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Presentacion

En los ultimos afios, millones de personas han optado por utilizar diversas plataformas de
e-Commerce para realizar practicamente la totalidad de sus compras a través de Internet.
Esta via abre una novedosa oportunidad de negocio para las empresas, que centran sus
esfuerzos en expandirse hacia otros paises para extraer un mayor rendimiento econémico
con su actividad. Para optimizar este proceso, solicitan expertos capacitados en el estudio
de los mercados exteriores y en la gestion de la comercializacion internacional, funciones
elaboradas por el Técnico Superior en Comercio Internacional. Dada esta demanda, TECH
te ofrece este programa, que te brindara las herramientas mas eficientes para superar

las Pruebas Libres y obtener un titulo oficial que te abrird numerosas salidas laborales.
Asi, aprenderas a aplicar la normativa del transporte exterior de mercancias o controlaras
los procedimientos financieros precisados. Ademas, podras presentarte a los examenes
cuando te sientas preparado, una opcion personalizada y acorde con tus necesidades.

Este método de aprendizaje te permite
preparar las Pruebas Libres del Grado Superior
en Comercio Internacional, con el fin de
obtener tu titulo oficial en un tiempo menor al
establecido en otros modelos de ensefianza”
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AliExpress, Amazon o eBay son algunas de las plataformas digitales que permiten a las
empresas distribuir sus productos hacia los clientes presentes en otros paises. En esta
linea, el incremento en los beneficios econémicos que otorga esta actividad ha propiciado
que cada vez mas companias apuesten por realizar estas transacciones exteriores. Por
ello, los expertos en Comercio Internacional gozan de amplias perspectivas laborales,

ya que su papel es fundamental para cumplir con las obligaciones administrativas que
requieren estas operaciones y evitar incomodas sanciones.

Por estas razones, TECH pone a tu alcance este programa, que te ofrecera los
conocimientos mas Utiles para superar las Pruebas Libres y obtener tu titulo de Grado
Superior, accediendo asi a extensas oportunidades profesionales. A través de su temario,
ahondaras en la gestion de la documentacion internacional, elaboraras planes de
marketing orientados al mercado exterior o manejaras los medios de cobro y pago

de diversos paises.

TR ‘A :5: - Asimismo, su metodologia 100% online te permitira optimizar tu aprendizaje sin realizar
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Unica de aprendizaje donde TECH te impulsara a ampliar tu perfil.

En un comodo formato de estudio 100% online
ahondaras en los exhaustivos contenidos de
este programa, evitando desplazamientos
innecesarios a un centro presencial de estudios”
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¢ Qué aprenderé a hacer?

Cursando este Ciclo de Grado Superior en Comercio Internacional (Pruebas Libres)
aumentaras tus competencias y habilidades en el sector del comercio. Asi, seras capaz de:

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

Elaborar un plan de marketing, seleccionando la informacion de base
0 briefing de productos y analizando las relaciones entre las distintas
variables que intervienen en el marketing mix internacional para la
entrada en mercados exteriores

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

Realizar la gestion administrativa de las operaciones de importacion
y exportacion e introduccion y de expedicion de mercancias
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Organizar el almacenaje de las mercancias en las condiciones
que garanticen su integridad y el aprovechamiento optimo

de los medios y espacios disponibles, de acuerdo con
procedimientos establecidos

Acometer las gestiones administrativas que garanticen el transito
o transporte internacional de las mercancias y/o de viajeros
entre distintos paises y modos de transporte, controlando los
documentos que se exigen en cada caso

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

Comunicarse con fluidez, tanto de palabra como por escrito, con
todos los operadores y organismos que intervienen en operaciones
de comercio internacional
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Salidas laborales

El aumento constante de conexiones comerciales entre innumerables empresas

y organizaciones de diversos paises ha generado un panorama laboral prometedor
para los profesionales en Comercio Internacional. Por este motivo, TECH ofrece
este Ciclo de Grado Superior (Pruebas Libres) que te proporcionara las herramientas
necesarias ejercer en este ambito con eficiencia. En definitiva, al completar este
itinerario académico y aprobar sus Pruebas Libres, podras optar a puestos exigentes
como los de técnica de logistica y transporte, operador, consignatario de buques,
asistente de operaciones, entre otros.

Este Ciclo Formativo de Grado Superior
(Pruebas Libres) impulsara tu acceso a
numerosas oportunidades laborales en
el area del Comercio Internacional”




Esta titulacion te permitira acceder a numerosas oportunidades laborales
realizando tareas relacionadas con la compra, la venta o el intercambio de bienes
a nivel internacional, en una gran variedad de ambitos y sectores, por lo que al
finalizarla podras desempenarte profesionalmente en los siguientes puestos:

« Técnica / técnico en comercio exterior

« Técnica / técnico de operaciones exteriores de entidades financieras y de seguros
+ Asistente o adjunto / adjunta de comercio internacional

+ Agente de comercio internacional

« Técnica / técnico de marketing internacional

« Técnica / técnico de venta internacional

« Transitario / transitaria

«» Consignatario / consignataria de buques

« Operador / operadora logistica

+ Técnica / técnico en logistica del transporte
+ Coordinador / coordinadora logistica

« Técnica / técnico en logistica inversa

Salidas laborales | 09 teCh

Sigue estudiando...

Si al terminar el programa quieres seguir creciendo académica y profesionalmente,
el titulo de técnico superior te dara acceso a poder seguir estudiando:

+ Cursos de especializacion profesional
+ Master Profesional

+ Programas de actualizacion profesional

*

Otro ciclo de Formacion Profesional con la posibilidad de establecer convalidaciones
de mddulos profesionales de acuerdo a la normativa vigente

+ Ensefanzas Universitarias con la posibilidad de establecer convalidaciones de acuerdo
con la normativa vigente

Mediante TECH y este programa, accederas
un sector exigente y competitivo que demanda
cada vez mas de técnicos, coordinadores,
consignatarios y asistentes de logistica”
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Plan de formacion

Mediante este programa, accederas a las asignaturas oficiales que se ofrecen en el
Grado Superior en Comercio Internacional. En esta titulacion, tendras total disponibilidad
a los contenidos didacticos durante las 24 horas del dia, con la intencién de favorecer

un aprendizaje resolutivo en el menor tiempo posible. Asimismo, al ahondar en las
estrategias del Comercio Internacional, por medio de todos esos elementos, conseguiras
superar las Pruebas Libres de esta capacitacion sin mayor dificultad.

Dispondras del temario oficial del Grado
Superior en Comercio Internacional,
disponible en formatos como el video

o el resumen interactivo, te ayudara a
superar con éxito tus Pruebas Libres”
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Médulo 1. Gestion Administrativa del Comercial Internacional (210 horas)

1.1

Introduccién al comercio internacional

1.1.1.

1.1.2.

1.1.3.

Conceptos basicos

1.1.1.7. Exportacion

1.1.1.2. Importacion

1.1.1.3. Expedicion

1.1.1.4. Introduccion

1.1.1.5. Aduana

1.1.7.6. Arancel

1.1.1.7. Sistema de libre comercio
1.1.1.8. Union aduanera

Introduccion al entorno econdmico de la compraventa internacional.
Principales macromagnitudes

Balanza de pagos. Definicion y estructura

Organismos e instituciones relacionados con el comercio internacional

1.2.1.
1.2.2.
1.2.3.
1.2.4.
1.2.5.

1.2.6.
1.2.7.
1.2.8.

1.2.9.

La Organizacion Mundial del Comercio (OMC)

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE)
La Conferencia de las Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo (UNCTAD)
El Fondo Monetario Internacional (FMI) y el Banco Mundial
Instituciones en la Union Europea

1.2.5.1. Comision europea

1.2.5.2. Consejo de la UE

1.2.5.3. Parlamento europeo

1.2.5.4. Banco Central Europeo (BCE)

1.2.5.5. Otros organismos e instituciones

Marco juridico en la Union Europea

Fuentes de derecho comunitario

Derecho vinculante (reglamento, directiva y decision) y no vinculante
(dictamen y recomendacion)

Derecho aduanero
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1.3.

1.4.

Fuentes y recursos de informacion aplicados al comercio internacional 1.5.
1.3.1.  Clasificacion de fuentes de informacion

1.3.2.  Informacién obtenida de aduanas (AEAT)

1.3.3.  Informacién TARIC

1.3.4. ICEX Espafia. Exportaciones e inversiones. Servicios que presta

1.3.5.  Consejo superior de camaras de comercio, industria y navegacion de Espafia

1.3.6.  Centro de Informacion y Red de Creacién de Empresas (CIRCE)

1.3.7. Disefio, uso y mantenimiento de bases de datos de clientes y proveedores. Ejemplo

Documentacion en el comercio internacional

1.4.1.

Clasificacién de documentos comerciales
1.4.1.1. Documentos asministrativos

1.4.1.2. Documentos de transporte 1.6.

1.4.1.3. Documentos de seguro
1.4.1.4. Documentos de informacion

1.4.1.41. La oferta comercial 1.7.

1.4.1.4.2. Factura: proforma, comercial, aduanera y consular
1.4.1.4.3. Lista de bultos o contenido (Packing list)
1.4.1.4.4. Certificados

1.4.1.4.4.1. De origen

1.4.1.4.4.2. SOIVRE 1.8.

1.4.1.4.4.3. Sanitarios y fitosanitarios
1.4.1.4.44. Lista negra o boicot
1.41.4.45. De inspeccion

Las barreras al comercio internacional

1.5.1.  Barreras técnicas. Obstaculos técnicos al comercio
1.5.2.  Barreras medioambientales
1.5.3. Barreras cuantitativas
1.5.3.1. Contingentes
1.5.3.2. Clausulas de salvaguardia
1.5.3.3. Acuerdos de restriccion voluntaria de las exportaciones
1.5.4. Barreras fiscales
1.5.5.  Ambitos de la politica comercial
1.5.5.1. Medidas de la politica comercial de la UE
1.5.5.2. La politica agraria comun (PAC)
Incoterms
1.6.1.  Definicion
1.6.2. Clasificacion y uso

Procedimiento administrativo en comercio internacional. El origen de las mercancias
1.7.1.
1.7.2.
1.7.3.

Normativa comunitaria que regula el origen de las mercancias
Criterios para la atribucion del origen. Origen preferencial y no preferencial

Justificacion o acreditacion del origen: certificados de origen para la exportacion
y para la importacion

Regimenes aduaneros

1.8.1.  Normativa vigente aplicable. Procedimiento y documentacion necesaria
para su gestion

1.8.1.1. Régimen de transito

1.8.1.2. Régimen de importacién temporal
1.8.1.3. Régimen de perfeccionamiento activo
1.8.1.4. Transformacion bajo control aduanero
1.8.1.5. Régimen de perfeccionamiento pasivo
1.8.1.6. Dep0sitos aduaneros



1.9.

1.10.

1.11.

El arancel de aduanas 1.12.
1.9.1.  El sistema armonizado para la clasificacion y codificacion de las mercancias
1.9.1.1. Tarifas
1.9.1.2. Derechos auténomos y convencionales
1.9.1.3. Derechos ad valorem
1.9.1.4. Especificos, mixtos y compuestos
1.9.2.  Elarancel integrado comunitario (TARIC)
1.9.2.1. Estructura y contenido
1.9.2.2. Clasificacion y codificacion de mercancias
1.9.3. Medidas de politica arancelaria 1.13.
1.9.3.1. Modificaciones permanentes
1.9.3.2. Suspensiones del arancel
1.9.3.3. Contingentes arancelarios
1.9.3.4. Limites maximos (plafonds)
Valoracion en aduana de las mercancias
1.10.1. Concepto de valor en aduana
1.10.2. Criterios para la determinacion del valor en aduana de una mercancia:
criterio principal (valor de transaccion) y criterios secundarios
1.10.3. Cdlculo del valor en aduana de una mercancia 1.14.
1.10.4. La declaracion de valor en aduana (documento DV1)

El sistema Intrastat

1111,
1.11.2.

1.11.3.

1.11.4.

Declaracion estadistica de operaciones intracomunitarias

Sistema de estadistica de intercambio de mercancias y bienes en el mercado
unico europeo INTRASTAT

Tipos de declaraciones

1.11.3.1. Adquisiciones intracomunitarias y expediciones intracomunitarias
Cumplimentacion y presentacion de las declaraciones INTRASTAT

Plan de formaciéon |13 tecn

El impuesto sobre el valor afiadido (IVA) y los impuestos especiales
1.12.1. Tributos que se recaudan en las aduanas
1.12.1.7. Derechos de importacion/exportacion
1.12.1.2. Exacciones agricolas
1.12.1.3. Derechos antidumping y compensatorios
1.12.1.4. IVA
1.12.1.5. lIEE

1.12.2. Los impuestos especiales en el comercio internacional. Normativa de impuestos
especiales comunitaria e interna

Gestion aduanera de las importaciones y de las exportaciones

1.13.1. Normativa legal vigente que regula el funcionamiento de las aduanas y la gestion
de las operaciones de importacion y exportacion

1.13.1.1. Cédigo aduanero comunitario
1.13.1.2. Cédigo aduanero modernizado
1.13.1.3. Disposiciones del codigo aduanero
1.13.2. Lafigura del Operador Econémico Autorizado (OEA)
1.13.2.1. Concepto. Solicitud, requisitos y tipos de certificado OEA
1.13.2.2. Ventajas, beneficios e inconvenientes
Destinos aduaneros
1.14.1. Normativa vigente, documentacion y procedimiento de gestion
1.14.1.1. Reexportacion de las mercancias
1.14.1.2. Zonas y depositos francos
1.14.1.3. Abandono de la mercancia
1.14.7.4. Destruccion bajo control aduanero
1.14.1.5. Otros destinos
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Médulo 2. Gestion Econémica y Financiera de la Empresa (240 horas)

2.1.

2.2.

2.3.

Emprendedores, empresarios y empresas y como funcionan

211
21.2.
213
21.4.

2.1.5.

Factores claves de los emprendedores. Iniciativa y creatividad. Formacion
Funciones bdasicas de la empresa
El empresario. Requisitos

La empresa como sistema. Los objetivos empresariales. La cultura
empresarial y laimagen corporativa

Plan de empresa: la idea de negocio. Contenido y utilidad del plan de empresa

Las Pymes, el entorno y el conjunto

2.2.1.

222

Analisis del entorno general y especifico de una pyme

2.2.1.1. Andlisis del macroentorno de la empresa: factores econémicos, sociales,
demograficos, culturales, tecnoldgicos, medioambientales y politicolegales.
Otros factores

2.2.1.2. Andlisis del microentorno de la empresa: competencia,
intermediarios, proveedores/suministradores, instituciones que regulan
y/o influyen en el comercio interior. Otros factores

Relaciones de la pyme con su entorno y con el conjunto de la sociedad.
La responsabilidad social de la empresa

La forma juridica de la empresa

231
2.3.2.

2.33.

La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales
Sociedades civiles y comunidades de bienes: concepto, caracteristicas
y normativa aplicable

Las sociedades mercantiles

2.3.3.1. Tipos de sociedades: sociedades capitalistas, sociedades
personalistas, otros tipos de sociedades

2.3.3.2. Concepto, caracteristicas, 6rganos de gestion y normativa
aplicable a: las sociedades capitalistas (sociedad anénima y sociedad
limitada), las sociedades personalistas (sociedad colectiva y sociedad
comanditaria) y las sociedades laborales (anénima y limitada)

2.3.3.3. Los socios: derechos, obligaciones y responsabilidad en cada tipo
de sociedad mercantil

2.4.

2.5.

2.3.4. Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte. Concepto,
caracteristicas y normativa aplicable

2.3.5.  Organismos e instituciones con competencias en el ambito de transporte
Establecimiento de la forma juridica de la empresa
2.4.1.  Constitucion y puesta en marcha de la empresa

2.4.1.1. Requisitos y obligaciones formales

2.4.1.2. Gastos de constitucion y puesta en marcha

2.4.1.3. Tramites juridicos y administrativos

2.4.2.  Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucién y puesta en marcha
de una empresa

2.4.3.  Obligaciones fiscales y laborales de la empresa

244 Situaciones de insolvencia
2.4.4.1. La suspension de pagos. Efectos juridicos
2.4.4.2. La quiebra. Situaciones y consecuencias juridicas
2.4.4.3. El concurso de acreedores. Fases del proceso

Financiacion, necesidades y fuentes

2.5.1.  Inversiony financiacion: estructura econémica y estructura financiera
de la empresa

2.52.  Necesidades de inversion en la empresa
2.53.  Fuentes de financiacion propia

2.5.3.1. Financiacion interna: aportaciones del empresario y de los socios.
Recursos generados por la propia empresa

2.5.4.  Fuentes de financiacion ajena
2.5.4.1. Eltipo de interés. El interés simple y el interés compuesto
2.5.4.2. Elinterés nominal, el interés efectivo y la tasa anual equivalente (TAE). Célculo

2.5.4.3. Financiacion externa: préstamos, créditos, subvenciones oficiales
y ayudas financieras a la actividad de la empresa. Otras fuentes de
financiacion externa



2.6.

2.7.

Tipos de financiacion, evaluacion y manejo

2.6.1.

2.6.2.

2.6.3.
2.6.4.

Financiacion a largo plazo. Productos financieros

2.6.1.1. Concepto, caracteristicas, requisitos, garantias y documentacion
necesaria para la obtencion de préstamos y empréstitos

2.6.1.2. Calculo de costes y cuotas de amortizacion de préstamos
mediante los sistemas mas utilizados: americano, de cuotas de
amortizacion constantes y francés. Otros sistemas de calculo

2.6.1.3. Leasing y renting: concepto, caracteristicas, requisitos y garantias
exigidas en la contratacion y célculo de costes financieros

2.6.1.4. Otras formas de financiacion
Financiacion a corto plazo. Concepto y caracteristicas de las siguientes fuentes
2.6.1.1. Créditos comerciales y aplazamientos de pago: célculo de costes generados

2.6.1.2. Créditos bancarios: requisitos, garantias y documentacion
necesaria para su obtencion y calculo de costes

2.6.1.3. Negociacion de efectos comerciales: calculo del descuento
comercial y célculo del efectivo resultante

2.6.1.4. El factoring: costes y servicios prestados por las sociedades de factoring
Evaluacion de las diferentes alternativas de financiacion

Manejo de la hoja de cdlculo, otras aplicaciones informaticas y herramientas
tecnoldgicas para el calculo de los costes financieros y la amortizacion
de préstamos y otros productos financieros

Procesos de compra y/o alquiler de activos para la empresa 1

2.7.1.
2.7.2.
2.7.3.
2.7.4.
2.7.5.

2.7.6.

Determinacion de las necesidades de equipamiento e inversion

Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros

Andlisis y seleccion de inversiones. Decision de compra o alquiler de vehiculos y otros
Inmovilizados

Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos
online y offline incluyendo las condiciones de compra y de alquiler necesarias
para evaluar la propuesta: cantidad, calidad, precio, descuentos, plazos

de entrega, impuestos, condiciones de pago y financiacién

Andlisis y evaluacion de presupuestos y condiciones de compra y de alquiler recibidos

2.8.

2.9.

2.10.
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Proceso de compra y/o alquiler de activos para la empresa 2

2.8.1.

2.8.2.

2.8.3.

Elaboracion de documentos relativos a la compra y alquiler de vehiculos y otros
equipamientos utilizando las herramientas informaticas adecuadas y haciendo
un uso correcto del lenguaje y de vocabulario técnico especializado. Elaboracion
de contratos y formulacion de pedidos

Creacion y mantenimiento de bases de datos de proveedores y suministradores
2.8.2.1. Fichero maestro de proveedores, altas y bajas

2.8.2.2. Introduccion y actualizacion de datos

Utilizacion de una aplicacion informatica de gestion de compras

Presupuestos, facturas, operaciones y fiscalidad

2.9.1.
29.2.

293.

29.4.

2.9.5.

Elaboracion de presupuestos
Facturacion de servicios y devengo de facturas
2.9.2.1. Caracteristicas y requisitos legales

2.9.2.2. Modelos y tipos de facturas. La factura electronica. x Cumplimentacion
y expedicion de facturas

Conservacion y registro de facturas de acuerdo con la normativa mercantil
y fiscal vigente

Fiscalidad de las operaciones de la empresa
2.9.4.1. Impuesto sobre el valor afiadido (IVA)
2.9.4.2. Otros tributos

Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de los productos
y/0 servicios

Gestiones y medios y documentos de pago y cobro
2.10.1. Medios y documentos de pago y cobro. Conceptos y normativa aplicable

a los siguientes medios

2.10.1.1. Cheque: tipos, contenido, emision, gestion de pago y gestion de cobro,
costes y riesgos

2.10.1.2. Transferencia bancaria: procedimiento operativo, costes y riesgos
2.10.1.3. Recibo normalizado: contenido

2.10.1.4. Letra de cambio: contenido, emision, gestion de pago y gestion
de cobro, costes, riesgos y negociacion
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2.10.1.5. Tarjeta de crédito: diferencias con la tarjeta de débito, costes,
riesgos y operativa de uso

2.10.1.6. Pagaré: contenido, emision, gestion de pago y gestion de cobro
2.10.1.7. Otros medios y documentos de pago y cobro
2.10.2. Gestion de los impagos de clientes segun la normativa vigente
2.10.3. Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes
2.10.4. Manejo de una aplicacion informatica de facturacion
Obligaciones contables y fiscales
2.11.1. Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal
2.11.2. El'patrimonio de la empresa. El activo, el pasivo y el patrimonio neto
2.11.3. Las cuentas. Terminologia. Estructura. Tipos
2.11.4. Los libros contables y de registro
2.11.5. ElI'Plan General Contable para las pymes
2.11.5.1. Estructura
2.11.5.2. Principios contables
2.11.5.3. Criterios de valoracion de los elementos patrimoniales
2.11.5.4. Normas de registro y valoracion
2.11.6. Elciclo contable
2.11.6.1. Apertura del ejercicio contable
2.11.6.2. Anotaciones contables
2.11.6.3. Balances de sumas y saldos
2.11.6.4. Amortizaciones y ajustes
2.11.6.5. Regularizacion de existencias
2.11.6.6. Cierre del jercicio
2.11.7. Las cuentas anuales
2.11.7.1. Cuenta de pérdidas y ganancias
2.11.7.2. Balance de situacion
2.11.7.3. Estado de cambios en el patrimonio neto
2.11.7.4. Memoria
2.11.7.5. Elaboracion de las cuentas anuales

2.12.

2.13.

Impuestos y resultado del ejercicio
2.12.1. Elresultado del ejercicio. Resultado contable y resultado fiscal
2.12.2. EllImpuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF)
2.12.2.1. Sujeto pasivo
2.12.2.2. Rendimientos sujetos y gastos deducibles
2.12.2.3. Base imponible
2.12.2.4. Gestion y liquidacion del impuesto
2.12.3. Ellmpuesto de Sociedades
2.12.3.1. Sujeto pasivo
2.12.3.2. Base imponible y base liquidable
2.12.3.3. Gestion y liquidacion del impuesto
2.12.4. Ellmpuesto sobre el Valor Afiadido
2.12.4.1. Operaciones gravadas y operaciones exentas
2.12.4.2. Sujeto pasivo
2.12.4.3. Base imponible
2.12.4.4 Tipos de gravamen
2.12.4.5. Gestion y liquidacion del impuesto
2.12.5. Ellmpuesto de Circulacion de Vehiculos

2.12.6. Los Impuestos sobre determinados vehiculos, peajes, tasas y canones

por la utilizacion de determinadas infraestructuras

2.12.7. Manejo de una aplicacion informética de contabilidad financiera para el registro

contable y para la elaboracion de las cuentas anuales
La rentabilidad de la empresa

2.13.1. Interpretacion y andlisis de la informacion contable y econémico
financiera de la empresa aplicable a la gestion empresarial

2.13.2. El' punto muerto o umbral de rentabilidad
2.13.3. Evaluacion de inversiones y célculo de la rentabilidad

2.13.3.1. Célculo del valor de adquisicion, vida Util, valor actual, valor de reposicion

y valor residual de los elementos de inmovilizado

2.13.3.2. Concepto, determinacion y analisis del resultado: valor actual

neto, tasa interna de rendimiento y tasa de retorno



2.14. Elestado financiero de la empresa

2.14.1.
2.14.2.
2.143.

2.14.4.

2.14.5.

Periodo medio de maduracion
Andlisis e interpretacion de los resultados
Anélisis de estados financieros de la empresa

2.14.3.1. El balance de situacion: equilibrios patrimoniales entre inversiones
y recursos financieros

2.14.3.2. La cuenta de pérdidas y ganancias
2.14.3.3. El estado de cambios en el patrimonio neto
2.14.3.4. Los flujos de tesoreria o cash flow. Célculo
2.14.3.5. La memoria

Ratios econdmicos y financieros

2.14.4.1. Principales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de solvencia,
de autonomia financiera y de endeudamiento o apalancamiento financiero

2.14.4.2. Analisis economico. Ratios de rentabilidad y eficiencia: rentabilidad
del inmovilizado, rentabilidad de las ventas y rentabilidad financiera, otros

Utilizacion de la hoja de calculo, otras aplicaciones informaticas o herramientas
tecnologicas para el calculo de ratios y para el andlisis econémico financiero
de la empresa

Mddulo 3. Logistica de Almacenamiento (140 horas)

3.1.

3.2.

La hoja de célculo en el almacén

3.1.1.
3.1.2.
3.1.3.
3.1.4.
3.1.5.
3.1.6.

Introduccion y edicion de datos

Formato de celdas, filas, columnas, paginas y hojas
Operaciones bdsicas con hojas de calculo y férmulas
Tratamiento de datos

Representacion grafica de datos

Impresion

Normativa especifica del almacenaje

3.2.1.

Marco legal del contrato de deposito
3.2.1.1. Concepto y naturaleza
3.2.1.2. Clases de contrato de depdsito

3.3.

3.2.2.

3.2.3.

3.2.4.
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3.2.1.3. Elementos, forma, prueba y derechos

3.2.1.4. Obligaciones de las partes

Marco legal de la actividad de almacenaje-distribucion

3.2.2.1. Definicion, funciones y modalidades

3.2.2.2. Condiciones de acceso a la profesion de almacenista-distribuidor

Normativa especifica para mercancias especiales: peligrosas y perecederas
entre otras

3.2.3.1. Condiciones de almacenaje
3.2.3.2. Envasado, carga y descarga
Regimenes de almacenamiento en el comercio internacional
3.2.4.1. Normativa, definiciones y requisitos
3.2.4.1.1. Las zonas y depdsitos francos
3.2.4.1.2. Depdsitos aduaneros
3.2.4.1.3. Aimacenes de dep0dsito temporal

3.2.4.2. Almacenes y depositos fiscales y otros locales autorizados de mercancias
de exportacion

Organizacion del proceso de almaceén

3.3.1.
3.3.2.
3.3.3.

3.3.4.

Logistica, concepto y objetivos
El almacén definicion y funciones
Organizacion de los almacenes en empresas de fabricacion, distribucion y servicios

3.3.3.1. Actividades logisticas en estas empresas, ubicacion de la funcion
logistica dentro de ellas

Tipos de almacenes. Andlisis de los tipos de sistemas de almacenaje:
ventajas y desventajas

3.3.4.1. Disefio del almacén: localizacion, factores a tener en cuenta
3.3.4.2. Modelos para la eleccion de la ubicacion

3.3.4.3. Disefio del edificio y zonas externas

3.3.4.4. Distribucion interior o “lay out”

3.3.4.5. Zonas del almacén
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3.4.

3.3.5.

3.3.6.

3.37.
3.38.

Organizacion de actividades y flujos de mercancias en el almacén

3.3.5.1. Flujo administrativo de documentos, y justificantes de caracter
externo e interno

Recepcion de mercancias

3.3.6.1. Acondicionamiento y almacenaje

3.3.6.2. Etiquetado y codificacion

3.3.6.3. El codigo de barras

Almacenamiento de materiales. Instalaciones y formas de almacenamiento
Manipulacion de mercancias. Medios de manipulacién moviles y fijos

Preparacion de pedidos y distribucion

3.4.1.

3.4.2.
3.4.3.
3.4.4.

3.4.5.

3.4.6.

Preparacion de pedidos y distribucion

3.4.1.1. Conceptos basicos en la preparacion de pedidos

3.4.1.2. Operaciones de la preparacion de pedidos

3.4.1.3. Condicionantes especificos de los pedidos

3.4.1.4. Extraccion y seleccion de mercancias

3.4.1.5. Orden de picking, preparacion del envio y traslado a la zona de expediciones
El Cross Docking

Sistemas modulares. Unidades de carga: palé y contenedores

Sistemas de seguimiento de las mercancias

3.4.4.1. Terminales de radio-frecuencia, codificacién y lectores de barras entre otros
3.4.4.2. Terminales portatiles y sistemas de reconocimiento de voz

Gestion del embalaje

3.4.5.1. Concepto, funciones y clasificacion

3.4.5.2. Principales materiales de embalaje

3.4.5.3. Criterios de seleccién de embalajes

3.4.5.4. Normas técnicas y legales

3.4.5.5. Etiquetado y sefalizacion

Normativa de seguridad e higiene en almacenes, instalaciones generales
y especificas

3.5.

3.6.

3.7.

3.8.

Identificacion de desviaciones presupuestarias

3.5.7.
3.5.2.
3.5.3.
3.5.4.

Costes de almacenamiento: variables que intervienen en su calculo
Coste de adquisicion

Coste por unidad almacenada

La hoja de calculo como herramienta de procesamiento de los datos

Gestion de stocks

3.6.1.
3.6.2.
3.6.3.
3.6.4.
3.6.5.
3.6.6.
3.6.7.
3.6.8.
3.6.9.
3.6.10.

3.6.11.

Las existencias, concepto, funciones y tipos

Criterios de valoracion de las existencias en el almacén
Objetivos de la gestion de stocks, factores que intervienen
Nivel de stock; stock éptimo y stock de seguridad

La rotacion de existencias y el periodo medio de maduracion
Clasificacion ABC de las existencias

Control econdmico

Control de incidencias

El ciclo del pedido del cliente

Software general que integre todos los aspectos del almacén utilizando
procesador de texto, hoja de calculo, base de datos y cronogramas entre otros

Programas especificos de gestion de almacenes y existencias; gestion de
muelles, gestion de almacenes, gestion de aprovisionamientos, gestion de
existencias y elaboracion de etiquetas entre otros

3.6.11.1. Programas de gestion de compras/almacén/ventas: gestion de articulos,
gestion de almacén, gestién de fabricacion y gestion de ventas entre otros

Gestion de las operaciones sujetas a la logistica inversa

3.7.1.
3.7.2.
3.7.3.
3.7.4.

Actividades de la logistica inversa
Devoluciones

Costes afectos a las devoluciones
Reutilizacion de unidades y equipos de carga
3.7.4.1. Contenedores y embalajes reutilizables

Supervision de los procesos realizados en el almacén

3.8.1.

Sistemas de calidad en el almacén
3.8.1.1. Indicadores de calidad



3.8.2.
3.8.3.

3.8.4.

3.8.1.2. Herramientas de andlisis y mejora de la calidad
Aplicaciones de sistemas de seguridad para personas y mercancias

Planes de formacién inicial y continua en el equipo de trabajo del almacén

3.8.3.1. Objetivos y métodos de formacion
3.8.3.2. Evaluacion de planes de formacion

Nuevas tecnologias aplicadas a la automatizacion e informatizacion
de los procesos o subprocesos del almacén

Médulo 4. Transporte Internacional de Mercancia (210 horas)

4.1.

Determinacion de los distintos modos y medios de transporte

4.1.1.

El transporte Internacional de Mercancias
4.1.1.1. Aspectos Generales
4.1.1.2. Importancia del transporte en el comercio internacional
4.1.1.3. Transporte y logistica
Transporte por carretera
4.1.2.1. Marco normativo
4.1.2.1.1. Convenios Internacionales
4.1.2.2. Caracteristicas y Clases. Limitaciones
4.1.2.3. Unidades de carga. Consolidacion o Grupaje
4.1.2.4. Canales de comercializacion
4.1.2.4.1. Operadores de Transporte. Normativa
4.1.2.5. Acceso al Mercado de Transporte
4.1.2.5.1. Autorizaciones Bilaterales y Multilaterales
4.1.2.6. Contrato de Transporte Internacional de Mercancias
4.1.2.6.1. Carta de Porte. Caracteristicas y Formalizacion
4.1.2.7. EI Régimen TIR (Transport International Routier)
Transporte ferroviario
4.1.3.1. Marco normativo. Convenios
4.1.3.2. Aspectos técnicos. Limitaciones

4.2.

4.3.
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4.1.3.3. Formas de explotacion y comercializacion
4.1.3.3.1. Empresas y operadores ferroviarios
4.1.3.4. Conexiones con otros medios

Medios de transporte maritimo y fluvial

4.2.1.

42.2.

Transporte maritimo
4.2.1.1. Marco normativo
4.2.1.1.1. Convenios Internacionales
4.2.1.2. El buque
4.2.1.2.1. Tipos
4.2.1.2.2. Cargas
4.2.1.2.3. Gestion Portuaria
4.2.1.3. Elementos personales y reales
4.2.1.4. El mercado de transporte maritimo
4.2.1.4.1. Canales de comercializacion
4.2.1.4.2. Servicios maritimos
4.2.1.4.3. Linea regular
4.2.1.4.4. Régimen de fletamentos
4.2.1.5. Costes y tarifas
4.2.1.5.1. Cotizaciones
4.2.1.5.2. Flete maritimo
4.2.1.5.3. Contrato de transporte maritimo

4.2.1.5.4. El conocimiento de embarque o “Bill of Ladig".
Caracteristicas y Formalizacion

Transporte fluvial

4.2.2.1. Marco normativo

4.2.2.2. Zonas navegables
4.2.2.2.1. Clasificacion de naves

Transporte aéreo
4.31.

Transporte aéreo
4.3.1.1. Marco normativo

tecn
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4.3.1.1.1. Convenios Internacionales
4.3.1.2. Variables del transporte
4.3.1.2.1. Caracteristicas y limitaciones
4.3.1.3. Organismos nacionales e internacionales
4.3.1.4. Los aeropuertos
4.3.1.4.1. Gestion. T
4.3.1.4.2. Terminales y Centros de carga aérea
4.3.1.5. Dispositivos unitarios de carga
4.3.1.5.1. ULD (Unit Load Device). Tipos
4.3.1.6. Estructura de mercado
4.3.1.6.1. Canales de comercializacion
4.3.1.6.2. El agente de carga aérea IATA
4.3.1.6.3. Caracteristicas. Funciones
4.3.1.7. Cotizaciones
4.3.1.7.1. Costes y tarifas
4.3.1.8. El Contrato de Transporte Internacional aéreo de Mercancias
4.3.1.8.1. El conocimiento de Embarque Aéreo o AWB
4.3.1.8.2. Caracteristicas y Formalizacién
4.3.1.8.3. El House y el Master

4.4.  Transporte mercancias peligrosas. Normativa de calidad

4.41.

4472

Mercancias peligrosas, perecederas y animales vivos
4.4.1.1. Marco normativo

4.4.1.1.1. Maritimo

4.4.1.1.2. Terrestre

4.4.1.1.3. Ferrocarril

4.4.1.1.4. Reglamentacion internacional para el transporte sin riesgo
de mercancia peligrosa por via aérea

4.41.2. Autorizaciones y documentos
Normas UNE de la calidad de la gestion del transporte publico
4.4.2.1. Modelos: Sistema de Gestion

4.5.

4.6.

4.4.2.1.1. Sistemas de gestion de calidad segun ISO
4.4.2.1.2. Modelos de excelencia

4.43.  Organismos publicos y empresas publicas del transporte

4.4.3.1. Nacionales e internacionales. Organismos no gubernamentales
Seleccion de los modos y medios de transporte y de las rutas dptimas (1)
4.51.  Combinacion de diferentes modos de transporte

4.5.1.1. Puntos operativos estratégicos, puntos de intercambio
4.52.  Tipologia de empresas y servicios
4.53.  Transporte multimodal
4.5.4.  Marco normativo. Convenio de Ginebra

4.5.4.7. Aspectos Técnicos. Unidades de transporte multimodal (UTI)

4.5.4.2. Gestion comercial. El operador de transporte multimodal
4.5.5.  Contratacion y responsabilidades
4.5.6. Sistemas o combinaciones

4.5.6.1. Carretera-Maritimo

4.5.6.2. Carretera-aéreo

4.5.6.3. Carretera-ferrocarril

4.5.6.4. Maritimo-ferrocarril
4.57. Los hubs o plataformas logisticas. Caracteristicas

4.5.7.1. Hinterland. Zonas o Areas de Actividades Logisticas (ZAL)

4.5.7.2. Plataformas con uno o con mas de un modo de transporte
Seleccion de los modos y medios de transporte y de las rutas éptimas (11)
4.6.1.  Corredores Logisticos

4.6.1.1. Corredores Intermodales y Puentes Terrestres
4.6.2.  Operadores Logisticos

4.6.2.1. Ventajas
4.6.3.  Puntos fisicos de origen y destino

4.6.3.1. Puertos



4.7.

4.6.4.
4.6.5.

4.6.6.

4.6.7.
4.6.8.

4.6.9.

4.6.3.2. Aeropuertos

4.6.3.3. Centros de Carga Terrestre

Terminales de carga y puntos de frontera

Caracteristicas de carga

4.6.5.1. Carga Util, riesgo, tiempo, exigencias de medio de transporte y de contrato
Operativa de carga

4.6.6.1. Trasbordo, transito y consolidacion

Planificacion y distribucion de cargas

Seleccion de rutas

4.6.8.1. Optimizacion. Confeccién, métodos de seleccion de rutas
Evaluacion de alternativas

Clases de contratos de transporte

4.7.1.

4.7.2.

4.7.3.

Contrato de transporte. Aspectos generales

4.7.1.1. El Cédigo de Buenas Practicas Mercantiles en la contratacion de transporte
de mercancia

4.7.1.2. Finalidad, elementos del contrato y obligaciones de las partes

El contrato de transporte por carretera, ferrocarril, maritimo, aéreo y multimodal
4.7.2.1. Ambito de aplicacion

4.7.2.2. Subcontratacioén del transporte

Clases de contrato segun el medio de transporte utilizado

4.7.3.1. Carta de porte Terrestre

4.7.3.2. Conocimiento de Embarque maritimo, Bill of Lading.(B/L)

4.7.3.3. Pdliza de Fletamento

4.7.3.4. Conocimiento de embarque aéreo, Air Waybill (AWB)

4.7.3.5. Carta de porte por ferrocarril, (CIM)

4.7.3.6. Conocimiento de embarque multimodal,Fiata Bill of Lading. (FBL)
4.7.3.7. FIATA Transport Multimodal Waybill,(FWB)

4.7.3.8. Documentacion de operaciones de transporte de mercancias especiales

4.8.

4.9.
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Elementos en la cumplimentacion del contrato de transporte

4.8.1.

4.8.2.

4.8.3.

4.8.4.

4.8.5.

4.8.6.

4.8.7.

4.8.8.
4.8.9.

Sistemas de responsabilidad
4.8.1.1. Transferencia de riesgos
Dafios resarcibles

4.8.2.1. Clases dafios

4.8.2.2. Evaluacion

4.8.2.3. Limitaciones

Los sujetos del contrato de transporte: expedidor cargador, transportista,
y destinatario o consignatario

4.8.3.1. Definicion y diferenciacion entre las distintas figuras

Agentes en el transporte internacional: agentes transitarios, agentes
de aduanas, agentes maritimos, corredores maritimos (shipbroker),
corresponsales y delegados

Técnicas y tarifas de transporte

4.8.5.1. Componentes

Costes: calculo y control

4.8.6.1. Costes fijos y variables

Transferencia de riesgos

4.8.7.1. Camara de Comercio Internacional (ICC)
Términos internacionales de comercio

Finalidad y clasificacion de los incoterms

Elementos que garantizan la integridad y el transito de las mercancias

4.9.1.

49.2.
493.
49.4.

Integridad fisica de mercancias

4.9.1.1. Unidades de transporte y embalajes

4.9.1.2. Obligatoriedad del embalaje. La importancia de la preparacion de la mercancia
4.9.1.3. Recomendaciones para la carga general, carga maritima, carga aérea
Riesgos de la fase del transporte

Proteccion fisica de mercancias y tipos de embalaje: las UTI, el palet y el contenedor
Normativa sobre la consolidacion y la compatibilidad de productos

4.9.4.1. Normas de segregacion de las mercancias
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4.10.

411.

412

4.9.5.

4.9.6.

49.7.
4.9.8.

Manipulacion y estiba de mercancias

4.9.5.1. Objetivos
4.9.5.2. Coeficientes de estiba

Marcas

4.9.6.1. Cédigos de barras
4.9.6.2. Organismos de normalizacion
4.9.6.3. Normas Internacionales de marcado ISO

Embalajes internacionales
Importancia para la exportacion

Formalizacion y gestion de la documentacion de las operaciones de transporte internacional

4.10.1.

410.2.

Documentacion de operaciones de transporte segun el modo elegido
4.10.1.1. Carta de porte Terrestre

4.10.1.2. Cuaderno TIR

4.10.1.3. Conocimiento de Embarque maritimo

4.10.7.4. Péliza de Fletamento

4.10.1.5. Conocimiento de embarque aéreo

4.10.1.6. Carta de porte por ferrocarril

Conocimiento de embarque multimodal

Documentacion de las mercancias especiales. Glosario de términos en la documentacion
del transporte

411.1.
411.2.
411.3.
411.4.

Documentacion de operaciones de transporte de mercancias especiales
Declaracion del cargador de mercancias

Organismos de inspeccion

Glosario de terminologia en inglés utilizado en la documentacion

Secuenciacion de las fases del transporte

4121,

Sistemas de informacién y comunicacion

4.12.1.1. Sistemas de intercambio de informacion: Fax, correo postal,
correo electrénico.ldentificacion por radiofrecuencia e intercambio
electrénico de datos (EDI). Conexiones inaldmbricas (bluetooth, Wi-Fi,
GPS).PDA (Asistente Digital Personal)

4.13.

4.14.

412.2.

412.3.
412.4.

4.12.5.

Puntos de verificacion de la mercancia y trazabilidad
4.12.2.1. Trazabilidad interna y externa

4.12.2.2. Ventajas

4.12.2.3. Aplicaciones

4.12.2 4. Identificacion del producto

4.12.2.5. Lectores

4.12.2.6. Codigos de barras

Variaciones producidas en la ruta

Indicadores de calidad y medidas correctoras
4.12.4.1. Certificaciones de calidad o medioambientales
Sistemas de control

Tramitacion del seguro de las mercancias durante el transporte

4.13.1.
413.2.
413.3.

413.4.

4.13.5.
4.13.6.

Proteccion juridica de las mercancias
Marco legal
El contrato de seguro

4.13.3.1. Caracteristicas esenciales: elementos del contrato,
responsabilidad de cada parte y efectos del Contrato

Tipos de pdlizas de seguro segun la modalidad de transporte

4.13.4.1. El seguro en el transporte maritimo, terrestre, aéreo, multimodal
Pdlizas y clausulas mas importantes

Pélizas Ship & Goods del Lloyd's

Seleccion y contratacion de la poliza en transporte internacional

414.1.

414.2.
414.3.

4.14.4.
4.14.5.

Seleccién de la pdliza mas adecuada en funcién de las condiciones del contrato
de compraventa y los incoterms

Identificacion de los riesgos asegurables y necesidades de cobertura
Procedimiento de gestion y contratacion de la poliza

4.14.3.1. Documentacion

Actuacion en caso de incidencia o siniestro

Utilizacion de las herramientas informaticas para la gestion de seguros



Médulo 5. Médulo profesional optativo | (50 horas)
Médulo 6. Inglés Profesional para Grado Superior (50 horas)

6.1.

Introduction to transnational commercial law

6.1.7.
6.1.2.
6.1.3.
6.1.4.

6.1.5.

The definition of outsourcing, offshoring, and subcontracting
Important Commercial law terms
The difference between international, transnational, global, and multinational

Develop a outsourcing strategy. - Definition of UNCITRAL and UNIDROIT.
- Definition of Ambassador,Interpol, and Security Council. - International
Commercial law terms, collocations, and idioms

Vocabulary related to International Commercial Law

Business correspondence

6.2.1.
6.2.2.
6.2.3.
6.2.4.
6.2.5.
6.2.6.
6.2.7.
6.2.8.
6.2.9.

Letter of inquiry

Letter of reply or quotation

Order letter

Shipping letter

Letter of receipt

Letter of remittance

Adjustment correspondence

Letter of complaint

Letters of explanation (adjustment)

6.2.10. Letter of justification
General terminology on commercial companies

6.3.1.
6.3.2.
6.3.3.
6.3.4.
6.3.5.

6.3.6.

In this lesson, you will learn

General legal terminology of commercial companies
Types of companies

The hierarchy

Commercial companies vs. Legal companies. - Organizational divisions
of a company. - Types of employees

General vocabulary for commercial enterprises

6.4.

6.5.

6.6.
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Forms of work and multicultural companies

6.4.1. Inthis lesson we will learn about

6.4.2. Reading text on Cultural behaviour in Business
6.4.3. Reading text on what is company culture?
Materials and suppliers

6.5.1. Inthis lesson we will learn about

6.5.2.  Ten Mock Scenarios in different business settings
6.5.3.  Five complimentary reading texts/audios
Addressing and resolving complex and detailed issues and complaints
6.6.1.  Modal verbs to talk about possibility and probability
6.6.2.  Modals verbs to advise and suggest

Médulo 7. Itinerario personal para la empleabilidad | (100 horas)

7.0.

7.2.

7.3.

Evaluacion de riesgos laborales

7.1.1.  Laevaluacion de riesgos en la empresa como elemento basico
de la actividad preventiva

7.1.2.  Losriesgos generales
7.1.3.  Losriesgos especificos
Planificacion de la prevencion de riesgos en la empresa
7.2.1.  ElPlan de prevencion de riesgos laborales
7.2.1.1. Evaluacion de riesgos
7.2.1.2. Organizacion y planificacion de la prevencion en la empresa
7.2.2.  Elementos bdsicos de la gestién de la prevencion en la empresa
7.2.3.  Medidas de prevencion y proteccion
Primeros auxilios
7.3.1.  Elbotiquin de primeros auxilios
7.3.1.1. Situacion y elementos basicos
7.3.1.2. Revision y reposicion
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7.4.

7.5.

7.3.2.

7.3.3.

7.3.4.

Tratamiento basico de las lesiones y traumatismos mas frecuentes

7.3.2.1. Identificacion, clasificacion y actuacion basica en lesiones:
heridas, hemorragias, quemaduras e intoxicaciones

7.3.2.2. ldentificacion y actuacion basica en traumatismos: toracicos,
craneoencefalicos, de la columna vertebral, sindrome de aplastamiento,
politraumatizados, esguinces, contusiones, luxaciones y fracturas

Técnicas de inmovilizacion y transporte
7.3.3.1. Evaluacion de la necesidad de traslado del accidentado o enfermo repentino

7.3.3.2. Aplicacioén de técnicas de inmovilizacion y transporte con medios
convencionales o inespecificos

7.3.3.3. Posicion lateral de seguridad
7.3.3.4. Posiciones de espera y traslado, segun lesion o enfermedad repentina
7.3.3.5. Confeccion de camillas con medios convencionales o inespecificos

Identificacion de las técnicas que no son de su competencia
por corresponder a otros profesionales

Contratos de trabajo

7.4.1.
7.4.2.
7.4.3.
7.4.4.

7.4.5.
7.4.6.

Andlisis y requisitos de la relacion laboral individual
Derechos y deberes derivados de la relacion laboral
El contrato de trabajo y modalidades de contrato de trabajo

La némina. Condiciones econdmicas establecidas en el convenio colectivo
aplicable al sector del titulo

Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo: Causas y efectos

Medidas establecidas por la legislacion vigente para la conciliacion de la vida
laboral y familiar

Seguridad social, empleo y desempleo

7.5.1.

7.5.2.

7.5.3.

Estructura del Sistema de la Seguridad Social: Modalidades y regimenes
de la Seguridad Social

Principales obligaciones de empresarios y trabajadores en materia de Seguridad
Social: Afiliacion, altas, bajas y cotizacion

Accion protectora de la Seguridad Social: Introduccién sobre contingencias,
prestaciones economicas y servicio

7.6.

7.7.

Orientacion profesional y empleo

7.6.1.
7.6.2.
7.6.3.

7.6.4.
7.6.5.
7.6.6.

Normativa reguladora del ciclo formativo
Importancia de la formacién constante y permanente

Opciones profesionales: Definicion y andlisis del sector profesional del titulo
del ciclo formativo

Empleadores en el sector
Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo y seleccion de personal
Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa

Habilidades de busqueda activa de empleo

7.7.1.

7.7.2.

Habilidades de busqueda activa de empleo

7.7.1.1. Recursos e instrumentos de busqueda de empleo
7.7.1.2. Canales y vias de busqueda de empleo

7.7.1.3. El proceso de seleccion

Creacion de ambientes positivos en el ambito laboral

Médulo 8. Comercio Digital Internacional (55 horas)

8.1.

Relacién de tareas basicas para la utilizacion de Internet

8.1.1.
8.1.2.

8.1.3.

Internet. Caracteristicas, origen y evolucion

La World Wide Web

8.1.2.1. Hipertexto

8.1.2.2. Pagina web, sitio web y portal

8.1.2.3. Estandares de WWW, URL, HTML, http y https. Otros estandares
Funcionamiento: servidores y clientes

8.1.3.1. Protocolo TCP/IP. Direcciones IP

8.1.3.2. Dominios de la red: nombres de dominios y servidores de dominio
8.1.3.3. Proveedores de servicios de Internet

Modos de acceso a Internet y configuracién del acceso para diferentes tipos
de redes: cableadas, inaldmbricas, de telefonia movil. Otros modos de acceso

Las intranets y las extranets. Caracteristicas y ventajas de utilizacion



8.2.

8.1.7.
8.1.8.

El navegador web

8.1.6.1. Elementos principales de la ventana del navegador
8.1.6.2. Funcionamiento y uso

8.1.6.3. Navegadores mas utilizados

Busqueda de informacioén nacional e internacional en la red
Los buscadores web

8.1.8.1. Carcateristicas y funcionalidades

8.1.8.2. Motores de busqueda e indices, buscadores tematicos,
multibuscadores y metabuscadores

8.1.8.3. Principales buscadores del mercado actual

8.1.8.4. Técnicas de busqueda. Conceptos basicos de busqueda con
operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcion de busqueda
avanzada, los servicios adicionales y las herramientas especificas

Gestion de diversos servicios en Internet

8.2.1.

8.2.2.
8.2.3.

8.2.4.

8.2.5.
8.2.6.
8.2.7.
8.2.8.

Correo electrénico. Generalidades. Componentes y su funcionamiento
8.2.1.1. Direcciones de correo electronico. Elementos y caracteristicas

8.2.1.2. Estructura de los mensajes. Elementos de la cabecera y del cuerpo
del mensaje

Correo web y correo POP3. Ventajas e inconvenientes

El correo web

8.2.3.1. Creacion y configuracion de una cuenta. Reglas
8.2.3.2. Las funciones basicas de leer, responder y enviar
8.2.3.3. Organizacion, clasificacion y busqueda de mensajes
Correo POP3. Clientes de correo mas utilizados. Su utilizacion
8.2.4.1. Configuracion del cliente de correo. Reglas

8.2.4.2. Gestion y mantenimiento de mensajes: envio, recepcion,
clasificacion y busquedas

Correo no deseado

Listas de distribucion

Transferencia de archivos a través de Internet. Su utilizacion
Servidores FTP y FTPS. Caracteristicas y funcionamiento

8.3.

8.2.9.

8.2.10.
8.2.11.
8.2.12.
8.2.13.
8.2.14.
8.2.15.

8.2.76.

8.2.17.
8.2.18.
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Carga y descarga de archivos a través de un cliente de FTP: navegadores
web o aplicaciones especificas

Redes P2P (peer to peer). Aplicaciones mas utilizadas

Los foros internacionales. Leer y escribir en un foro. Normas de uso

Los grupos de discusion internacionales

Weblogs, blogs o bitdcoras

Redes sociales internacionales. Caracteristicas de las principales redes sociales

Redes sociales internacionales para empresas. Tipos de cuentas. Gestion
de los distintos tipos de cuentas

Caracteristicas y elementos de una pagina. Afiadir elementos a una pagina
de una red social internacional

Comprar y vender en redes sociales internacionales

Otros servicios de Internet: mensajeria instantanea, noticias, vozIP, de audio
y video. Otros servicios

Realizacion de facturas electronicas internacionales y otras tare administrativas

8.3.1.

8.3.2.
8.3.3.
8.3.4.

8.3.5.
8.3.6.

8.3.7.

Factura electronica. Aspectos generales, condiciones para su utilizacion
y normativa legal

Programas de facturacion electronica. Aplicaciones gratuitas y de pago
Seguridad: Firma electronica reconocida. Autoridades certificadoras

Relacion con otras empresas y organismos publicos: banca electronica,
ministerios con atribuciones en comercio internacional y paginas de los
servicios de hacienda sobre aduanas

Instituciones que tienen que ver con el comercio internacional: Organizacion

Mundial del Comercio (OMC), Unién Europea, Instituto Espafiol de Comercio
Exterior (ICEX) y cdmaras de comercio entre otras. Informacion, servicios
y trdmites a través de Internet

Seguridad en Internet

8.3.7.1. Amenazas: virus informaticos, suplantacién de identidad (pishing), espias
(spyware), correo no deseado (spam). Otras amenazas

8.3.7.2. Recomendaciones frente a amenazas: Actualizaciones

automadticas, los programas antivirus, cortafuegos, proxys, antiespias
y antispam. Otras recomendaciones
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8.4.

8.5.

Elaboracion del plan de marketing digital internacional

8.4.1.  Desarrollo del plan de marketing digital internacional. Similitudes y diferencias
con el plan de marketing tradicional

8.4.2. Herramientas estratégicas de marketing digital

8.4.2.1. Estrategia de cartera: Cross marketing. Politicas de captacion:
proceso de creacion de una marca

8.4.2.2. Estrategia de segmentacion: Marketing one-to-one

8.4.2.3. Estrategia de de fidelizacion: Marketing relacional y gestion de la relacion
con los clientes (CRM). Caracteristicas especificas del cliente online internacional

8.4.3.  Planes de accion de marketing digital. Acciones de comunicacion
8.4.3.1. Promocion online y offline de la web exportadora

8.4.3.2. Herramientas de posicionamiento en buscadores internacionales:
e-mailmarketing, méarketing en buscadores (SEM), optimizacion para motores
de busqueda (SEO) y campafias en paginas afines

8.4.3.3. Marketing viral

8.4.4.  Evaluacion del rendimiento del Plan de Marketing. Analisis de estadisticas
y medicion de resultados

8.4.5.  Planes de accion de marketing digital. Acciones de distribucion: Marketing
internacional de afiliacion

8.4.6.  Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros

8.4.7. Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros

Definicién de la politica de comercio electrénico internacional de una empresa

8.5.1.  Disefio de una tienda virtual internacional

8.5.2.  Modelos de negocio digital. Portales horizontales, B2B, B2C. Otros modelos

8.5.3.  Seleccion del nombre de dominio. Registro de dominios. Renovacién de dominios
Transferencia de dominios. Conocer el duefio de un dominio

8.5.4. Escaparate web. Catalogo electronico

8.5.5.  Control logistico de las mercancias vendidas online

8.5.6.  Lareclamacion como instrumento de fidelizacion del cliente
8.5.7.  Laimportancia financiera de la reclamacion

8.5.8. Medios internacionales de pago electronico y pagos en linea. Tarjetas de crédito,
tarjetas de débito, Dinero electronico, tarjetas inteligentes, tarjetas pre-pago,
PayPal, entre otros

8.5.9.

8.5.10.

8.5.11.
8.5.12.
8.5.13.

Periodo de reflexion y cancelaciones

Seguridad en las transacciones electronicas. Criptografia y cifrado
(encriptacion) Conceptos basicos

8.5.10.1. Cifrado de clave compartida o simétrica. Cifrado de clave Unica
8.5.10.2. Cifrado de clave publica o asimétrica

Firma digital. Certificados digitales. Obtencion, uso y renovacion

DNI electronico

Negocios electronicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction
Otros negocios

Mddulo 9. Financiacion Internacional (170 horas)

9.1.

9.2.

Organizacion de la informacion y documentacion relativa a las operaciones
de financiacion internacional

9.1.1.

Organismos y entidades que proporcionan informacion relacionada con la
financiacion de las operaciones de comercio internacional: Secretaria de Estado
de Comercio, ICEX, Instituto de Crédito Oficial (ICO), Cdmaras de comercio

e instituciones financieras

9.1.1.1. Obtencion de informacion a través de la pagina web

de los distintos organismos

9.1.1.2. Elaboracion de una base de datos de los organismos que facilitan
apoyo financiero, ayuda o subvenciones a la exportacion y venta internacional

9.1.1.3. Elaboracion y mantenimiento de bases de datos de clientes
y proveedores potenciales

Andlisis del funcionamiento del mercado de divisas

9.2.1.
9.2.2.
9.23.
9.2.4.

El sistema financiero internacional. Instituciones y normativa reguladora
Organismos financieros internacionales: Banco Mundial, Bancos de Desarrollo
Regional, Fondo Monetario Internacional

Estructura del mercado de divisas 0 mercado FOREX

9.2.4.1. Organismos y entidades que participan en el mercado de divisas
9.2.4.2. Normativa reguladora del mercado

9.2.4.3. Caracteristicas del mercado y clases



9.3.

9.2.5.  Funcionamiento del mercado de divisas

9.2.5.1. La divisa. Convertible y no convertible: Convertibilidad externa e interna

9.2.5.2. La oferta y la demanda de divisas
9.2.5.3. El precio o tipo de cambio. Tipos de compra y de venta
9.2.5.4. Formas de expresar el tipo de cambio: Cambio directo e indirecto

9.2.5.5. Variables que influyen en la fluctuacion del tipo de cambio de una divisa

9.2.5.6. Sistemas de tipo de cambio
9.2.5.7. Codigo ISO de las divisas
9.2.5.8. Fecha valor de una divisa

9.2.5.9. Variables que influyen en la fluctuacion del tipo de cambio de una divisa

9.2.5.10. Tipo de cambio y tipo de interés de una divisa

9.2.6. Tipo de transacciones en el mercado FOREX. Operaciones al contado,
“spot” y operaciones a plazo, “forward"

9.2.7.  Futuros en divisas
9.2.8.  Elsistema monetario europeo. La Unién Monetaria

9.2.9. Instituciones monetarias europeas: Banco Central Europeo. Sistema
Europeo de Bancos Centrales. Banco Europeo de Inversiones

9.2.10. Los euromercados o mercados internacionales de capitales
9.2.10.1. Concepto, caracteristicas y estructura
9.2.10.2. Tipos de operaciones

Gestion y cobertura del riesgo de cambio y del riesgo de interés en las operaciones
de importacion y exportacion

9.3.1.  Los riesgos financieros en el comercio internacional: Concepto,
clasificacion e instrumentos de cobertura

9.3.2.  Elriesgo de cambio de una divisa. Factores de riesgo
9.3.3.  Cobertura del riesgo de cambio. Estrategias de gestién del riesgo
9.3.4. Instrumentos de cobertura del riesgo de cambio

9.3.4.1. Contrato forward o seguro de cambio importador y exportador.
Incumplimientos en el seguro de cambio y liquidaciones que originan

9.3.4.2. Opcién de compra y opcion de venta de divisas. Coste de la opcion
9.3.4.3. Andlisis comparativo entre contratos forward y opciones en divisas

9.4.

9.5.

9.3.5.

9.3.6.
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Mecanismos de cobertura del riesgo de interés
9.3.5.1. Convenios de tipos de interés futuros (FRA'S)
9.3.5.2. Swap's de tipo de interés

9.3.5.3. Acuerdos CAP's, FLOOR's 0 COLLAR's
9.3.5.4. Opciones y futuros de tipos de interés

Calculo de los costes financieros de cobertura del riesgo de cambio y del riesgo
de interés, utilizando la aplicacién informatica adecuada

Determinacion de la financiacion adecuada de las operaciones de compraventa
internacional y cdlculo de costes financieros y riesgos

9.4.1.

9.4.2.

9.4.3.

9.4.4.

Financiacion de las importaciones y compras internacionales

9.4.1.1. Fuentes, modalidades y alternativas de financiacion

9.4.1.2. Coste financiero y riesgos de las diferentes alternativas
Financiacion de las exportaciones, ventas y proyectos internacionales
9.4.2.1. Fuentes de financiacion, modalidades y alternativas

9.4.2.2. Prefinanciacion y postfinanciacion de exportaciones

9.4.2.3. Coste financiero y riesgos de las diferentes alternativas

Sistemas especiales de financiacion de las exportaciones y proyectos
internacionales: factoring “con recurso’ y “sin recurso’, forfaiting, leasing,
y financiacion de proyectos (project finance)

Calculo de los costes financieros y de las cuotas de amortizacion de
préstamos en moneda extranjera, elaborando el cuadro de amortizacion
del préstamo, leasing u otro, mediante la hoja de célculo, y analizando la
repercusion econémica producida por diferencias en el tipo de cambio

Seleccion de la cobertura adecuada de los posibles riesgos en las operaciones
de compra-venta internacional 1

9.5.1.

9.5.2.
9.5.3.
9.5.4.

9.5.5.

Riesgos comerciales en las operaciones de comercio internacional.
Concepto, clasificacion e instrumentos de cobertura

Riesgos politicos o extraordinarios. Concepto, e instrumentos de cobertura
El contrato de seguro de crédito a la exportacion

La Compaiiia Espafiola de Seguros de Crédito a la Exportacion (CESCE).
Riesgos que cubre por cuenta del Estado y por cuenta propia

Modalidades de polizas para ventas-exportaciones a corto plazo
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9.6.

9.5.6.
9.5.7.
9.5.8.
9.5.9.
9.5.10.
9.5.11.

9.5.12.
9.5.13.

Tipos de pdlizas para ventas internacionales a medio y largo plazo

Proceso de contratacion del seguro de crédito

Procedimiento de declaracion de siniestros e indemnizacion por dafios

SN: 0212-033X. Gestion del crédito con apoyo oficial a la exportacion

Concepto y modalidades

Marco legal: el consenso OCDE

9.5.11.1. Objetivo y estatus juridico

9.5.11.2. Control del cumplimiento de las normas y ambito de aplicacion

9.5.11.3. Normas para la financiacion en términos comerciales y para la concesional
Fuentes de financiacion de las exportaciones con apoyo oficial

Organismos que intervienen: Ministerio de Economia y Competitividad,
ICO, CESCE, COFIDES otros

Seleccion de la cobertura adecuada de los posibles riesgos en las operaciones
de compra-venta internacional 2

9.6.1.
9.6.2.

9.6.3.
9.6.4.

9.6.5.

9.6.6.

Crédito suministrador-exportador nacional. Operativa

Crédito comprador extranjero: crédito individual o linea de crédito. Operativa
9.6.2.1. Caracteristicas y modalidades

9.6.2.2. Exportaciones financiables

Requisitos y condiciones basicas del crédito con apoyo oficial

El Convenio de Ajuste Reciproco de Intereses (CARI). Procedimiento de calculo
9.6.4.1. Caracteristicas y marco legal

9.6.4.2. Créditos que se benefician del CARI, criterios para la concesion
y conceptos e importes financiables

9.6.4.3. Condiciones financieras y tramitacion

Financiacion concesional: Créditos del Fondo de Ayuda al Desarrollo (créditos FAD)
9.6.5.1. Objetivo, marco legal y modalidades

9.6.5.2. Gestion y destinatarios de los créditos FAD

9.6.5.3. Operaciones y sectores financiables

9.6.5.4. Procedimiento de concesion, importes financiables y tramitacion

Financiacion concesional de estudios de viabilidad de proyectos: Fondo de estudios
de viabilidad (FEV)

9.7.

9.8.

Elaboracion de la documentacion necesaria para participar en licitaciones
y concursos internacionales

9.7.1.  Normasy reglamentos de licitacion del Banco Mundial y otros organismos

internacionales que la regulan
9.7.2.
9.7.3.

Instituciones y organismos convocantes de proyectos. Objetivos
Procedimiento de adjudicacion de proyectos. Fases del proceso
9.7.3.1. Fase previa

9.7.3.2. Fase preparatoria

9.7.3.3. Negociacion y contratacion

9.7.3.4. Ejecucion

9.7.4.  Documentacion que hay que presentar en un concurso o licitacion
9.7.4.1. Documentacion técnica

9.7.4.2. Documentacion administrativa

9.7.5. Fianzasy garantias. Modalidades y aplicacién en el comercio internacional.

Participacion de las empresas espafiolas en proyectos internacionales
Glosario de términos en inglés de caracter financiero y econémico
9.8.1.
9.8.2.

Relacionados con el mercado de divisas
Relacionados con operaciones comerciales internacionales

Médulo 10. Marketing Internacional (145 horas)

10.1.

10.2.

La internalizacién de la empresa

10.1.1. Motivos, obstaculos y etapas del proceso de internacionalizacion de la empresa

10.1.2. Concepto de marketing. Marketing internacional
Analisis del entorno de la empresa y de la situacion. Andlisis Interno y externo

10.2.1. Valoracion del entorno del marketing internacional: entorno
macroeconémico y demografico, cultural y social, tecnoldgico, entorno
politico y entorno legal

10.2.2. Andlisis de la empresa y su entorno especifico
10.2.2.1. Andlisis de la industria y sector especifico
10.2.2.2. Anélisis de la competencia directa
10.2.2.3. Andlisis DAFO de la empresa en el mercado objeto de estudio



10.3.

10.2.2.4. La ventaja competitiva de la empresa y sus productos
en el mercado internacional

Seleccion de la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior
10.3.1. Alternativas para operar en mercados internacionales

10.3.1.1. Modos de operacion directos: venta directa o exportacion,
agentes comerciales internacionales, importador-distribuidor, subsidiaria
comercial, consorcio de exportacion, filial de produccion y sucursales

10.3.1.2. Modos de operacion indirectos: compafias de importacion-exportacion,
trading companies

10.3.1.3. Modos de operacion mixtos: piggyback, transferencia de tecnologia
10.3.1.4. Licencias internacionales, franquicias internacionales, joint-ventures

10.3.1.5. Alianzas internacionales, contratos de gestion, fabricacién por contrata
y otros acuerdos internacionales

10.4. Factores de la politica de productos y decision sobre el producto internacional

10.5.

10.4.1. Factores de la politica de productos

10.4.1.1. Concepto y atributos del producto internacional

10.4.1.2. Caracteristicas de los mercados internacionales y el disefio del producto
10.4.1.3. Dimensiones de un producto o servicio: linea, familia, marca

10.4.1.4. Etapas del ciclo de vida del producto

Decisiones sobre el producto internacional

10.4.2.1. Andlisis DAFO del producto

10.4.2.2. Posicionamiento del producto

10.4.2.

10.4.2.3. Estrategias del producto internacional: estandarizacion y adaptacion
10.4.2.4. Creacion de nuevos productos
10.4.2.5. Asignacion de marcas a los productos
10.4.2.6. La cartera internacional de productos
Lanzamiento de producto: marketing-mix y el informe de oportunidades

10.5.1. El marketing-mix
10.5.1.1. Relaciones causales de las variables de marketing mix
10.5.1.2. El marketing on-line internacional

10.5.2. Informe sobre oportunidades de lanzamiento de un producto

10.6.

10.7.

10.8.

10.9.
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Disefio de politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior 1

10.6.1. Variables determinantes del precio del producto para la exportacion: costes,
incoterms, divisas, tipo de cambio, margenes, demanda y competencia

10.6.2.
10.6.3.
10.6.4.

Fuentes de informacién sobre los precios de la competencia
Informe comparativo de precios

Calculo del precio del producto para la exportacion, a partir del escandallo
de costes, utilizando diferentes incoterms

10.6.5. Métodos de fijacion de precios
10.6.5.1. A partir del coste
10.6.5.2. Basados en la competencia
10.6.5.3. Basados en la demanda de mercado
Disefio de politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior 2
10.7.1. Politicas de precios en mercados exteriores
10.7.1.1. Descremacion
10.7.1.2. Penetracion
10.7.2. Estrategias de precios
10.7.2.1. Precios por transferencia
10.7.2.2. Asignacion de precios estandar
10.7.2.3. Asignacion de precios por mercados individuales
10.7.3. Tendencia de los precios: el contracomercio
La distribucion en mercados exteriores
10.8.1.
10.8.2. Tipos de canales de distribucion en mercados exteriores
10.8.3. Seleccion del canal de distribucion

Coste de distribucion en mercados exteriores

10.8.4. Red de ventas exterior, propia, ajena o mixta
10.8.5. Clasificacion de los productos asociada a la forma de distribucion de los mismos
10.8.6. Informe sobre las alternativas de distribucién de los productos de una empresa

Determinacion de las acciones de comunicacion comercial mas adecuadas
en la entrada a un mercado exterior

10.9.1. Campafia de comunicacion comercial internacional
10.9.1.1. Herramientas de comunicacion
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10.9.2.

10.9.1.2. Objetivos y elementos de la comunicacion comercial
con clientes internacionales

10.9.1.3. Medios, soportes y formas de comunicacion comercial
a través de la practica comercial internacional

10.9.1.4. Técnicas psicoldgicas en el disefio de una accion
de comunicacién comercial

10.9.1.5. Medios de promocién, contenido y forma del mensaje promocional

10.9.1.6. Métodos para la asignacion de recursos financieros y presupuesto
de una campafia de comunicacion internacional

Instrumentos de comunicacion internacional

10.9.2.1. Ferias y eventos internacionales. Objetivos y criterios para la asistencia
a ferias y eventos internacionales

10.9.2.2. Publicidad
10.9.2.3. Promocion

10.9.2.4. Comunicacion online. Plan de marketing online para el lanzamiento
y difusion de nuevos productos

10.10. Elaboracion de un plan de marketing comercial

10.10.1.
10.10.2.

10.10.3.
10.10.4.
10.10.5.
10.10.6.

10.10.7.

La planificacion de marketing. Finalidad y objetivos

Estrategias del plan de marketing del producto o servicio, a partir
de la informacion disponible en el SIM sobre los distintos mercados

El briefing del plan de marketing internacional: estructura y elementos
Presupuesto. Recursos financieros, humanos y de tiempo
Ejecucion y control del plan de marketing

Andlisis estadistico de un plan de marketing internacional
convenientemente caracterizado

Elinglés y otros idiomas extranjeros como herramienta fundamental
en la aplicacion del marketing internacional

10.10.7.1. Glosario de términos
10.10.7.2. Manejo de materiales y documentacion impresa y digital

Médulo 11. Medios de Pago Internacionales (140 horas)

11.1.

Identificacion de la normativa reguladora de los medios de pago internacionales
11.1.7. Ley uniforme de Ginebra sobre el cheque

11.1.2. Ley uniforme de Ginebra sobre la letra de cambio y el pagaré a la orden
11.1.3. Normativa de ambito nacional reguladora de la letra de cambio y el cheque

11.1.4. Reglas uniformes para el cobro del papel comercial de la CCl
(Céamara de Comercio Internacional)

11.1.5. Reglas y usos uniformes sobre los créditos documentarios de la CClI
Caracterizacion de los medios de cobro y pago internacionales 1
11.2.1. El crédito documentario
11.2.2. Concepto, normativa reguladora y fases de la operacion
11.2.3. Examen de documentos: principales causas de reservas y presentacion electronica
11.2.4. Clasificacion de los créditos documentarios
11.2.5. Diferencias entre crédito documentario y garantia bancaria
11.2.6. Costes de la operacion
11.2.7. Laremesa simple y documentaria
11.2.7.1. Concepto y normativa reguladora
11.2.7.2. Remesa documentaria “contra aceptacion” y “contra pago’
11.2.7.3. Tramitacion de la operacion
11.2.8. La orden de pago simple y documentaria
11.2.8.1. Concepto y normativa reguladora
11.2.8.2. Orden de pago directa e indirecta
Caracterizacion de los medios de cobro y pago internacionales 2
11.3.1. Elcheque personal y el cheque bancario
11.3.1.1. Concepto y normativa reguladora
11.3.1.2. Esquema operativo
11.3.1.3. Aspectos formales
11.3.2. Elfactoring de exportacion
11.3.2.1. Concepto y modalidades del contrato
11.3.2.2. Coste de la operacion
11.8.2.3. Ventajas derivadas de su utilizacion en operaciones de exportacion



11.6.

11.7.

11.3.3. Cuentas bancarias en el exterior

11.3.3.1. Normativa de control de cambios aplicable
11.3.4. Glosario de términos en inglés relacionados con medios de pago internacionales
11.3.5. Cumplimentacion en inglés de impresos de apertura de créditos documentarios
Andlisis de las garantias y avales internacionales
11.4.1.
11.4.2.
11.4.3.
11.4.4.
11.4.5.
Documentos comerciales, financieros y de transporte y seguro

Los riesgos en el comercio internacional: politicos y comerciales

Concepto y caracteristicas de garantias y avales internacionales
Modalidades de las garantias

Modalidades de avales

Normativa de la Camara de Comercio Internacional sobre garantias y avales

11.5.1. Documentos comerciales. Clasificacion y requisitos formales
11.5.2. Documentos financieros. Clasificacion y requisitos formales. Normativa vigente

11.5.3. Documentos de transporte y seguro. Clasificacion y requisitos formales.
Normativa y acuerdos internacionales vigentes

Certificados para operaciones de cobro o pago y protesto de efectos comerciales impagados

11.6.1. Certificados exigidos para la tramitacion de la operacion de cobro o pago.
Modalidades y requisitos

11.6.2. Protesto de efectos comerciales impagados. Concepto y normativa reguladora
11.6.3. Procedimiento
Identificacion de los medios de cobro y a través de Internet y otros sistemas digitales

11.7.1. Herramientas informaticas para la confeccién y analisis de medios
de pago internacionales

11.7.2. Herramientas y sistemas de pago propios de Internet. Problemas
potenciales de seguridad y protocolos para el envio seguro de informacion

11.7.3. Los certificados digitales y la firma electronica. Aplicacion en las relaciones
comerciales internacionales

11.7.4. Sistemas de intercambio de datos. Principales sistemas electronicos

de transmision de datos en el comercio internacional
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Médulo 12. Negociacion Internacional (140 horas)

12.1.

12.2.

Seleccion de clientes y proveedores potenciales

12.1.1. Organismos e instrumentos promocionales de apoyo a la exportacion

12.1.2. Factores de riesgo internos en las operaciones comerciales
internacionales: cliente y proveedor

12.1.3. Factores de riesgo externos en las operaciones comerciales
internacionales: coyuntura y mercado

12.1.4. Licitaciones y concursos internacionales. Pliegos de condiciones
y ofertas comerciales

12.1.5. Busqueday seleccion de proveedores, clientes, agentes e intermediarios

12.1.5.1. Establecimiento de las condiciones comerciales que deben cumplir
12.1.5.2. |dentificacion, valoracion y seleccion de candidatos
12.1.5.3. Elaboracion de informes de los seleccionados en soportes informaticos
12.1.5.4. Utilizacion de bases de datos y aplicaciones de gestion de relaciones
con clientes, proveedores, agentes o intermediarios
Establecimiento del proceso de comunicacion en las relaciones internacionales
12.2.1.
12.2.2. Medios y sistemas de comunicacion internacionales. Teléfono,

comunicacion online, correo convencional, correo electronico, nuevas
tecnologias de informacion y comunicacion: caracteristicas de cada uno

Fuentes de informacién sobre comercio internacional

12.2.3. La comunicacion verbal

12.2.3.1. Técnicas de comunicacion

12.2.3.2. La comunicacion presencial, telefénica o con soporte en otras tecnologias
12.2.4. La comunicacion no verbal

12.2.4.1. El lenguaje corporal

12.2.4.2. La comunicacion escrita: elaboracion de documentos escritos
La entrevista comercial

12.2.5.1. Planificacion

12.2.5.2. Desarrollo

12.2.5.
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12.3.

12.4.

12.2.6. Protocolo internacional
12.2.6.1. Concepto y utilidad
12.2.6.2. Identificacion de las principales normas de comunicacion verbal
y no verbal de diferentes culturas
12.2.7. Correcta utilizacion del lenguaje y uso de vocabulario técnico especializado
12.2.8. Glosario de términos en otros idiomas
Negociacion internacional: preparacion, margen y desarrollo
12.3.1. Preparacion de la negociacion internacional
12.3.1.1. Factores que condicionan la oferta o la demanda de productos 126
0 la prestacion de servicios
12.3.1.2. Programacion de las etapas del proceso de negociacion
12.3.2. El margen de la negociacion
12.3.3. Desarrollo de la negociacion internacional
12.3.3.1. Técnicas de negociacion internacional
12.3.4. Elementos culturales y estilos nacionales de negociacion comercial
en diferentes paises: anglosajon, francés, aleman, nipon, chino,
norteamericano, hispano-americano, arabe, otros
Etapas del proceso de negociacion internacional, consolidacion y éxito
12.4.1. Etapas del proceso de negociacion 127
12.4.1.7. Toma de contacto
12.4.1.2. Preparacion
12.4.1.3. Encuentro
12.4.1.4. Intercambio de propuestas y concesiones
12.4.1.5. Cierre
12.4.2. Consolidacion de la negociacion internacional
12.4.3. Factores de éxito en una negociacion internacional

12.4.3.1. Utilizacion de procesadores de texto y manejo de programas
de presentaciones graficas

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

12.5.1.
12.5.2.

Regulacion de la compraventa internacional
Instrumentos de armonizacién: Lex Mercatum

12.5.3. Reglas de la Cémara de Comercio Internacional
12.5.4. Los incoterms

12.5.4.1. Concepto y utilidad

12.5.4.2. Categorias

12.5.4.3. Condiciones y obligaciones de cada uno
12.5.5. Elarbitraje internacional

12.5.5.1. Concepto, caracteristicas y procedimiento
12.5.5.2. Clausulas
Elaboracion de contratos internacionales

12.6.1. El contrato de compraventa internacional. Concepto y elementos.

Estructura. Modalidades
12.6.2.
12.6.3.
12.6.4.
12.6.5.
12.6.6.

Los contratos de intermediacion comercial. Concepto y elementos

Los contratos de cooperacion empresarial. Tipos y caracteristicas de cada uno
El contrato de suministro. Concepto y elementos

Los contratos de prestacion de servicios y resultado. Concepto y elementos

Contratacion mediante concursos o licitaciones internacionales.
Caracteristicas reguladoras

12.6.7. Usos habituales en los modelos de contratacion internacional
Planificacion del desarrollo y control de los acuerdos contractuales internacionales
12.7.1. Organizacion de operaciones de compraventa internacional

12.7.2.
12.7.3.

Técnicas de motivacion, perfeccionamiento y temporalizacion de la red de ventas

Técnicas de motivacion de agentes comerciales, distribuidores
y proveedores internacionales

12.7.4.
12.7.5.
12.7.6.

Ratios de control de operaciones internacionales
Control de calidad de operaciones internacionales

Sistemas de informacidén y control de incidencias en operaciones
de control internacional



Médulo 13. Sistema de Informacién de Mercados (80 horas)

13.1. Analisis de las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacion

13.2.

13.1.1.
13.1.2.
13.1.3.
13.1.4.
13.1.5.

13.1.6.

13.1.7.

13.1.8.
13.1.9.
13.1.10.
13.1.11.
13.1.12.

13.1.13.
13.1.74.

El mercado. Elementos que lo conforman. Funcionamiento
Estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial
Limites del mercado

Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios

Variables no controlables del sistema comercial: el mercado y el entorno.
Microentorno y macroentorno

Andlisis de las variables del macroentorno. Elementos propios
del macroentorno internacional

Anélisis de los factores del microentorno. Elementos del microentorno propios
del comercio internacional: el cliente internacional, los intermediarios en el
comercio internacional y otros elementos del microentorno internacional

Instituciones nacionales e internacionales que influyen en los mercados

Estudio de las necesidades y del comportamiento del consumidor

El proceso de compra del consumidor. Fases y variables que intervienen

El proceso de compra del comprador industrial. Fases y variables que intervienen

Segmentacion de mercados: objetivos y criterios de segmentacion.
La segmentacion internacional

Aplicacion de la segmentacion en el disefio de estrategias comerciales
El posicionamiento del producto y de la empresa en el mercado

Configuracion de un sistema de informacion de marketing (SIM)

13.2.1.
13.2.2.
13.2.3.
13.2.4.
13.2.5.
13.2.6.
13.2.7.
13.2.8.
13.2.9.

La necesidad de informacion para la toma de decisiones en la empresa
Tipos de informacion: segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad
El sistema de informacion de marketing (SIM). Caracteristicas y finalidad
Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran y tipos de datos

La investigacion comercial. Concepto y finalidad

Aplicaciones de la investigacion comercial

El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del proceso
Aspectos éticos de la investigacion comercial. El codigo CCI/ESOMAR

Asociaciones profesionales nacionales e internacionales en el ambito
del marketing, la investigacion de mercados y los estudios de opinion
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13.3. Disefio de planes de trabajo para la obtencion de informacion

13.4.

13.3.1.
13.3.2.
13.3.8.
13.3.4.

13.3.5.
13.3.6.
13.3.7.

13.3.8.
13.3.9.

13.3.70.

13.3.11.
13.3.12.

Identificacion y definicién del problema u oportunidad para investigar
Determinacion de los objetivos de la investigacion
Tipos investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y experimentales

Disefio y elaboracion del plan de la investigacion comercial. Caracteristicas
especificas de la investigacion comercial de mercados internacionales

Presupuesto y costes de la investigacion comercial
Fuentes de informacién: internas y externas, primarias y secundarias

Métodos y técnicas de obtencion de informacion secundaria. Fuentes
de informacion secundaria para mercados internacionales

Métodos y técnicas de obtencion de informacion primaria

Técnicas de investigacion cualitativa: entrevista en profundidad, dindamica
de grupos, observacion y otras

Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles (de consumidores,
de detallistas y de audiencias), observacion y experimentacién

El cuestionario. Metodologia para su disefio
Elementos y estructura del cuestionario
13.3.12.1. Normas a seguir en la redaccion de los items

13.3.12.2. Tipos de preguntas: segun el formato de respuesta (abiertas,
cerradas y mixtas) y segun la informacion facilitada (introductorias, filtro,
de control y de clasificacion)

13.3.12.3. Tipos de escalas: escalas no métricas (nominales y ordinales), escalas
métricas (intervalo y ratio) y escalas multiples (Likert y de diferencial seméntico)

13.3.12.4. Estructura y secuencia del cuestionario

Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra

13.4.1.

13.4.2.

13.4.3.
13.4.4.
13.4.5.

Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral,
unidades muestrales y muestra

Muestreos aleatorios o probabilisticos: aleatorio simple, sistematico,
estratificado, por conglomerados, por areas y por ruta aleatoria

Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y bola de nieve
Errores muestrales y no muestrales

Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Error de muestreo
y nivel de confianza
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13.4.6. Calculo del tamafio de la muestra 13.6.5. Numeros indices

13.4.7. Técnicas de inferencia estadistica 13.6.6. Series temporales. Estimacion de tendencias
13.4.7.1. Célculo del error de muestreo 13.6.7. Aplicaciones informaticas para el tratamiento y andlisis de la informacion:
13.4.7.2. Técnicas de andlisis probabilistico. Estimacion puntual y por intervalos hojas de calculo y bases de datos
13.4.7.3. Contraste de hipétesis 13.6.8. Elaboracion de informes comerciales con los resultados del anélisis

y las conclusiones de la investigacion y estudio estadistico de los
" A datos. Presentacion del informe comercial. Utilizacién de aplicaciones
13.5.1. Elaboracion del plan de trabajo de campo. Fases del proceso informéticas para la elaboracién y presentacion del informe

13.5.2. Determinacion del tiempo y los recursos materiales y humanos necesarios para el . . . —
trabajo de campo, en funcién del medio y tipo de encuesta (PAPI, CAPI, CATIy CAWI) Médulo 14. Itinerario personal para la empleabilidad Il (70 horas)

13.5.3. Programacion del trabajo de campo 141, Optimizando la Empleabilidad
13.5.4. Organizacion del trabajo de campo 1411,

13.5. Eltrabajo de campo en la investigacion de mercados internacionales

Las habilidades sociolaborales
Habilidades de autonomia personal para la insercion sociolaboral
14.1.3. Conocimiento del entorno social y la comunidad

13.5.5. Determinacioén de la metodologia de recogida de informacion méas apropiada 1412
para el pais estudiado o

13.5.6. Colaboracion con las organizaciones involucradas en la investigacion en el pais
objeto de estudio

13.5.7. Traduccion del cuestionario
13.5.8. Elaboracién de la hoja de ruta de cada entrevistador
13.5.9. Interpretacion del cuestionario para detectar posibles errores con relacion a la

14.1.4. Gestion y organizacion del tiempo

14.1.5. Autogobierno

14.1.6. Habilidades sociales para la insercion sociolaboral
14.1.7. Habilidades basicas de interaccion social

estructura y conexidn entre las preguntas, y establecimiento de las oportunas 14.1.8. Habilidades de conversacion
medidas correctoras de las desviaciones 14.1.9. Habilidades de cordialidad y cooperacion
13.6. Realizacion del tratamiento y analisis de los datos 14.1.10. Habilidades de autoafirmacion / asertividad

13.6.1. Organizacion y tabulacion de datos. Representacion grafica de los datos 14.1.11. Habilidades emocionales / inteligencia emocional

13.6.2. Anadlisis univariable, bivariable y multivariable de datos 14.1.12. Habilidades laborales

13.6.3. Técnicas de andlisis univariable y bivariable 14.1.13. Habilidades profesionales especificas de cada empleo
13.6.3.1. Medidas de posicion o tendencia central (media, mediana y moda) 14.1.14. Normas de comportamiento en el puesto de trabajo
13.6.3.2. Medidas de dispersion (varianza y desviacion tipica, recorridos y rango) 14.1.15. Habilidades relacionadas con el trabajo / competencias transversales
13.6.3.3. Medidas de forma de la distribucion (asimetria y kurtosis) 14.2. Lainiciativa emprendedora y la empresa

13.6.4. Técnicas de analisis multivariable. Regresion lineal y correlacion simple. 14.2.1. El espiritu emprendedor
Ajuste de curvas 14.2.2. Elempresario

14.2.3. Evolucidn histérica de la figura del empresario
14.2.4. Vision actual del empresario



14.3.

14.4.

14.2.5. Laempresa: su papel en la economia
14.2.6. Laempresa como sistema
Creacion y puesta en marcha de una empresa
14.3.1. Las personas juridicas y sus formas
14.3.2. Las sociedades
14.3.2.1. Sociedad no mercantil
14.3.2.2. Sociedad mercantil
14.3.2.3. Cooperativa
14.3.2.4. Franquicia
14.3.3. Tramites para crear una empresa
14.3.4. Tramites previos
14.3.4.1. Certificacion negativa de nombre
14.3.4.2. Ingreso del capital en cuenta corriente
14.3.4.3. Elaboracion de estatutos y otorgamiento de escrituras al notario
14.3.4.4. Solicitud del nimero de identificacion fiscal (NIF)

14.3.4.5. Pago de impuestos de Transmisiones Patrimoniales y Actos
juridicos documentados

14.3.4.6. Inscripcion en el registro mercantil
14.3.5. Tramites para el funcionamiento
14.3.5.1. Tramites ante la Agencia Tributaria
14.3.5.2. Tramites ante el Ayuntamiento
14.3.5.3. Trdmites ante la Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS)
14.3.5.4. Tramites ante la Direccion Provincial de Trabajo
14.3.5.5. Trdmites ante el Servicio Publico de Empleo Estatal (SEPE)
14.3.5.6. Tramites ante otros registros
14.3.6. Crear una empresa por internet
Emprendimiento Corporativo
14.4.1. Dimensiones del emprendimiento corporativo
14.4.1.1. Propiedad organizacional

14.5.

14.4.2.

14.4.3.
14.4.4.

14.4.5.
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Fases del emprendimiento corporativo

14.4.2.1. Recopilar y validar ideas de las partes interesadas corporativas
14.4.2.2. Establecer metas y objetivos de innovacion empresarial claros
14.4.2 3. Construir equipos de emprendimiento e innovacion corporativos
14.4.2.4. Ejecutar la estrategia de innovacion corporativa

14.4.2.5. Unirse a un programa de innovacion corporativa

Tipos de emprendimiento corporativo

Corporate venturing

14.4.4.1. Renovacion organizacional

14.4.4.2. Innovacion (orientacion empresarial)

Modelos (ejemplos) de emprendimiento corporativo

14.4.5.1. El facilitador (Google)

14.4.5.2. El productor (Cargill)

14.4.5.3. El oportunista (Zimmer)

14.4.5.4. El defensor (DuPont)

Innovacion Estratégica

14.5.1.

14.5.2.

Dimensiones de la estrategia corporativa
14.5.1.1. Proceso de innovacién gestionado
14.5.1.2. Alineacion estratégica

14.5.1.3. Prevision en la industria Vision cliente consumidor
14.5.1.4. Tecnologias y competencias basicas
14.5.1.5. Preparacion organizacional

14.5.1.6. Implementacion disciplinada

Tipos de innovacion estratégica (ejemplos)
14.5.2.1. Proactiva

14.5.2.2. Activa

14.5.2.3. Reactiva

14.5.2.4. Pasiva

14.5.2.5. Innovacion estratégica disruptiva
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Médulo 15. Digitalizacion aplicada a los sectores productivos (30 horas)

14.5.3. Diferencias entre estrategia tradicional e innovacion estratégica
14.5.4. Pasos para desarrollar una innovacion estratégica
14.5.4.1. Determine objetivos y enfoque estratégico de la innovacién
14.5.4.2. Conozca su mercado: clientes y competidores
14.5.4.3. Defina su propuesta de valor
14.5.4 4. Evalte y desarrolle sus capacidades basicas
14.5.4.5. Establezca sus técnicas y sistemas de innovacion
14.5.5. Strategic innovation framework (SIF)
14.5.5.1. Definicion y conceptos fundamentales
14.5.5.2. Modelo del ciclo de vida (Abraham y Knight)
14.5.6. Importancia de la innovacion estratégica

15.1. Transformacion Digital y Empresarial

15.2.

15.1.1. Digitalizacion vs. transformacion digital

15.1.2. Social business: plataformas, procesos y personas
15.1.2.1. ;Como se construye el social business?

15.1.3. Modelos organizativos

Diferentes tecnologias habilitadoras digitales (THD)

15.2.1. Definicién de proyecto 4.0

15.2.2. Ejemplos de habilitadores digitales en la industria
15.2.2.1. Big Data
15.2.2.2. Machine learning
15.2.2.3. Implantacion de robdtica colaborativa (cobots)
15.2.2.4. Impresion aditiva 3D
15.2.2.5. 10T

15.3.

15.4.

15.5.

15.6.

Sistemas basados en cloud/nube

15.3.1.

15.3.2.
15.3.3.
15.3.4.

Desarrollo

15.3.1.1. Caracteristicas

15.3.1.2. ¢ Qué es el Cloud Computing?

15.3.1.3. ¢ Cuales son las ventajas del Cloud Computing?
Modelos de implementacion

Niveles o capas

Otros modelos de servicios para la nube

Inteligencia Artificial (1A)

15.4.1.
15.4.2.
15.4.3.
15.4.4.
Big data
15.5.1.

15.5.2.
15.5.8.

Concepto de inteligencia artificial

Tipos de inteligencia artificial

Inteligencia artificial vs. Machine learning
Depp learning

Concepto de Big data y Smalldata
15.5.1.1. ¢;Qué es el Big Data

15.5.1.2. ;Cual es el objetivo del Big Data?
15.5.1.3. ;Qué es el Small Data

Las 4V del Big Data

Analitica predictiva

Proyectos de transformacion digital. Aplicaciones de uso

15.6.1.

15.6.2.

15.6.3.

Camino de la transformacion digital
15.6.1.1. Etapa 1. Negocio tradicional
15.6.1.2. Etapa 2: Presente y activos
15.6.1.3. Etapa 3. Emprendimiento interno
15.6.1.4. Etapa 4: estrategias

15.6.1.5. Etapa 5: Convergencia
Proyectando la transformacion digital
15.6.2.1. Etapa 6: Innovadoras y adaptativas
Como triunfar en la transformacion digita
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Médulo 16. Sostenibilidad aplicada al sistema productivo (30 horas)

16.1. Desarrollo sostenible: Empresa y medio ambiente
16.1.1. Desarrollo sostenible: empresa y medio ambiente
16.1.1.1. Desarrollo sostenible: objetivos y metas
16.1.1.2. La actividad econémica y su impacto en el medio ambiente
16.1.1.3. La responsabilidad social de las empresas
16.2. Agenda 2030 y Objetivos de desarrollo sostenible
16.2.1. Agenda 2030 y objetivos de desarrollo sostenible
16.2.1.1. La Agenda 2030: antecedentes, proceso de aprobacion y contenido
16.2.1.2. Los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) Guia SGD Compass
16.3. Economia circular
16.3.1. Economia circular
16.3.1.1. La economia circular
16.3.1.2. Legislacion y estrategias de apoyo a la economia circular
16.3.1.3. Diagramas del sistema de la economia circular
16.4. Planes directores de eficiencia energética
16.4.1. Planes directores de eficiencia energética
16.4.1.1. Metodologfa de elaboracion de un plan director
16.4.1.2. Modelos de gestion
16.4.1.3. Eficiencia energética dentro de un plan director

Médulo 17. Médulo profesional optativo Il (90 horas)

Médulo 18. Proyecto intermodular de comercio internacional (50 horas)

Médulo 19. Formacién en centros de trabajo (370 horas)
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Formacion en Centros de
Trabajo (FCT)

TECH Formacion Profesional es el Unico centro educativo que ofrece practicas
garantizadas en las Pruebas Libres para este Grado Superior en Comercio Internacional.
Por tanto, estas ante una oportunidad Unica para desempefarte en un entorno
profesional realista, gracias al cual no solo multiplicaras tus posibilidades de insercion
laboral, sino con el que también recibiras el acompafamiento de profesionales

con gran reputacion.

Asimismo, y en su maxima de ofrecer una capacitacion de calidad global, TECH ha
seleccionado las mejores instituciones donde realizar las practicas. Gracias a ello, viviras
una experiencia inmersiva, rigurosa y unica donde ahondaras de manera dinamica en
actividades tanto basicas como avanzadas en materia de Comercio Internacional. Con
todo esto, adquiriras competencias utiles, innovadoras e indispensables para asumir
todos los retos profesionales de este campo, colocandote como un activo de gran valor
en el panorama laboral.

Aunque estas practicas garantizadas son voluntarias e independientes a las exigidas por
cada Comunidad Autonoma, enriqueceran tu andadura académica y te proporcionaran
una formacion superior al resto de programas convencionales de preparacion de Pruebas
Libres, aumentando tus posibilidades de éxito. Ademas, no solo estaras preparandote
para disfrutar de un futuro laboral brillante, sino que estaras enriqueciendo tu red de
contactos rodeandote de los profesionales mas valorados del sector. Una oportunidad de
crecimiento y consolidacion Unica que solo TECH Formacién Profesional podria ofrecerte.
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Las practicas tienen las siguientes caracteristicas:

Se cursan una vez superados el resto de los médulos
profesionales realizados en el centro educativo

La duracién del periodo de practicas del ciclo formativo sera
de 370 horas

Podras hacer las practicas en un centro de tu Comunidad
Autéonoma

TECH tiene convenios de practicas con las empresas lideres
del sector comercial y del drea internacional

TECH es el unico centro de Formacion
Profesional que incluye practicas presenciales
para la modalidad de Pruebas Libres. Matriculate
ahora e impulsa tu carrera con un enfoque
teorico-practico global en Comercio Internacional

"
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¢Donde podré realizar la
Formacion en Centros
de Trabajo?

TECH tiene una amplisima red de convenios con centros especializados dentro del
territorio espafol. Estas empresas son escogidas por sus recursos humanos altamente
capacitados y su uso de la tecnologia mas avanzada. Gracias a esas entidades, contaras
con otra perspectiva del desarrollo profesional ya que adquirirads habilidades de un modo
directo y bajo la supervision de especialistas con dilatada experiencia. Una iniciativa que
te permitird estar preparado y enfrentar con eficiencia cualquier desafio dentro del ambito
laboral relacionado con la Comercio Internacional.

No dejes pasar la oportunidad de completar

este Grado Superior Oficial en una institucion
equipada con la ultima aparatologia y con un
distinguido equipo de expertos”




En particular, para esta Formacion en Centros de Trabajo, estan disponibles

las siguientes instituciones

AESPACE

Pais Ciudad
Espafia Madrid

Direccion: Calle Lombia 12, 6-A, 28009 MADRID

Transforma tu interior con AESPACE y esencialismo
interior; te ayuda disfrutar de momentos en casa, un
hogar tranquilo, ordenado y organizado

Itinere Talent Valencia

Pais Ciudad
Espafia Valencia

Direccion: Avenida Del Oeste 35-20,
46001, Valencia

Se especializa en el reclutamiento
y seleccién de personal

Temps Valencia

Pais Ciudad
Espafia Valencia

Direccion: Gran Via Marqués del Turia
49-3°-123, 46005, Valencia

Se dedica a la gestién de las necesidades de
personal temporales, indefinidas y formaciones

de las empresas

¢Donde podré realizar la Formacion en Centros | 41 tecn
de Trabajo?

e

Sprinter Alicante
Pais Ciudad
Espafia Alicante

Direccion: Avda. Del Euro, 2, (03114) Alicante, Espafia

Tienda de ropa, de zapatillas deportivas y musculacién
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Requisitos de Acceso

Seran aptos para matricularse en el Ciclo Formativo de Grado Superior en Comercio
Internacional (Pruebas Libres) los alumnos que tengan al menos 20 afios o 19 afios
y estar en posesion del titulo de Técnico y, ademas, cumplan al menos uno de los
siguientes requisitos:

+ Estar en posesion del Titulo de Bachiller, o de un certificado acreditativo de haber

superado todas las materias del Bachillerato
+ Haber superado el segundo curso de cualquier modalidad de Bachillerato experimental
+ Estar en posesion de un Titulo de Técnico (Formacién Profesional de Grado Medio)

+ Estar en posesion de un Titulo de Técnico Superior, Técnico Especialista o equivalente
a efectos académicos

*

Haber superado el Curso de Orientacion Universitaria (COU)

*

Estar en posesion de cualquier Titulacion Universitaria o equivalente

*

Haber superado la prueba de acceso a ciclos formativos de grado superior (se requiere
tener al menos 19 afios en el afio que se realiza la prueba o 18 para quienes poseen
el titulo de Técnico)

*

Haber superado la prueba de acceso a la Universidad para mayores de 25 afios
(la superacion de las pruebas de acceso a la Universidad para mayores de 40y 45
afios no es un requisito valido para acceder a FP)
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‘ ‘ Este es el mejor momento para

iniciar tu formacion, no esperes
mas y realiza tu solicitud”
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Realizacion de las pruebas libres

Las pruebas que conducen a la obtencion del titulo oficial de Grado Superior son
competencia de las Comunidades Autonomas. Cada una de ellas organiza y gestiona las
Pruebas Libres, ademas de decidir qué titulos pueden obtenerse mediante este formato.

Asimismo, las Comunidades Auténomas decidirdn qué titulos se ofertan a partir de
este sistema en cada convocatoria, y es suya la potestad para escoger las fechas y la
localizacion para la realizacion de las pruebas. No obstante, tu no tendras que ocuparte
del seguimiento de esta informacion, nuestros tutores te mantendran al tanto de todas
las convocatorias.

Los examenes se adaptaran a cada titulo de Grado Superior, llevando a cabo pruebas
tedricas y/o practicas para cada uno de los modulos profesionales que lo componen.
Una vez te hayas examinado de cada uno de los modulos, deberas realizar, en un centro
acreditado, el moddulo de Formacion en Centros de Trabajo. Tras esto, podras obtener
tu titulacion.

Preparate para superar las Pruebas Libres de
forma comoda, sin horarios. Empleando la mejor
metodologia de aprendizaje online, que te permitira
aprovechar cada minuto invertido, y con la que
obtendras tu titulo de Grado Superior rapidamente”
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; Qué requisitos son necesarios para las pruebas libres? ; Quién convoca las pruebas libres, cada cuanto tiempo y qué ciclos
1A ¢
o mddulos profesionales?

+ Para el titulo de Técnico (Grado Medio): Tener 18 afios Las pruebas libres para la obtencion del titulo oficial de Técnico o Técnico Superior
+ Para el titulo de Técnico Superior (Grado Superior): Tener 20 afios 0 19 afios son convocadas por las diferentes CCAA ya que son las autoridades competentes
y estar en posesion del titulo de Técnico en educacion.
1. Uno de los requisitos de acceso de la titulacién para la que realizas La mayoria de las CCAA realizan convocatorias de pruebas libres todos los afos.
las pruebas libres: Aunque si consultamos las ultimas convocatorias podremos ver que no todas
Ciclos de Grado Medio convocan todos los afios y no todas convocan todos los ciclos.

+ Tener alguno de los siguientes titulos:
- Titulo de ESO
+ Titulo Profesional Basico (Formacién Profesional de Grado Basico)
- Titulo de Técnico/a o de Técnico/a Auxiliar o equivalente
- 2°curso del BUP

+ Prueba de acceso a ciclos formativos de grado medio

Junto a TECH, disefiaras tu plan
Giclos de Grado Superior de examenes libres para ob.tener
+ Tener alguno de los siguientes titulos: los mejores resultados pOSIb/GS

- Prueba de acceso a la Universidad para mayores de 25 afios

- Titulo de Bachiller

- Titulo de Técnico/a (Formacion Profesional de Grado Medio)

- Titulo de Técnico/a Superior, Técnico Especialista o equivalente
- Técnico o Técnica de Artes Plasticas y Disefio

- Titulacion Universitaria o equivalente
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¢Cual es el procedimiento completo de las pruebas libres?

Estas son FASES del proceso (que puede variar seguin convocatoria y/o CCAA):

1. Convocatoria: se publica la convocatoria del afio con toda la informacion
1.1. Oferta: se publican todos las titulaciones y médulos
profesionales convocados

2. Solicitudes: se abre plazo de inscripcion. Deberas presentar tu solicitud
3. Lista de admitidos: deberas consultar la lista de admitidos
3.1. Alegaciones
3.2. Listado definitivo
4. Realizacion de las pruebas
5. Publicacion de las calificaciones
5.1. Si has aprobado todos los médulos profesionales:
5.1.1. Realizaras el médulo FCT y Proyecto (si es un ciclo superior)
5.2. Solicitud del titulo

A lo largo del ciclo formativo, los tutores de TECH
te acompanaran aclarando dudas sobre las fases
del proceso, orientandote, aconsejandote en

correspondencia con tus oportunidades y progresos.

A tener en cuenta

+ Cada afio podras examinarte de todos los modulos profesionales del ciclo o de los que
tu desees, es decir, puedes matricularte por médulos de forma independiente

+ Durante el mismo afio académico puedes matricularte en diferentes CCAA siempre que
sea en diferentes modulos, tendré una oportunidad anual para cada modulo y podras
que podras elegir en funcion de las fechas

+ Podra examinarte en la CCAA que elijas sin necesidad de residir en ella

Limite de convocatorias

No existen limite de convocatorias en las pruebas libres. Podras matricularte para realizar
el examen de cada maédulo las veces que necesites.

Ademas, si has cursado FP y has agotado las convocatorias oficiales en algun modulo
puedes presentarte a las pruebas libres de ese modulo para superarlo y obtener tu
titulo oficial.



¢Cuando se convocan las pruebas libres?

Cada Comunidad autonoma realiza una convocatoria de pruebas libres una vez al afio,
en esta convocatoria se publican la oferta de pruebas libres para la misma, es decir, de
gue ciclos te puedes examinar.

La mayoria de las CCAA suelen convocar en durante el mes de marzo, aunque si
consultamos las convocatorias mas recientes nos encontraremos con otros periodos
como enero, abril, septiembre, octubre o noviembre.

¢Cuando se realizaran las pruebas libres?

Cada Comunidad autonoma en su convocatoria anual publica las fechas de realizacion
de las pruebas libres. Debe haber un plazo suficiente entre la solicitud, la lista de
admitidos provisionales, la lista de admitidos definitivos y la realizacion de las pruebas.

Acto de Presentacion

Algunas CCAA realizan un acto de presentacion previo a las pruebas que puede ser
telematico mediante certificado digital o presencial si no dispones de certificado digital.
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¢Donde se realizan las pruebas?
Cada Comunidad autonoma en su convocatoria anual publica los centros docentes
publicos donde se realizaran las pruebas.

Dependiendo de cada CCAA, en algunos casos, solo cuando existan varios centros
para el mismo ciclo, tu puedes elegir el centro de examen en la misma solicitud de
inscripcion y en otros es la administracion competente quien decide en qué centro se
examinan los candidatos que apareceran en la lista de admitidos.

¢Como es la estructura de los exdmenes?
Son examenes presenciales, en alguna comunidad puede haber uno o dos exdmenes
por modulo y se realizan durante varios dias.

En algun caso cuando hay dos examenes por modulo el primer ejercicio puede ser
selectivo y antes de la realizacion del segundo se publicaran los resultados del primero
con un plazo que puede variar entre dos y cinco dias para la realizacion del segundo.

En cada convocatoria encontraras todos los detalles.

Podras realizar las pruebas libres en la comunidad
autonoma que desees en funcion de tu lugar de
residencia, de criterios académicos y eleccion personal.




09

Acompanamiento personalizado

TECH es el Unico centro de Formacion Profesional que incluye un acompafiamiento
personalizado durante la realizacion de las Pruebas Libres. Todo ello con el objetivo
de guiarte durante todo el proceso, proveerte de informacion certera en cada paso y
ayudarte ante cualquier duda que pueda surgir. Este acompafamiento iniciara desde
que formalices tu matricula y se extendera hasta la realizacion de los examenes.

Contaras con la tutorizacion

de profesionales especialistas
quienes resolveran tus dudas

y eliminaran los obstaculos que
puedan surgir en tu aprendizaje”

Fase 1: Estudio online

Mientras estudias los modulos tedricos del programa contaras con el acompafiamiento
de tutores especializados quienes resolveran cualquier duda que pueda surgir no solo en
términos de contenido, sino también de procedimientos, inscripciones y otros tramites
administrativos. Esto te sera de gran ayuda pues te servira como impulso para acelerar
el proceso de aprendizaje, estando listo para obtener el titulo de Técnico Superior en
Comercio Internacional en poco mas de un afio.

Fase 2: Acompaiiamiento presencial durante la realizacién del examen

El dia del examen seras bienvenido y acompafiado por un miembro de nuestro claustro
quien te apoyara, resolvera dudas y guiara en el proceso. Primeramente, seras recibido
por este tutor en la ciudad donde hayas decidido hacer la prueba y, en una segunda
instancia, esta persona te acompanara hasta la sede del examen, aclarando cualquier
cuestion que pudiera surgir y ofreciéndote apoyo extra. Un acompafiamiento unico,
certeroy que trasciende del plano online, acercando a las personas y ofreciendo nuevas

posibilidades de contacto.
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Gustavo Garcia

Técnico en Comercio Exterior

“La pandemia me hizo ver la importancia que tiene el Comercio Internacional en

la sociedad actual. Por ello, decidi que queria estudiar dicho Grado Superior, pero
la obligacion de asistir a clases y el tiempo que perdia en los desplazamientos no
me permitia compatibilizarlo con mis aficiones. Por suerte, descubri este programa
de TECH y sus facilidades de estudio me animaron a cursarlo. Ha sido una de las
mejores decisiones que he tomado en mi vida. Aprobé las Pruebas Libres de una
forma rapida y encontré trabajo nada mas acabar las prdcticas”
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Metodologia de estudio

TECH Formacion Profesional combina la metodologia de los case studies con el
Relearning, un sistema de aprendizaje 100% online basado en la reiteracion dirigida.

Esta disruptiva estrategia pedagogica ha sido concebida para ofrecer a los
profesionales la oportunidad de actualizar conocimientos y desarrollar competencias
de un modo intensivo y riguroso. Un modelo de aprendizaje que coloca al estudiante en
el centro del proceso académico y le otorga todo el protagonismo, adaptandose a sus
necesidades y dejando de lado las metodologias mas convencionales.
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TECH FP te prepara para afrontar nuevos retos
en entornos inciertos y lograr el éxito en tu carrera”
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El alumno: la prioridad de todos los programas de TECH

En la metodologia de estudios de TECH Formacion Profesional el alumno es el
protagonista absoluto.

Las herramientas pedagdgicas de cada programa han sido seleccionadas teniendo en
cuenta las demandas de tiempo, disponibilidad y rigor académico que, a dia de hoy, no
solo exigen los estudiantes sino los puestos mas competitivos del mercado.

Con el modelo educativo asincronico de TECH, es el alumno quien elige el tiempo que
destina al estudio, como decide establecer sus rutinas y todo ello desde la comodidad
del dispositivo electronico de su preferencia. El alumno no tendra que asistir a clases
en vivo, a las que muchas veces no podra acudir. Las actividades de aprendizaje las
realizara cuando le venga bien. Siempre podra decidir cuando y desde donde estudiar.

En TECH NO tendras clases en directo
(a las que luego nunca puedes asistir)”
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Los planes de estudios orientados a las necesidades
del entorno profesional

TECH se caracteriza por ofrecer los itinerarios académicos mas completos del entorno
profesional. Esta exhaustividad se logra a través de la creacion de temarios que no solo
abarcan los conocimientos esenciales, sino también las innovaciones mas recientes en
cada area.

Al estar en constante actualizacion, estos programas permiten que los estudiantes
se mantengan al dia con los cambios del mercado y adquieran las habilidades mas
valoradas por los empleadores. De esta manera, quienes finalizan sus estudios en
TECH reciben una preparacion integral que les proporciona una ventaja competitiva
notable para avanzar en sus carreras.

Y ademas, podran hacerlo desde cualquier dispositivo, pc, tableta o smartphone.

El modelo de TECH es asincronico,
de modo que te permite estudiar con
tu pc, tableta o tu smartphone donde
quieras, cuando quieras y durante el
tiempo que quieras”
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Case studies o Método del caso

El método del caso ha sido el sistema de aprendizaje mas utilizado por las
mejores escuelas de negocios del mundo. Desarrollado en 1912 para que los
estudiantes de Derecho no solo aprendiesen las leyes a base de contenidos
tedricos, su funcion era también presentarles situaciones complejas reales.
Asi, podian tomar decisiones y emitir juicios de valor fundamentados sobre
como resolverlas. En 1924 se establecié como método estandar de ensefianza
en Harvard.

Con este modelo de ensefianza es el propio alumno quien va construyendo su
competencia profesional a través de estrategias como el Learning by doing o
el Design Thinking, utilizadas por otras instituciones de renombre como Yale o
Stanford.

Este método, orientado a la accion, sera aplicado a lo largo de todo el itinerario
académico que el alumno emprenda junto a TECH. De ese modo se enfrentara
a multiples situaciones reales y debera integrar conocimientos, investigar,
argumentar y defender sus ideas y decisiones. Todo ello con la premisa de
responder al cuestionamiento de como actuaria al posicionarse frente a
eventos especificos de complejidad en su labor cotidiana.

—

1l




Método Relearning

En TECH los case studies son potenciados con el mejor método de
ensefanza 100% online: el Relearning.

Este método rompe con las técnicas tradicionales de ensefianza para
poner al alumno en el centro de la ecuacion, proveyéndole del mejor
contenido en diferentes formatos. De esta forma, consigue repasar

y reiterar los conceptos clave de cada materia y aprender a aplicarlos
en un entorno real.

En esta misma linea, y de acuerdo a multiples investigaciones
cientificas, la reiteracion es la mejor manera de aprender. Por eso,
TECH ofrece entre 8 y 16 repeticiones de cada concepto clave dentro
de una misma leccion, presentada de una manera diferente, con

el objetivo de asegurar que el conocimiento sea completamente
aflanzado durante el proceso de estudio.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas
en tu especializacion, desarrollando el espiritu
critico, la defensa de argumentos y el contraste
de opiniones: una ecuacion directa al éxito.
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Un Campus Virtual 100% online con los mejores recursos
didacticos

Para aplicar su metodologia de forma eficaz, TECH se centra en proveer a los
egresados de materiales didacticos en diferentes formatos: textos, videos
interactivos, ilustraciones y mapas de conocimiento, entre otros. Todos ellos,
disefiados por profesores cualificados que centran el trabajo en combinar
casos reales con la resolucion de situaciones complejas mediante simulacion,
el estudio de contextos aplicados a cada carrera profesional y el aprendizaje
basado en la reiteracion, a través de audios, presentaciones, animaciones,
imagenes, etc.

Y es que las ultimas evidencias cientificas en el ambito de las Neurociencias
apuntan a la importancia de tener en cuenta el lugar y el contexto donde se
accede a los contenidos antes de iniciar un nuevo aprendizaje. Poder ajustar
esas variables de una manera personalizada favorece que las personas
puedan recordar y almacenar en el hipocampo los conocimientos para
retenerlos a largo plazo. Se trata de un modelo denominado Neurocognitive
context-dependent e-learning que es aplicado de manera consciente en esta
titulacion universitaria.

Por otro lado, también en aras de favorecer al maximo el contacto mentor-
alumno, se proporciona un amplio abanico de posibilidades de comunicacion,
tanto en tiempo real como en diferido (mensajeria interna, foros de discusion,
servicio de atencion telefonica, email de contacto con secretaria técnica, chat
y videoconferencia).

Asimismo, este completisimo Campus Virtual permitira que el alumnado

de TECH organice sus horarios de estudio de acuerdo con su disponibilidad
personal o sus obligaciones laborales. De esa manera tendra un control global
de los contenidos académicos y sus herramientas didacticas, puestas en
funcion de su acelerada actualizacion profesional.

La modalidad de estudios online de
este programa te permitira organizar
tu tiempo y tu ritmo de aprendizaje,
adaptandolo a tus horarios”

La eficacia del método se justifica con cuatro logros fundamentales:

. Los alumnos que siguen este método no solo consiguen la asimilacion de

conceptos, sino un desarrollo de su capacidad mental, mediante ejercicios
de evaluacién de situaciones reales y aplicacion de conocimientos.

. El aprendizaje se concreta de una manera solida en capacidades practicas

que permiten al alumno una mejor integracién en el mundo real.

. Se consigue una asimilacién mas sencilla y eficiente de las ideas y conceptos,

gracias al planteamiento de situaciones que han surgido de la realidad.

. La sensacion de eficiencia del esfuerzo invertido se convierte en un estimulo

muy importante para el alumnado, que se traduce en un interés mayor en los
aprendizajes y un incremento del tiempo dedicado a trabajar en el curso.
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La metodologia de aprendizaje mejor valorada
por sus alumnos

Los resultados de este innovador modelo académico son constatables
en los niveles de satisfaccién global de los egresados de TECH
Formacion Profesional.

La valoracién de los estudiantes sobre la calidad docente, calidad de

10 cm

los materiales, estructura del curso y sus objetivos es excelente. No en
valde, la institucion se convirtio en la universidad mejor valorada por sus
alumnos segun el indice global score, obteniendo un 4,9 de 5.

Accede a los contenidos de estudio desde
cualquier dispositivo con conexion a Internet
(ordenador, tablet, smartphone) gracias a que
TECH esta al dia de la vanguardia tecnologica
y pedagogica.

Podras aprender con las ventajas del acceso

a entornos simulados de aprendizaje y el
planteamiento de aprendizaje por observacion,
esto es, Learning from an expert.
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Asi, en este programa estaran disponibles los mejores materiales educativos, preparados a conciencia:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual que creara nuestra
manera de trabajo online, con las técnicas mas novedosas que nos permiten ofrecerte
una gran calidad, en cada una de las piezas que pondremos a tu servicio.

Practicas de habilidades y competencias

Realizaras actividades de desarrollo de competencias y habilidades especificas

en cada area tematica. Practicas y dinamicas para adquirir y desarrollar las destrezas
y habilidades que un especialista precisa desarrollar en el marco de la globalizacion
que vivimos.

Restimenes interactivos

Presentamos los contenidos de manera atractiva y dinamica en pildoras multimedia
que incluyen audio, videos, imagenes, esquemas y mapas conceptuales con el fin
de afianzar el conocimiento.

Este sistema exclusivo educativo para la presentacion de contenidos multimedia
fue premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso, guias internacionales... En nuestra
biblioteca virtual tendras acceso a todo lo que necesitas para completar tu capacitacion.

NS
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Case Studies

Completaras una seleccion de los mejores case studies de la materia.
Casos presentados, analizados y tutorizados por los mejores
especialistas del panorama internacional.

Testing & Retesting

Evaluamos y reevaluamos periodicamente tu conocimiento a lo largo del
programa. Lo hacemos sobre 3 de los 4 niveles de la Piramide de Miller.

Clases magistrales e

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an expert afianza el conocimiento y el recuerdo,
y genera seguridad en nuestras futuras decisiones dificiles.

Guias rapidas de actuacion

TECH ofrece los contenidos mas relevantes del curso en forma de fichas o
gufas rapidas de actuacion. Una manera sintética, practica y eficaz de ayudar al
estudiante a progresar en su aprendizaje.

LK)
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Titulacion

Este programa te preparara para enfrentarte a las Pruebas Libres del Ciclo
de Grado Superior que ofrece la Administracién Publica, de forma anual,
para acceder al titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional.

Ademas de la capacitacién mas rigurosa y actualizada en Comercio Internacional,
tras la consecucion del programa y la superacion de sus evaluaciones,

TECH Formacion Profesional te emitira un certificado académico de alto

valor curricular por los conocimientos adquiridos.

Este programa te dara la oportunidad de prepararte para la realizacion del examen
oficial, y a la vez te permitird acceder a los materiales del Ciclo de Grado Superior

oficial, ampllando tu experiencia y conocimientos y meJorando tu curriculum. tec formacion
» profesional

Titulo: Curso en Comercio Internacional Otorga el presente
DIPLOMA
a

Modalidad: Online )

bpfa ________ con documento de identificacionn®______________
Por haber superado con éxito y acreditado el programa de
Horas: 2.000
CURSO PROFESIONAL
Duracion: 2 afios e

Comercio Internacional

Se trata de un titulo propio de esta institucion equivalente a 2.000 horas,
con fecha de inicio dd/mm/aaaa y fecha de finalizacién dd/mm/aaaa.

TECH Formacién Profesional es un Instituto de Formacién Profesional inscrito en el registro nacional
de centros docentes del Ministerio de Educacién y Formacion Profesional y autorizado por la Consejeria

de Educacion de Madrid desde junio de 2023.
- /
oy

Mariola Ibafiez Dominguez
Directora

A 17 de junio de 2020

codigo tnico TECH: AFWOR23S _ https://www.tech-fp.com/titulos
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