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B Introducir una explicacion

W Indicar |a repeticion de
un hecho.

M Indicar una dificultad.

W Pedir aprobacion o
conformidad.
M Presentar un contraargumento.
B Expresar certeza.
W Introducir
—Una constatacion.
~una informacién o pregunta.
~una afirmacién de la que no
se tiene seguridad.
B Oraciones consecutivas.

B Confirmar una informacién (In.
B Retomar un tema anterior.

B Expresar deseps.
Marketing y
publicidad
W Advertir,
B Expresar
~la causa.
~la inmediatez.

-l cese de una actividad,

B Preguntar la opinién.
M Mostrar escepticismo.
W Indicar
-sorpresa.
=suposicion.

B Contraste de pasados
~pretérito perfecto simple.
—pretérito perfecto

compuesto,
—pretérito imperfecto.
-pretérito
pluscuamperfecto.

B Presente de subjuntivo
—€n oraciones relativas con

valor de desconocimiento.

~€n oraciones temporales
introducidas por tan
pronto como, hasta que,
una vez (que), apenas,
mientras, en cuanto, con
matiz de posterioridad.
W Pretérito perfecto de
subjuntivo.

W imperfecto de subjuntivo,
B Oraciones finales.

B Oraciones condicionales.

B Preterito pluscuamperfecto
de subjuntivo.

M Condicional compuesto.

¥ empresa B Grupo Inditex,
L E empresas

L s —z

m: el

B Entrevista de trabajo W Grupo Eroski,
mCy,

W Anuncios de trabajo.

W Marketing. B Paradores de
M Publicidad. Espada, S. A,
B Campana y anuncios

publicitarios.
B Soportes publicitarios.
B Compras. B Bodegas
B Pedidos. Garcfa-Carrion.

W Tipos de clientes,

M Importacién.

B Exportacion.

B Ferias comerciales,
B Los Incoterm,

B Imaginarium.
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FUNCIONES

B Confirmar una
informacién (J).

/ Mlntroducir una
)\ explicacién.

| * EIndicar la repeticion
de un hecho.

® Indicar una dificultad.

LEXICO

® Montar una empresa.
GRAMATICA ®Tipos de empresas.

® Verbos de cambio: porerse, ¥ Organigrama.

volverse, hacerse, quedarse. ¥ Cargos directivos

" Usos de sery estar.
ES NOTICIA

:\TinBz ¥ Grupo Inditex.

-~



La empresa

Conceptos del tema

® Segln usted, ;a qué nos referimos cuando hablamos de empresa?

® ;Cuales de los siguientes términos podrian aparecer en la definicién

de empresa? Anada alguno mds.
beneficios, bienes, servicios, expansion, tareas, productos, campanas

® De las siguientes definiciones, ;cudl cree que se ajusta mejor

al concepto de empresa?

Argumente su respuesta.

que utiliza una gran variedad de

recursos pg J
Para alcanzay determinados objetivosy J

«Sistema dentro de] cual
“na persona o grupo Je
Personas desarrollyy,
un conjunto de
actividades encamingg g
a la produccisy Yo
distribucidn de bienes

ccton /0 G
. d- d a lﬂP‘r‘odu b-enes N2 05, L’nmar‘.ado‘r
dad mercanttl g Jotacion de b1 en un objeto socig]
ol ; ik b f cio- La determinadp),
comerctahzﬂcw p ¢ obtener ¥ [a emprese’ : ;
erviios 7 - i es esem ial pard d Zoilo Pallares, Diego Romero y
s n benefict | - o o
existenctd e Diccionario empre o Koo,
Sl B -5 e PR TSN
= e — e -
i ivi industriales,
Unidad de arganizacién dedicada a actividades lmcmﬁws»
« tiles o de prestacién de servicios con fines lu
mercan o

—
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VOCABULARIO

| g exportacion @ Bo
| @ quiebra ®50Ci0
I;. @ montar un negocio

El Montar un negocio

Defina los siguientes términos y complete las frases. En algunos casos puede ir en plural.

wen, @CONSEJ@ @ las pymes catalanas.

El grupo financiero Froma es uno de los primeros de Europa en operaciones financieras, tales como

ahora deberan buscar otros socios financieros.

el 60 % de su produccién se envie a muchos paises de la Union Europea.

Deseariamos .................... aqui en Chile dedicado a la confeccién de camisas a medida.

PR E R N . y la basqueda de ...
| . Jirsa S. L. ha sido declarada en ... por no poder hacer frente a las deudas
| o capital social adquiridas.
| o asesor de emprese_l: | 4. Las empresas que conforman esta ... obtuvieron unos ingresos de més de
| esociedad mercantisa 450 millones de euros.

Debido a que el ..o inicial para montar el negocio no fue el adecuado,

— La importancia concedida ala . ... por la empresa espafiola Vilar hace que

EJ Definiciones

Relacione cada definicién con la palabra adecuada.

Partes proporcionales del capital de una sociedad mercantil.

Grupo directivo de una sociedad empresarial que dirige su marcha supervisando
y guiando la actuacién de la direccion.

Conjunto de bienes y servicios procedentes del exterior gue entran
definitivamente en el territorio econémico de un pais.

Ingreso publico creado por ley y de cumplimiento obligatorio por parte de
los sujetos pasivos contemplados por la misma.

Organo soberano de una sociedad anoénima, donde se toman las
decisiones més relevantes. Puede ser ordinaria o extraordinaria.

Conjunto de bienes y derechos pertenecientes a una persona
una vez deducidas sus deudas y obligaciones.

Cada una de las partes en las que se divide el capital de una sociedad de
responsabilidad limitada.

Valor de las propiedades de una persona o empresa.

| 1. impuesto

2

3. consejo de
administracion

0 N O N

accion

. capital

. importacion

. patrimonio

. participacién

. junta general de
accionistas

Miller Espana, con sede en Madrid, tiene ya una oficina en Barcelona desde Ia que Romén Rius,




LA EMPRESA

Manuel Arias y Bruno Bertuzzi quieren implantar

una empresa en Espafa y deciden
consultar a Maria Reyes, asesora de empresas.

EJ [mplantar una empresa en Espafia

Lea el dialogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.

C( Sra. Reyes: Buenos dias, siéntense, por favor.
Ustedes dirdn.
Sr. Arias: Verd usted, nuestra idea es (1)
............................................. de importacién-exportacién
en Espafia. Sabemos que hay varias formas
de organizar el (2) ..o yla
responsabilidad de los (3) ... O ,
pero no entendemos bien la diferencia que existe
entre las distintas (4) ... N
;Podria usted explicarnos qué es una sociedad
anonima (S. A.) exactamente?
Sra. Reyes: Por supuesto. Miren ustedes, la
caracteristica fundamental de una S. A. es que el (5)
............................................... se divide en (6)

ennnnn QUE, CON frecuencia,

cotizan en (7) ..o Si la sociedad

se declara en (8) .o , los socios
no responden con su (9) ...
personal. La empresa estd dirigida por un (10)
st QU NobidS &
tatificade por I3 (11) s

Sr. Arias: Ya veo, si... pero en la sociedad de
responsabilidad limitada (S. R. L.) los socios
tampoco son responsables, ;no?

Sra. Reyes: No exactamente. Vamos a ver, en la

S. R. L. sf son responsables, pero esta

B} Comprobar

responsabilidad depende de la aportacion de capital

de cada socio. El capital est4 dividido en (12)
. iguales, acumulables e
indivisibles.
Sr. Bertuzzi: Ya... Pero ademds hay otros tipos de
sociedades, ;no es asf?
Sra. Reyes: Si. Estdn la sociedad comanditaria
y la cooperativa. En la comanditaria existen dos
tipos de socios: los colectivos, con responsabilidad
ilimitada personal, y los comanditarios, cuya
responsabilidad se limita a los fondos que aporten.
Sr. Bertuzzi: Y... en nuestra situacién, gserfa
aconsejable una sociedad cooperativa? Se pagan
menos (13) ..o , ¢no es verdad?
Sra. Reyes: Me temo que, en su caso, es un poco
dificil, puesto que se trata de una empresa cuya
actividad es la (14) ..oy
la caracteristica fundamental de las sociedades
cooperativas es que realizan cualquier
actividad econdmico-social para la mutua y
equitativa ayuda entre sus miembros.
St. Arias: En fin, con todos los datos que nos ha
dado, estudiaremos cudl es la mejor opcién. Mu-
chas gracias por su ayuda, sefiora Reyes. Seguiremos
€n contacto. ))

(1) Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo ha completado correctamente.

PISTA1

==
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REeCurses

Kl Tome la palabra

B3 Mis funciones

Clasifique las siguientes locuciones que aparecen en el didlogo anterior segtin su funcién.

mire usted & ;no es asi? « con frecuencia » vamos a ver ¢no? & me temo que = verd usted ® por supuesto @ si

{Podria clasificar estas otras locuciones en la tabla anterior?

Sin duda | Repetidas veces | Claro | Desde luego |

Es practicamente imposible | Lo veo dificil |

Le explico] Asi es | A menudo | ¢Cierto? |

[} Ahora usted

Elija la opcién correcta.

Estoy convencido de que seré lo mejor para la empresa.
Y0 no estoy tan segura. ... habra que consultar a otros proveedores.
a)Siempre  b) Raramente ) Me temo que

Perdone, ;podria hablar con usted?
ey PASE, PASE.

a)Luego  b)Desde luego  ¢) Hasta luego

........................ usted, pensamos montar nuestra propia empresa.
¢Estarfa dispuesto a trabajar con nosotros?

En principio, sf, pero habria que aclarar varios temas.
a)Mire  b)Oye ) Perdone

¢Asistes ... bl a las reuniones del comité de empresa?
No mucho.

a) tnicamente  b)amenudo ¢ lentamente




B En contexto

Lea las frases siguientes y complete el didlogo.

... N0 hay que ponerse tan...
. se vuelve més conservadora...
. Vuestra empresa se estaba haciendo...
. quedarse paralizado...
. nos hemos vuelto muy indecisos...

. ponerse nervioso.

Eduardo comenta los problemas de su empresa a su amigo Manuel,

“ Manuel: Bueno, ;y qué tal va todo, Eduardo? La
dltima vez que nos vimos, (1) ...
muy populares.

Eduardo: Es cierto, Manuel, pero cuando

pusimos en marcha la empresa, la situacion general
era muy distinta a la actual.

Manuel: Tienes razén, debido a la crisis, la gente
1 ala hora de gastar.

Eduardo: Me temo que dentro de poco

tendremos que cerrar de manera definitiva.
Manuel: ;Bueno, (3) .o pesimista!
Estoy seguro de que podréis encontrar alguna
fuente de financiacién para continuar hasta que la

economfa mejore.

mercados. ))

Los verbos de cambio

Eduardo: Ya lo hemos intentado.

Manuel: Pues deberéis insistir para encontrar
nuevos inversores que os ayuden,

pero es esencial mantener la calma y no

(4) ... e

Eduardo: Tienes razén, pero con esta situacién,
tanto mi socio como yo (5) ... po— ala
hora de decidir sobre a qui¢n acudir.

Manuel: Recuerda que para salir adelante es
esencial no (6) ... B — ante las
circunstancias dificiles.

Eduardo: {Exacto! Necesitamos volvernos

mds atrevidos y lanzarnos a conquistar nuevos

Ponerse

| Indica un cambio momentaneo en el estado
de salud o de &nimo. Se usa con adjetivos,
adverbios o complementos preposicionales,
nunca con sustantivos.

Se puso nervioso. Se ha puesto enfermo.

Volverse

Indica un cambio permanente. Se usa con
adjetivos que expresan cualidad, pero implica
no voluntariedad en el cambio.

| Se ha vuelto egoista. Se volvié muy
conservador.

Hacerse
Indica un cambio permanente, implica el ‘
esfuerzo, la voluntad, la participacién activa |

del sujeto.

Antes era abogado, ahora se ha hecho juez. |
Se hizo millonario. '

Quedarse

Expresa el estado en el que se encuentra
una persona o un lugar tras un cambio.
Indica el resultado de una situacién.

Se quedd sin dinero. Se quedd viudo.

ENTORNO EMPRESARIAL 9




E 1 Los verbos de cambio
-~ Elija el verbo correcto.

1. -Ramén Mir6 se ha vuelto/se ha puesto una persona muy insensible y apética.
~Estas en lo cierto.

2. -Me he vuelto/he quedado sin capital porque he invertido todo en mi nueva empresa.
-Me lo imaginaba.

3. -Sonia se ha quedado/se ha puesto nerviosa al saber que el vuelo llegaré con retraso.
-No me extrafia.

4. -Cada vez nos estamos volviendo/nos estamos quedando mas paternalistas en esta empresa.
—Es verdad, llevamos una direccién demasiado proteccionista.

5. -jlmaginate! Eleonora hizo una carrera universitaria, luego un master y finalmente se quedd/se hizo doctora
en economia.

—iVaya trayectoria académica!

2 Ponerse, volverse, hacerse o quedarse
Complete los diélogos con el verbo adecuado.

1. —¢Has visto a Lucas dltimamente? 4.-Me han dicho que Rosa ... ... millonaria.

-Si, justamente lo vi ayer y lo encontré muy
cambiado, me parece que ... mas

individualista, ;no crees?

- —iC6mo ha cambiado el ambiente en la empresal

-3i, es verdad, ahora todo es mas relajado y es
porque el director ......................una persona mas

comprensiva y cercana.

. —El cambio sufrido por Jaime Balcon se debe a que

v Viudo hace dos meses.
~Por eso lo he encontrado mas delgado Yy Veo que

5.-Mira, Luisa, NO oo

=Si, creo que el producto que inventé ha tenido
mucho éxito en todo el mundo.

—-Siempre me ha parecido una mujer muy capaz y
Creativa.

e NEIVIOSA pOT |0 que
te voy a decir.

—Bueno, dime, ya ... histérica solo al
verte con esa cara de preocupacion.

—Pues es que creo que en la empresa van a despedir
a gente y nos puede afectar a nosotras.

CON TIEEUENEIA .o rsienensrn nervioso. ~Era de esperar.

3 Un verbo de cambio adecuado
Asocie cada adjetivo con ponerse, volverse, hacerse o quedarse.

rico ® famoso @ introvertido ® sacio ® triste @ sorprendido @ solo ® empresario ® sordo
@ enfermo @ auténomo




LA EMPRESA

—definir, identificar y catalogar a personas, objetos 0 —localizar y ubicar en el espacio y en el tiempo:

ugares: Soy espafiol, soy asesor y soy de Sevilla. Esta en la calle Albéniz. Estamos a lunes.
—expresar cualidades: Soy trabajador. -expresar el estado fisico o animico. Se utiliza también
—expresar posesion: £s el puesto def Sr. Lopez. con bien, mal y regular: Estoy nervioso. No estoy bien.
—localizar sucesos o acontecimientos: —estar + de para hablar de un puesto transitorio:

La feria es en el recinto de Montjuic. Estoy de camarero los fines de semana.

iOjo! Un mismo adjetivo se puede utilizar con sery estar y tiene un significado diferente.
Ser malo. La persona no es buena. Estar malo. La persona esta enferma.

' Verbo y forma
Elija ser o estar y escriba la forma correcta del verbo.
1. —¢Doénde se celebrara el Encuentro de los emprendedores del aiio?
~Creo que este afo ..., en el edificio de congresos de la ciudad.
2. -No sabia que la central de Inditex se hallaba en Galicia.
S T alll desde la fundacion de la empresa.
3. —¢Los despachos de |os directivos ... en este edificio?
—No, aqui solo hay algunos departamentos de control de calidad.
4. -La fiesta de entrega de premios de mafana ........................ en la sala de actos de la universidad.
—iAh! Yo crela que ... en los jardines del campus.
5. -El despacho del director ............................ en |a séptima planta.
~Si, ya lo sé. Y el del director financiero ............. aqui, en esta planta.

- Ser o estar
a. Clasifique estos adjetivos en la tabla siguiente.

ambicioso, atrevido, capaz, capacitado, conveniente, preparado, responsable, Gtil, satisfecho, calculador,
impulsivo, resolutivo, eficiente, ausente, contento, justo, comprobado, importante, resuelto, competente

b. ;Con qué tres de los adjetivos anteriores definirfa a un empresario, un jefe y
un compaiiero ideal? Justifique su respuesta.

6 Cambio de significado
Relacione cada expresion con el significado adecuado.

1. Ser rico a. Ser amable, servicial. 1. Estar rico a. Estar contento de algo o alquien.
2. Ser despierto  b. Querer saber. 2. Estar despierto  b. Prestar atencion.

3. Ser listo . Tener mucho dinero. 3. Estar listo " ¢. No estar dormido.

4. Seratento  d. Ser arrogante y so_bérbio. 4. Estar atento d. Estar preparado.

5. Ser orgulloso | e. Ser inteligente. 5. Estar orgulloso  e. Tener buen sabor (alimento).
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De interés

La estructura funcional de la empresa guarda
relacion con los mercados con los que se
relaciona. Estd formada por cinco funciones
bésicas dependientes de la direccién general,

Kl Organigrama de una empresa

Complete el organigrama con los siguientes cargos directivos.

consej i o
) nsejo de admmistracidn

director de finanzas
director ge Marketing

Presidente

director de Produccion

ey

director generg)
director de ventas

director de RR. HH

St i S TR AT T f./_ —7>
'

contabilidad

3 Funciones de cada departamento

Complete el organigrama anterior.

estudio de la competencia
planificacion comercial

organizacién de la red de ventas
cobros y pagos

contratacién y despidos del personal
sistemas de remuneracion del personal

relacion con clientes y proveedores
elaboracion y control de presupuestos
procesos de fabricacion

control del almacén

B} Scctores y departamentos

Discuta con su compafiero qué
departamento tendria mas importancia
en los sectores siguientes.

En el sector inmobiliario serfa el Departamento Comercial.

Sectores Departamentos

Sector turistico Departamento de [+D+i*

Departamento de Marketing
y Publicidad
Departamento de Logistica

Departamento de Envasado
y Etiquetado
*Investigacion + Desarrollo + innovacion

Sector farmacéutico
Sector alimentario
Sector textil




-

LA EMPRESA
Y Los directivos
Explique, con sus propias palabras, qué cometido desempefia cada cargo directivo.
Después relaciénelo con su funcién.
Jefe de ventas Director de produccion
Director de personal Director financiera
Director general Analista-programador
5 Director de marketing Jefe de produccién
a) Coordinay | b) s el responsaple c)  Ejecutivo de primer nivel
supervisa el mMaximo de los ] que dirige y supervisa las
trabajo de ' objetivos, politicas i actividades de la empresa.
los operarios. Y programas de Define los objetivos y
i e— . Marketing y ventas, | las politicas generales,

3 al equipo comercial.

d) Dirj , . vis -
) rige y coording los Procesps , e) ?fj:za los resultados Y corrige

g;oductwos, desde [ seleccion |as desviaciones. Colabora CO: ’ f)  Dirige Y supenvisa
Proveedores, Verificacion ¢ ‘ o tor de ventas pard detin el drea de fin
las Materias primas, etc h ¢ | Hse iasy po\iticas ene : y administ fa’nzas
la entrega de| product f i as estrated! | P facion.
en las condiciones d & Ama" i area de ventas. e d para "O'S planes
establecidas i ; e ® elsitny
— : J Presupuestos, |
— g ok |
) o h) Planificay dirige 1as politicas -~ T —
de contratacion y remunefag‘
L TP del personal. Esel resp'orl'.sa €
g9) Planifica e implementa 5 de los programas de higiene
soluciones de tecnologla sequridad en e trabajo,
...... de informacién. Colabora ‘ {ie |as relaciones laborales y
en el disefio, construccion | de los asuntos sociales. .
y mantenimiento de | e —
sistemas informaticos y E—
proyectos de software. ’
L W
cel. redSLELE
(Desempefia alguno de estos cargos o
i depende de alguno de ellos?
keting M En caso afirmativo, explique cuéles son
sus responsabilidades. .
stica M En caso negativo, ;cudl le atrae més?
sado ¢Qué ventajas e inconvenientes ve

en ese cargo?
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1 PUREUINI N DI T E X

[ ases.
Lea el siguiente articulo sobre Inditex y complete las fr

istribui cuyos
Inditex es uno de los principales distribuidores de moda del mundo cuy

imo Dutti.
formatos comerciales incluyen, entre otros, Zara, Pull&Bear y Massim

NDITEX es, probablemente, la historja
Ide éxito empresarial m4s sorprendente
de las tltimag décadas en Espafia. Una
historia que nace en 1985 y que ha he-
cho de su fundador una de las mayores
fortunas del mundo,

Irénicamente, ¢] modelo de negocio
que lo ha hecho posible desaffa las ten-
dencias de gestion dominantes: Inditex
€S una empresa centralizada, muy inte-
grada verticalmente, con absoluto con-
trol de los procesos industriales, duefia
de la mayorfa de sys tiendas y que, cosa
inaudita en el mundo de la moda, no
hace publicidad de sys marcas,

El secreto del éxito de Inditex se Ila-
Ma «respuesta al mercadoy, Mientras
una empresa de modg ordinaria neces;-
ta planificar sus colecciones con adelan.-
to de un afio, Zarg es capaz de disefiar,
producir y poner yna nueva linea en
sus tiendas en solo 30 dias Las tien-
das se reponen dog VECES por semana,
S€ Ieuevan constantemente Y, al mis-
mo tiempo, envian informacién diaria
a las oficinas centrales sobre lo que se
demanda, con Jo que continuamente gp
disefia, fabrica y distribuye lo que pide
el mercado.

Zara disefia y fabrica mas de 12 000

e

Exuberante excepcion

modelos diferentes de ropa al afo, de os
cuales produce la minima cantidad pos;-
ble. Con ello multiplica la posibilidad de

eleccion y minimiza
vo derivado de]
concreta. Cuando una linea
practicamente desaparece en

el impacto negati-
fracaso de alguna linea
€S un éxito,
pocos dias,

lo que incita a Ia compra compulsiva,
Este modelo requiere fuertes inyer-

siones en tecnologia e infraestructyrs y

Soporta mayores costes de mano de obra

paral

Ograrun plus de contro], flexibilidad

— el

y velocidad en todos Jos procesos, Perg
funciona: los niveles de sfock son minj-
mos y la cantidad de ropa liquidada en
rebajas es inferior g I de la competencia,
Los mdrgenes Operativos de Inditex gy-
peran a los de I3 competencia v su creci-
miento parece a prueba de crisis.

Inditex nos ensefia que se puede al-
canzar la excelencia yendo a la contra de
la industria, siempre que seamos Capaces
de ejecutar nuestra estrategia con cohe-
rencia y brillantez,

Adaptado de Nuevo Trabajo
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LA EMPRESA

"

________ La clave del éxito -

B3 [nditex.com

Conteste las siguientes preguntas.

¢Qué apartados incluye el sitio web?

¢Cuél es la primera informacién que aparece en pantalla?

En su opinién, ¢qué tipo de imagen corporativa se desea transmitir?

EJ Datos de la compaiia

Busque estas informaciones en www.inditex.com/es y complete la tabla.

Razon social de la empresa:
Afio y lugar de fundacion:
Tipo de sociedad:

Capital social:

Mercado objetivo:

N¢ de establecimientos:
Cifra de negocio actual:
Beneficio neto:

Numero de empleados:

¢Qué oportunidades profesionales ofrece?

Y Las cadenas de Inditex

a. Escoja una de las cadenas y
conteste las preguntas:
¢En qué afio se funda?
¢Donde esté la sede central?
¢Cuantas tiendas tiene?
¢Qué productos comercializa y a
qué publico van dirigidos?

¢ Cual es, segun usted, el secreto
de su éxito?

b. Busque a un compafero
gue haya elegido otra cadena
y comparen sus resultados.

Entre ahora en Uﬁ"%/

www.inditex.corn/e

Mejor esta €Mpresa

S Para congcer
espanola,

.
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Usted es directivo de una de las cadenas

del Grupo Inditex y le han invitado a dar
una conferencia en un seminario dirigido a

estudiantes universitarios.

Haga una presentacién

Cal‘r
~ T er;
G397 & PUEDES GANAR
wo° 3‘0 -
O iRy erego
Promocion - E\>
mprendedor CUroc ¥
Q‘Fg‘:’QNQM‘? Ra——— — RECURsQs
\\6 Empezar Comenzar la exposicién: DA w-?,‘
ke €Mpezaremos poy, etcco Sl :i
’ % '
{
{

Dar eje
mp,OS' com 5
: O pore
Ten, como se gjce o ot PIo, como se puede
!

@ Dé una breve introduccién con informacion
sobre el Grupo Inditex, en general, y sobre una

de las cadenas, en particular.
|

® Compare la cadena elegida (diferencias y
|
; semejanzas mas destacadas) con otras del
| Grupo Inditex.
® Explique las ventajas que han hecho posible
el éxito de la cadena dentro de este grupo
empresarial.
@ Abra un turno de preguntas para los asistentes. — =




LA EMPRESA

Reunién para elaborar un plan de empresa

Grupos de trabajo
. @

|
Usted y sus comparieros han decidido solicitar un crédito para poner en marcha una nueva j
empresa. Con el fin de obtener la financiacién necesaria, el banco les solicita que presenten
un plan de empresa. Deben discutir Yy ponerse de acuerdo sobre los siguientes aspectos:

@ Plan comercial: precio de venta del producto.
¢Cudl es la idea de negocio? Acciones de comunicacion y promocion.

® Recursos Humanos: personal capacitado y
2. PROYECTO DE EMPRESA-PLAN DE VIABILIDAD

adaptado a los puestos de la empresa.
® Descripcion del producto: necesidades que cubre, @ Disefio del plan de operaciones: ubicacion
Ventajas que aporta sobre otros ya existentes. temporal de todas las actividades necesarias,
Personas responsables. Coste de ejecucion.

@ Definir el plan de produccién: determinar los
medios materiales y humanos que se necesitan

@ Plan econdmico-financiero: establecer la inversién
para fabricar el producto o prestar el servicio. necesaria calculando espacio y equipo necesarios.
@ Analisis de mercado: sector elegido, clientes Estimar los ingresos probables. Determinar pérdidas
potenciales. Yy ganancias.

ey
= i

! (T —
— | presentacion del
i' ﬂ plan de empresa

|
|

\
5 I‘ reparese para
f I\ l;re‘zentar ¢l plan de
| ' empresa. En una
" \ votacion posteriol,
|a clase va @ decidir
cud) de los planes de
empresa presentados
sera aprobado por \

1 | ol banco y recibird la
| financiacion.
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Entrevista con

e U U ITIIUTNT

¢Qué le parece a usted la compra de pequefas y
medianas empresas por parte de una multinacional
0 empresa extranjera?

(%) El sefior Elosua, director general del grupo Elosua, concedié una entrevista al periédico E/ PAIS.
S
PISTA 2

m ;Podria decirnos cémo se llevd a cabo la adquisicién de la empresa Carbonell?
Escuche la respuesta y resumala con las siguientes palabras:
capital, sector, apoyar, crédito, adquisicion

| PREGUNTA 2 | :Cémo dirigié Elosta la operacion?

a) Escuche la respuesta e indigue qué motivos conducen al sefior Elosa a expresarse de
forma tan satisfactoria.

b) Comente la siguiente frase dada en | respuesta.
«... la mejor operacién que Elostia ha hecho en su historiax.

m En alguna ocasién usted ha dicho que el aceite no era negocio y que habfa otras actividades m4s

rentables, jsignifica que ha considerado la posibilidad de cambiar de actividad?

Escuche la respuesta a la tercera pregunta y sefiale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones.

,T El aceite es el negocio mas rentable del grupo.

| 2. Con las legumbres se ha ganado mas que con el aceite,

3. Los fondos invertidos en aceite superan a los invertidos en legumbres.

4. Espafia puede tener futuro en productos como aceites, aceitunas y legumbres.

SIS SCudl es la situacion del grupo en politica exterior?

Escuche la dltima respuesta y complete el texto con las palabras que faltan.

Nuestra (1) ... oSt relacionada conel (2) ... de los tres productos
mencionados. Por un lado, tenemos (3) ... en México y Argentina que son para

U i semmsmesnmreresoemsnsersneiens B N .2 (1 produccion, aungue también se realicen
(8) - corimmsmincssesisssiipmnmenns B NGXKIED ya somos 1a (7) ... A y nuestras ventas han crecido un




LA EMPRESA

SUSTANTIVOS

= Taal 0] 10 F- OO
3AQUISICION, 13 oo rscssensiones
znalisis de mercado, el
actividad industrial, la

zsesor/-a de empresas, el/la

beneficio, el v,

capital social, el .........coooocccrmrcerrnn
capital, @l ..o
15103 1= | R
consejo de administracion, el
consultoria, la

control de calidad, el

coste de ejecucidn, el

crédito, el ... T ——
departamento, el ....... :
direcCion, 13 ...
distibueion, [ai e memsssmena v
estrategia, 18 oo
expansion, 1a ..o, —

exportacion, 1a ...
firma, 13 e
fuente de financiacion, la
fundador/-a, elfla ...
1813 1s Tl - A ———————
fusion, la ..o,
junta general de accionistas, la
importacion, 1a ..o,
Impesto; 6l e

materia prima, 13 ..o
mercado de valores, el

Partleipagion; 18 ..eumis s
patrimonio, el ...
plan de empresa, el ..o,
plan de produccion, el

prestacion de servicios, la

produccion, la ... T
proveedor, el
quiebra, 13 ..o
(3= |8 Tt - — T

i el Yo < R e
SECLON, €l o
SEARL A et e i
SEIVICIO, Bl oo
sociedad, 13 ..o, o
A O st s
—comanditaria ... N
COOPRIAtIVE. v s ,.
—de responsabilidad limitada

—-en comandita

—MErCANTl oo
SEEIOfA BB s o

VERBOS

1 e e e st ionss
AlCANZAT e,
1 T
comercializar ...
conseguir ...........

(ctoT) 16112 AT TR s S
Lo =L
OESEITOILATE s s
determMiNar ...

o [E-1=1 [
Lo T o W

ESHIMAT oo oo

[i, o [ | SR NSO B

implantar ...

implementar ...

NACEISE oo

llevar a cabo ...

montar ...

(o] o =] 1= S

AOTEISEL e

planificar ...

ERURISE e e e

SOlICIEAT oo,

o Ty L T ——

S | e L
VOIVETSE oo

ADIJETIVOS

atrevidelii s s

auténomo/a ...

calculador/-a .......

= T

capacitado/a .........

centralizado/a ...

COMETEIAL st oies G bmseorsresssassmsmssrserepeasas

competente ...

decidido/a ............

empresarial ...

financiero/a ...

I IS B ey i

IMPUISIVO/A oo

mercantil ...
rentable ...
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FUNCIONES

¥ Pedir aprobacién
o conformidad.

M Presentar un
\ contraargumento.

W Expresar certeza.

B [ntroducir
—una constatacion.
—una informacién
0 pregunta.
—una afirmacién

N\ de la que no se
, iene seguridad.
‘)x\& t eguridad

® Oraciones consecutivas.

GRAMATICA

¥ Contraste de pasados

20

4/

—pretérito perfecto simple.
—pretérito perfecto compuesto.
—pretérito imperfecto.
—pretérito pluscuamperfecto.

NivelB2

LEXICO

¥ Entrevista de trabajo.
mCV.

® Anuncios de trabajo.

ES NOTICIA
¥ Grupo Eroski.



Recursos Humanos

Conceptos del tema

—

® ;Qué opina de la siguiente definicién?

«En la gestion de organizaciones, se llama “Recursos Humanos” al conjunto de los
empleados o colaboradores de esa organizacion».
¢Afadirfa algo mds?

® ;Considera usted que las actividades que realiza el personal de una empresa pueden
llevar al éxito o al fracaso de la compaifa?
Justifique su respuesta.

® ;Estd de acuerdo con esta afirmacién?

«Los recursos materiales hacen las cosas posibles, las personas las convierten
en realidades».

Lea la siguiente informacion y subraye

' las «palabras clave» para hablar de
la gestion de los Recursos Humanos.

e 0o
<« »J{o]l[{+] @ www.ibermatica.com 2 Q-
Noticias | Opinién | Temas | Cissiticados | senicios | Susciipcién | Atagratuna

Hace menos de una década, alrededor de un procesos, en el centro de los acrivos de

90 % de las organizaciones limitaba sus sistemas | organizacion, como principal elemento de
de informacién de Recursos Humanos (RR. HH.)  diferenciacién en el mercado. -
al cdlculo y elaboracién de la némina. Los El nuevo enfoque que surge en la gestién de {
RR. HH. eran considerados como un elemento los Recursos Humanos —de la mano de las

mis en la cadena productiva y, en consecuencia, nuevas tendencias de gestién empresarial— exige
unicamente se identificaba la necesidad de sistemas que, ademds de ser soporte de la
disponer de sistemas para cumplir con su gestién gestion operativa, permitan el desarrollo del
operativa necesaria y bdsica: el pago de lanémina  ralento, la especializacién y la potenciacién del
¥: en el mejor de los casos, la mecanizacién de conocimiento, la éptima organizacion

los procedimientos de contratacién y registro de
personal.

de los profesionales, la motivacién, la gestién
de carreras profesionales, la evaluacién
Hoy, las nuevas tendencias empresariales sittan a ~ del desempeiio, etc.

los profesionales de las empresas junto a los Adaptado de wuwnw.ibermatica.com
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VOCABULARIO

Bl Contratar al personal

Defina los siguientes términos y complete las frases. En algunos casos puede ir en plural.

® =

’ ‘ Durante la mess ., €1 @Spirante deberd ser coherente con lo que ha incluido en

I el currfculum,

’ ‘ El derecho a las vacaciones se genera cualquiera que sea la duracion del

La duracién de las vacaciones se establece por pacto entre [as partes (trabajador y empresario)
|
’ I O por

ESO P La e presa Lumar ha n ejorado su productividad € iIF]U|SadO su expansién hasta el unto

o @ sala io :
| @ contrat salsth de alcar Zar una .......... . de 900 trabajadores,
J

ista

. illa @ entrevis o . - .

e planti ion | o ladiferenciade ... entre licenciados y trabajadores no cualificados se est4
® remuneraclo

| o csnie reduciendo drasticamente, seglin datos de la OCDE (Organizacién para la Cooperacion vy el
| ® s

| @ contrato indefinido Desarrollo Econémico).

| @ horario laboral

La diferencia de

5egun ha informado el Ministerio de Trabajo, durante el mes de Junio 3000 personas que
oanur_\i‘_’_ = S€ encontraban en paro han firmado ya un

- | Pusieron varios
| sobrela

|

i
3
!

s, 85 0@ 8:00 h 3

17:00 h, con una hora de descanso para comer,

EA Definiciones

Relacione cada definicién con la palabra adecuada.

Salario que se percibe cada mes. s Uy

_ ' 1. director de Recursos
Sociedad en la que mas del 50 % de su capital pertenece a otra sociedad o grupo de empresas. | Humanos

Conjunto de percepciones econdémicas que los empleados reciben al afio sin deduccion. 2. carrera

Documento que la empresa entrega al trabajador cada mes en el que se refleja toda la [ 3. filial
informacion acerca del salario que percibe.

4. proyecto de
Persona que planifica y dirige las politicas y procedimientos de contratacion y remuneracion | desarrollo
del personal, 5. ndémina
Plan cuyo objetivo es el incremento y progreso de una actividad concreta. | 6. personal
Funcion o posicion que OCUpa una persona en una organizacion, | 7. salario bruto anual
Remuneraciones extras que se perciben dos o tres veces al afio. | 8. pagas
| g .
Estudios cursados en una universidad. | extraordinarias
. | 9. puesto
Conjunto de empleados de una empresa o centro.

|
| 10. paga mensual
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FoiseeT T el RECURSOS HUMANOS

woil e .

es una pyme con una (6) ...
bastante reducida. De nuestro (7) ..

valoramos el entusiasmo y las nuevas ideas.

\ Exactamente buscamos a una persona capaz de
ayudar a dirigir y organizar el trabajo del

Departamento de Informdtica. ;Se ve usted

P, 453 GER] desempefiando esta responsabilidad?
Margarita Sanchez, licenciada en P P

abhe o : Srta. Sanchez: Bueno, mis responsabilidades
Informética, tiene una entrevista personal

actuales son parecidas, por lo cual estoy segura de

con Manuel Esplugas, director de
Recursos Humanos de Consultores A-X S. A.

que no tendré ninguna dificultad.

Sr. Esplugas: ;Cudles son sus aspiraciones
econdmicas?

H Hacer una entrevista Srta. Sanchez: Pues, actualmente, mi (8)

............................................. los 22 000
; Lea el didlogo siguiente y complételo con las S e

palabras de los ejercicios 1y 2.

considero que mi responsabilidad en Consultores
A-X S. A. serfa superior a la actual,

C( Sr. Esplugas: Bien, sefiorita Sdnchez. Como usted St. Esplugas: Ya veo. Nosotros le podemos ofrecer

sabe, ha superado la primera fase del proceso un (9)

....................... <o cON seis meses de prueba.

§ de seleccion y ahora me gustarfa hablar un poco En cuanto a la (10) ..o , hablariamos

| mds sobre sus motivaciones y aspiraciones. A de 27 000 euros. Pues, si estd conforme con las

| primera vista, su preparacion parece suficiente, condiciones, en el Departamento de Recursos

L sin embargo, no tiene demasiada experiencia en Humanos le informardn de la documentacién
consultorfa. qQue tiene que aportar para formalizar
Srta. Sdnchez: Efectivamente, pero también es el (1) o
cierto que mientras terminaba la (1) ... i * % *

S de Informdtica hice unas précticas en una Sra. Dfaz: Bien, senorita Sdnchez, las condiciones

ecursos consultorifa. Por otro lado, desde 2 008 hasta son las siguientes: un contrato indefinido con seis
2013 estuve como programadora en la meses de prueba. Un salario bruto anual de
) e de IBM en Valencia y 27000 euros dividido en catorce pagas: doce ‘
desde entonces, como puede ver en mi & y dos (13)... en) |
surtlipalom, trbajo e o B) oo julio y en diciembre. El (14) oo
El (4) .o hablaba de un es de 8:30 h a 14:00 h y de 15:00 h a 18:00 h,
(5) s € ayudante de proyecto de lunes a jueves. Los viernes y los meses de

Bnual y por eso creo que mi perfil y formacién encajan julio y agosto tenemos jornada intensiva de 8:00 h

; con lo que ustedes buscan. a 15:00 h. Necesito su NIF y... ))

St. Esplugas: Como sabe, Consultores A-X S. A.

— Comprobar

(1) Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo
ssa3 Na completado correctamente.

De interés

La jornada intensiva también llamada Aerario
de verano se establece en Espana en muchas
empresas en julio y agosto, por el clima.
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1
|

} Bl Tome la palabra

Defina los siguientes términos y complete las frases.

’ sin embargo « como (usted) sabe « a primera vista © si estd conforme o es clerto que » efectivamente
i por cierto « estoy (totalmente) seguro « pero también

|

|

’ EJ Mis funciones EJ Contrarios

’ iPodria clasificar estas otras Marque la expresion contraria.

locuciones en la tabla anterior?
’ Como (usted) sabe. ..

|

Como ya sabe Seguro que a) Como ya sabe... b) Ya que conace... ¢) Aunque ignore eso...
’ ¢Le parece bien? = sé gue | A primera vista. . _ ’

e —— " —— a) Segun se ve... b) Después de estudiar.. ) Si vemnos...

Etgxfgygffﬂg A,,Eiofpc_’ﬂtf " Estoy (totalmente) seguro. .

Parece que . ¢Esta conforme? a) Estoy convencido... b) Dudo que... ¢) Le aseguro que...

Como ya le han informado ' 3l; Esiierty, _
— T ———————— a) No, en absoluto. b) S, sin duda. ¢ Lo sé.
Si, es cierto, pero | En cualquier caso |

Y Ahora usted

Complete la siguiente carta con las locuciones de esta seccién.

Sra. Maria José Gonzalez AUDITORES Y CiA. |
c/Fernando Poo, 21 UEzequiel Gonzalez, 33

Segovia, 21 de enero de 2014 :

; 28045 Madrid 40001 Segavia
i Estimada Sra. Gonzalez:

|

Aungue, (1) ..., tiene usted un expediente académico inmejorable, (Pt T, no podemos
aceptar su candidatura, ya que nosotros no contratamos a personal sin experiencia. s e manejamos
datos estrictamente confidenciales. Una Vez ya tuvimos un problema a causa de |a indiscrecion de un empleado
Inexperte. (). ot e e que comprendera que evitemos este tipo de problemas.

(Bl am e podemos volver a entrevistarnos mas adeleTer(G) M RS LS Auditores y Cia. suele
’ facilitar précticas a recién titulados. Puede solicitarlas a partir de mayo.
Atentamente,
Miguel Rondel
Dpto. Recursos Humanos
|
.
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B3 La experiencia de un directivo

Lea las frases siguientes y complete el texto.

® ... no era habitual...

® ... de repente me surgio...

® Nunca habfa pensado...

® Estuve 6 afios en Frandia...

® ... me ocupaba de Oriente Medio...
® ... hasta ese momento habia sido...

Antes de incorporarse a la empresa en la que trabaja actualmente, donde estd al mando de 7 300 empleados
en Espafia y Portugal, Santiago Rodés era el presidente de otra importante firma. Aquf nos cuenta su
experiencia: (1) «.......on n dos etapas muy diferenciadas. La primera en Marsella, donde
ocupé mi primer cargo directivo en marketing. La segunda en Paris, donde llevaba una gama mds amplia
de productos en un 4rea también mds extensa, ya que desde Parfs (2) ..o ¥ Africa.
i, La primera etapa me proporcion un aprendizaje mds internacional, en una época en la que en Espaiia
(3) i, trabajar en el extranjero. En la segunda, conoci una parte del mundo
que (4) oo una gran desconocida, Africa y Oriente Medio y pude contactar con
culturas absolutamente diferentes a la nuestra. (5) ..o en cambiar, llevaba muchos
afios en la compania anterior y casi estaba pensando en la jubilacién, pero (6)

esa oportunidad. Fue una ocasién de conocer nuevas actividades y nuevos mundos totalmente distintos».

Pretérito perfecto compuesto Pretérito perfecto simple
Se usa para hablar de acciones terminadas Se usa para hablar de acciones terminadas dentro de un
dentro de un tiempo no terminado: Desde entonces tiempo también terminado: Trabajé como programadora
hemos mantenido una curva ascendente. desde 2010 hasta 2013.

Pretérito imperfecto

A. —Se usa para describir situaciones en el pasado o para relatar habitos en el pasado:
33 Durante aquellos afios cada lunes nos reuniamos con el jefe del departamento.
via —Para expresar una accién en proceso:
)14 Cuando programaba el nuevo videojuego, me encontré con muchas dificultades.
—Para expresar una accién interrumpida por el contexto:
nos | ¢Qué te estaba contando?
o —Para expresar un pensamiento interrumpido:
Pensaba ir a verte (pero no pude).
do
ele El pretérito pluscuamperfecto
—Se usa para expresar una accion pasada anterior a otra también pasada:
Cuando Marco fue a la feria, ya habia visitado varios establecimientos.
el ~Para narrar algo que se hace por primera vez justo en ese momento en el pasado:
2 Hasta entonces nunca habia pensado en abrir una franquicia.
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Una entrevista de trabajo

Lea estas preguntas y complételas con el tiempo adecuado del pasado.
1. ¢Cémo nos (conocer)

nlysted?

. @ SOlICitar este

2. ;Qué le (llevar) ...
puesto en nuestra firma?

3. Cuando empez6 a trabajar en Merle, su anterior
empresa, ;ya (tener)

experiencia en otros puestos similares?

6. Hasta que nos (conocer)

personalmente, ;nunca (plantearse)

colaborar con nosotros?

7. Cuando (estudiar) e e enla

universidad, ;ya (pensar) e
puesto de trabajo ideal?

AiCialitseny L Su mayor decepcién 8. (Qué o quién le G T S s su
profesional hasta ahora?, ;cémo la (superar) vida profesional?
ot 9. ¢(Por qué (elegir) ... ... =i esta profesign?
5. (Qué le (aportar) ... .. sus anteriores 10. Cuando lleg¢ a sy puesto anterior, jya (alcanzar)

experiencias profesionales?

Queria llamarle y no pude
Complete [os siguientes diélogos con las formas del

EH -Ya(enviar, yo)
cincuenta CV'y atin no (recibir)
ninguna respuesta.
—iHombre! Ya sabes que ahora es mala €poca, antes del
verano, la mayorfa de |as empresas (contratar)
........................................ al personal para
la temporada.

3] -Nadie (poder)
........................................ imaginar que
la contratarian para ese puesto.

~Pues yo, sl. (Estar)
e, CONVENCIda de
que seria la elegida.

Ultima

el lunes de

(recibir) ..

—Pues el proceso de seleccign (empezar)
el mes pasado y la Gltima entrevista (ser)

= POSICIONeS de direccion en otras
compafiias?

pasado adecuadas,

—Ayer (enterarse, VO SN
de que AC Hoteles (estar)
buscando recepcionistas.

s CIE0 QUE la seleccién de
candidatos (ser) ...
la semana pasada.

-¢Cuéndo (tener) ... s la
entrevista, Elena?

la semana pasada. Y hasta ahora no

................................. ningun correo ni llamada

para decirme sj (seleccionar, a mi)

.____‘_*—______‘_‘___‘_‘___‘_,‘_ﬁ_____ —_— e
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_ RECURSOS HUMANOS

B -orgeya (aceptar) .o

el actual puesto de trabajo, cuando (recibir) B -rernando perdona la
..................................... otra oferta mas interesante. interrupcion. A ver, ¢qué te (estar)
PA MBBERAT) ooy ITTTSIAG  MEENNE 0 OO diciendo?
CUaNdo (VIVIF) oo -Me (comentar) .......................... lo del cambio

en Salamanca. de ubicacion de la filial de Salamanca.

-Eso. Pues, mira, (pensar) ...
ir hoy a visitar esos nuevos locales, pero
no me va a ser posible.

Expresan las consecuencias o efectos de la oracidn principal: £/ producto esta defectuoso. Por eso tenemos que

retirarlo del mercado.

Nexos consecutivos mas frecuentes:

De manera que, de modo que, de forma que, tan... que, con lo que, por lo que, por lo tanto, de este modo, por eso,
por esto, asi (es) que, por (lo) tanto, de ahi, de ahf que.

El verbo de la oracidn consecutiva va en indicativo, excepto las precedidas por de ahf o de ahi que.

Magia con las palabras

Escoja adjetivos de la lista y construya frases con un nexo consecutivo distinto en cada una,
ta

lerte Piensa en tu puesto de trabajo ideal y algunas de las competencias que requiere este puesto.

Ejemplos: Soy eficiente. Por eso reparto las tareas entre el equipo en funcién de sus puntos fuertes.

Soy puntual. Por lo tanto, siempre que tengo una reunion, llego con antelacion para asequrarme de que todo
esta preparado.

Adjetivos: abierto, activo, amable, amplio de mente, analitico, asertivo, comunicador, constante, cooperativo,
creativo, critico, decidido, detallista, diplomatico, eficiente, emprendedor, ejecutivo, enérgico, entusiasta,
ético, exigente, fiel, honesto, imaginativo, independiente, justo, lider, l6gico, metddico, minucioso, motivador,
negociador, objetivo, optimista, organizado, paciente, perceptivo, persuasivo, positivo, practico, precavido,
previsor, productivo, puntual, rapido, responsable, seguro, sincero, sereno, tolerante, etc.

Competencias: liderazgo, capacidad organizativa, saber delegar, puntualidad, precision, espiritu critico,
creatividad, improvisacion, flexibilidad, adaptabilidad, etc.

Nexos consecutivos: por eso, de manera que, de forma gue, por lo que, por ello, por lo tanto, de este
modo, asl que, etc.
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Taller de...

Bl Ofertas de empleo

Lea estos anuncios de prensa.

EMPRESAS EUROPEAS

Con 36 000 colaboradores, somos una importante
sociedad industrial espaiola, especializada
en los sectores de bienes de equipo pesados.
Para nuestro director administrativo y financiero buscamos
un COLABORADOR, riguroso y metédico y perfectamente
bilinglie (francés y espafiol).

Si tiene usted entre 36/40 afios, experiencia de gestion y
titulo en escuela de gestién francesa o espanola
(Barcelona o Bilbao), le proponemos, en nuestra nueva
empresa en Madrid, tomar a su cargo la subdireccién de
Control de Gestién de nuestras filiales espanolas.

Para tener éxito en esta mision tiene que encontrarse a gusto en
el mundo econémico que usted domina.

Contacto: Communique sous reference 257/EL
50/54, rue de Silly - 92513 BOULOGNE BILLANCOURT cedex
FRANCE

-~

EJ Requisitos

¢Qué informacién se incluye en estas
ofertas de trabajo?

Conocimientos de algtn idioma
Titulacion superior
Experiencia laboral en el sector

Edad minima para el puesto
Caracteristicas personales especificas

Incorporacion en plantilla

Beneficios sociales
Posibilidad de desarrollo profesional

Remuneracion a convenir

Requisitos;

~Edad Superior a 25 afios,

=Alto nive] cultura,

~Capacidad de C
a alto njye),

Se valora:

OMunicacj i6
ficacin, relacign comercial y de negociacion

~Plan de formacig

N permanente i} j
~Plan de CaIrera profesjona]. tEL ey
ﬁilpoyo de marketing directo,
—Alla remuneracigy, ¥ beneficiog sociales

Interesados concert i
ar entreyistg i
o Personal log d
: .94 04 73/915 94 04 74, De 8:30 a 14:00 mdzz‘ et i
- Procesp de seleccign, e =

i
— S
— e —— =

inglés, envfanes t curriculym con f

BP. Tu futyure ¥a no tiene limjta, i
=i, BP ESPANA, 5.4,
DII‘E‘;CIOD de Recursos Humanos‘ i
tL. Srta. Garcia Baha
mo,
Pede I3 Casteh‘ana, 91 28046 Ma;rcif; f

— I
i

1 R

- ~= - 1 4

.F-L,,,\_\, EELE
| ¢Qué oferta de trabajo le atrae mas? |
| ¢Por qué?

L — o

]
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RECURSOS HUMANOS

EJ Curriculum vitae

Complételo con la informacién del recuadro.

veidl. Robles Castillo, Almudena
Direccion | C/ San Pablo, 18. 37008 Salamanca, Espafia.
Teléfono(s) | 923 21 12 34
\iacion Correo(s) electronico(s) | aroblescas@hotmail.com
Nacionalidad | Espanola.
Fecha de nacimiento ‘ 2 de agosto de 1980.
robado,

1w o}
e M SN [T OOR R ittt o e e SRR

Fechas | De julio de 2005 a fecha actual.
Profesion o cargo desempefado | (1)

Funciones y responsabilidades | Confeccién de 6rdenes de compra, control y seguimiento de recepcion de pedidos.

(2)
1 el; |
o{f Empresa | FEBRA INTERNACIONAL, Buenos Aires, Argentina. Sector: Textil.
Fechas | De julio de 2003 a junio de 2005,
— Profesién o cargo desempefiado | (3) Departamento de Contabilidad.

Funciones y responsabilidades - Analisis y conciliacién de saldos de proveedores. (4)
Empresa | DIRON, S.R.L., Santiago, Chile. Sector: (5)
Educacion y formacion
Fechas | De 2001 a 2003.
Titulo | (6)
Centro de estudios | ESADE. Barcelona (centro privado).
; Fechas | De 1997 a 2001.
{ Titulo | (7)
Centro de estudios | Facultad de CC. Econdmicas y Empresariales. Universidad de Salamanca.
E Capacidades y competencias personales
Idioma(s) | Inglés - nivel alto (hablado y escrito) / Aleman - nivel intermedio (hablado y escrito).
Capacidades sociales | Gran capacidad comunicativa y de trabajo en equipo.
Capacidades organizativas | (8)

Capacidades informaticas | Buen manejo de ordenadores (aplicaciones contables, base de datos,
tratamiento de textos).

Dotes de comunicacion y organizacion. Responsable de cuentas-proveedores.
- Coordinacion de entrega de mercaderia. Preparacion de informacion para cierres

contables y analisis de deudores del exterior. Licenciada en Administracion de
Empresas (ADE). Fabricacion y distribucion de productos para el hogar. Master en

Direccion de Empresas. Adjunta al director de compras internacionales.

K3 Capacidades y competencias

iQué otras capacidades y competencias podria afiadir en las siguientes categorias?
Coméntelas después en clase.

[
|
|
|

i J
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Kl £l grupo (A B
El Grupo Eroski es una empresa lider en el

los mismos trabajadores.

¢De qué tipo de sociedad se trata?
Lea el siguiente articulo y conteste las preguntas.

sector de distribucién de

A i ios son
productos y servicios de gran consumo en Espafa, cuyos propietario

1969 cuando die; Cooperativas de

Cuando e] trabajador es e] Propietario
HAY que remontarse a [a primavera de , , -y s f e

Vizcaya y Guiptizcoa acordaron unirse y
formar un Proyecto en el que los con-
sumidores y trabajadores participasen
conjuntamente. De estq iniciativa sur-
gi6 Eroski, un grupo de distribucign de
productos y servicipg de gran consumo
que estd presente en tods Espaiia. Los
88 socios iniciales son hoy 12 620, y los
varios miles de consumidores de| injcio
superan, en | actualidad, [os 630 000
clientes (socios consumidores y Amigos
de la Fundacign Eroski). La principal
caracteristica de] &rupo es el modelo de
empresa basado en Ja propiedad y el
Protagonismo de Jas personas. Los tra-
bajadores participan en e} capital de [a
empresa y, por lo tanto, en syg resultados
econdmicos. Los emp]eados-propietarios
S€ reparten, de modo universa] Y equita-
tivo, parte de Jog beneficios,

En su modelo de gestion, Eroski
Promueve la capacitacion de Jog traba-
jadores para, Por un lado, satisfacer 4
los clientes Y, por otro, ofrecer yna via
Para la realizacion profesional de Jog
empleados. Entre ofras medidas, se in-

Puestos con miembros de | plantilla y
S€ Opta por la contratacién indefinida y
la no contratacign eventual en puestos
estructurales,

Una de las grandes apuestas de la
eImpresa es la formacién de Jog emplea-
dos. La mayor Parte de cursos ofrecidos
50n tanto para los trabajadores en Jog
hipermercados, oficinas de viajes, perfy-

personas con equipos a sy cargo. Pero
ademds de invertir en I3 formacién es-

Sefiale tres puntos que caracterizan la gestion de RR. HH. en el Grupo Eroski. ...

i s | .
¢Qué aspectos, expuestos en el articulo, le parecen més interesantes?

ENTORNO EMPRESARIAL

mejorar la formacign individual (idiomas,
ofimatica, etc.),

Otro de los puntales de su modelo
empresarial es [a conciliacign con medidas
como la extensign Y mejora de las posibi-
lidades para solicitar excedencias con re-
serva del puesto o reducciones de jorada,
0 la potenciacién de horarios continyos,

Eroski se caracteriza por ofrecer yn

merias, etc,, como para los directivog Y trabajo estable que permite desarro][ay
una carrera profesiona] de calidad. Esto
explica que Ia antigliedad media en I

pecifica para e] Puesto de trabajo, Eroski €mpresa sea de ocho afips y la edad
tentan cubrir las vacantes ¥ los nuevos  ofrece un amplio abanico de cyrgog Para media de [a plantilly ronde los 36 afips.
Adaptado de /as Provincias




RECURSOS HUMANOS

rmmmmmm== La clave del éxito e o A

- B4 Eroski.es E——— ﬁ/&/

o Www.eroski.es par i
Conteste las siguientes preguntas. Mejor esta emp :)e Saaecs%r;%ce;r
ola.

¢Como se refleja la responsabilidad social de la empresa?
En su opinién, ;qué tipo de imagen corporativa se desea transmitir en la pagina de entrada?

EJ Datos de la compania

¥
i
I
]
i
: Busque estas informaciones en www.eroski.es y complete la tabla.
. Nombre del presidente de la Fundacién Eroski:

NUmero de trabajadores-propietarios:

Ntmero de empleados:

Cifra de negocio actual:

Beneficio neto:

Inversiones:

Marcas:

Presencia internacional:

Buscar empleo en Eroski. ¢Qué hay que hacer?

K Conozca mejor el grupo

El Grupo Eroski tiene varias empresas y cubre muchos sectores diferentes ademas de alimentacion.
Escoja una tienda on-line de Eroski y prepare una pequefia presentacion que incluya:

® Productos que comercializa

® A qué publico se dirige

® Ventajas competitivas

® Otros hechos de interés

Compare su presentacion con la de otros comparieros que hayan escogido una tienda diferente y decidan qué
tienen todas en comun.
¢En qué se nota el concepto, la marca Eroski?

Cerosia
MOVIL' sy

coﬂhjo

Telefoni
ity Eroski on-line web /ﬁ

s N,
/ . d ,\b \ A
‘f_/l" ‘_:\ 2 \'\ :
7 T sl
Deportes T - — :
M Em MDD mm s SN ED N e e S M BN M BN M S R SN M M s e o W mm EE s _--—_---—-w = mm ol

Selecciona tu tienda
preferida y conoce
las ofertas mas
cercanas a ti.

Descubre cudl s latuya
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Usted pertenece a una empresa especializada
en organizacion de programas de motivacién
de personal. Uno de sus clientes les ha pedido
la elaboracion de un programa de motivacién
especifico para sus necesidades.

Elabore un programa de motivacién

Cree un programa para la plantilla
. de la siguiente empresa:

’ B Pyme, sector distribucion.

B Caracteristicas del sector: muy competitivo.
‘ La coordinacién y compenetracion
’ del personal es esencial.

RECURSOS

Puede escoger entre las siguientes sugerencias
lpara dicho programa o crear otras:

Repartir una paga extra equivalente al sueldo de

un ano entre los empleados si se alcanzan los objetivos
de beneficios en un periodo determinado (a largo plazo).
Crear un «buzén de quejas» para que los empleados

puedan denunciar, de forma anonima, fallos en
el funcionamiento de Ia empresa.

Crear el programa de «mejor empleado del mes»
y premiar al ganador.

Organizar un viaje de incentivo para los miembros

del departamento mas eficaz y productivo de la empresa
en el periodo de un afio.

En grupos de tres

. L ‘“ a2
9% 4 PUEDES GANAR

Y derazg,
Promocién - \S
xmprendedor Curo (.‘\"

)

& in de,
’ Expresar finalidad: para, @ fin
de, con el objetivo de, etc.

’ Expresar consecuencia: p;)
C.
’ modo, de manera que, e

i e.:
persuadir: gno cree qu :
tiene en cuenta que, no

’ pero; etc.

|
L
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con el proposito
r eso, por esto, de este

; ece que..
7, ¢no le par < 9
que quiera conven \

e — agmnm s
.—_;__—-v-—‘_‘__-- ._.—-_“,...--__.,,*-:

iA "
\‘\ée‘ ECONOM:; maciof
Fmpezar

kel e

= @ Presente su programa al resto del grupo.
2si

i
@ Discutan las opciones elegidas.

@ Convenza a su grupo de la finalidad
y utilidad de los elementos del

programa que usted ha escogido.




RECURSOS HUMANOS

Reunidn para reducir personal

Grupos de trabajo

Usted pertenece al Departamento de Recursos Humanos. A raiz de la tltima crisis en el sector, su
empresa se ve en la obligacion de rescindir dos contratos. El equipo de RR. HH. debe ponerse de
acuerdo sobre qué dos personas van a ser despedidas de entre las siguientes. Todas tienen la misma

antigledad en la empresa.

Manuela: pertenece al Departamento de
Contabilidad. Es una persona entregada a su trabajo
que practicamente vive en la oficina. Tiene 57

anos y vive con su madre. A veces se pasa por el
despacho los fines de semana. Es muy escrupulosa
y exigente y le gusta hacer las cosas «como siempre
se han hecho». Esto hace que, a veces, sea lenta

en aceptar los cambios y haga perder los nervios a
sus comparieros de equipo. Por otra parte, nunca
discute las drdenes de direccion y es una persona de
intachable honestidad.

Rosa Maria: recepcionista de la empresa. Sus
companeros dicen de ella que es «el sol de Espana».
Siempre estd de buen humor. Recuerda el nombre

de todos los clientes y su situacién familiar. Tiene

38 afios, estd divorciada y vive con sus dos hijos
pequenos. Debido a eso, a veces llega con retraso a la
empresa cuando le surge alguna dificultad doméstica.
Sus companeros lo comprenden y suplen entre todos
como pueden sus ausencias. A veces usa el ordenador
de la empresa para sequir un curso de marketing a
distancia. Es ambiciosa y espera prosperar.

José: es un excelente vendedor, que a lo largo de los
anos ha consequido y sabido conservar innumerables
clientes para la empresa. Ha ganado el titulo de mejor
vendedor del afo en mas de una ocasién. Tiene 56
anos y recientemente se ha quedado viudo. Esto le

ha entristecido mucho y parece deprimido y con poca

.

energia. Lo cierto es que este Gltimo afio ha perdido
mas de una venta. El lo achaca a la crisis generalizada
del sector,

Juan Carlos: es la cara internacional de la empresa.
Domina el inglés, el francés y el aleman. Suele
representar a la empresa en todas las ferias y
convenciones y se encarga de la supervision de las
traducciones de los contratos internacionales, que
son siempre excelentes. Tiene 43 afios, esta casado
y su mujer acaba de dar a luz a gemelos. Juan Carlos

suele dejar siempre el trabajo para Gltima hora y
esto hace que a veces dificulte el trabajo en equipo,
ya que impide que se haga una planificacion seria.
Por otra parte, no suele comunicar a tiempo toda la
informacion a sus companeros, por lo que a veces
obstaculiza su trabajo.
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Entrevista con

.........'.‘......'.‘

HOPINToNn

’ éQué tipo de empresas, segun usted, solicitan
la colaboracién de una firma de Cazatalentos?

) El sefior Julio Lopez-Amo, director general de la firma Head-Hunting Transearch, concedié una entrevista
’ = al periédico La Vanguardia.
PISTA4

m ¢Qué tipo de empresas son las que solicitan la colaboracién de una firma de cazatalentos?

Escuche la respuesta Y comparela con la suya. ;Coinciden?

m Algunas compafiias consideran caros log servicios de los head-hunters, ses cierto?

Escuche la respuesta a I segunda pregunta y resimala con las siguientes palabras:
busqueda, requerir, rigor, elegir, rentable

.im ¢Qué es lo primero que hace un profesional de head-hunting cuando una empresa le pide que

busque a un alto ejecutivo?

Escuche la respuesta a [a tercera Pregunta y senale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones.

1. Buscar en los ficheros.
2. Obtener informacién sobre el tipo de producto que fabrica la empresa.

3. Enviar a uno de sus empleados a Ia competencia.

4. Informarse de la estrategia que usa la empresa que le ha pedido sus servicios.

GILYNEEY ;Como se inicia el andlisis del candidato elegido para una determinada empresa?

Escuche la Gltima respuesta y complete el texto con |as palabras que faltan.

Comienza con una serie BB g en profundidad para (] s B la
persona desde dos dpticas: su (3) Y Sus (4) o

! La siguiente fase consiste en solicitar ! del candidato en aquellas empresas en

las que (6) ... su labor anterior, a excepcion de aquella en |a Que esta trabajando. Los
mismos (7) ..o suelen proporcionar al head-hunter una (8) e, qUE pUeden dar
referencias de su (9) ...

—*———*—*—*—‘—*—1——_*—*—*—‘————‘—*—‘___———___*—‘_—_———_1*_——'—
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Z:piracion econdmica, la

Eirante, allla e s
c=neficios sociales, los
ouzon, el

—0€ QUEJAS ..oooooriris
~0d€ SUGErenCias .........cooocoocvocoeernnnnn

candidato/a, el/la .o,

candidatura, la ...

o= 0 [0 - O
I

carrera profesional, la

competencias, 1as ...
eonciliacion, 1a ...,
contrato indefinido, el

CONVENIO, €l ..o
deduccion, 13 ..o,
desarrollo profesional, el

desempefio, el ..o, .
diferenciacion, 1a ...,
HoCuMentaeion, 18 «oswmasemnn
enfoque, el
entrevista, 12 ...l
especializacion, 13 s s
etapa, 18 o
evaluacion, la ...
exeedencia; |8 nweemms .
expediente académico, el

experiencia laboral, la

flial, 12 e,

FRGION /18 st
gratificacién, la ...
horario continuo, el ..o
horario laboral, el ..o
INCENtIVG, 81 wommmmsminsnmo

ineremente: 8l v i s i
interesado/a, el/la oo
jornada intensiva, la

jubilacion, 1a ..o
licenciado/a, el/la ..o,
modelo de gestion, el

mMOotivacion, 18 ..o
numero de identificacion fiscal, el (NIF)
NOMING, 13 oo
paga, la

—extra(ordinaria) .o

—MENSUAL oo
percepcion econdmica, la

perfil, el kR
periodo de prueba, el

personal, el ..

plan de formacion, el

plantilla, 1a ..o
practicas, 1as ..o
(o] (a i = Lo
proceso de seleccion, el

productividad, 1a ...
quehaceres, 10S ...
realizacién profesional, la

reduccién de jornada, la

FeMUNEeracion, 1a ..o
(F={a ] ] O ———————
retribucion, 1a .o,
salario, el ..o
=) eial (013 81 |-
talento, el ...
tendencia, 1@ ..o,
titulacion superior, la

trabajo en equipo, €l ...
£ (a5 10} G EAOe—

VERBOS

aspirar ............

convenir ...

Besariallar s
desempPenar ...,
despedir .o
L R ————————
ENCAJAN 1o
=gl ] N
enEVISTANSa) e

establecer

percibir ...

FERUEIE oo
requerir ...
retribuir ...

ADIJETIVOS

ANUAl e
DIliNGUe oo
V| ille 5 o7 (S ————
especializado/a ...

eventual ...

inexperto/a ...
infravalorado/a ...
MENSUAL oo,
1AL [ VS
prorrogable ...,

MIQUFOSO/A oo

CRRNERITAI st i st
CONLratar oo

IGROPAL v s s s
INCOMPOTATSE ©.oovvcvooeeeoee,
10T 0] - |
BRI i e v
OfreCer .o

SEIBCCIONAT .....oovvvincr e
T - S

SOIBT e
solicitar ...

VAlOTAT e
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FUNCIONES

® Confirmar una

\ informacién (I1).

B Retomar un
tema anterior.

® Expresar descos.

/ GRAMATICA

N B Presente de subjuntivo
x —en oraciones relativas con  LEXICO
valor de Fiesconoammnto. ™ Marketing
—€n oraciones temporales

. . ® Pyublici
introducidas por zan Publicidad.

Ppronto como, hasta que, ® Campana y anuncios
una vez (que), apenas, publicitarios.

mientras, en cuanto, con

: s ® Soportes publicitarios,
matiz de posterioridad.

M Pretérito perfecto de ES NOTICIA

subjuntivo. M Paradores de Espana, S. A,

N ivelB 2
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Marketing y publicidad 3

Conceptos del tema

Concepto de marketing

® «... es un modo de concebir y ejecutar la relacién de intercambio, con la finalidad
de que sea satisfactoria a las partes que intervienen y a la sociedad, mediante el
desarrollo, valoracién y promocién, por una de las partes de los bienes, servicios o
ideas que la otra parte necesita». Santesmases

® «.. es una actividad humana cuya finalidad consiste en satisfacer las necesidades y
deseos del ser humano mediante procesos de intercambion. Philip Kotler

® «... es un conjunto de herramientas de andlisis, de métodos de previsién utilizados
. con el fin de desarrollar un enfoque perspectivo de las necesidades de la demanda.
Este método se reserva para las grandes empresas». /. /. Lambin

Concepto de publicidad

® «... es un esfuerzo pagado, transmitido por medios masivos de informacién con
objeto de persuadir». O"Guinn, Allen y Semenik

® «.. es cualquier forma pagada de presentacién y promocién no personal de ideas,
bienes o servicios por un patrocinador identificado». Kotler y Armstrong

® «... es una comunicacién no personal, pagada por un patrocinador claramente
identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de
venta mds habituales para los anuncios son los medios de transmisién por televisién
y radio y los impresos (diarios y revistas)». Stanton, Walker y Etzel

: é?
completa? Por g%
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VOCABULARIO

Bl Promocionar un producto

Defina los siguientes términos y complete las frases. En algunos casos puede ir en plural.

En todos nuestros ...
elipasible .o

pais es Dinero.

| e oferta @ folleto

o feria @ promocionar | En la dltima ................... internacional del automévil se pudieron encontrar
X unicacion
dios de com

| eme

@ descuento

SalE. Con el finde ..............._... todos sus productos y servicios, |a empresa
G 'H Fusta utilizo diferentes . .

Bn L8 ey IRBEBTEIHE bastante atractiva.

= PIESENtAMOS los diferentes productos de manera atractiva para

2. Debido al préximo cierre de la cadena de distribucion Nutre, se ofrecen interesantes ... .

e | 3. Unadeilas ..o de economia y negocios més vendidas en nuestro
| @ consumidor

los modelos mas sofisticados e innovadores de este sector.

———

Relacione cada definicién con la palabra adecuada.

2. Dibujo pequerio impreso, aislado o formando una historieta comica.

Frase breve, facilmente recordable, que aparece al final de un mensaje
publicitario y resume su contenido.

Conjunto de caracteristicas demogréficas, sociales y de mentalidad que

distinguen a los consumidores de una marca, clientes de un establecimiento o
usuarios de un servicio.

Mensaje que llega directamente a personas previamente identificadas,
Publicacion que aparece un dia fijo cada semana.

- Ambito propio de una actividad o de un conocimiento.

- Empresa que asesora a un anunciante, colabora en la definicién de I estrategia
de comunicacion, crea el mensaje, supervisa su realizacion y controla su difusion.

. Persona que, regularmente, utiliza los servicios de un profesional o una

émpresa o que acostumbra a comprar en un mismo establecimiento.

. Informacién con soporte visual o auditivo sobre bienes o servicios pagada
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por el fabricante o comerciante de los mismos.
Folleto publicitario plegado en dos.

r— i ——

1. agencia de
publicidad

. campo
. vifeta

. cliente
. diptico

2

3

4

5

6. semanario

7. publicidad directa
8. eslogan o lema
9. perfil del consumidor
0. anuncio




Luis Fenosa, nuevo en el Departamento
Comercial de la agencia de viajes AVENTURA,
habla con su compaiera Teresa Campuzano.

EJ Elaborar una estrategia de promocion

Lea el didlogo siguiente y complételo con
las palabras de los ejercicios 1y 2 y las
que aparecen a continuacion.

cartel « periddico = coste « publico objetivo
catalogo « stand « proveedores

C( Luis: Pues si, Teresa, lo cierto es que estoy
bastanee preocupade por I (1) ...ovmsonmmmis
Es la primera vez. No sé si estoy preparado para
hoesrme earpe del ) v " -
leresa: No te preocupes. Tenemos tiempo
suficiente para prepararlo todo y seguro que lo
hards muy bien. De todas formas, lo importante
es no olvidar que una parte fundamental para el
buen funcionamiento de un negocio es darse a
=y v g 1o | ———— como

l 065 ) oo
Luis: ;Desde luego! Por cierto, ;qué te parece el
video que ha preparado a (5) .uamammmannn 2
Desde mi punto de vista s un (6) ... ;
de television excelente.
Teresa: Si, y aunque el (7) .o ha
sido elevado, pienso que utilizar los (8)
[N < s N N () I de
la publicidad es fundamental.
Luis: Hablando de medios, las (10) ..o
del comic sobre los «viajes especiales» que
publicamos el domingo en el (11) .

Jor

. Y Comprobar

se adaptaban muy bien al mensaje que querfamos
transmitir, ;no te parece?
Teresa: {Ya lo creo! El objetivo es que aparezcan
también e los (12) o GO VIO
a repartir en la feria.
Luis: Volviendo al tema de la feria, aparte de los
folletos, ;de qué material disponemos?
Teresa: Pues verds, hay (13) .o
muy detallados y también (14) ...
con fotos y listas de precios. Por cierto, ;has visto
logque dice el (17) v Q8] VeRIn0
para los viajes especiales? A ver si te gusta. Dice:
«Atrévetelr. Ya sabes que este afio estamos (16)
i Viajes «atrevidos». Conflamos
ety que-tenpgan. exite. Bl (17) oo
al que pretendemos atraer es gente joven con
posibilidades econémicas.
LLuis: Bueno, quizd me llegue nuestra propia
publicidad a casa uno de estos dias. ;Me atreveré
a ir de viaje? ;Me haréis (18) ...
Teresa: Por supuesto, y si nos consigues clientes
en la feria, incluso te regalaremos los (19)
...................................... que sobren para que decores tu

casa con imdgenes de todo el mundo. ))

() Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo ha completado correctamente.
-

PISTAS

ENTORNO EMPRESARIAL 39




| Bl Tome [a palabra

|

|
|

|
|

|

idesde luego!

e

i B3 Mis funciones

|

| EX Ahora usted

|

|
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. u

ante todo = asimismo

en cuanto a « cabe observar

sin embargo « cabe destacar

El sefior Rodriguez-Lipez, director del periddico Espafia Hoy, participd en las Jornadas sobre la Publicidad

celebradas en Zaragoza.
Rodriguez-Lopez empezd la charla diciendo: «(1) Primero, debo indicar que la prensa es un fenémeno comunica-
s cambios experimentados en este sector en los tiltimos afos, (3)

tivo y econémico al mismo tiempo. (2) Respectoa lo
Antes, los diarios tenfan mds paginas de informacion que de

cabe sefialar que han sido verdaderamente importantes.
publicidad, (4) no obstante, hoy, la publicidad ocupa una funcién casi dominante.
(5) Ademds, para garantizar la independencia de los diarios, su solvencia y su rigor se precisa dinero, por €so es

necesaria la publicidad; es importante mantener el equilibrio entre la informacion y los anuncios.
Hay que tener muy en cuenta l papel que hoy juega la publicidad en la empresa, (6) cabe resaltar la importancia

organ a la misma la mayoria de las empresas a la hora de plantear su estrategia de ventas».

que ot

Relacione las dos columnas

Hacerse cargo
De todas formas
Darse a conocer
Por cierto

Lo cierto es

A propésito

La verdad es
Responsabilizarse de
En cualquier caso
Mostrarse al puiblico




ica-
(3)
e de

50 €8

ncia

EY Una buena campana publicitaria
Lea las frases siguientes y complete la conversacion.

® necesitamos que las acciones publicitarias vayan dirigidas a...

® ... fan pronto como la tengan,...
® No me sorprende que se haya encontrado con...
® Duscamos una campafa que nos pueda...

® ... es de esperar que haya recopilado...

Sonia Carreras habla con un agente publicitario,

( c sonia Carreras: Tal y como le dije el otro dia a
s s0cio, estamos muy preocupados por la poca
aceptacion que tiene el producto en el mercado,
aunque segn el andlisis DAFO parecfa ser un buen
momento.
Francisco Garcia: No se preocupe. El lanzamiento
se produjo hace menos de un mes y la penetracién
en el mercado suele requerir un cierto tiempo,
Sonia Carreras: Ya, pero han surgido contratiempos
relacionados con la imagen de marca.
Francisco Garcia: ...
algunas dificultades, que tendremos en cuenta en la

nueva campana.

Presente de subjuntivo

Algunos usos:

—£n oraciones relativas con valor de desconocimiento.
Busco una secretaria que sepa varios idiomas.

—en oraciones temporales introducidas por tan
pronto como, hasta que, una vez (que), apenas,
mientras, en cuanto, con matiz de posterioridad.
Nos avisard tan pronto como le lleque la informacion.
Apenas lo sepa, te lo diré,
Ve quedaré hasta que termines.

De interés 7 , =

-El andlisis DAFO es el andlisis de las Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades de una
empresa, tanto en relacién con ¢l mercado y su
entorno (oportunidades ¥y amenazas) como en
relacién con la propia organizacion (fortalezas y

debilidades).

Sonia Carreras: Bien,
definir como marca y como empresa.
Francisco Garcia: Por supuesto. Entendemos
perfectamente lo que le interesa,
................................ ... conseguir este objetivo.

Sonia Carreras: Exactamente.

Francisco Garcfa: Como mi socio estd trabajando
en ello,
informacién necesaria para idear la campana y
mostrirsela en breve.
Sonia Carreras: Bien, ...

avisenme, por favor. ) )

Pretérito perfecto de subjuntivo

El pretérito perfecto de subjuntivo se forma con el presente
de subjuntivo del verbo haber més el participio del verbo.

haya
hayas
haya
hayamos
hayais
hayan

+ participio pasado

Uso: expresa una accion acabada y completa en el pasado,
en relacién con el presente.

Espero que hayan llegado los informes.

Una vez que hayamos decidido el nombre de la empresa, te
lo comunicaremos.
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Tomas: Busco una secretaria a la que conoci el otro
dia, pero de cuyo nombre no me acuerdo. Es una
persona que (hablar) ....................... varios idiomas
y hace afos trabaj6 en Sumes.

Fabian: Quizés te refieres a Laura.

Tomas: Si, creo que ese es su nombre.

- Gloria: Hola, Miguel, quizas me puedas ayudar.

Busco un comercial que (conocer) ... los
mercados asiaticos y que (tener) ...
flexibilidad para hacer viajes largos.

Miguel: Justamente anteayer me hablaron de una
persona que relne estas caracteristicas.

. Rafael: Opino que estos planos de nuestra nueva

oficina no estan nada claros. Estos arguitectos son
un completo desastre.

Tomés: Busquemos un arquitecto que (saber)
............................. mas sobre disefio de edificios para
despachos.

2 Indicativo o subjuntivo

Elija la forma correcta.

i

Busco un colaborador que sepa/sabe elaborar bien
el catalogo de la proxima temporada.

. Nos dirigimos a nuestros clientes que

conozcan/conocen hien nuestros nuevos productos.

- Busco a un sefior que estuvo/esté ayer aqui y

llevaba un maletin marrén.

- Apenas llegue/llegd Juan a la oficina, seguro que

empezara a reunirnos a todos.

- Necesitamos una camparia publicitaria que

muestra/muestre exactamente nuestra marca y
nuestros productos.

LI__________‘_*
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1 Busco una persona que sea un buen profesional
Complete los siguientes didlogos en subjuntivo o indicativo y explique el motivo para usarlos.

1. 4. Rosa: Este proyecto que nos ha presentado Nuria

me gusta mucho; veo que tiene objetivos claros.
Elena: Sin embargo, creo que necesita alguna idea
nueva, no podemos aceptarlo hasta que no (cumplir)
oo |0S TEQUISTTOS indicados y ademés (poder)
e, APOMArN0s innovacion al proyecto.

. Maite: Buscamos a un asesor financiero llamado

Julign Navarro que antes (irabajar iy s @
Divas, pero ahora no sabemos dénde ests.
Domingo: ¢Uno que vivié muchos afios en México?

Maite: Ese. Llamale por favor, le necesitamos.

- Maribel: No creo que el pedido pueda estar listo

para la préxima semana,
Fernando: jHaz lo imposible, por favor! Y, tan

pronto (estar) ... listo, lo enviaremos.

. Cada vez buscamos més un tipo de comunicacion

que es/sea mas rapida y menos compleja.

. El director de la Asociacién de Empresarios cree que

el nimero de turistas que van a visitar nuestro pafs
No aumentara hasta que no cambiamos/cambiemos
nuestra politica de precios.

- Los esparioles que salgan/saldran del pafs

el préximo verano para ir a paises que
necesiten/necesitan visados tienen que presentarse

en las comisarfas de policia.




MARKETING Y PUBLICIDAD

3 En primera persona '
a. Escriba la 12 persona del singular del pretérito perfecto de subjuntivo de estos verbos.

satlsfacer

identificar

reponer
ejecutar
romper
‘ transmitir
_ fehacer .

escribir

. ;Con qué estructuras podrian ir las formas del pretérito perfecto de
subjuntivo de la actividad anterior?

1. Es posible que [ ] 6. Es cierto que ]
2. Ve que || 7. Es mejor que I
3. Duda que 28] 8. No cree que 5]
4. Piensa que = 9. Imagina que ]
5. Es logico que ] 10. Me agradece que [ |

. Escriba frases con las siguientes estructuras,

()

Es posible que haya identificado la nueva férmula.

1. Es posible que 4. Es mejor que
. 2. Duda que 5. No cree gue
' 3. Es I6gico que 6. Me agradece que

4 En el Departamento de Marketing

Esta es una relacién de actividades que se suelen realizar en un Departamento de Marketing.
Usted no cree que su empresa haya hecho todo eso. Modifique las frases y exprese su desconfianza

como en el ejemplo.

£]. Elaborar y llevar a cabo experimentos de marketing.

-No creo que haya elaborado y llevado a cabo experimentos de marketing.

. Observar el comportamiento del consumidor.

. Elaborar encuestas.

. Invertir tiempo y medios para ampliar la informacién.

. Realizar estudios de mercado.

. Comprobar las posibilidades del mercado.

. Decidir el tipo de envases, disefios, formas y colores del producto.
. Hacer test de productos.

~N oy s W N =
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m

T—-‘O“er de. - Marketing o Con nosotros, su publicidad...

" ;

| Si'se pone enfermo, cobrara

| Si tiene un hijo, cobrarg

| Sile operan, cobrar4 enunca acabara |
en Ia papelera. |

Sino le pasa nada, también cobrar4

oos

TU VALES MUCHO

¥
]

- 0% a f /

I ////J /f _'f J/_/ —] Ahora en los concesionarios
l‘ . ! valoramos mucho mas su
| (Qué otros productos I‘ coche usado a Ia hora de
| . : comprar otro. Asi que, si est
| se podirian anunciar I Pensando cambiar de coche,
‘ con el mismo eslogan? ‘ﬁ venga a vernos y entérese de
| {Qué le pide usteda | sl o
| ¢ p | especiales del mes,
| un eslogan? '

e

B.
iConfie en nosotros y
w€rad la diferenciq!

Si estas dos prendas : : i
Son exactamente
iguales, ;por qué el Este calzoncillo, algodén 100 %,
( consumidor llegard aq Posee un disefio cémodo y
Ppreferir A antes que B? atrevido. Su PVP: 10,21 € ¥ también
Lldmenos lo puede encontrar en todas las
2 Tel.: 93468 86 86 tiendas de Espania,
Este calzoncillo, algodén 100 %, Y selo explicaremos.

Posee un disefio cémodo y atre-
vido. SuPVP; 10,21 € y lo puede
encontrar en todas las tiendas
de Espana.

‘_*_1__*————_______*——_____‘_‘————_________‘_—————___________‘_*
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‘ MARKETING Y PUBLICIDAD

Bl /arketing o publicidad

Lea las siguientes definiciones. ; Se refieren al marketing o a la publicidad?

Producto, precioy |
Es una poderosa herramienta p y

<e concentra, sobre 1| de la Promocign Utilizada f ffor?OCtIOn son

todo, en analizar E Por empresas, Organizaciones f fg:sd:r; Ori’:\sle en

os gustos de los " N0 lucrativas, instituciones [ el desarr?llo di)l :
consumidares: " del Estagg ¥ persp f |

nas inds’w‘duafe;, ,
un a

s Para dar a congcer
determinado mens,
€ON sus prodctoys

djé relacionado
» Servicios, Es una

forma de comunicacion \

IGeas u otr, : de largo alcance,
i - 0.5, 4 Un determinaqq ! umpersonéﬂ_ dios masivos de
Po objetivo: | ya que utiliza me (6T |
f o television,

.................................... | comunicacion com

|
..... J " Internet, |
: resos,
\\} radio, medios IMP ;‘

BEC, masssrmi i

EJ Definiciones e

¢A cual de los siguientes conceptos se refieren estas definiciones?
¢Los relacionaria con marketing o con publicidad?

\_

publico |  precio | promocion = patrocinador | producto = planificacién

i

Es el bien o servicio que se Es el valor que se le asigna al Es la difusion que se hace del
ofrece. Surge de la utilizacién bien que se consume. Existen bien o servicio, para atraer la
de materias primas (materiales o bienes de consumo masivo, atencion del cliente, generar
intelectuales) para formar un atil,  bienes de lujo, bienes escasos  una conciencia de marca Y,
que puede generar un consumo 0 raros, etc. como es légico, dar a conocer
para ser comprado o que tenga ... P el producto que se ofrece.

un valor para quien lo disfrute.

EJ L publicidad ilicita

¢Como definiria la publicidad ilicita? Relacione los siguientes tipos de publicidad ilicita
con su definicion.

contenido, menosprecia o descalifica a los competidores e
1 Meataenialg Por su contenido, osp es a los competidores

dignidad de la persona intenta confundir.
§- Eﬂglanclﬁa Vulnera los valores y derechos reconocidos en la Constitucion,
. Deslea ; : ; T 4
4. Subliminal | especialmente en lo que se refiere a la infancia, la juventud y la mujer.
W Mediante diferentes técnicas, actda sobre el pablico destinatario sin ser
F conscientemente percibida.
- e f VE / ‘ - . .

—~-USLED —— Induce a error al consumidor por no mencionar aspectos fundamentales
¢Podria dar ejemplos | O por transmitir un mensaje que se interpreta de modo erréneo.

de publicidad ilicita? ‘
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’ E'C-D;OT? alguna cadena hc?telera espafiola? ;Puede indicar
/ |- hoteles urbanos para gjecutivos, hoteles rurales, etc

’ «Cuando el pasado lo es casj todo»
desea destacar?

’ Lea el siguiente articulo y conteste las preguntas.

e
Bl El grupo paraporrs

Hoteles & Restaurantes 1928

Alla por 1910 el Gobierno en
Proyecto de crear una estruc
éxcursionistas y mejorar I3 i

tcfrgﬁ al marqués de |a Vega Inclan el
ra c?telera para dar alojamiento a los
magen internacional de Espana

a qué i
que segmento del mercado se orientan sus establecimientos?

es el tftulo del arti £
Culo que va a leer. ;Que caracteristica de esta empresa cree que se

~ Cuando el pasado lo es casi todo

aradores tiene su origen en un proyecto gubernamental lle-
P vado a cabo por el marqués de laVega Inclén para dar ma-
’ yor notoriedad al turismo espafiol. En 1928, Alfonso XIII inau-
_’ gura el primer parador. Pero el presente de Paradores no es fruto
’ del pasado. Se ha adaptado a los nuevos tiempos con una estra-
’ tegia que pasa por la innovacién y la diversificacion.
- En 2004, Paradores cred su plan estratégico con el fin de
{ adaptarse a la nueva situacién econdmica. Un aumento de las
’ ventas del 48 %, 1,5 millones de clientes y una ocupacion media
’ del 70 % son algunos de los datos obtenidos por la empresa el
‘ afio pasado. Estos buenos resultados se deben, principalmente,
' a la renovacién constante y al control de la produccién. El ob-
’ jetivo, la eficiencia, se ha conseguido a través de medidas como
’ estudios de fidelizacion.
Una empresa publica configurada como sociedad anonima.
’ Esta es la esencia de Paradores de Turismo de Espaia, 5. A., que
' se gestiona de la misma manera que cualquier empresa privada.
’ Con casi cien afos de historia y unos 90 establecimientos, Para-
’ dores ha sabido proyectar una imagen de modernidad y calidad
del turismo nacional, y contribuir a la recuperacién y manteni-
’ miento del patrimonio histdrico cultural espafiol. A esto se une
’ la originalidad de sus instalaciones. La mayorfa de los paradores
’ de turismo se encuentra ubicada en edificios vinculados al pa-
trimonio del Bstado: castillos, palacios y conventos rescatados
{ de la ruina y el abandono y puestos a disposicién del cliente a
’ partir de 70 euros la noche.
’ Pero la ventaja competitiva de esta empresa también inclu-
ve la gastronomia, mediante la organizacion de eventos creados

para potenciar la calidad en la comida y el gusto por lo viejo.
Otro tipo de ventajas es la incorporacién a la oferta de campos
de golf y spa como parte de la estrategia de modernizacién de la
empresa, que busca abrirse mercado en otros segmentos.
Otros factores han contribuido al éxito de Paradores. Su
marca tiene los niveles de reconocimiento més altos del seg-
mento hotelero. Asimismo, su politica de precios es muy intere-
sante: en general, los Paradores son percibidos como caros, pero
al compararlos con la oferta competidora en el mismo segmen-
to, resultan ser bastante mas baratos. La fidelidad del cliente en
Paradores es muy elevada comparada con la media del sector y
tiene unos niveles de venta directa muy altos, tanto a través de
la central de reservas como a través de Internet.
La combinacién de servicio publico y la competitividad pri-
vada ha convertido a Paradores en uno de los més claros expo-
nentes de la hosteleria en Espana.
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/ ]

A . - ’!r—__}j‘;JI_gf/ e ]
-=m0 &s la gestion de Paradores de Espafia, S. A.? / EN SU opinién, ;ar .
"7 0ué se caracterizan sus hoteles? r cQUe necesita

| Una empresa de i
. | este
J<u2 incluye su oferta? e

f‘ Para triunfar en g
r=m=mmmewd La clave del

B3 Parador.es

Conteste las siguientes preguntas.

¢Qué destacarfa usted de la pantalla inicial del sitio web?
En su opinién, ¢qué informacion se desea destacar en |a pagina de entrada?

¢Cree usted que en esta pagina web se refleja la combinacién de pasado y modernidad? Justifique su respuesta.

- EJ Datos de la compaita

Entre en www.parador.es y complete la tabla.

Parador mds antiguo:
u Programas de fidelizacion:
Promociones que se ofrecen:
¢En queé consiste el programa Rutas en Paradores?
[ Entornos en los que se encuentran los paradores:

n Tipo de edificio en el que nos podemos alojar:

|3 Conozca mejor la empresa

En grupos, escojan uno de los siguientes paradores (www.parador.es) y elaboren un analisis
s : DAFO del mismo.

e

bl o | il
Vins aas m.n,;uﬂ" y

W wadmalin

_”h

¢En qué nos diferenciamos de la ¢ Qué factores nos colocan en una posicion
competencia? ¢ Qué sabemos hacer mejor?  desfavorable con respecto a la competencia?

¢ Qué posibles mercados o nichos de ¢Qué factores pueden poner en peligro la
negocio existen? ‘ supervivencia de la organizacién?

MR b i o S e B I e

Competitivo

2lnc ¢ Ac | 2
--~2'5 50N sus canales de venta mas importantes? sector de la hosteleria?
s T o TN \ e —
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El Gobierno de su pais quiere lanzar una
campana para promocionar el turismo
internacional. El Ministerio responsable
de turismo ha contactado con su agencia
publicitaria para que elabore una 0 varias
Propuestas para esta campana.

Prepare una campafia publicitaria
| | Grupos de trabajo

1. Anélisis de producto y publico objetivo

® Estudiar caracteristicas basicas del pafs o la zona que se desea promocionar.
® Decidir a qué publico(s) objetivo se dirigiré Ia campana.
® Ver qué tipo de producto es mas adecuado para el publico objetivo elegido.

’ ' ® Decidir las acciones publicitarias mas convenientes (anuncios, patrocinio, entrevistas, etc,) y el soporte
’ ; mas adecuado (prensa, vallas, televisién, Internet...).

jes que definen el producto objeto de su campana.
emplo de anuncio de camparias anteriores de Espafa:

g

¥ Prool Lis fiestac A
siempre acaban temprana -
o f

— ._,_‘ﬁ__? ,. .
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.
B ]|
=SS ERES

Elabore un dossier
resumiendo su
propuesta de ey
campaha publicitaria.

Prepare y presente a los
representantes dgl
Ministerio de Turismo
de su pals las .
acciones publicitarias
de su campana.

Ca

ao® - Te
90¥2 <O PUEDES GANAR

> ' 'derazgo
mocion P\
mprendedo’ @Upge (0

eX F rQNOM‘A macion
W Empezar

=xponga la(s) propuesta(s) que ha
£:aborado para la campana publicitaria.
# Publicidad del producto: explique en

gue publico objetivo y producto se va a
centrar.

# Publicidad comparativa: compare su
oroducto frente al de la competencia
otros paises o zonas de un mismo pafs).

® Medio(s) publicitario(s): presente el/los

medio(s) que le parezca(n) més eficaces
Dara su campana.

® Proponga un eslogan o lema para la
campana.

® Presente y justifique su propuesta de
anuncio publicitario. Haga un andlisis

comparativo con otros ya existentes en el
mercado.
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Entrevista con

..........'.......!..

SUOPINION:

¢Cémo definiria al consumidor de hoy?

e de publicidad Y comunicacién empresarial, habla para L3 Vanguardia,

m Sefior Sorrell, ;podria definir e] perfil del consumidor hoy?

Escuche la respuesta y comparela con la suya, ¢{Coinciden?

m :Se puede hablar de un cambio importante en [as estrategias de publicidad durange los dltimos afios?

Escuche la respuesta a I3 segunda pregunta y restimala con las siguientes palabras:
desarrollo, inversion, coste, inflacion.

m ¢Cree que es posible que el ciudadano se rebele ante el bombardeo publicitario?

Escuche la respuesta a I tercera pregunta y sefiale si son verdaderas o falsas |as siguientes afirmaciones.
1. El ciudadano ests harto de la publicidad por correq.

2. Hay que «invadir» al consumidor para convencerle.

3. La comunicacién tiene una unica vertiente,

4. La comunicacién es, cada vez, mas amplia y compleja.

PREGUNTA 4 [ET@TFi e 0pinién sobre el nive| que ha alcanzado [a publicidad en Esparia?

Escuche la ultima respuesta y complete el texto con |as palabras que faltan,

Bueno, he de confesar Que no soy un experto en (1) prs, Y8 QU NUNCA he redactado

U @) o Como usted sabe, YOSOY (3) y analizo este sector
desde el punto de vista econémico. Pero si puedo decir que el @) en Espana,
aligual que en otros paises del sur de Europa, ha registrado un B it comrmcsin. en torno al

‘ 20 % anual. Realmente hay que admirar el (6) P QU A alcanzado la publicidad
&N su pais. También sorprende ver el (7) T @XDETIMENtado por gl mercado de a
(8)
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MARKETING Y PUBLICIDAD

W
[I%]
(4
3
[l
[s¥)
Q.
M
=)
[
=
a’
o
fat]
o
@

=T Lo o T =) OO
o =nes de consumo, los

czaena de distribucion, la
~=mpana de publicidad, la

2znal de comercializacion, el

COIUMNG, 18 oo
EEnpotencia la o
competidor/-a, elfla v,
rilacion la e o
consumidor/-a, el/la v
i ——

22manda, 13 oo
BESCUSTHTO Bl it
Gifusion, 18 ...
3IDTICO, Bl oo
= (512 11U S —
=stablecimiento, el oo

“eria comercial, la
“delidad, 18 e
Bdelizacion, |8 s e
F0l1eT0, Bl oo
gasto publicitario, el ...,
herramienta, 1a ...,
USTTACION, 13 .o
7o T [ RO
magen de marca, la

ntercambio, el .o
lema: 8l o saminees

RA =1 T - T

marketing, el ...
medio audiovisual, el

medios de comunicacién, los

11 oo R - S ————
o1 TS e ] SRS
patrocinador/-a, el/la ...
plan estratégico; @l ...
planificacion, 1a ..o
PrEVISIEn; 18 s
Promocion, 1a .o
publicidad, |8 ceosemmesmsasas
publicidad directa, 1a ...
plblico objetivo, el ..o
punto de venta, el ...
e s T e

segmento, el
semanario, el

soporte publicitario, el
V=1 =) [ — e —
valla publicitaria, la

ventaja competitiva, la

VIREA, 13 oo

VERBOS

abrir (mercado) .o,
ANANZAr s
SRFART sy e s
ConCebir .
CONCRNITAISE s e
[a(o]3ToTal<] S
OIS e s o

dar a CoNOCEr ..o
AISTrUtar oo
ISONEr s o
ENCUBIIN e
FENETAE v e i oy
PAtroCinar ..o
O e o | e e
DOTENCIAR e
[olge]aaTe el TaT: |
PRI TTOVED s
repartic ..,
SELISTACET wmmnmowmmm s

EFANSIMITIT oo

ADIJETIVOS

atractivo/a ...

COMPArativosa ...
AEMOETATICO/E. s
desleal .
SNOANES0/E
BSCASO/B oo,
IPEESEITA | smmurcanmnmny
iNNOVador/-a ..o

etV e e e
43F: Y107 - O,
DOTEATIR] 1 imiiimi s mesmssssmmstismins
o1 101 |Talhe:Filo) - W
subliminal ...

OTROS

51 el [ [ 1 [ A —
CONSCIeNtEMENte ..o,
detalladamente ...,
estratégicamente ..o
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FUNCIONES
B Advertir,

® Expresar
—la causa.
—la inmediatez.
—el cese de una
actividad.

GRAMATICA

® Imperfecto de subjuntivo.

® Oraciones finales,

NivelB2
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LEXICO

B Compras.
B Pedidos.

® Tipos de clientes.

ES NOTICIA

3 Bodegas Garcia-Carrién.




Compras y ventas

Conceptos del tema

tc

1. tr. Obtener algo

Comprar: _
con dinero-

vender: 1. tr. Traspasar @ algujen
io convenido

or el preci
la propiedad de lo queé

uno posee-

.<C/ { as actividades comercilales ue an 1ria:
omo enniria uste am v a a

;Cémo 1 ir{
; as definiria un profesional del sector?

Lea
Y compare
€, .
¢Coinciden est, L contenido de Ios Siguient
as definiciones con Jas €s textos. ')
Suyas?

servicio de la calidad correcta, al precio correcto,

nos de la administracion de empresas,
adquisicion de productos,

paﬁamiento de dicho

o de obtener el producto 0
| lugar correcto. En térmi
y seleccion de proveedores,
| acom

Comerciar es el act
=n el tiempo correcto y €n €
. comprar supone el proceso de localizacion

s de pago, asi como €

negociaciones sobre el precio y condicione
proceso para garantizar el cumplimiento de las condiciones pactadas.
Adaptado de /. L. Benaque Rojas

unto de vista contable y financiero,
Las ventas son el corazén de

ambiar productos y servicios por dinero. Desde el p
potencial, 2

al cobrado por productos 0 servicios prestados.
al menos, tres actividades: 1) cultivar un comprador

y ventajas del producto 0 servicio y 3) cerrar la venta, es decif,

Vender es €
la venta es el monto tot
cio. Una venta involucra,

un nego
las caracteristicas

. hacerle entender

acordar los términos y el precio.
Adaptado de www.degerencia.com
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VOCABULARIO
Bl Hacer un pedido

. El precio del gas natural como .. DaJArE un 6,4 % 3 partir de manana,
= il Durante el Gltimo Cuatrimestre, Rute obtuvo un A s, 0] TBE0

l\ @ intermediario @ pedido |

. i | o Lafuncig I e e OS5 ir
o margen de beneficios | 'a ncion de los s la de unir al productor con los demandantes
| caiciemcis finales de lo que este produce.

|

b1 1 " e numero de referencia | 4. Todos los ... D8STINGAOS 3 cualquiera de las 17 comunidades auténomas
| I o -
e plazo de entrega ; de Esparia se hacen por via terrestre,
| i0 compras = b ¢ :
| e seccion de e E . | 5. F formulario de su pedido fe Permite escoger tanto el método de
| 1 r |
. A comoel ... ..

. Sino tenemos .. €0 €l MOMeNto de efectyar Su pedido, le notificaremos

que estos productos quedan pendientes de envio.

7. Las preguntas dirigidas al Departamento de Servicio al Cliente recibiranun ...~
Por favor, Uselo cuando se comunique con nosotros sobre €5e mismo asunto.

4. Para cualquier informacién adicional sobre compras Y seleccion de proveedores, tiene que contactar con

| E Definiciones

Relacione cada definicién con Ia palabra adecuada.

2. Producto.
7. Rescindir el encargo.
s :Elcr) :al cumphmr.erlmto de'una obligacién. f 1. anular un pedid ‘:
que suministra el producto. | 2. comisién |
= Empresa que se dedica a vender al por mayor. 3. competidor |
- Lista de existencias. " 4. proveedor II
9. Posibilidad de realizar el Ppago de forma mas ventajosa para el cliente. | 5. demora F
- Disminucién pactada del precio de venta al publico. | 6. descuento F
' Retraso en la entrega o ¢f Pago de un producto. L entrega ‘:
| Porcentaje que se queda el intermediario en yna venta. | o .facrhdad.es de pago 5
Persona fisica o juridica con una situacién similar en el mercado, lo | 4 3 'mn\a/;cr;:z,?: l
que le sitda como rival en el sector | & " '
_ ) ) | 11. mercancia '
. Accién de poner un producto en posesicn de otra persona, | 12. reclamar |
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En el despacho de Juan Cuevas, director de
ventas de la empresa Bandes. Juan y Felipe
hablan de la gestion del stock.

EJ Gestionar la venta

Lea el didlogo siguiente y complételo con
las palabras de los ejercicios 1y 2 y con las que
aparecen a continuacion.

precio = calidad « sector = reclamacién « ventas

punto de venta

C(_] uan: Oye, Felipe, ;cudndo vencen los

() i e o okt de los tltimos

Felipe: Ahora que lo dices, deben estar a
punto de vencer, ;por qué?
Juan: Me da la impresién de que no
recibiremos el algodén a tiempo.
Felipe: Es que deberiamos tener mds de un
1 ——————— , ya que si este deja
de suministrarnos, estaremos sin
1 ——_ L O— y no podremos
cumplir 10s (5) .o
Jaan: Seetin ¢l [6) ... immmmmmumenss .
todavia podemos confeccionar unas 25000
camisetas mds, pero ten en cuenta que NUEStro
compromiso es entregar 40000 esta
temporada. Si no llega el algodén, quizd
anulen los pedidos.
Felipe: No lo creo, ya sabes que nuestros (7)
.................................................... estdn en fuerte
desventaja tanto en (8) ...
L SR y seguimos
a la cabeza del sector gracias a que tenemos
un producto muy competitivo. Pero hemos de
andar con pies de plomo porque amenaza

crisis en el (10) ) o

Yo prefiero no cantar victoria hasta ver la

Juan: Ahora mismo llamo y reclamo el
4 1 PO del pedido. De paso,

hablaré con Maribel para que nos informe de

- CON MIS propios 0jos.

et vars B (13) s OB
camisetas.

%k k
Juan: ;Maribel? Soy Juan, de ventas. {Dime!,
;qué tal todo?
Maribel: {No me hables! Hoy me ha llamado
el (14) oo PR Vistabien para
hacer una (15) ... P——— por culpa
deun errorenla (16) .o
Enviamos a un vendedor nuevo al
7 IR y en lugar de anotar
todo al pie de la letra, apuntd mal el
(LB cvmomsnonsrmsass S8 18 tv0¥CaNGH. Ast que
Vistabien pretende que les hagamos una rebaja
acausadela (19) .o en la
entrega. El caso es que ya les ofrecemos
¢ SRR . 5 o [y [,
por buenos clientes y, si aceptamos
otra rebaja, se va a reducir mucho nuestro
7))
Juan: Bueno, pues no te doy mds la lata.
Volveré a llamar mds tarde y me dices cémo se
ha solucionado el asunto. ))

Y Comprobar

() Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo ha completado correctamente.

—
PSTA7
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[l Tome la palabra

| Clasifique las siguientes locuciones que aparecen en e didlogo anterior segunsu f

EX Sinonimos

| Relacione cada expresién con su sindnima y complete las frases.

Me da la impresion de que Casi
Por poco Afortunadamente
. Tienes razon Piensa que
j Segun Creo que
;' Por suerte Estds en lo cierto
| Ten en cuenta que Como

1. Los costes de ventas de [as empresas espanolas se han incrementado UN30 % oo

una encuesta reciente,
2. Por los datos que acabo de recibir

gracias a (que) » estar a punto de = ya que  hemos de por culpa de « dejar de » 3 causa

uncion.
de © ten en cuenta

v TEVElG

..................................... el coche més vendido este ano serd el Renault Mégane.

3. i |35 Todes electrénicas podrian permitir a las empresas realizar ofertas adecuadas a [os compradores.
F . UP. Nuevas tecnologias han supuesto una auténtica transformacion.
| 5. Debido a una huelga de transportes, |3 entrega se ha demorado Yot €l cliente se queda sin recibir

la mercancia en el plazo fijado.

6. T .., €513MOS saliendo de la crisis,

" &} Expresiones

Andar con pies de plomo.
No cantar victoria.

Dar la lata,

(Hacer algo) al pie de |a letra,
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{Qué cree que significan las siguientes expresiones del didlogo? Relacionelas con s

Molestar,

Ir con cuidado. Ser prudente,
Hacer algo literalmente.

No alegrarse antes de tiempo.

u significado.,



B3 Sobre las ventas on-line

Lea las frases siguientes y complete el didlogo.

® ... seria que cerca de la mitad se convirtieran...
® Me encantaria que continuaran. ..

® No pensaba que fuera as,

® Seria l6gico que cambiaran...

® ... dudaba que consiguieran...

nta

( ( Danicl Vela: Me he enterado de que hay catorce
empresas que ofrecen descuentos estos dias de
Navidad a través de su pdgina web.

Adela Manises: ;Solo estos dfas?

Daniel Vela: Si, solo hasta el 5 de enero,

Adela Manises: {Qué pena! ...
con esos descuentos durante todo el ano.

Daniel Vela: Y mira, la aerolinea LAN dar4

descuentos de hasta el 50 %. He leido que, si en un

dfa normal reciben 20 000 visicas, con el

descuento pueden tener hasta 11 veces mds ylo

logico

meR

€n ventas.

Imperfecto de subjuntivo
verbos regulares

Adela Manises: Pero, en cambio, las grandes cadenas
de distribucién dedicadas a la alimentacién siguen

sin despegar en la venta a través de Internet.

R su estrategia e

incentivaran la compra con descuentos importantes,
¢no crees?

Adela Manises: Puede que tengas razén. En

cambio, el ramo textil arrasa en la carrera de las
ventas on-line.

Daniel Vela: Es que se arriesgaron en su momento,
Yo, en aquella época,

el éxito. ) )

De interés

verbosen-ar  verbosen-er  verbos en -ir e L
; ‘ . Seats : . e
ela hablara comiera viviera 80 OBS (On-line Business School), lo que ms
hablaras comieras vivieras " compra en Espatia on-fine sop og alojamientos
hablara comiera viviera & Vflgacmnes, con el 55 % del rotal de Las ventas,
. <y vy S ¥
hablaramos comiéramos viviéramos €8uido de entradas para especticulos con e] 40 9
i ; ; s : I . : 3
dores. hablarais comierais vivierais oP2y material deportivo cop | 32,8 %,
hablaran comieran vivieran
ibir e N ey e
Forma: | Usos: ‘
|
[
3 : 5 " ; A |
El imperfecto del subjuntivo se forma a partir de la tercera | @) Cuando el verbo del que depende el subjuntivo

persona del plural del pretérito perfecto simple

de indicativo. Sustituimos -aron para los verbos en -ar por
—ara: hablaron - hablara y ~ieron para los verbos en —er

e —ir por —fera:

comieron - comiera, vivieron - viviera.

Se forman asi tanto los verbos regulares como los
irregulares. Elfos tuvieron - ellos tuvieran.

iOjo! Este tiempo tiene dos formas. Ademds de |
terminada en -ra, existe otra terminada en —se, que se
utiliza menos. Hablara - hablase, tuviera - tuviese.

| vaen pretérito perfecto simple, imperfecto, 0~ |

| condicional, usamos el pretérito imperfectode |

| subjuntivo. '
Me aconsejo que fuera a verle. |
No imaginaba que pudiera hacerlo. |
Me gustaria que mantuviera una entrevista con |

| el director de recursos humanos,

b) En forma de cortesia con el verbo querer.

| Quisiera hablar con Pablo Valencia.
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/ 2, ®
Crramndiie

1 Verbos en pretérito imperfecto de subjuntivo
Complete a tabla,

- Yo hiciera
Tu 7 fueras
. El, ella, usted pudiera
Nosotros/as
Vosotros/as estuvierais
Ellos, ellas, ustedes fueran

La forma verbal correcta
Escriba los verbos en la forma correcta del pretérito imperfecto de subjuntivo.

1. —¢Creias que Laura trabajaba en nuestra empresa? =S, sf, todo.
-No, la verdad es que no creia que (trabajar) 4. -Mira, estoy harta de tantas reuniones para motivar
..................................... alli, pero Pedro me |o dijo. al personal,

2. =Por lo visto, hemos de rectificar las Gltimas néminas =Si, pero a mi me molestaba m4s que antes ellos
del personal. (NELELY. - i) 1 tantas evaluaciones
—¢Qué me dices? periddicas.
=51, en la dltima junta, los directivos sugirieron que 5. ~Antes era muy dificil que los directivos (conocer)
nosotros (revisar) ... los sueldos base algunos aspectos de sus
de los empleados. empleados.

3. —¢Sabias que el 4rea de recursos humanos se encarga ~¢A qué aspectos te refieres?
de realizar todas las gestiones relativas a [a -A los de la iniciativa individual o la relacién con los
contratacion del nuevo trabajador? companeros. No tenfan medios para saberlos.
~Claro que lo sabfa, pero ignoraba que todos los 6. —(Querer) s CONCEIEAr UNa entrevista
tramites (tener) e, QUE hacetlos con el senor Tablada.
también ellos. -Lo siento, ahora ests de vigje.

3 Era importante que participara en este proyecto
Complete los didlogos con o siguientes verbos o expresiones,
gustaria ® es mejor ® dudaba era importante @ es l6gico

e i que viniera. 4. -Me . QU [8S Vacaciones
~Pero no tenias ningdn motivo para ello. fueran mas largas.

2 T e QUE VaYas 1 solo g ver ~A mi también, pero solo tenemos quince dias.
al director. 5. T, QU S€ eNfade siempre;
~Creo que tienes razon. no hay nadie que trabaje bien en I3 empresa.

2 T QU €StUViRran informadas =Yo no lo veo tan l6gico, més bien lo considero una
del despido. falta de motivacion por su parte,

~Por supuesto, no hay que ocultar nada.
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COMPRAS Y VENTAS

El imperfecto de subjuntivo
* Complete las frases con el verbo en la forma adecuada,

“ablo: ;Qué tal, Enrique? ;Cémo te va la vida? Pablo: jQué tonterfa, Enrique! No es ninguna molestia
“arique: Voy tirando, Ultimamente no me va para mi.
demasiado bien. No creo que consiga el puesto de Enrique: Pensé en llamarte cuando me quedé sin
trabajo que solicité. trabajo, pero Marta me sugirié que no lo (hacer)
Rt No sabia queiostan o) .ottt porque ti siempre estds de viaje y...
buscando trabajo. ;Por qué no me lo comentaste Pablo: jQué absurdo! Mira, hablaré con el director
antes? En nuestra empresa necesitamos ampliar la de recursos humanos de mi empresa; seguro
plantilla. que necesitamos un buen ingeniero como .
Enrique: No queria que te (molestar) Enrique: No puedes imaginarte c6mo te agradezco
e € ayudarme, sé que eres que hagas eso por mi. Espero poder compensarte de

un buen amigo, pero no desearia que te (preocupar) algtin modo.

hr S POE MIS problemas, Pablo: {No se hable mds! Somos amigos, ;no?

Algunas oraciones finales que requieren subjuntivo vienen precedidas por:

para que, a fin de que, con el objeto de que, con vistas a gue...

Contrat el seguro para que el cliente pudiera conducir el coche, ’
Sin embargo, para, a fin de, con el objeto de, con vistas a preceden a un verbo

en infinitivo o a un sustantivo. ’

Expresan la finalidad, el objetivo o el proposito de la oracion principal. ’

Contrato el sequro para su nuevo coche.

2 ¢Infinitivo o subjuntivo?
5 ) Escriba la forma verbal adecuada y afada que cuando sea necesario,

1. =Manuel reservé con tiempo el vuelo a fin ese dfa hasta muy tarde a fin de (estar) |
deaEegHraTse) e TS BN Al el o todos los documentos en ’
puntualmente a la reunién, orden y listos para firmar el lunes proximo.

-Me parece una buena idea. £l suele ser siempre 4. -Necesitamos a un vendedor algo agresivo con
impuntual. vistas a (potenciar) ... o, o R la

2. -Rafael Paez abri6 una nueva sucursal con el objeto penetracion del nuevo producto en este sector.
defnoibarden Lol il el potencial ~Creo que ya lo tengo. Es la persona idénea
de compra del nuevo barrio. PAMA oot {lOgrrar) aumentar
-Pues, mira, Miranda Fez hizo algo similar en su nuestras ventas.
negocio con vistas a (ampliar) ... >. -Hice todo lo que pude con el objeto de
el nimero de consumidores de sus productos. nuestros huéspedes (disfrutar) ... ...

3. -Vamos a comprar una nueva impresora con el de cada momento que pasaron en nuestro hotel.
objeto de (quedar) ..o perfec- -Creo que lo has conseguido. Sin embargo,
tos todos los documentos que imprimimos. considero que también lo realizaste con vistas a (ser) ’

| miBuena ideal Pero tiene que ser antes del viernes realmente una experiencia
J porque Maribel ha prometido quedarse trabajando Unica para ellos.

e

= f. _ . ———
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r de. -
Talle
| ¥ Hibitos de consumo

Relacione las dos columnas formando grupos de palabras que tengan significado.

busqueda de referencia
habitos de entrega
precio de ventas

’ fuerza de beneficios
plazos de resultados
margen de ingresos
cuenta de venta (x2)

’ ndmero de pago
facilidades de compra
plan de negocio (x2)
cifra de

’ punto de

| ¥ Fuerza de ventas

,‘ Complete el texto con las preposiciones adecuadas.

|
’ M, el sector, la empresa Max era
| conocida (2) ..o su agresiva fuerza
, ' (] «.. Ventas. El director @) ...
, | ventas lo explica asf:
CCEI 80 % (5) oo nuestros vendedores

|

ha estado, al menos, dos afios (6) ...

la universidad, y el 50 % esta .2 [

|

|

|
‘ pOSesion (8) ... un titulo universitario.
' i) ampliar su preparacion
J y confiar (10) ... sus habilidades han
Pasado (11 i nuestro programa
f (2) oo capacitacion.
Tenemos seminarios (13) ... . ellos,

’ asi como entrenamiento 4

lacalle (15) ... la supervisién
(16) o representantes mas
| experimentados.

| Nuestros vendedores realizan un promedio

¥ 4

U7 o 4 visitas diarias

(18) oo individuo. Nuestra fuerza
(19) e ventasal 20) ... ...
mayor hace 4 visitas ymedia (21) ...
individuoy (22) ... dia. Este buen

............................... sus sueldos,
Perciben un sueldo base mas una comisién.
Nuestra politica es que el buen trabajo merece
buena paga. ,)

|
L T
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N COMPRAS Y VENTAS

v
\

EJ - Los tipos de clientes

Defina los siguientes tipos de clientes. ¢Conoce alguno més?

agresivo . dominante distraido | reservado | inestable | indeciso = vanidoso |

T e —— ————

b. Sus caracterfsticas
¢Qué caracteristicas corresponderian a cada tipo de cliente?

Suele tener reacciones rapidas e impacientes. Se considera en posesion de la verdad.
Se muestra impaciente y nervioso.

Apenas contesta a las preguntas que se le hacen. Es una persona impasible. Da la impresién de que no entiende

lo que se le dice.
Parece no escuchar lo que se le dice.
No deja de hablar. Si el di4logo no se dirige habilmente, la conversacién se desvia hacia otros temas.

Es incapaz de tomar una decision. Se interesa por diferentes productos al mismo tiempo. Pide opiniones a todos

los que le rodean.
Le gusta hablar fuerte y se muestra muy brusco y violento. Exige argumentaciones.
Pone en duda las afirmaciones del vendedor. Busca demostrar su conocimiento del tema.

B Psicologfa aplicada a la venta

¢COmo actuaria con cada tipo de cliente? ¢Qué evitaria? Relacione como en el ejemplo.

locuaz |

Hable con seguridad y permanezca impasible ante Interrumpir la conversacion. Procure que las pausas
sus argumentos. ... Agresivo sean breves. ...

Sea puntual y satisfaga las promesas que hace a su Que la conversacion pierda energia.
L

Concentre la argumentacién en un solo punto. Contradecir al cliente. No deje que se desconcierte.
Demuestre interés. ...

Sea amable y demuestre interés. Haga preguntas Perder el control y hacer promesas que no puede
CUya respuesta sea afirmativa. ... LT cumplir. .....Agresivo

Escuche, pero trate de llevar la conversacion hacia Interrumpir o hablar demasiado. No se deje dominar
el producto. ... PO l0S NEIVIOS. ........ooooooo
Suministre informacién y dele consejos Utiles. Discutir o tomar sus sarcasmos como algo personal,
Demuestre interés por sus opiniones e ideas. Distraerse o interrumpir la argumentacion.

Escuche atentamente lo que le pide. Sea rapido Proponer novedades continuamente.

en gestos y palabras. ... e

|
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Bodegas Garcia-Carrign JGC

La bodega familiar que dio a luz a «Don Simén» ha conquistado nuevos

mercados con dos armas infalibles: innovacién y agilidad.

BB Lemas publicitarios

«Voy a comer con Don Simén» es uno de los

lemas publicitarios mas populares en Espana. A qué

segmento, del mercado de bebidas, cree que corresponde «Don Simén»?

| EY Don Simén

Lea el siguiente articulo y conteste las preguntas.

Todo el mundo va a comer con...

N 1890 la bodega de la familia Garcfa-Carrign abre

sus puertas en Jumilla, Murcia, v marca el inicio de
lo que seri una de las compafifas espafiolas mds rele-
Vantes y con mayor proyeccidn internacional.

Desde entonces, mucho ha cambiado Ia historia,
aunque la vocacién internacional se ha mantenido viva
y se ha renovado: «La tiltima generacion, la mfa, es [a
realmente industrial porque hasta la de mj padre fue-
ron mucho més agricultores, explica José Garcfa-Ca-
11ién (JGC), quien hoy dirige una compafia que lidera
el mercado espaiol de vinos ¥ Zumos.

Cuando en 1968 JGC empez0 a trabajar en el nego-
cio familiar, la empresa facturaba anualmente 90 000
euros. Desde el principio, tuvo claro que la innovacién y
la tecnologfa eran sus grandes apuestas.

Su primer paso fue crear una red de distribuidores
por toda Espana. El segundo, levantar una nueva bo-
dega cerca de Jumilla, y el tercero, implantar el primer

—— e e —
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tren de embotellado de alta capacidad. Més tarde, su
mujer se incorporar al negocio para hacerse cargo del
marketing y la publicidad.

«5i algo hemos conseguido, [...] hasido [.. ] por ha-
bernos atrevido a hacer cosas que otros consideraban una
locuray, explica JGC. Entre sus «locuras» mds populares
y rentables: el vino de mesa «Don Simény, Fuertes cam-
panas de publicidad para un producto, en ese momento,
contra-natura: el brik de vino de mesa contra el cristal
retornable, sirvieron para que, un afio después de su lan-
zamiento, esta marca tomara el liderazgo del segmento
de vino de mesa, posicién que ostenta atin hoy en dia,

En 1986, la empresa vendia mas de 70 millones de
litros de vino, pero el consumo comenzaba a decrecer.
Garcia-Carrién supo ver que la marca, aunque muy
identificada con las bebidas alcohlicas, podia conver-
tirse en una marca paraguas para una nueva linea de
productos y apostd por la diversificacién. Elige el zumo
para entrar en el sector de bebidas no alcohélicas, tras
el cual llegarfan los nécrares, el mosto, la sangrfa y el té
frio. En 1995, el colofén: la compafifa invierte en tecno-
logfa de dltima hora para exprimir naranjas y elaborar
gazpacho. Las cremas de verdura y los caldos naturales
completan la linea «sin alcoholy.

Desde que el bisabuelo del hoy presidente y alma
miter de la empresa fundara el negocio, esta empresa ha
sabido romper el dicho de que la tercera generacién de
la empresa familiar es la que deshace el negocio, gracias
a su capacidad para buscar continuamente crecimiento
donde otros no los ven.

Adaptado de Modelos de estrategia, /GC

B



COMPRAS Y VENTAS
=

Como se refleja el cambio generacional en la empresa?

Queé tres tareas desarrolla JGC tras su incorporacion a la empresa?

S cPor queé califican de «locura» el cambio de envase del vino de mesa?

<Que lleva a Garcia-Carrion a entrar en el sector de las bebidas no alcohdlicas?
.Qué cambios e innovaciones han hecho de JGC una empresa familiar de éxito?

, r+====mww= La clave del éxito st e AR 555 e o
Jué TR T e :

. El Garciacarrion.es

: Conteste las siguientes preguntas.

| E ¢Queé destacarfa usted de la pantalla inicial del sitio?
Después de ver la pagina de entrada, ¢podria definir, en una frase, la empresa?

, . | Datos de la compaiifa

Navegue por www.garciacarrion.es y complete la tabla.

| ! ¢Donde esta la sede central?

]

|

l

: = - = = = = : = = ]
En la diversificacién de sus productos, scudl es y cuando i

S : se introduce su Ultima novedad? 1
¢En qué planta «Don Simén» solo se producen zumos? :
Enumere tres productos refrigerados «Don Simdny.

) : ¢Qué ventajas competitivas tienen los vinos de mesa «Don
[ - Simén»?

; ¢Con cudntas denominaciones de origen (D.0.) cuenta JGC?

; i Indique un ejemplo de publicidad comparativa «Don
Simon».

, Escoja un producto y vea el anuncio. ¢Qué caracteristicas
: del producto se destacan?

B Conozca mejor la empresa hdw

Le ha llamado el propietario de un pequeno supermercado situado en una zona de playa donde pasan muchos
clientes extranjeros durante todo el afio. Este est4 interesado en ofrecer productos de «Don Simén» en su
establecimiento, pero tiene un espacio limitado en los lineales, de manera que solo le sers posible vender cuatro
dentro de toda la gama de productos que ofrece la marca:

o~ _;ﬁ, O o |

Zumos néctares bebidas funcionales gazpacho, sangria, vino y tinto
y té frio sopas y caldos de verano
Escoja cuatro productos, cada uno de una gama diferente, y prepare una explicacion con sus

Caracteristicas mas importantes (ingredientes, envase, capacidad, condiciones de exposicién en
punto de venta). En su explicacion debe justificar su eleccién a su distribuidor potencial.
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Van a participar en una negociacién entre dos
empresas: Conservera Wales y Cooperativa
Levantina. Elijan la empresa a la que desean

64 ENTORNO EMPRESARIAL

| , representar, lean la informacién y preparense
- para negociar.

Participe en una negociacién

Grupos de trabajo

CONSERVERA WALES

Es usted el representante de |3 empresa britanica
Conservera Wales, famosa por su confitura de naranja.
Su misién es negociar la compra de una partida de
naranjas de primera calidad con Cooperativa Levantina,
sociedad espariola cuyo precio es bastante competitivo,
A usted le interesa negociar:

® Entrega de las naranjas en sus centros de
produccion y no solamente en el puerto.

® Una clausula de indemnizacién que abarate el
precio de compra en un 2 % por cada diez dias
de retraso en la entrega.

® Un plazo de 60 dias para hacer efectivo el pago
desde el momento de la entrega de la mercancia
en los lugares pactados.

® Un descuento sobre e precio.

A continuacion adjuntamos un sistema de puntuacion
que premiara sus logros en la negociacion,

COOPERATIVA LEVANTINA

Usted representa a la sociedad espanola Cooperativa
Levantina, especializada en el cultivo y venta de naranjas
de calidad, y cuyos precios son bastante competitivos.
A su empresa le ha surgido la oportunidad de
convertirse en proveedora de I3 prestigiosa Conservera
Wales, famosa por su confitura de naranja. Usted esta
dispuesto a hacer concesiones, ya que Cooperativa
Levantina esta en proceso de expansion y quiere abrirse
camino en el mercado internacional. Sin embargo, hay
algunos aspectos que debera discutir a fondo con el
representante de Conservera Wales. A usted |e interesa
negociar:

® Entrega de las naranjas solo en un puerto y no en
los centros de produccién de la Conservera,

® Una clausula de indemnizacién que abarate el
precio de compra en un 2 % por cada veinte dfas
de retraso en la entrega y no por cada diez como
propone Conservera.

Descuento S_uﬁeﬁd} 3% B _p[mEo ® Pago en el plazo de 30 dias a partir de la entrega
Clausula de indemnizacion por diez de la mercancia,
e ge_regra:so._ A — 2 puritos ® Un descuento sobre el precio lo més bajo posible, :
Entrega en centros de produccién. 3 puntos

Aplazamiento del pago a 60 dlas A continuacion adjuntamos un sistema de puntuacisn

desde la entrega. EY RS _Apuntos  que premiaré sus logros en la negociacién.

e o a3 i |
Clausula de indemnizacion por veinte
devderelim, __ Zpuntos g
Entrega solo en unpuerto. _3puntos |
Aplazamiento del pago a 30 dias }
dgsgieﬁla_egt@gi. __ 4puntos ==




COMPRAS Y VENTAS

Desarrolle un producto innovador

~sted trabaja en una empresa perteneciente al sector de bebidas sin alcohol.
= director de su departamento les ha pedido que desarrollen

una idea sobre un producto

nnovador en su campo a

et e e njormacis que Explotar los recursos naturales

vz a leer sobre Groenlandia. _ ‘
r A a4 N Y
-ea la siguiente informacién GROENLANDIA O x\]ﬂ E CONVERTIR
ekl EL HIELO XN ORO
revista econdmica: . - :
La capa de hielo que cubre el 85% de Groepland:a es casi tres ;c:.\ce_ 13
mayor que Texas. Ahora, varias compaiias quieren sacarle un rendimie
i econdémico exportando agua.
dial de «Un solo iceberg flotante
Sl brir las necesidades de una
PR ORipes ha aumentado un puede cubrir ales t
o e ha compaiiia durante varios anos».
Zial los ultimos anos... hay |
—.2Doren una propuesta par 10 % anual en :
e e mucho campo para agua pura».

. compafiia sobre como
aprovechar la oportunidad
2= explotar los recursos naturales )

«Los cubitos de hielo de

e Groenlandia son mas transparentes
y brillantes que el resto».

=n su propuesta deberan incluir
] ot posible gue el

2 siguiente informacion: :
; parlamento de Groenlandia

. «Cada afio pasan nento :
b i 2000 icebergs cerca de Terranova. conceda licencias de larga duracion
e imponga royalties a las

® Caracteristicas del producto Al estar en aguas internacionales, St
® Nicho de mercado del producto se puede coger hielo de exportauone:h)e ag

~ ellos legalmente». agraneb. g
® Tipo de envase
® Red/canal(es) de distribucion ‘

® Puntos de venta |
‘ ® Precio (factores para fijar ese precio) '

= RECURsOs
o™ g, | |
h\
N PUEDES GANAR Habl =
5 an© ‘0 : > /uar de la evidencia: g¢ evidente, resyjta oy ]
derazgo ot tQ'af a dudas, etc. . a evidente, W
edatir un puntodevit v j
Promocién S\° EMbargo, es verdac ar. COMPrendo que, sin |
edo’ CUrge ¥ 0 ad que, pero, etc.
r_;mprend A d Resumir Y concluir: para termjnar e

1A e Palabras, a m ad o
ECONOME«D?macmn Agradecer |3 o condlusion, etc,

Qe e .
\\ E m Dezar Quisiera agradecer su parrfcrpacfén/atenq.én' -

@ Presenten la propuesta al resto de la Ceder [a palabra: s, turno, ¢
ya puede intervenir, etc, ene (usted) fa Palabra,

clase tratando los puntos anteriores.

@ Voten el producto més innovador.
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Entrevista con

.‘...........'.......

éCree que las empresas deberian potenciar e| uso
de las nuevas tecnologias entre los vendedores?

s econémico nada favorable. Su logro fue levantar un Proyecto a base de ilusion Y constancia. La
sefora Imbasteri concedié una entrevista al diario La Nacién.

m Seftora Imbasteri, ¢€6mo empez6 en el mundo de las ventas?

Escuche la respuesta y complete el texto con las palabras que faltan.

Comencé casi por (1) e €0 €l mundo de fas ventas, A través de una

=) N unos amigos. Aungue he de confesar que, desde el primer momento, me
enamore de esta profesién Y SUPE-QUE 18 M (8) .o Al principio debo admitir que tuve
bastantes (4) r e, SODIE t0dO oS impuestos por la (5) e, QUE M@
indicaban seguir una carrera universitaria para obtener un L S———————— Hoy, después

de mucho tiempo y miles de historias vividas, sé BUB T8 (T} s e o fue lo tinico que me
ayudé no solo a (8) rr . @0 UN @Mbiente totalmente adverso, sino también a

8] Bz de ingresos econémicos y éxitos,

m ¢{Qué es lo que mds le gusta de su trabajo?

Escuche la respuesta a I segunda pregunta y restimala con las siguientes palabras:
trato exclusivo, honestidad, proceso, facturar, perseverante.

m ¢Cree que las empresas deberfan potenciar el uso de las nuevas tecnologfas entre los vendedores?

Escuche la respuesta y comparela con lo que usted opina. ¢ Coinciden?

WISV ;Cudl es el futuro de esta profesién?

Escuche la dltima respuesta y sefale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones.

1. En el futuro no se necesitaran vendedores profesionales.

2. Las ventas por Internet nos conducen, sin lugar a dudas, hacia
una eliminacién del vendedor:

3. Para aumentar e consumo, la figura del vendedor es importante,

4. La tecnologfa no puede reemplazar los servicios del vendedor.
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COMPRAS Y VENTAS

SUSTANTIVOS

=ctividad comercial, la

20QUISICION, 12 oo,
BRACION, 12 s
zrgumentacion, la ...,
T
SUDULO, €l oo
Bisqueda, 18 ..o
=l Lo 1 - R
A
COMISION, 13 oo
<5 1110] 1= T TR
comprador/-a, elfla .o
COMPromiso, €l ..o,

cuenta de resultados, la

descuento, el ...,
desventaja, 1a .o,

BNETO, Bl
dversificacion, 12 ..o
L

20vase, el e

envio, el

error, el

BXIStenCias, a5 e

*acilidades de pago, las

formulario, el oo

INVENLAND; €| it
liderazgo, el ..o,
Margen; 8l wamsswas s
mayorista, el ...,

115 e[ T - 0
3o o (<1
nicho de mercado, el ...
novedad, 13 .o
pedido, €l ...
plazo de entrega, el ..o
PIazZo, @l oo,
preciodeventa, el ...
propiedad, 18 ..o
proveeder Bl wii .
rebaja, 12 .o
reclamacion, 1a .o,

red de distribucion, la

referencia, 1a ..o
representante, el/la ...
AR | e
SECON, €l e
temporada, la ...

transaccion, 1a ...
vendedor/-a, ella ...
venta, 1a .o
ventalay I manameam

VERBOS

1o (o |
S L R —
ANUIAT oo
o T

efectuar .o

LT

explotar ..o
FRBUIRE .o it
IMPIANEAT oo
D s vt e s
DOYBRCIAr e nwmesmmsmsssmg

reclamar ..o,

770 [ e S
PeSCINAIN o
2 1T T
SUMINISEIAr o)
VENGEEE s il by

ADIJETIVOS

AQresivo/a ..o
(elaa]ofyufi 1)y | SR
distraido/a ...
OIS o vnismmmmss
impasible ..o
OSSO/ sy o e
iNtangible ..o
el T o
PrUdente .o
reservado/a ...,
(1] |- AR ————
VaNidoso/a ...

OTROS

al piedelaletra ...

andar con pies de plomo

fuerza de ventas, 1a ..o £ COMEICIAT oo F e T T i
. nabilidad, 18 .o CONF@CCIONAT o { no cantar victoria ...
g nabito de compra, el ......cce i CUMPHF i i poneren duda ..o

| F ntermediario, el ..o B (el o] = =T o o YOO N
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FUNCIONES

/ ® Preguntar la opinién.

| >/\ ® Mostrar escepticismo. '
N I :
l | | Indlcaf LEXICO

—sorpresa.
—suposicion, ® Importacién.
® Exportacidn.
GRAMATICA

™ Ferias comerciales.

® Oraciones condicionales. M1 0s Fncoterm

| ® Pretérito pluscuamperfecto
de subjuntivo. ES NOTICIA

NivelB2

N
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l ® Condicional compuesto. ¥ Imaginarium.
\




(O 4 (I 4
rnportacmn )4 exportacmn

Conceptos del tema

® ;Qué verbos usarfa para definir exportacion e importacion?

r ® Lea las siguientes definiciones:

Exportacién esla v;':ta

i jenes
L - lt'm::c?tro a través e
el ’ a de bienes en
dentes de
|a frontera

Importacion e
y entrad
un pais proce
otro, a través de

de la frontera aduanera.

caa

apli
El concepto se ap Jes, mano

mercancias, capita

era.
de obra, etc. aduan

El concepto s€ apl.lc::a’eS
a mercancias, capitales,
mano de obra, etc.

® ;Podria mencionar algunos productos

que exporta su pafs de origen? ;Y Espafia?

® Segtin su opinién, ¢qué 10 paises ocuparian los primeros puestos

! en el ranking de paises importadores de productos espaiioles?

i

B ® De los siguientes factores, marque de mds a menos importante aquellos
que hay que tener en cuenta a la hora de tomar la decisién de exportar.

\ Saturacion del mercado nacional
Reduccion de ventas en el mercado nacional

‘ Peticion de ofertas del exterior

: Presion por parte de la competencia

Incentivos a la exportacion
Internacionalizacion de mercados

Ventajas comparativas
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VOCABULARIO

o Bl Comercializar un producto

Defina los siguientes términos y complete las frases. En algunos casos puede ir en plural.

1. Comercializar un producto en otro pais no siempre es facil, tampoco dentro de las
....................................... de la Union Europea.
[ﬁ_Jf_r_*_; ‘ ”‘a “. Uno de los objetivos de las s €5 €] de ayudar a las empresas a ser mas
| @ camara de comercio | competitivas en temas de ...
i \l» o mercado ofror:z:zﬂ Rl ‘. En febrero, la Comisién Propuso una nueva ... por la que se busca
\ htrdiaabes rtacion | reducir el riesgo para las empresas de que sus productos no obtengan acceso al mercado
3 sl . LJ de otro estado miembro.
R 2 El principio de reconocimiento mutuo Que se recoge en los diferentes ... es la piedra
angular de la libre circulacion de ... ...
5. La libre circulacién de mercancias es uno de los principales logros de Ia integracion que ha fortalecido
la economia europea en el stiipesrresssenesssssinscos GIODA],
EY Definiciones
i . Relacione cada definicién con la palabra adecuada.

2. Pasos que hay que dar en un negocio hasta el momento de su financiacién.

- Documento previo a la exportacién donde consta una descripcion de la

[ l mercancia que se envia (solo a efectos aduaneros).

<. Representante de una oficina aduanera que gestiona todas las incidencias:
pago de derechos, reclamaciones, etc.

d. Acuerdo entre dos 0 mas partes.

&. Documento legalizado por el consul del punto de embarque de una mercancia

O

[ D |
en el que consta: origen o procedencia de Ia misma, punto de destino, ' 1. agente de aduanas |
numero y clase de la misma. Se presenta en el punto de descarga a efectos de | 2. certificado de '
aplicacion de las leyes de aduanas. \ origen

¥ Todo lo que se envia a la vez. 3. convenio
- Permiso de exportacién temporal, con fines de demostracion, 4. cuadernos ATA
- Cantidad que se paga por el derecho a importar o exportar una mercancia. | 5. tramites
6
7
8

= O

- Gravamen de los productos importados para que estén en igualdad de - arancel

condiciones que los nacionales. |
I Impuesto que se aplica en el comercio exterior para agregar valor al precio de
las mercancfas en el mercado de destino, con el objetivo de proteger los bienes (-
y servicios similares que se produzcan en el citado pais.

. derecho arancelario
. impuesto de ‘
‘ compensacion '
. factura pro-forma
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Elena Ferrer, gestora de una empresa familiar,
habla con el director, el sefior Rubio.

EJ Una feria en Chile

Lea el didlogo siguiente y complételo con
las palabras de los ejercicios 1y 2.

“ Elena: Mira, acaba de llegarnos informacién
dela (1) o D sobre la organizacién
de una feria de accesorios de jardin en Chile.
:Qué te parece lo de participar este afio con
nuestros nuevos productos? Quizd podamos
entrar en ese (2) ..o -

St. Rubio: Pues... no sé qué decirte. Sugerirfa
que nos informdramos bien en la C4dmara.
Supongo que nos dardn un buen servicio.
Elena: Tmagino que sf. Cuando se creé esta
empresa nos orientaron estupendamente en
todos los (3) ... R administrativos.
A propésito de trdmites, ;recuerdas a Angel
Herrera? Ahora se dedica a gestionar todas las
incidencias relacionadas con la entrada de

£ en el pais, controlar su
pasoenla (5) .o y cobrar
51— e impuestos a las
mercancias importadas. Me explicd, también,

que cuando se trata de importar materias primas
o productos semielaborados que se incorporan

a productos nacionales que van a ser exportados,
segun el tipo de productos que se importen, se
les aplican unos (7) ..o u OLIOS.
Sr. Rubio: Tal vez deberfas dedicarte a dar
conferencias sobre (8) ...
serfas una buena ponente.

Elena: ;Vaya! Justamente la Cdmara me ha
propuesto dar un curso de formacién a jévenes
empresarios. Ahora tendré que ponerme

al dia en normativa y (9) ..o
de mercados internacionales.

St. Rubio: Pues nada, si quieres, mientras
comemos, hablamos sobre todo lo relativo

10 ) s Yl
(AL § — T para Chile y en
11114 1) 17 internacionales

participa ese pais. Necesitaremos toda
esa informacién si al final decidimos asistir

a la feria. ))

EJ Comprobar

@ Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo ha completado correctamente.

PISTA9

H Ample

Complete la siguiente tabla. | o | =

integrar
exportacién
mercantil _
gestion
competitivo
proteger
iegél.
- o
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Kl Tome la palabra

‘ Clasifique las siguientes locuciones que aparecen en el didlogo anterior segun su funcién.
quizad © ;qué te parece lo de. ? no sé qué decirte supongo que « jvayal © tal vez imagino que

." E Mis funciones

¢Podria clasificar estas otras locuciones en la tabla anterior?

a lo mejor ero ;qué dices? No me convence del todo |
] p iq | i

-

"

| ¢€omo lo ves? } iah, si? . atu entender" suponiendo que i

tengo mis dudas | (consideras...? | inome digasu

-~ H Sinénimos

Marque la expresion sinénima de las siguientes locuciones.

! ¢Queé te parece lo de...? jQué dices!

I‘ Tengo mis dudas. Me da la impresion de que. ..
" iVayal Y tl, ;cémo ves lo de...?

' Supongo que... No me convence del todo.

n En contexto

| Lea las frases siguientes y complete la entrevista.

; @ si hubiéramos formado a muchos profesionales en el dominio de idiomas...
! ® no se habria necesitado contratar. ..

® |0 encontraria justo.

. ® si un candidato quiere optar a un puesto...
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Entrevista a Gisela Bozzo, especialista en seleccién de RR. HH.

2 nivel internacional,

Qué perfil debe poseer una persona que quisiera
rrabajar en un Departamento de Exportacién?
A mi entender, .......... e T enel
Departamento de Exportacién, debers cumplir
requisitos minimos que varfan segiin el puesto. Sin
embargo, para todos los puestos seria aconsejable
que tuvieran una formacién especifica en comercio
exterior,

‘Crees que estdn suficientemente valorados los
profesionales dedicados a la exportacion respecto a
otros perfiles en la empresa?

£n este aspecto no podemos generalizar, realmente
depende del tipo de empresa (pyme o multinacional),
Creo que es un perfil muy valorado en las empresas,
pero tengo mis dudas en cuanto a que siempre se
traduzca en compensacidn econémica.

:Le parece que se les remunera correctamente
especto a las responsabilidades que asumen y el perfil

que tienen?

Oracién condicional |

1. Condicién probable o posible de cumplir;

Si los profesionales de exportacién estuvieran mejor
pagados, ...

:Qué errores cometen las empresas a la hora de
seleccionar estos perfiles?

Imagino que el error principal esti en olvidarse de
factores que pueden ser tan importantes o més que la
formacién o experiencia en el sector, como son la
cultura empresarial, los valores corporativos y el equipo
de trabajo.

¢Cree que se pueden cubrir estos puestos en interno,
dentro de la misma empresa?

Considero QUE, R , |
ahora tendriamos un mayor colectivo que tendria mds
opciones laborales. Asimismo se han olvidado esos
aspectos que le acabo de comentar; si se hubieran

tenido en cuenta estos factores, ... 4
EXPErtos extranjeros.

Oracién principal

| I B R

Si+ presente de indicativo + presente de indicativo/futuro/imperativo

Siel producto es bueno, lo vendes facilmente. (accion general o habitual)
Siel producto es bueno, lo venderds en I proxima feria comercial. (accién que puede ocurrir)
Siel producto es bueno, andncialo. (expresa una peticion o un consejo)

2. Condicién poco probable o imposible de cumplir:
51+ imperfecto de subjuntivo + condicional simple

Sivinieras a Segovia, te invitaria a comer a mi rests urante favorito. (poco probable)
Si tuviera vacaciones, me irfa de vigje. (imposible, porque no tengo vacaciones) [

3. a) Condiciones imposibles de haberse cumplido:
51+ pluscuamperfecto de subjuntivo + condicional compuesto

Si hubieras venido a Segovia, ahora la conocerias, (condicién imposible actualmente porque no se cumplié
en el pasado una condicion previa)

b) Se usa para presentar una realidad diferente a lo que pasé en realidad:

Si'+ pluscuamperfecto de subjuntivo + condicional compuesto/pluscuamperfecto de subjuntivo

Si hubieras venido a Segovia, te habria Invitado/hubiera invitado a cenar en e/ mejor restaurante de la ciudad.
(algo no ocurrié en el pasado porque no se cumplio una condicién previa)
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Para expresar condiciones imposibles de cumplirse, hacen falta | pretérito pluscuamperfecto de subjuntivo
y el condicional compuesto.

Pretérito Pluscuamperfecto de subjuntivo Condicional compuesto

hubiera habria

hubieras habrias cant-ado

hubiera + cant-ado habria + com-ido

hubiéramos com-ido habriamos sal-ido

hubierais sal-ido habriais

hubieran habrian
Forma: el pretérito pluscuamperfecto de subjuntivo Forma: el condicional COmpuesto se forma
se forma a partir de haber en pretéritg imperfecto de a partir de haber en condicional + participio
subjuntivo + participio pasado de| verbo. pasado del verho.

Ejemplo: Si hubieras cantado aquella noche, habria ido a escucharte.

Oraciones condicionales
Elija la opcién corrects,

1. Si la empresa reduce/redujera e coste de sus 6. Si sabe/supiera |o Que nos cuesta sequirle cuando
productos, entrar4 en una guerra de precios. habla tan rapidamente, S€gUro que intentaria

2. 51 la familia no fuerales propietaria de casi el 70 % hablar m4s despacio, pero como nadie se lo dice. ..
del grupo, los inversores institucionales cambiarian 7. Si puedes/pudieras modificar Ia filosofia
al maximo ejecutivo del grupo. empresarial de ty empresa, ;qué cambiarfas?

3.5 estudiaras/estudias demasiado un proyecto, 8. Si logras/lograras los mismos beneficios en
perderas la oportunidag de llevarlo a cabo. tu empresa trabajando con 5000 empleados o

4. Si montara/hubjers montado un negocio de con 100, ;qué preferirias?
turismo vacacional o cultural, le habria ido mejor, 9. Si el avion no saliera/hubiera salido con tanto

5. Si consigues/hubigramos conseguido entradas para retraso, habriamos llegado a tiempo a la conferencia,
el concierto, ahora no tendriamos que esperar a que 10. Si leyeras/lees cada dia las ofertas de empleo,
salga la critica en of periédico para saber coémo ha ido. encontraras algo que te interese.

Si pudiera, trabajaria menos
Complete las frases con log verbos en imperfecto de subjuntivo y condicional,

1. Si (fusionarse) N - 0 oL empresas, (ocupar) P @] PUESTO,

Javier Toledo (concentrarse} 4. Silas negociaciones (ser) s, T8PIdaS,
en la presidencia del grupo industrial y Rosa el acuerdo (conseguirse) et ANTES
Pamies (hacerse CATGOIIE Sitmrie e de todo del verano.

el negocio bancario. 5. Si la importacién de SUs productos (exigir)

2. Solo (comprar, ellos) i, UM e, @NOFMES cantidades de
franquicia &spanola, si esta (tener) recursos, (tener) S e, QUE BUSCAT
un precio asequible, SOCios en esos pafses.

3. Si Mario Gomis (estar) s, (ISPUSSEO 6. Sile (conceder) o . 8] CTEdtO,

a retirarse como director de ventas, Eulalia Fuster (Pageh. e montar el negocio,

L .1




IMPORTACION Y EXPORTACION

2 ¢Poco probable o imposible?

= Complete las frases con los verbos en imperfecto de subjuntivo y contintelas usando el condicioal.

1. Si (tener) menos reuniones,
2. Si(trabajar) ..................... en una multinacional,

% Si{(defar) .. e trabajar,

BoST(ser). ... oorh o SmAs sociable,

Dialogos con condiciones

Complete los dlalogos con imperfecto de subjuntivo o

con condicional simple o compuesto.

L. —;Por qué no vienes conmigo a la conferencia?
~Me gustarfa, pero no puedo, si no me (esperar,

ellos) .... -en mi oficina, (ir, yo)
................................. contigo

2. —A pesar de lo que me dijiste sobre la préxima
fusién...

—Si, sf, ya veo que no te fias de mi. Mira, si no lo
(sabet, yO) ........................ con tanta certeza, no te
lo (decir, yo) ...

3. <{UR Tengo que irme en seguida, el préximo tren
pasa dentro de media hora.
~Espera un momento, si (poder, tt)

esperar a que acabara este informe, te
(acompafiat, y0) o

4. -No sé como los directores no ven los problemas
que se nos vienen encima.

Consecuencias en cadena
Completa las frases con el verbo adecuado.

p

Ejemplo. 1. Si en las empresas los empleados se asignaran

2. Si los empleados ...
BESIR0; it
4, Sise .
ERSiese s o
6. Si las partldas que se .
encontraria entre los mas mnovadores deI mundo.

Conclusién: Si en las empresas los empleados se asignaran

los mas innovadores del mundo.

- satisfechos, no habrfa huelgas.
huelgas la productwldad alcanzaria mayores cotas.
- tasas mayores de produccién, se obtendrian méas beneficios.
- Mayores ganancias, las compafias dedicarian grandes sumas de dinero a |+D.
<213 Investigacion ...,

>. 5 no (estar) .............. capacitado para ese puesto,

6. Si me (interesar) ... més por mis empleados,

a la importacion,

.. cambiar radicalmente mi vida,

pluscuamperfecto de subjuntivo y

—Es que ellos estén con la cabeza en otros temas

mds urgentes, si (darse cuenta, ellos) .. :

... de las repercusiones de la huelga, (poner,
. los medios para

ellos)
ev1tarla.
5. =Jamds pensé que ibamos a necesitar conocimientos
de publicidad para llevar a cabo este proyecto.
~Tienes razén, si (saber, NOSOLros) ...
mds sobre todo ello, nos (ser, nosotros)
: .. ficil llevarlo a cabo,
6. - Sabes que Juan Ro:g quiere abrir este afio 100
tiendas nuevas?
=Si, lo lef en Nuevo Trabajo. Desde luego si
(aceptar, yo) ...
me ofrecié, (oc:upar yO) ...

el empleo que

un puesto de trabajo mds estable pero no acepté,

0 su propio salario, todo el mundo estaria contento.

. considerables, nuestro pafs se

Su propio sueldo, nuestro pafs se encontrarfa entre

|
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Taller d?--'

¢ Qué posibilidades
tengo para

vender mi producto
en Espara?

¢A quién me puedo
dirigir para obtener
informacion

sobre el mercado
espanol?

¢ Como identificar
mi producto y

el tratamiento
arancelario en el
mercado espariol?

¢Ddnde obtengo
los datos de
importaciones y los
paises proveedores?

¢Por qué participar
en una feria o
exposicion? ;Cémo

conocer las ferias
espanolas?

76 ENTORNO EMPRESARIAL

VA

- [l Aproximacién al mercado espaiol

Un exportador argentino desea realizar una primera aproximacién al mercado espafiol.
Relacione cada pregunta con su respuesta.

a) Muchos paises utilizan un sistema uniforme de clasificacion arancelaria de productos

(8 0 10 digitos). Las partidas arancelarias argentina y espariola coinciden en los seis
primeros digitos. Esta informacion esta disponible en el portal de la Agencia Espafola
de Administracion Tributaria, www.agenciatributaria.es

Las estadisticas del comercio exterior espanol se pueden obtener en el Instituto Espariol
de Comercio Exterior: www.icex.es; en el Consejo Superior de Camaras de Comercio:
Www.camaras.org; o en la Aduana espafola: www.agenciatributaria.es. Si su producto
no figura en las importaciones puede significar que el mercado local se autoabastece. Se
aconseja averiguar quiénes son los principales fabricantes para evaluar Ia competencia
en el mercado interno y también para individualizar posibles compradores. La relacién
de fabricantes esparioles est en la pagina del ICEX: www.icex.es,

Esparia es un mercado de mas de 47 millones de habitantes con 504 750 km2 de
superficie y climas y regiones geogréficas diversos. El Estado se arganiza territorialmente
en 17 comunidades auténomas (CC. AA.), provincias y municipios. Puede acceder

a ellas a través de www.lamoncloa.gob.es, el portal de la presidencia del Gobierno
espafiol.

) Las ferias espariolas especializadas congregan un alto nimero de participantes y

visitantes. Es aconsejable realizar una buena seleccion y visitar alguna de ellas para
investigar las ofertas, demandas y condiciones del mercado. En www.afe.es (Asociacidn
de Ferias Espanolas) hay una relacion completa y actualizada de ferias espafiolas.

La fundacion Exportar ofrece informacion sobre los principales mercados de exportacién
para los productos argentinos. Con sede en Buenos Aires, cuenta con una red de
oficinas y delegaciones en las principales ciudades del interior del pais. En su web
www.export.org.ar figura también el calendario oficial de participacion en ferias
internacionales en el exterior. Otro sitio que posee informacién arancelaria por producto
es www.taric.es.

Adaptado de www.portalargentino. net




IMPORTACION Y EXPORTACION

=

W

S B [ncoterms

~ | Las siguientes siglas pertenecen a los Incoterms mas utilizados. Relaciénelas con su significado.
EXW FOB FAS CFR DAF CIF f
‘ Free Alongside Ship/Franco al costado del buque ;
= Pe interés
Delivered at Frontier/Entregada en frontera Los fucoterms son normas internac;f;na;és :1ueg_=1i=

regulan las condiciopes

Su objetivo es establece

Cost, Insurance and Freight/Coste, seguro y flete c%ismbudén i
ost, Tiesgos entre la parte ¢
de un contraro de o

del comercio internacional,
I criterios sobre [3

0s y la transmisién de los
ompradora y la vendedors

Cost and Freight/Coste y flete TpfAventa internacional,

Ex Works/En fabrica

Se
Free on Board/Franco a bordo

EJ Normas internacionales

Ahora relacione cada sigla con su explicacion.

S—

.................................... .+ El vendedor cumple su obligacién de entrega cuando pone la mercancia, en su establecimiento,
a disposicion del comprador. Se podra establecer en el contrato la obligacién del vendedor de
cargar la mercancia en el medio de transporte utilizado.

..................................... : Elvendedor cumple con su obligacion de entrega cuando la mercancia est4 al costado del
buque. El comprador debe pagar todos los costes y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia
desde ese momento. El vendedor debe despachar la mercancia en aduana para la exportacion.
Solo para transporte por mar o vias acuaticas interiores.

..................................... . El vendedor cumple con su obligacién de entrega cuando la mercancia ha sobrepasado la borda
del buque en el puerto de embarque convenido. El vendedor debe despachar la mercancia
de exportacion. El comprador selecciona el buque, paga el flete maritimo y se encarga de los
tramites para la exportacion.

e ElVeNdedor despacha la mercancfa en la aduana para la exportacion y paga los gastos y flete
para que la mercancia llegue al puerto de destino convenido. El riesgo de pérdida o dario de la
mercancia es del comprador cuando la mercancia esta en el buque, en el puerto de embarque.
El comprador es responsable del sequro.

................. wiene. El vendedor tiene las mismas obligaciones que bajo CFR, pero, ademas, ha de contratar y
pagar un seguro marftimo de cobertura de los riesgos del comprador de pérdida o dafio de Ia

mercancia durante el transporte.
.net

st El VENdedor cumple su obligacion de entrega, cuando, una vez despachada la mercancia
en la aduana para la exportacion, la entrega en el punto y lugar convenidos de la frontera de
destino, sin descargar ni realizar el despacho de importacion. Solo para trafico terrestre.

. S | |
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Step Two, S. A,
creadora de la marca Imaginarium
Tradicionalmente, la industria juguetera ha sido uno

. . .
Imaginarium

de los sectores industriales mas importantes de Espafia.

.’ Kl [maginarium

Lea el siguiente articulo sobre Imaginarium y conteste las preguntas.

¢Conoce alguna marca de juguetes espafiola?

La compafifa Step Two, S. A., mds
conocida por su marca comercial
Imaginarium (ubicada a las afueras
de Zaragoza), ocupa 15 000 m?, de
los que el 90 % son naves industria-
les donde se empaquetan y almace-
nan los productos antes de enviarlos
a cualquiera de las 414 tiendas que
tienen por el mundo. De hecho, el
buen funcionamiento de la red de
distribucién es clave para el éxito de
la empresa, ya que el stock de sus es-
tablecimientos es limitado.
Imaginarium se fundé en 1992
«con muy pocos medios y muchas
ganas», explica Félix Tena, su presi-

dente, pero con una mentalidad muy
muy clara: construir una cadena de
tendas especializadas en juguetes.
Al principio, les costé dar con el ju-
guete, pero los aciertos fueron muy
superiores a los errores y prucba de
ello es la rdpida expansién: en 1994
ya contaban con 9 establecimientos
propios. Es entonces cuando deci-
dieron franquiciar la marca en Espa-
fia, asi que establecieron un sistema
mixto para maximizar su capacidad
de crecimiento y mantener el con-
trol sobre la empresa «gracias a un
modelo de franquicia muy estructu-
rado y exigente».

Curiosamente, la internaciona-
lizacién de Imaginarium responde
mds a una demanda existente en
otros paises que al planteamiento
inicial de la empresa de exportar
la idea. La primera solicitud llegé
desde Portugal en 1995 y un afo
después, Step Two desembarcé en
las Américas, empezando por Co-
lombia. En la actualidad, la empresa
opera en 28 paises distintos.

A la hora de decidir el modclo
de entrada en un mercado tienen
en cuenta principalmente dos facto-
res: primero, si se trata o no de un
pais estratégico para la compafifa, y

segundo, si la complejidad del mer-
cado aconseja buscar un socio ¢ in-
troducirse mediante una franquicia
maestra o directamente a través de
filiales. Un ejemplo del primer caso
es Iberoamérica, donde Imagina-
rium estd presente en 12 paises de
la regién. El desarrollo en Europa
ha sido lento, en gran medida por-
que se ha hecho a través de tiendas
propias, con una serie de dificulta-
des afiadidas. Asimismo, ha puesto
su pie en Hong Kong como primer
paso para «atacar» el mercado chino.

El pilar maestro de Imagina-
rium es el valor afiadido, o sea, la
filosofa que imprime a sus pro-
ductos: juguetes con una serie de
conceptos segmentados por edades
con el fin de estimular al nifio en
Su crecimiento. Si se suma una es-
tética especifica, da como resultado
un tipo particular de juguete muy
identificado con su marca y orien-
tado hacia un cliente con un nivel
cultural y econémico alto. M4s del
90 % de los productos de Imagi-
narium se vende en cualquiera de
sus tiendas en el mundo, ya que
«satisfacen las mismas necesidades,
independientemente de las caracte-
risticas de cada sociedad.

Adaptado de £/ Exportador

¢Por qué es importante la red de distribucién de Imaginarium?
(Como surge y por qué la idea de franquiciar la marca?

¢Qué significa que el juguete tiene un «valor afadido»?
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B Imaginaciones

Conteste las siguientes preguntas.

¢Conocia usted Imaginarium? En caso afirmativo, expligue su experiencia si ha visitado alguna de sus tiendas.
¢Qué es lo que mas le llamo la atencién? En caso negativo, ¢Ccomo se lo imaginaba?

¢Qué destacarfa usted de la pantalla inicial del sitio?

En su opinién, ;a qué tipo de cliente cree que se orienta el sitio web? Justifique su respuesta.

3 Datos de la comparifa

Navegue por www.imaginarium.es y complete la tabla.

Los dos objetivos fundamentales de la empresa son:

¢Qué opciones de trabajo se ofrecen?

Ademas de juguetes, ;qué otras lineas de productos se
ofrecen?

¢Qué nombre recibe la tarjeta de fidelizacion?

¢Tiene Imaginarium alguna tienda en su pais? En caso
afirmativo, sen qué ciudades?

Visite el sitio web de otro pafs (o de su pafs de origen, si existe).
¢Observa alguna diferencia con respecto a la web espafiola?

EY Conozca mejor la empresa

Imaginarium ha basado su expansién internacional a través de un programa
de franquicias internacionales. Usted desea abrir una tienda de esta marca
en un pais en el que actualmente no se encuentra la cadena.
Deberé:
® Elegir un pais donde Imaginarium no esta presente en este momento.
® Preparar una breve propuesta para el Departamento Central de
Expansion, a quien debera convencer para consequir la master
franquicia, modalidad de franquicia utilizada en nuevos mercados
para la cadena. Su propuesta deber4 incluir:
~La descripcién de su perfil como franquiciado.
~Los motivos por los que desea abrir una tienda Imaginarium en el pais elegido.
~Las caracteristicas del mercado potencial en ese pas.
~Los productos Imaginarium que piensa que tendran mas posibilidades de éxito en este
nuevo mercado.
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Usted y su compariero son socios de una
empresa lider en su sector que fabrica y
comercializa un articulo de gran consumo.
Hace unos meses tomaron la decisién de
dar el salto al exterior,

En parejas
Distﬂ u
or: int e
’ Vamos a exportar detern fn;oj PIOGUCOS ) fog g CIENtE que
. '9Ua zong e entro ¢
Elijan cada uno la férmula (A. o B.) de distribucién ;,”‘3_59”9 de p SgeograﬁcaI E‘Sfabfecféndos .
que prefieren para trabajar en el mercado exterior., 'St”bul'dor /

K +an: profesional
acion: pro
Sy e por cuenta de una

R 4 de un poder © cgr?'éra;o,
tuna\men‘te responsablh aresa
Solo obligara 2 la emp

| ca
blecido. Busc@
i es y suele residir

frente al cliente.

en funcion del con P
oveedores @ los exp
pr

en el pais del importador.

|

I\ s e, -
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IMPORTACION Y EXPORTACION

(pos de trabajo

Presente su opcién
Estudie las ventajas y desventajas de la opcién que ha elegido.

A Usted prefiere la opcién A y su socio, la B

Ventajas importador-distribuidor

. Los costes estructurales en el pafs del distribuidor 1

carren a su cargo.

- La empresa exportadora tiene un dnico cliente que

asume los riesgos de crédito de todas las ventas, 2

. El distribuidor mantiene un stock de producto.

Por tanto, acerca el producto al mercado.

- El distribuidor, normalmente, realiza servicio 3.

posventa para los clientes.

- 5e hace cargo de la mayor parte del trabajo operativo
sobre el mercado con el consiguiente ahorro 4.

en tiempo, dedicacion y costes administrativos.

. Cabe la doble opcion: exclusividad o no exclusividad.

Normalmente se inicia sin exclusividad o con exclusividad
limitada y, si el distribuidor da buenos resultados al
exportador, se le «premia» con la exclusividad. Le ayuda
a desarrollar una clientela especifica para su cliente.

B Usted prefiere la opcién B y su socio, la A

BN -

Ventajas agente de exportacion

. Menor coste de introduccién. 1
. En principio, es una férmula reversible.

. Diversificacién de ventas.

. Posibilidad de iniciar los contactos en el mercado de

destino con rapidez.

. El exportador mantiene el control sobre su politica

de marca y sobre la logistica hasta el punto de entrega
final.

- La relacion juridica entre el exportador y el agente

comercial no es laboral.

Promocion
T eu'b‘
ymprendedo 5

" ‘
W Em pezar

Desventajas agente de exportacién

- Normalmente, la clientela es del agente y no del

exportador, ya que es ¢l el que captay da seguimiento
a los clientes.

- Los agentes comerciales no suelen prestar

servicios posventa a los clientes. La responsabilidad
es del exportador.

Los agentes son profesionales independientes y organizan
su forma de trabajo. No suelen permitir a los exportadores
que les «organicens su propia funcion.

Dificultad de control sobre la eficacia real del agente.
El agente podria cambiar hacia otro fabricante, ya que, al
estar mas cerca de los clientes, puede llevar el producto
de otro competidor y hacernos abandonar con rapidez el
mercado.

Desventajas importador-distribuidor

- La utilizacién de un distribuidor supone un recargo

de coste (de distribucion) importante sobre su producto.
Puede que este recargo le saque a usted del mercado.

. El distribuidor puede que le oculte cuidadosamente

el destino de su producto y, en consecuencia, usted no
disponga ni de conocimiento ni del control sobre la
clientela de su producto en dicho pais.

. Si la empresa dispone de una politica de marca, puede

que el distribuidor la altere en cierta medida en el
mercado de destino, con el objeto de mantenerse para
si una seguridad sobre el control de ese mercado.

. Un distribuidor generalmente lleva otros productos

y fabricantes, y puede que la atencion y el tiempo que le
dedica a la empresa no sean los que él requiera y desea.

- El distribuidor actua con total independencia.

Débil control de la fuerza de ventas aunque podria
ser aumentado mediante pactos comerciales.

6@9 ® Explique a su socio qué opcién ha escogido y justifique su eleccion.
ECONOM;:Q-maa@n ® Defienda su opcién y las ventajés y desventajas de Ialmisma'.
® legue a un acuerdo con su socio sobre qué estrategia elegir.

]

-
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R e D IEIOTH
£Queé estrategias seguiria usted con un cliente
a la hora de exportar?

@ El sefior Torres, de la empresa vinicola espanola Miguel Torres S. A., empresa lider en el sector, tanto

ot comercio interior como exterior, nos concedié la siguiente entrevista:

SV ;Podria decirnos cudl ha sido su estrategia a lo largo de estos afios?

Escuche la respuesta y tome notas de la estrategia que ha sequido el sefior Torres. ; Coincide con la suya?

AEENNEPR ;Ha cambiado ahora su estrategia?

Escuche la respuesta a la sequnda pregunta y resumala con las siguientes palabras.

controlar, producir, retirar, investigar, superar, ser pioneros, tener relacion directa

PN ;Qué barreras se encuentran a la hora de entrar en otros paises?

Escuche la respuesta a la tercera pregunta y sefiale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones.

1. Los aranceles en EE. UU. son muy elevados.

2. Algunos paises, como China, son muy favorables a la importacion.

3. Fue realmente sencillo romper las barreras culturales,

4. Tradicionalmente se pensaba en la superior calidad del vino francés en
comparacion al espariol. N

AETNEES Usted ha dicho que Torres es una empresa familiar, ;va a cambiar?

Escuche la Gltima respuesta y complete el texto con las palabras que faltan.

No, aunque ahora haya habido cambios en la (1) RPN ST - |0 (V[ X'- ) de
mi padre como (3) ................................ ha sido sustituido porun () ... formado por

(8] ccamnosscncsiaginsstn ) sy ) SRR TOCES y secretario, no tenemos
(8) oo, de cambiar. No vamos a (9) i €0 |2 Bolsa, por ejemplo, ni vamos
apedir (10) ... Todo €50 serfa salir de nuestro concepto de (1) oo,
Vamos a (12) ..o, dentro de nuestras PIODIAS (13 suvcenseremnppmserss
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gente de exportacion, el/la

=3 Tar=) <
BITera, | g s
2mara de comercio, la

ertificado de origen, el

T
BINErcio BXerior €l ....owmmiiie
ompraventa, 1a ..o
recimiento, el .o,
lerecho arancelario, el

Rl (A e e e

xclusividad, 18 s,
XPANSION, 18 o,

XPOrtacion, 1@ ...,

Z1o] R (a2 r ol [ ————

actura proforma, 1a ....oocovcccccnnne
=T =) N

ranquicia, 1a ...
FONTEra, 1@ oo,
12| eLe =[5 ool EORP———

OMESTO: O] o e

NCIAENCIA, 18 oo,

Ncremento, el oo,
tegracion; 18 s

nternacionalizacion, la

Ntroduccion, 18 e,
bre circulacion, 1a ..

676 115 1T - S
HOGED, ] c.ossreserisssmsmsssssssimasassniossssnssensasss
mano de obra, 1a ...
mercado de destino, el

mercado interno, el ..o,
nave industrial, 18 v,
PACTO, @l o)
permiso de exportacion, el

PEEIO G s
BTG, B i i s
reduccion, 1a ..o,
PR ULECION, |8l et sssnnmsmnmsas
FESHE; el e
e 2 T80 [
Seguro, el o,
servicio posventa, el

tramite, el o,
tratado, @l e,
tratamiento arancelario, el

valor-anadido, Bl vt
zona geografica, 1a .,

VERBOS

Lo =TT
alMaceNar ..o
101 [ Tt [
HS UMl
autoabastecerse ...,
AYUDAT e

L e
CODIAr o
COMPRHT s
CONGPETAT oo simiwis:
CONSTAT compemmummms e s
GO e e
[0 =T [ or=T
EMPAGUETAT oo
(=15 A= o SR
aspecializarse s
[ e e
L2340 To] - N
IMPOTTAT <o
ah o | .
INVEREE s
VESHGER cnsun i
[8GAlIZAT oo
MAXIMIZAT .o
(0] o1 7 | R
PIOTEHRT s ot icicneny,
i T

ADIJETIVOS

actualizado/a.......oooooooo,
AAUANEIO/A. e,
arancelariofa ...,
L) A 1
eStratdgico/a o
=Y ] o e e T
franCo/a .o

L= 1
IREIEHE] e e R
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La banca

Conceptos del tema

® ;Podria definir qué es una institucién [financiera? ¢Cuadl es su funcién?

:Qué tipos hay?

® ;Cuiles cree que deben ser las prioridades de las instituciones financicras
para tener éxito?

® ;Podria explicar la diferencia entre banca y banco?
® ;Qué servicios, de su actual banco o caja de ahorros, utiliza mds?

® ;Qué le gusta mds de su actual entidad financiera? :Qué cambiarfa?

Lea o7 i
las siguientes definiciones e banco. ;Eszi 4,
e - (EStd de acuerdp cop
7 *Justifique sy respuesty.
N —
fg - - - =
-

o b

E . i ] ﬁ . . . . ]
) g 1 bl
/ ] ] ] . 32 1 .2

«Establecimien e publico de

=
crédito, constituido e sociedad
Por accionesy,

inci i6n es la
i ipal funcion
izacid ciera cuya princ .
reanizaciéon finan ' S
‘ ‘_‘O : qediacion financiera, €s decir, obtengr (cfap )
interi : : o
del pablico mediante diferentes tipos de dep

. tdito a
: ciones de crédi
. ra realizar opera
tos paswos) pa
(produc

«Institucis )
titucién que reahza - ) et
tiones (productos activos), S€g

Operaciones de banc

: ; ; es
€S prestataria y Prestzgissieqr, ;ravef:cizig:c;eefﬁe% solicitante. Los bancosl C.Once?:)rai?aslos
as crédito; recibe Y concentra e itos de la poblacion y, seglin las piiees Prestan
en forma de depésitos los ) delpose ulaciones de los organismos, los colocan O'ES i
‘ Capitales captados par;: poner] yaase f;cs los necesitan para invertir en 8U5 n’eiign?ade :
a disposicién de quienes 0s zuqurllleema[ < patzifmonio personal, previo andlisis

puedan hacer] al banco el capital mds los

0s fructificars, denen la capacidad de devolver

intereses».
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VOCABULARIO
BH Pedir un crédico

1. La entidad financiera BNUF, especializada en L o
para la adquisicién de viviendas, se declarg en bancarrota.

....................................... hipotecarios

J 2 Espana, con 43 785 oficinas bancarias, se consolida como el pais del mundo con maés
' veveenenennn. POT habitante,

| e cheque . ‘ . W
| @ sucursal bancaria B nominativo cruzado en su anverso por dos lineas solo puede
|
| @ préstamo ser cobrado por otra institucion de crédito.
| @ cuenta corriente i _
| . sdito | % iDisfrute de las ventajas que le ofrece |3 . €1 Banco Barfar
| @ liquidez @ cre

| declaracion de patrimonio ‘j En ella podra domiciliar sy némina, pagar todos sus recibos y tendré una total

L . | P e, §€ SUS AEPGSItOS Sin ningun tipo de penalizacién.
. 5. En Espafia deben presentar ...

.. CUBNAO. proceda las personas fisicas con
residencia habitual en territorio espanol.

EA Definiciones

Relacione cada definicién con la palabra adecuada.

4. Talén extendido a favor 0 a Ia orden de una persona determinada.

©. Cheque emitido cuando no hay dinero suficiente en |3 cuenta. También
S€ conoce como «cheque rebotadoy .

©. Pagar una cantidad de dinero.

o Remuneracién que se Paga o se recibe por el uso temporal de dinero,

I 1. cheque sin fondos
=. Cantidad de dinero disponible en la cuenta. | 2. saldo
- Recibir dinero o medios de pago (cheque, transferencia, etc.) como - 3. talon nominativo
contraprestacion de una venta o servicio | 4. abonar
prestac e : ' [ 5. endosar
4. Persona que presenta un chegue al banco para recibir el importe de dinero | 6. avalista
que figura en el mismo. | 7. talén barrado
f 0 cruzado
h. Persona que presta o da el aval a favor de otra persona. 8. portador
. Talén que solo puede ser cobrado por el tenedor mediante su ingreso en 9. cobrar
cuenta corriente ! 10. intereses o réditos
. s,

| Firmar al dorso de un cheque para cobrarlo o depositarlo.
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La sefiora Bustamante entra en su sucursal

bancaria habitual y se dirige a una ventanilla.

E¥ Cobrar un cheque

Lea el didlogo siguiente y complételo con las

palabras de los apartados 1y 2.

C( Sra. Bustamante: Disculpe, vengo a consultar
1t 3 1 O actual y a cobrar un
)
Empleado: Para cobrarlo primero debe (3)
ey €8 decir, firmarlo al dorso.
Sra. Bustamante: ;Ah, si? Otras veces me han
abonado el importe sin tener que firmalo.

Empleado: Mire, este es un (4) ..o

Sra. Bustamante: Es verdad, no me habia fijado.
Empleado: Lo siento. No se lo podemos
(B} s L explico, es un

o i

e ¥ S0l0 puedo ingresdrselo

Sra. Bustamante: {Qué raro! {En fin! No hay
problema. Por cierto, ;podria hablar con el
director?
Empleado: Si, mire, en ese despacho.

* kK
Sr. Palacios: Buenos dias, sefiora Bustamante,
usted dird en qué puedo ayudarla.
Sra, Bustamante: Buenos dias, sefior Palacios.
Verd, tengo la intencién de montar un negocio,
un pequefio restaurante con encanto, y
querrfa asesorarme sobre los trdmites necesarios
para pedit un (8) ..o
St. Palacios: Pues, si me permite un consejo, lo
mejor es solicitar un (9) ..o en

Y Comprobar

Paguese por este cheque
Euros il

Alicante a teista

Serie FF M 2509.95¢ 2/ 4200 0

lugar de un préstamo. Mire, si el banco le concede
un préstamo, pone una cantidad determinada a
su disposicién y le va a (10) oo
por toda esa cantidad sin importar si usted tiene
0 no la rotalidad de lo que pidié. En cambio, en
el crédito, el banco pone a su disposicién una
cantidad de dinero pero solo le va a cobrar por
aquello de lo que usted disponga, es decir, por lo
que gaste.

Sra. Bustamante: Ya veo. Entonces, ;qué trémites
debo seguir?

Sr. Palacios: ;Trabaja usted?

Sra. Bustamante: No, actualmente no trabajo.

Sr. Palacios: En ese caso, necesitarfamos saber

si usted cuenta con algiin tipo de

155 (A — B LIRY cessemsmonsassisnis
solventes. El banco, por su parte, analizar4 el
tipo de negocio para conocer los riesgos que
podriamos correr.

Sra. Bustamante: ;Qué (13) ..o
tendria que pagar?

St. Palacios: Los (14) .o
dependen de la cantidad de dinero que usted
solicite.

Sra. Bustamante: Creo que lo més adecuado es
volver otro dfa con mis calma para puntualizar
todos los detalles. Gracias, sefior Palacios.

Sr. Palacios: Buenos dias, sefiora Bustamante. ))

@ Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo ha completado correctamente.

PISTA 1
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Kl Tome la palabra

Clasifique las siguientes locuciones que aparecen en el dialo

si me permite un consejo « usted dirg

vera « le explico

EX Mis funciones

jqué raro!

lo mejor es « ;ah, si?

¢Podria clasificar estas otras locuciones en la tabla anterior?

mire, ver4 . seria aconsejable i

€N su caso, lo mejor es

go anterior segun su funcion.

lo mas adecuado es

¢de verdad? |

' ienserio?

si no le parece mal -

] Ahora usted

Marque la expresion que no pertenece al grupo.

. Para dar la palabra al interlocutor:
a) Me imagino que. ..
b) Usted primero. ..

. C) Usted dira. ..

| Para aconsejar:

a) Lo mas adecuado es. ..

‘ b) Ahora que lo dice. .
¢) Lo mejor es. .

Para introducir una explicacion:
a) Mire, le explico. ..

I‘ b) Pues vera...

‘ c) No parece...
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vor

¥ Comparte tu experiencia

Lea las frases siguientes y complete el diadlogo.

® ... con los que te sientas identificado.

. todos los que nos ayuden...

. entidad en la que todo...

- mercados financieros cuyas perspectivas.

.. conocimientos nuevos especialmente en los
que puedan...

“ Mario Soler: ;Qué te hizo clegir este trabajo como
analista senior de riesgos?
Nacho Cuesta: Presentaba una oportunidad de
desarrollo profesional muy interesante.
Anteriormente estaba en una gran ...
estaba muy automatizado ¥; al cambiar a una
bastante mds pequeiia, surgen oportunidades para

ver una cantidad infinita de productos financieros. o

Mario Soler: ;Qué se necesita para ser un
profesional en este campo?

Nacho Cuesta: Lo principal es entusiasmo por el
campo de las finanzas. También ayuda el ansia de
estar siempre adquiriendo ...
aportar innovaciones en productos ya establecidos
o en la creacién de algo que hasta el momento no
haya en el mercado.

Mario Soler: ;Qué es lo que mds destaca en
profesionales como t:?

Nacho Cuesta: Creo que una de las cosas que mds
destaca en este 4mbito es el ser competente

y el saber trabajar dentro de un equipo, con
compafieros de diferentes niveles de conocimientos
financieros ...

Mario Soler: ;Cuil s tu dia a dia en tu puesto de
trabajo?

Nacho Cuesta: El dfa a dia consiste en la revisién
de todos los datos de mercado que se utilizan, es
decir, de ..o a estar al corriente. Es
una responsabilidad inmensa, pero muy
satisfactoria. El dia a dfa estitico s mds bien la mi-
nima parte del trabajo, ya que aqui siempre estamos
desarrollando formas innovadoras de trabajar en el

v, SON CaSE siempre imprevisibles.

Mario Soler: ;Es la banca un sector muy
cambiante?

Nacho Cuesta: El mundo de la banca es
precisamente eso, un mundo que se mueve y en
el que nada es predecible, por mucho que lo

deseemos. ) )

Las oraciones de relativo

Las oraciones de relativo son aquellas en las que usamos uno
de los pronombres de relativo que veremos a continuacion y
que nos permiten no repetir un sustantivo.

—Que es el mas usado en espafol. No varia ni en género
ni en nlimero.

El informe que te he entregado es el de Juan.

Puede ir precedido de una preposicién en CUyo caso se
necesita el articulo correspondiente.

La empresa en la que trabajaba era francesa.

—Cual es un pronombre relativo que siempre se utiliza
antecedido por un articulo. Varia en género y ndmero.
Concordancia en ntimero con el articulo. Concordancia con
el antecedente. Con o sin preposicién. Su registro es mas
culto: ef cual, fa cual, los cuales, las cuales.

Nos acompanaba el secretario, con el que/con el cual
hicimos amistad.

—Quien es un relativo que se utiliza solo para
personas. Puede ir precedido de preposicién, pero no
necesita el articulo como sucede con el pronombre que.
Puede sustituirse, a veces, por que.

El banquero con quien/el que hablé ayer estaba al corriente
de todos los asuntos de nuestra compafiia.

—Cuyo es un relativo con carécter posesivo.

Concuerda en género y ntimero con el sustantivo al que
precede, por lo que sus formas son: cuyo, cuya, cuyos,
cuyas.

La persona, cuyo hijo trabaja en el Departamento de
Finanzas, se llama Raul.
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Los pronombres relativos

Complete los breyes didlogos con los pronombres relativos adecuados.

por el que @ del que @ Cuya @ al que @ por I3 que @ cuyo @ de los que @ con quien

1. ~Te presento a Javier Solis, es el compariero
w18 hablé el otro dfa, ~Pues el capital que nos dar4 el NUevo socio no sera
=5i, ya recuerdo, eres t( JaviE S T le muy elevado.
han dado el puesto de jefe de compras.
=S, soy yo.
2. -No sé la causa

todos los gastos,

~iVaya problemal, porgue los recursos
disponemos seran insuficientes para Sequir adelante,

- =¢Conoces alguna empresa ... sede esté
en Valencia?

............................. Guillermo siempre 4
sabe todo antes que los demés,

~Creo que es una cuestion muy simple, su padre, =Si, si, creo que Porcelona.

e NEIMANO €5 UNG persona famosa y 5. -Mafiana visitar4 |a émpresa el agente comercial
adinerada, es el brazo derecho del director general. v MANtUVIMOS Una conversacion en la feria
3. -El préstamo que pedimos al banco y de Madrid.

............................. estamos pagando unos intereses

~¢Es aquel que posee una empresa inmobiliaria?
mensuales no va a ser suficiente para afrontar

—Exacto, ese mismo.

¢Que, el cual, cuyos...?
Elija el relativo correcto,

1. Los espafioles somos [os €uropeos que/cuyos menos

4. Usted escoge de cuanto dinero quiere disponer _j_ :

invertimos y quienes/fos que tenemos un perfil de al instante. Sin comisiones, sin explicaciones, I

riesgo menos pronunciado. Usted decide el plazo en e/ que/cuyo quiere E

2. El banco con el que/cuyo trabajamos dispone de una devolverlo en el mismo momento de hacer |3 L
aplicacion para SmartTV, fa cual/con Ja que se puede disposicion.

consultar datos, operaciones, movimientos, saldos, etc,
3. Nuestro banco le ofrece e servicio «Contigo», un

asesor personal a distancia para el que/con el que

podré contactar cuando desee y en quien/de/ cual

5. Con nuestra red de cajeros, para quienes/desde
los que también podra disponer de dinero en
efectivo, usted acceders a consultas sobre los D
movimientos de su tarjeta.

P
podré confiar, =
G

be

: = Di

3 La banca privada espanola Lic
Lea las frases siguientes y complete el didlogo. 0
1.... quien sefald durante I entrega que... 5. ... etapa en la cual todos estudiabais. . o

2. ... en los que el papel de los asesores. 6. ... premio del que nos sentimos... DJ.E

3. ... desconocfa el motivo por el que... 7. ... una persona cuyo trabajo admiro. Bl

4. ... aspectos que ha valorado mas positivamente. .. s_“

e
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J

Crramdtics

g

1 Los pronombres relativos

1. =Te presento a Javier Solis, es el compariero
.. te hablé el otro dia.

~Si, ya recuerdo, eres t( Javier R e A
han dado el puesto de jefe de compras.
=SI, soy yo.

2. -No sé la causa ... Guillermo siempre

sabe todo antes que los demds.
~Creo que es una cuestion muy simple, su padre,
..hermano es una persona famosa y
adinerada, es el brazo derecho del director general.
3. -El préstamo que pedimos al banco y
- estamos pagando unos intereses
mensuales no va a ser suficiente para afrontar

2 iQue, el cual, cuyos...?
Elija el relativo correcto,

1. Los espanoles somos |os europeos gue/cuyos menos
invertimos y quienes/os que tenemos un perfil de
riesgo menos pronunciado,

2. El banco con el que/cuyo trabajamos dispone de una
aplicacion para SmartTV, a cual/con /5 que se puede
consultar datos, operaciones, movimientos, saldos, etc.

3. Nuestro banco le ofrece el servicio «Contigo», un
asesor personal a distancia para e/ que/con el que
podra contactar cuando desee y en quien/del cual
podré confiar,

3 La banca privada espafiola

Lea las frases siguientes y complete el dilogo.

1. ... quien sefald durante |3 entrega que...

2. ... en los que el papel de los asesores.

S desconocia el motivo por el que. ..

4. ... aspectos que ha valorado méas positivamente. ..

Complete los breves didlogos con los pronombres relativos adecuados,

por el que ® del que ® cuya e al que ® por la que @ cuyo e de los que @ con quien

todos los gastos.

—~Pues el capital que nos daré el nuevo S0Cio no serd
muy elevado.

~iVaya problemal, porque los recursos ...
disponemos seran insuficientes para seguir adelante.

4. ~¢Conoces alguna empresa ... sede esté

en Valencia?
=Si, si, creo que Porcelona,

5. -Mafiana visitar4 la empresa el agente comercial

........................ mantuvimos una conversacién en I feria
de Madrid.

~¢Es aquel que posee una empresa inmobiliaria?
~Exacto, ese mismo,

4. Usted escoge de cuanto dinero quiere disponer

al instante. Sin comisiones, sin explicaciones.
Usted decide el plazo en e/ que/cuyo quiere
devolverlo en el mismo momento de hacer la
disposicién,

5. Con nuestra red de cajeros, para quienes/desde

los que también podr4 disponer de dinero en
efectivo, usted accederd a consultas sobre los
movimientos de su tarjeta.

5. ... etapa en la cual todos estudiabais.
.. premio del que nos sentimos. ..
7. ... una persona cuyo trabajo admiro...
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LA BANCA

Pedro Ramos y Cristina Bueno comentan las Gltimas noticias sobre una banca privada espafiola.

Pedro Ramos: Me alegro que la Banca Privada Bancesa
haya sido elegida por cuarto afio consecutivo como la
mejor Banca Privada de Espana.

Cristina Bueno: Se lo merece. Creo que es de los pocos
baiieos | i e e N e
y aplica los més altos estdndares en su proceso de
seleccion y formacién.

Pedro Ramos: Y tengamos en cuenta que también la
gestion de la cartera, el control de riesgos, la apuesta
tecnoldgica y la capacidad de innovacién son algunos
el T A el jurado
de estos premios.

Cristina Bueno: ;Sabfas que el premio lo recogié
nuestro compafero de carrera, Francisco Mir6?

Pedro Ramos: S1, justamente lo estaba leyendo y pone:
«El galardén fue recogido por Francisco Mird,

oo € fLETIE COMPrOMISO
de BBVA Banca Privada con nuestros clientes
nos ha llevado a conseguir este gran reconocimiento,
e EOIMEMente satisfechosy,
Cristina Bueno: Franciscoes ...

e profundamente. Ademds, es un hombre en

el que puedes confiar,

Pedro Ramos: Dimelo a mf que trabajé con ¢l durante
la época de estudios.

Cristina Bueno: Recuerdoesa ...
..................... sin parar.

Pedro Ramos: Es verdad, ot

a ti no te interesaban esas materias econdmicas.

Cristina Bueno: jCosas de la vida! Ahora estoy todo el
dia entre ndmeros.

Usamos estos nexos: porque, puesto que, ya que, debido a que y como + indicativo
para expresar la causa de la accion o situacién expresada en la oracién principal.

Como siempre va al comienzo de la frase.

Becas, ayudas al estudio y practicas profesionales

Elija el nexo causal o final que considere adecuado.

Es un programa orientado a complementar la formacién d

e los estudiantes de universidades espanolas, acercandoles

la realidad del ambito profesional, a fin de quelya que en un futuro tendran que trabajar en una empresa. Asimismo
esta formacién amplia sus conocimientos puesto que/con vistas a que conociendo mas intimamente el mundo de |3

empresa les serd mas fécil su insercién laboral.

Guillermo Noriega: ¢ Quién puede solicitar una beca?

Diego Lasala: Mira, es bastante 6gico, estas becas son
para/porque los estudiantes matriculados en universidades
espanolas.

Guillermo Noriega: ¢Y con qué estudios puedes optar a la
beca?

Diego Lasala: Puedes optar si eres estudiante de Grado o
Licenciatura y has obtenido al menos la mitad de los créditos
0 superado los dos primeros cursos de estudios con vistas a
que/porque si no es asi, no te la concederan.

Diego Lasala: Como/A fin de que yo todavia estoy en
primero de carrera, no voy a poder pedirla.

Guillermo Noriega: Por supuesto que no.

Diego Lasala: Tendré que esperar un afo més como minimo,

pero, dentro de un par de afios, me

gustarfa obtenerla e ir a una universidad en México,
debido a que/con el objeto de conozco a buenos
profesores alli.

Guillermo Noriega: Yo la solicité el afio pasado,
estuve en Buenos Aires a fin de/a causa de ampliar
estudios y fue genial.

Diego Lasala: ¢Cuanto dura la estancia?

Guillermo Noriega: La beca cubre un semestre
académico.

Diego Lasala: Si estoy mas de seis meses, el importe
serd mayor?

Guillermo Noriega: jQué va! Siempre te dan la misma
cantidad. Ahora creo que son unos 3 000 euros.

|
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Td“er de. -
R

i K L tarjetas de crédito

Lea la siguiente |
i e informacion sob
’ tarjetas de crédito y complete Ia t;z;llgunas

inas ventajas inmejorables:

| 1,53 %. En caso de

o fraudulento, su

ponsabilidad sera nula si

~ nos avisa de inmediato, y estara
limitada a 25 euros en otro caso.
quiere pagar cada mes, desde un

del 5 % del saldo dispuesto.

i su gasto anual

Usted decide cuanto

minimo de 30 euros o

2 yna cuota anual de 50

rjeta supera los

Promocion:
| prim

Sin [imj
te prefij
de gasto, g, causf)do
€ Pérdida
Sustitucig °00: dispondr
Ci6n grat ndrg, o
Sutométicam hieor ha anqaz.r? s de una t
L 5 cia ve
e djes. E costa an un segurg de i oS CJ o
® Préstamo (gariee. o €5 de 110 NUlacion y g aeqry o
Minimos ge 15 5 2J'Eta de cargo), g "05 y no ofy, accidente
8Uros, p Eén €€ unos | T‘ee: s
-Sin ¢ ta =
&l primer 5
afio,
American Ex '
’ : press Gold Credit ~ Sin cuota
’ MBNA VISA
, 0
Amencan Express Business
’ Barclaycard Azur VISA
N
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oy A Visa
P danua|, sa
N inde 2

banco, ¢

Pendenciz zuede

-ON un TAE 4

solicitar

Tarjeta Barclaycard
Azur VISA

Azur usted determina cuanto

de un periodo sin intereses
e compra con un limite

de consultar entodo
por teléfono. El coste

Con la tarjeta Barclays
amortiza. Se puede beneficiar
de hasta 59 dias tras [a fechad
de gasto de hasta 000 euros. Pue
momento sus transacciones on-line’y
anual es de 18 euros. Promocion: sin
cuota el primer ano + pendrive USB.

=

| B
—ustes —
- . '
! ¢Qué tarjeta elegiria? |
| (Por qué? .‘
e - ]

1,53 %
flexible 2 000-5 000




LA BANCA

1

E3 Orden de domiciliacién bancaria

Usted desea colaborar econémicamente con una fundacion, para ello, debe completar el siguiente
formulario de orden de domiciliacién bancaria con los datos requeridos.

Titular de la Nombre:
cuenta/libreta: Apellidos:

C.C.C./ Ne Libreta (20 digitos):

Banco o Caja:

Sucursal:
Dire__cciﬁc'on:
Poblacién:

Banco de Santander Banco de Santander

Plaza de Canalejas, 1. C/ Hilarién Eslava, 26.

28014 - Madrid 28015 - Madrid

CCEs 0049-0001-59-281-0010103 Cea: 0049-4685-04-2793012120

IMPORTE FRECUENCIA

Colaborador (entre 6 € y 100 €): euros Wiivisilamirise
Protector (entre 101 € y 600 €): euros e —_—
Patrocinador (mds de 601 €): euros

Anualmente

(firma y fecha)

EJ Amplic

Relacione los diferentes tipos de bancos con el origen de su capital. Dé ejemplos.

Bancos publicos el capital es aportado por accionistas particulares.
Bancos mixtos el capital es aportado por el Estado.
Bancos privados el capital se forma con aportes privados y oficiales.

BY :A qué definicién corresponde cada banco?
¢Podria poner un ejemplo de cada uno?
Bancos de emisién @ Bancos centrales @ Bancos especializados @ Bancos corrientes

s S0N aquiellos con que opera el publico en general. Sus operaciones habituales

son: depositos en cuenta corriente, caja de ahorros, préstamos, pagos y cobranzas por cuentas de terceros,

custodia de titulos y valores, etc.

-t TiENeN una finalidad crediticia especifica.

wen - ACtUGIMenNte se preservan como bancos oficiales.

ceenn s SON las casas bancarias de categoria superior que autorizan el funcionamiento de
ticias, las supervisan y controlan.

% entidades credi
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e

n Banco BBVA

BBVA (Banco Bilbao Vizcaya Argentaria) es un grupo

multinacional de servicios financier
empleados, 35 millones de clie

de 3'2 paises. Su modelo de
y alineado con la sociedad.

Lea el siguiente articulo y conteste las preguntas

Sentando las bases de su éxito sostenible

‘ l a mezcla de productos innovadores,

na gran labor de equipo y un buen
setvicio a los clientes han mantenido a
BBVA en la cumbre del sector de de-
tivados* espafiol, uno de los mercados
mds competitivos del mundo.

Segfin el director de Mercados para
Furopa y Estados Unidos, el éxito de
BBVA debe atribuirse a un factor fun-
damental: los clientes del banco. «He-
mos tenido suerte en adoptar, desde el
principio, una postura muy centrada
cn nuestros clientes, quienes han sido
muy exigentes y ello ha hecho que nos
esforcemos para darles respuesta. Sus
necesidades han evolucionado enor-
memente en los tltimos diez afios.
Hemos tenido que trabajar mucho
para asegurar que nuestra capacidad se
mantenfa a la altura de sus exigencias».

La estrecha relacién con sus clien-
tes ha llevado a BBVA a adquirir un
conocimiento profundo de las limita-

G =

Enumere los distintos aspectos que hacen de
¢Qué tipo de relacién desea BBVA con sus clientes?

%ng ha tenido que hacer este banco para conseguir sus obj
¢ Qué caracteriza a BBVA a la hora :
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P U N

oot b

ciones y problemas a los que estos se
enfrentan , a su vez, ha proporciona-
do al banco una oportunidad (nica
para desarrollar soluciones y productos
muy innovadores y especificos, lo que
les ha permitido reinvertir y seguir au-
mentando aiin mds sus capacidades.
Sin embargo, no solo la estrategia
anterior explica el éxito del banco. El
modelo de negocio de la entidad ha te-
nido mucho que ver con dicho éito.
El 4rea de Mercados de BBVA es un
equipo unido y estrechamente integra-
do que lo abarca todo, desde la renta
variable, el crédito y los tipos de inte-
rés, hasta las materias primas. Ademds,
un gestor de relacién garantiza que los
clientes se encuentren con un (inico
unto de contacto que conoce sus ne-
cesidades de forma integrada.
BBVA destaca también porque su
negocio de derivados no depende de
terceros en lo que respecta al desarro-

TE) W S e

adelante.

Cad dia nios pides algo ifrerse.
un banco ierente

S@U @’y

0s que cuenta con 95 000
ntes y 1 millén de accionistas

gestion esta orientado al cliente

llo de productos. En su lugar, el banco
ha evolucionado en su capacidad de
actuacién, lo que le permite controlar
el proceso de disefio, creacion y venta de
los productos y gestionar los riesgos
de este proceso. Todo ello requiere una
gran inversion en tecnologia, inves-
tigacion, estructuracion y gestion de
riesgos, pero también significa que tie-
ne a‘DSOI‘:ltO control y total flexibilidad
sobre el disefio y la adaptacién de sus
productos y servicios a las cambiantes
exigencias de sus clientes. El mercado
espafiol de inversiones es enorme-
mente competitivo y BBVA ha logra-
do establecer y mantener su liderazgo
mediante una estrecha supervision,
renovacién y actualizacion de su linea
de productos.

En un negocio que en Espafia estd
sumamente reﬁido,qla oferta de BBVA
ha destacado gracias al compromiso
de servicio completo del banco. «Es la
{inica forma de competir en este nego-
cio que conocemos», afiaden desde la
entidad. «Y sabemos que nos hace muy
especiales.

* Derivado: instrumento financiero de
gestion de riesgo cuyo valor depende del
precio, en el mercado, de contado de
un activo (por ejemplo, materias primas).

Adaptado de Risk Espana

etivos?
de desarrollar sus productos?

BBVA un banco especial en el mercado de derivados




LA BANCA

-=====--- La clave del éxito e,

Entre en U’ﬁ'%/

wv!rw.bbva.com para cBnocer
mejor esta entidad financiera

E BBVA.com

Conteste las siguientes preguntas.

¢Cudles son los apartados principales de este sitio web?

¢Qué imagen se desea ofrecer? —& LSL e // —\I
¢Cree que la relacién con el cliente es

H DHIOS dﬁ‘ la compaﬁia | realmente la clave del «éxito sostenibley

de BBVA? ;Por qué?
e

Navegue por www.bbva.com y complete la tabla.

¢Cudles son sus areas de negocio?
¢Cudles son los cuatro pilares de su posicionamiento corporativo?

¢Cudles son las fundaciones de BBVA dentro de su plan de
responsabilidad corporativa?

¢Qué principios de la cultura de BBVA se mencionan en el texto?
¢En qué paises de América del Sur esta presente BBVA?

Entre en un sitio web iberoamericano de BBVA. Enumere tres
productos o servicios que ofrece a las empresas de ese pafs.

¢Qué es la Ruta Quetzal? ; Puede usted participar?

Visite las paginas web de dos paises hispanohablantes en los que BBVA est4 presente.
Enumere algunas diferencias y similitudes entre ambas.

Y Conozca mejor la empresa

Desde 1993 BBVA apoya, dentro de su politica de Responsabilidad Corporativa,
la Ruta Quetzal BBVA, un programa dirigido a jovenes de 16y 17 afios, para
consolidar el intercambio cultural entre todos los paises de habla hispana,
incluidos Brasil y Portugal. La Ruta BBVA es un viaje que combina la educacion
en valores, el intercambio cultural y la aventura. Gracias a él, jovenes de

todo el mundo tienen la oportunidad de viajar y descubrir las dimensiones
humanas, geograficas, sociales e histéricas de otras culturas. La expedicion

es desde 1990 un programa cultural declarado de «Interés Universal» por la Unesco.
La tercera fase en los preparativos de este programa es la Prospeccion. En ella se
determinan los itinerarios definitivos, asf como las Caracteristicas técnicas del viaje.
Como miembro del equipo que organiza la Ruta BBVA, debera preparar una propuesta,
que presentara después. La propuesta debe incluir:

® El itinerario del viaje (puede incluir uno o varios paises iberoamericanos).

® Los servicios de transporte.

® Las visitas durante el viaje. Recuerde que el viaje debe incluir actividades de accién
social y solidaria, de intercambio cultural y de aventura.

® La relacion de las distintas actividades con los puntos de la politica de Responsabilidad
Corporativa de BBVA.
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iPrepérese para la accign!

Un na
mero de bancos ha lanzado

cuentas, e
: €n algunos
casos m
Lea lo que ofrecen, uy ven

Banco 1: Ensu campana promodonal este
banco permite a los clientes que domicilian su
némina beneficiarse de un crédito inmediato

gratis, con una tasa anual equivalente (TAE) del
0 % y sin comisiones durante el primer ano de
vigencia. Se puede optar por renovarlo hasta un

periodo de 7 afos a un interés fijo del 7.5 %.
Ademas, facilita el paquete de Cuentas Claras
Némina de forma gratuita (que incluye el
mantenimiento Yy administracion de la cuenta

corriente, la cuota anual de la tarjeta de crédito
Diez, transferencias y cheques, y 1a utilizacion de
los cajeros de su red) 0 un descuento del 50 %
en las Cuentas Claras Extra (tarjeta Visa gratuita,

alertas al movil, uso de cajeros autornaticos,
descubierto gratuito de hasta 1 000 euros tres
dias al mes, y otros servicios de asistencia).

Banco
3: =
enndad D Dome.'Har la

- Permite g in
Shomping Qratu? disponer ge a en est;

ano de | ta, de | la tarjets |,
as tari a cu Visa
Un segurg aljetas de gap; Ota de| Primer

€ acci Ito =
30000 ey, CCldentes (g 65(;(; redito, de
se
géurt?s del h ESCuentos eno :

Mas I3 domjcifia. € Proteccis Otros
onlleva |5 iciliacion g 16N famifiar
yel Servicip Omiciliacign NGmin i

dratuito ¢ Uta de recip
4 a distanc; =
ancia

e
= SR
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Banc
0 2;
0 .
i eCobra Pingung eI
Comgl,ge saldo nComfs;'on Sta entidaq
Ones . oS,
a.n'@."OS aufopo retirg A de o Carga
Qita I3 o rjnafl(‘(}s (sean BCtivo en o
olucig o
Saldo p leligr recibos de su red)
An impo por
: ticipa ef, Porte de hast felta de
aljeta de gapy " 250 de 1500 eurgs
aa Oe Perdi
u Wal camps " el extranjey o
N cofre ¢ 2 g de prom L5 0y, duran;
M0 cobra p, Periencias. N, regala
d do PO Fetirady gg g - € Espari
Cajeros ge efectiy, Pafia

Banco 4: Las ventajas de domiciliar 1a
nomina en esta entidad son: disponer

por anticipado del sueldo; un seguro de
accidentes gratuito; tarjetas gratuitas el
primer ano; condiciones preferentes en
préstamos personales e hipotecas Y
descuentos del 15 % en sequros del hogar.
También se puede acceder a un paquete
de servicios —ServiCuenta Némina— con una
tarifa plana mas baja.




Grupos de trabaio
. p 74

Elija la mejor opcién

Elija una de las dos opciones, A o B, y prepare su

A

Médico especialista en un hospital donde empez6 a
trabajar hace un par de afos.

En ocasiones, por su trabajo, debe viajar al extranjero.
Vive con su familia (tiene 3 hijos pequefios) en

una vivienda de alquiler, pero en la actualidad estan
pensando comprarla.

Sunéminay la de su pareja, ademas de una pequena
cantidad ahorrada e invertida en un fondo de
inversién de renta variable, son los ingresos con los
que cuenta su familia.

ad
1to

Va a reunirse con un nuevo dliente que estd
interesado en saber cudles son las promociones de
los bancos para nuevos tipos de cuentas y
aprovecharse de las ventajas que ofrecen. Su
cliente desea saber qué cuenta puede ser

mas conveniente en su situacién.

B Asesor financiero

LA BANCA

intervencion.

Decide visitar a un asesor financiero para
Ver qué cuenta puede ser més conveniente
para usted.
a) Prepare una lista con posibles
preguntas que le interesarfa saber
sobre esas nuevas cuentas.
b) Escuche las explicaciones de su
asesor y tome las notas que considere
necesarias,

a) Prepare una lista de preguntas para
conocer el perfil de su cliente.

b) Expliquele, detalladamente, las
caracteristicas de las cuentas
que ofrecen los bancos 1,2, 3y 4
y conteste a sus preguntas.

2

o ter,

RECURsOs

GANAR

\ 'derazgo

dor eu’-o < c‘.\s\s

l' A " r
Formacion

Fmpezar

Ao
V3T O PUEDES

Aiiig Qa

Promocion
ymprende

6e‘ECONOM
W

® Decidan qué banco ofrece las mejores
ventajas a la hora de domiciliar la némina
teniendo en cuenta las caracteristicas
del cliente.

<0 cree que Jg

Rechazar: fo ciams.
- [0 siento, lamento
que rechazar | ol

O Cierto e
aceptar. etc. * que no Puedo

Part . :
aer:; ;g;anrac;o?nes: Jle Importaria vofye,
Fie .
et "% ¢QUlere decjr que...?
no S€ 5/ he entendido bien, perg esw
Slgnifica que ele .
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Entrevista con

144 utl“”l“’ ;
¢Qué piensa usted de las comisiones que se cobran a
los comercios por los Pagos con tarjetas de sus clientes?

@ “la Caixa” elimina las comisiones en los pagos con tarjeta de menos de 10 euros.

PISTA 12

RS IVICa[olY] Escuche la introduccién a [a entrevista y complete el texto con las palabras que faltan.

Pagarun café con(1) ... va a dejar de ser misién imposible. “la Caixa” ha comenzado a (2)

< UN SEIViCIO de pago con tarjeta en los (3) i qUE eliminan las (4)
<o QUE tENIAN que pagar antes a la (5) s, €1 COMPPas inferiores a 10 euros,
De esta forma, se elimina e principal (6) ... por el que bares y otros comercios se negaban a
(7) ... PAGOS CON tarjeta por (8)....................... cantidades,

m ¢Cudl es el objetivo de la entidad con Ja puesta en marcha de este nuevo servicio?

Escuche la respuesta y diga cuéles son los tres objetivos que persigue “la Caixa” con este nuevo servicio.

m :Cémo se aplicard este servicio y cémo serd el proceso?

Escuche la respuesta a la segunda pregunta y sefiale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones,

1. Solo las tarjetas de la entidad se beneficiaran de la eliminacién de comisiones.

2. Este servicio solo durar seis meses.

3. Por cada 200 operaciones, los comercios pagaran 5 euros siempre que los pagos
no superen los 10 euros,

4. La eliminacion de comisiones afecta a todo tipo de compras sin importar la cuantia
de las mismas.

m :Qué otras ventajas tiene este servicio?

Escuche la respuesta a la Gltima pregunta y restimala con las siguientes palabras:

— e

agilizar el pago, firma del cliente, coste telefonico, soluciones diferenciadas
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LA BANCA

J

W4
léxico

SUSTANTIVOS

ahorro, el ...
anulacion, 1a ...
aval, el ..

avalista, elfla ..o
banca a distancia/electronica, la

banco, el

10 clo] -
~de descuento ...
~de emision ..o
—de exportacion .
—de fomento ...
S 1
=industrial ...

caja de ahorros, 1a ..o
cajero (automatico), el

cobranza, 1@ oo
EBMBION, [@ammmp e
Crédito, el .o
cuantia, 1a .o
cuenta corriente, la

cuota anual, la ...
custodia, 1a ..o
cheque, el ..o
—CrUZadO oo
e il 1 |V
1L i]11s [0 -
depésito, el ...
descubierto, el ..o
domiciliacién bancaria, la

darsoiel e
efectivo, el .o

entidad, 12
o<1 i el S S

~financiera ...
flexibilidad, 18 ..o
o =15 (] 1| S
hipoteca, @ ..o
IMPOrte, €l oo
institucion financiera, la

instrumento financiero, el

iNterés, el .
intermediacion, 1a ...
liquidez, la ...
<L T T
patrimonio, el ...
penalizacion, 1a ...
pérdida, 1a ...
persona fisica, la ...
plan de pensiones, el

portador, el ...
prestamista, €l ..o
Préstamo, el ...
=T T A

fanta B cone
=variable ..o
- LT
retirada de efectivo, |a

robosTal s s
saldo, el .......
sucursal, la ......
talén, el ...
tarjeta, @ s
—de crédito .o

—de débito ..o
1858, 18 oo
titular, ella ..o
transferencia, 1a ..o
Ventanilla, [2 ..o

vigencia, 1a ..o

VERBOS

= R
cJaui o [ ——————
ASESOrar(Se) ..o
AUMENTAT oo
AValar ..o
beneficiarse ...
e ol . TN
S5 o] ) L R

CONSEILUIT oo
depoSItar ...
GBI . wur oo it
S R oo s e
s 1311 (o1 =
emitir ...
endosar ....
fructificar ....
iNgresar ...
]| e
puntualizar ...

FANZAN oo
FETTOVET suceisessiosnveresssssintinssssms it
2 S
11 150311 |

ADIJETIVOS

aconsejable ...
bancario/a ..o
crediticiofa .,

financiero/a ...
fraudulento/a ..o,
hipotecariofa ...
[nlaa el 7] a1 Y S
Fijeis il S———
S|
refido/a ..o

:
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FUNCIONES

® Interrumpir.,

® Mostrar escepticismo.

Bolsa de Madrid

® Pedir confirmacién.

™ Mostrar certeza. ¥ La Bolsa.
: ¥ Actividad burs4til,
GRAMATICA |
o M [nversiones. ‘
¥ Preposiciones.
® Preposiciones pory para. ES NOTICIA

¥ Gowex.
NivelB2 |

B
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La Bolsa

Conceptos del tema

® ;Cémo definirfa usted la Bofsa?
® ;Cree que la Bolsa refleja la economia de un pais? Argumente su respuesta.
® ;Cudntas Bolsas hay en su pais? ;Y en Espana?

® ;Sabe lo que es el Ibex 35? ¢Y el Latibex?

De las siguienses definiciones dp Bolsa,
éctdl le parece 1,4, acertadqy?

=
S un mercadg Ofganizado donde

itucid j marcha
«.. es una institucion que refleja la .
indi me-
real de la economia. Es un indicador gnd
ida o
jorable de todo lo que ocurre. La su

i una
bajada en el precio de las acciones no es

Procedimien g especificosy,

casualidad».

n y ven-
«... es el mercado en el que se compran y

i curren
s : egocian) acciones. En ella con
; Juego que congigre en den (se neg e eag
it los inversores (compradores y

cerilla encendida,
llega 2 yp, que se

dedosy,

4 Otros una

; e ancierosy.
hasta que intermediarios fin

quema |og
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e ion bursati 2
| @accion OSES‘O:_P |  SUPONE UME i s, Recordemos que Ruteno comproé esas o
1 ta fija
| ecorro® ren 4
| ¢ ampliacion de capital P e -
:" ¢ volumen de contratacion . & Poco después de las 12:00 hoenles. o, o BBE s esssonscn p
'1, o mercado continuo | donde cotizan mas de 120 empresas, se habian negociado algo més de

—_— .

VOCABULARIO

Kl Cotizar en Bolsa

Defina los siguientes términos y complete las frases. En algunos casos puede ir en plural.

| B Aunque durante toda Ia e [@S dCCiONES de Drate siguieron una acusada :
tendencia a la baja, al final de Ia sesion se produjo una recuperacion de su precio y un
ALUREHIB ARt

Ruteno ha adquirido una participacion en torno al 5 % de Hyuan, lo que

| Va‘Ofes | . I .
" e mercado de 110 millones de acciones por un valor de 1 615 millones de euros.

% En Espafa, los fondos que mayor penetracién tienen son los de e (39,8 %),

seguidos por los de renta variable (32,5 %), mixta (24,8 %), los garantizados (10,2 %) y
los de gestion alternativa (3,6 %)

O e e

B3 Definiciones

Relacione cada definicién con la palabra adecuada.
1. Productos (letras, bonos, acciones, etc.) que el emisor utiliza para financiarse.
Elinversor adquiere estos productos.

Precio al que se realiza la compraventa de un valor mobiliario en la Bolsa.
- Valor de cambio de una accién en la Bolsa.

1. Bolsa de valores

Ultimo precio de compraventa Que tiene un valor en la Bolsa antes de cerrar. - 2. operacién bursétil
- Lugar publico de contratacién donde se venden y se compran diferentes activos 3. cotizacion
financieros.

mercado continuo

Ejecucioén de una orden de compraventa en el recinto de una Bolsa oficial de Comercio.
Acuerdo negociado que obliga a las partes a comprar o vender un nimero de bienes o
valores en una fecha futura y determinada y con un precio establecido de antemano.
Momento en que todos los valores pueden contratarse al mismo tiempo.
. Indica la subida o bajada de la cotizacién global. ‘
- Mercado cuyos precios y voltmenes de contratacion estan en situacién de subida o al alza, |
Valor representativo de una deuda que da a quien lo posee el derecho de obtener un interés | 10- renta fija
fijo durante un plazo preestablecido. - 1. contrato de futuros

indice bursatil

mercado alcista

4,

5.

6. precio de cierre
7

8. valor bursatil
9.

activos financieros
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En 1893 se inaugura este palacio de estilo neoclasico

en la linea de los otros palacios de Madrid de

la época, como el Banco de Espana, la Biblioteca

Nacional, el Museo del Arte Moderno yla
Real Academia de la Lengua.

[E} Visitar [a Bolsa de Madrid

Lea el dialogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.

CC Guia: Estdn ustedes viendo el edificio de la Bolsa
de Madrid. Como ya saben, en Espana
sy NiadFd,

Barcelona, Bilbao y Valencia. Aquf se ve cémo se

existen cuatro (1) ...

amasan y pierden grandes fortunas, aunque, por
supuesto, tiene un (2) ... —
superior a otras Bolsas. Ahora asistiremos a una
| S —

Ramén: Disculpe, ;hay asignacién de tiempo
para los (4) ... ... QUE Se cotizan
en Bolsa?

Guia: Antes si, ahora todos pueden contratarse al
mismo tiempo. Es lo que se denomina

1 4 —————————————

Ramén: ;Qué tipo de (6) .o
se contratan en Bolsa?

Guia: Vayamos a la sala principal, Allf les
expondré todo lo referente a la contratacién en
108 (7) oo

corro es donde se contratan las acciones de

. Miren, ahi, en ese

empresas grandes espafiolas, los cupones en

8) o eyl Q) ,

es decir, ¢l mercado monetario. En aquella

Comprobar

@ Escuche ahora el didlogo y compruebe si lo ha completado correctamente.

PISTA13

pantalla pueden ustedes ver el ( 10) o

v qUE N0S indica la subida o bajada de la
cotizacién global.

Aquellas personas de alli son los brokers o
agentes de cambio y bolsa. Ahora no vienen
mucho porque pueden operar a través de
Internet. Estos agentes son los que contratan en
- G o ) ———— por cuenta de otros.
Ramén: Perddn, lo que vemos en ese monitor
son las (12) ... , ¢no es cierto?
Gufa: Exactamente. También pueden observar

el indicador que anuncia cémo va la Bolsa en
funcién de las (13) ... s
realizadas hoy. Como ven, parece que va bien,
pero no hay que ser demasiado optimistas ya que
las cosas, en Bolsa, cambian muy rdpidamente,
Ramén: Pues parece un buen momento para
invertir ahora. ;Me equivoco?

Guifa: Depende. El (14) ..o puede
ser beneficioso para los inversores, pero nunca se
sabe cudnto puede durar esta tendencia al alza
y-.. de todas formas, si estin muy interesados,
encontrardn esa informacién en nuestra pagina
web donde, ademis, podrdn consultar el

Eso es todo, muchas gracias por su atencion. ) )

weenenr. de los valores cada dia.
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giecursos

 El Tomela palabra

| Clasifique las siguientes locuciones que aparecen en el didlogo anterior segun su funcién.

¢no es cierto? « depende disculpe » ;me eqUIVOCo? & exactamente o perdén

EX Mis funciones

{Podria clasificar estas otras locuciones en la tabla anterior?

por supuesto perdonej no hay duda de (que) | asies | ¢Quiere decir que..:z_j

segun desde luego (N0 es esp? 0 no lo veo tan claro
Sl g 4hoesesol | sede oy sea ol

~ [El Ahora usted

Interrumpir Mostrar escepticismo
a) Depende a) Segun

b) Disculpe b) Depende

c) Perdon ) ¢Tu crees?

d) ¢Puedo prequntar algo? d) Si tu lo dices

e) ¢Puedo interrumpir? e) Me parece que no

’ Mostrar certeza
a) Sin duda
b) Tengo la sequridad de (que)
¢) ¢Verdad?
d) Claro que si
e) Evidentemente
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[nvertir en Bolsa

Lea las frases siguientes y complete el texto.

- estar al tanto de las cotizaciones en Bolsa...

- estd asociada a una cuenta corriente...

. No invertir en un mismo producto...

- dudas sobre una posible inversin.

- en lugar de contener dinero contiene acciones. .
- ¢qué debo tener en cuenta?

“ Lucas Padilla: Gabriel, como t €res un experto en
Bolsa, querra que me despejaras algunas ...
Gabriel Santomd: Claro, sabes que tltimamente
.............................................................................. s €8 CASI COMO
mi profesién,

Lucas Padilla: Pues imaginate que tengo una canti-
dad importante de dinero para realizar una inver-
sion, spor donde empiezo?

Gabriel Santomd: La mejor forma de invertir en
Bolsa es acudir a un intermediario miembro de la
Bolsa, puesto que son los intermediarios directos en
la inversién burstil. En primer lugar, deberds abrir
una cuenta de valores, que es similar a una cuenta
corriente. La (nica diferencia es 17—

.................. . U OLEOS ValoTes,

Lucas Padilla: Esta cuenta de valores, cestd

relacionada con la cuenta corriente?

Gabriel Santom: Claro, cada cuenta de valores

..................................................................... vy QUe 8 el lugar

donde debe estar el dinero cuando se dé una

orden de compra y también donde se ingresar el

dinero procedente de la venta de acciones, cobro

de dividendos, etc.

| Lucas Padilla: Pero, antes de invertir en Bolsa,

Gabriel Santomi: Las decisiones de inversion deben

ser tomadas teniendo en cuenta algunos

factores como la diversificacién. Diversificar, es

decir, . s . 0 VAlOL,

Lucas Padilla: ;Qué mds te parece crucial que sepa?

Gabriel Santomd: Definir el plazo. Es recomendable
' plantearse la inversion a medio-largo plazo.

? R —_—— — —_— — = s

Lucas Padilla: Voy viendo todo esto algo mds claro.
:Seguimos con este tema cuando nos veamos en la
reunion del préximo viernes?

Gabriel Santomd: Por mi, encantado, ))

Preposiciones

® De lugar: a, de, en, entre, hacia, por, tras.

| ¥
| @ De tiempo: a, ante, con, de, desde, en, para,

por, sobre.

® De causa: de, por.

® De finalidad: g, para.

® De companifa: con.

® De instrumentacién: indican el medio por el que
se realiza la accion: a, con, de, en.

® De modo: indican la forma en la que se realiza
la accién: a, con, contra, de, en, por.

Observaciones:

® Sequn es la Unica que puede combinarse con
un verbo: Segun iba subiendo e precio de las
acciones, los inversores mostraban su con tento.

@ Cuando van seguidas de pronombres persona-
les, estos aparecen en las formas
siguientes: mi, ti, é/, efla, usted, nosotros/as,
vosotros/as, ellos/as, ustedes:
Ha dejado ese informe para ti.
Excepcion: entre, excepto, segun: Excepto td y
Yo, todos estaban al corriente de esos cambios,
Sequn tu, deberiamos evitar esos gastos.

® Con + mi'y ti se transforma en conmigo y
cantigo.
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Crrar

1 La Bolsa, ¢juegas o inviertes?

Complete las frases con las preposiciones 4, e y de si es necesario,

a) La Bolsa ya no es patrimonio (1) ... una minarfa,
Muchas familias conffan (@) s acciones y los
fondos (3) ... inversién. Contrastar Ia seriedad y
solvencia (4) . ... las empresas y no querer obtener
beneficios (5) ........... corto plazo son dos premisas
basicas que debemos (6], corcitiinrs TENS(ZIEEEe: cuenta,

b) Hace 20 0 30 anos, si se disponia (1) oo unOS
ahorros, se iba (2) .ccooo...... un banco y se efectuaba ung
imposicion (3) ... plazo fijo. Hoy, bajo el mismo
SUpuesto, una buena parte va (4) wsisnsiees PATAL (5)
i, |3 BOISA,

C) Detras (1) ... I Bolsa hay acciones y, detras
() ellas, empresas reales. Es recomendable
ponerse (3) ... manos ) o

La preposicion adecuada

profesionales que dediquen su HEMpo G, ...
examinar las empresas y sefalen las que son serias y
solventes, las que no hacen movimientos extrarios, las

que demuestran tener un sentido o S mercado y
Cautela (7) ... las inversiones Que emprenden con
los euros que los accionistas depositan B e

Sus manos.

d) Una accién tiene un precio que debe calcularse porla
rentabilidad que es €apaz (1) ........... generar ¥ no por
lo que los demas piensan sobre siva (2) .. subir o
bajar. Lo primero es valorar una realidad, lo segundo es
una mera suposicion. Lo primero es invertir, lo sequndo

es especular, jugar.
Adaptado de (5 Vanguardia

Complete las frases con [as preposiciones 4, ante, contra, de, en, por, segiin,

Cada vez mas compafifas publican memorias Glm
responsabilidad corporativa y se esfuerzan por presentarse
(D) la sociedad como responsables, pero ;tiene
€se empefio recompensa (3) ... el valor de la accign?
¢5e traduce en un incremento deventas? 4) ...
Forética, en los dltimos cinco anos, la facturacion de Jas
empresas lideres del Dow Jones Sostenible ha crecido un
1% (5) ... encima de sus respectivos sectores,
aunqgue advierte que esto responde al comportamiento
estelar de algunas companfas. De lo contrario, estarlamos

~Término del movimiento, direccion: Voy para casa.
—Término fijo o vago de un transcurso de tiempo:

hablando de un 40 % menos que la media. Pero si nos
centramos exclusivamente (B) i |05 indicadores
bursatiles, ser responsable es mejor que no serlo. Las
companias mds éticas del mundo tienen un retorno un

35 % mayor que otros Indices (2 e b referencia como
el S&P 500, (8) ... el tltimo informe de Ethisphere
Institute, organismo dedicado a la creacion, promocion y
difusion de las mejores précticas en responsabilidad

social corporativa, la lucha (Dot At la corrupcion

¥ la sostenibilidad.

La reunién se ha fijado para el 13 de marzo (plazo fijo); Para la semana proxima estara finalizado
el informe (expresa cierta vaguedad comparado con Ia frase La semana que viene estard finalizado

el informe).

—Destino o destinatario, fin de una accion o de un objeto: Esto es para usted; Objetos para oficina,

108 ENTORNO EMPRESARIAL

-Opinién: Para nosotros, la unica opcién para sequir adelante es reducir costes,




3

LA BOLSA

—Causa o motivo: Lo hizo por sus compaferos.

—Periodicidad/frecuencia: Voy a Madrid dos veces por semana.

~Tiempo aproximado: La entrega sera por mayo.

-Medio de transporte de un envio: Mandaremos la mercancia por avién.
~Precio o equivalencia: Vendié /a fabrica por 200000 euros.

~Modo o manera: Acepté fas condiciones del despido por las buenas.
~Transito: Iremos al puerto y pasaremos por la zona franca.

-Lugar aproximado, cerca de: Este pueblo estd por Zamora.

-Velocidad: £/ AVE va a 300 km por hora,

—Medio o instrumento: £/ director general de la compania hablaré por la radjo.
-Sustitucién: Firma por mi (en lugar/representacién/nombre de...); Hable usted por mi (en favor de..).
—Agente de |a voz pasiva: Se ha convocado por el Ministerio de Hacienda una oposicion para cubrir 12 plazas.

Exportar rejuvenece a Torras

Lea el siguiente informe y complete con por o para.

Torras fue fundada en 1890 (1) ... Dolores Torras.
Actualmente la compafiia tiene en plantilla a 27
trabajadores y es visitada anualmente (2) .. MAS de

10000 personas que quieren conocer el proceso de
elaboracion del chocolate. La direccign general de la firma
ha optado este afio (3) ... invertir en un nuevo tipo
de chocolate: el chocolate sin az(icar.

El buen momento que viven las exportaciones del sector
alimentario en Espafia se demuestra ) .oo.......los
resultados registrados el afo anterior. «El mercado esta
pidiendo productos bajos en calorias, pero sin renunciar al

4 éPor o para?
Complete los siguientes dia’logos con la preposicién por o para.

=ldan i e quién es este mensaje?

~Es ... usted, sefior Mendoza. Lo estaba esperando,

{no?
2. ~f o QUIEN e enterd de la noticia?
i [T1 BT
3. —¢Estdis preocupados ... algo? Os noto algo tensos.
~Bueno, noes ............ menos. Atin no hemos
recibido los paquetes y tenemos que comprobarlos antes
de mafiana .............. la maiana,
4. —Creo que los consumidores pueden hacer mas
oo, €] Medio ambiente que la Administracién.
-Yo también lo veo asi,

sabor y al placer del chocolate», apunta el director general.
T(5) endulzar el cacao utilizamos el maltitol, un
sustitutivo del azticar». La estrategia de especializarse esta
siendo todo un éxito (6) ... esta empresa centenaria
que pretende darse a conocer (7) .. todo el mundo.

(B) ... el préximo otofo, Torras prepara el lanzamiento

de una nueva linea de productos. No es I3 primera ni la
altima incursién de la empresa en innovacion, pues

9 ............... el mercado norteamericano ya est4 fabricando
chocolate bajo en carbohidratos o con complementos
vitaminicos.

5. —;Sabes lo que es una tormenta de ideas?
~Pues claro, es una técnica de dindmica de grupaos
v |2 produccion de ideas nuevas.

6. —Creo que el sector de la construccion no pasa
desapercibido ................ los analistas de Bolsa.
~Es verdad, y dentro de este gremio, encontramos a GHS
................ sus valoraciones actuales como la opcion mas
atractiva.

7. =¢Ya has decidido dénde invertir?
~Tengo mis dudas, Lucas. El 36 % de los expertos
consultados .............. Bloomberg recomienda comprar
frente al 59 % que prefiere mantener.

|
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Td“e" de .

Kl Colocaciones léxicas

¢Cual de los siguientes nombres
no podria ir con burs3til?
Complete el diagrama.

. mundo operacién
I = indice sonda
; sesion mercado
" " derrumbe valor
" cierre ciclo

, EX Mundo bursdil

BURSATIL

Complete las frases con alguno de los términos que han aparecido en el diagrama anterior,

Ellbex35abrela ... ... ceernnneeeee, SIN CAaMbios. Los
valores comienzan el dia con alzas generalizadas, a
excepcion de seis que quedan en negativo.

Londres, Fréncfort, Parfs y otras Bolsas europeas
retrocedian de forma pronunciada, después del

vertiginoso ... registrado por las
Bolsas asiaticas.

- Internet es una de las mejores ventanas para que
los ciudadanos se asomen al s o Barg
el pequefio inversor, nunca habia sido tan facil
comprar y vender acciones. Los brokers on-line son |a
herramienta necesaria para realizar las operaciones.

3| Amplie

Complete la siguiente tabla.

_invertir

Lord Overstone dejo escritas siete palabras

magicas sobre el discurrir de los
tranquilidad, mejora, confianza, prosperidad,
excitacion, convulsion y presion. Los sequidores del
banquero dicen que el estado actual es el de confianza.
Los primeros CFD (contratos por diferencias)
enteramente espanoles ya pueden negociarse en la
Bolsa de Madrid. Los CFD son contratos entre el
inversor y una entidad financiera para intercambiar la
diferencia entre el precio de compra y el de venta en
UN oot iinisisiniessiosnnnn.. LA @Ntidad compra los
titulos en Bolsa y financia la adquisicion y el

inversor solo tiene que pagar una pequena parte de la
inversién total.

] fiscal __
- contratacion w
reembolsar = ﬁ
Iy _  financiero L B
__ obtener s _ usieda —
rentabilidad -
- bursail ¢Qué le p|delia una
— - buena inversion?
cotizar .
e e
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B Una buena inversién

Relacione cada noticia con sy titular.

Menos riesgo  Sequin sus necesidades Ventajas fiscales  Liquidez inmediata Informacion sencilla y detallada

.................................... n o -
fds ue no reparten dividendos van acumulando los beneficios obtem?tc;z,dén Lt
0 o r S
];;Selo\g!or c?e la participacion. Usted elegira el momento mds adecuado a su

ici in suj cion fiscal.
para retirar los beneficios. Los beneficios no estan sujetos a reten

Nuestros expertos le aconsejaran segUn su d

i a para

situacion particular, a fin de que la eleccién sea Se trata de plantear una dwgraﬂcggon adecua dopc %
stk parEed. obtener la mayor rentabilidad de su inversion, de acuer

las condiciones del mercado en cada momento.

Los fondos son una forma abierta de inversién. Usted puede solicitar la salida del fondo en
cualquier momento. En un maximo de 3 dias le seré reembolsado el valor de la participacién a la
cotizacion del dia de la solicitud de reembolso.

B} Profesionales del sector financiero

Lea la definicién de los distintos profesionales que trabajan en el sector financiero.
Comente con su compafiero en qué casos puede ser mas ventajoso acudir a uno u otro de ellos.

A continuacion escojan una de estas figuras financieras, imaginen una situacién donde se
requiera consejo y representen el juego de rol.

Asesor financiero

Es una persona con amplia experiencia y conocimiento en los mercados financieros. Para poder ejercer como

tal debe estar certificado por alguna instancia nacional. El costo de sus honorarios es elevado, Pero su conocimiento
y asesoria son invaluables, sobre todo cuando se trata de invertir grandes montos de dinero a un alto riesgo.

Coach financiero

Es un tipo de asesor, que no forzosamente est3 certificado, pero nos ayuda a poner nuestros presupuestos en
orden para cumplir nuestras metas financieras. Se distingue por saber escuchar, ser paciente y utilizar un lenguaje
coloquial para hacer mas «amables» los temas financieros. Suele ser independiente.

Promotores o vendedores

Son agentes dedicados a la atencién al dliente. Lo ideal es gue todos ellos estén bien capacitados para poder
explicar con detalle al menos los productos financieros que ofrecen en la empresa para la que trabajan. Se enfrentan
al famoso conflicto de intereses, Pues no siempre lo que més le conviene a un cliente es o que mas comision

le deja al vendedor o agente.

- e ———— e
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W e
L GOWEXC primera
' (dual listing) en Bolsa.

Bl Pyme espariola

Lea el siguiente articulo y conteste a las preguntas.

Pyme espafiola que accedié al doble listado

El cuento de hadas de Gowex

E sta historia parece m4s propia de
Silicon Valley, la cuna tecnoldgica
del mundo, que de Madrid. La em-
presa espafiola Gowex no nacié en un
garaje californiano, pero su nombre se
ha convertido en una marca tecnols-
gica mundial. Su historia es un cuento
empresarial de hadas. El mejor termo-
metro es su evolucién en Bolsa desde

que se estrend en el Mercado Alterna-
tivo Bursitil (MAB).

GOWEX WiFi Free

« CGOWEX

Fundada en los noventa como pro-
veedora de Internet, en 2004 llegé el
cambio, cuando surgi6 la idea de lo
que hoy es Gowex. «Imaginamos un
Internet que debia ser accesible para

todos, en todas partes, y gratuito para
el ciudadano», expresa su consejero
delegado. Su despegue fue paralelo al
de los teléfonos inteligentes. Creado-
1a de las ciudades wifi, Gowex se hizo
con el liderazgo a partir de un modelo
inédito, pero efectivo: acuerdos con
Ayuntamientos mediante los cuales
estos pagaban la infraestructura de las
zonas wifl y la firma se haca cargo del
mantenimiento, pagado con ingresos

publicitarios. Su entrada en las urbes
la realiza a través de colaboraciones pu-
blico-privadas con Administraciones
Publicas y franquicias, asociaciones y
empresas de transporte. Unas formu-

las que han llevado a [a empresa has-
ta ciudades como Parfs, Dubdi, San
Francisco, Ningbo (China), Nueva
York o Madrid.

La expansién internacional lanzé s
negocio y fue decisiva en su evolucién
bursitil, que fue extraordinaria: Ia ca-
pitalizacion de la empresa no llegaba 2
los 200 millones de euros a comienzos
de 2013; poco después superaba los
1100 millones. Ese salto al parqué fue
otro de los grandes éxitos de la com-
paiifa. El Mercado Alternativo Burss-
til (MAB) —la Bolsa de las pymes- fue
un trampolin que le dio la notoriedad
que necesitaba, asf como su cotizacién
en el Nyse-Alternext. Para seguir cre-
ciendo, Gowex alcanzé acuerdos con
grandes operadores mundiales, Una
de sus apuestas fue el proyecto de
We2, que lanz6 en Nueva York. Se co-
noce como «wifi socialy y permite que
los usuarios compartan [a conexién,
La trayectoria de Gowex es sin duds
un ejemplo de éxito empresarial,

Adaptado de www.abc.es Y www.elpais. es

T e e

¢Por qué crees que el periodista califica Ia historia de

Gowex de «cuento empresarial de hadas»?

¢En qué dos mercados bursatiles cotizaba Gowex en el 20137 ¢En qué mercado bursétil cotiza en [a actualidad?
¢Cuél es la idea principal en que Gowex basa su negocio?

¢Cémo colabora el capital publico con el privado en las activ

¢Por qué el «salto al parqué (MAB) fue otro de los grandes éxitos de Gowex»?
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Conteste las siguientes preguntas.

1. ¢Qué destacarfa usted de I3 pantalla inicial del sitio web?

2. En su opinion, ¢qué informacion se desea destacar en la pagina de entrada?

3 Datos de la compaiifa

Navegue por www.gowex.com y complete la tabla.

 ¢Qué modelos de creacién de redes inalémbricas ofrece |3
compaiifa en las ciudades wifi?

En Wireless Smart Cities (WSC), ¢cudl es la oferta de servicios
inteligentes?

iDonde est I3 sede céntral de GéWex?
¢Bajo qué tipo de certificacion ISO estd Gowex?

¢En qué valores principales se fomentan las relaciones laborales
de la compafiia?

¢Cudl es el lema que guia la responsabilidad corporativa de la
empresa?

iCudlesel obj_éﬁvo dela F_uhdaciéﬁ Red Sin Fn;-ohtera's.?

B Conozca mejor la empresa

Gowex, en el marco de su politica de responsabilidad social de Ia
compania, en este momento colabora con la Fundacién Juegaterapia
ofreciendo conexion a Internet gratuita para que los nifios de

un hospital puedan pasar un buen rato navegando y jugando on-fine.

Dado el éxito de esta colaboracion, la comparia ha expresado
su deseo de repetir la experiencia con colaboraciones con otras ONG.

Deberd preparar para Gowex una propuesta de colaboracion con

una ONG de su eleccion. En su propuesta, debera incluir:

® Nombre y objetivos de la ONG que usted ha elegido.

® Como puede contribuir Gowex a los objetivos de esta ONG.

® Ubicacion especifica (edificio o zona geogréfica) donde se centrarfa
la colaboracién de Gowex.

® Qué beneficios aportara la contribucion de Gowex a los receptores
de los servicios de la ONG elegida.

e e e
La clave del éxito ———— -

Entre en |
WWw.gowex.co
Mejor a esta py

™M para conocer
Me espariola,
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Desde la época de la universidad, usted ha invertido junto

con dos amigos en empresas cuya gestion es de reconocida
responsabilidad social. Como cada ano, va a reunirse con

sus socios para decidir en qué empresa invierten. Cada uno
tiene una propuesta diferente y su objetivo es presentar

su opcion de inversion y discutir con sus compaiieros hasta
llegar a un acuerdo. Entre en |a pagina web que ha elegido
para recabar mas informacion y poder presentar su propuesta.

;Dénde invertimos?

Valor humano

Banco Compartamos www.compartamos.com

Banco mexicano especializado en microcréditos. Actualmente
también tiene presencia en Guatemala y Perd. En su pagina
web define su propasito:

«A través de la inclusion financiera de la base de la pirdmide
en América, aspiramos a generar tres tipos de valor para las
personas: valor humano, econémico Yy social».

El Grupo Inditex www.inditex.es

El Grupo Inditex retne a mas de un centenar de sociedades
vinculadas con las diferentes actividades que conforman

el negocio del disefio, la fabricacién y la distribucién textil.
Segun el Dow Jones Sustainability Index -World (DJs| World),
Inditex se sitta entre los lideres en sostenibilidad de su
sector a nivel mundial. Su valoracion global se sittia en

81 puntos, frente a una calificacion media de 36 para el
conjunto de empresas de su sector. Los resultados de

Inditex estan a la cabeza de su sector en todas las categorias
analizadas, siendo particularmente elevados el relativo a la
politica medioambiental puesta en practica por el Grupo,

los indicadores relacionados con Jas practicas laborales y |a
defensa de los derechos humanos.

MELIA

Melia Hotels International
www.meliahotelsinternational.com

’ Melia Hotels International es |a compania hotelera lider en
Espafa y una de las mas grandes del mundo, con sjete
reconocidas marcas y mas de 350 hoteles en 35 paises donde
«Todo es Posibley.

El Instituto de Turismo Responsable, avalado por [a Unesco,
| concedi6 a MHI la certificacion Compania Hotelera de |a

' Biosfera.

‘ La consideracién de Grupo Hotelero de la Biosfera se otorga a aquellas empresas que fomentan el desarrollo social,
Cultural, econémico y medioambiental de las regiones en las que estan presentes.

S e i,
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Prepare una presentacion

Usted y su compaiiero son asesores de inversores no profesionales. Les han pedido que preparen
una breve presentacién sobre inversién en la que deben dar 5 consejos con los que, en su opinion,
el inversor no profesional puede invertir con éxito.

Grupos de trabajo

Elija una de las opciones, A o B, y tome notas. Después explique a su compafiero lo que ha leido.

A Invertir con éxito

I Los errores mas clasicos de la actividad inversora y como evitarlos.

1. No saber lo que se quiere. Si se contenta con un retorno del 5 %, ¢por qué tomar un riesgo extra?
Establezca limites, clarifique las ideas y facilite la toma de decisiones.

2. Enamorarse de una accién o una estrategia. «La accién no sabe que estd en su cartera, asf que véndala
si no cumple con sus expectativas. Esperar a que se produzca una recuperacién puede ser sensato si
se desea reducir lo perdido, pero vender y buscar una alternativa es una mejor manera de ver crecer de
nuevo el dinero.

3. Cambiar de criterio de inversion segun la situacion. «En todos los mercados alcistas, el escepticismo
acerca de la subida en vertical de los distintos activos encuentra la misma respuesta: esta vez, es diferente.
Cambiar de criterio de inversion en funcién del viento que mas sopla e invertir solo en activos por su
tendencia alcista suele comportar cuantiosas pérdidas.

4. Seguir las modas. Es la sensacién de tener que invertir en ciertos mercados, porque todos lo hacen,
como la Bolsa china, high yield, materias primas... Y este error se cede a la ambicion con el riesgo que ello
comporta y se toman de decisiones de inversion con criterios que no son logicos. |

Adaptado de www.labolsa.com

il

B Invertir tras la noticia i

Esto es lo que debe hacer:

1. No se precipite. No hay que precipitarse a la hora de comprar o vender. «No dé un paso hasta que no
tenga datos seguros sobre como influye un hecho en una compaa o en el mercado. Es mejor llegar tarde
@ una subida, pero, cuando compre, hagalo con cierta seguridad de que la subida est4 fundamentada.

2. Valore todos los aspectos. Existen caracteristicas intrinsecas a las companias que pueden ayudar a
decantarse por una u otra opcién. Uno de ellos es el valor de marca de la empresa en cuestion. Son |
muchisimos los casos en los que la marca ha sido un factor determinante en el éxito de un negocio, con los
correspondientes beneficios para sus accionistas. Es evidente que este potencial de la marca solo influira i
en las inversiones a largo plazo, pero puede ser un punto de partida que, sumado a los fundamentales y al ]
analisis técnico, ayude a tomar la decisién de por que empresa invertir,

3. Revise su diagnéstico. Consulte a un experto, incluso a varios, antes de tomar una decisién de inversion

precipitada.
4. No sea avaricioso. En la Bolsa hay una méxima gue recomienda que el Ultimo euro se o lleve otro. Muy
i pocos consiguen invertir en el nivel més bajo y desinvertir en el pico més alto. En la mayorfa de los casos,
intentar aprovechar toda la subida de un valor o del mercado sale mal. Ya se sabe: la avaricia rompe el saco.
Y si se rompe, el dinero se pierde.

ek e L

Adaptado de Invertir tras la noticia, de Luis M. Lianes, revista Emprendedores

Promocig i ' i inclui it
m“prgr?ded"‘ SUroe ‘g\éf’ ® Seleccionen 5 consejos (de més a menos importante) que deseen incluir en su presentacién.

‘ECQNOM;;W_C.&O“ ® Preparen la presentacion y haganla ante sus companeros.
weet Empezar ® ;Qué 5 consejos se repiten més en las presentaciones?
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Entrevista con

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

¢Qué le parece a usted Ia idea de una unica
Bolsa europea?

@ José Maria Lépez-Arcas, agente de Bolsa e inspector de finanzas del Estado, concede una entrevista

al periédico Expansién.
PISTA 14

m Senor Lépez-Arcas, scudl es el contenido de sy tesis?

Escuche la respuesta y:

a) Escriba el titulo de la tesis que el sefior Lopez-Arcas ha defendido en la Universidad de Deusto.
b) Describa cual es el contenido de esta tesis,

m ¢Cémo serfa esa tinica Bolsa?

Escuche la respuesta a I segunda pregunta y sefale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones.

1. Serfa internacional.

2. No contarfa con el apoyo de ningln banco.

3. Estarfa conectada con los demds sistemas bursatiles.

4. No estaria informatizada.

m ¢Qué titulos cotizarfan en esa Bolsa?

Escuche la respuesta a la tercera pregunta y resimala con las siguientes palabras.

mercado, valores, cotizar, sistemas bursatiles

EINIEEY ;Fs la Bolsa europea una decisién fundamentalmente politica?

Escuche la Ultima respuesta y complete el texto con las palabras que faltan.

No. Esta misma pregunta me la he planteado yo en mi tesis y la respuesta final es (1)

La tesis llega a una primera (2) ... »Y €s que el proceso de (3) ... .. de los
@) o europeos es algo que, aungue no fuera razonable (5) e, d€rVa dal
proceso de (6) .......................... Pero también me pregunto si ademds de esta FARENAT) ot s
no existe también una (8) s SODIE 12 base tanto de 3 £} [ europea, como
del problema de afrontar los (10) v e tantos mercados.
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LA BOLSA

SUSTANTIVOS

[
agente, el/la ...
~de cambio ...
ambicion, la ...

1 = (o 6 [T e ——
DEJAHE, 18 i
Bolsa (de valores), la

bolsista, el/la ...
bono, el o
cartera de valores, la

a0 | N
cierre, el oo
confianza, la .o
contrato de futuros, el
convulsion, la ...
COMMO, €l oo

cotizacion, la ...
FRCISIEN, 18 i i

diversificacién, la ...
eleccion, 12 oo
especulacion, la ...
L
expectativa, la ...
fondo, el
~de gestion alternativa

e ]
-derentavariable ...
—garantizado ..............

~de renta mixta ...
fortuna, la oo
indicador, el ..o
indice bursatil, el ...

interés, el ...
inversor/-a, ella ...
B, 1 it sessimssainn
liquidez, 1a ...
mercado, el ...

~continuo ........
~de valores ...
—monetario ...
monitor, el ...
novato/a, ella .o
PATHEINECN, 18 oonsnisin e
211 (1 |
procedimiento, el ...
recuperacion, la ...
reglamento, el ...
renta, la ...
=i

s i 1
rentabilidad, la ...
retencion fiscal, la ...
revalorizacion, la ...
RO, 1B i e
SUBIAR; 18 i s p
tendencia, la ...
titulo-valor, el ...
valor, el ..o
volatilidad, 1a ...
volumen de contratacion, el

VERBOS

afrontar ...
amasar ...
contratar(se) ...
COIZAr oo
desinvertir ...
diversificar ...
equivocarse ...

|

facilitar ..o
financiar ...
interrumpir ...........
INVertir ..o
FBGBCIER et msmmiiises
BREMET oot orccsenss

perder ...

Precipitarse ..o
TEEHBEIBEE v
retroceder. ..o

ADIJETIVOS

AR et e
arriesgado/a ...
bajista ...
beneficioso/a ...
I
€otizado/a ..o
cuantioso/a ...
desconfiado/a ...
especulativo/a ...
BPHIRIEIE: < ity
patrimonial ...
rentable ...

OTROS

alabaja ...
alalza ... :
de antemano ...
MER RS oot
la avaricia rompe el saco

Latibex ..o
por cuenta de otros
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FUNCIONES

M Retomar un tema.
| Exponer un tema.

B Ordenar una
argumentacion,

® Indicar la circunstancia
del interlocuror.

® Llamar la atencién sobre > :
<0 ke 5,

U, punto. Sedeigla delegacién de:;;i;d; provincial, Pontey
GRAMATICA ¥ Tipos de impuestos.
B Fstilo indirecto, ® Expatriados.
M Las oraciones concesivas, ES NOTICIA
LEXICO B El Centro Interamericano de
® Impuestos. Administraciones Tributarias,

Nivel 2
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Conceptos del tema

q q {

definir impuestos.

dinero, [ ;

, ley, beneficios, tri ;

- i}’ ﬁ tributo, Estado, inversidn, contribuyente, riesgo ‘
micos, capital, ingresos, recursos, cobra e

S

completa?

s

«... tributos™ exi
hecho imponible estd co
actos o hechos que ponen de

cconémica del contribuyente».

Ley General Tributaria,

* Tributo: obligacidn e
En el ordenamiento ju

L ’]_i-i
s buto que se exige en
Cion de I3 Capacidad

€condmj
Omica de Jog obligad
25U pagoy, i

Real Academj, Espafioly

d
Us

actividad,

e .

i S Y funciones (adming =

> acion,

gidos sin contraprestacion cuyo
nstituido por negocios,

conémica establecida por Ley.
ridico espaitol se clasifican en 1asas,

impuestos y contribuciones especiales.

Los impuestos

recursos
Pﬂ?’ﬂ l]evar a Cdba D

in 1 7
; version social, etc I»

s ——
e e

—
e

manifiesto la capacidad

en su articulo 2.2., letra c)

asas y las contribuciones

«... junto con las t
gresos tributarios,

especiales configuran los in
principal fuente de financiacién de los

puestos de las Administraciones Publicas.
uestos Generales del Estado

9% de los ingresos no financieros».
e Economiay Hacienda

Presu
En los Presup

representan el 91
Ministerio d
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VOCABULARIO

Kl Obligacién tributaria

Defina los siguientes términos y complete las frases.

! Los técnicos de Hacienda reclaman un plan ambicioso de lucha contra el fraude Yl E i

E L el ds . del grupo IFRA constituyen un factor critico para determinar su

—

I | Crecimiento econémico y su competitividad.

\r. deduccion fiscal l | 2. Para una unidad Tamilan 6 v s puede ser ventajosa y permitir un ahorro
; nicipa -
| @ impuesto municip de dinero, pero solo en algunos casos.
\ +igacion, desarrollo P
| e investig .
\
\
i
i

innovacion tecnologica \ 4. Se denomina
e

............................... al «conjunto de obligaciones y deberes, derechos y

o obligacion tributaria potestades originados por la aplicacién de los tributoss.
P onjun‘ta
| @ declaracion ¢

5. Los ayuntamientos tienen derecho a recaudar lo que llamamos ...
como: contribucién, Impuesto sobre Vehiculos de Traccion Mecanica, etc.
| 6. La Confederacién Espariola de Organizaciones Empresariales del Metal (Confemetal) defiende

el introducir ... en el Impuesto sobre Sociedades para conseguir un consumo energético
menos contaminante y estimular la inversion en energfas renovables,

11 o evasion fiscal

B

| EA Definiciones

Relacione cada definicién con la palabra adecuada.

2. Organismo de la Administracién del Estado encargado de la gestion, inspeccién y
recaudacion de los tributos. Y

5. Conjunto de principios, instituciones y reglas que determinan, recaudan y | 1. ejercicio fiscal
gestionan los tributos de un pafs. - 2. tipoimpositivo

. Prestacién econémica. | 3. contribuyente

cl. Periodo anual a efectos del presupuesto de la Administracién y del devengo de 4. Impuesto sobre el
algunos impuestos. |‘ Valor Afadido (IVA)

e Tributo sobre la propiedad urbana o réstica establecido por las corporaciones | 5. sistema fiscal
locales. | 6. tributo

. Persona fisica o juridica que paga o debe pagar un tributo. ! 7. base imponible

] Cantildadl que se puede descontar de la cuota tributaria en funcion de una previa | 8. contribucién
autorizacion legal. | it

" Tasa porcentual que se aplica a la base imponible para obtener la cuota tributaria. | B
; S . | 9. deduccion fiscal
- Impuesto que grava el valor afiadido de cada fase del proceso productivo. | o _
| Cantidad calculada sobre la que se mide la capacidad de pago del contribuyente. | 10 Agendia Tributaria
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La sefiora Vazquez va a visitar al sefior Sanz, asesor
fiscal, con el fin de que le informe sobre los impuestos

relacionados con su empresa.

EX Afincar un negocio

Lea el dialogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1 y 2.

“ Sra. Vizquez: Bien, sefior Sanz, como ya
hablamos la semana pasada, me gustaria que me
explicara cémo funciona el (1) ... ..
espafiol. Tal como le comenté, estoy interesada
cn establecer aqui mi negocio, pero desconozco
115 (2) e 98] Bstads espafiol.

St. Sanz: Vamos a ver, en primer lugar, tiene que
saber que no solo el Estado impone unos

| R - .

o RS, como el de la (5)

v €O €l que debemos contar

€N su caso, ya que usted posee un inmueble en

propiedad. Vayamos por partes. En su situacién,

como se tratarfa de una empresa ubicada en

Espaiia, ha de tener en cuenta el Impuesto sobre

Beneficios de Sociedades que, tal como su

nombre indica, grava los beneficios de la

sociedades al final de cada (6)

conun (7) ... s it que puede cambiar,

¥ Comprobar

Por otro lado, estiel (8) ... ... cuyo
porcentaje depende del producto que se venda,
Sra. Vizquez: Si, como en mi pais. Un aspecto
fundamental que no debemos olvidar es el de las

) C— S

Sr. Sanz: Naturalmente. Es un punto que hay

qQue tener en cuenta, pero lo consideraremos mds
adelante. De momento, le indicaré que,
dependiendo de la comunidad auténoma donde
afinque su negocio, podria tener una importante
RHEE 5 siimecosaiass de sus impuestos por
creacion de empleo, por (11) ...
por (12) ...........cccueun.e, pOE invertir en zonas
de reindustrializacién, etc.

Sra. Vizquez: Me veo ya como una (13)
................................... espaiiola. ;Podrfamos vernos la
semana préxima cuando tenga mds datos de mi
socio?

St. Sanz: Cuando quiera. Estamos siempre a su ’
disposicién. Hasta pronto, entonces. ))

() Escuche ahora el dialogo y compruebe si lo ha completado correctamente.
-

PISTA15

B Amplic

Complete la siguiente tabla.

tributar
contribuyente
recaudar
deduccién
invertir

gravado
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Tome la palabra

Clasifique las siguientes locuciones que aparecen en el didlogo anterior segun su funcion,
por otro lado @ en primer lugar  vayamos por partes @ vamos a v

© n su situacion © un punto que hay que tener en cuenta » tal como

Mis funciones

¢Podria clasificar también estas otras locuciones en la tabla?

énsucaso | veamos .~ ensusituacién concreta | no podemos dejar de lado |

er @ no debemos olvidar » como ya

no podemos perder de vista . recordemos que 1

segun sus circustancias }

debemos considerar I

" H Ahora usted

e T —

Elija la opcién correcta.

T — s, @Nte todo
me gustaria saber si ya se han
reunido con el asesor fiscal.
=Sl v Usted NOS
recomendo, sefior Marin, ayer
estuvimos tratando con él algunas
Cuestiones fiscales.

a) Por un lado/debemos considerar
b) En su situacién concreta/segun
¢©) Veamos/tal coma

120 ENTORNO EMPRESARIAL

L. debemos
realizar las deducciones.
~Estoy de acuerdo. Sin embargo,
e, 108 UltiMos cambios
aprobados por el Gobierno.

a) Se debe de/no podemos
contabilizar

b) En primer lugar/no debemos
olvidar

¢) Recordemos/no hemos
de olvidar

= =Pues alin no me han dicho
si tengo que pagar todo o solo
una parte.
T NAY QUE
revisar los informes y luego le
daran una respuesta.

a) En su situacion
b) No podemos perder de vista
c) Se trata de




lg-

Y En contexto

Lea las frases siguientes y complete el texto.

® ... me dijo que lo pusiera en mi declaracion
® ... me dijo que sf lo era.

® ... te comenté el afio pasado que lo hicieras...
® ... me dijo que no me reducirian nada...

® ... te dije que incluyeras todas...

C( Rosario Font: ;Vaya! La declaracién de la renta cada
aio es mds dificil.
Salvador Argilés: ;Qué te pasa?
Rosario Font: Verds, no sé qué deducciones puedo
aplicar en la declaracién de este afio.
Salvador Argilés: Vayamos por partes, primero las
deducciones familiares que, en tu caso, serdn las
correspondientes a dos hijos.
Rosario Font: Pero el asesor

................................... por ser mayores de edad.

Salvador Argilés: Es verdad, no me acordaba que los
dos son mayores de 18 afios.

Rosario Font: Mi madre vive con nosotros desde
hace dos afios. ;Esto podria aplicarlo?

Salvador Argilés: Claro que si. Ya

.. asl.

‘ il \d‘\"

Rosario Font: Fabidn también ...
e, Y2 que la hacemos por separado.
Salvador Argilés: Eso es, tal como lo hiciste el afio
pasado.

Rosario Font: ;El Plan de Pensiones también es
deducible? Mi companera de despacho ...
Salvador Argilés: Tiene razén. No debes olvidar
firmar todas las paginas. Recuerda que ...
e 128 facturas de gastos de promocién.

Rosario Font: Es verdad, ya no me acordaba. ) )

El est

ilo indirecto

Verbo introductor en...
® Presente, pretérito perfecto compuesto
® Pretérito perfecto simple, pretérito im
se producen los siguientes cambios:

. futuro (dice, ha dicho, dird): no hay cambios.
perfecto o pretérito pluscuamperfecto (dijo, decia, habia dicho):

s

Estilo directo

Estilo indirecto (dijo, decia)

Presente: Tengo cita en la Agencia Tributaria.

Pretérito imperfecto: ... que tenia cita en la Agencia
Tributaria.

Pretérito perfecto simple: Anoche terminé la
declaracién de la renta.

Pretérito pluscuamperfecto: ... que la noche anterior
termino/habia terminado la declaracién de a renta.

Pretérito perfecto compuesto: £/ ayuntamiento
ha informado de las fechas de pago.

Preterito pluscuamperfecto: ... habia informado de Jas
fechas de pago.

Futuro simple: Lo terminaré mafana.

Condicional simple/iba a + infinitivo: ... que lo
terminarialiba a terminar al dia siquiente.

Imperativo: Ven aqui.

Pretérito imperfecto de subjuntivo: ... que fuera/fuese alli.
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Con adverbios de tiempo:

- me dijo que ese dia tenja prisa.

el dia anterior

El estilo indirecto

Lea lo que ha dicho el secretario de Estado de H

Hoy > Ese dia, aquel dja: Hoy tengo prisa. »

Mafana » Al dia siguiente: Marana te llamaré. p
- Me dfjo que me flamaria af dii3 siguiente.
Ayer » El dia anterior: Ayer te vien la calle. »

- Me dljo que me habia visto en la calle

Referencia espacial:

que hablan,
Aqui > Allf
Este > Aquel, ese.

fuese aflf

su discurso con verbos sindnimos de decir,

Las retenciones a cuenta del IRPF

«Por un lado, habrs una fuer-
te disminucién de |as retenciones
que se hacen en las néminas a
cuenta del IRPF. Por otro lado, el
nuevo reglamento del |RPF entra-
ra en vigor el dia 1 de enero con
el fin de aplicarlo ya a las néminas
que los trabajadores cobren en ese
mismo mes.

Paralelamente al reglamento an-
terior, Hacienda prepara un decre-
to por el que se desarrolla la nueva
ordenanza de los planes de ahorro
para que las rentas disponibles de
los contribuyentes se dirijan hacia el
ahorro en lugar del consumo.

En los presupuestos del afo
que viene se contempla un fuerte

El secretario de Estado de Hacienda infomé que, por un lado...

Explicé que...

Transmita los siguientes mensajes sin usar el verbo pcir.

1. «Nadie debe quedar exento del pago de impuestos.
Tampoco las universidades privadas, principalmente
las que carecen de certificados de calidad y funcionan
€0mo negocios», dijo el presidente de la Comision
Mexicana de Educacién de I3 Camara de Diputados.

2. «Cuando [as familias llegan aqui para obtener ayuda
€N sus impuestos, nosotros aprovechamos la
oportunidad para asistirles 3 establecer una relacion
bancaria convencionaly, dijo el director ejecutivo

de la organizacién Asociacion de [a Comunidad para

las Familias.

Hay que tener presente
la situacién espacial de los

Ven aqui. » Me dijo que

Verbos que sustituyen a decjr:

aclarar, admitir afirmar,

agradecer, asequrar, declarar,
explicar, indicar, informar, insistir;
negar, pedir, precisar, preguntar,
repetir, responder, Senalar, etc,

acienda y reescriba, en estilo indirecto,

bajaran en enero

incremento por e pago de inte-
reses de la Deuda Publica. Ello se
debe a que hemos querido pecar
de realistas para evitar que se pro-
duzcan desviaciones como sucedié
€n anos anteriores. Ello no signifi-
ca el fracaso de| mecanismo que
Hacienda ha puesto en marcha
para que aflore el dinerg negro,

3. «El transporte Soporta 33 impuestos entre Jog
nacionales, los departamentales y los municipales, £n
estos lltimos tiempos ha sido uno de los sectores
mas perjudicados TeSPecto a las tasas fiscales, dijo el
presidente de una compania de transportes colombiana.

4. «El papeleo supone uno de los monstruos principales
de la planeacion Y preparacion para el afion, dijo una
asesora fiscal. «Si usted se organiza bien, le sera mas
facil la tramitacign Y eso le ahorraré dinero y tiempo.




=

LOS IMPUESTOS

3 El estilo directo
Ponga en estilo directo los siguientes mensajes. Haga las transformaciones necesarias,

1. £l secretario de Estado de Hacienda afirmé que era 3. Un teniente de alcalde del ayuntamiento de Barcelona
importante prepararse para el futuro, porque la informé que la bajada de impuestos del presente afo
economia espafiola no iba a crecer indefinidamente Y, habia sido recibida con agrado por los consumidores.
por tanto, no nos podiamos gastar el dinero 4. Un extécnico del Real Madrid asequro a la Federacion
alegremente aumentando el gasto. Inglesa de Futbol que sus obligaciones fiscales habian

2. Investigadores alemanes aseguraron que la confianza estado, estaban y estarfan siempre en orden.
del consumidor en Alemania subiria impulsada por una 5. El secretario de Estado de Hacienda subrayo que si
opinién favorable sobre la recuperacion de la economia alguien habia interpretado ayer que iba a haber grandes
y un deseo de gastar dinero. rebajas de impuestos se habia equivocado.

Expresan una dificultad o un obsticulo que no impide que se cumpla lo expresado en la oracién principal.
En las oraciones concesivas podemos utilizar indicativo o subjuntivo.
Aunque, a pesar de que, por mds que, por mucho que, por muy que, etc.

Con indicativo: expresan una realidad.

Voy a ir a trabajar aunque estoy enfermo.

Por més que se esfuerza, no consigue acabar el trabajo.

A pesar de que Maria se informé del tema, no logré entenderlo totalmente.

Con subjuntivo: expresan una posibilidad o un desconocimiento de |a realidad.
Aunque llueva, iremos a pasear.

Por més que lo piense, no encontrara I solucion.

A pesar de que tenga mucho dinero, no lo gasta.

4 ¢Indicativo o subjuntivo?
Escriba los verbos entre paréntesis en indicativo o subjuntivo.

1. Soledad: Aungue mis comparieros (estar en 3. Natalia: A pesar de que nos (reunir) ...
desacuerdo) ... conmigo en la reunién cada dia a partir de hoy para discutir el tema, no
de ayer, yo me mantuve en mi idea y no modifiqué mis vamos a ponernos de acuerdo.
convicciones, Pablo: No seas tan pesimista, yo creo gue somos tan
Pilar: Me parece lo adecuado. Muchas veces nos pasa eficientes que, por poco que nosotros (esforzarse)
S50, QuetpdLmdsques (intertan st vt , conseguiremos buenos resultados.
convencer a alguien, no lo logramos. 4. Blanca: Por muy innovador que (ser) ...

2. Daniela: Por muy competente que (ser) ... : el producto, no vamos a poder venderlo. No hay
Julidn no podra llegar a todo. mercado.
Francisco: Siempre se lo digo y repito, aunque él (estar Almudena: Pues, aunque td no lo (creer)
convencido) ....................... de que lo consequird. Por yo estoy segura de que este articulo tan novedoso va
mas que se lo (decir) ... . nunca me hace caso. a tener éxito.
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KB Los impuestos

¢A qué tipo de impuesto corresponden estas definiciones?

Impuestos indirectos | Impuestos directos

: ; s
- IMPUESTOS QuUe gravan la renta, tanto

de las personas fisicas como de las Juridicas, en funcion del principio de capacidad de pago, de forma proporcional
0 progresiva.

P ITPUESTOS QUE gravan la produccion, el trfico o el consumo. Son proporcionales
y su tipo no depende de las caracterfsticas personales del sujeto pasivo. Los més comunes son los que acttian sobre las
ventas, sobre el valor afadido, sobre |as transmisiones de bienes, etc.

EX :Directos o indirectos?

Segun la definicién anterior, sefiale si los impuestos siguientes son directos (D) o indirectos (.

Impuesto sobre la renta de las personas fisicas (IRPF)

Impuesto sobre el valor afadido (IvA)

Impuesto sobre el patrimonio

'/ Impuesto sobre sociedades

Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados

Impuesto sobre sucesiones y donaciones

EJ Recaudar fondos

Elija la opcién correcta.

ElEstado ..o » Por impuestos indirectos, més de 600 millones de euros durante los siete primeros
meses del anio.

a) pago b) super ) ingreso6 d) destaco

* Estosuponeun ... del 24,5 % en la recaudacion de este tipo de impuestos.

a) problema b) incremento C) crédito

d) impuesto
La evolucién de los impuestos directos viene determinada por el aumento de 18 .. del IRPF.
a) recaudacion b) operacion C) consecuencia d) duracion

- En cuanto a la recaudacion indirecta, el IVA situé sy . 0@ Crecimiento anual en e 10,5 %.

a) capacidad b) obligacién C) tasa d) companente
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Sl

(4 | Impuesto de sociedades

Escriba, en el lugar correspondiente del siguiente texto, los conceptos gue aparecen
en el recuadro.

abono « ejercicio fiscal  tipo reducido « entrara en vigor # periodo impositivo @ beneficios fiscales

beneficios invertidos « base imponible

Hacienda mantendré para el préximo

e 1@ Mayorfa de incrementos fiscales
que se aprobaron para el anterior ejercicio y ampliara
los pagos fraccionados incrementados para entidades
con una cifra de negocios neta que supere los 10
millones anuales. También ... la decisién
de Hacienda de no permitir deducciones en la

e e s pérdidas en el exterior,
Para este afo, tendran vigencia los ...
incluidos en la Ley de Emprendedores del mes de
septiembre. Por ello, las empresas de reducida
dimensién contaran con una deduccién por los
e € NUBVOS elementos de inversiones
inmobiliarias ligadas a actividades econémicas, Habra

también una medida equivalente para los auténomos
que tributan por IRPF.

Otra novedad que hay que destacar la encontramos
en las deducciones por | + D + i que podran aplicarse
sin ningan tipo de limite. Asimismo, si la empresa no
pudiese beneficiarse de esta ventaja al no registrar
beneficios, se podra solicitarsu ... 4

la Administracién en la presentacién del impuesto de
sociedades.

Por dltimo, seguird envigorel ... enel
impuesto de sociedades para las empresas de nueva
creacion que se aplicara en el primer ...
en el que la empresa presente beneficios y en

el siguiente.

Adaptado de emprendeconsentido. es

B Cumplimentar la declaracién de la renta

Lea la siguiente conversacién y ordénela.

Recuerda que podemos deducir el importe del impuesto sobre bienes inmuebles.

Bueno, pues primero la tuya.

Creo que sigue siendo mas beneficioso no hacer la declaracion conjunta sino individual. / ‘

Eso hay que ponerlo en rendimientos del capital inmobiliario.

Y también el 2 % del valor catastral del piso.

¢Qué nos conviene mas este afo?, ila declaracion conjunta

0 separada?

Empecemos por mis ingresos. Solo tengo los de rendimiento

del trabajo, asf que es facil. Luego estd el alquiler...

Pues ya lo tenemos todo mas o menos claro, ino?
De todas maneras, vayamos con cuidado
para no equivocarnos,

m
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’ ¢Por qué es importante potenciar el sistema fiscal de los paises en desarrollo?
128 ENTORNO EMPRESARIAL

n La cooperacion internacional Intermon Oxfam

de cooperacion para el desarrollo (ONGD) que centra sus
actividades en ofrecer una respuesta integral al reto de |3 pobrezay la injusticia para que todos los sers=

humanos puedan ejercer plenamente sus derechos.

Impuestos para combatir |3 pobreza

La politica tributaria puede tener

un impacto positivo o negativo en
funcién de sus caracterfsticas, Como
porcentaje del PIB, muchos de Jog
paises ricos recaudan més del doble
por concepto de ingresos tributarios
(impuestos y tasas incluidos) que los
paises en desarrollo, Segiin un infor-
me reciente, puede hacerse mucho
para aumentar el monto de os ingre-
$0s por impuestos que obtienen log
paises pobres, y esto puede hacerse
de una manera que aborde |a des-
igualdad,

Una caracteristica particularmen-
te notable de las reformas fiscales en
el mundo en desarrollo durante las
leimas tres décadas ha sido e énfa.
sis dado a los impuestos indirectos,
en particular el IVA (impuesto sobre
el valor afadido). Por lo general, los
impuestos sobre el consumo (princi—
palmente el IVA) se han convertido
en la principal fuente de ingresos tri-
butarios para los paises en desarrollo
Y economias en transicién, Sin em-

Intermén Oxfam

En su opinion, ;qué papel tienen los imp

Sequn el texto, ; qué diferencia destaca el texto entre el nive| de recaudacion de los paises ricos y los paises en

desarrollo y pobres?

bargo, la presién fiscal media de esos
paises es baja en comparacién con Ig
mayoria de los paises de las econo.-
mias mds desarrolladas, pero sobre
todo es baja en relacién 2 sy propio
potencial. Lo llamativo es que esta
baja presion fiscal en [os paises en
desarrollo es persistente 2 pesar del
gran nimero de reformas realizadas
desde la tltima década,

Aunque se luche contra Jos pa-
raisos fiscales, entre otras cuestiones
fundamentales, para recuperar recur-
sos perdidos cuyos legftimos duefios
son los paises en desarrollo, la mo-
vilizacién internacional serq insufi.
ciente sin otras cuestiones igualmen-
te relevantes en la agenda de tareas
prioritarias pendientes. Es necesaria
una profunda revisién de Jas politi-
cas fiscales nacionales para darles una
mayor orientacion propobre, es ne-
Cesario no escatimar recursos en ung
mejora significativa de Jas capacida-
des de la Administracién Péblica de
los paises en desarrollo para cumplir

uestos en el desarrollo de los paises?

¢QUé tipo de presion fiscal es mas comin en el mundo en desarrollo?

¢Qué es necesario para mejorar la eficaci

a de las politicas fiscales nacionales en los pafses en desarrollo?

*——_______‘_*—______

sus obligaciones con los mis des.
protegidos y se necesita una mayos
voluntad de las élites econémicas
politicas de los paises en desarrofle
para aceptar y promover politicas de
mayor inclusién social que permi-
tan, a su vez, revertir gradualmenz
las desigualdades caracteristicas de
muchos pafses pobres,

Sino se producen cambios ncer-
nos en los paises en desarrollo, no «
podrd aprovechar todo el potencia
que un buen sistema fiscal doméstice
tiene en la lucha contra la pobreza, I
desigualdad y en la construccign de
Estados sélidos y eficaces que puedan
generar y administrar —de forma co-
herente con los objetivos de desarro-
llo y de forma responsable~ no sole
los recursos propios, sino aquellos
que vienen de la cooperacion intes
nacional.

Adaptado de Duefios de/ desarro =
Impuestos para combatir la pobrezz
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E Ciat.org

Conteste las siguientes preguntas.

¢Qué es el CIAT?
¢Cuales son los apartados principales de este sitio web?

EJ Datos del organismo

Navegue por www.ciat.org y complete la tabla.

Enumere 3 paises miembros de habla hispana
Y sus respectivas instituciones tributarias.

¢Cudl es el 6rgano encargado de desempenar
las funciones técnicas y administrativas del centro?

¢Cuadl fue el tema de la Gltima conferencia técnica?
¢Qué cursos presenciales se ofrecen este afo?
¢Qué tema trata el dltimo ntmero de la revista que publica el CIAT?

¢Quién gan6 la Gltima edicion del concurso de monograffas?
¢Cual fue el titulo de su trabajo?

¢Quién puede optar a la beca de investigacion?

¥ Conozca mejor la asociacién

Uno de los objetivos del CIAT es I cooperacion internacional. Entre en |a pagina
web de CIAT y consulte en qué consiste su marco de actuacion. A continuacién
elabore con su compariero un plan de actuacion para el proximo ario en alguno
de los pafses miembros del CIAT. Escojan un pafs y decidan tres actuaciones.
Presenten su propuesta al resto de la clase, justificando su decisién.

ANe

| |
| 7 | Colompia
| México
+ Panami
| |

Entre ep [lwﬂ

Www.ciat.org,
Centro Interam
Administracion i

—usted ——

]

la pagina web de|
€ricano de

1
1
1
1
|
1
1
1
1
1
1
1
I
i
I
1
1
1
1
1
i
I
1
1
I
1
1
I
I
|
!
1
1
I
I
|

1

En su pais de origen, ;qué
impuestos se incluyen en

la retencion tributaria de un
profesional?

¢Sabe cudl es el porcentaje
total de retencion

sobre el salario?

v

% N

— P,

s st il
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Usted y su grupo quieren presentar datos
relacionados con el desarrollo econémico y
social de América Latina.

Prepare una exposicién

En muchas presentaciones se incluyen gréficos para ilustrar mejor

el contenido de las mismas. Estos graficos pueden ser, entre otros,

de barras, de lineas, de sectores, cartogramas o pictogramas.

En todo caso, va usted a necesitar una serie de exponentes linglisticos

para comentar los mismos. A continuacion le presentamos algunos de ellos.

i’ . Para mencionar la fuente de informacién Para referirse a la interpretacion y

| | Elestudio realizado por X analiza trabajo del estudio

| Seglin una encuesta realizada L En el estudio se han recabado/recogido datos. .
i

: - El estudio apunta/arroja/expone. .
! . Para referirse al grafico en general ¢ IR e

' i El estudio silencia/omite/obvia.
i En ?l c.uadro a[aalrece/n El estudio compara
El siguiente grafico muestra/indica/seriala/ El estudio facilita/proporciona/indica/delata/

reﬂeja/a’pt?rta/constata El estudio incluye/recoge/recaba
En el gréfico se ve claramente/detalladamente Los datos oscilan entre..

u d r S o
~HneYclos ?t?s SHESpamaEn A Los datos convergen/coinciden en...
pertenezcan Gnicamentea ...

Para referirse al tipo de datos:

Sorprendentes o preocupantes: Un dato que sorprende/preocupa/inquieta...
- Importantes o seguros: Un dato reJevante/significatfvo/concluyente/decisjvo/revelador/irrefutable/flamativo/
inédito/predecibleffiable. ..
Sin mucha importancia: Un dato i'rrelevante/intrascendente/insigniﬁcante...
Preocupantes: Un dato preocupante/inquietante/alarmante...

&

)

AL

NACIONES UNIDAS

LEP hL CEPAL es la Comisién Econdmica para América Latina que recoge, organiza, interpreta y

difunde informacién y datos relativos al desarrollo econémico y social de la region.

Promocigy . ® Acceda a las estadisticas nacionales de su sitio web (http://estadisticas.cepal‘.org).
wmprendedor ;"S}‘n v ® Con su grupo, elijan un pais, preparen una breve explicacién de los graficos
.det ECON Formacion . relevantes del perfil para presentarla al resto del grupo. Utilicen las expresiones
W Empezar

anteriores para comentar los mismos.

L
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Los impuestos mds importantes

Analice dos de los impuestos més importantes (IRPF e impuesto sobre sociedades),
la Unién Europea y establezca si la presion fiscal espafiola estd por encima o por d

conclusiones usando, entre otros, los exponentes lingtiisticos propuestos.

Comparativa impuesto sobre sociedades 2012 UE

compare los diferentes paises de
ebajo de la media europea. Presente sus
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Ingresos tributarios 2002
116 991 millones de euros
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Irlanda
Eslovenia
Noruega
Chipre
EU27
Malta
Polonia
Islandia

Ingresos tributarios 2012
167 731 millones de euros

Eslovaquia

Rumania

Lituania
Bulgaria

I. sociedades

. . especiales
. Otros

|
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o LOPIION
iConsidera usted que, en general, los

auténomos y las pymes sufren una presion
fiscal superior a las grandes empresas?

:—ﬁwf - L=

| Entrevista al Sr. Pont Clemente, catedratico de Derecho Financiero
@ y Tributario de la Universidad de Barcelona.

PISTA 16
SEINNENE ;Como se puede ahorrar fiscalmente?
Escuche la respuesta a la primera pregunta y complete el texto con las palabras que faltan.

En el impuesto sobre la (1) ........................ se han reducido notoriamente las posibilidades de

(@) e, pero contindan existiendo (3) e, QUE ACtUan como mecanismos de
) corrrrcerreres 0018 (5) i fiscal.

ISINEPE ;Qué aspectos influyen en el grado de triburacién de un auténomo?

' Escuche la respuesta a la segunda pregunta y, de las siguientes opciones, marque los aspectos que indica
el sefior Clemente.

Actividad empresarial [ Beneficios ]

| Valores ] Tipo de sociedad ~ []
Inversiones O Tipo de contratos [
Grado de tributacion L]

SUNIEER ;Las posibilidades de ahorro fiscal de un empresario de pyme son similares

a las de un auténomo?

Escuche la respuesta a la tercera pregunta y sefale si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones.

1. Un empresario de una pyme y un auténomo se pueden considerar iguales.

2. Los auténomos tienen muchas opciones para ahorrar impuestos.

3. Las pymes tienen més opciones a la hora de decidir cémo pagar los impuestos. J

AEAUNIEER Practicando una economia de opcién se defrauda?

Escuche la respuesta a la cuarta pregunta y resimala con las siguientes palabras.

contribuyente, fraude, ahorro tributario, engano, pago, declaracién
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SUSTANTIVOS

Administracién, 1a ...
Agencia Tributaria, la

afio fiscal, el ..o
asesor/-a fiscal, el/la

ayuntamiento, el ...

base imponible, la ...
capacidad econémica, la
contraprestacion, la ...
contribucion especial, la
contribuyente, elfla ...
cuota tributaria, la ...
declaracion de la renta, la
deduccion, la oo
desgravacion, 1a ...
deuda desgravable, la

deudor/-a, ella ...
devolucion fiscal, la

disminucion, la oo
donacién, la ...
economia sumergida, la

ejercicio fiscal, el oo
2l
expatriado/a, el/la ...
gasto deducible, el ...
gravamen, el ...

Hacienda Publica, la ...
implantacion, la ...

impuesto, el ..o
ST <o st s
il
-sobre el valor afiadido (IVA)
-sobre la renta de las personas
fisicas (IRPF) ...

-sobre sociedades ...
INGreso, €l .o
insolvencia, 1a ...
inspector/-a de Hacienda, el/la
inversion social, la ...
L
obligacion, 1a ...
paraiso fiscal, el ...
planeacion, la ...

politica fiscal, la ...
presupuesto, el ... s
recaudacion, la ...
=7elU] 1o VR
retencion tributaria, la

sistema fiscal, el ...
SUCESION, 18 .o
tasa, 1@ .o
tipo impositivo, el ...
tramitacion, 1a ..o
transmision patrimonial, la

tributo, el ..o
valor afadido, el ...

]

VERBOS

ahorrar ...
COMPABII it
cumplimentar ...
declarar ...
deducir ..o
defraudar ...
desgravar ..................
descontar ...
desgravar ...
entrar en vigor ..o
v, {1
graVaty s
o L |
FeCAUAar ..o
retener ...
SODORTET wusesemmmnny
HABLEAr i

ADJETIVOS

CONJUNTON cvicrmsinosnnsrmesseomscesses st
deducible ...
BXENTO/A .o
exigido/a ..o
fiscal o

gravadosa ...
impositivo/a ...
individual ...
PETILICATON iy

porcentual
tributario/a ...

OTROS

no perder de vista ... ..
hacer la vista gorda ...
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Reuniones eficaces

Kl Los impedimentos

, De los siguientes aspectos, seleccione 5 que, en su opinion, impiden que una reunién sea eficaz.

BUsqueda de culpa

bles y no de soluciones y Falta de respeto por las opiniones divergentes i
Falta de asistencia de algunos de los convocados | Atencion a temas secundarios .

Falta de preparacién y Falta de atencion )y Miedo a la autoridad

i -

Lucha por el liderazgo

®
\ .
Reacciones personales a comentarios sobre el trabajoi Falta de puntualidad E |
Interrupciones sin sentido ) Carencia de orden del dia ] Incumplimiento del horario previsto
Pérdida del objetivo principal i Imposibilidad para tratar todos los temas propuestos '
: e L\
‘ 2
h - oJr : r L - u ‘
— X UL
‘ . 1 ¢Que aspectos cree usted que ’

sea eficaz? ;Cuéles impiden

‘ contribuyen a que una reunién
este objetivo? |
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De los impedimentos de la pagina anterior.

—¢Cuales considera que perjudican més el buen desarrollo de una reunién?

I —¢Cuales se dan con mas frecuencia? Justifique su respuesta y compare sus resultados
con los de su compafiero.

\ -¢Qué medidas tomaria para que estos aspectos negativos no se dieran?

EJ Consejos para una reunién eficaz

Lea ahora estos consejos para conseguir reuniones eficaces. ;Esta de acuerdo con ellos?

a. Proponga la reunion para antes de comer o g. Utilice recursos de ayuda visual (gréficos, cuadernillos,
l inmediatamente antes de otra, asi evitara que etc.) como soporte a su intervencion.

se prolongue demasiado. h. Comience la reunién puntualmente y evite

b. Quite las sillas de la sala de reunién, asf el encuentro «perder» demasiado tiempo para informar a los que
seré mas breve y eficaz. han llegado tarde.

. Convoque a un ndmero de asistentes reducido. Las i Asigne una cantidad especifica de tiempo para cada
reuniones numerosas suelen ser poco manejables. asunto.

d. Defina desde el principio cudl sera el orden que |. Fomente el intercambio de opiniones, pero no dé
hay que sequir asi como el tiempo estipulado lugar a discusiones que se alejen del tema. Esto se
para la reunion. puede dejar para el final,

. Explique el objetivo de la reunién y comience
con los asuntos més faciles y que estén

practicamente resueltos antes de hablar de ’
temas mas delicados o conflictivos. _ = i
PAL A

H e ik H i
f Informe'e'a todos, por adelantado, de la convocatoria —USLET)
de reunion.

En muchas reuniones es dificil
«mantenerse vivor. ;A qué cree
que se debe? ;Cdmo mantiene
la atencion durante las reuniones
menos interesantes?

EJ Mantenerse despierto»

De los siguientes recursos, jcual cree que es el menos aconsejable
para mantenerse «despierto» en una reunion? Justifique su respuesta.

Preparar la reunién a conciencia a fin de conocer bien los temas.
Participar en las discusiones.

Dejar que los demas intervengan libremente el tiempo necesario.
Aprovechar para mirar los mensajes de su movil.

Contar el nmero de veces que se repite la misma palabra.
Tomar la palabra en nombre de alguno de los ausentes.

/. Tratar de no buscar excusas para ausentarse.

. Repetir con frecuencia que esa reunion es de vital importancia. '
9. Al hablar, mirar a los asistentes de la reunion. e
10. Proponer alguna idea «descabellada» para comprobar - ‘

la reaccion de sus compafieros. i

W

oy U

o]

w

==

."‘,

’ oS F 7
//‘J/J jj;x
—Compare sus ideas con las de su compafiero, ¢Ha utilizado estos recursos alguna vez?
igqué otros recursos utilizarian? ¢Cuales cree que pueden funcionar?

L
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REUNIONES EFICACES

]

Kl :Moderador o asistentes?

¢Quién dirfa estas frases en una reunion? ;El moderador (M) o los asistentes (A)?

Seforas, sefiores, ;podemos empezar?
. Estoy completamente de acuerdo.
Si, si, exactamente,
No veo que tengas razon.
- El motivo de esta reunién es. ..
~ Yo me inclinarfa por...
0. Puede que tenga razon, pero...
Por favor, le ruego que no interrumpa.

.. Yo no diria eso, la verdad.
Desde el punto de vista financiero. ..
¢Alguin comentario?
Quiza sf, aunque no acabo de ver claro. ..
- Tal vez alguien tenga sugerencias.
Al contrario, de ninguna manera.
Estoy completamente convencido de que...

B3 El motivo de esta reunién

Complete las siguientes intervenciones de una reunién de trabajo con algunas
de las frases anteriores. Hay varias posibilidades.

L . retomar el proceso de didlogo entre nuestra organizacién y Occidental
Exploration and Production Company (OEPC), con el propésito de desarrollar una buena relacion. ..

5" Me temo que va a ser imposible llegar a un acuerdo.

RS e A B st B Ss y me permita continuar.

32 PUBS T0 ..o T e €l €l marco de este proceso podriamos elaborar
conjuntamente una serie de principios que rijan el didlogo y favorezcan la relacion.

s PETO COMO paso previo deberfamos crear comisiones preparatorias
COMUDEA v

BB ot im0 contar con una comisién de seguimiento para que actte como
coordinadora y facilitar asf el proceso de didlogo abierto con la OEPC.

T v Cr€0 que para la préxima reunion cada uno de
nosotros podria preparar un breve informe sobre sus puntos de vista para exponer

a la comisién de seguimiento. .’
. T |
vrctord
/_;J jdﬁ./ .

o ¢Ha utilizado alguna de estas frases? j
B SlIlOIllIIlOS (Cual y en qué situacion? Compare con su companero.

Relacione las frases sinénimas. — —

Estoy completamente de acuerdo. Probablemente alguno de ustedes quiera compartir sus ideas.

Yo me inclinaria por...

Yo no dirfa eso, la verdad.

Quiza sf, aunque no acabo de ver claro. ..
. Tal vez alguien tenga sugerencias.
5. De ninguna manera,

Es posible, pero no llego a entenderlo bien.
En absoluto.

No me atreverfa a afirmar eso.

Comparto totalmente su opinién.

Yo veria mejor que...
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Nozas de brenss

Lea el siguiente texto sobre las reuniones on-line y conteste las preguntas.

Cudndo y cémo mantener reuniones on-/ine

Durante los primeros anos del siglo
xx1, muchas compafifas optaron por
las reuniones en linea porque suponfan
un ahorro de los gastos asociados a los
viajes. Sin embargo, la mejora de

las perspectivas econémicas, asi como
la disponibilidad de presupuestos

mdés generosos para viajes y formacion,
restan ahora importancia a esas
consideraciones.

Actualmente podemos aplicar
nuevos criterios a las reuniones
virtuales. Sin embargo, es conveniente
formularse algunas preguntas para
determinar cdmo pueden encajar este
tipo de reuniones en la estrategia
general de su empresa, por ejemplo:
:Responde la tecnologia a mis
necesidades? A veces si, pero no
siempre. La tecnologia no estd adn

perfeccionada y, por otra parte,

¢Qué ventajas e inconvenientes ofrecen

|as reuniones on-line?

¢ Cuando es aconsejable este tipo de reuniones?
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. participar en una reunién electrénica
no es lo mismo que asistir en persona,
- aunque la tecnologfa de las reuniones
. on-line sigue mejorando.

:Son estas reuniones apropiadas

. para los encuentros informales

destinados a que los empleados se
conozcan mejor? Aunque la tecnologia

- funcione bien y la relacién entre

crogaciones” y beneficios favorezca las
conferencias on-line, piense en el tipo
de reunién que va a celebrar. Se puede
convocar una reunién en persona, si se
trata de un debate en el que es preciso
determinar y analizar el lenguaje
corporal y las pistas no verbales.
Tras reflexionar sobre estos aspectos,

© es posible que en muchos casos se llegue

a la conclusion de que las reuniones
on-line no son una moda pasajera. Por
eso, la siguiente pregunta que cabria

plantearse es como obtener el miximo

provecho de una reunién en linea.
No olvide la cultura corporativa,
la idiosincrasia ni las diferencias

culturales. Para Carol Walker Loomis,

una de las directoras de Loomis Group,
agencia de publicidad, las reuniones

. web son ideales para las comunicaciones |

entre oficinas. Entre los profesionales de

la publicidad, cuya especialidad

es la comunicacién, las reuniones a
través de un monitor son perfectamente

—UWISLE

b

aceptables. Pero a los clientes no
siempre les resulta tan cémodo.

Hable con quienes viajan a menudo
por cuestiones de trabajo; es probable
que le digan en qué medida prefieren

: poder recurrir a reuniones on-line. Con
© la formacién y en las circunstancias

adecuadas, los empleados pueden ser
mucho més productivos con las
reuniones virtuales que antafo, cuando
pasaban semanas enteras de viaje.
Muchos estudios sugieren que
existen ventajas productivas a corto
plazo que se pueden obtener gracias a
las tecnologias de teleconferencia y la
web. Sin embargo, la despersonalizacién
a largo plazo de una relacién comercial,
si los socios no se dan la mano y
comen juntos de vez en cuando, es un

© aspecto que también debe considerarse
© seriamente.

Debe recordar [...] que hay una
realidad inevitable: para triunfar en un
mercado como el actual se necesita una
combinacién de las dos cosas. Es
preciso un presupuesto para
desplazamientos y ¢l uso de una
tecnologfa de reuniones adecuada.

* En México y Venezuela = erogaciones.
En Espafia = gastos, costes.

Adaptado de www.microsoft.com/argentina

.

/a®

iCree que la actitud de los asistentes a una

reunién cambia de algin modo cuando se trata
de una reunién on-line? Justifique su respuesta.




Problemas a los que se enfrenta la empresa:

Ustedes pertenecen a la empresa Trusifres, fabricante de refrescos.
La empresa no atraviesa su mejor momento, los gréficos indican una

tendencia descendente en el consumo y se esta perdiendo cuota
de mercado, por lo que se decide convocar una reunién para estudiar
medidas con que mejorar los resultados actuales.

| ® E| rendimiento de los trabajadores en las plantas de embotellamiento est4 descendiendo y, por otro lado,
esta aumentando el nimero de productos envasados defectuosos.

® Los plazos de entrega se estan prolongando cada vez maés.

| ® A pesar de que el presupuesto para la publicidad de su nuevo producto, una bebida carbonatada de
zanahoria, se ha incrementado en un 5 % desde principios de afo, la venta de dicho producto no

| consigue el volumen de ventas esperado.

I ® La competencia, con mayor capacidad productiva, estd ganando cuota de mercado gracias a una

agresiva politica de promociones.

Asistentes a la reunion y sus propuestas:

El presidente de la companiia: quiere saber las
causas del descenso de la produccién y envases
defectuosos, el descenso de las ventas y cémo
perjudica a la empresa el retraso de los plazos de
entrega. Pretende mantener la imagen de eficacia y
calidad de la empresa, algo fundamental para poder
competir con el principal rival y recuperar cuota de
mercado. Quiere definir un plan para reactivar las
ventas en el siguiente trimestre.

El director de finanzas: aclara la situacién financiera
de la empresa. En la actualidad presenta pérdidas,
pero los buenos resultadas de afios anteriores
proporcionaron reservas de capital suficientes, de
momento. Defiende la necesidad de ser muy

cautos en las inversiones futuras y congelar algunas
previstas (como la nueva maquinaria) hasta que la
situacién mejore.

Un secretario: toma notas para levantar acta
de la reunion.

El director de marketing: explica por qué el nuevo
producto no alcanza las ventas esperadas y presenta
un nuevo plan para su promocion, gue incluye
venderlo en un nuevo pack junto con los productos
clasicos (no carbonatados). Si se retira ahora la
nueva bebida, se perdera todo el trabajo hecho y
sera dificil reintroducirla. Plantea la posibilidad de
buscar mercados nuevos, para lo cual necesitard mas
recursos financieros y humanos.

El director de produccion: explica las causas de los
problemas de produccion. Insiste en la compra

de maquinaria moderna, ya que la actual causa
numerosos problemas debido a los cambios que se
hicieron para elaborar la nueva bebida carbonatada.
Propone dejar de producir la bebida de zanahoria
hasta que se compre el nuevo equipo y se recuperen
los niveles de produccion anteriores. Rechaza
introducir cambios de envasado o presentacion de
productos en la linea de envasado.

oo O edot @lrge ¥ @ Elian una identidad de las anteriores.

wmprende

A i .
ECONOMES .., @ Discutan, uno por uno, los problemas a los que se enfrenta Trusifres.

\'\ée" ) Em Dezar ® [leguen a un acuerdo final.

e

REUNIONES EFICACES
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«El acta es la narracion escrita de

n Las partes del acta lo tratado en una junta o reunion,
con referencia a las deliberaciones

habidas en ella y constancia de los
[ Encabezamiento: nombre de la sociedad o de la junta o de la comision. acuerdos convenidos».
[] Relacion de asistentes.

[ Fecha, lugar y hora de la reunion.

[[] Fecha en letras, firma del secretario y V.° B.° (visto bueno) del presidente.

[] Resumen de cada punto debatido.

(] Orden del dia.

E3 Un ejemplo de acta

Observe el siguiente ejemplo de redaccién de un acta y compruebe si ha hecho
correctamente el ejercicio anterior.

Aqui tiene las partes de un acta. (Puede ordenarlas?

Club Maritimo de Santander

Reunidn extraordinaria de socios
[ Santander, 30 de mayo de 2014
1.2 convocatoria: 19 h

2.2 convocatoria: 19:30 h

Asistentes: St. D. Fabidn Gimeno Rodriguez, presidente; St. D. Federico Villavicencio Santiago, secretario;
Sra. Dfia. Paloma Sdnchez; Sr. D. Rodrigo Pérez.

Orden del dia:
1. Estado de cuentas; 2. Renovacion de cuotas; 3. Propuesta de ampliacidn del embarcadero; 4. Turno abierto de palabra.

Desarrollo de la sesion:

Lectura y aprobacién del acta anterior: sin objeciones, por unanimidad.

1. El secretario reparte a los presentes una copia del resumen de ingresos y gastos del ejercicio anterior.

2. El presidente explica que atin no ha llegado la subvencién esperada y que, cuando llegue, deberd incluirse en el presupuesto
de hace dos afios.

3. Fl presidente, para incrementar los ingresos del club, propone subir el importe de la cuota anual y establecer dos tipos de
cuota: una solo para piraguas y, la otra, para todo tipo de embarcaciones del club. Propone también hacer mds publicidad de
los cursillos para atraer a no socios.

4, Sin votacion se aprueba por unanimidad la propuesta de incrementar la cuota en 100 euros.

5. El presidente propone ampliar el embarcadero, explicando que le han llegado peticiones para alquilar amarres y que no hay
ninguno disponible. Presenta un proyecto que se encargé hace dos afios, con un presupuesto orientativo y un estudio de la
amortizacién prevista (Anexos 1y 2). Hay interés general por el proyecto y se acuerda encargar una actualizacién del mismo.

6. No hay preguntas.

El presidente da por finalizada la sesién, de la cual, como secretario, levanto acta en Santander a treinta de mayo de dos mil catorce.
Firmay V.o B.

Fabidn Gimeno Rodriguez/Federico Villavicencio Santiago
Anexos Presidente/Secretario

1. Proyecto de ampliacién del embarcadero del ¢jercicio anterior.
2. Presupuesto y estudio de amortizacion.

[E] Ahora usted

A partir de este modelo, elabore el acta de su reunién con las notas tomadas por el secretario
de Trusifres.

Adaptado de la revista Emprendedores
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Negociaciones

"

I @

- /B,
usted>=—

¢Qué entiende por negociar?
¢Cuando cree que hay que negociar?

> ¥

Bl Definir una negociacién
Escriba una definicién de negociacién
con los siguientes términos:

proceso, partes, comunicacion

B3 ;Estd de acuerdo?

Lea ahora la siguiente definicion de negociacidn. ;Coincide con la suya? ;jAnadiria algo
a la definicion?
«La negociacion es el proceso para llegar a una mutua satisfaccién de dos o mas partes a través de

una accion de comunicacion, donde cada parte hace una propuesta inicial y recibe una contrapropuesta,
con el intento de aproximarse al punto de equilibrio de ambas ofertas».

EX £l éxito de la negociacién

De los siguientes consejos, ;cuales considera adecuados para garantizarlo? Justifique su respuesta.

Estudie a fondo los argumentos de su oponente.
Ceda la iniciativa al otro.

Confie en la improvisacién y no se preacupe: cuando le propongan algo, ya sabré qué contestar,
Céntrese en la situacién, no en la persona con quien negocia.

Muéstrese sincero y confiado.

Revele todas sus tacticas, asf reafirmara su posicién frente a la otra parte.

I RO SR SR
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7. Disimule la irascibilidad y la frustracion y nunca se marche enfadado.

8. Céntrese en sus objetivos, los argumentos de la otra parte no deben contar

9. Regatee con astucia: no ceda terreno, excepto si obtiene algo a cambio.
i 10. Ofrezca primero las concesiones menores, puede que no tenga que hacer otras.
L 11. Haga su oferta final solo cuando exista una atmosfera de cooperacion y receptividad.
[ 12. Muéstrese duro en todg momento, lo esencial es no ceder terreno.

Y Las fases de una negociacion

Toda negociacién eficaz tiene un proceso: planificacion, negociacion cara a Caray analisis posterior.
¢Cual cree que es la fase mas importante? Justifique su respuesta.

B L: «negociacién cara a cara
Son 5 pasos. Relacione cada paso con su descripcién y ordénelos segln se producen.

[ Intercambio [ Expectativas [ ] Acercamiento U1 Apertura ] Cierre

Se presentan opciones y demandas. Ambas partes evaltian Se identifican las areas comunes de |as
las formas de hacerlas corresponder para llegar a resultados partes, se generan nuevas opciones, se
concretos. Comienzan a manifestarse los conflictos. plantean las concesiones, se solucionan los

conflictos y se toman acuerdos preliminares.

i Se hacen las presentaciones formales,
5 expone y acuerda la agenda, se
definen las reglas de trabajo para llevar
a cabo la negociacién y se concreta |a
logistica del proceso.

Se presentan los objetivos por ambas partes. Se hacen las
aclaraciones correspondientes y se ajusta la agenda segun
Sea necesario.

Se revisan los acuerdos, se definen las fechas y los responsables asi como
los mecanismos de sequimiento de los acuerdos y la aprobacion final,

wsteq] B ®

¢Como definiria a un buen negociador?

; B Un buen negociador

Complete la frase con los siguientes términos. Realice los cambios oportunos.
problemas « confianza « entender « expectativas « aprender

«Los negociadores exitosos (1) ... S de la experiencia, son persistentes, tienen altas (2)
generan (3) ... escuchan para(4) .. ysolucionan (5) ... de forma
Creativay,
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NEGOCIACIONES

Kl Manos a la obra

Elija el titulo adecuado para cada grupo de frases.

Obtener informacién Empezar la negociaciénx

Mostrar desacuerdo Aclarar posiciones J

—— — -

Podriamos empezar exponiendo...
En principio...
Nos interesa llegar a un acuerdo.

{Qué le parece si...?
¢Porqué no...?
Creo que deberfamos...

Nuestra oferta serfa. ..
Podriamos aceptar...
En dltima instancia, estariamos de acuerdo en. ..

¢Qué le parece...?
¢Qué opina de...?
¢ Cual es su posicion sobre...?

B Registros

Perdone, me gustarfa concretar este aspecto...
Entonces, si no he entendido mal, ustedes propanen...

Si me permite resumir...
¢Podria repetir esto Gltimo...?
Disculpe, pero me gustaria aclarar este punto...

En conclusién, la propuesta serfa...

Mostrar acuerEk_J v Sh “?ef’fJ
Ofrecer > .Flrljal.lzal'r y
De acuerdo.

Nos parece correcto.
Creo que seria posible.

Creo que no me he expresado con claridad.
Me gustaria puntualizar algunos aspectos
de la negociacién.

Nuestro punto de vista es. ..

Lo lamento, pero es imposible.
No estoy de acuerdo.
En absoluto.

Trato hecho.
Entonces, hemos llegado a un acuerdo.
Lamentablemente no hay trato.

En una negociacién es fundamental aclarar cualquier duda sobre la misma y hacerlo de forma
respetuosa. En la columna de la izquierda tiene usted frases en registro formal y en la derecha
las mismas frases en registro informal. Relacionelas como en el ejemplo.

r

Pero ¢qué es lo que quieren?

A ver, otra vez, a ver si me aclaro.

O sea, que al final, lo que pide usted es...
Vayamos al grano.

En pocas palabras, seria...

No entiendo qué es lo que quiere.
Expliguelo més claramente.
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El Expresiones

¢Queé significa cada una de las siguientes expresiones? Relacione las dos columnas.

I Poner las cartas sobre la mesa
No dar su brazo a torcer
No tener pelos en la lengua
Ir de cabeza
Estar a la cabeza
No tener ni pies ni cabeza
Ser todo oidos

WNozus de vrensy

Carecer de sentido

No ceder, mantener la posicion
Estar en primer lugar

Escuchar atentamente

Hablar sin esconder nada

Estar muy ocupado

Decir lo que se piensa

Lea el siguiente texto y diga si es verdadero (V) o falso (F) lo que se afirma a continuacion.

Las diferentes teorfas, manuales y libros indican que si es

posible convertirse en un habil negociador, siempre y cuando

tengamos en cuenta el método necesario para poder

aproximarnos a una negociacién con éxito.

Pasos de una negociacién

Conocer y entender e «arte de la negociacién» es un valor

afiadido en cualquier 4mbito. Toda negociacién es un

método para lograr un acuerdo, y dicho método sigue un

orden. Este orden se puede dividir en tres etapas:
® Preparacién de la negociacién. Se definen los asuntos
que hay que negociar y se establecen los objetivos de
mdxima y de minima para preparar nuestra estrategia. Es
decir, se identifican los asuntos en los cuales podemos
ceder y aquellos en los cuales debemos mantenernos
firmes, ya que por debajo de esos objetivos no convendria
llegar a un acuerdo. Cuanto mds completa sea esta etapa,
mejor serd el acuerdo.
® Desarrollo de la negociacién. En esta etapa se ejecuta
la estrategia elaborada durante la preparacién y se
establecen las distancias entre las posiciones de ambas
partes. Toda diferencia en los objetivos puede significar
una oportunidad para un intercambio provechoso. El
obstdculo més comiin en esta parte es controlar el
impulso. No es recomendable conceder demasiado, con
la posible pérdida de imagen, ni por el contrario ser
demasiado inflexible, sentirse superior y més razonable

P .
Un bllCIl negoc1ador: c1ace o s¢ }’IElC(”,'.p

que la contraparte, con lo cual se tiende a no ceder en
absoluto.

® Resolucién y revisién de la negociacién acordada.
Una vez resuelta la negociacién se prepara el texto del
acuerdo para su aprobacién. Es muy importante que
ambas partes entiendan la totalidad de lo escrito,
especialmente si difieren las lenguas maternas de las
partes. La siguiente tarea es internacionalizar las
normas acordadas y realizar un continuo seguimiento
de su aplicacién,

- Recomendaciones para las pymes

- Para un directivo de una pequefia o mediana empresa,

. enfrentar una negociacion no implica lo mismo que para un
- gerente de una gran empresa. Especialmente porque quien

. encabeza la negociacion puede ser el propio fundador de la
- empresa o la misma pudo haber pertenecido a la familia,

- Asu favor, el negociador tiene la capacidad de tomar

. decisiones directamente y existe un profundo conocimiento
- de la empresa a nivel global (0 al menos eso se supone). Sin
- embargo, se corre ¢l riesgo de perder la objetividad de la

© negociacién y del problema que hay que tratar, ya que suelen

. ser comunes el mal manejo del impulso y la incapacidad
¢ de visualizar una contraestrategia. En estos casos, se suele
- creer que la opinién propia es la més razonable, estancando

- la negociacién o al menos dificultindola.

Adaptado de Diana Silveira, CEDEX

1. Se puede aprender a negociar con éxito.

2. Los directivos de las pymes son mejores negociadores.
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Industrias Lanter versus Algol3, S. A.

Negociacion 1

Van a participar en una negociacién entre dos empresas: Industrias Lanter y Algol3, S. A.

A Elijan la empresa a la que desean representar.

INDUSTRIAS LANTER

Es una comparifa que confecciona trajes de caballero
de alta calidad. Durante estos afios ha demostrado que
sus prendas son muy resistentes y de larga duracion.
Al mismo tiempo no ha dejado de introducir disefios
modernos y de actualidad. Lanter confecciona sus
trajes en lana. Como su produccion aumenta de afo
en afio, cree que serfa conveniente poseer su propia
hilatura para asegurar el suministro de su materia

. prima.

. Algolg, S. A., fabrica que les suministra la lana, parece
que se halla en un momento propicio para entablar
conversaciones relacionadas con la posible venta de la
hilatura.

ALGOLA, S. A.

Fundada en 1850 por Santiago Aristes, esta dirigida
por Alvaro Aristes (bisnieto del fundador).

El valor de la hilatura que dirige el sefior Aristes se
calcula en 11,2 millones de euros. La plantilla esta
compuesta por 17 empleados, 3 de los cuales se
jubilaran en los proximos 5 afos. La actitud
paternalista de la gestion, que lleva a cabo el director,
estd bastante anticuada, sin embargo, est4 bien vista
por parte del personal. Ultimamente corren rumores
sobre la venta de Algold, S. A. a Industrias Lanter,
empresa que confecciona trajes de caballero y a la que
Algold, S. A. suministra parte de la lana.

' B: Lean la informacién correspondiente y los puntos que tienen que negociar.

Ramon Clavero, representante de Industrias Lanter

Desea comprar la hilatura. Su valor se ha estipulado en
11,2 millones de euros. Usted intentara adquirirla por
un precio menor.

Uno de sus compromisos es hacerse cargo de la
fabrica manteniendo a toda la plantilla, pero no puede
garantizar un aumento salarial a corto plazo. En
realidad usted, a largo plazo, desea reducir el nimero
de empleados, por lo cual no se puede comprometer a
garantizar la seguridad de los puestos de trabajo. Este
puede ser un punto delicado a la hora de negociar, asf
que tendrd que ser precavido al tratar el tema.

Usted desea que la empresa sea dirigida segtn los
medios de gestién mas modernos, por lo que usted
piensa nombrar a un nuevo gerente, ya que no cuenta
con el gerente de Algol4, S. A., pues su edad es
avanzada.

Valentin Vdzquez, representante de Algols, S. A.

Esta satisfecho con la posible compra de la empresa
por parte de Industrias Lanter. Alvaro Aristes tiene ya
una edad avanzada para sequir al frente de la
compania y usted sabe que ha pensado retirarse.
Desea que se mantenga el valor de Ia hilatura en 11,2
millones de euros.

Quiere tener la seguridad de que ningtn empleado de
la empresa perdera el empleo.

Desea tener la garantia de que el sistema de trabajo
no se modernizard y para ello sugiere que el sefior
Aristes retenga un interés del 51 % de la empresa
durante los préximos 5 afios. Después de ese periodo
Industrias Lanter puede comprar el resto de las
acciones.

® Decidan el orden de intervencién.

NEGOCIACIONES

T mprenaedor Clirgs G
'Oe‘ ECONOM; :ﬁmacim’!
W Em Dezar

® Tomen nota de los acuerdos alcanzados durante la negociacion para comentarlos al
final de la sesion.

® Lleguen a un acuerdo satisfactorio para ambas partes.

= * - — e |
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Negociacién 2

SAT, §. A. versus ministra de Medio Ambiente

Van a participar en una negociacién entre un representante de la empresa SAT, S. A. y la ministra
de Medio Ambiente.

| A Elijan a quién desean representar.
B: Lean la informacién correspondiente y los puntos que tienen que negociar.

\ || EMPRESA SAT, S. A, Amelia Fuentes, ministra de Medio Ambiente

. Esuna empresa internacional que posee varias plantas  Debe informar a SAT, S. A. de toda la normativa

. en todo el pais y que desea implantar una nueva en relacionada con su proyecto de construir una fabrica

~una regién subdesarrollada con poca industria. Los en esa zona.

- motivos para elegir esa regidn son: 1. E1 40 % de reduccion de impuestos solo es
1. El Ministerio de Economia ha propuesto aplicable si se contrata a trabajadores de la region.
una reduccion de impuestos de un 40 % a las Este punto no se aplica a técnicos especializados.
empresas que se trasladen alli. 2. No estd permitido edificar fabricas de altura
2. Elalto indice de desempleo de la zona asf como el superior a 10 m (no se incluyen chimeneas).
| bajo nivel salarial comparado con otras regiones. 3. No esta permitido construir fabricas que cubran una

| Segln estas circunstancias, SAT, S. A. calcula que superficie superior a 5000 m?,

- sus costes de produccién se reducirén un 20 %. Sin 4. No esta permitido verter materiales en el rfo. Todos
embargo, hay que contar con las leyes de proteccién |os residuos seran transportados fuera de la zona.
de medio ambiente y con la oposicion que manifestard 5. Los gases tienen que ser emitidos por chimeneas de

| g! una de sus representantes, Amelia Fuentes, ministra altura superior a los 100 m y que tengan un filtro

. de Medio Ambiente. de absorcién de toxicidad.

| B Para usted es esencial obtener la informacion
N mas detallada sobre el proyecto de SAT, S. A. y ceder
i lo menos posible a sus demandas.

] Joaquin Rius, director de planificacion de SAT, §. A. y responsable del proyecto

* Vaareunirse con la ministra de Medio Ambiente a fin de conocer las restricciones que se aplicar4n a la nueva

. planta.
1. Desea contratar personal de la regién para reducir costes. Al mismo tiempo, tiene interés en contratar

personal cualificado de otras regiones.
. 2. Lafabrica deberfa tener una altura de 20 m (excluidas chimeneas), para mejor rendimiento de la empresa.

‘ l; 3. La superficie que cubriria la planta es de 10000 m?. . :
4. Los vertidos seran arrojados al rio Arba, que pasa junto a la planta. Transportar los vertidos supone un anadido

il del 5 % a los costes de produccién.

Er 5. Los productos que ustedes utilizan, al mezclarse con vinila, desprenden un gas téxico, por lo que piensan

; | instalar un tipo de chimeneas cuya altura supera los 100 m y que contienen un filtro de absorcion de toxicidad.

| Su objetivo primordial es obtener el permiso para construir el proyecto cambiando minimamente los planes

. iniciales de la compariia.

® Decidan el orden de intervencién.

s ® Tomen nota de los acuerdos alcanzados durante I negociacion para comentarlos al
ECONOM; . _ion  final de la sesién.

Empezar ® Lleguen a un acuerdo satisfactorio para ambas partes,

Promocis -
moc:gl"ldedot QUroc G‘\éﬁ

Emp!

yoet

i
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Presentaciones

«Cuando realice una presentacion oral,

piense que en ese momento se debe al publico , a ¥
= ity 7 £~ f

y debe desempefiar su mejor papel» ——SLEUE—

¢ Qué factores se tienen que dar
. . para gue una presentacion sea eficaz?
! L ¢Qué no habrfa que hacer?

BB Una buena presentacion

Lea las frases y complete el diagrama de la pagina siguiente.

‘ 1. Piense positivamente y recuerde que, si usted esta ahi, es por algo importante.
2. Prepare su tema con mayor profundidad de lo requerido.
3. Ante el auditorio, mire a los presentes y comience con entusiasmo. Una sonrisa equivale al mejor
de los saludos.
| 4. Cuando inicie su presentacion, lo puede hacer con una anécdota, una cita, un comentario, etc,,
algo que le permita romper el hielo.
5. Sea lo mas natural posible, pues el publico descubre las actitudes fingidas.
6. Utilice los diferentes tonos de su voz para matizar su mensaje.
7. Mueva sus manos con naturalidad. No permita que lo vean nervioso. Confie en usted. Compértese
COMo Si conversara con Unos amigos.
8. Concentre el mensaje en lo que los oyentes quieren escuchar y ejemplifique.
9. Evite mirar al techo o al suelo.
10. No hable ni un minuto mas de lo pautada.

11. Responda las preguntas de su auditorio.
Adaptado de wwwi.analitica.com
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Escriba el numero de Ia frase , '
correspondiente. ‘ : & ;

Al saludar | \ J
al auditorio ' : A
Iniclar /

Cuando le
~ pregunten

Su
preparacién

Presentaciones

Su
, voz
Su : Su _
actitud cuerpo
Su Y
] Durante su el S 8

actuacion

- Sus mirada
: > ‘ manos

Duracién de
la presentacién ;

1 El lenguaje corporal

Lea el siguiente texto sobre el lenguaje corporal. ;Est4 de acuerdo?

Ea comunicacién es una necesidad personal y social. Sin embargo, ademds de la palabra, el ser humano utiliza
otros muchos recursos para comunicarse que, en su conjunto, se denominan lenguaje no verbal o lenguaje
corporal, Segtin estudios realizados por el psicélogo Albert Mehrabian, del impacto total de una conversacién,
el 7 % es verbal (palabras), el 28 % es vocal (cualidades de la voz) y el 55 % es no verbal,

En toda comunicacién existen, por una parte, elementos verbales (las palabras) que transmiten lo que sabe
el comunicante y, por otra parte, elementos no verbales (todos menos las palabras), que transmiten cémo
es el hablante, pues oftecen claros indicios acerca de su temperamento, de su personalidad, de su grupo social
¢ incluso de su estado de 4nimo.

La primera fuente de informacién no verbal s el rostro con el poder de la mirada y sus miltiples
expresiones. Después estdn los ademanes, gestos y movimientos realizados con la cabeza y extremidades que
nos pueden dar més informacién. Ademds, existen muchas otras formas de expresar nuestros sentimientos a
través del cuerpo, como el tono de voz, la posicion del cuerpo, la distancia con el interlocutor, etc. Por dltimo,
incluso el vestido puede convertirse en una fuente de informacién.

L
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PRESENTACIONES

B3 ;Qué significan?

¢Qué expresan las siguientes actitudes corporales?

Los tobillos cruzados Defensa/frustracion
. Las manos cerradas en puno Confianza
La americana desabrochada Autocontrol
Las manos en la cintura Seguridad
Los pies bien apoyados en el suelo Apertura/cooperacion

EJ Frases para una presentacion

Elija el titulo adecuado para cada grupo de frases.

Para referirse a algo
Para afiadir nuevos argumentos o ideas
Para presentar conclusiones
Para aclarar lo dicho
Para hacer una referencia a los soportes audiovisuales
Para ordenar los argumentos
. Para resumir
Para introducir nuevos argumentos opuestos
. Para introducir el tema
. Para finalizar

En primer lugar..., en segundo lugar...
Por una parte..., por otra parte... [
Primero..., a continuacion..., finalmente... |

= hae .

Tal como pueden ustedes ver...
En este gréafico pueden comprobar... E
Si miran este esquema, pueden deducir.,.J

En lo concerniente a...

En relacién con...
No puedo dejar de mencionar...

Ante todo...
El objetivo de esta presentacion es...
Voy a hablar sobre...

Para concluir...
En definitiva...
Me gustaria dejarles con |a siguiente idea...

Al mismo tiempo... Sin embargo... Resumiendo...
Ademss... No obstante... } Brevemente...
Completando lo anterior... Aln asi... = En pocas palabras...

... y con esto llegamos al final de mi presentacion.
... y esto completa mi presentacién.
Antes de terminar, quisiera agradecer...

Es dedir...
En otras palabras...
Dicho de otra forma...

—

|

S—|
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Lea el siguiente texto y conteste a las preguntas.

La vuelta a casa de los ejecutivos

Para empezar, me gustaria

agradecer a Marcotrans haberme = 2 =t =
invitado. Mi objetivo es mostrarles . n = .
el panorama del retorno de los ~ . ke
ejecutivos espafioles expatriados " ey - (
en las empresas que operan en B o S | 7=
Espaiia. :

Tal como vemos en la
diapositiva, el 82 % de las firmas =
no suele planificar la repatriacion ;| g =
de sus empleados. Una de las ge— 1K |%
consecuencias es la frustracién B v =
laboral del ejecutivo y su posterior -
abandono de la compaiifa. :

En efecto, en muchas :
ocasiones el director de Recursos  respuesta quedard en el aire,  posicion del repatriado. Adems,
Humanos asegura al empleado, . Segiin un estudio realizado por - casi la mitad de los repatriados
antes de marcharse fuera de - el profesor Gémez, solo el 18 % - pierde todos los beneficios
Espafia, que si se va a ese pais - de las empresas asigna a sus - adicionales y Unicamente una
durante un tiempo determinado le  profesionales puestos donde * tercera parte tiene la oportunidad
duplicardn el sueldo, le pagaran el  pueden aplicar lo aprendidoen de alargar el periodo de
colegio de sus hijos, le abonarin ¢l extranjero. | expatriacién si lo desea.
el alquiler de una vivienda de unos | El 43 % de las empresas - En resumen, cuando un
200 m?, etc., ventajas bastante espafiolas negocia las condiciones  * ejecutivo opera en nombre de una
apreciadas por el ¢jecutivo que se de repatriacién cuando el - multinacional fuera de Espafia
va a expatriar. Sin embargo, queda - empleado regresa. Un 33 9% ofrece esel rey. Ala vuelta pierde los
todavia algo por aclarar: «;Qué el mismo puesto ysoloun24 %  privilegios.
pasard cuando vuelva?y, perola | mejora las condiciones yla Adaptado de Actualidad Econémica

¢Qué privilegios reciben los expatriados?

¢De quién es [a culpa de que «a la vuelta (el expatriado) pierda los privilegios»?
Justifique su respuesta. ;Qué puede hacer el expatriado para evitarlo?

¢Qué expresiones o frases considera que hacen més fluido el texto? Marquelas.
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_

i :
.. ,1'4.'/ (,u,/ - 3
Hacer una presentacion L7% rj/ ”/f) 0>
Escojan uno de los temas siguientes y, segun las indicaciones que se les
dan, hagan una presentacién de 10 minutos. Presten atencién a su lenguaje
corporal. Utilicen los recursos lingisticos vistos con anterioridad.

Lanzamiento de un nuevo
producto alimenticio

Su departamento quiere lanzar un nuevo
producto alimenticio. Se trata de una
bandeja que contiene un menu Fie dieta
mediterranea compuesto por primery
segundo plato y postre. Se puede meter en
el microondas y esta pensado para los que
comen cada dia fuera de casa y no tienen
tiempo para prepararse la comida!.l

El puiblico objetivo serfa la poblacpn del sur
de Europa que considera esta comida la mas
importante del dia.

» Tiene que informar a un grupo de
inversores sobre la conveniencia de
lanzar al mercado este nuevo producto:
publico al que va dirigido, precip de
la bandeja, ventajas e inconvenientes,
caducidad del producto.

» Intente convencerles de que puede ser
una buena inversion.

Propuestg de nuevas colecciones
de libros infantiles Y juveniles

Trabaja usted en una editorial dirj
acerca Navidad y con ello hay qu
S€ van a ofrecer al pablico. A yst
editorial fuera conocida por ofre

€omo por ejemplo: ciencia ficcig
infantil,

giendo la linea infantil Se
€ pensar en los titulos gue
ed le gustaria que sy

cer colecciones especiales
N, gastronomia, mitologia

* Piense en una coleccign que le resyl
y prfepare Una presentacion para los
€quipo en la que les informa del
con estas nuevas colecciones.

* [ntente entusiasmarlos concentrandose no solo en

los aspectos econdémicos de a propues
en [os socioculturales.

te interesante
miembros de sy
giro que quiere dar

13, sino también

Productos financieros

Trabaja usted en una sociedad de inversiones. Su empresa le ha DE‘GIO"O owue
aclare a un grupo de inversores qué ventajas e inconvenreﬁ’tes hay entre los
diferentes productos bancarios que en este momento se OTrecen.
« Busque la informacién adecuada, escoja tres prgduc‘.os financieros
y prepérese para explicar en qué consisten y cugles son sus ventajas €

inconvenientes: desgravacion fiscal, alta rentabilidad, etc.

Nueva oficina en Hispanoamérica

La multinacional para I3 que usted
sur del Atléntico: posiblemente Ar
* Asesérese de la situacion de a
* Prepare una presentacisn pro,
* Valore los pros y contras de c

trabaja esta considerando abrir una nueva
gentina o Uruguay.
mbos pafses, escoja una ciudad en cada pafs.

poniendo dos ciudades en donde podria abrirse la nueva oficina.
ada una de ellas.

oficina de distribucién en la costa
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AUTOEVALUACION

it

s

Califiquese a si mismo en una escala del 1 al 5 en los siguientes aspectos:

=
i
43

Objetivos alcanzados

(RIS

Ha expuesto el tema con claridad

Ha seguido un orden légico de exposicién

Ha cubierto todos los aspectos importantes de su presentacion
Ha transmitido al auditorio su mensaje

LB R

Materiales utilizados

® ;Se ha asegurado del buen funcionamiento de o
los medios audiovisuales antes de la presentacion?

®  ;Era el material relevante?

¢Ayudaba el material a clarificar su exposicion?

L]

Lenguaje corporal

¢Ha mantenido contacto visual con el auditorio? D
¢Ha utilizado un volumen e inflexién de voz adecuados? []
¢Se ha desplazado poco y con naturalidad? L]
¢Ha utilizado su cuerpo (manos, mirada...) para dar fuerza al mensaje? []

Aspectos que hay que mejorar .

Comentarios

¢Qué opina su audiencia sobre su presentacion? Escuche sus sugerencias.
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Kl El concepto de cultura |

t de cultura.

Lea esta introduccién al concepto de cultura
y al simil del iceberg.

Desde que en 1871 Tylor definiera la cultura como «ese
todo complejo que incluye conocimientos, creencias,
arte, moral, costumbres y todas las demds capacidades
y hdbitos adquiridos por el hombre como miembro
de una sociedad», han aparecido muchas otras
definiciones de lo que se entiende por cultura. En
general, se acepta la idea de la distincién entre «dos
tipos de cultura»: Cultura 1, que harfa referencia a los
fenémenos observables (productos, costumbres, arte,
etc.,) y la Cultura 2, que haria referencia al reino de las
ideas (valores, creencias, etc.).

Una de las ilustraciones mds famosas al respecto es
la del simil del iceberg donde se plantea la Cultura 1
como todos los productos culturales que se encuentran
en la superficie, todo aquello que se puede «er» y la
Cultura 2 como todas aquellas concepciones morales,
valores que, aun siendo la base de la Cultura 1, no
podemos «ver».

Defina el concepto

fiestas tradicionales

criterios de educacion
concepto de trabajo
concepcion de la belleza
concepto de amistad
nocion de matrimonio

concepto de ocio
importancia de la familia
leyes de parentesco
concepcion del bien y del mal

musica

literatura

gastronomia

costumbres

ritmo de vida
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" B Los aspectos culturales EX Valores y cultura

De los siguientes aspectos culturales, ¢Cuales de los siguientes valores son
icuales cree usted que pertenecen a la mMas importantes en sy cultura?
Cultura 1y cudles a la Cultura 2?2 Justifique su respuesta y dé ejemplos.
' jerarquia ' respeto a la autoridad )y
igualdad de oportunidades _ ambicig
respeto al varén k trabajo en equipo
individualismo familia y
= religion bienes materiales |
9. Forma de tomar decisiones — ——

en grupo

respeto por el medio ambiente

tiempo libre i respeto por los nifos

T EE——

respeto por los ancianos

s

Compare su respuesta con |a de sus
{ compafieros. Si son del mismo pais, fijese

si han coincidido en las respuestas.
" B Bl modelo LMR

El modelo LMR (linear/multi/reactive), creado por Richard D. Lewis
diferentes culturas en tres categorias.

, clasifica y caracteriza las

Culturas lineales-activas: plane
programan, siguen cadenas de

accion-produccién, hacen solo unz
cosa a la vez.

ML;—L:I-U-\—ETWA Culturas multiactivas: actiian

impulsivamente, hacen varias cosa
calidos, al mismo tiempo, improvisan segus

emaocionales, la importancia o urgencia de los
frios, basados en locuaces, llegan a temas, son locuaces y vivaces,
hechos, impulsivos compromisos,

) ' Culturas reactivas: dan prioridac
a la cortesia y al respeto, escuchan
con maxima calma y atencién
a sus interlocutores y reaccionan
cuidadosamente a las propuestas
de la otra parte.

152 ENTORNO EMPRESARIAL



DIFERENCIAS CULTURALES

En su opinién, ;en qué zona del grafico LMR situaria aproximadamen+e 2« - Juentes culturas?
Compare su respuesta con la de sus compaferos.
anglosajona escandinava/ndrdica latinoamericana &raoes
germanica china Japonesa latina en Europa
'C'O'”, ¢Doénde situaria en el grafico, mas o menos, la cultura de su pais? Justifigue s reso e
Compare su respuesta con la de sus companeros.
0 :
¢Recuerda la reunién de Trusifres, de la seccion A, p. 1377
Vamos a reproducir parte de la misma. Decida, segun la forma de participar en 'z rewn an
la categoria cultural a la que pertenecen los siguientes directores.
Director de produccion, director de finanzas, director de marketing.
s
" Presidente: Si les parece bien, podriamos empezar  Director/-a de produccion: Es cierto. Por =
ya comentando los aspectos del orden del dia. .. necesitamos un plan de financiacion medi-a-
Director/-a de marketing: Si, perdén por Director/-a de finanzas: Exacto. Déienme
interrumpir. Yo querrfa aclarar que, a falta de explicatles punto por punto el nuevo plas
| mds financiacién, es imposible llevar a cabo Vayamos por partes...
- una buena campana publicitaria y aumentar
las ventas.
Director/-a de finanzas: Ya adelanto que no hay
presupuesto ni para campanas publicitarias, ni
para nueva maquinaria, ni para investigacién. ..
Director/-a de marketing: Siento interrumpir de
an, nuevo, pero si suprimimos el nuevo plan de
promocién, se perderd todo el esfuerzo de inversion
| y trabajo realizado hasta ahora.
Director/-a de produccién: Un momento, por
favor. Nos hemos desviado del orden del dia. A
. mi me consta que tbamos a empezar por el tema
; de la maquinaria obsoleta y el problema de los

envasados defectuosos.
Director de marketing: Eso tampoco ayuda en las
ventas, desde luego. No todo es la campana.

—¢Qué categoria cultural no esta representada en esta reunion?
¢Como cree que seria su intervencion?

En grupos de cuatro:
Elijan una identidad de las anteriores, preparense y continten la reunién, asumiendo la
categoria cultural que representan.

. - |
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La negociacién
Lea la siguiente opinion sobre negociacién y cultura.

«Todas las culturas conocen la negociacién, la practican y la reconocen como tal en una situacién
determinada. Sin embargo, la actividad de negociar varfa segiin quien la realice».

¢(Esta de acuerdo con ella?

B3 Depende de la cultura

A continuacién le presentamos una serie de afirmaciones. Marque con X aquellas que considera
propias de su cultura y con / las que piensa que son propias de una cultura latina.

El negociador conffa en su capacidad de improvisacion.
El negociador va perfectamente preparado a la negociacion.
Conocer a la otra parte y ganarse su confianza es fundamental para llegar a un acuerdo.

Una buena presentacién de los numeros y las ventajas competitivas de nuestra oferta

llevaran a un acuerdo ventajoso.
La puntualidad es imprescindible. El tiempo es oro.

Es importante dedicar tiempo a conocer a la otra parte (podemos llevarla a comer o a cenar
y mostrarle nuestra ciudad).

Es més importante que la otra parte esté cémoda, que respetar el horario de oficina.
Hay que evitar la confrontacién. Es importante no ofender con las palabras o con negativas bruscas.
La claridad sobre lo que se considera inaceptable debe quedar establecida desde el primer momento.

Hay que separar la persona de la empresa a la que representa. Lo interesante es qué nos ofrece
la organizacion a la que el negociador representa.

O 0000 OO0 ogod

Es importante causar buena impresion, porque mucho va a depender de la persona con quien se negocie.
La empresa no es tan importante, en Ultimo término quien decide es una persona.

[]

Hay que respetar los niveles de jerarquia, aun a riesgo de perder alguna buena oportunidad para la empresa.

EX El espariol y la negociacién

Un estudio realizado en la Unién Europea, el proyecto INES (International Negotiations
in Spanish), resalté varias peculiaridades del espafiol cuando negocia. Lea las siguientes frases
de ese estudio y decida si es verdadero o falso.

1. Los espanioles conflan mucho en la palabra dada y esperan que los demas también lo hagan.

El espafiol respeta escrupulosamente el orden del dia.

Los espanoles rehtyen situaciones de confrontacién y evitan decir simplemente «no.

El espafiol confia en su capacidad de improvisacién Yy no prepara con detalle la negociacién.

U | | R

Si al negociar con un espafiol no se gana su confianza, aunque el negocio le sea favorable,
| nose llega a buen final.
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Resultado del proyecto INES

A continuacion le presentamos el resultado del proyecto INES que sefialz ¢ nco caracteristicas
propias del espafiol cuando negocia.

¢Con qué aspecto relaciona cada definicion?

Compruebe si lo que ha marcado en el ejercicio anterior coincide con el resultado a= proyecic

La improvisacién

‘ 1. Confiar en la otra parte es fundamental parz ‘eazr = o~ acuerdo L2 relacion
El concepto del tiempo . P e 3 :
. de confianza se va creando a través del trat0 perorz nor 2om <= dedica
La confianza ; it RN
mucho tiempo a «socializar»: hablar de fUtho o 52 =< = o< 52+ 2 comer 3

La jerarquia
El personalismo

un buen restaurante, etc.

2. Para los esparioles es mas importante la relacion personal que la
puntualidad. Llegar un poco tarde es algo més o menos aceptable
(no siempre, claro), siempre que se pidan excusas. Una persona
que ocupa una posicion de poder puede ser més impuntual.

’7 El espariol se involucra personalmente en todo lo que
hace, sin poder diferenciar entre el producto, lo gue
se hace, y quien lo hace. La expresion «no lo tomes
personalmente» no tiene sentido. Todo se toma
personalmente y hay que ir con mucho cuidado para
no ofender.

/i

Notas de prenss

Bl Valores importantes

3. Aunque en Espafiz se usza mucho &
«t0» y la forma ce S e
informal, existe una darz erarouia
las empresas que Im=z = poder de
decision de cuzlguier perso z
en la posicion superior

| 5. La improvisacion se ve, por parte de

espanoles, como algo positvo gue puede
flexibilizar una negociacion. Frente 2 una
preparacion concienzuda, =
la espontaneidad y la relac

Si su empresa le enviara como expatriado a una filial de otro pais, ;qué valores de |a cultura de

la sociedad global y organizacional consideraria que debe conocer para tener éxito en su integracion?

Justifique su respuesta.

tolerancia a la incertidumbre

elitismo o distancia de poder (estatus)

igualdad de géneros

colectivismo vs. individualismo

B3 Valores de su pafs

De la cultura organizacional y de liderazgo de su pais, ;qué tres valores destacaria a un extranjero que
acaba de llegar? Indique algunos valores culturales que no se mencionan al inicio de esta unidad.

colectivismo familiar

orientacion al futuro

valor del tiempo
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EX América Latina

Lea el siguiente texto y responda las preguntas.

Cultura y liderazgo organizacional de América Latina

:Existe homogeneidad cultural y de
liderazgo organizacional entre los pai-
ses de América Latina? ;Cudles son las
diferencias entre la region latinoame-
ricana y el resto del mundo, en térmi-
nos de preferencias culturales y sobre
el liderazgo organizacional? Estas dos
preguntas centraron una exploracién
sobre los datos del estudio Globe,
realizado en 64 paises del mundo in-
cluyendo diez de América Latina, Se
trat6 de investigar la relacién entre la
cultura, variables organizacionales y i-
derazgo. Se midi6 tanto la descripcién
de su cultura como la preferencia por
ciertos valores.

Segiin la encuesta Globe, parecen
existir unos valores comunes en los ge-
rentes del mundo, que se podrian ca-
racterizar como una ideologfa particu-
lar. Entre los aspectos que definen esta
ideologfa gerencial internacional, en
primer lugar, los gerentes querrian que
sus paises se rigieran por criterios de
éxito y resultados, que un desempeio
sobresaliente fuera el parimetro de
medida social. Segundo, los gerentes
querrfan que sus sociedades estuvieran
mds centradas en el futuro, que la
gente pospusiera la gratificacién in-
mediata y pensara més en lo que viene
después: més ahorro, més planeacién.
Tercero, querrfan sociedades ms hu-

manitarias, generosas, solidarias y al-
truistas. En cuarto lugar, los gerentes
desearfan una sociedad menos indivi-
dualista, donde hubiera més trabajo en
equipo, un fuerte nicleo familiar y
més responsabilidad personal sobre
el bienestar colectivo. Estos datos no
describen a los paises, sino aquello que
los gerentes desearfan fuera de su pais.

:Cudles son y c6mo se diferencian
estos valores internacionales de aque-
llos latinoamericanos? En general, los
paises de América Latina no son una
excepcion a las preferencias anteriores,
pero si hay algunas diferencias. La cul-
tura latinoamericana resulté marcada-
mente diferente del promedio interna-
cional en la alta tolerancia de la ambi-
giiedad: los latinoamericanos y los de
Europa del Este fueron los que viven
mayor incertidumbre. Asimismo, los
paises latinos de Europa y Améri-
ca fueron los mds individualistas del
mundo, mientras que ocho de los diez
paises latinoamericanos encuestados se
clasificaron entre los paises del mundo
con mds altos valores de colectivismo
familiar,

En orientacién al desempeno, Eu-
ropa del Este y los paises latinos de
Europa y América son los que tienen
menor orientacién a un alto desempe-
fio. En la orientacién al futuro se ob-

tuvo el mismo resultado anterior, los
paises latinos de América y Europa son
junto a Europa del Este los de menor
orientacion al futuro,

Sobre el liderazgo organizacional,
la concepcién de los 1400 gerentes la-
tinoamericanos encuestados no es ex-
cesivamente diferente de la ofrecida
por los demds gerentes del mundo. Se
distinguen, sin embargo, del resto del
mundo por su énfasis en la expectativa
de un lider orientado al trabajo en gru-
po y a ser un buen colaborador de su
grupo, al excelente desempeiio (junto
a los anglosajones), a ser administra-
tivamente competente (junto a los
paises del Este de Europa), a ser sacri-
ficado (junto a la India y otros paises
asidticos, pero no los de cultura china),
y a ser consciente del estatus (junto a
los paises de Oriente Medio). Por otra
parte, tienen la mds baja idea del li-
der individualista o auténomo (esto
lo comparten con la Europa Latina y
los paises africanos), lo que confirma
su orientacién colectivista de grupos.

En sintesis, los resultados de los
diez paises latinoamericanos muestran
gran homogeneidad cultural y de lide-
razgo, a pesar de su diversidad: Argen-
tina, Bolivia, Brasil, Colombia, Costa
Rica, Ecuador, El Salvador, Guatema-
la, México y Venezuela.

Adaptado de la revista Latincamericana de Administracion

¢Qué revela el estudio Globe respecto a los resultados de los 10 pafses latinoamericanos?
¢Qué valores son comunes en los gerentes del mundo?
En el texto se mencionan los elevados resultados de colectivismo familiar en los paises de América Latina, pero
también de individualismo. ;Cémo explicaria estos datos aparentemente contradictorios?

¢Coincide en algun punto la concepcién de lideraz

¢Qué resultado(s) del estudio Globe le ha(n) sorprendido mas?

9o de los ejecutivos latinoamericanos con los de su pals?
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‘ ANEXOS

SIGLAS, ABREVIATURAS Y ACRONIMOS

AAC: Arancel Aduanero Comun

AA. PP Administraciones Publicas

ACELC: Acuerdo Centroeuropeo de Libre Comercio

ACI: Alianza Cooperativa Internacional

AENOR: Asociacion Espafiola de Normalizacién y Certificacion

AETR: Acuerdo Europeo sobre Trabajo de Tripulaciones de Vehiculos
que efectten Transportes Internacionales por carretera

APEC: Cooperacion Econémica Asia-Pacifico (Asia-Pacific Economic
Cooperation)

BCE: Banco Central Europeo

BC-NET: Red de Cooperacion Empresarial (Business Cooperation
Netwaork)

BE: Banco de Espafia

BEI: Banco Europeo de Inversiones

BOE: Boletin Oficial del Estado

CC. AA.: Comunidades Auténomas de Espaia

CE: Comunidad Europea

CEEP: Centro Europeo de la Empresa Publica

CEOE: Confederacion Espaniola de Organizaciones Empresariales
CEPAL: Comision Econémica para América Latina

CMT: Confederacién Mundial del Trabajo

CNAE: Clasificacidn Nacional de Actividades Econdmicas
CNE: Contabilidad Nacional de Espafia

CNTR: Contabilidad Nacional Trimestral de Espafia

CNUDMI: Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil
Internacional

CUCH: Clasificacion Uniforme para el Comercio Internacional
EIC: Centro de Informacion Empresarial (Euro Info Centre)
EICCN: Evaluacion Internacional del Ciclo del Combustible Nuclear

EOQ: Organizacion Europea de Calidad (European Organisation for
Quality)

EPA: Encuesta de Poblacién Activa

ETT: Empresa de Trabajo Temporal

EU-18: Europa de los Dieciocho

EURES: Servicios Europeos de Empleo (European Employment Services)

EURIBOR: Tipo de Interés de Oferta de los Depsitos Interbancarios en
Euros

EUROSTAT: Oficina de Estadistica de la Comunidad Europea
FEI: Fondo Europeo de Inversiones

FME: Fondo Monetario Europeo

FMI: Fondo Monetario Internacional

Frontex: Agencia Europea para la Gestion de la Cooperacion
Operativa en las Fronteras Exteriores

—

GATT: Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio
(General Agreement on Tariffs and Trade)

HP: Hacienda Publica
I+D+i: Investigacion, desarrollo e innovacion ‘
IAE: Impuesto sobre Actividades Econémicas ,

IATA: Asociacion de Transporte Aéreo Internacional
(International Air Transport Association)

IBI: Impuesto sobre Bienes Inmuebles |
IBEX: Indice de la Bolsa Espafiola

ICAC: Instituto de Contabilidad y Auditoria de Cuentas \
INE: Instituto Nacional de Estadistica

INSS: Instituto Nacional de la Seguridad Social

IPC: Indice de Precios de Consumo

IPI: Indice de Produccion Industrial

IRPF: Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
I5: Impuesto sobre Sociedades

IVA: Impuesto sobre el Valor Afadido

NIF: Numero de Identificacién Fiscal |
OCDE: Organizacion de Cooperacion y Desarrollo Econdmico [
OEP: Oficina Europea de Patentes

OMC: Organizacién Mundial del Comercio

ONG: Organizacién No Gubernamenta ‘
OPA: Oferta Publica de Adguisicion

OPEP: Organizacién de Paises Exportadores de Petréleo

PIB: Producto Interior Bruto |
PNB: Producto Nacional Bruto

PYME: Pequefa y Mediana Empresa

RENFE: Red Nacional de Ferracarriles Espafioles

5. A.: Sociedad Anonima

SEPE: Servicio Pablico d

SIA: Sistema de Informacion A

SME: Sistema Monetario Europeo
TIC: Tecnologias de la Informacion y Comunicacion

TIF: Transporte Internacional por Ferrocarril

TIR: Transporte Internacional de Mercancias por Carretera
TLC: Tratado de Libre Comercio

UE: Unién Europea

UEM: Unién Econdmica y Monetaria

VAEB: Valor Afadido Bruto
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PAGINAS WEB DE CONSULTA

Instituciones y organizaciones internacionales politicas,
financieras y comerciales

http:/feuropa.eu/index_es.htm

~Unién Europea
http:/www.bancomundial.org/

-Banco Mundial
http:llwww.mercosur.int/msweb/portal%ZOintermediario/

~Mercosur
http://www.wto.org/indexsp.htm

~Organizacion Mundial del Comercio
http://www.tlcan.com.mx/

~Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN)
http://www.eclac.cl/

—Comisién Econémica para América Latina
http://www.ftaa-alca.org/aIca_s.asp

~ALCA (Area de Libre Comercio de las Américas)

Prensa general

http://www.elcastellano.org/prensa.html

—Esta lista, permanentemente actualizada, es la més

completa relacion de diarios en espaiol por paises existente

actualmente en la Internet,
http:h’www1.Ianic.utexas.edu/la/region/news/

—Directorio de periddicos de paises de América Latina.
http://www.bbc.co.uk/mundo/

~BBC en espafiol. Con un apartado sobre América Latina.

Ofrece la posibilidad de ver algunas noticias en video.
http://es.euronews.com/

- Euronews, Noticias de los pafses de la Union Europea. Ofrece

la posibilidad de ver las noticias en video, con la transcricpcion.

Prensa econémica - portales, periédicos ¥ revistas

http://www.expansion.com/
-Ofrece informacion sobre mercados, inversién y Bolsas, asi
como especiales sobre sectores, impuestos e inversiones.
http:/fwww.expansionyem pleo.com/
—Publicacion especializada en RR.HH., empleo y desarrollo
profesional. En la seccién «Cine de gestién» se comentan
peliculas de actualidad desde |a perspectiva empresarial y de
gestion. También incluye una seccién sobre franquicias.
http:/icincodias.com/
-Ofrece informacién sobre mercados, inversion y Bolsas y una
seccion sobre finanzas personales, entre otros,

http://www.intereconomia.com/
~En este sitio se puede acceder a los programas de radio y
television especializados y centrados en las finanzas. Incluye un
consultorio bursétil on-fine,
http://www.economista.com.mx/
~El tnico periédico mexicano especializado en Economia,
Finanzas, Negocios y Politica.
http://www.americaeconomica.com/
~Publicacién electrénica de informacién econémica de América
Latina. Completa web que ofrece la posibilidad de acceder a
las noticias por sectores y paises.
www.dinero.com
~Revista mensual de Colombia especializada en ternas
empresariales. Incluye una interesante seccién llamada
«Hablenos de su empresan, con casos reales de empresas
espaiolas y latinoamericanas. También ofrece una seccién
multimedia con reportajes diversos sobre empresa y economia.
http://iwww.emprendedores.es/
—Revista mensual dirigida sobre todo a emprendedores.
www.actualidad-economica.com
~Publicacién mensual. Sin suscripcion, solo permite el acceso
parcial a los articulos de su versién impresa.
www.el-exportador.es
~Revista mensual sobre exportacion, publicada por el Instituto
Espafiol de Comercio Exterior (ICEX).

Diccionarios y glosarios

http:/www.gruposanta nder.es/ieb/glosario/glosarioindex.htm

—Glosario bilingtie de términos financieros del

Grupo Santander.
http:/!www.ﬁnanzasparatodos.es/es/secciones/glosario/

~Glosario monolingtie de finanzas para todos.
http:f/www.bde.es/bde/es/utiIes/gIosario/glosarioGen/

-Diccionario monolingtie general en pagina web del Banco de

Espaiia con acceso a otros glosarios de temas especificos.
http://www.bcv.org.ve/cl/a bceconomico.asp

~Diccionario monolingie general del Banco Central

de Venezuela.
http:llwww.abanﬁn.com/modules.php?name:Giosario&op:
terms&eid=1&Itr=D -

~Glosario de términos econémicos y financieros en portal

sobre finanzas.
http://www.taric.es/serviceslgIosario!glosario.asp

—Términos Utiles en comercio exterior bilingtie, espariol-inglés.
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http://www.cnmv.es/portal/Aldia/Actinternacional/Glosario.
aspx
~Glosario bilingte de acronimos de Bolsa (Comisién Nacional
del Mercado de Valores).

Empresa

http://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/plan-de-
negocios
-Revista Emprendedores. Publicacién mensual. En el sitio web
se permite acceder a bastantes articulos publicados de su
edicioén impresa. Incluye una interesante seccion con més de
40 modelos de planes de negocio, analisis de mercado, cifras
econdémicas, ejemplos y consejos de emprendedores.
http://www.crear-empresas.com
—Esta pagina, completamente gratuita, pretende que todas
aquellas personas que tengan pensado emprender una
actividad por cuenta propia puedan tener una visién de los
pasos a dar y de las obligaciones legales a que habran de
hacer frente.
http://www.gerenteweb.com/
—«El rincén del gerente» es un espacio temético en Internet
dirigido a aquellas personas que estan al frente de empresas
pymes. Les ofrece aquellas informaciones, datos, herramientas
de trabajo y servicios que pueden serles utiles.
www.laempresafamiliar.com
-Especializado en empresas familiares, con secciones
sobre 6rganos de gobierno, gestion, sucesion y noticias de
actualidad. Con un canal de TV.
http:/fwww.iefamiliar.com/web/es/
=Sitio del Instituto de la Empresa Familiar (Espaia).
http://www.pymempresario.com/2012/03/instituto-para-
empresas-familiares/
—Instituto de empresas familiares creado por el Instituto
Tecnolégico de Monterrey (México).

Publicidad & Marketing
http://www.soyentrepreneur.com/contenidos/home.html
—Con el propésito de ayudar a las empresas en crecimiento
y de promover la creacién de nuevos negocios, este portal
ofrece herramientas Utiles que van desde cémao armar un plan
de negocios y disefiar una estrategia de mercadotecnia, hasta
cdmo atraer capitales y vender por Internet.
http://www.estrategias.com/
—Portal sobre marketing y publicidad. Permite el acceso parcial
a los articulos de su edicién impresa. Incluye los apartados de

marketing directo, promocional y anunciantes, entre otros,
Proporciona una lista muy completa de enlaces a portales del
sector.

http://www.marketingnews.es/
—Noticias sobre marcas, distribucién y publicidad.

Banca y finanzas |

http://www.abanfin.com/index.php
—Portal de asesores bancarios y financieros, aestinado tanto
para empresas como particulares. También incluye informacién
sobre exportacion.

http://www.terra.com/finanzas/?PPC=google_midinero
=Sitio con informacién financiera (mercados, dinero,
créditos, etc.).

http://aprenderbolsa.com/
~Aprender Bolsa pretende ser el blog donde poder aprender
los conceptos basicos del mundo de la bolsa y los mercados
financieros. Analistas novatos y avanzados encontraran
informacion util para enfrentarse a los mercados dia a dia.
Incluye un glosario.

Importacién-exportacion
www.icex.es
~Instituto Espariol de Comercio Exterior, con enlace a su revista
«E| Exportador».
www.iberglobal.com
—Sitio web creado por un grupo de
con el comercio exterior y la inter
http://www.plancameral.org
—Plan de las Cémaras de Comerc
promocién de comercio exterior. Incluye
herramientas de apoyo &l exportador
paises, documentacion, etc
www.oficinascomerciales
—Red de oficinas comercia

Responsabilidad Social Corporativa

http://www.ol
—Qbservatoric de R dad Social Corporativa, con
boletin de noticias, posibilidades para colaborar y videos de [
temas relacionados con la RSC. 5
http://www.responsabilidadsocialempresarial.com/
=Sitio que compila blogs clasificados por &reas tematicas
relacionadas con la RSC.
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TRANSCRIPCIONES

Unidad 1. LA EMPRESA

Manuel Arias y Bruno Bertuzzi quieren implantar una
m empresa en Espafia y deciden consultar a Maria Reyes,
asesora de empresas.

Sra, Reyes: Buenos dias, siéntense, por favor. Ustedes dirdn.

Sr. Arias: Verd usted, nuestra idea es montar un negocio de im-
portacién-exportacién en Espaiia. Sabemos que hay varias formas
de organizar el capital y la responsabilidad de los socios, pero no
entendemos bien la diferencia que existe entre las distintas socie-
dades mercantiles. ;Podria usted explicarnos qué es una sociedad
anénima (S. A.) exactamente?

Sta. Reyes: Por supuesto. Miren ustedes, la caracterfstica funda-
mental de una S. A. es que el capital social se divide en acciones
que, con frecuencia, cotizan en Bolsa. Si la sociedad se declara en
quiebra, los socios no responden con su patrimonio personal. La
empresa estd dirigida por un consejo de administracién que es nom-
brado o ratificado por la junta general de accionistas.

Sr. Arias: Ya veo, si.... pero en la sociedad de responsabilidad limita-
da (S. R. L) los socios tampoco son responsables, ;no?

Sra. Reyes: No exactamente. Vamos a ver, en la S. R. L, sf son
responsables, pero esta responsabilidad depende de la aportacién
de capital de cada socio. El capital estd dividido en participaciones
iguales, acumulables e indivisibles.

St. Bertuzzi: Ya... Pero ademds, hay otros tipos de sociedades, ;no
es asi?

Sta. Reyes: Si. Estdn la sociedad comanditaria y la cooperativa. En
la comanditaria existen dos tipos de socios: los colectivos, con res-
ponsabilidad ilimitada personal, y los comanditarios, cuya respon-
sabilidad se limita a los fondos que aporten.

Sr. Bertuzzi: Y... en nuestra situacién, sserfa aconsejable una socie-
dad cooperativa? Se pagan menos impuestos, ;no es verdad?

Sra. Reyes: Me temo que, en su caso, es un poco dificil, puesto que
se trata de una empresa cuya actividad es la importacidn-exporta-
cién y la caracreristica fundamental de las sociedades cooperativas
es que realizan cualquier actividad econémico-social para la mutua
¥ equitativa ayuda entre sus miembros.

Sr. Arias: En fin, con todos los datos que nos ha dado, estudiaremos
cudl es la mejor opcién. Muchas gracias por su ayuda, sefora Reyes.
Seguiremos en contacto.

El sefior Elosta, director general del grupo Elosua,
m concedio una entrevista al periddico El PAIS,

1. ¢Podria decirnos cémo se llevé a cabo la adquisicién
de la empresa Carbonell?
La empresa Carbonell se constituyé hace 125 afos con un capital
social de 4500 euros y, con el paso del tiempo, se ha convertido

en la primera firma en el sector del aceite. Hace 5 afnos, ante
susegura compra por un grupo multinacional, la administracion
apoy6 al grupo Elosta con un crédito de 27 millones de euros
para la adquisicion de la empresa.

2. (Como dirigi6 Elosta la operacién?

Carbonell es el buque insignia del grupo Elostia y hemos utilizado
nuestras mejores ideas y nuestros mejores hombres para rentabi-
lizar mé&s la marca. Esta ha sido la mejor aperacion que Elosta ha
hecho en su historia, dado que Carbonell ha aumentado el valor
de la empresa para sus accionistas, y ha asegurado unas mejores
posibilidades de desarrollo profesional para sus empleados.

3. En alguna ocasién usted ha dicho que el aceite no era nego-
cio y que habia otras actividades mas rentables, ;significa
que ha considerado la posibilidad de cambiar de actividad?
Indudablemente dentro del grupo tenemos actividades mas ren-
tables. En los Gltimos meses aceites ha ganado 4,8 millones de
euros, pero sobre unos fondos propios invertidos en ese sector
de 4,2 millones de euros, una rentabilidad mucho mas baja que
los 1,06 millones de euros que ha ganado legumbres, con una
inversion de 2,4 millones de euros. Eso no quiere decir que no
sea un negocio muy rentable a medio plazo. Pero en cualquier
caso, Elosta tiene una vocacion de permanencia clara en el sector
aceites, porque consideramos que Espaia puede tener futuro en
aquellos productos en los que tenga una posicion competitiva
mundial, como pueden ser aceites, aceitunas y legumbres.

4. (Cual es la situacion del grupo en politica exterior?

Nuestra politica exterior est4 relacionada con el objetivo de los
tres productos mencionados. Por un lado, tenemos empresas en
México y Argentina que son para controlar el mercado local de
produccién, aungue también se realicen ventas. En Meéxico ya
somos la sequnda marca y nuestras ventas han crecido un 50%.

Unidad 2. RECURSOS HUMANOS

Margarita Sdnchez, licenciada en Informa tica, tiene
una entrevista personal con Manuel Esplugas, direc-
tor de Recursos Humanos de Consultores A-X S, A.

St. Esplugas: Bien, sefiorita Sdnchez. Como usted sabe, ha superado
la primera fase del proceso de seleccién y ahora me gustarfa hablar
un poco mds sobre sus motivaciones y aspiraciones. A primera vista,
su preparacion parece suficiente, sin embargo, no tiene demasiada
experiencia en consultorfa,

Srta. Sdnchez: Efectivamente, pero también es cierto que mientras

terminaba la carrera de Informética hice unas prdcticas en una con-
sultorfa. Por otro lado, desde 2008 hasta 2013 estuve como pro-
gramadora en la filial de IBM en Valencia y desde entonces, como
puede ver en mi curriculum, trabajo en un proyecto de desarrollo.
El anuncio hablaba de un puesto de ayudante de proyecto y por eso

180 ENTORNO EMPRESARIAL




creo que mi perfil y formacién encajan con lo que ustedes buscan.
Sr. Esplugas: Como sabe, Consultores A-X S. A. es una pyme con
una plantilla bastante reducida. De nuestro personal valoramos cl
entusiasmo y las nuevas ideas. Exactamente buscamos una persona
capaz de ayudar a dirigir y organizar el trabajo del Departamento
de Informdtica. ;Se ve usted desempefiando esta responsabilidad?
Srta. Sdnchez: Bueno, mis responsabilidades actuales son parecidas,
por lo cual estoy segura de que no tendré ninguna dificultad.

Sr. Esplugas: ;Cudles son sus aspiraciones econémicas?

Srea. Sinchez: Pues, actualmente, mi salario bruto anual supera los
22000 euros y considero que mi responsabilidad en Consultores
A-XS. A. serfa superior a la actual.

Sr. Esplugas: Ya veo. Nosotros le podemos ofrecer un contrato in-
definido con seis meses de prueba. En cuanto a la remuneracion
bruta anual hablariamos de 27 000 euros... Pues, si esté conforme
con las condiciones, en el Departamento de Recursos Humanos le
informardn de la documentacién que tiene que aporrar para forma-
lizar el contrato.

*kx

Sra. Diaz: Bien, sefiorita Sdnchez, las condiciones son las siguientes:
un contrato indefinido con seis meses de prucba. Un salario bruto
anual de 27 000 euros dividido en catorce: doce pagas mensuales y
dos pagas extraordinarias en julio y en diciembre. El horario labo-
rales de 8:30 ha 14:00 h y de 15:00 ha 18:00 h, de lunes a jueves.
Los viernes y los meses de julio y agosto tenemos jornada intensiva

de 8:00 ha 15:00 h. Necesito su NIF y...

El sefior Julio Lépez-Amo, director general de la firma
(4) Head-Hunting Transearch, concedié una entrevista al
periodico La Vanguardia.

1. {Qué tipo de empresas son las que solicitan la colaboracién
de una firma de cazatalentos?
Suelen ser empresas de tamaro medio, con una facturacion por
debajo de los 30 millones de euros. Parte de ellas estan situadas
fuera de Barcelona capital. Las empresas grandes suelen utilizar
la politica de promocién interna. Se trata de companias cuyo
sistema de organizacion tiene un mayor peso especifico que el
hombre en particular, mientras que en las empresas de tamano
mediano sucede lo contrario.

2. Algunas compafiias consideran caros los servicios de los
head-hunters, ;es cierto?
Todo servicio de calidad es légico que sea caro. La bisqueda de
un candidato requiere varios meses, aplicar una compleja meto-
dologia y mucho rigor de analisis. Por lo tanto, creo que los caza-
talentos ofrecemos un servicio de calidad y resultamos renta bles,
teniendo en cuenta que los candidatos que elegimos pueden ha-
cer ganar mucho dinero a la compaia.

3. {Qué es lo primero que hace un profesional de head-hunting

cuando una empresa le pide que busque a un alto ejecu-
tivo?
Lo primero es realizar un detenido anlisis de la compaiia en
cuestion. Este andlisis implica conocer qué tipos de producto fa-
brica, el sector donde se mueve, quiénes son sus clientes, cudles
son las firmas de la competencia, cual es su estra ifi
cion, qué tipo de cultura empresarial ha establecido y la linea de
identidad corporativa que ha elegido.

4. ;Como se inicia el anélisis del candidato elegido para una
determinada empresa?
Comienza con una serie de entrevistas en profundidad para co-
nocer a la persona desde dos opticas: su toria profesional
y sus caracteristicas humanas. La siguiente fase consiste en soli-
citar referencias del candidato en aguellas empresas en las que
ha desempefado su labor anterior, 2 excepcion de aquellaen la
que estd trabajando. Los mismos aspirantes suelen proporcionar
al head-hunter una lista de personas que pueden dar referencias
de su trayectoria.

Unidad 3. MARKETING Y PUBLICIDAD

Luis Fenosa, nuevo en

m la agencia de vizjes A\

nera Teresa Campuzan

Departamento Comercial de

VTURA, habla con su compa-

(%]

Q m

Luis: Pues si, Teresa, lo cierto es que estoy bastante preocupado por
la feria. Es la primera vez. No sé si estoy preparado para hacerme
cargo del stand.

Teresa: No te preocupes. Tenemos tiempo suficiente para prepa-
rarlo todo y seguro que lo harés muy bien. De todas formas, lo
importante es no olvidar que una parte fundamental para el buen
funcionamiento de un negocio es darse 2 conocer tanto a los clientes
como a los proveedores.

Luis: {Desde luego! Por cierto, ;qué te parece el video que ha pre-
parado la agencia de publicidad: Desde mi punto de vista es un
anuncio de television excelente.

Teresa: Si, y aunque el coste ha sido elevado, pienso que utilizar
los medios de comunicacion en ¢l campo de la publicidad es fun-
damental.

Luis: Hablando de medios, las viietas del comic sobre los «viajes
especiales» que publicamos el domingo en el periddico se adapraban
muy bien al mensaje que queriamos transmirir, ¢no te parece’
Teresa: Ya lo creo! El objetivo es que aparezcan también en los
folleos que vamos a repartir en la feria.

Luis: Volviendo al tema de la feria, aparte de los folletos, ;de qué
material disponemos?

[eresa: Pues verds, hay catdlogos muy detallados y también dipticos
con fotos y listas de precios. Por cierto, ;has visto lo que dice el
eslogan del verano para los viajes especiales? A ver si te gusta, Dice:
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«Atrévetely. Ya sabes que este afio estamos promocionando viajes
«atrevidos». Confiamos en que tengan éxico. El piiblico objetivo
al que pretendemos atraer es gente joven con posibilidades econé-
micas.

Luis: Bueno, quizd me llegue nuestra propia publicidad a casa uno
de estos dias. ;Me atreveré a ir de viaje? ;Me haréis descuento?
Teresa: Por supuesto, y si nos consigues clientes en la feria, incluso
te regalaremos los carteles que sobren para que decores tu casa con
imdgenes de todo el mundo.

El sefor Martin Sorrell, presidente de Wire Plastic
Products, uno de fos primeros grupos mundiales de

.@¢ publicidad y comunicacién empresarial, habla para La
Vanguardia.

1. Sefior Sorrell, ¢ podria definir el perfil del consumidor hoy?
Creo que el consumidor cada vez tiende a ser mas sabio y exi-
gente. Asimismo, ya no cabe hablar de un consumidor global,
sino de grupos de consumidores. Eso no quiere decir que en el
futuro dejen de existir productos y marcas globales. Por ejemplo,
en la Europa del mercade Unico, una empresa puede fabricar un
producto para venderlo al resto del continente, pero debers dife-
renciar claramente el tipo de publicidad que ha de hacer en cada
pals. Es evidente, también, que hoy en dia la publicidad cada vez
va mas dirigida a franjas de consumidores en funcién de sus ne-
cesidades, cultura y poder adquisitivo.

2. ;Se puede hablar de un cambio importante en las estrate-
gias de publicidad durante los Gltimos afios?

La pregunta es muy amplia, pero creo que el factor que ha di-
namizado mas este sector desde la Segunda Guerra Mundial ha
sido el desarrollo de la televisién. En 1989, un tercio de la inver-
sion publicitaria se desting a este medio. Como ejemplo signifi-
cativo podemos fijarnos en Gran Bretana, que de 4 canales ha
pasado a 20, entre terrestres, via satélite y cable.

No obstante, insisto en que el gran problema con el que topa
mi sector es que los canales de la publicidad en television se han
disparado, incluso por encima de la inflacién, y que los clientes
empiezan a mostrarse reticentes a invertir en este medio. Pero el
otro problema de fondo estriba en que estos elevados costes no
guardan relacién con la calidad de los programas. Los especta-
dores, en especial en Europa, empiezan a quejarse de que se les
ofrecen programas y series que repiten férmulas experimentadas
por EE. UU. afios atras.

3. ¢Cree que es posible que el ciudadano se rebele ante el bom-
bardeo publicitario?

En varios paises ya hay constancia de que esto est4 pasando, en
especial con la publicidad por correo. Por lo tanto, nuestra mision
consiste en ser cada vez més creativos para entregar un mensaje
al consumidor sin necesidad de atosigarle. Pero esto ocurre tam-
bién en el campo de los medios de comunicacién. Hace poco

tiempo, en Gran Bretafia, habfa solo dos diarios con ediciones de
calidad el domingo, ahora hay bastantes més. La comunicacién,
en todas sus vertientes, medios escritos y audiovisuales, teleco-
municaciones y transporte, es cada vez més rapida y compleja, y
ello nos obliga a buscar otras férmulas alternativas a las tradicio-
nales para evitar un exceso de masificacion.
4, ;Cual es su opinion sobre el nivel que ha alcanzado la

publicidad en Espafia?

Bueno, he de confesar que no soy un experto en publicidad, ya
que nunca he redactado un anuncio. Como usted sabe, yo soy
economista y analizo este sector desde un punto de vista econé-
mico. Pero si puedo decir que el mercado publicitario en Esparia,
al igual que en otros paises del sur de Europa, ha registrado un
crecimiento en torno al 20 % anual. Realmente hay que admirar
el nivel creativo que ha alcanzado la publicidad en su pais. Tam-
bién sorprende ver el fuerte crecimiento experimentado por el
mercado de la television.

Unidad 4. COMPRAS Y VENTAS

En el despacho de Juan Cuevas, director de ventas de
la empresa Bandes. Juan y Felipe hablan de la gesticn
del stock.

Juan: Oye, Felipe, ;cudndo vencen los plazos de entrega de los -

timos pedidos?
Felipe: Ahora que lo dices, deben estar a punto de vencer, ;por qué?

Juan: Me da la impresién de que no recibiremos el algodén a tiem-

po.
Felipe: Es que deberfamos tener mds de un proveedor, ya que si este
deja de suministrarnos, estaremos sin existencias y no podremos

cumplir los plazos de entrega.

Juan: Segun el inventario, todavia podemos confeccionar unas

25 000 camisetas mds, pero ten en cuenta que nuestro compromiso
es entregar 40 000 esta temporada. Si no llega el algodén, quizi
anulen los pedidos.

Felipe: No lo creo, ya sabes que nuestros competidores estén en
fuerte desventaja tanto en calidad como en precios y seguimos a la
cabeza del sector gracias a que tenemos un producto muy competi-
tivo. Pero hemos de andar con pies de plomo porque amenaza crisis
en el sector. Yo prefiero no cantar victoria hasta ver la mercancia
con mis propios ojos.

Juan: Ahora mismo llamo y reclamo el envio del pedido. De paso,

hablaré con Maribel para que nos informe de c6mo van las ventas
de camisetas.

* kK

Juan: ;Maribel? Soy Juan, de ventas. :Dime!, ;qué tal todo?
] ¢ Y i ¢

Maribel: {No me hables! Hoy me ha llamado el mayorista Vistabien
para hacer una reclamacién por culpa de un error en la entrega. En-
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viamos a un vendedor nuevo al punto de venta y en lugar de anotar
todo al pie de la letra, apunté mal el nimero de referencia de la
mercancia. Asf que Vistabien pretende que les hagamos una rebaja
a causa de la demora en la entrega. El caso es que ya les ofrecemos
descuento y fucilidades de pago por buenos clientes y, si aceptamos
otra rebaja, se va a reducir mucho nuestro margen de beneficios.
Juan: Bueno, pues no te doy mds la lata. Volveré a llamar més tarde
y me dices cémo se ha solucionado el asunto.

Cecilia Imbaster, empresaria de Rosario, Argentina,
dposto por su negocio en un contexto econdmico
nada favorable. Su logro fue levantar un proyecto a
base de ilusidn y constancia. La sefora Imbasteri con-
cedid una entrevista al diario La Nacion.

1. Sefiora Imbasteri, ;cémo empezé en el mundo de las ven-
tas?
Comencé casi por casualidad en el mundo de las ventas. A través
de una invitacién de unos amigos. Aunque he de confesar que
desde el primer momento, me enamoré de esta profesion y supe
que era mi vocacion. Al principio debo admitir que tuve bastan-
tes prejuicios, sobre todo los impuestos por la sociedad, que me
indicaban seguir una carrera universitaria para obtener un futuro.
Hoy, después de mucho tiempo y miles de historias vividas sé que
la venta fue lo tnico que me ayudd no solo a subsistir en un am-
biente totalmente adverso, sino también a «marcar la diferencia»
de ingresos econdmicos y éxitos.

2. {Qué es lo que mas le gusta de su trabajo?
Principalmente el trato con todo tipo de personas. Esto me apa-
siona. Me encanta estudiar a la gente y generarles la necesidad
de que demanden el producto que vendo. Observar cémo, con
un trato exclusivo y explicando claramente tu producto o servi-
cio, en la gran mayorfa de los casos te vas llevando a la gente a
tu terreno y les convencés de que tu producto o servicio es el
que ellos necesitan. Siempre con honestidad, sinceridad y profe-
sionalidad. La venta en muchos casos es un proceso duro, pues
a veces la gente se muestra reticente ante el producto que les
presentds. Hay que ser muy imaginativo y perseverante para con-
Seguir «convencer», que crean en ti y que adquieran tu producto
0 servicio. Para mf la venta no es solo facturar cuanto mas mejor:
se trata de un proyecto en su totalidad.

3. ¢Cree que las empresas deberfan potenciar el uso de las nue-
vas tecnologias entre los vendedores?
Las nuevas tecnologias deberfan potenciarse, pero logrando el
justo equilibrio, sin abusar de ellas. Es decir, |a tecnologia al ser-
vicio del vendedor y no al revés. Los excesos son malos en todos
los sentidos. La moda o el auge de algo no debe superar el ver-
dadero servicio que nos presta una tecnologia avanzada. Nunca
se puede reemplazar el contacto humano al momento de cerrar
una venta.

4. {Cudl es el futuro de esta profesion?

Si logramos formar vendedores profesionales, el futuro sera
optimo. Deberfamos tener en mi pals carreras terciarias y uni-
versitarias para vendedores profesionales. De no ser asf la pro-
fesion sequira desprestigiandose y nos seré muy duro remon-
tarla. Con el auge de las ventas por Internet también se tiende
a «eliminar» al vendedor, pero creo que cuando se pasa un
furor se retoma el equilibrio y alli apareceré otra vez la figura
del vendedor. Sin vendedores no hay consumo. $in consumo no
existen los paises. El servicio de pre y postventa que realiza un
vendedor es irreemplazable por la tecnologia. Nunca podemos,
como vendedores, decir que una persona no esté interesada en
un producto o servicio por el hecho de haber respondido a una
encuesta de tefemarketing, por ejemplo. Si nos mantensmos
los vendedores unidos y capacitados constantemente, el futuro
es nuestro.

Unidad 5. IMPORTACION Y EXPORTACION

m Elena Ferrer, gestora de una empresa familiar, habla
con el director, el sefior Rubio.

Elena: Mira, acaba de llegarnos informacién de la Cdmara de Co-
mercio sobre la organizacién de una feria de accesorios de jardin
en Chile. ;Qué te parece lo de participar este afio con nuestros
nuevos productos? Quizd podamos entrar en ese mercado.

Sr. Rubio: Pues... no sé qué decirte. Sugeriria que nos informdra-
mos bien en la Camara. Supongo que nos dardn un buen servicio.
Elena: Imagino que si. Cuando se cre esta empresa nos orienta-
ron estupendamente en todos los trdmires administrativos.

A propésito de tramites, ;recuerdas a Angel Herrera? Ahora se

dedica a gestionar todas las incidencias relacionadas con la en-
trada de mercancias en el pais, controlar su paso en la frontera
y cobrar aranceles e impuestos a las mercancias importadas. Me
explicd, también, que cuando se trata de importar materias pri-
mas o productos semielaborados que se incorporan a productos
nacionales que van a ser exporrados, segin el tipo de productos
que se importen, se les aplican unos impuestos de compensacién
u otros.

St. Rubio: Tal vez deberias dedicarte a dar conferencias sobre ex-

portacidn, serias una buena ponente.

Elena: [Vaya! Justamente la Cémara me ha propuesto dar un curso
de formacién a jévenes empresarios. Ahora tendré que ponerme al
dia en normativa y regulacion de mercados internacionales.

>r. Rubio: Pues nada, si quieres, mientras comemos, hablamos
sobre todo lo relativo al convenio v el certificado de origen para
Chile y en qué mercados internacionales participa ese pais.
Necesitaremos toda esa informacién si al final decidimos asistir
a la feria.
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El sefor Torres, de la empresa vinicola espanola

* Miguel Torres S. A., empresa lider en el sector, tanto
en comercio interior como exterior, nos concedid
siguiente entrevista:

1. ¢(Podria decirnos cual ha sido su estrategia a lo largo de
estos afos?
Mas que estrategia, podriamos hablar de un concepto del tra-
bajo y del negocio que se basa en el trabajo duro, la perseve-
rancia, la honestidad con el cliente y la calidad. Este concepto
lo fue desarrollando mi padre a lo largo de todos sus afios de
gestion.

2. {Ha cambiado ahora su estrategia?
No, ahora no ha cambiado. Simplemente, ha crecido. Tenemos
un equipo especializado que se centra, entre otras cosas, en con-
trolar las partidas de vino. Si se produce alguna que no alcanza la
calidad deseada, la retiramos inmediatamente. Ademaés, nuestro
equipo se dedica a investigar, innovar, mantener y superar la ima-
gen de Torres. Por ejemplo, hemos sido pioneros en la plantacion
de cepas extranjeras, también hemos sido los primeros en mante-
ner una relacion directa con los clientes extranjeros.

3. (Qué barreras se encuentran a la hora de entrar en otros
paises?
En realidad, si me habla usted de aranceles, nos encontramos con
las mismas barreras que puede encontrarse cualquiera. En EE.
UU., por ejemplo, los aranceles son muy fuertes. Por otra parte,
estan aquellos pafses cuya industria interior se muestra muy rea-
cia a importar, como Japon o China.
Las mas importantes fueron las barreras culturales, ya que tradi-
cionalmente se consideraba que solo el vino francés tenia cali-
dad. Afortunadamente, logramos romperlas.

4. Usted ha dicho que Torres es una empresa familiar, ivaa
cambiar?
No, aunque ahora haya habido cambios en la administracién, ya
que el puesto de mi padre como administrador Gnico ha sido
sustituido por un érgano de gobierno formado por presidente,
vicepresidente, consejero-delegado, vocales y secretario, no te-
nemos intencion de cambiar. No vamas a cotizar en la Bolsa,
por ejemplo, ni vamos a pedir dinero prestado. Todo esto serfa
salir de nuestro concepto de empresa familiar. Vamos a seguir
creciendo dentro de nuestras propias limitaciones.

Unidad 6. LA BANCA

m La senora Bustamante entra en su sucursal bancaria
habitual y se dirige a una ventanilla.

Sra. Bustamante: Disculpe, vengo a consultar mi saldo actual y a
cobrar un cheque.

Empleado: Para cobrarlo primero debe endosarlo, es decir, firmarlo
al dorso.

Sra. Bustamante: ;Ah, si? Otras veces me han abonado el importe
sin tener que firmarlo.

Empleado: Mire, este es un talén nominativo.

Sra. Bustamante: Es verdad, no me habia fijado.

Empleado: Lo siento... no se lo podemos abonar. Le explico, es
un talén barrado y solo puedo ingresérselo en su cuenta corriente.
Sra. Bustamante: {Qué raro! En fin... no hay problema. Por cierto,
¢podrfa hablar con el director?

Empleado: Si, mire, en ese despacho.

B s

St. Palacios: Buenos dias, sefiora Bustamante, usted dird en qué
puedo ayudarla.

Sra. Bustamante: Buenos dias, sefior Palacios. Verd, tengo la inten-
cién de montar un negocio, un pequeiio restaurante con encanto
¥ querria asesorarme sobre los tramites necesarios para pedir un
préstamo.

St. Palacios: Pues, si me permite un consejo, lo mejor es solicitar
un crédito en lugar de un préstamo. Mire, si el banco le concede
un préstamo, pone una cantidad determinada a su disposicién y
le va a cobrar por toda esa cantidad sin importar si usted tiene o
no la totalidad de lo que pidié. En cambio, en el crédito, el banco
pone a su disposicién una cantidad de dinero, pero solo le va a
cobrar por aquello de lo que usted disponga, es decir, por lo que
gaste.

Sra. Bustamante: Ya veo. Entonces, ;qué tramites debo seguir?

Sr. Palacios: ;Trabaja usted?

Sta. Bustamante: No, actualmente no trabajo.

Sr. Palacios: En ese caso, necesitariamos saber si usted cuenta con
algin tipo de patrimonio o avales solventes. El banco, por su parte,
analizard el tipo de negocio para conocer los riesgos que podriamos
correr,

Sta. Bustamante: ;Qué intereses tendria que pagar?

Sr. Palacios: Los réditos dependen de la cantidad de dinero que
usted solicite.

Sra. Bustamante: Creo que lo mds adecuado es volver otro dia con
mds calma para puntualizar todos los detalles. Gracias, sefior Pa-
lacios.

Sr. Palacios: Buenos dias, sefiora Bustamante.

m “la Caixa” elimina las comisiones en los pagos con
tarjeta de menos de 10 euros.

Pagar un café con tarjeta de crédito va a dejar de ser misién impo-
sible. "la Caixa" ha comenzado a comercializar un servicio de pago
con tarjeta en los comercios que eliminan las comisiones que tenian
que pagar antes a la entidad bancaria en compras inferiores a 10
euros. De esta forma, se elimina el principal obstaculo por el que
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bares y otros comercios se negaban a aceptar pagos con tarjeta por

pequenas cantidades.

1. ¢Cual es el objetivo de la entidad con la puesta en marcha
de este nuevo servicio?
Con este nuevo servicio, la entidad quiere captar 40.000 nuevos
clientes y aumentar un 30% su facturacion. Asi, fomentara el
uso de las tarjetas en las operaciones de pequefia cuantia. Este
nuevo producto, ademas, responde a la estrategia marcada por
la entidad tras la rebaja de la tasa de intercambio (el importe
que cobran las entidades cuando una operacién se abona en un
comercio con tarjeta). El objetivo ha sido crecer en volumen de
clientes, a los que tratamos de tener més vinculados a través de
mas productos.

2. ;Coémo se aplicara este servicio y como ser4 el proceso?
La eliminacién de las comisiones se aplicara tanto a las tarjetas
de la entidad como a las de otros bancos y cajas y el servicio se
mantendrd sin coste durante los 6 primeros meses, Después, “la
Caixa" ofrecera a los comercios una tarifa mensual de 5 euros
por cada 200 operaciones (0,02 euros por transaccion) para los
pagos de menos de 10 euros. Para las compras de mayor impor-
te, Iz entidad también tiene previsto personalizar el coste de cada
transaccion. Asimismo, la eliminacion de las comisiones servira
como banco de pruebas para futuras actuaciones. Cuando vea-
mos el resultado de este producto, veremos si es posible ampliar
esta oferta a pagos de mayor importe.

3. ¢{Qué otras ventajas tiene este servicio?
El nuevo servicio también agiliza el pago, ya que elimina a fir-
ma del cliente y el archivo de la copia es automatico, sin que
el comercio tenga que archivar los resguardos que certifican
la transaccion. Asimismo, la entidad ha ampliado su oferta en
datafonos, con terminales que operan con tarjeta de telefonia
movil GPRS, con lo que se elimina el coste telefénico en las tran-
sacciones para el comercio. Hemos puesto en marcha productos
diferenciados para cada tipo de comercio, ya que cada uno de
ellos precisa de soluciones diferenciadas. Para “Ia Caixa", este
nuevo servicio beneficiara, principalmente, a establecimientos
como farmacias, bares, tintorerias, droguerias, supermercados y
mercados municipales.

Unidad 7. LA BOLSA

En 1893 se inaugura este palacio de estilo neoclisico
en la linea de os otros palacios de Madrid de I3 épo-
ca, como e/ Banco de Espania, la Biblioteca Nacional,
el Museo del Arte Moderno y la Real Academia de /3
Lengua.

L E)

Guia: Estdn ustedes viendo el edificio de la Bolsa de Madrid. Como

ya saben, en Espafia existen cuatro Bokas: Madrid, Barcelona,
Bilbao y Valencia. Aqui se ve cémo se amasan y pierden grandes
fortunas, aunque, por supuesto, tiene un volumen de contratacién
superior a otras Bolsas, Ahora asistiremos a una sesidn bursdtil
Ramén: Disculpe, ;hay asignacién de tiempo para los valores que
se cotizan en Bolsa?

Guia: Antes si, ahora todos pueden contratarse al mismo tiempo.
Es lo que se denomina mercado continuo.

Ramén: ;Qué tipo de acciones se contratan en Bolsa?

Guia: Vayamos a la sala principal. Al les expondré todo lo referente
a la contratacién en los corros. Miren, ahi, en ese corro es donde se
contratan las acciones de empresas grandes espaiiolas, los cupones en
ampliacién de capitaly la renta fija, es decir, el mercado monerario.
En aquella pantalla pueden ustedes ver el fudice bursdril que nos
indica la subida o bajada de la corizacién global. Aquellas personas
de allf son los brokers o agentes de cambio y bolsa. Ahora no vienen
mucho porque pueden operar a través de Internet. Estos agentes son
los que contratan en el mercads de valores por cuenta de otros.
Ramon: Perddn. Lo que vemos en ese monitor son las cotizaciones,
¢no es cierto?

Guia: Exactamente. También pueden observar ¢l indicador que
anuncia cémo va la Bolsa en funcién de las aperaciones bursitiles
realizadas hoy. Como ven, parece que va bien, pero no hay que
ser demasiado optimistas ya que las cosas, en Bolsa, cambian muy
rdpidamente.

Ramon: Pues parece un buen momento para invertir ahora. :Me
equivoco?

Guia: Depende. El mercado alcista puede ser beneficioso para los
inversores, pero nunca se sabe cudnto puede durar esta tendencia al
alza y... de todas formas, si estin muy interesados, encontrardn esa
informacién en nuestra pigina web donde, ademds, podrén con-
sultar el fndice de los valores cada dia. Eso es todo, muchas gracias
Ppor su atencion.

1. Sefior Lopez-Arcas, ;cual es el contenido de su tesis?

Su titulo, resumido d

su
Europa», y pre

u pub 1, seria «La Bolsa de
realidad actual del mercado bur-

satil y las previs
2. ;Como seria e
ada, conectada con los de-
Que pasarian a ser terminales

s. Est con el apoyo del Banco Euro-
peo Futuro del que debe depender, porque, a mi Juicio, debe
haber una unidad en la gestién de los mercados financieros y
bursatiles.

a
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3. ¢Qué titulos cotizarian en esa Bolsa?
En un primer mercado informatizado, cotizaran los mas impor-
tantes que hoy se mueven a nivel europeo, los 300 o 400 mas
significativos. También deberia existir un segundo mercado para
otros valores, que podrian cotizar en los sistemas bursatiles na-
cionales y serfan accesibles informaticamente desde Europa.

4. iEs la Bolsa europea una decision fundamentalmente po-
litica?
No. Esta misma pregunta me la he planteado yo en mi tesis y la
respuesta final es negativa. La tesis llega a una primera conclusion,
y es que el proceso de unificacion de los mercados bursétiles eu-
ropeos es algo que, aunque no fuera razonable econémicamente,
deriva del proceso de unidad europea. Pero también me pregunto
si ademas de esta razon politica, no existe también una econémi-
ca sobre la base tanto de la diferencia horaria europea, como del
problema de afrontar los costes operativos de tantos mercados.

Unidad 8. LOS IMPUESTOS

La sefora Vazquez va a visitar al sefior Sanz, asesor
fiscal, con el fin de que le informe sobre los impuestos
relacionados con su empresa.

Sra. Vizquez: Bien, sefior Sanz, como ya hablamos la semana pa-
sada, me gustarfa que me explicara como funciona el sistema fiscal
espanol. Tal como le comenté, estoy interesada en establecer aqui
mi negocio, pero desconozco las oblignciones tributarias del Estado
espafiol.

Sr. Sanz: Vamos a ver, en primer lugar, tiene que saber que no solo
el Estado impone unos #ributos, también estén los impuestos muni-
cipales como el de la contribucidn territorial con el que debemos
contar en su caso, ya que usted posee un inmueble en propiedad.
Vayamos por partes. En su situacidn, como se tratarfa de una em-
presa ubicada en Espafia, ha de tener en cuenta el Impuesto sobre
Beneficios de Sociedades que, tal como su nombre indica, grava los
beneficios de las sociedades al final de cada ejercicio fiscal con un
tipe impositivo que puede cambiar. Por otro lado, estd el IVA cuyo
porcentaje depende del producto que se venda.

Sra. Vidzquez: Si, como en mi pais. Un aspecto fundamental que no

debemos olvidar es el de las deducciones fiscales.

Sr. Sanz: Naturalmente. Es un punto que hay que tener en cuen-
ta, pero lo consideraremos mds adelante. De momento, le indicaré
que, dependiendo de la Comunidad Auténoma donde afinque su
negocio, podria tener una importante deduccidn de sus impuestos
por creacién de empleo, por investigacién, desarrollo e innovacion
tecnoldgica, por inversién en activos, por invertir en zonas de rein-
dustrializacién, etc.

Sra. Vizquez: Me veo ya como una contribuyente espafiola. ;Po-
driamos vernos la semana préxima cuando tenga mds datos de mi
socio?

Sr. Sanz: Cuando quiera. Estamos siempre a su disposicién, Hasta
pronto, entonces.

Entrevista al Sr. Pont Clemente, catedratico de Derecho
Financiero y Tributario de la Universidad de Barcelona.

1. Sefior Pont Clemente, ;como se puede ahorrar fiscalmente?
En el Impuesto sobre la Renta se han reducido notoriamente las
posibilidades de desgravacién, pero contintian existiendo opcio-
nes, que actlian como mecanismos de suavizacion de la carga
fiscal.

2. ;Qué aspectos influyen en el grado de tributacion de un

auténomo?
Un auténomo tiene que determinar el beneficio de su actividad
empresarial y ahi es donde las inversiones que realice, el tipo de
contratos que establezca, la decision sobre si actda solo o en
sociedad afectaran de una forma o de otra en el grado de su
tributacion.

3. iLas posibilidades de ahorro fiscal de un empresario de
pyme son similares a las de un auténomo?

El empresario de una pequefa o mediana empresa es también un
auténomo con mayor estructura, por eso tiene un abanico més
amplio de decisiones para ahorrar fiscalmente.

4. ;Practicando una economia de opcién se defrauda?

La economia de opcién es la capacidad del contribuyente de ele-
gir entre los distintos caminos negaciables aquel que le resulte
mas favorable. No se puede caer en el fraude porgue buscar un
ahorro tributario es legitimo y se diferencia del engafio porque
su finalidad no es evitar el pago de los tributos. Ademas, la eco-
nomia de opcidn se refleja en la declaracién.
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PISTAS AUDIO

Descargue los audios directamente desde
nuestra web: www.edelsa.es

TEMA 1

@ Implantar una empresa en Espafia
PISTA 1

(4) Entrevista con el sefior Elosta
S
PISTA2

TEMA 2

(1) Hacer una entrevista
-
PISTA3

(1) Entrevista con el sefior Lopez-Amo
—
PISTA4

(1) Elaborar una estrategia de promocién
-
PISTAS

(¥) Entrevista con el sefior Martin Sorrell
T
PISTAG

TEMA 4

@ Gestionar la venta
PISTA 7

@ Entrevista con la sefora Imbasterri
PISTAS

TEMA 5
(%) Una feria en Chile

PISTA9

Q Entrevista con el sefior Torres
PISTA 10

TEMA 6

@ Cobrar un cheque

PISTA T

(%) Entrevista con un responsable de “la Caixa”
-
PISTA 12

TEMA 7

@ Visitar la Bolsa de Madrid
PISTA 13

() Entrevista con el sefor Lopez-Arcas
—
PISTA 14

@)  Afincar un negocio
PISTA 15

@ Entrevista con el sefior Pont Clemente
PISTA 16
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