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Descripcién  El objetivo de esta materia es ofrecer al alumno una visién pormenorizada de los aspectos basicos del

genera

| comercio exterior, que debe conocer una empresa que comercializa sus productos en los mercados
internacionales: condiciones de envio, medidas de politica comercial, obstaculos al comercio, medidas de
fomento de la exportacién, gestién aduanera, etc.

Competencias

Cddigo

Bl

CGL1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos mas avanzados e
innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacién en el comercio.

B2 CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional, desarrollando las capacidades
conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del negocio en el contexto de una economia
globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio e innovacién constante.

B3 CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacidn social, econémica y juridica que permitan emitir juicios sobre
temas relevantes en el marco del comercio.

B4 CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precision, tanto dentro de la organizacién como con
interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

B5 CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacién, flexibilidad, asi como
comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la
organizacioén y en el entorno.

B6 CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdémicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una visién
global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto nacionales como
internacionales

C1 CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la actividad empresarial
desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizacion.

Cé CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden
econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de orientar el disefio e
implantacion de la estrategia y la gestién operativa del comercio.

C13 CE13. Conocer los reglamentos de los impuestos, en particular los que afectan a las transacciones, con el fin de saber
cumplimentar las correspondientes declaraciones, asi como el régimen juridico de la obligacidn tributaria y los
procedimientos de aplicacion de los tributos, en especial la liquidacién, recaudacién e inspeccion.

Cl4 CE14. Comprender y saber analizar el rol socioecondmico del emprendedor y del directivo profesional, asi como saber
elaborar un plan de negocio.

C16 CE16. Conocery entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos mercantiles,
aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccidn y ejecucién a través de las distintas
modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de efectos de comercio y adquiriendo competencia para
su extension y comprension sobre las consecuencias de su utilizacién.

C23 CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién, elaborar planes de

internacionalizacion y resolver las operaciones y tramites habituales del comercio exterior: transporte,
aseguramiento, tramitacion aduanera y sanitaria, medios de pago, etc.
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C24 CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables, financieras y de
marketing para la generacion e interpretacién de informes y la planificacién y gestion integral: funciones de la cadena
de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante
herramientas tales como las tecnologias Web, los gestores de bases de datos, la transmisidn electrénica de datos, el
comercio electrdnico, los CRM o los sistemas integrados.

C26 CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a través del contacto con la realidad
empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

D1  CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua
extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

D2 CT2. Habilidades de comunicacién a través de internet y manejo de las herramientas multimedia.

D3  CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.

D4  CT4. Capacidad de analisis y sintesis, y pensamiento critico.

D5 CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos teéricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En especial,
para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

D6 CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

D7 CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacidén no verbal, persuasion, negociacion y presentacion.

D8 CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

D9  CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

D10 CT10. Comprensién de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

D11 CT11. Capacidad de adaptacién a nuevas situaciones.

D12 CT12. Creatividad.

D13 CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

D14 CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.

D15 CT15. Compromiso ético en el trabajo.

D16 CT16. Iniciativa.

D17 CT17. Atencién al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.

D18 CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacion
y Aprendizaje

Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de Bl Cl1

orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el finB2  C6

de orientar el disefio e implantacién de la estrategia y la gestion operativa del comercio. B3 Cl13
B4 Cl4
B6 C16
C23
C24
C26
Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién, elaborar B1 ~ C1
planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y tramites habituales del comercio B2 C6
exterior: transporte, aseguramiento, tramitaciéon aduanera y sanitaria, medios de pago, etc. B3 C13
B4 Cl4
B5 C16
B6 C23
C24
C26
Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo. D1
D2
D3
D4
D5
D6
D7
D8
D9
D10
D11
D12
D13
D14
D15
D16
D17
D18
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Contenidos

Tema

PARTE I. INTRODUCCION
1. Conceptos basicos.

1.1 Comercio exterior, interior e internacional. Organismos econémicos
internacionales.

1.2 Las operaciones empresariales internacionales.

1.3 Teoria simple de la balanza de pagos. La balanza de pagos de Espafia.

2. La compraventa internacional.

2.1 El contrato de compraventa internacional de mercancias.
2.2 Términos comerciales de la compraventa internacional (INCOTERMS).
2.3 Las condiciones de pago.

PARTE II. FISCALIDAD Y ASPECTOS CONEXOS
3. La proteccidn exterior.

3.1 Los instrumentos de proteccién: concepto y clasificacion.

3.2 Descripcion de los instrumentos mas comunes. Medidas de defensa
comercial.

3.3 Regimenes comerciales de importacién y exportacion.

4. Arancel de aduanas e IVA.

4.1 Concepto y clasificacién de los derechos arancelarios.

4.2 La Nomenclatura Combinada y el TARIC.

4.3 Procedimientos para determinar el valor en aduana. Despacho
aduanero

4.4 El IVA en las relaciones exteriores

PARTE Ill. FOMENTO DE LA EXPORTACION
5. Politica de fomento de la exportacién.

5.1 Organismos y programas de apoyo a la exportacién en Espafia.
5.2 Instrumentos arancelarios (trafico de perfeccionamiento activo).
5.3 Crédito oficial a la exportacién.

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales

Leccién magistral 23 5 28
Resolucién de problemas 2 5 7
Practicas en aulas de informatica 2 5 7
Trabajo tutelado 0 6 6
Seminario 18 40 58
Examen de preguntas de desarrollo 2 20 22
Resolucién de problemas y/o ejercicios 2 20 22

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de

alumnado

Metodologias

Descripcion

Leccién magistral

Horas presenciales que solamente implican para los alumnos la participacién planteando preguntas

y respondiendo cuestiones que podrian dar lugar a debates.

Resolucién de

problemas comercio exterior.

Ejemplos practicos y resolucién de problemas que ayuden a comprender y aplicar la gestién del

Practicas en aulas de
informatica

Se trata de buscar en las paginas web adecuadas la informacién necesaria para la
cumplimentacién de documentos de importacién, exportacion, certificados...

Trabajo tutelado

Trabajo complementario sobre politica comercial realizado fuera del horario de clases.

Seminario

Actividad enfocada al trabajo sobre un tema especifico, que permite ahondar o complementar los

contenidos de la materia. Se pueden emplear como complemento de las clases tedricas.

Atencion personalizada

Metodologias

Descripcion

Resolucién de problemas

En el horario de tutorfas. Despacho 25 EUEE.

Pruebas

Descripcion

Examen de preguntas de desarrollo

En el horario de tutorias. Despacho 25 EUEE.

Resolucién de problemas y/o ejercicios

En el horario de tutorias. Despacho 25 EUEE.

Evaluacidon
Descripcién Calificacién Resultados de Formacion
y Aprendizaje
Leccién magistral Participacién en las clases 2 C1 D4
C13 D6
Cl4 D7
Cl6 D11
C23
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Resolucién de problemas Realizados en las clases o fuera del horario de 2 B4 C6 D4

clases C13 D6
C23 D13
C26 D15
D17
Practicas en aulas de informdtica Practicas realizadas en el aula de informética 2 Bl C6 D10
B2 Cl4
B3 C24
Trabajo tutelado Trabajo complementario (politica comercial) 10 Cé D3
C13 D4
C23 D6
D8
Seminario 24 B5 C13 D2
Incoterms. Balanza de pagos. Valor en Aduana. C23 D3
D5
D6
D8
D9
D11
D13
D15
D16
D17
D18
Examen de preguntas de Preguntas tedricas 30 C13 D3
desarrollo C23 D4
Resolucién de problemas y/o Casos practicos y ejercicios 30 C6 D4
ejercicios C13 D6
C23

Otros comentarios sobre la Evaluacion
Evaluacidon continua:

En esta asignatura se sigue el sistema de evaluacién continua. No obstante, se puede renunciar explicitamente a la
evaluacién continua solicitdndolo por escrito al profesorado de la materia, antes del 1 de noviembre. O si a lo largo del
curso, acreditado documentalmente y de manera suficiente, alguna causa sobrevenida que le impida seguir la evaluacién
continua.

Los alumnos en evaluacién continua estan obligados a cumplir unos requisitos:

- Asistir a las clases practicas (80% minimo). Se aceptaran los certificados médicos presentados siempre que sean emitidos
por un facultativo del sistema de salud publica. En otro caso, se analizara cada situacién en particular. No se aceptan otros
justificantes (examen de conducir, participacién en eventos deportivos...)

No obstante, para obtener la nota de un seminario es obligatorio asistir también a las clases teéricas correspondientes al
tema a desarrollar.

- Realizar todas las actividades programadas para las practicas tanto en horas presenciales como en HTA.

- Trabajos complementarios realizados en HTA (Politica comercial).

- Aprobar las pruebas y/o exdmenes.

La calificacién final se calculara de la siguiente forma: (nota examen/es)x0,6 + nota evaluacién continua (realizacién de
ejercicios y trabajos, tanto en clase como en HTA)x0,40. Siempre y cuando se apruebe (5 sobre 10) las dos partes
principales de la calificacién.

Evaluacidn tradicional:

Los alumnos deberan aprobar (5 sobre 10) el examen fijado oficialmente. Se examinaran tanto de la teorfa como de la
practica. Dicho examen sera diferente del que realicen los alumnos en el sistema de evaluacién continua. Deben renunciar
por escrito al sistema de evaluacién continua antes del 1 de octubre.

Segunda oportunidad:

Los alumnos en evaluacién continua deberdn presentarse al examen oficial de junio/julio siempre y cuando cumplan los
demas requisitos de la evaluacién continua. En caso contrario pasan automaticamente al sistema de evaluacion tradicional.
En el sistema de evaluacidn tradicional los alumnos deberan aprobar (5 sobre 10) el examen fijado oficialmente. Se
examinaran tanto de la teorfa como de la practica. Dicho examen sera diferente del que realicen los alumnos en el sistema
de evaluacién continua.
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Convocatoria fin de carrera:

En esta convocatoria no se aplica el sistema de evaluacién continua por lo que los alumnos deberan aprobar (5 sobre 10) el
examen en la fecha fijada oficialmente. Se examinaran tanto de la teoria como de la préactica.

Nota importante: En todos los sistemas, oportunidades y convocatorias el aprobado es un 5 sobre 10.

Fuentes de informacién

Bibliografia Basica

GONZALEZ LOPEZ, M.I., MARTINEZ, A.l. et al, Gestion del comercio exterior de la empresa, Tercera, ESIC, 2014
SANCHEZ MUNOZ, M.P. y LAGUNA, N., El comercio exterior de Espafia. Teoria y practica, Pirdmide, 2012
Bibliografia Complementaria

Paginas web recomendadas, www.europa.es,

Paginas web recomendadas, www.comercio.es,

Paginas web recomendadas, www.aeat.es,

Paginas web recomendadas, www.icex.es,

Pdginas web recomendadas, www.wto.org,

Recomendaciones

Asignaturas que contindan el temario

Marketing internacional/V06G270V01603

Tributacién de las operaciones comerciales/V06G270V01605

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Economia: Economia espafiola y mundial/V06G270V01201
Matematicas: Matematicas/V06G270V01104

Otros comentarios

Esta guia docente anticipa las lineas de actuacién que se deben llevar a cabo con el alumno en la materia y se concibe de
forma flexible. En consecuencia, puede requerir reajustes a lo largo del curso académico promovidos por la dindmica de la
clase y del grupo de destinatarios real o por la relevancia de las situaciones que pudiesen surgir. Asimismo, se aportara al
alumnado la informacién y pautas concretas que sean necesarias en cada momento del proceso formativo.
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