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Marketing Internacional.

Modulo: Profesional

Materia: Marketing Internacional

Cddigo: 0823

N° de créditos: 9 ECTS - 130 horas

Unidad Temporal: Segundo Curso/ 1°y 2° trimestres
Carécter: Obligatorio

Horas semanales: 6 Horas

Breve descripcion del moédulo

El Médulo Profesional Marketing Internacional se encuadra dentro del Ciclo Formativo de Grado
Superior correspondiente al Titulo de Técnico Superior en Comercio Internacional, que en este caso
se desarrolla en modalidad bilinglie. Aparece regulado en el Real Decreto 1574/2011, de 4 de
noviembre, por el que se establece el presente titulo y se fijan sus ensefianzas minimas. Asimismo
mediante la Orden de 20 de diciembre de 2013, de la Consejeria de Educacién, Universidades y
Empleo se establece el curriculo del ciclo en el ambito de la Comunidad Autbnoma de la Regién de
Murcia.

Los contenidos del médulo Marketing Internacional se desarrollan en gran medida en lengua inglesa,
ya que la naturaleza propia del ciclo hace necesaria la incorporacion de una inmersion lingtistica en
el aula, acorde a la normativa establecida en la Resolucion de 29 de diciembre de 2009 de la
Direccion General de Formacién Profesional y Educacion de Personas Adultas. En ella se establecen
las instrucciones que desarrollan, con caracter experimental, el programa de ensefianza bilingtie en
ciclos formativos de Formacion Profesional, en el &mbito de la Comunidad Autbnoma de la Regién
de Murcia.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefar las funciones
relacionadas con el marketing, tales como:

— Evaluacién de oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior.

— Decisiones en politica de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior.

— Seleccién de la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior.

— Seleccién de las acciones de comunicacion comercial mas adecuadas en la entrada a un mercado
exterior.

— Elaboracién de un plan de marketing internacional.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del modulo versaran sobre:

— Utilizacion de aplicaciones informéticas de caracter general y especificas del sector.

— Herramientas de gestion de estrategias de marketing.

— Optimizacion de la informacion del SIM.

— Mejora de las actitudes profesionales y personales de los futuros profesionales del sector.
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Requisitos Previos

No existen requisitos previos para la realizacion de esta asignatura.

Competencia General

La competencia general de este titulo consiste en planificar y gestionar los procesos de
importacion/exportacion e introduccion/expedicion de mercancias, aplicando la legislacion vigente,
en el marco de los objetivos y procedimientos establecidos.

Competencias profesionales, personales y sociales:

En el presente mddulo el alumno adquirira las siguientes competencias profesionales, personales y
sociales, de las citadas en el RD 1574/2011, que regula el titulo de Técnico Superior de Comercio
Internacional:

e Tomar decisiones sobre la entrada de los productos de una empresa en el mercado exterior,
seleccionando las politicas de producto, precio, comunicacion y distribucién mas adecuadas
para la entrada en dichos mercados.

¢ Elaborar un plan de marketing, seleccionando la informacién de base o briefing de productos,
analizando las relaciones entre las distintas variables que intervienen en el marketing mix
internacional para la entrada en mercados exteriores.

e Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los conocimientos
cientificos, técnicos y tecnolégicos relativos a su entorno profesional, gestionando su
formacion y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las
tecnologias de la informacion y la comunicacion.

e Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en el ambito de
su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo personal y en
el de los miembros del equipo.

e Organizary coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el desarrollo del
mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como aportando
soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

e Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabilidad,
utilizando vias eficaces de comunicacion, transmitiendo la informacién o conocimientos
adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el
ambito de su trabajo.

e Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, supervisando y
aplicando los procedimientos de prevencion de riesgos laborales y ambientales, de acuerdo
con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.
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e Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad universal y de
“disefio para todos”, en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion
0 prestacion de servicios.

e Realizar la gestidon basica para la creacién y funcionamiento de una pequefia empresa y tener
iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

e Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional, de
acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la vida
econdmica, social y cultural.

Por otra parte también se trabajara para alcanzar las siguientes competencias profesionales
completas, dictadas por el antes citado RD 1574/2011.

UC1008_3: Realizar estudios y propuestas para las acciones del plan de marketing internacional.

Objetivos generales:

Los objetivos generales del presente modulo son los siguientes:

e Elaborar y analizar las politicas de producto, precio, comunicacién y distribucion,
seleccionando las mas adecuadas para la toma de decisiones sobre la entrada de los
productos de una empresa de mercados exteriores.

e Seleccionar la informacion de base o briefing de productos, analizando las relaciones entre
las distintas variables que intervienen en el marketing mix internacional, para la elaboracion
de un plan de marketing.

e Emplear las herramientas mas caracteristicas de Internet y de otros sistemas digitales para
dar a conocer la empresa internacionalmente, vender a través de tienda virtual y gestionar la
facturacion electrénica de las ventas internacionales realizadas.

e Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la evolucion
cientifica, tecnoldgica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y la
comunicacion, para mantener el espiritu de actualizacién y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.

e Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacion para responder a los retos que se
presentan en los procesos y en la organizacion del trabajo y de la vida personal.

e Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, integrando
saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacién en las
mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

e Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervision y comunicacion en contextos de
trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacion de equipos de trabajo.

e Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a
transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia en
los procesos de comunicacion.
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e Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de proteccion ambiental,
proponiendo y aplicando medidas de prevencion personales y colectivas, de acuerdo con la
normativa aplicable en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

e |dentificar y proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la
accesibilidad universal y al “disefio para todos”.

o Identificar y aplicar pardmetros de calidad en los trabajos y actividades realizados en el
proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser capaces
de supervisar y mejorar procedimientos de gestion de calidad.

e Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de iniciativa
profesional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa o emprender un trabajo.

¢ Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en cuenta
el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar como
ciudadano democratico.

Resultados de aprendizaje

1. Determina la oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior, evaluando las
caracteristicas comerciales de los productos, lineas y gamas de productos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las dimensiones de un producto o servicio, diferenciando entre linea,
gama y familia.

b) Se ha elaborado un informe mediante soporte informatico, delimitando el campo de
actividad y estableciendo la dimension de los productos, servicios y marcas detectadas.

c) Se han identificado los factores que definen la politica de productos en mercados
exteriores.

d) Se han analizado las relaciones causales entre las variables de marketing mix en las
distintas etapas del ciclo de vida del producto.

e) Se han analizado las debilidades y fortalezas de una linea de productos en un
determinado mercado exterior.

f) Se han seleccionado los tipos de productos que se pueden utilizar en una estrategia de
marketing online.

g) Se han confeccionado informes, utilizando herramientas informéticas, evaluando la
oportunidad de lanzamiento de un producto y el posible posicionamiento en un mercado
exterior.

2. Diseria politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior, analizando las variables
que componen e influyen en el precio de un producto.

Criterios de evaluacion:
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a) Se han seleccionado los métodos de fijacion de precios, teniendo en cuenta el incoterm
y las distintas variables que determinan el precio del producto en el exterior.

b) Se ha valorado la importancia y repercusién del tipo de cambio en la fijacion del precio
del producto y/o servicio en un mercado exterior.

c¢) Se han identificado los costes mas relevantes en la fijacidn de precios competitivos en el
mercado y las fuentes que proporcionan informacion sobre los precios de la competencia.

d) Se ha determinado la tendencia de los precios de un producto durante un numero
determinado de afios, aplicando técnicas de regresion estadistica y tasas de variacion
previstas.

e) Se han analizado las estrategias de precios y canal de distribucién de marcas o productos
competidores en un determinado mercado.

f) Se han comparado los precios de un producto o marca en un determinado mercado con
los de la competencia, teniendo en cuenta los INCOTERMS correspondientes.

g) Se han elaborado informes, utilizando las herramientas informaticas, sobre el analisis de
la politica de precios, para distintas categorias de productos que compiten en un
determinado establecimiento o canal, en funcién de las variables de estudio: origen
nacional, internacional, categoria, calidad y otras.

3. Selecciona la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior, analizando los factores
que definen la estructura de los canales de distribucién en mercados internacionales.

Criterios de evaluacion:
a) Se han diferenciado los tipos de canales de distribucién internacional.

b) Se han analizado las variables que influyen en los diferentes tipos de canales de
distribucion internacional.

c) Se ha calculado el coste para la entrada de productos en un mercado exterior,
considerando las variables que intervienen en un canal de distribucion.

d) Se ha seleccionado entre varios canales de distribucién alternativos aquel que optimice
tiempo y costes.

e) Se ha definido una red de ventas exterior, propia, ajena o0 mixta, en un canal de
distribucion determinado.

f) Se han clasificado los productos de una empresa comercial, en funcion de criterios de
distribucion comercial, costes de distribucion y ventas.

g) Se ha elaborado un informe sobre los problemas y oportunidades de los distintos
productos de una empresa comercial en los distintos canales de distribucion, utilizando
aplicaciones informéticas.

4. Determina las acciones de comunicacion comercial mas adecuadas para la entrada en un mercado
exterior, evaluando las posibles alternativas de comunicacidon y promocién internacional.
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Criterios de evaluacion:

a) Se han diferenciado los medios, soportes y formas de comunicacion comercial mas
utilizados en la practica comercial internacional.

b) Se han analizado los objetivos y elementos de la comunicaciéon comercial con los clientes
internacionales.

c) Se han aplicado las diferentes técnicas psicoldgicas en el disefio de una accion de
comunicacién comercial, teniendo en cuenta las diferencias culturales internacionales.

d) Se han analizado las diferencias entre publicidad y promocion en el contexto de apertura
a mercados exteriores.

e) Se ha seleccionado el medio de promocién, el contenido y forma del mensaje
promocional, valorando la alternativa de comunicacion online.

f) Se han identificado los principales elementos de un sitio web comercial o de informacion,
especificando sus caracteristicas.

g) Se han aplicado los métodos para la asignacién de recursos financieros y presupuesto
de una campafa de comunicacién internacional.

h) Se han analizado los objetivos y criterios para la asistencia a ferias y eventos
internacionales.

i) Se han analizado las ventajas de utilizar un plan de marketing online, para el lanzamiento
y difusién de nuevos productos.

5. Elabora un plan de marketing internacional, seleccionando la informacién de base o briefing de
productos v relacionando entre si las variables de marketing

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las fases de planificacion comercial de un plan de marketing
internacional.

b) Se han analizado las relaciones entre las distintas variables que intervienen en el
marketing mix internacional.

c) Se harealizado un analisis estadistico, utilizando las herramientas informaticas, a partir
de un plan de marketing internacional convenientemente caracterizado.

d) Se han definido las estrategias del plan de marketing del producto o servicio, a partir de
la informacioén disponible del SIM en los distintos mercados.

e) Se han seleccionado los datos relacionados con un producto que son necesarios para
elaborar la informacion de base del producto-marca.

f) Se ha analizado la finalidad del briefing y los elementos que lo componen en el &mbito
internacional.
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g) Se ha presentado la informacién del briefing en los soportes e idiomas requeridos, de
forma estructurada y de acuerdo con las especificaciones de la organizacion, utilizando las
herramientas informaticas.

Metodologia
La metodologia que se va a emplear va a ser un método ACTIVO-PARTICIPATIVO, en el que
al tratar de desarrollar los contenidos de las unidades de trabajo de forma amena y participativa se

despierte el interés del alumno en el conocimiento del Marketing Internacional.

Horas de trabajo

Metodologia

presencial
Teoria

Presentaciones
Trabajos en clase
Evaluacién

Realizacion de trabajos

130 horas

Contenidos

Los contenidos basicos del mddulo de Marketing Internacional son:

Determinacion de la oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior:
— Atributos del producto en mercados exteriores.
— Normalizacién, homologacion y certificacion de los productos.
— Estandarizacion versus adaptacion.
— Planificacion y desarrollo del producto.
— Dimensiones de un producto o servicio (linea, gama, familia y marca).
— Factores de la politica de productos.
— Relaciones causales de las variables de marketing mix.
— Etapas del ciclo de vida del producto.
— Andlisis DAFO del producto en un mercado exterior.
— Estrategia de producto en marketing online.
— Posicionamiento del producto.
— Informe sobre oportunidades de lanzamiento de un producto y su posicionamiento en un
mercado exterior.

Disefio de politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior:

— Métodos de fijacién de precios.

— Variables determinantes del precio del producto para la exportacion: costes,objetivos,
marketing mix, incoterms, divisas, tipo de cambio, margenes, demanda ycompetencia.

— Caélculo del precio del producto para la exportaciéon, a partir del escandallo de costes,
utilizando diferentes incoterms.

— Politicas de precios en mercados exteriores.

— Comparacion entre precios domésticos y precios de exportacion.
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— Estrategias de precios.

— Fuentes de informacién sobre los precios de la competencia.

— Tendencia de los precios de un producto aplicando técnicas de regresion estadistica.
— Elaboracién de un informe comparativo de precios.

Seleccion de la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior:

— Alternativas para operar en mercados internacionales.

— Fuentes de informacién (ICEX, Camara de Comercio, Consultoras especializadas y otras).

— Modos de operacion directos: vendedor-exportador, agente y distribuidor-importador,
subsidiaria comercial, consorcios de exportacion, filiales, sucursales y otros.

— Modos de operacién indirectos: tradings companies, comercializadoras, empresas comerciales
y otros.

— Modos de operacion mixtos: piggyback, transferencia de tecnologia, licencias y franquicias
internacionales, joint ventures, alianzas estratégicas, contratos de gestion, fabricacion por
contrata y otros acuerdos contractuales.

— Ladistribucién en el contexto internacional.

— La distribucion comercial: canales de distribucion y tipos.

— Coste de distribucion en mercados exteriores.

— Seleccion del canal de distribucion.

— Red de ventas exterior, propia, ajena o0 mixta.

— Clasificacion de los productos asociada a la forma de distribucion de los mismos.

— Informe sobre las alternativas de distribucion de los productos de una empresa.

Determinacion de las acciones de comunicacion comercial mas adecuadas en la entrada
a_ un mercado exterior:
— Herramientas de comunicacion: publicidad, promocién, merchandising, eventos, relaciones
publicas, marketing directo y otros.
— Medios, soportes y formas de comunicacién comercial en la practica comercial internacional.
— Objetivos y elementos de la comunicacién comercial con clientes internacionales.
— Seleccion de objetivos de comunicacion.
— Técnicas psicologicas en el disefio de una accién de comunicacion comercial:diferencias
culturales.
— Diferencias entre publicidad y promocion en mercados exteriores.
— Medios de promocién, contenido y forma del mensaje promocional.
— Comunicacion online. Elementos de un sitio web comercial o de informacion.
— Meétodos para la asignacion de recursos financieros y presupuesto de una campafia de
comunicacion internacional.
— Objetivos y criterios para la asistencia a ferias y eventos internacionales.
— Plan de marketing online para el lanzamiento y difusién de nuevos productos.

Elaboracion de un plan de marketing internacional:
— Marketing Internacional: Diferencia entre marketing internacional y nacional.
— Funciones del departamento de marketing internacional.
— Estrategia Global y Estrategia multidoméstica.
— Etapas del Plan de marketing internacional: Donde estamos, Donde queremos llegar, Cémo
vamos a llegar, e implantacion.

10



INSTITUTO SUPERIOR DE
FORMACION PROFESIONAL
SAN ANTONIO

UCAM

0823 — MARKETING INTERNACIONAL

— Andlisis de los entornos: Internacional (Entorno econémico, cultural, legal, politico) y propio
(Capacidades competetitivas, analisis econdmico, motivacion).

— Lainternacionalizacion: motivos, obstaculos y etapas del proceso de internacionalizacion de
la empresa. La empresa multinacional.

— La planificacion de marketing. Finalidad y objetivos.

— Fases de planificacion comercial de un plan de marketing internacional.

— Relaciones entre las distintas variables que intervienen en el marketing mix internacional.

— Andlisis de la situacién. Andlisis interno y externo. Analisis DAFO.

— 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.

— Andlisis de casos practicos de marketing internacional.

— Aplicaciones de internet al marketing internacional.

— Informacién de base del producto-marca.

Estos contenidos se dividiran en las siguientes unidades de trabajo:

UNIDADES DE TRABAJO

UT 1. Introduction to International Marketing

UT 2. Country selection and entry strategies

UT 3. Markets and segmentation in an International context
UT 4. International Positioning

) ) 130 Horas
UT 5. International Product Marketing
UT 6. International Pricing

UT 7. International Marketing Channel

UT 8. International Distribution

Temporalizacién general.

Los contenidos del médulo, divididos en Unidades de Trabajo, tendran la siguiente temporalidad:

Primera evaluacion:

UT 1. Introduction to International Marketing

UT 2. Country selection and entry strategies

11
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UT 3. Markets and segmentation in an International context
UT 4. International Positioning

Seqgunda evaluacion:

UT 5. International Product Marketing
UT 6. International Pricing
UT 7. International Distribution

UT 8. International Promotion/Communication

Los procedimientos de evaluacion del aprendizaje de los
alumnos en los distintos supuestos: proceso ordinario,
extraordinario y sin evaluacién continua

Podemos definir evaluacién como: Recogida sistematica de informacidén sobre el proceso
de enseflanzay aprendizaje que permita, tras su analisis, adaptarlo a las necesidades del alumnado
y la mejora del propio proceso.

Los criterios de evaluacién para el médulo, estan expuestos anteriormente.

Desde una perspectiva practica, la evaluacion debe ser:

— Individualizada, centrandose en las particularidades de cada alumno y en su evolucion.

— Integradora, para lo cual tiene en cuenta las caracteristicas del grupo a la hora de seleccionar
los criterios de evaluacion.

— Cualitativa, ya que ademas de los aspectos cognitivos, se evallan de forma equilibrada los
diversos niveles de desarrollo del alumno.

— Orientadora, dado que aporta al alumnado la informacién precisa para mejorar su aprendizaje
y adquirir estrategias apropiadas.

— Continua, entendiendo el aprendizaje como un proceso continuo, contrastando los diversos
momentos o fases.

Es de gran importancia la realizacion de trabajos y actividades individuales, tanto escritos
como orales, y la resolucién de ejercicios y cuestionarios con el fin de conocer y evaluar el grado
de comprension con que van adquiriendo individualmente los conocimientos. De este modo se
podran poner de manifiesto las deficiencias o errores en la comprension de los conceptos y
procesos.

La evaluacion de los aprendizajes del alumnado con necesidades educativas especiales que
pudieran cursar este nivel educativo, se realizara tomando como referencia los criterios de
evaluacion propuestos que, en todo caso, asegurardn un nivel suficiente y necesario de
consecucion de las capacidades correspondientes imprescindibles para conseguir la titulacion.

Evaluacion ordinaria de Marzo

12
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Los procedimientos a través de los cuales se realizaran las evaluaciones del alumnado seran

las siguientes:

a) Realizacion de tareas y trabajos durante el curso, en el que se evalue el “saber hacer”
atendiendo a los objetivos y resultados de aprendizaje observados para este moédulo. Estos
trabajos deberan ser presentados por el alumno en los plazos establecidos. Estos trabajos se
realizaran de forma individual o en grupo, segin se establezca. No obstante, en los trabajos
presentados en grupo se observara el grado de participacion de los alumnos. La realizacion y
presentacion de ejercicios y/o trabajos, se evaluara mediante la observacion directa en clase.
Aquellos trabajos realizados fuera del aula se evaluardn a su presentacién dentro del plazo
establecido.

b) Pruebas objetivas de control tedrico-practicas. Estas seran de realizadas de forma personal e
individual, que conduzcan a una profundizacién en la evaluacién y calificacién del alumno. Estas
pruebas seran fundamentalmente conducentes a evaluar el “saber hacer” sobre las competencias
profesionales y personales y sociales establecidas para este ciclo formativo. Las pruebas
objetivas teorico-practicas, de las que se realizaran al menos una al trimestre, consistirdn en la

realizacién de controles escritos u orales en funcién de los contenidos impartidos.

Otros procedimientos de evaluacion
Los ciclos formativos tienen un caracter eminentemente practico tal como se indica en su

desarrollo prevaleciendo “el saber hacer”, y la obligatoriedad de asistencia a los mismos conducente

a la obtencion de este fin, por ello, para aquellos casos que por faltas reiteradas del alumno no sea
posible la aplicacion del procedimiento general establecido en el punto anterior, se aplicara otros
procedimientos de evaluacion alternativos en funcion de los siguientes supuestos que se puedan dar

en la evaluacion:

e Pérdida de la evaluacion continla.

e Incorporacién por matriculacion posterior al periodo ordinario.

A) Pérdida de evaluaciéon continua

Atendiendo a lo establecido en el B.O.R.M. n°® 142 del 22 de junio de 2006, segun orden de
1 de junio de 2006 de la Consejeria de Educacioén y cultura, la falta de asistencia a clase de modo
reiterado puede provocar la imposibilidad de la aplicacion correcta de los criterios de evaluacion
y la propia evaluacién continua. El porcentaje de faltas de asistencia, justificadas e injustificadas,
gue origina la imposibilidad de la evaluacion continua se establece en el 30% del total de horas

lectivas de la materia o moédulo.
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El alumno que se vea implicado en esta situacion se someter4d a una evaluacion

extraordinaria, convenientemente programada.

Para los alumnos cuyas faltas de asistencia estén debidamente justificadas o cuya
incorporacién al centro se produzca una vez iniciado el curso, los departamentos elaboraran un
programa de recuperacién de contenidos, asi como la adaptacion de la evaluacion a las

circunstancias especiales del alumno.
Procedimientos derivados de la pérdida de la evaluacion continua

Aquellos alumnos/as que hayan perdido la evaluacién continua tendran derecho a realizar
una prueba objetiva tedrico-practica de caracter global a la finalizacion del curso, conducente a
evaluar los resultados de aprendizaje y los criterios de evaluacion establecidos para este modulo.

Criterios derivados de la pérdida de la evaluacion continua
e Prueba tedrico practica que sera califica de 1 a 10 puntos.

o Entrega de las practicas realizadas a lo largo del curso.

B) Alumnos que se incorporen unavez comenzado el curso. Procedimientos.

Todos aquellos alumnos/as que se incorporen después de comenzado el curso y cuando la
demora de incorporacion asi lo aconseje, tendran derecho a un solo control que permita su
incorporacién al proceso de evaluaciéon continua. Caso de no superar este control, se le elaborara
un plan de recuperacion de la parte impartida hasta su incorporacion, a fin de que realice una
serie de ejercicios propuestos, paralelamente a las actividades normales del curso, de forma que
faciliten su incorporacion al proceso normal de evaluacién continua, y se repetira el control (caso

de no haberlo superado con anterioridad).

Cuando se trate de alumnos/as incorporados como consecuencia de un traslado de “matricula
viva”, se atendera al informe proporcionado por el centro de origen, respetando en tal caso las
materias superadas en dicho centro, aunque se podra someter a un control para averiguar el

grado de conocimientos que posee de dichas materias.

Criterios de evaluacién de Marzo
Atendiendo al sistema de evaluacion continua, la evaluacion de las capacidades a alcanzar por el
alumno se ordenarda en tres partes (12 evaluacion y 22 evaluacion - evaluacion final) que

comprenderdn la realizacion de actividades, trabajos y pruebas individuales:
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o Las tareas y ejercicios practicos y/o trabajos realizados por el alumno a lo largo del curso,
seran calificados con un maximo de tres puntos (en este apartado queda recogido el punto

de la actitud y participacion en clase).

e Las pruebas individuales conducentes a una evaluacién del alumno de sus Resultados de
Aprendizaje, tendran una puntuacién maxima de siete puntos, completando entre ambos

procedimientos los diez puntos establecidos en estos criterios de evaluacion.

La expresion de la calificacion final en modalidad continua tendrd en cuenta la siguiente
distribucion porcentual:

e Pruebas objetivas teOriCO-PracCtiCas...........coicuveiiriiiiieeiiiiiee e 70%
e Realizacion y presentaciéon de ejercicios practicos y/o trabajos.................... 20%
o Actitud y participacion N Clase...........ccooiiiiiiii i, 10%

La calificacion del médulo serd POSITIVA siempre que ho existan Unidades de trabajo pendientes
de recuperacion. Por ello sera requisito imprescindible obtener al menos 5 puntos en las pruebas
tedricas y al menos 5 puntos en las practicas, para poder aprobar cada una de las dos

evaluaciones de manera continua.

Las calificaciones se formulardn en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las

calificaciones iguales o superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Al considerar el correcto comportamiento del alumno en clase un aspecto fundamental para
el buen funcionamiento del aula asi como una aptitud de suma importancia en el trabajo diario de
una empresa, se aplicara (por acuerdo del claustro de profesores) penalizar de forma individualizada
la conducta negativa de los alumnos. El sistema consistird en apuntar un negativo al alumno cuyo
comportamiento no sea el adecuado a juicio del profesor, de modo que, cada tres negativos
acumulados, se restara un punto de la nota final de cada una de las evaluaciones del curso. Cada

vez que se penalice al alumno se le transmitir4 a éste las causas.

Al ser evaluacion continua, el profesor realizara pruebas teérico-practicas (examenes) cada

dos o tres unidades de trabajo, dependiendo de la dificultad y extensién del contenido. Aquellos
alumnos que superen dichas pruebas eliminaran la materia de las unidades correspondientes. En
caso de que los alumnos no alcancen la nota minima en las pruebas tedrico-practicas y no puedan
aprobar en el sistema de evaluacion continua deberan recuperar la materia suspensa mediante
examen tedrico-practico al final de cada una de las evaluaciones. En caso de suspender la evaluacion
final de marzo, los alumnos podran acceder a la convocatoria de junio para recuperar la materia

pendiente.
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La nota final del médulo en evaluacion continua se obtendré del calculo de la nota media de
las dos evaluaciones. Sera necesaria la obtencién de un aprobado (calificacion de 5 o superior) en

cada evaluacion y, en todo caso, en la evaluacion final para poder aprobar el médulo.

Evaluacién Extraordinaria de junio
Se establece el siguiente método de calificacién:

o Las tareas y ejercicios practicos y/o trabajos realizados por el alumno a lo largo del periodo
vacacional, seran calificados con un maximo de tres puntos siempre atendiendo a lo

establecido en la programacion didactica de este modulo.

e Las pruebas individuales realizadas en conducentes a una evaluacion del alumno de sus
Resultados de Aprendizaje, tendran una puntuacién maxima de siete puntos, completando

entre ambos procedimientos los diez puntos establecidos en estos criterios de evaluacion.
Los criterios de calificacion se aplicaran segun los siguientes procedimientos de evaluacion:
e Pruebas objetivas teOriCO-PracCtiCas...........coocuveiiriiiiiieiiiiiee e 70%
e Realizacion y presentacion de ejercicios practicos y/o trabajos.................... 30%

La calificacion del modulo serd POSITIVA siempre que no existan Unidades de trabajo pendientes
de recuperacion. Para ello sera requisito imprescindible obtener al menos 5 puntos en ambas
partes: pruebas objetivas tedrico-practicas y realizacion-presentacién de ejercicios practicos y/o

trabajos.

Las calificaciones se formularan en cifras de 1 a 10, considerandose positivas las calificaciones

iguales o superiores a cinco puntos y negativas las restantes.

Bibliografia
Basica:
DOOLE, ISABEL; LOWE, ROBIN; International Marketing Strategy, 6" edition. Ed. Cenage Learning

DANIEL BAACK/ ERIC HARRIS/ DONALD BAACK; International Marketing. Ed. Sage

HOLLENSE, SVEND; Global Marketing,7th edition. Ed. Pearson.

Complementaria:
DANIEL BAACK/ ERIC HARRIS/ DONALD BAACK; International Marketing. Ed. Sage

PHILIP KOTLER/ GARY ARMSTRONG; Principles of Marketing. Ed. Pearson
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PHILIP R. CATEORA/ MAY C. GILLY/ JOHN L. GRAHAM: International Marketing. Ed. Mcgraw-Hill

MARTINEZ VALVERDE, JOSE FULGENCIO; Marketing Internacional. Ed. Paraninfo

Webs recomendadas

BD Business dictionary online http://www.businessdictionary.com/

Oxford dictionaries online http://www.oxforddictionaries.com/

Instituto Espafiol de Comercio Exterior http://www.icex.es

Institute of export & international trade https://www.export.org.uk/

Auto diagnostico para acceso a nuevos mercados. Instrumento interactivo capaz de dar un
diagnéstico a las pequefias y medianas empresas sobre su situacion para iniciar su apertura al
exterior (internacionalizacion). Se basa en la cumplimentacion de un cuestionario sobre siete areas
claves de la empresa (estrategia, liderazgo y organizacion, financiacién, productos y procesos,
marketing, innovacion tecnoldgica y cooperacion y alianzas). http://www.ipyme.org/es-
ES/Consolidacion/Internacionalizacion/Paginas/AutodiagnosticoNuevosMercados.aspx

ICC. International Chamber of Commerce.

The Incoterms® rules have become an essential part of the daily language of trade. They have been
incorporated in contracts for the sale of goods worldwide and provide rules and guidance to importers,
exporters, lawyers, transporters, insurers and students of international trade.
http://www.iccwbo.org/products-and-services/trade-facilitation/incoterms-2010/the-incoterms-rules/

Recomendaciones para el estudio
Predisposicion al aprendizaje de lenguas extranjeras, actitud participativa, habito y constancia en el

estudio de la lengua inglesa. Interés en el aprendizaje de la estructura y situacion de otros paises.

Repaso diario de los contenidos impartidos en clase

Materiales y recursos

Resulta indispensable el uso de un diccionario bilingiie Espafiol-Inglés y/o monolingle Inglés para la
correcta comprension de la terminologia propia de este médulo profesional.

A los alumnos/as se les facilitara todo tipo de material de apoyo para la correcta interpretacion de los
temas a impartir, incluyéndose entre los mismos: fotocopias de libros, de articulos, publicaciones
online, recortes de prensa, etc.

17


http://www.businessdictionary.com/
http://www.oxforddictionaries.com/
http://www.icex.es/
https://www.export.org.uk/
http://www.ipyme.org/es-ES/Consolidacion/Internacionalizacion/Paginas/AutodiagnosticoNuevosMercados.aspx
http://www.ipyme.org/es-ES/Consolidacion/Internacionalizacion/Paginas/AutodiagnosticoNuevosMercados.aspx
http://www.iccwbo.org/products-and-services/trade-facilitation/incoterms-2010/the-incoterms-rules/

INSTITUTO SUPERIOR DE
FORMACION PROFESIONAL
SAN ANTONIO

UCAM

0823 — MARKETING INTERNACIONAL

Tutorias

En las tutorias de la asignatura se perseguiran los siguientes objetivos:
- Responder las dudas del estudiante, que no hayan quedado resueltas en el aula.
- Proceder al acompafnamiento del alumnado en su proceso de ensefianza-aprendizaje.

Para realizar una tutoria el estudiante solo debe comunicarlo al profesor para concretar una o venir
en horario de tutoria.

Tutoria personal:

Es una ayuda que ofrece el Instituto Superior de Formacién Profesional. Consiste en poner a
disposicién del estudiante un tutor, dedicado a su acompafamiento durante toda la etapa del Ciclo
Formativo. El tutor forma parte del claustro de profesores. Se habilitaran una serie de entrevistas
personales concertadas cada cierto tiempo. Estas entrevistas no son obligatorias. Son un derecho
del estudiante, no un deber. Sdélo tendran lugar si el estudiante asi lo solicita.
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