Best books - Ageofbook.com

WWW.AGEOFBOOK.COM

Tonbko nydwue KkHurn ans Bac!

Kuura Oblna HaiiieHa B apXuBaxX OTKPBITOrO jaoctyna cetu |nternet wim
IIPUCJIaHA NTOJIB30BATEISIMU CalTa.

Bce mnpaBa Ha wMmarepuanbl mOpUHAMNIEKaT uUX aBropaMm. Kakoe mubo
pacnpocTpaHeHHEe MaTepHaJOB C KOMMEPUYECKUMHU WM APYTMMH UeIsIMu 0e3
pa3pelleHns] UX aBTOpPOB 3ampelnieHo. HapymieHune aBTOPCKHX MpaB BICUET 3a
co00l OTBETCTBEHHOCTh COIIACHO JEHCTBYIOUIETO 3aKOHOJATENbCTBA.

AIIMI/IHI/ICTpaI_II/ISI HE HECET HHMKAKOM OTBETCTBEHHOCTH 3a MaTcpHUuaJibl,
IIO621BJICHHBIC MOJIb30BATEIISIMM CaMTa.

Bce MaTCpUaJIbl MNpCACTaBJICHBI JIA O3HAaKOMJICHHA, oe3 Heneu
KOMMCEPYCCKOI'O UCIIOJIb30BAHUA.

Ilocne ckauueanus mamepuana Bot 0onscnbl Kopomko o3nakomumucsa c
HUM U HEMEOTIEHHO NOTTHOCHbIO YOATIUMb CO C80€20 HOCUmeA UHpopmayuu, u,
npu  Jcenanuu,  Kynumo  JUUEH3UOHHYIO  OyMAdsCHyl0O  eepculo 6
COOMBEN CMBYIOUUX MOYKAX NPOOAIHCU.

Kenaem npuammnozo umenusn!
C ysaricenuem,

AOmunucmpayus caima.


http://www.AGEOFBOOK.COM
http://ageofbook.com/

Best books - Ageofbook.com

MPDKPEINOHAIBHA
AKAJEMIA YMNPABJIIHHA NMEPCOHANIOM

¥

MAYT]

I. M. TynenkoBa
ICITAHCBKA JAIJTIOBA MOBA

Pexomenoosano
Minicmepcmeom ocgimu i Hayku Yxkpainu
SAK HABYAIbHULL NOCIOHUK
0J151 CMYO0eHmMIi8 BULUX HABUANbHUX 3AKIA0I8

Knis 2004


http://ageofbook.com/

Best books - Ageofbook.com

BBK 81.2ICII-923
T82

Penemsentn: O. M. /[nyeow, xaua. Gisto. HAYK, JTOI.
M. C. Bracenko, Kaun. pijoi. HayK

Cxesanerno Buenoio padoro Midcpecionanvnoi Akademii ynpagainms
nepconanom (npomorxon Ne 8 6io 28.11.02)

Pexomenoosano Minicmepcmeom oceimu i nayku Yxpainu
(muem Ne 14/182-10 6io 02.01.03)

Tyaenxosa I. M.
T82 Icrrancpka mimoBa MoBa: Hapd. mociO. IjIs CTYI. BUII. HaBY.
3akin. — K.: MAVII, 2004. — 112 ¢. — Biomiorp.: c. 107.

ISBN 966-608-353-1

TTociGHUK CKIaAaeThess 3 OAMHAMLUSATH PO3AUIIB Ta JABOX H0aaTKiB. Koxen
PO3AiT MPUCBSIUCHUIT OKpeMiil Temi II0BOTO crinkyBaHHs. JlekcuuHMii Ta rpa-
MATHYHUII MaTepiajy 3aKpillIIOIOThCS CUCTEMOIO BIIIOBIAHUX BIIPAB.

V pgopaTkax IOJAHO TPEHYBalIbHI TEKCTH, 3pa3KM IUIOBUX JIOKYMCHTIB, a
TAKOX BUpPA3W Ta KIille, HaXapaKTepHIII /Ul iICHAHCBKOI IUIOBOI KOPECIOH-
JeHLI.

JI71s1 CTY/IeHTIB yCiX HAIPSIMIB 1 CIELIAIBHOCTEH, a TAKOX AJIsl LIHPOKOTO KOJa
oci0, SKi IparHyTh ONAHYBAaTH ICHAHCHKY [LIIOBY MOBY.

BBK 81.21CIT1-923

© 1. M. Tynenkosa, 2004
©  MixperioHnanbHa Axkazaemis
ISBN 966-608-353-1 ynpasjinHs nepconasom (MAVII), 2004


http://ageofbook.com/

Best books - Ageofbook.com

INHEPE/IMOBA

Po30ynoBa He3ane:)kHOI IeMOKPATUYHOT YKPATHCHKOI IepKaBU Ha 3aca-
JlaX pUHKOBOT eKOHOMIKH, ii IHTerpalis y CBITOBY CIUIBHOTY SIK IIOBHOIIPAB-
HOT'O WIeHA MDKHAPOTHUX €KOHOMIYHUX BIIHOCUH € 00’ €KTUBHUM YMHHUKOM
IIJIBUIIICHHS PIBHS TA SIKOCTI 3HAHB 3 IHO3eMHHUX MOB (30KpeMa i ICITaHChKOT
JIIIOBOT MOBH), K1 € BOXKIUBUM (PAKTOPOM PO3LIMPEHHS MIKHAPOIHUX
3B’SI3KIB 13 3apyOKHUMH KpaiHaMM Ta JIJIOBUX KOHTAKTIB 3 1HO3eMHUMU
MITPUEMCTBAMH 1 PipMaMu y chepi 30BHIITHBOSKOHOMIYHOT TiSTTHHOCTI.

[TporoHoBaHMIi HABYATIBHUI OCIOHUK € OHIEIO 3 TIEPILMX Y HAIIIIH Kpa-
iHi cripo0 y KOHLIEHTPOBAHOMY BUIJISI/II ITOJATH JIEKCHYHI 1 paMaTH4HI BIIpa-
BH, 4 TAKOX TEMATUYHI MATePialii 3 iCMaHCHKOI AIJI0OBOT MOBH, IO MIEBHOIO
MipoI0 crpusiTUMe OiTbIl e()eKTUBHOMY 3aCBOEHHIO CTYIEHTAMH KypCy
ICITaHCHKOT AITOBOI MOBH.

[MociOHuk niepenbavyae BOJOIHHS ICIAHCHKOIO MOBOIO B 00Cs31 ITporpa-
MU cepeiHboi Koar. OCHOBHE 3aBIaHHS IIOCIOHUKA — JJOTIOMOTTH CTY/CH-
TaM c(hOPMYBATH 1 PO3BUHYTH 3HAHHSI, BMIHHS 1 HABUYKH JILJIOBOTO YCHOTO
Ta MHCEMHOTO MOBJICHHS, & TAKOX HABYMTHCS BUKOPHCTOBYBATH HAOYTI
3HAHHS Ha TTPAKTHIII.

B ocHOBY nociOHMKA MOKITAIEHO IPUHITMIT KOMYHIKATUBHOI CITPSIMOBA-
HOCTI, BIJITIOBIJTHO JI0 SIKOT'O MOOYA0BAHO MOT'0 3MICT, CTPYKTYPY Ta CUCTE-
My BIpaB. BiH MICTUTB OmMC CUTYyALlii, 1iaJIOTH, 3pa3Ku IUIOBUX PO3MOB 3
MIPEICTABHUKAMU 1HO3EMHUX MiAMPUEMCTB 1 (hipM.

[TociOHMK TeMaTU4HO CTPYKTypoBaHMi. BiH cxitagaetses 3 11 po3ainis,
110 OXOIUTIOIOTH TaKi pO3MOBHI TEMH, SK BIAIITYBAHHS Ha POOOTY, Tele-
(hoHH1 PO3MOBH, [IIITOBI IIEPErOBOPH TOLIIO.

B ocTranHBOMY PO3/iITI MOAAHO OIS IIPECH, FA3€THI CTATTI, PEKIAMHI
OTOJIOLIEHHS T4 BIIPABH, 1110 TOTIOMOXKYTb OMPAIIOBATH i 3aKPIMUTH JICK-
CHUKY.

VY nomatky I MicTATBCS TEKCTH IS CAMOCTIMHOTO YU TAHHS, 110 OXOTLTIO-
I0Th Cy4acHY JINTOBY iH(POPMAIIiIO Y MEKaX TEMATHKH MOCIOHUKA.

Honatox II MicTUTB 3pa3Ku AIJIOBUX TOKYMEHTIB Ta BUpa3H, Halxapax-
TEPHIII JUTs iCIAHCHKOT ILITOBOT KOPECTIOH/ICHITII.
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Leccionl. Presentacion. Saludos.Visitade
un colegaextranjero

Vocabulario

oficina f — odic, ycraHoBa

gerente com — YIPaBISIOUN
gerentedeventas — YIPaBISIOYUH 31 30yTy
negocio m — cripaBa, O13Hec, KOMepIList
poner al corriente — BBOJUTHU Y KYpC CIIPaB
Dialogos

1. En € aeropuerto.
K. — Perdéneme, por favor. ¢Es usted el sefior Santos?

S — Si, soy yo.
K. — Mellamo Artem Kupriyanov. Soy dela“Artey Turismo”. jBuenos
dias!

S — jBuenosdias! Encantado. Gracias por recibirme.

K. — No hay de que. (Quéta hapasado el vige?

S — Muy bien, gracias.

K. — El coche nos esta esperando. Primeramente vamos a hotel.
S — Si, vamonos.

2. Enlaoficina.

K. — Sr. Santos, permitame presentarle a nuestro gerente Sr. Alexander
Petrenko.

V. — Encantado.

P. — Mucho gusto. Bienvenido Sr. Santos. Condzcanse, por favor. Es mi
secretaria Sra. Marchenko.

S — Encantado.

M.— Tengo mucho gusto en encontrarle.

P. — Y esto es nuestro gerente de ventas Oleg Doroshenko.

S — No hace falta presentarnos. Nos conocemos muy bien.

D. — Si, verdad. Mucho me alegro de volver averle Sr. Santos.

S — lguamente.

P. — Sefiores, siéntense, por favor. ¢Toman un café? Sra. Méarchenko nostrae.

(Todos). Gracias, con mucho gusto.

P — Entonces, sefiores, pasémonos a |os negocios. Sr. Doroshenko,
¢podriaUd. ponerle a Sr. Santos al corriente?
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Ejercicios L éxicos

1. Completelosdiélogos.
a) - Perdéneme, por favor. ¢EsUd. @ Sr. Lopez?

- jBuenosdias! Mellamo N. Soy dela“Miros’.

- ¢Quéta hapasado €l vige?
- El coche nos esta esperando.

b) - Permitame presentarle a nuestro colega Sr. Gémez.
— El gusto esmio. ¢EstaUd. por primeravez en Kyiv?

- ¢Haestudiado Ud. nuestro programa nuevo? ¢Cémo le parece?
c - ..
- lIgualmente. ¢COmo hahecho Ud. €l vige?

- ¢Cuanto tiempo piensa Ud. permanecer en la ciudad?

2. Sustituya los puntos por las palabras necesarias.
... en conocerle.

¢Qué... hapasadod ...?

No hace ... presentarnos.
Pasémonos a nuestros ..., sefiores.
Sr. Ramos, pénganosal ...

Mucho me alegro de ... averle.
iBuenosdias... .

... por recibirme.

NI, WDN P

3. Traduzca

1. — 1o6puii neHb. {03BOIBTE MO3HAMOMHUTH Bac 3 HAIITMM KOJIET OO 3
Icmianii cerpiiopoM ApmaHIO.

2. — Jyxe NprueMHO MO3HAHOMUTHCH.

3. — MeHi TaKOX.

4. — 51 Bxe yBIB ceHblOpa ApMaH/IO B KypC CIIPaB.

5. — Taxk, 51 Bi)Ke 03HallOMUBCS 3 BaIlllIM HOBUM IIPOEKTOM.
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6. — o ckaxere?
7. — Hyxe 1ikaBo.
8. — Dobpe. Tomi mepeliaiMo 10 MeperoBopiB.

4. Imagine didlogos en las situaciones siguientes.

1. Le presentan a la persona de la cual usted ha oido mucho y desde hace
tiempo tiene ganas de conocerle.

2. En el aeropuerto usted recibe a un colega extranjero, conocido suyo.
Usted seinteresa por lasalud de é y su familia.

3. Usted trabaja en el extranjero. Estainvitado con su esposo(a) a un coctel
gue ofrece la Embajada. Alli se encuentra con un funcionario conocido.
Preséntele a él a su esposo(a).

Ejercicios Gramaticales

1. Ponga €l articulo necesario.

... Secretaria esta cerca de ... despacho.

En ... aulahay ... messs.

... colegas extranjeros estan en ... aeropuerto.

... compafieros latinoamericanos estan en ... oficina.
Hemos estudiado ... programa nuevo.

¢Es ... primeravez que usted visitala ciudad?

... gusto esmio.

¢Cémo has hecho ... vigje?

Pasémonos a ... negocios.

Primeramente vamosa. ... hotel.

Boo~Nouorwppe

2. Abralos paréntesis.

(Yo) (trabgjar) en unaoficina.

Esta muchacha (estudiar) en un colegio.
Nuestros colegas (ser) de Espafia.

Mi gerente (tener) dos hijos.

¢Doénde (vivir) usted?

(Nosotras) (recibir) aun colega extranjero.
¢(TU) (querer) tomar algo?

Mi hermano (ser) el presidente de unafirma.
(Yo) (estar) esperando.

¢A dénde (ir) vosotros?

Boo~NoA~wNE
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3. Componga las combinaciones de palabras.

e libro buenos
la persona pequefio
el mapa comercia
el periddico necesaria
los edificios vigas
las revistas inglesas
las cartas espariol
los obreros modernos
el despacho amable
lafirma interesante
lagestion grande

4. Abralos paréntesis.

El problema (complicarse) mucho.

Poco a poco nosotros (acostumbrarse) al ritmo del trabajo.

El gerente nunca (equivocarse).

Los colegas extranjeros (dirigirse) a aeropuerto.

Sé que tu (despertarse) temprano y (irse) alaoficina

Vigjando en el avién vosotros (marearse) mucho.

L os paises democraéticos (desarrollarse) con €l ritmo acel erado.
¢Para qué (apresurarse) ustedes?

ONO O~ WD

Texto: La cortesia espafiola

Vocabulario

el rasgo digtintivo — XapaKTepHa puca

ni quedecir tiene — He BapTo if Ka3aTu

asu disposicién — y BallIoMy pO3MOPSIKEHHI
las sefias — ajapeca

Lead texto. Responda a las preguntas:

¢Qué esla cortesia?

¢Cémo se porta un espafiol, cuando vigjaen tren?

¢Qué dice un espafiol, cuando alguien hace elogio asu reloj?
¢Quédice al despedirse?

¢Qué es o que un espafiol pregunta, cuando le convidaa Ud. acomer?

gagsdwpNpE

7
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Por el mundo entero se habla mucho de la cortesia espafiola. Se dice que la
cortesia es el rasgo més distintivo del caracter espafiol.

Ni que decir tiene que la cortesia no es privilegio de ninguna nacion porque
€S un rasgo caracteristico de toda persona culta.

Lo que diferencia la cortesia espafiola de |a de otras naciones son algunas
rarezas que podrian ilustrarse con unos gy emplos. Cuando viaja en tren, un
espafiol no come nunca sin ofrecer sus provisiones alos comparieros de vigje.

Antes de comer algo no omite preguntar: “¢Ustedes gustan?’ Y ellos
responden: “Gracias, que aproveche”.

En Espafia es proverbial el dicho “El que come y no da ¢qué corazén
tendrd?’. Si usted dice a un espafiol: “Usted tiene un reloj maravilloso”, él
respondera: “Es suyo, sefior, estd a su disposicién”. Cuando usted admire su
habitacion, é ledira “Es suya, sefior”.

Igualmente cuando usted visita por primeravez a un espafiol le mostrara su
casay a despedirseledird “Yasabe que éstaes su casa’.

Al darnos sus sefias ofrecera su casa diciendo: “Calle de Alcala 258,
tercero, ali tiene Ud. su casa’.
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Leccion2. Enbuscadetrabajo

Vocabulario

anunciom — OTOJIOLLICHHS

[lenar vt — (TYT) BIAIITOBYBATH, MIAXOIUTH
ofertaf — MPOTIO3HULIIS

solicitar vt — MPOCUTH, KIIOMTOTATUCS
puestom — mocazua

concertar vi — JIOMOBIISITHCSI, Y3TO/DKYBATU
entrevigaf — cniBbecina

sueldom — 3apIuiaTa, CTaBKa

emplear vt — HaliMaTu Ha poboTy
contable com — Oyxranrep

personal m — KaJIpH, TIepcoHa
publicidad — pekjiaMa

Dialogos

1. En una parada de autobus.

L. - jHola, Carmen! ;/Cémo estés?

C. - jHoala, social Estoy bien. Y td, ¢como andas?

L.- Nomal, gracias. ¢Adonde vas?

C. - A unaentrevista. La concerté ayer. Sabes, estoy buscando un nuevo
trabgjo.

L. - Ah, si. Me has dicho que €l trabajo que tienes no te llena.

C. - Si. He solicitado un puesto en el departamento de publicidad en una
compafiia. La“BAT". ¢Has oido?

L. — Parece que si. He leido los anuncios de trabajo en un periddico.

C. — Tendré suerte, s me emplean. ¢Qué te parece?

L. - Tienesrazon. Pero... ¢No piensas que es duro €l trabajo en unafirma
tan grande?

C. — Si, pero me he acostumbrado atrabajar seis dias ala semana. Ademas,
ellos ofrecen un buen sueldo.

L. — Entonces, jque ten suerte!

C. — Gracias. jAh! Mira, mi autobUs. Nos vemos.

L. - Nosvemos.
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2. En € despacho del jefe de personal.

J. — Buenos dias, sefiora. Siéntese, por favor. ¢En qué puedo servirle?

C. — Buenosdias. Mellamo Carmen Garcia. Vengo para que me entreviste.

J. - jAh, si! ¢Hatraido su CV?

C. - Si, claro. Aqui esta,

J. — Pues, usted tiene gran experiencialabora ... Ha desempefiado un cargo
de la subgerente de publicidad en la“Mundial” durante mucho tiempo
y, ademas, sus referencias son muy buenas.

C. - Si, sefior. Trabajaba para esta empresa durante diez afios y estaba a
cargo de la campafia publicitaria. Pero la firmallevalaintencién de
trasladarse a otra ciudad. Por eso no puedo quedarme con ellos.

J. — Bueno. Llene, entonces, estos formularios y deje sus documentos en
la sala de recepcién. Voy a hablar con el sefior Director sobre su
candidatura. Tome, por favor, mi tarjeta de presentacién. Podemos
poner en contacto por teléfono. Aqui hay €l nimero.

C. — Muchas gracias, sefior. Usted es muy amable. jHasta luego!

J - jHastaluego!

Ejercicios L éxicos

Sustituya los puntos por las palabras necesarias.

Busco un nuevo ....

Solicitéun ... de secretaria.

Tendré ..., s meemplean.

Tienes....

Me ofrecen un buen ...

Veo que Ud. tiene ... laboral.

He desempefiado un ... de gerente de ventas.

Tengo que llenar todos estos ....

Después de mi permiso de maternidad me gustaria ... en régimen de
jornada reducida.

OO NP, WDNE B

2. Traduzca.

Hospital necesita ENFERMERA. Personas de 30 afios. Se requiere
experiencia minima de 5 afios. Referencias son muy importantes. Trabajo en
Sevilla centro. Sueldo inicial aprox ... Euros anuales. Interesados, concertar
hora de entrevista al teléfono: 3785603

10
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3
1
2
3

. Imagine didlogos en las situaciones siguientes.
. Usted viene auna entrevista con €l jefe de personal.

Usted esta en busca de trabajo. Toma consejo de un amigo suyo.

. Usted trabaja en unaempresa. El jefe de personal le ha pedido que Ud.

emplee a un funcionario nuevo. Entreviste alos candidados.

4. Leael CV y lacartade presentacion en el Anexo |l. Traduzca los
documentos. Escribasu CV y la carta semejante.

NOUIAWNRE P

oA WNEN

Ejercicios Gramaticales

Responda alas preguntas.

¢Has encontrado el trabajo?

¢Havisitado (él) al jefe de persona ?

¢Ha estudiado |as oposiciones?

¢Hatrabajado (ella) en esta empresa?

¢Habéis llenado estos formularios?

¢Han enviado Uds. sus CVs.?

¢Has trabajado en jornada partida o completa?

Abralosparéntess.

Hoy por lamafiana (yo) (comprar) un periédico.
Ella (encontrar) un puesto en unafirma extranjera.
(Nosotros) ya (leer) todos los anuncios.

(Ellos) ya (hablar) con € jefe.

(El) (solicitar) un puesto de trabgjo.

Ya hace dos meses que Juan (estar) en paro.

3. Elijalaforma correcta.

O©oONOUTAdWDNE

S}

L e ha empleado/empleb ayer.

¢Enviaste/has enviado la carta el lunes?

Ayer me la presentaron/han presentado.

Lei/he leido este programa la semana pasada.

¢, No has mirado/miraste los anuncios?

El empezd/ha empezado atrabajar.

Terminamos/hemos terminado el trabajo ayer.

Cuando €l nos Ilamd/ha Ilamado, estuvimos listos airnos.
La mafiana pasada me encontré&he encontrado con José.

L e han propuesto/propusieron el contrato atiempo parcial.

11
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4, Traduzca.

Skiro MeHi He 3aTenepOHYIOTS, s IOy TYIU caM.

MeHi NOIIACTUTB, SIKIIO MEHE HAlMyTh Ha pOOOTY.

SIK110 BiH BKe IIOBEPHYBCS, BiH HAM 3aTee(OHYE.

SIkimo st Oymy 3aifHATHH, T HEe 3MOKY HOTO TIPHIAHSTH.

Byo 6 xparne, skO6u Bu 3auckainu y mpuiiMaibHi.

Sl Bianpaswiia O JiucTa, ajie Horo He HaJJPYKOBAHO.

SIKIO XoveTe 3aMOBHUTH MOTO JIOKYMEHTH, Sl 3BEPHYCh y BIJUILI
KaJIpiB.

NovswNE

5. Abralosparéntess Pongalosverbosen € Futuro Il mperfecto del ndicativo.
Mafiana (yo) (empezar) atrabajar.

(Nosotros) (encontrarse) la semana que viene.

Ellano (volver) dentro de tres dias.

Dice que € préximo domingo € (estar) aqui.

Si me emplean, (yo) (tener) suerte.

José (enviar) la solicitud pasado mafiana.

JAsistir) (td) a seminario?

NoogbdwpdNpE

6. Construya lasfrases segiin € modelo.
Modelo: Pienso volverle los documentos. — Pienso volvérselos.

Yahe enviado los articulos al redactor.

Te he dejado €l pasaje sobre lamesa.

Le he dado las gracias al sefior director.

Me enviaron el telegrama ayer.

He traido estos model os para mostrarlos a Ud.
Le hedado € informe.

Has prometido reservarme €l cuarto.

NoogbhwpdNpE

Texto

Vocabulario

estar al mando — KepyBaTH, OUYOJIIOBATH
licensing m (Bix aHri.
license=licencia) — JIIEH3yBaHHS
gestion f — yIpaBJIiHHS
pedidom — 3aMOBJICHHS

12
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miembrom — WJIeH

facultativo adjunto — BUKJIAJa4-KOHCYJIbTAHT

comisariom — (crierianbHuil) YIIOBHOBAXEHUIA,
MPECTABHUK

mercadom — PUHOK

Lead texto. Traduzcalo. Escriba € retrato profesional seme ante. Preste
la atencion especial a los puntos siguientes. nombre, cargo, compafiia,
responsabilidad.

William A. Sutton, es vicepresidente de los servicios informativos y
marketing de DelWilber& Associates en St. Louis, Missouri. Esta al mando del
estudio sobre marketing y planning del mercado estratégico asi como del
desarrollo de algunos licensings del deporte profesional, como el Orlando
Magic, el New York Knicks, e Cleveland Cavaliers, € St. Louis Blues, & Tampa
Bay Buccaneers, el Pittsburgh Piratesy el Detroit Tigers. Como co-ordinador
de acontecimientos especiales en la ciudad de Pittsburgh, Sutton también se
ocupo6 de temas de gestion, marketing, pedidosy compras.

Desarroll6 su experiencia académica en el marketing deportivo durante
nueve afios y medio como miembro facultativo del Colegio Robert Morrisy
como director del programa de gestion deportiva en la Universidad de Ohio.
También ha prestado sus servicios como comisario de la Conferencia de Mid-
Ohio. Obtuvo su titulacion en estudios relativos a deporte y la educacion
deportivaen la Universidad de Oklahoma.

Fue también presidente de la Sociedad Norteamericana para la Gestion del
Deporte. En la actualidad forma parte del consejo editor del Soort Marketing
Quarterly y es miembro facultativo adjunto de la Universidad de Ohio.

13
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Leccion 3. Enlaoficina

Vocabulario
gerente general com — TOJIOBHUH (TeHEepaTbHUN KEPYIOUHH,
JTUPEKTOP IMiAMPUEMCTBA)

director m — JIUPEKTOP, KEPIBHUK

director madministrativo — 1upekTop-po3rnopsiIHIK, KEPYIOUnit
(adminisgtrador) rOCIIOIaPCTBOM, aAMIHICTPATOP

director mcomercial — KOMEPLIHHUHN JUPEKTOP

empresa f — MIANTPUEMCTBO, KOMIIaHisl, yCTAHOBA

produccion f — BUPOOHUIITBO

mercadom — PUHOK

investigacion f — IOCIIIKEHHS

cuentaf — paxyHoOK, (hiHAHCOBHIA 3BIT

segurom — CTpaxyBaHHS

expedicion f — BiJIBAHTAKCHHS

hombremdenegocios ~ — ninoBa JrouMHa, Oi3HECMEH

Dialogos

1. El hombre de negocios Sr. Ruiz entra en la oficina de una empresa para
hablar con d jefedelamisma.

Ruiz: — jBuenos dias, sefiorital

Secretaria: — jBuenos dias! ¢En qué puedo servirle?

R. — Tendrialabondad de anunciarme d director. Quiseraentrevissarme con €.
S. — ¢A quién debo anunciar?

R. — Al sefior Ruiz, gerente general delaempresa“X”.

S. — Un momento, sefior. Haga el favor de sentarse.

R. — Gracias.

S. — Pase, por favor. El sefior director le esta esperando.

2. El sefior Bravo, gerentegeneral delaempresa“ X” tiene una entrevista
con €l sefior Jiménez, director comercial delaempresa“N”. El sefior Bravo
entraen laoficina del sefior Jiménez ala horaindicada.

Sr. Bravo: — jBuenos dias, sefiorital Mi nombre es Augusto Bravo. Tengo
una cita concertada con €l sefior Jiménez. EI me espera hoy alas 12 horas en
su despacho.

Secretaria: — jBuenos dias, sefior Bravo! El sefior Jiménez le esta
esperando. Siéntese. Un momento, por favor... (Sefior Jiménez, ha llegado €l
sefior Bravo... Si, si, estabien.). Sefior Bravo, pase por favor.

14
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Ejercicios L éxicos

1. Completelosdidlogos.
a — jBuenas tardes!

— Tendriala bondad de anunciarme.

— Al sefior ...

b) -

- jBuenos dias! ¢Tiene Ud. lacita concertada?

— Estabien. Siéntese, por favor. ¢Cud es su nombre?

— Un momento. (Sefior director, hallegado €l sefior ... paraentrevistarse

con Ud.). Pase, por favor.

2. ¢Cuantosdirectoresy cuantas secciones hay en la organizacion?
XXX Ltda (Sociedad de Responsabilidad Limitada)

Presidente
Director genera
Director de
Director
Director de Director de | Director de | Directorde | Adminis-
Produccion Mercado | Finanzas | Exportaciones | trgtivo
e organizacion |e comercio |e cuentas |e ventasy * personal
dela interior * salarios publicidad en|e compras
roduccién * publicidad | « seguros el extranjero | transporte
e investigacion | * servicioy * expedicidn
y desarrollo relaciones
esalud y con
seguridad clientes

a). Compongalas preguntasy contéstelas: ¢Quién esta responsable\esta al

cargode...?

b). Inférmese sobre su socio(a):
¢En qué seccion trabagja?
¢Quétiene asu cargo?

(Quiénesd jefedeé(ela)?

15
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3. Completelos esquemas con las palabras delatabla. Describa su oficina.

el carnet, laoperadora, € clip, € escritorio, € acondicionador, laxerocopiadora,
la sala de conferencias, € jardin de invierno, la carpeta, € armario de libros, €
proyector, lagomade borrar, la cantina para el personal, € guardarropa, latarjeta,
lastijeras, € teléfono, la carpeta de ganchos, € archivador, € rotulador, la unidad
de CD-ROM, lafotocopiadora, laméquina de hacer agujeros, lagrapadora, € fichero,
e escéner, d disquete, € cdo, € estacionamiento, laéreade sarvicio, la contestadora.

a MUEBLES

b) COMODIDADES

|3. Iasdadefumar|

8. el ascensor

R
¢) EQUIPOELECTRICO
EN
C—
R

16
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d) MATERIAL DE OFICINA

1. € chinche

2
]

m
(12 dep |

&
~ w
I

10. € semanario

4. Lead memorando en € Anexoll. Tradlzcalo. Imagineque Ud. trabajade
secr etario(a) en una compariiay necesita comunicar al personal sobrelareunion.
Escribad memorando. Indiquelafecha, d lugar y otrosdatosimportantes

Ejercicios Gramaticales

1. Abralosparéntessformando € grado compar ativo o superlativo delos
adjetivos.
L os muebles de nuestra oficina son (modernos) que los de la vuestra.
Mi jefe es (competente) como €l suyo.
L a sala de recepciones es (espaciosa) que la sala de conferencias.
Su despacho es (pequefio) de todos los otros en la oficina.
Para ella este asunto tiene (grande) importancia.
Este cliente es (bueno) que otros.
Su variante no es (mala) de otros.
Este funcionario es (aplicado) de su seccion.
Este problema es (dificil).

O~NOoO U, wWO NP

Traduzca utilizando las construcciones con Gerundio e I nfinitivo.

HauanpHuk uekaB Ha MeHe.
Mu po10BKYBaIM PO3MOBJISITH, TIOKH BiH HE TTPUIAIIIOB.

N
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9.
10.

3

EBoow~wousrwpe

WNE O S©®EunLELL— A

$1 moBuHeH OyB NepelTH 70 IHIIOTO BIIILTY.

KepiBHUK 3aHII0B Y 3aJTy 1 IPUBITaB HOBOTO TIApTHEPA.

Mu 10Bro npaioBay, Nepil HHK 3aIlyCTUTH Y 1110 1[I0 HOBY CHCTEMY.
KomepiifHuii TUpeKTop He 3MIr HAC TPUHAHSATH, TOMY IO OYB 3aHHSTHIA.
[Tepir HiX 3yCTPITHCA 3 TOIOBHUM YIPABIISIOYMM, PaMOH moixaB Ha
(abpuky.

. Sl Bxe 36I/IpaBCﬂ BHUXOJUTH, KOJIKM CEKPETAPKa ITOKJIMKaJIa MCHE 10 TC-

neony.
Bin 3aBxau BMIB 00CIIyrOBYBaTH KJII€HTIB IKHAMKpAIIE.
3a3BUyUaii BOHM 3yCTPIUaIACs IMiJT 9ac 001 THbOI IIEPEPBHU.

Abra los paréntesis poniendo los verbos en la forma correcta del
tedeIndicativo.

(Yo) le (recomendar) comprar este equipo.

¢(TU) (preferir) ir en tu coche?

(EN(pensar) que debemos probarlo.

(Nosotros) (entender) la necesidad de emplear a unos funcionarios nuevos.
(Ellos) (negar) la posibilidad de cualquier defecto.

(Yo) (acordarse) dellegar ali ahoramismo.

¢Cuéndo (tU) (encontrarse) con el gerente?

¢Cuanto (costar) los servicios?

(Vosotros) (resolver) los problemas muy de prisa.

(Ellos) (recordar) que elavaallegar € lunes.

(Ellos) te (proponer) un teletrabajo, ya que (tener) lared interna.

Traduzca

JlatiTe MeHi, OyIb JTacKa, KOITio BaImoro mocBigueHHs.

CkaxiTh MEHi, J¢ 1 MOXY 3HAWUTH ceHbIopa X.?

3po0iTh MeHi JTaCKY, EPEKaKITh CeHbIOPY X., 1110 51 HA HHOTO YeKATHUMY.
[TocnyxaiiTe, MU HIKOJIH He 3aiiMasucs 30yTOM.

IToxnamiTe TOKYMEHTH Ha TOH CTiJI, Oy/Ib JTacKa.

He #imite. 3aaummitecs 3 HaMu. Bum’emo kaBu.

Binkpuiite, Oyapb jacka, BikHO. Jyke ClIeKOTHO.

3auunith nBepi. He Oynemo itoro TypOysartu.

Inu cromu. HaM moTpibHa TBOS TOTTOMOTA.

BynbTe mackasi, IepeA3BOHITh MEHI O TPETIH.

Abralos paréntesis. Ponga los verbosen € Presente de I ndicativo.

(Yo) (prepararse) parala conferencia.
(TU) (acostarse) muy tarde.
(BN (irse) ya.
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4. (Nosotros) no (despedirse) de Juan.

5. (Ellos) (levantarse) y saludan a sefior Bocas.
6. Losrepresentantes (encontrarse) en laoficina.
7. (Ella) sempre (vestirse) alamoda.

8. El (tener) e correo electrénico.

Texto: Como debeser un buen empleado

Vocabulario

empleadom — ciy)00oBelb
ordenado adj — OXalHui
asavode — BILIAIK

correr el riesgo — PU3BHKYBATH

de suma gentileza — BEJIbMH TAKTOBHO

Lead texto. Responda a las preguntas:

1 ¢Quétiene que hacer todo buen empleado, si quiere ser € jefe mafiana?
2. ¢Por qué debe ser discreto?

3. ¢Cbémo debe portarse hablando por teléfono?

4. Quétiene que hacer para que su oficina esté bien ordenada?

Es bien sabido que los jovenes empleados que son capaces hoy, seran los
jefes mafiana.

Todo buen empleado tiene que desarrollar suiniciativay tratar de [legar auna
perfeccion en su trabajo. En su trabajo él oye y conoce de muchos asuntos de
naturaleza confidencial relativos al negocio. Debe ser tan discreto que no hable
de dllos anadie. Un buen empleado nunca espera que le digan |o que debe hacer.

Debe vigilar que la oficina esté siempre bien ordenada, que todos los
objetos estén en sus respectivos sitios. Debe manejar cuidadosamente de todos
los documentos y guardarlos en tal orden, que pueda encontrar en seguida
cualquier documento necesario.

Al terminar €l trabajo del dia, debe dgjar asegurados todos |os papeles, de
modo que queden a salvo de ojos indiscretos y de manos ociosas. Al hablar
por teléfono, debe usar de suma gentileza, haciendo de cuenta que se encuentra
en presencia de otras personas y debe tratar por teléfono a todas las personas
de lamismaforma cortés.

Cuando habla por teléfono, lo hara en forma claray breve. Esto ayudara a
mantener la atencién de quien le escucha y a convencerlo en el mas breve
tiempo. Se fijara bien en lo que le dicen, pero si pide detalles innecesarios y
repeticiones molestas, corre el riesgo de aparecer como poco comprensivo.
Evitara de monopolizar la conversacion.
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Leccion4. Llamadasteefonicas

Vocabulario

centralillaf — KOMYTaTop

discar (marcar) € nUmero — HabpaTi HOMep

iDiga(me)! — Cayxaro

poner con (comunicar con) — 3’¢JIHATHU 3

¢Departedequién? (¢Quién habla?) — XTO TOBOPHUTH?

pasar lallamada — mepeaaTu TpyoKy

edtar equivocado — MOMUJIUTHUCS (HAOpaTh

HENPaBUILHUN HOMED)

dejar e recado — 3QJIMIIATY TOBIIOMJICHHST

cortarse (la comunicacion) — po3’eaHATHUCS (ITPO 3B’SI30K)

|a extension — JIOJIATKOBUI HOMEP

colgar (descolgar) € auricular — MOKJIACTH (3HATH) TPYOKY

no suenala sefial (el timbre); nodasefial — Hemae ryaka

ponerseal aparato — BIAMOBIIATH 11O TelehoHy

apuntar € nimero (anotar € teléfono) — 3amKcaTH HoMep TeaeoHy

lasinterferencias — MEPEIIKOIU Ha JIiHii

Dialogos

1. — Seflor Ribeira, necesito hacer unallamadatelefénica. ¢Puedo usar su
teléfono?

— Si, claro. Por favor.

— ¢Coémo funciona? ¢Es de comunicacion directa o através de centralilla?

— Primero disque el “9” y cuando oiga la sefid interrumpida marque el
numero del abonado.

— ¢Tiene Ud. guiatelefonica? Démela, por favor. Gracias.

2. — iDigal
— Pdngame, por favor, con el sefior Rodriguez.
— ¢De parte de quién?
— Del sefior Petrenko, de la seccion comercia dela“CAU”.

— Espere, por favor, un momento, le paso lallamada.
— Muy agradecido.

3. — jBuenastardes! ¢Ese Banco Central?
— ¢Qué nimero ha marcado usted?
— H 2112479.
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- Esta usted equivocado.
— Disculpeme, por favor.

4. - iDigame!
— jBuenastardes! Quisierahablar con el sefior Rivas.
- Lo siento mucho, é no estéd en la oficina. Ha salido hace un momento.
¢Deseadgjarle algiin recado?
- No. Lellamaré méstarde. Perdone lamolestia
— No ha sido molestia, en absoluto.

5. — iDigal No seoye. No leentiendo.
— Habla el sefior Sedov.
— Repita, por favor, ¢quién habla? Hable més alto.
- Habla Sedov. Comuniqueme, por favor, con € sefior Ramos.
— Leoigo md. Repitalallamada, por favor ...
— Ramos &l aparato.
- jHola, Eduardo! Habla Sedov. Se ha cortado la comunicacion.
— S, nuestro aparato funciona muy mal.
— Eduardo, anota mi teléfono.
— Dime, ¢cudl es?
- 545806, extension 38. Espero tu llamada esta noche.

6. — Sefiorita, tengala bondad, quiero hacer unallamadaa M oscu.
— Tendra que esperar. Lalineaestd ocupada. Y hay interferencias.
— No importa. Esperaré.

— ¢Su ndmero en e hotel, por favor?

— 345857.

- ¢Cuantos minutos?

- Hablaré 15 minutos.

- ¢Con quién?

- Con quien se ponga.

— Muy bien, cuelguey espere lallamada.
- Cracias.

Ejercicios L éxicos
1. Completelos diélogos.
a -..

- Péngame, por favor, con ...

21
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- Dd sefior ...

b) - iDigamel

- Lo siento mucho...
- ¢Puedo degjarle un recado?

- Gracias. Y perdonelamolestia.

c) — Noseoye Hable masadto.

- ¢Con quién quiere hablar?

- Un momento. No cuelgue ...

2. Encuentrelasréplicas que se corresponden.

1 jBuenos dias! Quisierahablar con
el sefior X.
2 ¢De parte de quién?
3. ¢Deseadgarle algun recado?
4.;Al6! ¢Con quién tengo €l gusto?
5. ¢Puedo usar su teléfono?
6. ¢{Me puede dar unatarjeta
telefonica?
7.Oiga ¢puedo hablar con la sefiora
Carmen Canteros?
8. ¢Me puede comunicar con
Portugal ?
9. Disculpe lamolestia
10. Lamento lainterrupcion. Esla
central.
11. Hay un ruido que molesta.

a Lo siento, pero ellano esta

b. Puede utilizar una de | as cabinas.
No necesitatarjeta paraella

c. Del sefior Sampayo.

d.Lellamaré mastarde.

e. jBuenos diasl Un momento, le
pongo con €.

f. Buenos dias, le habla el director
comercia, Moreno.

g.Es que estoy esperando una
[lamada urgente.

h.Cuelgue. Lellamo méstarde.

i. Si, se corto.

j. Puede marcar directamente. ¢Sabe
e prefijo paralasllamadas
internacionales?

k. No se preocupe. No hay ninglin
problema.

3. Sustituya los puntos con las palabras necesarias.

1 Noseescucha Hay una....

2 Descuelgued ...y marque el nimero.

3 ¢DeseaUd.dgar algin ...?
22
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Esunallamadaa ... revertido.

¢Esde comunicacién directao atravésde ...?
Leoigo ma. Repitala..., por favor.

Perdone, secorté la....

¢Conquiéntengo € ... dehablar?

Por ..., €l sefior gerente no esta.

©o~NOOd

10. ¢Enquélepuedo ser ...?

(Llamada, recado, util, auricular, centralilla, desgracia, gusto, cobro,

interferencia, linea).

4. Elijalavariante correcta delatraduccion.

1. BiH 111e He TPUIAIIIOB.
2. Bac o Tenedony.
3.Tak, ue .
4. Bu OMITHIIHCE.
5.He xnaaite TpyoOKy.
6. 3aifHATo.
7. o fiomy mepexaszaTtu?
8. He uyro.
9. Tak, 1ie mpuiiMasnbHa.
10.3’eqnaiiTe Mmene, Oyab Jacka,
3...
11.3aHoTyiiTe Miit HOMEp.

a No corte.

b. ¢Qué le puedo transmitir?

c. Esté ocupado.

d. Péngase d aparato, le llaman.
e. Si, aqui lasala de recepcion.
f. No se oye.

g. Pbngame con ..., por favor.

h. Habla con & mismo (lamisma).
i. Apunte mi nimero.

j- Se ha equivocado de nimero.
k. Todaviano llega.

5. Compénga didlogos con lasréplicas siguientes.

1) jAl6!(jHa ')

iDigal (jDigame!)

iOigo!

jHable!

iSi!

2) ¢Hablo con € sefior X?
¢EsUd. sefior X?

¢Con € sefior X?

¢Hablo con & Banco Central ?
¢Podriahablar con ...?
No esd 22519207
Quisierahablar con ...

3) Le habla (Habla, Soy)+
cargo+nombre
AUn no hallegado
\oy aver, no seretire
Seriatan amable de molestarse en llamar
més tarde
¢Quiere Ud. degjar un recado (un
mensaje, una razén)?
Si no esmolestiallame, por favor, a(tal
hora)
4) Comuniquemecon ...
Péngame con ...
Pasemea (con) ...
Col6guemecon ...
23
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5) Hagael favor de ...
Tengalabondad de ...
Seriatan amablede ...
6) Un momento
Espere

Ahorale(la) llamo
Ahorita

Minuto

Un segundo

No cuelgue

No corte

Ya Le(la) paso

9) Disculpe por las molestias
Disculpe el tiempo perdido
Disculpe que le haya llamado tan tarde
iQué ocurrencial No es ninguna
molestia

No, no se preocupe, cuando se le
ofrezca

No hay de qué

No hay ningdn problema

10) Disculpe lainterrupcion
Perdone, se cort6 lalinea

No se oye nada

Ahora, se pone

7) Lo siento, no esta

L amentablemente(todavia)no esta
8) ¢Qué sele ofrece?

No escucha

No le entiendo

Hay unainterferencia
Hay un ruido

¢Qué queria? No sé qué pasa, resulta que el teléfono
¢Qué desea? estaroto (malo, dafiado, no funciona
¢En qué puedo servirle? bien)

¢En qué puedo complacerle?

24

6. Continuelos dialogos.

a) - ¢Lasecretariadel director?
- Laquehabla.
— Comuniqueme con €l sefior director.
b) — ¢En qué puedo servirle?
— Quisiera hablar con...
— Lamento mucho decirle que no esta
C) — Sefior Lépez, el sefior Marti esta a teléfono.
— Al aparato.
- iBuenos dias! Habla el ingeniero Antonio Marti.
d) -iDiga
— jBuenastardes! ¢Hablo con el sefior Campina?
- No. Esté equivocado.
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Responda alas preguntas.

¢Quédice Ud. al descolgar € auricular?

¢Qué hace Ud., s quiere llamar a otra ciudad?

¢Qué hace Ud., si llama desde una cabina telefénica?

En lalinea hay interferencias. ¢Cudles son sus acciones?
¢Cuando Ud. degjaun mensgje?

¢Qué eslaextension?

¢Cud esd prefijo parasu ciudad?

¢QUE dice paraterminar la conversacion?

ONO O WDNE N

8. Leay traduzca d dialogo.

. — Proveedora Nacional. Lacentral.

. — Extension 278, por favor.

. — Un momento. Ahora se pone.

. — Departamento de Ventas. jBuenos dias!

. — jBuenos dias! Por favor. ¢Podria pasarme con la sefiora Menéndez?

. — ¢Departede quién?

- Del sefior Cristobal Pérez, representante de la empresa

“Cortésy CIA".

. — jHablo! Digame.

. — iBuenos dias, Sra. Menéndez! Habla Cristobal Pérez de la*“Cortésy
CIA”.

. — ¢En qué puedo servirle, Sr. Pérez?

. — Quisiera efectuar un pedido con ustedes.

.—Si, diga

. — Necesitamos 20 galones de aceite, marca Slper y 10 docenas de vino
Moscatel, marca Sarre.

. — ¢Algo mas?

. — No, estodo. Esto es un pedido urgente.

. — Esté bien. Se lo enviamos en seguida. ¢Podria Ud. confirmarlo por
escrito, Sr. Pérez?

.— S, daro.

.— Gracias.

. — jHastaluego!

O wWwo W oOwo () TO@WO > >

oo w

9. Lead gercicio 8 unavez mas. Escribala confirmacion del pedido.

25


http://ageofbook.com/

Best books - Ageofbook.com

Ejercicios Gramaticales

1. Elijalaformacorrecta.

i Que nos llaman/llamen mafianal

iOjala que él vendra/venga el sdbado!

Quiza tenga/tiene razon.

Tal vez ellaha dejado/haya dejado algo. Pero no estoy seguro.
Acaso podré/pueda ayudarte. No hay ningin problema.

Dice que le traigan/traen tres ejemplares del papel.

No dudo que Ud. pague/pagara a tiempo.

No creo que ellos volveran/vuelvan allamar.

Es necesario que Ud. apunte/apuntara mi nimero.

No es cierto que ellos mudaran/muden.

Me aegra que ella ha encontrado/haya encontrado el trabgjo.

FBow~wouorwpp

2. a) FormelosParticipiosdelosverbos siguientes: escribir, abrir, decir,
resolver, romper, poner, hacer, volver, ver.

b). Sustituya los puntos con los Participiosdel gercicio 2 a).

Lasecretariadiceque d ha... allamar tresveces.
¢Has... d informe?

Nuncahemos ... un problematan dificil.
He...aJuany é ha... quevaavenir.
Quiénseha... d aparato?

Ellos han ... unanuevasucursal.

Hemos ... € contracto.

Leshe... unaofertarentable.

ONOoO s WDN P

3. Abralos paréntesis poniendo los verbos en € Presente de I ndicativo.

(Yo) le (pedir) que me haga un favor.

El (seguir) hablando por teléfono.

(Yo) no (conocer) aningin Raman.

(Yo) le (ofrecer) unatransaccion muy ventajosa.

La compafiia (construir) una oficinanueva.

(Yo) (saber) que no (tener) su nimero nuevo.

(Yo) te (dar) su nimero. Apuntalo.

(Yo) le (oir) mal. Hay interferencias.

(Yo) (salir) decasaalasochoy (venir) alaoficinaalas nueve.
(Yo) (traer) todos los documentosy los (poner) sobre lamesa.

Boow~wousrwnp
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4, Traduzca.

~N N B W~

8.

9.
10.
11.
12.
13.
14.

Lleit 13BIHOK JTy’Ke BaXKITMBUH.

Bomna migiiima 10 tenedoHy qykKe MIBUIKO.

MeHe my’Ke [IKaBUTh, K TIPAIIOE 1151 CHCTEMA.

Barato nroieit BBaXaroTh, 1110 11¢ 0€3KOIITOBHO.

Barato Moix mapTHepiB 3ro/IHI Ha TaKi 3MiHH.

Bu MeHi Tak TOTIOMOXKeETe, SIKIIO MepeaacTe HoMy Iie TIOBIOMIICHHSI.
S Taxuii 3attHsATHA. Byae macka, 3po0iTh mo-HeOyap! Li 13BiHKM MeHe
BIIBOJIIKAIOT.

Mu He HaJaEMO TaKUX TTOCHYT.

HixTo He Bimnmosigae. HameBHe, moCk i3 TemehoHOM.

HixTo 3 KITI€HTIB HE CKapKUBCHI.

XTOCh 3HaE, SIK MOKHA MTOA3BOHNTH JT0 Kapakaca?

Byne macka, 3’etHaiiTe MeHE 3 KMMCh 13 BIIUIUTY BUpOOHUIITBA.

Yu e y Bac sixkachk iHopmalrist mpo KoHGEpeHITio?

IToTpibHO HaOpaTH 111e TKYCh UGy, alle s He ITaM’sITafo.

5. @) Abra los paréntesis. Transforme las oraciones en las negativas e
interrogativas.

SEBow~wousrwnpe

13
14,
15,
16.

Ayer é (decir) que el cliente estaba satisfecho.

El afio pasado (yo) (estar) en unaferiaen Londres.

Ayer (yo) le (dar) cinco minutos para arreglarlo.

(Yo) (hacer) unas llamadas telef énicas anoche.

El hablaba muy bajoy yo no (oir) lo mésimportante.

Pedi |a cuenta, porque no (poder) trabajar en aquellas condiciones.
Terminadalareunion, yo (ponerse) el abrigoy (irse).

(Yo) no estaba seguro y no (querer) firmar el contrato.

(Yo) (saber) que ella habiallegado.

El no estabay (yo) (tener) que dejar el recado.

El lunes pasado (yo) (terminar) de trabajar alas 10.

Al entrar en €l edificio (yo) (subir) la escaleray (encontrarse) con el
sefior Paco.

(Yo) (vender) mis acciones el mes pasado.

Cuando entré, ella (escribir) algo amaquina.

Cuando hacia buen tiempo, € (ir) alaoficinaapie.

Aungue é no (ser) puntual, trataba de no llegar tarde.

b) Ponga los verbos entre paréntesis en forma de td, Ud., nosotros,
vosotros, Uds.
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Leccidon 5. Un viajedenegocios
(Aeropuerto. Aduana)

Vocabulario

plazaf — MicIie

passjemdeiday vudta — KBHUTOK TYIM ¥ Ha3a
escala f — IocajKa Juraka
facturar vt — 3IaBaTH Oarax
declarar vt — BHOCHUTH B JIEKJIApALIiIO
declaracion f deaduana — MHTHA JeKjIapariis

objeto mque segrava con
der echos (una cosa de pago, algo

que pague der echos) — pid, 1110 OOKJIAAETHCS
MUTOM

altavozm — I'yYHOMOBELb
embarquem — IOocaJKa y JiTak
puertafdeembarque — BHUXIJ Ha IIOCAIKY, BOpOTA
abonar vt — CIUTayyBaTH
recibo m (resguardo m) — KBUTAHILIIS, Y€K, TAJIOH
cintur 6n mde seguridad — peMiHb Ge3reKu
aterrizajem — TOCaJIKa, IPU3EMIICHHS
Diélogos

1. En unaagenciadeviajes.

— Tenga la bondad, digame: ¢Hay plazas para el avion de “KLM” con
destino a Londres?

— S, sefior, ¢paraqué fecha?

— ¢Quédias hay vuelos a Londres?

— Losaviones de esta compafiia vuelan los martes. ¢Cuantos pasajes quiere
y de qué clase: econémica o primera?

— Demeuno deturistadeiday vuelta.

— ¢A qué nombre? Haga el favor de mostrarme su pasaporte.

— Aqui lotiene. ¢A qué horasale el avion?

— A lassiete y media de lamafiana en punto.

— ¢Donde hace escala?

— No hace ninguna escala, es vuelo directo.

— ¢Con qué antelacion se ha de estar en € aeropuerto? ¢Es suficiente media
hora?
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— Claro que no. Antes de facturar el equipaje para el vuelo Ne 231 hasta
Londres, tendr& que cumplir algunas formalidades. Por giemplo, llenar la
declaracion de aduana, pesar €l equipaje, etc., y después pasar € control
de pasaportes.

— ¢O sea, deberé estar en el aeropuerto una hora antes de la salida del
avion?

— Esoes.

— GCracias.

— Denada.

2. En d aeropuerto (Aduana).

Aduanero: — ¢Cud es su equipaje? ¢Cuantos bultos trae, sefior?

Sr. Lépez: — Este es, unamaletay un bolso de mano, total 2 bultos.
A. - ¢Quéhay enlamaeta?

L. —Mi ropay objetos de uso personal.

A.-¢Y end bolso?

L. — Unos documentos de trabajo, poseo lalicencia paratraerlos.

A. - ¢Tiene Ud. algo que declarar?

L. —Si, llevo un objeto que se grava con derechos, una computadora.
A. — ¢Algo més?

L. —Nadamés, sefior.

3. SdlidaparaMadrid.

A. — ¢Han llamado paraMadrid?

B. — Parece que si. Vamos a preguntar ala empleada.

A. — Por favor, sefiorita. ¢Faltamucho parae embarque del vuelo Ne275 para
Madrid?

Empleada del aeropuerto: — Le quedan solo 20 minutos. Vayaalaventanilla
Ne 5 parafacturar e equipaje.

A.—Gracias.

Altavoz. — jAtencion! Sefiores pasgjeros con destino a Managua, pasen por
el control de pasaportes. Sefiores pasgjeros con destino a México, dirijanse a
la puerta de embarque Ne 6. Sefiores pasajeros con destino a Madrid, dirijanse
alaventanillaNe 5y entreguen sus equipajes.

A. — ¢Es aqui, donde tenemos que entregarl 0s?

Empleada: — Si, por favor, pongalas maletas en labascula.

A. —¢Y estabolsatambién?

E. — También. Pdngala en esa bascula. Después de registrar € peso la puede
recoger y llevarlaen lacabina
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A.—Estabien.

E. — Lamaleta pesamas de 20 kilos. Tiene que pagar exceso de equipaje.

B. — ¢Cud eslanorma de peso sin exceso?

E. — El billete de clase turista permite e transporte gratuito de hasta 20 kilos.

A. — ¢Cuanto debo abonar?

E. —... por kilo; lataguillaestd aladerdcha, paguey tragame € recibo. Tome
€l resguardo para recoger sus cosas a lallegada.

4, A bordodd avion.

— Ya se han puesto en marchalos motores. Salimos ala hora fijada.

— ¢Quédicelaazafata? No la entiendo.

— Dice que nos abrochemos los cinturones de seguridad que hay en las
butacas. Es verdad, hay que tomar estas medidas de precaucion.

— Ahorala azafata advierte que dejemos de fumar y que podremos hacerlo
cuando estemos en pleno vuelo. También explica cuanto tiempo dura el mismo,
aqué aturay velocidad volamos y sobre qué ciudades.

—Me zumban los oidos.

— Es porque el avion toma altura. Tapatelos con un poco de algodén y
chupaun caramelo.

— ¢Faltamucho parallegar aLaPaz, donde haremos|a primera escala?

—No, tan s6lo 15 minutos.

—Ves, el avidn yaempieza a descender. Estamos al llegar.

—Por fin, hemostomado tierra. jFeliz aterrizgjel

Ejercicios Leéxicos

1. Completelosdiélogos.
a) —¢Donde se registran los equipajes?

—¢Cudles son sus bultos?
—¢Tiene ago que declarar?
—Ahora, por favor, esa maleta grande.

—¢Quéllevaendla?
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—Ponga todos los bultos en la bascula. Tendra que pagar exceso de
equipae.
—... por kilo.
—Tome este resguardo para recoger sus cosas alallegada.
b) —¢Vigjan juntos?
—Enséfieme sus pasaportes, por favor. ¢Cuanto tiempo piensan
permanecer en nuestro pais?

—¢Traen frutas u otros productos alimenticios?

—Pueden pasar.
c) —jHola, Pedro! ¢Llevas mucho tiempo esperandome?

—Siento haber llegado con tanto retraso.

—Deébido amal tiempo.

—Si, tienesrazén. Hasido un mal vigje.

—Si, un poco mejor. Vamos derecho a casa.

2. Construya segiin € modelo.

Modelo 1: — ¢De qué estda Ud. contento? (He visitado Cuba). — Estoy
contento de haber visitado Cuba.

1. ¢De qué se quejaUd.? (No he dormido nadaen e avidn). 2. ¢De qué esta
Ud. satisfecho? (He hecho un vigje muy comodo a bordo de un avion de la
“lberid"). 3. ¢De qué se degra? (He pasado |la aduana sin problemas). 4. ¢De qué
esta Ud. seguro? (He cumplido todas las formalidades). 5. ¢De qué esta Ud.
descontento? (No he recibido alos delegados extranjeros en € aeropuerto). 6. ¢De
qué esta Ud. alegre? (Helogrado comprar dos boletos para un vuelo directo).

Modelo 2: — Tengo sed (agua mineral). Haga el favor de traerme agua
minerd.

1. Estoy un poco mareado (una pastilla contra mareo). 2. Tengo mucho calor
(regular la ventilacién por latoma de aire). 3. Me gustaria leer algo (alguna
revista o periddico en espafiol). 4. Me siento muy mal (un paguete higiénico).
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Modelo 3: A: — ¢Tengo que recibirles en el aeropuerto?
B: —Si, recibales en €l aeropuerto.

1. ¢Tengo que llenar latarjeta en espafiol con letrade molde? 2. ¢Debo abrir
esta bolsa? 3. ¢He de mostrarle mi pasaporte? 4. ¢Tengo que traducir éste al
espariol ? 5. ¢He de comprar los pasgjes deiday vuelta?

Modelo 4: — ¢Has escrito la carta?

—Si, yalahe escrito.

1. ¢Has llenado ya la tarjeta? 2. ¢(Has pagado los derechos de aduana?
3. ¢Hasfacturado € equipaje? 4. ¢Has entregado tu pasaporte? 5. ¢Has recibido
alos delegados extranjeros? 6. ¢Has comprado revistas espafiolas?

3. Componga las oraciones con las palabrasy expresiones siguientes.

pizarra de informacion, servicio de informacion, puerta de embarque, punto
de desembarque, pista de despeguey aterrizaje, control de pasaportes, facturar,
equipaje de mano, decomisar, visado de entrada (salida, trénsito), tripulacion,
tarjeta de embarque (pase a bordo), asiento, escalerilla, aplazar €l vigje, libre de
impuestos.

4. Imagine los didlogos en las situaciones siguientes.

1. Usted vuela en comisién de servicio a Espafia a bordo de un avién. El
avion toma tierra en el aeropuerto de Barcelona y un representante de la
firma’N” sele acerca.

2. Usted se encuentra en Cuba en comision de servicios. Pararesolver unos
asuntos Usted tiene que ir urgentemente a Santiago de Cuba; se dirige ala
“Cubana de Aviacion” para reservar un pasaje para el vuelo La Habana —
Santiago.

3. Usted acaba de llegar a Espafia. Va en coche a hotel y en respuesta a unas
preguntas de su colega espafiol le relata como hapasado € vigiey qué servicios
le han brindado en €l avion.

4. Usted debe recibir en el aeropuerto de Bargjas a un amigo. Para averiguar
los datos necesarios sobre el vuelo se dirige a servicio de informacién.

5. Imagineque Ud. vaa un vigje de negocios. Escriba unacartaalaempresa
“X" parad sefior Pedro Fernandez; comuniquelelafechay horadesu llegada,
el nimero dd vuelo, d nombre dela compafiia de aviacion, etc., y pidale que
leencuentrea Ud. en € aeropuerto.
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Ejercicios Gramaticales

1. Abralosparéntesis.

1

oA WN

0 N

Si su pasaporte y visado (estar) en regla, pasaremos los tramites
rapidamente.

Si (retirar) nuestro equipaje, podremosir a hotel.

Si (yo) no (preguntar), confundiriamos el nimero de la ventanilla.

Si el tiempo permitiera, el avion (despegarse) alas ocho.

S é no (llegar), ¢quédiriamos d jefe?

Si su declaracion de aduana (ser) llenada correctamente, no tendria
ningun problema.

Si no me gustaria esta compafiia de aviacion, no(vigjar) con ellos.

Si (yo) no (estar) atrasado, tendrias mas tiempo.

2. Traduzca.

N0 N LD AW~

BiH cka3aB, 1110 MOBUHEH OyJie 3apeecTpyBaTH Oarax.

Hymato, 1110 BOHa 3ape3epByBaia [Ba KBUTKU Ha cyOOTYy.

Byro orosomeno, mo nocajaka Ha peiic Ne XXX Bike rmoyasacsl.

Bin 3annraB MeHe, sIK s TIEPEHIC TTOJIOPOK.

BoHa He cymHiBajacs, 1o ii 3akayae B JITaKy.

51 He 3HAB, 11O 3aII0BHUB JIOKYMEHT HEMPaBUIBHO.

Bonu 3anurtany B Hel, UM JO3BOJIUTH MTOT0/1a BUJIETITH BYACHO.

Mu Bixe Oynu B JTITaKy, KOJIM BiH 3raJiaBs, 110 3aJIUIINB MATKY 3 J10-
KyMEHTaMHU.

3. Abralos par éntesis.

© O N WDN PR

S

Lareservacion (hacer) por adelantado.

Todas las formalidades ya (cumplir).

Lasjoyas (declarar).

El equipaje (registrar).

¢(Anunciar) e vuelo paraMadrid?

L os visados (solicitar) mafiana.

El exceso de equipaje (pagar).

Los cinturones de seguridad deben (abrochar).

L os articul os prohibidos (decomisar) inmediatamente.
Laventilacion no (regular).
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4. Elijalavariante correcta.

Dormia hasta que nos aterricemos/nos aterrizamos.

Antes de que é pudiera/pudo decir algo, le llamaron.

Tuvimos que esperar a que llegase/llegaria el gestor del negocio.
Estoy llamando a la agencia de viagjes para que me den/dan la
informacién sobre el vuelo.

Le propuse un caramelo a fin de que no se mareara/marearia.

Cuando nos acercamos/acer cariamos, € aduanero nos pidié mostrarle
los pasaportes.

7. Apenas embarcaron/embarcaran, él se acomodo junto ala claraboya.
Usted puede sentarse donde |e guste/gusta.

S wpp

(e

5. Abralos par éntesis.

1 (Llover) y no podemossalir alahorafijada.
2. (Tronar) y € vuelo fue aplazado.
3. Ya(anochecer) temprano. Apresirate.
4. S (nevar), noiremosen € coche.
5. Tenemos que salir cuando (amanecer).
Texto: Laaduana
Vocabulario
tréficom — KOMepIIisl, TOPTiBIIs
génerosmpl (mercaderiasf pl) — ToBap
cobrar los derechos — 30MpaTH MUTO
divisaf — BaJIoTa
drogasfpl — HAPKOTHKH
franquicia f — 3BUILHEHHS BiJI [IOJATKIB
estar sujeto a confiscacion — miyaraté KoHickarii
infraccion f — MOPYIIEHHS
infractor m — MOPYIIHUK

Lead texto. Responda a las preguntas.

¢Qué esla aduana?

¢Qué equipos y medios técnicos se utilizan en la aduana?

¢Qué articulos se consideran prohibidos?

¢Qué tiene que hacer uno antes de proceder al registro aduanero?
¢Queé se declara?

¢Cudl eslafuncién del aduanero?

o~ wWNPE
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La aduana es oficina publica establecida generalmente en las costas y
fronteras pararegistrar, en el tréfico internacional, |os géneros o mercaderias que
se importan o exportan y cobrar |os derechos que adeudan.

Las aduanas cuentan en la actualidad con equipos electronicos especiales
y medios técnicos de control que permiten detectar cualquier intento de
introducir o sacar ilegalmente del pais armas, explosivos, sustancias nocivas,
piedras y metales preciosos, divisas, joyas, obras de arte, pertenencias del
Patrimonio nacional, obras de caracter pornogréfico, drogas y otros articulos
prohibidos. Antes de proceder al registro aduanero en el punto fronterizo ha
dellenarse la correspondiente declaracion de aduana. Los vigieros del extranjero
pueden transportar con franquicia aduanera sus pertenencias de uso personal,
registrandolas en la declaracion. Divisas, toda clase de armas, joyas, piedrasy
metal es preciosos, objetos no declarados o pertenecientes a un tercero y no
declarados se consideran contrabando y estan sujetos a confiscacion.

Lafuncién del aduanero es comprobar qué se introduce en el paisy qué se
saca de él. Lainspeccién aduanera es una forma concreta de tal control. El
significado del término, aparentemente riguroso, se desentrafia facilmente: es
laverificacién de laidentidad entre |os objetos declarados y |os presentados a
inspeccion.

Si tal identidad no existe, nos encontramos ante una infraccion. Los
infractores pueden ser de diversos tipos. Destacariamos dos. quienes tratan de
engafiar valiéndose de toda clase de trucos y los que cometen infraccién por
ignorar las reglas. A los primeros se les aplica todo el rigor de laley, alos
segundos los aduaneros tratan con benevolenciay si no surge ninguna otra
complicacién, e tramite dura un minuto escaso. Se pone un sello en € pasaporte
y €l visitante entraen el paiso salede é.
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Leccion 6. En € hotel

Vocabulario

anombrede — Ha IM’s

listaf dereservaciones — CIIUCOK 3a0pPOHBbOBAHUX
HOMEpIB

hojafderegistrodevigjeros — peecTpaliiiHa KapTka

firmar vt — MIUCYBaTH

habitacion f con comunicacion interior — cymibkHMiT HOMEp

habitacion f doble — IBOKIMHATHUI HOMED

habitacion f sencilla (individual) — HOMEp Ha OJIHY NIEPCOHY

cambiar € billete — pO3MIHSTH (OOMIHSITH)
OaHKHOT

cargar vt — BHECTH (Ha paxyHOK)

cursomde dia — Kypc (BaJIIOTHHI)

suelto m(menudo m) — JpiOHi rpori

Dialogos

1. En recepcion.

Gerente: — jBienvenidos, sefiores! Ha llegado hoy tanta gente que no sé si
guedan cuartos libres.

Savinov: — Hemos reservado por teléfono con 10 dias de antelacion unas
habitaci ones a nombre de los sefiores ucranianos Savinov, Romanenko y Smirnova.

Gerente: — jVamos a ver! Ahora mismo consulto la lista de reservaciones.
Correcto. Sirvanse entregarme sus pasaportes para registrarlos; rellenen, por
favor, lahojade registro de vigjeros.

Savinov: — Yaesta, tenga.

Gerente: — Gracias. Su delegacion tiene reservadas tres habitaciones.
¢Desean ustedes dos con comunicacion interior y una sencilla?

Romanenko: —No, tresindividuales.

Gerente: — ¢Espaciosas?

Smirnova: — Pueden ser pequefias pero con bafio y todas las comodidades.
A propésito, ¢cuanto cuesta una habitacion de ese tipo por dia?

Gerente: — ... euros diariosincluido € desayuno, més el 10 % por el servicio.

Savinov: — Nos conviene. Gracias. ¢En qué piso estan nuestras
habitaciones?

Gerente: —En € sexto.
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Smirnova: — Un poco alto.

Gerente: — Lamentablemente son las Unicas que no estan ocupadas. Pero eso
no debe preocuparles, pues, siempre funcionan bien 4 ascensores.

Savinov: — ¢Quiere Ud. ensefiarnos las habitaciones?

Gerente: — Desde luego, con mucho gusto. Hagan el favor de venir por aqui.

2. Enlahabitacion.

Gerente: — El primer cuarto es él de usted, sefiora. Tenga bondad, pase. Las
ventanas dan a mar. No hay ningdn ruido. Se sentird bien agui. ¢Le gusta?

Sefiora: — No estamal. Me gusta.

G. —Lapuertadeladerechaesladel cuarto de bafio, en € lavabo encontrara
jabon, en la bafiera esponjay toallas.

S. — Péngame un almohaddn més. Una almohada es poco parami. Péngame
también, por favor, una manta en la cama. Discul pe tantas molestias. ¢Dénde
estad timbre parallamar alacamarera?

G. —Véalo. No tiene més tocarlo. La camarera haratodo lo que usted desee.

S. — Asi lo espero, gracias.

G. — Antes de retirarme le recuerdo que para hacer una llamada telefénica
hay que marcar primero € nimero 91.

3. En una oficina de cambio.

— ¢Dénde puedo cambiar dolares?

— Aaqui, por favor.

— ¢A como esta hoy € délar?

— Eso depende de que quiera usted, vender o comprar.

— Deseo cambiar 50 délares en euros.

— Voy aconsultar € curso del dia.

— GCracias.

— ¢Podria usted cambiarme este billete grande? No tengo suelto.

— jCdmo no! ¢En qué formalo quiere usted?

— Unamitad en billetes de 500 y otra en monedas de diverso valor, s no
lemolesta

— Deninglin modo, aqui lostiene.

4. Lacena.

— ¢Pueden traernos la cena ala habitacion?
— jComo no! ¢Cud es su cuarto y qué desean?
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— El 345. Sirvanos de entrada una ensalada de tomate, lechugay cebolla
y luego algun plato de pescado.

— Escojan ustedes, hay bacalao, lenguado, bonito ... .

— ¢Truchas u otro pescado del rio no tienen?

— Lo lamento, pero no lo tenemos.

— Nos gustaria mucho unaracién de salmoén.

— Tampoco lo tenemos. Es un plato fuerte parala noche.

— Veamos otra cosa, ¢qué tal resulta el bacalao con mayonesa? Nunca lo
he probado.

— ¢Y quéletraigo de postre? En Espafia solemos comer fruta de postre.

— Estabien.

— ¢Lestraigo lanotacon el servicio o lo cargo en la cuenta de ustedes en
larecepcion?

— Pagaremos en €l acto.

— Son ... euros con el servicio e impuestos incluidos.

Ejercicios Leéxicos

1. Completelosdidlogos.
a) — jBuenastardes, sefior! ¢Desea Ud. una habitacion?

— ¢Como laprefiere Ud.?

— ¢En qué piso quisieraalojarse?

— jQuélastimal Las habitaciones que quedan en ese piso dan aunacalle
ruidosa.

— ¢Leimportad precio?

— ¢Quiere Ud. que le ensefie |a habitacion?

— Aqui tienelallave.

— ¢Qué le parece?
b) — jBuenos dias, sefiorital ¢A como esta el dolar?
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— Deseo cambiar 100 délares en euros.

— Unamitad en billetesde ..... y laotraen losde......
— Gracias.
C) — ¢Esta ocupada esta mesa?

— Tréigame, por favor, la carta.

— ¢Qué puede recomendarme de carne?
— Esmejor que me traiga una chuleta de ternera. De postre, ¢hay unafruta
del tiempo?
— Preferiamel6n y luego café bien cargado.
— Gracias.
d) — ¢Qué desea, sefior?
— ¢No le apetecetortilla?
— sTomaracafé o té?

— Ahoramismo sera servido.

2. Concuerde las palabras en A con las en B para formar las
combinacionesjustas.

A B A B

jara de | divisas huevo fuerte

coctel piso habitacion estofada
hotel negocios carne automatico
camarera huésped pension completa
tarjeta lujo café desocupada
cambio cerveza desayuno duro
comida camarones cajero cortado
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3.

Ponga estas palabrasen las columnas necesarias. pera, berenjena, lechdn,

pifia, turron, helado, trucha, bacalao, habas, cabrito, sandia, rifiones, membrillo,
lengua deres, pastel, guindas, lima, lechuga, lucio, bizcocho, higado, califlor,
grosdlas, maiz, esturién, guisante, ternera, crema batida, camar ones, cangr g o.

CARNE PESCADO FRUTAS | VEGETALES | POSTRES

4,

1

2

5.

Imagine didlogos en las situaciones dadas.

Un colega suyo viga de Kyiv a Barcelonaen comision de servicio. Usted
sedirige aun hotel parareservarle una habitacion.

Usted vaal hotel en el que se aloja su amigo para verse con é. Como no
se acuerda del nimero de la habitacion, habla con €l recepcionista para
averiguarlo.

Un dia usted regresa a hotel donde esta hospedado. Ve que no hay luz
en lahabitacion. Se dirige alarecepcion.

. Durante las negociaciones usted tiene 30 minutos libres. Usted invita a

un colega extranjero a un restaurante. Imaginese su conversacion con el
camarero y haga €l encargo.

. Usted esta en un hotel en Espafia y necesita sacar dinero.Se dirige al

banco.

Leaen e Anexo Ne |l larespuesta a una solicitud dereserva. Imagine

queusted vaaMadrid pararealizar negociaciones comer ciales. Usted necesita
alojamiento. Escriba alaadministracion del hotel “Hostal Montalvo” y haga
lareserva

Ejercicios Gramaticales

1. Construya las freses segiin e modelo.

Modelo 1: — ¢En queé puedo servirle, sefior? (traer € desayuno alahabitacion)

1.

— Leruego que metraigan el desayuno ala habitacion.
Arreglar el aire acondicionado. 2. Despertarle a las 7 de la mafiana.

3. Cambiar € grifo del aguafria. 4. Traer unaamohadamés. 5. Reparar € aparato
deradio. 6. Poner un televisor en la habitacion.
Modelo 2: — ¢Hace falta abrir la habitacion?

40

— Si, es necesario que la abra.


http://ageofbook.com/

Best books - Ageofbook.com

1. Rrellenar la hoja de registro. 2. Reservar una habitacion. 3. Entregar las
[laves en la carpeta. 4. Pagar las facturas. 5. Presentar |os pasaportes para su
registro. 6. Cambiar laropade camaadiario.

Modelo 3: — No deseamos a ojarnos en ese hotel.

— Pues que no se alojen si no quieren.

1. No deseo dar alavar mi ropa. 2. Ahorano deseadgjar lallave en la carpeta.
3. No deseamos cambiar délares en euros. 4. No quieren desayunar en la habitacion.

Modelo 4: — ¢Puedo ofrecerle unataza de té?

—No,gracias. Prefiero e café.

1. ¢Puedo ofrecerle carne bien asada? (comer la carne poco asada). 2. (Puedo
ofrecerle tortilla de jamén? (no tener apetito). 3. ¢Puedo ofrecerles unaracion
mas de paella? (no querer). 4. ¢Puedo ofrecerle un pedacito de esta carne?
(acabar de comer). 5. ¢Puedo ofrecerles algo para comer? (no tener hambre).

2. Elijalaformacorrecta.

Ha dicho que vendra/vendria mafiana.

Pensé que le habia encontrado/encontré antes.
Sabiamos que las acciones subieron/habian subido.
Me dijo que le puse/pusiera con Sr. LOpez.

No dudaba que vendiera/venderia las mercancias.

El jefe quiere que le reserven/reserveran la suite.

Exigi que nos cambien/cambiaran de habitacion.

No crefa que podriamos/pudiéramos comer a esta hora.

ONOO OO WNE

3. Abralos paréntesis utilizando e Futuro Perfecto de Indicativo.

Cuando € llegue, nosotros ya (terminar) de comer.
Antes del domingo yo (despedirse).

Cuando €ellos Ilamen, ellales (reservar) €l cuarto.
Supongo que ellos ya (llenar) la hoja de registro.

A las 10 de lanoche lavelada (terminar).

A lahorafijada nosotros (encontrarse) con el comisario.
Llegaremos cuando ellos (ordenar) las bebidas.
Paralas 8 delamafiana ellos (salir).

ONO OO WDNE

4, Escribalosnumeralesen letra.

1 1985, 1961, 1876, 2000, 2001, 1959;
2. 1/12/26; 2/3/64; 15/8/43; 30/11/01; 8/5/98;
3. 14.593.313; 6.357.000; 4.000.000; 35.744; 1.692; 23.104.555.
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5. Traduzca.

[lepmmit moBepx, TPeTii PO3/ii, BOCBMUI IeHb, ABAILSTHI KOHTPEC,
JIPYTHii pa3, AecsiTa piuHULs, IT'siTa KOH(EpeHIIis], ABaHA/ILATA Hapa/a, CTo-
npyra cropinka, Kapmoc V.

6. Abralos paréntesis.

Sefiores, (dgjar) las llaves en la carpeta.

Sefiar, (ir) alarecepcion.

Mozo, (traerme), por favor, unajarrade cerveza.

Sefioras, (no fumar) aqui. Es prohibido.

Sefiorita, por favor, (poner) su firmaen estaficha.

Sefiores, (decirme), por favor, ¢donde puedo encontrar la oficina de cambio?
Sefior, (ordenar) este plato. Es delicioso.

Camarera, (servir) e desayuno alas7.

. Sefiores, (alojarse) aqui ... . Esun hotel de lujo.

10 Sefior, (despertarme), por favor alas®6.

O©CONOOTdWDNPE

Texto
Vocabulario
adisposicion de — Y PO3MOPSHKEHHI
dar a(mirar @) — BUXOJIUTH Ha (BIKHA)
“lobby” m — XOJ
eventom — noIis

Lead texto. Reéatelo. Describa uno delos hoteles que Ud. ha visitado.

Hoy Cuba abre sus puertas hospital ariamente a todos aguell os que quieran
conaocerla. Llegan turistas de diversos paises. Siempre se ha dicho que un buen
hotel es el complemento de un buen vigje. El “Habana Libre” es uno de los
hoteles cubanos que proporcionan la mas confortable estancia a cliente y €l
mayor de Cuba. Se erige magjestuoso en laRampa, lazonadel Vedado, mésaegre,
modernay dinamicade La Habana. Es una pequefia ciudad dentro de la capital.

A disposicion de habitantes se encuentran las mejores instalaciones con esa
excelente norma de buen servicio que obliga a reconocimiento.

El hotel dispone de 630 habitaciones, que dan a mar o miran alaciudad. El
“lobby” de la planta baja con su jardin interior es una muestra de decoracion
moderna. En el primer piso alto hay otro espacioso lobby al fondo del cual se
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halla una hermosa piscina con cabafias a su alrededor y un bar lo que hace més
placentera la permanencia en ella. En ese piso hay 7 salones de conferencias,
congresos y otros eventos.

Desde € hotel “Habana Libre’ se puede contemplar lamas maravillosavista
delacapital de Cuba.
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Leccion 7. Ferias. Exposiciones

Vocabulario

muestra f — MojIeNb, (pabpuuHa Mapka

techadom — HAaBIC, MOKPHUTTS

firmafexpodtora — (hipMa — y4aCHHMK BUCTABKH

comercio mexterior — 30BHILIHS TOPTiBIIS

intercambio mde mer cancias — TOBapoOOMIH

régimen maduaneroy financiero — MHTHHH PeXUM Ta (HiIHAHCOBHUIA
periiaMeHT

gand m — CTeH[

recintom — 3aKpUTE MPUMIIIEHHS

paraechar un vistazo — 11100 MaTH YSIBIICHHS PO 1IOCh

méaquinaf herramienta — BepcTar

telar m — TKalbKUii BepcTaT

ramasf pl dela economia — rary3i eKOHOMIKH

pabdlénm — 3aI1a JIjIs BUCTABOK

Dialogos

1. Exposicion inter nacional en la Habana.

Administrador de la exposicion: — Compariero Kolésnikov, ¢habia participado
usted anteriormente en Exposiciones Internacional es cel ebradas en Cuba?

Kolésnikov: — No, lamentablemente, no. Esta exposicion serd la primera.
¢Cuéntas firmas tomaran parte?

A. —Hasta ahora han confirmado su presencia més de 310 de 22 paises.

K. — ¢Quiénes seran los mayores expositores?

A. — Creo que Espaffia con 200 empresas, lasiguen Italia, Uruguay, Venezuea
y Brasil.

K. —¢Y ustedes?

A. — Se presentardn 50 empresas cubanas exponiendo sus principales
productos de exportacion con amplio espacio bajo techado y a la intemperie,
las muestras més voluminosas.

K. — ¢Ya estan montados sus stands?

A.—Sehdlanapuntoy s les parece podriamos verlos ahora mismo. Nuestra
muestra es cualitativamente diferente a las de afios anteriores en colorido,
presentacion y disefio.

K. — ¢Cudles seran las actividades maés interesantes de la exposicién?

A. —Creo que los seminarios.
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K. —=¢Y cud essu objetivo?

A. — Dar a conocer en una serie de conferencias a firmas expositoras y
representantes acreditados en nuestro pais la organizacion y latécnica de nuestro
comercio exterior, su régimen aduanero y financiero y otros aspectos relativos a
la esfera de intercambio de mercancias. En realidad, ferias y exposiciones
internacional es tienen como proposito dar a conocer os logros alcanzados en
diferentes ramas de la economia nacional, coadyuvar a desarrollo de las
relaciones econémico-comerciales entre las empresas de comercio exterior y
brindar a sus participantes posibilidad de intercambiar experienciasy opiniones.

K. —Si, esldgico. Las ferias se convierten en auténticas fiestas donde se
puede trabar nuevas amistades.

2. VidtaalaExposicion de Adelantos Econémicos.

Klimov: — ¢COmo pasd usted ayer € dia?

Gomez: — Aproveché que lo tenia libre para visitar la Exposicion de
Adelantos Econdmicos.

K. —¢Quéle pareci6?

G. — jQué interesante es todo lo que se muestral Son admirables sus fuentes
y las zonas de recreo y jqué extenso es su recinto!

K. — ¢Qué pabellones visité usted?

G. — Recorri los dedicados a la vida de su pais, a diferentes ramas de la
economianacional, lacienciay latécnica

K. —¢Lediotiempo a descansar?

G. —Si, descansé un rato en € parque nacional. Es muy hermoso.

K. —Si, lazona de recreo es un magnifico lugar.

3. EnlaExposicion Internacional “ Industria Textil” .

— ¢Hace mucho que ha sido inaugurada la exposicion?

—Hace yaun mes. Tiene gran éxito.

— ¢Acude mucho publico?

— Unos cinco mil personas diariamente, los domingos y dias festivos casi
se duplicalaconcurrencia.

— Demos unavuelta por e recinto para echarle un vistazo.

— ¢Leagradariaver € pabellén industria ?

— Claro que si. Me interesalamaquinaria.

— Entonces, por aqui. Pasemos a este sector donde se exhiben maquinas
herramientas en accién. Mire, jqué telares! Son modernos. Nuestra empresa
piensa adquirir algunos de ese modelo.
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Ejercicios Léxicos

1. Componga las combinaciones de palabras.

A B A B
intercambio | de | informacion maquinas expositoras
sector prensa local montado
sala produccion COMercio subcontratada
plano exposicion venta libre
oficina servicios firmas web
centro exhibicion relaciones econdmicas
ruedas mercancias tiempo herramientas

stand exterior
pagina techado

2. Elijalavariante correcta delatraduccion.

intercambiar opiniones
dictar conferencias
despertar interés

dar charlas

trabar amistades
adelantos de laciencia
montar 10s stands
actividad publicitaria
muestra mercantil
promocion del producto

. TIPOBOAUTH Oecin

. TOBapHUM 3pa3oK

. BCTAHOBJIIOBATH CTEH/IN

. peKJIaMHa JTiSUTHHICTH

. TOCSITHEHHS y chepi HAyKU
. OOMIHIOBATHCS TyMKaMHU

. 3aB’sI3yBaTH 3HAMOMCTBA

. peKJIIaMyBaHHSI TOBApY

. TIPOBOAMUTH KOH(pEPEHITIT

. MPpOOYIKYBaTH IHTEPEC

TSI 00T
[e>IANoRNe BN Be U I N S S

—_—

3. Imagine los didlogos en las situaciones siguientes.

1. Usted representa a su entidad en la Feria Internacional del Libro. Su stand
atrae a los visitantes, sobre todo a los hombres de negocios interesados en
concluir contratos. Converse con ellos sobre | as caracteristicas de su mercancia
Ofrézcales sus catdlogos y prospectos.

2. Usted ha visitado una Exposicién de Maquinaria en México. Un dia
encuentra a un vigjo colega mexicano que también esta alli. Intercambien
impresiones sobre dicha exposicion.

4. Haga la promocion (presentacion) de cualquier producto (o servicio).
Hable dd tamafio, disefio, precio, caracteristicas, cualidad, etc.

5. Lealacartacircular depublicidad en € Anexoll. Tradlzcala. Escriba
la carta semgante.
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1

NogaghswbdpE

3.

ONO O~ WDNPE

Ejercicios Gramaticales

Elijalavariante correcta.

Si tuviera/tengo tiempo, recorreria toda la exposicion.

Si algo despierta/despierte mi interés, lo compraré.

No sé s voy aasistir ala conferenciaamenos que me inviten/invitaran.
A no ser que un stand sea/es montado, todo esta bien.

Como sea/fuese posible vamos a concurrir.

En caso de que tenga/tendra suerte, él firmara el contrato.

En condicion de que las veremos/veamos en accion, compramos estas
méguinas.

Con que nos permita/permite €l tiempo, organizaremos la exposicion a
arelibre.

Si é no sabe/sepa por donde empezar, no es nadararo.

Traduzca

SIkOu BIH 3alliKaBUBCS, BIH OU IIINIIOB 10 CTEH/IA.

SO MM TO/II IPUATIIA BYUACHO, MU O ITOYYJIN ITOYATOK IIPOMOBH.
SIkOu 51 TOMOBUBCS, BOHM O TEX B3SUIH YUACTh B EKCITO3UIIII.

51 6 3ampocuB iX, SIKOW 3HAB, IO iX IIe IIIKABWIIO.

SIkOu BU BiIBIMAJIA BITKPUTTS IpMapKy, BH Oy O 3a0BOJICHI.
SIxOu BM 3aBiTallM Y HOBUM MMaBIIBHOH, B O ITOOAYNIIN HAIIY HOBY
MTPOAYKITIFO.

SIkOM BiH TTOTOIUBCS, MU O 3aIIPOCHITH TTIPECY.

SIKOM MU MaJI MOKITUBICTB, MH O OpPTraHi3yBaJIlid CBOKO EKCITO3HUIIIIO.
SIxOu iit ciogobanrck HOBI MOZIEII, BOHA O HEOAMIHHO cKa3aia Ipo IIe.

. SIxOu BM He MINUIM TaK paHO, BOHU O 3aIIpONIOHYBAJIM BaM CBOL

KaTaJioru.

Abralos paréntesis.

Eranatural que € cliente (aceptar) la oferta.

Esposible que ellos (dirigirse) a servicio de relaciones exteriores.
Me gustaria que Ud. (organizar) laferiad airelibre.

Nos agrada que sus modelos (atraer) € interés.

Los que (querer) participar, pueden inscribirse hasta el diajueves.
No es verdad que ellos (demontar) este pabellon cubierto.

Me sorprendio que ella (dar) unaleccién muy interesante.

Nos preocupa que el administrador no (consentir).
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9. Medabalastimaque ellos no (participar) en el simposio.
10. Esurgente que Ud. (telefonear) a sefior director.
11. Creo que ellos (apostar) mucho por la campafia publicitaria nueva.

4. Elijalaforma correcta.

1 Ayer sentimos no asistir/no haber asistido ala Feria

2. Lamento no haber aceptado/no aceptar la oferta.

3. El Consgo temiano poder resolver/no haber podido resolver € conflicto
entre dos compafiias.

Le enfada haber tenido/tener que asistir a esa conferencia.

Se ha arreglado de organizar/haber organizado el seminario.

Me alegro de verle/haberle visto a usted.

Siento no haber concurrido/no concurrir.

El siente no trabar/no haber trabado nuevas amistades.

Estoy muy contento de intercambiar/haber intercambiado experiencias.
El director celebra haber logrado/lograr €l objetivo de laferia

Bow~ouas

Texto: LaferiadelLepzig

Vocabulario
lemam — JIeBI3
transaccion f — yroja
beneficioso adj — KOPUCHUH, BUTITHUN
fructuoso adj — BUTIAHMIA, YCITIITHUAN
articulosmpl

deamplioconsumo  — TOBapH MUPOKOTO BIKUTKY
competicion f — KOHKYPEHIIis
concertar buenos — YKJIACTH BUTi[IHI TOProBi
negocios — yroau

Lead texto. Responda a las preguntas:

1 ¢Qué es la Feria de Leipzig para muchos exportadores, compradores,

economistas y cientificos?

2. ¢Desde hace cuando existe la Feria?

3. ¢Quécambio a partir de 1987?

4. ;Cuales son las actividades de la Feria?

“Por un comercio mundial libre y progreso técnico”, bajo este lema
tradicional de lasferias primaveralesy otofiales de Leipzig se relinen miles de
participantes y visitantes de todo el mundo. Para muchos exportadores,
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compradores, economistas y cientificos de diversos paises, Leipzig hace ya
mucho divino sinénimo de transacciones beneficiosas, informacion interesante,
intercambio fructuoso de opiniones. Una de las razones de este fenémeno es
gue esta Feria, laprimeraen la historia de |as ferias de muestras, cuenta més de
800 afios.

El caracter multisectorial posibilita centrar la atencién de los participantes
en uno u otro tema cientifico-técnico actual.

A partir de 1987 cambi6 ladivision sectorial de las ferias de Leipzig. Todas
las muestras se concentran en grandes complejos. Se organizaron 9 sectores de
equipos en la Feriaprimaveral, 8 en lade otofio y 7 en ambas para articulos de
amplio consumo. Esto tiene por objeto tomar en consideracion la tendencia
mundial que testimonia el caracter cada vez més “internacional” de nuevas
tecnologias, equipos y disefios. Merced a los mencionados complejos la
apreciacion de todas las muestras es més accesible.

Se dedica gran atencion a construir nuevos pabellones y remodelar 10s
vigjos. Yaquedaron terminados dos nuevos pabellones, No. 14y 20. Hoy laFeria
ofrece amplias posibilidades de analizar las tendencias del desarrollo de los
trabajos cientifico-técnicos y de disefio realizados en una rama concreta, de ver
los logros alcanzados en los procesos tecnol6gicos y en la produccién de
mercancias en el plano internacional, de fomentar a escala mundia la
competicion por el més alto nivel técnico-cientifico y de concertar buenos
negocios. También es importante el lugar que ocupa el intercambio de
conocimientos, tecnologiasy servicios, atales efectos en las ferias se organizan
congresos, simposios, informes de diversos especialistas participantes.

La Feria Internacional de Leipzig es uno de los méas importantes
acontecimientos de caréacter comercial, ampliamente reconocido.
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L eccion 8. Empr esas. Compaiiias

Vocabulario

electrodomésticos m pl — mo0yTOBa eJIEKTPOTEXHIKA

navef — MalcTepHsl, CKJ1aJl

delineante com — Kpecsip

plantilla f — IITAT CITy>KOOBIIIB

fluctuacion f de per sonal — IUTHHHICTH KaPiB

comer cializar vt — o0epTaTu Ha JKepeso MpuOyTKy

demandaf — TOIUT

saturar f — HacU4YyBaTH

mer cado minterno — BHYTPILIHIA PHHOK

consumir vt — CIIOKUBATH

ingtalacionesf pl industriales — JIOTIOMDKHI BUPOOHMUI Ta CITy>KOOBI
auxiliares (y de servicios) MIPUMIILIEHHS

ingeniero-jefem — TOJIOBHUIT IHXKEHED

taller mdeprefabricacion — 3arOTOBYMI 11eX

capacidad f anual — piuHa MPOJYKTUBHICTD

asesorar vt — HaJIABATH KOHCYJIbTAIIIAHI TOCITYTH

personal m(cuadrosmpl) — TepcoHaJ, KaJipu

Dialogos

1. Buen trabgjo.

—jHolal ¢Quéta? ¢Algunanovedad en su vida? Luce usted bien.

— jlmaginese! Por fin he encontrado un buen trabajo.

—iAy, québien! jQué suerte! Lefdicito, hombre. Eso me degramucho. ¢Qué
trabajo es?

— Mecénico en una fébrica de el ectrodomeésti cos recién construida.

— ¢Qué articulos fabrica?

— Cocinas, neveras, lavadoras y cosas de ésas.

— ¢Esgrande lafabrica?

—Bagtante. Dos edificiosy entre ellos las naves de los talleres de maquinaria.

— O seaque en los edificios no se realiza ningun proceso tecnol égico.

— En € primero, de cuatro plantas, estén los despachos de los ingenieros
y las salas de los delineantes. En €l otro se ubican laadministracion y laseccién
comercial.

— Al preguntar si la fabrica es grande me referia también al nimero de
trabajadores que integran su plantilla.
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—jAh! Mil aproximadamente, incluido el personal técnico-administrativo
que constituye el 40 % del personal.

— ¢Tienelafébricadificultades para comercializar su produccion?

— jQué val Toda ella goza de gran demanday alin no hemos saturado €l
mercado interior que consume la mayor parte. El resto se exporta.

2.Vidtaaunaplanta.

Director: — jBuenos dias, compafieros! jBienvenidos a nuestra plantal

Kérpov: — Agradecemos ala administracion de la plantala posibilidad que
nos brinda de visitarlay de conocer su funcionamiento.

D. — Gracias. Estamos a la disposicién de ustedes. Les propongo empezar
la visita por los talleres, después veremos las instalaciones industriales
auxiliaresy de servicios. Nos acompafiara el ingeniero-jefe quien les mostrara
laplantay daralas explicaciones pertinentes.

K. — Perfecto.

Ingeniero: — Entonces, pasemos primero a taller de prefabricacion.

K. —¢Cud eslacapacidad anua de la planta?

I. — Producimos al afio 100.000 televisoresy 300.000 radiorreceptores con
piezas suministradas por Alemania. Empero, en perspectiva pensamos producir
parte de esos componentes a plaza.

K.— Salta ala vista que en los talleres hay pocos obreros, por lo visto,
debido a que los procesos de produccion estén mecanizados y automatizados.

D. — Exactamente. Sin embargo, hay todavia mucho trabajo manual, sobre
todo en las secciones de montaje mecanico y soldadura.

|. —Entremos en € taller de montgje.

K. — En la planta veo equipo no estandartizado. ¢Esta suministrado por
Alemania?

D. — No, no todo el equipo procede de Alemania. Acorde a desglose de
suministros estipulado en el protocolo una parte del mismo, precisamente e mas
sencillo no estandartizado o producimos aqui, en nuestra planta, pero en escrita
correspondencia con disefios y planos confeccionados por organizaciones
alemanes. También se ha de subrayar que los especialistas alemanes nos
asesoran en el proceso de su fabricacion.

K. —¢Lo operapersona calificado?

I.—En sumayoria, si.

D. —Miren, lamayoria fue instruida sobre la marcha en la misma planta con
inapreciable colaboracién de los especiaistas extranjeros. Otra parte ha pasado
Su capacitacion técnico-profesional en plantas similares, centros de ensefianza
superior y correspondientes organizaciones de Alemania.
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K. — ¢Existe en su planta problema de fluctuacion de persona ?

D. — No. Debido a las buenas condiciones de trabajo y nuestra atencion al
problema del bienestar de |os trabajadores hasta el momento no o tenemos.

K. —Muy bien, les agradecemos | as atenciones de que nos han hecho objeto
y les deseamos éxitos en la materializacion de sus planes.

D. —Muchas gracias. jHasta luego!

Ejercicios L éxicos

1. Completelos diélogos.

a). — ¢Qué obraindustrial de nuestro pais prefereriavisitar usted?
— Como quiere ver €l equipo japonés en accién le propongo visitar la
planta de televisores.
—No, esta fébrica produce sblo televisores con componentes
suministrados por Japon.
— Si, tiene Ud. razon. En progresiva piensan producir una parte de estos
componentes a plaza.
— jCOmo no! Los obreros con mucho gusto le hablaran de su trabajo en
laplanta.
— Si, aunque en su mayoria son obreros calificados, la administracion
presta una atencion permanente a adiestramiento del personal.
—No, no es la Unica via. Muchos obreros se capacitan en los centros
docentes de nuestro pais.
— Hasido un placer parami. Siempre a su disposicion.
b).— ...
— Con mucho gusto contestaré a sus preguntas en lo que pueda.

— No, es unafabricarecién construida.

— Si, tiene Ud. razén. En su mayoria los obreros de nuestra planta son
jovenes.
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—No, no se nos ha planteado tal problema por ahora. Las buenas
condiciones del trabajo han contribuido a eludirlo.

— Lajornadaes de 6 horas'y trabajamos en dos turnos.

2. Lead texto. Componga € relato sobr e cualquier a otra compafiia. Fijese
en los puntos siguientes: productos (servicios), compradores principales,
ubicacién (fabricas, almacenes, sucursales, etc.), tamafio (nUmero de
empleados), ventajas, proyectos corrientes.

La“Hernandez y CIA” factura... de Euros d afio. En laempresatrabgjan 500
empleados. Nosotros fabricamos jabones y toda clase de perfumes. Tenemos
3 empresas subsidiarias en Soria, Palencia, Logrofio y unared bastante grande
de los almacenes. La compafiia matriz se ubica en Burgos.

Utilizamos en la produccion de nuestras mercancias |os mejores ingredientes
y brindamos a cliente un producto exquisito, delicado y atractivo.

L os precios son sumamente econdmicos y nuestro lema es “ Articulos de
calidad a un bajo precio”.

Laempresava desarrollandose y en el futuro proximo proyectamos ampliar
el surtido e inaugurar un departamento anexo a nuestra fébrica en el que
planeamos la produccidn de cosméticos para los nifios.

3. Componga las combinaciones de palabras.

A B
puesto de accionistas
fluctuacion detrabajo
promocion de venta
oficina de disefios
cifras detrabajo
proceso de sucursal
junta general de productos
ubicacion de personal
condiciones de fabricacion
gama de ventas
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A B A B
materia habil negociar €l mercado
cinta [aboral acabar deoficio
movimiento comercia cambiar lacarrera
trabajo metriz gozar de utilidad
jornada directiva hacerse de demanda
seccion manual saturar el sueldo
junta directa ser cargo
casa anual
dia transportadora
venta prima

4. Imagine los didlogos en las situaciones siguientes.

1. Durante su estancia en Cuba usted desea visitar laplanta“Y”. Leinteresa
el nivel de calificacion, la jornada laboral y las condiciones de trabajo del
personal. Expongale Ud. su deseo al compafiero cubano responsable del
programade visitas.

2. Durantelavisitaa unafébricatextil hablaUd. con € gerente general. Sobre
todo se interesa por el proceso de la produccién, las condiciones de trabajo,
el sueldo, el movimiento anual y los proyectos corrientes.

3. Durante su estancia en Espafia necesita Ud. ponerse en comunicacién con
el gerente de unaempresa. Lellama parafijar lafecha de su entrevistaen laque
sevaatratar €l asunto del equipo y las condiciones del suministro.

5. Lealacircular sobre la constitucion de la empresa en el Anexo I1.
Escribalarespuesta.

Ejercicios Gramaticales

1. Construya las oraciones segiin € modelo.

Modelo 1: Los obreros de la planta estan contentos. La administracién ha
apreciado altamente su trabajo. (Los obreros de la planta estan contentos de
gue la administracién haya apreciado su trabgjo.).

1. La administracion de la planta esta satisfecha. Ha sido puesto en
explotacién un taller nuevo. 2. El grupo de delegados esta muy contento. El
gerente general les ha relatado muchas cosas interesantes de su combinado
textil. 3. La parte rusa se siente satisfecha. Muchos especialistas suyos han
participado en la proyeccion de la empresa. 4. El director de produccién se
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alegra. Una gran parte del equipo vigjo ha sido sustituida por 1o moderno. 5. Los
obreros se congratulan. La administracion hatomado medidas para mejorar las
condiciones de su trabajo.

Modelo 2: — ¢Quién les concedera un premio? (la administracion).

— Esincreible que la administracion les conceda un premio.

1. ¢En qué pais se fabricara todo el equipo? (el pais del cliente). 2. ¢Qué
trabajo les conviene? (tresturnos). 3. ¢Cud serdla capacidad anua delaplanta
en el futuro? (300 000 televisores). 4. ¢(Quién nos acompafiara en nuestro
recorrido por la planta? (el director generd).

Modelo 3: — L uis trabaja de mecanico.

— Me extrafia que L uis trabaja de mecanico.

1. El grado de mecanizacion en estafabricaes muy bajo. 2. Laadministracion
de nuestra empresa industrial presta poca atencién a programa de actividades
recreativas. 3. Pedro niega a trabajar en dos turnos. 4. Mi amigo no quiere
estudiar en este centro docente. 5. Ellos no quieren negociar con estafirma.

Modelo 4: — Quiero avisarle. Debeintervenir en lareunion.

— Quiero avisarle para que Ud. intervenga en la reunion.

1. Llamaré en seguida a ingeniero. Tiene que traernos los materiales sobre
la reconstruccion. 2. Piensan enviarle a extranjero. Debe capacitarse en la
proyeccion de centrales hidroeléctricas. 3. Les envio un télex. Deben
comunicarnos lafechade lallegada de sus especidistas. 4. Realizamos las tareas
preparatorias. Asi los proyectistas podran empezar atiempo su trabgjo. 5. La
administracion de la planta toma todas las medidas necesarias. La planta debe
ser puesta en explotacion este afio.

2. Transforme las oraciones utilizando la construccion “tener +
+Participio”:
Ya hemos terminado este trabgjo.
Lo hemos hecho todo.
Hetraducido la carta.
Han terminado | os trabajos de construccion.
Ha reservado una habitacion a partir de hoy.
Hemos visitado las instalaciones de servicios.
He preparado €l informe.
Han suministrado |as piezas que necesitamos.

ONO A~ WDNE

3. Abralos par éntesis.

1. Por muy bueno que (ser) el personal, hay que instruirlo.
2. Sinqueyo (olvidar) sobre la entrega, me telefonearon.
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3
4
5
6
7

© ©

A medida que (surgir) las preguntas, le explicaremos | o todo.

. Por muy modernos que (parecer) los disefios, no les gustan alos clientes.

A pesar de que él (estar) ocupado, visité € taller.

. Cualquiera que (ser) su oficio, hay que capacitarse.
. Quienquiera que (llegar) anuestra planta, le vamos arecibir con mucho

gusto.
Necesitamos encontrar |a solucién, aunque (tener) que subir el sueldo.
Por rico que (ser) laempresa, hadado un crack.

4. Abralos paréntesis.

Boo~Nooswnpr

Lo que le interesa es que nosotros le (asesorar).

Lo que me importa es que ellos (automatizar) yala produccion.

Lo que pasa es que en octubre ellos me (colocar) a sueldo.

No seré yo quien le (ayudar).

No hemos visto a nadie que les (imitar).

L e aconsejo que (entregarse) a esta labor.

Tienen miedo de que adllosles (exigir) las explicaciones.

Eslégico que Ud. (advertir) d cliente.

Yaes horade que Uds. (comprar) el equipo moderno.

Es obligatorio que Ud. (resolver) e problema de fluctuacion de personal.

5. Transfor me las or aciones utilizando la construccién “ Acusativo +
+ Infinitivo”.

N~ WPN R

Oi que los obreros discutian este problema.

Vimos que €l representante hablé con €l director.

Nos gusta ver que el personal se capacita.

¢Oiste que €l ingeniero contaba sobre la maguinaria?

Ellos vieron que € empresario firmé el documento.

¢Oi que éllos reclamaban laindemnizacion?

Vi que é despidio a empleado.

Pablo vio que ellos instalaron una magquina herramienta nueva.

Texto: LaAerolinea esperaabrir nuevasrutas
a Santa Cruz, Boliviay Brasll

Vocabulario

expangon f — PO3LIUPEHHSI
reemplazar vt — 3aMIIIATH, 3aMIHATH
manear vi — YIpaBIATH
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desempefiar vt — BUKOHYBaTH 000B’SI3KH
vicepresidente“ staff” m  — Bite-npe3uIeHT 3 KaApOBOI POOOTH
eficiencia f — MPOAYKTUBHICTD, €heKTUBHICTh
rentabilidad f — pEHTA0ENbHICTD

Lead texto. Responda a las preguntas:.

1 ¢Quién ese nuevo director regiona de ventas parael Caribe? ¢A quién
reemplaza?

2 ¢Quétiene €l director nuevo asu cargo?

3. ¢Qué puesto ocupd anteriormente?

4. ¢Cudles son los planes de expansion de Continental en el Caribe y
cuando comienzan?

5. ¢Qué aviones sirven los vuel os de Continental ?

Como parte de su plan de expansion en el Caribe, Continental Airlines
duplicara la cantidad de vuelos en la region, incluyendo destinos adicionales,
y afladirda nuevos aviones a su flota. La aerolinea anuncio, ademés, el
nombramiento de Frank Galan como nuevo director regional de Ventas para €l
Caribe. Galan reemplaza a Alex Santana, quien fue promovido paramangjar los
aeropuertos en Republica Dominicana.

Galén, quien cuenta con 17 afios en laindustria de la aviacion y hoteleria,
tendra a su cargo el crecimiento de Continental en Puerto Rico, Republica
Dominicana, Bermuda, Arubay otros mercados servidos por la linea aérea.
Anteriormente, se desempefié como director de Mercadeo para Guatemala y
Nicaragua, y laboré en las oficinas centrales de Continental en Houston.

Pete Garcia, vicepresidente “ staff” paraventasy mercadeo de L atinoamérica,
dijo que los planes de expansion de Continental en el Caribe comenzaran en las
préximas semanas. “ Para el mes de junio, ofreceremos desde Newark un vuelo
diario a Puerto Plata, un mercado en la Republica Dominicana que no serviamos
hace 10 afios’, dijo Garcia. La aerolineatambién realizard dos vuelos diarios a
Santo Domingo desde Newark y, para el mes de diciembre, ofrecerdn nuevos
vuelos desde ese aeropuerto a Aruba y Gran Caiman. La empresa también
vislumbra la compra de nuevos aviones y aumentara la capacidad de asientos
paralosvuelos en el Caribe. “La aerolinea comenzo a comprar aviones huevos
modelos Boeing 800 parael Caribe, ya que en este mercado recibimos la mayor
eficiencia en rentabilidad”. El gecutivo sefial6 que en los vuelos de Houston
aPuerto Rico, y viceversa, laempresa planifica servir con varios aviones Boeing
757 que tienen 25 asientos adicionales para un total de 180. México es otro
mercado importante parala aerolinea, por lo que en el Ultimo afio Continental
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ha afiadido cinco vuel os adicionales a ese destino desde Houston. Ademas, se
abrirén nuevas rutas a Santa Cruz, Boliviay Brasil. Continental Airlines cuenta
con 200 empleados en San Juan, en oficinas de vendedores en Guaynabo y €l
Condado. La aerolinea ofrece cuatro vuelos diarios a Newark, un vuelo a
Houston y un vuelo semanal a Cleveland desde el aeropuerto Luis Mufioz
Marin. En total Continental ofrece 35 vuel os semanal es desde Puerto Rico alos
principal es centros de conexion en los Estados Unidos.
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Leccidon 9. Negociaciones

Vocabulario

condicionesf pl deentrega — YMOBH IIOCTaBKH

preciom — MiHa

al precio de(por € precio) — 32 I[IHOIO

franco-frontera — (paHKO-KOPAOH (YMOBHU ITOCTABKH)

CIF (e costo, fletey seguro) — CI® (yMOBHU MOCTABKH)

juego mde piezasderepuesto — KOMIIIEKT 3aIlaCHUX YaCTUH
(piezas derecambio)

material mcompetitivo — KOHKYPEHTHI MaTepiajiu

inversionesf pl iniciales — MOYATKOBI BUTPATHU KaIiTAIy

descuento m(rebajaf) — 3HIDKKA

conceder (otorgar) un descuento  — MpOMOHYBATH, HAJIABATH 3HIKKY

plazos mpl de suministro — CTPOKH MTOCTABKH

suministrar en dos partidas — IOCTABIISATH JBOMA IAPTIIMU

gastos mpl — BUTpaTH

acortar (abreviar) los plazos — CKOPOTHUTHU CTPOKU

plantaf productora — 3aBOJI-BUPOOHHUK

amortizar € crédito — MOr'aCUTH KPEIUT

listaf de precios — Mpamc-IuCT

competidor m — KOHKYPEHT

rendimientom — MPOAYKTHBHICTh

auninterésanual de... % — [ ... pIYHKUX BiICOTKIB

reanudar las conversaciones — IOHOBITIOBATH IIEPETOBOPHU

embalajem — YIaKoBKa

Dialogos

1. Conver saciones sobr e precios.

A. — jBuenastardes! Tomen asiento. ¢Qué tal? ;Como estan?

B. — Bien, bien, gracias. Denuevo agui, estavez, paradiscutir yael Ultimo asunto.

A. — Bueno, pasemos a los negocios. Le atiendo.

B. — Hoy hablaremos de precios, ¢no?

A.—Si, efectivamente. Hemos examinado detenida y atentamente las
caracteristicas técnicas de las lineas tecnol égicas que ustedes nos ofrecen. Nos
convienen. Nuestra empresa esté interesada en la adquisicién de un conjunto
de lalinea con entrega el afio entrante. Con ese motivo quisiéramos acordar
ahora condiciones de entregay precio.

B. — Perfecto. Nuestraentidad exportalineas en cuestion aotros paises europeos
al precio cadaconjunto de ... de eurosen condicionesde entrega: franco-frontera.
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A.—¢Y bien?

B. — Entonces en su caso concreto, las condiciones de entrega son CIF
puerto portoriquefio. Por consiguiente, considerando costo, flete y seguro, a
igual que los gastos adicionales de un embal gje solido especial que garantice
la conservacion de la carga durante una larga travesia por mar, €l precio de
suministro de lalineaal puerto de San Juan ascenderaa... de euros.

A. —¢Incluye €l precio indicado también el costo del juego de piezas de
repuesto?

B. — Desde luego. En el precio se incluye un juego de piezas de repuesto
indispensibles para el buen y normal funcionamiento de la linea durante €l
periodo de garantia.

A. — A pesar de eso, el precio nos parece demasiado elevado. Les pedimos
gue lo reduzcan hasta que sea competitivo.

B. — Conviene destacar que nuestro precio corresponde al del mercado
internacional.

A. — No obstante, tenemos objeciones a respecto. Hemos recibido ofertas
de lineas idénticas de unafirmaaustriacay de otraitaliana también con entrega
CIF puerto San Juan, aun precio de 20-30 % mas bajo que él de ustedes.

B. — Permitannos ver |las caracteristicas técnicas de |0s equipos de esas firmas.

A. — Por favor, véanlas.

B. — Miren, a verlas constatamos que € rendimiento de nuestra linea es més
alto. Produce 40 piezas més por hora, logra una mayor precision, lo cua justifica
Su precio més elevado.

A. — Correcto. Pero por otra parte, las lineas de los otros proveedores
consumen menos energia eléctrica durante la explotacién y sus dimensiones son
en promedio un 10 % menores, |0 que permita economizar € espacio reservado
para su instalacion en las navesindustriales y lograr de tal forma una economia
deinversionesiniciales. Por |o tanto seguimos insistiendo en que ustedes nos
concedan menos de un 15 % de rebgja.

B. — Bien. Teniendo en cuenta las buenas y prolongadas relaciones
comerciales existientes entre nuestras firmas estamos dispuestos a considerar
unavez mas nuestras posibilidades para otorgarles tal descuento.

A. — Gracias. Esperamos que su solucién seafavorable.

2. Negociaciones sobr e plazos de suministro.

Cliente: — Al fin llegamos a asunto de los plazos de suministro de lalinea
tecnolégica. ¢Cuales seran?

Suministrador: — Planificamos efectuar € suministro en dos partidas en €l
plazo de 2 afios contados desde lafirmadel contrato.
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C. — Es una léastima que esos plazos no son aceptables para nosotros.
Tengan bien presente que nuestro gobierno prevé poner en funcion esa planta
dentro de 3 afos. Por eso, les rogamos que revisen de nuevo los plazos de
suministro y si es posible los acorten a 1 afo.

S. — Tendremos que plantear |a cuestion ante las plantas productoras. Pero
les prometemos hacer todo lo posible para abreviarlos al minimo. Creo que
encontraremos una solucion satisfactoria.

C. — Les agradecemos mucho su comprension de nuestros problemas y su
deseo de acceder a nuestros ruegos.

3. Negociaciones sobre suministro de equipo.

Cliente: — Hemos recibido su oferta de suministro del equipo quimico
modelo A-75y la hemos estudiado minuciosamente.

Suministrador: — ¢Qué opinan?

C. — Hemos comparado las condiciones de su oferta con las del contrato
gue concluimos el afio pasado con una firma sueca y hemos llegado a la
conclusién de que el precio de ustedes es aproximadamente un 20 % més alto.

S. — Nos sorprende porque a hacer nuestros calculos nos hemos basado
en ese mismo contrato.

C. — Lo sabemos. Sin embargo, pensamos que ustedes no tienen razon. No
han tomado en consideracion que los plazos de suministro propuestos por la
firma sueca son mas breves, sdlo 30 meses contados desde lafirmadel contrato
y no 40 meses como prevén ustedes en su of erta.

S. — Pero no deben echar en olvido que nuestras condiciones para amortizar
el crédito son mas ventgjosas que las de nuestro competidor.

C. — ¢Como?

S. — Simplemente que les concedemos a ustedes un crédito alargo plazo de
8 aflos aun interés anual del 5 %. Mientras que nuestro competidor les ofrece
el crédito aplazo més corto e interés mas alto.

C. — Realmente asi es.

S — Ademés, seglin los materiales competentes el volumen de suministro del
equipo no incluye el sistema automatizado de control del proceso tecnol dgico.

C. — También eso es cierto. Bueno, sus argumentos nos convencen.
Aceptamos su oferta.

4. Negociaciones sobr e piezas de recambio.

S. — Sefior Peralta, estamos listos a continuar nuestras conversaciones.

C. — Si, por supuesto. Vamos atratar €l problema de las piezas de recambio,
¢verdad?

S. — Pero, yaselo hemos expuesto.
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C. — En efecto. Sin embargo, quisiéramos disponer también de otro conjunto
de piezas de recambio que nos garantiza el funcionamiento ininterrumpido de
SU equipo 2 afios mas.

S. — No hay ningiin inconveniente. Podremos suministrérselo por un precio
adicional previsto en un contrato separado.

C. — En cuanto a eso nos gustaria saber ¢cudl sera el precio?

S. — Lamentablemente, por el momento, no tenemos aqui lalistade precios
de las piezas de recambio.

C. — ¢Estdyahecha?

S. — Claro que si. Se la entregaremos pasado mafiana cuando reanudemos
las conversaciones.

C. — Muy bien.Gracias.

Ejercicios Léxicos
1. Completelosdidlogos.

a). — Seflor Petrov, jcuanto me alegro de saludarle en nuestro pais! ¢Como

hasido e vige?

— Gracias, bien.

— Claro que si. Hemos estudiado su oferta. Lamento decirle que €l precio
nos parece elevado.

—No, no es asi. Hace poco hemos recibido otra oferta con un precio
mucho mas bajo.

— Si, de acuerdo. Pero en el precio de sus competidores se incluyen
también |os gastos de montaje de la maguinaria.

— Eso si. Esverdad. Sin embargo, los plazos de entrega propuestos por
ustedes son muy largos.

— En este caso aceptamos su precio.

— Pues, como esta maquinaria nos interesa mucho, estamos listos a firmar
el contrato inmediatamente.

b).— ..
— Su negativaa concedernos un descuento del 20 % no esta bien motivada.
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— Si, efectivamente, las condiciones de entrega CIF aumentan el precio
en comparacion con el de FOB.

— Pero nos es suficiente disponer de un solo juego de piezas de repuesto.

— ¢Cudl esprecio?

— ¢Cuéando podrian entregarnosla?
— Esta bien. Perfecto.
— Luego, si e rendimiento de su equipo por hora es més ato que e de
su competidor, eso nos ya convence.
¢). — Ahora podremos empezar |as conversaciones en torno alos precios.
—No, no estamos conformes porque no corresponden a la practica
internacional.

— Pero estos materiales competitivos han envejecido.

—Y hastasi setiene en cuenta el importe del embalaje incluido en el
precio cotizado, ése es alto.

— Nos agrada que ustedes hayan accedido a nhuestra solicitud de revisar
los precios.

— Si, ahora considerando un descuento de un 10 % concedido por
ustedes podemos acordarnos con sus precios.

2. Componga las or aciones segin e modelo.

a) Modelo 1: A. — Ustedes nos han entregado la cantidad errénea
B. — jDios! ¢Qué cantidad hemos suministrado?
A. —500. Nosotros pedimos 5.000.
B. — Lo siento mucho. Le prometo que o arreglaremos o més
pronto posible.
1 Ustedes nos han entregado la cantidad erronea. (500. Pedimos 5.000).
2 Ustedes han equivocado de sefias @ enviar el pedido. (Alameda 16.
Estamos en 17).
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3. Lasmercancias han llegado acompafiadas con accesorios de otro juego.
(Lostiradores de pléstico. Los pedimos de metal).

4. Ustedes han equivocado de suma al extendernos la factura. (14.000
ddlares en vez de 14.000 euros).

5. Losproductos han llegado muy tarde. (E!l viernes. Los esperamos € martes).

6. Lacgaestadeterioriada. (El vidrio se hizo trizas).

b) Piense en las razones posibles por las cuales fueron cometidos todos
estos errores. Trate de disculparse.
Modelo 2: Nuestra ordenadora se estroped. Perdimos muchos datos.

3. Solucione el problema. Empieze con: Pienso que es preciso... / Pienso

gue No eS Preciso...

O~ wWNPE

no le cree.

Su coche esvigjo y se estropea a menudo.
Sus acciones van depreciandose.

Uno de sus proveedores siempre le envia facturas con muchas faltas.
La bodega de su empresa es demasiado pequefia.

Sus competidores principales han reducido el precio hastaun 20 %.
Un empleado suyo falta con frecuencia. El dice que esta enfermo. Usted

4. ConcuerdeA conBy C.

A

B

C

Problema

Solucién Posible

Consecuencia Posible

Tenemosun problema
con...

—uno delos clientes.
Dice que no puede
pagarnos a tiempo;

— ¢l prototipo del nuevo
modelo;

—seguridad. Alguien
roba articulos de oficing;
—nuestro aquilador. El
quiere subir larenta.

Podemos...

—registrar los bolsos
de cadafuncionario
que sale del edificio;

— buscar otros locales;
—llamar a gecutor
judicial;

—empezar desde la

primeraetapay
redisefiarlo.

Pero s lo hicieramos...

— deberiamos pagar €l
precio més alto;

— es0 podria causar
impresion desagradable;
— nuestros competidores
podrian adelantarnos en
el mercado;

— podriamos volver solo
una parte de lo que nos
deben.
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Piense en otras soluciones y consecuencias posibles de estos problemas.
Proponga otro problema real o imaginado. Describalo a los demés y juntos
hallen la solucion y discutan las consecuencias.

5. Imagine los dialogos en las situaciones siguientes.

1. Usted necesita adquirir urgentemente en una firma de Espafia unas piezas
de repuesto para unainstalacion agricola suministrada hace dos afios por ésta.
Discuta los plazos de entregay argumente su peticion de abreviarlos.

2. Su oferta de suministro de aisladores de vidrio hainteresado a un cliente
mexicano. Representantes mexicanos visitan su entidad para firmar un contrato.
En éste se traten los siguientes puntos. calidad (solo aisladores de calidad
superior), precio (el suyo les parece alto), plazos de entrega (lesinteresa entrega
urgente). Discuta dichos puntos con ellos y concluya el contrato.

6.Lead reclamoen d AnexoIl. Tradlzcalo. Escribalarespuesta.

Ejercicios Gramaticales

1. Componga lasiraciones segin & modelo.

Modelo 1: — ¢Por qué aceptan la oferta de la firma italiana 'y no de la
austriaca?
(ventajosa).
— Porque la oferta de lafirmaitaliana es mucho més ventajosa que
lade laaustriaca.

1. ¢Por qué le convienen las condiciones de pago de la compafiia
germanooccidental y no las de la francesa? (favorable). 2. ¢Por qué estan
interesados en los plazos de entrega del equipo propuestos por la empresa
argentina'y no en las de la brasilefia? (corto). 3. ¢Por qué han concluido esa
transaccion con constructores finlandeses y no con rusos?(ventajosa). 4. ¢Por
gué han reconocido los motivos expuestos por el abastecedor y no los del
cliente? (justificado). 5. ¢Por qué ustedes estan de acuerdo con los precios de
la casa comercial inglesay no con los de la sueca? (bajos). 6. ¢Por qué han
comprado piezas de repuesto de la firma canadiense y no de la estadounidense?
(barato).7. ¢Por qué muchos espafioles prefieren comprar en los pequefios
comercios de su barrio a desplazarse a las grandes superficies? (prestigioso).

Modelo 2: — Las negociaciones de hoy son més dificiles que las de ayer.
—Nolo creo, ami juicio, son menos dificiles que las de ayer.
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1. Las condiciones de la oferta hecha por la firma japonesa son mas
favorables que las de la italiana. 2. Estos especialistas son més calificados y
expertos que los que conocimos ayer. 3. Las condiciones de pago previstas en
este proyecto de contrato son més ventajosas que las del anterior. 4. La
solucién de este asunto es para nosotros mas satisfactoria que la del otro
problema. 5. Las caracteristicas técnicas de |as lineas tecnol gi cas of recidas por
€l abastecedor inglés son méas convenientes que las que ofrece e suministrador
italiano. 6. Esta firma cumple sus obligaciones mas puntual y rigurosamente que
aguella

Modelo 3:— El precio ofertado es muy elevado (rebajar — ser competitivo).
— Pida que o rebajen para que sea competitivo.

1. Los precios no corresponden a los del mercado internacional (reducir —
ser competitivo). 2. Los plazos de entregaindicados en el proyecto del contrato
son muy largos (revisar — ser corto). 3. Las condiciones de oferta no nos
convienen (cambiar — ser aceptables). 4. Las piezas de recambio son de mala
calidad (sustituir — ser de calidad superior). 5. El precio no esta cotizado a tenor
de los del mercado internacional (regjustar — ser conveniente). 6. El problema
de abreviar los plazos de fabricacion del equipo no se hadiscutido (considerar —
ser solucionado positivamente).

2. Traduzca.

1. SIxOu mocTaBKy CUPOBHHU OYyJ10 O 3111iICHEHO BYACHO, MU O 3MOTJIH 3a-
pa3 noyaTy BUPOOHMIITBO.

2. S$IkOwu Biji MEHE IIOCh 3aJIeXKAJI0, 1 O JABHO BXKE MOTOJIUBCS HA III0 TPO-
TO3ULIIO.

3. S1xOu BOHM Biipasy 3arporoHyBaim 5 %, cborojHi He Oyio 6 moTpe-
OU JIOMOBJISITUCS 3 HUMH 111 Pa3.

4. SlkOu BiH MaB IXHIO aJipecy, BiH JIaBHO O yXe BIINPAaBUB iM po3pa-
XYHOK.

5. SlkOu MU BpaxyBallu TOJII HOTO 3aIlepevyeHHsl, HAM He JOBenocs O Te-
Tiep €EKOHOMUTH.

6. SIxOm MU 3HAIIM CITpaBXKHI Ta0APUTH IIHOTO 00JIaTHAHHS, MU BXKE 3PO-
Omi 6 3aMOBJICHHS.

7. Sxbu My MaJTi KOMITIEKT 3aIIaCHUX YaCTUH, MU O TABHO BKE ITPOJIOB-
JKHJIM BUITYCK HAIIOT HOBOI MOJETI.

8. SIxOu BOHM 3MIHWIIM YMOBH ITOCTABKH, HAM He TOBeJI0Cs O 3apa3 o1-
JIAYyBaTH TPAHCIIOPTHI BUTPATH.
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APONE W

o O

Sugtituya las constr ucciones con I nfinitivo por unaoracion subordinada.

Al comparar las condiciones, hemos Ilegado ala conclusion definitiva.
Por haber revisado |os plazos, hemos acordado en abreviarlos.

De haber recibido las piezas, |0 habian puesto en marcha el equipo.

A pesar de no encontrar la solucién, hemos prometido hacer todo lo
posible.

Con tener tantos problemas, procuraremos hacerlo.

Con declararse en quiebra, €l auténomo no estaba en capa caida.

4. Traduzca. Componga las or aciones con las expresiones subrayadas.

ok wNE

7.

Sea lo que sea, |es otorgamos una rebaja.

Cueste lo que cueste, tenemos que encontrar una solucion satisfactoria.
Digan lo que digan, €l precio nos parece demasiado elevado.
Reanudamos las conversaciones, pase |o que pase.

No podemos recibirle ahora mismo, sea quien sea.

Sea lo que sea, no permitiremos que la competencia nos quite cuotas de
mercado.

Digan lo que digan, nuestros adversores se han quedado rezagados.

5. Sugtituya lasor aciones subor dinadas por las construcciones con Infinitivo.

1

2
3.
4,

Si ellos no revisaran el precio, € cliente no daria el consentimiento.

. Si no nos damos prisa, no podremos efectuar la entrega a tiempo.

Si estos materiales no fueran obsoletos, podriamos subir el precio.

Si ellos hubieran tenido una base comercial, estos estudios podrian ser
realizados.

Si esta compafiia hubiera producido beneficios, no habrian encontrado
en el proceso de fusion con “ Aviaco”.

Si lanzéramos ahora una campafia publicitaria, llegariamos a este grupo
de poblacién.

Si ellos hubieron introducido las nuevas maquinas de etiquetado, 1os
margenes de beneficio se habrian incrementado.

Texto: Nuevasoportunidadesen laAméricalL atina

Vocabulario

costos mpl — BapTICTh

satélitem — CYIIyTHHUK

conexion f eléctrica — EJIEKTPOHHUI 3B 130K
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penetrar en € mercado — YIPOBAKyBATH HA PUHOK

evaluar vt — OLIHIOBATH

establecimientom — 3aKkycouHa “dact-hpya”’
deserviciorapido

ventgjaf — nepeBara

Lead texto. Responda a las preguntas.

1. ¢Qué oportunidades nuevas discubren muchos comerciantes
estadounidenses?

2. ¢De qué cambios demogréficos se trataen €l texto y por qué?

3. ¢(Qué perspectiva ofrece F Fernandez Jr. Vice-Presidente de
Mercadotécnica de Telemundo Group, Inc.?

4. ;Qué tratan de lograr en el futuro las marcas tradicionales de Europa, €l
Canaday los Estados Unidos y como?

Muchos negocios estadounidenses, asi como aguellos en el Canaday en
Europa, han despertado a las oportunidades que se despliegan en los Estados
Unidos, a sur delafrontera, y por supuesto, mas aladel sur de México. El gran
alcance de la oportunidad que enfrentamos es enorme, tanto en los Estados
Unidos como en la América Latina. Los cambios de estadisticas demogréficas
estan abasteciendo esta tendencia donde se estd enfocando a los
hispanoparlantes: en 9 de las 10 ciudades mas grandes de los Estados Unidos,
es la mayoria. Quiza a causa de este cambio demografico dramético, los
negocios y los vendedores estadounidenses, canadienses y europeos han
transformado su percepcién de los hispanoparlantes como algo diferente o
étnico, para percibirlos como seresiguales a resto del mundo, pero que hablan
espafiol. Para acelerar alln mas el paso de esta camparia hacia |os mercados
latinos se encuentra la nueva nocién que existen 450 millones de
hispanoparlantes en la L atinoamérica, donde |os mercados estan jovenesy los
consumidores se encuentran ansiosos de tener productos, servicios y
comunicaciones de paises mas desarrollados.

Esta base comun de idiomay cultura crea un mercado eficiente donde un
solo producto o anuncio ingenioso en espafiol se puede utilizar en vez de una
docena, ahorrando millones de délares en comunicacion, adquisicion de clientes
y costos de venta. Filberto Fernandez Jr. Vice-Presidente de Mercadotécnia de
Telemundo Group, Inc. ofrece la perspectiva visionariay apremiante donde se
encuentra que la influencia méas extraordinaria en €l negocio hoy en diaesla
unificacion de nuestro hemisferio, impulsado por fuerzas econdmicas,
electrénicasy culturales. El impacto poderoso del Internet, la nuevatecnologia
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de satélite y la posibilidad méxima de conexiones electrénicas, le permite ala
gente ver los eventos de una forma objetiva, sin censura, que facilita un nuevo
modo de hacer negocio. El opina que la Revolucion Industrial esta vibrando una
vez mas, solo que esta vez, €l dinero, lainversion y los recursos se estan
moviendo, no de Europa a las Américas, sino de los mercados anglos a los
hispanos, y de los paises desarrollados a Latinoamérica. Al pie de la letra,
todas las marcas tradicionales de los mercados establecidos en Europa, €l
Canada y los Estados Unidos se estan uniendo a la carrera para lograr
establecer su presencia de grupo oportuno en la Ameérica Latina. Cada producto,
desde la comida de perro hasta | os refrescos, anda buscando su propiaidentidad
y posicién para penetrar en el mercado latinoamericano. Los bancos, las
empresas de construccién, las cadenas de hoteles, restaurantes y los
establecimientos de servicio rapido ya estén todos en marcha hacia los nuevos
mercados jovenes alli. Y Fernandez expresa la famosa frase “jVaya al oeste,
joven!” delasiguiente forma, “jVayaal sur, joven, paraencontrar €l futuroy la
fortuna propia’.
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Leccion 10. Arbitraje

Vocabulario

procedimientom — MpoLEeypa BEICHHSI CIIPaB

ofertantemdebienesy — ocoba uu (ipMa, 110 TPOIIOHYE
servicios TOBApU Ta IMOCIYTH

justificantem — BUIIpaB/yBaJibHa 0OCTaBUHA,

JIOBiKA, TTOCBITUEHHS

laudo marbitral — MOCTaHOBA, PillIeHHS (apOiTpaxy)

efectosmpl vinculantes — HEMHMHYYHI eheKT

demandante com — Mo3KMBaY

demandadom — BIJNIOBIIAY

tramitarsevp — MPOCYBATH CIPABY MO IHCTAHIIISAX

cumplir todoslostramites — BHKOHYBATH BCl BUMOT'H

lesion f — MIKOJA, 30MTOK

dditom — MPaBOIOPYIICHHS, 37I0YHH

delitomcomuin — KpHUMiHaJIbHA (KapHa) cIipaBa

cuerpo mdd ddito — CKJIaJ] 3I04YMHY

ARBITRAJE: RAPIDO Y EFICAZ

El Sistema Arbitral de Consumo naci6 para satisfacer la necesidad, tanto de
los consumidores como de los empresarios, de resolver |as reclamaciones de los
primeros a través de mecanismos simples, rapidos, eficacesy sin costes.

Esta forma de solucién de las reclamaciones tiene entre sus caracteristicas
fundamentales la voluntariedad de |as partes, alas que siempre quedala opcion
derecurrir alajusticia ordinaria, sempre mas cara

Este sistema presenta importantes ventajas para las partes af ectadas:

* Permite resolver los conflictos sin coste alguno para ambas partes.

* El laudo arbitra tendra efectos vinculantes parad demandantey & demandado.

* El arbitraje se desarrolla sin formalidades especiales y se tramita en un
corto espacio de tiempo, que, como maximo, sera de cuatro meses desde la
constitucion del Colegio Arbitral.

» Las empresas que ostenten el distintivo de estar adherido a sistema
arbitral transmiten sensacién de garantia para el usuario, que sabe que en caso
de conflicto éste se resolvera de unamanerarépiday eficaz. Ademés, € sistema
garantiza laigualdad entre todas las partes.

¢COMO SEUTILIZA ESTE SISTEMA?

Laformade utilizar este sistemaes muy sencillaparael consumidor. Aquella
persona que quiera reclamar deberd presentar, personalmente o através de las
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asociaciones de consumidores, |as solicitudes de arbitraje ante la Junta Arbitral
de Consumo que corresponda, preferentemente la de &mbito territorial inferior,
para facilitar la rapidez del proceso, ya que en la Espafia de las autonomias
existen juntas arbitrales de distintos &mbitos: municipal, de mancomunidad de
municipios, provincia y autonémico.

El consumidor, para poner €l proceso en marcha, solamente deberarealizar
una sucinta descripcion de los hechos que han motivado la reclamacion,
aportando los datos de ambas partes, |0 que quiere conseguir con este proceso
y la solicitud expresay firmada de arbitraje. Es aconsejable aportar toda la
documentacién que se considere necesaria.

Unavez recibidala solicitud de arbitraje y aceptada por la Junta Arbitral de
Consumo, se notificard alaempresareclamada, que debera aceptarla o rechazarla
en un plazo no superior a 15 dias. Si laempresa esta adherida al sistema arbitral,
se entiende que automéati camente acepta someterse a ese sistema.

Si tratamos de usar €l arbitaje en una reclamacion contra una empresa que
no esté adherida a este sistema, debemos tener en cuenta que si no hay
respuesta en 15 dias, nuestra via de reclamacion debera ser lajusticia ordinaria

¢CUANDO NO SE PUEDE USAR EL ARBITRAJE?

Hay cuatro casos concretos en los que no se puede hacer uso de este sistema:

* Cuando existaresolucion judicial firmey definitiva

* Cuando las materias estén inseparablemente unidas a otras.

» Aquellas cuestiones en las que tenga que intervenir obligatoriamente el
Ministerio Fiscal.

» Aquellos asuntos en los que concurran intoxicacion, lesion, muerte o
existan indicios racionales de delito.

Ejercicios L éxicos
1. Componga las combinaciones de palabras.

A B A B
ofertante accidentes laudo fiscal
reclamacion | de arbitrgje clausula comun
solicitud renta delito reclamada
derechos consumidor empresa irreparable
poderes patente justicia arbitral
declaracion servicio resolucion presentada
posibilidad apelacion demanda penal
seguro bienes dafo judicia
Censo ordinario
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A B
imponer la proteccién
establecer d contrato
pagar un letigio
levantar una culpa
asegurar indemnizacion
rescindir embargo
cometer sancién
exigir infraccion
resolver responsabilidad

2. Elijalavariante correctadelatraduccion.

a. rechazamiento de la demanda
b. inobservanciadelaley

c. costo de la garantia

d. estimar el deterioro

e. abusar de los poderes

f. licenciade venta

g.vistadd litigio

h. responsabilidad pecuniaria

i. liquidacion de lafirma

j. recurrir a arbitragje

1. mikBigaris Gipmu

2. pO3IIIAf Copy

3. MaTepiajbHa BIIMOBIIAIBHICTh

4. BIIXUJICHHSI T030BY

5. 3Bepratucs 10 apoITPaxKHOro Cyay
6. HeOTPUMaHHS 3aKOHY

7. BapTiCTh 3a0e3ITeUCHHS

8. OIIIHIOBATH BaPTICTh MOIITKOHKEHHS
9. MepeBUIITH TTOBHOBAYKEHHST

10. AOKYMEHT Ha MPaBO MPOIAKY
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3. Busgueen un diccionario las diferencias seméanticas delos vocablos que
van a continuacion.

a) documento justificativo/justificante/certificado/recibo;
b) ofertar/proponer/ofrecer/sugerir;
€) sucinta descripcion/descripcion especificada/descripcion detallada;

d) queja/demanda/reclamacion.
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4. Traduzca.

Titulo VI

Economiay Hacienda

ARTICULO 128

1. Toda la riqueza del pais en sus distintas formas y sea cua fuere su
titularidad esté subordinada al interés general.

2. Sereconoce lainiciativa piblica en laactividad econdmica. Mediante ley
se podra reservar al sector publico recursos o0 servicios esenciales,

especialmente en caso de monopolio y asimismo acordar la intervencion de
empresas cuando asi |0 exigiere €l interés general.

ARTICULO 129

2. Los poderes publicos promoveran eficazmente las diversas formas de
participacion en laempresay fomentarén, mediante una legislacion adecuada,
las sociedades cooperativas. También estableceran los medios que faciliten el
acceso de los trabagjadores a la propiedad de los medios de produccién.

ARTICULO 130

1. Los poderes publicos atenderén ala modernizacién y desarrollo de todos
los sectores econdémicos y, en particular, de la agricultura, de la ganaderia, de
la pescay de la artesania, a fin de equiparar €l nivel de vida de todos los
esparioles.

5. Leaend Anexoll € Contrato laboral. Prepare e contrato seme ante.

Texto: Cuatro detenidos por estafar 200 millones
avariosbancos

Vocabulario

estafa f — IIaxpamicTBo

estafar vi — [axpyBaTH

estafador m — maxpan

falsificacion f dela documentacion — migpoOKa TOKyMEHTALl
actividad filicita — HE3aKOHHA JTISUTbHICTD
fraudem (fraudulenciaf) — oOMaH, 001y pIOBaHHS
garantia f hipotecaria — IMOTEUHA TapaHTis
néminaf — BIJIOMICTb Ha 3apIuiaTy
IVA (Impuesto sobred valor afiadido) — I1AB (mogaTok Ha 1oaaHy

BapTICTBh)
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ficticiaf — (DIKTUBHMIA TOKYMEHT
intermediacion f — MOCEPETHULITBO

inmabiliar o adj — HepyxoMmuii (MaiiHo)
destituir vt — YCYHYTH, 3BUIBHUTH
operacionesf pl crediticias — KPEIUTHI oneparii
fraudulento adj — IaxXpaiChbKUit

pesquisa f (investigacion f) — pO3IIYK, PO3CIIAYBaHHS
pesquiar vt — PO3CIIiTyBaTH, PO3IIYKYBATH

Lead texto. Responda a las preguntas:

1 ¢Por qué lapolicia hadetenido a cuatro personas?

2. ¢Dequéleacusan aMiguel E.A.D.y aotros arrestados?

3. ¢Qué pasos dio Caja Segovia después de tener conocimiento de las
pesqui sas realizadas por la policia?

4. ;Cdémo fue € resultado de lainvestigacion interna?

5. ¢Quéexplicad presidente de Cga Segovia?

6. Supongamos que Usted es agente de la Brigada contra la Delincuencia
Econdmicay Financiera.¢Como actuaria para detener a estafador?

La policia ha detenido a cuatro personas que formaban parte de un grupo
especializado en la comision de estafas a entidades bancarias, mediante la
falsificacion de la documentacién necesaria para la solicitud de préstamos
bancarios con garantia personal o hipotecaria.

Agentes de la Brigada de Delincuencia Econdmicay Financiera estiman que
los arrestados obtuvieron cantidades proximas a los 2000 millones de pesetas,
algunas en sucursales de las Cgjas de Segoviay Madrid, en la capital madrilefia
y en algunos nucleos de su entorno.

L os detenidos, segun la policia, son Miguel E.A.D., a que se la atribuye
esta actividad ilicita, involucrado en el fraude del IVA, a comienzos de la década:
Marcelino D.V., que aportaba néminas de distintas sociedades, algunas
ficticias, parala obtencion de préstamos. Francisco Diego G.A., experto en €l
campo de laintermediacion inmobiliariae impulsor delos fraudes dirigidosala
obtencién de créditos con garantia hipotecaria, y su hermana Eulalia,
colaboradora directa.

El pasado verano, después de tener conocimiento de las pesquisas que
realizabala policia, Caja Segoviarealizd unainvestigacion interna que dio como
resultado el acuerdo de su consejo de administracion de destituir de sus
respectivos cargos a dos directores de sendas oficinas y a jefe de expansion
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delared de Madrid, a entender que estos tres empleados habian incurrido en
“negligenciay faltaderigor” porque no aplicaron los criterios profesionales que
deben regir en este tipo de operaciones crediticias.

Entonces, el presidente de Caja Segovia, Atilano Soto, explicd que los
préstamos no superaron ninguno los 15 millones de pesetas debido a que es
la cantidad maxima que se puede conceder por € director de la sucursal — por
es0 eran el egidas pequefias oficinas del cinturén de Madrid, y no descarto que
su entidad pudiera haber hecho alguna operacion que luego resultara
fraudulenta, pero indico que, en el mismo caso, se encuentran otros bancos y
cgjas, como lade Madrid, e BBV, € Central Hispano o Argentaria
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Leccion 11. Noticiasecondmicas. Anhuncios

I. @) Lead articulo. Tradlzcalo.

Vocabulario
ciberespaciom — KIbGeprpocTip
tridimensional adj — TPUBUMIPHHIA

Realidad Artificial

Un nuevo sector de la investigacion tecnol 6gica ha dado recientemente un
resultado sorprendente: lailusion de moverse en un universo fantastico, en un
espacio en donde todo aquello que nos rodea es producido por un ordenador
pero parece perfectamente real .

Para entrar en este “ciberespacio” 0 “mundo virtual”, son necesarias tres
cosas. una especie de casco dotado de una pequefia pantalla tridimensional, un
guante electrénico y un ordenador ultrarrgpido.

Después se puede volar, dar vueltas arededor de un &omo, visitar planetas,
andar por una habitacion que no existe, oir sonidos y tocar objetosirreales.

Las aplicaciones del “ciberespacio” son, tedricamente, infinitas: los
cirujanos, por iemplo, podran experimentar en larealidad virtua las operaciones
mas complicadas, exactamente igual que si |0 efectuaran directamente sobre el
paciente.

También tendran la posibilidad de entrar en el érgano enfermo antes de la
intervencién quirdrgicarea.

En arquitectura, este sistema dara la posibilidad de poderse mover en €l
interior de una casay de decorarla antes de haber sido construida.

Muy pronto serén posibles los encuentros entre varias personas en el
“ciberespacio”.

Un grupo de investigadores esta estudiando la realizacion de una méaquina
especial para ayudar a nifios con graves lesiones en las piernas a hacer
gjercicios de rehabilitacion.

En resumen, parece que larealidad virtual no sea sélo un juguete caro 0 una
formasencillade huir delareaidad. El “ciber” promete convertirse en un nuevo
mundo destinado a cambiar diversos aspectos de nuestra vida. Pero, como toda
tecnologia, debera ser usada con inteligencia.

b) Sustituya los puntos por las palabras necesarias.
1 Todo aguello que nos rodea es producido por un ... pero parece
perfectamentereal.
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2. Paraentrar en este ... 0 mundo ... Son necesarias tres cosas.

3. Unnuevo sector dela ... tecnol 6gica ha dado un resultado sorprendente.

4. Los cirujanos podréan experimentar en la ... virtual las operaciones més
complicadas.

5. Todatecnologia debera ser usadacon ... .

6. Larealidad virtual noseasloun....

7. Ungrupo de ... estd estudiando la ... de una ... especial para ayudar a
nifios con graves ... en las piernas.

8 Estesistemadaralaposibilidad de poderse ... en € ... de unacasa

c) Related articulo.
Il.a) Leay traduzcad articulo.

Donacion de Siemens alcanzo US $ 468 mil

Laempresalider dela€electronicay la electrotecnia, através de su sede
en Venezuda, realizd una donacién en equipos médicos que alcanza un valor
de US $ 170.000.

Caracas, mayo de 2000. Siemens continGia mostrando su fe en nuestro pais
y en €l rol participativo que deben jugar las empresas que aqui se desempefian.
Efectivamente, y como prueba de eso realizd una importante contribucion en
equipos del area de electromedicina que facilitarén, de forma significativa, las
actividades de diagnostico para el Hospital Periférico de Coche. Los equipos
en donacion fueron entregados por el presidente de Siemens, S.A. Hans
Hermann Belloso, con la asistencia del Vicepresidente de la Republica, |saias
Rodriguez y el Gobernador Grilber Odreman. Con respecto alatecnologia que
Siemens pone a la disposicion de este importante centro de salud, Hermann
Belloso explicod que se entregd un tomografo Axial Computarizado modelo
Somatén ARC, equipo de radiodiagndstico por iméagenes que permite realizar
examenes de todas las partes del cuerpo. La excelente definicidn de iméagenes
proporciona estudios de alta resolucion, pudiéndose observar estructuras de
hasta 0.5 mm. Este avanzado sistema puede atender todo tipo de pacientes,
neonatos, pediétricos y adultos, gracias a su gran velocidad de reconstruccion
de imagen puede examinar aproximadamente 50 casos por dia. Vale decir, que
el mencionado aporte esta inserto dentro de un plan especial de apoyo a
Venezuela, como consecuencia de la catéstrofe natural por la que atraveso € pais.

b) Sustituya los puntos por las palabras necesarias.
1. Laempresa... deladectrénicaredizo una... .
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2 Losequipos en donacidn fueron ... por el presidente de Simens.

3. Con ... alatecnologia que Simens pone ala... de este centro de salud,

H. Belloso explicé que € ... permite realizar ... de todas las partes de

cuerpo.

La... definicion de imagenes proporciona estudios de dta.....

Este avanzado ... puede atender todo tipo de.... .

Graciasasu ... de reconstruccién de imagen puede examinar ... 50 casos

por ...

7. EI mencionado ... esta inserto dentro de un plan especia de ... a
Venezuela, como consecuenciadela... natura por laque atraveso € pais.

[ Rr

¢) Componga las oraciones con las palabrasy expresiones siguientes.

Realizar una donacién, poner a la disposicién, el sistema avanzado, vale
decir, efectuar un aporte.

d) Related articulo.

[11. Lea, traduzcay related articulo.

Texaco lanza lubricante.

TEXACO Puerto Rico Inc lanzd recientemente un nuevo lubricante,
denominado Havoline F3 Energy 5W-30, disefiado especialmente para proveer
un mejor rendimiento y eficiencia de motor alos vehiculos europeos. Segin un
comunicado, su composicién Unica de aceitesy un avanzado grupo de aditivos
de alto rendimiento proveen una mayor potencia Util y una disminucién de la
friccion o ruido del motor, alavez que reducen las emisiones contaminantes a
la atmosfera. El lubricante posee la propiedad de mejorar la eficiencia del
combustible hastaun 6 %, lo cua se traduce en un ahorro significativo en el
gasto de gasolina del vehiculo, indica el comunicado.

IV. @) Leay traduzcad articulo.

Diez mil millones ha invertido Fondo Unico Social.

Caracas, Notimill (Isis Diaz). — Por o menos diez mil millones de bolivares
hainvertido el Fondo Unico Socia desde enero, en atender alos damnificados
por lasIluvias del pasado diciembre, especialmente en el Estado Vargas, segiin
lo reveld Ivan Ballesteros, funcionario de la citada institucion. Expreso €l
declarante que la asistencia alos damnificados ha sido diversay ha significado
financiamiento para alquiler de viviendas, creacion de cooperativas y
microempresas, financiamiento para compra de viviendas a quienes han
cumplido los requisitos establecidos.
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En relacion alas viviendas entregadas, € coronel Virgilio Lameda, del Fondo
de Desarrollo Urbano, afirmé que, de cinco mil peticiones, se han entregado mas
de tres mil soluciones habitacionales ubicadas en los estados Zulia, Bolivar,
Falcon, Miranda, Vargas'y & Area Metropolitana. Expresd que las viviendas del
interior tienen un costo cercano alos 8 millones de bolivares, mientras que las
de Nueva Casarapa, en Guarenas, estén por €l orden delos 21y 24 millones de

bolivares.
Vocabulario
invertir vt — BKJIaJaTH (KariTa)
requisitom — 000B’s3K0Ba yMOBa

b) Sustituya los puntos por las palabras necesarias.

1 El Fondo Unico Socid ha... diez mil millones ... atender alos ... por las
[luvias.

2 Laasistenciahasido ... y hasignificado ... paraaquiler de viviendas.

3. Decinco mil ... se han entregado mas de tres mil ... habitaciones.

4. Lasviviendas del interior tienen un ... cercano alos ocho millones de
bolivares.

5 La ... permite comprar viviendas a quienes han cumplido los ...
establecidos.

¢) Componga las oraciones con las palabrasy expresiones siguientes.

Funcionario, revelar, ubicado, damnificado, institucion, asistencia,
financiamiento, alquiler, requisito, peticion.

d) Related articulo.

V. @) Leay traduzcad articulo.

Entre $6 y $150 lastarifas de taxis.

ENTRE $6 y $150 oscila€l valor delosviges en los taxis que sirven lazona
del Vigio San Juan, cuyos conductores estan sujetos a unatarifafijaen un area
turistica preestableciday a penalidades como la cancelacién de lafranquiciao
multas que pueden llegar alos $500.

EFE hizo un sondeo entre | os taxistas que ofrecen sus servicios en €l Vigjo
San Juan con motivo de la afluencia de turistas extranjeros y los visitantes ala
Regata 2000.

Tanto | os taxistas que se encuentran en la Plaza de Armas como quienes se
estacionan frente a la Plaza Colon mantien en tarifas fijas para determinados
recorridos, que estan controlados tanto por la Compafiia de Turismo como por
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la Comision de Servicio Publico, ente encargado de establecer lanormativa, las
penalidadesy de ser el foro pertinente en caso de surgir una queja.

Partiendo desde €l Vigjo San Juan, los taxis cobran $6 por un recorrido que
esté dentro del sector y € mismo precio hasta Puerta de Tierra, aunque aumenta
a$10 s el vigero pretende trasladarse al Condado, Miramar, Ocean Park y
Santurce; y a $16 si debe dirigirse al Aeropuerto Internacional Luis Mufioz
Marin en Isla Verde, Carolina. También ir en taxi a centro comercial PlazalLas
Américas en Hato Rey cuenta con otra tarifa ($12), y se cobran 50 centavos
adicionades s sellevan mas de dos maletas en €l taxi, por lo tanto un par de ellas
deben ser gratis para quien requiere el servicio.

Fuera de San Juan los precios varian: hasta Fajardo, $65; Bayamon,
Guaynabo y Catafio, $25 (aunque a este Ultimo municipio es mejor trasladarse
en lancha, sobre todo si se visita la Bacardi); Ponce, $110; y si el vigeesa
Luquillo o El Yunque, latarifasube a $150.

La presidenta de la Comision de Servicio Pblico, Nydia Rodriguez, dijo a
EFE que si los vigjes son entre hoteles dentro del &reaturistica el taxista debe
usar el sistema metro y que éstos cuentan con la autorizacion para salir fuera
de San Juany € &readdlimitada.

Sobre las penalidades Rodriguez dijo que “van de multas, que pueden llegar
a los $500 dependiendo de la infraccion, cancelacion de la franquicia,
suspensién temporera hasta una amonestacion”, y aclaré que “no eslo mismo
“una treta 0 engafio” que un error por uno o dos ddlares, por lo que se debe
analizar cada caso con sus circunstancias particulares’.

Vocabulario

penalidad f — 3aCTEPEIHUI 3aXij]

multa f — mrpad

forom — KOJIETIs aJIBOKATIB, CYI

EFE (Editorial Falange Espafiola) — inopmariiiina arenigis Icrmanii
suspension f temporera — THUMYacOBe YCYHEHHs BiJI ClipaB
amonestacion f — BUKJIUK JIO CY/Iy

b) Sustituya los puntos por las palabras necesarias.

1 Losconductores estan ... aunatarifa....

2 Las... pueden llegar alos 500 dolares.

3. LaComision de Servicio Publico establecela...., las penalidadesy es el
... pertinente en caso de surgir una.....

4. Lostaxis... $6 por un recorrido que esté dentro del sector y el mismo ...
hasta Puerta de Tierra, aunque ... a$10 si € ... pretende transladarse a
Condado.
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5. Secobran 50 centavos ... si sellevan més de dos maletas en el taxi, por
lo tanto un par de ellas deben ser ... paraquien requiered ...
6. Sedebeanalizar cada... con sus ... particulares.

¢) Componga las oraciones con las palabrasy expresiones siguientes.

Estar sujeto a, hacer un sondeo, ofrecer servicios, afluencia de turistas,
estar controlado por, surgir (queja), cobrar, cobrarse, variar (precios), multa,
ser gratis, mantener tarifasfijas, infraccion.

d) Related articulo.

VI. a) Leay traduzcad articulo.
L a Eurobolsa anuncia que las acciones podran cotizar en variasdivisas.

La Eurobolsa, mercado resultante de la fusion de las Bolsas de Londres y
Francfort, serd una platforma Uinica con capacidad para operar en varias divisas,
fundamentalmente el euro y lalibra, anunci6 ayer el presidente de la Bolsade
Londres, Don Cruickshank.

Lamoneda que se utilizara parala cotizacion de las acciones de una compafiia
sera decidida por laBolsay estara sujeta a las necesidades de los inversores.

Seglin Cruickshank, la Eurobolsa empezard a operar en la primavera de 2001.
Los valores que actualmente estan registrados en las Bolsas europeas podran
ser admitidos para ser negociados en la Eurobolsa. Madrid y Milan ya han
empezado a negociar su integracion en el nuevo mercado, y probablemente
formaran parte de él en una segunda ola, cuando ya esté en funcionamiento.

Vocabulario

bolsaf — bipka
accionesf pl — aKigi

cotizar vt — KOTUPYBaTH
fuson f — MOTJTHHAHHSI
valoresmpl — LIiHHI anIepH

b) Componga las oraciones con las palabrasy expresiones siguientes.

Fusion, operar, divisas, cotizacion, necesidades, valores, ser negociado en
la bolsa, integracion en el nuevo mercado, estar en funcionamiento.

c) Related articulo.
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VII. Leay traduzcalosanuncios. Haga los g ercicios.

1. Por quélatecnologia digital GSM eséd futuro delatelefonia movil.

La sefial telefénica digital ocupa mucho menos espacio que laanadgicaen
el espectro radioeléctrico. En €l sistemadigital no se producen interferencias
ni cortes cuando crece € nimero de usuarios. Tampoco se pueden producir
escuchas porque la sefial digital se transmite codificaday cifrada, resultando
inviolable. Latecnologiadigital permite eliminar ruidos, que son inevitablesen
latransmision analégica. Por eso, la comunicacion tanto de voz como de datos,
esde alta calidad. Pero latecnologiadigital europea (GSM) tiene muchas otras
ventajas. Cuando usted se abone a este servicio, recibira una tarjeta
inteligente. El teléfono movil digital solo puede mangjarse si se activa
insertando esta tarjeta. Latarjeta inteligente permite llamar y recibir [lamadas
desde cualquier terminal en que seinserte. Tanto en Espafia como en €l resto
de Europa. Latarjetainteligente harasuyo el terminal en quelainsertey servira
para que €l sistema le localice, le identifique y envie llamadas o le permita
emitirlas. Como ve, e nuevo sistemadigital (GSM) y la tarjeta inteligente le
permitiran llamar a personas, no ateléfonos o asitios. Latelefoniamovil digital
(GSM) puede ofrecerle muchas otras ventgjas y servicios. A partir del préximo
mes de octubre, AIRTEL, le ofrecerdlatelefoniamdvil del futuro.

2. Matriculatedondeestan losmejoresMultimedia

VideoINTERACTIVO

S6lo con la Escuela lider en Espafia en Arte, Disefio y Comunicacion
Multimedia podrés tener las méximas garantias para aprovechar |as oportunidades
del sector con mayor crecimiento en € empleo que existe actualmente.

En un afio académico, de Octubre a Julio, te convertiras en un profesional
en realizacin de productos multimedia, CD-ROM, Autopistas de laInformacion,
disefio de interactivos en INTERNET, video digital, programacion con
hipertextos e integracion multimedia. Podrés realizar multimedia para la
educacion, el entretenimiento, folletos electronicos, puntos de informacion,
presentaciones de empresa, publicidad en el ciberespacio, video digital y
recreacion de espacios virtuales.

UN ANO ACADEMICO 240 HORASLECTIVASLIBROSY MATERIAL
HORARIOSDE MANANA. TARDE Y NOCHE
LIBRO DE DIPLOMADOS CON UN PROGRAMA DE EMPLEO
CAS INFALIBLE FINANCIACION PREFERENTE
TRACOR
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Tracor Art School
C/Rosa Jardoén, 1 28016 Madrid
3504180

3. CuestaMenos. Apple.

Es mas econdmico. Con Macintosh ahorrarés tiempo y dinero. Esta4
demostrado que los costes de aprendizaje, instalacion y mantenimiento de un
Macintosh son menores que los de cualquier otro ordenador personal. Ademés,
los usuarios de Macintosh son més productivos que los usuarios de Windows.
De un estudio reciente se desprende que los usuarios de Macintosh terminan
sutrabgjoun 44 % mésrapidoy hastaun 50 % mejor que usuarios que realizan
las mismas tareas en ordenadores con Windows.

Esmasavanzado.

L os ordenadores de Apple incorporan de serie los més recientes avances
en informética, para que puedas disfrutar de o Ultimo en tecnologia multimedia:
sonido, tratamiento de imagenes, video, fotografia, misica...

Esmaspotente.

Esta demostrado que todos los Macintosh obtienen mejores resultados en
las pruebas de rendimiento y prestaciones que sus equivalentes en el mundo
PC, realizando |as mismas tareas.

Esmasampliable.

Podras multiplicar las capacidades de tu Macintosh afiadiendo todos los
periféricos que quieras, como impresoras, escaneres, discos duros o lectores de
CD-ROM, simplemente enchufando un cable atu Macintosh.

Cuesta menos.

Por s6lo 129.900 ptas. puedes tener tu Macintosh LC 111 con: Disco duro de
80 MB. 4 MB de RAM ampliablesa36 MB.

Unidad de disco Apple SuperDrive capaz de leer discos con formato
Macintosh, MS-DOS, 0OS/2, ProDOSy Windows.

Microprocesador 68030 con bus de datos de 32 bits.

Sonido, video y conexién ared incorporadas.

Teclado, raton y sistema operativo. Sistema 7.1 en castellano incorporado.

Soporte para conectar 7 periféricos SCSI.

Informateen d:
000 11 20001

a) Concuerdelaspalabrasen A con lasen B. Componga las combinaciones
depalabras.
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A B
disco duro
sistema personal
tecnologia mévil
ordenador académico
ano multimedia
video operativo
folleto virtual
espacio inteligente
telefonia digital
tarjeta electrénico

b) Componga las oraciones con las palabrasy expresiones siguientes.

Usuario, transmitir, eliminar, ventgjas, teléfono movil, aprovechar la
oportunidad, productos multimedia, programacion, presentacion de empresa,
raton, publicidad, ciberespacio, espacio virtual, recientes avances, informatica,
bus de datos, multiplicar la capacidad, impresor, escaner, microprocesador, red,

teclado,conectar.

¢) Escriba un anuncio semejante. Hable de ventajasdel producto o servicio

quevaapresentar.
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Anexol

Textos Complimentarios

Paradesarrollar € turismo.

Para poder ampliar y desarrollar e turismo €l Instituto Nacional de Turismo
Cubano pone en préctica un programa de construccion de nuevos hoteles en
el pais, con aproximadamente de 4.000 a 5.000 nuevas plazas de primera
categoria, 2.000 en Varadero, de 1.500 a2.000 en La Habanay entre 500 y 1000
end restodelaida

Ademés se ha concertado una transaccion entre una compafiia argentina de
construcciones y la empresa gubernamental cubana “Inversiones Varadero”
para promover el desarrollo de la playa del mismo nombre. Ambas firmas
acordaron construir en Cuba 8 hoteles en condiciones “lave en mano” en el
plazo de cinco afios. Empresas cubanas participardn como firmas
subcontratistas. La compafiia argentina se encargaré de |os montajes técnicos,
aredlizar con mano de obradelaida, y del equipamiento completo de los hoteles
desde lavgjilla hasta el mobiliario, pasando por instalaciones de iluminacién y
sistemas el ectrénicos de comunicaciones. Todos los hoteles en construccion
dispondran de cuartos confortables bien amueblados, con aire acondicionado,
receptores de TV, radio, teléfono y con interior comunicacion telefénica con
cualquier lugar del mundo, asi como de cafeterias, bares, restaurantes, centro
nocturno, oficinade turismo, peluqueria, barberia, enfermeria, lavanderia, zonas
de recreacion, salones de actos, oficinas de correos, de cambio de divisas.

El turismo en Espaia

En el momento presente, la economia de muchos paises del mundo se
caracteriza por un fuerte crecimiento del sector turistico. El bienestar de la
pablacion, e aumento del tiempo librey el desarrollo de los transportes son las
causas que estimulan a mucha gente a vigjar. Los espafioles también salen de
vacaciones. Lo hacen masivamente en agosto. Las grandes cuidades quedan
semidesiertas y algunas actividades quedan casi paralizadas.

Laactividad turistica ha convertido a Espafia en la primera potenciamundial
en este sector. El turismo aportacasi ladécima parte del Producto Interior Bruto.
Eslafuente de ingresos més estable de la economia espafiola.

En Espafia | os turistas encuentran la variedad de paisajes naturales, el clima
agradable y soleado, las playas bonitas y las tradiciones culturales ricas y
exoticas. Ademas Espafia dispone de una infraestructura turistica muy

85


http://ageofbook.com/

Best books - Ageofbook.com

desarrollada: hoteles confortables, restaurantes donde sirven los platos de la
cocinatradiciona y varias diversiones.

Espafia ocupa €l primer lugar mundial por € ndmero de visitantes
extranjeros. Tradiciona mente la mayoria de turistas se dirigen hacia las costas
paradisfrutar del sol y del mar en laplaya. Pero muchos turistas en el mundo,
ademas de los placeres de la costa, quieren conocer mejor la historiay cultura
del pais. Para atraer més visitantes europeos, estadounidensesy japoneses el
turismo espariol trata de mejorar su oferta. Como complemento al turismo
costero, Espafia ofrece el turismo rural, numerosas, excursiones, diferentes
deportes (nauticos, caza, equitacién, golf, incluso los deportes de invierno).
Estos elementos componen la nueva of erta turistica.

Espafia tiene un enorme patrimonio histérico. Los turistas aficionados ala
vida cultural pueden visitar las ciudades monumentales del interior y
monumentos artisticos de |os periodos romanico, gético y renacentista. Por
gjemplo, laciudad vieja de Santiago de Compostela se convirtié en € simbolo
delaluchade los cristianos contrael Islamy sirve como el lugar universal de
peregrinacion. EI Camino de Santiago ha sido reconocido oficialmente como
Primer Itinerario Cultural Europeo. Anualmente casi medio millon de visitantes
recorren esta ruta. En Espafia hay también 800 museos de arte y cultura que
constituyen un foco de interés que compite con los lugares de veraneo
tradicional en su atraccion al turismo extranjero y nacional.

Enlascostasy en € interior del pais existen numerosos campos de golf. Esto
permite alos amantes de golf distribuir su tiempo entre la préctica de su deporte
favorito y otras formas de recreo. En invierno en Espafia hay magnificas
posibilidades de practicar |os deportes de nieve. En las montafias de la Sierra de
Guadarrama, la Sierra Nevada y los Pirineos hay pistas naturales de esqui y
numerosas estaciones de invierno, dotadas con modernas instal aciones mecanicas.

L a economia de Espafia

Espafia ocupa el undécimo lugar mundial y el quinto en la Comunidad
Econémica Europea por €l nivel del desarrollo econémico. El ritmo de
crecimiento economico de Espafia es superior a de lamayoria de |os paises de
Europa. Es tipico también para Espafia, como para el resto de los paises
desarrollados, un fuerte crecimiento del sector servicios. Unaimportante fuente
de ingresos para la economia de Espafia es el turismo. El sector turistico se
consideralaprimeraindustria nacional.

Actualmente la estructura de la economia espafiola es la siguiente: la
agricultura aporta 5 por ciento del Producto Interior Bruto (PIB); laindustriay
construccién de maguinaria— 35 por ciento'y €l sector servicios aporta 60 por
ciento del PIB.
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Espafia dgj6 de ser un pais principalmente agrario. Sin embargo, la actividad
agraria sigue siendo un sector importante dentro de la economia del pais.
Tradicionalmente en la Espafia agraria se oponen las regiones del interior con
cultivos de secano y las llanuras costeras con cultivos de regadio. En la Espafia
seca se cultivan los tres cultivos clésicos:. |os cereales (trigo y cebada), los olivos
y lavid. Laslanuras costeras mediterraneas se han convertido en ricas regiones
agricolas gracias a aprovechamiento delosrios para€l riego. Se cultivan frutas,
sobre todo, naranjas, limones, melocoton, abaricoque, ciruelay fresa

La productividad agricola esta creciendo y fue adaptada a las necesidades
reales del mercado exterior. Espafia es uno de los primeros productores
mundiales de aceite de oliva, citricos y vinos. Por gjemplo, los paises de La
Comunidad Europea consumen mas de un millon de toneladas de naranjas
espafiolas. Estados Unidos, Canada, Cuba, Brasil, Italia, Reino Unido y Francia
son los principales paises importadores de aceite de oliva espafiol. La
produccion de hortalizas y frutas es creciente, gracias a su rentabilidad, y
también es |a base de una importante industria de conservas vegetales. La
industria de productos alimenticios sigue una distribucién territorial
estrechamente conectada con €l mapa de los cultivos agrarios. La ganaderiaes
también bastante desarrollada.

El litoral Atlantico de Espafia donde abunda el atiin y sardinas es la principal
zona pesquera del pais. El alto consumo de pescado y moluscos favorece la
importancia de la flota pesguera nacional .

La Espafia fue famosa por sus recursos minerales, y en especia por metales,
talescomo € hierro de Asturiasy el cobre de Huelva. Laindustria siderdrgica,
que emplea como materia primael hierro, se encuentraen el Norte del pais. Pero
la naturaleza no fue generosa con la peninsula Ibérica en el petroleo. En la
actualidad, la produccién se centra en los recursos, sobre todo, no energéticos.

Por su estructura, en Espafia predominan las pequefias y medianas
empresas. Las industrias principales son el refino de petréleo, fabricacion de
automovilesy material electronico, la produccion de tejidos, calzado y ceramica,
laindustria papeleray lade productos alimenticios.

El comercio general

Se puede decir sin temor a equivocarse que el comercio es tan antiguo como
el hombre; ya en la prehistoria se encuentran vestigios de actividades
comerciaes o mercantiles. El sistema utilizado en un principio erael de trueque,
mediante €l cua se intercambian materias primas, objetos de adorno y algunos
productos elaborados por el hombre.

Laactividad mercantil fue una profesion peligrosa hasta bien entrada la edad
media debido a las dificultades del transporte y la inseguridad de las vias de
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comunicacion. Por ello se preferiatraficar con mercancias de gran valor y que
pesaban poco: tejidos y metales preciososy las mercancias mas pesadas: trigo,
madera, hierro se solian transportar por lavia maritima.

A lo largo de este periodo gjercieron un papel preponderante las ciudades
italianas de Genovay Venecia en las cuales se desarrollaron nuevas formas 'y
técnicas del comercio: la banca, las operaciones con letras de cambio, la
contabilidad. Asimismo fueron importantes y prosperaron las ciudades alemanas
de Ulmy Augsburgo, y Marcelay Barcelonaen Franciay Espafia respectivamente.

L os descubrimientos de nuevas tierras alteraron el aspecto de las relaciones
internacionales, y a partir del siglo 15 el apogeo comercial pasa a Espaiiay
Portugal, primero, y aHolanda e Inglaterra después.

En la época contemporanea, el comercio toma un incremento asombroso
ampliandose €l circulo de los paises que intervienen en €l trafico internacional
y aboliéndose los monopoliosy privilegios comerciales.

En laactualidad el comercio ha adquirido un desarrollo enorme en todos los
paises. En Espafia, se calculaque € nimero de personas que tienen relacion con
tal actividad, ya seacomo mayoristas 0 minoristas, alcanzalacifrade 1700 miles.

El resurgimiento ddl trueque

Una de las modalidades que a pesar de ser de las més antiguas utilizadas
en el comercio esta cobrando cada vez més importanciaes €l barter o trueque,
gue, en resumen, es el intercambio sin dinero de productos, propiedades o
servicios. Tanto a nivel nacional como internacional, trueque o barter es uno
de los sectores de la economia que més crece en el dia de hoy.

Por supuesto que €l trueque no es un sustituto de las transacciones en
efectivo, pero cubre un vacio. Por ejemplo, en el afio 1984 en los E.E.U.U. €
comercio norteamericano de trueque ha sido alrededor de 2 mil millones de
ddlares |o que representa aproximadamente el 1 % de las actividades de venta
totales del pais. Actualmente existen alrededor de 40 paises que cuando
negocian sus adquisiciones exigen de alguna forma un contracomercio, siendo
sus requisitos muy variados en funcion de los paises.

Es muy dificil negociar operaciones de contracomercio ya que ningln pais
desea dar algo que puede vender facilmente por si mismo, por lo que una
compafia que seiniciaen este tipo de mercado debe analizar no sélo si el pais
necesita los productos que quiere vender, sino también si los articulos alli
producidos son aptos para exportacion.

Para comentar algunas categorias de contracomercio aunque en realidad son
cuestiones terminol dgicas sobre € mismo tema se suel e establecer [os siquientcs:

truegue: en cuanto las mercaderias se intercambian directamente unas por
otras sin mediacion de dinero efectivo.
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contra-compra: el vendedor esta obligado a aceptar al comprador un
porcentgje del valor del contrato en forma de mercancias.

compensacion: se llama cuando el comprador de productos y tecnologias
comprende produccién de la fabrica que utiliza equipos del vendedor.

contracomercio inver so: se llama cuando una empresa adquiere derecho de
introducir productos a un pais en funcién de lo que exporta del mismo.

Modeosparad Futuro. Programa de M aquilador a/Dupont como un modeo

La sucursal de Dupont, Initiatives Inc., un fabricante de ropa que abastece
ropa de mujer alos principal es almacenes reubicados en San Antonio, Texas,
una ciudad principal de los Estados Unidos accesible a la frontera de México,
para aprovechar |a palanca de los beneficios de NAFTA y el programa de
maquiladora instal 6 una sede de corporacion y disefio, asi como un centro de
distribucion en una Zona de Comercio Extranjero sefialada, que le permite a
Initiatives importar tejidos exentos de impuestos, y entonces exportarlos a cinco
maquiladoras en México para producir ropa hecha de mujer y deportiva.
Initiatives Inc. envia entonces el producto completo desde su centro de
distribucion en San Antonio y paga cualquier impuesto que corresponda en ese
momento. Este tipo de arreglo disminuye el costo, distribuye el trabajo a un
areaen los Estados Unidos con un costo de vida més bajo y de menor salario,
asi como establece un arreglo de trabajo con beneficio mutuo dentro del
programa de maquiladora que le permite a cada socio enfocarse en sus fuerzas
de ventaja para competir. El desarrollo de un tipo de programa semejante
implicaria que una maquiladoraidentificara cual de sus productos pudieran ellos
producir a un precio mas econémico para un fabricante particular que desea
contratar la produccion fuera de su fabrica. La comunicacion y la exposicion
son las claves para localizar nuevos asociados.

L asegmentacién del mercado

La segmentacion del mercado es el proceso de dividir un mercado en
diferentes grupos de compradores. La segmentacion del mercado es
fundamental para todos |os esfuerzos de marketing en todo e mundo. Incluso
dentro de las estrategias utilizadas por gigantes del marketing mundial como
McDonald'sy Coke, se sabe que los consumidores de Alemania son diferentes
a los de Japon. Si la tecnologia ha hecho més pequefio el mundo, no ha
unificado las culturas a nivel mundial.

El fin de la segmentacidn es incrementar |a satisfaccion del consumidor y
la demanda del mercado. Se puede definir la segmentacion como la delimitacion
de un grupo o grupos de clientes que tienen unos mismos deseos que la
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organizacion puede satisfacer facilmente. A la segmentacién del mercado
normalmente le sigue la fijacién de objetivos en un segmento donde a la
empresa le gustaria situar su producto para maximizar su accién.

Las segmentaciones del mercado estén constituidas en base a diferentes
necesidades y deseos del consumidor; es decir, proceden de la satisfaccion del
consumidor. Existen cuatro bases que se utilizan normalmente para la
segmentacién, cada una de ellas basada en la suposicion de que la
homogeneidad de una variable se relaciona con la homogeneidad de |os deseos
y las necesidades. Estas cuatro bases son:

El perfil socia del consumidor (factores geograficosy demogréficos).

Lamotivacion del consumidor (factor psicogréfico).

Lautilizacion del producto (los responsables de marketing se han centrado
en los consumidores mas habituales del producto).

Los beneficios del producto (cada comprador intenta beneficiarse de manera
diferente y estara satisfecho con distintos tipos de mercancia).

¢Cbémo senegocia en la Bolsa?

Cuando un inversionista quiere comprar o vender un titulo en la Bolsa de
Valores de Caracas, acude a su corredor y éste, atendiendo su mandato, concurre
aunasesion o «rueda» de operaciones a la vez que otros corredores y gjecuta
las diferentes operaciones.

Para hacer operaciones de compra venta de valores en Venezuela se requiere
previamente |a autorizacion para actuar como corredor, que se obtiene unavez
cumplidos diversos requisitos legales y obtenida la aprobacion de la Comision
Nacional de Vaores.

L os corredores tienen laobligacién de llevar los registros de los valores que
negocian o administran y suministrarlos periodicamente ala Comision Nacional
de Valores junto con otras informaciones que se les exige de acuerdo alas
normeas oficiaes.

El corredor es un intermediario que cumple una fucion fiduciaria; esta
obligado a gjecutar las instrucciones de su cliente en las mejores condiciones
posibles. Una vez realizada la compra, €l corredor recibe del inversionista el
dinero y entrega al mismo la propiedad de los titulos; a su vez, se encarga de
entregar al corredor que representa a la parte vendedora los fondos de la
operacion. El inversionista vendedor recibe este dinero y ala vez entrega los
titulos que ha vendido.

Los miembros de la Bolsa pueden ser corredores individuales o sociedades
en nombre colectivo. Cuando los corredores se constituyen como personas
juridicas lo hacen bajo lafigura de sociedad de corretgje, lacua, a comprar una
accion y ser admitidas como miembros de la Bolsa de Valores de Caracas, son
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consideradas propiamente “casas de bolsa”. Estas sociedades son cada vez mas
sdlidas, brindan a publico inversionista un margen de mayor seguridad, cuentan
con personal calificado y manejan tecnologia financiera de cada vez mayor nivel.

Telecomunicacioned € I nternet

Sin embargo, €l Unico sector que, hasta cierto punto transciende las
fronteras regionales, es la revolucion en los medios de comunicacion que se
esta efectuando a través del répido crecimiento de la informatica, la nueva
tecnologia via satélite, celular y laradio, lainstalacion del cable de fibra dptica,
asi como el potencial completo de las conexiones electronicasy € Internet.

Cada una de estas tecnologias y estos mercados, cuando se une con una
infraestructura capaz de apoyarla, ofrece una oportunidad histérica para la
penetracion rapiday el crecimiento en los mercados jovenes. Primero, echamos
un vistazo rapido a las areas principales en el crecimiento de las
telecomunicaciones en la América Latina las cuales ofrecen una clave con
respecto a su futuro y confirman el establecimiento de la infraestructura
necesaria para apoyar la demandaincremental y 1os negocios satélites.

Argentina

En Argentina, la Comision Naciona de Telecomunicaciones, CNT, esta4
instalando una red inalambrica con sede en Buenos Aires, por un costo
estimado a cerca de $100 millones de ddlares en equipo de teléfonosy servicios,
la mayor parte de ésto es importado. La Compafiia de Teléfonos del Interior,
SA., CIT, estainstadlando unainfraestructura de teléfono celular que abarca 400
sitios, utilizando al mismo tiempo la tecnologia paralatrasmision viasatélitey
las estaciones de radiodifusion con base Smart Cellswitch, las cuales permiten
amenos costo el encaminamiento de |as llamadas locales, una tecnologia que
yahasido instalada en Brasil y Colombia.

Brasil

Telecomunicaciones Brasileiras, S.A. o Telebras, una compafia matriz
propiedad del gobierno para el sector de telecom, reportd un ingreso neto
consolidado cinco veces mayor que en su informe anterior, un indice de
crecimiento histérico. Ademas, una nueva enmienda de telecomuni caciones
abre lapuertaaunaposible privatizacion y liberalizacion que podria atraer capita
privado y acelerar alin més el indice de crecimiento paralas telecomunicaciones
en ese pais. Motorola Cellular Infrastructure Group, CIG, Cellstar International
TelefonicaLtda., Nortel do Brasil, la sucursal local de Northern Telecom, NT y
Sprint estan todas activas en la region con proyectos importantes de
infraestructura'y especulaciones en participacion con otros.
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Chile

En Chile, un lider econémico delaregion, € gobierno ha estimulado la entrada
en el mercado otorgando licencias gratis, ocho compafiias proyectan instalar
hasta dos millones de lineas tel ef 6ni cas en varios de los proximos afios. Si todas
las empresas completan en realidad esos proyectos ante semejante competencia
feroz, ésto duplicariael nimero de lineas que existen ahoraen servicio.

México

México donde solo € 9 por ciento de la poblacion hainstalado servicio de
teléfono, tiene multi-millones en ingresos de telecomunicacionesy uno de los
mercados de computadores personales mas desarrollados del mundo. AT& T,
un contrincante dominante en el mundo entero, ha establecido Naftanet, Inc.
con enfoque en los paises de Nafta y el Hemisferio Occidental para
telecomunicaciones, data y servicios de comercio internacional. Sin duda, el
potencial esenormey los principal es jugadores han enfocado a L atinoamérica
parael crecimiento en telecomunicaciones. Al hacer eso, ellos estén financiando
y construyendo la infraestructura necesaria para respaldar los suefios y las
visiones de una hueste de negocios de tamafio medio y pequefio, que estan
listos paraagarrar laonda del futuro interconectado en directo. Desde luego que
parece haber un amplio alcance de oportunidades que incluyen desde Global
Alliances con AT&T, como un revendedor de sus productos hasta el disefio
de las Paginas Web para muchos negocios ali que las querran y las necesitaran
pronto, hasta la produccién de una publicacion Web propia que ofrezca
informacién oportunay pertinente acerca de los mercados | atinoamericanos, un
servicio con mucha demanda por las compafiias y los agentes publicitarios que
buscan penetrar este mercado.

Bien sea s exportas productos y servicios ala América Latina o revendes
equipo extranjero o administras una franquicia extranjera en tu pais natal, ambos
lados del comercio internacional necesitan socios de comercio con experiencia
y de confianza, que ofrezcan un producto sobresaliente y los recursos para
promoverlo en el mercado, 0 que tengan conocimiento completo del territorio,
personas que ya hayan desarrollado una estrategia viable y los contactos
locales para entrar y penetrar |os mercados locales con éxito.

L a macroeconomia. El déficit intacto

Los céculos del informe de la Junta Directiva del Banco de la Republicad
Congreso en marzo del 2000 indican que €l déficit de las finanzas nacionales en
1999 fue de 7,6 % del PIB, un récord histérico. En délares estamos hablando de
6.400 millones. Esto fue ante todo financiado con deudainterna (colocaciones de
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TES), con deuda externa (colocaciones de bonos en €l exterior) y con excedentes
de Ecopetrol.

El déficit récord selogré en medio de un supuesto programa de gjuste. Hubo
una reforma tributaria, acompafiada de emergencia econémica, diz que para
levantar ingresos, que incluyé laimposicion de un impuesto antitécnico, el del
2 por mil alastransacciones financieras. El languido resultado final; losingresos
tributarios crecieron menos que una disminuida inflacion — cayeron en
términos reales.

También se nos anuncié con bombos 'y platillos la austeridad en el gasto.
El resultado final: el gasto de funcionamiento (sin incluir intereses de la deuda)
aumento en casi 15 puntos por encima de lainflacion.

&Y qué proyecta el mismo gobierno para el 2000 en medio de un supuesto
programa de gjuste con el Fondo Monetario Internacional ? Un déficit de 6,6 %
del PIB. En ddlares estamos hablando de algo asi como 5.750 millones. Y podria
ser mas si el Congreso no aprueba algunos proyectos fiscales. ¢Y cémo se
financiard el super-hueco de este afio? Con mas de lo mismo: deuda interna
(colocaciones de TES), deuda externa (colocaciones de bonos en el exterior) y
excedentes de Ecopetrol.

El problema es que la quiebra de la nacion tocd fondo. La sola deudainterna
esta en $22 hillones (US $11.000 millones) y suma mas que la totalidad de los
ingresos comentes nacionales. La otra deuda, la externa, a su vez, estaen US
$12,000 millones. Los saldos de |as dos deudas mas que duplican los ingresos
corrientes. Los solos intereses de ambas deudas se llevan el 90 % de los
recaudos del impuesto a la renta. El servido de la deuda (intereses mas
amortizaciones) absorbe casi € 75 % de latotalidad de losingresos comentes.

El ajuste no se ve. Los proyectos fiscales son «aguas tibias» para la
magnitud del problema. Y € gobierno sedio e lujo de bgar € 1VA afinaesdel
ano pasado, renunciando a utilizar la Unica fuente de ingresos adicionales que
hay disponible.

Bancay Creédito. La Reconquista

Las empresas espafiolas han realizado una penetracion econémica sin
precedente en América Latina, durante la Gltima década. En ese periodo, han
pasado de una posicion insignificante, al segundo lugar como inversionista
extranjero, y a primer lugar como inversionista europeo. Esta penetracion fue
iniciada a principios de los 90 por las empresas Telefonica Espafiola, Iberia,
Endesa y Repsol; més tarde, la penetracion continué con las adquisiciones
realizadas por los grandes bancos ibéricos. El sistema bancario espariol ha
sufrido transformaciones radicales como resultado del ingreso de Esparia al
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Mercado Comun Europeo. Una de las caracteristicas principales de este
proceso de cambio, ha sido la consolidacion de la banca espafiola, a través de
fusiones o adquisiciones. En 1988 se fusionaron los bancos de Vizcayay Bilbao
formando el Banco Bilbao Vizcaya (BBV); en 1991 se cred el Banco Central
Hispano (BCH) através de lafusion del Banco Centra y el Banco Hispano; en
1994 el Banco Santander adquirié el control de Banesto, cuando este
experiment6 dificultades; en 1998 Argentaria fusioné a Banco Exterior de
Espafia, la CgaPosta y € Banco Hipotecario; a principios de 1999 se fusionaron
el Banco Santander y el Banco Central Hispano, formando €l Banco Santander
Central Hispano (BSCH), siendo este el mayor banco espafiol; afines del afio
pasado se fusionaron el BBV y Argentaria, con lo cual crearon al segundo
mayor banco de Espafia, el ahora denominado Banco Bilbao Vizcaya Argentaria,
0 smplemente BBVA.

Es interesante notar que a finales de 1999, los dos mas grandes bancos
esparioles, BSCH y BBVA, detentaban en conjunto, 37 % del mercado espafiol
de créditos, y 30 % del mercado de depositos. En lo que serefiere aBBVA es
importante darse cuenta de que es a la vez un banco comercial y un grupo
econdémico. Actualmente este grupo tiene presencia en mas de 35 paises,
particularmente en América Latina. Esta concentracion geografica provoca el
gue 25 % de sus activos, 40 % de sus sucursalesy 63 % de los empleos del
grupo, provengan de América Latina. Desde un punto de vista estratégico,
BBVA ha mostrado una aparente disposicion para adquirir gradualmente el
control de la administracion de los bancos incorporados a grupo, sin
necesariamente tener una participacién mayoritariaen €l capital accionario.

Durante el dltimo lustro BBVA se ha expandido a una gran velocidad en
América Latina. En 1995 tomo el control de Probursa (México), y Banco
Continental (Pert); Provincial (Venezuela); en 1998 adquirié Banco Excel-
Econdmico (Brasil) y Banco Hipotecario de Fomento (Chile).

Se dice que BBVA tiende ainvertir en bancos lideres que puedan al canzar
una rentabilidad de 20 %, que posean una cuota de mercado superior a6 %
en sus respectivos mercados, y cuya capitalizacion sea claramente satisfactoria.

En 1999, BBVA tuvo unautilidad netaanual del orden de 1,200 millones de
ddlares, de los cuales 23 % aproximadamente provenian de sus negocios en
Américalatina. Esto muestrasin duda, €l éxito de su estrategiay laimportancia
de Latinoamérica en su portafolio de actividades. En relacién a México, BBVA
ha invertido mas de 700 millones de dolares, y se ha convertido en uno de los
mas pujantes y dindmicos bancos locales.

El grupo BBVA también ha penetrado agresivamente el negocio de la
administracién de fondos de pensiones. En Espafia el grupo tiene una cuota de
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mercado de 14 %, en tanto que en América Latina, su cuotaacanza31l %, como
resultado de su inversion en Provida en Chile, y de la fusion con Argentaria.
En resumen, el grupo BBVA se ha expandido muy exitosamente en América
Latina en los Ultimos cinco afos; su expansion en esta region obedece a una
clara estrategia central de crecimiento, y se ha logrado mediante las
adquisiciones de bancos locales lideres en cada mercado nacional. Su inversion
en México, es decir, en lo que fue Grupo Financiero Probursa, se cataloga como
una de sus mas exitosas. Hasta el momento de escribir esta nota, no se sabe
como responderd ala oferta que Banamex hizo a Bancomer. Sin embargo, no hay
gue descontar la posibilidad de una sorpresa.
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Anexoll
Correspondencia comercial

Suimportancia

La correspondencia comercial es, hoy dia, un factor insustituible para €l
progreso comercial y econdmico de la sociedad humana.

Es fabulosa la gran variedad de operaciones 'y convenios llevados a efecto
por correspondencia.

Puede decirse, sin temor a exageracion, que sin ella no existe hoy negocio
posible.

Mas, para obtener lamaximaeficacia, hay que utilizar la correspondencia con
arte; esindispensable escribir bien, con un correcto estilo comercial.

Estilo comercial

La carta es un documento que representa la casa comercia y, como €ella, ha
de ser amable, correctay atenta. Su lenguaje debe ser breve, claro y laconico.
Entre los corresponsales ha de existir siempre una corriente de armonia para
[levar abuen término los negocios.
Toda carta consta de |as partes siguientes:
Membrete.
Lugar y fecha.
Direccion interior.
Referencia
Saludo.
Cuerpo delacarta.
Despedida.
Firma
Anexo.
Nota.
Membrete
L as casas comerciales usan para su correspondencia hojas de papel con un
membrete indicando nombre, o siglas de la casa, domicilio, nimero de la casilla
0 apartamento de correos, datos de los codigos telegréficos, direccion de
sucursales y agencias, etc.

Boo~Noorwpe

Lugar y fecha

Toda carta empieza con € nombre del lugar y lafecha: dia, mesy afio en que
se escribe insertos a uno o dos espacios debajo del membretey a su derecha.
Pueden ponerse de diferentes formas, por g emplo:
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LaHabana, 23 dejulio de 19... (lamas aconsgjable)
Mascd, junio 25 de 19...
Buenos Aires, agosto, 2, 19...

Direccion (interior)

Seponealaizquierda. Enla primeralinea se escribe el nombre de la persona
o compafilaaquien sedirige la carta. En lalinea siguiente e nombre y nimero
delacale. A continuacion se ponen los nombres de la ciudad con el distrito
postal, si lo hubiera, y del pais.

Sr. D. Pedro Diaz
(Srs. Jacobo Girardin e Hijos)
San Martin, 186 Buenos Aires (Republica Argentina)
Compariia paralafabricacion de tubos metalicos
Pza. Universidad, 52
Barcelona, 5
Espaiia

Referencia

Debajo de la direccion se pone la palabra“ Referencia’, o “ Referente” o sus
abreviaturas “Ref.”, 0 “Re.”, a veces “Asunto” y muy raramente “Rubro”,
donde se cita el asunto que motivala carta.

Tras palabra “Referencid’ o sus abreviaturas se colocan dos puntos. Por
gemplo:

Re.: Solicitud de asistenciatécnica
Saludo

L os saludos que deben usarse con preferencia son:
Sefior: (cuando se escribe a una persona);
Sefiores. (cuando se escribe a una sociedad).

Puede utilizarse la férmula“ Estimado Sr.” cuando se escribe a una persona
con la que se tiene una cierta amistad, y “Distinguidos Sres.” en sefial de
deferencia o respeto.

Las férmulas “Muy Sr. mio”, “Muy Sr. nuestro”, etc., van cayendo en
desuso y son poco recomendables.

“Estimado compariero” (“ Estimados comparfieros’) es el saludo usual en
Cuba.

En lalengua castellana siempre se ponen dos puntos detras del saludo.
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Cuerpo dela carta

Incluye el asunto, motivo del mensaje que se expone, y generamente

empiezay terminacon las férmulas de cortesia.

Firma

El autor o persona responsable de la cartalafirmay, si desempefia algin

cargo destacado lo hace figurar al pie delafirma, por g emplo:

Roberto Juarez
Gerente.
Si firma una persona apoderada su nombre habra de estamparse precedido

delasletras o abreviaturas:

por poder — p.p.; por mandato — p.m.; por orden — p.o.; por autorizacion —p.a
Anexos

Si acompafian a una carta otros documentos se constata:
Anexos:

Adj.:

Unafactura.

Una pdliza de seguros.

Un talon.

Un certificado de origen.

Nota

Si el remitente se haolvidado de algo 0 si quiere agregar una nota posterior

alafirma, se inserta anteponiendo las abreviaturas P.D. (postdata), PS. (Post
Scriptum), N.B. (Nota Bene) o simplemente Nota.
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Modelosdedistintas cartas comerciales
Curriculum vitae

DATOSPERSONALES:

Nombrey apellidos: Carlos Monteira.

Direccion: 10 NUmero 64 de LaPlata

Fechay lugar de nacimiento: € 14 de mayo de 1973, LaPlata.
Estado Civil: Casado en primeras nupcias.

Teléfono: 23-45-37

E-mail: sergio@tango.net

FORMACION:
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ABOGADO. Titulo expedido por la Facultad de Ciencias Juridicas y Sociaes
delaUniversidad Catélicadelos Bs.As. € primero de Diciembre de 1989.

Curso de MAESTRIA DE DERECHO CIVIL, duracion tres afios redlizado en
el Instituto de Derecho Civil dela Universidad Catélica de los Bs.As. Estudios
cursados en €l periodo de Marzo de 1990 a Diciembre de 1992.

IDIOMAS

INGLES: Nivd dto.

EXPERIENCIA PROFESIONAL:

Como Escribano de Banco Municipal de La Plata desde 1991.

OTROSDATOS:

Participante en numerosos Congresos Notariales.

Carnet de conducir.

Vehiculo propio.

ORDENADOR:

A nivel de usuario.

Una carta de presentacion (solicitud de empleo anunciado)

Muy sefiores mios:

Con referencia a su anuncio en El Pais del 4 de mayo, desearia presentar
solicitud para el puesto de en su Departamento de Finanzas.

Soy licenciado en Ciencias Econdmicasy Empresariales por la Universidad
Complutense de Madrid, especialidad en Sector Publico y Economia monetaria.
He realizado diversos cursos orientados al sector bancario y de bolsa, ademés
de contabilidad para ampliar conocimientos. En la actualidad estoy trabajando
para el Banco Santander en el departamento de banca telefénica. Estoy
interesado en encontrar un puesto de trabajo acorde con mi formacion en el
sector bancario o financiero.

Adjunto C.V. detallado y espero tener la oportunidad de un encuentro
persona parapoder demostrarles mi valiay ofrecerles asi mas informacion sobre
mi curriculum.

Atentamente.

Memorando

Es la forma de comunicacion interna més usada. Sirve para dar informes
breves, ya de acuse de recibo o conformidad con una cantidad o documento
incluso. Carece de despedida. Se utiliza para evitar la ateracion de instrucciones
o procedimientos entre las diferentes oficinas de una misma empresa, o para
comunicacién entre €l jefey sus subalternos. Sus caracteristicas son: brevedad,
claridad, precision y cortesia.
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El memorando debe dirigirse ala persona, no a cargo que ocupa. Quien lo
remite debe identificarse con su nombrey cargo y debe firmar al final.

Memorando

De CARLOS QUIROZ MIRANDA

Para: GILDARDO CASTELLANOS GARCIA

Asunto: Envio balance del mes de noviembre

Fecha: diciembre 15 de 1990

Adjunto el balance general y sus correspondientes anexos a 10 de
noviembre, de acuerdo con su solicitud.

Cordialmente,

CARLOSQUIROZ MIRANDA

Director Administrativo

Memorando

CORPORACION EDUCATIVA CENTRO COLOMBO ANDINO

De: COORDINACION ACADEMICA

Para: LOLA DIAZ

Copiaa HojadeVida

Asunto: Evaluar programas de taquigrafiay unificar criterios de aplicacion.

Fecha: octubre 2/90

Con €l objeto de analizar |os programas de taquigrafiay unificar criterios de
evaluacion, solicito austed asistir aunareunion € dia lunes 29 de octubre/90,
alas7:00 p.m.

Agradezco su valiosa colaboracion,

RAFAELA CASTRO DE VEGA

Coordinadora (América Lating)

Solicitud dereserva, (fax)

Distinguidos sefiores:

Nos proponemos llegar a Madrid para realizar negociaciones comerciales.
Necesitamos al ojamiento para cuatro noches (19-23 de septiembre).

Lerogamos si tienen vacantes y precios de dos habitaciones dobles.

Saludos.

Respuesta a una solicitud dereserva, (fax)

Estimado sefior Smimov:

Nos complace confirmarle reserva de dos habitaciones dobles con ducha,
incluida media pension.
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Llegada: 09-11-00. Salida: 13-11-00. Total noches— 4.

IMPORTE TOTAL.: ... euros (USD).

FORMA DE PAGO: Transferenciabancariaa..., alacuentano ... o tarjeta
de crédito.

Rogamos envie una confirmacion por escrito adjunto con copia de la
transferencia o e nombre y nimero de su tarjeta de crédito.

Si no le fuese posible alojarse en nuestro hotel, conforme a la reserva
efectuada, rogamos nos avise como minimo con 24 horas de anticipacion, caso
contrario se debitara de su transferencia o tarjeta de crédito la primera noche
de aojamiento.

Atentamente.

Cartadepublicidad

1. Muy Sres. nuestros:

Nos gustaria aprovechar esta oportunidad para presentarles nuestros
productos los cuales creemos son muy compatibles con las actividades por
Udes. redlizadas. Les invitamos a visitar nuestra pagina Web en ... donde
confiamos encuentren cosas de interés para su negocio. En Europa es un gran
éxito modelo ... para aplicaciones en hobby-market, jardineria etc. Si las zonas
de aplicacion tienen escasez de agua o terrenos erosionados, con ... encontraran
la solucion definitiva

Atentamente

2. Bogot4, abril 12 de 1990

Sefiores

Ref.: Ofertade servicios

Apreciado(s) sefior(es):

Nos es grato poner a su disposicién el nuevo almacén de cristaleria que
hemos inaugurado en la carrera 196 No. 45-96, con el nombre de SANDOKAN.

Estamos seguros de que nuestros productos les interesaran, puesto que
son los mejores en cuanto a precios, calidad y presentacion, que no admiten
competencia alguna en este ramo. Atendemos pedidos a por mayor y al detal.
Tel. 288 94 88 (2459610).

Esperamos su pronta visita para atenderlo(s) personalmente como es
nuestro deseo.

Atentamente,

JORGE CAICEDO

Gerente

CRISTALERIA SANDOKAN

(Américalating)
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3. Bogotd, septiembre 15 de 1989

Sefiores

Ciudad

Ref.: Ofertade muebles

La mano del hombre harealizado los mas finos y delicados trabajos en €
propdsito de hacer de nuestras actividades diarias grandes éxitos humanos.

Hablamos de los bellisimos muebles que en diferentes estilos y colores
disefian nuestros trabajadores en maderas finisimas con gran gusto y dedicacion.

Visitennos después de comparar los precios y la calidad, para cuyo fin
adjuntamos catélogos y listas de precios.

Atentamente,

SAMUEL GARCIA

Jefe de Ventas

(Américalating)

Congtitucion de una empresa nueva

Distinguidos sefiores:

Nos complace comunicarles que con fecha de hoy, 22 de enero, hemos
constituido una sociedad bajo la razon social Transcuer S.C.A. con domicilio
socid en: Villade Lujan 1331 Sarandi Tel.: 25640087; Fax: 256876409.

Somos una empresa, creada para brindar servicios integrales en comercio
exterior: desde aperturas de cartas de crédito, confeccién de documentos y
tramitacién hasta logistica (transportes. maritimos, aéreos y terrestres),
despachos aduaneros en todo el pais, control y seguimiento de cargas de
importacion o exportacion desde su planta hasta su destino final, auditoria, etc.

Con plena confianza en su interés, permanecemos a su disposicion para
cualquier informacién adicional.

Atentamente

Respuesta alacircular

Sefiores:

L es agradecemos el ofrecimiento hecho en su circular no. ___, enlaque
nos informan sobre la constitucion de su compafiia y les deseamos mucha
suerte en € futuro.

A juzgar por el acertado rumbo que han dado a sus actividades, damos por
hecho que alcanzarén un éxito rotundo.

Hemos tomado nota de su direccién y esperamos poder dirigirnos a Uds.
cuando se presente el momento oportuno.

Atentamente les saluda
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Reclamacion por demoraen laentrega

Estimados sefiores:

Queremos notificarles que aln no hemos recibido la mercaderia
correspondiente a nuestro pedido del 4 corriente.

Les recordamos que en su carta de confirmacion del 10 del corriente
declaraban que lamercancia saldriael mismo dia

Ello nos parece bastante extrafio, y no entendemos por qué no hemos
recibido comunicaciones al respecto. Dado que una mayor demora nos
ocasionaria inconvenientes con nuestros clientes, necesitamos recibir
urgentemente lamercaderia. Por ello, les rogamos nos envien los contenedores
lo antes posible, de lo contrario nos veremos obligados a anular €l pedidoy a
dirigirnos a otros abastecedores.

A la espera de su respuestainmediata, | es saludamos atentamente.

Esrtructurageneral de contrato

En primer lugar, en e encabezamiento del contrato deberan figurar los datos
de las partes contratantes.

L uego se expondra la voluntad de cada una de |as partes intervinientes en
el contrato.

A continuacion se describiran todas las obligaciones, derechosy forma de
[levar acabo €l objeto del contrato.

En concreto se fijarén las caracteristicas de la cosa o servicio objeto del
contrato, asi como €l precio y laforma en que se pagara en contraprestacion.

Hay diferentes tipos de contratos, por g emplo: contratos de compraventa,
contratos de permuta, etc.

Contrato de compraventa
CONTRATO Ne

Laorganizacion comercia exterior ..., Lviv, denominada en adelante
“Vendedor”, de una parte, y Empresa de Importacion ..., ...,
denominada en adelante “Comprador”, han concluido el presente
Contrato sobre lo mencionado a continuacion:
I

De acuerdo con € convenio deintercambio comercia de 200... entre ...
y ..., € “Vendador” ha vendido y € “Comprador” ha comprado a
condicion CIF .. maquinarias cuyas caracteristicas técnicas,
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denominaciones, precios, cantidadesy plazos de entrega estan indicados
en € anexo del presente contrato que forma parte integrante de éste.

Il
L os precios de maquinaria se establecen en dolares estadounidenses
y comprenden CIF puerto ... incluyendo el precio del embalaje y
marcado, sefialados en el anexo del presente contrato.
Lasumatotal del presente contrato esde USD ...

1]
La calidad de la maquinaria vendida por el presente contrato debe
corresponder a los estandards estatales de Ucrania o a las
condiciones técnicas de las féabricas proveedoras.
Lamaquinaria se considera entregada por el “Vendedor” y aceptada
por €l “Comprador” segun el certificado de calidad extendido por la
fébrica proveedora.

v
El “Vendedor” garantizalacalidad y € trabajo normal delamaguinaria
en el transcurso de ... meses, a partir de la fecha de su puesta en
explotacion, pero mas de ... meses desde la fecha de su entrega.

Y,
La descarga de la maquinaria se realiza en el puerto de destino a
cargo y cuenta del “Comprador”, seglin la norma 600 toneladas por
barco cada dia de trabgjo.

)Y/
En lo demés, o que no esta previsto por €l presente contrato o rigen
“Las Condiciones Generales de las entregas de mercancias entre las
organizaciones comerciales exteriores de Ucraniay de...” (fecha).

Vil
Las direccionesjuridicas de | as partes:
VENDEDOR:
COMPRADOR:
Contrato laboral

... Se conviene celebrar € presente contrato laboral, regido por las siguientes
clausulas y condiciones:

PRIMERA: El principal contrataa Sr. ... para desempefiarse en relacion de
dependenciaparalafirma... en calidad de.....

SEGUNDA: Laactividad a desempefiar por € Sr. ... €s....

TERCERA: El presente contrato comenzaraaregir apartir del dia... del mes
de...de...y e horariodetrabgjodd Sr. ... seextiendedelas ... hastalas ... horas,
de lunes aviernes, representando en total de ... horas semanales.
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CUARTA: El dariodd Sr. ... seré... .

QUINTA: Las remuneraciones y todos los beneficios laborales seran
abonados €l Ultimo juevesdemes.... .

SEXTA: El empleado se compromete expresamente a cumplir con los
reglamentos internos de la empresa, las normas sobre asistenciay puntualidad
y €l correcto trato hacia superiores y comparieros de tareas. Expresamente se
considerara falta grave la divulgacion de secretos comerciales o industriales o
toda violacion al deber de fidelidad que tiene en relacion con el principal.
Cualquier infraccion sera sancionada de acuerdo a las leyes laborales en
vigencia.

SEPTIMA: Paralos casos no contemplados en forma expresa en el presente
contrato, se regiran por las disposiciones de las leyes |aborales en vigencia.

OCTAVA: Para todos los efectos legales, las tareas se sosmeten a la
jurisdiccion delostribunalesde ... .

Formulas mas usuales en la correspondencia comercial.

Acuso recibo de. ... [TigTBEepIKy€EMO, IO ...

En respuesta (a) ... VY BIAMOBIAb HA ...

El motivo de la presente es

informarles... MeTo10 IBOTO JINCTA € ...
Tengo €l agrado de adjuntarles ... Jlo 1poro jmcra JI044a1o ...
Lesescribo para... IMumry Bam, 1106 ...

Por la presente hago referenciaa... | ITocumarouuncs Ha ...

Nos complacemos en manifestarle a

ud. ... Pani mosizomutu Bac, 1o ...
Sentimos mucho informarleaUd. ... | Ha »xaib, MacMo ITOBITOMATH, 1110 ...
Lamentamos poner en su

conocimiento... | ...

Agradezco ... Basguunii ...

Le agradecemos... Bastuni Bawm ...

Agradecemaos por anticipado ... Bastuni Hareper ...

Gracias por su cooperacion ... Bastuni 3a criBmpariio ...
Sinceras excusss ... IIpukpo, 1o ...

Auténticas disculpas ... | ...

Nosapenamucho.. | ...

Lesrogamos nos informen ... ITpocrMO MOBIAOMUTH HAC ...
Les solicitamos nos comuniquen ... | ...........

Es un placer comunicarles ... 13 3a10BOJIEHHSIM [TOBIIOMIISIEMO ...
Tendré el gusto(placer) de... | ...........
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Tendriamos mucho gusto en ...
Seguros de que recibimos una
contestacion con prontitud ...
Estamos seguros de que ...
Tengala seguridad ...

Se pone en su conocimiento ...
Lerecordamos ...

Como es de su conocimiento ...
Estéa por demas decirle ...
Tenemos el gusto de acusar recibo
desugratacarta...

Confirmamos a Uds. recibo de su
estimado escrito ...

Recibimos su atenta carta ...

En respuesta (contestacion)a su
gratacarta...

A causa de estadeplorable situacion ...

Por motivos expuestos ...

Por consiguiente ...

Conforme....

Conrespectoa...
Enreferenciaa...

(Muy) Atentamente
(respetuosamente) le saludamos ...
Les saludamos atentamente ...
Atentos saludos ...

En espera de su respuesta favorable ...

Dandole las gracias por anticipacion,
gueda de usted ...

Crio1iBaeMocsi, 1110 OTPUMAEMO
LIBU/IKY BIITOBI/IB ...
CromiBaemocs, 1110 ...
3aneBHSIEMO, IO ...
JoBoaumo g0 Baroro Bijjoma ...
Haranyemo Bawm ...

Sk Bam Bijtomo ...

Kpim 1iporo, moBiiomMisemo ...

3 MOJISKOIO MiJTBEPIKYEMO, 1110
oTpumanu Baioro nucra ...
Orpumanu Baioro 1106’s13H0r0
JUCTA ...

V Bignosiap Ha Bam et ...
Ha xanp, yepes cutyariito, 1o
cKiajacs ...

Buaciok Buine 3a3HaueHnX
TIPUYVH ...

Takum unHOM ...

3rigHo 3 ...

CTOCOBHO ...

Yexaemo Ha Baiiy cxBajbHy
BIIOBIIb

Brsguni Bam 3a3ganerigs 3a
BIAIIOBIIb, 3 MOBarorw a0 Bac ...
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El manual consiste de once partes (lecciones) y dos anexos. Cada parte se dedica a un
tema particular de la esfera de negocios. EI manual contiene los €gjercicios |éxicos y
gramaticales.

En los anexos Vds. encontrardn los textos complimentarios, modelos de cartas y
otros documentos comerciales, términos y giros comerciales.

Este manual va dirigido a los estudiantes y otras personas que tienen ganas de dominar el
espafiol.

Hapuanbae BUmanas
TynenkoBa Ipuna MuxkosaiBHa

ICITAHCBKA JIJIOBA MOBA
Hasuanvnuii nocionux

Edicion de estudios

Tulenkova, IrinaM.
ESPANOL DE NEGOCIOS
Manual

Bignosimanmsuuit pegaktop M. B. /po3deyvka
Kowmm'torepne Bepcranus 7. B. Kynix, T. I". 3amypa
Odopmiennst ooknaguuku O. O. Cmeyenko

ITigm. no apyky 22.01.04. ®opmat 60x84/,¢. Ilanip odcernuit. Ipyk odceTnumii.
VM. npyk. apk. 6,51. O6x.-Bua. apxk. 5,4. Tupax 5000 mp. 3am. Ne 4-54

MixperionanpHa Axajemis ympasiiHHs nepcoHasom (MAVII)
03039 Kwuis-39, Byn. ®@pomeriBepka, 2, MAVII

Cesidoymeo npo suecents 00 [epaicasnozo peccmpy
cy0’ckmie sudasnuuoi cnpasu J{IK Ne 8 6io 23.02.2000

Hpykapus TOB “Texnika JIT/”
04119 Kuis-119, Byn. binopycbka, 36a

Ceiooymeo J[K Ne 54 6io 17.04.2000
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Tonbko nydwue KkHurn ans Bac!

Kuura Oblna HaiiieHa B apXuBaxX OTKPBITOrO jaoctyna cetu |nternet wim
IIPUCJIaHA NTOJIB30BATEISIMU CalTa.

Bce mnpaBa Ha wMmarepuanbl mOpUHAMNIEKaT uUX aBropaMm. Kakoe mubo
pacnpocTpaHeHHEe MaTepHaJOB C KOMMEPUYECKUMHU WM APYTMMH UeIsIMu 0e3
pa3pelleHns] UX aBTOpPOB 3ampelnieHo. HapymieHune aBTOPCKHX MpaB BICUET 3a
co00l OTBETCTBEHHOCTh COIIACHO JEHCTBYIOUIETO 3aKOHOJATENbCTBA.

AIIMI/IHI/ICTpaI_II/ISI HE HECET HHMKAKOM OTBETCTBEHHOCTH 3a MaTcpHUuaJibl,
IIO621BJICHHBIC MOJIb30BATEIISIMM CaMTa.

Bce MaTCpUaJIbl MNpCACTaBJICHBI JIA O3HAaKOMJICHHA, oe3 Heneu
KOMMCEPYCCKOI'O UCIIOJIb30BAHUA.

Ilocne ckauueanus mamepuana Bot 0onscnbl Kopomko o3nakomumucsa c
HUM U HEMEOTIEHHO NOTTHOCHbIO YOATIUMb CO C80€20 HOCUmeA UHpopmayuu, u,
npu  Jcenanuu,  Kynumo  JUUEH3UOHHYIO  OyMAdsCHyl0O  eepculo 6
COOMBEN CMBYIOUUX MOYKAX NPOOAIHCU.

Kenaem npuammnozo umenusn!
C ysaricenuem,

AOmunucmpayus caima.
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