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1. Presentacion de la asignatura

La asignatura de Comercio Exterior | es una asignatura obligatoria que se imparte en el
tercer trimestre del tercer curso del Grado de Ciencias Empresariales

La presencia de una empresa en el contexto internacional es mucho mas compleja que
en el mercado interno, puesto que las variables con que se trabaja son mas amplias y
cambiantes — diferentes mercados, ciclos de vida de los productos mas largos,
diferentes competidores, diferentes intermediarios y formas de entrada e implantacion
en cada mercado, diferentes tipologias de consumidores vy utilizadores, distintas
legislaciones, ..............

El objetivo de la asignatura es proporcionar al alumno los conocimientos, herramientas
y habilidades que le permitan gestionar de forma adecuada la operativa interna del
proceso de internacionalizacion de la empresa

El alumno al finalizar el curso habra adquirido las capacidades necesarias para su
futuro desarrollo profesional en el departamento de comercio exterior de una empresa
que realiza actividad internacional

2. Competencias que se han de alcanzar

Competencias generales Competencias especificas
Instrumentales 1. Capacidad de organizar y planificar
1. Capacidad de anlisis y sintesis 2. Conocimiento del marco general basico

2. Desarrollo de un pensamiento l6gico 3. Aplicacion de las diferentes herramientas
Critico y estratégico que permita elque permitan la recepcion o entrega de una
conocimiento del departamento en sumercancia de otro pais

integridad dentro del entorno socio-



cultural en que se mueve 4. Conocimiento de los diferentes conceptos
que conducen a la obtencion de un precio de
compra-venta en los mercados exteriores en

3.Habilidad para trabajar en equipo funcion de la situacion de entrega ©
recepcion de la mercancia

4.Saber aplicar el conocimiento tedrico

a la préactica 5.Conocimiento de las diferentes formas
legales que permiten establecer una relacién

5.Capacidad para afrontar y resolvercontractual con las distintas figuras que

problemas intervienen en las operaciones comerciales
internacionales asi como de las diferentes
Interpersonales formas de cobro/pago y financiacion con las

que se opera en el comercio internacional
4. Profundo sentido y compromiso

moral y ético 6.Adquirir la capacidad de expresar ideas y
emociones de manera oral y escrita,

5. Capacidad para adaptarse, trabajar yorganizar actitudes y planificar

liderar ~ grupos internacionales  yestratégicamente conductas

multiculturales, interdisciplinarios,

competitivos, cambiantes y complejos 7.Capacidad para afrontar y entender la
cultura y el ambiente empresarial y proponer
6. Capacidad de expresion oral ysoluciones reales a problemas concretos de

empatica la organizacion

Sistémicas 8.Capacidad para contrastar los
conocimientos adquiridos en el proceso de

7. Capacidad de observacion formacion y adaptarlos a situaciones reales

8. Capacidad para adaptarse a nuevas
situaciones

9. Capacidad emprendedora y de
autoaprendizaje

10.Disposiciébn  hacia la  movilidad
geografica



3. Contenidos

- Tema |

- Tema ll

El entorno internacional

La aduana y el comercio internacional. Incoterms

internacionales

- Tema ll

-Tema vV

-Tema V

-Tema VI

-Tema VI

-Tema VI

La documentacion en el comercio internacional

Los medios de transporte internacional

Medios de cobro/pago internacionales

La financiacidn de las operaciones comerciales internacionales
Los contratos en la compra-venta internacional

La promocion y los mercados exteriores

4. Evaluacioén

Examen final tipo test que supondra el 70% de la nota.

y precios

Practicas en grupo que se desarrollaran a partir de la semana 4. Las practicas
consisten en la realizacion de casos relacionados con la teoria expuesta en clase La
valoracion se realizarA en base a su estudio y preparacion fuera del aula, a la
resolucion de los mismos en la clase y a la entrega al final de la misma y su peso sera

de un 30%

Es necesario obtener una nota minima de 4,0 en el examen final para realizar la media
ponderada con las practicas

Los criterios son validos tanto para el examen de evaluacion del mes de Junio como
para el examen de recuperaciéon

El alumno/a que no se presente a la evaluacion final

asignatura no podra presentarse a la recuperacion de la misma.

(examen ordinario) de la



5. Material y Bibliografia

Dossier de transparencias que sera de utilidad para seguir las explicaciones tedricas.
Es recomendable que el alumno se lea el material teérico antes de cada clase

Dossier de ejercicios y casos practicos, en base a los cuales se realizaran las clases
practicas. Alguno de los ejercicios de este dossier sera realizado también en la clase
tedrica

Libros de orientacion y consulta:

Curso Basico sobre Operativa y Practica del Comercio Exterior 2%dicion.

Varios autores:

Edita Instituto Espafiol de Comercio Exterior con la colaboracion del Consejo Superior
de Camaras de Comercio

Curso Superior Estrategia y Gestion del Comercio Exterior 4° edicidn
Varios autores
Edita Instituto Espafiol de Comercio Exterior

Consejo superior de Camaras de comercio

Guia ICC del Comercio Internacional. 42 Edicion
Autor: Guillermo C. Jiménez
Edita: ICC Céamara de Comercio Internacional

Guia Préactica de los INCOTERMS 2010
Autor: Sr. Olegario Llamazares
Edita: Global Marketing Strategies S.L.

6. Metodologia

Clases teodricas presenciales.

Las clases de practicas se desarrollan a partir de la semana 4 y se basaran en casos
practicos que deberan ser estudios y preparados fuera del aula y resueltos en clase



7. Programacion de actividades

Semana

Semana 1

Semanas 2-3

Semana 4

Semana 5

Semana 6

Actividad en aula Actividad fuera del aula

Sesion 1y Sesion 2

El entorno internacional. Proceso deEstudio del tema I , resolucion y
globalizacion. Las diferencias de lospresentacion del test
mercados. Organizaciones econdmicas correspondiente a dicho tema
internacionales

Sesion 1y Sesion 2

La Aduana en el comercio exterior. Estudio del tema Il y resolucion
Los Incoterms 2010. El arancely  presentacion del  test
aduanero Fijacion  de precios correspondiente a dicho tema
internacionales. La deuda aduanera.

Los derechos de importacion y los

regimenes aduaneros

Sesion 1y Sesion 2

La documentacion en el comercioEstudio del tema IlI, resolucién

internacional y  presentacion del  test

Transporte internacional correspondiente a dicho tema

Concepto, organizacion y medios Lectura y Resolucién del Caso
“Industrias Pon”

Sesion 3 Lectura Caso A S C Brasil

Practica: Entrega Caso Industrias Pon
Preparacion Caso A S C Brasil
Sesion 1y Sesion 2

Preparacion de la mercancia para el

transporte
Formas de  comercializacion  delEstudio del tema IV, resolucion
transporte internacional y  presentacion del  test

Marco juridico y criterios de selecciéncorrespondiente a dicho tema
de los medios de transporte Resolucion del Caso
internacional “A S C Brasil”

Lectura Caso Industrias PATRI
Sesién 3
Practica Entrega Caso A S C Brasil
Preparacion Caso Ind. PATRI

Sesion 1y Sesion 2
Estudio del Tema V, resolucion
Medios de Pago Internacionales y presentacion del test



Semana 7

Semanas 8 - 9

Semana 10

Caracteristicas  generales.  Cheques, correspondiente a dicho tema

Remesas y Crédito documentario Resolucion  Caso “ Industrias
PATRI”

Sesion 3 Lectura Caso “Motoaguas”

Practica: Entrega Caso Industrias

PATRI

Preparacion Caso Motoaguas
Sesién 1y Sesion 2

Financiacion del comercio Estudio del tema VI, resolucion
internacional y  presentacion  del  test
Alternativas financieras correspondiente a dicho tema
Cobertura de riesgos Resolucion del caso
Crédito oficial a la exportacion ‘“Motoaguas”.

Lectura Caso ‘“Creaciones vy
Sesion 3 Disefio”

Practica: Entrega Caso Motoaguas
Preparacion Caso Creaciones Yy Disefio
Sesiones 1y 2

La contratacion internacional
Concepto y caracteristicas de losEstudio del tema VII, resolucion
principales contratos de compra-ventay  presentacion del  test

internacional correspondiente a dicho tema
Agencia comercial Semana 8

Distribucion comercial Resolucion Caso “ Creaciones y
Transferencia de tecnologia Disefio”

Lectura Caso Bodegas Castellvi
Sesion 3 - Semana 8
Practica: Entrega Caso “ Creaciones y
Disefio”
Preparacion Caso Bodegas Castellvi

Sesion 3 - Semana 9
Practica : Entrega “Caso Bodegas
Castellvi”
Sesién 1y Sesion 2

Estudio del tema VI,
Promocion y mercados exteriores resolucion 'y presentacion del
Comunicacion comercial test  correspondiente a dicho
Instituciones y programas de apoyo atema
la internacionalizacion
Plan de promocién



