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MÓDULO PROFESIONAL DE FINANCIACIÓN INTERNACIONAL 

1. Temporalización 

Unidades didácticas Trimestre 
Horas 

Anuales 

1. EL Euromercado y la normativa reguladora. 1 15 

2. Elementos básico del mercado de divisas (FOREX). 1 15 

3. La gestión del riesgo de cambio. 1 15 

4. Contratos de futuros y opciones. 2 15 

5. Modalidades financieras de comercio exterior. 2 20 

6. Gestión del  crédito oficial a la exportación. 3 20 

7. Licitaciones y concursos internacionales. 3 8 

8. Cobertura de riesgos. El seguro de crédito a la exportación. 3 20 

 Total: 128 

 

2. Metodología 

- La metodología didáctica activa, participativa e integradora, con el fin de que el alumnado adquiera  una  visión  global 
propia  de  la actividad profesional. 

- El profesor acercará los contenidos del módulo de una manera clara y sencilla, con el ánimo de conseguir su involucración, 
colaboración y participación activa. 

- El profesor expondrá los contenidos de cada unidad, animando al alumnado a su participación y fomentando que pregunten 
todas las posibles dudas. 

- Se realizarán las actividades propuestas, así como los casos prácticos relacionados. Se fomentará la participación del 
alumnado en las exposiciones de dichos trabajos. 

- El alumnado  trabajará las actividades finales de cada unidad relacionada con los contenidos. 
 

3. Procedimiento de evaluación y calificación 

Instrumentos de Evaluación. 

- Evaluación inicial, formativa y continua. 
- Se  valorarán  los  trabajos  individuales  y en equipo. Resolución de casos prácticos, exposiciones    orales, 

participación   en 
- clase  y  entrega  de  cualquier  tipo  de trabajo en la fecha solicitada. 
- Evaluación  de  la  actitud,  participación, interés, esfuerzo y asistencia a clase Evaluación de pruebas escritas y orales 

Calificación. 

- Calificación trimestral se obtendrá de la suma de los siguientes parámetros: 
o Pruebas individuales teórico-prácticas                                                    80%  
o Trabajo en clase, actividades, trabajos entregados, participación en clase  20%. 

- La nota de calificación siempre será en números enteros. Será necesario obtener una nota de 5 para tener una 
calificación positiva de aprobado.  

- Las notas de 6-bien, 7 y 8 notable; 9 y 10 sobresaliente. 
- La recuperación de los resultados de aprendizaje pendientes se realizará durante el periodo de recuperación en junio. 

En algún caso el profesor puede poner alguna recuperación trimestral en la siguiente evaluación. 

CRISTOBAL
Resaltado
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4. Unidades didácticas 

Unidad didáctica 1: EL EUROMERCADO Y LA NORMATIVA REGULADORA 

Objetivos de 
aprendizaje 

Criterios de evaluación Contenidos 

- Conocer y 
comprender el 
funcionamiento de los 
organismos que 
facilitan apoyo 
financiero, ayuda o 
subvenciones en las 
actividades de 
comercio 
internacional. 

- Organizar la 
información y 
documentación 
relativa a las 
operaciones de 
financiación 
internacional. 
 

a) Participación solidaria en tareas 
de equipo, adecuando nuestro 
esfuerzo al requerido por el grupo.

b) Disposición e iniciativa ante la 
aparición de nuevas herramientas 
informáticas de apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial de 
las nuevas tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en la 
ejecución de una tarea. 

e) Se han identificado las principales 
fuentes que pueden proporcionar 
la información que se requiere en 
las operaciones de financiación 
internacional. 

f) Se ha obtenido información a 
través de las páginas web de 
diferentes organismos y se ha 
elaborado una base de datos que 
sirva de apoyo a las distintas 
operaciones de comercio 
internacional y su financiación. 

g) Se ha establecido el sistema y las 
técnicas de archivo para la 
organización de la información y 
documentación que se genera en 
las operaciones de compraventa 
internacional. 

h) Se han identificado las fuentes 
primarias de financiación 
bancaria, tanto multinacionales 
como regionales y estatales, y las 
fuentes secundarias de 
financiación de las exportaciones 
e importaciones. 

i) Se han confeccionado los ficheros 
maestros de clientes y de 
proveedores, a partir de la 
aplicación informática de gestión 
de la relación con clientes. 

j) Se ha realizado el mantenimiento 
de la base de datos de clientes y 
proveedores potenciales y se han 
elaborado informes a partir de la 
misma. 

 Organismos y entidades que proporcionan 
información relacionada con la financiación de 
las operaciones de comercio internacional. 

 El sistema financiero internacional. 
Funcionamiento. 

 Mercado doméstico nacional. 
 Mercado internacional. Euromercados. 
 Mercados de divisas. 
 Organismos financieros internacionales. 
 El sistema monetario europeo. La Unión 

Monetaria. 
 Instituciones monetarias europeas. 
 El Banco Central Europeo. 
 El Sistema Europeo de Bancos Centrales. 
 Otros organismos financieros y monetarios. 
 Los euromercados. 
 Segmentos de mercados en los que operan. 
 Instrumentos financieros en los euromercados. 
 Los tipos de interés. 
 Obtención de información a través de la página 

web de los distintos organismos. 
 Elaboración de una base de datos de los 

organismos que facilitan apoyo financiero, 
ayuda o subvenciones a la exportación y venta 
internacional. 

 Fuentes primarias de financiación bancarias 
multinacionales, regionales y estatales. 

 Fuentes secundarias de financiación de las 
exportaciones e importaciones (empresas de 
trading, sociedades de importación y 
exportación y otras instituciones y entidades). 

 Elaboración y mantenimiento de bases de datos 
de clientes y proveedores potenciales. 
Elaboración de informes. 

 Reconocer la importancia del mercado de 
divisas en la actividad comercial internacional. 

 Rigor a la hora de elaborar análisis y bases de 
datos. 

 Prestar atención e interés a las explicaciones. 
 Tener una actitud optimista y participativa. 
 Rigor a la hora de realizar ejercicios y 

supuestos prácticos, teniendo en cuenta la 
puntualidad en la entrega, y el orden y la 
pulcritud en la realización. 

 Mantener una actitud bien intencionada, 
colaborativa y dinámica. 
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Unidad didáctica 2: ELEMENTOS BÁSICOS DEL MERCADO DE DIVISAS (FOREX) 

Objetivos de aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 

- Reconocer el funcionamiento y 
estructura del mercado de 
divisas. 

- Conocer la estructura del 
sistema monetario europeo. 

a) Participación solidaria en tareas 
de equipo, adecuando nuestro 
esfuerzo al requerido por el grupo.

b) Disposición e iniciativa ante la 
aparición de nuevas herramientas 
informáticas de apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial de 
las nuevas tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en la 
ejecución de una tarea. 

e) Se ha descrito el funcionamiento 
del mercado de divisas, los 
elementos que lo conforman, las 
variables que influyen en el mismo 
y la determinación del precio o 
tipo de cambio de una divisa 
respecto a otras. 

f) Se ha identificado e interpretado 
la normativa que regula el 
funcionamiento del mercado de 
divisas. 

g) Se ha diferenciado el mercado de 
divisas al contado y a plazo, 
distinguiendo los tipos de cambio 
spot y forward. 

h) Se han analizado las 
características fundamentales del 
Euromercado y los segmentos de 
actividad en los que opera. 

i) Se han analizado las variables 
que inciden en las fluctuaciones de 
los tipos de cambio de las distintas 
divisas. 

j) Se ha obtenido y analizado 
información sobre el mercado de 
divisas, interpretando y utilizando 
la terminología específica. 

k) Se han analizado las 
implicaciones que pueden tener las 
fluctuaciones en el tipo de cambio 
y en el tipo de interés de una 
divisa, sobre las operaciones de 
comercio internacional.  

 Estructura del mercado de divisas o 
mercado FOREX. 

 Organismos y entidades que participan 
en el mercado de divisas. 

 Normativa reguladora del mercado. 
 Funcionamiento del mercado de 

divisas. 
 La divisa. Convertible y no convertible. 
 La oferta y la demanda de divisas. 
 El precio o tipo de cambio. Tipos de 

compra y de venta. 
 Variables que influyen en la fluctuación 

del tipo de cambio de una divisa. 
 Tipo de cambio y tipo de interés de 

una divisa. 
 Funcionamiento del mercado de 

divisas. 
 Tipo de cambio y tipo de interés de 

una divisa. 
 Evaluación de los costes y riesgos que 

supone su utilización. 
 Tipo de transacciones en el mercado 

FOREX. 
 Mercado de divisas al contado o 

mercado spot. 
 Mercado de divisas a plazo o mercado 

forward. 
 Reconocer la importancia del mercado 

de divisas en la actividad comercial 
internacional. 

 Rigor a la hora de elaborar análisis y 
bases de datos. 

 Prestar atención e interés a las 
explicaciones. 

 Tener una actitud optimista y 
participativa. 

 Rigor a la hora de realizar ejercicios y 
supuestos prácticos, teniendo en cuenta 
la puntualidad en la entrega, y el 
orden y la pulcritud en la realización. 

 Mantener una actitud bien 
intencionada, colaborativa y dinámica.
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Unidad didáctica 3: LA GESTIÓN DEL RIESGO DE CAMBIO 

Objetivos de aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 

- Conocer e identificar los riesgos 
comerciales y financieros en el 
comercio internacional. 

- Identificar las formas y 
mecanismos de cobertura de 
riesgos de cambio. 

- Calcular los costes financieros de 
cobertura de riesgo. 

- Conocer y utilizar los diferentes 
sistemas de intercambio de datos. 

a) Participación solidaria en tareas de 
equipo, adecuando nuestro esfuerzo al 
requerido por el grupo. 

b) Disposición e iniciativa ante la 
aparición de nuevas herramientas 
informáticas de apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial de las 
nuevas tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en la ejecución 
de una tarea. 

e) Se han determinado los riesgos y 
costes que se generan al instrumentar el 
pago/cobro y la financiación de las 
operaciones de comercio internacional 
en una determinada divisa, como 
consecuencia de las fluctuaciones en el 
tipo de cambio y en el tipo de interés 
de la divisa. 

f) Se han valorado las ventajas del 
seguro de cambio como forma de 
cobertura del riesgo de cambio de una 
divisa y se ha calculado su coste 
utilizando la aplicación informática 
adecuada. 

g) Se han evaluado otras formas de 
cobertura del riesgo de cambio, 
analizando sus ventajas e 
inconvenientes y calculando los costes 
financieros mediante la aplicación 
informática adecuada. 

h) Se han valorado distintas formas de 
cobertura del riesgo de tipo de interés, 
analizando sus ventajas e 
inconvenientes y calculando los costes 
financieros mediante la aplicación 
informática adecuada. 

i) Se ha establecido el procedimiento, la 
documentación y los trámites que hay 
que realizar para contratar con la 
entidad financiera, en tiempo y forma, 
la fórmula de cobertura del riesgo más 
favorable para la empresa. 

j) Se han manejado las herramientas 
informáticas de los distintos 
proveedores para la tramitación y 
gestión integrada del riesgo de 
cambio, de acuerdo con las 
necesidades de la empresa. 

 Los riegos en el comercio 
internacional. Riesgos 
comerciales y financieros. 

 El riesgo de cambio de una 
divisa. Factores de riesgo. 

 Cobertura del riesgo de 
cambio. Estrategias de gestión 
del riesgo. 

 Mecanismos de cobertura del 
riesgo de cambio. 

 El seguro de cambio en las 
importaciones y 
exportaciones. Contratación 
de compraventa de divisas a 
plazo y cálculo del coste. 

 Las cuentas en divisas como 
instrumento de cobertura del 
riesgo de cambio. 

 Los swaps de tipos de interés. 
 Caps, Floors, Collars. 
 Swaptions. 
 Reconocer la importancia de 

la identificación de los riesgos 
en el comercio internacional. 

 Rigor en el cálculo y 
determinación de los costes 
de cobertura de riesgos. 

 Prestar atención e interés a las 
explicaciones. 

 Tener una actitud optimista y 
participativa. 

 Rigor a la hora de realizar 
ejercicios y supuestos 
prácticos, teniendo en cuenta 
la puntualidad en la entrega, 
y el orden y la pulcritud en la 
realización. 

 Mantener una actitud buen 
intencionada, colaborativa y 
dinámica. 
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Unidad didáctica 4: CONTRATOS DE FUTUROS Y OPCIONES 

Objetivos de aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 
- Conocer e identificar los 

riesgos comerciales y 
financieros en el 
comercio internacional. 

- Identificar las formas y 
mecanismos de 
cobertura de riesgos de 
cambio. 

- Calcular los costes 
financieros de cobertura 
de riesgo. 

- Conocer y utilizar los 
diferentes sistemas de 
intercambio de datos. 

a) Participación solidaria en tareas de equipo, 
adecuando nuestro esfuerzo al requerido por 
el grupo. 

b) Disposición e iniciativa ante la aparición de 
nuevas herramientas informáticas de apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial de las nuevas 
tecnologías 

d) Compromiso con los plazos establecidos 
(previstos) en la ejecución de una tarea. 

e) Se han determinado los riesgos y costes que 
se generan al instrumentar el pago/cobro y 
la financiación de las operaciones de 
comercio internacional en una determinada 
divisa, como consecuencia de las 
fluctuaciones en el tipo de cambio y en el 
tipo de interés de la divisa. 

f) Se han valorado las ventajas del seguro de 
cambio como forma de cobertura del riesgo 
de cambio de una divisa y se ha calculado su 
coste utilizando la aplicación informática 
adecuada. 

g) Se han evaluado otras formas de cobertura 
del riesgo de cambio, analizando sus 
ventajas e inconvenientes y calculando los 
costes financieros mediante la aplicación 
informática adecuada. 

h) Se han valorado distintas formas de 
cobertura del riesgo de tipo de interés, 
analizando sus ventajas e inconvenientes y 
calculando los costes financieros mediante la 
aplicación informática adecuada. 

i) Se ha establecido el procedimiento, la 
documentación y los trámites que hay que 
realizar para contratar con la entidad 
financiera, en tiempo y forma, la fórmula de 
cobertura del riesgo más favorable para la 
empresa. 

j) Se han utilizado sistemas de intercambio de 
datos internacionales como SWIF, EDI y 
otros, para hacer más efectivas y seguras las 
comunicaciones relativas a la documentación 
financiera. 

k) Se han manejado las herramientas 
informáticas de los distintos proveedores para 
la tramitación y gestión integrada del riesgo 
de cambio, de acuerdo con las necesidades 
de la empresa. 

 Futuros sobre divisas.
 Las opciones sobre divisas. 

Opciones de compra y opciones 
de venta. 

 Los swaps de divisas. 
 Tramitación y gestión integrada a 

distancia del riesgo de cambio 
utilizando aplicaciones 
informáticas. 

 Mecanismos de cobertura del 
riesgo de interés. 

 Futuros en tipos de interés. 
 Convenios de tipos de interés 

futuros (FRAs). 
 Tramitación y gestión integrada a 

distancia del riesgo de interés 
utilizando aplicaciones 
informáticas. 

 Reconocer la importancia de la 
identificación de los riesgos en el 
comercio internacional. 

 Rigor en el cálculo y 
determinación de los costes de 
cobertura de riesgos. 

 Prestar atención e interés a las 
explicaciones. 

 Tener una actitud optimista y 
participativa. 

 Rigor a la hora de realizar 
ejercicios y supuestos prácticos, 
teniendo en cuenta la puntualidad 
en la entrega, y el orden y la 
pulcritud en la realización. 

 Mantener una actitud buen 
intencionada, colaborativa y 
dinámica. 
 

 

 



 PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES DEL TITULO DE 

TÉCNICO SUPERIOR EN COMERCIO INTERNACIONAL PARA EL CURSO 2018/19 

 

 

Página 227 

 

Unidad didáctica 5: MODALIDADES FINANCIERAS DE COMERCIO EXTERIOR. 

Objetivos de 
aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 

- Determinar 
correctamente la 
financiación 
adecuada en 
función del tipo 
de operaciones 
de compraventa 
internacional. 

- Conocer los usos 
y prácticas 
mercantiles 
uniformes en las 
operaciones de 
crédito 
internacional. 

- Calcular los 
costes financieros 
y riesgos de las 
diferentes 
operaciones de 
internacionales. 

- Gestionar 
correctamente la 
documentación 
de créditos en 
operaciones de 
import/export. 

a) Participación solidaria en tareas 
de equipo, adecuando nuestro 
esfuerzo al requerido por el grupo.

b) Disposición e iniciativa ante la 
aparición de nuevas herramientas 
informáticas de apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial de 
las nuevas tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en la 
ejecución de una tarea. 

e) Se han identificado las fuentes 
primarias y secundarias de 
financiación de las exportaciones 
e importaciones. 

f) b) Se han evaluado las distintas 
formas de financiación de las 
importaciones, analizando sus 
ventajas e inconvenientes y 
determinando en cada caso los 
riesgos y costes financieros que 
generan. 

g) Se han diferenciado las distintas 
modalidades de créditos que se 
pueden utilizar en una operación 
de exportación o venta 
internacional, en la misma divisa 
de facturación y en distinta divisa, 
calculando en cada caso los 
riesgos y costes financieros que 
generan. 

h) Se han interpretado los principales 
usos y prácticas mercantiles 
uniformes en las operaciones de 
crédito internacional. 

i) Se han caracterizado otras formas 
de financiación de las 
exportaciones y proyectos 
internacionales, como factoring, 
forfaiting, leasing y project 
finance, entre otros. 

j) Se ha gestionado la 
documentación necesaria para la 
obtención de créditos vinculados a 
las operaciones de importación y 
exportación de productos y/o 
servicios. 

k) Se han calculado los costes 
financieros y se ha elaborado el 
cuadro de amortización de 
préstamos utilizando la aplicación 
informática adecuada. 

 Fuentes primarias y secundarias de financiación de las 
exportaciones e importaciones. 

 Financiación de las importaciones y compras 
internacionales. 

 Análisis de los requisitos para recibir financiación en 
tiempo y forma, según el tipo de importación y país de 
origen, los plazos y momentos para la devolución del 
crédito, el importe del crédito e intereses y la cobertura 
del riesgo del tipo de interés y de cambio. 

 Financiación concedida por el suministrador-comprador 
extranjero. 

 Financiación obtenida en una entidad financiera. 
Préstamo y línea de crédito. 

 Financiación de las exportaciones, ventas y proyectos 
internacionales. Procedimientos y contratación. 

 Análisis de los requisitos para recibir los créditos en 
tiempo y forma, según el tipo de exportación y país de 
destino, los plazos y momentos para la devolución del 
crédito, el importe del crédito e intereses y la cobertura 
del riesgo comercial y político. 

 Créditos de prefinanciación, de financiación y de 
refinanciación. 

 Divisa de facturación, medio de pago e instrumento de 
divisa de financiación. 

 Modalidades de financiación. Financiación en euros y 
divisas. 

 Pólizas de crédito. 
 Leasing de exportación. Factoring, forfaiting y Proyect 

Finance. 
 Otras formas de financiación de las exportaciones. 
 Usos y prácticas mercantiles uniformes en las 

operaciones de crédito internacional. 
 Financiación de las importaciones y compras 

internacionales. 
 Cálculo de costes y riesgos financieros. 
 Financiación de las exportaciones, ventas y proyectos 

internacionales. Procedimientos y contratación. 
 Cálculo de costes y riesgos financieros. 
 Gestión de la documentación necesaria para la 

obtención de créditos en operaciones de importación y 
exportación. 

 Rigor en el cálculo y determinación de los costes 
financieros y de riesgos. 

 Prestar atención e interés a las explicaciones. 
 Tener una actitud optimista y participativa. 
 Rigor a la hora de realizar ejercicios y supuestos 

prácticos, teniendo en cuenta la puntualidad en la 
entrega, y el orden y la pulcritud en la realización. 

 Mantener una actitud buen intencionada, colaborativa y 
dinámica. 
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Unidad didáctica 6: GESTIÓN DEL CRÉDITO DE APOYO OFICIAL A LA EXPORTACIÓN 

Objetivos de aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 
- Conocer el 

funcionamiento de las 
entidades que 
ofrecen ayudas y 
subvenciones a la 
exportación. 

- Identificar los 
requisitos para 
acceder al crédito 
con apoyo oficial. 

a) Participación solidaria en tareas 
de equipo, adecuando nuestro 
esfuerzo al requerido por el grupo.

b) Disposición e iniciativa ante la 
aparición de nuevas herramientas 
informáticas de apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial de 
las nuevas tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en la 
ejecución de una tarea. 

e) Se ha interpretado y analizado la 
normativa que regula los créditos 
oficiales a la exportación. 

f) Se han identificado los organismos 
e instituciones competentes para la 
solicitud de ayudas y subvenciones 
a la exportación. 

g) Se han evaluado las distintas 
modalidades de crédito oficial a la 
exportación, teniendo en cuenta el 
país de destino, los bienes y 
servicios financiables y los 
requisitos que se exigen, y se ha 
seleccionado la más conveniente. 

h) Se ha calculado la base máxima 
financiable, los intereses a pagar y 
las cuotas de amortización del 
préstamo, utilizando la aplicación 
informática adecuada. 

i) Se ha elaborado la 
documentación que se requiere 
para la solicitud de un crédito 
oficial. 

j) Se han realizado los cálculos 
oportunos para el ajuste de 
intereses, de acuerdo con lo 
establecido en el convenio de 
ajuste recíproco de intereses 
(CARI), utilizando la hoja de 
cálculo. 

k) Se han diferenciado los distintos 
tipos de créditos del Fondo de 
Ayuda al Desarrollo (créditos FAD), 
los requisitos y criterios de 
concesión de los mismos y la 
documentación que hay que 
presentar para su solicitud. 

 Marco legal. El consenso OCDE. 
 Fuentes de financiación de las exportaciones 

con apoyo oficial. 
 Organismos públicos, asociaciones y 

agrupaciones nacionales y extranjeras 
competentes para la solicitud de ayudas y 
subvenciones a la exportación. ICO, CESCE y 
otros. 

 Requisitos y condiciones básicas del crédito con 
apoyo oficial. 

 Sectores y bienes que son financiables. 
 Cálculo de la base de financiación. Máximo 

financiable. 
 Tipos de interés aplicables. 
 Plazos de amortización. 
 Amortización y pago de intereses. Cuotas 

periódicas y constantes. 
 Créditos del Fondo de Ayuda al Desarrollo 

(créditos FAD). 
 Condiciones y requisitos. 
 Clases de crédito. 
 Criterios para la concesión del crédito. 
 Crédito suministrador-exportador nacional. 

Operativa. 
 Crédito comprador extranjero. Crédito 

individual o línea de crédito. Operativa. 
 Requisitos y condiciones básicas del crédito con 

apoyo oficial. 
 Trámites y documentación a presentar. 
 El Convenio de Ajuste Recíproco de Intereses 

(CARI). Procedimiento de cálculo. 
 Créditos del Fondo de Ayuda al Desarrollo 

(créditos FAD). 
 Trámites y documentación a presentar. 
 Reconocer la importancia de las entidades y 

organizaciones que prestan apoyo y crédito 
oficial a la exportación. 

 Rigor en la tramitación y elaboración de 
documentación de los diferentes créditos 
oficiales. 

 Prestar atención e interés a las explicaciones. 
 Tener una actitud participativa y colaborativa. 
 Rigor a la hora de realizar ejercicios y 

supuestos prácticos, teniendo en cuenta la 
puntualidad en la entrega, y el orden y la 
pulcritud en la realización. 

 Mantener una actitud buen intencionada, 
colaborativa y dinámica. 
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Unidad didáctica 7: LICITACIONES Y CONCUROS INTERNACIONALES 

Objetivos de aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 
- Conocer el funcionamiento 

de los organismos 
internacionales que 
intervienen en las 
licitaciones y concursos 
internacionales. 

- Conocer los procesos y 
procedimientos de solicitud, 
concesión y ejecución de 
concursos y licitaciones 
internacionales. 

- Elaborar correctamente la 
documentación necesaria 
para participar en 
licitaciones y concursos 
internacionales. 
 

a) Participación solidaria en 
tareas de equipo, 
adecuando nuestro 
esfuerzo al requerido por el 
grupo. 

b) Disposición e iniciativa 
ante la aparición de nuevas 
herramientas informáticas 
de apoyo. 

c) Reconocimiento del 
potencial de las nuevas 
tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en 
la ejecución de una tarea. 

e) Se han interpretado las 
normas y reglamentos de 
organismos de financiación 
internacionales que regulan 
las licitaciones y concursos 
internacionales de 
proyectos. 

f) Se han identificado los 
organismos e instituciones 
convocantes de proyectos, 
tanto internacionales, como 
europeos, nacionales, 
regionales y locales. 

g) Se ha seguido el 
procedimiento de 
adjudicación de proyectos, 
analizando los requisitos 
que se exigen y las distintas 
fases del proceso. 

h) Se han identificado las 
fianzas, avales y garantías 
que se exigen para 
participar en una licitación 
o concurso internacional. 

i) Se han identificado los 
organismos que facilitan 
financiación para acudir al 
concurso o licitación 
internacional. 

j) Se ha cumplimentado el 
formulario de oferta y se ha 
preparado la 
documentación técnica y 
administrativa que se 
requiere para la 
participación en una 
licitación o concurso 
internacional. 

 Normas y reglamentos de licitación del Banco 
Mundial y otros organismos internacionales que 
la regulan. 

 Instituciones y organismos convocantes de 
proyectos. 

 Internacionales. Naciones Unidas, Instituciones 
Financieras Multilaterales de Ayuda al 
Desarrollo (Grupo Banco Mundial, Bancos 
regionales de desarrollo). Objetivos y estructura.

 Europeos. La Unión Europea. Objetivos y 
estructura. 

 Nacionales. Agencias bilaterales de ayuda al 
desarrollo, ICEX y COFIDES. Objetivos y 
estructura. 

 Procedimiento de adjudicación de proyectos. 
Fases del proceso. 

 Fase previa a la licitación. Identificación de los 
requisitos exigidos por el convocante. 

 Fase preparatoria del proyecto. 
 Negociación y contratación. 
 Ejecución del proyecto. 
 Participación de las empresas españolas en 

proyectos internacionales. 
 Objetivos. 
 Criterios de adjudicación relativos a la 

capacidad de la empresa. 
 Instrumentos de apoyo y promoción exterior del 

ICEX, Cámaras de Comercio y otros 
Organismos. 

 Documentación que hay que presentar en un 
concurso o licitación. 

 Cumplimentación del formulario de oferta. 
 Documentación técnica. 
 Documentación administrativa. 
 Elaboración de fianzas, avales y garantías. 
 Reconocer la importancia de las instituciones y 

organizaciones que intervienen en la oferta de 
licitaciones y concursos internacionales. 

 Rigor en la elaboración de la documentación 
para participar en licitaciones y concursos 
internacional. 

 Prestar atención e interés a las explicaciones. 
 Tener una actitud participativa y colaborativa. 
 Rigor a la hora de realizar ejercicios y 

supuestos prácticos, teniendo en cuenta la 
puntualidad en la entrega, y el orden y la 
pulcritud en la realización. 

 Mantener una actitud buen intencionada, 
colaborativa y dinámica. 
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Unidad didáctica 8:  COBERTURA DE RIESGOS. EL SEGURO DE CRÉDITO A LA EXPORTACIÓN 

Objetivos de aprendizaje Criterios de evaluación Contenidos 

- Elegir la cobertura 
adecuada de los 
posibles riesgos en las 
operaciones de venta 
internacional. 

- Elaborar correctamente 
el contrato de seguro de 
crédito a la exportación. 

- Seleccionar la 
modalidad de póliza 
para cada necesidad 

a) Participación solidaria en 
tareas de equipo, adecuando 
nuestro esfuerzo al requerido 
por el grupo. 

b) Disposición e iniciativa ante 
la aparición de nuevas 
herramientas informáticas de 
apoyo. 

c) Reconocimiento del potencial 
de las nuevas tecnologías 

d) Compromiso con los plazos 
establecidos (previstos) en la 
ejecución de una tarea. 

e) Se han identificado los 
riesgos más habituales en las 
operaciones de comercio 
internacional. 

f) Se han identificado los 
principales mecanismos, 
públicos y privados, para la 
cobertura de riesgos en las 
operaciones internacionales. 

g) Se ha caracterizado el 
contrato de seguro de crédito 
a la exportación, analizando 
las operaciones asegurables, 
la prima y las entidades que 
intervienen en el contrato. 

h) Se han descrito las funciones 
y competencias de la 
Compañía Española de 
Seguros de Crédito a la 
Exportación (CESCE). 

i) Se han evaluado las distintas 
modalidades de pólizas de 
seguro de crédito a la 
exportación, analizando las 
condiciones, los riesgos que 
cubren, el ámbito de 
aplicación y el coste de la 
prima. 

j) Se ha preparado la 
documentación que se 
requiere para la gestión y 
contratación de una póliza 
CESCE. 

k) Se ha establecido el 
procedimiento de actuación 
en caso de siniestro y la 
indemnización por daños. 

 Riesgos en las operaciones de comercio 
internacional. 

 Comerciales, políticos y extraordinarios. 
 Riesgo de resolución del contrato y riesgo de 

crédito. 
 Cobertura de riesgos en las operaciones 

internacionales. Mecanismos públicos y privados. 
 Proceso de contratación del seguro de crédito. 
 La Compañía Española de Seguros de Crédito a 

la Exportación (CESCE). Funciones y 
competencias. 

 Modalidades de pólizas para ventas-
exportaciones a corto plazo. Gestión y 
contratación. 

 Póliza abierta de gestión de exportadores 
(PAGEX). 

 Póliza 100 de seguro de crédito a la exportación 
para PYMES (P-100). 

 Otras pólizas de CESCE. 
 El contrato de seguro de crédito a la exportación. 
 Personas, entidades y elementos que intervienen. 

La prima. 
 Operaciones asegurables. 
 Proceso de contratación del seguro de crédito. 
 Modalidades de pólizas para ventas-

exportaciones a corto plazo. Gestión y 
contratación. 

 Póliza abierta de gestión de exportadores 
(PAGEX). 

 Póliza 100 de seguro de crédito a la exportación 
para PYMES (P-100). 

 Otras pólizas de CESCE. 
 Tipos de pólizas para ventas internacionales a 

medio y largo plazo. Gestión y contratación. 
 Póliza de crédito comprador. 
 Póliza de crédito suministrador. 
 Otras pólizas. 
 Procedimiento de declaración de siniestros e 

indemnización por daños. 
 Rigor en la elaboración de la documentación 

para la póliza de cobertura de riesgos. 
 Prestar atención e interés a las explicaciones. 
 Tener una actitud participativa y colaborativa. 
 Rigor a la hora de realizar ejercicios y supuestos 

prácticos, teniendo en cuenta la puntualidad en la 
entrega, y el orden y la pulcritud en la 
realización. 

 Mantener una actitud colaborativa y dinámica. 

 


	UINTRODUCCIÓN
	UCONDICIONANTES
	1. UREFERENTE NORMATIVO
	2. UCONTEXTO DEL CENTRO Y DEL GRUPO
	UDISEÑO
	U1. ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS (OBJETIVOS)
	U2. ANÁLISIS DE LOS CONTENIDOS
	U3. METODOLOGÍA
	U4. PROCESO DE EVALUACIÓN
	1. Evaluación del Aprendizaje
	2. La Evaluación Formativa
	3. Criterios de evaluación
	4. Procedimientos de evaluación y calificación

	U5. VERIFICACIÓN DE LA PROGRAMACIÓN
	U6. PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS PROFESIONALES
	PRIMER CURSO FPB SERVICIOS COMERCIALES
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	1.  Unidades didácticas

	Primero
	1. Equipos y materiales en el tratamiento informático de datos
	Todo el curso
	2. Grabación de datos, textos y otros documentos: mecanografía
	Segundo
	3. Tratamiento de textos y datos: procesador de textos
	Tercero
	4. Tramitación de documentación
	- Metodología basada en la participación activa, en la que los alumnos/as son los verdaderos protagonistas de su aprendizaje y el profesor debe ser su guía, acompañante, mediador y facilitador de aprendizajes.
	- Favorecer la adquisición de aprendizajes significativos. Si el aprendizaje es significativo, será funcional en la medida en que los nuevos contenidos están disponibles para ser utilizados en el momento que sea necesario, es decir, que existe transferencia de los aprendizajes adquiridos a otros contextos.
	- Desarrollar en los alumnos/as la capacidad de aprender a aprender. Es decir, asegurarse que saben lo que hacen y por qué lo hacen (encontrarle sentido a la tarea).
	- Favorecer la motivación por el aprendizaje potenciando la aplicación práctica de los nuevos conocimientos, así los alumnos/as comprobarán la utilidad práctica y el interés de lo que va aprendiendo.
	- Vincular y contextualizar los contenidos con el mundo del trabajo.
	- Fomentar el conocimiento y utilización de las nuevas tecnologías como recurso permanente en la construcción del aprendizaje.
	- Tener en cuenta el tratamiento de la diversidad en el aula como elemento enriquecedor de la labor educativa.
	- Favorecer la interdisciplinariedad de los contenidos. 
	- Adoptar un planteamiento metodológico flexible, eligiendo las estrategias más adecuadas en cada caso.
	- Clases de exposición, presentación de objetivos y contenidos por parte del profesor o de expertos en alguna materia concreta.
	- Exploraciones bibliográficas específicas.
	- Discusión en pequeño/gran grupo.
	- Diseño y realización de trabajos prácticos por unidades y/o bloques de contenido.
	- Resolución de problemas.
	- Elaboración, exposición y discusión de informes.
	- Simulaciones utilizando las nuevas tecnologías de la comunicación.
	- Visitas a organismos oficiales y al departamento administrativo de una empresa del entorno como actividades complementarias y/o extraescolares.
	- Trabajos de campo.
	- Elaboración de archivos de aula, formados por un dossier con los distintos documentos elaborados en cada unidad didáctica para la resolución de las actividades correspondientes al ejercicio de simulación.
	Criterios de evaluación
	Primero 
	Unidad 1  Montaje de elementos de animación del punto de venta
	Segundo
	Unidad 2 Disposición de productos en lineales y expositores
	Segundo
	Unidad 3 Colocación de etiquetas y dispositivos de seguridad
	Tercero
	Unidad 4 Empaquetado de productos
	- Metodología basada en la participación activa, en la que los alumnos/as son los verdaderos protagonistas de su aprendizaje y el profesor debe ser su guía, acompañante, mediador y facilitador de aprendizajes.
	- Favorecer la adquisición de aprendizajes significativos. Si el aprendizaje es significativo, será funcional en la medida en que los nuevos contenidos están disponibles para ser utilizados en el momento que sea necesario, es decir, que existe transferencia de los aprendizajes adquiridos a otros contextos.
	- Desarrollar en los alumnos/as la capacidad de aprender a aprender. Es decir, asegurarse que saben lo que hacen y por qué lo hacen (encontrarle sentido a la tarea).
	- Favorecer la motivación por el aprendizaje potenciando la aplicación práctica de los nuevos conocimientos, así los alumnos/as comprobarán la utilidad práctica y el interés de lo que va aprendiendo.
	- Vincular y contextualizar los contenidos con el mundo del trabajo.
	- Fomentar el conocimiento y utilización de las nuevas tecnologías como recurso permanente en la construcción del aprendizaje.
	- Tener en cuenta el tratamiento de la diversidad en el aula como elemento enriquecedor de la labor educativa.
	- Favorecer la interdisciplinariedad de los contenidos. 
	- Adoptar un planteamiento metodológico flexible, eligiendo las estrategias más adecuadas en cada caso.
	- Clases de exposición, presentación de objetivos y contenidos por parte del profesor o de expertos en alguna materia concreta.
	- Exploraciones bibliográficas específicas.
	- Discusión en pequeño/gran grupo.
	- Diseño y realización de trabajos prácticos por unidades y/o bloques de contenido.
	- Resolución de problemas.
	- Elaboración, exposición y discusión de informes.
	- Simulaciones utilizando las nuevas tecnologías de la comunicación.
	- Visitas a varios establecimientos comerciales y al centro comercial del entorno como actividades complementarias y/o extraescolares.
	- Trabajos de campo.
	- Elaboración de archivos de aula, formados por un dossier con los distintos documentos elaborados en cada unidad didáctica para la resolución de las actividades correspondientes al ejercicio de simulación.
	Criterios de evaluación
	Primero
	Atención al cliente
	Segundo
	Venta de productos y servicios
	Segundo
	Información al cliente
	Tercero
	Tratamiento de reclamaciones
	Criterios de evaluación
	SEGUNDO CURSO FPB SERVICIOS COMERCIALES
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4. Unidades didácticas
	1. Temporalización
	5. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluación

	Criterios de evaluación
	Metodología activa, participativa de carácter globalizador y tenderá a la integración de competencias y contenidos entre los distintos módulos profesionales. Se adaptará a las necesidades de los alumnos y a la adquisición progresiva de las competencias del aprendizaje permanente, para facilitarles la transición hacia la vida activa y ciudadana y su continuidad en el sistema educativo.
	1. Explicaciones del profesor/ra, presentando los contenidos y fomentando en todo momento la intervención del alumnado, dejando que sea éste quien plantee la mayor parte de interrogantes y también de soluciones.
	2. Búsqueda de la información por parte del alumnado en aquellas unidades y temas que resulten procedentes.
	3. Realización de actividades propuestas que además de complementar las explicaciones, sirvan para afianzar la comprensión de los contenidos y aporten dinamismo en clase.
	4. Realización de actividades finales encaminadas a reforzar y ampliar lo aprendido, así como a conectar la teoría con la realidad, poniendo en práctica los conocimientos adquiridos.
	5. Trabajos individuales y en grupo sobre temas de actualidad relacionados con los contenidos, para valorar la aportación de ideas personales y el trabajo cooperativo.
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Metodología activa, participativa de carácter globalizador y tenderá a la integración de competencias y contenidos entre los distintos módulos profesionales. Se adaptará a las necesidades de los alumnos y a la adquisición progresiva de las competencias del aprendizaje permanente, para facilitarles la transición hacia la vida activa y ciudadana y su continuidad en el sistema educativo.
	1. Explicaciones del profesor/a, presentando los contenidos y fomentando en todo momento la intervención del alumnado, dejando que sea éste quien plantee la mayor parte de interrogantes y también de soluciones.
	2. Búsqueda de la información por parte del alumnado en aquellas unidades y temas que resulten procedentes.
	3. Realización de actividades propuestas que además de complementar las explicaciones, sirvan para afianzar la comprensión de los contenidos y aporten dinamismo en clase.
	4. Realización de actividades finales encaminadas a reforzar y ampliar lo aprendido, así como a conectar la teoría con la realidad, poniendo en práctica los conocimientos adquiridos.
	5. Trabajos individuales y en grupo sobre temas de actualidad relacionados con los contenidos, para valorar la aportación de ideas personales y el trabajo cooperativo.
	Evaluación
	Final
	Inicio
	Total horas
	H/día
	Días
	Grupo
	24/jun/2019
	21/junio/2019
	28/marzo/2019
	260
	5
	52
	2º FPB (1er periodo)
	1er / 2º trimestre del curso 2019/20
	260
	5
	52
	2º FPB (2º periodo)
	La Formación en Centros de Trabajo dentro de este ciclo formativo se concibe como un proceso mediante el cual, de forma activa, se adquieren conocimientos (información) y adiestramientos en la utilización de técnicas o métodos organizativos en orden a una realización eficiente y a un cambio actitudinal. Esto implica que los tres tipos de contenidos son igualmente importantes, pues colaboran en la adquisición de las capacidades terminales y no tiene sentido trabajarlos por separado ni programar actividades de enseñanza y aprendizaje ni de evaluación distinta para cada uno de ellos, ya que será el trabajo sobre los tres lo que permitirá el desarrollo de las capacidades y de la competencia general.
	Para alcanzar los resultados de aprendizaje se definen cuatro grandes bloques de actividades a realizar:
	1. Recepcionar y almacenar productos y mercancías, manejando traspales y carretillas automotoras o manuales para el traslado de productos y mercancías. 
	2. Preparar pedidos conforme a las órdenes de trabajo recibidas. 
	3. Colocar elementos de animación del punto de venta y reponer.
	4. Atender al cliente realizando ventas, cobros, devoluciones y resolviendo quejas.
	Todas estas actividades deberán reunir las siguientes condiciones:
	- Ser reales y poder realizarse adaptándolas a las características del puesto de trabajo.
	- Permitir el uso de medios, instalaciones y documentación técnica propios de los procesos productivos de la empresa con las limitaciones que procedan.
	- Favorecer la rotación del alumnado por los distintos puestos de trabajo de la empresa, acordes con el perfil profesional.
	- Evitar tareas repetitivas que no sean relevantes para la adquisición de las destrezas.
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	UOTROS ELEMENTOS DE LA PROGRAMACIÓN
	U1. ATENCIÓN A LA DIVERSIDAD
	U2. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES
	U3. VINCULACION CON LOS TEMAS TRANSVERSALES
	U4. TECNOLOGIAS DE LA INFORMACIÓN Y LA COMUNICACIÓN
	U5. ACCIÓN TUTORIAL
	U6. BIBLIOGRAFIA, MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS
	ADP6D3F.tmp
	Miembros del Departamento:
	Francisco Bernardo González Paz
	Alfonso Sánchez Sánchez
	Mariana Martos Sánchez
	Luisa García Ballesteros
	María Dolores González Arroyo
	Natalia Alcaraz Peláez
	Margarita Pielfort Asquerino       Rosario Valle Caro
	Jefe de Departamento:
	Juan Manuel Ariza Ramírez

	IES José Luis Tejada Peluffo
	PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES ASOCIADOS A UNA UNIDAD DE COMPETENCIA DEL TITULO DE FORMACIÓN PROFESIONAL BASICA EN SERVICIOS COMERCIALES PARA EL CURSO 2018/19
	PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES DEL TITULO DE TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES PARA EL CURSO 2018/19
	PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES DEL TITULO DE TÉCNICO SUPERIOR EN COMERCIO INTERNACIONAL PARA EL CURSO 2018/19

	ADPEC4F.tmp
	Miembros del Departamento:
	Francisco Bernardo González Paz
	Alfonso Sánchez Sánchez
	Mariana Martos Sánchez
	Luisa García Ballesteros
	María Dolores González Arroyo
	Natalia Alcaraz Peláez
	Margarita Pielfort Asquerino       Rosario Valle Caro
	Jefe de Departamento:
	Juan Manuel Ariza Ramírez

	IES José Luis Tejada Peluffo
	PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES ASOCIADOS A UNA UNIDAD DE COMPETENCIA DEL TITULO DE FORMACIÓN PROFESIONAL BASICA EN SERVICIOS COMERCIALES PARA EL CURSO 2018/19
	PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES DEL TITULO DE TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES PARA EL CURSO 2018/19
	PROGRAMACIÓN DE LOS MÓDULOS PROFESIONALES DEL TITULO DE TÉCNICO SUPERIOR EN COMERCIO INTERNACIONAL PARA EL CURSO 2018/19

	Programaciones Actividades Comerciales 18-19.pdf
	UINTRODUCCIÓN
	UCONDICIONANTES
	1. UREFERENTE NORMATIVO
	2. UCONTEXTO DEL CENTRO Y DEL GRUPO
	UDISEÑO
	U1. ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS (OBJETIVOS)
	U2. ANÁLISIS DE LOS CONTENIDOS
	U3. METODOLOGÍA
	U4. PROCESO DE EVALUACIÓN
	1. Evaluación del Aprendizaje
	2. La Evaluación Formativa
	3. Criterios de evaluación
	4. Procedimientos de evaluación y calificación

	U5. VERIFICACIÓN DE LA PROGRAMACIÓN
	U6. PROGRAMACIÓN DE MÓDULOS PROFESIONALES
	UPRIMER CURSO
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4. Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas

	2. Metodología
	3. Procedimiento de evaluación y calificación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	 La distribución comercial.
	 Identificación de los diferentes tipos de establecimiento comercial.
	 Definición de merchandising.
	 Merchandising de presentación, seducción y gestión.
	 Aplicación de técnicas de merchandising.
	 Identificación de las fases del comportamiento de compra del consumidor.
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	   Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	1. La venta de productos tecnológicos
	   Primero
	2. La venta de productos de alta gama
	   Primero
	3. La comercialización de inmuebles
	   Primero
	4. El proceso de venta de inmuebles
	   Primero
	5. La venta de servicios: Características
	   Segundo
	6. La venta de servicios: Confección de ofertas comerciales
	   Segundo
	7. Telemarketing
	   Segundo
	8. La venta de productos industriales
	   Segundo
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	1.  La actividad comercial de las empresas
	Primero
	12
	2.  Comunicación presencial en la atención al cliente
	Primero
	14
	3. Comunicación no presencial en la atención comercial
	Primero
	14
	4. Detección, atención y tramitación de quejas y reclamaciones
	Segundo 
	12
	5. Organización y archivo de la documentación
	Segundo 
	16
	6. Control de la calidad y mejora del servicio
	Segundo 
	16
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	1: La empresa.
	Primero
	2: La Forma Jurídica de la empresa.
	Primero
	3: La iniciativa emprendedora y el plan de empresa.
	Primero
	4: Creación de un pequeño comercio.
	Primero
	5: El plan de inversiones en el establecimiento comercial.
	Primero
	6: La gestión económica y la tesorería en el pequeño comercio.
	Segundo
	7: Obligaciones fiscales en el establecimiento comercial.
	8: Documentos de compraventa, de cobro y de pago.
	9: La contabilidad en el establecimiento comercial.
	10: La gestión de los recursos humanos.
	11: La calidad del servicio al cliente.
	168
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	1. La gestión de compras en la pequeña empresa
	Primero
	2. Previsión de la demanda y gestión de stocks
	Primero
	3. Selección de proveedores
	Primero
	4. El contrato de Compraventa
	Segundo
	5. Los documentos relacionados con la compraventa
	Segundo
	6. La recepción de pedidos
	Segundo
	7. Gestión del surtido
	Segundo
	8. Empleo del Terminal del Punto de Venta (TPV) en la gestión de compraventa
	Segundo
	84
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	1. Plan de Marketing y segmentación
	Primero
	18
	2. Posicionamiento en buscadores
	Primero
	20
	3. Redes sociales
	Primero
	20
	4. Diseño y gestión de un web
	Segundo
	20
	5. Diseño de una tienda virtual
	Segundo
	20
	6. Facturación electrónica y ciberseguridad
	Segundo 
	7
	105
	- Tratamiento de imágenes vectoriales con LibreOffice Draw
	Primero
	10
	- Tratamiento digital de la imagen y retoque fotográfico con Gimp
	Primero y Segundo
	32
	- Destrezas orales en lengua inglesa: listening & speaking
	Primero y Segundo 
	21
	63
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación
	Criterios de evaluación


	USEGUNDO CURSO
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4.  Unidades didácticas
	1. Temporalización
	4. Unidades didácticas

	Horas de Libre Configuración
	1. Objetivos generales
	2. Descripción de las actividades
	3. Temporalización
	4. Plan de seguimiento
	5. Procedimiento de evaluación y calificación
	6. Programación de actividades a realizar por el profesorado durante el periodo de seguimiento del módulo de FCT

	UPROGRAMA FORMATIVO PARA ALUMNOS EN MODALIDAD DUAL
	1. Metodología
	2. Actividades
	3. Organización del proceso de evaluación

	UTécnicas de evaluación:
	UInstrumentos de evaluación:
	UCriterios de calificación:
	UOTROS ELEMENTOS DE LA PROGRAMACIÓN
	U1. ATENCIÓN A LA DIVERSIDAD
	U2. ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y EXTRAESCOLARES
	U3. VINCULACION CON LOS TEMAS TRANSVERSALES
	U4. TECNOLOGIAS DE LA INFORMACIÓN Y LA COMUNICACIÓN
	U5. ACCIÓN TUTORIAL
	U6. BIBLIOGRAFIA, MATERIALES Y RECURSOS DIDACTICOS




