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1.CONTENIDOS.
u.D. 1: Nociones basicas para el desarrollo de la negociacion

internacional

CONTENIDOS

1.1. La negociacién internacional como instrumento de comunicacién en una economia
global.

1.1.1. Andlisis de los efectos de la globalizacion en el &mbito empresarial.

1.1.2. Implicaciones de la globalizacion en el comportamiento de las empresas y
organizaciones.

1.1.3. La negociacion internacional. Concepto y caracteristicas esenciales.
1.1.4. Diferencias basicas entre negociacion en nuestro mercado de origen y
negociacién internacional.
1.2. Analisis del entorno en el ambito de la negociacion internacional.

1.2.1. Motivaciones y obstaculos asociados a la decisiébn de expansidon de una
empresa hacia otros mercados internacionales.

1.2.2. Factores condicionantes del desarrollo de la negociacién internacional a nivel
externo.

1.2.3. Factores condicionantes del desarrollo de la negociacién internacional a nivel
interno. Poder de negociacion de proveedores y clientes.
1.3. Organismos especializados en el apoyo a la exportacion.

1.3.1. Instituciones supranacionales dedicadas a la promociéon del comercio
internacional.

1.3.2. Instituciones nacionales dedicadas a la promocion del comercio internacional.
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u.D. 2: El proceso de comunicacion en las relaciones

internacionales. Introduccién

CONTENIDOS

2.1. La comunicaciéon como instrumento basico en el establecimiento y la consolidacion
de relaciones internacionales

2.1.1. Elementos basicos del proceso de comunicacion.
2.1.2. El proceso de comunicacion en el ambito de la negociacién internacional.

2.1.3. Tipologias o alternativas de comunicacion.

2.2. Medios y sistemas de comunicacion aplicables en el &mbito internacional
2.2.1. El correo convencional y la carta comercial.
2.2.2. La comunicacion telefonica.

2.2.3. La comunicacion online: el correo electronico.

2.3. Instrumentos esenciales para el desarrollo de las relaciones internacionales
2.3.1. El presupuesto.
2.3.2. El protocolo internacional.

2.4. Aplicacion de las nuevas tecnologias en el desarrollo de las relaciones
internacionales. Soportes informaticos para la elaboracion de documentos comerciales

U.D. 3: El proceso de comunicacion en las relaciones
internacionales. Disefio y desarrollo

CONTENIDOS

3.1. El factor condicionante del éxito en el desarrollo de una negociacion internacional:
el margen de negociacion
3.2. El proceso de negociacion internacional
3.2.1. Toma de contacto.
3.2.2. Preparacion de la negociacion internacional.
3.2.3. Desarrollo de la negociacion internacional.
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3.2.4. Consolidacion y cierre de la negociacién internacional. Establecimiento de
acuerdos.
3.3. Técnicas de negociacion internacional
3.3.1. Negociacién por confrontacion.
3.3.2. Negociacién subordinada.
3.3.3. Negociacién por inaccion.
3.3.4. Negociacién razonada.
3.3.5. Negociacion colaborativa.
3.4. La importancia de los elementos culturales en la negociacién internacional. Estilos
nacionales
3.4.1. Estilo anglosajon.
3.4.2. Estilo francés.
3.4.3. Estilo aleman.
3.4.4. Estilo asiatico (Japén, Corea del Sur y China).
3.4.5. Estilo norteamericano.
3.4.6. Estilo latinoamericano.

3.4.7. Elementos clave para favorecer la adaptacién del estilo de negociacién a la
cultura local.

U.D. 4: Técnicas de busqueda y seleccidn de clientes o proveedores
internacionales

CONTENIDOS

4.1. El proceso de internacionalizacion de una empresa

4.2. Seleccién de los agentes participantes en la expansién comercial
4.2.1. Seleccion de proveedores.
4.2.2. Seleccion de clientes.

4.3. Términos y condiciones comerciales en la negociacion con proveedores,
intermediarios y clientes

4.4. La utilizacion de bases de datos en la gestién de proveedores y clientes: sistemas
CRM

4.4.1. Sistemas data warehouse.
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4.4.2. Sistemas OLAP (Online Analytical Processing).
4.4.3. Data mining.

4.5, Instrumentos promocionales de apoyo a la exportacién

4.6. Las licitaciones y los concursos como instrumentos de expansion internacional

U.D. 5: Contratos aplicables en el &mbito de la negociacién
internacional

CONTENIDOS

5.1. Laimportancia de los contratos en la negociacion internacional
5.1.1. Elementos esenciales de un contrato.

5.1.2. Nulidad, anulabilidad o rescisiéon de un contrato.

5.2. Contrato de compraventa internacional
5.2.1. Aclaraciones relativas al concepto de compraventa internacional.

5.2.2. Estructura del contrato de compraventa internacional.

5.3. Contrato de agencia o intermediacion comercial
5.3.1. La comercializacidn internacional a través de una agencia comercial.

5.3.2. Caracteristicas esenciales del contrato de agencia o intermediacién comercial.

5.4. Contrato de suministro o distribucién

5.4.1. El papel de los distribuidores internacionales en el desarrollo del comercio
internacional.

5.4.2. Caracteristicas esenciales del contrato de suministro o distribuciéon
internacional.
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U.D. 6: Importancia esencial de la normativa y los usos habituales

aplicables en la negociacion y contratacién internacional

CONTENIDOS

6.1. Instrumentos de armonizacién en la contratacion internacional
6.1.1. Lex mercatoria.

6.1.2. Convenios internacionales relativos a la compraventa internacional de
mercancias.

6.1.3. Principios UNIDROIT.
6.2. Los términos internacionales de comercio o incoterms

6.3. El arbitraje internacional
6.3.1. El procedimiento arbitral.
6.3.2. Tipologias de arbitraje aplicable a nivel nacional e internacional.
6.3.3. Las técnicas proyectivas.

U.D.7: Implementacion y seguimiento de los acuerdos contractuales
internacionales

CONTENIDOS

7.1. Andlisis de la situacién de los mercados

7.2. Organizacion de operaciones de compraventa internacional
7.2.1. Estrategias de relacion del fabricante con su red de venta exterior.
7.2.2. Estrategias de cobertura de mercado.

7.2.3. Estrategias de estructuracion del canal en cuanto al nivel de relacién con los
intermediarios.

7.2.4. Estrategias de comunicacion con los intermediarios y con el consumidor final.

7.3. Alternativas para operar en mercados internacionales
7.3.1. Métodos de operacion indirectos.
7.3.2. Métodos de operacion directos.
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7.3.3. Métodos de operacién mixtos.

7.4. Seguimiento y control de operaciones internacionales
7.4.1. Definicién del proceso de control de operaciones a nivel internacional.
7.4.2. Sistemas de informacién y control en operaciones internacionales.

7.4.3. Ratios de control.

2.- MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS QUE SE VAYAN A UTILIZAR.

Se va a utilizar un libro de texto para todo el cuso, LOGISTICA DEL
APROVISIONAMIENTO de la Editorial Paraninfo, de Rodrigo Lépez Fernandez. ISBN: 978-84-
9732-981-1

También se intentard complementar los contenidos del libro con apuntes y trabajos
recopilados para repasar y reforzar los conocimientos de los alumnos.

Materiales a utilizar:

e Ordenadores

e Internet

e Cafdn retroproyector

e Aplicaciones informaticas adaptadas a cada unidad didactica.
e Revistas especializadas

e Articulos de prensa relacionados

e Normativa

e Etc....

3.- EVALUACION.

A. CRITERIOS DE EVALUACION

La puntuacién de cada evaluacion se realizara de la siguiente forma:

Pruebas objetivas escritas, tipo test o verdadero/falso para comprobar la asimilacién de 30%
contenidos tedricos y ejercicios practicos de aplicacidn de los contenidos tedricos. 0
Trabajos realizados en clase y preguntas voluntarias y actividades tedricas y practicas 20%

Para la valoracion de las pruebas objetivas, la puntuacion maxima es de 10 puntos.
Cada pregunta o supuesto tendra un valor predeterminado, siendo necesario obtener en el
computo global de la prueba 5 puntos para superar la prueba objetiva. Se podra mediar la
nota obtenida en pruebas objetivas y/o actividades siempre que la nota alcanzada en las
mismas (actividades o pruebas objetivas) sea, al menos, de 4. Para superar la evaluacién es
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necesario que la calificacion resultante de ponderar pruebas objetivas, actividades y actitud y
participacion sea, al menos, igual a 5.

La asistencia se controlara diariamente y se valorard de forma proporcional a las horas
del médulo. Los alumnos que no alcancen al menos un 85% de la asistencia, tendranun O en la
parte referente a la actitud y participacidn, salvo en los casos de justificacion por motivos
laborales y/o de salud.

La actitud y participacion activa en debates, y demas actividades grupales planteadas
en el aula, seran objeto de valoracidn positiva en este apartado.

REQUISITOS MiNIMOS EXIGIBLES PARA LA SUPERACION DEL MODULO

Los requisitos minimos exigibles para superar el médulo son la realizacién de al menos
el 80% de las actividades denominadas "entregables" de clase y la valoracién positiva en las
pruebas objetivas.

REQUISITOS MiNIMOS EXIGIBLES PARA NO PERDER LA EVALUACION CONTINUA.

Asistencia obligatoria a clase. La reiteracién en la falta de asistencia a clase
imposibilitard la aplicacidon correcta de los criterios generales, y podra conllevar la pérdida de
evaluacidn continua.

Por tanto, la pérdida al derecho de evaluacién continua se regird por los siguientes
criterios, salvo en los casos de imposibilidad por motivos laborales y/o de salud (que debera
documentar debidamente).

e Laacumulacién de 15horas (15% del total de las horas del médulo) a lo largo del curso.

Cuando un alumno pierda el derecho a la evaluacion continua, debe realizar una
prueba final al terminar el periodo lectivo del curso (junio). Esta prueba debe globalizar todos
los contenidos conceptuales y procedimentales desarrollados en las Unidades Didacticas del
Moddulo y que figuran en la presente programacion, sin recuperacion.

La prueba debe contener una parte tedrica o tedrico-practica. Para presentarse a dicha prueba
final serd prescriptivo la presentacién de las tareas encomendadas por el profesor.

La prueba sera de todo el mddulo o, de forma excepcional, desde la evaluacién en la
gue se perdio el derecho a evaluacién continua.

B. RECUPERACION DE EVALUACIONES PENDIENTES

Tras cada una de las evaluaciones, se realizaran pruebas de recuperacién sobre los
contenidos no valorados positivamente. En el segundo trimestre, dichas pruebas se
realizardn con anterioridad a la evaluacidn final.

Examenes o pruebas objetivas
=  Con caracter general, una prueba cada dos temas o, cuando las circunstancias lo
requieran, una prueba por tema.
= En los examenes, cada pregunta o supuesto tendra un valor predeterminado,
siendo necesario alcanzar el 5 para obtener el aprobado. Las puntuaciones
superiores al 4podran compensarse con otras pruebas. Para las puntuaciones
inferiores al 4, se programard la realizacion de pruebas de recuperacién. Como
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norma general, habrd una parte tedrica de preguntas cortas y una parte practica
en cada una de las pruebas.

Recuperaciones:
= A finales de enero o principios de febrero, se realizard la recuperacion para
aquellos alumnos que tengan toda la primera evaluacion pendiente.
= A principios de marzo, previamente a la evaluacién final, se realizard la
recuperacion para aquellos alumnos que tengan toda la segunda evaluacién, o
todo el curso pendiente.

No obstante, se podran habilitar periodos de recuperacion durante el transcurso de
cada evaluacidn, para los alumnos que tengan partes pendientes, si asi lo considera el

equipo docente.

C. RECUPERACION DE MODULOS PENDIENTES

Destinadas a todos aquellos alumnos que no hayan superado este mddulo y sean
propuestos para la Evaluacién Extraordinaria, que tendra lugar durante el mes de junio. Para
ello, el profesor organizard una serie de actividades encaminadas a su superacion, y que
deberan ser realizadas por el alumno. El profesor también orientara al alumno acerca de los
contenidos minimos sobre los que versara la prueba objetiva.

Las actividades y trabajos deberan presentarse en el momento de realizar la prueba.
La valoracion serd de 1,5 puntos si se cumplen los objetivos de la misma (contenidos,
ampliacion propia, presentacion, organizacion, etc...).

La prueba objetiva sera tedrica o tedrico-practica, y tendra una puntuacion maxima
de 8 puntos.

El medio punto restante es la actitud del alumno.

4. PUBLICIDAD DE LA PROGRAMACION

Al comienzo del curso, se destinard una de las primeras sesiones a dar a conocer la
presente programacion didactica, e informar al alumnado sobre los objetivos del médulo, sus
contenidos, la metodologia a emplear y el plan de evaluacién que se seguird a lo largo del
curso.

Se colgard una copia resumida en Classroom a disposicidn del alumnado.

Se guardard una copia de esta programacion en la carpeta de Calidad, destinada a tal
fin, para el curso académico 2023-2024, y otra copia en el archivo informatizado del
ordenador del Jefe de Estudios, donde se encuentran las programaciones de las ensefianzas
que se cursan en el Instituto.
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