]?l BbICLLUAA LUKOJTIA SKOHOMUKN
HALIIOHATbHBIN UCCIELOBATENLCKNN YHUBEPCUTET

E. B. AHTOHIOK, E. B. Kapnuna

HABLEMOS DE NEGOCIOS
(NIVEL AVANZADO)

CTAHCKUI $3bIK 4N OENOBOMO OBLUEHNS
(YPOBEHb C1)

YHEBHUK )19 BAKAJTABPOB

HonyiyeHo Y4e6H0-MeToqn4ecKkuM OTHEI0M BbICLLErO 006pa30BaHNA
B KayecTBe yy4ebHuKa J/151 CTYAEHTOB BbICLLNX Y4EOHbIX 3aBEAEHUN,
00y HatoLMXCS 110 TYMAHNTAPHbIM HAlPaBIEHUIM U CrIELNATIbHOCTAM

KHura goctynHa B 3NEKTPOHHOI GUGNUOTEYHOI CUCTEME
biblio-online.ru

Mocksa = HOpaiit = 2014



YK 811.134.2
bBK 81.2U1cn

AT72

A72
Aemopwt:

Awntoniok Enena BukropoBHa — kangaugat hpusioorn4ecKux HayK, OIEeHT
Kadenpbl MHOCTPAHHBIX SI3BIKOB (DaKkyabTeTa MUPOBOW HKOHOMUKH M MUPO-
BOI mosMTHKN HarponaabHOTo ncciieZIoBaTesIbCKOTO yHUBepenTeTa «Bicirast
ITKOJIA 9KOHOMUKHU »;

Kapmuna Enena BaamumupoBHa — kanauaaT (HUIIOJOTHYECKUX HAYK,
NOTIEHT Kadeapbl MHOCTPAHHBIX S3BIKOB (haKysIbTeTa MUPOBOW IKOHOMUKH
W MUPOBOH MOJUTUKM HarnuroHaJibHOTO MCCIEI0BATENBCKOTO YHUBEPCUTETA
«BpIcmias 1mkoia 5KOHOMUKH».

Peuyenzenmot:

Muxeesa H. @. — akanemuxk MAH BII, noktop ¢umosornyeckux Hayk,
mpodeccop, 3aBeyiomas kadenpoil MHOCTPAHHBIX SI3BIKOB (DUIOJOTHIECKOTO
(bakysbrera Poccuiickoro yHUBepeuTeTa APYKOBI HAPOIOB;

Cunseckuit A. A. — KaHIUIAT (PUIOJOTUYECKUX HAYK, JOIEHT Kadeapsl
MHOCTPAHHBIX SI3BIKOB (DaKyJIbTeTa MUPOBOIl 9KOHOMUKH U MUPOBOI MOJUTUKI
HanmonanpHOTO HMCCIE0BATENBCKOTO YHUBEPCHTETA «BbICIas mKora 9KOHO-
MUKU».

Anroniok, E. B.

Wcrnanckuil s3biK 101s1 gesiosoro obmenus (yposenb C1) : yuebHUK 151
6akanaspos / E. B. Auroniok, E. B. Kapuuna. — M. : Msparenncrso IOpaiir,
2014. — 302 c. — Cepust : Bakasiasp. Yriy6ueHHbII Kypc.

ISBN 978-5-9916-3317-8

Y4eOHUK TpefHasHAYeH IS CTYAEHTOB CTAPIINX KYPCOB 3KOHOMUYECKUX
By30B (ypoBeHb C1), M3yYarommX MCIAHCKHMA SI3BIK KaK MePBBI WHOCTPAHHBII
Ha (pakysbTeTax SKOHOMUKHY, TIOJIUTOIOTUH, SKYPHAIUCTHKHY, (PUIIOIOTUH T10 CIIeI-
alpHOCTSIM «MuUpoBasi sKOHOMUKay, « MeKIyHapoHble SKOHOMUYECKUE OTHOIITe-
HIUSI», « BHEIIHAS TOProBsas.

OcHoBHast 3a/1aua yueOHMKa — HAy4UTh PabOTaTh C TEKCTAMH SKOHOMIYECKOTO
XapakTepa, 000TaTUTh CJIOBAPHBIN 3ar1ac 6a30BHIMUA IKOHOMIYECKMMHU TEPMUHAMMU,
TIPUBUTD PO(eCCHOHATEHO-OPUEHTHPOBAHHbBIE YMEHUST U HABBIKH, BKJIIOYAsT TIPO-
(heccronanbhyto Gecely 1 IByCTOPOHHUIT IEPEBO/L CIIEIUATBHBIX TEKCTOB.

Y4eOHUK COCTOMT M3 JIBYX yacTeil u rioccapusi. [lepBasi yacTh OXBAThIBAET
HarboJIee aKTyaIbHbIe TEMBI: JIESITEJLHOCTD PA3HbIX BUIOB KOMIAHWH, (DUHAHCHI
¥ (HOPMBI TIATEXKa, BUBI TOPTOBOH JIEATETBHOCTH, MEKIYHAPOIHAS TOPTOBIIS,
HHKOTEPMC, JIMJIEPCTBO B KOMITAHUH 1 HA PhIHKe. Bropast yacTh oTpabaTbiBaeT ycT-
HBII ¥ TIMCBMEHHBIN IUCKYPC PA3JIMYHOrO PETHCTPA U MOXKET ObITh HCIIONb30BAHA
npu noxroroBke k sx3amenaMm DELE (yposua C1). B xonre npusezien gexcude-
CKMIT MUHUMYM I10 U3y9aeMBIM TCMaM.

B yuebnuKe 1ciosnb30BaHbl opurnHaibable Tekerbl CM U, a Takike MaTepuaibl
PasIMYHBIX y4eOHBIX CAiTOB. AYTEHTHYHbBIE MaTEPHAIbI M3 UCITAHCKUX YYeOHUKOB,
HKOHOMMYECKUX Ta3eT M KYPHAJIOB, YUeOHUKOB 110 9KoHOMUKe 3a 2010—2012 rr.
COYETAIOTCS B HEM € OPUTHHAIBHBIME aBTOPCKUMU Pa3pabOTKaMHL.

Conepsxanne yueGHuka coorsercTByeT DeepaibHOMY TOCYIapPCTBEHHOMY
06pa3oBaTebHOMY CTAHIAPTY BBICIIETO MPO(GECCHOHATLHOTO 0OPa3sOBaHUS Tpe-
THETO MOKOJIEHUSI ¥ METOAMYECKIM TPeOOBAHUSIM, MPEIbSIBISIEMBIM K YIEOHBIM
U3IaHVSIM.

/st cmydenmoe cmapuiux Kypceos SKOHOMUHECKUX 8Y308.

YK 811.134.2

bbBK 81.21cn
© Anroniok E. B,

Kapnuna E. B, 2013

ISBN 978-5-9916-3317-8 © 000 «MzparensctBo IOpaiity, 2014



indice

OT QBTOPOB .e.evuieeiinreereirurereereereereruereesessesassassassassnssassassassnssassnssassns 6
PARTE 1

Tema 1. Comercio: introduccion .........cccuueeeeueeeennereeneeeeneeennnnnn. 10

Texto 1.1. Nociones generales del COMETCio...........ovvevveveeeereeeeereeieseseeian 10

Texto 1.2. Comerciante: sus derechos y obligaciones..........cc.ccoooeeveerveerinnnnnes 14

Texto 1.3. Establecimiento mercantil: elementos necesarios........................ 18

Texto 1.4. Tipos de ventas y formas de pago.......c..ccccoevuevrererrierniennienniiesinniens 21
UNa SItUACION CONMCTELA ..uvvvrrvrrreriesieeieeise it 25
Texto complementario: Como decidir el mejor momento para poner
€N MArcha UN NEZOCIO .....vueveeierieii ettt snes 26
Tema 2. Montar una empresa comercial .........cecevueeeenereenneeennnnen. 31
Texto 2.1. Empresas privadas (individuales y societarias) ..........ccccoevernnnes 31
Texto 2.2. Modalidades de sociedad mercantil: sociedad colectiva............. 34
Texto 2.3. Modalidades de sociedad mercantil: sociedad de
responsabilidad Hmitada.........cooooveeveeceeeeeeeeeceeeeececee s 38
Texto 2.4. Modalidades de sociedad mercantil: sociedad anénima.............. 42
Texto complementario: La privatizacion de Endesa........coocovvvrinrinrinrinninnns 48
Tema 3. Actividad de exportar 0 importar .........cceeeevuereenneeennnnnn. 51
Texto 3.1. Espaiia: exportar desde una PYME........ccc.cooonrinnrinnrinnrinniinnnnn. 51
Texto 3.2. Estudio y seleccion de productos exportables
y sus Nichos en [0S MErcados. ........vvrveiveiieiieiieiisiesesiesses s sieses 55
Texto 3.3. Proceso de importacion: ¢cOmo $€ hACE? .......ververvenrierrienrienninnns 60
Texto 3.4. Poner en marcha importacion / eXportacion.............cccceeeeevene.. 66
Texto complementario: La crisis anima a las PYMES a abrir tienda
€N INEETTIC .ot 71
Tema 4. Espana y sus politicas de exportacion .........c...ceuueeeennnen. 76
Texto 4.1. EXxportacion y 0pciones eXistentes .........o..ooweeeeveneeeneeseresneenns 76
Texto 4.2. ICEX y otras ayudas al exportador (Primera parte) .................. 82
Texto 4.3. ICEX y otras ayudas al exportador (Segunda parte)................... 85
Texto 4.4. Instrumentos y formas de promocién comercial

Una SitUaCiOn CONCTELA .....uuivreerierieeieeieisesie e
Texto complementario: El Pozo Alimentacion ...........ccoeeeevveeveeeeveeriereenennn.
Tema 5. Condiciones y medios de pago
Texto 5.1. Instrumentos del pago diferido
Texto 5.2. Operaciones bancarias (Primera parte) ..............ceeceeeeeereeene.




Texto 5.3. Operaciones bancarias (Segunda parte)................ceecveenenen... 109

Texto 5.4. Transacciones internacionales: diferentes formas de pago ...... 116
Texto complementario: Las empresas se la juegan ...........cco.oocevvevereecrrnene. 122
Tema 6. Comercio internacional...........cccceeveueiriinirinnirennnneennnns 126
Texto 6.1. Transaccion internacional y documentacién comercial.......... 126
Texto 6.2. Documentacién administrativa y SEEUTOS ..........coevvevvereereerennes 130
Texto 6.3. INCOTERMS: sistema de las condiciones
de entrega de 1as MErcanCias. .........coovrverrvneieeerenrieeiesesssssse s
Tema 7. Liderazgo en la empresa.........ceeeueeeeeeirenncrenneeeenneennnns
Texto 7.1. Definicion del HAderazgo.........oo.evurveerveerveerveerieeeiesieeeeseesiseeesses
Texto 7.2. Diferencias entre jefe y lider
Texto 7.3. Caracteristicas del IHAeT........coowriorirrirrinrinrieeieeseeeies
Texto 7.4. Autoridad del jefe: antes y @hora.. ... 156
UNa SItUACION CONCTELA ..v.voverieoieeieries st 159
Texto complementario: “Creer en la gente para crear resultados”.......... 161
Tema 8. Tener éxito en el mercado.........cceeveverienirieniieinninennnns 163
Texto 8.1. Definicion del éxito cOMPELitiVo........ocveveeeceeeeeeeeee e 163
Texto 8.2. Diez consejos para ser un emprendedor con éXito.......co....... 167
Texto 8.3. Franquicia, ¢negocio de futuro?...........ccoceeveeveerrerrennes 172
Texto 8.4. Trucos para atraer al consumidor 174
Texto 8.5. Tipos de consumidor........c..ccccoeune..... 182
UNa SItUACION CONCTELA ..v.vvvrreriieieeiieiee ettt bbb 184
Texto complementario: La marca, salvavidas empresarial en un
eNtOrnO tUTDUIENTO. ...
Tema 9. Expatriados profesionales ..........cccccceeevniieneieneennnennnnnn.
Texto 9.1. Definicién de expatriados profesionales...........ccoovevveerererceenanee.

Texto 9.2. Fenémeno de la expatriacién
Texto 9.3. Ventajas e inconvenientes de trabajar fuera del pais
Texto 9.4. Globalizacion y eXpatriaCion........c..c.coceveeeeeeerierererierereeesesseenes
UNa SItUACION CONCTELA ..u.vvvrverieriirieeiie ettt
Texto complementario: Lo que debe saber un expatriado... y su familia... 204

PARTE II

Tema 1. Géneros de texto
11 RESENA. ...ttt ena
1.2, INLOTINE ..o snes
1.3 ENISAY0 ottt
1.4, TEXO AIAACTICO ...vvreeveeeceeeeeeeee et aneas

Tema 2. Crisis bancaria en Espafia.........ccceeeeveeieeneeeeneeceneneennnns 222

2.1. De Guindos cifra el saneamiento pendiente de Bankia en unos
7.500 MIONES .o.ovoieeieierieriii st 222



Tema 3. ESPafiStan ...c..vevueeeeueeeeuieeeneeenneeeenereeneeeneereneeennnns 229

3.1, Al€iX Sal0 Y SU ODTA....occveieeiee st 229
3.2. Presentacion del video ESPATUSLAN ............eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees e 231
3.3. Bienvenidos a ESPafiiStan .........cc.ccvurveeveiveeeoeeeeeieeseeseesssessesssesssess e ssees 241
3.4. De Espana a ESPafliStaN.........c.ovuovurveeeeeeceeeeeeeeeee e 242
Tema 4. NimileuriSmo .....c..ceeeuiiiniiriniriiiriiiiriinnirinereeerennnnns 243
4.1, AST EMPEZO LOUO oovverveeeieeee s 243
GLOSATIO «.eeeiveiiiieiiiieeiiiiieeee e ettt e e e e et etrnaeee e s s eeeerrannnessssanans 249

Lista de referencCias .....oeueeevuieieuiieienieeieeeeeienereeenereeenerseeneeseenesneennes 302



Ot aBsTOpOB

YueOHUK, KOTOPBIiT BbI JIEPKIUTE B PyKaX, MpeHA3HAYEH JJIsT CTY-
JICHTOB CTapIINX KyPCOB 9KOHOMUYECKUX BY30B, U3YUAIOIIUX HCITAH-
CKUI1 I3BIK KaK TEPBBII WHOCTPAHHBIN S3BIK MO CHENUATbHOCTIM
«Muposast skoHOMUKa», « MeKIyHAPOIHbIE SKOHOMUYECKUE OTHOIIIE-
HUST», «BHEIIHsIS TOProBIisi>. YUeOHUK OXBATBHIBAET KJIFOYEBBIE TEMBI:
JIESITETbHOCTD PA3HBIX BUIOB KOMIIAHUM, (PUHAHCHI 1 (hOPMBI TLJIATEKA,
BU/IbI TOPTOBOI JIESITEIBHOCTH, MEKIYHAPOHASI TOPTOBJIs, ”THKOTEPMC,
JINJIEPCTBO B KOMIIAHUW U Ha PBIHKE,

V4eOHUK TaKKe MOKET IPECTaBIsATh HECOMHEHHBII MHTEPEC IS
JIVITL, TOTOBSIIIIUXCS K COOECEIOBAHMIO [IJist PaOOTHI B MCITAHOTOBOPSIIIIAX
cTpaHax, a TakyKe MOKeT ObITh MCIOJIb30BaH MPH MOATOTOBKE K cjiave
sx3amenoB DELE (yposusa C1).

[lesbio yueGHMKA ABJISIETCS Pa3BUTHE HABBIKOB U YMEHUH, HEOOXO0-
JIUMBIX JIJIsT IPOEeCCUOHANBHON JIESTENBHOCTU BBITYCKHUKOB BY30B
1 cOOTBeTCTBYIONNX yPOoBHIO C1 €BPOIENCKON TKAJIbI SI3BIKOBBIX KOM-
MeTEeHITN )

* (opMupoBaHKe yMEHUII 1 HABBIKOB PAOOThI ¢ TEKCTAMU HKOHO-
MHUYECKOTO COJEP/KaHusl, Pa3BUTHE HABBIKOB OErJIOTO0 U aHAJTUTHYE-
CKOTO UTEHWs, YMEHUS MU3JaraTh CO/lepPsKaHre TeKCTa B COKPAIeHHOM],
CTPYKTYyPUPOBAHHOU 1 TiepepasupoBaHHOI (hopMe;

* pa3BUTHE HABBIKOB IepPeBOJa: YCTHOTO (MOATOTOBJIEHHOTO
U HEMO/I'OTOBJIEHHOTO) U MTUChMEHHOTO;

* DPa3BUTHE HABBIKOB YCTHOI (ITOATOTOBIEHHON M HEITOITOTOBJIEH-
HOI) peun B MpejiesiaX n3ydyaeMoil 3KOHOMIUYECKON TeMaTHKU.

Tekcrbl, 00beMHEHHBIE COOTBETCTBEHHO TEMaTUKe pasjelia, cHab-
SKEHBI TI0CJIETEKCTOBBIMU YITPAKHEHUSIMU, UMEIONIMMHI KOMMYHUKATUB-
HBII XapaKTep 1 HAlIPaBJIEHHBIMU HA PA3BUTHE HABBIKOB UTEHUS TEKCTOB
M0 CHEeNuaIbHOCTA M (POPMUPOBAHME HABBIKOB PO eCCUOHATHHO-
OPUEHTHUPOBAHHOIO TOBOPEHUST HA MaTepHaJie MPOYUTaHHOrO.

Crpykrypa yueGHHKA

Yuebuuk coctouT u3 AByX dacreil. OCHOBY MepBOM 4acTH COCTaB-
JISIIOT TeKCThI Ucnanosa3bidabix CMU, a Takike MaTepuabl COBpEMEH-
HBIX UCMAHCKUX YU4eOHUKOB, mepepaboTaHHbie, OMOJHEHHBIC W ajlall-
TUPOBaHHbIE B COOTBETCTBUU ¢ [OCyapcTBEHHBIM 06Pa30BaTEIbHBIM
CTaHAAPTOM BBICIIETO MPO(HECCHOHATBHOTO 00PA30BAHMSI U METOINYE-
CKUMU TPeOOBAHUSIMHE, TTPEIHSIBISIEMBIMU K YI€OHBIM U3AHUSIM.



[lepBas gacTh TpeACTaBIAAgET MHUPOKUN CIEKTP OCHOBHBIX TEM
M0 9KOHOMHWKE W MEKyHAPOJHBIM 9KOHOMUYECKUM W (PUHAHCOBBIM
oTHOIIeHUAM. Kaxkblil pasjiesl BKIIOUYaeT OCHOBHBIE, a TaKkXke JOIO0J-
HUTEJBHBIA TEMAaTUIECKWH TEKCT (CTAThIO ), ANATOTH, YIIPAKHEHWS IS
3aKperIeHus], CTPAHOBEIYECKYI0 UH(POPMAIUIO U TUTIMYHbIE CUTYAIUH
u3 pasubix cep 6usneca (Una situacion concreta). Takske mpeara-
€TCsl HallMcaTh 3cce Ha orpeziesieHHbie Tembl (Tareas).

Bropast yacTh yueOHUKA (MHTErpUPOBaHKE KOMIIETEHIIHIA ayInpo-
BaHUs, YTEHUS, TIChbMA ¥ TOBOPEHUS B PA3JIUUHBIX TEKCTOBBIX (popMa-
TaX) MOKeT ObITh MCIIOJIb30BaHa IIPU MOATOTOBKe K ak3aMeHaM DELE
(yposust C1), Tak kak orpabarbiBaeT OJUH U3 HEAOCTATOYHO M3yUYEH-
HBIX aCTIEKTOB €BPONEHCKON KAl KOMIETEHIINI: YCTHBIN UJTH TTUCh-
MEHHBIN JMCKYPC PA3JINIHOTO peructpa. B mogbopKy BKIIOYEHBI OPH-
ruHanbHbie TeKeTel CMU, a Takske MaTepuasibl Pa3InIHbIX yIeOHBIX
CaliTOoB.

OcHoBHas 3aja4ya yuyeOHUKA — HAayduTh paboTaTh ¢ TEKCTaMU
HKOHOMHUYECKOTO XapakTepa, 000TaTUTh CJIOBapHBIil 3amac 6Ga30BBIMU
9KOHOMHUYECKUMU TEPMUHAMU, IIPUBUTH TPODECCUOHATTLHO-OPUEHTH-
pOBaHHbIE YMEHUSI U HABBIKH, BKJIOYasi MPpoheccunonaIbuyio becemy
U JABYCTOPOHHUU TIEPEBOJ CIIEIUATBHBIX TeKCTOB. KoHTEHT Kypca
HCHAHCKOTO sI3bIKA [IJIS1 JIeJIOBOTO OOIEHUsI TIPEACTaBJIsIET HHTEPEC
7SI T€X, KTO XOUeT YyBCTBOBAThH ce0s1 yBEPEHHO B MHOCTPAHHOM SI3bI-
KOBOII cpejie BO BpeMsl 3apyOesKHBIX JIEJIOBBIX MOE3/I0K, IEPETOBOPOB
C MHOCTPAHHBIMHE TTAPTHEPaMI, cOOeCeI0OBaHUIT TIPH TIpHeMe Ha paboTy,
MEK/LyHAPO/IHBIX KOH(PEPEHIIU 1 T.11.

Metoanueckue PEKOMEHAaIUN

VueOHMK TPefoCTaBIsieT BO3MOKHOCTH JIJISt UCIIOJIb30BaHMs aKTUB-
HBIX METO/IOB 00y4eHus. MaTepuas yuebHMKa CIOCOOCTBYET paciinpe-
HUIO CJIOBAPHOTO 3araca 1 3aKPerIeHUIO JIEKCUKHU, YCBOCHHON Ha TIpe-
JBIAYIIEM dTalle 00ydYeHUs], Pa3BUTUIO HABBIKOB IIMCbMa U FOBOPEHUS
[IPU TIOATOTOBKE K MEXK/yHAPOIHBIM SK3aMeHaM.

ITpu orbGope JTEKCUKU MPUHUMAJICSA BO BHUMAHKE He TOJIBKO CJIO-
BapHBbI 3aMac CTYAE€HTOB, HO U HOPMAaTUBHOCTh HOBBIX JIEKCUUECKUX
eIMHUL], PABHO KaK U BAPUAHTHOCTb UX IPUMEHEHUS IPU AEI0BOM
obuennn. TekcTpl, a TaKsKe CONPOBOXKAAIONINE UX YIIPAKHEHUS, Pac-
HOJIOKEHBI B TIOCJIEA0BATEIBHOCTH, COCOOCTBYOIIEN aKTHBU3AINH
OCHOBHBIX JIEKCUYECKUX ¥ IPaMMaTUYECKUX KOHCTPYKIMA. Bompocsr
K TeKCTaM He BCerja UMeIOT OJHO3HAYHble OTBETBI, UTO MO3BOJSET
BOBJIEYD CTYJICHTOB B JIUCKYCCHIO UM POJIEBYIO UTPY.

Jlujakraus TeKCTOB OCHOBBIBAETCS Ha IMPUHI[UIIAX COBPEMEHHOM
METOMKH TIPEIoJaBaHusl UCIAHCKOTO S3blKa KaK MHOCTpaHHoro. Yer-
KOE ¥ MOCJIeI0BaTeJIbHOE BHITIOJIHEHUE 3alaHuil TOMOKET CTYAEeHTaM
CaMOCTOSATENbHO OIIEPUPOBAThH A3BIKOBBIMU SABJEHUSIMU B IIPOIECcCe
yTeHus 1 Oecesbl 10 U30paHHON IpobaeMaTuKe. 3afaHusl COCTABJIEHDL
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TaKUM 00pa3oM, 4TOOBI CTYAEHTbI TIOAXOANIN K UX BBITIOJTHEHUIO TBOP-
YecKH, IPUBJIeKasd 3HAHUS, YCBOEHHbIE B PaMKaX AUCIUILJINH CIelia-
JIU3ATIUT.

Paznen «Texto complementario» npegHazHaYeH JIsT OTIOJTHUTEb-
HOIO BHeAyAMTOPHOrO 4yTeHus. Pacrosoxkenne yueOHOro Marepualia,
XapakTep JIEKCUKO-TPaMMaTUYeCKUX YIIPa)KHEHUH TaKKe MOKET ObITh
HCIIOJIb30BAH JIJIS CAMOCTOSTEIbHOM MHAMBUIYaNIbHON (hOPMBI PabOTHI.
B koH11e pasena npezsaraeTcst HAlUCaTh 3CCe HA OJTHY U3 TIPeIJIOKeH-
HBIX TEM.

B koHIle yueOHMKA IPUBE/IEH JIEKCUIECKUI MUHUMYM 10 U3ydae-
MBIM TeMaM U CIICOK PEKOMEHIYeMOI JTUTepaTyPhI.



PARTE |




Tema 1
COMERCIO: INTRODUCCION

"_-._-..—_“ Texto 1.1

Nociones generales del comercio

Antes de montar un negocio el emprendedor debe reflexionar y pen-
sar mucho en varios aspectos, tanto en teoria del comercio como en
practica. El emprendedor tiene que elaborar un proyecto y llevarlo a la
consulta a su asesor 0 a un experto para que este lo examine y vea si es
viable. Al mismo tiempo cuando el asesor domine el sector de negocio
y conozca bien el proyecto, puede aportar ideas interesantes y trabajar
con el emprendedor durante todo el proceso, pero el éxito del nego-
cio dependera sélo del emprendedor. Pero antes, vamos a ver qué es
el comercio y quién es un comerciante. De manera descriptiva se puede
decir que si usted compra, vende o intercambia bienes y servicios con
fines lucrativos, entonces usted comercia o es un comerciante. De
forma mas técnica el comercio es la actividad de intermediacion entre
la produccion, el consumo y la inversion. Un comercio, en cambio,
puede ser una tienda, un almacén o un establecimiento donde se realiza
la actividad comercial.

Si el comercio se realiza dentro de un pais, se llama comercio inte-
rior. Si se realiza fuera del pais, entonces se denomina comercio exterior
o internacional. Si se intercambian grandes cantidades de mercancias,
estamos ante el comercio al por mayor que desarrollan los mayoris-
tas. Si las cantidades que se intercambian son medianas o pequenas,
entonces nos referimos al comercio al por menor o al detalle realizado
por los minoristas. Normalmente el productor o fabricante le vende el
producto a los mayoristas y éstos, a su vez, a los minoristas, que, final-
mente, se lo ofrecen al consumidor.

Las rutas posibles que siguen los productos desde el productor al
consumidor se llaman canales de distribucion o comercializacion.
Hay dos tipos de canales: de ciclo corto y de ciclo largo. En los cana-
les cortos, los bienes van directamente del productor al consumidor vy,
como maximo, participa un intermediario. En los largos, hay mas de un
intermediario.
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Los bienes de equipo son los que se utilizan para la fabricacion y el
transporte de otros bienes y, normalmente, utilizan los canales de ciclo
corto. En cambio, los bienes de consumo, los destinados al consumi-
dor final, suelen seguir circuitos mas o menos largos dependiendo de
su naturaleza; o sea, si se trata de productos perecederos (general-
mente alimenticios) o no perecederos [duraderos]. En el primer caso,
se puede seguir un camino clasico (productor — minorista — consu-
midor) o uno mas complejo (productor — asentador de mercado cen-
tral — minorista — consumidor). En el caso de los bienes duraderos,
se suele seguir un camino mas bien clasico, si bien los hipermercados
o grandes superficies estan consiguiendo eliminar a los intermedia-
rios.

Angel Felices Lago, Cecilia Ruiz Lopez.
Espariol para el comercio internacional

Preguntas de comprension

. ¢Qué tres factores fundamentales intervienen en el comercio?

2. ¢Como se llama el comercio en el que se intercambian pequenas can-
tidades de productos?

3. ¢Quién recibe el producto finalmente?

4. ;Como se llaman las rutas que siguen los productos?

5. ¢Coémo se denomina a aquél que interviene entre el productor y el
consumidor?

6. ¢Como se llaman los bienes que se usan para la fabricacion y el trans-
porte de otros?

7. ¢Qué figura puede aparecer entre el productor y el minorista en la

canalizacion de productos perecederos?

% Ejercicios practicos

1. Busque equivalente en ruso de lo siguiente:
bienes

servicios

fines lucrativos

comerciante
produccién
CcONnsumo
inversion
comercio
comercio interior
comercio exterior
comercio al por mayor
mayoristas
comercio al por menor

—_
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comercio al detalle
minoristas
productor
fabricante
consumidor

canales de distribucion
canales de comercializacion
ciclo corto
ciclo largo
intermediario
bienes de equipo
bienes de consumo
productos perecederos
productos no perecederos
asentador de mercado central
hipermercados
grandes superficies

2. Rellene los huecos de las frases siguientes con las palabras adecuadas de
cada familia cuya raiz se indica:

a) COMERC-

1. Un compra, vende o intercambia bienes y servicios con
fines lucrativos.

2. Se denomina también a una tienda, un almacén o un estable-

cimiento para una actividad
3. Los canales de distribucion se llaman también canales de

4. Cuando se realiza dentro de un pais, se trata de interior.
b) PRODUC-

1. Normalmente, el le vende el a los mayoristas.

2. El comercio es la actividad de intermediacion entre la ,el

consumo y la inversion.
3. Al fabricante se le denomina también
c) CONSUM-
1. Los bienes de pueden ser perecederos o duraderos.
2. Los minoristas ofrecen el producto al

3. Rellene los huecos con las palabras apropiadas:

1. LANDECOLOR

Jabrica, riesgos, costes, empleados, facturacion, materiales, inversion,
servicio, rotacion, laboral, instalaciones, compaiiias, ahorra

Vicente Prada, director de Landecolor, una de
pintura de veinticinco con una
de 3,6 millones de euros, calcula que el 60% de
los laborales desde que hace tres anos contratd
un externo de prevencion. “Hemos dividido entre
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tres las bajas por accidente, reduciéndolas al minimo”, dice Prada.
realizada: 1.500 euros. Las adaptaciones mas compli-
cadas de aplicar tras una evaluacién de suelen ser las
que implican cambios en la rutina de los empleados.
“Cuesta que todos tomen conciencia de la importancia de utilizar nue-
vos de seguridad, como gafas o guantes. Se consigue
invirtiendo en y formacion, y se crea entonces un
ambiente de trabajo muy apreciado que minimiza la
El 90% de nuestro personal es fijo”, explica Vicente Prada. “No com-
prendo como el 70% de las espafnolas continian
mirando a otro lado, viendo esta ley como un coste, cuando es una
inversion”, dice Prada.

2. COLOR DIGITAL

adaptaciones, empresa, prevencion, destind, condiciones, gestiona,
bajas, normativa, compariia, compromiso, personal, seguridad, emplea-

dos

Alonso Fernandez, director de Color Digital, una
de fotomecanica con diecisiete , asegura no entender
como hay empresas que incumplen esta cuando “
mas sencillo aplicarla”. Fernandez afirma que, desde la constitucién de
la en 1995, activamente la preven-
cion de riesgos “no solo porque lo exija la Ley, sino porque estable-
ciendo las mejores de trabajo posibles, los empleados
son mas productivos. También consigo asi una mayor implicacion del
, porque entienden que la empresa se preocupa por
ellos garantizando su y porque para ello también se
requiere su propio ",

Fernandez solo 400 euros. Tuvo que hacer peque-
nas en su centro de trabajo, como colocar mas extin-
tores y senalar la salida de emergencia. “Los empleados hicieron un
curso de de riesgos y ahora las
importantes las provoca la gripe”, dice Fernandez.

4. Relacione los conceptos de las dos columnas siguientes:

1. Comercio interior a) Para fabricacion y transporte de
otros bienes
2. Productos perecederos b) Cantidad limitada de un pro-
ducto
3. Comercio al detalle ¢) Compraventa entre diferentes
paises
4. Bienes de equipo d) No duraderos, siguen un ciclo
corto
5. Productos no perecederos e) é}randes cantidades de un pro-
ucto
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6. Comercio al por mayor f) Compraventa dentro de un mis-

mo pais

7. Comercio exterior g) Destinados al consumo final

8. Bienes de consumo h) Duraderos, admiten un ciclo
largo

5. Traduzca las frases:

1. Toprosiist — a1o 1porecc 0OMeHa ToBapaMu, yCJIyTaMu, IIEHHOCTSIMI
U IeHbraMu. B mmpoKoM cMbIciie — 3TO BUJ TPEAITPUHUMATETbCKOM
JIesITeTbHOCTH, CBSI3AaHHBIN € KYTIJIEH-TIPO/Iaskelt TOBapoB.

2. ToprosJisi BO3HUKJIA C TIOSIBJIEHUEM Pa3jieIeHnst Tpyla Kak 0OMeH
UBJINIIKAMU TPOU3BOAUMBIX TIPOAYKTOB, usaesuii. OOMeH cHavyama
HOCWJT HaTyPaJbHBIN XapakTep; ¢ BOSHNKHOBEHNEM JIeHeT BO3HUKJITH
MIPEITOCHITIKY JIJIs1 YCTAHOBJIECHUS TOBAPHO-IEHEKHBIX OTHOTIEHUT.

3. OnrroBasi TOProBJIsi — 9TO TOPrOBJIst OOJBITUMU HAPTUSIMU TOBapa;
KakK MPaBUJIO, TOBAP, MOKYMAEMbIH ¥ ONTOBOTO TTPOABIIA, TpeIHa-
3HAYEH JIJISI TIOCJIE/TYIONIEN TTePETTPOIAKH.

4. B oTsimyue OT ONTOBOU TOPTOBJIU, TOBAP, KYIJIEHHBI B CUCTEME PO3-
HUYHOU TOPTOBJIU, HE TIOIJIEKUT NaJbHEUTIIEN TIepernpoiake, a mpe-
HazHaueH /IJIg HeTIOCPE/ICTBEHHOTO NCIOJIb30BAHMS.

5. OTHOIIIeHUsT MEKTY TIPOJIABIIOM U MOKYTIaTEIeM B CUCTEME PO3HUY-
HOI TOPTOBJIN PErJIaMEHTUPYIOTCST 0cOOBIM 3aKkoHOM. B Poccuiickoit
Denepariut 510 «3aKOH O 3aMIUTE MPAB MOTPEOUTETET».

6. O6mii 06beM MUPOBON PO3HUYHON TOPTOBJU paBeH MPUMEPHO
10 TpsH moJuL., IpU 3TOM Ha MO0 cTpaH 3anamgHoii EBpombl mpu-
XOJIUTCST TTOPSIIKA TPETH, a Ha 7100 Pocct — 0KoJio 2 % MUPOBOTO
PBIHKA.

7. CenasiucTsl B 06J1aCTH MapKeTHHTA JOJUKHBI TOHUMATh HYK/IbI
U JKeJTaHUsE TOTPEOUTEST U TOMOTAaTh (PUPMaM B TIPUHSITUH PETTEHHI,
KaKyIo MPOYKITHIO MPO/IABaTh HA JJAHHOM PBIHKE, YTOOBI KOMITAHS
MOTJIa IOOUTHCST XOPOIITUX PE3YJIbTATOB U MOJYYUTH TPUOBLIb.

II_-!_!_" Texto 1.2

Comerciante: sus derechos y obligaciones

De manera descriptiva, se puede decir que tiene mds posibilidades de
ser emprendedor real aquél que:

Conoce un producto o servicio que puede fabricar o vender con éxito.
En su motivacion empresarial, apenas tiene importancia las perspectivas
negativas de poder colocarse empleado por cuenta ajena. Ha adquirido
Jormacion teorica y practica para llevar la empresa. Con anterioridad
ha ahorrado dinero para invertir en el negocio o, al menos, conoce las
Jfuentes de financiacion accesibles. Estd interesado por estar al dia de
las novedades que se producen en el mundo empresarial. Es una persona
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independiente y orientada al logro. Es socialmente atrevido y poco sensi-
ble. Es extrovertido, desenvuelto y no inhibido. En el caso de una mujer,
es independiente, atrevida y con iniciativa. Posee valores empresariales
relativos a autorrealizacion, optimismo y sentido del trabajo.

Gustavo Moscoso desea abrir una tienda de antigiiedades en una
pequena ciudad espafiola. Como no tiene ninguna experiencia anterior,
se pone en contacto con una gestoria dirigida por un asesor muy cono-
cido: José Andrade.

Asesor:

Cliente:

Asesor:

Cliente:
Asesor:

Cliente:
Asesor:

Buenos dias, senor Moscoso, /qué desea?

Buenos dias, senor Andrade. Su secretaria ya le habra
informado sobre el motivo de la visita. Quisiera que
me ayudasen con su experiencia. Ya sabe, vamos a abrir
una tienda de antigliedades y tenemos muchas dudas
sobre las gestiones necesarias.

Bueno. No se preocupe. Es mas sencillo de lo que se
piensa. Para ser comerciante o dueno de un negocio tie-
ne que conocer una serie de derechos y obligaciones.
Comencemos por las obligaciones, ¢qué debo hacer?
Si, como parece, va a ser un empresario individual,
entonces no esta obligado a inscribirse en el Registro
Mercantil. Sin embargo, yo le aconsejo que lo haga,
pues alli le asesoran y le facilitan informacion sobre las
empresas. Ahora bien, el registro de la Propiedad Inmo-
biliaria si es obligatorio. También esta obligado a abrir
una cuenta corriente para canalizar pagos e ingresos,
llevar la contabilidad de las operaciones que realice
y a conservar la documentacion relacionada con el
negocio. Ademas debera visitar la Delegacion de Ha-
cienda correspondiente para darse de alta fiscalmente,
solicitar un niimero de identificacion fiscal y pagar los
impuestos especificos. Y no se olvide de lo mas impor-
tante, su responsabilidad ante terceros es ilimitada. La
totalidad de su patrimonio esta sujeta a reclamacion si
el negocio fracasa y no paga sus deudas.

¢Y los derechos?

Bueno, la verdad es que no son nada especial y se co-
rresponden con el sentido comidn. Tendra derecho
a gestionar el negocio y obtener los beneficios corres-
pondientes. Si el local donde se ubique la tienda esta
alquilado, y debidamente registrado, no le podran
desahuciar de manera arbitraria. Al inscribir su esta-
blecimiento en la Camara de Comercio, tendra dere-
cho a participar, tanto en las actividades que se organi-
cen como en la eleccion de sus representantes y, llegado
el caso, a ser elegido para su Junta Directiva.
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Preguntas de comprension

. ¢Qué tipo de empresario sera el senor Moscoso con su nuevo negocio?
. ¢Donde se puede asesorar y conseguir informacion de las empresas?
. ¢Qué medio ha de tener para canalizar pagos e ingresos?

. ¢Qué tiene que solicitar en la Delegacion de Hacienda?

. ¢Qué queda expuesto ante una reclamacién?

. ¢Qué obtendra con su negocio?

Ejercicios practicos

1. Relacione los conceptos con sus definiciones:

1. impuesto
2. desahucio
3. beneficio
4. gestiones
5. ingresos

6. empresario

7. cuenta corriente

8. patrimonio

9. contabilidad
10. deuda

a) Conjunto de reglas, procedimientos y activida-
des para llevar un negocio con eficacia.

b) Propietario o director de una industria, nego-
cio o empresa.

¢) Obligacion que uno tiene de pagar algo que ha
recibido anteriormente.

d) Cantidad (cantidadeses) que uno recibe por su
trabajo o por la venta de productos y/o servicios.

e) Despido del inquilino mediante una accion le-
gal por parte del dueno o arrendador.

f) La que esta abierta a favor de una persona en un
banco y que le permite a ésta retirar cantidades
sin mas limite que el dinero que posea.

g) Sistema adoptado para llevar las cuentas en las
oficinas publicas y privadas.

h) Parte de las ganancias que el ciudadano tiene
que pagar al Estado para contribuir asi al pago
del gasto publico.

i) Bienes propios de una persona (fisica o juridica).

j) Diferencia a nuestro favor entre los ingresos
y los gastos de una operaciéon o conjunto de
operaciones.

2. Senale cuales son obligaciones (O) y cuales derechos (D) del comer-

ciante individual:

O D

1. Registro de la Propiedad Inmobiliaria. o O

2. Participacion en las actividades de la Camara de Co- O O
mercio.

3. Gestion del negocio. o O

4. Darse de alta fiscalmente en la Delegacion de Hacienda. 0O O
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5. Llevar la contabilidad.

6. Participar en la eleccién de los miembros de la Junta
Directiva de la Camara de Comercio.

7. Abrir una cuenta corriente para canalizar los pagos
e ingresos.

8. No ser desahuciado arbitrariamente.

9. Poseer un Numero de Identificacién Fiscal.

10. Percibir los beneficios.

11. Responder ante reclamacion de terceros.

12. Sujecion del patrimonio a reclamacion ante fracaso.

O0O0O0oOo O oOOo
Oo0O0O0oOo O OoOoo

3. Indique si las afirmaciones siguientes son verdaderas (V) o falsas (F):
\Y% F

1. La gestion del negocio y la obtencion de beneficios O O
constituyen los derechos fundamentales de un comer-
ciante.

2. Un comerciante establece una serie de derechos y obli- O O
gaciones.

3. La inscripcion de un establecimiento en la Camara de O O
Comercio da derecho a su propietario a la participacion
en las diversas actividades de ésta y a la eleccion de los
miembros de la Junta Directiva.

4. El Registro Mercantil es el tinico lugar donde podemos 0O O
recibir informacion sobre las empresas.

5. Ademas de abrir una cuenta corriente, hay que llevar O O
la contabilidad de las operaciones realizadas asi como
conservar la documentacion del negocio.

6. El registro de la Propiedad Inmobiliaria es obligato- 0O O
rio.

7. En la Delegacion de Hacienda debera responder ante 0O O
terceros.

8. En determinadas circunstancias se podria desahuciar O O

arbitrariamente un local, aunque estuviese registrado
correctamente.

4. Traduzca las frases:

1. ITocie 9KOHOMHMYECKOTO CITajla CPeHEroI0BOI TPOIEHT YacTHOTO
HOTPEOUTENBCKOTO CIIPOca BBIPOC Ha 3%.

2. Ucnianust uMopTupyer OGOJIbIiie TOBAPOB, YeM 9KCIIOPTUPYET, U4TO
CBUJIETEIBCTBYET O eUIIUTHOM TOProsoM basance crpaibl. OCHOB-
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HbIe CTAaThU 9KCITOPTa U MIopTa Vlcmanuu BEIPOCN TTOCIe BCTYILIE-
Hust B EDC. @panius u 'epMaHust sSIBISIOTCS OCHOBHBIMH ITOCTaB-
HUKaMK U KianeHTaMu Vcnanum.

3. 41 xores Obl 3HATH KAKOBO 00IIEE KOJIMYECTBO OTEUECTBEHHDIX U 3a-
PyOEKHBIX MapOK Ha PbIHKE B JAaHHBIII MOMEHT ¥ KaKOBO UX COOT-
HOILIEHUE.

4. Horna neficTBUTENbHO CJOXKHO OTJIWYUTH MOJAJUHBIN MPOAYKT
OT €rO0 TOJICTIKH.

5. CHIzKeHMe TIOKYaTeJbHON CIIOCOOHOCTH BBIHYK/IAeT UCHAHIEB 110~
KyIaTh TOBapbl 10 HU3KUM I[eHaM, OY€Hb 4acTo Jaxke B yiiepO Ka-
YEeCTBY.

6. McmaHIpl TpaTAT OOJIBINE BCETO JAEHEKHBIX CPEACTB B TEPUO]] CKIU-
JIOK.

7. Ilpesxie uem nproOPecTH TOBap, ONMBITHBINA TOTPEOUTEH CTPEMUTCS
O03HAKOMUTbHCS C €r0 TEXHUYECKUMH XapaKTEPUCTUKAMU U YCJIOBUSI-
MU FapaHTUIHOTO 00C/IYKIBAHUSL.

8. DKoHOMMUECKas: CTaOUIBbHOCTH CTPAHbl 1 OBICTPBINA TOBapOOGOPOT
3aBUCUT OT CTAOMIBHOCTH 3aKOHOAATEIHHON CUCTEMBI.

9. HecMOTpst Ha yBeJIMUYeHKe CEeTH TOPTOBBIX IIEHTPOB, MOTPEOUTENN
BCe ellle MPeAIOYNTAIOT HeOOIbIIe MaTa3HINKH.

10. B 6imkaiimmx nepernekTuBax Oamka — gajbHeiiliee JUHAMAYHOE
yBeJImdeHne coOCTBEHHOrO KalliTajla U COXpaHeHue JIUAUPYIONIero
ITOJIOJKEHMUST 110 TTOKA3aTe ISIM HaZIeKHOCTH U JIMKBU/{HOCTH.

11. @upmam HEOOXOIMMO TIOCTOSTHHO HAOMIOAATh 32 U3MEHSIOIIEHCsT
cuTyaleil Ha pbIHKe, KOHKYPEHIHUEH, TPOIECCOM pacIipe/iesIeH s
U YPOBHEM TE€XHOJIOTHIA, YTOOBI TOOUTHCS ycIiexa.

12. BzanmooTHomeHUsI MeXAY (GUPMOH U TMTOKYTIaTeIeM MTPOSIBIISIOTCS
B COOTBETCTBUU KAYECTBA, YCIYTH U TICHBI.

"!!“ Texto 1.3

Establecimiento mercantil: elementos necesarios

El caracter particular del futuro negocio, e incluso la personalidad
juridica dependen de una serie de elementos materiales e inmateria-
les o corporales e incorporales. De la misma manera que se habla de
comercio visible e invisible, todo negocio consta de elementos tangi-
bles e intangibles. Por ejemplo, elementos materiales son el mobiliario
mercantil (ordenadores, teléfonos, caja registradora, archivadores, caja
fuerte, etc.), la maquinaria y las instalaciones (estanterias, maquinas
para restaurar muebles, casilleros de almacén) o las existencias de
mercancias.

Lo que llamamos elementos incorporales lo forman el nombre
comercial que se le pone a la empresa, la ensefa, rotulo o logotipo que
instale en la entrada o en los embalajes, el membrete de las cartas, etc.
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La clientela o el conjunto de los clientes futuros también constituyen
un elemento de este tipo. Y luego, si uno ha inventado algtn producto
para su negocio puede patentarlo y disfrutar del derecho de patente.

Si, por el contrario, uno se dedica a explotar un invento ajeno
pagando un alquiler, entonces se supone que ha solicitado la licencia
correspondiente, previo pago del canon o royalty (porcentaje sobre el
volumen de negocios). Si por casualidad uno desarrolla un método
comercial original, se da cuenta de ello y decide protegerlo de imitado-
res, en ese caso, su know-how o saber hacer se puede patentar, como si
de un invento se tratase, inscribiéndolo en el Instituto de la Propiedad
Industrial y también puede cederlo en exclusiva a quien lo desee a tra-
vés de un contrato de franquicia.

Angel Felices Lago, Cecilia Ruiz Lopez.
Espariol para el comercio internacional

Preguntas de comprension

. ¢Qué ejemplos de elementos materiales se citan en el texto?

. ¢Como se define aqui la clientela de un negocio?

. ¢Coémo se denomina al derecho que disfruta aquél que inventa un
producto?

. ¢Qué hay que pagar para poder explotar un invento ajeno?

. ¢Do6nde hay que inscribir un know-how?

. ¢ A través de qué medio se puede ceder en exclusiva un saber ha-
cer?

% Ejercicios practicos

1. Senale qué elementos son materiales (M) o inmateriales (I):

W N —

> Ui

M I M I
patente O O  maquinaria O O
existencias O 0O logotipo o 0O
clientela O 0O royalty o 0O
ensena O O  saber hacer O O
know-how O O  membrete O O
nombre comercial O O  instalaciones O O
mobiliario mercantil O O  licencias O O
canon O O  rotulo O O

2. Entre los términos anteriores algunos son sinénimos. ¢Podria senalarlos?
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