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4 TEXTOS COMPLEMENTARIOS

Texto 1. El laboratorio de ideas de Mercadona

Lea el siguiente texto y
a) complételo con las palabras del recuadro
b) conteste las preguntas.

productos referencias
supermercados lineales
servicio proveedores
departamentos  surtido
tienda procesos
consumidor venta
necesidades

«En Mercadona, la clave del éxito pasa por mantener la mentalidad de tendero treinta afos después». La
afirmacion de Juan Roig, su fundador, encierra una filosofia empresarial en la que el (1)

final, al que la cadena de supermercados denomina «jefe», se encuentra en el «centro de todas la
decisiones». En la busqueda de dicho objetivo, Mercadona puso en marcha el denominado modelo de
coinnovacién. Una suerte de laboratorio de ideas donde los clientes consumen, cocinan, limpian y se asean
junto a los profesionales de la empresa para cribar aquellos (2) que pueden resultar mas
atractivos antes de que lleguen a los (3) de los supermercados.

En los centros de coinnovacién, que reproducen las estancias de una vivienda en las propias
instalaciones de los (4) , la empresa recibe en primera persona criticas y sugerencias de
los consumidores, que se procesan hacia los (5) de prescripcién, encargados en ultima
instancia de la seleccion de los productos que salen a la (6) una vez conocidas las (7)

de los usuarios. Gracias a la interlocucién con los clientes, Mercadona ha incorporado a su
surtido nuevas (8) a través de las sugerencias y quejas del teléfono de Atencion al Cliente,
de preguntar y observar en las tiendas, de reunirse con los clientes y visitar sus casas. La cadena de valor
se traslada a los (9) de Mercadona, que aplican los (10) de innovacién a
los productos.

Una vez se superan los limites del laboratorio de ideas y los productos alcanzan los lineales, comienza

una nueva tarea basada en la relacion de los clientes en la misma (11) .Estarelaciéon directa
permite a la empresa adaptarse a las necesidades que los clientes le trasladan a diario. Esta colaboracién se
ha plasmado en cambios concretos, como laampliacién del (12) de productos perecederos
para dotarlo de mayor variedad o el establecimiento de un (13) personalizado en las

secciones de frutas y verduras. También se cambiaron envases por otros que, como demandaban los
clientes, muestran con mayor nitidez el producto que contienen. Ademads, por primera vez, Mercadona ha
aceptado encargos por adelantado en campafias especiales como la de Navidad.

Adaptado de ABC Economia

PREGUNTAS

1. ;Cudl es el eje de la filosofia empresarial del fundador de Mercadona?

2. ;De qué maneras concretas realiza Mercadona su filosofia empresarial, segun el texto?

3. ;Puede explicar con sus propias palabras en qué consiste un centro de coinnovacion?

4. ;Piensa que el modelo de coinnovacién de Mercadona podria aplicarse en otros sectores? Justifique
su respuesta.

5. ;Conoce alguna otra empresa que aplique el modelo de coinnovacién de Mercadona o uno similar?
Explica.
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Texto 2. El sabor de La Costeia

Lea el siguiente texto y
a) complételo con las opciones que seledan (a,boc¢)
b) conteste las preguntas.

La Costefia nacié en 1923 y es lider del mercado de picantes en México. Esta empresa ostenta su (1)
en conservas de chiles, salsas, frijoles enlatados, salsas de tomate, verduras, frutas en almibar, mermeladas, moles,
purésy vinagres.

Sus principales productos se elaboran con distintos chiles, por lo que necesita conseguir materia prima de calidad
en volumen suficiente para abastecer sus mercados en cualquier temporada. ;Cémo asegurar el abastecimiento de
la materia prima a lo largo del afo? ;Cdmo garantizar, fuera de temporada, la calidad y frescura de los productos? La
solucién es negociar con sus (2) . Para ello, aseguran al productor la compra de todas sus cosechas a
cambio de estabilidad en los precios. Asi, la (3) de conservas consigue buenos precios durante todo
elafoy los proveedores afianzan la venta de sus cosechas a un solo comprador.

Originalmente, La Costefa surtia sus productos desde sus oficinas centrales en la ciudad de México, hecho que
demoraba enormemente sus (4) . Ante este problema, decidié abrir otros centros de distribucién
(suman 27, repartidos estratégicamente por todo el pais). Asi se ha logrado que las entregas no tarden més de 24 horas.
La idea es darle valor agregado a sus (5) lo que les permite aminorar sus inventarios mediante un
constante resurtido, y les deja, asi, el 75% de espacio para poder albergar otras mercancias.

Los recipientes también se fabrican en sus instalaciones, con lo que ha logrado obtener mas utilidades y disminuir
sus niveles de inventario. El costo de produccién del envase, mas un (6) de ganancia, se agrega al
precio final, lo que les genera dos utilidades en lugar de una.

A diferencia de otras empresas que manejan productos regionales, esta compafiia emplea el mismo tipo de envase
para todos los articulos (aun para los de exportacion) y solamente varian las (7) . Esta decision
se tomd después de observar que la creacidon de distintos envases para atender sus diversos mercados implicaria
inventarios diferentes con un enorme crecimiento de costos.

Antes de lanzar un producto nuevo, la compafia investiga hasta aflo y medio para cerciorarse de la (8)

del proyecto. Una vez que confirman este punto, se ponen en marcha las lineas de fabricacién.

La Costefa trabaja con productos de primera necesidad, es decir, que mas allé de la (9) odelos
vaivenes del poder adquisitivo, siempre tendran demanda en el mercado.

Cuando el producto es nuevo, pero ya existe en el mercado, realmente no resulta tan problematico posicionarlo,
pero si la propuesta es méas novedosa, como sucedié con la mayonesa de tubo, destina un (10)
especial para publicidad, pues saben que un cambio de presentacién altera notablemente el volumen de ventas del
producto. La publicidad es la que hace la diferencia e inclina la balanza hacia la aceptacién del articulo en el mercado.

Adaptado de www.soyentrepreneur.com

Opciones:
a) rétulo b) marca ) titulo
a) empleados b) consumidores c) proveedores
a) planta b) nave ¢) fabrica
a) deudas b) entregas c) pedidos
a) agentes b) viajantes ¢) distribuidores
a) margen b) logro c) rasgo
a) tapas b) tarjetas c) etiquetas
a) fluctuacién b) viabilidad c) volatilidad
a) estacionalidad b) actividad ¢) solicitud
a) presupuesto b) abono c) ahorro

PREGUNTAS

1. ;Piensa que el acuerdo entre La Costefa y sus proveedores beneficia a ambas partes por igual?
Justifique su respuesta.

2. ;Qué estrategias utiliza La Costefa para ahorrar costos y asegurarse buenas ventas?

3. Lea de nuevo la ultima frase del texto. ;Piensa que la publicidad juega un papel tan decisivo en la
aceptacion de los articulos en el mercado? Justifique su respuesta con ejemplos.
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Texto 3. Cultura y gestion de recursos humanos

Lea el siguiente texto y:
a) complételo con una de las opciones que se le dan
b) conteste las preguntas.

La cultura impregna (1) los dmbitos de actuacién del ser humanoyy, (2) el dmbito empresa-
rial es uno de ellos. Numerosos estudios a lo largo de los aflos han mostrado cémo la cultura juega un papel
clave a la hora de negociar, de ejercer el liderazgo o en general de tratar temas relacionados con la gestiéon
de recursos humanos.

En cuanto a esto ultimo, un estudio reciente (3) las diferentes formas de abordar temas como
la contratacion laboral, la rotacion de cargos o la jerarquia en diferentes culturas.

Asi, por ejemplo, vemos que a la hora de aceptar un contrato, las personas que proceden de culturas
individualistas, como podria (4) la de Estados Unidos, se suelen centrar principalmente en que sus
aptitudes (5) a los requisitos del puesto de trabajo y en comprobar si la remuneracion se ajusta
a sus necesidades.

(6) , los empleados que proceden de culturas colectivistas, como por ejemplo la de la Chi-
na continental, normalmente dan (7) importancia a la buena relaciéon con sus colegas y con la
empresa en general. Asi, en China e India, las experiencias compartidas, como (8) en la misma
localidad o haber acudido a la misma escuela son de vital importancia, y en un proceso de seleccién de
personal pueden influir (9) en el entrevistador como en el entrevistado. En estas culturas, es habitual
recurrir a la contratacion interna y a las recomendaciones personales, (10) en las culturas indivi-
dualistas prefieren basar la seleccién de personal en titulos, cualificaciones y criterios de seleccion medibles
y objetivos.

En cuanto a la rotacion de puestos de trabajo, en las sociedades colectivistas, los empleados se identifican
mds con los valores de laempresay (11) lo general tienen una gran afinidad con supervisores y cole-
gas. Cuando las circunstancias son adversas, los colectivistas (12) menos propensos a culpar de sus
errores al entorno inmediato, ya que valoran mucho la lealtad. Es poco probable, pues, que los empleados
descontentos (13) la empresay a los directivos (14) cuesta mas hacer despidos, aunque
el rendimiento de sus empleados sea bajo.

Por el contrario, los trabajadores de sociedades individualistas se interesan mas por que su puesto de
trabajo se ajuste a sus cualificaciones y expectativas (15) ____se centran en sus logros personales y en las
perspectivas de promocién dentro de la empresa.

En las culturas colectivistas, las empresas fomentan (16) todo la fidelidad y la estabilidad de la
relacién entre jefe y empleado para generar seguridad y compromiso. En cambio, las empresas de cultura
individualista optan (17) promocionar o no al empleado en funcién de su rendimiento.

Por (18) _____parte, en relacion con la autonomia, en las culturas colectivistas, que suelen ser muy jerar-
quicas, los individuos se sienten cémodos recibiendo instrucciones de supervisores, al contrario de (19)

sucede en paises con una tradicién mds individualista.

Como vemos, los aspectos culturales tienen un impacto directo en todos los temas relacionados con la
gestién de recursos humanos. Tener un conocimiento mas profundo de las diferencias culturales es impres-
cindible (20) anticipar y gestionar mejor las practicas internacionales de RR. HH., las relaciones
interpersonales y las expectativas laborales en una sociedad global.

Adaptado de http://www.ieseinsight.com
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a) esos b) algunos c) todos d) mayoria

a) en cambio b) por supuesto ¢) al contrario d) sin embargo
a) comparara b) compararia ¢) comparara d) compara

a) ser b) estar q ir d) tener

a) se adapten b) se adaptan c) se adaptarian d) se adaptaban
a) Ante el contrario b) Por el contrario c) Al contrario d) Con el contrario
a) menor b) menos c) mejor d) mas

a) habia nacido b) ha nacido ¢) haber nacido d) habra nacido
a) tanto b) igual c) tan d) mas

a) porque b) mientras que c) mientras d) paraque

a) por b) con c) de d) para

a) estén b) son c) van d) dan

a) abandonan b) abandonarian c) abandonaran d) abandonen
a) los b) les q) se d) le

a) ni b) y c) o d) &

a) con b) para c) sobre d) en

a) para b) en c) con d) por

a) I b) su c) otra d) la

a) laque b) lo cual c) que d) loque

a) para b) por c a d) de

PREGUNTAS

AWN=

wn

{Qué aspectos se valoran mas en las culturas individualistas a la hora de aceptar un puesto de trabajo?

. ¢En qué culturas se da menos la rotacidn de puestos de trabajo? ;Por qué?
. {Qué empleados se sienten menos comodos recibiendo 6rdenes de su superior?
. ¢{De qué forma cree que el conocimiento de las diferencias culturales puede ayudar a mejorar la gestién

de RR. HH. de las empresas multinacionales?

. ¢A qué ambito cultural cree usted que corresponde su experiencia laboral? ;Ha trabajado en paises o

culturas diferentes? ;Dénde se reflejaban las diferencias culturales?
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Texto 4. ;Motivamos o desmotivamos?

1. Antes de leer el texto, seiale si esta usted de acuerdo (DA) o en desacuerdo (ED) con las siguientes
afirmaciones:

El dinero es el Unico factor que realmente motiva al personal.
Reconocer el trabajo del empleado es fundamental.

Sentirse responsable del propio trabajo asusta y provoca estrés.
Esperar que la empresa se responsabilice de la formacion del empleado

tiene como consecuencia la falta de motivacion del trabajador.

La posibilidad de comunicarse de forma abierta mejora el clima laboral y

la motivacién de los empleados.

2. Ahoralea el texto, ;coinciden sus respuestas con los comentarios del articulo? Si no es asi, argu-
mente por qué no esta de acuerdo con el contenido del texto.

Motivar al trabajador para que esté contento es una tarea compleja, ya que cada persona es diferente,
percibe las cosas de distinta forma y, por tanto, se motiva también de distinta manera. Lo que vale para
una persona no vale para otra.

Frecuentemente se considera al dinero como Unico factor motivador, pero esta teoria no solamente
es erronea sino que, ademas, en el caso de que fuese cierta, perjudicaria notablemente a las pequeias
empresas Cuyos recursos econémicos son mas bien escasos.

Aunque el dinero sea un factor motivador, existen otras muchas acciones motivadoras:

Variedad en la tarea: estd demostrado que el trabajo rutinario es desmotivador.

Agradecimiento: una sincera palabra de agradecimiento en el momento preciso puede significar,
para un empleado, mucho mas que un aumento de sueldo.

Hacer ver al empleado la importancia de su trabajo: las personas disfrutamos haciendo las cosas
bien. Un trabajador tiene que captar que gracias a su trabajo el producto que disefa se fabricara, se
admirara su escultura o rodara el vehiculo para el que rectifica el eje.

Delegacion de responsabilidades: ademas de que la delegacién es necesaria para la correcta gestion
de una organizacion, los empleados trabajaran mejor si tienen autonomia, utilizan la creatividad y se
sienten duefos y responsables de sus decisiones.

Carrera profesional: los empleados necesitan sentir que evolucionan profesionalmente, que tienen
una metay que cada dia avanzan en esa direccion.

Promocién: si el trabajador tiene carrera profesional en la empresa y esta se ha preocupado de su
formacion, la organizacién tiene en su propia casa a la persona que precisa para las vacantes que se
producen o los nuevos procesos que se incorporan.

Comunicacion: el personal tiene que recibir constantemente la comunicaciéon necesaria sobre todo
lo que acontece en la organizacién, sea bueno o malo: los resultados del ejercicio, las estrategias y
planes de futuro, etc. Un trabajador debe conocer cual es el futuro de la empresa y las decisiones
importantes que se toman. De esta forma se sentira dentro de la organizacién, tendra sentimiento
de pertenencia.

Programas de sugerencias y politica de puertas abiertas: los trabajadores se sentirdn motivados si
perciben que se escuchan y valoran sus sugerencias. Mucho mas si los directivos y responsables de
procesos mantienen una politica de puertas abiertas y el trabajador ve un clima de comunicacién
abierta con sus superiores.

Ambiente laboral: un buen clima laboral favorece la integracién de las personas en la organizacion
y es una de las bases del éxito empresarial. El ambiente laboral comienza con el grato recibimiento
en la empresa y la preocupacién de la organizacidn por el nuevo trabajador, y se alcanza cuando
la persona trabaja en un entorno favorable propiciado por la calidad del lider, la flexibilidad en las
reglas y los procedimientos, el grado de confianza, la formacién, la retribucion justa, etc.

Adaptado de www.lagaceta.com.ar
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Texto 5. Las empresas buscan profesionales en las universidades

Lea el texto y
a) complételo con una de las opciones (a, b, co d)
b) conteste las preguntas.

Las empresas saben que captar buenos profesionales es siempre un reto dificil. Para lograr (1)
____objetivo, muchas compaiiias se acercan a las universidades a fin de contratar a los (2)
«La empresa que necesita jévenes universitarios es consciente de que solo en colaboracion con la univer-
sidad (3) a este colectivoy, dice Luis Lépez.

El porcentaje de contratados mediante convenios y acuerdos de colaboracién con universidades y
escuelas de negocios es (4) reducido: los expertos lo sittan entre el 5% y el 10% de las

contrataciones empresariales. «Estos ultimos afos se (5)
entre las empresas y las universidades».

En (6)
)

en cuanto a la captacién de talentos. En todo caso, (9)
hacia una situacion en la que todas las partes (empresa, universidad y talentos) consideren beneficiosa

la relacién. Pero §(10)
(contratar) talentos universitarios? La (11)
bolsa de empleo (12)

las formas de acercamiento

opinion, no existe una Unica via para atraer a futuros profesionales. Depende
tipo de empresay de qué es exactamente lo que (8)

en la universidad
las acciones tienen que converger

son las principales técnicas que siguen las empresas para reclutar
de las universidades dispone de un servicio de
facilitar la insercién laboral de sus alumnos y titulados.

En los foros de empleo que organizan algunas escuelas de negocios se realizan entrevistas laborales a
los alumnos. El foro es la plataforma ideal para cerrar ofertas de trabajo entre empresas y estudiantes. El
pasado afo (13) un 27% mas de empresas que en la anterior edicion.

Apartado del periddico La Vanguardia

a) esto b) esta c) este d) estos
a) bien b) mejores c) buen d) mejor
a) llegard b) llegando c) llegue d) llegara
a) aun b) apenas c) ya d) casi

a) multiplicaron  b) multiplicardan  ¢) han multiplicado d) multiplican
a) nos b) nosotros c) nuestro d) nuestra
a) de b) a c al d) del

a) buscar b) buscando c) buscan d) busca
a) varias b) algunas c) todas d) unas
a) cudles b) qué c) quiénes d) cuantos
a) mayor b) mayoria c) grande d) gran

a) para b) por c) de d) a

a) havenido b) vino c) habia venido d) venia

PREGUNTAS

1. ;Cudles son las principales técnicas que siguen las empresas para reclutar (contratar) talentos
universitarios?

2. Ademas de las técnicas ya existentes, ;como podria fomentarse la relacion entre empresa, universidad
y talentos?

3. Ensu opinidn, jcudles son las ventajas de celebrar foros de empleo en las universidades y escuelas de
negocios? ;Piensa que ayudan de forma eficaz tanto a empresas como a estudiantes a conseguir sus
objetivos? Justifique su respuesta.
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Texto 6. La ética en publicidad

Lea las preguntas que aparecen en la entrevista 'y

a) contéstelas

b) relaciénelas con la respuesta adecuada.
c) ¢Coinciden sus respuestas con las del sefior Luis Bassat?

Entrevista a Luis Bassat, presidente de la agencia de publicidad Bassat, Ogilvy & Mather.

1.

iCuales son las claves de la ética
en publicidad?

a)

Porque no se puede hacer todo en muchas cosas de la
vida. La publicidad es como un gran altavoz. Cuando uno
tiene poca voz, no importa que cante mal. Cuando se tiene
mucha voz, es importante no desafinar.

iPor qué no se puede hacer
todo en publicidad?

b)

Todos son responsables. Solo el anunciante es capaz de
decir la verdad sobre el producto. La agencia tiene que
saber decir que no cuando sospecha que el anunciante
no dice la verdad. El medio tiene derecho a rechazar un
anuncio, si este rechazo no favorece a la competencia.

&

iCrea tendencias la publicidad?

<)

La vida esta llena de cosas. La creatividad es infinita y las
posibilidades de decir cosas positivas de un producto son
ilimitadas.

¢{C6mo se puede anunciar sin
olvidar los minimos éticos?

d)

Las marcas seguirdn jugando un papel cada vez mas
importante, porque son y seran la confianza en la que
se basa una compra. En segundo lugar, la publicidad se
dirigird a grupos de personas més reducidos. Naceran
nuevos medios y seguira funcionando la publicidad que
agrade al espectador: ademas de vender un producto y
construir una marca, los anuncios ofreceran al espectador
una sonrisa... Por ultimo, la publicidad serd mas rigurosa
con la verdad.

{Como dividiria la
responsabilidad de un anuncio
entre anunciante, publicista y
medio?

e)

Comparto lo que decia David Ogilvy: «Yo nunca haria un
anuncio que no le gustara ver a mi mujer». Esta frase tiene
su sentido, ya que la mayor parte de los compradores son
mujeres. Personalmente, yo nunca haria una publicidad de
la que me pudiera avergonzar.

{Como se imagina la publicidad
del futuro?

f)

El publicista es como un «surfista» que en medio del mar
ve llegar las olas. Su habilidad estd en decidir a qué ola
se sube. A veces, antes de que la ola llegue a la playa se
lanza a la arena, aprovechando su fuerza. Entonces, parece
que llega antes que la ola, pero no es asi. Volviendo a la
realidad, la publicidad siempre va detras, siempre necesita
de la fuerza de la moda.

Adaptado de VI Coloquio de Etica Empresarial y Econémica, IESE
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Texto 7. Los clientes roban protagonismo a los productos

Complete el siguiente texto con la opcion correcta y conteste las preguntas.

Vender las cualidades de un producto y disefiar promociones capaces (1) seducir al
consumidor han sido clave para el éxito empresarial.

a) a b) en c) de d) por
Post-it o Kleenex representan el culmen de estas acciones que (2) transformar el producto
en el Producto con mayusculas.

a) conseguian b) consiguieron ¢) consiguiendo d) conseguirian

Pero los tiempos cambian y las técnicas de venta también. Ahora, el poder no reside en los articulos
(3) en los clientes.

a) ni b) pero c) si d) sino
Conocer bien a todos ellos y (4) es el nuevo reto del marketing.

a) los fidelizar b) fidelizarse ¢) fidelizarlos d) sefidelizar
El fabricante informéatico Dell es un protagonista (5) en los discursos sobre acierto
empresarial y gestién innovadora.

a) habitual b) habito ¢) habituado d) habitualmente
Parte de su éxito consiste en (6) al cliente y disefado su oferta en funcién de sus
necesidades.

a) escuchado b) escuchando c) haberescuchado d) escucha
En contra del resto de companias, Dell decidié (7) de los canales tradicionales de
distribucion para vender de forma directa.

a) prescindir b) rescindir c) persuadir d) convertir

Asi, consiguié cantidades ingentes de informacion sobre los clientes, desde sus preferencias de compra

hasta pistas sobre (8) no funcionaba y era necesario mejorar.

a) que b) lo que c) del que d) las que
En Espana, el 73% de los directivos (9) superado por la informacién que recibe de sus
clientes.

a) sesienta b) se siente c) sienta d) siente
El 44% reconoce que, de haber contado con la informacién adecuada, (10) decisiones
distintas.

a) hatomado b) habria tomado c) habiatomado d) habré tomado
La (11) forma de acertar es orientar toda la empresa hacia el Unico objetivo capaz de
asegurar, de verdad, el éxito y la rentabilidad: conocer al cliente.

a) sola b) Unica c) aislada d) una

Adaptado del diario Expansion
PREGUNTAS

1. En su opinidn, ;qué informacién sobre los consumidores puede ser mas util para ayudar a las
empresas a vender su producto? ;Necesitan todas la misma informacidn? Justifique su respuesta con
ejemplos.

2. En el texto se afirma que «la Unica forma de acertar es orientar toda la empresa hacia el Unico objetivo
capaz de asegurar, de verdad, el éxito y la rentabilidad: conocer al cliente». ;Cree que esta afirmacién
es aplicable a todo tipo de productos y servicios? Justifique su respuesta.
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Texto 8. ;Cuanto valen los servicios?

Lea el siguiente texto y
a) complételo con la opcion correcta
b) responda las preguntas.

Para calcular el precio de un producto se tienen en cuenta aspectos facilmente cuantificables, pero
i{cémo se decide el de algo tan inmaterial y variable como un servicio?

«Las estrategias de precios en las empresas de servicios son mas complicadas que en las que comercializan

productos, (1) entran en juego factores mas dificiles de cuantificar.
a) desde que b) yaque c) puesto d) adn
Prueba de ello es que lo que nos cuesta cualquier producto es “su precio’, (2) que lo que

pagamos por un determinado servicio tiene diferentes denominaciones: tarifa, cuota, honorario, renta, pea-
je, tasa, etc.», explica Emilio de Velasco, profesor del Instituto de Empresa.

a) durante b) luego c) mientras d) entre
La dificultad de fijar los precios de los servicios (3) , sobre todo, en su intangibilidad.
a) provoca b) sebasa c) cuenta d) ayuda

«Los servicios no son algo material, no se pueden valorar después de comprarlos y algunas de sus
caracteristicas son dificiles de juzgar (4) después de su consumon, explica Jesus Crespo,
profesor de la escuela de negocios Cesma.

a) incluso b) nisiquiera c) ademas d) nada
La intangibilidad de los servicios plantea dificultades a la hora de determinar los costes. El coste de
produccién de una lavadora se calcula facilmente, pero ;(5) cuesta producir un servicio
de asesoramiento empresarial?

a) cuando b) cuanto ¢) cuénto d) como
«Para fijar los costes de produccién, la empresa debera (6) variables intangibles como el
esfuerzo o el tiempo dedicados a la prestacién del servicio junto a los costes absolutamente cuantificables,
como el alquiler de una oficina o los gastos de personal», explica Emilio de Velasco.

a) darse cuenta b) tenerencuenta ) rendir cuentas d) hacer cuentas
Una de las decisiones principales es si vamos a optar (7) precios altos o bajos. No se

pueden fijar precios altos si se comercializan servicios con poco valor anadido.

a) para b) en c) de d) por
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A medida que el servicio adquiera valor afadido y un caracter personal y unico, (8)
mayor libertad para fijar el precio.

a) existira b) existiendo c) exista d) existia
Para Jesus Crespo, «solo las empresas que consigan diferenciarse y posicionarse con algun atributo
importante para los consumidores podran cobrar precios mas altos y estos precios, (9) ,
podran ser indicadores de la calidad del producto».

a) envez b) cadavez c) asuvez d) ninguna vez
José Maria Juan, profesor de marketing de la escuela de negocios ESIC, asegura que «el concepto de nivel
justo de precios esta presente en la mente de (10) de los consumidores con respecto a
los productos, pero no asi con respecto a los servicios».

a) parte grande b) gran parte c) grandes d) aparte
(11) los servicios los proporcionan personas, es esencial una correcta seleccién, formacién
y motivacién de los empleados.

a) Salvo que b) Dado que c) Excepto que d) En caso de que
Si contratamos los servicios de un abogado, no solo valoraremos los resultados obtenidos, (12)

también el trato recibido, si nos mantiene informados...

a) pero b) pues c) si d) sino

Los precios de los servicios no tienen un caracter tan fijo como los productos. Algunas veces, (13)

el prestador de los servicios sabe cuanto va a cobrar hasta que no acaba su tarea.

a) no b) ni ¢) incluso d) o

Adaptado de la revista Emprendedores

PREGUNTAS

1. ;Puede dar ejemplos de como puede afadirse valor a un servicio y darle «un caracter personal»?

2. ;Cree que en todos los servicios tiene la misma importancia una cuidada seleccién del personal?
Justifique su respuesta.

3. «Solo las empresas que consigan diferenciarse y posicionarse con algun atributo importante para los
consumidores podran cobrar precios mas altos y estos precios, a su vez, podran ser indicadores de la
calidad del producto». jEsta usted de acuerdo con esta afirmacion? Justifique su respuesta.
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Texto 9. Perfil del inversor espanol: prudente y poco arriesgado

Lea el siguiente articulo y
a) complete las frases inacabadas
b) conteste las preguntas.

Un estudio de Deustche Bank, realizado en cinco paises europeos, revela que los espafioles somos quienes
menos invertimos y los que tenemos un perfil de riesgo menos pronunciado.

Los datos comparativos son muy significativos. Asi, el 38% de los espafioles afirma tener contratados
productos de inversidn, frente a casi el doble en Alemania. En cuanto al perfil de riesgo, solo el 10% de los
espaioles se considera «<muy o moderadamente arriesgado», frente a una media del 25% en Europa.

Tres parecen ser los motivos principales de estas diferencias. Por un lado, la tendencia en Espafia a
invertir en el mercado inmobiliario (85% de casas en propiedad, frente a un 35% en Alemania). Por otro, el
bajo conocimiento de productos complejos de inversion (hasta hace poco, la cuenta corriente y poco mas).
Y por ultimo, un cierto conservadurismo en la sociedad espafola.

Con estas diferencias tan marcadas, es dificil que los mercados financieros constituyan en Espafia, a
pesar del boom bursatil de finales de la década pasada, un elemento cotidiano para la mayoria de los
ciudadanos. Por otro lado, las entidades financieras se ven obligadas a adaptar su cartera de productos
a este perfil: planes de pensiones, seguros de vida o depdsitos a plazo fijo siguen siendo las estrellas. Y si
ademas te regalan una cuberteria... jjpara qué mas!!

Adaptado de www.cincodias.com

1. Los espanoles somos los que menos...

2. En Alemania contratan...

3. Los motivos de las diferencias entre Espafia y Alemania son...

4. La mayoria de los ciudadanos espafioles consideran los mercados financieros...
5. Las entidades financieras espafolas ofrecen...

PREGUNTAS

1. ;Como podrian las entidades financieras espafiolas fomentar en sus clientes un espiritu inversor de
mayor riesgo? Justifique sus sugerencias.

2. ;Cree usted que la cultura de un pais influye en los habitos de inversion de sus habitantes? Justifique
su respuesta.

3. ;Como calificaria a los inversores de su pais de origen? Comparelos con los inversores espafoles.
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Unidad 1. LA EMPRESA

Vocabulario

1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
1. asesor de empresas; 2. Bolsa/socios; 3. quiebra;
4, sociedad mercantil; 5. capital social; 6. exporta-
Cién; 7. montar un negocio.

2. Relacione cada definiciéon con la palabra ade-
cuada.

a) | b) | c |d|[e | f)|qg|h)

2 3 5 1 4 7 8 6

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 160)

Recursos

1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el dialogo anterior segtin su funcién.
Introducir una explicacién: mire usted; vamos a ver;
verd usted; le explico.

Indicar la repeticion de un hecho: a menudo; con
frecuencia; repetidas veces.

Indicar una dificultad: me temo que; es prdctica-
mente imposible; lo veo dificil.

Confirmar una informacion: ;no es asi?; ;no?; por su-
puesto; si;: sin duda; claro; desde luego; asi es; ;cierto?
{Podria clasificar estas otras locuciones en la
tabla anterior?

(ver ejercicio anterior)

Elija la opcion correcta.

1.¢); 2. b); 3. a); 4. b).

Lea las frases siguientes y complete el didlogo.
(1) vuestra empresa se estaba haciendo

(2) se vuelve mas conservadora

(3) no hay que ponerse tan

(4) ponerse nervioso

(5) nos hemos vuelto muy indecisos

(6) quedarse paralizado

g

w

>

Gramatica

1. Elija el verbo correcto.

1. se ha vuelto; 2. he quedado; 3. se ha puesto; 4.
nos estamos volviendo; 5. se hizo.

2. Complete los didlogos con el verbo adecuado.
1. se ha vuelto; 2. se ha vuelto; 3. se quedé - se
pone; 4. se ha hecho; 5. te pongas - me he puesto.

3. Asocie cada adjetivo con ponerse, volverse, ha-
cerse o quedarse.
ponerse: triste, enfermo
volverse: introvertido
hacerse: rico, famoso, socio, empresario, auténomo

quedarse: sorprendido, solo, sordo
4. Elija ser o estar y escriba la forma correcta del
verbo.
1. es; 2. estd; 3. estan; 4. serad - era; 5. estd - esta.
. Clasifique estos adjetivos en la tabla siguiente.

3]

ser estar

ambicioso, atrevido,
capaz, conveniente,
responsable, util,
calculador, impulsivo,
resolutivo, eficiente,
justo, importante,
competente

capacitado,
preparado, satisfecho,
ausente, contento,
comprobado, resuelto

6. Relacione cada expresion con el significado ade-
cuado.
Ser
1.0); 2.b); 3. e); 4. a); 5. d).
Estar
1.e);2.¢);3.d);4.b); 5.a).

TALLER DE... Empresa

1. Complete el organigrama con los siguientes
cargos directivos.

presidente
consejo de administracion

director general

[ l l |
[ dir. finanzas |[ dir.produccion [ dir. marketing ][ dir.ventas ][ dir.RR.HH. |

2. Complete el organigrama anterior.

Finanzas: 1. contabilidad; 2. cobros y pagos;
3. elaboracién y control de presupuestos.
Produccién: 1. procesos de fabricacién; 2. control
de calidad; 3. control del almacén.

Marketing: 1. estudio de la competencia; 2. plani-
ficacién comercial; 3. estudio de mercado.
Ventas: 1. organizacién de la red de ventas;
2. prevision de ventas; 3. relacion con clientes y
proveedores.

RR. HH.: 1. formacién del personal; 2. contra-
tacion y despidos del personal; 3. sistemas de
remuneracién del personal.

3. Discuta con su compaiiero qué departamento
tendria mas importancia en los sectores si-
guientes.

1.b); 2. a); 3.d); 4. ).

4. Explique, con sus propias palabras, qué come-

tido desempena cada cargo directivo. Después
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relacionelo con su funcion.
1.e); 2. h); 3.¢); 4.b); 5.d); 6.1); 7. 9); 8. a).

Es noticia

1.

Lea el siguiente articulo sobre Inditex y com-
plete las frases.

1. Una empresa centralizada, muy integrada ver-
ticalmente, con absoluto control de los procesos
industriales, duefia de la mayoria de sus tiendas.
2. Inexistente. No hace publicidad. 3. Responder al
mercado. Mientras una empresa de moda ordina-
ria necesita planificar sus colecciones con adelanto
de un afo, Zara es capaz de disefar, producir y po-
ner una nueva linea en sus tiendas en solo 30 dias.
4. Moda y complementos. 5. Fuertes inversiones
en tecnologia e infraestructura y soporta mayores
costes de mano de obra para lograr un plus de con-
trol, flexibilidad y velocidad en todos los procesos.

La clave del éxito
2. Busque estas informaciones en www.inditex.com

y complete la tabla.

(datos de 2013)

Razén social de la empresa: Grupo Inditex, Arteixo,
La Coruria (Esparia). Ao y lugar de fundacion: 1975,
La Coruna (Espana). Tipo de sociedad: S. A. que co-
tiza en Bolsa desde 2001. Capital social: 93.5 (mi-
llones de euros). Mercado objetivo: segtin la cadena.
N.c de establecimientos: 6340. Cifra de negocio ac-
tual: 16 724 (millones de euros). Beneficio neto: 2377
(millones de euros). Nimero de empleados: 128 313.
{Qué oportunidades profesionales ofrece?: traba-
jaren disefio, fabricacion, logistica y venta en tiendas
propias.

Entrevista con
Pregunta 3

1.F;2.V;3.V;4.V.

Pregunta 4

1. politica exterior; 2. objetivo; 3. empresas; 4.
controlar; 5. mercado; 6. ventas; 7. sequnda mar-
ca; 8. 50 %.

Unidad 2. RECURSOS HUMANOS

Vocabulario

1.

Defina los siguientes términos y complete las
frases.

1. entrevista; 2. contrato; 3. convenio; 4. plantilla;
5. salario; 6. contrato indefinido; 7. anuncios/re-
muneracion; 8. horario laboral.

. Relacione cada definicion con la palabra ade-

cuada.

a)|b)|cgidje|[f)|g)|h[i]]j

101317 [5]1]14]19]18]2]6

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las

palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 160 - 161)

Recursos

1.

Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior segtin su funcion.
Introducir una constataciéon: como (usted) sabe;
como ya sabe; como ya le han informado.

Pedir aprobacion o conformidad: si estd conforme;
cestd conforme?; jle parece bien?

Introducir una informacién o pregunta: por cierto;
a propadsito.

Presentar un contraargumento: si, es cierto, pero;
en cualquier caso; pero también; sin embargo.
Introducir una informacién de la que no se tiene se-
guridad: a primera vista; parece que; efectivamente.
Expresar certeza: es cierto que; estoy (totalmente)
seguro; estoy convencido; sé que; seguro que.

. ¢{Podria clasificar estas otras locuciones en la

tabla anterior?
(ver ejercicio anterior)

. Marque la expresion contraria.

1.¢); 2. b); 3. b); 4. a).

. Complete la siguiente carta con las locuciones

de esta seccion.

1. a primera vista; 2. es cierto que; 3. Como usted
sabe/Como ya le han informado; 4. Estoy seguro/
Estoy convencido; 5. Si le parece bien/En cual-
quier caso; 6. Como usted sabe/Como ya le han
informado/A propésito/Por cierto.

5.Lea las frases siguientes y complete el texto.

(1) Estuve 6 afos en Francia

(2) me ocupaba de Oriente Medio
(3) no era habitual

(4) hasta ese momento habia sido
(5) Nunca habia pensado

(6) de repente me surgid

Gramatica

1.

Lea estas preguntas y complételas con el tiem-
po adecuado del pasado.

1. conocid; 2. llevé; 3. tenia; 4. ha sido/ha supera-
do; 5. aportaron; 6. conocid/se habia planteado; 7.
estudiaba/pensaba; 8. marco; 9. eligié; 10. habia
alcanzado.

. Complete los siguientes dialogos con las for-

mas del pasado adecuadas.

1. he enviado/he recibido/han contratado; 2. me
enteré/estaba/He llamado/estaba/fue; 3. podia/
Estaba; 4. tuviste/empezd/fue/he recibido/me
habian seleccionado; 5. habia aceptado/recibié/
pasé/vivia; 6. estaba/comentabas/he pensado.

. Escoja adjetivos de la lista y construya frases

con un nexo consecutivo distinto en cada una.
Respuestas libres.
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TALLER DE... Recursos Humanos
2. ;Qué informacion se incluye en estas ofertas
de trabajo?
1. La equitativa.
2. Empresas europeas.
3. Universitario... no marcamos limites al futuro.

123
Requiere:
Conocimientos de algun idioma X | X
Titulacién superior X
Experiencia laboral en el sector X | X
Edad minima para el puesto X | X
Caract’e'risticas personales x | x
especificas
Ofrece:
Incorporacion en plantilla X| X | X
Beneficios sociales
Posibilidad de desarrollo
profesional X X
Remuneracién a convenir

3. Complételo con la informacién del recuadro.

1. Adjunta al director de compras internacionales.
2. Coordinacién de entrega de mercaderia. 3. Res-
ponsable de cuentas-proveedores. 4. Preparacion
de informacién para cierres contables y andlisis de
deudores del exterior. 5. Fabricacion y distribucién
de productos para el hogar. 6. Master en Direccion de
Empresas. 7. Licenciada en Administracion de Empre-
sas (ADE). 8. Dotes de comunicacién y organizacion.

Es noticia

2. Leaelsiguiente articulo y conteste las preguntas.
1. Se cred en 1969; 2. Consumidores y trabajado-
res; 3. Los trabajadores participan en el capital de
la empresa y en los resultados econédmicos; 4. Po-
sibles respuestas: promueve la capacitacion de los
trabajadores/intenta cubrir las vacantes y los nue-
vos puestos con miembros de la plantilla/apuesta
por la contratacion indefinida/la no contratacion
de empleados eventuales en puestos estructura-
les/trabajo estable que permite desarrollar una
carrera profesional de calidad, etc; 5. Respuesta
libre.

La clave del éxito

2. Busque estas informaciones en www.eroski.es
y complete la tabla.
(los datos variaran segun el afo)
Nombre del presidente: Agustin Markaide Soraluce.
Numero de trabajadores-propietarios: 12620 so-

cios trabajadores son propietarios de EROSKI. NUme-
ro de empleados: (en 2012) 38420. Cifra de negocio
actual: 6222 millones de euros. Marcas: EROSKI,
EROSKI Natur, EROSKI basic, EROSKI Sannia, EROS-
Kl SeleQtia, ECRON, belle. Presencia internacional:
Francia y Alemania. Buscar empleo en Eroski. ;Qué
hay que hacer? Inscribirse en su sitio web y enviar CV
por Internet para responder a sus ofertas. Posibilidad
de presentar candidatura espontdnea.

Entrevista con

Pregunta 3
1.F;2.V;3.F; 4. V.

Pregunta 4
1. entrevistas; 2. conocer; 3. trayectoria profe-
sional; 4. caracteristicas humanas; 5. referencias;
6. haya desempenado; 7. aspirantes; 8. lista de
personas; 9. trayectoria.

Unidad 3. MARKETING Y PUBLICIDAD

Vocabulario

1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
1. folletos/consumidor; 2. descuentos; 3. revistas;
4. feria; 5. promocionar/medios de comunicacion;
6. oferta.

2. Relacione cada definicion con la palabra ade-
cuada.

a)|blcd|dje|f)[g)|h]i)]]j

318197621 [4]10[5

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 161-162)

Recursos

1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior segun su funcién.
Confirmar una informacién: jdesde luego!; por su-
puesto; jya lo creo!

Retomar un tema anterior: por cierto; volviendo a;
hablando de.
Expresar deseos: confiamos en.

2. Lea el texto siguiente. Sustituya las locuciones
subrayadas por las sinénimas que aparecen a
continuacion.

1. Ante todo; 2. En cuanto a; 3. cabe observar; 4.
sin embargo; 5. Asimismo; 6. cabe destacar.

3. Relacione las dos columnas.
1.¢); 2.d); 3. €); 4.a); 5. b).

4. Lea las frases siguientes y complete la conver-
sacion.

(1) No me sorprende que se haya encontrado con
(2) buscamos una campana que nos pueda
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(3) necesitamos que las acciones publicitarias
vayan dirigidas a

(4) es de esperar que haya recopilado

(5) tan pronto como la tengan,

Gramatica

1. Complete los siguientes dialogos en subjuntivo
o indicativo y explique el motivo para usarlos.
1. habla; 2. conozca/tenga; 3. sepa; 4. cumpla/
pueda; 5. trabajaba; 6. esté.
2, 3,4y 6 tienen valor de desconocimiento. 1y 5
tienen valor de conocimiento.

2. Elija la forma correcta.
1. sepa; 2. conocen; 3. estuvo; 4. llegue; 5. mues-
tre; 6. sea; 7. cambiemos; 8. salgan/necesitan.

3. Escribala 1.2 persona del singular del pretérito
perfecto de subjuntivo de estos verbos.

Infinitivo 1.2 pers. pretg’rito' perfecto
de subjuntivo

satisfacer haya satisfecho

identificar haya identificado
reponer haya repuesto
ejecutar haya ejecutado
romper haya roto

transmitir haya transmitido
rehacer haya rehecho
escribir haya escrito

b. ;Con qué estructuras podrian ir las formas
del pretérito perfecto de subjuntivo de la acti-
vidad anterior?

1. Es posible que, 3. Duda que, 5. Es l6gico que, 7.
Es mejor que, 8. No cree que, 10. Me agradece que.
c. Escriba frases con las siguientes estructuras.
Respuesta libre.

4. Estaesunarelacion de actividades que se sue-
len realizar en un Departamento de Marketing
1. No creo que haya observado el comportamien-
to del consumidor; 2. No creo que haya elaborado
encuestas; 3. No creo que haya invertido tiempo y
medios para ampliar lainformacion; 4. No creo que
haya realizado estudios de mercado; 5. No creo que
haya comprobado las posibilidades del mercado;
6. No creo que haya decidido el tipo de envases,
disefios, formas y colores del producto; 7. No creo
que haya hecho test de productos.

TALLER DE... Marketing y publicidad

1. Lea las siguientes definiciones. ;Se refieren al
marketing o a la publicidad?
1. marketing; 2. publicidad; 3. marketing; 4. publicidad.

2. ;A cual de los siguientes conceptos se refieren
estas definiciones?
1. producto; 2. precio; 3. promocion.

3. {Como definiria la publicidad ilicita? Relacio-
ne los siguientes tipos de publicidad ilicita

con su definicion.
1.b); 2. d); 3. a); 4. ¢).

Es noticia

3. Lea el siguiente articulo y conteste las pregun-
tas.
1. Paradores es una empresa publica que se ges-
tiona como una empresa privada; 2. Por la origi-
nalidad de sus instalaciones. La mayoria de los
paradores de turismo se encuentra ubicada en
edificios vinculados al patrimonio del Estado: cas-
tillos, palacios y conventos...; 3. La gastronomia,
mediante la organizacion de eventos creados para
potenciar la calidad en la comida y el gusto por lo
viejo. Otro tipo de ventajas es la incorporacion a la
oferta de campos de golf y spa...; 4. Tiene unos ni-
veles de venta directa muy altos, tanto a través de
la central de reservas como a través de Internet.

La clave del éxito

3. Entre en www.parador.es y complete la tabla.
(los datos variaran segun el afo)
Parador mas antiguo: Gredos, 1928; Programas de
fidelizacion: Amigos de Paradores; Promociones
que se ofrecen: Tarjetas regalo, tarjeta cinco noches,
ofertas de puentes, larga estancia, dos x 1, fin de se-
mana, dias dorados; ;En qué consiste el programa
Rutas en Paradores? Mds de 40 rutas para combinar
estancias en varios establecimientos; Entornos en
los que se encuentran los paradores: en ciudades
declaradas Patrimonio de la Humanidad, en entor-
nos monumentales y en parques nacionales y dreas
naturales; Tipo de edificio en el que nos podemos
alojar: castillos, palacios y conventos.

Entrevista con

Pregunta 3
1.V;2.F;3.F;4.V.

Pregunta 4
1. publicidad; 2. anuncio; 3. economista; 4. merca-
do publicitario; 5. crecimiento; 6. nivel creativo; 7.
fuerte crecimiento; 8. television.

Unidad 4. COMPRAS Y VENTAS

Vocabulario
1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
1. materia prima; 2. margen de beneficios; 3. inter-
mediarios; 4. pedidos; 5. envio/plazo de entrega;
6. existencias; 7. numero de referencia; 8. seccion
de compras.
2. Relacione cada definicion con la palabraadecuada.
a) b)lc)|d]e)|f)|g)|h)|i)]]j)|k)|]
M1 1[12{4[10{/918[6|5]2[3]7
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3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 162-163)

Recursos

1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior seguin su funcion.
Expresar la causa: gracias a; ya que; por culpa de; a
causa de.

Expresar inmediatez: estar a punto de.
Advertir: hemos de; ten en cuenta.
Expresar el cese de una actividad: dejar de.

2. Relacione cada expresion con su sinénima y
complete las frases.

1.d); 2. a); 3. e); 4.f); 5. b); 6. C).

1. segun/como; 2. me da la impresion de que/creo
que; 3. Me da laimpresién de que/Creo que; 4. Por
suerte/Afortunadamente; 5. por poco/casi; 6. Por
suerte/Afortunadamente.

3. {Qué cree que significan las siguientes expre-
siones del didlogo? Relacidnelas con su signifi-
cado.

1.b); 2.d); 3. a);4.¢).

4. Lealas frases siguientes y complete el dialogo.
(1) Me encantaria que continuaran
(2) seria que cerca de la mitad se convirtieran
(3) No pensaba que fuera asi.

(4) Seria l6gico que cambiaran
(5) dudaba que consiguieran

Gramatica
1. Complete la tabla.

Hacer Ir Estar Poder Ser

hiciera fuera estuviera pudiera fuera
hicieras fueras estuvieras pudieras fueras
hiciera fuera estuviera pudiera fuera

hiciéramos fuéramos |estuviéramos| pudiéramos | fuéramos

hicierais fuerais estuvierais pudierais fuerais

hicieran fueran estuvieran pudieran fueran

2. Escribalos verbos en la forma correcta del pre-
térito imperfecto de subjuntivo.
1.trabajara; 2. revisdramos; 3. tuvieran; 4. hicieran;
5. conocieran; 6. Quisiera.
3. Complete los dialogos con los siguientes ver-
bos o expresiones.
1. Eraimportante; 2. Es mejor; 3. Dudaba; 4. gusta-
ria; 5. Es logico.
Complete las frases con el verbo en la forma
adecuada.
estuvieras; molestaras; preocuparas; hiciera.

>

5.

Escriba la forma verbal adecuada y anada que
cuando sea necesario.

1. asegurarse; 2. perder - ampliar; 3. que queden -
que estén; 4. potenciar - lograr; 5. que - disfrutaran
- que fuera.

TALLER DE... Compras y ventas

1.

Ld

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

1.1); 2.1); 3. g); 4. ¢); 5. b); 6. d); 7. e); 8. a); 9. h);
10.)); 11.j); 12. g).

Complete el texto con las preposiciones ade-
cuadas.

1.En; 2. por; 3. de; 4. de; 5. de; 6. en; 7. en; 8. de; 9.
para; 10. en; 11. por; 12. de; 13. con/para; 14. en;
15. bajo; 16. de; 17. de; 18. por; 19. de; 20. por; 21.
por; 22. por; 23. en.

b.;Qué caracteristicas corresponderian a cada
cliente?

Suele tener reacciones rapidas e impacientes. Se
considera en posesion de la verdad. Agresivo.

Se muestra impaciente y nervioso. Inestable.
Apenas contesta a las preguntas que se le hacen.
Es una persona impasible. Da la impresién de que
no entiende lo que se le dice. Reservado.

Parece no escuchar lo que se le dice. Distraido.

No deja de hablar. Si el didlogo no se dirige ha-
bilmente, la conversacién se desvia hacia otros
temas. Locuaz.

Es incapaz de tomar una decision. Se interesa por
diferentes productos al mismo tiempo. Pide opi-
niones a todos los que le rodean. Indeciso.

Le gusta hablar fuerte y se muestra muy brusco y
violento. Exige argumentaciones. Dominante.
Pone en duda las afirmaciones del vendedor. Busca
demostrar su conocimiento del tema. Vanidoso.
¢{Como actuaria con cada tipo de cliente? ;Qué
evitaria?

Tactica Evite
a. Hable con
seguridad y 1. Interrumpir la
permanezca conversacién. Procure
impasible ante que las pausas sean
sus argumentos. breves. Reservado.
Agresivo.
b. Sea puntual
y satisfaga las 2.Quela
promesas que conversacion pierda
hace a su cliente. energia. Indeciso.
Dominante.
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c. Concentre la
argumentacion

en un solo punto.
Demuestre interés.
Distraido.

3. Contradecir al
cliente. No deje que
se desconcierte.
Vanidoso.

d.Seaamabley
demuestre interés.
Haga preguntas
cuya respuesta sea

afirmativa. Reservado.

4. Perder el control y
hacer promesas que
no puede cumplir.
Agresivo.

e. Escuche, pero
trate de llevar la
conversacion hacia el
producto. Locuaz.

5. Interrumpir o
hablar demasiado. No
se deje dominar por
los nervios. Inestable.

f. Suministre
informacion y dele
consejos utiles.
Indeciso.

6. Discutir o tomar
Sus sarcasmos como
algo personal.
Dominante.

g. Demuestre interés
por sus opiniones e
ideas. Vanidoso.

7. Distraerse o
interrumpir la
argumentacion.
Distraido.

h. Escuche
atentamente lo que
le pide. Sea rapido
en gestos y palabras.
Inestable.

8. Proponer
novedades
continuamente.
Locuaz.

a) b) c) d)

e | f) | g | h)

4 6 7 1

8 2 3 5

Es noticia
2. Lea el siguiente articulo y conteste las pregun-

pacho, caldo; ;Qué ventajas competitivas tienen
los vinos de mesa «Don Simén»?: La implantacion
de las ultimas tecnologias para ofrecer una relacién
calidad/precio imbatible; ;Con cuantas denomina-
ciones de origen (D.O.) cuenta JGC?: 10; Indique un
ejemplo de publicidad comparativa Don Simén: El
caso Pascual.

Entrevista con

Pregunta 1
1. casualidad; 2. invitacién; 3. vocacion; 4. prejui-
cios; 5. sociedad; 6. futuro; 7. venta; 8. subsistir; 9.
«marcar la diferencia».

Pregunta 4
1.F;2.F;3.V;4. V.

Unidad 5. IMPORTACION Y EXPORTACION

Vocabulario
1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
1. fronteras; 2. cdmaras de comercio/exportacion;
3. regulacion; 4. tratados/mercancias; 5. mercado.
2. Relacione cada definicion con la palabra ade-
cuada.
a)|b)lc|d]e|f)|g)lh)]i]]j)
51911 3121101417618

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 163)

5. Complete la siguiente tabla.

tas. sustantivo verbo adjetivo
1. En que la dltima generacién es mas industrial. integracion integrar integrado
2. 1. Cred una red de distribuidores por Es.paﬁa. exportacién | exportar exportable
2. LevanFo una nueva bodega cerca de Jumilla. 3. mercancia — mercantil
Implanto el primer tren de embotellado de alta ca- ti6 "
pacidad. 3. Porque el brick era un envase diferente gestion . ges |onz.1\r - —
a la tradicional botella de vidrio. 4. El deseo de di- competencia | competir competitivo
versificacion y el hecho de ver que el consumo de proteccion proteger protegido
Ifas bebidas alcohdlicas estaba decreciendo. 5. El legalizacién | legalizar legal
éxito se debe a la idea de introducir nuevas lineas
de productos y a la alta inversién en tecnologia.

Recursos

La clave del éxito
2. Navegue por www.garciacarrion.com y com-

1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior seguin su funcion.

plete la tabla.

;Dénde esta la sede central?: Madrid; En la diversifi-
cacion de sus productos, jcudl es y cudndo se intru-
duce su ultima novedad?: 2071, zumos exprimidos
100%; ;En qué planta «Don Simén» solo se produ-
cen zumos?: Almeria, el zumo ecoldgico. En Huelva se
exprimen las naranjas recién cogidas; Enumere tres
productos refrigerados «Don Simoén»: Zumos, gaz-

Para preguntar la opinién: ;qué te parece lo de...?;
;cémo lo ves?; a tu entender; ;jconsideras...?

Para indicar sorpresa: jvaya!; jno me digas!; ;ah, si?;
pero ;qué dices?

Para indicar suposicion: quizd; supongo que; supo-
niendo que; tal vez; imagino que; a lo mejor.

Mostrar escepticismo: no sé qué decirte; no me con-
vence del todo; tengo mis dudas.
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g

{Podria clasificar estas otras locuciones en la

tabla anterior?

(ver ejercicio anterior)

Marque la expresion sinénima de las siguien-

tes locuciones.

1.¢); 2.d);3.a); 4. b).

Lea las frases siguientes y complete la entre-

vista.

(1) si un candidato quiere optar a un puesto...

(2) lo encontraria justo.

(3) si hubiéramos formado a muchos profesiona-
les en el dominio de idiomas...

(4) no se habria necesitado contratar...

w

>

Gramatica

1. Elijala opcion correcta.

1. reduce; 2. fuera; 3. estudias; 4. hubiera monta-
do; 5. hubiéramos conseguido; 6. supiera; 7. pu-
dieras; 8. lograras; 9. hubiera salido; 10. lees.
Complete las frases con los verbos en imper-
fecto de subjuntivo y condicional.

1. fusionaran - se concentraria - se haria cargo;
2. comprarian - tuviera; 3. estuviera - ocuparia;
4, fueran - se conseguiria; 5. exigiera - tendria;
6. concedieran - podria.

Complete las frases con los verbos en imper-
fecto de subjuntivo y contintelas usando el
condicional.

1. tuviera - podria avanzar en mi trabajo; 2. tra-
bajara - tendria mas posibilidades de promocién
interna; 3. dejara - me pondria a estudiar; 4. fuera
- saldria mas; 5. estuviera - no me lo ofrecerian; 6.
interesara - la empresa iria mejor; 7. me dedicara
- me dedicaria a la exportacién; 8. decidiera - me
iria a vivir a una isla desierta.

Complete los dialogos con imperfecto de sub-
juntivo o pluscuamperfecto de subjuntivo y
con condicional simple o compuesto.

1. esperaran - iria; 2. hubiera sabido - habria dicho;
3. pudieras - acompanaria; 4. se dieran cuenta -
pondrian; 5. supiéramos - seria; 6. hubiera acepta-
do - ocuparia.

Completa las frases con el verbo adecuado.

2. estuvieran; 3. hubiera; 4. alcanzaran; 5. obtuvie-
ran; 6. dedicaran - fueran.

g

w

P

bl

TALLER DE... Importacion y exportacion

1. Relacione cada pregunta con su respuesta.
1 2 3 4 5
o le lalb|d

2. Lassiguientes siglas pertenecen a los Incoterms
mas utilizados. Relaciénelas con su significado.
EXW: (Ex Works/En fabrica); FOB: (Free on Board/
Franco a bordo); FAS: (Free Alongside Ship/Fran-
co al costado del buque); CFR: (Cost and Freight/

Coste y flete); DAF: (Delivered at Frontier/Entrega-
da en frontera); CIF: (Cost, Insurance and Freight/
Coste, seguro y flete).

3. Ahora relacione cada sigla con su explicacion.
1. EXW; 2. FAS; 3. FOB; 4. CFR; 5. CIF; 6. DAF.

Es noticia

Lea el siguiente articulo sobre Imaginariumy con-

teste las preguntas.
1. Porque es clave para el éxito de la empresa ya
que el stock de sus establecimientos es limitado.
2. Debido a la rapida expansion del nimero de
establecimientos deciden franquiciar la marca en
Espafa. Establecen, entonces, un sistema mixto
para maximizar su capacidad de crecimiento y
mantener el control sobre la empresa «gracias a
un modelo de franquicia muy estructurado y exi-
gente». 3. Significa que hay una filosofia detras de
cada producto, esto es, juguetes con una serie de
conceptos segmentados por edades con el fin de
estimular al nifio en su crecimiento. Si se suma una
estética especifica, da como resultado un tipo par-
ticular de juguete muy identificado con su marca 'y
orientado hacia un cliente con un nivel cultural y
economico alto, sin importar dénde viva.

La clave del éxito

2. Navegue por www.imaginarium.es y complete
la tabla.
Los dos objetivos fundamentales de la empresa
son: ayudar al desarrollo humano de los nifios a tra-
vés del juego y hacer que el nifio y su imaginacion
sean protagonistas; ;Qué opciones de trabajo se
ofrecen?. Tiendas, oficinas centrales, plataforma
logistica; Ademas de juguetes, ;qué otras lineas
de producto se ofrecen?: Libros y tecnologia. ;Qué
nombre recibe la tarjeta de fidelizacién?: Club Ima-
ginarium.

Entrevista con

Pregunta 3
1.V;2.F;3.F;4.V.

Pregunta 4
1. administracién; 2. puesto; 3. administrador Uni-
co; 4. 6érgano de gobierno; 5. presidente; 6. vice-
presidente; 7. consejero-delegado; 8. intencién; 9.
cotizar; 10. dinero prestado; 11. empresa familiar;
12. seguir creciendo; 13. limitaciones.

Unidad 6. LA BANCA

Vocabulario
1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
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1. créditos/préstamos; 2. sucursales bancarias; 3.
cheque; 4. cuenta corriente/liquidez; 5. declara-
cion de patrimonio.

2. Relacione cada definicion con la palabra ade-
cuada.

4. Elija el nexo causal o final que considere ade-
cuado.
Introduccién: ya que - puesto que; columna de
la izquierda: para - porque - Como; columna de

a)|b)|d|de|f) g |h]i]]

3[(1/4(10/2]9]8]6]7]5

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 164)

Recursos
1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior seguin su funcion.
Dar la palabra al interlocutor: usted dird; usted pri-
mero, por favor.
Aconsejar: lo mejor es; lo mds adecuado es; seria
aconsejable; en su caso, lo mejor es; si fuera usted; si
me permite un consejo.
Introducir una explicacién: verd; le explico; mire,
verd; si no le parece mal.
Mostrar extrafieza: jqué raro!; ;ah, si?; me extraha;
¢;de verdad?; jen serio?
¢Podria clasificar estas otras locuciones en la
tabla anterior?
(ver ejercicio anterior)
3. Marque la expresion que no pertenece al gru-
po.
1.a);2.b);3.¢).
4, Lea las frases siguientes y complete el didlogo.
(1) entidad en la que todo
(2) conocimientos nuevos especialmente en los
que puedan
(3) con los que te sientas identificado.
(4) todos los que nos ayuden
(5) mercados financieros cuyas perspectivas

Ld

Gramatica

1. Complete los breves didlogos con los pronom-

bres relativos adecuados.

1. del que - al que; 2. por la que - cuyo; 3. del que -

de los que; 4. cuya; 5. con quien.

Elija el relativo correcto.

1. que-los que; 2. el que - con la que; 3. con el que

- en quien; 4. en el que; 5. desde los que.

3. Lealasfrases siguientes y complete el didlogo.
2. ...en los que el papel de los asesores...; 4. ...
aspectos que ha valorado mas positivamente...;
1. ... quien sefal6 durante la entrega que...; 6. ...
premio del que nos sentimos...; 7. ... una persona
cuyo trabajo admiro...; 5. ... etapa en la cual to-
dos estudiabais...; 3. ... desconocia el motivo por
el que...

g

la derecha: debido a que - a fin de.

TALLER DE... Banca
1. Lea la siguiente informacion sobre algunas
tarjetas de crédito y complete la tabla.

Tarjeta

1% ano

Cuota
tarjeta

Interés

Limite
de
crédito

Ventajas

American
Express
Gold Credit

sin cuota

0/50

1,53 %

Responsabilidad
nula en caso de
robo si se avisa
de inmediato

o limitada a 25
euros. Se decide
cuanto se quiere
pagar cada mes.

Servicio
PuenteCash

- transferencia
alacuenta
corriente
cuando se
necesite.

flexible
2000-
5000

un MP3

MBNA VISA .
gratis

1,45 %

intereses.

56 dias libres sin

Sin
limite
de
gasto

Sin limite
prefijado de
gasto.

American
Express
Business

(tarjeta
Sin cuota|110 de
cargo)

El cliente
determina
cuanto paga.
Periodo sin
intereses de
hasta 59 dias.

sin cuota
+una
memoria |18
USB
gratis

Barclaycard

Azur VISA 6000

3. Relacione los diferentes tipos de bancos con el
origen de su capital.
1.b); 2.¢); 3. a).

4. ;A qué definicion corresponde cada banco?
1. Bancos corrientes; 2. Bancos especializados;
3. Bancos de emision; 4. Bancos centrales.

Es noticia

1. Lea el siguiente articulo y conteste las pregun-
tas.
1. Mezcla de productos innovadores, gran labor
de equipo y buen servicio a los clientes; 2. Una
estrecha relacién con sus clientes, mantenerse a
la altura de sus exigencias y responder a sus nece-
sidades; 3. Adquirir un conocimiento profundo de
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La

g

las limitaciones y problemas a los que se enfrentan
sus clientes y desarrollar soluciones y productos
muy innovadores y especificos; 4. Su negocio no
depende de terceros, por lo que controla el proce-
so de disefo, creacién y venta de los productos y
gestiona los riesgos de este proceso.

clave del éxito

Navegue por www.bbva.com y complete la ta-
bla.

(algunos datos variaran segun el afio)

;Cudles son sus areas de negocio?: BBVA es un gru-
po financiero global, con un negocio diversificado
que ofrece servicios financieros en 30 paises a 50 mi-
llones de clientes. Lider en el mercado espafiol, es la
mayor institucion financiera de México y cuenta con
franquicias lideres en América del Sur y en la regién
«Sunbelt» de EE.UU. Ademds, cuenta con una presen-
cia relevante en Turquia y China y opera en una am-
plia red de oficinas en todo el mundo; ;Cuales son
los cuatro pilares de su posicionamiento corpora-
tivo? 1. Un modelo de portfolio diversificado y equi-
librado, en término de geografias, negocios y seg-
mentos, con posicion de liderazgo en las franquicias
en las que estdn presentes. 2. Un modelo de negocio
centrado en el cliente, con unos modelos de distribu-
cion lideres en eficiencia y muy apalancados en la
innovacion y la tecnologia. 3. Un modelo de gestion
basado en la prudencia, la anticipacion y la globa-
lidad. 4. Y por ultimo, un modelo de rentabilidad
ajustada a principios, que busca generar el mdximo
valor para el accionista; ;Cuales son las fundacio-
nes de BBVA dentro de su plan de responsabilidad
corporativa?: Fundacion BBVA (Espaia), Fundacion
BBVA Bancomer (México), Fundacién BBVA Provin-
cial (Venezuela), Fundacién BBVA Banco Francés
(Argentina), Fundacién BBVA Banco Continental
(Perti), La Fundacion BBVA para las Microfinanzas;
{Qué principios de la cultura BBVA se mencionan
en el texto? Mezcla de productos innovadores, la-
bor de equipo y buen servicio a los clientes; ;En qué
paises de América del Sur esta presente BBVA?: Co-
lombia, Venezuela, Peru, Brasil, Paraguay, Uruguay,
Chile y Argentina; ;Qué es la Ruta Quetzal? ;Puede
usted participar?: Programa creado en 1979 con el
objetivo de consolidar entre la juventud de 16 y 17
anos los cimientos de la comunidad iberoamericana
de naciones entre todos los paises de habla hispana,
incluidos Brasil y Portugal. Ruta Quetzal BBVA es un
programa «inicidtico, «ilustrado» y «cientifico», en
el que se mezclan cultura y aventura. Bases para la
participacién de no esparioles: jévenes de ambos se-
xos de 16 - 17 afios que no hayan formado parte de la
anterior expedicién, que hablen y escriban correcta-
mente el castellano. Tener excelente expediente aca-
démico. Ser un estudiante destacado, con cualidades
de lider. Tener excelente forma fisica y gran fortaleza,

ya que esta expedicion de estudio y aventura se desa-
rrollard, en gran parte, en régimen de acampadayy se
hardn marchas que requieren esfuerzo fisico. Tener
capacidad de convivencia con jévenes de diferentes
culturas y creencias religiosas. Presentar un trabajo
individual, que puede ser histérico, literario, pldstico
o musical.

Entrevista con

Introduccion
1. tarjeta de crédito; 2. comercializar; 3. comercios;
4., comisiones; 5. entidad bancaria; 6. obstaculo; 7.
aceptar; 8. pequenas.

Pregunta 1
1. Crecer en volumen de clientes. 2. Aumentar su
facturacion un 30 %. 3. Probar para ver si es posi-
ble ampliar la oferta a pagos de mayor importe.

Pregunta 2

1.F;2.F;3.V;4.F.

Unidad 7. LA BOLSA

Concepto del tema
En Espafa hay 4 Bolsas. Estan en Madrid, Barcelo-
na, Bilbao y Valencia.
El indice bursatil Ibex-35 es un indice elaborado
por la Sociedad de Bolsas que refleja la evolucién
de los precios de las 35 principales acciones ne-
gociadas en el mercado continuo, consideradas
como valores de mayor capitalizacién y contrata-
cioén bursatil del mercado espariol.
El Latibex es un mercado de valores latinoame-
ricanos creado en Espaia en diciembre de 1999
bajo los auspicios de la Bolsa de Madrid.

Vocabulario
1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
1. sesién bursatil/volumen de contratacion; 2. am-
pliacién de capital/acciones/mercado de valores;
3. corros/mercado continuo; 4. renta fija.
2. Relacione cada definicion con la palabra ade-
cuada.
a)|b)jc)idie)|f)|g)|h|i)]|]j k)
9131816 [1]2]|11][4]5([7]10

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 165)

Recursos

1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior seguin su funcion.
Interrumpir: disculpe; perddn; perdone.
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Mostrar escepticismo: depende; segtin; yo no lo veo
tan claro.

Pedir confirmacion: ;me equivoco?; ;quiere decir
que...?; ino es cierto?; ;no es eso?

Mostrar certeza: exactamente; no hay duda de
(que); desde luego; por supuesto; asi es.

{Podria clasificar estas otras locuciones en la
tabla anterior?

(ver ejercicio anterior)

3. En cada columna hay una expresion que no co-
rresponde. Marquela y diga qué funcion tiene.
1. Depende: muestra escepticismo; 2. ;Verdad?: se
usa para confirmar una informacién previa; 3. Me
parece que no: se usa para indicar una duda respec-
to a lo mencionado por el interlocutor.

Lea las frases siguientes y complete el texto.

(1) dudas sobre una posible inversion.

(2) estar al tanto de las cotizaciones en Bolsa

(3) en lugar de contener dinero contiene acciones
(4) esta asociada a una cuenta corriente

(5) ;qué debo tener en cuenta?

(6) no invertir en un mismo producto

g

e

Gramatica

1. Complete las frases con las preposiciones a, en
y de si es necesario.

a.1.de; 2.en; 3.de; 4.de; 5. 3; 6. J; 7. en; b. 1. de;
2.3;3.3;4.3;5.3;c. 1.de; 2. de; 3. en; 4. de; 5. 3;
6.del; 7.en; 8.en; d. 1. de; 2. a.

Complete las frases con las preposiciones a,
ante, contra, de, en, por, seguin.

1. de; 2. ante; 3. en; 4. Segun; 5. por; 6. en 7. de; 8.
en; 9. contra.

Lea el siguiente informe y complete con por o
para.

1. por; 2. por; 3. por; 4. por; 5. Para; 6. para 7. por;
8. Para; 9. para.

Complete los siguientes didlogos con la prepo-
sicion por o para.

1. para - para; 2. Por - Por; 3. por - para - por ; 4.
por; 5. para; 6. para - por 7. por.

Ld
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TALLER DE... Bolsa

1. ¢Cual de los siguientes nombres no podria ir
con bursatil? Sonda.

2. Complete las frases con alguno de los términos
que han aparecido en el diagrama anterior.
a) sesién bursatil; b) derrumbe bursétil; ¢) mundo
bursatil; d) ciclos bursatiles; ) operacion bursatil.

3. Complete la siguiente tabla.

verbo nombre adjetivo
invertir inversion —
— fisco fiscal
contratar contratacion | contratado

reembolsar | reembolso reembolsable
— finanzas financiero
obtener obtencion obtenido
rentabilizar rentabilidad | rentable
— bolsa bursatil
cotizar cotizacién cotizado

4. Relacione cada noticia con su titular.
a) Ventajas fiscales; b) Informacién sencilla y deta-
llada; c) Segun sus necesidades; d) Menos riesgo;
e) Liquidez inmediata.

Es noticia

Lea el siguiente articulo y conteste las preguntas.
1. Porque a partir de una idea, el desarrollo fue
rapido y espectacular. 2. En el 2013, Gowex coti-
zaba en el Mercado Alternativo Bursétil (MAB) y en
el Nyse-Alternext. En la actualidad crece y cotiza
a nivel internacional. 3. La idea principal en que
Gowex basa su negocio es «Imaginamos un Inter-
net que debia ser accesible para todos, en todas
partes, y gratuito para el ciudadano». 4. Los acuer-
dos con los Ayuntamientos estipulan que estos
pagan la infraestructura de las zonas wifi y Gowex
se hace cargo del mantenimiento, pagado con in-
gresos publicitarios. 5. Porque fue un trampolin
que le dio la notoriedad que necesitaba.

La clave del éxito

3. Navegue por www.gowex.com y complete la
tabla.
(Puede cambiar a medida que cambie la pégina
web)
{Qué modelos de creacion de redes inaldmbricas
ofrece la compafia en las ciudades wifi? En las ciu-
dades wifi ofrece tres modelos: convenios con ayun-
tamientos, comercios y franquicias y transporte; En
Wireless Smart Cities (WSC), ;cual es la oferta de
servicios inteligentes? La lectura de contadores
on-line; la gestién del control semaférico, la monito-
rizacién de flotas de transporte o la videovigilancia
en tiempo real, entre muchos otros; ;Dénde esta
la sede central de Gowex? La sede central estd en
Madrid, Espania; ;Bajo qué tipo de certificacion I1SO
estd Gowex? Gowex ha obtenido la certificacién ISO
27001; ;En qué valores principales se fomentan las
relaciones laborales de la compania? El equipo de
Gowex estd formado por personas de distintos secto-
res y trabaja en un entorno multidisciplinar. Desde la
compaiiia se fomentan las relaciones laborales des-
de la confianza, el respeto y la honestidad. Apuestan
por el bienestar del trabajador estimulando el desa-
rrollo del trabajo por objetivos y ofreciéndole incen-
tivos que motiven su capacidad de superacion per-
sonal; ;Cual es el lema que guia la responsabilidad
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corporativa de la empresa? El lema es: «Wifi es un
derecho, no un privilegio». ;Cual es el objetivo de la
Fundacion Red Sin Fronteras? redsinfronteras.org a
través de sus acciones solidarias pretende conseqguir
que las telecomunicaciones lleguen a toda la pobla-
cién de manera libre, transparente, generalizada y
eficiente, especialmente a aquellos nticleos urbanos
desfavorecidos o con pocos recursos.

Entrevista con

Pregunta 1
a) «La Bolsa de Europa»; b) Pretende analizar la
realidad actual del mercado bursétil y las previsio-
nes de futuro.

Pregunta 2
1.F;2.F;3.V;4.F.

Pregunta 4
1. negativa; 2. conclusion; 3. unificacion; 4. mer-
cados; 5. econdmicamente; 6. unidad europea; 7.
de tipo politico; 8. razén econdmica; 9. diferencia
horaria; 10. costes operativos.

Unidad 8. LOS IMPUESTOS

Vocabulario

1. Defina los siguientes términos y complete las
frases.
1. evasion fiscal; 2. investigacion, desarrollo e in-
novacion tecnoldgica; 3. declaracién conjunta; 4.
obligaciones tributarias; 5. impuestos municipa-
les; 6. deducciones fiscales.

2. Relacione cada definicion con la palabra ade-
cuada.

a)|b)|c)|de|f)|ag|h]|i]]j

10/ 51611839247

3. Lea el didlogo siguiente y complételo con las
palabras de los ejercicios 1y 2.
(Ver transcripciones, p. 166)

5. Complete la siguiente tabla.

Retomar un tema: tal como; como ya; recordemos
que.
Exponer un tema: vamos a ver; veamos.
Ordenar una argumentacion: vayamos por partes;
por un lado/por otro lado; en primer lugar.
Indicar la circunstancia del interlocutor: en su caso;
en su situacion,; segun sus circunstancias; en su situa-
cién concreta.
Llamar la atencién sobre un punto: no debemos
olvidar; un punto que hay que tener en cuenta; no
podemos perder de vista; no podemos dejar de lado;
debemos considerar.

2. ;Podria clasificar estas otras locuciones en la
tabla anterior?
(ver ejercicio anterior)

3. Elijala opcién correcta.
1.0); 2.b); 3. a).

4. Lea las frases siguientes y complete el texto.
(1) me dijo que no me reducirian nada.
(2) te comenté el ano pasado que lo hicieras
(3) me dijo que lo pusiera en mi declaracién
(4) me dijo que si lo era.
(5) te dije que incluyeras todas

Gramatica

1. Lea lo que ha dicho el secretario de Estado de
Hacienda y reescriba, en estilo indirecto, su dis-
curso con verbos sindnimos de decir.
El secretario de Estado de Hacienda informé que,
por un lado, habria una fuerte disminucién de las
retenciones que se hacian en las nédminas a cuenta
del IRPF. Afiadid que, por otro lado, el nuevo regla-
mento del IRPF entraria en vigor el 1 de enero con
el fin de aplicarlo ya a las néminas que los trabaja-
dores cobraran en ese mismo mes.
Senald que, paralelamente al reglamento anterior,
Hacienda preparaba un decreto por el que se de-
sarrollaba la nueva ordenanza de los planes de
ahorro para que las rentas disponibles de los con-
tribuyentes se dirigieran hacia el ahorro en lugar
del consumo.
Indicé que en los presupuestos del afio que viene
se contemplaba un fuerte incremento por el pago
de intereses de la Deuda Publica. Aclaré que ello
se debia a que habiamos querido pecar de rea-
listas para evitar que se produjeran desviaciones
como habia sucedido en afios anteriores. Precisé

que ello no significaba el fracaso del mecanismo
que Hacienda habia puesto en marcha para que

aflorara el dinero negro.
Transmita los siguientes mensajes sin usar el

1. El presidente de la Comisién Mexicana de Edu-

sustantivo verbo adjetivo
tributo tributar tributado
contrjibuy’ente contribuir contribuido
contribucién
recaudaciéon recaudar recaudado
gravamen gravar gravado
deduccion deducir deducible
inversion invertir invertido 2.

verbo decir.
Recursos

1. Clasifique las siguientes locuciones que apare-
cen en el didlogo anterior seguin su funcion.

cacion de la Cdmara de Diputados advirtié que na-
die debia quedar exento del pago de impuestos,
ni las universidades privadas, principalmente las
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que carecian de certificados de calidad y funcio-
naban, mas bien, como negocios.

2. El director ejecutivo de la organizacion Asocia-
cion de la Comunidad para las Familias expuso que
cuando las familias llegaban alli para obtener ayu-
da en sus impuestos, ellos aprovechaban la opor-
tunidad para ayudarles a establecer una relacién
bancaria convencional.

3. El presidente de una compaiiia de transportes
colombiana especificé que el transporte soportaba
33 impuestos entre los nacionales, los departa-
mentales y los municipales. En aquellos tiempos
habia sido uno de los sectores mas perjudicados
respecto a las tasas fiscales.

4. Una asesora fiscal comentd que el papeleo suponia
uno de los monstruos principales de la planeacién y
preparacion para el afio. Si usted se organizara bien,
le seria més facil la tramitacion a la hora de reunirse
con su gestory eso le ahorraria dinero y tiempo.
Ponga en estilo directo los siguientes mensa-
jes. Haga las transformaciones necesarias.

1. El secretario de Estado de Hacienda afirmo: «<Es
importante prepararse para el futuro, porque la
economia espafiola no va a crecer indefinidamen-
te y, por tanto, no nos podemos gastar el dinero
alegremente aumentando el gasto».

2. Investigadores alemanes aseguraron: «La con-
fianza del consumidor en Alemania subira impulsa-
da por una opinién favorable sobre la recuperacion
de la economia y un deseo de gastar dineron.

3. Un teniente de alcalde del ayuntamiento de
Barcelona informé: «La bajada de impuestos del
presente afo ha sido acogida con agrado por los
consumidores».

4. Un extécnico del Real Madrid asegur6 a la Fede-
racion Inglesa de Futbol: «<Mis obligaciones fisca-
les han estado, estan y estaran siempre en orden».
5. El secretario de Estado de Hacienda subray®: «Si
alguien ha interpretado hoy que va a haber gran-
des rebajas de impuestos, se ha equivocado».
Escriba los verbos entre paréntesis en indicati-
vo o subjuntivo.

1. estuvieran en desacuerdo - intentemos; 2. sea
- esté convencido - diga; 3. reunimos - nos esforce-
mos; 4. sea - creas.

TALLER DE... Impuestos

1.

2,

3.

{A qué tipo de impuestos corresponden estas
definiciones?

a) Impuestos directos; b) Impuestos indirectos.
Segun la definicion anterior, sefiale si los im-
puestos siguientes son directos (D) o indirec-
tos (I).

a)D;b)l;c)D;d) D;e) I; f) I.

Elija la opcion correcta.

1.ingresé; 2. incremento; 3. recaudacion; 4. tasa.

4,

b

Escriba, en el lugar correspondiente del si-
guiente texto, los conceptos que aparecen en
el recuadro.

1. ejercicio fiscal; 2. entrara en vigor; 3. base impo-
nible; 4. beneficios fiscales; 5. beneficios inverti-
dos; 6. abono; 7. tipo reducido; 8. periodo imposi-
tivo.

Lea la siguiente conversacion y ordénela.

1. {Qué nos conviene mas este ano?, jla declara-
cion conjunta o separada?

2. Creo que sigue siendo mas beneficioso no ha-
cer la declaracién conjunta sino individual.
3.Bueno, pues primero la tuya.

4. Empecemos por mis ingresos. Solo tengo los
de rendimiento del trabajo, asi que es facil. Luego
esta el alquiler...

5. Recuerda que podemos deducir el importe del
impuesto sobre bienes inmuebles.

6. Eso hay que ponerlo en rendimientos del capital
inmobiliario. Y también el 2% del valor catastral
del piso.

7. Pues ya lo tenemos todo mdas o menos claro,
ino? De todas maneras, vayamos con cuidado
para no equivocarnos.

Es noticia
Lea el siguiente articulo y conteste las preguntas.

1. Respuesta libre.

2. Muchos de los paises ricos recaudan mas del do-
ble por concepto de ingresos tributarios (impues-
tos y tasas incluidos) que los paises en desarrollo.
3. Los impuestos sobre el consumo (principalmen-
te el IVA) se han convertido en la principal fuente
deingresos tributarios para los paises en desarrollo
y economias en transicion.

4. Continuar luchando contra los paraisos fiscales,
realizar una profunda revision de las politicas fis-
cales nacionales para darles una mayor orientacion
pro-pobre. No escatimar recursos en una mejora
significativa de las capacidades de la administra-
Cion publica de los paises en desarrollo. Que las éli-
tes econdmicas y politicas de los paises en desarro-
llo tengan mas voluntad para aceptar y promover
politicas de mayor inclusién social.

5. Para que cuenten con recursos propios y no de-
pendan de aquellos que vienen de la cooperacion
internacional.

La clave del éxito

2,

Navegue por www.ciat.org y complete la tabla.
Enumere tres paises miembros de habla hispana'y
sus respectivas instituciones tributarias: (A modo
de ejemplo. Pueden ser mas paises). Argentina. Ad-
ministracion Federal de Ingresos Publicos. AFIP; Es-
pana. Agencia Estatal de Administracién Tributaria;
México. Servicio de Administracién Tributaria. SAT.
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{Cudl es el 6rgano encargado de desempenar las
funciones técnicas y administrativas del centro?:
La Secretaria Ejecutiva; ;Qué cursos presenciales se
ofrecen este ano?: Respuesta libre; ;Qué tema trata
el ultimo nimero de la revista que publica el CIAT?:
Respuesta libre; ;Quién gano la ultima edicion del
concurso de monografias? ;Cudl fue el titulo de su
trabajo?: Respuesta libre; ;Quién puede optar a una
beca de investigacion?: La beca estd dirigida a los
funcionarios de las Administraciones Tributarias o
Aduaneras de los paises de América Latina y el Caribe
miembros del CIAT.

Entrevista con

Pregunta 1
1. renta; 2. desgravacion; 3. opciones; 4. vivienda
propia; 5. suavizacion; 6. carga.

Pregunta 2
Inversiones, beneficios, tipo de sociedad, tipo de
contratos.

Pregunta 3
a)V;b)F; V.

Apartado A. REUNIONES EFICACES

Puede ser util

1. {Quién diria estas frases en una reunion? ;El
moderador (M) o los asistentes (A)?

a)M;b) My/o A; c) My/o A; d) My/o A; e) M; ) A; g)
My/o A; h) M; i) My/o A; j) My/o A; k) M; 1) A; m) M;
n) My/o A; i) My/o A.

Complete las siguientes intervenciones de una
reunién de trabajo con algunas de las frases
anteriores. Hay varias posibilidades.

A: El motivo de esta reunion es; A: Por favor, le rue-
go que no interrumpa; B: estoy completamente
convencido de que; A: Estoy completamente de
acuerdo/;Algin comentario?; B: Yo me inclinaria
por; A: Si, si, exactamente.

Relacione las frases sinénimas.

1.e);2.1); 3.d); 4. b); 5. a); 6. C).

Ld

w

Notas de prensa

Lea el siguiente texto sobre las reuniones on-
line y conteste las preguntas.

Ventajas: Las reuniones en linea porque suponian
un ahorro de los gastos asociados a los viajes. In-
convenientes: La tecnologia no estd aun perfeccio-
nada. Participar en una reunién electrénica no eslo
mismo que hacerlo en persona. No son apropiadas
para cualquier tipo de reunién, por ejemplo unare-
unién para conocerse. La despersonalizacion a largo
plazo de una relacién comercial, si los socios no se
dan la mano y comen juntos de vez en cuando, es
un aspecto que debe considerarse.

Inconvenientes: Las reuniones web son ideales
para las comunicaciones entre oficinas. Entre los
profesionales de la publicidad, cuya especialidad
es la comunicacién, las reuniones a través de un
monitor son aceptables. Con la formacion y en las
circunstancias adecuadas, los empleados pueden
ser mas productivos con las reuniones virtuales que
estando semanas enteras de viaje.

Acta de una reunién

1. Aqui tiene las partes de un acta. ;Puede orde-
narlas?
1. Encabezamiento: nombre de la sociedad o de
la junta o de la comisién; 2. Fecha, lugar y hora de
la reunioén; 3. Relacion de asistentes; 4. Orden del
dia; 5. Resumen de cada punto debatido; 6. Fe-
chaen letras, firma del secretario y visto bueno del
presidente.

Apartado B. NEGOCIACIONES

4. Toda negociacion eficaz tiene un proceso: pla-

nificacion, negociacion cara a cara y analisis
posterior. ;Cual cree que es la fase mas impor-
tante? Justifique su respuesta.
La planificacion es la parte mas importante de la
negociacién, pues garantiza la preparacién del
proceso. Una buena preparacién previa es el cami-
no mds seguro para llegar a una negociacion satis-
factoria. Lo que se haga o se deje de hacer antes
dellegar ala mesa de negociaciones se revelard en
cuanto se llegue a ella. Y es, precisamente, la fase
de la planificacion la apropiada para definir lo que
hay que conseguir y cémo conseguirlo.

5. Son 5 pasos. Relacione cada paso con su des-
cripcion y ordénelos segun se producen.

El intercambio (Se presentan opciones y deman-
das) El acercamiento (Se identifican las areas co-
munes de las partes...) La apertura (Se hacen las
presentaciones formales, se expone...) Las ex-
pectativas (Se presentan los objetivos por ambas
partes. Se hacen las aclaraciones...) El cierre (Se
revisan los acuerdos, se definen las fechas...).
Orden: apertura, expectativas, intercambio, acer-
camiento y cierre.

6. Complete la frase con los siguientes términos.
1. aprenden; 2. expectativas; 3. confianza; 4. en-
tender; 5. problemas.

Puede ser util

1. Elija el titulo adecuado para cada grupo de frases.
1.Empezar la negociacion; 2. Sugerir; 3. Ofrecer; 4.
Obtener informacion; 5. Mostrar acuerdo; 6. Acla-
rar posiciones; 7. Mostrar desacuerdo; 8. Finalizar.
En la columna de la izquierda tiene usted fra-

N
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ses en registro formal y en la derecha, las mis-
mas frases en registro informal. Relacionelas
como en el ejemplo.
a.4;b.1;c.5:d.2;e.6;f. 3.

3. {Qué significa cada una de las siguientes ex-
presiones? Relacione las dos columnas.
1.e;2.b;3.9;4.;5.¢;6.3;7.d.

Notas de prensa
Lea el siguiente texto y diga si es (V) verdadero o
(F) falso lo que afirma.

\'/ F

1. Se puede aprender a
negociar con éxito.

2. Los directivos de las
pymes son mejores X
negociadores.

3. La preparacién de la
negociacion es
fundamental para
concluirla con éxito.

Apartado C. PRESENTACIONES

1. Lealasfrases y complete el diagrama.
1. Su actitud; 2. Su preparacion; 3. Al saludar al au-
ditorio; 4. Al iniciar; 5. Su actuacién; 6. Su voz; 7.
Sus manos; 8. Su mensaje; 9. Su mirada; 10. Dura-
cion de la presentacion; 11. Cuando le pregunten.

Puede ser util

2. ;Qué expresan las siguientes actitudes corpo-
rales?
1.3;2.¢ 3. e;4.b;5.d.

3. Elijaeltitulo adecuado para cada grupo de frases.
6. Para ordenar los argumentos: En primer |u-
gar..., en segundo lugar; Por una parte..., por otra
parte; Primero..., a continuacion..., finalmente...; 5.
Para hacer una referencia a los soportes audio-
visuales: Tal como pueden ustedes ver..., En este
grafico pueden comprobar..., Si miran este esque-
ma pueden deducir...; 2. Para afiadir nuevos ar-
gumentos o ideas: Al mismo tiempo..., Ademés...,
Completando lo anterior..; 8. Para introducir
nuevos argumentos opuestos: Sin embargo...,
No obstante..., Aun asi...; 10. Para finalizar: ... y
con esto llegamos al final de mi presentacion, ...y
esto completa mi presentacion, Antes de terminar,
quisiera agradecer...; 1. Para referirse a algo: En
lo concerniente a..., En relacién con..., No puedo
dejar de mencionar...; 9. Para introducir el tema:
Ante todo..., El objetivo de esta presentacion es...,
Voy a hablar sobre...; 3. Para presentar conclu-
siones: Para concluir..., En definitiva..., Me gustaria

dejarles con la siguiente idea...; 7. Para resumir:
Resumiendo..., Brevemente..., En pocas palabras...;
4, Para aclarar lo dicho: Es decir..., En otras pala-
bras..., Dicho de otra forma....

Notas de prensa
Lea el siguiente texto y conteste a las preguntas.

1. Entre otros, la empresa les duplica el sueldo,
paga el colegio de los hijos y abona el alquiler de
la vivienda de unos 200 m? en el pais de destino.
2, De la empresa (el director de RR. HH.), ya que no
responde la pregunta sobre lo que pasaré al regre-
so y se negocian las condiciones de repatriacion
cuando el empleado regresa.

3. Para empezar; mi objetivo es; tal como vemos;
en efecto; sin embargo; segln un estudio; ademas;
en resumen.

Apartado D. DIFERENCIAS CULTURALES

. De los siguientes aspectos culturales, ;cuales

cree usted que pertenecen a la Cultura 1y cua-
les a la Cultura 2?
1.2,2.2;3.1;,4.2;5.1;6.2;7.1;8.1;9.2;10. 2; 11.
1;12.1;13.2;14. 2; 15. 2.

3. ;(Cudles de los siguientes valores son mas im-

portantes en su cultura?
Respuesta libre.

. 1. En su opinidn, ;en qué zona del grafico LMR

situaria aproximadamente las siguientes cul-
turas?

Respuesta libre.

2. ;Ddnde situaria en el grafico, mas o menos,
la cultura de su pais?

Respuesta libre.

3. ;{Recuerdalareunion de Trusifres, dela seccion
A, p. 137? Decida, seguin la forma de participar en
la reunion, la categoria cultural a la que pertene-
cen los siguientes directores. ;Qué categoria cul-
tural no esta representada en esta reunion?
Categoria cultural del director de marketing: mul-
tiactiva, del director de produccién y de finanzas:
linea-activa.

No estd representada la categoria reactiva.

Puede ser util
2. A continuacion le presentamos una serie de

afirmaciones. Marque con X aquellas que con-
sidera propias de su cultura y con ¢/ las que
piensa que son propias de una cultura latina.
Propias de una cultura latina: 1,3,6,7,8, 11y 12.

. Lea las siguientes frases de ese estudio y deci-

da si es verdadero o falso.
1.V;2.F;3.V;4.V;5. V.

4. ;Con qué aspecto relaciona cada definicion?
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La improvisacion: 5. La improvisacion se ve, por
parte de los espaioles, como algo positivo que
puede flexibilizar una negociacién. Frente a una
preparacidon concienzuda, el espafol prefiere la
espontaneidad y la relacién personal. El concepto
del tiempo: 2. Para los espafoles es mas impor-
tante la relacion personal que la puntualidad. Lle-
gar un poco tarde es algo comunmente aceptable,
siempre que se pidan excusas. Una persona que
ocupa una posicion de poder puede ser mas im-
puntual. La confianza: 1. Confiar en la otra parte
es fundamental para poder llegar a un acuerdo. La
relacion de confianza se va creando a través del
trato personal, por eso se dedica mucho tiempo
a «socializar»: hablar de futbol o de los hijos, salir
a comer a un buen restaurante, etc. La jerarquia:
3. Aunque en Espaia se usa mucho el «ti»y la for-
ma de vestir es relativamente informal, existe una
clara jerarquia en las empresas que limita el poder
de decision de cualquier persona que no esta enla
posicion superior. El personalismo: 4. El espafiol
se involucra personalmente en todo lo que hace,
sin poder diferenciar entre el producto, lo que se
hace, y quien lo hace. La expresion «no lo tomes
personalmente», no tiene sentido. Todo se toma
personalmente y hay que ir con mucho cuidado
para no ofender.

Notas de prensa

1. Si su empresa le enviara como expatriado a

una filial de otro pais, ;qué valores de la cul-

tura de la sociedad global y organizacional
consideraria que debe conocer para tener
éxito en su integracion?

Respuesta libre.

De la cultura organizacional y de liderazgo

de su pais, ;qué tres valores destacaria a un

extranjero que acaba de llegar?

Respuesta libre.

3. Leaelsiguiente texto yrespondalas preguntas.
1. Los resultados de los diez paises latinoameri-
canos muestran gran homogeneidad cultural y
de liderazgo, a pesar de su diversidad. Parecen
existir unos valores comunes en los gerentes
del mundo litoamericano, que se podrian ca-
racterizar como una ideologia particular.

2. Entre los aspectos que definen esta ideolo-
gia gerencial internacional, en primer lugar, los
gerentes querrian que sus paises se rigieran por
criterios de éxito y resultados y que un desempe-
fo sobresaliente fuera el parametro de medida
social. Segundo, querrian que sus sociedades es-
tuvieran mds centradas en el futuro, que la gente
pospusiera la gratificacion inmediata y pensara
mas en lo que viene después: mas ahorro, mas
planeacién. Tercero, querrian sociedades mas
humanitarias, generosas, solidarias y altruistas.

N

Cuarto, desearian una sociedad menos individua-
lista, con mas trabajo en equipo, un fuerte nucleo
familiar y mas responsabilidad personal sobre el
bienestar colectivo.

3. Esta contradiccion se debe a la fuerte orienta-
cién colectivista de grupo.

4, Respuesta libre.

5. Respuesta libre.

Claves textos complementarios

Texto 1

Solucién: 1. consumidor; 2. productos; 3. lineales ; 4.
supermercados; 5. departamentos; 6. venta; 7. nece-
sidades; 8. referencias; 9. proveedores; 10. procesos;
11. tienda; 12. surtido; 13. servicio.

1. El consumidor final, al que la cadena de supermer-
cados denomina «jefe», se encuentra en el «centro
de todas la decisiones»; 2. Centros de coinnovacion,
relacién de los clientes en la misma tienda, visita a
las casas de los clientes; 3. Respuesta libre; 4. Res-
puesta libre; 5. Respuesta libre.

Texto 2

Solucién: 1. b); 2. c); 3. ¢); 4. b); 5. ¢); 6. a); 7. c); 8. b);
9. a); 10. a).

Texto 3

Solucién: 1. ¢) ; 2. b); 3.d) ; 4. a); 5. a); 6. ) 7.d); 8.
€);9.a); 10.b); 11. a); 12. b); 13 d); 14.b); 15. b); 16.

€); 17. d); 18. c); 19. d); 20. a).

1. Que se adapte a las cualificaciones personales y
la posibilidad de promocién y buena remuneracion;
2. En las colectivistas. Los empleados se identifican
mas con los valores de la empresa y por lo general
tienen una gran afinidad con supervisores y colegas.
Cuando las cosas van mal dadas, los colectivistas
son menos propensos a culpar de sus errores al en-
torno inmediato, ya que valoran mucho la lealtad;
3. Los empleados de culturas individualistas, menos
jerarquicas; 4. Respuesta libre; 5. Respuesta libre.

Texto 5
Solucién: 1. c); 2. b); 3. a); 4. a); 5. ¢); 6. d); 7. d); 8. ¢);
9. ¢); 10. a); 11. b); 12. a); 13. b).

Texto 6
Solucién: 1. ¢); 2. a); 3.f); 4. e); 5.b); 6. d).
Texto 7

Solucién: 1. ¢); 2. b); 3.d); 4.¢); 5
9. b); 10. b); 11. b).

.a);6.¢);7.2); 8. b);

Texto 8
Solucién: 1. b); 2. ¢); 3. b); 4. a); 5. ¢); 6. b); 7. d); 8. a);
9. ¢); 10. b); 11. b); 12. d); 13. b).
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