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Montamos
una
empresa

'VOCABULARIO -

(Traduce a tu lengua)

LA EMPRESA

Actividad, la
Administracién, la
Aportacién, la
Asesor/a, el/la
Bienes, los
Capital, el
Capital social, el
Compaiiia, la
Contratacién, la
Crecimiento, el
Crédito, el

Departamento, el
Deuda, la
Directivo/q, el/la
Distribucién, la
Empresa, la

— filial

— matriz
Empresario/a, el/la
Fundador/aq, el/la
Infraestructura, la
Multinacional, la
Organigrama, el
Organizacién, la
Politica de empresa, la
Presupuesto, el
Quiebra, la
Recursos, los
Riesgo, el
Sector, el
Sede, la
Socio/a, el/la

EL PERSONAL

Contratacién laboral, la
Experiencia, la

Puesto, el

Recursos humanos, los
Remuneracién, la
Seguridad social, la

— Anénima (S. A.)

— Colectiva

— Comanditaria por acciones

— Comanditaria simple

— Cooperativa

— De responsabilidad limitada (S.R.L.).

VERBOS

Asociarse
Conformar
Constituir
Contratar

Cumplimentar
Desembolsar

Disolver
Establecer(se)

Gestionar
Implantar

Montar (un negocio)
Poner en marcha
Recurrir

Supervisar

Verificar

ADIJETIVOS

Corporativo/a
Emergente
Emprendedor/a
Empresarial

Lucrativo/a
Mercantil
Renovable
Rentable

Adquisicién, la
Economia, la
Expansién, la
Industria, la
Mercado, el
Oportunidad de negocio, la
Plan, el

— de compras

— de marketing

— de negocio
Producto, el
Requisito, el
Sujeto pasivo, el
Trdmite, el




ACTIVA TUS CONOCIMIENTOS

& aéfactorea, s,é‘giin tu opinién, influyen en la decisién de mon-

- far una empresa? ‘

. gQue caracteristicas consideras que ha de tener un emprende-
cdpfe O e

ENTRA EN EL TEMA

n LA DECISION DE MONTAR UNA EMPRESA

1.1. Define, con tus propias palabras, los siguientes conceptos y completa las frases.

oportunidades de negocio
producto innovador
conocimientos técnicos
experiencia del futuro empresario

5. establecerse por cuenta propia
6. expansién de la economia
7. mercados poco abastecidos

o

En general, estos son algunos factores que determinan la eleccién de montar una
empresa:

1. El efecto reflejo de los negocios nuevos. Normalmente, en épocas de
................................ se tiende a repetir la experiencia ajena.

2. Llas nuevas .........ccoooeeiii BN e , de nueva

D LB voms s s s amwemos 0 s sobre mercados, sectores o negocios concretos.
N T TR que prefende independizarse.
5. Cuando se considera que el ............................... que uno tiene puede

generar mercado.

6. Cuando se trata de negocios o actividades poco complejos que permiten a un
emprendedor ............................. en una determinada actividad.

Adaptado de www.ipyme.org

1.2. Segun tus criterios, clasifica los factores anteriores de mayor a menor importancia a
la hora de montar un negocio. Justifica tu respuesta.

MONTAMOS UNA EMPRESA

PROFUNDIZA

n EL PLAN DE EMPRESA

El plan de empresa es un documento en el que se desarrolla la idea de negocio que se
pretende poner en marcha y que engloba varios aspectos.

2.1. ¢A qué apartado de la tabla corresponde cada uno de estos aspectos?

Organigrama

Andlisis de mercado

Estudio de mercado
Diferencias de la competencia
Estructura legal

a. Experiencia y objetivos de los fun-
dadores

b. Plan de marketing

Localizacién geogréfica

Plan de compras

oo
Ss@ e

La empresa, negocio o
iniciativa empresarial

El producto o servicio Aspectos comerciales

/ . 3C9noces algin plan de empresa? 3Qué ofros aspectos in-
cluia?
* Busca informacién sobre alguna empresa de tu pais y explica
sus inicios y su desarrollo posterior.

n TIPOS DE SOCIEDADES MERCANTILES

3.1. Ala hora de elegir una forma juridica determinada hay que tener en cuenta ciertos
factores. Relaciona las columnas.

1. Nomero de a. capital social
2. Cuantia del b. socios

3. Requisitos de c. seguridad social
4. Obligaciones d. constitucién

5. Régimen de e. laboral

6. Contratacién f. fiscales

7. Responsabilidad frente a g. ferceros




«la sociedad de responsabilidad
limitada, la sociedad limitada nueva
empresa y la sociedad comanditaria
por acciones son fres tipos de em-

NUMERO DE

FRItA $OCIOS

Sociedad colectiva

Minimo 2

No existe minimo

3.2. Lee las diferencias que hay entre algunas sociedades mercantiles y completa la in-
formacion del cuadro.

mds de 3.000 € se pueden constituir
las dos primeras. En el caso de la
sociedad limitada nueva empresa se
establece un capital inicial méximo

© presa similares, pero cabe sefalar de 120.202 €. En cuanto a la res-
' que hay diferencias importantes ponsabilidad de los socios, estd cla-
" entre ellas. En primer lugar, varia ro que se limita al capital aportado
f el nimero de socios que se precisa en aquellas en las que su nombre asi
. para constituirlas. Para fundar una lo indica. Por su parte, en la socie-
. sociedad de responsabilidad limita- dad comanditaria por acciones, al
. da basta con 1 socio, en cambio, igual que en la sociedad comandita-
+ debe haber un minimo de 2 para ria simple, la responsabilidad varia
* la sociedad comanditaria por ac- segun la categoria de los socios de
' ciones. El méximo que se permite la misma, es decir, es ilimitada para
3 para constituir la sociedad limitada los socios colectivos y limitada si se
4 nueva empresa es de 5 socios. En trata de socios comanditarios».

. cuanto al capital, la sociedad co-

. manditaria por acciones precisa de Adaptado de Direccién General
. mayor capital inicial, un minimo de de Politica de la pequefia y
+ 60.101,21 €, mientras que con algo mediana empresa
Y SO S O R N G W S e G Sy B BT B B Bt i B s

CAPITAL RESPONSABILIDAD

legal llimitada

Sociedad de
responsabilidad
limitada

Sociedad limitada

nueva empresa

Sociedad anénima Minimo 1

Minimo 60.101,21 €

Limitada al capital
aportado

Sociedad
comanditaria por
acciones

comanditaria simple

Sociedad Minimo 2

No existe minimo

legal

Adaptado de www.ipyme.org

MONTAMOS UNA EMPRESA

3.3. Elige el verbo adecuado para cada término.

1. salir / distribuir / obtener ..........ocoveevvvemeiiiiii, los permisos

2. desembolsar / crear / reduCir ........cccoeevveevivieiiin dinero

3. hacer / constituir / reclamar .........cccooeeieeiiiiiieiei una empresa

4. asumir / obtener / decidir ...ccvuvviieeeeei riesgos

5. poner / realizar / exponer ............cccccccoeviiviieeneennn, visitas

6. formar / poner en marcha / cerrar ............c.cocoeve... un negocio

7. recurrir / cumplimentar / controlar .............cccecvoi... documentos

8. asociarse / crear / adoptar ..........ccoeveviiieiiiiinennnnn, la forma juridica

3.4. Completa el texto con las combinaciones anteriores.

Se puede (1) ooovvvvriiiieiiiiiiieie, en fres o cuatro dias si el futuro empre-
sario decide (2) .....oooovviiiiiiiiiii de sociedad limitada nueva empresa.

Més de 100.000 emprendedores se lanzan cada afio en nuestro pais
a hacer realidad el suefio de montar su propia empresa. Saben que es una
decisién que puede dar muchas satisfacciones, pero que también implicard

) I 3 Y s 65 sonmoni inmsmmns , realizar trdmites, gestiones...

Por lo general, desde que se inician los papeles de constitucién hasta que
finalmente se consiguen todos los permisos para (5) ............c..ccveu.... , pueden
pasar més de dos meses. La falta de agilidad en la constitucién de un negocio,
en algunos casos, se debe a que es necesario (6) ........cccvevveeeeiiiiiin., , mds o
menos una media de 15, y también es importante (7) ........ccccccoovvvevivennnn.. a
distintos organismos para (8) ................ccocvveenn.n. necesarios.

. desembolsar

==

realizar

CECAI R TR e sesimeerenine s

constituir

.................................

agilizar

abrir

.................................

cumplimentar

obtener

poner en marcha

© 0 ® NO O h W N

Al

recurrir




n PASOS PARA CREAR UNA EMPRESA

1

2

3

5

4.1. Relaciona cada tramite con la descripcién correspondiente.

. Autorizacién previa administrativa.

. Solicitud del nimero de identificacién fiscal, NIF.

. Inscripcién en el Registro Mercantil.

4. Solicitud de la certificacién negativa de nombre o razén social.

. Otorgamiento de la escritura piblica.

CREAR UNA EMPRESA: PASOS

Tramites

. Consiste en la obtencién de un certificado acreditativo de
la no existencia de ofra sociedad con el mismo nombre de
la que se pretende constituir.

Descripcion

. Se solicita por uno de los promotores del tipo de sociedad

que se va a crear. Supone la calificacién del proyecto de
estatutos.

Acto por el que los socios fundadores proceden a la firma
de la escritura de constitucién de la empresa segin el pro-
yecto de estatutos.

. Identificacién de la sociedad a efectos fiscales.

Una vez conseguida la escritura piblica de constitucién, se
procede a inscribir a la sociedad en el Registro Mercantil.
A partir de este momento la sociedad adquiere plena ca-
pacidad juridica.

PRESTA ATENCION

MONTAMOS UNA EMPRESA

5| ES EL MOMENTO DE MONTAR EMPRESAS
5.1. Lee la siguiente entrevista y relaciona cada pregunta con su respuesta.
El presidente de la Asociacién de jévenes empresarios (AJE) asegura que «es el

momento de montar empresas», aunque la coyuntura obliga a abrir nuevas lineas
de negocio y buscar sectores sumergidos.

1. 3Cudl es el principal
objetivo de la AJE?

a. Dentro de la asociacién compites con gente muy bue-
na, dispuesta a ceder tiempo y dinero, en ocasiones,
para beneficiar a jévenes que no conocen de nada.
Es también gente intelectual y muy cultivada en mao-
teria politica, sociolégica y empresarial. Tienen una
mentalidad clara y definida.

2. 5Cudl es el perfil de los
jévenes emprendedores?

b. Ultimamente podriamos destacar las empresas de
base tecnolégica, con enfoques hacia las energias
renovadas o hacia la tecnologia punta para las em-
presas agricolas o informdticas.

3. 3Ha descendido
el nimero de
emprendedores
Gltimamente debido a la
situacién coyuntural?

c. Apoyar al negociador y motivar al joven empresario.
Hay que facilitarle mucha informacién vy, sobre todo,
mucha formacién. Se le introduce en un circulo de co-
nocimientos, desarrollo de nuevas creencias, nuevos
mercados emergentes y nuevas ideas de negocio.

4. 3Cudl es la «férmula
mdgica» de AJE2 3Cémo
se sale de esto?

d. Es muy fécil, es el momento de montar empresas
adecuadas a la situacién que estamos viviendo. Se
pueden buscar sectores que estdn emergiendo y son
estables. Eso si, hoy en dia, para montar una empre-
sa no hace falta tanto dinero como una buena idea.

5. 3Cudles son los sectores a
los que mds se lanzan los
j6venes?

e. Porsupuesto, ademds, los que se plantean montar una
empresa se ven en una situacién complicada porque
tienen la necesidad de buscar abonados por necesi-
dad financiera y eso es lo peor que te puede suceder,
porque no es lo mismo que asociarse por interés.

Adaptado de www.emprendedoresnews.com

5.2. Escucha ahora la entrevista y detecta las seis palabras que no se corresponden con
el audio. Escribe la palabra correcta.




N

© CONVERSACION

OBJETIVO

INFORMARTE SOBRE

LOS PASOS QUE HAY QUE
SEGUIR PARA MONTAR UNA
EMPRESA EN ESPANA

TU TENDRAS QUE:

. Exponer con claridad tus ideas,
objetivos y plan de empresa.

. Preguntar sobre todos los temas
relacionados con la apertura de
un negocio: tipos de sociedades,
pasos que hay que seguir, trdmites
burocrdticos, efc.

. Contestar sus preguntas sobre tu
experiencia laboral.

SITUACION

Un empresario extranjero considera que tiene una gran idea para montar un
negocio en Esparia, sin embargo, no conoce los diferentes aspectos relacionados
con temas de sociedades, legislacién y pasos que se deben seguir para poner en
funcionamiento su propia empresa.

TU TENDRAS QUE:

1. Conocer sus infenciones, objetivos y

tipo de negocio que quiere montar.

. Informarte sobre su plan de empresa.

. Explicarle qué tipos de sociedades
mercantiles existen en Espafia y qué
trdmites tiene que llevar a cabo para
montar una empresa.

. Preguntar por su trayectoria profesio-
nal y su experiencia laboral.

n momento, spuedo decif algo/

una cosa?
° Perdone qu

pero...
« . antes de que se ;
o ..l sl entiendo, pero-.-

e le interrumpa,

me olvide...




Lideres

VOCABULARIO'

(Traduce a tu lengua)

JEFES Y LIDERES

Actitud, la ..o

Administrador/a, el/la

Alto/a directivo/a, el/la ................

Andlisis, el ................

Valorac

i6n de puestos, la ...............

Virtud, 10 oo

Aptitud, la

Autoridad, la

....................................

................................

VERBOS

.........................................

Capaz
Competente .......cccoevvvveeeeveenn,
Competitivo/a ..ccoovvuveiiiiiei,

Alcanzar

......................................

Bienestar, el
Capacidad, la
Cargo de responsabilidad, el

.......................

..........

..........

.........

Directriz, la

Eficacia, la .
Evaluacién de puestos, la
Exito, el ...
Funciones, las

Jefe/a, el/la

Labor, la ...

Libertad de accién, la
Liderazgo, el

Luchg, la ...

..................................

...............

..................................

...............................

.................................

..................................

....................

................................

..................................

Miembro del equipo, el

Animar
Asumir
Conseg

........................................

.........................................

UIT e,

COMMBUIF wss cuven smmsnummmrnns sssromnesas e
Controlar .....cc.oovuveiieeeeieeeeeen
Delegar .....ccccooiviiiiiiiiiciiee .
Desempefiar .......cccoeuveeveieeenen,

Dirigir
Ejercer
Ensefia

..........................................

.........................................

I vone connpmuns vowe snwws wwss s s s soss

Imponer ........ccooveviiiiiiiiieee

Instruir

.........................................

Involucrar(se) .......cccovvvevevenennnn.

Lograr

..........................................

Constante .......eeeveueeeeiiiieeei
Controlador/a .....ooovvveveiiiii,

Cualificado/a ...uveveeeeeeeiiiii,

Disciplinado/a .....cccovvevveereei,
Efectivo/a vveeeeeeeeeee
BHCOZ wooiioeeeeeeeeee

Global

Participativo/a
Paternalista

.........................................

.........................................

Obediencia, la

Obijetivo, el

Paternalismo, el

Patronal, la

Requisito, el

Subordinado/a, el/la

.............................

..................................

............................

..................................

........................

..................................

..................................

..................................

..................

..................................

..................................

....................

Motivar ...
Obligar ..

Orientar ..

.....................................

.....................................

.....................................

Reemplazar .........ccoooeuviviien .

Responsabilizar(se)

Supervisar

ADJETIVOS

Adicto/a al trabajo .............c..........
Analitico/a ooeeeeeeeeeeieeee

Responsable ................ccoeevinnn.
Trabajador/a .....ccoveveevieeeciea .,
Valiente

......................................

OTROS

Accidn, la ..o
Administracién, la ..........ccccoooe.
Beneficio, el ......ccccevviviiiiiiiiii,
Efecto, @l wooouveeeeeeeeeeeeeee e,
Estructura, la

................................

Estudio, el ..uovvveeieiiiiie




ACTIVA TUS CONOCIMIENTOS

* ;Crees que dirigiry liderar es lo mismo? Justifica tu respuesta.

ENTRA EN EL TEMA

n LIDERAR

1.1. Los siguientes verbos tienen relacién con liderar. Agripalos en parejas segin su
significado.

| instruir | | conducir | | controlar | | dirigir 1 l obligar l |responsabi|izar|

E:onsegLirl l delegar1 | ensefiar I | lograr | 'imponer ’

@pervisur| | gestion;| l guiar |

P I ssmnn s smos s smans vias sans
Bl i s ennemsan /o
3. /o
- R ——————— ! T ————————
U o s D 540 R R SRS . 5 050 5 50 i i i e s
6. e /o
S N — /o

1.2. ;Qué verbos anteriores crees que tienen un matiz positivo?, ;y negativo? Argumen-
fa tu respuesta.

1.3. Completa las frases con algunos de los infinitivos del ejercicio 1.1.

Liderar es...

O —— Y e a los subordinados para que perfec-

cionen la educacién e instruccién en el dmbito colectivo y desarrollen la com-
prensién y cooperacién entre todos.

Mo, s s s v et D el desarrollo de la perfeccién que el hombre lleva consigo.

LIDERES Y JEFES

3. NO la propia voluntad sobre la de los subordinados.

e i las nociones técnicas precisas y dirigir los ejercicios précti-
cos, para proporcionar a los subordinados los conocimientos especificos que
necesiten para cumplir sus misiones.

1.4. ;Qué sentido tiene el verbo liderar en estas frases? Sustitiyelo por alguno de estos
sinénimos.

a. dirigir b. encabezar c. guiar

1. Los gobiernos alemén y francés lideran la salida de la crisis.
2. Algunos directivos se preguntan cémo liderar en tiempos de incertidumbre.

3. En muchos puestos de responsabilidad son necesarias dotes adecuadas
para liderar grupos de trabajo hacia los objetivos que marca la firma.

4. Sony planea liderar la batalla por los formatos esténdares en e-books.
. Por el momento, el F.C. Barcelona lidera la liga de fitbol.

Lo of

JEFES Y LIDERES

2.1. Lee el siguiente texto sobre las diferencias entre jefe y lider y complétalo con los
términos del recuadro.

cargos de responsabilidad libertad de accién posicién (x2)

miembros de su equipo puesto vacante equipo subordinados

jefe actitudes y aptitudes puesto de responsabilidad

lideres capacitados
Existen grandes diferencias entre ser (1) ... y lider. Hay
quien piensa que las personas que ocupan un (2] ... ya son
) I simplemente por su (4) .......ccocoiiiinnnnn. , sin embargo,
eso no es siempre asi. Desgraciadamente, en los (5) ... uno

encuentra muchos jefes, pero pocos lideres, cuando deberia ser al contrario. Jefe
puede ser cualquier persona, pero solamente las personas que estdn preparadas
para ser lideres lo son por sus (6] ..........ccccviiiinn,

Frecuentemente los jefes llegan a esa (7) .......eeviiiiiinn. no porque estén
(8) evrrerereeeeereraeenene para ello, sino porque estén en el lugar adecuado en el
momento preciso. Otras veces, llegan a ser jefes porque no hay nadie mejor. En
cualquier caso, es preferible dejar el (?) ...............cciis hasta encontrar a la




persona adecuada antes de nombrar a alguien para una posicién en la que no
encaja.

Un jefe es aquella persona que impone su criterio y decisién a los (10)
......................... sin contar con la opinién de estos; marca las diferencias con

BUS LY csinia coms ruo vosrm s para dejar claro quién manda; le gusta tener todo
bajo control sin dejar (12) ..o , es decir, todas las funciones
estén delimitadas dentro del (13) ....................... , teniendo cada uno unas

funciones muy especificas de las que no se pueden salir. El jefe controla y
supervisa hasta el dltimo detalle, lo que demuestra la poca confianza que tiene
en las personas bajo su cargo.

Adaptado de varias fuentes

2.2. Lee las frases y marca la opcién que consideres adecuada.

1

Un jefe es aquel que te considera:
a) empleado.
b) compariero.

. Un lider:

a) te hace trabajar para él y solo para él.
b) trabaja y hace trabajar para el equipo.

- Un lider es aquel que:

a) dice: «Nos quedamos aqui hasta que terminemos».
b) espera el trabajo terminado a la mafiana siguiente.

- Un jefe es aquel que:

a) te reprende, si le pides informacién.
b) te proporciona informacién y te dice dénde encontrar mds.

2.3. ¢Piensas que las frases anteriores son exageradas? Argumenta tu respuesta.

n CARACTERISTICAS DE UN LiDER

3.1. Estas son algunas de las caracteristicas que debe tener un lider. Explica qué significa

1.
2.
3.
4,

cada una y pon un ejemplo.

Ser humilde para escuchar.

Tener visién de negocio.

Poseer capacidad de comunicarse.
Aceptar las opiniones de los demds.

3.2,

3.3.

LIDERES Y JEFES

Ser disciplinado.

Saber gestionar los recursos.

Saber involucrar a la plantilla en los proyectos empresariales.

Tener capacidad de negociacién.

Aprovechar los contactos para trabajar.

Ser valiente para tomar decisiones.

- Preocuparse por las personas y la infegridad en las relaciones personales.
. Ser equilibrado personalmente.

Clasifica en la siguiente tabla las caracteristicas anteriores.

actitudes personales

acciones profesionales

Relaciona las columnas y completa las frases.

VONOGAWN —

Un lider...
. Es la cabeza y responsable a. un aprendizaje continuo y répido.
. Mantiene b. el aprecio y respeto de las personas.
. Invierte c. pierde la confianza del grupo.
. Se construye d. frente a ofros directivos.
. Si fracasa en un proyecto e. mucho tiempo personal.
Carga con f. demasiadas responsabilidades.
Se gana g. buenas relaciones con el grupo.
Debe mantener h. a si mismo.
Tiene informacién i. actual sobre los temas de interés.
.................... . e v som i sy
.................... B, soiitiimmmnnns s - -
.................... B e some canns sirs e v O .

Discute con tu compaiiero si los puntos anteriores son ventajas o
inconvenientes de ser lider. Justifica tu respuesta.

2Qué acciones profesionales y actitudes personales piensas que
se adquieren con la experiencia? Compara con tu compaiiero.
sUn lider nace o se hace?




4.2. Completa los si
se refiere.

. acciones h. decisién

@™o a0 oo

4] TIPOS DE LIDERAZGO

4.1. Define con tus propias palabras estos tipos de lider.

a. lider liberal b. lider autécrata

c. lider participativo

. f. postura
. autoridad i desviaciones ©. prdctico
capaz |. directrices p. responsable
competente k. maduras q. subalternos
contribuciones | motivacién r. satisfactorios
control m. obediencia
cualificado n. opiniones
e o
Es (1) oo, de la toma de decisiones, dirige, motiva y empieza
las (2) oo ademds de controlara sus () R
En él se centraliza la (4) ..o final. Piensa que solo &l es
= y estd capacitado para esas funciones. Pide (6)
........................... a sus subalternos y los observa con el objetivo de evitar
las posibles (7) ............c............. que se puedan dar en relacién con sus

Da directrices especificas a sus subalternos, pero consulta sus ideas y (9)
............................ sobre muchas decisiones. Escucha y analiza las ideas
de su equipo y admite sus (1 O) v, cuando es posible y (11)
............................. Anima a los que tiene a su cargo a que tomen decisiones
Para que sus ideas sean cada vez mds Gtiles y (12)

............................ no
asume una (13) ... autoritaria. ¢
e
Delega en sus subalternos la (T4) oo, para tomar decisiones.
Espera que los miembos del equipo se responsabilicen por su propia (15)
............................ r GUIE FHVEY . s s sasminm s veres Bl SlibalNErG fiaie
que estar (17) ... y ser (18) covveveevenniii de

obtener resultados (19)

Adaptado de www.monografias.com

* ¢Conoces a algin lider autécrata, participativo o liberal? Explica

cémo actia.

guientes parrafos con la palabra adecuada y di a qué tipo de lider

5.2. Escucha y comprueba.

LIDERES Y JEFES

5.1. Lee la siguiente entrevista entre la periodista Roser Vilar y el escritor Jordi Lépez y

elige el término mas adecuado segun el contexto.

. Roser Vilar: «Creer en la gente para crear resultados» es una frase que apa-

f rece en su libro, entonces en una empresa, ses mds importante que el

. jefe crea en sus empleados o que los empleados crean en sus compa-

.é fieros?@

~ Jordi Lépez: Ambas situaciones son criticas; como también lo es que los em-

| prendedores/empleados crean en sus jefes o en si mismos como profe-

sionales/personal tanto a nivel individual como grupal y organizacio-

! nal. Las cuatro opciones/soluciones estén interconectadas y son casi

j indisociables.

Roser Vilar: En los tiempos que vivimos, sde qué manera el empresario puede
emplear/motivar a los trabajadores?

. Jordi Lépez: Las empresas siempre se han preocupado y deben preocuparse

por los objetivos/resultados. Cuando alguien crea una empresa, lo

- hace pensando en llevar a la préctica una idea de ocio/negocio; un

! suefio, quizd, pero un negocio al fin y al cabo. Y si ese suefio no es

rentable/actual, la empresa desaparece. En realidad, cuando la tecno-

] logia puede comprarse, los productos copiarse, la moneda no puede
devaluarse y las fronteras de los mercados caen; las tnicas diferencias
que aportan valor son la innovacién/renovacién, la atencién al cliente
y la actitud de excelencia, de mejora continua. Y como Gnico comin
denominador estdn las personas. Las personas motivadas/animadas,
para ser exactos.

Roser Vilar: ;Quién debe encargarse de que la confianza sea una realidad

| en la empresa?

Jordi Lépez: Todos y cada uno de nosotros. No debemos esperar que los
| demds se comporten de una manera que les permita pasar «nuestro
examen de confiabilidad» para empezar a confiar/inspirarse en ellos.
Todos debemos emprender/imponer acciones que muestren a los de-
mds que confiamos en ellos.
~ Roser Vilar: En su libro se desmitifica el resultado/liderazgo cuando, a dia de
hoy, es un concepto que estd muy de moda en las compaiiias. 3Se ha

acabado la etapa de los lideres?
~ Jordi Lépez: El liderazgo siempre es necesario. Y quizds, en épocas de bien-
/ estar/crisis y desconcierto, la importancia de los lideres es mayor de
| lo que nunca antes ha sido.
! Adaptado de www.noficias.com
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OBJETIVO

PEDIR
CONSEJO SOBRE
UNA SITUACION

CONCRETA

TU DEBERAS:

I Explicar la situacién deta-
lladamente y contestar las
preguntas.

2. Pedir consejo para cam-

biar la situacién: qué (no)

hay que hacer en estos ca-
$0s, qué se puede mejorar
para evitar el malestar en-
tre los directivos, etc.

Nuncg he Pasado por algo

Me cuestq ',3que 5¢ podria hacere
$ econocerlo, perg no

€accio, .
nar, scémo lo ve

» Anfe esf H
a sifuacign
arig? QClon, 8Usted qué
2 Usted en

® ¢Actio o

cm’ lugar, 4S6mo qcyy
erradamenfe si...2

arig?

SITUACION

El propietario y director general de una empresa de éxito en su sector (ahora en
crisis) pasa mucho tiempo fuera de la oficina asistiendo a ferias, congresos, efc.,
sobre gestion empresarial o visitando a clientes. A pesar de las constantes ausencias,
la empresa siempre ha funcionado bien. Sin embargo, tltimamente la situacién ha
cambiado: hay malestar y poca motivacién entre los directivos que se transmite al
resto del personal, ademds de fallos de eficacia graves que han provocado que
el nimero de pedidos haya descendido notablemente. La situacién ha llegado
a tal extremo que incluso se ha despedido a un directivo como aviso al resto.

ey ..:;}, | TU DEBERAS:

1. Escuchar lo que expone tu
amigo y preguntar detalles
concretos sobre la situa-
cioén.

2. Hacerle reflexionar sobre
si su papel es el de jefe o
el de lider.

3. Aconsejarle sobre lo que

deberia hacer para solu-

cionar esta situacién: no
viajar tanto, apoyar a su
equipo, elc.

ACONSEJAR

sumen/Para resumir/

e Enre * Siyo fuerg usted
Resumiendf.‘i... su lugar... -./Yo que usted... /Yo en
« En conclusion... * En ese caso Io mejor serf
o Ensuma... * Le aconsejo /recomie d aque...
|, que... ° Y n O/Fecomendcn'c,,,
¢ Total, 9 labras, que-.- grsi...2
 En pocas palabras, * Es aconsejable /;
que... I e/'mpo"t‘f’”fe/convenienfe

® Ens 3
U caso lo mgs apropiado es/seriq..




Participamos
en una feria
comercial

VOCABULARI

(Traduce a tu lengua)

FERIAS COMERCIALES

Actividad ferial, la
Aforo, el .o
Calendario de ferias, el
Celebracisn, la
Certamen, el

.................
.............................
................................
..................
...........................
....................
.............................
.................
...........................

Encuentro, el
Estrategia, la
Evento, el

................................
................................
.....................................
...............................
.........................
.................
................................

..........................

Plataforma, la
Plazo, el

...............................
......................................
............................
........................
....................................
......................
......................................
.....................................
............................

RECINTO FERIAL

Acceso, el

....................................

Admisién, la .cccceennn.
Capacidad, la ..............
Listado, el ...covvvvveennnn,
Pabellén, el ..................
Pase, el ..ooovvvveeveeniani,
Recinto, el ....covvvvevenan.
Sala, la .o

Tamafio, el .......ccce..
Tarifa, la .oooveeeee,
Superficie, la ................

SERVICIOS

Alquiler de coches, el ...
Azafatas, las ................
Equipos audiovisuales, lo
Mobiliario, el ...............

................
................
................
................
................
................
................
................
................

................

................
................

L

................

Personal técnico, el .......cccvevviiiiiin,
Reserva de espacios, la .................
Interpretacién simultdneq, la ...........

MATERIAL PROMOCIONAL

Adhesivo divulgativo, el .................
Anuncio, el ....oooooiiiiie
Bono, el ..ooooiiiiiiiiie

Campaiia publicitaria, la

...............

Carpeta de documentacién, la .......
Cartel, €l ..ocoovvviiieiieeccieeei i,

Catdlogo, el ................
Desplegable, el ............
Folleto, el .......cccuvve.....
Inversién publicitaria, la
lema, el .oooovvvein,
Logotipo, el ....ccvvveueen.

.................

.................

Medio publicitario, el ....................

Muestrario, el

...............................

Propaganda, la ......c.ooccoovii

Rétulo, el ......
Vale, el ........

................................

................................

VERBOS

Acoger ........
Acreditar .....
Alqguilar .......
Captar .........
Contactar .....
Difundir .......

Evaluar ........
Exponer .......

................................

................................

................................

................................

................................

................................

................................

Garantizar ..........ooeeeeecciiieiieein
Inscribirse ........cccooovveieieieiiiiii
Mostrar ......ccuvveeeeeeeeeeaiee,
Participar .......ccocveieiiiiiiiiiiee.
Patrocinar .......cccceeeeeeeeeenieninniinn,

ADJETIVOS

Acompaiiante, el/la ..............c.......

Canjeable ...

.................................

Competidor/a, el/la ..........cc.........

Didfano/a ...
Divulgativo/a
Ferial ..........

.................................

...............................

.................................

.................................

.................................




8Como definirias el término feria comercial2
*  ¢Crees que el nimero de ferias comercigles que se organizan en
la actualidad es suficiente o excesivo? Justifica tu respuesta.

1.1. Con las siguientes palabras completa la definicion de feria comercial,

intercambio reunién
vendedores

encuentro
operaciones

instrumento
servicios

al que acuden compradores y (2)

b e . Ya sea de productos o SIS , para
plal i s e propias del mercado y, como consecuencia
- de ello, determinar las variantes de cardcter econdmico. Surgen como un (5)
P comercial necesario, en un tiempo y un espacio concretos
- que facilitan el W Vel o entre gen-

- tes de diferentes lugares».

e S S

Adaptado de Guia de eventos y ferias, Formacién Red PuntoPyme

1.2. ;Conoces los siguientes términos? Relaciona cada uno con su definicién,

I Certamen  [a. Persona o enfidad que concurre a una exposicién piblica con objetos

de su propiedad o industria.

2. Recinto b. Lista ordenada o clasificada en Ia que se incluyen o describen de forma

individual libros, documentos, personas, objetos, efc., con el objetivo
de acercar la informacién al visitante de una exposicién, efc.

3. Catdlogo ¢._Espacio comprendido dentro de ciertos limites.

4. Acreditacién | d. Presentacion plblica de articulos de industria o de arfes y ciencias,

para estimular la produccién, el comercio o la cultura.

5. Expositor e. Nombre comercial, empresa o razén social,

6. Pabelldn

-

Certificacién, mediante un documento, de que una persona posee

las facultades necesarias para desempefiar determinada actividad )
cargo.

- Cada una de las construcciones o de o edificios que forman parte de
un conjunto, como los de una exposicién, hospital, efc.

PARTICIPAMOS EN UNA FERIA COMERCIAL

1.3. Combina las columnas formando términos propios del contexto de las ferias comer-
ciales.
1. Certamen
2. Firma .
3. Recinto a. fenol.
4. Catdlogo b. expositor/a
5. Institucién c. OflCIdl.
6. Acreditacién d. sectorial
7. Feria
8. Expositor

PROFUNDIZA

E PARTICIPANTES EN UNA FERIA COMERCIAL

2.1. Indica qué obijetivos tienen los siguientes participantes en una feria comercial.
I. Los distribuidores

2. Los consumidores

3. Los medios de comunicacién
4. los organismos piblicos

- w FR - etivo?
¢Puedes aiiadir algin otro grupo de participantes? ;Cudl seria su objetiv

2.2. Las firmas expositoras también se benefician de este tipo de encuentros. "
Relaciona cada grupo de visitantes con los beneficios que puede aportar a su firma.
4. Proveedores

5. Consumidores o

6. Clientes intermediarios/Distribuidores

|. La competencia
2. Organismos ptblicos
3. Medios de comunicacién

' b. Establecer buengs
. relaciones con ella i E
puede ser necesq. :

rio y rentable.

cumplimiento de sy
compromisos con |q empre-
sa tiene ung importanciq
enorme para mantener ynqg
Posicién en e| mercado. Las
ferias pueden servir para
afianzar relaciones.

" a. Es una oportunidad
- para conservar ¥
sqﬁsfoceracqu'e“ci? |
que ya estan f.lde e
zados y para infen-
tar ganar a los que
todavia no lo son.

-------




"d. La afencién a este piblico, que optard por |
" favorecer a aquellas empresas de |qs que
' fenga una mejor imagen, ayuda a mejorar o

consolidar la imagen de una organizacién.

f. Una relacién estrecha

con ellos, sobre todo
con los especializados,
siempre debe estar pre-
sente en la politica co-
municativa. La participa-
cién en una feria puede
suponer una noticia,
con las consecuencias
positivas que ello puede
reportar a una entidad.

comercial? Justifica tu respuesta.

expositor? 3Qué obijetivos tenias?

* ¢Crees que el perfil del participante varia segln el tipo de feria

* gHas visitado alguna feria comercial? 3Como visitante o como

3.1. Relaciona los sig
correspondiente,

1. Stand

3. Gabinete de prensa
2. Salas

4. Publicidad en la feria

sitores y durante la celebracion de las ferias.
b. Debe sefialar la superficie solici

¢. Debe indicar el nimero que nec
d. Pantallas interactivas con infor
El listado de expositores es el

compradores de la feria.
e. El catdlogo genera la primera im

¢Anadirias algin servicio mds?

uientes servicios que ofrecen los recintos feriales con su parrafo

eria contactard con su empresa. Se les aplicaré un descuento del 20%
pre que su uso sea para los expo-

tada en m2. En el caso de que no ocupe
la totalidad de la superficie, es necesario adjuntar plano.

esita. Tiene las siguientes opciones: espa-
fiol con un idioma extranjero o bien con dos o mds idiomas.
macién publicitaria de la firma expositora.
servicio mds utilizado por los visitantes y

presién sobre los expositores. Es una
pieza gréfica indispensable para complementar al resto de formas de
promocién que eligen los expositores cuando acuden a la feria,

5. Azafatas

O 0O O0Oog

PARTICIPAMOS EN UNA FERIA COMERCIAL

3.2. Escribe un sinénimo de cada una de estas palabras.
a. alquilar ............... d. aplicar ......ccovn. g. tarifas
b. sefalar ............... e. adjuntar .................. h. IISI'(J(.ZJO
C. generar ............... f. complementar .......... i, elegir
3.3. Con tu compaiiero, escribe un didlogo que incluya los términos anteriores.

MATERIAL PROMOCIONAL

4.1. {Qué informacién ofrece cada uno de estos materiales de promocién a expositores

e - : 1 o
y visitantes? ;Qué diferencias hay en su contenido?

— Catdlogo oficial

— Pre-catdlogo o

— Catdlogo de expositores en pdgina web del certamen
— Guia del visitante

4.2. Aqui tienes a los posibles destinatarios de material promocional.

Marca a quién o quiénes deberia distribuirse cada uno (X) y si debe ser de forma

gratuita (G) o debe venderse (V).

Catdlogo

Y Pre-catdlogo
oficial 9

Expositores

Guia del visitante

Visitantes profesionales

Visitantes profesionales de anteriores
ediciones

Visitantes en general

Oficinas comerciales y Cdmaras de
Comercio espafiolas en el extranjero

Cdmaras de Comercio extranjeras

Medios sectoriales de comunicacién

Compara tus resultados con tu compaiiero y justifica tu respuesta.




4.4. Clasifica en la tabla qué acciones pueden desarrollar directamente los expositores
antes, durante y después de la feria.

NourwN -~

. Publicidad en medios de comunicacién.
- Organizar espectdculos y eventos especiales.

Contactar con los futuros clientes.

Entregar documentacién técnico-comercial sobre su producto Y su empresa
Marketing directo a clientes actuales y potenciales. .
Elaborar informes de participacién.

Invitar a la prensa profesional al stand.

Durante Después

* Sifueras una firma expositora, ¢qué material promocional su-
plementario llevarias sPor qué?

*  ¢Qué funcién crees que cumplen la promocién, publicidad y
comunicacién en una feria?

8En qué se diferencia una feria comercial de ofro instrumento
de marketing?

5.1. Lee el texto y escribe un sinénimo de las palabras subrayadas.

Consejos para planificar una feria

Cuando la empresa ya tiene claro en qué feria exponer, entonces debe ha-

! cer un calendatio/...i..olo de las tareas pendientes. Seis meses antes
' de la feria deberia tener cerrados varios temas importantes.

}

~ El primer paso es contratar el espacio de la feria con varios meses de ante-

- lacién. También es esencial definir el presupuesto/..................... asignado a

la feria. A la hora de calcularlo, consulte en las asociaciones sectoriales, en el

+ ICEX o en la Cédmara de Comercio qué ayudas/..................... existen para

asistir a esa feria. Cuente, ademds, con que al final siempre surgen gastos de
dltima hora.

Més adelante, debe confirmar con la feria la_situacién/..........coovvvvi.
del stand y los metros cuadrados asignados, un dato fundamental antes de
- empezar a disefiarlo. La imagen que el stand transmita no puede desmerecer a
'\ su compaiifa. Por este motivo, conviene asignar a esta partida un presupuesto
| concreto y optimizarlo con un concurso de suministradores/.....................
. para elegir el disefio/..................... de stand que mejor se adapte a su

~ empresa.

Otro aspecto importante es que el equipo comercial y de marketing defina
. el material que se va a mostrar/......................

© Por dltimo, los miembros del equipo que participan en la organizacién de

' la feria deben tener muy bien definidas sus obligaciones/..................... y

- seguir un calendario de objetivos para cada una de ellas. Si ve que se puede

- complicar mucho, no desestime la contratacién de un organizador externo.

Adaptado de www.ferias365.com
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5.2. Escucha el texto y escribe el sinénimo que oigas para cada uno de los términos
subrayados. ;Coincide con el tuyo?

..............................................

..............................................




OBJETIVO

PROPONER UN
PLAN DE TRABAJO

TU TENDRAS QUE:

| Presentar ideas sobre:

- la publicidad en el recinto
ferial y en los medios.

= la organizacién de algon
acto para presentar los pro-
ductos, servicios y noveda-
des a profesionales, clientes
o medios de comunicacién
durante la feria,

~ El marketing directo a profe-
sionales en los que la agen-
cia estd interesada, con la
informacién que deseas in-
cluir sobre productos, servi-
cios y novedades que se van
a presentar en la feria.

PROPONER O
SUGERIR ALGO

« Quisiera proponerle/ hacerle una

Q. o
» sPuedo hacer una sugerencias

propues-

®
Me parece Uy acertado,/

. 2 eS”Upendo f
o 3Qué le parece la |d70 ie..é/ si Sipenc /enOmenaI/
o sle parece bien si.../que...¢

o Sile parece bien, podemos/ 'podm‘:m;J:...
« Estaria bien que.../No estaria ma que...
e Otra posibilidud es/seria... e

« Mi proyecto/propuesta consisie €n--

SITUACION

Aventura es una agencia de viajes especializada en turismo deportivo y de aventura
que participard como expositor en la préxima Feria Internacional de Turismo
(FITUR) que se celebra en Madrid. La persona responsable del Departamento de
Marketing y Comunicacién es también la encargada de la comunicacién en la
feria y de la promocién de la agencia y sus productos. Esta persona se va a reunir
con el director del departamento para presentar sus ideas.

TU TENDRAS QUE:

| Reaccionar a las propuestas
que hace el responsable del
evento aceptando o rechazan-
do lo que sugiere.

- Hacer preguntas sobre temas
especificos: qué informacién in-
cluiré el material promocional,
cémo se va a distribuir, qué tipo
de acto quiere organizar, etc.

3. Advertir sobre la necesidad de
controlar costes.
4. Dar sugerencias.

ZAR UN

RECHA
PLAN

4 NO Creo
QUe esto se pu
; e
a la prdcticq, Pueda lleyqr

€ parec .
llevar q Caebg{go complicado de

om
o € acaban de convencer glq .-
t efalles, por ejemplo o
& temo que p
Ova q ser i
No o veo claro. Fasikle.,

Deberia tener en cuenta...

No olvide que... .
Le recuerdo/aviso/advierto que...

No se fie de...
Cuidado con...
iOjo con...1




Lanzamos
un producto

VOCABULARIQ

(Traduce a tu lengua)

EL PROD

Articulo, el
Atributo, el

— intangible
- tangible

Bien, el

~ Compra, la

- a plazos
— por impulso
Consumidor/a, el/la

Consumo, el

Crecimiento, el

Declive, el .
Disefio, el ..

Encuesta, la
Envase, el .

Estudio de mercado, el
Excedente, el

Impacto, el .

Jefe/a de producto, el/la

Madurez, la
Marcq, la ...
Material, el

Mercado, el

Novedad, la

Ndcleo, el ...

Oferta, la

UCTtO

...................................
...............................
.................................
............................
..........................
.............................
...............................
...............................
...............................
..............................
...............
.................................
..................................
................................
..............................
.................................
.................................
........................
...............................

Produccidn, la .....oooovvieiieeeiei,
Productividad, la ...
Promocién, la .......oovvvveviiiiii
Propiedad, la ......ccccocooviiiii,
Recursos, oS ......cceeeeeeeeiiiiiiin,
Referencia, la .....cooveeeeneieieiiii,
Reinversidn, la ......ccoovvveeeeeiiiiiiin,
Rentabilidad, la ..o
Servicio, €l ...ccoovieiiii
Sondeo, el ....coveiiiiiiiii
Talla, la ..o
Tamafo, el ......oooovvviieiiiieeieee,
Tara, la e
Tendencias, las ........cccccovvevvnnnn...
Turbulencias, 1as .....oovvveeeeeieein. ..
Ventas, 1as .....cooveeee,
Vigencia, la ....ccocoovviiiiiiiii,

VERBOS

ACAPArar ......ccccovvuveeiiiieeiieeeennnn,
Adaptar(se) ........cooovviiiiiiiiiieen,
Adjudicar(se) .....ccoooevuiiiiiinean,
ARAIr oo,

Elaborar ......uueeeeeeiiii
Evolucionar .....coeeveeeeveiiii,
Fabricar ......ueeee

INNOVAr oo,
Lanzar ...oooveeeiiee e
Optmizar ....ccooveeveiiieiiiiiieeee,
PoSIiCionar .....ooeeeeeeieeeeiieeeeei,

..........................................

Reforzar ..

.....................................

Rejuvenecer ........ccoccccovvvviieinenn....

Renovar ..

.....................................

....................................

ADJETIVOS

Artesanal
Comercial

....................................

Competidor/a ......cccocevvivuivcinnnn,

Costoso/a

....................................

INnovador/a .....ueeeeeeii

Mayorista,

Minorista,
Original ..

el/la oo
el/la oo

.....................................

Perecedero/a ...,

Pionero/a

....................................

Promocional ......cooovveeeeiiieii

Rentable .

.....................................

Abanico de productos, el ...............
Andlisis del producto, el ................
Ciclo de vida del producto, el ........
Decisién de compra, la ..................
Expectativas del consumidor, las .....

Familia de

produetos; la . s s

Frecuencia de compra, la ..............
Gama de productos, la ..................
Identidad del producto, la ..............
Imagen de la empresa, la ..............
Imagen del producto, la .................
Incrementar las ventas ...................
Lanzamiento de un producto, el ......
Linea de productos, la ...................
Oferta de mdltiples opciones, la ...
Segmentacién de mercados, la .......

Servicio a

medida, el .......ocoeennnnn

Valor agregado, el .......c....ccueenene.

Valor final

de adquisicién, el ..........

Volumen de ventas, el ........c...........




* Segin ti, 5qué caracteristicas deberiq fener un bien o servicio
para ser considerado un producto?

n EL PRODUCTO

* conjunto de caracteristicas
* comprador

4. Disefio, forma y tamafio o
5. Marca y nombre e.

6. Servicio f;

7. Imagen del producto g.

- Explica qué significan los términos
rior.

. Calidad a.
2. Precio b.
3. Envase ¢

ENTRA EN EL TEMA

1.1. Escribe una definicién de producto con las siguientes expresiones.

* atributos tangibles e infangibles
o satisfacer las necesidades

1.2. Relaciona cada factor de andlisis de un producto con sy definicién.

Opinién general que tiene el consumidor y que
depende de la informacisn recibida, directa o
indirectamente, sobre el producto.

Valoracién de las propiedades del producto
en funcién de unos pardmetros que miden sus
cudlidades y permiten Iq comparacién con la
competencia,

Conjunto de valores afiadidos g un producto
que permiten apreciar las diferencigs respecto
a los demés.

Elemento de proteccién del producto que le da
valor promocional y de imagen.

Elementos que ayudan a identificar y recordar
el producto asociado a uno y otro atributo.
Elementos que permiten |a identificacién _del

producto o la empresa y que le dan su persona-
lidad.

Valor final de adquisicién.

que aparecen subrayados en la actividad ante-

LANZAMOS UN PRODUCTO

1.4. Seiala si los siguientes elementos son atributos tangibles (T) o intangibles (I).

5. Color i
6. FOrma v
7. Marca

* En tu opinién, scudles crees que son los cinco factores de. chll-
sis de un producto mds importantes para los clientes? Justifica tu
respuesta. : L :

¢ Escoge un producto del mercado y realiza una reve presenta-
cién analizando el producto segin los factores anteriores.

PROFUNDIZA

Recursos
Reinversién

D NOv Oy it N

Financiar

1. Declive

2. Madurez

(2] LA vIDA DEL PRODUCTO
2.1. Con las palabras entre paréntesis, define los siguientes conceptos.

Rentabilidad (beneficio/periodo de tiempo).

(conjunto de elementos/bienes y servicios).
(beneficios/aumento de capital).

Volumen de ventas (ventas/periodo de tiempo). .
Desinversién (no incorporacién/nuevos activos).
Excedente de tesoreria (recursos financieros/corto plazo).

Lanzamiento de un producto  (proceso/nuevo producto).

(fondos necesarios/actividad econémica).

2.2. Relaciona cada fase del ciclo de vida de un producto segin su descripcion.

3. Crecimiento 5. Introduccién
4. Turbulencias 6. Desaparicién

a. En esta fase inicial, la rentabilidad es negativa deb.ido a I? ccr;tld?d de
recursos necesarios para fabricar, lanzar y perfeccionar el producto, en
comparacién al volumen de ventas que se consigue.




b. Es una etapa de fuertes convulsiones en la trayectoria del producto, tan-

fo por las presiones externas o del mercado como internas de la propia
empresa.

¢. En esta etapa, el producto completa su posicionamiento definitivo, se
consolida y aumenta su participacién en el mercado. La rentabilidad es
positiva y debe reinvertirse, para financiar el crecimiento y los medios
fécnicos, comerciales y de comunicacisn propios de la misma.

d. En esta etapa, la rentabilidad no es tan elevada como en la fase ante-
rior, pero tampoco son necesarias grandes inversiones, por lo que se

ptéede Invertir en ofros productos que estdn en las primeras fases de
vida.

&

f. En esta fase, el producto Yd no tiene vigencia en el mercado. No existe
demanda y los canales de distribucién no lo comercializan.

2.3. Completa el texto con las palabras del recuadro.

(1)

los

efc.

2. Prever, en cada etapa, las necesidades de (2)

su ciclo de vida si se transforma g través de una nueva (3)
y un cambio de (4)

ductos eliminando los tamafios y modelos que no son (9)

marketing  gastos  ventas

_ producto
gama  precios  produccién

promocién  rentables

El éxito del ciclo de vida de un producto

Las claves de la gestién exitosa del ciclo de vida son:

I Predecir la forma del ciclo Propuesto incluso antes de que sea introducido el

La vida de un producto se puede ampliar durante lq etapa de madurez de

Igualmente, cuando las () ISR disminuyen, la gerencia

puede optar por mejorar o revitalizar el producto de alguna manera: ser
muy selectivos en los (6|

= O covviniiiniiiiian, del producto; es decir, reducir
costos al minimo nivel y asi optimizar su rentabilidad durante el tiempo

de vida que le queda; cerciorarse de que los programas de marketing y (7)

..................... son eficientes; sanear g (8)

A veces hay que saber cudndo abandonar el producto.

Adaptado de Www.gestiopolis.com

Predecir

Ampliarse
Rejuvenecer
Cerciorarse
Depurar

I e

B ESTUDIOS DE MERCADO

LANZAMOS UN PRODUCTO

2.4. Elige un sinénimo para cada uno de estos infinitivos del texto anterior.

preparar / adivinar / pregonar
Prever saber / pronosticar / preparar
incrementarse / renovarse / decrecer
vivir / animar / revitalizar

ver / asegurarse / presentir

mejorar / eliminar / cambiar

3.1. Ordena el siguiente texto y contesta las preguntas.

a. Ala hora de realizar un estudio de mercado hay dos técnicas principales:

b. Los estudios de mercado sirven
para conocer lo que piensa un
segmento concreto de la poblo-
cién sobre un tema especifico.

c. Asimismo, ayuda a definir el pre-
cio de venta y a saber si la cam-
pafia de comunicacién que se rea-
liza estd siendo eficaz.

e. Por el contrario, la cuantitativa se
utiliza cuando se quiere cuantifi-
car algo. Es el caso de los sondeos
de opinién que se realizan antes
de unas elecciones para predecir
quién serd el candidato ganador.
Se suele realizar a través de en-
trevistas cara a cara o telefénicas.

d. La cudlitativa, que recoge las per-
cepciones y respuestas del piblico
al que se quiere investigar, sin in-
tentar establecer porcentaijes. Esta
técnica se suele realizar a través
de entrevistas personales.

f. Este es el objetivo que se marcan
los responsables de hacer estos
sondeos, pero no solo eso, sino
que estos estudios también sirven
para verificar que los clientes a los
que se dirige ese nuevo producto o
servicio estdn realmente dispuestos
a consumirlo.

Adaptado de www.programaempresa.com

1. 3Cudl es el objetivo de un estudio de mercado? ) _—
2. 3Qué técnicas se emplean en un estudio de mercado? 3En qué consisten?

* Con los estudios previos al lanzamiento de un producto, zconsi-
deras que su éxito estd garantizado? 3Por quée




3.3.

3.2. Completa los siguientes parrafos con estas palabras.

tendencias  mercado
empresario

producto

: empresa
consumidores  coste

competidores

seguimiento
hdbitos de consumo

Elr cr;ortec:men(;:.c:no Philip Kotler, en su libro Direccién de marketing, recoge cuatro
fe Ia?s:os mediante los cuales la empresa puede averiguar qué diferencias, en

ién con un producto, resultan mds interesantes para el consumidor, a la vez
que econémicamente viables. I

. la empresa pregunta a un grupo representativo de 1§ P ué
beneficios les gustaria que fueran afiadidos a su [ i’grq-
lelamente, hay que examinar el B8] o oo s s que conlleva c-i'e.s.c'J.rrollqr

cada nuevo atributo y la probable respuesta por parte de los consumidores.

2, Sste enfoque considera que es el instinto del R s 2t 5 e el que
debe encabezar el proceso de bisqueda de un atributo diferente para su pro-
ducfo. La empresa debe aprender a «oler» lo queel (5)............
| esea a corto, mec'ilo y largo plazo. Esto solo se consigue si se estd atenfo a
as nuevas tendencias, (6) ...................... , estilos de vida, etc

3. Para innovar y crear diferenci
a ias, la (7) oo i i
cion contraria alas (8) ........................ del mercado. debe iren direc

4. La empresa que quigra mantener la diferenciacién frente a sus 9) .....
.................. deberd realizar un (10) ..covovevvneiveennnn..... constante del mer-

cado. At . . :
ldo Asi podré saber en qué momento los consumidores necesitan afiadir
alguna novedad al producto en cuestién.

Adaptado de la revista Emprendedores

Relaciona cada pérrafo anterior con uno de los siguientes apartados.

a. Encuesfcs a IOS consumidores D

: c. Proceso dialéctico L]
b. Jerarquia de necesidades []

d. Proceso intuitivo D

- ¢Qué proceso de los anteriores elegirias para cada uno de estos productos? Justifica

tu respuesta.

1. Nuevo modelo de camisa para mujeres
2. Refresco energético

5. Teléfono mévil ... []
6. Zapatos de caballero ............................... []
7. Leche desnatada ... []
8. Producto de limpieza para la cocina ...................... []

LANZAMOS UN PRODUCTO

n SEGMENTACION DE MERCADOS

las empresas.

4.1. Completa la definicion de segmentacion de mercados con los siguientes verbos.

seleccionar disefiar determinar identificar
posicionar descubrir averiguar
La segmentacién de mercados es un proceso que permite (1) .............c.cceeernne.
 las necesidades de los consumidores, (2) ..............cccovne.... una propuesta efi-
cazdemarkefing, (8] ..o i un producto o servicio dentro de un
¢ segmento definido, (4) ..........ccovvvrinnnnnn... losprecios, (5] ....cac st el
. los canales de distribucién y comunicacién, (6) .........ccccooeeeenene, a la com-
petenciay:{7} . .c i nuevas oportunidades de desarrollo para

Adaptado de www.monografias.com

4.2, lee las caracteristicas de estos grupos de consumidores y relaciénalos con su des-
cripcion.
1. Maduros tradicionales 2. Maduros exitosos 3. Sedentarios poco informados

4. Informados y viajeros 5. Obreros y padres protectores

Es el grupo mds numeroso. Lo componen personas de nivel socioeconémico medio y
alto. Pertenecen a familias pequefias con nifios. Les interesa el bienestar familiar y el
desarrollo personal. Buscan una buena calidad de vida, viajan y hacen ejercicio. Les
inferesa la lectura, los espectéculos y la msica roméntica. Solo ven documentales y

programas informativos. [_]

Representan el 27% del publico consumidor. Son personas menores de 45 afios, de
familias obreras con nifios y con bajo nivel de educacién. No hacen deporte, ven tele-
novelas, falk shows y programas de famosos. No les interesa la lectura. Valoran estar
con su familia, disfrutan con los amigos y aspiran a hacer algo importante.  []

Suman el 23% de la poblacién consumidora y tienen un nivel socioeconémico bajo.
Componen el grupo familias con hijos en escuelas pblicas. Les gusta escuchar la
radio y ver programas de entretenimiento. La television esté siempre conectada. Las
obligaciones son més importantes que el placer. No muestran interés por su desarrollo
personal, pero se preocupan por el bienestar de sus hijos. [_]

Formado por el 10% de los consumidores. Se frata de personas de nivel socioeconémi-
co bajo y medio, mayores de 45 afios con nivel educativo bajo. El jefe de familia tiene
un trabajo manual o estd jubilado. No leen y ven programas del corazén. Les gustan

las tareas manuales. [

Es un tipo de consumidor de nivel medio y alfo que representa un 5% de los consu-
midores. Son personas mayores de 45 afios con alto nivel educativo. Les interesa la
publicidad y leer libros y revistas. Les preocupa su desarrollo personal, son socialmente

activas, hacen deporte y les gusta viajar. []

Adaptado de El arte de segmentar mercados, L. Pérez Esquivel




4.3.

4.4,

¢Qué criterios se han utilizado para clasificar a estos consumidores?

Define estas expresiones y completa el texto con ellas,

......................
...............................

.................................

El arte de segmentar mercados

Cualquier empresa que desee (1) debe tener en consi

eracion dos aspectos que le ayudarg i
| yudaran a conseguirlo: conocer Iq
: s -
clas y contar con productos y (2) noevas fenden

presenta demandas muy
........ de productos y

La segmentacién de mercados exige al emprendedor (4) .....

Y servicios més especializados, F| consumid :

: . or de hoy estd acosty -
jo a tener todo @ mano, segin su particular estilo de vida, F| . e
disefio, los beneficios particulares y los (5)
influyen en sy (6)

El aumento de la com i i
aur petencia y la captacisn del posible cfi
conocimiento puntual de las (7) P " ngsgrzrgizlflieﬁ:;sc:

de los grupos d
e compradores debe ser g fy inspiracia
servicios y (5| ente de inspiracién para los nuevos

Si se conoce a la persona que compra tus
hace, se tiene gran parte del camino anda-

es hoy mds importante

Adaptado de El arte de segmentar mercados, L. Pérez Esquivel

LANZAMOS UN PRODUCTO

5.1. Escucha este texto y complétalo con los bloques léxicos que faltan.

La marca, salvavidas empresarial en un entorno turbulento

Hace tres afios, el (1) de marca blanca o de distri-
buidor alcanzé el 35% en Espafia, un porcentaje que ha crecido de forma
metedrica en los ltimos meses debido al (2) .............c............... , sobre todo

. en categorias como la alimentacién. Las marcas blancas han mejorado su

............................. y sofisticado su oferta.

En la otra cara de la moneda estén las marcas lideres, que pugnan por
acaparar la (4) cada vez més informados y menos fie-
les, en mercados donde la competencia es violenta y el entorno muy ding-
mico. En este contexto, una de las pocas alternativas de las empresas es la
(5) para lograr la fidelidad de los consumidores, a fra-

vés de marcas fuertes y bien gestionadas.

Cémo reforzar la marca

Segin la matriz de Young & Rubicam, la fortaleza de una marca viene
determinada por el desarrollo de (6) .......c..ccvovvvvivviiiiii) : la diferenciacién,
la relevancia, la estima y el conocimiento. Los dos primeros determinan la
(7) , 0 lo que es lo mismo, sus capacidades intrinsecas y
su relacién con los consumidores. Los dos segundos sirven para establecer la
altura de la marca, es decir, la (8) alcanzados por la
marca en el mercado.

la marca facilita a los consumidores identificar los diferentes produc-
tos ofertados y diferenciarlos de ofros similares. Por ello, no ha de ser un
(9) en el tiempo, sino que debe evolucionar y adaptar-
se a los cambios que se produzcan en su entorno, aunque sin perder la identi-
dad y la personalidad que le da (10)

Por otra parte, la marca permite que las innovaciones introducidas en el
mercado se asocien a ella de inmediato; de esta forma, la empresa consigue
una (11) , porque aunque la competencia pueda copiar-
le, nunca podrd adjudicarse el hecho de haber sido pionera.

.............................

Problemas actuales

Desarrollar marcas resulta hoy en dia muy costoso. Aunque la firma llegue
a ser muy poderosa, cada vez resulta més dificil mantener esa posicién. De-
bido en primer lugar a la (12) , consecuencia del enor-
me crecimiento de los canales de distribucién masiva y de las (13)
.................... , y al reconocimiento de la marca propia de distribuidor. El
director de marca esté constantemente tentado a reducir precios para incre-
mentar ventas, decisién que podria dafiar su imagen a medio plazo.

Adaptado de La marca y sus circunstancias, J. M. de Toro
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* Me parece bien/fenomena
perfecto que...

« Lo veo/encuentro...
* (Me) resulta/considero...

OBIJETIVO
., LANZAR CON

EXITO UN NUEVO
PRODUCTO AL MERCADO

TU TENDRAS QUE:

I Describir el producto y susituacién |

con respecto a la competencia.

2. Valorar la situacién explicando
que es una fase normal para cual- |
quier producto en un mercado tan |

competitivo., o ¢

3. Explicar las medidas que deseas |
tomar para fortalecer las ventas |
y pedir su confirmacién para apli- |
carlas.

+ _ ha sido/ha ido/me parece...

» Es/Fue una buena,/mala idea...

SITUACION

Una exitosa empresa de productos de limpieza para el hogar, Limpiahogar, lanzé
una de sus novedades estrella, la Ecoball, una esfera que sirve para cien lavados
de ropa sin necesidad de detergente. Al principio, el producto recibié una buena
acogida por parte de los consumidores, pero parece que ahora entra en una
fase de turbulencias, ya que el volumen de ventas no crece de forma sostenida.

Esta situacién ya ocurrié en el pasado con el lanzamiento de ofros articulos de la
empresa.

TU TENDRAS QUE:

I Preguntar lo que creas relevante so-
bre el producto y su actual situacién
en el mercado.

2. Poner de relieve los riesgos de la ac-
tual situacién, aunque sabes que es
una fase normal para cualquier pro-

ventas.

icién, y pedir tu apro-
6n para llevar a cabo

cambios que propone
el objetivo de fortale-

ducto en un mercado tan competitivo.

3. Preguntar si piensa tomar medidas y

cudles serian.

4. Valorar positiva o negativamente las

propuestas y aceptarlas o no.




VOCABULARI

(Traduce a tu lengua)

A

Imacén, el

Almacenaie, el

LOGISTICA Y DISTRIBUCION

..................................

.............................

— inversa

Manejo, el

...................................

...................................

Materia prima, la .......c..ccoevvevni.

Logistica
y distribucion

Almacenamiento, el ... .
Aprovisionamiento, el ... ..

Mayorista, el/la

............................

Mensajero/a, el/la

.......................

Mercancia, la

...............................

Cadena de suministro, la
Canales de distribucién, los

............................

Minorista, el/la

Cargamento, el

Centro distribuidor, el
Comercializacién, Iq

Competencia, lg
Componente, el

.............................

......................

...........................

............................

Concesién, la

...............................

Demoraq, lq

...................................

.............................

Devolucién, g
Distribucién fisica, la
Embalaije, el
Empaque, el
Envase, el ..o
Envio, el ..o \"
Existencias, las
Expendedor/a, el/la ............. | !l
Fabricacién, Ia

Factor, el

.....................

.............................

..............................

Mudanza, la ....ooooeveiiiiii
Optimizacién, la .......cccceeeninnn,

Pedido, el

Pieza, la

Planificacién, la ........coooeveevvviiil

Porte, el
Procurac

Produccién, la

10N, 10 e

Productividad, la ......ccovveveeeii
Proveedor/a, el/la .......cccovvvvvviii

Punto, el

—de consumo .......oooieeeeeeii
—deorigen ....cccooiiiiiiiii

—de pedido ......c.ooiiiiiii

— de produccién ............cooue..

Reciclado, el

................................

Recuperacién, la ...........cccoceevenn.

Reduccién, la

Referenc

10, la o

VERBOS

Acumular .ooooooviee
Almacenar ....ocouveeeeoii
ENVIar oo

FRONGUEOR o samssums soosnnsin smwe enss commy exs
Gestonar ......eeeeeeeeee
Planificar .........oooovvveeeeoeee
Reclamar ........ccoooevveveeiiii
Recuperar ......c.cccoovevvviiiiiiini
SUMINIstrar .....oooeeeveeeeeeennee
SUMHIE e

................................

ADJETIVOS

Caducado/a
Defectuoso/a
Duplicado/a

...............................

................................

Empaquetado/a ......ooovveiviini

Estacional ....
Industrial ......

Obsoleto/a ..

................................

................................

Usuario/a, el/la w...cooovvviviiiiinia

Registro, el

..........

Incremento, el
Innovacién, la

Intermediario/a, el/lq

Inventario, el

Licencia de transporte, Iq

Localizacién, g
Logistica, la

...........................

..........................

..........................

..........................

..........................

...................

..........................

...............

..........................

Rentabili

Residuos, los

Reto, el

dad, la oo

........................................

Reutilizacién, la .ooooeeeevieeiiiei

Rotacién

o

Segmento, el .....ccciiiiiiiiiiiiii,
Suministro, el ..o

Transformacién, la
Transporte, el

Tratamie

...............................

nto, el vovivieiieiee

Coste de almacenaie, el ................
Entrega a domicilio, la
Falta de existencias, la ..................
Flujo de materiales y productos, el ...
Cestién de existencias, la
Movimiento de materiales, el ..........
Retorno de mercancias, el ..............




=

ACTIVA TUS CONOCIMIENTOS

1.1. Define cada uno de los siguien

a. Producto no elaborado en lg

2

d. Medios que usa la mercadot

*  $Como definirias qué es logistica? &Y distribucién?@

* 3Qué relacién hay entre ambas actividades?

ENTRA EN EL TEMA

n LOS CONCEPTOS DE LOGISTICA Y DISTRIBUCION

¢Y con la distribucién? Justifica tu respuesta.

¢ movimiento de materiales

me e transporte ¢ inventario
¢+ cadena de suministro

¢ cobro de las mercancias  « pedidos

1.2, Relaciona cada término con su definicién.

I Registro 2. Canales de distribucion 3. Materia prima 4. Usuario

: primera fase del proceso de produccién para su
posterior transformacisn. i P

b. El que utiliza un servicio.

Libro o documento oficial en que se anotan regularmente hechos o informaciones
de los que debe quedar constancia,

e l . ecnia, para hacer llegar los productos hasta el con-
sumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios
mas convenientes para ambos.

1.3. Lee el siguiente texto y completa con las expresiones del recuadro,

adecuada planificacién materias primas usuario final
control. y registro del movimiento de materiales punto de produccién
ventaja competitiva flujo de materiales y productos logistica
movimiento externo de los productos canales de distribucién
conjunto de operaciones

Logistica y distribucién

( El concepto de logistica hace referencia a las actividades de direccién del
........................... , desde la fuente de suministros, para la elaboracién del
........................... Asi se puede ofir-

producto, hasta su utilizacién por el (2)

tes términos. ;Cudles relacionas con la logistica?

LOGISTICA Y DISTRIBUCION

mar que «la logistica es el arte de dirigir el flujo de materiales y productos de la
fuente al usuario. Incluye el flujo total de materiales, desde la adquisicién de las
) IR al suministro de productos acabados a los usuarios finales
y los flujos de informacién que ocasionan el (4) ........................... ».

El término distribucién fisica se utiliza frecuentemente como sinénimo de
= R —— y se define como «la parte de la logistica que hace refe-
rencia al (&) .oo.ooovviiiiiiiii, , desde el vendedor al cliente o comprador».

La distribucién fisica supone un conjunto de decisiones complejas e interre-
lacionadas que requieren una (7) ........ccccoeeeenn, El funcionamiento efec-
tivo de la distribucién fisica puede ser un factor esencial para mantener una
BB). 5.5 st cmam e b v .

Asi pues, la logistica y la distribucién fisica son términos equivalentes y abar-

cantodoel (9) ...ouvuviiiiiiiiinninn. llevadas a cabo para que el producto recorra
el camino que dista desde su (10) .....oovvvvviiinnieeee, hasta el consumo. Los
(TT) e son los que posibilitan el desarrollo de estas actividades.

Adaptado de www.indisa.es

5. Gestionar

PROFUNDIZA

(2| OBJETIVOS Y BENEFICIOS DE LA LOGISTICA
2.1. Relaciona las columnas y explica en un pérrafo cudles son los objetivos de la logistica.

La misién fundamental de la logistica empresarial es:
1. Satisfacer . los productos adecuados (bienes y servicios) en el lugar ade-

cuado, en el momento preciso y en las condiciones deseadas,
contribuyendo lo méximo posible a la rentabilidad de la firma.

2. Movilizar  b. la demanda en las mejores condiciones de servicio, coste y
calidad.

3. Situar c. la calidad de servicio.

4. Garantizar  d. los recursos humanos y financieros adecuados.

o

los medios necesarios (transporte, superficies, efc.) para satis-
facer la demanda existente.

2.2. Define los siguientes términos y completa las frases.

|. optimizacién 3. incremento 5. ampliacién

2. mejora 4. coordinacién

Los beneficios de un buen desarrollo de la logistica son:
=1 ¢ | de la competitividad y la (2) ......cccooeeeeeeenn. de
la rentabilidad de las empresas para acometer el reto de la globalizacién.




LOGISTICA Y DISTRIBUCION

2. La(3) v, de la gerencia y la gestidn logistica comercial nacio- LA DISTRIBUCION FiSICA

4.1. Relaciona cada uno de los elementos fundamentales de la distribucion fisica con la
descripcién adecuada.

3. Lc.:.('zi) ........................ éptima de todos los factores que influyen en la de-
cisién de compra: calidad, confiabilidad, precio, empaque, distribucién, pro-

4. la (S)d...l ..................... de la visién gerencial para convertir la logistica en
un modelo, un marco, un mecanismo de planificacién de las actividades inter-
nas y externas de la empresa,

a. Se encarga de dar un tratamiento especifico a las mate-
rias primas.

o

. El control de inventarios

b. Es responsable de guardar los productos para su con-
2. El transporte servacién con el fin de venderlos o aprovecharlos en el
futuro.

° 1
¢Puedes poner un ejemplo de producto que muestre claramen-

te la importancia de una |ogfsfica eficaz? c. Es la parte que moviliza los productos con fines de pro-

3. El manejo de materiales o :
duccién, venta o entrega final.

d. Es responsable de controlar el movimiento (entrada y sa-
lida) de productos para mantener un registro en los flujos
de produccién o ventas.

4. El procesamiento de
pedidos

e. Se encarga de llevar la informacién del consumidor a la
5. El almacenamiento planta de produccién con el fin de realizar productos y
servicios de acuerdo a las necesidades del comprador.

B LA LOGISTICA INVERSA

3.1. Observa el esquema e intenta dar una definicién de qué es logistica inversa,
4.2. Completa el texto con seis de los términos del recuadro. (Hay varias opciones).

Punto de consumo —p Punto de origen = logistica inversq
produccién cadena productiva puesta en marcha inventarios
gama de productos fabricacién competitividad
3.2. Lee el siguiente fexto y completa con las palabras del recuadro, bienes transporte eficacia mercancias
devolucién i ; ; . T
embalajes excesos de inventario mercados Importancia de la distribucién fisica
proceso punto de consumo recuperacién retorno
nishos valor La distribucion fisica engloba las actividades relativas al movimiento de una
determinada cantidad de productos al lugar preciso en el momento adecuado.
| La dloglsfciico inversa gestiona el (1) ... de las mercancias en Todas las actividades de distribucién se deben coordinar eficientemente para
“ C'?ol eng 7 7 . , de la forma més efectiva y econdmica aumentar la (1) ..., y capacidad de respuesta de las empresas.
Poabls. ES 8l {9, uuis.....oepemmms ssonn. de implementar y controlar un flujo de Un error en el manejo fisico de los productos puede causar un grave problema
mafer;a prima desde el (4) ... hasta el punto de origen enla (2) .ooooviiiiiii, , como sucedié con Toyota después de los ataques
;:g)n e propdsito de recuperar su (5) ... o el de la propia terroristas del 11 de septiembre de 2001 cuando la falta de transporte aéreo
DU | e hizo que la distribucién de piezas para la (3) .....ooovvvovoivi no se realizara.
’; la logicticn i Como consecuencia, la produccién de algunos de sus modelos se paralizé. Este
| ; a logistica inversa se encarga de la V4 y reciclaje ejemplo demuestra la importancia de la coordinacién eficiente del manejo de
| e envaszs, 1) SR y residuos peligrosos; asi como de los P]. 5 s s i emmramcs con los procesos de distribucién y (5) ....................... .
| Srocf:esosb el retorno de (9). .......................... , devoluciones de clientes, pro-
dUIC os 3 solefos e Inventarios estacionales. Incluso se adelanta al fin de vidg El equilibrio entre el stock de (&) ....cvvvvvvviii. , la produccién y el trans-
el pro uck.),' con objeto de darle salida en (TO) oo con porte es fundamental para evitar fallos por escasez o sobreacumulacion de pro-
mayor rotacidn. o ductos.
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5 | cANALES DE DIsSTRIBUCION

PRESTA ATENCION

5.1. Define brevemente los siguientes términos.

5].pinfermdediqrio e EFICACIA DE LA CADENA DE SUMINISTRO

. proveedor ; t s :

E productos de consumo ; /. productos industriales 7.1. Lee la entrevista y complétala con la opcién que te parezca adecuada.
ercializacién 9. consumidor 10. ventas

. Pregunta: Hoy ya nadie cuestiona que una cadena de (1) ..........................
eficiente es un elemento de competitividad. 3Cudles son, a su juicio,

4

5.2. Segun el grafico, ;qué canal de distribucién crees que elegirian estas ? { las claves de esta eficiencia?
Justifica tu respuesta. WHRER " Respuesta: En nuestra empresa creemos que la optimizacién de la cadena de
' suministros representa una clara (2) ........o.ooeeeiiiiil. competitiva,
1. Canal directo Productor C , por lo que decidimos apostar por la innovacién tecnolégica y la mejo-
2. Canal indirecto medio Productor M —> °n5umfdor ra conti[wc de nuestros (3) e logisticos.'
3. Canal indirects largo Product — !nor.lsfa—>Consum|dor . Pregunta: ;Cudi es el volumen de movimiento de sus centros logisticos?
9 uctor —» Mayorista —> Minorista —» Consumidor - Respuesta: Nuestros (4) ......cccccoeevieviiinnnns reciben diariamente més de
a. Em 15.000 toneladas de mercancias, que han de distribuirse a los super-
oo e i o, redctsco convrieo o o compr oo ol con s g o s :
. Empresas que comerclolizan aufoméviles " c;s cricl |c3|qnc|es, los mercgd?s, etc. . Pregunta: ;Cémo se puede {Ievar a cab.o esta gran fg’rea? :
c. Empresas de productos que se vandun +'d ec rc.ar orr]r_esf|§9§, ropa de disefio, efc. .~ Respuesia: Esta labor no seria posible sin Ia.uppllcacnon de los més d'e 4.000
maquinas expandedors cena; omicilio. También la venta a través de tr'oba|odores, que desarrollan su actividad en los centros logisticos, y
9. j sin la colaboracién de los proveedores y (5) .....ccooeeeeeiiieiiiil. , que

nos sirven diariamente.

u TIPOS DE DISTRIBUCION ] Pregunta: El transporte es, sin duda, uno de los aspectos criticos en la

B sDe qué modo se planifica y optimiza en su

©1- Relaciona cada fipo de distribucién con su definicién y pon un ejemplo, e
I Distribucién intensiva 2. Distribucién exclusiva 3. Distribucién selectiva Respue:::r: Iéi:ﬁ;oclﬁgojea r:izzrec:: t;lireigg:”?;ioma diariamente un servicio

" e caraceiza por ol afecimientodel produco o unos pocos disribudores L sk unmiclnns  an parfin coniicnts (RN

i en en areas geogrdficas limitadas y con la condi- / mente, es a lo que el Departamento de Logistica dedica la mayor parte

cién

b Consgfeq:: seI cbsfeipggndde vender productos de la competencia. [] ,‘ desisachioios
- el uso lim i . o ! :

uiliza con produdtes d;k:n :rccie mlss lf:ng de determinado territorio. Se 1 Pregunta: ;Cémo se logra trabajar a stock cero?

consumidor es fiel. Y ciday con productos a los que el . Respuesta: Conseguir trabajar a stock cero es posible gracias a la colabora-
c. Consiste en hacer | ) 4 cién e implicacién de nuestros (9) .......covvvenen. i S

siallozalin legar los productos a todos los lugares posibles de comer- R ECEEEECE WEY STY Y SEY Uy SY Ry Sy WEg ey Wy Sy e e g ey woy we g ey ey ey
Suministros / materiales / inventarios
Planificacién / ventaja / distribucién
Proveedores / procesos / canales
Centros logisticos / usuarios logisticos / vendedores logisticos
Supermercados / mercados / transportistas
Gestién logistica / innovacién tecnolégica / cadena logistica
Reciclaje / almacenamiento / venta
. Mercancia / gestién / distribucién
. Suministros / distribuidores / proveedores

respuestas.

1 S—
Zenefrqmo.n mas controlada de los mercados o segmentos de mercado
€ mayor interés para el productor

2. Omnipresencia de los productos en el mercado

3. !.qs condiciones de venta firmad
imagen del producto

VONOOAWN =

[]

[]
as ayudan a fomentar y mantener la bueng

[]

[]

7.2. Escucha y comprueba.




» Parece men
« Aestos altura

9\3\eo. .k.\cy derecho!
.- \'\Esto es intolerable!

OBJETIVO

SOLUCIONAR
UN PROBLEMA
CON UN PROVEEDOR

TU TENDRAS QUE:

I Manifestar ty decepcién por
el servicio.

2. Quejarte a tu proveedor,
explicandole las consecuen.
cias de su incompetencig
para tu empresa.

3. Insistir en que corrija los fa-

llos del programa informai-

co lo antes posible.

Insisto en que... .
No me cansaré de repetirle que...

Perdone mi insistencia, pero creo
que deberia...

o Le recalco que...
» No quiero ser insistente, pero...

EXPRESAR
DECEPCION

{0

® Me siento defrauda
nado con...

* Quisiera expresar mi desconten-
to/decepcién por. ..

do/decepcio-

SITUACION

Una empresa que comercializa cdmaras fotogréficas a nivel nacional ha decidido
instalar un nuevo sistema informdtico para mejorar la eficacia del servicio postventa
y controlar de forma més eficaz las devoluciones de los clientes, asi como los
refornos de excesos de inventarios realizados por sus distribuidores. Para ello, se
contraté a una empresa que debia instalar el nuevo software. Hace ya semanas que
ese nuevo programa debia estar funcionando, pero desde el principio surgieron
problemas que siguen sin estar solucionados, lo que estd causando enormes
dificultades en el departamento, con la consiguiente pérdida de tiempo y dinero.

TU TENDRAS QUE:

| Exponer las razones del retra-
so que ha habido para solu-
cionar esos problemas.

2. Pedirdisculpas atu cliente y ex-

plicarle cémo esté la situacién.

fos Motiyog
e Z . oFi .
Puesto que ¥14 fusti f’COdo,
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VOCABULARI

(Traduce a tu lengua)

EXPORTACIONES

Acverdo, el ........
Adaptacién, la
Aduana, la
Arancel, el ...
rea de libre cambio, el )
Balanza comercial, la
Barrera, la

......................
....................
......................
....................
................

= comercial ..................
Canal de distribucién, el
Capacidad, la
Cargo, el
Cobro, el ...
Comercio, el ... ‘

- exterior ....... L

.................
.............................
.........................

............

Competencia, la ... ,
Competitividad, la ... J
Costes, los ...

Costos, los ... [
Crédito a la exportacién, el ...
Depésito aduanero, el ... .

Derecho internacional, el
Descarga, la
Detalle, el ............
Deuda exterior, |q
Documentacién, lq
Embarque, el
Entrega, la
Envio, el

...........

...............
............
....................
.......................
........................
........................
............
....................
..............................
.................
....................

Globalizacién, lg
Importacién, la
Impuesto, el .........
Intercambio, el
Inversién, la ...~

Legislacién, la ...
Mediacién, lq

...........................

.....................

........................

Mercaderia, la ..oooooeiiiiiiiiii
Mercado de importacién, el ...........
Mercancia, la ....oooveeeieeeeiiiieen,
Misién comercial, la ..o.coovvvieniiin.
Negociacién, la ..........ccevveeeeennnn...
Procedencia, 10 ....ovveeeeeeeeeeeeei,
Proteccién, 1o ..oooevveeeeeieeeeee
Provisidn, la ......ceeeeeeeiiiieeeeeiinn,
Riesgo, €l vvvvevruiieiiiiiiiieeieee
Sector exterior, €l ...ooviiiiiieiiiann
Seguro, el ..o
Tarifa aduanera, la ....ooooevvvveienan.
Tramite, €l oovveeeeieiii
Transporte internacional, el ............
Visccﬁ:, el e
ZoNA, 10 oo

- de libre comercio ......ccccuuunnnn.

—franca ...ooooiii

DOCUMENTOS PARA
LA EXPORTACION

Certificado de origen, el ................
Conocimiento de embarque, el .......
Declaracién dnica, la .........oooee......
Factura, 1a ..ooooveeeeieceeeeeeeeee
— comercial ....ccoovviiiiiiiiiiiiee,
— proforma .....cccooeveiiviieiieen
Licencia, la ..coovvvveeiiceeeeeeeee
- de importacién ...........ccceeenne..
— de exportacién ...........cc.eeeenn.
Péliza de seguro, la ..........c...c........

MEDIOS DE PAGO

Cheque, €l ..ocvvviiiiiiiiiiiiicie
Crédito documentario, el ...............
Remesa, la ..ooovvvveeeeeiciieeeeeeeeee,
— documentaria ......cccvvvviiviennnn.
= simple cooeeeiei

Transferencia, la ....ooovvvvveveeeninnn,

AlIGrse ...ooooeeeeieiee
Aplicar ..o
PREBGITOT 00 s sicsindis sismmamipmgares
Aumentar .........ccceeeeiiiiiiiiiiieaii

Descargar .........coccvvveiiiiiniininnnnnnn,
Diversificar ........ueeeeeeiaeeeeenniiii
Emitir oo
Exportar .......cccooviviiiiiiiii,
Facturar .....covevvviiiiiieiiieecee,

17721 i | RO SO
ITEIEITEIIL s swes ummsn s s sosis wlscsss
INVEIP sosmmswnnns sass asmsussns sons cons s
LIGIEEr sessonms sem v somsms sdimass
REPEFCUIE a5 05 0mm3 wms ssns s cinmigsimasi
Retirar .......cooevvivimiiiiiiiiiiieienenns
Transporfar ........ccccccvvvvvinieeeeeeenn.
Traspasar ........cccvveeeeeimniiiiieeeennas

ADJETIVOS

Accesible .......ocooeiiiiee
Aduanero/a ........ooovviiiiin
Arancelario/a .....covveiiiiiieiiiiiii,
Comercial .ocooovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiis
Exportador/a .......ccccovvevveniininnnn
Exterior .....coviviiiiiiii,
Extranjero/a .....cccoceveviiieeniiiiinens
Importador/a ....cc.ceeevviiiieeiiieeene
Internacional ......cccooeeviiiiiiiiiiiinnnn,
Transferible .....ooovvvveiiieiiieeee,




8Qué crees que deben tener en cuenta las

em t
a la hora de exportar? s
* sQué productos exporta tu pais?

mercodcss ¢Cudles son sus principales

ENTRA EN EL TEMA

| 1| LA ExPoRrTACION

1.1. Relaciona los términos siguientes con sy definicién,

Definicion

- Persona y organismo que lleva a cabo |g entrada de
bienes o servicios en sy pais.

Término
D e

L Pl i i
ersona organismo que vende bienes o servicios de su
Pals a ofros paises.

c. cC’Ion{;{nfo de actividades comerciales o intercambio
© Dienes o servicios entre dos © mds regiones
econdmicas.

Entrada en un pai i
! pais de bienes Y servicios que provi
) (e}
de ofro pas. e provienen

. lmpuest.o que se cobra sobre yng mercancia cuando
esta se importa o exporta,

f. Unidad administrativa responsable de aplicar |q

legls'GClOIl le'dilVQ a IG lIIIpOI |GCIOII eXpOI 'dclo” de
’
mer Cddel 1a. y

1.2. Escribe un sinénimo de estos infinitivos y completa el texto

1. i
L /. Diversificar........ .

2. Afrontar ... 8 Ganar...... .

P — % lanzarse..........

5. Bsegurc:r ................................. 10 Maximizar................—"

iina i S I Reducir............... 7

6. Diferenciar..... e T Reduein T

EXPORTAMOS

Razones para exportar

Actualmente y por causa de la globalizacién, muchas empresas deciden
if ] nuevos mercados, pero antes de 1
a esta aventura es necesario pensar en las razones que llevan a tomar esta de-

cisién. Entre estas razones pueden estar:
* (3) la existencia de la empresa a largo plazo.

L ) R competitividad y un mayor crecimiento en la ac-
tual economia globalizada.

..........................

LY ) con empresas nacionales y extranjeras para
(<) I costos, mejorarla eficiencia,y (7) ......................
productos.

Ll |- | [T a gran escala para (9) ... la co-
pacidad productiva de la empresa.

® (10) eeveerrrrerrnnnnns ... productos y mercados para (11) ....................... )

por un lado, la situacién econémica de su propio pais Y, por otro, la com-
petencia internacional.
* (12)
cionales.
e Etc.

una mayor rentabilidad en los mercados interna-

Adaptado de www.comercioextremadura.org

PROFUNDIZA

LA ACCION EXPORTADORA
2.1. Completa el texto con los términos del recuadro.

articulos adaptacién

mercado (x2) publico
competidores locales

canales de distribucién

reto

Una de las funciones més importantes para una empresa antes de lanzar-
se al (1) de la exportacién es conocer las necesidades del
(2) oo, , es decir, de sus posibles clientes. Asimismo, debe cono-
.......................... , Ya que quizd sea necesario llevar

de los productos que se piensan ofrecer.

cer en profundidad el (3)
acabo una (4) .....ooociiiiiiiii

Por ofra parte, no hay que olvidar que no todos los mercados aceptardn los pro-
ductos que les presentamos, por lo que es sumamente importante comprobar si se

tratade un (5) .ooveiiiiiniie idéneo para nuestros (6) ...........ccc.cocvee..., o
servicios. Una vez realizados los pasos anteriores, hay que conocer con detalle los
(2] ¢ vons ommwmes s s 0n Y. por supuesto, estudiar tanto alos (8) ..........................

como a los exteriores.




EXPORTAMOS

2.2. Un fu!'uro exportador debe plantearse diferentes cuestiones,
Relaciona a qué temas se refiere cada una de las siguientes preguntas

2.4. ;Qué funciones desarrollan los siguientes profesionales de la exportacién?

" 1. Agentes de aduanas. 4. Corredores de seguros.
regunta 2. Bancos. 5. Oficinas de normalizacién.
3. Cémaras de comercio. 6. Despachos de patentes y marcas.

8 a. Factor riesgo.

a. Ayudan al empresario a iniciar y mantener la actividad exportadora me-

b. Interculturalidad. diante una serie de ACCIONES ..........uvmviiiiiiiiiiiiiiiiiiiaennn, —— [] J
T — b. Cubren los distintos riesgos propios de la mercancia ........................ L] :
organismos de c. Certifican que el producto responde a unas normas internacionales de
comercio exterior. Calidad ..o D
d. Seleccién de d. Obtienen la proteccién de la propiedad industrial en el pais de destino :
productos en paises. (ejemplo: la marca, el logotipo) ..........ccccuvevivrnnnee. e S []
e. Obstéculos a la e. Utilizan mecanismos para asegurar el cobro ................c..cc.. e 4
exportacién. f.  Resuelven la documentacién necesaria para exportar e importar un pro-
ducto, asi como el pago de los derechos aduaneros ........................ ]

E

Pregunta:
westa Alnboe T ———— - . ;
a. Por supuesto. A la hora de plantearnos si el mercado de un pafs es int 3.1. Estos son productos espaiioles que se exportan a ofros paises. |
. ol s intere- ‘ ¢ : 3 . _
sante y antes de organizar una visita comercial, es necesario saber s las ‘ Marca los que cees que estan entre las cinco principales exportaciones espaiiolas.
arr i ; . -
eras comerciales y no comerciales de dicho pais son accesibles. e o o
Pregunta: 1. Vlnlo d ............... Sp— = g med;omentos .......................... =
b. Un pais es mucho ma 2. Calzado .......cooovviiiiiriniinnnn, . Muebles ............. i e AR R
g uc .
el pznorama soc?qunGZIq:{e un mTrcodo, por lo tanto, es Importante conocer 3. Automéviles ......ccevvvvvivienienn. [] L O 111 Toc - TP
a preparar los vicie:spo llc;;:o yeu !urc_:l de e;e F:JC"S Este conocimiento ayuda 4. Componentes de automéviles ] 10. Plastico
negOCIGCIOneS esde una mejor com . . . EEERERRRTN
. rensién de . . - -
la realidad y las costumbres del pais de destino. ! F 5. Aceite de oliva ................ ... L1 11. Revesfimientos cerdmicos........... L] ‘
Pregunta: 6. Combustibles y lubricantes...... L] 12, Hortalizas y legumbres frescas ... []
c. Através de la red se pued i i6 | : |
to en el pais que s pien sea Ob.finer lnf?rmaaon tanto del sector o produc- \ Clasifica tu seleccion de mayor a menor volumen de exportaciones. Compara tu |
H H | ofe . ~
p visitar (volumen de importaciones, consumo, | clasificacién con la de tu compaiiero. "

f<z>bskzc1:ul’os a lg Importacién, informes-estudios de mercado, etc.) como in- ‘
rmacién socio-cultural, econémica y comercial sobre ese pais (guias de *

negocios y de viajes, ri .
9 Y Ies, riesgos, cultura y costumbres, efc.). 3.2. Muchos factores incrementan el precio del producto que se exporta. Completa las

Pregunta: frases con los siguientes términos. |

d. Si i i i —
haempre els .lénporfanfe considerar que existen riesgos y, por ofro lado, no
’ . i i ié 2
r ); que olvidar tener presente el indice de corrupcién existente en las dife- sl e o o
entes zonas geogréficas. medio de transporte transporte internacional costes E

Pregunta:

e. Muchos paises deb i i isi
imporfqd’; oises & fendcum.phr una serie de requisitos (entre ellos, que sea Factores que encarecen un producto:
ente de mi producto o de mi sector, Y que su volumen de

im Y : ; . i
porl.“caon esk-:\ Frecuendo) para ser un objetivo interesante o la hora de
organizar una visita comercial.

1. El producto debe ajustarse al (1) .......cccoeeeiiinnnn. , asi, por ejemplo, si se
fabrican etiquetas en el idioma del pais de destino, este gasto repercutird en

el precio final.




EXPORTAMOS

2. Elhecho de llevar la mercancia hasta ellugarprincipalde (2) ... d. Medio de pago por el cual una entidad finan- | | e. Doc.urgent:lo_f:::::::;?é
es ofro factor que debemos considerar. Esto sucede cuando hay que contratar ciera, segun instrucciones del importador, avo- e?wa o : :jror e
un camién, por ejemplo, que lleve el producto desde la fébrica hasta el punto la el pago de una mercancia al exPO”C'dorj @ exporid 'SZ k?cn-
de embarque de la mercancia. contra la entrega por parte de este de determi- este entrega a o

3. También supone un gasto adicional el hecho de usarun (3) ... nados documentos que demuestren que se han co pc;)ra que ges
internacional, como puede ser el barco, y traspasar las barreras internaciona- cumplido los términos y condiciones pactadas. su cobro.
leso (4) ooooevvivii en el pais importador de la mercancia.

4. Aumenta el precio de un producto el preparar toda la documentacién nece-

. iguientes factores.
saria para la exportacién, es decir, los derechos A= T 5.2. Usar un medio de pago u otro depende de los siguientes
derivados de esta actividad, asi como contratar los (6) )

relacionados con la operacién comercial en un pais extranjero.

5. Finalmente, incrementan el precio del producto los (7) ...
derivados de garantizar la seguridad en el cobro y también de la diferencia
de valor al cambiar de moneda del pais exportador y del pais importador.

.........................

ituacié ia de las partes
¢ Situacién del mercado * Solvencia
* Garantia del medio de pago ~ * Confianza entre el comprador y el vendedor :

ol |
* Inestabilidad politico-econémica :

Da ejemplos en los que usarias un medio de pago u ofro segun estos factores.

PRESTA ATENCION

u MEDIOS DE PAGO SEGUN LA CONFIANZA

DOCUMENTOS PARA LA EXPORTACION

4.1. Estos son algunos documentos necesarios para la exportacién. Complétalos con las
palabras del recuadro.

a. proforma  b. de exportacién/importacién ¢ fitosanitario  d. de seguro

6.1. Escucha el siguiente texto y completa los huecos en blanco.
e. deaduanas f. de origen g. comercial h. de embarque

Diferentes medios de pago
| Certificado 3. Llicencia 5. Declaracién Gnica ; i iveles d i-
! ; : s niveles de seguri
2. Factura 4. Péliza 6. Conocimiento " Los diferentes medios de P°|9° p;o%orCIZnIGonhi'r‘;erj: elegir un mediog de
~ dad tanto al comprador como al vende o:. b Fartou 1o qua AL
ago-vaaserlaflls . entre is e
Y EJ gleccién de este. Esa confianlzo dependz tc;mblendde :;Ui);pjgle::;:ar);es
5 | MEDIOS DE PAGO INTERNACIONALES ) e incluso de la posicién de fuerza de a ;
...................... ; % . e Qgo ue
Si existe una confianza buena, lo habitual es elegir medios c!e Pi gonqlos
5.1. Relaciona cada medio de pago con su definicién. no estén relacionados con el (3) vovvvvviveeeinnnnn. de la mefCE"C'at: s
: ercancia. En es /
. , () 0 s mwa que permiten controlar esa m 4
I. Cheque [] 3. Remesa documentaria [ ] 5. Cradito documentario [] \(/e)ndedor entregard directamente al comprador todos los documen:;)s nec?s;J
2. Remesa simple [ ] 4. Transferencia L] L rios para retirar la mercancia de la (5) ................... y el Comg(:-]eoghggue
. parte, liquidaré la operaci?n medlcnég (6) ........ e ?n:g\i/os deipan
2 | confianza media, se usar |
a. Se llama también orden de pago simple. Es un pago que efectta el banco del e En el caso de una o1 sjemplo, ya qus incluye hecesariaments un Il
importador al banco del exportador, quien debe abonar la cantidad indicada L ) g s %;6}85(8) ................. de los fondos (o aceptacién de un
en la cuenta de su cliente cobrador. Esta forma de pago se hace por medios " b!° ) eE:Zst:ccuoso 3 cump.ii.r.niento del contrato depende de las dos partes. Es
Ani 1 1ro|. ’ 5 . 0, NO po-
elechnicos. gecir, si el comprador no efectia el pago, o acepta un giro a su carg p

.. . ra poder disponer de la (9) .......... R
b. Medio de pago formado por do- | | . Medio de pago emitido por una entidad drasc?ll)ten:rzfgzzj: Zzﬁ?::;i,f)ﬁ)s (ﬁ)o) ________ p ,,,,,,,,,,,,, son los medios mds utili-
cumentos comerciales y uno o va- financiera, a peticién del importador y d e ve en este medio de pago no es el comprador sino una (11) serenen.
rios documentos financieros, que a favor del exportador, y pagadero en Peea ol vien asume el compromiso de liquidar la operacién comercial.
un exportador entrega a su ban- la propia entidad financiera que lo emi- S ot q Adaptado de varias fuentes
o para que gestione su cobro. te o en otra previa provisién de fondos. N G ORI SEC O S DRC R GrY SRR, e ey ile e ey wle e




OBIJETIVO

RESOLVER
PROBLEMAS CON
EL COBRO DE

LA MERCANCIA

TU TENDRAS QUE:

I Explicar al asesor la si-
tuacién y cédmo son tus re-
laciones con tus clientes.

2. Informarte de los medios
de cobro mds convenien-
tes para evitar proble-
mas futuros.

3. Escuchar con atencién
las explicaciones de tu
asesor y tomar una de-
cisién,

Recuerda que no quieres

perjudicar las buenas re-

laciones que tienes con tus
clientes.

PREGUNTAR p
PLANESE = R
INTENCIONES

. Enfopces, &estd pensando en. 2
° &SU infencién s o .

:a;Cué':I es su intencién/propésito?
.aQue’e fiene pensado,/ previsto?
¢Qué tiene en mente?

SITUACION

El duefio de una pyme lleva tres afios equrfondo sus produ;tos 0t dosf:rueenr:i);
clientes en Perd. Hasta ahora, siempre ha realizado gl cobro.me lon;:a rans [
sabiendo los riesgos que esto supone, pero los clientes siempre gn pl?gs L
tiempo. Sin embargo, Ultimamente ha habido prol?lemos con uno eg:n.hcsm
retrasos estdn causando malestar con |o§ ,trcmsporhsfas, ya ;‘quedno‘é:.(zi I ek
que el cliente paga. En vista de la situacién, el. empresario ? decn ido ¢ e
de forma de cobro, pero no sabe cudl es la mejor Y, por o:o o o|,I no quiere q
sus clientes perciban ese cambio como falta de confianza hacia ellos.

TU TENDRAS QUE:

. Escuchar la exposicién
de tu cliente.

. Explicarle qué formas
de cobro/pago existen,
compardndolas.

. Explicarle qué puede pa-
sar segun la opcién que
elija (ventajas y desven-
tajas).

COMPARAR

. Eptre... Y-+ no hay ninguna diferen.
cia/hay varias diferencias.

-++ @s incomparable.
Y-+ NO se parecen en nadq.
Decir... no es lo mismo que decir...

- NO creo que supere/seq mejor que
... en..,

te
lmente/completamen

e..

7

-~ No tiene ni punto de comparacidn,




En el banco

VOCABULARIO

(Traduce a tu lengua)

BANCOS

Acciones, 1as .......cccoveeeeiiiinenn,
Accionista, el/la .......ccccoovviiiiiiiil
Activo de caja, el .......c.ocoveiieine.
Ahorro, el ..o
Aportacién, la ........ccccoovviiiieeen,
Asesoramiento, el ........cocoeeeiinnnn
Aval, el oo,
Banca, la ..ooueeeeeeeee

—Privada ..o,

—oficial ..ooiiiii
Banco, el ....oooveeiiiia

—central ...,

—comercial ......ccoooiiiiiiiii

— de Negocios ..........cccveeveveneenn.
Bloqueo de cuenta, el ....................
Beneficio, el .......ooooveeeiiiiii
Caija de ahorros, la ............coooe..
Cajero automdtico, el ....................
Capital, €l ..ooveiiiiiiiiiciiie,
Captacién, la .......ccceevvievinnninnn.,
Cargo, el .ooviiiiiiiiiii
Cesidn, la e
Comisién de mantenimiento, la .......
Cobro, el ..ooooiiiiiiiieee
Crédito, el e
Cuenta, 1o .ooooeeeeeeeeeee

—corriente .....ocoviiiiiiiiien,

Depositario/a, el/la ......................
Desembolso, el .........ccoovvvvveeiiniin.
Entidad, la ..oooooiiiiiiieeeee,

—financiera ......ocoooeiiiiiiiii

—bancaria ..o,
Extracto de cuenta, el ...l
Fecha valor, la w.oooovvvvvi
Financiacién, la ........ovvveeeeeeeinini..,
Imposicién a plazo, la ...................
WUEIPE0, Bl e oocs s o s ionm e
Interés, el .....oooveeeiiiiie
Intermediacién, la .......ccccccvviiii .
Librado, el ....ooooovvviiieieiieee
Libreta de ahorro, la ...evvvvvveeeii,
Linea de crédito, la ...
Mercado financiero, el ..................

Niémeros rojos, los .......................
Porcentaje, el ........ccccoiviiiiiinne,
Prestamista, el/la .....cccovvveveeeiiiii,
Rentabilidad, la ........cccvvvveeeii,
Retirada de Fondos, lo oo,
Riesgo bancario, el ...l
Saldo, el ...ccvvveeieiiiieee
Solvencia, la ......ccovevveeieeiineein,
Sucursal, la oooooveeei
Talonario, €l wooovvvveveeii
Tasa, 10 oo
Tipo, el oo

—~deinterés ........cooovvviieeiiiiin,

— TIPSO : wns s s s s s s
Titulos, 105 ...coeoeeeeeeeeiiieeeeeeee,
Transaccion, la ....ccccccvvveevvvveeen,
Traspaso, el .....cccovvviiieiiiiiii,
Valor, el ...oooooeiiiiiieiiieeieiee,
Vencimiento, el ......ccccooeeeviiiiii.

MODALIDADES DE PAGO

Cheque, €l ...ccoovvvieiiiiiiiiiic,
—al portador .......cccceviiiiinn,
—NOMINAtVO oveverieieiaaieaannn,
—conformado ....cccooeeeeeeeiiiii

Letra de cambio, la .......ocovvvvnnnn.

Orden de pago, la ........c..cceennen.

Pagaré, el ......cccooviviiiiiiiii

Pago, el .oevciiiiiii
—con farjefa .......cccviiiniiiiiinnnn,
—en efectivo ....oovveeeeeeieeiiii

Taldn, el ..o
—conformado .....cccceeeeeiiiiii
—Cruzado .ooeeeieiieee
—de caja .o
—devuelto ...oooevuieeeei
—enblanco ...
—sin fondos .....ovveveeieieeieeeii,

Tarjeta, 10 ..ooeiiiiiiiii
—de crédito ....uvvevieieeeeeeeiii,

—de débito ..ooeviiiieeeeeieei

OPERACIONES BANCARIAS

Transferencia bancaria ..................

Tarjeta bancaria .........c.cceeeveenn...
Monedero electrénico .......coevven...

SERVICIOS BANCARIOS

AROITO ..o,
Banca personal .............cc.coonen
Bolsa ....eeveeiieeiiiiic e
Caija de seguridad .............co.........
Depdsitos a plazo .........................
Fondos de inversién ......................
Hipotecas .........cccccoveviiinniiiiinnnn.
Planes de pensiones ......................
Préstamos ........c.ccccuvveeeiiiiiiiinn,
SEQUIOS .oovvviiiiiiiiiiiee e
TEITBIOIS. ¢ s s as mmme v SR

VERBOS

AdQUIrir oo,
AROITar ..oooooveeeeeeeeeeeeeeeeeeee
PUPOIHEIF s s s s s wans wamnwm gl
ASESOTAr ..oeeeeeee e,
Caleular ..cooooveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeei,

Depositar ......ccccoccvviieiiiieeeiinnneans
Financiar .........ccccveeiiiiiiiiiineeceen,
INVertir .o..oovvveeeiciiee e
LIBOIBMEE 5 sams s s s s s i i ms
OHorgar ..ccoevvuiiieiiiiiieee e
Reclamar ....cccooevvevviiiiiiiiieeee,

ADJETIVOS

Acreedor/a ..o
Depositante ...........ccuvvveieeeeeeeeinnnnn
Deudor/a ...
FiNanciero/a .....ccoeveeeeeeiiieiiiiiiinnns
FIisCal woveeeeeee e
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1.2,

1.3.

* sCudles crees que son las funciones de un banco?
2Y sus objetivos?

Lee la siguiente definicion de banco y selecciona el término que te parezca mds
adecuado.

«Los bancos son entidades/unidades/asociaciones de tipo administrativo/fun-
cional/financiero que se dedican a trabajar con dinero y se organizan segin
planes/leyes/acuerdos especiales. Para ello, los bancos reciben y custodian
articulos/ bienes/ depésitos hechos por las personas y las empresas. Por ofro
lado, estas entidades también otorgan dones/préstamos/ayuda usando esos
mismos recursos. Esta actividad se denomina “intermediacién familiar/financie-
- ra/logistica”.

Adaptado de www.BancaFacil.cl
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En el contexto bancario, ;cudl es la definicion apropiada para cada uno de estos
términos?

a. Depésito d. Interés g. Operacién
b. Cuenta e. Valor h. Libreta

c. Ingresar f. Saldo i. Banco
Relaciona las palabras de ambas columnas y forma el bloque Iéxico correcto.

1. Comisién de... a. tarjeta

2. Orden de... b. plazos

3. Cuenta a... c. efectivo

4. Pago en... d. mantenimiento

5. Pago con... e. crédito

6. Caja de ... f. pago

7. Tipo de... g. seguridad

8. Linea de... h. interés

L cismnsmasans vanmas B ik i e s TP Py ain cossiss vt v
20 i A i b Bl

EN EL BANCO

PROFUNDIZA

n PRODUCTOS BANCARIOS

2.1. Relaciona cada uno de estos productos bancarios con su descripcién.

a. Depésito b. Préstamo c. Transferencia d. Crédito
2.

b lice i gucme o ' Cesié S

' Determinada cantidad de dm?’quz | dinse'r(:)n de una limitadg cantidad de

" joma una persond g = ‘Un‘lta)  mista) aTgr ps rte del acreedor (presta-

1 ; tario) de ofra (prestcmls :est it eudor (prestatano) para

?. (presta ués de un pe-  estedispongq de ¢/ 4 que

olvérsela desp N ;
. .Og:od:: tiempo delimitado. Este ser onveniente y por yp, 4;
rio

go de unos intere-

b el pa
vicio conlleva e! p¢ iamente. evolvérselo e
se determinan P"e_‘{'?_rf\..,.ww 1, lunto con sys Inferes
| ses que se determm - A Infereses se calcylg 5
ol 130 que se ficHon en funcign
_ ot . 2€ ese dinero
i 3 ) *‘N'hrk.‘“"“'mh
- Orden de traspaso de una determi- i
' nada cantidad de dinero de una en- - Entrega de dinero u ofros titulos a
tidad financiera a ofra. Esta opera- un banco o insfitucién financiera
cién se efectda a peticién del cliente para que los guarde durante un
~de la entidad. La entidad financiera determinado periodo de tiempo,
‘puede cobrar gastos de comisién - después del cual deben ser reem-
por efectuar la operacién. - bolsados junto con un interés.

2.2. Relaciona las columnas y explica en qué consiste cada producto bancario.

a. de crédito
1. Tarieta b. hlpotecgrlo .
, c. (bancario) a la vista
2. Préstamo d
. . personal y al consumo
3. Depésito s ;
4. Transferencia fr A
' f. de débito
g. a plazo fijo (renta fija)

2.3. Los siguientes términos aparecen en la publicidad de algunos bancos. Definelos y
completa los parrafos del siguiente folleto.

1. ahorro 5. contratar 9. producto
2. aportacién 6. desembolso 10. rentabilidad
3. beneficios fiscales /. equipo gestor 1. seguro

4. comisién 8. mercados de acciones




-

¢A qué producto bancario hace referencia este folleto? Pon un titulo a cada parrafo.

§ Titulo:

" Para obtener una buena (1) ............ e no necesita realizar grandes
5 Bl , sino pequenos (3) .................. we.... con la periodici-
. dad que usted planifique. Ademés, asi evitard elegir un mal momento para
. invertir y haré que su dinero esté més (4) ........ e 0

| Titulo:

b SiquierelSy o 0 este producto, lo puede realizar con una simple
' llamada a nuestro teléfono 902 625 526 o directamente por Internet, asi de
- sencillo.

3

| Titulo:

' Aunque es importante que el participe en un (¢] ...... e ... de este tipo
* entienda en qué invierte y cémo funcionan los (7) ...........coceveennn. y de renta
g fija, en realidad ya existe un (8) ................ <+..... profesional (que por ofra
. parte nos estd cobrando una (9) ......... vivveeeeeneenn. por ello) que se encarga de
. decidir dénde invertir y obtener la méxima rentabilidad posible.

é Titulo:

b Se trala de un prodicto de (10} ..o, que ofrece excelentes
L (e e ... Inférmese.

fésy.;.,yr 0 bt i A A s 20t e e et s s, At s e S 200 At B Bt st e B

SERVICIOS DE LOS BANCOS

3.1. Clasifica en la tabla a qué servicio bancario corresponden estas acciones.

1. Aceptar cheques y érdenes de transferencia de dinero de una cuenta a ofra.

2. Abrir cuentas corrientes con una disponibilidad inmediata.

3. Abrir libretas de ahorro.

4. Ofrecer asesoramiento financiero.

5. Conceder capital a los clientes que necesitan financiacién.

6. Cambiar moneda extranjera.

7. Aconsejar a sus clientes qué hacer con sus ahorros.

8. Informar a los clientes sobre las operaciones que pueden realizarse en los
cajeros automdticos.

9. Ofrecer lineas de crédito u otros tipos para que los clientes dispongan de
dinero sin tenerlo.

10. Tener cajas de seguridad donde depositar objetos de valor.

a. Recibir depésitos

b. Realizar transacciones

c. Conceder préstamos

d. Otros

EN EL BANCO

4.1. Observa el modelo de formulario que utiliza este banco para realizar un estudio de
crédito y define los siguientes términos que aparecen en él.

Importe a financiar / Mensualidad / Seguro / Ingresos netos mensuales

| Datos de la operacién

\ Importe a financiar: 749,00 € N° de Meses: &

,v Mensualidad: 135.604¢ Segure: N

“ Datos Personales

Tratamientor SRA

: Nombre: [ama ] Apellidos: [ramIREZ ]

f Nif (10 pos.)t Fecha Ncto: e i | Mayo i | 1W
‘ Tipe Viar Calle | Direccién:

’? Num, esc, piso: E: Localidad:

1 Cod, Postalt E-mail: [aNna@aNa.com |

Teléfono 11 Teléfono 2¢

w E. Cluil: NO Hijos: o]

:1 Tipo Vivienda: | Propietario Propietario Desde: Im

é Nombra Cyge. l::j Apellides Cényuge: L § j
L Facha Neto. Cényuger [-Oia- [l [~ ez - 5 [-Ano- [
i

' Datos Profesionales

; Profesién: [carge intermedio 8 Tipo Contrates Fije |

| Ousdu o SlEcco = Hasen | Errre— | e

i
i
H
| Ingresos netos mensuales:
i
{
i

| Profesién cényuges [-PROFESION- =] Tipo Contrato Cygu

Desde: [mes- =i [-ARe-, Hasta:

Ing neves ales Cényuge: l:

Tipo Bancos Iamco E Desdar IQSO i

M He leido y acepto lag condiciones legalas

| estadisticos, asi como para con al solicit y enviarle

El solicitante autoriza la incorporacién de los datos suministrados an todas y cada una de las pantallas anteriores
| (davos personales y dates profesi les) a un fich automatizado, propiedad de BANCO CETELEM, S.A, as
| come autoriza a éste al tratamiento de sus datos personales, a efectos del anilisis y decisidn sobre su
| incluso realizando en su caso, operaciones que permitan la obtencién de un perfil con tal fin, para fines

licitud

pt{bllcldad v ofartas comerciales, por cualquier
dni m

] os
| derechos de informacién, accesoe, rectificacién, cancelacién y oposicién (Ley Orgénica 15/1999) dirigiéndose a

g’ medio de comunicacién, y, en particular, por medio del
|
i

BANCO CETELEM, S.A, cf Retama n®3, 28045 Madrid.

podré aj




4.2. ;Qué significan las siguientes siglas y abreviaturas? Desarréllalas.

ToNIF e, 4. Cod. Postal .....oeveeeeeeii,
2. Fecha Ncto. .ooooveveiiin 5B Civil e
3. Num., esc. .ooovvvviiiiiiiiiiieeennn, 6. Cyge. it

*  3Qué servicios bancarios sueles solicitar? Explica qué proceso
se sigue en tu pais para ello.

* gHas solicitado alguna vez un crédito? 3Qué pasos tuviste que se-
guir para hacerlo? Comenta tu experiencia con tus compaferos.

B EL DINERO DE LOS BANCOS

5.1. Completa el texto con las palabras del recuadro.

accionistas  depositante  préstamos  financiacién  financieras

depésitos  capital  interés  colocacién  beneficios

¢De dénde viene el dinero de los bancos?

Los bancos y demés entidades (1) ..................... , ademds de disponer de
un (2) inicial que proviene de sus (3) ............c.oeu.... , atraen
el dinero de personas y empresas para que lo depositen alli. Por este servicio de
recibir y mantener el capital, estas entidades pagan una cierta cantidad de dinero
al (4) que se conoce como (5) El célculo de
esa cantidad, que se denomina «tasa de interés de captacién», se hace a través
de porcentaijes.

...................... recibidos, las instituciones finan-
cieras conceden (7) ...................... a personas y a empresas que necesiten
(8) para efectuar gastos de consumo o de inversién. A quienes
obtienen estos préstamos las entidades financieras les cobran por ese servicio
una deferminada «tasa de interés de (9) ...........cccon.... » que normalmente es
superior a la «tasa de interés de captacién».

De acuerdo con los (6)

Los bancos obtienen (10) de la diferencia entre la tasa de
interés que cobran a quienes piden préstamos y la tasa de interés que pagan a
las personas que depositan su dinero en las insfituciones financieras.

EN EL BANCO

PRESTA ATENCION

u DIFERENCIAS ENTRE CAJA DE AHORROS Y BANCO

6.1. Escucha el texto y completa los huecos en blanco.

¢En qué se diferencia una caja de ahorros de un banco?

Aunque a priori pueda parecer que una caja de ahorros y un banco son un
mismo tipo de empresa -ya que las (1) que se llevan a cabo
en una u otro son muy similares-, y que lo Gnico que varia es el nombre, lo cier-
to es que hay distintos aspectos que diferencian a unas entidades financieras
de otras, especialmente el destino al que van a parar sus (2)

......................

| anuales.

Las cajas de ahorros nacieron como (3) para fomentar
el ahorro de las clases populares y combatir la usura compitiendo con quien
la practicase. No son, por tanto, en su esencia, sociedades con dénimo de
(4) Esta particularidad estd (5) por ley, de
modo que las cajas de ahorro estén obligadas a destinar como minimo el
50% de sus beneficios anuales a reforzar su solvencia y futuro econémico,
lo que cominmente se conoce como (&) ..........c.ocv...... . Y a atender las ne-
cesidades sociales. Estas pueden extenderse a campos tan variados como la
conservacién del patrimonio histérico y artistico, las ayudas a grupos sociales
M) caiiis il s , la cultura, el deporte, efc.

......................

.............................................

Los bancos, en cambio, si tienen dénimo de lucro y tienen legitimo derecho
a repartir sus beneficios entre sus (8) al término del ejercicio
econémico o a invertirlos en lo que ellos consideren oportuno.

Otra de las cuestiones que distingue a un banco de una caja es el mo-
delo de gestién empleado por cada uno: las cajas de ahorros, al ser socie-

~ dades sin animo de lucro, no tienen propietarios, sino gestores. Ademds, no

B i en Bolsa, por lo que no pueden ser adquiridas por capital
(10) Los bancos, por su parte, son dirigidos y gestionados
por un consejo de administracién elegido por su junta de accionistas.

.......................

Adaptado de www.consumer.es
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CONVERSACI

OBJETIVO

VICTIMA DE
UNA ESTAFA

TU TENDRAS QUE:

1. Explicar al empleado de la
sucursal qué ha ocurrido,
expresando fu preocupa-
cioén.

2. Contestar las preguntas que
te hagan sobre los datos
personales y bancarios que
revelaste en tu respuesta.

3. Escuchar con atencién qué

debes hacer para evitar ma-
les mayores.

4. Expresar tu alivio ante las

palabras del empleado.

« Puede ocurrir que...

SITUACION

Un cliente de una sucursal bancaria ha recibido un correo electrénico del banco en
el que solicitaban su confirmacién de una compra con su tarjeta de crédito. Para
reclamar, si el cargo era incorrecto, el cliente debia rellenar un impreso indicando
varios datos personales y bancarios para que se corrigiera el error. En ese mismo
mensaie, se le indicaba que al dia siguiente recibiria ofro e-mail confirmando que
el error estaba subsanado. Al no reconocer esa transaccién, el cliente completé el
formulario de reclamacién y lo envié. Dado que todavia no ha recibido ninguna
confirmacién, ha ido a la sucursal bancaria a preguntar qué ha ocurrido. Tal como
se teme el cliente, ha sido victima de phishing, es decir, una estafa a través del

EXPRESAR
POSIBILIDAD Y
PROBABILIDAD

o Es (bastante) Pro_bob\e ciue...
o Todo parece lnfilCGI' que...
« Me sorprenderia que:i).‘

« Esté dentro de lo posible.
« Con (toda) seguridad...

Esto le obliga a...

« Desde luego, @ usted le
corresponde. ..

TU TENDRAS QUE:
. Escuchar qué ha ocurrido.

. Confirmar a tu cliente que

. Obtener toda la informacién

- Explicarle cudles pueden ser

. Indicarle qué debe hacer

Me parece que deberia...

i ion.
o (...), notiene otra opci

. soluciongrg
« No tiene més remedio que... -

o hay nadq
O que usted p

correo electrénico. Esté muy preocupado por lo que pueda pasar.

ha sido victima de una esta-
fa por Internet.

posible sobre ese e-mail y
sobre los datos que incluyé
en su reclamacién.

las consecuencias de haber
respondido ese e-mail.

para evitar mds problemas
e intentar tranquilizarle.

que debq inquietarle,
© Me preocypqriq de...




Invertimos
en Bolsa

\
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A

VOCABULARIO

(Traduce a tu lengua)

LA BOLSA

Accionista, el ........oooevviiiiiiiiiiee,
Activo financiero, el ........c...ccu......
Agente de cambio y bolsq, el .........
Amortizacion, 1o ....ccoovveeieeeeen
Aplazamiento, el ............c..coceen.
Auditor/a, el/la ..cccooveiiiiiiei,
Bien mobiliario, el ............ccovveenn.
Bolsa de valores, la ..........cccvvvne...
Bono, el ......ooovvviiiiieeei,
—Privado ....oociiiiiiie
= pUblico .ocoveviiiiii,
—estructurado ..........coovviiienn
—variable ............coooeiiiiiii,
Capital, el ...oocooviiiiiiiii,
Comisionista, el ....................coi.
Corro de contratacién, el ...............
Cotizacién, la ccooeeveeeveee,
Depésito de garantia, el ................
Depreciacién, la ..........cc..coveeen
Desgravacién, la ............c...ccooue..
Dividendo, el ......ccccvvvvveeeeiiin
Emisidn, la ...oooooveeieeniiiniiiiiiieii,
Fecha, la ..cooooivoieeeeeeeee
—de efercicio ......ccevviviiiiinnnnn,
- de liquidacién ...........cc............
=valor ....cooiiiie
— de vencimiento ...........cccccoo.....
Fiscalidad, la ......cccoovviiiiininn,
Indice, el ......oooveiiiieiieeeee
—burs@til ..o
— de referencia .......ccocvevveiinn.,
— ponderado ...........cc.cevennnn.
—temporal ........ccovviiiiiiiiii
Ingreso, el ......cccoveviviiiiiie
Interés, el .......ooovvveiieeiiiie
=0t
—variable ..........coooiiiiii,
Inversidn, la .......ccccovveeeeeieiinn
Letras del tesoro, las .........ccovuni....
Liquidez, la .....cccovvviiiiiiic,
Mercado, el ......oovvveiviiiiiiii,
—alCista .ooviieiieeeeee

- baijista .......
- continuo ....

.............................

.............................

- pUblico organizado .................

— secundario

Obligacién, la .

.............................

Oferta piblica de venta de valores

(OPV), Ia......
Oferta y demanda, la

Organismo, el .
- privado .....
- piblico ......

Parqué, el .......

Participacién, la

Pasivos financieros, los

Perfil, el ..........
- de riesgo ...
— del inversor

Plazo fijo, el ....

Plusvalia, la .....

Porcentaie, el ..

Precio, e

— de adquisicién

- de apertura
- de cierre ...
Rédito, el ........

Reembolso, el ...
Referencia, la ...
Renta, la ..........
=fijo e
- pblica ......
- variable .....

Rentabilidad, la

....................

.............................

.............................

.............................

.............................

............................

.............................

.............................

.............................

.............................

.............................

.............................

............................

............................

............................

............................

............................

Sistema de interconexién bursdtil

electrénico (SIB
Sociedad, la .....
— gestora ......
- de corretaje
Titulo-valor, el ...

Volatilidad, la ...

E), el v,

............................
............................
............................
............................

............................

TIPOS DE FONDOS

- bancarios ...

............................

- de garantia de depésitos ..........

— de inversién

— de inversién inmobiliaria
~ de pensiones
—de renta fija ..o,
- de renta variable
- garantizados
- indexados

..........

..........................

.....................
..........................
..............................

— monetarios
- publicos

.................................

VERBOS

Capitalizar
Cotizar

...................................
........................................

...........................................

..................................

Fijo/a oo,
Intermediario/a

Variable

............................

.......................................

Aceptacién del riesgo, la ...............
Ampliacién de capital, la ...............
Aversién al riesgo, la .....................
Aviso de vencimiento, el ................
Capitalizacién bursétil, la ..............
Cartera de valores, la ....................
Comisién de gestién, la .................
Compra-venta de valores, la .........
Fraude fiscal, el .....ooovvvvveveeiin,
Gestidén de cartera, la ...oocovveen. ..
Jornada bursétil, la .......occoeveei
Oferente de capital, el ........cco.......
Parte alicuota, la .....cccvvvveeeeiee
Periodo de ajuste, el ......ccccvveenn..
Sesién de Bolsa, la .....ccvvveveeenn,
Valor bursétil, el .........cccooeevveei
Volumen de contratacién, el ...........




INVERTIMOS EN BOLSA

ACTIVA TUS CONOCIMIENTOS PROFUNDIZA

2Qué es un mercado de valores?

(2| comzar EN BoLsa
*  3Qué se negocia en este tipo de mercado?

2.1. Elige el término correcto para completar el siguiente texto.

Preparados para salir a Bolsa

Cotizar en Bolsa se identifica en el mercado como una garantia de
m 1 , fransparencia y prestigio. Una empresa que estd
preparada para salir a Bolsa ha alcanzado un alto grado de organiza-
cion y (2) i, Este prestigio es reconocido no solo por los
n LA BOLSA (3) vevreeiiieeeeeen, , sino por clientes, proveedores e interlocutores financie-
. ros de la compafiia. La entrada en Bolsa aporta importantes ventajas para la
1.1. Relaciona los términos siguientes con su definicion. empresa y sus (4) ..............ooen » que se mantienen con posterioridad, ya
- que podrdn realizarse nuevas (5) ......................... de capital que aportaran

: PR E nuevos recursos financieros.
’ - Cantidad de negocio contratado en un mercado péblico en un la (6) veovreeeeiiiiiiiiine, al Mercado de valores de una empresa re-
dia determinado. quiere una serie de condiciones minimas que hay que cumplir que son: un
. Titulos emitidos por el Estado. Los inversores perciben la renta (7) e, minimo, unos (8) ...................... de la socie-
estipulada y la devolucién del capital en la forma y plazo dad en los dltimos (9) ..o y un nimero determinado de

acordados. (110 O

- Titulovalor o derecho sobre un bien mobiliario facilmente Adaptado de www.bolsamadrid.es

convertible en dinero.
. Parte alicuota del capital de una sociedad mercantil.

1. a) especulacién b) solvencia c) descontrol
; i -venta de un valor en P ) ., ”
. E;ZCIEOELC';: vjot:sreahzado & CmprervRnid 2. a) abstencién b) exportacién c) gestién
: ~ 3. a) operadores b) inversores c) auditores
i ivos fi i una rentabilidad P .
. g:izmunto de activos financieros que aseguran un 8 | chomadore: b secionisias §| et
- = 5. a) reducciones b) cancelaciones c) ampliaciones
. Indica la subida o bajada de la cotizacién global. . > s
— - - = 6. a) incorporacién b) entrada c) aparicién
. Tlfulo-valiar dcta renta fija. El tipo de interés es fijo y se paga 7. a) nimers b) capital ¢) depésito
SemEs mete. 8. a intereses b) capitales c) beneficios
Ly 2 womnsms s 3o e - T——— B 55 s s s« 9. a ejercicios b) meses c) resultados
D' enn wsee v swws s 7. O - R 8. e, 10. a) empleados b) socios c) accionistas

1.2. Completa las diferentes definiciones de Bolsa con estos verbos. 2.2. Lee este texto sobre el IBEX 35 y elige la palabra correcta.

v se-compran * se efectian * se negocian 56 yanden . El indice IBEX 35 (Iberia Index) es el principal indice fijo/de referencia/munici-
pal de la Bolsa espafiola elaborado por Bolsas y Mercados Espafioles (BME).

' Mercado pibli i :
o pdblico organi - Esté formado por las 35 empresas con mds volatilidad/recursos/liquidez que

izado en
r poblico de con- | zado y especializado en Mercado organiza

Luga v pagaAd) s © cotizan en el Sistema de Interconexién Bursdtil Electrénico (SIBE) en las cuatro
' i de diario- jel que (3) ... . e ' = - . : A

: trotamor]\)don ........ e qopero (): e piblicamente |G' c‘ompcf;; - Bolsas espafiolas (Madrid, Barcelona, Bilbao y Valencia). Es un indice ponde-
“mente ( ..... ac | prawventa de activos finan. | Y la venta de titu °50b“- rado por capitalizacién simple/bursdtil/de intereses, lo cual significa que, al
Ly (2) e bligaciones Y ' cieros, fundamentalmente = €M@ fija (bonos p - - contrario de indices como el indice Dow Jones, no todas las empresas que lo
' ciones, 0blig ‘ _cos y privados) y var - forman tienen el mismo peso.

ros activos financieros. acciones, a través de .
sy termediarios denomina-
dos corredores de bolsq,

O A e b5 i b

.j ot

bles [acciones).

Adaptado de www.abasesores.es
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PARTICIPANTES EN LAS OPERACIONES BURSATILES

3.1. Completa el organigrama de los participantes en las operaciones bursdtiles con los
términos del recuadro.

casas de bolsa  agentes  ahorradores  empresas  inversores
corredores  sociedades de correfaje  organismos privados
comisionistas  organismos piblicos

Demandantes

de capital

BOLSA

Intermediarios

Oferentes de capital

EL MERCADO CONTINUO

4.1. Relaciona cada pregunta con la respuesta adecuada.

. Son los nimeros indices temporales que fratan de reflejar
la evolucién en el tiempo de los precios de los titulos
cotizados.

Este concepto define la aversién o aceptacion del riesgo
que desea asumir el inversor cada vez que quiere
invertir.

. Si. Una vez que el operador al que se le da la orden
confirma que se ha realizado la compra de las acciones,
entonces se les puede dar la orden de venta.

Es una operacién en la que un accionista o un grupo de
accionistas con un porcentaje relevante en una sociedad
se desprende de todo o parte de su participacién.

INVERTIMOS EN BOLSA
4.2, Completa el texto con los términos del recuadro.

agentes  compra-venta de valores  jornada bursétil  operacién
la oferta y la demanda  parqués  precio de apertura  valor

¢Qué es y cémo funciona el mercado continuo?

En el mercado continuo, un valor puede cotizar al mismo tiempo en cualquie-
radelos (1) coooovvviviiniiiiin, de Madrid, Barcelona, Bilbao y Valencia. Es
decir, actia como una Bolsa nacional, y para ello se sirve de un moderno sis-

tema informdtico que permite centralizar en tiempo real las distintas érdenes de
172 I R

Con el mercado continuo ya no existen las barreras temporales y espaciales
de la negociacién, ya que los sistemas de interconexién informética permiten que
un (3) s, EUPRRURRR se negocie desde cualquier lugar de Espafia con ma-
yor rapidez y comodidad, sin requerir la presencia de los (4] ................... oo Bl
en el parqué. Gracias al mercado continuo, la introduccién de érdenes de com-
pra y venta se puede producir en cualquier momento.

El llamado «periodo de ajuste», a las 8:00 h, marca el inicio de actividad de

la (5) .......... D —— Durante 60 minutos, los agentes discuten las distintas
propuestas sobre precios, pero no se realiza ninguna (¢) ....... R De
esta forma, se calcula un precio de equilibrio entre (7) ............cccceeee. , de

manera que a las 9:00 h cada valor ha alcanzado un (8) .....cooveeviieiiiii,
Desde las 9:00 h hasta las 17:30 h, los valores son contratados desde los distin-
tos puntos de la Peninsula.

5| EL PERFIL DEL INVERSOR

5.1. En general, se identifican tres tipos de inversores: conservador, moderado y agresivo.
Lee las siguientes caracteristicas y relaciénalas con un tipo de inversor.

Toleran cierto riesgo sin sentir presién psicolégica.
Buscan tener mejores ingresos, planes de renta variable.

No se sienten tranquilos ante los riesgos.

Buscan las mejores rentabilidades.

Invierten directamente en cuentas gestionadas a través de un bréker.
Prefieren plazos fijos e inversiones a corto plazo (3-6 meses).
Quieren mejores beneficios y toman mayores riesgos.
Apenas cambian sus inversiones a lo largo del tiempo.

9. Se adaptan fécilmente al largo plazo.
10. Invierten en plazos fijos a medio y largo plazo (méx. 1 afo).
1'1. No les afecta el riesgo alto. Tienen un fuerte control emocional.
12. Optan por inversiones conservadoras.

®NOOLAWN =

I I
®




5.2. Observa con atencién la comparacién de dos fondos de inversién y complétala con
las palabras del recuadro.

rentabilidad

inversién comisién fiscalidad riesgo

FONDO A FONDO B

2,00% 0,0%
0% uscripcion 0%
0% C.reembolso 0%

Una participacién 601,01 euros

2 afos 2 afios
8,73% 6,12%
Medio-alto e Oﬂd;& Medio-alto
15,54% Volatilidad histérica* 9,10%
Indeﬁnido 52 Pel'iodo de AN : Indeﬁnido

- comercidlizacion

i se tribufq SI se reembglsqnpnrhctpacmnesAporhr del

* Desviacién tipica de la rentabilidad diaria del fondo calculada para un periodo de 12 meses

* Segin las descripciones del ejercicio 5.1., zqué preguntarl'asm
un cliente para averiguar qué tipo de inversor es? .

* 3Crees que hay ofros factores que determinan el perfil del inver-
sore

A qué perfil inversor crees que se ajustan mejor estos dos tipos
de fondos? Justifica tu respuesta.

ol B B B, B

* lnvertirias en uno de estos fondos? sEn cudl?

Y tG, 5qué tipo de inversor eres? j

PRESTA ATENCION

¢DONDE INVERTIR?

INVERTIMOS EN BOLSA

6.1. Lee el siguiente texto y elige la palabra correcta.

Letras del Tesoro vs. fondos monetarios: éen cudl invertimos?

Para los emprendedores/banqueros/inversores que no desean correr ningdn

| Letras del Tesoro

Son valores/acciones/obligacio-
nes de renta fija a corto plazo repre-
sentados exclusivamente mediante

" registros contables.

Se emiten mediante subasta, es de-

 cir, losinversores presentan al emisor/
' receptor/intermediariosus peticiones,
|y este decide el precio minimo que
- acepta recibir (suele ser de 1.000 €).

Estos valores se emiten al des-

. cuento (diferencia entre la variacién
. neta de activos financieros y la va-

riacién neta de pasivos financieros

' del Estado), por lo que su precio de
- coste/adquisicién/venta es inferior

al importe que el inversor recibirg

' en el momento del reembolso. La
' diferencia entre el valor de reembol-
. so de la Letra (1.000 €) y su precio

de adquisicién serd el interés o ren-

" dimiento generado por la Letra del
. Tesoro.

Son valores a corto/medio/largo

~ plazo, por lo que las variaciones de
. su precio en el mercado secundario

&

6.2. Escucha y comprueba tu eleccion.

~ fipo de riesgo, existen en el mercado dos opciones bastante accesibles: las
' Letras del Tesoro y los fondos monetarios.

suelen ser bastante reducidas, por
tanto, suponen un riesgo boio para
el inversor.

Fondos monetarios

Los fondos monetarios puros son
intenciones/intereses/inversiones en
activos de renta fija tanto del Go-
bierno como de empresas de gran
calidad. Sin embargo, no hay que
olvidar que las comisiones/gestio-
nes/cifras del bréker se descontarén
en la rentabilidad de los fondos.

Si lo que desea es invertir en el
fondo monetario més rentable, no
olvide que los fondos monetarios,
aunque sean de muy buena calidad,
siempre suponen mayor riesgo de ca-
pital/impago/intereses que un bono
del Gobierno. Si quiere asegurarse
de no tener ningin susto, deberd
buscar, por lo tanto, productos que
solo inviertan en deuda del Estado.

Adaptado de

www.todoproductosfinancieros.com
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EDIR A ALGUIEN
|(’QUE REPITA ALGO

i o
« sPodria repefir sa idea de nuevo,

or favor? g
. ZPodrio hacer el favor de repefir
melo?

lei scrito?
o sleimp

orfaria ponerlo por €

OBJETIVO

INFORM,ARTE

_ SOBRE COMO

Y DONDE INVERTIR
TU DINERO

TU TENDRAS QUE:

. Responder a las preguntas
que te haga el asesor sobre
tus planes a medio y largo
plazo.

. Asegurarte de que entien-
des bien todo lo que te ex-
plica, pidiendo que te repita
lo que ha dicho en caso de
duda.

. Comprobar que has com-
prendido bien resumiendo
la informacién.

PONER UN
EJEMPLO
« A modo de ejemplo...

o Ese es el caso de...
* Pongamos por caso...

o Equivale a...
L q

SITUACION

El Sr. Martinez estd a punto de jubilarse y acaba de recibir una elevada suma de
dinero al que desea sacar el méximo rendimiento, por eso decide ir a su sucursal

bancaria y hablar con un asesor que le pueda informar sobre las diferentes
posibilidades que tiene a la hora de invertir su capital.

TU TENDRAS QUE:

. Obtener informacién sobre
esta persona y sus planes a
medio y largo plazo.

. Explicarle con la mayor clo-
ridad posible cudles son sus
posibilidades de inversién.

. Proponerle diferentes alter-
nativas para invertir.

¢ o mrndet ** RESUMIR

* et 2 CONVERSACION
, &Muedo Continygye
, cOvee ¢

* En definitiyq,

L)
+ o Pocas palabrgs
odemos sacar .
que. ..
* Los punto
s f
o P undomeniales fratados

° o que hqg queri
fo 0 eso

- TOdo IO dl

la conclusién de

+ Dicho de ofro modo...
« Dicho con ofras palabras...

« Mejor dicho...
. See ‘o repito de ofra forma...

+ Como acabo de decir...
. L:que equivale a decir que..-

do decirm
&s que...
Cho

e COn

Puede resUm,-rSe -




Expatriados
profesionales

VOCABULARIO

(Traduce a tu lengua)

EXPATRIADOS

Adaptacién, la ........ccccveeeeen. o S
Ambito, €l voveeeeeeee e
Apoyo, el .....oooviiiiiii
Asignacién, la ......cccooeeiiiiiiiieeeenn,
Autoestima, la ...ooovvvveiiieiiiiieeen,
Candidato/a, el/la weoevveeeeeeene.
Capagidad, I ... ... eomecome snnesoss sons
Competencia, la .......cccovveennnnne
Conducta, la covveeeeeiiiieeeeeen
Consultoria, la ...oooovvveeieeeeee,
Contratacién, la ...ooeeveeeeeeeeiinn,
Desplazamiento, el .............ccccceee.
Destino, €l weueeveeeiiieeeeiee
Directivo/a, el/la ..cooveeveeeeeeiiiann,
Ejocutive /@l Bl716 ws s e s cass sumes
Empleado/a, el/la ....ccocvvveiinnnne
Entrevista, la .ccoooveeeiiiiiiiiin,
5 Te 1111 [ (R ————
Expatriacién, la ......occeeiiieniinenne,
Expectativa, la .....cocoeviiiiiiiene.
Experiencia, la .......cccccevieiiinnnne.
Filial, la e
Flexibilidad, la ......cooeeevviiieeiinnnnn,
Fracaso, el ..coooevvveeviiiiiiiiiiiiieiiiina,
Fronteras, las .......ccovvviiiiiiieeniiiinnn,
Globalizacién, la ....ccooveeeveeiiinnnnnn..
Incremento, el ....ooovvevviiiiiiiiiiiiii,
Incumplimiento, el ..........ceevnnnne.
Inmersidn, la .coooovvveeeeeiiiiieeeeee,
Infegracion, la .....cccoocveeriniciinnenne,
Misidn, la ..o,
Motivacidn, la ......ccoceevveeeveiiiiennnnn,
Movilidad, la .....oovvviiieeiiiiiin

Normas, 1as ..cccoovvviveeiiiiiiinnn. T

Orientacién, la .......oveeveveeeeeeeenin.,
Pérdida, la .......cooviviiiiiiieieeie,
Previsidn, la .......cccoevviviiiiiein,
Reclutamiento, el ....ocovvveveeviiiiainn,
Recolocacién, la .......ccevvveeenini..
Regreso, el ....ooovvveviiiiiiiiiieiin
Repatriacién, la ......ccccoeeviiiininnnn,
Requerimiento, el ...............ceeee
Residencia, 1O ..ooovevveveeeeiieiiei
Retorno, el .o.oovveeeeieieeeii,
Reto, el ..ooooovvviiiiiiiiiiii
Retribucion, la ......ocoovvviiiiiiiinn,
Supervisién, la .....ccccooeiiiiii,
Transmisién, la ......ooovveeeeeeeeian.
Traslado, el ...oooooeiiiiiiiie

VERBOS

ACOMPIIER 0 s s s s k5 3505 ins
AFrONtar .oovveeeeiiceeceeee e,
Alternar .......ccocoevviviiiiiiiiiiee
APOYArSe ..cccvvvieiiiiaiiieaiiieeeiienn,
CONMVEIHIISE 1o covinsins wuns siismnmnus mmommenss
Depender ........ccccovvveviiiiiiiiiiinn.
Desempefar .........ccocvvevveeeeninnnnnn,
Desplazar .......ccccoovvviviviiiiiiiienn.
Destinar .......ccceeveeiniiiiiiiiieeeein,

Expatriar ......cccoociiiiiiiiiiiiiiiceee
Fortalecer .......c.ccvviniiniiiiiiiinn,
Identificar .......ccocovveviiiiiiiie
Impulsar ......coovveiiiiiiii
Incorporarse ........ccooevevieeeeiinnnnnnn,
19112 [
Primar ....occoveeiiiii

.........................................

Subcontratar ..ooooveeeeiiiiieee
Trasladar ...oooveeeeeeeiiieeeei

ADIJETIVOS

Coherente ....ccooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee,
Desplazado/a ......cccccvvevvveennnnnn.
Emocional ..........cooovvvviiiiiiiii,
S eTeli {71 o 4 (O
Global ..oveeeiiiiiiiiiiie
INCIerto/a ..o
Integrado/a .....c.cccvveviiiiiieiennn
Intercultural .......ooooovviii,
Laboral .....ovvviiiiiiiiiiei
Parental ..........covveeveeeiiiiiiiiiiinnii,
Repatriado/a .....coceevvevvveiiiinnnnn,
Residente ........ccccevvvveiviiiiiinininnnn,

Carrera profesional, la .................
Compensacién econémica, la .........
Comunicacién intercultural, la .........
Condiciones salariales, las .............
Cultura anfitriona, la .....ccceevveeenn.
Desarraigo laboral, el ...................
Entorno cultural, el ..............ooooi.
Entrenamiento intercultural, el .........
Externalizacién de servicios, la .......
Factores contextuales, los ...............
Gestiones burocrdticas, las .............
Habilidad lingiiistica, la .................
Medidas de adaptacién, las ...........
Politica de expatriacién, la .............
Proceso de seleccién, el .................
Productividad laboral, la ................
Puesto de responsabilidad, el .........




EXPATRIADOS PROFESIONALES

1.2. Busca un sinénimo para estos términos.

ACTIVA TUS CONOCIMIENTOS

I Internacional ...........c..ccouvenenn. 6. Traslado........cooovviveciiiiene,

° éCuéles son los motivos que llevan a una empresa a enviar a 2. Gestidn.....cccevveveiiiiiiiiii, 7. MiSiON oo
algunos de sus directivos a ofro pafs? 3. Movilidad .......c.coviviiiiiinae, 8. Prevision .......c.ooveveeiiiiiiieennn,

& EXPOIIGRION wocsasmnissss.susm wstons 9. Proyecto......cccouiiviiiiiiiicienn,

5. EXpansion .......ccccoeeviiiiiinicenn, VO, RBIO: cusscisniisssr vmosuvivvmmeveryor evmpvns

1.3. Resume la idea principal del texto usando cinco de los términos anteriores.

ENTRA EN EL TEMA

n EXPATRIADOS PROFESIONALES

1.1. Lee el siguiente texto y completa con el término adecuado. PROFUNDIZA

desarrollo  econdémica  expansién  expatriacién  gestién
globalizacién  internacional  misién  motivacién  movilidad
prevision  proyecto  supervisién  transmisién  traslado

(2] siTUACION DEL ExPATRIADO

2.1. La situacién de expatriado puede presentar algunas dificultades/desventaijas tanto
en el ambito laboral como en el personal y familiar.
Relaciona las dos columnas y di a qué ambito pertenece cada una.

Ambito

El fenémeno de la expatriacién

La (1) overeiiiieeereee s de la economia estd involucrando a las empresas 1. Distancia 0. COMPOMAMIENt  vevveeoeee
en una dimension (2) .........ccovvveeeennnn, que obliga a cambios importantes en la 2. Progreso A
1 de los recursos humanos. Uno de estos retos lo constituye 3. Reglas de ¢ médico
la necesaria (4) .....ovvvvviviiriiiennnn geogrdfica de la plantilla a nivel internacio- 4’ Coste d d. L
nal o, lo que es lo mismo, la (5) ......vvvvvvivviiiiiinnin, Segin diferentes estudios, - cosiede ¢ pro ERIBIEL SRR e s s s
las razones por las que las empresas emplean la expatriacién se deben a la 5. Sefguro e, fc':mlllar --------------------------------
|| [ S del negocio, la (7) cccooeeeeiiiiiiii de conocimientos 6. Idioma fovida
yel(8) o profesional de los empleados expatriados. /. Disposiciones g fiscales L

§ |-, de las personas y sus familias a otros paises plan- 8. Entorno h. exfranjero L

tea numerosas cuestiones que deben encontrar una respuesta coherente.

;Puedes aiadir alguna dificultad/d taja mas?
En primer lugar, hay que definir las caracteristicas del (10) ..............coooeiii.. . rae S e ST

empresarial y los objetivos que se pretenden alcanzar.

En segundo lugar, hay que seleccionar a personas capaces de desarrollar el 2.2. Segun el Instituto de Comercio Exterior (ICEX) hay muchos factores que influyen en

proyecto y disefiar una propuesta (11) ..........cceveveriinnnn y profesional atractiva la adaptacién de un expatriado.
que suponga una (12) ....cooeeeiiiiiunnnn..., positiva para el profesional escogido. Relaciona cada uno con su explicacién correspondiente.
En tercer lugar, hay que realizar una (13) .....cccooeevvnnennnnnen. sobre el desa-
rrollodela (14) ... encomendadayuna (15) ..o, | Competencia en comunicacién infercultural 5. Demanda parental
de la funcién que deberd desempefiar a su regreso. g ::';d‘éCCiéé‘ ?|J'°b°i° 6. éP‘I:YO defla elmpreso
, s " : : . Fluidez del idioma /. Cohesidn tamiliar
Es necesario conseguir una visién global que atienda, con coherencia, a los 4 Cloridad del ral & Dictarcia colforal

diferentes aspectos que participan en el proceso: econémico, profesional, psico-
légico, sociocultural y familiar. El éxito o el fracaso dependerd de la capacidad
de dar respuesta a los problemas que se plantean en cada uno de estos planos.

a. Voluntad de comunicarse con la gente de la cultura local, flexibilidad
cultural, orientacién cosmopolita, efc. .............cocvevieiveiiiiieeeeinn,

Adaptado de www.losrecursos.com

b. Buen dominio de la lengua del pais de destino. .............ccccocveeveeennn




EXPATRIADOS PROFESIONALES

c. Discrepancias en normas de conducta y pensamiento entre el pais de
destino y el pais de origen. ..............ocooveioveiereeeeee

* 3C6mo beneficia y/o perjudica la situacién de expatriado a las
d. Situacién familiar relacionada con el némero y edad de los hijos. ........

familias de los profesionales que trabajan fuera de sus paises?
Nivel de comunicacién, cercania y apoyo emocional de los miembros de 8Cémo afecta al cényuge? 3Y a los hijos?

[]
[]
la familia del expatriado. .......... oo .
[]
[]

f. Facilitar informacién respecto a las normas y conductas apropiadas en el
contexto laboral asi como el apoyo social de los colegas. ...

9. Nivel de exactitud con el que el expatriado comprende los requerimien-
tos de su nuevo puesto de trabajo en el pais de destino. ......................

h. Orientacién respecto a las funciones y dindmica del trabajo en la nueva
filial: procedimientos que se espera que observe, conocimiento de las
personas con quienes va a alternar y especialmente los objetivos y metas

n EL ENTRENAMIENTO INTERCULTURAL

3.1. Completa el texto con las expresiones del recuadro.

de la asignacién. ....................

2.3. En relacién con cada punto anterior, ;qué acciones concretas puede realizar la com-
paiiia para ayudar al expatriado en su adaptacién?

2.4. Relaciona cada pregunta con su respuesta.

. Cada vez més compaiiias soli-
citan ayuda externa en relacién
con el proceso de expatriacién,
acon qué obijetivo?

a. Resuelve todos los temas que conlleva el traslado

en el dmbito personal, mientras que la compafiia
solo se ocupa de integrar al nuevo ejecutivo en
su trabajo.

. 3Cudles son las responsabilida-
des de la empresa externa?

. Al recurrir a ayuda externa, las empresas evitan

usar empleados y recursos propios en temas no
relacionados directamente con los objetivos de
la compaiiia.

. 3Qué ventajas comporta para
las compaiias la contratacién de
ayuda externa en los procesos
de expatriaciéne

El papel de la pareja es imperante, pues es &l/
ella quien se encarga de buscar colegios, vivien-
da, realizar los trémites burocrdticos y convertir
la nueva casa en su hogar.

. En el proceso de expatriacién,
gpor qué es también importante
apoyar y acompaiiar a la pareja
del expatriado?

- Las empresas desean que la inmersién del expo-

friado en el pais sea répida y productiva, objeti-
vo que beneficia a ambas partes.

. 3De qué ofra forma pueden be-
neficiarse las empresas al sub-
contratar quien les ayude con el
proceso de expatriacién?

- Un ejecutivo satisfecho por la agilidad y el éxito

de su traslado se concentrard mejor en su traba-
jo, y esto supondrd un incremento de productivi-

dad laboral.

. gPor qué es importante para la
empresa que el proceso de expa-
triacién esté bien gestionado?

La empresa subcontratada se ocupard de acele-
rar las gestiones burocréticas necesarias (permi-
sos de residencia, visados, matriculas escolares,
efc.) para que la incorporacién sea inmediata.

politica de expatriacién habilidad lingiiistica encuentro intercultural
recursos humanos adaptacién  cultura anfitriona

El entrenamiento intercultural es una herramienta a servicio de los | [—
........................... constituido por una de las mds nuevas ciencias de nuestro
siglo.

Una buena (2) ....ccccooovveviin, empieza con un buen acompafiamien-
to de su ejecutivo. Comprender su historia de vida y hacer algunas preguntas
pertinentes: 3Esté motivado para partir? 3Va solo o acompafiado? sHa estado
ya ofras veces en el exterior? 5Es su primera vivencia intercultural? 3Cdémo estd
SU (D) 5 cor o 535 st v s ¢ Las respuestas a estas preguntas nos ayudan a
delinear el progreso (répido o lento) de esta (4) evieeiie

Durante el entrenamiento propiamente dicho se pueden observar cuestiones

de cultura y personalidad. Cuando se trata del | , no
basta solamente saber sobre la () ..........c.ocvoveviii. , sino de la propia
también.

Adaptado de www.losrecursoshumanos.com

3.2. Escribe el final de cada frase segin creas adecuado.

El entrenamiento intercultural sirve para:

1. Sensibilizar a las personas hacia ..............c.ococovovooeceooooeeee
2. Buscar y encontrar el perfil correcto para .............cocococoooioooeeeee .
3. Ofrecer un consejero durante sus estancias en ...................o.covovvooovioio .
W FATPOTIONN R0 g8 51008 i e S SN B A RSSO
5. Conocer su comportamiento y el comportamiento .................c.ccocvevirnnn.,
6. Reconocer las diversas categorias de .................cccooocoerviisioieees




. Lee este extracto sobre un estudio de Deloitte&Touche, consultora de RR. HH., y ex-
plica qué significan los términos subrayados.

Entre el primer y el segundo afio, en torno a un 40% de los trabajadores
] decide no continuar en la empresa que los expatrié.

 El proceso de repatriacién es probablemente la etapa més dificil de ges-
tionar en cualquier expatriacién. En teoria, este proceso debe estar definido y
acordado desde la fase de planificacién, pero en muchos casos no es asi.

Segin este estudio, el 85% de los profesionales inicia su experiencia inter-
nacional sin que la compaiiia haya realizado para ellos un plan de carrera en
el que se indique qué puesto de trabajo ocupardn a su vuelta. En la mayoria de
los casos, el futuro del expatriado se determina al final del proceso mediante
una Unica entrevista con la direccién.

Por ofra parte, un experto sefiala que «en ocasiones, el éxito puede conver-
tirse en un arma de doble filo, ya que el gran valor del directivo que desarrolla
nuevos mercados en el exterior le convierte en expatriado permanente».

A veces, el regreso viene acompafiado de una pérdida de las ventajas que
tenia el empleado en su anterior destino, a lo que se suma el incumplimiento
de las expectativas, fundadas o no, por lo que muchos repatriados esparioles
dejan su empresa durante los dos afios siguientes a su regreso a Espafia. Tam-
bién se produce un problema de desarraigo laboral, puesto que el trabajador
ha perdido buena parte de sus contactos profesionales en Espafia y eso afecta
tanto al desempefio habitual de su actividad profesional como a su valor como
empleado.

Trabajar fuera del pais tiene que verse como una oportunidad de desarrollo
profesional y de adquirir nuevas experiencias valiosas que mejoran notable-
mente la «empleabilidad» del profesional, pero no como una promocién del

trabajador.

Adaptado de www.el-exportador.com
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* Has vivido alguna experiencia como expatriado profesional?
Explica cémo fue.

* Situ empresa fe ofreciera una oportunidad en el exterior, antes
de tomar la decisién, 3qué le preguntarias al responsable de
RR. HH.2 3Qué partes de tu contrato negociarias con la empre-
sa?

EXPATRIADOS PROFESIONALES

EXPATRIADOS ESPANOLES

4.1. Lee el texto y complétalo con los siguientes infinitivos en la forma correcta.

participar impulsar suponer verse analizar prevalecer
depender seleccionar afrontar realizar identificar
apoyarse primar desplazar pasar/residir

El incierto viaje de los expatriados

Cada vez son més las empresas establecidas en Espafia que (1)

fopia e a algunos de sus profesionales a ofros paises -principalmente
de Latinoamérica y la Unién Europea- con el objetivo de (2) .......................
su actividad més alld de las fronteras nacionales. Sin embargo, muchos de

estos profesionales (3) ....................... situaciones ricas en oportunidades,
pero no exentas de riesgos, porque (4) ...............cc.n... entre uno y tres afos
en el extranjero a menudo no (5) .......viiiiiiiiiinn, un impulso a sus carreras,

sino fodo lo contrario.

Segun un estudio realizado por una famosa empresa de consultoria que (6)
....................... la politica de expatriacién de trece grandes compaiiias de
nuestro pais, en Espafia, estos profesionales (7) ..........ccccc.eeeee. expuestos,
frecuentemente, a iniciativas mal planteadas desde el principio y con un final
incierto, en la mayoria de los casos.

Segun este informe, el 85% de los expatriados son directivos y mandos me-
dios y superiores, frente a un 11% de personal técnico, lo que lleva a pensar
quefls o a0 las necesidades de gestion.

Si tenemos en cuenta, ademds, que el éxito de la expatriacién (%)
....................... mucho de la personalidad y las competencias del profesio-

nal, sorprende que las compadias (10) .......ccceeeeeeernnn. la experiencia y los
' conocimientos técnicos a la hora de (11) .....cvvvveeiinnnne. al futuro expatria-
' do. De hecho, un 27% de las empresas no (12) ..........cc.ceeennnne. proceso de
seleccién alguno para (13) .......coeevennnnnnnn al candidato més adecuado. Y
de las que si lo hacen, solo un 55% (14) .........cevvvvveeennnn en el Departamento
de Recursos Humanos para llevarlo a cabo. Este departamento, en cambio,
(ES)ie e che oot , con frecuencia en los tradmites administrativos de la

expatriacion.

Adaptado de La gestién internacional de recursos humanos
en Espafia, de Deloitte&Touche.
B & S e B BBl G




tiones que fe preocupan:

y son sistemas de ensefianza

quieres dejar a tu mujer
- no hablainglés.
S JHlwon B u regreso,

aber las condiciones...

ria s ’
# (Clek uisiera conocer

o Antes de nada, q
mds... -y
;Tiene previsto...¢ _ .

: a'-‘-Cif')mopvcl a...? 3Com02p|ensc....

. agY en el caso de que...© .

o ;Qué incluye/incluiria...

fios. Tienes 38 afios, |
n dos hijos de 6 y 3 afios.
ne un puesto de direccion
rial. El responsable de
sa proponerte un frasla-
veva sede, pero hay varias

ja tendré que dejar su tra-
lo que supone mantenerse con
salario y no sabe si, cuando
 le mantendrén el puesto.
tijo mayor empieza la es-

ajar no te gusta mucho,

los dos nifios. Ademas, ella |

* Estarg encantado de
$O €s una sorp
Primera vistq
0 puedo qce

OBJETIVO

NEGOCIAR
UN CONTRATO
DE EXPATRIACION

, de RﬂﬂOVﬂEﬂergiu des-

TU TENDRAS QUE:

I. Obtener toda la infor-
macién necesaria para
aclarar tus preocupacio-
nes a nivel econémico,
de adaptacién al pais,
efc.

2. Aceptar o rechazar justi-
ficadamente la propues-
ta, o bien posponer tu
respuesta hasta que ha-
yas hablado con tu mu-
jer de las condiciones
que te ofrecen.

resa para my,
Parece. ..

Ptar su Propuestq,

Eresel résﬁoﬁ.iuhlé:de RR. HH. Hascon |

~ portantes aclarar antes de tomar una
 decisién. b

SITUACION

La empresa RenovaEnergia, con sede en Zaragoza, es lider en el sector de energias
renovables, en particular en la instalacién de parques de energia edlica. Inicié su
proceso de internacionalizacién hace un par de afios en EE. UU. e instalé sy sede
en Chicago. RenovaEnergia cuenta ya con algunos parques edlicos en los estados

del norte de este pais y tiene la intencién de continuar su expansién por todo el
continente, incluyendo Canadé.

B . iEnoRAS QUE

I Formularle la propuesta
detalladamente tocan-
do todos los puntos ne-
cesarios: motivo de la
expatriacién, funciones
en el nuevo lugar, com-
pensacién econdmica,
medidas de adaptacién
al pais, etc.

2. Contestar a sus pregun-
tas y proponerle solu-
ciones para sus dudas.

vocado @ uno de vuestros ingenieros
para proponerle un fraslado a EE. UU.
y explicarle los detalles de su nueva
asignacion. El te va a plantear algunas
cuestiones de tipo familiar que son im-

« Nuyesira pro
@ chidmos‘?
« Nos gustarid qu
propues\'d v

sérme\o antes

» Podria pen
de...? ‘
» 3Cuéndo n:;:ae5|
i vesta¢
J r:\:\':ee:%e darle una res;)
uesta tengo que/ ed Cl
« Antes de tomar und e

sion debo...

ta saber

esta ocasion
+ Si me permite,

S
« Antes de dar und re

’ 1 Ue- - i~
seria mejor 9 lado el tema fami

i un
ejando a un gt
! ?’\o\r sestaria dispuesto

puesﬂl,
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Responsabilidad
Social
Empresarial

VOCABULARIO

(Traduce a tu lengua)

RESPONSABILIDAD SOCIAL

Accién social, la .oooveevieiiie
Afiliacién, la .....oceoeoeei
Agentes contaminantes, los ............
Ahorro de energia, el ....................
Calidad del aire, la ...c..ovvvvvv
Cédigo de conducta, el .................
Comunidad, la ..ooooveeee
Condiciones laborales, las .............
Conflicto de intereses, el ...............
Contaminacién, la ...
Corrupcidn, la .........ccccoevviniii
Derechos laborales, los .................
Directriz, la ......ccccccovveiiieeiii
Discapacidad, la ........c..ccoocoooi. .
Discriminacién, la ........oooooeiiii
Donacidn, la .......covvveevieeeeii
Emisién de CO,, la oooooovvevie
Energia renovable, la ....................
Etica, 10 oo
Higiene, la ............ccoooovvievine
Mecenazgo, el .............cocoeii.
Medio ambiente, el .......................
Norma, la .c...oooovveenenieiii
Patrocinio, el ..........oovveuiiiiii
Prestigio, el ........c..ccooevvvvievinn
Produccién sostenible, la ...............
Reciclaje, el .....cooovviviiicc
Reclamacién, la .......occoovivii
Remuneracién, la ........ccooveeiii
Residuos, los .........cccoovvivveii
Reutilizacién, la ....ooovvveeee
Salud, oo
Sostenibilidad, la ...
Transparencia, la ........cccccooeevoi .

Ventilacién, la ...c.oocooivvio
Verificacién, la ...ccoovovvoi

VERBOS

Administrar ...
Ahorrar ..o
Alargar ..o
APAGAr ..o
Aplicar ..o

Cumplir oo

Emitic oooeeiee e

Generar .........ocouveveaee
Impedir ......ccovviinreereersesin,
Implementar .................cc...........
Manifestar ...
Mantener ...........cccoovii
Mejorar ......cooiiiiiiiii
Prevenir ........oooovvemviii
Proteger .......coovvviveeiee .
Reciclar .........ccoooovvivi

Corporativo/a ........ccoveueviiii,
Discriminatorio/a ...........c..............
Empresarial .............cocovviii

Global ..o

..................................

Motivador/a ..o
Nocturno/a .....coovevevo
Obligatorio/a .......ccoovivivii
Peligroso/a ......ccoouerevei
Potable ............ocoocovvve

Renovable .........c.ccoooovi
Reutilizable .........c.ccc......
Saludable ...........ccocooe
Sindical ..o

Acceso a agua potable, el .............
Comportamiento medioambiental, el
Compromiso ético, el ....................
Condiciones minimas de luz, las .....
Contribucién activa, la ..o
Degradacién medioambiental, la ...
Destruccién de los hébitats naturales,

la e
Entorno de trabajo saludable, el .....
Impacto medioambiental, el ...........
Legislacién local, la ...
Medidas de seguridad, las .............
Normativa medioambiental, la .......
Politica medioambiental, la ............
Prevencién de la contaminacién, la .
Procesos productivos, los ...............
Reduccién de residuos, la ..............
Respeto medioambiental, el ............
Satisfaccién de las expectativas, la .
Trabaijo infantil, el ...............c........




RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

ACTIVA TUS CONOCIMIENTOS PROFUNDIZA

: i i in tipo d abili- |
F : ﬁgﬁ"sﬂ‘:ﬁ.ﬂ? que las empresas fienen algin fipo de responsabi 2] PRINCIPIOS DE LA RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

2Qué impactos tienen las actividades de las empresas en la so-

; ; ok ‘ 2.1. Los expertos hablan de cinco principios que deben regir la RSE. Relaciona ambas
ciedad? Da ejemplos. ! columnas para saber cuéles son.

LaiRSE sa dltlge d. tanto a las dreas de negocio como a todas las dreas
ENTRA-BRUEL TEMA ! : geogréficas donde se desarrolla la actividad empresarial.
- La RSE es de cardcter | b. la satisfaccién de las expectativas y necesidades de los

global, y afecta... grupos de interés.

n RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL (RSE) . La RSE conlleva...

¢ la legislacién nacional e internacional en vigor.

4. La RSE se manifiesta | d. los impactos que produce la actividad empresarial en los

1.1. Completa el texto con estos términos. en... dmbitos sociales, medioambientales y econémicos.

. La RSE incluye &. compromisos éticos objetivos obligatorios para quien los

. s . ™ i .
accién social procesos productivos cumplir... acepfa.

actividades * respeto medioambiental
condiciones de trabajo * situacién competitiva

_ \ S P— R X - (RSP B o cons vt s
contribucién activa * sostenibles ‘
impacto ¢ transparencia
S5 plisds decir que la Responsabilidad Social Empresarial [RSE] o Cor 2.2. Escoge uno de los principios anteriores e ilistralo con un ejemplo.
s poraliyeriRse ) as o [ ... o y voluntaria de las empresas en
. beneficio de la sociedad, la economia y el medioambiente con el objetivo de |
f mejoRdBURE . e y su valor afiadido. n OBLIGACIONES DE LAS EMPRESAS
Se trata de una forma de administrar la empresa teniendo muy en cuen- 3.1. Las empresas que siguen un plan de RSE tienen numerosas obligaciones. Relaciona
Pfgeb il que generan todos los aspectos de sus las columnas.
WV ot S sobre sus clientes, empleados, accionistas, comuni-
. dades locales, medioambiente y sobre la sociedad en general, y buscando lo Mejorar el trabajo infantil.
' mejor en lo que respecta al personal y sus (5) ..........cccocoveveviiennn, , asi como Implementar un entorno de trabajo saludable.
) o'laicalidadidesus 6] o Atender las reclamaciones de los consumidores.
b No favorecer principios de produccién sostenible.

Tres son los conceptos fundamentales de esta gestién empresarial: la

.............................. y ética en los aspectos econdémicos, el (8) .........
b y sobre todo el respeto a las personas. [...] Lo que se preten-
- de es tener, al mismo tiempo, empresas eficaces, (9) .......oveveeerveiereeeninn,
_ y rentables, e incluye conceptos que van desde la ética del buen gobierno
L colporativemllanfiBle . 0

Prohibir
Informar
Contribuir a
No permitir
Impedir
Garantizar

las condiciones laborales.

el registro de gastos inexistentes.

la discriminacién.

adecuadamente al consumidor sobre el producto.
la corrupcién usando documentos falsos.

la mejora de la calidad del aire.

COXNOULAWN =
TTTT@ e a0 oo
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Adaptado de varias fuentes
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3.2. Relaciona las obligaciones anteriores con uno de estos ambitos.

1.2. Resume en una frase qué es la RSE. | Medio ambiente




4.1. Completa el texto con estos sustantivos y busca un sinénimo para cada uno.

verificacién unilateral normas aplicacién
Los cédigos de conducta son (1) .......cooooviiii dictadas, en la
mayoria de los casos, de forma (2) ......................._ por parte de
lagempresasayo fd) ... . - no estd sujeta a procesos de

el G any ahii b, L externos.

4.2. Lee estos cinco apartados incluidos en el cédigo de conducta de una empresa. Pon
un titulo a cada uno.

a. Titulo:
Los fabricantes externos, proveedores y sus subcontratistas no contratardn a
menores de edad (menor de 16 aiios). Si la legislacion local establece un
limite de edad superior, se respetard dicho limite. Los menores de 18 afios
no frabajardn en turnos nocturnos ni bajo condiciones peligrosas segin la
recomendacién 190 de la Organizacién Internacional del Trabajo [...].

b. Titulo:

Los fabricantes externos, proveedores y sus subcontratistas no aplicarén précti-
cas discriminatorias en la contratacién, remuneracién, formacién, promocién,
terminacién del contrato o jubilacién, baséndose en la raza, casta, credo, na-
cionalidad, edad, discapacidad fisica o mental, género, estado civil, orienta-
cién sexual y/o dfiliacién sindical o politica.

c. Titulo:

La empresa asegura que sus empleados desarrollan sus labores en lugares se-
guros y saludables, garantizando unas condiciones minimas de luz, ventilacién,
higiene, medidas de seguridad y acceso a agua potable.

d. Titulo:

Los fabricantes externos, proveedores y sus subcontratistas asumen la responsa-
bilidad de aplicar los esténdares de salud y seguridad de producto de esta em-
presa en los procesos de fabricacién de materias primas, producto terminado,
complementos y calzado que comercialicen a esta empresa.

e. Titulo:
Los empleados no podrén realizar ni ofrecer, directa o indirectamente, ningun
pago en metdlico, en especie o cualquier otro beneficio, a cualquier persona al
servicio de cualquier entidad, piblica o privada, partido politico o candidato
para un cargo piblico, con la intencién de mantener u obtener, ilicitamente,
negocios u otras ventajas.

4.3. Busca en Internet el cédi
los siguientes datos. Des

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

go de conducta de una empresa que conozcas y completa
Pués compara con tus compaiieros.

* Nombre de la empresa y sector. + Ambito de aplicacién (si lo indical).
* Objeto (si lo indical).

5.1. Define estos conceptos.

* Degradacién medioambiental

* Apartados mds importantes.

H RSE Y POLITICA MEDIOAMBIENTAL

* Normativa medioambiental

+ Comportamiento medioambiental * Impacto medioambiental

5.2. Lee la siguiente entrevista y relaciona cada pregunta con la respuesta adecuada.
¢Cémo puede una buena politica medioambiental contribuir éxito de su empresa?

1

2Por qué debe una
empresa preocuparse
por la degradacién
medioamgienfol?

a. Por supuesto que si y, ademds, las medidas derivadas

de este buen comportamiento claramente contribuyen
a la sostenibilidad de la empresa y @ su éxito a largo
plazo.

. ¢Influye el buen

comportamiento
medioambiental de la
empresa en el aspecto
econdémico?

Desde luego. El ahorro de energia, la prevencién de la
contaminacién, la reduccién de residuos y el reciclaje
serfan algunos.

- ¢Puede dar ejemplos de

alguna de esas medidase

Los impactos negativos proceden del consumo directo
o indirecto de energia y recursos, de la generacién de
residuos y agentes contaminantes y de la destruccién
de los hc’:ﬁitats naturales.

- Y con relacién a la

comunidad?

Pues porque se trata de un problema global y local de
creciente Ereocupdcién para toda la sociedad y, por
tanto, también para sus clientes.

. 3Cree que las grandes

empresas son las que
ejercen mayor impacto
negativo medioambiental2

Bueno, en ese dmbito es esencial que cumplan |a
normativa medioambiental, lo que ayudaria a mejorar
las relaciones con la comunidad local, fidelizar an
més a sus empleados y tener mds lealtad de sus
clientes.

. ?Cémo provocan

as empresas
impactos negativos
medioambientales?

Todas las empresas, independientemente de su tamario
o sector de actividad, pueden ejercer un impacto
(positivo o negativo) medioambiental. Aunque es
cierto que el impacto negativo medioambiental de las
pequefias empresas es menor, todas pueden ayudar
reduciendo elpconsumo de energia y los residuos, y
reciclando materiales.

Adaptado de Comisién Europea, Direccién General de Empresa




5.3. Relaciona las dos columnas y averigua qué medidas puede fomar una empresa para "
aplicar una buena politica medioambiental, PRESTA ATENCION

I Minimizar la generacién de a. residuos.
2. Reducir el impacto b. agua/recursos energéticos. n VALORES EMPRESARIALES
3. Reducir el consumo de c. ruidos.
4. Mejorar la eficiencia d. emisiones de CO,. 6.1. Completa el texto con estas expresiones.
5. Facilitar la reutilizacién de e. materias primas.
6. Minimizar e| efecfo ambienfol de s ambientol negaﬁvo. * atraccién de nuevos clientes ® grqﬁficqnfe y moﬁquor
7 RGCiOﬂG“ZOI’ el consumo de g. medio ambienfe. © buencs pl’éCﬁCQS empresqriqles ° meiores mode'os
8. Proteger el h. energética. * cédigo de conducta * modelo a imitar
‘ * conflictos de intereses * prestigio de la empresa
Sy T—— T Cu—— A 8 e v 35 iksecsimminsess B, 68 408 S T — { ° directrices coherentes ° responsqbilidades y ombiciones
¢ fiel a sus creencias * valores y principios

5.4. Con tu compaiiero, responded a las preguntas de esta encuesta sin usar si o no. s
El éxito de la empresa y sus valores

la mayoria de las pequefias y medianas empresas suelen reflejar los

¢Cémo contribuyes a que tu lugar de trabajo sea més ecolégico?

(e del duefio/director. Alguna de ellas ha decidido
1. 4Cudl es tu horario de trabajo? ~ plasmar estos valores en un s e s . en una declaracién de
0 : : 3 gy o incluso en una serie de normas que refleian la vi-
2. gDejas las luces encendidas cuando una sala se queda vacia? (.,) 9 ' v
i - ; ¢ B sién, los valores y las (4) ... de la empresa.
3. Utilizas la opcién ahorro de energia en los equipos de la oficina (ordena-

Los valores plasmados en el cddigo de conducta deben ofrecer (S o
FORE leat sobre cémo afrontar las situaciones que provocan problemas o
B i Los resultados son mejores si todos, tanto dentro como
fuera de la empresa, saben que existe un compromiso con los valores declara-
dos por la misma, si se es un ) ienia o

dor, impresora, fotocopiadora, etc.)?

4. gMantienes el ordenador encendido durante largos periodos de tiempo sin
utilizarlo? 3Cuénto?

9. gEstdn abiertas las ventanas cuando la calefaccién o e aire acondiciona-
do estén funcionando?

6. gDesenchufas los aparatos electrénicos cuando no los utilizas y/o al termi-
nar la jornada laboral?

/. glmprimes a doble cara y en blanco y negro?

8. gSeparas los residuos para reciclarlos? (papel, pilas, consumibles, pldsti-
cos, efc.)

9. gVerias positivamente que tu organizacién decidiera utilizar energias reno-
vables para suministrar energia en la oficina?

10. gCambiarias tus hébitos de consumo para reducir el gasto de energia en

tu lugar de trabajo?

Definir y transmitir los propios valores contribuye, por un lado, a que

- todo el personal permanezca B o y se fortalezca el

W o + Y por otro, es una declaracién de intenciones para
las personas y socios con los que trata.

Hay que asegurarse de que la empresa y su contexto se vean reflejados en

 los valores del cédigo. Ademds hay que promover (10):. covvnioa B R

* en el puesto de trabaijo, y tratar los intereses Yy preocupaciones tanto de los

empleados como de los clientes, proveedores y de la comunidad en la que se
desarrolla uno. ;

Adaptado de www.wwf.es

it B o S ot A el s Bt B, B B o o0

Trabaijar para quien comparte tus valores es mucho més (11) ... e
............... Ademds, esto favorece la (12) oo iprovediitios
e inversores que estén de acuerdo con sus principios. Los valores y principios

* fundamentales de una empresa, y su adhesién a ellos, estdn indisolublemente
ligados a su reputacisn.

¢Qué medidas sugiere la encuesta para mejorar el impacto negativo medioambiental?

Adaptado de Empresas responsables. Comisién Europeaq,

¢ Tu organizacién pone en marcha una campaiia informativa Direccién General de Empresas

para crear un centro de trabajo respetuoso con el medio
ambiente. 3Qué informacidn crees que deberia incluir dicha
campafia?

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
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OBJETIVO |  SITUACION

. | El director general de una pyme que ofrece servicios de reprografia (fotocopias,
ELABORAR UNA GUIA |

impresién de documentos, encuadernacién, efc.) y de disefio de proyectos de

DE BUENAS PRAC'"CAS H impresién (folletos, carteles, dipticos, efc.) tanto a empresas como a profesionales

MEDIOAMBIENTALES | auténomos piensa crear una breve guia de buenas précticas medioambientales para

| repartirla entre sus empleados y clientes. Si bien tiene algunas ideas sobre cudl debe

ser el contenido de esta guia, quiere consultar el proyecto con el resto de su equipo

de direccién para que aporten ideas relacionadas con sus diferentes Greas y asi

elaborar algo juntos. Con este objetivo, ha convocado una reunién con los directores

de compras, de produccién y de finanzas. Les ha pedido que preparen una lista de

buenas prdcticas medioambientales que su departamento puede adoptar, asi como
ideas adicionales sobre el contenido de la guia.

A Director general o B Director de produccién g C Director de compras g ‘ D Director de finanzas
Has convocado la reunién para elaborar una ~ Crees que tener una guia de buenas précti- Algunos de vuestros proveedores han estable- Lo propuesta del director general te pa-
' guia de buenas précticas medioambientales. | cas medioambientales es una gran idea, aun- cido normas parecidas a las que propone el | rece bien, pero sabes que lleva un coste:

Los directores de los diferentes departamen- ~  que piensas que la deberia elaborar gente | ,‘ director general, pero en algunos casos con | los materiales reciclados son mds caros

tos no ven muy clara la necesidad de una . experta en el tema, " poco éxito por falta de cooperacién por par- v los servicios de reciclaje de productos

guia de este tipo y temen que sea una pérdi- | Las tareas de tu departamento estdn relacio- Y& te de la plantilla. ‘ son un gasto afiadido que repercutiré en
da de tiempo. ~ nadas con el uso y aprovechamiento de ma- 4 Tus fareas en la empresa estdn relacionadas el cliente.
- fteriales (papel, tinta, efc.), y la programacién | conlaadquisicion de materiales (papel, tinta, | Tus tareas estén relacionadas con la elg-

TU TENDRAS QUE: - de trabaijos y uso de las maquinas (horarios, P efc.) y la verificacién de que las mercancias | boracién de presupuestos, tesoreria y re-

1. Dirigir la. reunién y controlar las inter- . turnos, efc.)'y tu .responsabiliqad es que los l ; cumplen lqs. especificccione:s del pedig{o, ‘ laciones con !oancos. Ademds, tqmbién
venciones. ‘ pedidos estén a fiempo y se ajusten al presu- | fanfo en calidad como CanIde.' Trabajas - te responsabilizas de pagar las néminas

2. Explicar las ventajas que supone para | : puesto dado al cliente. A en jS"era colaboracién con el director de ‘ 1 a los empleados.

, | | produccién. - )
:?p:mpresa tener una guia de este | TU TENDRAS QUE: T ’ Il TUTENDRAS QUE:

3. Insistir en el hecho de que la guia se }: 1. Escuchar las explicaciones del direc- i | TUTENDRAS QUE: 1. Escuchar las explicaciones del director
crea con el compromiso de cumplirla. | tor general. E - 1. Escuchar las explicaciones del direc- | ~ general.

4. Escuchar las propuestas que tienen fus | - 2. Presentar diferentes propuestas de tu ' #°  tor general. 2. Expresar tu preocupacién por el au-
directores para esa guia y presentar || departamento para elaborar la guia. [\ 2. Presentar las propuestas de tu depar- | mento de los costes que esto puede
t las tuyas. o | tamento para la guia. Sabes que algu- | suponer a la empresa.

@ } nos proveedores pueden proporcionar | 3. Presentar las propuestas de tu departa-
4 f material reciclado y reciclable, pero - mento sobre el contenido de la guia.
l
|

eso comporta un coste. &

PEDIR .
VALORACION

* 3Qué fal si...? .
¢ 3No les parece que...€ y
o sles parece buena/mala idea
e
ve...2 \
. 2C6mo ven ustedes que/lo de (que]..¢

o 3Ven ustedes bien que...2

MOSTRAR
~ ESCEPTICISMO

* Bueno, depende. .
* Supongo...
* Segin se mire, porque. ..

* Yo no lo veo tan claro, lg verdad.

* Eso es bastante dudoso.

GANAR TIEMPO
PARA PENSAR

¢ Déjeme que Io piense...
* Veamos. ..

* El caso es que. ..
* Pues, pensdndolo bien...
* Deje que Io piense un momento.

« Me gustaria resaltar que...
« Querria constatar que. -

« Conviene destacar que...U .
« Vale la pena insistir en 4o~
» No hay que olvidar que...




TRANSCRIPCIONES

TEMA 1 (pista 1)
El presidente de la Asociacién de jévenes empresarios
(AJE) asegura que «es el momento de montfar empresas»,
aunque la coyuntura obliga a abrir nuevas lineas de nego-
cio y buscar sectores sumergidos.
1. ¢Cudl es el principal objetivo de la AJE?
Apoyar al emprendedor y motivar al joven empresario.
Hay que facilitarle mucha informacién y, sobre todo, mu-
cha formacién. Se le infroduce en un circulo de conoci-
mientos, desarrollo de nuevas tendencias, nuevos merca-
dos emergentes y nuevas ideas de negocio.
2, aCué? es e]/ perfil de los jévenes emprende-
dores?
Dentro de la asociacién compites con gente muy buena,
dispuesta a ceder tiempo y dinero, en ocasiones, para
beneficiar a jévenes que no conocen de nada. Es fambién
ente intelectual y muy culfivada en materia polifica, socio-
Eigico y empresarial. Tienen una idea clara'y definida.
3, ¢Ha descendido el numero de emprendedores
Ultimamente debido a la situacién coyuntural?
Por supuesto, ademds, los que se plantean montar una em-
resa se ven en una situacién complicada porque tienen
f; necesidad de buscar socios por necesijc):d 1inanciero
y eso es lo peor que te puede suceder, porque no es lo
mismo que asociarse por interés.
4, ¢Cudl es la «formula magica» de AJE? ;Como
se sale de esto?
Es muy fdcil, es el momento de montar empresas adecua-
das a la situacién que estamos viviendo. Se pueden bus-
car sectores que estdn emergiendo y son rentables. Eso s,
hoy en dia, para montar una empresa no hace falta tanto
dinero como una buena idea.
5. ¢Cudles son los sectores a los que mas se lan-
zan los jovenes?
Ultimamente podriamos destacar las empresas de base
fecnoldgica, con enfoques hacia las energias renovables
o hacia la tecnologia punta para las empresas agricolas
o informéticas.

TEMA 2 (pista 2)

Roser ViII:r: «Creer en la gente para crear resultados»
es una frase que aparece en su libro, entonces en una
empresa, ses mds importante que el jefe crea en sus em-
pleados o que los empleados crean en sus compafieros?
Jordi Lépez: Ambas situaciones son crificas; como fam-
bién lo es que los empleados crean en sus jefes o en s
mismos como profesionales tanto a nivel individual como
grupal y organizacional. Las cuatro opciones estdn infer-
conectadas y son casi indisociables.

Roser Vilar: En los tiempos que vivimos, sde qué mane-
ra el empresario puede motivar a los trabajadores?
Jordi Lopez: Las empresas siempre se han preocupado
y deben preocuparse por los resultados. Cuando alguien
crea una empresa, lo hace pensando en llevar a la précti-

ca una idea de negocio; un suefio, quizd, pero un negocio
al fin y ol cabo. Y si ese suefio no es reniable, la empre-
sa desaparece. En realidad, cuando la tecnologia puede
comprarse, los productos copiarse, la moneda no puede
devaluarse y las fronteras de los mercados caen; las Gni-
cas diferencias que aportan valor son la innovacién, la
atencién al cliente y la actitud de excelencia, de mejora
continua. Y como Gnico comdn denominador estdn las per-
sonas. Las personas molivadas, para ser exactos.

Roser Vilar: Quién debe encargarse de que la confian-
zd sed una rea?idod en la empresa?

Jordi Lépez: Todos y cada uno de nosotros. No debe-
mos esperar que los demds se comporten de una manera
que les permita pasar «nuestro examen de confiabilidad
para empezar a confiar en ellos. Todos debemos empren-
der acciones que muestren a los demds que confiamos
en ellos.

Roser Vilar: En su libro se desmitifica el liderazgo cuan-
do, a dia de hoy, es un concepto que estd muy de moda
en las compafifas. 3Se ha acabado la etapa de los lide-
resé

Jordi Lopez: El liderazgo siempre es necesario. Y quizd,
en épocas de crisis y desconcierto, la importancia de los
lideres es mayor de K) que nunca antes ha sido.

TEMA 3 (pista 3)

Cuando la empresa ya tiene claro en qué feria exponer,
entonces debe hacer una programacién de las tareas pen-
dientes. Seis meses antes de la feria deberia tener cerra-
dos varios temas imporfantes.

El primer paso es contratar el espacio de la feria con va-
rios meses de antelacién. También es esencial definir ! im-
porfe asignado a la feria. A la hora de calcularlo, consulte
en las asociaciones sectoriales, en el ICEX o en la Cémara
de Comercio qué subvenciones existen para asistir a esa
feria. Cuente, ademds, con que al final siempre surgen
gastos de dlima hora.

Més adelante, debe confirmar con la feria |a ubicacion
del stand y los metros cuadrados asignados, un dato fun-
damental antes de empezar a disefiarlo. La imagen que el
stand transmita no puede desmerecer a su compafifa. Por
este motivo, conviene asignar a esta parfida un presupues-
fo concreto y optimizarlo con un concurso de proveedores
para elegir el proyecto de stand que mejor se adapte a
sU empresd.

Ofro aspecto importante es que el equipo comercial y de
marketing defina el material que se va a exponer.

Por dltimo, los miembros del equipo que participan en la
organizacién de la feria deben tener muy bien definidas
sus responsabilidades y seguir un calendario de objetivos
para cada una de ellas. Si ve que se puede complicar
mucho, no desestime la contratacién de un organizador
externo.

TEMA 4 (pista 4)
Hace tres afios, el volumen de ventas de marca blanca o
de distribuidor alcanzé el 35% en Espafia, un porcentaje
ve ha crecido de forma meteérica en los dlfimos meses
jebido al contexto econdmico globc1|, sobre fodo en cate-
gorias como la alimentacién. Las marcas blancas han me-
jorado su relacion calidad-precio y sofisticado su oferta.
En la ofra cara de la moneda estén las marcas lideres,
que pugnan por acaparar la atencién de los consumidores
cada vez mds informados y menos fieles, en mercados
donde la competencia es violenta y el entorno muy dindmi-
co. En este confexto, una de las pocas alternativas de las
empresas es la busqueda de la diferenciacién para lograr
la fidelidad de los consumidores, a fravés de marcas ﬂJer—
fes y bien gestionadas.
Cémo reforzar la marca
Segn la matriz de Young & Rubicam, la fortaleza de una
marca viene determinada por el desarrollo de cuatro afri-
butos clave: la diferenciacién, la relevancia, la estima y el
conocimiento. Los dos primeros determinan la fuerza de la
marca, o lo que es lo mismo, sus capacidades infrinsecas y
su relacién con los consumidores. Los dos segundos sirven
para establecer la altura de la marca, es decir, la noforie-
dad e impacio aleanzados por la marca en el mercado.
Lo marca facilita a los consumidores identificar los diferen-
fes productos ofertados y diferenciarlos de ofros similares.
Por ello, no ha de ser un concepo estético en el fiempo,
sino que debe evolucionar y adaptarse a los cambios
que se produzcan en su enforno, aunque sin perder la
identidad y la personalidad que le da senfido, unidad y
coherencia.
Por ofra parte, la marca permite que las innovaciones in-
troducidas en el mercado se asocien a ella de inmediato;
de esta forma, la empresa consigue una ventaja compeliti-
va, porque aunque la competencia pueda copiarle, nunca
podré adjudicarse el hecho de haber sido pionera.
Problemas actuales
Desarrollar marcas resulta hoy en dia muy costoso. Aun-
que la firma llegue a ser muy poderosa, cada vez resulta
mds dificil mantener esa posicién. Debido en primer lugar
a la presion en el precio, consecuencia del enorme creci-
miento de los canales de distribucién masiva y de las co-
denas minoristas, y al reconocimiento de la marca propia
de distribuidor. El director de marca estd constantemente
fentado a reducir precios para incrementar ventas, deci-
sién que podria dafiar su imagen a medio plazo.

TEMA 5 (pista 5)

P. Hoy ya nadie cuestiona que una cadena de suministros
eficiente es un elemento de compefitividad. 3Cudles son, a
su juicio, las claves de esta eficiencia?

R. En nuestra empresa creemos que la optimizacién de la
cadena de suministros representa una clara ventaja com-
petitiva, por lo que decicrimos apostar por la innovacién
fecnolégica y la mejora confinua de nuestros procesos
logisticos.

P. 5Cudl es el volumen de movimiento de sus centros lo-
gisticos?

TRANSCRIPCIONES Y CLAVES

R, Nuestros cenfros logisficos reciben diariamente mds de
15.000 toneladas de mercancias, que han de distribuirse
a los supermercados puntualmente, con lo que esto im-
plica.

P. 5Cémo se puede llevar a cabo esta gran tarea?

R. Esta labor no seria posible sin la im ﬂcacién de los mds
de 4.000 trabajadores, que desarrollan su acfividad en
los centros logisticos, y sin la colaboracién de los provee-
dores y transporfistas, que nos sirven diariamente.

P. El transporte es, sin duda, uno de los aspectos criticos
en la gesfion logistica. 3De qué modo se p{;nifica y opti-
miza en su comraﬁia, feniendo en cuenta que, por el fipo
de negocio, es fundamental el iempo de almacenamiento
y transporte para mantener los productos a temperatura
Optima?

R. Cada una de nuestras tiendas reclama diariamente un
servicio eficiente, es decir, que la mercancia que necesita
le sea enfregada puntualmente y en perfectas condiciones.
Y eso, precisamente, es a lo que el Departamento de Logfs-
fica dedica la mayor parte de sus esfuerzos.

P. 5Cémo se logra trabajar a stock cero?

R. Conseguir trabaijar a stock cero es posible gracias a la
colaboracién e implicacién de nuesiros proveedores.

TEMA 6 (pista 6)

Los diferentes medios de pago proporcionan diversos nive-
les de seguridad tanto al comprador como al vendedor. A
lahora de elegir un medio de pago, va a ser la confianza
entre ambas partes la que determine la eleccién de este.
Esa confianza depende también de la experiencia y el
conocimienfo mutuo e incluso de la posicién de fuerza de
alguna de las partes.

Si existe una confianza buena, lo habitual es elegir medios
de pago que no estén relacionados con el envio de la mer-
cancia ni con los documentos comerciales que permiten
controlar esa mercancia. En este caso, el vendedor en-
fregard directamente al comprador todos los documentos
necesarios para refirar la mercancia de la aduana y el
comprador, por su parte, liquidard la operacién mediante
remesa documentaria o envio de cheque.

En el caso de una confianza media, se usardn como me-
dios de pago la transferencia, por ejemplo, ya que incluye
necesariamente un infercambio de ,os documentos confra
entrega de los fondos (o aceptacién de un giro). En este
caso, el cumplimiento del contrato depende de las dos
partes. Es decir, si el comprador no efectia el pago, o
acepta un giro a su cargo, no podrd obtener los documen-
tos para poder disponer de la mercancio.

Sila con{i)unzo es minima, los créditos documentarios son
los medios mds utilizados, ya que en este medio de pago
no es el comprador sino una enfidad financiera quien asu-
me el compromiso de liquidar la operacién comercial.

TEMA 7 (pista 7)

Aunque a priori pueda parecer que una caja de ahorros y
un banco son un mismo fipo de empresa -ya que las gestio-
nes que se llevan a cabo en una u ofro son muy simﬁores-,
y que lo Unico que varia es el nombre, lo cierto es que




=il

hay distintos aspectos que diferencian a unas entidades
financieras de ofras, especialmente el desfino al que van
parar sus beneficios anuales.

Las cajas de ahorro nacieron como instrumento para fo-
mentar el ahorro de las clases populares y combatir la
usura compitiendo con quien la practicase. No son, por
fanto, en su esencia, sociedades con dnimo de lucro. Esta
particularidad estd regulada por ley, de modo que las ca-
jas de ahorro estdn oﬁligadcs a desfinar como minimo el
50% de sus beneficios anuales a reforzar su solvencia y
futuro econémico, lo que com{nmente se conoce como re-
serva, y a atender las necesidades sociales. Estas pueden
extenderse a campos fan variados como la conservacién
del patrimonio histérico y arfistico, las ayudas a grupos
sociales desfavorecidos, la cultura, el deporte, efc.

Los bancos, en cambio, si tienen dnimo de lucro y tienen
legitimo derecho a repartir sus beneficios enfre sus accio-
nistas ol término del ejercicio econdmico o a invertirlos en
lo que ellos consideren oportuno.

Otra de las cuestiones que distingue a un banco de una
caja es el modelo de gestién emp?eudo por cada uno: las
cajas de ahorros, ol ser sociedades sin dnimo de lucro,
no tienen propietarios, sino gestores. Ademds, no cofizan
en Bolsa por E) que no pueden ser adquiridas por capital
privado. Los bancos, por su parte, son dirigidos y gestio-
nados por un consejo de administracion elegido por su
junta de accionistas.

TEMA 8 (pista 8)

Para los inversores que no desean correr ningtn fipo de
riesgo, existen en el mercado dos opciones bastante acce-
sibles: las Letras del Tesoro y los fondos monefarios.

Letras del Tesoro

Son valores de renta fija a corfo plazo representados ex-
clusivamente mediante registros contables.

Se emiten mediante subasta, es decir, los inversores pre-
sentan al emisor sus peficiones y este decide el precio mi-
nimo que acepta recibir (suele ser de 1.000 €).

Estos valores se emiten al descuento (diferencia entre la
variacién nefa de activos financieros y la variacién neta
de pasivos financieros del Estado), por lo que su precio
de adquisicion es inferior al importe que el inversor reci-
bird en el momento del reembolso. La diferencia enire el
valor de reembolso de la Letra (1.000 €] y su precio de
adquisicién serd el interés o rendimiento generado por la
Lefra del Tesoro.

Son valores a corto plazo, por lo que las variaciones de su
precio en el mercado secundario suelen ser bastante redu-
cidas, por fanto, suponen un riesgo bajo para el inversor.
Fondos monefarios

Los fondos monetarios puros son inversiones en acivos
de renta fija tanto del Gobiemo como de empresas de
gran calidad. Sin embargo, no hay que olvidar que las
comisiones del bréker se descontardn en la rentabilidad
de los fondos. .

Si lo que desea es invertir en el fondo monetario mds ren-
table, no olvide que los fondos monefarios, aunque sean
de muy buena caciidod, siempre suponen mayor riesgo de

mpago que un bono del Gobierno. Si quiere asegurarse
de no fener ningln susto, deberd buscar, por lo tanto, pro-
ductos que solo inviertan en deuda del Estado.

TEMA 9 (pista 9)
Cada vez son més las empresas establecidas en Espafia
que desplazan a algunos de sus profesionales a ofros
paises -principalmente de Latinoamérica y la Unién Euro-
ed- con el oEieﬁvo de impulsar su actividad mds alld de
Es fronteras nacionales. Sin embargo, muchos de esfos
profesionales afronan situaciones ricas en oportunidades,
pero no exentas de riesgos, porque residir entre uno'y fres
afios en el exiranjero a menudo no supone un impulso
sus carreras, sino todo lo contrario.
Segin un estudio realizado por una famosa empresa de
consultoria que ancliza la polifica de expatriacién de trece
randes compafifas de nuestro pais, en Espafia, estos pro-
gesionales se ven expuestos, frecuentemente, a iniciativas
mal planteadas descre el principio y con un final incierto,
en la mayoria de los casos.
Segn este informe, el 85% de los expatriados son direc-
fivos y mandos medios y superiores, Eente aun 11% de
personal técnico, lo que lleva a pensar que prevalecen las
necesidades de gestion.
Si tenemos en cuenta, ademds, que el éxito de la expatrio-
cién depende mucho de la personalidad y las competen-
cias del profesional, sorprende que las compafifas primen
la experiencia y los conocimientos técnicos a la hora de
seleccionar al futuro expatriado. De hecho, un 27% de las
empresas no realiza proceso de seleccién alguno para
idenfificar ol candidato mds adecuado. Y de las que si
lo hacen, solo un 55% se apoya en el Departamento de
Recursos Humanos para llevarlo a cabo. Este departamen-
fo, en cambio, parficipa, con frecuencia en los trdmites
administrativos de la expatriacin.

TEMA 10 (pista 10)
la mayoria de las pequefias y medianas empresas suelen
reflejar los valores  principios del duefio/director. Alguna
de ellas ha decidido plasmar estos valores en un cédigo
de conducta, en una declaracién de buenas prachicas em-
resarioles o incluso en una serie de normas que reflejan
E: visién, los valores y las responsabilidades y ambiciones
de la empresa.
Los valores plasmados en el cédigo de conducta deben
ofrecer directrices coherentes sobre cémo afrontar las si-
tuaciones que provocan problemas o conflicios de infere-
ses. Los resultados son mejores si todos, tanto dentro como
fuera de la empresa, saben que existe un compromiso con
los valores declarados por la misma, si se es un modelo
a imitar.
Definir y transmitir los propios valores contribuye, por un
lado, a que todo el personal permanezca fiel o sus creen.
cias y se fortalezca el prestigio de la empresa, y por ofro,
es una declaracién de intenciones para las personas y
socios con los que frata.
Hay que asegurarse de que la empresa y su contexto se
vean reflejados en los valores del cédigo. Ademds hay

que promover mejores modelos en el puesto de trabajo, y
fratar los intereses y preocupaciones fanto de los emplea-
dos como de los clientes, proveedores y de la comunidad
en la que se desarrolla uno.

Trabajar para quien comparte tus valores es mucho més
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gratificante y motivador. Ademds, esto favorece la afrac-
cion de nuevos clienfes, proveedores e inversores que es-
tén de acuerdo con sus principios. Los valores y principios
fundamentales de una empresa, y su adhesion a eﬁos,
estdn indisolublemente ligados a su reputacion.

CLAVES

L1 1.6;2.1/7;3.3;4.4;5.2; 6. 5.

2.1, la empresa, negocio o iniciafiva empresarial: a, ¢,
e i

El producto o servicio a suministrar: f, h,

Aspectos comerciales: b, d, g.

1.

3.3. 1. obtener los permisos; 2. desembolsar dinero;
3. consfitvir una empresa; 4. asumir riesgos; 5.
realizar visitas; 6. poner en marcha un negocio;
7. cumplimentar documentos; 8. adoptar la forma
juridica.

3.4, 1. consfituir una empresa; 2. adoptar la forma jur-

3.1, 12.0;3.d;4.£5.¢;6.¢;7.g. dica; 3. asumir riesgos; 4. desembolsar dinero; 5.
3.2 poner en marcha un negocio; 6. cumplimentar docu-
Nomero s mentos; 7. realizar visitas; 8. obtener los permisos.
i de socios |  Copital sabilided S0,
9 Verbos Sustantivos Sindnimo
; o existe
Sgl';';?\z’d Minimo 2 | minimo limitada desembolsar desembolso pagar
legal realizar realizacién hacer/efectuar
Socledadids it limiiada crear creacion formar/constituir
responsabili- | Minimo 1 3.000¢ |0l capifal constituir constitucién crear
dad limitada ' aportado T T
agilizar agilizacién acelerar
Sociedad Minimo Limitada abrir apertura inaugurar
finitada nueva | Méximo 5 120.202 € ol capital cumplimentar | cumplimentacién | rellenar
empresa aportado P P
obtener obtencién conseguir
; Minimo Limitada
Sodiedad Minimo 1 60.101,21 |al capital poner en marcha puesfls * iniciar
andnima e marcha
€ aportado . : ;
recurrir recurso pedir/requerir
Socios
colectivos: 41, 1.b;2.d;3.¢;4.0; 5.c.
Sociedad Mini llimitada 5.1 Lc2.0;3.¢;4.d;5.b. .
comanditaria | Minimo 2 3 '6‘(')’8°€ Socios 5.2. 1. emergentes; 2. emprendedor; 3. tendencias; 4.
por acciones : coman- socios; 5. rentables; 6. renovables.
ditarios:
Limitada TEMA 2
1.1, 1. instruir/ensefiar
Socios 2. conducir/guiar
colectivos: 3. conseguir/lograr
Sociedad No existe | llimitada 4, delegqr/responsabi|izur
cpmanditariq Minimo 2 [ minimo Socios 5. controlar/supervisar
simple legal coman- 6. obligar/imponer
d'nquos: 7. dirigir/gestionar
Limitada 1.3 1. Dirigir/guiar, responsabilizar; 2. Lograr; 3. im-

poner; 4. Ensefiar.




2.1.

232,
3.2,

33
| 4.2,

5.2,

1. encabezar; 2. dirigir; 3. guiar; 4. encabezar; 5.
encabezar.

1. jefe; 2. puesto de responsabilidad; 3. lideres; 4.
posicién; 5. cargos de responsabilidad; 6. actitudes
y aptitudes; 7. posicién; 8. capacitados; 9. puesto
vacante; 10. miembros de su equipo; 11. subordi-
nados; 12, libertad de accién; 13. equipo.
l.g;2.b;3.0; 4. b.

Acciones profesionales: 2, 6,7, 8, 9.

Actitudes personales; 1,3, 4, 5, 10, 11, 12.
1.d:2.9;3.¢;4.h;5.¢;, 6.5 7. b; 8., 9. 1.

1. lider autécrata.

1. responsable; 2. acciones; 3. subalternos; 4. de-
cision; 5. competente; 6. obediencia; 7. desviacio-
nes; 8. directrices.

2. lider participativo.

9. opiniones; 10. contribuciones; 11. prdctico; 12.
maduras; 13. postura.

3. lider liberal.

14. autoridad; 15. motivacién, 16. control, 17, cuo-
lificado, 18. capaz, 19. satisfactorios.

[ver transcripcion, pag. 106).

| TEMA 3

L.
1.2,
1.3.

2.2,
3.1.
3.2,

| 4.1,

1. reunidn; 2. vendedores; 3. servicios; 4. operacio-
nes; 5. instrumento; 6. infercambio; 7. encuentro.
1.d;2.¢;3.b;4.f,5.0;6.9; 7. e.

Posibles combinaciones:
La;2.b;3.0;4.¢;5.0;6.¢;7.d; 8. a/c.
1.b;2.¢;3.f,4.¢:5.q; 6.d.
a.2;b.1;¢5;d 4 e 3.

a. dlquilar: arrendar/rentar; b. sefialar: indicar/
especificar; ¢. generar: crear; d. aplicar: conceder;
e. adjuntar: anexar/acompaiiar; f. complementar:
acompaiiar; g. tarifas: precios; h, listado: lista/relo-
cién. i. elegir: preferir)zeleccionar.

Catdlogo o?icial: genera la primera impresién sobre
los expositores. Es la herramienta de consulta de
referencia de los profesionales que asisten al cerfo-
men, ya que contiene toda la informacién sobre la
feria: relacion de expositores, de paises parficipan-
fes, marcas, productos y empresas representadas.
Ubicacién de expositores en planos, efc.
Pre-catdlogo: antes de la cerebrclcién de la feria.
Incluye informacién general sobre la feria, relacién
alfabética de expositores y avance del programa de
actividades, plano del recinto ferial, de hofeles, ec.
Catdlogo de expositores en pégina web del certo-
men: pantallas interactivas con informacién de la
empresa expositora. Es el servicio més utilizado por
los visitantes y compradores. Presencia permanente
pre, durante y postferia en la pagina web.
Guia del visitante: es un elemento indispensable,
disefiado para facilitar la movilidad dentro del re-
cinto feriuf Su distribucién gratuita lo convierte en
el medio mds consultado. Relacién alfabéfica de
expositores y relacién de expositores por pabellén/
sector.

4.2,
Catélogfo Pre- | Guia del
oficial | catélogo | visitante
(en feria)
Expositores G
Visitantes profesio- Vv G
nales
Visitantes profesio- Vv G G
nales de anteriores
ediciones
Visitantes en general |V V/G
Oficinas comerciales | G G
y Cémaras de Co-
mercio espafiolas en
el extranjero
Cdmaras de Comer- G €]
cio exfranjeras
Medios sectoriales G G G
de comunicacién

4.4. Antes: 1,2,7 /Durante: 3,4,5/ Después: 6.

5.1, 1. un calendario: una programacién; 2. el presu-
puesto: el importe; 3. ayudas: subvenciones; 4. la
situacion: la ubicacién; 5. suministradores: provee-
dores; 6. disefio: proyecto; 7. mostrar: exponer; 8.
obligaciones: responsabilidades.

5.2, |ver transcripcidn, pg. 100).

TEMA 4

1.2 1.b;2.9;3.d; 4.5, 5.¢6.¢: 7. a.

1.4.

2.2,
2.3.

24,

4.2,
4.4,

1. infangible; 2. intangible; 3. tangible; 4. tangible;
5. tangible; 6. tangible; 7. intangible; 8. intangi-
ble.

l.e;2.d;3.c;4.b; 5. q; 6. .

1. producto; 2. markefing; 3. promocién; 4. pre-
cios; 8. ventas; 6. gastos; 7. produccién; 8. gama;
9. rentables.

1. Predecir: adivinar; 2. Prever: pronosticar; 3. Am-
pliarse: incrementarse; 4. Rejuvenecer: revitalizar:
5. Disminuir: reducir; 6. Mejorar: enriquecer; 7.
Cerciorarse: asegurarse; 8. Depurar: eliminar.
l.a;2.¢;3.c;4.d;5.f: 6. b.

1. consumidores; 2. producto; 3. coste; 4. empresa-
rio; 5. mercado; 6. hdbitos de consumo; 7. empre-
sa; 8. tendencias; 9. competidores; 10. seguimien-
to.

a.1;b. 4¢3 d 2

1. averiguar; 2. disefiar; 3. posicionar; 4. determi-
nar; 5. seleccionar; 6. identificar; 7. descubrir,
a.4;b.3;¢.54d2e1.

1. incrementar las ventas; 2. servicios a medida; 3.
oferta de miltiples opciones; 4. concebir productos;
5. valores agregados; 6. decisién de compra; 7. ex-
pectativas del consumidor; 8. productos lanzados
al mercado.

[
1l
l: ,\
l :
|
{ 5

a1

[ver transcripcién, pag. 107).

TEMA 5

1.1

—
.CA.)!\)

6.2,

7.2,

Logistica: inventario, pedidos, cadena de suminis-
tro.

Distribucién: transporte, movimiento de materiales.
l.c;2.d;3.a;4.b.

1. flujo de materiales y productos; 2. usuario final;
3. materias primas; 4. control y registro del movi-
mienfo de materiales; 5. logistica; 6. movimiento
externo de productos; 7. ac?ecucda planificacién;
8. ventaja competitiva; 9. conjunto de operaciones;
10. punto de produccién; 11. canales de distribu-
cion.

1.b;2.¢;3.0;4.¢;5.d.

1. incremento; 2. mejora; 3. optimizacién; 4. coor-
dinacién; 5. ampliacién.

1. retorno; 2. suministros; 3. proceso; 4. punto de
consumo; 5. valor; 6. recuperacién; 7. devolucién;
8. embalajes; 9. excesos de inventario; 10. merca-
dos.

1.d;2.¢;3.0;4.¢; 5.b.

1. eficacia/competitividad; 2. fabricacién/cadena
productiva; 3. cadena productiva; 4. inventarios;
5. transporte; 6. mercancias/bienes.

1. Intermediario: persona que en la comerciali-
zacién de mercancias media entre el productor
y el consumidor. 2. Mayorista: intermediario que
compra sus mercancias para revenderlas ol por
mayor a los detallistas. 3. Minorista: intermediario
que compra mercancias a los fabricantes o a di-
versos mayoristas para vendérselas, a su vez, al
consumidor individual. 4. Demanda: cantidad total
global de las compras de bienes y servicios reali-
zadas o previstas por una colectividad. 5. Provee-
dor: suministrador de objetos, datos o materias a
una empresa. 6, Productos de consumo: bienes
servicios destinados al consumidor final. 7. Produc-
tos industriales: bienes y servicios destinados a la
produccion. 8. Comercializacién: difusién de pro-
ductos comerciales para su venta en el mercado.
9. Consumidor: persona que adquiere mercancias
para utilizarlas. 10. Ventas: conjunto de unidades
de productos vendidas durante un periodo.

. al;b2;c3.

1. ¢ (ejemplo: productos de alimentacién); 2. a
(ejemplo: coches, joyas, cualquier producto fran-
quiciado); 3. b (ejemplo: ropa).

1. Selectiva; 2. Intensiva; 3. Exclusiva; 4. Exclusi-
va.

(ver franscripcién, pag. 107).

TEMA 6

1.
12

l.c;2.d;3.f4.0;5.b.

Sindnimos: 1. Abrir: inaugurar; 2. Lanzarse: aba-
lanzarse; 3. Asegurar: garantizar; 4. Ganar: ob-
tener; 5. Aliarse: asociarse; 6. Reducir: disminuir;
7. Diferenciar: diversificar; 8. Vender: exportar; 9.

2.1,

2.2,
23,

6.1.
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Maximizar: aumentar; 10. Diversificar: variar; 11.
Afrontar: hacer frente; 12. Buscar: investigar.
Texto: 1. abrir; 2. lanzarse; 3. Asegurar; 4, Ganar;
5. Aliarse; 6. Reducir; 7. Diferenciar; 8. Vender; 9.
Maximizar; 10. Diversificar; 11. Afrontar; 12, Bus-
car.

1. refo; 2. piblico; 3. mercado; 4. adaptacién; 5.
mercado; . articulos; 7. canales de distribucién; 8.
competidores locales.

1.b;2.d:3.0;4.¢; 5. c.

a. 3Debo considerar las barreras arancelarias y no
arancelarias que se aplican a mi producto?

b. 5Qué informacién cultural es necesaria para co-
nocer el pais y la regién que voy a visitar?

¢. Antes de viajor, gdénge puedo dirigirme para
obtener informacién? 3Qué tipo de informacion
puedo obfener?

d. En algunos paises, 3qué peligros debo fener en
cuenta desde el punto de vista comercial2

e. gHay unas normas en cuanto a la tendencia de
importacién y consumo de mi producto en ese mer-
cado?

a.3;b.4;c5d6e2f1.

Consultar datos actualizados en www.exportador.
es.

1. mercado de importacién; 2. fransporte interna-
cional; 3. medio de transporte; 4. aduanas; 5. tré-
mites; 6. seguros; 7. costes bancarios.

l.c/f; 2.0/g; 3.b; 4.d; 5.¢; 6. h.

l.e;2.¢; 3. E; 4,q;5.d.

Confianza méxima (cheque bancario, transferen-
cia, remesa simple], confianza media (remesa do-
cumentaria), confianza minima (crédito documenta-
rio).

[ver transcripcidn, pag. 107).

TEMA 7

il
1.2,

Entidades; financiero; leyes; depdsitos; préstamos;
financiera.

a. Depdsito: colocacion de algo de valor bajo la
cusioﬁa de un banco. b. Interés: ganancia produci-
da por el capital o que se paga sobre un préstamo.
¢. Operacién: intercambio comercial. d. Cuenta:
depésito de dinero en un banco. e. Valor: precio,
suma de dinero en que se valora o aprecia dlgo.
f. Librefa: cartilla o documento donde se reflejan
todas las operaciones de una cuenta bancaria.
9. Ingresar: depositar dinero o valores en una
entidad bancaria. h. Saldo: cantidad que de una
cuenta resulta a favor o en contra del fitular. i, Ban-
co: entidad financiera consfituida en sociedad por
acciones.

1.d;2.f3.b;4.c;5.0;6.9;7.h; 8.¢.
1.b;2.d:3.¢; 4 a.

1. Tarjeta de crédito/de débito; 2. Préstamo hipote-
cario/personal y al consumo; 3. Depésito (banca-
rio) a la vista/a plazo fijo (renta fija); 4. Transferen-

cia bancaria.




2.3. 1. rentabilidad; 2. aportaciones; 3. desembolsos;
4. seguro; 5. contratar; 6. producto; 7. mercados
de acciones; 8. equipo gestor; 9. comisién; 10.
ahorro; 11. beneficios fiscales.

3.1, Recibir depésitos: 2, 3,

Realizar transacciones: 1,6.
Conceder préstamos: 5, 9.
Otros: 4,7, 8, 10,

4.2. 1. NIF: nimero de identificacién fiscal. 2. Fecha
ncfo.: fecha de nacimiento. 3. Nom., esc.,: nime-
10, escalera. 4, Cod. Postal: cédigo postal. 5. E.
Clvil: estado civil. 6. Cyge.: conyuge.

(E formulario es de un banco hispano, de ahi
diferencia de abreviaturas).

5.1. 1. financieras; 2. capital; 3, accionistas; 4. depo-
sitante; 5. interés; 6. depésitos; 7. financiacién; 8.
préstamos; 9. colocacién; 10. beneficios.

6.1, |ver franscripcién, pag. 108).

TEMA 8

L1 Le2.d:3.h; 4. b; 5. g,6.¢,7.18.q.

1.2, 1.se compran; 2, se venden; 3, se efectian; 4. se
negocian,

2.1, 1. solvencia; 2. gestion; 3. inversores; 4. accionis-
fas; 5. ampliaciones; 6. entrada; 7. capital; 8. be-
neficios; 9. ejercicios; 10, socios.

2.2 de referencia/recursos/bursdfil.

3.1, Intermediarios: casas de Bolsa, agentes, corredo-
res, sociedades de correfaje, comisionistas.
Demandantes de capital: empresas, organismos pri-
vados, organismos publicos.

Oferentes de capital: ahorradores, inversores,

41, 1.¢2.d;3.0;4.b.

4.2. 1. parqués; 2. compra-venta de valores; 3. valor;
4. agentes; 5. jornada bursdtil; 6. operacién; 7. la
oferta y la demanda; 8. precio de apertura.

5.1, 1. moderado; 2. moderado; 3. conservador; 4.
agresivo; 5. agresivo; 6. conservador; 7, agresivo;
8. conservador; 9. agresivo, 10, moderado; 11.
agresivo.

5.2. a. comisién; b. inversién; c. rentabilidad; d. riesgo;
e. fiscalidad.

6.2, (ver ranscripcién, pdg. 108).

TEMA 9
1.1, 1. globalizacién; 2. internacional; 3. gestién; 4.
movilidad; 5. expatriacién; 6, expansion; 7. trans-

2.1,

4.2,

misién; 8. desarrollo; 9. traslado; 10. proyecto; 11.
econdmica; 12. motivacién; 13, previsién; 14, mi-
sion; 15. supervision.

1. Infernacional: global; 2. Gesfién: direccién; 3.
Movilidad: traslago/movimiento; 4. Expatriacién:
emigracién; 5. Expansién: crecimiento/ampliacién;
6. Traslado: mu anza/emigracion; 7. Misién: to-
rea/encargo/cometido; 8. Previsién: prondstico/
prediccién; 9. Proyecto: plan,

1. Distancia cultural/persondl; 2. Progreso profesio-
nal/laboral; 3, Reglas de comportamiento; 4, Coste
de vida/personal; 5. Seguro médico/personal; 6,
Idioma extranjero; 7. Disposiciones fiscales; 8. En-
torno familiar/personal/profesion.
1.a;2.h;3.b;4.g:5.d:6.F:7.¢; 8. .
1.d2.0;3.b;4.¢; 5.1 6. e

1. RR. HH.; 2. polifica de expatriacién; 3. habilidad
lingtistica; 4. adaptacin; 5. encuentro interculiu-
ral; 6. cultura anfitriona.

(ver franscripcion, pag. 108).

TEMA 10

L1
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= o

4.1,

4.2,

5.2,
54.
6.2,

1. contribucién activa; 2. situacién competitiva;
3. impacto; 4. activividades; 5. condiciones de tra--
baijo; 6. procesos productivos; 7. accién social; 8,
respeto medioambiental; 9. sostenibles; 10, frans-
parencia.

1.b;2.0;3.¢;4.d; 5. c.

g. &2d3.cdgb5q6h7 ii8.0: 9. 10.

1. Medio ambiente: 2, 7.

2. Salud: 10.

3. Derechos laborales: 1, 5, 8.

4. Proteccién al consumidor: 3,6.

9. Lucha contra la corrupcién: 4, 9.

Texto: 1. normas; 2. unilateral; 3. aplicacién; 4.
verificacién.

Sinénimos: Normas: reglas, reglamento; Unilateral:
independiente; Aplicacién: implementacién; Verifi-
cacidn: comprobacién.

a. Prohibicién de trabajo infantil; b, Prohibicién de
discriminacién; c. Seguridad e higiene en e fraba-
jo; d. Salud y seguridad de producto; e, Medidas
contra el soborno y la corrupcién.

1.d, 2.0;3.b;4.¢6:5.¢; 6. 1.
1.d;2.6,3.b;4.h; 5.0 6.¢; 7. 8.9

[ver transcripcién, pdg. 108).




