades y tendencias del mercado.

c) Se han caracterizado informes de clientes, proveedores, prescriptores, agentes

comerciales y/o distribuidores mediante programas informaticos.

d) Se han elaborado ratios especificas de evolucion y rentabilidad de las ventas,

utilizando programas informaticos especificos.

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

bajo procedimientos de gestion de calidad, accesibilidad y disefio para todos.

f)  Se han definido los métodos relevantes de control en el desarrollo y ejecucién 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
realizados 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.

4. PROCEDIMIENTOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION DEL
APRENDIZAJE

Principios generales de la evaluacion

La evaluacion del modulo tiene su fundamento en un proceso continuo cuyo objetivo

es valorar la consecucién de los objetivos del modulo vinculados a la competencia



profesional del titulo. Para ello, dos conceptos resultan fundamentales: resultados de

aprendizaje y criterios de evaluacion.

Los resultados de aprendizaje definen los contenidos que se desarrollan en las
distintas unidades de trabajo de la programacion. Los criterios de evaluacién expresan
los contenidos, conceptuales, procedimentales y actitudinales, que el alumno debe
demostrar haber asimilado durante el proceso de ensefianza-aprendizaje para

alcanzar los objetivos del médulo.

La evaluacion como componente basico en el proceso de ensefianza-aprendizaje,
debe ser coherente con las caracteristicas del Ciclo Formativo, con los objetivos
planteados y con la metodologia utilizada. También, debe ser formativa y servir para
fomentar la reflexion, orientar y analizar el proceso educativo, por ello la evaluacion

tendra que ser:

v Continua, para observar el proceso de aprendizaje.

v Integral, para considerar tanto la adquisicibn de nuevos conceptos, como los
procedimientos, las actitudes, las capacidades de relacién y comunicacion y el
desarrollo autbnomo de cada alumno.

v Individualizada, para que se ajuste al proceso de aprendizaje de cada alumno y no de
los alumnos en general. La evaluacién individualizada suministra informaciéon al
propio alumno sobre sus progresos y lo que puede conseguir segln sus
posibilidades.

v' Orientadora, porque debe ofrecer informacién permanente sobre la evolucién del

alumnado con respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje.

El objetivo principal de la evaluacion es corregir las desviaciones que se hubiesen
producido durante el proceso de ensefianza-aprendizaje. Desde este punto de vista,

cuando se evalle se tendran en cuenta los aspectos siguientes:

Adecuacion de los objetivos a las caracteristicas del grupo.
Consecucion de las actividades programadas.

Idoneidad de los procedimientos de evaluacion utilizados.

A N N NN

Adecuacion de los criterios de calificaciéon empleados.

Procedimientos e instrumentos de evaluacion
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Al inicio de curso se hace necesario establecer una evaluacidn inicial de los/as
alumnos/as para tratar de comprobar los conocimientos previos y aplicar sus
resultados a la organizacién del médulo. Esta evaluacion se realizara mediante una
entrevista o pequefia encuesta por parte del/a profesor/a en la que se preguntaran
sobre contenidos clave en la materia, experiencias profesionales previas en la materia,

expectativas, etc.

La evaluacion formativa consiste en constatar el proceso de aprendizaje de cada
alumno/a, a través de la observacion sistematica por el profesor, con el fin de modificar
o reforzar los contenidos que no hubiesen sido suficientemente asimilados. Se
realizara mediante una prueba, el seguimiento de sus trabajos diarios, la entrega de
las actividades propuestas por el profesor, resolucién de los casos practicos, la
realizacion de las actividades finales de cada unidad, exposiciones orales, la
participacién en clase y entrega de cualquier tipo de trabajo en tiempo y forma
solicitada por el docente. Las actividades copiadas de un compafero/a, solucionario,

etc. se consideraran no trabajadas y por lo tanto se calificardn como no presentadas.
Se valorara, ademas los siguientes aspectos:

e Capacidad de organizacién del trabajo.
e Grado de participacién en los trabajos del grupo.

e (Calidad final del trabajo

Se utilizara un sistema de evaluacién continua, puesto que es el que permite hacer

un seguimiento del proceso de aprendizaje de los alumnos/as.

Cada alumno/a sera evaluado/a por su trabajo diario, tanto individual como en grupo,
valorandose tanto los conocimientos, como las capacidades, destrezas, habilidades y
actitudes adquiridas, de acuerdo con los criterios de evaluacion establecidos para este
Maodulo.

Las actividades de evaluacion que se realizaran en el presente médulo seran:

v" Pruebas escritas de entrega fisica o virtual, que incluiran test, analisis y comentario de
textos, casos practicos, preguntas y ejercicios sobre los conceptos y contenidos
impartidos.

v/ Tareas de entrega fisica o virtual, que incluirdn presentaciones, andlisis de articulo,
ejercicios vinculados al sector, casos practicos, ejercicios, infografias, diagnosticos,
podcast, etc.

v/ Para que una de estas pruebas se considere superada se debera obtener al menos un

5 sobre 10 o su equivalente.



Se valoraran aspectos como:

v

v Limpieza y presentacion de los trabajos,

Calidad y organizacion de los trabajos,

Claridad de los conceptos,

Participacion en los debates y exposiciones,

Uso de la terminologia propia de la materia,

Seleccion y uso de las fuentes de informacion adecuadas,
Utilizacion de las aplicaciones informaticas disponibles,
Trabajo en equipo,

SN N N W N NN

Capacidad para integrar los distintos conocimientos en la materia, etc.

Ademas, se realizaran sesiones de autoevaluacion, reflexionando el alumno,
criticamente, sobre su propio proceso de aprendizaje, puesto que son metas
fundamentales para consolidar una madurez personal que les permita actuar de forma

responsable y autbnoma, y desarrollar asi su espiritu critico

Con estas pruebas se trata de evaluar, segun los casos:

v

El grado de conocimiento de los contenidos, conceptos, tramites, documentos y
operaciones, etc.

La comprensién y analisis de textos y normas y su interpretacion y aplicacion a
casos concretos.

La capacidad de razonamiento, asi como la iniciativa y creatividad en la

solucion de problemas.

Los instrumentos de evaluaciéon que se llevaran a cabo para las actividades seran:

DV N N NN

Rubricas.

Listas de control.
Escalas de valoracion.
Clave de respuestas.

Otros.

Periodos de evaluacion

Se fijan los siguientes tipos de sesiones de evaluacion:

1. Sesién de evaluacion inicial cualitativa.

2. Sesion periédica de evaluacion.

3. Sesion previa de valoracién de aptitud para el acceso a la FEM.
4

Sesién de evaluacion final segundo curso/ fin ciclo.
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CF GM Y GS - MODELO CONCENTRADO FEM Eechas

20
curso

Sesion de evaluacion inicial cualitativa Antes del 24 de octubre de 2025

1° evaluacién: antes del 19 de diciembre de 2025

Dos sesiones periddicas de evaluacion 20 evaluacion antes del 6 de marzo de 2026

Sesion previa de valoracion de aptitud para el

Ant I 202
acceso a FEM ntes del 6 de marzo de 2026

Sesién de evaluacion final/fin ciclo No antes del 23 de junio de 2026

Sesion de evaluacion inicial cualitativa

Al comienzo del ciclo formativo, el equipo docente realizard una sesion de evaluacion
inicial del alumnado con el fin de conocer las caracteristicas y formacién previa del
mismo, y asi poder orientar y situar al alumnado en relacion con el perfil profesional
correspondiente. En esta sesion de evaluacion inicial se podran tener en cuenta los
informes de evaluacién de la etapa o ensefianzas cursadas con anterioridad, los
estudios académicos o de formacion profesional previamente realizados y, en su caso,
la informacion suministrada por el informe psicopedagdgico y la experiencia
profesional previa, asi como la observacion del alumnado en las actividades
realizadas. Esta evaluacion inicial no supondra, en ningun caso, calificacion del

alumnado. Los acuerdos que adopte el equipo docente se recogeran en un acta.
Sesidn periddica de evaluaciéon

En cada una de las sesiones se cumplimentara el acta de evaluacion, donde se haran
constar las calificaciones de los alumnos en cada médulo profesional. La Ultima sesion
periddica de evaluacion se podra hacer coincidir con la primera evaluacion final de los
ma&dulos profesionales cursados en el centro docente. Cuando algiin médulo
profesional se desarrolle en un periodo diferente al establecido con caracter general,
los resultados de la Ultima evaluacion seran tenidos en cuenta en la Ultima sesion

periddica de evaluacion del ciclo formativo.

Las actas de las evaluaciones se ajustaran al modelo establecido. Seran custodiadas

por jefatura de estudios, y el tutor del grupo se quedara con una copia.
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Sesidn previa de valoracion de aptitud para el acceso a la FEM

En segundo curso se desarrollara la FEM, y por tanto, se realizara una sesion previa de

valoracion de aptitud para la misma.

En orden a salvaguardar la posibilidad de titulaciéon del alumnado y que no agote las dos
estancias maximas en las que el alumno o la alumna puede acceder a la FEM, en la sesién de
valoracion de aptitud, el equipo docente determinara la oportunidad del acceso del alumnado,
cuando su trayectoria sea compatible con el aprovechamiento de este periodo de formacion. A
tal efecto, la valoracion del acceso a la FEM, se recogera en el acta correspondiente
establecida en las instrucciones de inicio de curso que regula la FEM vy, en el caso de que el
alumno o la alumna no se incorporase a la misma, continuard su formacion en el centro
educativo segln lo establecido en las instrucciones de FEM y en la Orden por la que se

aprueba el calendario escolar para el presente curso.

Sesiodn de evaluacién final segundo curso/ fin ciclo
En esta sesion, el equipo docente llevara a cabo las siguientes actuaciones:

12 La evaluacion y calificacion de los modulos profesionales:
a. De segundo curso cursados en el centro educativo.
b. En su caso, modulos profesionales pendientes de primer

curso del alumnado matriculado en segundo curso.

22 Recoger la decision de:

0 Titulacién del alumnado que ha superado o convalidado todos los
modulos del ciclo y en su caso el proyecto intermodular y ademas
ha completado la realizacion del periodo FEM, salvo que tenga
reconocida la exencién total.

0 Repeticibn del alumnado que tenga mdodulos pendientes de

superacion.

32 Realizar el informe de calificaciones parciales de los médulos dualizados de segundo curso,
segun modelo acorde a instruccién de Consejeria, del alumnado que se encuentre en alguna
de las siguientes situaciones:

0 Alumnado que no pudo acceder a la FEM en el curso y haya
alcanzado los requisitos de acceso a la misma tras el periodo de
recuperacion en el centro segin lo establecido en las
instrucciones FEM - FCT - FEMI - Dual - Cotizacion.
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00 Alumnado que accedi6 a la FEM en este curso, pero que ha
presentado una evaluacién negativa en uno o varios de los

modulos dualizables.

0 Alumnado que ha solicitado y se le ha concedido la suspension de
la realizacion del periodo formacién en empresa de acuerdo a lo

previsto en las instrucciones FEM.

Este anexo servird para que el centro guarde las notas de los RA evaluados en el centro, y
permitird al alumnado que no ha agotado los dos periodos en los que como maximo puede
realizar la FEM, realizarla en el curso siguiente conforme al plan de formacion individual que
corresponda a cada caso Yy, por tanto, completar la evaluacién de los moédulos dualizados

pendientes de superacion.

Sesidon de evaluacién final excepcional

Una vez al mes se celebrard, si procede, una sesién excepcional, para evaluar y
calificar al alumnado matriculado, que se encuentre en alguna de las siguientes

circunstancias:

1. Que haya realizado la FEM en un periodo diferente al establecido con caracter
general 0 que esté exento de realizarla.

2. Que haya superado los modulos profesionales de un curso de especializacion a
través de convalidacién de estandares de competencias profesionales del titulo
por el procedimiento de evaluacién y acreditacion de competencias y quiera
acceder a la FEM o, en su caso, solicitar su exencion.

3. Que se encuentren en otras situaciones especiales, diferentes a las anteriores.

Cuando en alguna de las circunstancias anteriores, se hayan superado todos los
maédulos profesionales, se calculara la nota final del ciclo formativo y se propondra la
expedicion del titulo de técnico para aquellos alumnos que retnan los requisitos para

ello.

Ponderacion de los RA

UNIDADES RESULTADOS DE APRENDIZAJE PONDERACIO
DIDACTICAS (RA) N
Unidad 1. Nociones basicas RA 1: Selecciona clientes y/o proveedores
para el desarrollo de la potenciales de las fuentes de informacion 20%
negociacion internacional y analizando sus condiciones comerciales.
técnicas de busqueda/
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seleccion de clientes o
proveedores nacionales (Ud.1y
Ud. 4 del libro)

Unidad 2. El proceso de
comunicacion en las relaciones
internacionales. Introduccion.
(Ud. 2 del libro)

RA 2: Establece procesos de comunicacion segun
los protocolos empresariales y costumbres del 10%
pais utilizando los medios y sistemas adecuados.

Unidad 3. El proceso de
comunicacion en las relaciones
internacionales. Disefio y
desarrollo. (Ud. 3 del libro)

RA 3: Disefia el proceso de negociacién con
clientes y/o proveedores proponiendo los 20%
términos mas ventajosos para la organizacion.

Unidad 4. Importancia esencial | RA 4: Interpreta la normativa y usos habituales

de la normativa y los usos gue regulan la contratacion internacional 20%
habituales aplicables en la analizando su repercusion en las operaciones de
negociacion y contratacion comercio internacional.

internacional. (Ud. 6 del libro)

Unidad 5. Contratos aplicables | RA 5: Elabora los contratos asociados a los
en el ambito de la negociacion | procesos de negociacion aplicando la normativa, 20%
internacional. (Ud. 5 del libro) usos y costumbres internacionales.

Unidad 6. Implementacién y RA 6: Planifica el desarrollo y el proceso de

seguimiento de los acuerdos control de los acuerdos contractuales 10%
contractuales internacionales. internacionales obteniendo informacion de los

(Ud. 7 del libro) agentes intervinientes.

Resultados de aprendizaje clave y su justificacion

Los RA clave del modulo de Negociacion Internacional son: RA1, RA3, RA 4, RA5y
RA 6.

Estos resultados estan directamente vinculados a los estandares de competencia,
competencias del titulo, objetivos generales del ciclo, y al desempefio profesional real

en el sector comercial internacional.

RA 1: Selecciona clientes y/o proveedores potenciales:

e Contribuye directamente a la unidad de competencia UC1009 3: Asistir en los
procesos de negociacion y ejecucién de las operaciones de compraventa
internacionales.

¢ Relacionado con las competencias €), m), n), i), 0), p), q), 1), S).

e Apoya los objetivos generales e), f), fi), 0), p), 9), 1), S), t), U), v), w).

e Es esencial para el inicio del proceso comercial internacional, base para la negociacion.
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Clave: porgue sin una correcta seleccion de clientes/proveedores, no hay negociacion

efectiva ni contratos viables.
RA 3: Disefa el proceso de negociacion:

¢ Directamente vinculado a la ejecucion de operaciones de compraventa internacional.
e Relacionado con la competencia UC1009 3 y con los objetivos y competencias
mencionados.
e Implica el uso de técnicas de negociacién, conocimiento intercultural, y estrategia
comercial.
Clave: porgue es el nucleo del médulo, donde se aplican habilidades comunicativas,

estratégicas y comerciales.

RA 4: Interpreta la normativa y los usos habituales que regulan la contratacion

internacional:

¢ Relacionado con la competencia e) y con la unidad de competencia UC1009_3.
e Fundamental para garantizar la seguridad juridica de las operaciones.

e Apoya el desempefio profesional en licitaciones, contratos y resolucion de conflictos.

Clave: porgue sin conocimiento normativo, la negociacién carece de validez legal y

puede generar riesgos.
RA 5: Elabora los contratos asociados a los procesos de negociacion:

e Aplicacion directa de lo negociado en RA3y RA 4.

¢ Vinculado a la competencia €) y a la unidad de competencia UC1009_3.

e Implica el uso de incoterms, clausulas contractuales, y herramientas informaticas.
Clave: porque materializa el acuerdo comercial y es esencial para la ejecucion de

operaciones internacionales.

RA 6: Planifica el desarrollo y el proceso de control de los acuerdos contractuales

internacionales:

¢ Relacionado con el seguimiento de la actividad comercial.
e Apoya la competencia r) (supervision y liderazgo) y s) (cumplimiento normativo).
e Fundamental para asegurar el cumplimiento de lo pactado, detectar incidencias y

aplicar mejoras.
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Clave: porgque garantiza la trazabilidad, control y mejora continua de las operaciones

comerciales.
RA importantes pero no claves:

RA 2: Establece procesos de comunicacion segun protocolos empresariales y

costumbres del pais:

e Aunque relevante, actia como habilidad transversal de apoyo a los RA clave.

e Contribuye a la eficacia del RA 3 y RA 6, pero no es en si mismo un estandar de
competencia.

e Aunque el RA 2 del mddulo de Negociacién Internacional aborda aspectos
fundamentales de la comunicacion intercultural y empresarial, no cumple plenamente
con los criterios que definen un RA como clave dentro del marco del ciclo formativo:

e No esta directamente vinculado a una unidad de competencia del Catalogo Nacional

e EIRA 2 no se corresponde de forma directa con ninguna unidad de competencia como
silo hacen el RA1, RA3, RA4, RA5y RA6 conla UC1009_3 (Asistir en los procesos
de negociacion y ejecucion de las operaciones de compraventa internacionales).

e Esto lo aleja del criterio de “clave” en cuanto a estandar de competencia profesional.

e Funciona como competencia transversal. La comunicacién eficaz es una habilidad
transversal que se desarrolla en multiples médulos del ciclo (por ejemplo, Inglés,
Marketing Internacional, Comercio Digital Internacional).

e Aunque importante, no es exclusiva ni central en el médulo de Negociacion
Internacional.

e Apoya, pero no lidera, el proceso de negociacion. El RA 2 prepara el terreno para que
el RA 3 (disefio del proceso de negociacién) se pueda ejecutar con éxito. Sin embargo,
no implica toma de decisiones estratégicas, ni elaboraciéon de contratos, ni control de
acuerdos, que son funciones directamente vinculadas al desempefio profesional.

e Su vinculacion con el objetivo general r) es compartida

o El objetivo r) (Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion...) también se desarrolla
en otros RA del modulo, especialmente el RA3 y RA 6.

e Por tanto, no es exclusivo del RA 2, lo que diluye su peso como RA clave.

En resumen, el RA 2 es importante, pero no clave, porque:

¢ No se vincula directamente a una unidad de competencia.
e Su funcion es de apoyo a otros RA mas estratégicos.
e La competencia comunicativa se desarrolla en otros médulos del ciclo.

¢ No representa una funcion profesional auténoma dentro del perfil del técnico superior.



5. CRITERIOS DE CALIFICACION

Criterios de calificacion

En el nuevo marco normativo, los referentes de evaluacion son los resultados de

aprendizaje, concretados a través de los criterios de evaluacion y teniendo en cuenta

la globalidad de las competencias asociadas a este ciclo formativo. Por lo tanto, la

calificacion del alumnado reflejara el grado de consecucion de los resultados de

aprendizaje.

O

O

La calificacion final de cada RA tendra una cuantificacion numérica entre 1y
10, sin decimales. Se consideraran como positivas las comprendidas entre 5 y
10, y negativas las restantes.
o Los redondeos a niumeros enteros se haran de la siguiente manera:

« Deb5ab,64 seraunb, yde 5,65 en adelante un 6

« De 6 a 6,64 sera un 6, y de 6,65 en adelante un 7

% De7a7,64seraun7,yde 7,65 en adelante un 8

% De 8 a 8,64 seraun 8, y de 8,65 en adelante un 9

s De9a9,64seraun?9,yde 9,65 en adelante un 10
Para expresar la nota del alumnado por evaluacion se tendra siempre en
cuenta su calificacion obtenida hasta la fecha sobre el total de criterios
trabajados. Por lo tanto, en la primera evaluacion periédica, se hara nota
ponderada sobre los RA de la primera evaluacién; en la segunda evaluacion
periddica, la ponderacion de los seis RA con los CE impartidos en el aula (a
falta de los CE pendientes de los RA vinculados a las FEM); y en la evaluacion
final, la ponderacién de los seis RA completos (una vez evaluados los CE y RA
vinculados a las FEM).

Es decir, el resultado final del médulo serd la ponderacién de los seis

resultados de aprendizaje (RA) a través de sus correspondientes criterios de

evaluacién (CE), nunca la media aritmética de las evaluaciones intermedias (ya

gue debe reflejar el grado final de logro alcanzado y valorar asi la evolucion y
mejora en el aprendizaje que se haya producido).

Tal como se subraya, para obtener la nota final del médulo se tendra en cuenta
la ponderacién sin decimales de los RA, no obstante, para aprobar el mismo se
han de tener todos los RA clave con evaluacion positiva a excepcion del RA 2

(unidad 2) ya que no se le considera clave en la presente programacion.
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Siempre y cuando, la nota final ponderada del médulo a través de la
totalidad de sus RA, sea igual o mayor a 5. En caso contrario, la calificacion
final serd negativa.

En cada evaluacion, a aquel alumnado con algin RA no superado, se le
notificard como ha de recuperar aquellos RA de obligada superacion
(clave) y que presenten una evaluacion negativa, teniendo como fecha
tope la sesion de evaluacion final.

Los RA clave son el 1, 3, 4, 5 y 6. Estos resultados estan directamente
vinculados a los estdndares de competencia, competencias del titulo,
objetivos generales del ciclo, y al desempefio profesional real en el sector
comercial internacional. EI RA 2 es importante, pero no clave, porque/ No se
vincula directamente a una unidad de competencia/ Su funciéon es de apoyo a
otros RA mas estratégicos/ La competencia comunicativa se desarrolla en
otros mdodulos del ciclo/ No representa una funcién profesional auténoma

dentro del perfil del técnico superior.

Ponderaciéon de los criterios de evaluacioén, actividades e instrumentos de
evaluacion

A continuacion, se muestran los RA con sus ponderaciones, su relacion con las

unidades didacticas, asi como, los criterios de evaluacioén vinculados a los RA con su

peso ponderado y sus actividades e instrumentos de evaluacion.

Asimismo, apreciar los tres RA dualizados para la FEM, se les ha considerado RA

completos dualizados, siguiendo las instrucciones de adaptacién al modelo transitorio

recogidas en la “Guia de trabajo orientaciones RD659/23...” de Consejeria, debido a

que:

En el RA. 1. Se han dualizado 5 criterios de evaluacion de los 8 que tiene el RA (+ del
50% del RA). Los 3 restantes se evaluaran en el aula.

En el RA 2. Misma casuistica.

En el RA 6. Se han dualizado 5 criterios de evaluacién de los 9 que tiene el RA (+ del

50% del RA). Los 4 restantes se evaluaran en el aula.

Para su diferenciacion, se les ha marcado en amarillo. No obstante, este punto sera

abordado en mayor profundidad en el siguiente punto de esta programacion.

20



ACTIVID

POND POND ADES INSTRUMENTO
RA UNIDADES ERACI CE ERACI DE S DE
ON RA ON CE | EVALUA | EVALUACION
CION
Pruelba Clave de
escrita respuestas y/o
escala de
(12,5%) valoracion
a) Se han utilizado las técnicas adecuadas de busqueda y seleccion de clientes y/o 20%
proveedores internacionales. 0
Tarea 2 Rubrica
(7,5%)
Prueba Clave de
escrita respuestas y/o
UNIDAD b) Se han identificado los principales riesgos internos y externos en las operaciones (6,25%) escala _d‘e
DIDACTICA 1 comerciales internacionales, atendiendo a la rentabilidad y seguridad de la actuacién comercial. 200 valoracion
(]
RA L. Unidad 1.
Selecciona Nociones
clientes y/o foi
proveedores blazlcas pa”ra Tarea 1 .
potenciales € ‘3’561"0 o (13,75%) Rubrica
ela
de Iasdf‘:entes negociacion 20%
. " internacional Clave de
informacién | e hicas de 100 | Prueba | respuestasylo
analizando busqueda/ h) Se han identificado las partes que componen los pliegos de condiciones y las ofertas escrita escala de
Sus seleccion de comerciales en los concursos y licitaciones internacionales. valoracion
condiciones clientes o
comerciales. | proveedores Se han identificado los térmi dici ial deb lir los cli
nacionales ¢) Se han identificado los términos y condiciones comerciales gue deben cumplir los clientes 20% FEM Tierney Rl
ylo proveedores internacionales.
d) Sg’ han selecm_on_ado agentes, mtermedlarmfs, cl!e:'ntes ylo proveedores corporativos en 7.5% FEM ifiarin) Riliea
funcién de los objetivos marcados por la organizacion.
f) Se han_elaborgdo informes de la _selec_:cmn de clientes y_/t_J proveedores |nt_emamona]e_s en 7.5% FEM ifiarin) Riliea
soportes informéaticos conforme a situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos.
e) Se ha_n co_n’fe(_:monac,iq ficheros m§estros de cI|_e,ntes ylo _proveedores internacionales a partir 7.5% FEM Tifierney Rilea
de la aplicacion informatica de gestion de la relacion con clientes.
g) Se han actualizado las bases de datos y los ficheros de clientes y/o proveedores de forma
periédica segin procedimientos basados en la seguridad y la confidencialidad a través de 7,5% FEM Informe/ Rubrica
procedimientos de gestién de calidad y accesibilidad universal.
Prueba
identifi nei i escrita o Clave de
b) Se han identificado las principales normas de comunicacion verbal y no verbal de las 125% Kahoot respuestas y/o
diversas culturas. ! escala de
valoracion
Prueba
escrita o
Kahoot
Clave de
RA2.. - ) respuestas y/o
0,
Establece UNIDAD ¢) Se han planificado las fases que componen una entrevista personal. 12,5% escala de
procesos de | pIDACTICA 2 valoracion
comunicacion | ypidad 2. El
segun los proceso de
protocolos | comunicacié
empresariales nen las 10%
y costumbres relaciones
p Tarea
del pais internacional
utlllzagjdo los es. d) Se han elaborado documentos escritos basados en propuestas de informacién por parte de 250 Ribrica
gsetég]zg Introduccién. un cliente, agente o proveedor en el que se observe el tratamiento adecuado al pais 0
adecuados.
ian)te?r?azﬁ)nn;?conoudo las técnicas més utilizadas en las relaciones de comunicacion 12% FEM Informe/ Rubrica
ggse?nP;ag perls\t;g;rcj)cr; documentos con los puntos clave a tratar en una reunién con un cliente, 12% FEM Informe/ Rubrica
e) Se ha simulado una conversacion telefénica con un cliente, agente o proveedor, utilizando 0.5% FEM Iifiariney) Rilrea

técnicas de comunicacion adecuadas a la situacién y al interlocutor.
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g) Se han utilizado soportes informaticos o de nuevas tecnologias para la elaboracién y

S . 12,5% FEM Informe/ Rubrica
transmision de documentos comerciales.
h) Se han L_nglzado las nuevas _tecnolog_las de la informacién y comunicacion en los procesos de 13% FEM Informe/ Ribrica
comunicacién con operadores internacionales.
. . X Tarea 1
a) Se han identificado los factores esenciales que conforman la oferta y demanda de productos 5% Rubrica
y/o prestacion de servicios en operaciones internacionales.
Prueba Clave de
b) Se han programado las diferentes etapas del proceso de negociacién en una operacion de 25% escrita respuestas y/o
compraventa internacional. escala de
valoracion
Prueba Clave de
c) Se han utilizado las principales técnicas de negociacién internacional en las operaciones de 25% escrita respuestas y/o
compraventa internacional. escala de
valoracion
- . P . . PR . Tarea 1
d) Se ha utilizado la terminologia comercial habitual en el ambito internacional en las 15% Rubrica
operaciones de compraventa internacional con iniciativa y autonomia.
RA 3. Disefia
el proceso de UNIDAD
negociacion | DIDACTICA 3
con clientes Unidad 3. El
ylo proceso de Tarea 2
proveedores | comunicacio 20% _ » ) ) ) presenta
proponiendo nen las e) Se han conocido las caracteristicas més relevantes de los negociadores de diferentes 15% cion Ribrica
los términos relaciones culturas. ’
mas internacional
ventajosos es. Disefio y
para la desarrollo.
organizacion.
L L . A X Tarea 1
f) Se ha elaborado un plan para iniciar negociaciones en el que se ha previsto la idiosincrasia, 5% Rubrica
las normas, protocolo y costumbres del pais del cliente y/o proveedor.
- . - P £ - . Tarea 1
g) Se han definido los principales parametros y limites maximos y minimos que configuran una 5% Ribrica
oferta presentada a clientes internacionales.
Tarea 1
5% Rdbrica
h) Se ha realizado informes que recojan los acuerdos de la negociacion, utilizando programas y
medios informéticos.
RA 4. UNIDAD Test Clave de
DIDACTICA 4 o Lo o . respuestas y/o
Interpreta la CTICA a) Se han identificado las fuentes juridicas que regulan la contratacién internacional. 5% P Y
normativa y Importancia escala de
usos esencial de la valoracion
habituales normativay
que regulan la los usos 20% Test Clave de
contratacion habituales . S S . ) es|
. " - b) Se ha caracterizado el valor juridico de los convenios internacionales, de organismos respuestas y/o
internacional | aplicables en ; . : o ! 50%
! internacionales y de los usos uniformes en la contratacion internacional. escala de
analizando su la valoracion
repercusion | hegociaciony
enlas contratacién
operaciones | internacional. N ) o ) ) 0% .
de comercio ¢) Se ha identificado la terminologia juridica utilizada y la normativa mercantil que regula los No Se evallaen el
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internacional. contratos de compraventa internacionales. evaluable RA.5.
. . - . e Kahoot
d) Se han analizado las condiciones y obligaciones derivadas de la utilizacién de los 10% Escala de
INCOTERMS en las operaciones de comercio internacional. valoracion
e) Se han identificado las partes y elementos de un contrato de compraventa internacional, 0% No Se evaltaen el
diferenciando las clausulas facultativas de las obligatorias. evaluable RA.5.
Test Clave de
f) Se han caracterizado las teorias de derecho internacional que solucionan los conflictos 5% respuestas y/o
derivados de las condiciones establecidas en los contratos internacionales. escala de
valoracion
. - . I . Tarea:
g) Se han valorado las ventajas de utilizar las clausulas de arbitraje internacional en la -
. - e > 30% Podcast Rdbrica
resolucion de conflictos de comercio internacional. U otro
h) Se ha analizado las caracteristicas generales que regulan los concursos y licitaciones 0% No Evaluado en el
internacionales con autonomia y responsabilidad en el analisis. evaluable RA.1.
Prueba Clave de
a) Se han identificado los modelos documentales utilizados en la negociacién de operaciones 20% escrita respuestas y/o
comerciales internacionales. escala de
valoracién
b) Se ha elaborado el clausulado de un precontrato de una operacién comercial internacional o -
- . P . 10% Tarea 1 Rdbrica
aplicando la normativa de contratacion internacional.
c) Se han identificado los derechos y obligaciones derivados de la inclusién del INCOTERM 0% No Se evalta en el
RA 5. Elabora acordado en el contrato de compra venta internacional. evaluable RA.4.
los contratos
asociados a UNIDAD Prueba Clave de
los procesos | DIDACTICA 5 d) Se han identificado los distintos tipos de contratos mercantiles internacionales que se 259 escrita respuestas y/o
de Contratos utilizan. ° escala de
negociacion | aplicables en 20% valoracién
aplicando la el &mbito de
normativa, la
usos y negociacion Pruelba Clave de
costumbres internacional. e) Se han caracterizado los modelos documentales que representan a los contratos mercantiles 25% escrita respuestas y/o
internacionale internacionales. escala de
s. valoracién
f) Se ha confeccionado el contrato adecuado a la operacién comercial internacional. 10% Tarea 1 Rdbrica
g) Se han utilizado aplicaciones informéticas en la redaccién de las clausulas tipo del contrato 10% Tarea 1 Ribrica
mercantil internacional.
Clave de
respuestas y/o
10% Prueba escala _de
0 escrita valoracién
RA 6. a) Se ha organizado el proceso de control de la fuerza de ventas/distribuidores/agentes
Planifica el UNIDAD comerciales utilizando sistemas de comunicacién e informacion.
desarrollo y el A
oo ge DIDACTICA 6
p A Implementaci Prueba Clave de
control de los 6n escrita respuestas y/o
acuerdos ny
Niractual seguimiento 10% (5%) escala de
intornacionale | _de1os ' . valoraci6n
s obteniendo acuerdos 10%
; L contractuales
informacion X 4
internacional . . . ) .
de los es c) Se han caracterizado informes de clientes, proveedores, prescriptores, agentes comerciales Tarea 1
agentes : y/o distribuidores mediante programas informaticos. (5%) Rdbrica
intervinientes.
Clave de
€) Se han elaborado planes de actuacion que induzcan a la motivacion, perfeccionamiento y 10% Prueba respuestas y/o
metodologia de la fuerza de ventas propia o de distribuidores bajo procedimientos de gestion escrita escala de
de calidad, accesibilidad y disefio para todos. valoracion
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Prueba Clave de
escrita respuestas y/o
(10%) escala de
valoracion
20%
h) Se ha definido el proceso de control que deben seguir los pedidos y servicios realizados a un Tarea 1
proveedor internacional, utilizando sistemas y programas informaticos. (10%) Rubrica
b) Se han identificado problemas, oportunidades y tendencias del mercado. 10% FEM Informe/ Rubrica
i) Se han |den_t|f|cad0 !as incidencias mas comunes que se pueden originar en los procesos de 10% FEM Informe/ Rubrica
compraventa internacional.
d) Se han e]aboragg ratios espgmflcas de evolucion y rentabilidad de las ventas, utilizando 10% FEM Informe/ Ribrica
programas informaticos especificos.
f) Se han definido Io; meto_d’os_ relevan_tes de control en el desarrollo y ejecucién de los 10% FEM Tierney Rl
procesos de comercializacion internacional.
g)_ _Se ha de_flnldo el proceso de c_ontrol que deben seguir los pedidos realizados por los clientes, 10% FEM Informe/ Rabrica
utilizando sistemas y programas informaticos.

Existen varios criterios de evaluacion de distintos RA que no evaluo:

e Los criterios c) y e) del RA.4 estan claramente desarrollados y evaluados en el RA.5
(criterio c), d), e), f), que aborda de forma mas practica y completa la elaboracion y
andlisis de contratos internacionales. Por tanto, es coherente y justificado no evaluarlos

en el RA.4 dado que se solaparian.

e El criterio h) del resultado de aprendizaje 4 no se evalla porque ya se aborda y se
evalla en el criterio h) del resultado de aprendizaje 1, donde se trabaja el contenido
relativo a los concursos y licitaciones internacionales, incluyendo la identificacién de
sus elementos clave. Esto evita la duplicidad en la evaluacién de competencias
similares. Aunque el enfoque es ligeramente distinto (identificacién vs. analisis), el
contenido tematico y competencial se trata y trabaja en profundidad en el RA.1.

e El criterio c) del RA. 5 no se evalla porque el contenido competencial es el mismo que
el incluido y evaluado en el criterio d) del RA.4: comprender y aplicar los incoterms en
el contexto contractual del comercio internacional. Ademas, el RA.4 ya aborda este
aspecto con profundidad desde el punto de vista normativo y operativo (esto evita

duplicidad en la evaluacién de competencias equivalentes).

Resultados de aprendizaje dualizados
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De los RA dualizados (1, 2y 6), son clave el 1y 6. Estos resultados estan

directamente vinculados a los estdndares de competencia, competencias del titulo,

objetivos generales del ciclo, y al desempefio profesional real en el sector comercial

internacional.

El RA 2 es importante, pero no clave, porque:

O o o O

superior.

No se vincula directamente a una unidad de competencia.

Su funcién es de apoyo a otros RA mas estratégicos.

La competencia comunicativa se desarrolla en otros médulos del ciclo.

No representa una funcion profesional autbnoma dentro del perfil del técnico

Asimismo, apreciar que en los tres RA dualizados, se ha considerado RA completo

dualizado, siguiendo las instrucciones de adaptacion al modelo transitorio recogidas en

la “Guia de trabajo orientaciones RD659/23...” de la Consejeria, debido a que:

e Enel RA. 1. Se han dualizado 5 criterios de evaluacién de los 8 que tiene el RA (+ del

50% del RA). Los 3 restantes se evaluaran en el aula.

e Enel RA 2. Misma casuistica.

e En el RA 6. Se han dualizado 5 criterios de evaluacién de los 9 que tiene el RA (+ del

50% del RA). Los 4 restantes se evaluaran en el aula.

A continuacion, los RA y CE dualizados a las FEM y sus actividades profesionales

vinculadas:

RA 1. Selecciona clientes
ylo proveedores potenciales
de las fuentes de
informacion, analizando sus
condiciones comerciales.

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

El alumno conoce las condiciones
comerciales exigidas por la empresa (plazos
de entrega, formas de pago...), asi como
otras, de los clientes/proveedores
potenciales.

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

f) Se han elaborado informes de la seleccién
de clientes y /o proveedores internacionales
en soportes informéaticos conforme a las
nuevas situaciones laborales originadas por
cambios tecnoldgicos.

El alumno conoce o ha colaborado con el
equipo comercial en la seleccién de agentes
o proveedores aplicando criterios definidos
por la empresa y realizando algun tipo de
informe (Word, Excel...) con los mismos.

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

El alumno trabaja/ colabora o ha conocido los
datos de clientes/proveedores en la base de
datos corporativa, siguiendo los protocolos de
seguridad establecidos (control de accesos,
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g) Se han actualizado las bases de datos y
los ficheros de clientes y/o proveedores de
forma periédica segun procedimientos
basados en la seguridad y la
confidencialidad.

respaldo, trazabilidad), y en su caso (en
funcién de la empresa), ha colaborado en la
creacion de nuevos ficheros completando los
datos requeridos.

RA 2. Establece procesos
de comunicacién segun los
protocolos empresariales y
costumbres del pais,
utilizando los medios y
sistemas adecuados.

a) Se han reconaocido las técnicas méas
utilizadas en las relaciones de comunicacion
internacional.

f) Se han elaborado documentos con los
puntos clave a tratar en una reunién con un
cliente, agente o proveedor.

El alumno observa y documenta las técnicas
de comunicacion utilizadas en la empresa
con clientes (correo formal, videollamadas,
reuniones, etc.), identificando elementos
clave como tono, estructura, cortesia y
adaptacion cultural; y/u otros clave, como
objetivos, posibles objeciones, etc.

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

El alumno realiza una (0 mas) simulaciéon de
llamada telefonica en la empresa (real o
ficticia), adaptandose al perfil del interlocutor
y aplicando técnicas de comunicacion.

g) Se han utilizado soportes informaticos o
de nuevas tecnologias para la elaboracion y
transmision de documentos comerciales a
través de procedimientos de gestion de
calidad y accesibilidad universal.

h) Se han utilizado las nuevas tecnologias
de la informacién y comunicacion en los
procesos de comunicacién con operadores
internacionales.

El alumno elabora o ha colaborado en la
confeccion de documentos comerciales
(ofertas, pedidos, confirmaciones, contratos,
etc.) utilizando herramientas informaticas
como procesadores de texto, hojas de
célculo, correo electronico corporativo o
plataformas de gestion documental, otras
herramientas en su defecto, respetando el
formato y protocolo de la empresa.

RA 6. Planifica el desarrollo
y el proceso de control de
los acuerdos contractuales
internacionales, obteniendo
informacion de los agentes
intervinientes. .

b) Se han identificado problemas,
oportunidades y tendencias del mercado.

i) Se han identificado las incidencias méas
comunes que se pueden originar en los
procesos de compraventa internacional.

El alumno analiza o ha colaborado en el
andlisis de informacion de mercado y
procesos de compraventa, para detectar
oportunidades, tendencias e incidencias o
problemas.

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

El alumno conoce o ha colaborado en el
célculo de ratios de rentabilidad, evolucién de
ventas o margen comercial utilizando hojas
de calculo o software especifico.

f) Se han definido los métodos relevantes de
control en el desarrollo y ejecucion 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.

El alumno conoce/ identifica o ha colaborado
en los métodos de control utilizados por la
empresa (seguimiento de pedidos, KPls,
CRM, informes de actividad), que permiten
realizar el seguimiento de pedidos
(analizando estados, fechas, incidencias y
condiciones pactadas).

En cada evaluacion, a aquel alumnado con algin RA no superado, se le notificara

como ha de recuperar aquellos RA de obligada superacion (clave) y que presenten

una evaluacién negativa, teniendo como fecha tope la sesion de evaluacion final.
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Para facilitar la recuperacién de los aprendizajes, los profesores que impartan las
ensefianzas del modulo profesional que el alumno tenga pendiente de superacion, le
informarén sobre el programa de recuperacion que debera seguir y las actividades que

debe realizar, asi como del momento de su realizacion y evaluacion.

Por tanto, al cerrar la evaluacién de cada resultado de aprendizaje, el profesor o
profesora, ademas de notificar la calificacion obtenida en el RA correspondiente,
debera informar al alumnado de su plan de recuperacion: actividades de recuperacion,
instrumentos de evaluacién y momento del curso en el que podra recuperar el RA
evaluado (con fecha limite la establecida para la evaluacion final), de forma que el
alumno o la alumna disponga de las orientaciones precisas para organizar su proceso
de recuperacion. Se debe tener en cuenta que un mismo instrumento de evaluacion
puede servir para evaluar varios criterios de evaluacion y que las fechas para aplicar
cada instrumento pueden ser diferentes.

Las actividades de recuperacion seran elaboradas y calificadas por el profesor que
imparte el modulo profesional, o en su defecto por el departamento de la Familia
Profesional de Comercio y Marketing de acuerdo con los criterios de la programacion
docente, y versaran sobre los aspectos curriculares minimos exigibles para obtener

una evaluacion positiva y que el alumno o la alumna no hubiera alcanzado.

En aquellos casos en que se aplique un proyecto educativo metodoldgico especifico en
el centro y en este se haya realizado una concrecion curricular del ciclo formativo, este
plan o programa de superacion de resultados de aprendizaje de los médulos

profesionales implicados, debera contemplarse tanto en las programaciones didacticas,
como en el proyecto educativo o, en su caso, en la Programacion General Anual (PGA)

del centro.

En relacion a los modulos de segundo curso:

— Programa de recuperacion de médulos o resultados de aprendizaje no
superados para el alumnado que accede a la FEM segln los criterios
establecidos en el proyecto curricular y con algin médulo o RA pendiente de
recuperacion. Se disefiara para que el alumnado lo realice simultaneamente,
compatibilizando la asistencia a clase y/o contando con tutorias y orientacion

del profesorado correspondiente.

— Programa de recuperacion para el alumnado que no accede a la FEM. Este

alumnado debera permanecer en el centro:
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El alumnado que, en razén de la valoracion previa, no esté en condiciones de
acceder a la FEM, sera evaluado de acuerdo al plan de recuperacién
establecido por el equipo docente, en la misma sesién de evaluacién que el

resto de alumnado, pudiéndose dar las siguientes situaciones:

= Recuperando los RA de los médulos dualizados evaluados y no
superados en el centro para, llegado el caso, poder acceder a la
FEM, que podra ser realizada a partir de septiembre del curso

siguiente.

= Realizando actividades de recuperacion de los RA de los mddulos no
dualizados pendientes de superacion o actividades de refuerzo que

pudieran mejorar las calificaciones obtenidas hasta ese momento.

5.1. Fraudes en las pruebas y procesos de evaluacién académica

Se consideran practicas fraudulentas en las pruebas de evaluacion o en la
presentacion de trabajos académicos evaluables en el Departamento de Comercio y

Marketing del IES “Las Llamas” las siguientes conductas:

1. Copiar los escritos de otros compafieros en los examenes y otras pruebas de

evaluacion del procedimiento de aprendizaje del estudiante.

2. Transmitir a otros compafieros informacién, por via oral o escrita y por cualquier
medio, incluidos los electrénicos, durante la realizacibn de un examen o prueba de
evaluacién que deba realizarse individualmente y que se refiera al contenido de la

prueba, con el fin de defraudar.

3. Realizar un examen o prueba de evaluacién de cualquier tipo suplantando la
personalidad de otro estudiante, asi como concertar o aceptar dicha actuacién por

parte del suplantado.

4. Utilizar materiales escritos no autorizados o medios telefénicos, electrénicos o
informaticos para acceder de manera fraudulenta a datos, textos o informaciones de
utilizacion no autorizada durante una prueba de evaluacion y relacionados con la

misma.

5. Mantener encendidos y al alcance cualesquiera medios telefénicos, electrénicos o

informaticos durante la realizacion de una prueba evaluable, salvo que por el profesor
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se haya expresado la posibilidad de hacer uso de ellos durante el desarrollo de la

misma.

6. Introducir en el aula de examen o lugar de la prueba de evaluacion dispositivos
telefonicos, electrénicos o informéticos cuando haya sido prohibido por los profesores

responsables de las pruebas.

7. Acceder de manera fraudulenta y por cualquier medio al conocimiento de las
preguntas 0 supuestos practicos de una prueba de evaluacién, asi como a las
respuestas correctas, con caracter previo a la realizacion de la prueba, y no poner en
conocimiento del profesor responsable el conocimiento previo casual de dicha

informacion.

8. Acceder de manera ilicita 0 no autorizada a equipos informéticos, cuentas de correo
y repositorios ajenos con la finalidad de conocer los contenidos y respuestas de las
pruebas de evaluacion y de alterar el resultado de las mismas, en beneficio propio o

de un tercero.
9. Manipular o alterar ilicitamente por cualquier medio las calificaciones académicas.

10. Negarse a identificarse durante la realizacibn de un examen o prueba de

evaluacién, cuando sea requerido para ello por el profesor responsable.

11. Negarse a entregar el examen o prueba de evaluacion realizado cuando sea

requerido para ello por el profesor responsable.

12. Plagiar trabajos, esto es, copiar textos sin citar su procedencia o fuente empleada,
y dandolos como de elaboracion propia, en los textos o trabajos sometidos a cualquier

tipo de evaluacién académica.

13. Cambiar o retocar textos ajenos para presentarlos como propios, sin citar su

procedencia, en cualquier trabajo sometido a evaluacién académica.

14. Infringir cualesquiera otras normas establecidas con caracter obligatorio para la
realizacion de los examenes o0 pruebas de evaluacion por parte del profesor

responsable.

Consecuencias de la comision de practicas fraudulentas durante el proceso de

evaluacion de los aprendizajes:
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La comision de las conductas fraudulentas descritas anteriormente comportara para los autores
Y, en su caso, para los cooperadores necesarios la nulidad de la prueba o procedimiento de

evaluacion correspondiente, con la consiguiente calificacidon de suspenso y la numérica de O.

Excepcionalmente, el profesor responsable podra acordar otra calificacion distinta, de manera
justificada, si considera que el supuesto fraude o practica prohibida es leve o poco relevante y

afecta solo parcialmente al resultado de la prueba.

Asimismo y en funcién de las circunstancias concurrentes, las conductas anteriormente
descritas podran ser consideradas faltas, ya sea conductas contrarias a la convivencia o
conductas gravemente perjudiciales para la convivencia, de conformidad con lo dispuesto en el
Decreto 53/2009, de 25 de junio, que regula la convivencia escolar y los derechos y deberes de
la comunidad educativa en la Comunidad Auténoma de Cantabria, modificado por Decreto

30/2017, de 11 de mayo, y dar lugar a la instruccion de un expediente disciplinario.

Determinadas préacticas fraudulentas de especial gravedad podrian ser incluso constitutivas de
delitos, en cuyo caso la Direccién del centro tiene la obligacién de poner los hechos en

conocimiento de los cuerpos de seguridad correspondientes y del Ministerio fiscal.

6. ASPECTOS CURRICULARES MINIMOS PARA SUPERAR EL MODULO

Para superar el médulo es necesario que el alumnado apruebe lo RA marcados como
claves. Tal como se subraya, para obtener la nota final del médulo se tendra en cuenta
la ponderacién sin decimales de los RA, no obstante, para aprobar el mismo se han de
tener todos los RA con evaluacion positiva a excepcion del RA 2 (unidad 2) .
Siempre y cuando, la nota final ponderada del médulo a través de la totalidad de

sus RA, seaigual o mayor a 5. En cualquier caso, la calificacién final sera negativa.

Los RA clave son el 1, 3, 4, 5y 6. Estos resultados estan directamente vinculados a
los estandares de competencia, competencias del titulo, objetivos generales del
ciclo, y al desempefio profesional real en el sector comercial internacional. El RA 2
es importante, pero no clave, porque/ No se vincula directamente a una unidad de
competencia/ Su funcion es de apoyo a otros RA mas estratégicos/ La competencia
comunicativa se desarrolla en otros médulos del ciclo/ No representa una funcion

profesional auténoma dentro del perfil del técnico superior.

7. MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS

Como recursos metodoldgicos, con los que poder aplicar los principios anteriormente

sefalados, podemos distinguir entre los personales, materiales y ambientales:
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A. Personales:

Explicaciones del docente de cada uno de los temas y guia de apuntes
(que se subira a TEAMS).

Profesionales y expertos a través de talleres, charlas, coloquios, etc.

B. Materiales:

Impresos:

- Libro de texto “Negociacion Internacional” (2022) de Editorial Paraninfo. Autor:
JOSE FULGENCIO MARTINEZ VALVERDE. ISBN 13: 9788428366571 ISBN
10: 8428366578

- Fotocopias de interés y de procedencia muy variada, articulos, ejercicios,

cuadros explicativos, esquemas...

- Revistas especializadas, textos legales, anuarios econdmicos, memarias

econémicas de empresas, convenios colectivos, etc. El profesor del médulo

proporcionara los instrumentos didacticos necesarios en cada tema: lecturas,

apuntes de apoyo al texto, cuestionarios, ejercicios practicos, etc.

C. Audiovisuales/ Informaticos:

v

v

Equipo informatico.

Proyector y altavoces para visualizar presentaciones de PowerPoint de
las unidades didacticas, correccion de actividades propuestas por el

profesor, videos relacionados con el tema, etc.

Dispositivos méviles para la busqueda de informacion en las actividades

de aula.

Software de aplicaciones relacionadas con la materia como pueden ser:
procesador de texto, hoja de calculo, presentaciones, etc. de la
plataforma Office365. Y/ o programas online (Kahoot o similares) con la

finalidad de repaso o introduccion de contenidos.

D. Ambientales/ Fisicos:

Estructurales o propios del ambito escolar: Aulas de informatica y biblioteca.
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