ОТ АВТОРОВ
Учебник предназначен для студентов старших курсов экономических вузов, изучающих испанский язык как первый иностранный язык по специальностям «Мировая экономика», «Международные экономические отношения», «Внешняя торговля». Учебник состоит из двух частей и охватывает ключевые темы: деятельность разных видов компаний, финансы и формы платежа, виды торговой деятельности, международная торговля, инкотермс, лидерство в компании и на рынке.
Учебник также может представлять несомненный интерес для лиц, готовящихся к собеседованию для работы в испаноговорящих странах, а также может быть использован при подготовке к сдаче экзаменов DELE (уровня C1).
Целью учебника является развитие навыков и умений, необходимых для профессиональной деятельности выпускников вузов и соответствующих уровню С1 европейской шкалы языковых компетенций):
1. формирование умений и навыков работы с текстами экономического содержания, развитие навыков беглого и аналитического чтения, умения излагать содержание текста в сокращенной, структурированной и перефразированной форме;
1. развитие навыков перевода: устного (подготовленного и неподготовленного) и письменного;
1. развитие навыков устной (подготовленной и неподготовленной) речи в пределах изучаемой экономической тематики.
Тексты, объединенные соответственно тематике раздела, снабжены послетекстовыми упражнениями, имеющими коммуникативный характер и направленными на развитие навыков чтения текстов по специальности и формирования навыков профессионально-ориентированного говорения на материале прочитанного.
Основу первой части учебника составляют тексты испоязычных СМИ, а также материалы современных испанских учебников, переработанные, дополненные и адаптированные в соответствии с Государственным образовательным стандартом высшего профессионального образования и методическими требованиями, предъявляемыми к учебным изданиям.
Первая часть учебника представляет широкий спектр основных тем по экономике и международным экономическим и финансовым отношениям. Каждый раздел включает основные, а также дополнительный тематический текст (статью), диалоги, упражнения для закрепления, страноведческую информацию и типичные ситуации из разных сфер бизнеса (case study). Также предлагается написать эссе на определенные темы.
Вторая часть учебника (интегрирование компетенций аудирования, чтения, письма и говорения в различных текстовых форматах) может быть использована при подготовке к экзаменам DELE (уровня C1), так как отрабатывает один из недостаточно изученных аспектов европейской шкалы компетенций: устный или письменный дискурс различного регистра. В подборку включены оригинальные тексты СМИ, а также материалы различных учебных сайтов.
Основная задача учебника — научить работать с текстами экономического характера, обогатить словарный запас базовыми экономическими терминами, привить профессионально-ориентированные умения и навыки, включая профессиональную беседу и двусторонний перевод специальных текстов. Контент курса испанского языка для делового общения представляет интерес для тех, кто хочет чувствовать себя уверенно в иностранной языковой среде во время зарубежных деловых поездок, переговоров с иностранными партнерами, собеседований при приеме на работу, международных конференций и т.п.
Материал учебника способствует расширению словарного запаса и закреплению лексики, усвоенной на предыдущем этапе обучения, развитию навыков письма и говорения при подготовке к международным экзаменам.
При отборе лексики принимался во внимание не только словарный запас студентов, но и нормативность новых лексических единиц, равно как и вариантность их применения при деловом общении. Тексты, а также сопровождающие их упражнения, расположены в последовательности, способствующей активизации основных лексических и грамматических конструкций. Вопросы к текстам не всегда имеют однозначные ответы, что позволяет вовлечь студентов в дискуссию.
Дидактация текстов основывается на принципах современной методики преподавания испанского языка как иностранного. Четкое и последовательное выполнение заданий поможет студентам самостоятельно оперировать языковыми явлениями в процессе чтения и беседы по избранной проблематике. Задания составлены таким образом, чтобы студенты подходили к их выполнению творчески, привлекая знания, усвоенные в рамках дисциплин специализации.
Раздел «Texto complementario» предназначен для дополнительного внеаудиторного чтения. Расположение учебного материала, характер лексико-грамматических упражнений также может быть использован для самостоятельной индивидуальной формы работы.
В конце учебника приведен лексический минимум по изучаемым темам.
PARTE I
TEMA 1. EL COMERCIO: INTRODUCCIÓN
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TEXTO 1.1
NOCIONES GENERALES DEL COMERCIO
Antes de montar un negocio el emprendedor debe reflexionar y pensar mucho en varios aspectos, tanto en teoría del comercio como en práctica. El emprendedor tiene que elaborar un proyecto y llevarlo a la consulta a su asesor o a un experto para que éste lo examine y vea si es viable. Al mismo tiempo cuando el asesor domine el sector de negocio y conozca bien el proyecto, puede aportar ideas interesantes y trabajar con el emprendedor durante todo el proceso, pero el éxito del negocio dependerá sólo del emprendedor. Pero antes, vamos a ver qué es el comercio y quién es un comerciante. De manera descriptiva se puede decir que si usted compra, vende o intercambia bienes y servicios con fines lucrativos, entonces usted comercia o es un comerciante. De forma más técnica el comercio es la actividad de intermediación entre la producción, el consumo y la inversión. Un comercio, en cambio, puede ser una tienda, un almacén o un establecimiento donde se realiza la actividad comercial.
Si el comercio se realiza dentro de un país, se llama comercio interior. Si se realiza fuera del país, entonces se denomina comercio exterior o internacional. Si se intercambian grandes cantidades de mercancías, estamos ante el comercio al por mayor que desarrollan los mayoristas. Si las cantidades que se intercambian son medianas o pequeñas, entonces nos referimos al comercio al por menor o al detalle realizado por los minoristas. Normalmente el productor o fabricante le vende el producto a los mayoristas y éstos, a su vez, a los minoristas, que, finalmente, se lo ofrecen al consumidor.
Las rutas posibles que siguen los productos desde el productor al consumidor se llaman canales de distribución o comercialización. Hay dos tipos de canales: de ciclo corto y de ciclo largo. En los canales cortos, los bienes van directamente del productor al consumidor у, como máximo, participa un intermediario. En los largos, hay más de un intermediario.
Los bienes de equipo son los que se utilizan para la fabricación y el transporte de otros bienes y, normalmente, utilizan los canales de ciclo corto. En cambio, los bienes de consumo, los destinados al consumidor final, suelen seguir circuitos más o menos largos dependiendo de su naturaleza; o sea, si se trata de productos perecederos (generalmente alimenticios) o no perecederos [duraderos]. En el primer caso, se puede seguir un camino clásico (productor → minorista → consumidor) o uno más complejo (productor → asentador de mercado central → minorista → consumidor). En el caso de los bienes duraderos, se suele seguir un camino más bien clásico, sí bien los hipermercados o grandes superficies están consiguiendo eliminar a los intermediarios.
Angel Felices Lago, Cecilia Ruiz López.
Español para el comercio internacional
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PREGUNTAS DE COMPRENSIÓN
¿Qué tres factores fundamentales intervienen en el comercio?
¿Cómo se llama el comercio en el que se intercambian pequeñas cantidades de productos?
¿Quién recibe el producto finalmente?
¿Cómo se llaman las rutas que siguen los productos?
¿Cómo se denomina a aquél que interviene entre el productor y el consumidor?
¿Cómo se llaman los bienes que se usan para la fabricación y el transporte de otros?
¿Qué figura puede aparecer entre el productor y el minorista en la canalización de productos perecederos?
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EJERCICIOS PRÁCTICOS
1. Busque equivalente en ruso de lo siguiente:
bienes	
servicios	
fines lucrativos	
comerciante	
producción	
consumo	
inversión	
comercio	
comercio interior	
comercio exterior	
comercio al por mayor	
mayoristas	
comercio al por menor	
comercio al detalle	
minoristas	
productor	
fabricante	
consumidor	
canales de distribución	
canales de comercialización	
ciclo corto	
ciclo largo	
intermediario	
bienes de equipo	
bienes de consumo	
productos perecederos	
productos no perecederos	
asentador de mercado central	
hipermercados	
grandes superficies
2. Rellene los huecos de las frases siguientes con las palabras adecuadas de cada familia cuya raíz se indica:
a) COMERC-
1. Un _______ compra, vende o intercambia bienes y servicios con fines lucrativos.
2. Se denomina también _____ a una tienda, un almacén o un establecimiento para una actividad ____
3. Los canales de distribución se llaman también canales de _______
4. Cuando se realiza dentro de un país, se trata de _______ interior.
b) PRODUC-
1. Normalmente, el _______ le vende el _______ a los mayoristas.
2. El comercio es la actividad de intermediación entre la _______, el consumo y la inversión.
3. Al fabricante se le denomina también _______.
c) CONSUM-
1. Los bienes de _______ (10) pueden ser perecederos o duraderos.
2. Los minoristas ofrecen el producto al _______.
3. Rellene los huecos con las palabras apropiadas:
1. LANDECOLOR
fábrica, riesgos, costes, empleados, facturación, materiales, inversión, servicio, rotación, laboral, instalaciones, compañías, ahorra
Vicente Prada, director de Landecolor, una _____________ de pintura de veinticinco _____________ con una _____________ de 3,6 millones de euros, calcula que _____________ el 60% de los _____________ laborales desde que hace tres años contrató un _____________ externo de prevención. “Hemos dividido entre tres las bajas por accidente, reduciéndolas al mínimo”, dice Prada. _____________ realizada: 1.500 euros. Las adaptaciones más complicadas de aplicar tras una evaluación de _____________ suelen ser las que implican cambios en la rutina _____________ de los empleados. “Cuesta que todos tomen conciencia de la importancia de utilizar nuevos _____________ de seguridad, como gafas o guantes. Se consigue invirtiendo en _____________ y formación, y se crea entonces un ambiente de trabajo muy apreciado que minimiza la _____________. El 90% de nuestro personal es fijo”, explica Vicente Prada. “No comprendo cómo el 70% de las _____________ españolas continúan mirando a otro lado, viendo esta ley como un coste, cuando es una inversión”, dice Prada.
2. COLOR DIGITAL
adaptaciones, empresa, prevención, destinó, condiciones, gestiona, bajas, normativa, compañía, compromiso, personal, seguridad, empleados
Alonso Fernández, director de Color Digital, una _____________ de fotomecánica con diecisiete _____________, asegura no entender cómo hay empresas que incumplen esta _____________ cuando “es más sencillo aplicarla”. Fernández afirma que, desde la constitución de la _____________ en 1995, _____________ activamente la prevención de riesgos “no sólo porque lo exija la Ley, sino porque estableciendo las mejores _____________ de trabajo posibles, los empleados son más productivos. También consigo así una mayor implicación del _____________, porque entienden que la empresa se preocupa por ellos garantizando su _____________ y porque para ello también se requiere su propio _____________”.
Fernández sólo _____________ 400 euros. Tuvo que hacer pequeñas _____________ en su centro de trabajo, como colocar más extintores y señalar la salida de emergencia. “Los empleados hicieron un curso de _____________ de riesgos y ahora las _____________ importantes las provoca la gripe”, dice Fernández.
4. Relacione los conceptos de las dos columnas siguientes:
1. Comercio interior
2. Productos perecederos
3. Comercio al detalle
4. Bienes de equipo
5. Productos no perecederos
6. Comercio al por mayor
7. Comercio exterior
8. Bienes de consumo
a) Para fabricación y transporte de otros bienes
b) Cantidad limitada de un producto
c) Compraventa entre diferentes países
d) No duraderos, siguen un ciclo corto
e) Grandes cantidades de un producto
f) Compraventa dentro de un mismo país
g) Destinados al consumo final
h) Duraderos, admiten un ciclo largo
5. Traduzca las frases:
1. Торговля — это процесс обмена товарами, услугами, ценностями и деньгами. В широком смысле — это вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров.
2. Торговля возникла с появлением разделения труда как обмен излишками производимых продуктов, изделий. Обмен сначала носил натуральный характер; с возникновением денег возникли предпосылки для установления товарно-денежных отношений.
3. Оптовая торговля — это торговля большими партиями товара; как правило, товар, покупаемый у оптового продавца, предназначен для последующей перепродажи.
4. В отличие от оптовой торговли, товар, купленный в системе розничной торговли, не подлежит дальнейшей перепродаже, а предназначен для непосредственного использования.
5. Отношения между продавцом и покупателем в системе розничной торговли регламентируются особым законом. В Российской Федерации это «Закон о защите прав потребителей».
6. Общий объем мировой розничной торговли равен примерно 10 трлн. долл., при этом на долю стран Западной Европы приходится порядка трети, а на долю России — около 2 % мирового рынка.
7. Специалисты в области маркетинга должны понимать нужды и желания потребителя и помогать фирмам в принятии решений, какую продукцию продавать на данном рынке, чтобы компания могла добиться хороших результатов и получить прибыль.
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TEXTO 1.2
COMERCIANTE: SUS DERECHOS Y OBLIGACIONES
De manera descriptiva, se puede decir que tiene más posibilidades de ser emprendedor real aquél que:
Conoce un producto o servicio que puede fabricar o vender con éxito. En su motivación empresarial, apenas tiene importancia las perspectivas negativas de poder colocarse empleado por cuenta ajena. Ha adquirido formación teórica y práctica para llevar la empresa. Con anterioridad ha ahorrado dinero para invertir en el negocio o, al menos, conoce las fuentes de financiación accesibles. Está interesado por estar al día de las novedades que se producen en el mundo empresarial. Es una persona independiente y orientada al logro. Es socialmente atrevido y poco sensible. Es extrovertido, desenvuelto y no inhibido. En el caso de una mujer, es independiente, atrevida y con iniciativa. Posee valores empresariales relativos a autorrealización, optimismo y sentido del trabajo.
Gustavo Moscoso desea abrir una tienda de antigüedades en una pequeña ciudad española. Como no tiene ninguna experiencia anterior, se pone en contacto con una gestoría dirigida por un asesor muy conocido: José Andrade.
Asesor:	Buenos días, señor Moscoso, ¿qué desea?
Cliente:	Buenos días, señor Andrade. Su secretaria ya le habrá informado sobre el motivo de la visita. Quisiera que me ayudasen con su experiencia. Ya sabe, vamos a abrir una tienda de antigüedades y tenemos muchas dudas sobre las gestiones necesarias.
Asesor:	Bueno. No se preocupe. Es más sencillo de lo que se piensa. Para ser comerciante o dueño de un negocio tiene que conocer una serie de derechos y obligaciones.
Cliente:	Comencemos por las obligaciones, ¿qué debo hacer?
Asesor:	Si, como parece, va a ser un empresario individual, entonces no está obligado a inscribirse en el Registro Mercantil. Sin embargo, yo le aconsejo que lo haga, pues allí le asesoran y le facilitan información sobre las empresas. Ahora bien, el registro de la Propiedad Inmobiliaria sí es obligatorio. También está obligado a abrir una cuenta corriente para canalizar pagos e ingresos, llevar la contabilidad de las operaciones que realice y a conservar la documentación relacionada con el negocio. Además deberá visitar la Delegación de Hacienda correspondiente para darse de alta fiscalmente, solicitar un número de identificación fiscal y pagar los impuestos específicos. Y no se olvide de lo más importante, su responsabilidad ante terceros es ilimitada. La totalidad de su patrimonio está sujeta a reclamación si el negocio fracasa y no paga sus deudas.
Cliente:	¿Y los derechos?
Asesor:	Bueno, la verdad es que no son nada especial y se corresponden con el sentido común. Tendrá derecho a gestionar el negocio y obtener los beneficios correspondientes. Si el local donde se ubique la tienda está alquilado, y debidamente registrado, no le podrán desahuciar de manera arbitraria. Al inscribir su establecimiento en la Cámara de Comercio, tendrá derecho a participar, tanto en las actividades que se organicen como en la elección de sus representantes y, llegado el caso, a ser elegido para su Junta Directiva.
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PREGUNTAS DE COMPRENSIÓN
1. ¿Qué tipo de empresario será el señor Moscoso con su nuevo negocio?
2. ¿Dónde se puede asesorar y conseguir información de las empresas?
3. ¿Qué medio ha de tener para canalizar pagos e ingresos?
4. ¿Qué tiene que solicitar en la Delegación de Hacienda?
5. ¿Qué queda expuesto ante una reclamación?
6. ¿Qué obtendrá con su negocio?
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EJERCICIOS PRÁCTICOS
1. Relacione los conceptos con sus definiciones:
1. impuesto
2. desahucio
3. beneficio
4. gestiones
5. ingresos
6. empresario
7. cuenta corriente
8. patrimonio
9. contabilidad
10. deuda
a) Conjunto de reglas, procedimientos y actividades para llevar un negocio con eficacia.
b) Propietario o director de una industria, negocio o empresa.	
c) Obligación que uno tiene de pagar algo que ha recibido anteriormente.
d) Cantidad (cantidadeses) que uno recibe por su trabajo o por la venta de productos y/o servicios.
e) Despido del inquilino mediante una acción legal por parte del dueño o arrendador.
f) La que está abierta a favor de una persona en un banco y que le permite a ésta retirar cantidades sin más límite que el dinero que posea.
g) Sistema adoptado para llevar las cuentas en las oficinas públicas y privadas.
h) Parte de las ganancias que el ciudadano tiene que pagar al Estado para contribuir así al pago del gasto público.
i) Bienes propios de una persona (física o jurídica).
j) Diferencia a nuestro favor entre los ingresos y los gastos de una operación o conjunto de operaciones.
2. Señale cuáles son obligaciones (O) y cuáles derechos (D) del comerciante individual:
	O	D
1. Registro de la Propiedad Inmobiliaria.	⁪	⁪
2. Participación en las actividades de la Cámara de Comercio.	⁪	⁪
3. Gestión del negocio. 	⁪	⁪
4. Darse de alta fiscalmente en la Delegación de Hacienda.	⁪	⁪
5. Llevar la contabilidad. 	⁪	⁪
6. Participar en la elección de los miembros de la Junta Directiva de la Cámara de Comercio.	⁪	⁪
7. Abrir una cuenta corriente para canalizar los pagos e ingresos.	⁪	⁪
8. No ser desahuciado arbitrariamente.	⁪	⁪
9. Poseer un Número de Identificación Fiscal.	⁪	⁪
10. Percibir los beneficios.	⁪	⁪
11. Responder ante reclamación de terceros.	⁪	⁪
12. Sujeción del patrimonio a reclamación ante fracaso.	⁪	⁪
3. Indique si las afirmaciones siguientes son verdaderas (V) o falsas (F):
1. La gestión del negocio y la obtención de beneficios constituyen los derechos fundamentales de un comerciante.	⁪	⁪
2. Un comerciante establece una serie de derechos y obligaciones.	⁪	⁪
3. La inscripción de un establecimiento en la Cámara de Comercio da derecho a su propietario a la participación en las diversas actividades de ésta y a la elección de los miembros de la Junta Directiva.	⁪	⁪
4. El Registro Mercantil es el único lugar donde podemos recibir información sobre las empresas.	⁪	⁪
5. Además de abrir una cuenta corriente, hay que llevar la contabilidad de las operaciones realizadas así como conservar la documentación del negocio.	⁪	⁪
6. El registro de la Propiedad Inmobiliaria es obligatorio.	⁪	⁪
7. En la Delegación de Hacienda deberá responder ante terceros.	⁪	⁪
8. En determinadas circunstancias se podría desahuciar arbitrariamente un local, aunque estuviese registrado correctamente.	⁪	⁪
4.Traduzca las frases:
1. После экономического спада среднегодовой процент частного потребительского спроса вырос на 3%.
2. Испания импортирует больше товаров, чем экспортирует, что свидетельствует о дефицитном торговом балансе страны. Основные статьи экспорта и импорта Испании выросли после вступления в ЕЭС. Франция и Германия являются основными поставщиками и клиентами Испании.
3. Я хотел бы знать каково общее количество отечественных и зарубежных марок на рынке в данный момент и каково их соотношение.
4. Иногда действительно сложно отличить подлиный продукт от его подделки.
5. Снижение покупательной способности вынуждает испанцев покупать товары по низким ценам, очень часто даже в ущерб качеству.
6. Испанцы тратят больше всего денежных средств в период скидок.
7. Прежде чем приобрести товар, опытный потребитель стремится ознакомиться с его техническими характеристиками и условиями гарантийного обслуживания.
8. Экономическая стабильность станы и быстрый товарооборот зависит от стабильности законодательной системы.
9. Несмотря на увеличение сети торговых центров, потребители все еще предпочитают небольшие магазинчики.
10. В ближайших перспективах банка - дальнейшее динамичное увеличение собственного капитала и сохранение лидирующего положения по показателям надежности и ликвидности.
11. Фирмам необходимо постоянно наблюдать за изменяющейся ситуацией на рынке, конкуренцией, процессом распределения и уровнем технологий, чтобы добиться успеха.
12. Взаимоотношения между фирмой и покупателем проявляются в соответствии качества, услуги и цены.
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TEXTO 1.3
ESTABLECIMIENTO MERCANTIL: ELEMENTOS NECESARIOS
El carácter particular del futuro negocio, e incluso la personalidad jurídica dependen de una serie de elementos materiales e inmateriales o corporales e incorporales. De la misma manera que se habla de comercio visible e invisible, todo negocio consta de elementos tangibles e intangibles. Por ejemplo, elementos materiales son el mobiliario mercantil (ordenadores, teléfonos, caja registradora, archivadores, caja fuerte, etc.), la maquinaria y las instalaciones (estanterías, máquinas para restaurar muebles, casilleros de almacén) o las existencias de mercancías.
Lo que llamamos elementos incorporales lo forman el nombre comercial que se le pone a la empresa, la enseña, rótulo o logotipo que instale en la entrada o en los embalajes, el membrete de las cartas, etc. La clientela o el conjunto de los clientes futuros también constituyen un elemento de este tipo. Y luego, si uno ha inventado algún producto para su negocio puede patentarlo y disfrutar del derecho de patente.
Si, por el contrario, uno se dedica a explotar un invento ajeno pagando un alquiler, entonces se supone que ha solicitado la licencia correspondiente, previo pago del canon o royalty (porcentaje sobre el volumen de negocios). Si por casualidad uno desarrolla un método comercial original, se da cuenta de ello y decide protegerlo de imitadores, en ese caso, su know-how o saber hacer se puede patentar, como si de un invento se tratase, inscribiéndolo en el Instituto de la Propiedad Industrial y también puede cederlo en exclusiva a quien lo desee a través de un contrato de franquicia.
Angel Felices Lago, Cecilia Ruiz López.
Español para el comercio internacional
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PREGUNTAS DE COMPRENSIÓN
¿Qué ejemplos de elementos materiales se citan en el texto?
¿Cómo se define aquí la clientela de un negocio?
¿Cómo se denomina al derecho que disfruta aquél que inventa un producto?
¿Qué hay que pagar para poder explotar un invento ajeno?
¿Dónde hay que inscribir un know-how?
¿A través de qué medio se puede ceder en exclusiva un saber hacer?
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EJERCICIOS PRÁCTICOS
1. Señale qué elementos son materiales (M) o inmateriales (N):
	M	N
patente		
existencias		
clientela		
enseña		
know-how		
nombre comercial		
mobiliario mercantil		
canon		
maquinaria		
logotipo		
royalty		
saber hacer		
membrete		
instalaciones		
licencias		
rótulo		
2. Entre los términos anteriores algunos son sinónimos ¿Podría señalarlos?
	
	
	
3. Rellene los huecos de las siguientes oraciones con una palabra extraída del texto.
1. Su ___________ ___________ depende de una serie de elementos ___________ e ________ o, lo que es lo mismo, corporales e incorporales.
2. En el negocio de muebles antiguos, la mercancía la suele suministrar un ___________.
3. Una vez diseñado un saber hacer propio, se debe ___________ para disfrutar así de la __________.
4. Es importante cuidar el diseño del ___________ de las cartas.
5. Su negocio será conocido por el ___________ ___________ que usted le ponga.
4. Rellene los huecos con las palabras apropiadas:
1. IBERDROLA
medio ambiente, clientes, principales, empleados, líderes, promotores, cuatro, privados, operador, tecnologías, empresa
Iberdrola es uno de los ____________ grupos energéticos ____________ del mundo, con presencia en cerca de 40 países y ____________ continentes. Es el mayor ____________ eólico del mundo; uno de los principales ____________ internacionales de ciclos combinados, y el generador con menores emisiones de España, además de uno de los más respetuosos con el ____________ de Europa.
Es uno de los ____________ mundiales por su comportamiento social y medioambiental, y sigue reforzando su compromiso con los ____________ y su entorno invirtiendo en las ____________ más respetuosas con el medio ambiente.
Más información en www.iberdrola.es
2. TELEFÓNICA, UNA EMPRESA INTERNACIONAL
clientes (2), proyectos, publicidad, empresas, costumbres, sede, servicios, economía, ingresos, veinte y tres, globales, innovación, empleados, salarios
Telefónica es una de las principales ____________ de telecomunicaciones del mundo, con ____________ en España. Está presente en ____________ países, tiene más de 212.000.000 de ____________ y 236.000 ____________. Somos capaces de dedicar más de 4.300.000.000 de euros a la ____________ tecnológica y 50.000.000 de euros en ____________ de acción social. Más del 63% de nuestros ____________ proceden de fuera de España. Hemos tenido que hacernos ____________, porque el mundo es global en la ____________ y la información. Pero sabemos que el día a día de nuestros ____________ es local, que su cultura es local y que los ____________ han de adaptarse a las culturas, a las lenguas y a las ____________.
Más información en www.telefonica.es
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TEXTO 1.4
TIPOS DE VENTAS Y FORMAS DE PAGO
Gustavo Moscoso al reunirse con el asesor José Andrade aclaró las dudas referentes a modalidades de ventas y formas de pago más usuales en el comercio minorista:
Asesor:	Una operación de compraventa la realiza un vendedor ante un posible comprador y donde el primero recibe un dinero (en cualquiera de sus formas) de acuerdo con un precio; en cambio, el segundo cubre una necesidad o satisface un deseo. Todo eso está muy claro en un diccionario, pero luego existen muchas formas de vender o pagar y algunas de ellas son muy complejas.
En negocios pequeños domina la venta en firme o el pago al contado, o sea, que la gente compra algo, paga y ya está. A lo sumo el pago se efectúa dentro del mes (pago al contado disponible). Pero, en el caso de vender, por ejemplo, muebles antiguos y, a veces muy caros, va a recibir muchas presiones para que venda con condiciones (venta condicional): ofreciendo descuentos y rebajas en el precio, garantizando la entrega del producto en un plazo determinado, etc. Si vendiese electrodomésticos o enciclopedias, entonces le aconsejaría la venta a prueba; o sea, dejando al cliente un tiempo para decidir si se queda o no con el producto. En cualquier caso, si vende muebles, tiene que vender a crédito o a plazos, y decidir si el cliente le pagará una cantidad cada mes durante unos meses, un año o más tiempo. En ese caso, tendrá que eliminar los descuentos. Ahora bien, cuando el negocio sea conocido y se haga muy importante, se podrá plantearse editar un catálogo y vender los muebles por correspondencia, o sea, eso sería como vender los muebles a sus clientes en su propio domicilio.
Cliente:	¡Ojalá mi negocio tenga tanto éxito!, pero, de momento tendré que marcarme objetivos más modestos. En realidad, comprar las máquinas desde el principio sería un desembolso y riesgo demasiado alto. Otra alternativa sería acudir a un banco para pedir créditos, pero ya sabe usted lo que tardan los bancos en concederlos. Pienso que la solución óptima es el alquiler con opción a compra o arrendamiento financiero. De momento, tendré que buscar una empresa que se comprometa a comprar (adquirir) la maquinaria que yo deseo y a cedérmela por un precio que iré pagando fraccionadamente durante un período de tiempo. Al final del período, podré decidir si compro o no la maquinaria por un valor residual, o bien si renuevo el contrato de arrendamiento al aparecer un nuevo tipo de maquinaria.
Asesor:	Y los muebles, ¿cómo los compraría?
Cliente:	Aunque no tengo experiencia, según mi cuñado, que sí la tiene, se trata de algo muy sencillo. Normalmente se compra a proveedores y particulares, pero a veces es mejor acudir a ventas en subasta pública y, si uno es el mejor postor y tiene suerte, el tasador le adjudica piezas magníficas a muy buen precio. Ahora bien, las mejores adquisiciones de mi cuñado las hizo a través de concursos públicos (licitaciones) por parte de organismos estatales que quieren desprenderse de mobiliario en desuso, pero esto es algo excepcional. Lo normal es que el estado utilice ese sistema para contratación de obras o para compra de equipos.
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PREGUNTAS DE COMPRENSIÓN
1. ¿Cómo se llama la operación realizada entre un vendedor y un comprador?
2. ¿De qué otro modo se denomina la venta en firme?
3. ¿Cómo se llama la venta en la que el vendedor se vale de un catálogo para que el posible comprador elija el producto desde su propio domicilio?
4. ¿Por qué no parece buena idea comprar la maquinaria necesaria desde el principio?
5. ¿Qué dos figuras intervienen principalmente en una subasta pública?
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EJERCICIOS PRÁCTICOS
1. Haga una oración con cada una de las siguientes palabras o expresiones:
compraventa	
pago al contado	
tasador	
descuento	
crédito	
2. Localice y explique los errores que pueda haber en las siguientes oraciones:
1. En la operación de compraventa el vendedor recibe dinero y el comprador un bien o un servicio.
2. El pago al contado se ha de efectuar en el plazo de un mes.
3. La venta condicional permite al cliente decidir si se queda o no con el producto en un plazo determinado.
4. En el comercio de muebles lo más adecuado es la venta a plazos.
5. La venta por correspondencia consiste en la venta del producto a los clientes en su propio domicilio.
6. En un arrendamiento financiero el comerciante paga fraccionadamente un valor residual durante un período de tiempo.
7. Los proveedores y particulares acuden a ventas en subasta pública para adquirir buenas piezas a buen precio.
8. En la subasta pública, un organismo estatal ofrece al comprador mobiliario en desuso.
9. Las empresas usan la licitación como sistema para la contratación de obras o la compra de equipos.
3. Elija la opción correcta para rellenar los huecos:
1. La __________ será una de las peticiones más usuales a un comerciante de muebles antiguos.
a) rebaja	b) deuda	c) oferta
2. El __________ se adjudica a un producto una vez que se han pagado todas las cuotas de éste.
a) crédito	b) precio	c) valor residual
3. La venta __________ permite al cliente decidir si se queda o no con el producto en un período de tiempo determinado.
a) a prueba	b) en firme	c) por correspondencia
4. Las empresas se valen del/la __________ para poder funcionar sin desembolsos demasiado arriesgados.
a) venta condicional	b) arrendamiento financiero	c) alquiler
5. El __________ corresponde al valor comercial o mercantil de un bien o un servicio.
a) dinero	b) sueldo	c) precio
6. A través de la __________ los organismos estatales se deshacen del mobiliario en desuso.
a) licitación	b) subasta	c) adjudicación
4. Traduzca las frases:
1. Мы знаем, что многие предприятия указывают высокие цены, а потом предоставляют значительные скидки и идут на снижение цены. Мы не предоставляем скидок, но и не завышаем цены, мы работаем с ценами, очень близкими к себестоимости. Цены, которые фигурируют в прайс-листе,— это заводские цены.
2. Нас интересует, на какие уступки вы могли бы пойти на первом этапе выхода с вашей продукцией на рынок. Ведь продвижение бренда на рынке связано с затратами на его рекламирование. Кроме того, это также своего рода реклама производителя.
3. Чтобы способствовать рекламированию нашего бренда, мы бесплатно высылаем рекламный материал, а именно: проспекты, плакаты, ручки, зажигалки, футболки, пакеты с логотипом нашей фирмы.
4. Если возможна отсрочка окончательного расчета, мы бы сделали промежуточный платеж в 60% общей стоимости заказа. Если отсрочка невозможна, мы предпочитаем воспользоваться формулой в 30% и 70%. Если закупки будут значительными и регулярными, будет ли возможно снижение цены на 2%?
6. Позиция вашего предприятия предполагает участие в расходах на рекламирование вашей продукции на нашем рынке?
7. Обязательна предоплата или возможна оплата в кредит? – Порядок оплаты, который обычно практикуется, — это предоплата.
8. Рекламирование продукции связано со значительными расходами, и нам хотелось бы получить какие-нибудь скидки.
9. Торговля со странами «Меркосур» в основном остается сконцентрированной на Бразилии, на долю которой в прошлом году приходилось 86,2% экспорта в страны этой группировки и свыше 90% импорта из разных государств.
10. Эта страна располагает самыми большими запасами каменного угля: по данным Национального института «Ингеоминас», общие запасы угля в стране превышают 50,9 млрд. тонн, что составляет около 15% общемировых залежей.
11. Предприятия-производители и экспортеры рассматривают маркетинг как средство для достижения целей фиксированных на данный период по каждому конкретному рынку с наивысшей экономической эффективностью.
12. Маркетинг является фундаментом для долгосрочного и краткосрочного планирования, составления экспортных программ, организации научно-технической, технологической, инвестиционной и производственной работы коллектива предприятия.
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UNA SITUACIÓN CONCRETA
Imagine que se encuentra en las siguientes situaciones. Decida qué personaje quiere representar y prepare un diálogo representando la situación.
	
	A
	B

	Situación 1
	Eres el vendedor a domicilio de los productos de cosmética Luxbella. Para conseguir ventas debes explicar a tus clientes para qué sirven y cómo usar los siguientes productos de belleza:
una crema hidratante, un maquillaje, una sombra, un rímel, una crema para las piernas, un tónico facial con su correspondiente leche limpiadora, una crema para el contorno de ojos, una barra de labios...
	A tu casa llega el vendedor de los productos de cosmética Luxbella. Pregúntale para qué sirven y cómo debes usar esos productos de belleza. Si tú tienes algún problema de belleza específico, pídele consejos y remedios cosméticos.

	Situación 2
	Estás atrapado en una cueva. Tu compañero te va a ayudar a salir. Por eso, pídele desde tu móvil que te baje por una cuerda todo lo que necesites para sobrevivir y poder salir de allí.

	Eres amigo del alumno A. Los dos estabais en una cueva, pero tu amigo se ha quedado atrapado dentro de un pozo muy estrecho.Tú tienes, además, en una mochila herramientas, ropa y alimentos. Tienes que ayudarle a salir; por eso, vete enviándole por una cuerda todo lo que necesite y/o te pida para sobrevivir y poder salir.

	Situación 3
	Estás en la tienda de disfraces y complementos El rey de las fiestas. Esta noche vas a ir a una fiesta de Carnaval. Pídele consejo al dependiente y pregúntale para qué sirven algunas de las telas, máscaras, disfraces y pinturas que se venden.
	Eres un dependiente que trabaja en la tienda de disfraces y complementos El rey de las fiestas. Aconseja a tu cliente el disfraz que mejor puede sentarle y explícale cómo debe usar y para qué sirven algunas de las telas, máscaras, disfraces y pinturas que se venden.
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TEXTO COMPLEMENTARIO
CÓMO DECIDIR EL MEJOR MOMENTO PARA PONER EN MARCHA UN NEGOCIO
¿Enero o junio? ¿antes de navidad? ¿Sabes cuándo es el momento más oportuno para lanzar tu empresa? ¿Te has parado a pensar que no es lo mismo salir en enero que en junio o en diciembre? Esta no es una cuestión que te puedas tomar a la ligera. Te aclaramos las claves para conocer el momento ideal para ponerte en marcha.
Perfecto. Ya has decidido montar tu propia empresa, sabes que es una buena idea, tienes ahorros y recursos financieros que te ayudarán a lanzarla, incluso, cuentas con una estrategia para hacerla rodar. El qué, el cómo, incluso, el porqué están resueltos. Pero en el último momento te asaltan algunas dudas y te paras en seco. ¿Cuál es el momento idóneo para salir al mercado? ¿En enero o en junio? ¿En el primer trimestre o en el último? ¿Antes o después del verano? ¿Con la campaña de Navidad?
“Desde nuestra experiencia, la mayor parte de las empresas se crean en el primer semestre, generalmente, más en primavera”, explica Fernando Alfaro, técnico de proyectos de Ciade de la Universidad Autónoma de Madrid. “Básicamente se debe a que los proyectos han estado madurándose durante el año anterior, estudiando la viabilidad, elaborando el plan de empresa, etc., y tienen todo listo para constituirse en el siguiente”, añade Alfaro. Pero, y al margen del momento que finalmente se elija, ¿qué hay que tener en cuenta a la hora de tomar la mejor decisión?
Por fiscalidad, mejor a primeros de año o trimestre
Si en los inicios de una empresa los gastos deben estar lo más limitados posible, sobre todo hasta cubrir el ciclo de ventas, la fórmula que mejor se ajuste a esas necesidades será la resultante de una fiscalidad más ventajosa y eficaz. Todo ahorro viene bien pero éste no se consigue en cualquier época.
A comienzos de año. Néstor Fernández cuenta con una empresa de montaje de carpas y organización de eventos especiales que creó a principios de 2009. “Sobre todo, por razones fiscales, ya que aunque estábamos preparados un par de meses antes, no era una época en la que preveíamos mucho trabajo y nos obligaba a presentar declaraciones, liquidaciones, etc.”, explica el director general de Trackter Eventos Especiales.
Si a finales de año una empresa está ya lista para ser constituida, resulta aconsejable esperar hasta el 1 de enero del siguiente. “Ya que si se hace en el anterior, aunque sólo sean uno o dos meses, el empresario tendrá que realizar las obligaciones fiscales y mercantiles correspondientes a ese ejercicio y realmente representa un coste administrativo que se puede ahorrar”, explica José Javier Montero, director de QualityConta, asesores legales y tributarios.
Como afirma Fernando Alfaro, es relevante plantearse esta cuestión. “Si no existe un motivo especial, por ejemplo, poder concurrir a una subvención específica o para adquirir un bien con las condiciones económicas de ese año, se puede esperar a enero y te ahorras los impuestos y resúmenes anuales de ese año, las cuentas anuales y presentar los libros al registro mercantil. Y si dudas entre constituirla en septiembre y octubre, mejor esperar a octubre”, añade.
David Aguado, gerente de Prevención Canarias, dedicada a la prevención de riesgos laborales, lanzó la empresa en abril de 2004. “Ya lo teníamos todo listo antes, desde principios de año, pero unos retrasos en el registro mercantil, nos llevaron a marzo. Decidimos esperar a abril para no tener las cargas fiscales del primer trimestre”. Así se ahorraron declarar un trimestre de IVA.
Retrasos por el papeleo
Los temas burocráticos deben ser tenidos muy en cuenta a la hora de planificar el lanzamiento. A veces algo tan sencillo como poner el nombre a tu empresa te puede retrasar varios meses la salida. Tenlo muy presente. Le pasó a Aguado. “Durante tres meses estuvimos enviando al registro mercantil un nombre para nuestra empresa y con todos obteníamos una certificación negativa. Pero necesitábamos un nombre y cada vez que lo hacíamos era más dinero”, recuerda este emprendedor.
“Los temas burocráticos se tienen que salvar con toda la paciencia que te quede e intentar asegurar cada paso al máximo para no tener que retroceder en ningún momento”, añade Jordi Torras (director de marketing de U-PlayStudios), que ya ha vivido esta experiencia en su empresa de desarrollo de videojuegos con las largas esperas de las licencias para sus productos.
¿Una posible solución? Cuando se inicia la marcha resulta más favorable empezar como persona física. Se trata de una fórmula más barata y las obligaciones son mucho más sencillas que en una sociedad mercantil. “Sin olvidar que los trámites burocráticos son cuatro veces más económicos. Y el trabajo que se ofrece a los clientes es exactamente igual al que resulta siendo una sociedad mercantil”, apunta el experto de QualityConta.
El condicionante de la estacionalidad
No es lo mismo vender helados que abrigos de piel. Por ello, es importante saber qué momento del año tu producto o servicio tendrá mayor demanda y una buena primera acogida. Néstor Fernández lo tuvo en cuenta para su empresa: “Iniciamos la actividad a principios de 2009, quería rodar la empresa antes de la época más fuerte de trabajo para nosotros, que es en primavera. De esta manera, cuando empezó la demanda alta, nosotros estábamos preparados”, afirma el director general de Trackter Eventos Especiales. “También tuvimos en cuenta que nuestro target eran empresas que exponían en Ferias para las que aprobaban nuevos presupuestos en enero, por lo que no tenía sentido nacer a final de año”, añade.
En otras ocasiones es importante aprovechar las campañas específicas que ofrece el sector en el que te mueves. Por ejemplo, nuevas temporadas (primavera u otoño) en tiendas de moda, Navidad en el caso de jugueterías o verano en el ámbito de la seguridad privada. Anvela Safety Solutions es una empresa que se dedica a sistemas de seguridad. “La temporada alta en nuestro mercado es en verano: la gente se va de vacaciones y quiere dejar sus casas y sus negocios protegidos. Nosotros lo tuvimos en cuenta y, por ello, la empresa la creamos unos meses antes, con la intención de poder analizar competidores, reunir el equipo humano idóneo, etc. durante este periodo y así estar listos cuando comenzásemos con la campaña más importante”, explica David Vela, su director gerente.
Cambios en la legislación
El Plan Integral de Residuos del Ministerio de Medio Ambiente (que obliga a ir eliminando las bolsas de plástico), las cada vez más ordenanzas municipales de limpieza urbana (carteles, octavillas) y la saturación publicitaria, crearon un escenario favorable para la idea de Marina Moya: Bolsanuncios, un nuevo soporte publicitario de tipo ecológico. “No había nada igual. Nos anticipamos y vimos la oportunidad. No nos lo pensamos dos veces”, explica esta emprendedora. Ni antes ni después. Cuando tengas una idea, aprovecha el momento y no pierdas la oportunidad.
Esto tiene que ver con lo que los expertos denominan ‘ventana de oportunidad’. “El momento óptimo depende de esta ventana. A veces, se puede ser un visionario y lanzar una compañía muy innovadora cuando el mercado aún no está preparado o no lo entiende. Entonces el negocio no funciona. Puede ser que con el paso del tiempo, la ventana se abra y sea el momento idóneo. Tampoco se debe llegar tarde, cuando la ventana se está cerrando”, explica Joan Riera, director de Esade Creapolis.
Global Vision Consulting comenzó su actividad en el mundo de la seguridad y las nuevas tecnologías en el 2001. “El momento era oportuno por la reciente entrada en vigor de la Ley de Protección de datos y la creciente demanda de servicios relacionados con dicha Ley y todo lo que rodea la seguridad de la información, aspecto bastante descuidado hasta hacía unos años por la mayoría de empresas”, explica su director, Tomás Soler. El lanzamiento como tal fue muy acelerado ya que consiguieron varios acuerdos para empezar a trabajar. “Tuvimos que hacer un gran esfuerzo en desarrollo interno para hacer frente a una demanda casi inmediata”, añade.
Rosa Luz
www.emprendedores.es
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EJERCICIOS PRÁCTICOS
1. Haga el resumen del artículo que acaba de leer:
2. Traduzca el léxico en negrita del artículo y haga cinco frases:
montar tu propia empresa	
recursos financieros 	
cubrir el ciclo de ventas	
realizar las obligaciones fiscales	
la hora de planificar el lanzamiento	
largas esperas de las licencias 	
tendrá mayor demanda 	
rodar la empresa 	
primera acogida	
aprovechar las campañas específicas 	
nuevo soporte publicitario	
no pierdas la oportunidad.	
“ventana de oportunidad”	
hacer frente a una demanda 	
lanzar una compañía muy innovadora	
reunir el equipo humano idóneo	
analizar competidores	
3. Traduzca las frases:
1. В расчетах экспортных цен и цен для внутреннего рынка существенных расхождений нет.
2. Тем не менее, необходимо предусматривать дополнительные расходы, связанные с поставками в другую страну.
3. Продажа на новый, незнакомый, и к тому же еще далеко находящийся рынок сопряжена с определенными рисками.
4. Новый экспортер на рынке обычно вынужден продавать по той же цене, что и его конкуренты.
5. Но следует предоставлять потенциальным покупателям и определенные льготы: более низкую цену, более выгодные условия платежа, более продолжительный гарантийный срок.
6. Обычно новые экспортеры на рынке вынуждены отказаться от полного покрытия расходов и довольствоваться только покрытием прямых расходов.
7. Бывают случаи, когда экспортер готов продавать товар по любой цене для того, чтобы завоевать рынок или убрать опасного конкурента.
8. Маркетинг, как продукт рыночной экономики, в определенном смысле является философией производства, которая полностью подчинена условиям и требованиям рынка.
TAREAS
1. Escoja una de las frases e inicie una conversación de tono informal sobre qué le parecen las opiniones reflejadas en dichas frases y si está de acuerdo con ellas.
1. “El espíritu egoísta del comercio no reconoce patria ni siente ninguna pasión o principio salvo el lucro.”
Thomas Jefferson
2. “El oficio del comerciante consiste en traer una cosa de donde abunda a donde escasea.”
Emerson
3. “El comercio libre no es un principio sino un recurso.”
Disraeli
2. Prepare un ponencia sobre el tema.
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