FUNDACIO UNB

CFGS COMERC INTERNACIONAL
M9- NEGOCIACIO INTERNACIONAL

1. TEMPORALITZACIO | RELACIO D’UNITATS FORMATIVES | NUCLIS FORMATIUS

MP1: NEGOCIACIO INTERNACIONAL (99 h)

Unitats formatives Hores min | Durada | Data inici Data final
+HLLD

UF1 CONTRACTACIO INTERNACIONAL 33 h 33h 14-09-2021 28-01-2022

UF2 ESTRATEGIES DE NEGOCIACIO

INTERNACIONAL 33h 33h 01-02-2022 03-06-2022

Aquest modul no disposa d’hores de lliure disposicid. Les unitats formatives s'impartiran de manera
simultania, UF1 i UF2. Aquest modul correspon al 1r curs.

UF1 CONTRACTACIO INTERNACIONAL (33 h)

UF2 ESTRATEGIES DE NEGOCIACIO INTERNACIONAL (33 h)

Nuclis Formatius Hores |Resultats d’aprenentatge
NF1: Analisis i seleccio de proveidors. 10 1
NF2: Comunicacio internacional. 10 2
NF3: El procés de negociacié internacional. 13 3

2. ESTRATEGIES METODOLOGIQUES | ORGANITZACIO DEL MODUL

Es tracta de transmetre coneixements i estimular el pensament critic i la participacid activa dels
alumnes. L'aprenentatge ha de basar-se en el "saber-ho fer" i el contingut del mateix aprenentatge s'ha
de definir al voltant dels processos reals de treball. Els casos reals de simulacié empresarial sera una
eina de gran utilitat.

El procés d'ensenyament-aprenentatge s'ha de basar en la realitzacié d'activitats que incentivin i motivin
les iniciatives dels alumnes i el procés d'aprenentatge, de tal manera que, tenint en compte els seus
coneixements previs, els alumnes puguin desenvolupar les seves capacitats de comprensid, analisi i
utilitzaciod correcta de la informacid, connectant I'aula amb un entorn professional.

Es potenciara el gust per la materia, per tal que les activitats proposades suscitin l'interes de I'alumnat
aproximant les situacions d’aprenentatge a les seves inquietuds i necessitats i al grau de
desenvolupament de les seves capacitats.

Es promoura el treball en equip, buscant la cooperacio i desenvolupament de la responsabilitat en els
alumnes. Els alumnes hauran de realitzar, de forma individualitzada o en grups, les activitats
encomanades pel professor: questionaris, disseny d’esquemes, etc.
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En aquest modul es treballaran els Incoterms 2020 de forma extensiva per tal de que la resta de moduls
puguin nodrir-se d'aquesta informacid.

2.1. Distribucid d’Unitats Formatives en el modul:

El modul esta dividit en 2 unitats formatives al llarg del 1r curs del cicle.

Distribucio del modul

Curs Unitats formatives Hores Hores
Totals setmanals
1r UF1, UF2 66 2

2.2. Organitzacio:

1r CURS

SETMANES

o A ~ [en] < o] ©f N[ 0o o] Of [ N[ ] <] ] W] N[ oo A O] [ ] M
A slfeN ool a 893S NSRRI AIR R G & &6

UF1 Contractacio internacional
(2h x 16,5 set = 33h)

HORES

UF2 Estrategies de negociacid internacional
(2h x 16,5 set = 33h)

3. AVALUACIO DEL MODUL: CRITERIS

Per a superar el modul, I'alumne haura de superar de forma independent les 2 unitats formatives amb
una nota igual o superior a 5 sobre 10.

La nota final del modul s’obtindra de forma ponderada segons la seglient formula:

Qwmpo= 0,5-Qur1+0,5-Qur2

Durant el curs els alumnes que tinguin que recuperar una unitat formativa se’ls proposara un pla de
treball que els permeti recuperar-les. Per comprovar el grau d’assoliment es realitzara una prova
objectiva que haura de ser aprovada i sera requisit imprescindible I'entrega de treballs encomanats pel
professor.
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4. ESPAIS, EQUIPAMENTS | RECURSOS DEL MODUL

Els espais son els requerits per al cicle de CFGS

Aula Descripcié Capacitat | Equipament del modul Utilitzacio
Polivalent | Aula de classe 1 30 - Pissarra Explicacions professorat
- PC professor amb projector Treball individual
- Equip de so Activitats teoriques i elaboracio

de glestionaris

Polivalent | Aula de classe 2 30 - Pissarra Explicacions professorat
- PC professor amb projector Treball individual
- Equip de so Activitats teoriques i elaboracio
de glestionaris
Tecnica Aula técnica 36 - Pissarra Explicacions professorat
- PC professor amb projector Treball individual o en grup
- 36 Ordinadors (PCs) Exercicis practics i elaboracié de

documentacié

5. PROGRAMACIO UNITATS FORMATIVES
UF1: CONTRACTACIO INTERNACIONAL
Durada: 33 hores.

a) Resultats d’aprenentatge i criteris d’avaluacid.

1. Interpreta la normativa i els usos habituals que regulen la contractacié internacional, analitzant la
seva repercussio en les operacions de comerg internacional.

1.1 Identifica les fonts juridiques que regulen la contractacio internacional.
1.2 Reconeix el valor juridic dels convenis internacionals, dels organismes internacionals i dels usos
uniformes en la contractacié internacional.
1.3 Valora la importancia d’utilitzar la llengua anglesa en la contractacio internacional i les versions
originals de la normativa i usos uniformes internacionals.
1.4 Identifica la terminologia juridica emprada i la normativa mercantil que regula els contractes
internacionals de compravenda.
1.5 Analitza les condicions i obligacions derivades de la utilitzacié dels Incoterms 2020 en les operacions
de comerg internacionals.
1.6 Identifica les parts i elements d’'un contracte de compravenda internacional, diferenciant les
clausules facultatives de les obligatories.
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1.7 Reconeix vies de resolucié de conflictes derivats de les condicions dels contractes internacionals,
establertes en el dret internacional.

1.8 Valora els avantatges d’emprar les clausules d’arbitratge o mediacio internacional, entre d’altres, en
la resolucio de conflictes de comerg internacional.

1.9 Analitza les caracteristiques generals que regulen els concursos i licitacions internacionals.

2. Elabora contractes internacionals, incorporant els acords presos en els processos de negociacid i
aplicant la normativa, usos i costums internacionals.

2.1 Identifica els models documentals utilitzats en la negociacié d’operacions comercials internacionals.
2.2 Redacta les clausules d'un precontracte d'una operacié comercial internacional, aplicant la
normativa de contractacio internacional.

2.3 Identifica els drets i obligacions derivats de la inclusié de /'Incoterm 2020 acordat al contracte de
compravenda internacional.

2.4 Identifica els diferents tipus de contractes mercantils internacionals que s'utilitzen.

2.5 Caracteritza els models documentals que representen els contractes mercantils internacionals.

2.6 Confecciona el contracte adequat a |I'operacié comercial internacional.

2.7 Identifica les parts que componen els plecs de condicions i les ofertes comercials en els concursos i
licitacions internacionals.

2.8 Utilitza aplicacions informatiques a la redaccié de les clausules tipus del contracte mercantil
internacional.

2.9 Interpreta contractes internacionals d’'importacid i d’exportacié en llengua anglesa.

3. Planifica el desenvolupament i el procés de control dels acords contractuals internacionals, obtenint
informacid dels agents que intervenen.

3.1 Organitza el procés de control de la forca de vendes/distribuidors/agents comercials, emprant
sistemes de comunicacid i informacio.

3.2 Identifica problemes, oportunitats i tendencies del mercat.

3.3 Caracteritza els informes de clients, proveidors, prescriptors, agents comercials i/o distribuidors
mitjangant programes informatics.

3.4 Elabora ratis especifics d’evolucié i rendibilitat de les vendes, emprant programes informatics
especifics.

3.5 Elabora plans d’actuacié que indueixen a la motivacid, perfeccionament i metodologia de la for¢a de
vendes propia o de distribuidors.

3.6 Estableix un programa de fidelitzacié dels distribuidors.

3.7 Defineix els metodes rellevants de control en el desenvolupament i execucid dels processos de
comercialitzacio internacional.

3.8 Defineix el procés de control que caldra que segueixin les comandes realitzades per clients i
proveidors internacionals, emprant sistemes i programes informatics.

3.9 Identifica les incidencies més comuns que es puguin originar en els processos de compravenda
internacional.
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b) Continguts:

1. Interpretacio de la normativa i usos habituals que regulen la contractacié internacional:
1.1 El contracte internacional:

1.1.1 Llei aplicable.

1.1.2 Elecci6 de la llei aplicable.

1.1.3 Llei aplicable en defecte d’eleccid.

1.1.4 Principis UNIDROIT als contractes internacional.

1.1.5 Regles de la Cambra de Comerg Internacional. Versions en llengles oficials i en llengua anglesa.
1.1.6 Els Incoterms 2020: condicions i obligacions. Versions en llengles oficials i en llengua anglesa.
1.2 L’arbitratge i la mediacié internacional.

1.3 Concursos i licitacions internacionals.

2. Elaboracio de contractes internacionals:

2.1 El contracte de compravenda internacional.

2.1.1 Convencio de Viena de 1980.

2.1.2 Lex Mercatoria Internacional.

2.1.3 Aspectes a acordar en la negociacio: quantitat, preu, descripcié del producte i referéncia, terminis i
condicions de lliurament/recepcio, terminis de pagament/cobrament, entre d’altres.

2.2 Etapes del contracte de venda internacional:

2.2.1 U'oferta comercial.

2.2.2 Condicions generals d’una venda d’exportacio

2.2.3 L"acceptacié

2.2.4 Clausulat del contracte:

2.2.2.4.1 Clausules de caracter economic: preu, productes, modalitat de transport i condicions de
lliurament.

2.2.4.2 Clausules de caracter juridic: objecte del contracte, parts contractants, transferencia de la
propietat, clausules de compromis, clausules penals, clausules resolutories, clausules exoneratories,
clausula de salvaguarda, entrada en vigor del contracte, llei, jurisdiccié competent, idioma del contracte.
2.3 Els contractes d’intermediacié comercial:

2.3.1 El contracte de comissio o representacio.

2.3.2 El contracte de mediacid o corretatge.

2.3.3 El contracte d’agencia. Clausules: Parts, objecte, data d’entrada en vigor, finalitzacid del contracte,
remuneraciéo de l'agent, sancid per no execucié i tractament dels litigis, obligacions del principal,
obligacions de I'agent, clausula Ducroire, entre d’altres.

2.4 Els contractes de distribucié comercial:

2.4.1 El contracte de distribucid o concessio

2.4.2 El contracte de franquicia

2.5 Els contractes de transferéncia de tecnologia:

2.5.1 Acords de llicencia de patent.

2.5.2 Acords de llicencia de know-how.
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2.6 Els contractes de joint-venture o d’empresa conjunta.

2.7 Els contractes informatics internacionals.

2.8 Els contractes de subministrament.

2.9 Els contractes de prestacions de serveis i resultat.

2.10 Contractacié mitjangant concursos o licitacions internacionals.
2.11 Vies de prevencio de conflictes: L’arbitratge internacional.
2.12 Angles comercial.

3. Planificacié del desenvolupament i control dels acords contractuals internacionals:

3.1 Organitzacio d’operacions de compravenda internacional

3.1.1 La gestid de I'equip comercial.

3.1.1.1 La composicio de I'equip de vendes d’exportacio.

3.1.1.2 La retribucié dels venedors a I'estranger.

3.1.1.3 El control de I'equip de vendes

3.1.1.4 El sistema de recompenses i de sancions de I'equip de vendes.

3.1.2 Accions dirigides als distribuidors

3.1.2.1 La diversitat dels distribuidors: Importador, detallista independent i punt de venda pertanyent a
una central de compra, entre d’altres.

3.1.2.2 Programes de fidelitzacié dels distribuidors.

3.1.3 El desenvolupament de les relacions amb els representants locals:

3.1.3.1 Comissionistes. Concessionaris. Franquicies.

3.1.4 Tecniques de motivacio, perfeccionament i temporitzacio de la xarxa de vendes.

3.2 Seguiment de les compres.

3.2.1 Ratis de control de les operacions i seguiment al llarg del temps.

3.2.2 Analisi grafic del seguiment de les compres: Spider graph (grafic radial o d’aranya o de radar)
3.3 Control de qualitat d’operacions internacionals.



FUNDACIO UNB

CFGS COMERC INTERNACIONAL
M9- NEGOCIACIO INTERNACIONAL

c) Activitats d’ensenyament i aprenentatge:

UF1: CONTRACTACIO INTERNACIONAL (33 h).

Activitats d’ensenyament i aprenentatge RA | Cont. Avaluacié
CA Instruments d’avaluacié
A1l- El contracte internacional |9 h. 1 1.1 1.1
e Explicacio teorica del professor sobre 1.2 1.2
els elements de dret del contracte 13
internacional. 1.4
e Explicacid teorica del professor sobre 15
els Incoterms: condicions i obligacions. 1.6
)2 ¢ Explicacié teorica del professor sobre 1.7
= vies de resolucié de conflictes derivats 1.3
g dels contractes internacionals.
O e Exercici: Exercicis practics de resolucié
de conflictes.
e Exercici (Ex 1): Calcul oferta comercial
en funcié dels incoterms.
e Questionari (Q1).
A2- Els concursos i licitacions 3h. 1 1.3 1.9
internacionals e Prova escrita (PE 1).
© b Explicacidé teorica del professor sobre
'g_ els concursos i licitacions
5 internacionals.
g P Qiestionari (Q2)
A3- Tipus de contractes mercantils | 10 h. 2 2.1 2.1
b Explicacidé teorica del professor sobre 2.2 2.2 | e Prova escrita (PE 2).
els contractes de compravenda 2.3 2.3
internacional. 24 24
Explicacié del clausulat del contracte. 2.5 2.5
2 [ Explicacié teorica del professor sobre 26 | 2.6
S els diferents tipus de contractes 2.7 | 27
§ mercantils internacionals. 28 | 2.8
O b Exercici (Ex 2): Exercicis de contractes 2.9 2.9
mercantils internacionals. 2.10
P Prova escrita (PE 1) 2.11
2.12
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A4- La forca de vendes | 6 h. 3 3.1 3.1
b Explicacid teorica del professor sobre 3.2
els agents que formen la forca de 3.3
° vendes. 3.4
‘S b Explicacio ratis de rendibilitat de 3.5
§ vendes. 3.6
& [ Exercici (Ex 3): Exercici practic de
resolucié de diferents situacions.

A5- La postvenda | 5h. 3| 32 | 37
b Explicacidé teorica del professor sobre 3.3 3.8 |e Prova escrita (PE 3).
2 el seguiment de les compres i control 3.9
= de qualitat de les operacions.
§ lo Exercici (Ex 4): Analisi grafic del
o

seguiment de les compres.

NOTA: com a instruments d’avaluacio es poden fer servir proves escrites (PE), realitzacio d’exercicis (Ex),
glestionaris (Q), treballs amb exposicié (Exp.)

Metodologia de la unitat formativa:
La unitat formativa inclou activitats conceptuals i practiques.

Activitats conceptuals:

Es realitzaran a lI'aula. Les activitats conceptuals estaran formades per:
- Questionaris: Els gliestionaris de les proves escrites estaran formats per preguntes a completar.
- Realitzacio d’esquemes i treballs monografics sobre el tema.

Instruments d’avaluacio:

L’avaluacié de la UF1 es realitzara de forma continua al llarg de la seva durada.

Els instruments d’avaluacié estaran formats per les proves escrites i treballs practics realitzats durant el
curs.

Prova escrita (Pe): Qliestionaris i tests.

A més a més, per poder superar la UF de forma continua, I'alumnat haura d'aprovar totes les activitats
gue el professor proposara al llarg del curs i tenir tots els apunts de classe (escrits a ma o a l'ordinador)
complerts i actualitats. El professor procedira a verificar que I'alumnat té tots els apunts complerts al
llarg de tot el curs.
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El seglient quadre mostra com s’obté la qualificacio de cada RA, en funcio dels instruments d’avaluacio:

Qualificacio dels Proves escrites
Resultats PE1 PE2 PE3 % de la nota final
d’Aprenentatge
RA1 30% 30%
RA2 30% 30%
RA3 40% 40%

La qualificacio de la UF1 (Quer1) s'obté, en aquest cas, segons la seglient ponderacio:
Qur1= 0,30-RA1 + 0,30-RA2 + 0,40-RA3

En cas de no superar la UF de forma continua, es realitzara una prova en el periode de convocatoria
extraordinaria establert pel centre. Aquesta prova constara d’una part escrita.

Espais, equipaments i recursos de la unitat formativa:

En el tractament didactic d’aquest modul, s’hauran d’utilitzar recursos materials impresos, i informatics.
Per a I'alumne:

- Apunts i materials penjats al campus virtual
- Enllagos a pagines web d’interes.
- Presentacions en PowerPoint d’unitats.

Altres recursos:

- Lequipament normal d’una de les aules assignades al cicle.
- Llibres especialitzats sobre els diferents temes a que fa referencia el modul.
- Equips informatics connectats a Internet.

Bibliografia
Llibres de text:
Domingo Cabeza, P. C. (2013). Negociacion Intercultural, Estrategias y Técnicas de Negociacion
Internacional. Marge Books.
Echarri, M. D. (1999). Modelos de Contratos Internacionales. Fundacién Confemetal.
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UF2: ESTRATEGIES DE NEGOCIACIO INTERNACIONAL
Durada: 33 hores.

a) Resultats d’aprenentatge i criteris d’avaluacid.

1. Selecciona els proveidors potencials, utilitzant les fonts d’informacio disponibles i analitzant les seves
condicions comercials.

1.1 Utilitza les tecniques adequades de recerca i seleccié de proveidors internacionals.

1.2 Identifica els principals riscos interns i externs en les operacions comercials internacionals, atenent a
la rendibilitat i seguretat de I'actuacié comercial.

1.3 Identifica els termes i les condicions comercials que han de complir els proveidors internacionals.

1.4 Selecciona proveidors, en funcié dels objectius marcats per 'organitzacid.

1.5 Confecciona fitxers mestres de proveidors internacionals, en suport informatic.

1.6 Elabora informes de la seleccié de proveidors internacionals en suports informatics.

1.7 Actualitza les bases de dades i els fitxers de proveidors de forma periodica, segons procediments
basats en la seguretat i la confidencialitat.

2. Estableix processos de comunicacié amb clients i proveidors internacionals segons els protocols
empresarials i costums del pais, emprant els mitjans i sistemes adequats.

2.1 Reconeix les tecniques més emprades en les relacions de comunicacio internacional.

2.2 Identifica les principals normes de comunicacio verbal i no verbal de les diverses cultures.

2.3 Planifica les fases d’una entrevista personal amb finalitats comercials en el context internacional.

2.4 Elabora documents escrits basats en propostes d’informacio per part d’un client, agent o proveidor
en el que s’observi el tractament més adequat al pais.

2.5 Utilitza técniques adequades a cada situacid i a I'interlocutor, per a realitzar converses telefoniques,
videoconferencies, reunions i/o comunicacions escrites amb un client, agent o proveidor.

2.6 Elabora documents amb els punts claus que cal tractar a una reunié amb un client, agent o
proveidor.

2.7 Utilitza suports informatics o de noves tecnologies per I'elaboracid i transmissié de documents
comercials derivats de comunicacions entre les parts.

2.8 Identifica les diferencies culturals i efectua una aproximacié a la cultura nacional de I'altra part.

2.9 Identifica les normes de protocol internacional com a eina per a I’'aproximacié entre les parts.

2.10 Utilitza les normes de protocol pel desenvolupament de les negociacions internacionals.

2.11 Empra les noves tecnologies de la informacié i comunicacié en els processos de comunicacié amb
operadors internacionals.

2.12 Empra la llengua anglesa en comunicacions escrites i orals.

3. Dissenya el procés de negociacié amb clients i/o proveidors, proposant els termes més avantatjosos
per I'organitzacié.
3.1 Identifica els factors essencials que conformen I'oferta i demanda de productes i/o la prestacié de
serveis en operacions internacionals.
3.2 Programa les diferents etapes del procés de negociacidé en una operacions internacionals.
3.3 Utilitza les principals técniques de negociacié internacional en les operacions internacionals.
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3.4 Utilitza la terminologia comercial habitual en I'ambit internacional en les operacions internacionals.
3.5 Coneix les caracteristiques més rellevants de les negociacions de diferents cultures.

3.6 Elabora un pla per iniciar negociacions en el que es tingui en compte la idiosincrasia, normes,
protocols i costums del pais del client i/o proveidor.

3.7 Defineix els principals parametres i els limits maxims i minims que configuren una oferta presentada
a clients internacionals.

3.8 Realitza informes que recullen els acords de la negociacié, emprant programes i mitjans informatics.

b) Continguts:

1. Seleccio de proveidors potencials:

1.1 La funcid de les compres:

1.1.1 Les especificitats de la funcié de les compres.

1.1.2 Tipus de compres: La segmentacié de les compres. El portafolis de compres: Avaluacio del risc i del
benefici. Les estratégies de compres.

1.1.3 El procés de les compres.

1.1.4 Organitzacié de les compres.

1.2 Les compres internacionals:

1.2.1 La internacionalitzacié de les compres: L'aprovisionament a I'estranger. El global sourcing. Els
riscos de les compres internacionals. Els circuits i xarxes de vendes L’aproximacié tradicional. L'e-
procurement. Els mercats electronics. Les limitacions logistiques, duaneres i financeres.

1.2.2 La recerca de proveidors potencials: Quadern de carregues tecniques i funcionals. Identificacio dels
proveidors potencials: Fonts d’informacio. Preseleccid del proveidor. Contacte amb el proveidor:
Request for quote.

1.2.3 Els criteris de seleccid. Analisi grafic dels proveidors seleccionats: Spider graph (grafic radial o
d’aranya o de radar)

2. Establir el procés de comunicacio en les relacions internacionals:
2.1 Fonts d’informacid sobre comerg internacional.
2.2 Mitjans i sistemes de comunicacié internacional.
2.3 La comunicacié interpersonal:
2.3.1 Els actors de la relacié.
2.3.2 Els problemes de la comunicacio.
2.3.3 Estrategies relacionals.
2.3.4 La interculturalitat dins de la comunicacio.
2.4 La comunicacid verbal i no verbal, en un context d’interculturalitat.
2.5 El coneixement d’un mateix i dels altres.
2.6 Les competencies relacionals:
2.6.1 L'assertivitat.
2.6.2 L’escolta activa.
2.6.3 L’argumentacio.
2.6.4 Les regles de la convivencia.
2.6.5 L’aparenga fisica com element de comunicacio.
2.6.6 La capacitat de generar estres.
-11-
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2.6.7 Les competencies relacionals interculturals.

2.7 Uentrevista.

2.7.1 La realitzacio de I'entrevista telefonica o videoconferencia:

2.7.2 Condicions d’exit.

2.7.3 Guia d’entrevista telefonica i videoconferencia.

2.8 Protocol internacional.

2.8.1 La dimensid cultural i I'aproximacié a la cultura del pais: Cultura i competéncia intercultural.
Reconeixement i respecte de les diferencies culturals. Salutacions i presentacions. Noms i titols.
Intercanvi de targes. Costums a la taula. Propines. Colors i formes. Gestos. Regals.

2.8.2 Els models interculturals: Etnocentrisme i percepcid social intercultural. Els principals models
interculturals.

2.8.3 Desenvolupament de les competéncies interculturals: Les subtileses de la llengua. Els
comportaments individuals i socials. L’equip multicultural.

2.9 Utilitzacio de les tecnologies de la informacid i comunicacié amb operadors internacionals.

2.10 Anglés comercial.

3. Disseny del procés de negociacié amb clients i/o proveidors internacionals:

3.1 Preparacio de la negociacié internacional.

3.2 Marge de la negociacio.

3.3 Desenvolupament de la negociacio internacional.

3.4 Etapes del procés de negociacio.

3.5 La compra internacional:

3.5.1 Avaluacié de les ofertes dels proveidors: La comparacio de les ofertes. L’avaluacio dels proveidors.
3.5.2 La preparacié de la negociacié: La negociacio cara a cara. Les subhastes inverses.

3.6 Consolidacio de la negociacid internacional.

3.7 Teécniques de negociacid internacional.

3.8 Estils nacionals de negociacié comercial en diferents paisos: anglosaxd, frances, alemany, nipé, xines,
nord-america, hispanoamerica i arab, entre altres.

3.9 Factors d’exit en una negociacié internacional.

3.10 Utilitzacié d’aplicacions informatics pel procés de negociacié.

3.11 Utilitzacio de programes de presentacions grafiques pel procés de negociacid.
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c) Activitats d’ensenyament i aprenentatge:

UF2: ESTRATEGIES DE NEGOCIACIO INTERNACIONAL (33 h).

NF1: Analisi i seleccié de proveidors

Activitats d’ensenyament i aprenentatge RA | Cont. Avaluacié
CA Instruments d’avaluacié
Al- Les compres internacionals 5h. 1 1.1 1.2
e Explicacio teorica del professor sobre 1.2.1 | 1.3 | e Prova escrita (PE 1)
la funcio, els tipus i el procés de
compres.
o |° Explicacid teorica sobre el global
'g_ sourcing.
‘S |e Explicacio teorica del professor sobre
g els riscs associats a les operacions
comercials internacionals.
e Exercici practic: Analisi de riscs. (Ex 1).
e Prova escrita (PE 1)
A2- La seleccio de proveidors i de 3h 1 1.22 | 14
mercats. 1.23 | 15
e Explicacio teorica del professor sobre 1.6
la recerca i seleccio de proveidors i de 1.7

Descripcid

mercats internacionals.

Treball amb exposicid: Recerca,
seleccio i elaboracié d'informes de
proveidors i mercats internacionals.

NF2: Comunicacio internacional

Activitats d’ensenyament i aprenentatge RA | Cont. Avaluacié
CA Instruments d’avaluacié
A3- La comunicacid internacional | 3 h. 2 2.1 2.1
e Explicacié teorica sobre sistemes de 2.2 e Prova escrita 2 (PE 2)

0 comunicacio internacional.

8

2

[}

o
A4- La comunicaci6 interpersonal 2 h. 2 2.3 2.2
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e Explicacid teorica sobre la 2.4 2.3
© comunicacio interpersonal i les 2.5 2.4
'g_ competéncies relacionals. 2.6 2.5
§ e Explicacio teorica sobre la 2.7 2.6
g comunicacio escrita. 2.7

2.11

A5- El protocol internacional 4 h. 2 2.8 2.8

e Explicacio teorica sobre les normes de 2.9 2.9
N protocol internacional. 2.10 | 2.10 | e Treball: preparacié de la
E.’_ 2.12 negociacio internacional (Exp.
S 1).
a

NF3: El procés de negociacid internacional

Activitats d’ensenyament i aprenentatge RA | Cont. Avaluacié
CA Instruments d’avaluacié
A6- Les etapes de la negociacié 6 h. 3 3.1 3.2
internacional. 3.2
e Explicacio teorica sobre les etapes de 3.3

) la negociacié internacional. 3.4

8

2

[}

o
A7- L'ofertaila demanda. 2 h. 3 3.5 3.2

e Explicacio teorica sobre la compra

0 internacional.

‘S

a2

2

()]

a
A8- Tecniques de negociacio 8 h. 3 3.6 33
internacional. 3.7 34
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e Explicacio teorica sobre técniques de 3.8 3.5 | e Prova escrita 3 (PE 3).
© negociacié internacional. 3.9 3.6
'S |e Exercici practic: Elaboracié d'un pla de 3.10 | 3.7
§ negociacions (Ex 3) 3.11 | 3.8
(]
o

NOTA: com a instruments d’avaluacid es poden fer servir proves escrites (PE), realitzacio d’exercicis (Ex),
glestionaris (Q), treballs amb exposicid (Exp.)

Metodologia de la unitat formativa:
La unitat formativa inclou activitats conceptuals i practiques.

Activitats conceptuals:
Es realitzaran a lI'aula. Les activitats conceptuals estaran formades per:
- Questionaris: Els gliestionaris (proves escrites) estaran formats per preguntes a completar.
- Realitzacid d'un treball sobre un pla d'exportacio d'un producte igual per a tots els estudiants.

Activitats practiques:
- El professor proporcionara a I'alumne el guié de la practica a realitzar.
- En acabar la practica els alumnes confeccionaran la memoria del treball realitzat segons les
orientacions donades.

Instruments d’avaluacio:

L’avaluacié de la UF2 es realitzara de forma continua al llarg de la seva durada.

Els instruments d’avaluacié estaran formats per les proves escrites i treballs practics realitzats durant el
curs.

Prova escrita (Pe): Examens amb 2 preguntes a desenvolupar per part de |'alumnat.
Practiques (Pt): Exercicis i treballs realitzats de forma individual o en grup de maxim 3 persones per cada

alumne.

El seglient quadre mostra com s’obté la qualificacié de cada RA, en funcid dels instruments d’avaluacio:

Qualificacio dels
Resultats Treball Proves escrites
d’Aprenentatge Treball 1 PE1 PE 2 PE 3 % de la nota final
RA1 25% 25%
RA2 25% 25% 50%
RA3 25% 25%

-15-




FUNDACIO UNB

CFGS COMERC INTERNACIONAL
M9- NEGOCIACIO INTERNACIONAL

La qualificacié de la UF1 (Qur1) s'obté, en aquest cas, segons la segilient ponderacio:

Qur1= 0,25-RA1 + 0,50-RA2 + 0,25-RA3
A més a més, per poder superar la UF de forma continua, I'alumnat haura d'aprovar totes les activitats
gue el professor proposara al llarg del curs i tenir tots els apunts de classe (escrits a ma o a I'ordinador)

complerts i actualitats. El professor procedira a verificar que I'alumnat té tots els apunts complerts al
llarg de tot el curs.

En cas de no superar la UF de forma continua, es realitzara una prova en el periode de convocatoria
extraordinaria establert pel centre. Aquesta prova constara d’una part escrita i d'una part practica.

Espais, equipaments i recursos de la unitat formativa:

En el tractament didactic d’aquest modul, s’hauran d’utilitzar recursos materials impresos, i informatics.
Per a I'alumne:

- Apunts i materials penjats al campus virtual
- Enllagos a pagines web d’intereés.
- Presentacions en PowerPoint d’unitats.

Altres recursos:

- L’'equipament normal d’una de les aules assignades al cicle.
- Llibres especialitzats sobre els diferents temes a que fa referéncia el modul.
- Equips informatics connectats a Internet.
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