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10720 REAL DECRETO 777/1998, de 30 de abril,
por el que se desarrolian determinados aspec-
tos de la ordenacion de la formacion profe-
sional en el ambito del sistema educativo.

15394 Viernes 8 mayo 1998 BOE num. 110

Disposicién adicional sexta. Modificacion del anexo al
Real Decreto 1653/1994.

Se modifican los apartados 3.2, 4.1 y 6.2 del anexo
al Real Decreto 1653/1994, de 22 de julio, por el que
se establece el titulo de Técnico superior en Comercio
Internacional y las correspondientes ensefianzas mini-
mas, conforme al anexo VIl del presente Real Decreto.

Disposicion adicional séptima. Contribucion horaria del
Profesor de la especialidad de Construcciones Civiles
y Edificacion.

En los médulos profesionales de los ciclos formativos
de Edificacion y Obra Civil, en los que en el apartado 4.1

del anexo al Real Decreto correspondiente, se sefiala
que en la imparticién de estos modulos profesionales
colaborara un Profesor Especialista, la contribucion hora-
ria del Profesor de Ensefianza Secundaria de la espe-
cialidad de Construcciones Civiles y Edificacion sera
determinada por las Administraciones educativas.
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ANEXO VI
MODIFICAC{(’)N’DEL REAL DECRETO 1653/1994 DE 22 DE JULI0O POR EL QUE SE ESTABLECE
EL TITULO DE TECNICO SUPERIOR EN COMERCIO INTERNACIONAL
Y LAS CORRESPONDIENTES ENSENANZAS MINIMAS
ANEXO
3.Ensenanzas minimas
3.2, Maodulos profesionales asociados a una unidad de competencia

Modulo profesional 1: marketing internacional

Ascciado a la unidad de competencia {: realizar las operaciones de compraventa de mercancias a nive] internacional

CAPACIDADES TERMINALES CRITERIOS DE EVALUACIGN

1.1. Analizar las variables que |- Definir el concepto de marketing internacional y las politicas que lo compo-
intervienen en el desarrollo| nen.
de estrategias de marketing | - Explicar las principales variables socio-econdmicas, culturales y politicas
internacional. que influyen en las estrategias de marketing internacional.

- Dadas una serie de macromagnirudes interrelacionadas, explicar los efectos
que producen sus variaciones en el desarrollo de polilicas de marketing
internacional.

- Dada una normativa internacicenal que regula la comercializacién de un
producto en un determinado pais, analizar su contenido, y deducir los
efectos que se derivan en la planificacién de las distintas politicas de marke-
tng.

- Analizar la relacidén causal existente entre las principales variables que
caracterizan una determinada etapa del ciclo de vida de cualquier producto
y su efecto en la estrategia de marketing internacional,

- Dada una serie histdrica de demanda inlernacional de un produeto;
Aplicar el métodoe de ajuste estadistico mas adecuada.

Calcular la tendencia de la demanda de! producio.
Obtener la demanda prevista del producto para un periodo determinado.

1.2, Definir procedimientos para | - Describir los rasgos caracteristicos de las téenicas de investigacién de
obtencr informacidn| mercados mas utilizadas en la prospeccién de mercados internacionales.
relevante en la elaboracion ) - Explicar el concepto de fuente primarii. secundana, directa e indirecta y
de estudios de mereadost  definir procedimientos para obtener informacicn de las mismas.
internacionales. - A partur de un supueslo practico convenientements caracterizado en el que

s¢ precisa una determmnada informacidn para la prospeccidn en un mercado

internacional:

Identificar las fuentes de informacion secundarias v los procedimientos de
acceso a las mismas,

Seleccionar la fuente de informacion secundaria que puede proporcionar gl
valor mis fiable de las variables definidas.

Confeccionar un formato para la recogida de datos gue se adapte a las
necesidades de mlormacion.

- A partr de unes dwtos convenientemente  caracterizados  relativos a

magnitudes econdmicas y comercinles de tres paises:
Aplicar los estadisticos gue suminstren informacion sobre la situacion en
cada mercado.

Interpretar y analizar estzdisticamenie ks resultados obtendos, deduciendas
conclusiones.

car los programas imlornuitces adecuudos,
Aplicar tos programas imformsatices mdevumd

R T INTE Comercida sharome e coraclerizado oy oun obyetivo
Dado un scgmento de omercnd 3 i

comercial:
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CAPACIDADES TERMINALES

CRITERIOS DE EVALUACION

1.3. Analizar los principales facto-
res gque definen la estructura
de los canales de distribucion
en mercadas de exportacidn,

1.4. Analizar distintas acciones
promocionales que pueden
desarrollarse en la aplicacién
de planes de marketing inter-
nacional.

Definir la muestra representativa del sezmento de mercado definido.

Disefiar una encuesta con la que se recojan datos fundamentales para el
estudio.

Utilizar aplicaciones informaticas adecuadas.

Enumerar y describir los canales mds usuales de distribucion y ventas para

la diversificacién exportadora de una empresa.

Explicar los factores relevantes que se estudian y valoran para la seleccién

de canales de distribucién internacionales.

Determinar los aspectos de un plan de marketing internacional que influyen

en la seleccién de un canal de distribucién en mercades exteriores.

Identificar los factores que determinan el coste en los canales de distribucion

internacional.

Analizar las variables que se cuantifican en la valoracion finandiera de

canales de distribucidn internacionales alternativos.

Explicar los riesgos comerciales mis caracteristicos que implica Ia

penetracién en un pais extranjero.

Identificar las principales fuentes de informacién de distribuidores

extranjeros.

Dado un contrato con un distribuidor extranjero en el que se descnben las

condiciones de ejecucién del mismo:

Interpretar el clausulado, analizar las condiciones de distribucidn del
producto y deducir su conformidad con 1a normativa, usos y costumbres
comerciales aplicables.

Describir los efectos del clausuiado en fa relacién comercial establecida,

En un supuesto practico que caracteriza un tipe de empresa. un objetivo de

mercado de distribucién y venta de un producto en un pais definido:

Definir el procedimiento mis adecuado para la distribucion del producto en
el mercado exterior determinado que cumpla mejor con el objetivo de
mercado definido.

Analizar las repercusiones desde el punto de vista fiscal.

Analizar los costes asociados al canal de distribucion propuesto.

Identificar posibles problemas logisticos que pueden surgir en ef canal de
distribucidn presentado.

Describir los distintos tipos de promociones. medios, soportes y formas
publicitarias mds utilizadas en la practica habitual de comercio
internacional.

{dentificar la normativa reguladora de las priciicas promocionales.
Explicar los objetivos generales de las acciones promocionales y las implica-
ciones que pueden suponer en la actividad comercial.

Describir las principales técnicas psicolégicas que se aplicanen el dl%eno de
una actividad promocional.

Definir los pardmetros que hay que tener en cuen ta en la planificacion de
medios promocionales.

Definir 1os principales métodos que se uplic;m habitualmente para la asigna-
cion de recursos financieros a un presupuesio promocienal.

Definir las variables que es preciso conmrolar en wid campana promocional
para alcanzar un resubtade dplimo.

Analizar los métodos mas wilizados pura medir L elicaciy promocional,
cxplicando ventajas € inconvenicnies.

- Dacda una accion promociona debidamente carncterizada y divigidacaoun pais

CuroNeo: )

Featificar el marco juridico ¢ institucional que regola b accion defmida,
Interpretar vaanalizar la apheacion de dicha normatvaen L accion descrita.
Dado un producto asociado o un objetive conercial de premecion enoun
determinado pads exiranjero convemeniemenie caracictizudo
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CAPACIDADES TERMINALES CRITERIOS DE EVALUACION

Describir tres tipos de acciones promocionales posibles de realizar en el pais
para lanzar el producto en ese mercado.

Explicar los efectos psicoldgicos que producen habitualmente en el
consumidor cada una de las acciones promocionales definidas.

1.5. Evaluar la posibilidad de|- Explicar las fases que componen un estudio de implantacién de redes

implantacion de redes comer-|  comerciales y objeto de cada una de ellas.
ciales internacionales a partir | - Describir los métodos econdmicos mas utilizados para medir la viabilidad
de unos cbjetivos definidos. de un proyecto, distinguiendo ventajas e inconvenientes de la aplicacién de

cada uno de ellos.

- Definir la forma documental y estructura més habitual de presentar un
estudio de mercado.

- A partir de unos datos sobre la coyuntura secio-econdmica, competencia,
condiciones econdmicas-laborales del mercado de trabajo y posibilidades
de penetracién, obtenidos en 1a prospeccién de un mercado internacional:
Ordenar y estructurar toda la informacion suministrada, clasificandola segiin

su caracter
Analizar los datos desde el punto de vista econdémico y productivo,
aplicando técnicas estadisticas y métodos econémicos.
Evaluar la viabilidad de la implantacidn, aplicando los métodos adecuados.
Presentar el estudio realizado de manera estructurada y homogénea.

1.6. Elaborar presupuestos que |- Enumerar y definir las diferentes partidas que componen un presupuesto de
valoren la implantacién dej. marketing internacional.
planes de marketing interna- | - Explicar la funcién del presupuesto en una empresa y los distintos tipos de
cional. desviaciones que se pueden presentar. '
- Dado un conjunto de ingresos y gastos de una empresa previsios para la co-
mercializacién internacional de un producto:
Clasificar los gastos.
Realizar los calculos necesarios para la obtencidn del presupuesto de
"marketing-mix"" internacional. '
Agrupar los gastos por orden de importancia,
Deducir conclusiones, a partir del analisis com parativo entre las distintas
partidas que integran el presupuesto, v la comparacién del mismo con
otros.

CONTENIDOS BASICOS (duracion 135 horas)
[. Andlisis de mercados exteriores:

a) Marco politico.

by Narco juridico.

¢) El entorno internacional.

d) Evaluacion de las actuaciones comerciales de la competencia.

(]

Estudio de mercado sobre productos v precios:

a) Fases del estudio.
b} Lumvestigacton de mercado como herramienta en la estrategia de producto v precia.
¢} Promocion en los mercados exteriores.

)

- Oraanizacion de o actividad ternacional de i empresa:

a) bstructura organizativi,
by Puesta eo marcha.
¢} Recursoshumanos,



BOE num. 110

Viernes 8 mayo 1998

15431

d)
e)

4.

a)
b)
c}

.

a)
b)
c)

6.

Asociado a la unidad de competencia |: realizar las operaciones de compraventa de mercancias u nive! internacional

Inversiones en lu U.E. y en terceros paises.
Incentivos y subvenciones a la exportacion.

Medios de penetracidn en mercados exteriores:

Factores internos y externos a la empresa que influyen en la penetracién en mercados exteriores.

Distintos tipos de implantacién de la empresa en mercados exteriores.
Aspectos fiscales.

Canales de distribucién internacional:

Costes en la distribucion.

Gestidn de los canales de distribucion.

La investigacién de mercado como herramienta en la estrategia de distribucion.
Anilisis de las fases del plan de marketing internacional:

‘Concepto y naturaleza de la planificacidn.

Metodologia para la realizacién del plan de marketing.

Presupuesto de un plan de marketing.

El "marketing-mix'".

Aplicaciones informaticas especificas de marketing internacional.

Maédulo profesional 2: Negociacién internacional

CAPACIDADES TERMINALES CRITERIOS DE EVALUACION
2.1. Aplicar técnicas de comuni- |- [dentificar las innovaciones tecnoldgicas que aparecen en los procesos de
cacion adecuadas en la pre- comunicacion.
paracion y desarrollo de - Delinir las técnicas més utilizadas en las relaciones de comunicacién
relaciones comerciales internacionales.
internacioniles. - Dreseribir las fases que componen una entrevista personal con fines

comerciales en el ambito internacional.

concisd en funcion de su finalidad.

de protocolo.

A purtir de un supuesto de solicitad de infarmacion a un clienie o
proveedor de un determinado pais. elaborar un escrito gue observe el ea-
tamenio adecuado al pais y gque esté redactado olaramente v de forma

- Enouna supuesta conversacion elefénica con un pais Cxtranjeno
Identificarse ¢ adentilicar af interlocutor obsery ando s debidas normas

Adlapion su actitud y conversacion a Ta situacion de du que se parte.
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CAPACIDADES TERMINALES

CRITERIDS DE EVALUACION

2.2, Aplicar técnicas adecuadas
en la negociacién de condi-
ciones de operaciones de
compra o venta interna-
cional.

2.3, Interpretar la normativa de
contratacién internactonal
que regula las operaciones
de compraventa.

Controlar la claridad y Ia precisidn en la transmisién de la informacidn.

En una situacién simulada de atencidn a un ¢liente o proveedor

extranjero:

Analizar el comportamiento del cliente o proveedor y caracterizarlo.

Utilizar la técnica de comunicacién adecuada a la situacién v al
interlocutor, '

[dentificar las diferentes etapas de un proceso de negociacién de

condiciones de compraventa internacional.

Identificar y describir las técnicas de negociacion internacional mds

utilizadas en la compraventa.

Interpretar y utilizar la terminologia comercial habitual en el dambito

internacional.

En la simulacién de una entrevista o contacto con un cliente o proveedor

extranjero para iniciar negociaciones:

Identificar la idiosincrasia del pais del cliente o proveedor.

Definir un plan de negociacién en el que se establezcan las fases que se
deben seguir.

Caracterizar al interlocutor para establecer tas pautas de comportamiento
durante el proceso de negociacion.

Utilizar la técnica de negociacién adecuada a la situacién definida

A partir de unos datos canvenientemente caracterizados, establecer un

plan de negociacién de compraventa que contemple los siguientes

aspectos:

Estimar las necesidades, los puntos fuertes v débiles respectivos.

Identificar los principales aspectos de la negociacidn,

Explicar los limites en Ia negociacién de cada parte.

Sintetizar la secuencia del plan.

Definir fos principales pardmetros que configuran una oferta presentada a

un cliente extranjero.

Dadas tres ofertas de proveedores extranjeros en las que se expresan

condiciones de compra, garantias y nivel de servicio y se definen las

necesidades comerciales de la empresa compradora:

Seteccionar aquella que en términos comparativos ofrece mejores
condiciones y se adapia a los objetivas comerciales definidos.

Detectar en la oferta seleccionada posibles puntos que se deban negociar.

Identificar las fuentes de informacion juridicas que afectan v regulan la

cantratacién internacional.

Interpretar la terminologia juridica utilizada habitualmente en derecho

internacional.

Definir ¢l concepto de contrato y los elementos que lo componen.

Explicar el valor juridico de los usos uniformes en la contratacion

internacional.

Describir las teorias de derecho internacional que solucionan las

coniradicciones y conflictos originados en las condiciones generales que

regulan un contrato de compraventa internacional.

Dados dos textos legales extranjeros reguladores de la contratacidn

internacional, identificar los aspectos comunes y las posibles contradic-

clones.

Interpretar las clausulas de un contrate tipo de compravent: internacional,

distinguiendo entre las prescriptivas v las potestativas.

Scaun el Convenio de Nuctones Unidas sobre contratas de compraventa

imternacienal de mercancias:

Identficar ¢f momento en el gue se perfecciona ¢! contrato de
compraventi mternacional v explicar cudindo <urte efecte L olerta.

Enwmerir las obligaciones contructuales def vendzdor y del comprador.
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CAPACIDADES TERMINALES

CRITERIOS DE EVALUACION

2.4, Elaborar el precontrato aso-

ciado al proceso de compra-
venta internacional, de

acuerdo con la normativa de
contraiacién internacional, | -

Identificar y explicar los INCOTERMS més comiinmente utilizados en

comercio internacional.

Explicar el valor de los acuerdos precontractuales ¥ sus cfectos sobre el

compromiso de las partes.

Identificar los modelos documentales utilizados para recoger acuerdos

precontractuales. :

Definir los principales aspectos que deben figurar en el clausulado de un

precontrato internacional.

Dadas unas condiciones pactadas en una compraventa internacional,

datos identificativos de las partes negociadoras y mercancia objeto de

negociacion:

Citar la normativa de contratacién internacional que regula et supuesto y
aplicarla en la confeccién del precontrato.

En funcién del INCOTERM elegido, describir las obiigaciones asumidas
por las partes contratantes.

Confeccionar la carta de intenciones, redactando el clausulado que
exprese las caracteristicas definidas de la operacién de compraventa
internacional.

Utilizar un programa informitico de tratamiento de textos para la edicién
del documento. '

a)
b)
)
d)

a)
b)
c)

e)

a}
b)

d)

a)
b)
)]

iy
13)

CONTENIDOS BASICOS (duracién 75 horas)

La comunicacidn y su aplicacidn en las relaciones internacicnales:

Los procesos de comunicacion.

La comunicacion oral en las relacionss comerciales internacionales.
La comunicacién escrita en comercio internacional.

Relaciones pablicas.

Prospeccidn.

- El proceso de negociacion en la compraventa internacional:

Preparacion de la negociacién internacional.
Desarrolto de [a negociacion internacional.
Técnicas de la negociacién internacionai.

Consolidacién de ia negociacién

internacional.

Elaboracién del precontrato de compraventa internacional,

- Los INCOTERMS de acuerdo con el modo de transporte:

Cualquier tipo de transporte, incluido el multimodal,

Transporte aéreo.
Transporte por ferrocarril,

Transporte por mar y vias de agu

Convenios internacionales.

a terrestres.

- Normativa reguladera de la contratacion internacional aplicables a ka formacion de acuerdos precontractuales:

Reglas de fa Cémura de Comercio Internacional.

Usos uniformes.

. Elementos de derecho mercantil:

Ambite de aplicacion.
Ll contrato de compraventa
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6. Estructura econdmica internacional:

a) El comercio internacional espafiol.

b) La U.E. y los terceros paises.

¢} Organismos internacionales y regionales.
d) Empresas mullinacionales.

7. Aplicaciones informiticas de gestion de la compraventa internacional.

Maodule profesional 6: financiacion internacional

Asociado a la unidad de competencia 4: gestionar las operaciones de financiacién para transacciones internacionales
de mercancias

CAPACIDADES TERMINALES CRITERIOS DE EVALUACION

6.1. Analizar distintas modalidades |- Precisar los conceptos de interés nominal e interés efectivo o tasa anual
de crédito para financiar de equivalencia (TAE) y la forma de calcularlos.
operaciones de venta interna- | - Explicar las variables que intervienen en la amortizacion de un crédito,
cional. precisando la forma de calcularlas segiin Tos sistemas de amortizacion

mas utilizados.

- Exphcar el concepto de renta en funcién de sus érminos, del ndmero
de éstos y del vencimiento de los mismos.

- Enumerar y describir las modalidades de crédito que se pueden utilizar
en una operacion de venta internacional.

- Identificar la normativa que regula os créditos a la exportacion y
explicar los articulos referentes a las condiciones generales de los mis-
mos y a los casos especiales.

- Interpretar los principales usos y practicas mercantiles unifermes en las
operaciones de crédito internacional.

- Analizar ventajas e inconvenientes de las principales modalidades de
crédito internacional.

- Dada una operacién de compraventa internacional convenientemente
caracterizada, con pago aplazado:

Elegir la modalidad de crédito adecuada a la operacion, justificando la
eleccion '

Calcular el coste que supone ¢l crédito.

Realizar el cuadro de amortizacién.

- En un supuesto practico en el que se describe un préstamo con una
anualidad determinada, progresién que sigue la anualidad, duracién de
la operacidn, tipo de interés, calcular:

Valor final y actual de la anualidad.

Tanto equivalente fraccionado.

Valor de la anualidad fraccionada.

Valor de la anualidad prepagable y postpagable.

G.2. Determinar la cobertura ade- - Analizar los riesgos financieros mas habituales asociados a una opera-
cuada de posibles riesgos cién internacicnal.
financieros en operaciones - Explicar las principales modalidades de cobertura de riesgos en los
comerciales infernactonales. créditos a ta exportacidn.

- kdentificar e interpretar la normativa legal que rezula los seguros de
crédito en el comercio internacional.

- Esquemaunzar y exphicar los distintos instrumentos de cobertura de
ricsgos de cambio de divisas.

- Deducir las posibles implicaciones y consecuencias inherentes a un
determinado riesgo financiero.

- Drada una operacion de compravents internacional caracterizada y una
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CAPACIDADES TERMINALES

CRITERIOS DE EVALUACION

6.3. Analizar la informacion rela-
cionada con el mercado de
divisas y Ias implicaciones en
el comercio internacional.

6.4, Definir procedimientos para
financiar concursos o licitacio-
nes inlernacionales.

6.5. Utilizar adecuadamente pague-
tes informaticos integrados de
gestién financiera.

informacién sobre el mercado de divisas:

Elegir la divisa mas adecuada a la operacion.

Calcular los costes y riesgos de la divisa elegida.

Explicar la conveniencia, en su caso, de utilizar una determinada
cobertura de riesgo de cambioc de la divisa.

A partir de unos determinados riesgos financieros caracterizados:

Relacionar cada uno con la cobertura apropiada.

Justificar la utilizacién de cada instrumento de cobertura de riesgo
financiero.

Describir el funcionamiento general del mercado de divisas.
Interpretar y utilizar la terminologia habitual en el mercado de divisas.
Explicar las caracteristicas principales del Euromercado y los tres seg-
mentes de mercado en los que se mueve.

Identificar y describir las operaciones financieras més usuales en
divisas.

Identificar e interpretar la legislacién que regula el funcionamiento del
mercado de divisas.

Diferenciar el mercado de divisas de contado y a plazo.

Analizar las variables que influyen en las fluctuaciones de los tipos de

_cambio de divisas.

A partir de la informacién publicada en prensa durante un mes sobre el

mercado de divisas:

Interpretar los datos que se recogen en esa infarmacién.

Analizar las fluctuaciones de una determinada divisa y deducir algunas
implicaciones que podria teneren
una operacion comercial
convenientenmente caracterizada.

ldentificar e interpretar las diferentes normas de organismos de
financiacién internacionales aplicables a licitaciones o concursos
internacionales.

Describir ios requisitos y condiciones que se exigen en un determinado
concurso o licitacton internacional.

Describir las fases que componen el proceso para participar en
ficitaciones internacionales.

Confeccionar tos documentos requericos en una determinada licitacidn
de un proyecto o suministfo internacional.

Integrar la informacidn de cardcter financiero de diferentes bases de

datos.

Acceder a la informacién almacenada en el programa informatice.

Describir Ias funciones que integran las distintas aplicaciones que se

pueden utilizar en un sistema de informacién de financiacion

internacional. :

Dades unos datos relacionados con aspectos de financiacion

internacional:

Introducirlos correctamente en una deternnada aplicacion informatica
abteniendo la informacion requerida,

interpretar la informacidn obtenida.

A partir de la informacidn existente en lox distintos programas

informiticos, integrar datos, texto y grificos que se ajusten 2 los

formatos requeridos.

s

CONTENIDOS BASICOS (duracian 115 horas)

1. Caleuwlo financreros
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a) Capitalizacién y actualizacién compuesta.
b) Rentas financieras.
c) Préstamos.

2. Gestién internacional de créditos:

a) Crédito a la exportacion.

b) Los seguros de crédito a la exportacién.

¢) Préstamos gubernamentales y créditos internacionales.
d) El "factering".

e) Confirmacién de pedido.

fy Finanzas internacionales.

g} Las garantias bancarias internacionales.

3. Gestidn de las operaciones financieras en divisas

a} El mercado de divisas.

b) Euromercado.

¢) Gestidn del riesgo de cambio en operaciones de comercio internacional.

4. Licitaciones o concursos internacionales:

2) Normas y reglamentos de licitacién del Banco Mundial y otros Organismos,
b) Fianzas y garantias.

5. Aplicaciones informaticas de cilculo financiero, gestion de créditos y operaciones en divisas,

Mbidule profesional 7: medios de pago internacionales

Asociado a fa unidad de competencia 4: gestionar las operaciones de financiacion para transacciones internacionales
de mercancias

CAPACIDADES TERMINALES CRITERIOS DE EVALUACION
7.1. Analizar distintos medios de pa- |- Clasificar las modalidades principales de crédito documentario.
€0 para operaciones de compra- |- Describir la funcién primordial del crédito documentario en las
venta internacional. operaciones de comercio internacional y los procedimientos de
emision.

- Describir la operativa de los medios de pago mis utilizados en Ta
préactica del comercio internacional.

- Analizar las ventajas e inconvenientes de los principales medios de
pago internacionales.

- Identificar las reglas y usos uniformes relativos a los créditos
documentarios.

- Definir las principales obligaciones chgu]cs asociacas u los bancos.
Seguros ¥ transporle para asegurar el pago de una operacién de
comercio internacional.

- Explicar los efectos juridicos y comerciales que produce un
dererminido Convenio Internacionat en la recutacién de un medio de
pago definido.

- Beseribir la aperativa de los medios de pago mits utilizados en la
practica del comercio inlernacional.

- Dados tres medios de pago internacionales v unas condiciones
pactidas en kcompraventa internacional:

Determinar los documentos bisicos v complementarios que hay que

preseniar para gestonur dichos medios en funeron de Lo normgtiva

aplicable usox micreantiles mtermcionales v condicrones pactinius
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CAPACIDADES TERMINALES

CRITERIOS DE EVALUACION

7.2. Elaborar la documentacidn -

7.3. Analizar las garaniias reales y -

relativa a fos medios de pago
internacional. .

personales asociadas al pago de | -
operaciones de compravenia in-
ternactonal exigidas en la prac- |-
tica bancaria.

en el contrato.

Identificar para cada medio de pago internacional el documento base
que lo representa y explicar el contenido del mismo. :

A parur de unos datos asociados a una operacion de compraventa
internacional y un medio de pago seleccionado:

Identificar el modelo documental soporte del medio de pago definido.

Analizar la informacién suministrada y deducir los datos que hay que
trasladar al documento soporte del medic de pago.

Interpretar el significado de cada apartado en el documentos soporte
y asociarlo a los datos que deben figurar en el misme.

Utilizar programas informaticos integrados de comercio internacional
para obtener el documento.

Identificar la normativa que regula ei clausulado de los medios de

pago internacionales.

Definicién del concepto de garantia real y personal.

Enumerar las principales garantias reales utilizadas en la practica
bancaria v explicar los requisitos asociados a las mismas.
Clasificar las garantias en funcién de:

Su relacién con la obligacién.

Su relacion con la presentacidn de documentos.

Su automaticidad.

Explicar las reglas y usos relativos a las garantias bancarias.
Dadas una serie de modalidades de pago convenientemente
caracterizadas, con las garantias exigidas en cada una. analizar las
ventajas e inconvenientes de cada caso. '

CONTENIDOS BASICOS (duracién 55 horas)

Medios de pago inlernacional:

a) El crédito documeniario.

).

<)
d)
e)

(]

La remesa simple y documentaria.

El cheque personal y el cheque bancario.

La orden de pago.

Otras formas de pago o cobro internacional.

Ley 19/85. Cambiaria y del Cheque.

. Normativa reguladora de 1os medios de pago:

) Ley uniforme de Ginebra sobre ¢l chegue.

Ley uniforme de Ginebra sobre la letra de cambio y pagaré a la orden.

Reglas uniformes para el cobro del papel comercial de ta CCI (Camara de Comercio Internacional).
Reglas y usos uniformes sobre los créditos documentarios de la CCL

(]

il

b

)

—

Garantias Bancarias

Anilisis de los riesgos.
Modalidudes de garantias.

. Aplicaciones informiticas de conteevion v anadisis de medios de page internacionales.
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4. Profesorado

4.1. Especialidades del profesorado con atribucién docente en los médulos profesionales del ciclo
formativo de comercio internacional :

Modulo profesional

Especialidad del profesorado

Cuerpo

1.Marketing internacional
2.MNegociacién internacional-

3. Gestion administrativa del
comercio internacional

4. Almacenaje de productos

5.Transporte internacional de
mercancias

6.Financiacién internacional
7.Medios de pago internacionales

8.Aplicaciones informaticas de
propdsito general

9.Lengua extranjera en comercio
internacional

10. Formacién vy orientacién la-
boral

Organizacién y Gestién Comercial
Organizacion y Gestion Comercial

Procesos Comerciales

Procesos Comerciales

Organizacién y Gestién Comercial

Organizacién y Gestién Comercial
Organizacin y Gestidn Comercial

Procesos Comerciales

(1)

Formacién y Orientacién Laboral

Profesor de Ensefanza Secundaria
Profesor de Ensefianza Secundaria

Profesor Técnico de F.P.

Profesor Técnico de F.P.

Profesor de Ensefianza Secundaria

Profesor de Ensefianza Secundaria
Profesor de Ensefianza Secundaria

Profesor Técnico de F.P.

Profesor de Ensefianza Secundaria

Profesor de Ensefanza Secundaria

(1) Alemdn, francés, inglés, itallano o portugués, ¢n funcién del idioma elegido.





