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1.1
NOCIONES GENERALES

Si usted compra, vende o intercambia bienes y servicios con fines lucrativos,
entonces, podemos decir que usted comercia o es un comerciante. De forma m4is
técnica podemos decir que 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 pas, se llama comercio interior. Si se
realiza fuera del pak, entonces se denomina comercio exterior o internacional. Si se
intercambian grandes cantidades de mercancias, estamos ante el comercio al por
mayor que desarrollan los mayoristas. Si las cantidades que se intercambian son
medianas o0 pequefias, entonces nos referimos al comercio al por menor o al detalle
realizado por los minoristas. Normalmente, el productor o fabricante le vende el
producto a los mayoristas y éstos, a su vez, a los minoristas, que, finalmente, se lo
ofrecen al consumidor.

Las rutas posibles que siguen los productos desde el productor al consumidor se
Ilaman canales de distribucién o comercializacign. Hay dos tipos de canales: de
ciclo corto y de ciclo largo. En los canales cortos, los bienes van directamente del
productor al consumidor y, como mgximo, participa un intermediario. En los largos,
hay mgs de un intermediario.

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 consumidor final, suelen seguir circulitos mas o
menos largos dependiendo de su naturaleza; o sea, si se trata de productos
perecederos (generalmente alimenticios) o no perecederos [duraderos]. En el primer
caso, se puede seguir un camino clisico (productor->minorista->consumidor) o uno m
as complejo (productor-> asentador de mercado central-> minorista -> consumidor).
En el caso de los bienes duraderos, se suele seguir un camino m4s bien clasico, si bien
los hipermercados o grandes superficies estin consiguiendo eliminar a los
intermediarios.

Resumen

+ Un comerciante compra, vende o intercambia bienes y servicios con
fines lucrativos. (A : PR HIVE ~ B ~ SOR GV A - )




Se denomina comercio a una tienda, un almacén o un

establecimiento para una_actividad comercial.

canales de distribucign { ciclo largo EBMVYIRiEE

= canales de comercializacion ciclo corto 4gIgfyYREE

El comercio se realiza dentro de un pag, se llama comercio interior.
(BN & Zy e fa sy S K88 B B e A B K A A I R 28 S 8 S IR T AE ]
—ERIZL S - )

El comercio se realiza fuera del pas, se denomina comercio exterior
0 internacional.

(ERIFRE By e fe s an R A AR 2 (B AN B At B - BB B SRR %55
5 °)

Se intercambian grandes cantidades de mercancias, estamos ante el
comercio al por mayor que desarrollan los mayoristas. (%75 : fiE
EYER LGt HEEHIREN)

Si las cantidades que se intercambian son medianas o pequefias,
entonces nos referimos al_comercio al por menor o al detalle
realizado por los minoristas.

productor (fabricante) > mayoristas—>minoristas—>_consumidor.

Bienes de equipo son los que se utilizan para la fabricacion y el

transporte de otros bienes. (& EEEEE B4 : 4= e i iy es 2 EX.

ey ~ TEXRFE...F o)
productor (fabricante) = minorista—> consumidor.

bienes de consumo —productos perecederos I A HE A
SHE A {

productos no perecederos [duraderos] [iif/x




MRS

¢ productor (fabricante) - asentador de mercado central
—>minoristas—>_consumidor. (4 &% > Tg> F i A m > EERg
> HEE)

o Hipermercados o grandes superficies estin consiguiendo eliminar a

los intermediarios. (& s B i AF B o RS R i . 4ir)

Glosario 1-1

Asentador de mercado central

(market wholesaler) 5t o855 3/ S 5

En un mercado central, persona encargada de comprar una mercancia al por
mayor a los productores y de venderla luego a los comerciantes minoristas.

R T - A ARRREEAIRANER L > AR EGTER -

Bienes de consumo  (Consumer goods) JHZEz A

Los que comprar el consumidor para satisfacer un gusto o necesidad.

HEE Fyim e BT B K IMIE E RV o -

FECHE SR A an ARG Ry R i R I8 AR & H B P 2 B &% i - DM & A |
T3 HRlit M ~ A M R G B A M M &

AT ERENE NERRENME > TR HEW (consumer's goods) - JHEEE
PEm e NS > (NI R E RN - h— HE RSO - A mBE
Bt RS - T R OHE -

Canales de distribucion o comercializacion
(Channels of distribution)¥7)fi # E& /22 76

Caminos que siguen los productos desde el fabricante hasta el consumidor. En
este caminos intervienen diferentes personas o intermediarios.
(e THOR M BEEHVIEE - iBfE b A & &I AN P28 -
> R AEITEAER b I EROE T ] DUBEIIRRSE € - H RTHYIERS A
JEZR BT - 4 ~ B - EEEY) - YR EieEmHREEE (7
Sty ) o BEREEE (JE2)  BEDHEE T HVREam e T -

Ciclo corto (Short cycle) %5E5 (9777 #aER)

Son de este tipo los canales de distribucion en los que los productos atraviesan
pocas fases hasta llegar a su consumidor, por lo que el proceso suele ser mas
rapido.




R OEES> Q)R> G CHEE)

2245 - (D)(EEEAN)> Q) (hHE5ut/15)> () GER) > (D) 42 %)

Ciclo largo (Long cycle) EIZ(#75iHES)

Son de este tipo los canales de distribucion donde opera diversos intermediarios y
los productos atraviesan varias fases hasta llegar a su consumidor, lo cual puede
hacer que el proceso de distribucion sea mas lento.

i —(E T EE YRR A RIRZ VRS -

Cuenta corriente (Current account); HHAHE =

Cuenta que se abre en un banco con una cantidad e dinero y que se utiliza, por un
lado, para hacer frente a los gastos, y por otro para recibir los ingresos
correspondientes No existe mas limite que el dinero que se posea.

VEHAGERK S AN EITTHRI R B AR o BIATEH KR f S Sy 2 S
FE 5T @EUTLM?/\?FE BARYESEUCA Bl m] DARERF 7 A2 EL - (B A
HEE

> e EHIREE TR AP IRENEEEAN R - FIRE S

Intermediario (Broker, intermediary, middleman) [

Persona que se ocupa de poner en contacto a grupos de actividades comerciales
distintas y/o complementarias para que puedan negociar entre si. Ejemplo de
estos grupos pueden ser los mayaristas y los menoristas.

BENMET A E R EE SR E SIS EERE RS - [(EHERES AR
5y o mBNBFAt S EE &R -

Mercado central (Central market) H15Lr75

(Mercado de abastos) Mercado en el que mayoristas y minoristas comercian con
grandes cantidades de productos diversos, generalmente alimenticios.

e T B TS AR E HZ TS ENEYIR 5 il B e B

Productos no perecederos (Non-perishables) 3 Effif A 14 FE A

(Duraderos) Productos cuya calidad no se deteriora aunque pase mucho tiempo.
NTEHAE R IRER Z H B8 2 - BN - Pratsidm - RER S
AR BRI - KERy R BoAth O

Productos perecederos (jfif Z 14 F & /) Perishable goods

Productos que se deterioran en poco tiempo debido a su naturaleza, por ejemplo,

los alimentos frescos.

ﬂ?ﬁﬁﬁ@ﬁﬁfﬁ@@%z&%ﬂﬁﬁ%z HIE AR - EFEsE R - R
TR S IR R OB M




1.2

Obligaciones

No esta obligado a inscribirse en el Registro Mercantil (T P55 E0)

El reqgistro de la Propiedad Inmobiliaria sies obligatorio.

(fE AAEERYEED)

También esta obligado a abrir una_cuenta corriente((EHAE KR F)para

canalizar pagos e ingresos,llevar la contabilidad (W\/EE fiEst2E75)de

las operaciones que realice y a conservar la documentacion relacionada

con el negocio.(fR'E 5 ZHIMHEARL )

Debera visitar la_ Delegacion de Hacienda(f57$5ij#%) correspondiente para

=

darse de alta(&=0) fiscalmente,solicitar un nimero de identificacién

fiscal (FHE5HAE Y4 )y pagar los impuestos(fit) especificos.

Sofe —

Su responsabilidad ante terceros(z5 =& {Ff) es ilimitada. La

totalidad de su patrimonio(f/fz) esta sujeta a_reclamacién(E5ff) si el

negocio fracasa (4<H{)y no paga sus deudas.({&7%)

Derechos

Tendra derecho a gestionar el neqocio(F5'& Zhif4E) ¥

obtener(=percibir) las beneficios(J&I]) correspondientes.




Si el local donde se ubique la tienda esta alquilado,y debidamente

registrado, no le podran desahuciar de manera arbitraria.(5EFFIEER

)

Participar en la eleccion (#££2)de los miembros de la Junta Directiva de

la Camara de Comercio, (FF&HVEHZE D)

o Lagestion del negocio y la obtencion de beneficios constituyen los

derechos fundamentales de un comerciante.(5 & 55548 K JESF]

f e FHAR AN H P A HEAAR L)

¢ Un comerciante establece una serie de derechos y obligaciones.
(B A HILE — 2V REF [ ELZET)

o Lainscripcion de un establecimiento en la Camara de Comercio
da derecho a su propietario a la participacion en las diversas
actividades de ésta y a la eleccidon de los miembros de la Junta
Directiva.

o Es necesario visitar el Registro Mercantil para recibir

informacion sobre las empresas. (T p5& 502 E )

¢ Ademas de abrir una cuenta corriente,hay que llevar la
contabilidad de las operaciones realizadas asicomo conservar la

documentacion del negocio.(% T Bd = 27N B e e =275,

AEPRE S S HIMHEERE )

o El registro de la Propiedad Inmobiliaria es obligatorio.

(M AR BIEH S S F %)



*

En la Delegacion de Hacienda debera responder ante terceros.
En determinadas circunstancias no se podria desahaciar
arbitrariamente un local, aunque estuviese registrado correctamente.

(A A DUEEBE R A S SCHIRE )

*

Glosario
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Asesor BH[Y ; X

Antigiiedade HE 5

Obligar 5878 ; &Y

Dueiio F A

Empresario individual FA A {>3E

Canalizar g%&

Pagos SZff

Ingresos A

Contabilidad &=t

Solicitar EHZ5

llimitada R HIHY

Ubiquer A%

Arbitraria FEJERY ;5 JEETHY

Inscripcion &:C 5 ¥t

1.3

El Elementos Necesarios del Establecimiento Mercantil

Elementos materiales/ corporales (§HY)
(comercio visible)
—mobiliario mercantil / ordenadores

Teléfonos

Caja registradora
Archivadores & ZEH&
Caja fuerte




—magquinarias &instalaciones s estanterias &%=
M@éginas para restaurar muebles
Casilleros de almacén %142

—existencias de mercncias £ & (=el stock)

Elementos inmateriales/ incorporales (& HY)
(comercio invisible)
— ( nombre mercancial 554
Ensefa |5
Rotulo JE¥H
Logotipo i
Membrete de las cartas {58
\ Clientela EEZEE

A

Glosario

1. Personalidad juristica £ A

- VR RAVEIL(ERG - EE AN RAEAE LR ARG A AR REE
MBEMIRFBAT RAETT > WEIBILEA REHEANUKIERERRF -

2. Tangible E{FHY <«—> intangible

="

3. Existencia I+ &

- Mercancias que adn no se han vendido & K&E ARG

4. Patentar FHZHELF

- Obtener o conceder una patente JE&15:E45 T —TE B f#

5. Canon ¥ZF4:

- Impuesto que se paga por algun servicio, generalmente official F 2k <7 {~] FL LG AR 75
&8 - B EESGE

6. Volumen de negocios AZ5 & ~ = ¥4H

7. Exclusividad HEfrM: ~ 5

- Inexistencia de algo igual J&—4 Y

8. Instituto de la Propiedad Industrial T ¢z FE

9. Inscribir Z:fif ~ &2

10




10. frangicia B=HE - B

- Contrato a través del que una empresa autoriza a alguien a usar su marca y vender

sus productos bajo determinadas condiciones 1&—E{&{E T 2\ 52 FE(H R F1EH &
AP R 2 S 2 ]

Texto 1.4

Los auxiliares de comercio BEBIMEEIRE A

Agentes mediadores:

Hh e

1. agentes libres:
(&R

1) los comisionistas de mercancias P& n{CEE R
2) agentes de aduanas #EETT - EEI(CHEHRE
3) consignatarios de buques 5B CEERS
b. 1B~ 7
1) agentes inmobiliarios EHrEH 1T~ ANEjEKLEA
2) corredores de seguros Rkt A
3) representantes viajantes {CEE A ~ QRS

4) concesionarios E&

\agentes colegiados\: 5E1T

agentes de cambio y bolsa BFEEXT 5
corredores de comercio T.pg{tE

corredores maritimos colegiados A E{GL (L E
corredores de buques  [E4MILEEERS

o 0o T o

Glosario
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1. comisionista {H<$RHERS
- Agente mediador libre que compra y vende por cuenta de otro
comerciante al que se le llama comitente. Su remuneracion consiste en
una comision o porcentaje de la ganancia de las ventas.
2. comision {H4:
3. transito iR
4. aduana &
aduanar HE{TIERAMENIIFF4E 5 SANRR
aduanero/a JEEHHY
5. trdmites 4&
6. porcentaje (corretaje) R4 E - FHEE - CHE
7.  concesionarios &
8. entidades financieras G BN 5 4H&R
9.  Por cuenta propia {i| AfE
10. Operaciones bursatiles $83%3% 5 8]
11. tribunales A5
12. fedatario /N#5 A
13. financiera {EE/#FE - &N T
financiar [A. 2 EE - AE
financiero FAHY ~ &FAY 5 IAELSR ~ RbZ
finanzas HAEL ~ D BIE
financiacion FIE
14.  operacion 325 5 W TAE
15.  efectuar fif : BT
16. agentes de aduanas ¥REE{T - REMCEERS
(ZHRAE N P Ze s B AR ~ O35S ~ HEEEIR - 4508 - #0& ~
BRI ERRAL - BESEH )

2.1

Introduccion a las empresas privadas (individuales y

societarias)

12




€ LAS COMPANIAS MERCANTILES(FEZE/ANE]) AT 47 By
sociedad colectiva &5\ 5]
sociedad anénima f {7 H R/ 5]
sociedad de responsabilidad limitada & {FH R\ 5

El objetivo principal es el beneficio.
El capital es fijo.

El nimero de socios puede ser limitado.
a8 AN EAIR

Sélo los socios pueden apotar capital.
HEGB AT LIHE

Sus derechos se transfieren con las participaciones del capital aportado.
FERIR B 7 o A (57 o B HEA R
Sus beneficios se reparten en proporcion a este mismo capital aportado.

MR ERIEEBIET R

@ LAS COOPERATIVAS(&EHL) AT 47 Fy:
sociedad cooperativa & 1E+t
T sociedad anonima laboral T &

El objetivo principal es satisfacer las necesidades de los socios.
FHEEHEEmE 5B AT K
El capital es variable.
No hay un nUmero maximo de miembros, pero sélo seré socio el que participe
activamente en las funciones especificas de la cooperativa.
I NBRERA B S A 2 BUEEI A AR EB A
La condicion de socio es intransferible. &% A B{57 A o] §E#a
Los beneficios se reparten no solo en funcion del capital aportado sino también
dependiendo de la actividad realizada.
FPE Y ECA FAREE T E , AR BUEE AR
En cualquier caso, ningun socio puede tener mas del 25% del capital de la sociedad.

(EMIEN N EHEGS KB BERF A G AR 25%H 777 (B 2 8(5)

Glosario
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autonomo H#GF ~ lEH AIHE

(persona fisica 2R \)

propietario £ F ~ [

socio &% A

carécter social J£ AMEE

(persona jurttica ;& A)

LAS COMPANIAS MERCANTILES p53E /5]
Sociedad colectiva &% /\ 5]

Sociedad anénima B {5 A TR/ E]

la sociedad de responsabilidad limitada H{X AR/ H]
sociedades no individuales FE{E A2\ E]

LAS COOPERATIVAS & &Y/ 5]

Sociedad cooperativa &1E+t

Sociedad anénima laboral T& ~ T A &{ERA AR AT
participaciones {77

intransferible “f~ T #E {1\ J«— transferible

2.2

Sociedad colectiva &8/ \F]

Sociedad colectiva es una sociedad mercantil que , al igual que la empresa individual,
tiene una base personalista. Los socios que la integran pueden decidir lo que quieran
de comun acuerdo.

¢ Como se construye? {2/ EBEERIIHY ?

Las formalidades son sencillas:

& unaescriturra publica e inscripcion en el Registro Mercantil,
BRE Rl LR TSR -

& llevar los libros de comercio y
IR -

& seguir la normativa fiscal correspondiente.
14



SRR AR o
o Por otra parte, puedes conservar el nombre que ya timen,afiadiendo
unicamente”y compadia”

ST 0 BEFIPRE R AR 2 AR AL E” v compafifa” -

¢ Qué limitacion tiene? HBAEHPEFREIUE ?

o Los acuerdos de los socios deben tomarse por unanimidad y la cualidad de ser
socio es intransferible.
FREHTRAEVVRZENA S 8 —208iE - M H

. La muerte o inhabilitacién de un socio puede supoer la disolucion de la
sociedad.

Hebe g B TSR AT AT A A AT REHIERAEAY -

¢ Cudles son las ventajas? FIE{TEHEBLE ?

o No hay limite a la aportacion de capital ni al nimero de socios.

HEHY BB DA R e R A2 A PRA -

¢En cuanto a los derechos y las obligaciones...? REINFESI w5

T ?

o Laresponsabilidad es personal y solidaria entre los socios. O sea, que es
ilimitada.

P A R R B i[OS E BT -

e Todos los socios deben participar en la gestion (salvo pacto en contrario) y tienen
los mismos derechos y obligaciones.

FT A BB R E 2 B4 2 (FRIEE LY EAR RIEEEE) - i B E A A HE
HYR B EERS -

o Laparticipacion en los resultados (beneficios o pérdidas) sera proporcional a la
aportacion de cada socio capitalista.
FrESEB M MRIEH T EL G HciEss -

& Si hay socios que aportan su trabajo y no su capital, entonces se les llama socios
industriales y se caracterizan porque no participan de las pérdidas y si de las
ganancias, aunque sea en un porcentaje inferior al de los socios capitalistas.

15



WRARHR A DA T > AVEE R ERr AR - HRFELER A 2
HRIENFINESR (BN EINREE AT LUTAL - AR IRV R HAt &
B -

Glosario

Socio capitalista EE&&H A

Socio AN ;R

Capital &%

Financiacion g RIE > St | & 88t | mETHREERIVESE -
&S ETHEIMRERY S5 E8) - TSR
B SE R -

Financiar A et E S

Financiero BAELHY © Ry ERhgE 0 R

Sociedad Mercantil  PHzE/\H]

Formalidad JE=

Escritura plblica =35 :0:6

Por umanidad —Z{iE 4

Intransferible  “RaJiEHAR

Inhabilitacion ;@ H1TERETS]

Disolucion  fiEEY
Disoluciar  fi#5Y

La responsabilidad es solidaria y ilimitada  #fE[R #7555 E H (T

RS e ERT EARNVEREARRERREFETEHEHCH T
I ESL - B EEHARE A N ES I HURIER T R - BIE#
B N EELA TIEB DR > BCARSREEBEEE D -

{EHE A\t A REBOR & A EAT B AN B R N\ IR IE (A (o (BRI -
AR SR B A R IV EOE R AT -

R EF(EFR R N PSREH A LHRANEARBR - &R s AR
NI BRI ARVE AR - PR URRARTEAFIEESIN - BELE
CHYHEAt A FEQE R IE (TS -

Pacto &%

Pérdidas FE%%

Socio industrial Rt AL

16
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http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E8%B5%84%E6%9C%AC
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E4%BC%81%E4%B8%9A%E8%B4%9F%E5%80%BA

Ganancia &g
Ganar

2.3
La Sociedad de Responsabilidad Limitada
ARAT

5~ AIRAEZ AL
(—) LA oA (base capitalista) » Sif HOHARIEECEEM - G TR5EE
(Z)#E T ABE H g (declaran)if - DiATEH! (FEHE T desembolsar) /A &) 8 T7HF 42
HHVE e -
(Z)EfF /A E%(razon social) 2 &1 F S.L.8 S.R.L. -
(VO E 2N =] 2 B MERR ot (participaciones) - 3l H BB 7B 48 A ZE1EF
(escritura publica)#E:zE o

&~ ARAE ZFRHE]
(—)IERFTE & BT R RNE AR E S -
()RR ANEZAAE 15 AL B 5 AT pkar s S & (Junta General) -
(Z)RNLAE 2 BEAGEA F(RPR ] -
(V) kB N E] 4% - 5 (cotizar en bolsa)
() RA R [E A 0] A R -

w

Z ~ RILA MR EIHFER

(—)orEE b -

(CORREEEEAR -

(Z)FEETad(acuerdo) TN E SRR EBLLPIRE » L8 E=ERIF] - ~FF
TR i —BUm -

(L) A EIE 2 B P (gestion) o] DA — T B IR R AT - AR EMEE »
T] FH R B B 4 — (i 48 2 (administrador) s S HE

(F) oA M Bt B8 64T Ry BE FJ (inhabilitarse) » /3 ST o] B &0 -

Vo~ HoAthi e
() —M&IME > RN E Z BRI R A &) > B AR KRG -

17



Glosario

1. desanimarse-H.[» ~ JHEE ~ 526% desanimacién(n.)
desanimado(adj.)(1)5RE% ~ JHEEHY(2)27EHY
2. base capitalista-{§—F N | LE S HEEE  KHETFESHBEBE -
requerir-(1)EE25(2)16°K(3)130f requerimiento(n.)
requeridor(n.)5E KA ~ HFFA
4. peculiaridad-#&45 M ~ 55 peculiar(ad;j.)

5. acciones-f i AIRAFE R VB R0y B nFra R ARERTA AR

ARt RER RS 2 5675 -

6. Junta Genera- EF G A FHEIAREH - —F 2/ VBT K - AEFIE
NEIER > FrARCR(EERSIER 2 N ARIE &3 AR -

7. acuerdos-:%(1) A 7E ~ Fhsk: concertar un acuerdo 445 F4 7€ + firmar un
acuerdo comercial %5 €& S 7E 5 llegar a un acuerdo Z[% 7% » acuerdo
tacito BR#EL
(2)({E A);£ L :tomar un acuerdo fiH R E

De acuerdo [E]= ; de acuerdo con FR#% ~ %M ; estar de acuerdo con [&] =&
B A(HYFEE) 5 poner de acuerdo {fEf5—%7 ; volver de su acuerdo &= -
¥T2E 555 5 volver en su acuerdo K{EH1E

8. administrador-{U2 B E B EH A EEN A - WELER - WHEH
BT LR A TR ~ SHARAIR A -

9. integramente-5g#&ith ~ £ E0Hl integro(ad;.)

10. plena-Z£[5] plenamente 5¢ 4 plenario(adj.)52 &Y

11. optar por-72§E - Hi5#

optar a una plaza Kk

12. razén social-p55E 1 > A2 A F AT -

13. participacion-(1)Z ]l ~ 281 5 34 ~ 7= 5 Q) AR ~ KA ~ B (3)
3y ~ #EH1:dar participacion a uno 1L A

K-8 participacion de las pérdidas ; i A $4 participacién de
expositores ; 47k EE%H participacion en las ventas

14. desembolsar-(1){£&¢ ~ #£E(2) 2 ~ FEHEE ~ {Fk:cantidad desembolsada

B A%
4% -desembolsos de capital &7 H 5 desembolsos en efectivo ¥R 47 {5
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2.4
LLa Sociedad Anonima BE{5 B FRAE]

o

A3 BR . Rl Z B AL

(—) BRIEE L RIME #(titulos) , RFIB AR ZE (acciones),

(=) BIZER R (Socios fundadores) FEEAD A 3 Ao

() E£ARRRF M (suscribirse) , W Z HH(desembolsar)1/4 & & RE&E
EREAIER,

(M) REINEBABE - RBR/BABINET , ZEBEMLE SA.

', BRRZER
(—) 5 BB FI/AL R (dividendos)
(D)EEAMERE
(Z)EEEEE S (Junta General) P 1TIRE
(P9)%E 2~ R 2 A LA 8 B2 2 Rl Y & (liquidacion)

Z, ES8RE

(—)iBH A TR BEEE & (administrador) RiE L2 5K L EEE(Consejo de
Administracion)

() (BL—F—RX)BHEREAXEJunta General Ordinaria de accionistas)

B, RRAgIIER
(—)&iB (aproban | FE (censuran BEEHN KERR
(=)B1BER%E (balance)
(Z) 7 BCATRI/ AR R
(F9)SRE B 17 38 3/22% (emision de obligaciones)
(&) & (la ampliacién de capital)
(75) & 324 IE (Ia modificacion de estatutos)

i, Hfbidx

(C)RRABNREESRE LREESERIKREH)

(SR B ERL TFEEBEE S (censores de cuenta ZE RS H >~ —  (H AR HE
HEEEN— 8 IREEHEEK BN =5 - ) E RS (auditores externos
B EERREITEO A E AT 5% E S E MUt IESE - @B (verificar=

comprobar=examinar=chequeanFEKH,
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3.1
Exportar desde una PYME

El negocia de José Gutiérrez marcha muy bien. Ha abierto méas de 20 tiendas en
toda Espafia y ha recibido 1.pedidos de varios paises. Hasta ahora los 2.encargos
desde el esterior han sido 3.escasos, pero nuestro empresario es esta dando cuenta de
que podria 4.plantearse mantener exportaciones de manera continua. Para ello, se
dirige una vez mas a su 5.hombre de confianza : Luis Duran.

Asesor: jPero si es Don José Gutiérrez!, jqué agradable sorpresal. He sabido que
sus negocios 6.marchan viento en popa. Y me alegro mucho. Si le puedo ayudar en
algo, estoy encantado de hacerlo.

Cliente: Muchas gracias por sus plabras, Don Luis, pero no hay que 7.exagerar.
Los negocios marchan bien, es cierto, pero hay que trabajar mucho, a veces
demasiado. Ver4, si he venido es porque me quiero plantear la posibilidad de
8.exportar de manera mas 0 menos continua a varios paes arabes, donde los muebles
antiguos 9.se cotizan mucho.

Asesor: Bueno, bueno. La verdad es que tratandose de una 10.PYME la decision
de exportar no es nada fécil. Se trata de una aventura donde los riesgos deben
11.medirse cuidadosamente. Lo primero que debe tener muy claro es que la
exportacién no depende de algun 12.contrato aislado, sino de la capacidad para
mantener a distancia una 13.corriente de negocios 14.permanente. Todo esto exige
una serie de condiciones.

Cliente: ¢Cuales son estas condiciones?

Asesor: Son cuatro. La primera se basa en una vision 15.estratégica. No piense
en obtener una 16.rentabilidad inmediata. Esa actitud le llevaria a actuacion
17.precipitadas y arriesgada y, si se descuida, a un grave fracaso empresarial.

Cliente: ¢La segunda?

Asesor: Deberia pensar en introducir 18.modificaciones profundas en su
estrucura empresarial. Tenga en cuenta que su empresa solo esta acostumbrada a
operar en los 19.mercados locales y regionales. Segun tengo entendido, hace s6lo dos
afios que usted opera a nivel nacional. Esto nos lleva a la tercera condicion: el

mantenimiento de unos negocios a distancia puede significar que el 20.mercado
interior o nacional 21.se ha explotado suficientemente. Ademas, su 22.linea de
productos puede presentar 23.ventajas competitivas en precio, calidad o servicios
24.respecto a otras empresasnacionales o extranjeras. j Debe investigar todo esto!
Cliente: Entiendo. Y ¢cual es la Gltima condicion?
Asesor: Si su empresa posee la capacidad tecnolégica suficiente para producir y
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exportar productos con la calidad 25.exigida en los 26.mercados exteriores. Los
27.controles de calidad son la base de la 28.competitividad exterior.

Cliente: Por lo que veo es bastante complicado y hay que hacer 29.inversiones

importantes.

Asesor: No debe olvidar que exportar es, 30.antes que nada, una cuestion de

medios financieros, humanos y técnicos. Por desgracia, las PYME 31.no andan
sobradas de nada de eso. En cualquier caso, no exportar directamente no significa
31.renunciar a vender en el exterior. 33.La exportacion indirecta a través de

34.subcontracidn, 35.cesién de una tecnologia o la organizacion de una 36.joint
venture (sociedad de cooperacién industrial entre empresas)puede resultar mucho mas

37.asequible para una empresa de su tamafo.

Glosario
1. T8 20. BN
2. 518 &t 21. Bil%E 5 A 5 HIH]
3. b= 22. HLFELR
4. 1EHE 23. FRES
5. AI{EfEAYA 24, FHER
6. —AEIE 25. HEK
7. KR 26. EHYIMTIS
8. thrl 27. 'E
9. HE 28. i
10. /N1 (pequefia y mediana empresa ) | 29. FEE(CHFR 5 B T.0)
11. f & 30. FrisHAAY AR
12. &4 31 fEiE AN E
13. GfiE 32. JWE
14. 528 33. fEjREHI
15. H3K 34. AL~ EAELSHA
16. TRESTERY 35. FHE
17. 18R] 36. BENH
18.5E 5 BIZ 37. HHSEHY ~ BHMEIRY
19. 22X
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3.1

Vo Eerdie

HICIPO A A g

1. AR MEATHE Y (visidn estratética) » NI HAESRER BV Y FI 35 (rentabilidad
inmediata) (kG fR AT F])

2. BENHiEE(mercados locales y regionales/mercado interior y nacional) B[E /MR
[5 » /\E]4ERE (estructura empresarial ) ZEHZE S Y& (midificaciones) ©

3. WVEEREIAFIFEEM A FE4R (linea de productos)  (FH¥FHA AL/ 5] 038 FH{E L
(ventajas competitivas) > FIIAI{EFE - PEELAY M E BOERTS)

4. BE T % (controles de calidad)RH¥ AE

[ #2244 [T (exportacion indirecta) (& H X & e AR oA e By /B 2E PYME)
1. 7RfI ~ #8fl(subcontracidon) %At A -

2. I (cesion) i fi4a A o

3. SN AL oint venture) -+ (ATIREH T SR 1 &1E)

\

& E&E{PF(Joint venture; sociedad de cooperacion industrial entre empresas)

EBEPE TR T BN BN S A SRS AR S8R E - AR R R B AR
ER R ER T — - BERERIEM R MR L EAVETL A S R EEREER -
[FEERIEE R - —#E4E - DUEFHLE B R ERIIIA# 5 - /bR B E
Hz— BRI BT 2 — > A EIRFTE AT S BRI A UZ R RIS M H AR -
3% HP VB R s B AN B 1 S B N A B L & E R 5 0 DUIIERAVAR B (2R T2
FHRG /KSR 7 < i Fe e 5 L[S & ATk DA 75 A RE R R

IR R BB E R S E R —Ef T NS BEEEATNE
{EEHEBEN, AR EICER 288K T —(Eaes_ EAVE E st
AVRESETT By, » FTLII R A E & 1E - ERABT A FINESLUGRH A E B TT(5
HHE LRI - BrASCHMIESE v UEFHEE G R - A SiGE
[EfEEES R 4R LETI A E LR - WRRBERNE - RAASNELER
SUG AR E > G5 [ 2R R E DY - = KEtAAVER - g
BR GIR (& HoAtE i -
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3.2

La Seleccion de los productos exportales y sus mercados

L_os productos

UNSRAE L I b DH RS o i HR B S D - AR B S T HIEZ R Y

HBIAA] 3 Ry LU 5%

2. Lacapacidad de produccidn de la empresa debe responder al incremento de la
demanda, con todo lo que eso supone para su estructura productiva. ( FEFEEIEE
KAV HIAERC & - 4SS ERE )

3. Que el producto exportable nos garantice un margen de beneficio suficiente.

(AHEHOEmIER —ERIFPEIERE )

4. Los mercados exteriores a veces imponen normas y especificaciones técnicas
muy duras antes de dar luz verde a un producto. Deberian conocerse con
antelacién(=con anticipacién) (SO SS AR SR TEE > gl F—LEEE;
FREAR ATRIAR#E - S50A DEIRAT AR H#E R )

5. El producto, al igual que los seres vivos, debe adaptarse al medio en el que va a
estar presente. Por lo tanto, debe evolucionar desde la demanda inicial y en
funcién de las circunstancias del mercado. (& A0 A —1E 7 B 15 fEIRET >
Rt ERZ e e 0) 56 — T BV E DU i A W B H B b RO )

6. Lademanda del prodecto al nivel mundial (o en determinados paises) deberia
ser cerciente, o, al menos, suficiente. ( DATH 5 e € H 5K 3% 25 H;
ERREE D ORFT R FIHIRER )

L_os mercados

Las PYME suelen ser flexible, pero la complejidad de la exportacidn exige ser muy
selectivos a la hora de elegir un mercado. Andes que nada, Se debe realizar un
estudioprevio en funcidn de los criterios siguientes : ( /g E I A TEME -
CIAVAE RV TR 2 T AR B R T I A RAR B AR DL NI (HRE(F — A SErYbIT
78)

1. Importanciay potencial de penetracion (F:ATEIETT)

2. Condiciones de acceso y de venta (#E AP (FHERE))
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La estabilidad sociopolitica del pais (&Yt EIZEE )
Explorar si nuestro producto posee alguna ventaja diferencial en calidad, disefio,

precio o prestaciones con respecto a la competencia. (WFZeEMENE ~ 5%5

{HEE - BRIRB/EITT A =R ES)

La recogida de imformacidn desde el propio pais es un elemento clave y mucho mds

econdmico que hacer viajes de prospeccién al pais o pal’ses de posible destino.

(1 EH BN ERE Y B4 2 — B R H L e Bl T8 2R T B AR 34K
/J}=|Yls ° )

FEPSIEA A FHHVEERACIA BL T 26

1.

e W

EI ICEX (Instituto espafiol de Comercio Exterio ) , organismo publico creado en
1982 con el objetivo de fomentar las exportaciones nacionales. ( FEHT I ¥f4NE 5
fhEr » 1982 FERIL - HAYE Ry T HEBIRIPEH (1)

Consuladores y delegaciones de otros paises ( {1 {EPEHE F-AVSE AR B FEE )
Oficinas bancarias espafiolas y extranjeras ( P59 5 B $RTTHEE R )

Las Cdmaras de Comercio extranjeras (4N PGSR )

Organismos autondmicos relacionados con el comercio exterior. ( EH4NE HREHY

JEILAHE)

El contenido de la informacidn disponible en los organismos y entidades citadas es

1.
2.

3.

muy variado. Lo mas interesante es conocer el tamafo de los mercados y sus
indicadores de funcionamiento. ( 7 Fif FTHE 2 A EEFR L& AR A 4H 485 K BEA1r
HIEERE - A ERE T AT N RS IRfE S 40 0 )

hrav Sy

Lideres competidores ( GEGEEEFE )
Canales de distribucion ( #EEZ )

promocion (&)

Sin olvidar todo lo relacionado con : (5= T B fliE LhEETH B EAHE)

1.
2.
3.
4.

limitaciones cuantitativas ( #{&=%H])

permisos y licencias (1] Sz h /121 )
homologaciones (;ERGHEA)

controles de cambio (P& H])
derechos arancelarios ( BEFHEF])
dificultades de cobro (UZEXRIEEE )
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Glosario

1. Margen de beneficio ( Profit margin) FI[JEIEE

- Cantidad aproximada de beneficio que nos ofrece una venta o las ventas en
un mercado y que se calcula para evaluar la posibilidad de realizar la venta.

- El margen de beneficio o simplemente margen, es la diferencia entre el
precio de venta, sin IVA y los costes de produccidn o de adqusicidon de un
producto.

- BHE (Profit margin) - XAESHETAR - E—(Elr &R AR JIAVFERE -
AEHE 8 - HetEA ¢

HEWA —HERAE

[R= 100%
BRI Po—— X

BAR M AR SR EARET#S - PERIRCARIRE TGS - EE2EH
A ERUEATTSRAY RS - BARAY A LR A -

Imponer 5&iH

Dar luz verde 7E{T

10. Circunstancias del mercado )%

11. Complejidad & xEME

12. Criterios fE%E

13. prestacion E&IR%

-Servicio que la autoridad o un contratante ofrece o exige a otro

AR RBE EEAr SR LS HH BRI S

14. viajes de prospeccion FEZ (T

- Ry TR A SR AHRERIARES 1 BN TRYE ZILE) - AREZ AR
sa HIRHE EEE

15. recogida ££4%

16. fomentar promover g}

17. indicadores de funcionamiento E/EFSE

- miden el nivel del desempefio de un proceso, enfocdndose en el "cdmo" e
indicando qué tan buenos son los procesos, de forma que se pueda alcanzar el
objetivo fijado.

SEtEtTE —EEHE TIERS R E AR « 2 HEIRLEHN T A - AL
flr A EAYAEE M B AR AV E DL R A B F AR Py (B8 - DUEZSTH

=

18. homologaciones JARGHEA:

-Confirmacién y registro del resultado de una prueba deportiva por un organismo
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autorizado

FES RIS L > B0 > B EEH— S N SRR - DIECR BT
B HIEAE -

SEBTERA AR T RE B H B ARREHUAE S TT DUETT > T2 —FsB 2 DLlH]
A RRERI B A IR AR S -

19. controles de cambio #NEE

Vigilancia y regulacion que hace el Estado sobre los cambios de divisas para evitar

especulaciones o impedimentos a la importacion,etc.

[l 52 SN S T B R E ) > 2R A A 5

20. derechos arancelarios [BEfTREF]

Cantidad que se paga por el derecho a importar una mercancia,segun el

arancel de aduanas.

FRIZVRARARR > (K CAPRIR HE 1R Sn AT HER]

21. dificultades de cobro WERERIEkRE

Texto 3.3

El proceso de importacion

Ya hemos mencionado que el negocio de José Gutiérrez marcha muy bien y que ha
abierto més de 20 tiendas en toda Espafia.Para hacer frente a la demanda creciente de
sus productos necetita entrar en contacto con mercados exteriores para importar
muebles de otros estilos y disefios.Como de costumbre, se dirige a su asesor Luis
Duran.

Cliente:¢Seria usted tan amable de ponerme en contacto con Luis Duran?
Secretaria:Un momento, por favor, le paso en seguida.

Cliente:Gracias.

Asesor: jBuenos dias!, Don Jose, ¢qué tal le va?
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Cliente:No me puedo quejar.'La verdad es que las ventas se estan disparando
altimamente y los muebles de calidad que me llegan desde diversos puntos de Esparfia
no son suficientes para satisfacer el gusto refinado y caprichoso? de mucho clientes.
Por esas razon quiero entrar en contacto con los circuitos de importacion® de este tipo
de muebles en Francia, Reino Unido ,lItalia, Alemania y Rusia.En fin,ya sabe, quiero
que me aconseje al respecto.

Asesor:Ya veo. Bueno, lo primero que tiene que hacer es asegurarse de que su
departamento de suministros* , si lo tiene, haga un estudio previo para conocer las
posibilidades reales de aprovisionamiento® a nivel interior y exterior.

Cliente:Mi empresa esta creciendo® , pero el departamento de suministros solo opera
a nivel nacional’. No tenemos ni idea de lo que podemos conseguir fuera.

Asesor:Para que se haga una idea de como funciona esto le diré que las razones para

importar son muy simples:

¢ la oferta nacional es limitada o inexistente,
BN B ERIREAFE

¢ larelacion calidad predio del mismo tipo de producto es mejor en el exterior,
[EPRRAY 7 oA F B MY B EE (B A E (BISMYXIEZK)

¢ latecnologia del producto extranjero es superior y,
4 NER Y JE e T 1

& aunque le sorprenda, importar podria servirle para exportar més y mejor en el
futuro.

AR AR AT RE SRS » (HE I AT RE & SR AR IR HE A B B!

=S
4

& Cliente:¢Me puede explicar mejor eso ultimo?
BT T LIRS 1 — RS ?

@ Asesor:Por supuesto. Al importar, usted entra en ocntacto con diversos mercados ,
conoce nuevos materiales y sistemas de comercializacion mas competitivos, descubre
ideas nuevas sobre sus propios productos y la manera de diversificar las funcones en
su empresa, pero, lo méas importante es que va a conocer mejor la competencia
extranjeray, a la larga, podra introducirse en esos mismos mercados que hoy le

LB
2 {EHY
3 HECIF
+ BT
> fit£5 aprovisionar=suministrar
6 Crecer B-EMHN
T DIBAHY/KAE
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suministran los muebles.

N LS fRATLUE B S TEE 1B HE AR EIRYHTS - RIE A ST A el
ZH 0 I ETHYE B P R R SR LV E R T - (A A T %
BRI MR > RN 2 AT LA A IS e [E A Y 85

€ Procedimiento f§gx:

¢,cOmo se puede acceder a esos mercados exteriores?

ETEEAZSMTEE ?

- Compra directa) en el exterior(E 5/ MEE)
—La visita a la propia empresa de representantes de una sociedad

extranjera.(Ffaf5NE A F] H CHV )

—Las revistas especializdas (BB 5EE)

—La peticion de catalogos,folletos,etc. (ZEHHEI§E ~ /IMIFT-EE5)

—>La solicitud de ofertas por cualquier

medio(teléfono,Internet,fax correo,etc.)(@ AR~ HEEEEE S EET

— AR EEETE -

—Ir a una Camara de Comercio(%ﬁé?j). Alli mismo se puede acceder
directamente a la red imformética del ICEX y estudiar las diferentes ofertas de
suministradores extranjeros. (.)‘%Eﬁﬁﬁ B E A ICEX BYERME I H AT
B ML TE R A [EI BT -

—>ir personalmente a las ferlas y exposiciones internacionales del nueble
antiguo.(E CHIMTEEE H EHFENERE KEE

—>realizar una propeccién de las empresas suministradoras mediante agentes propios

o contratados.(} 1 H C S & YA U P L ER A R R 5 - )

Glosario

Demanda kK

Los circuitos de importacion #1577

Departamento de suministros 2% &1

Aprovisionamiento it
Aprovisionar=suministrar

Disponerse de  #H

El punto de partida  HZ8%5 ; 530

Representante  {(XFEE

28



Suministrador  {LFERE
Suministrar it ; {it4s
Suministro  {ILJE ; it 5 L5

Catdlogo  ZI$%

Solicitud 353K 5 Bk

Oferta  #&fit ; it ;
HIE ; BEE S i

i on - 189

La red imformatica  &:zH4d

Presupuesto  7HE

Feria &

Exposiciéon g

3.4

Algunos Problemas Para Importar (o Exportar)

En la importacion (o exportacion)
® Lafase de prospecciéon
® Las mayores dificultades aprarecen en el momento de poner en marcha la

importcién (o exportacion)
Los obstaculos:

7. Las diferencias culturales y de mentalidad (R [5] 30 {b & B4 [ RH)

8. La distancia geografica y los problemas de logistica la dificultad de garantizar
un servicio post-venta desde la lejania en el caso de productos tecnologicos.

(U PREERE & VIRAYEIRE BHRE i B R IR )

9. Losretrasos en las entregas de los productos - recurrir a un seguro de
transportes (3 & A HAFETRE > 1 O gz )

10. Los problemas juridicos derivados de las legislaciones de otros paises (JZA{#[H]
=0

11. Los tramites administrativos y aduaneros se hacen especialmente duros para
las empresas que exportan por primera vez -> recurrir a agentes del pais de
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12.

13.

origen(o de destino) de las mercancias  ( 55—ZCfEH AT T T-48 & JERAT
ieH > 15 1A T AR RS )
Los pagos en divisas - suscribir un seguro de cambio para impedir las

fluctuaciones de las monedas  ( §IEEJE\fE >F& (I MEE Se b LT &R )

Peligro de impago por parte de paises politica y econdmicamente inestables
- hacer un seguro que suelen cobrar primas mas altas ( B ZZ BUE & &85 524

AEE>TrbaE )

Glosario

1. Llogistica YiiEE
Vi e e a R B EE R RE RS - Eh— ?WEU%%
FE?TE@*DWFEWEﬁﬂ’]é‘“‘/j’ﬁ‘/ﬁ%iﬂﬁ B S ~ fRE - Boik -
S BN S Y (S B R B TR A A VEE) EL%/@@JE’]Q‘EQ°

Servicio post-venta E&IRH

Retraso de Entrega %3 &5 ZEH

Pais de origen (o de destino) &z B

Aduana &

Divisas (& FIFE80) Y NE

S ETHE

Depreciaciones /Revaluacién de la moneda &

® | N|o || s|w|N

Seguro de cambio 4Pz
(/%TBBJL“‘*W*’/EZ%}JWmﬁ?ﬁﬁiﬁﬁ&{%ﬂ’ﬂ{%ﬁﬁﬁF@Bﬁk)

Exchange Risk Insurance protects you against the risk that you will receive
less from your foreign currency receivables as a result of a decrease of the
currency’s exchange rate against the Euro. This insurance can be issued
from the date a firm offer has been made. There are two versions:
insuring the exchange risk during the tender phase only
(tender-to-contract cover) or insuring the exchange risk during the tender

phase and the subsequent contract phase.

9. Fluctuaciones de las monedas &% K7}

10. Sistema bancario $R{TEFIZ4%%

11. Corrirse un riesgo & Al

12. Primas {ffaEr
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4.1

El proceso de exportacion

José Gutiérrez se ha decidido a exporter cada vez mas. Para ello, debe conocer las
opciones existents para estudiar los mercados maés interesantes. Como de costumbre,
Luis Durén seré su asesor.

Cliente: jHola, Luis!, jAquime tienes de nuevo para darte la lata!. Ya sabes que
llevo tiempo exportando a través de terceros y quisiera independizarme un poco....

Asesor: jMira, Pepe!, ¢qué quieres que te diga? Yo, en tus circunstancias, iria en
persona a los mercados mas interesantes. Pues nadie como uno mismo sabe lo que
quiere.

Cliente: Tienes razén, pero, en ese caso ¢, qué llevo?

Asesor: Muchas cosas. Poe ejemplo, tienes que ir preparando folletos y catalogos
escritos en el idioma del pafs a visitor. Las cartas de presentacion de tu empresa
expedidas por las instituciones financieras, la Camara de Comercio, etc. Pueden ser
muy influyentes, sobre todo si los bancos son conocidos internacionalmente. Tampoco
dejes de llevar las muestras mas atractivas de tus productos.

Cliente: Me imagino que no deberia olvidarme de las tarjetas de visita.

Asesor: Sobre todo si vas a paies como China o Japon. A la vez que estrechas la
mano de algien, es costumbre intercambiar las tarjetas. Pero no te olvides tampoco de
las direcciones de las Oficinas Comerciales y de las Camara de Comercio de Espafa
en el pak. Te pueden ser de mucha utilidad.

Cliente: Te agradezco mucho todos estos consejos, pero si no puedo viajar solo, ¢,
qué alternativas tengo?

Asesor: Muchas. Visitar ferias y salones especializadas o participar en jornadas en
el exterior es una de ellas. De este modo y en muy poco tiempo puedes conocer tanto
a los fabricantes locales como a la competencia. Ademas, existen subvenciones del
ICEX y de las administraciones autonomicas. Otra alternative es formar parte de una
misién commercial, entendida como viaje colectivo organizado por algin organism
official. Es muy recommendable para empresarios con poca experiencia en
exportacion, porque todos los detalles organizativos (hotels, idiomas, intérpretes,
contactos, etc.) ya estan preparados de antemano. j Ah!, se me olvidaba, a mime
gustan las antennas colectivas.
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Cliente: ¢Bromesas?, ¢, qué tiene que ver la television comunitaria con la
prospeccion de mercados?

Asesor: No me has dejado concluir. Antena colectiva es el nombre que se le da
a la prospeccién de mercados lejanos y caros. Con este sistema contratas a un
expertoque realize el viaje por cuenta de un grupo de empresas y prospecta el
Mercado para cada una de ellas por separado. Es una forma de reducir costes. Viajar a
Japon, por ejemplo, resulta muy caro y su Mercado es extremadamente complejo.
Pero, por otra parte, si consigues un nicho de Mercado en un pak asi, j quién sabe!,
puedes llegara hacer el nagocio del siglo.

Cliente: No creas. EI mueble antiguo se vende major a los nuevos ricos de los
paes emergentes al estilo de Taiwan, Corea del Sur o Singapur.

A SETEAE

1. Folletos y catilogos escritos en edioma del pais a visitor. /NMiFT-E2 H g (FlE21%
S5 2 BIRWEES) ©

2. Las cartas de presentacion de tu empresa expedidas por las instituciones
financieras, la CAmara de Comercio, etc. FHHE RN (RGFHEEE. . 55) 38
2% BRAEHCHVATIHINE(E -

3. Las muestras mas atractivas de tus productos. JE S e 5 o

4. Tarjetas de visita. 245 °

5. Las direcciones de las Oficinas Comerciales y de las CAmara de Comercio de

Espafia en el pais. & Hh3ER B PO 3T o154 BRHY RS 55 B S e U St

RIER D 5 fp L ¢ 5

1. Visitor ferias. &1 T pEE °

2. Visitar salones especializadas. ZfjI55E -

3. Participar en jornadas en el exterior. £ fj[z#E < -

DAE = BEH SR

A. ] DUE R R ] P a0k i ik B i B3 4 52 en muy poco tiempo puedes
conocer tanto a los fabricantes locales como a la competencia.

B. A LLEE] ICEX BLfE 7RI #ENER - existen subvenciones del ICEX y
de las administraciones autonémicas.

4. Formar parte de una misién commercial, entendida como viaje colectivo
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5.

organizado por algun organism official. 4HE¢TERGEI(FH A ZF 4T =RV E]
pa i) IR B A RS hE s ERtE £ - AEnVER > (8RS
Ee 0 BEE > PR E) Bt @R ENT o es muy recommendable para
empresarios con poca experiencia en exportacion, porque todos los
detalles organizativos (hotels, idiomas, intérpretes, contactos, etc.) ya estan
preparados de antemano.

Antennas colectivas. RGFEEZL/\H] o

ARSI B K RS2 B ETE » MMM E MR ESE - 2
FE 7 A 0] DLEE A - contratas a un expertoque realize el viaje por cuenta de

un grupo de empresas y prospecta el Mercado para cada una de ellas por

separado. Es una forma de reducir costes.

Glosario

Administraciones autonémicas 1% 1714

Organismo publico que aplican las leyes y cuidan del bienestar en una region o

nacionalidad de Estado Espafa. {£—{EHI&E AN HYEE PEEHES-HY N\ Totdkts

Antenas colectivas “ZZ</\H]

Cartas de presentacion. /[48(2

Expedida.Z$7%

A I B

Hacer el negacio del siglo. —ZEFI7 K58

Expression que significa hacer un negocio con resultado extraordinariamente

bueno. EFEME—LLERARNZENAL S

Instituciones financieras. <l BEfir

Jornadas en el exterior.:3 &

Mission comercial. 475[E
Visita de un grupo de empresas (de uno o varios sectores) a un pas determinado

con el animo de estudiar su mercado y de promocionar la exportacion. 3

SHEHI S FIR R E IR - e T B

“ﬂ

Nicho de Mercado. FlJF:mit5

—aaie O Niche V&R - EaE R B ﬁ?ﬁ%ﬁﬂ&%@é%ﬁﬁ@%
- JEJH B E (TR TPRAFIE TAVESR R - AIELE 2t
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http://wiki.mbalib.com/wiki/%E8%8F%B2%E5%88%A9%E6%99%AE%C2%B7%E7%A7%91%E7%89%B9%E5%8B%92
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E3%80%8A%E8%90%A5%E9%94%80%E7%AE%A1%E7%90%86%E3%80%8B

LLRERG > B A/ N H B B A f st - B A AN Za A
BE" - (TS B R E e AR TSR A TS sy - st E —4HAE ]
MY Rrr E IR sH & — Ry VB -

FITEL > MRS 788 )RR IS THH B BRI T - )R R PREET 51T
BT SR RSE R AL T B R R e SR IR AT 2€ - (T PR — T A]
HTT8E B SR AR - BRI SR REGR R SRR HNE TS (14
“FIE AT B AR ) (F R PRIV - B S S E IR RS

TIPLURE » DA A G S H I T 8 RS -

R (P8 (TSR EELASE (Fi8) (TYMIEIAOMES, » 7220 A IR -
ESEAFRAN  BIER  FehE  mVEEATRI SR - B
RIS » BB B R R - A AT
R B By ELTE IR A o/ N » IR 1 et B A o S i
S5 -

10. Oficinas comerciales. 1EER4MY PGSR
Centros oficiales que se sitgan en un pais extranjero para promocionar los

productos del propio pais. fiZ{EEI5h @ #EBNH CEIZRE M E 7 H0

11. Organism official. /\ZZ4H%%
Institucion que forma parte de las del Estado. F{JRFi&fE Ay E > —

12. Paises emergente. #rHH[E]Z

Paises cuya economia empieza a destacar en el panorama internacional. Fg%a

FERIPREER TP e R B A AV IR

13. Por cuenta de. [H....&¥&

14. Salones especializados.Ff &

15. Subvenciones %55/

16. Tarjetas de visita 4 H

4.4

Instrumentos de promocion comercial (BEF2EfTH5HIF]ES)

1. Iralas dos o tres ferias internacionales mas importantes del mueble antiguo.

(20— 2 = {1 FEH Y E B rE RE)
34


http://wiki.mbalib.com/wiki/%E7%AB%9E%E4%BA%89%E5%AF%B9%E6%89%8B
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E5%88%A9%E5%9F%BA%E5%B8%82%E5%9C%BA
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E8%90%A5%E9%94%80%E7%AD%96%E7%95%A5
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E4%B8%AD%E5%B0%8F%E4%BC%81%E4%B8%9A
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E8%90%A5%E9%94%80%E7%AD%96%E7%95%A5
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E8%90%A5%E9%94%80%E7%AD%96%E7%95%A5

Pero eso tiene un precio({H &~ H{E):

® inscribirte y alquilar un stand(expositor) suele ser muy caro
(BB AN RH e B B (L BB TR S)

® El material publicitario y los catadlogos deben ser de gran calidad
CLE MM SRR B A = E)

® No debes regatear a la hora de organizar acciones especiales
(TR A (2B 0, A T U/ INR)

® Llevar personal cualificado (intérpretes y azafatas), dar conferencias de
prensa,etc

(A RE DRI A SR PIERE AN B R AREREF AR, ARcEEEE)

*Acciones especiales (4§ FI[/ET):
Las invitaciones y atenciones a los clientes, hacer regalos,etc (25341055 b Sz BT
HIRFRIFELRE, Bk M)

2. Las misiones comerciales inversas (3 Y FEREE):

""" » Inversion menos gravosa(E IEIEC VI E)

Te asocias con otros exportadores espafioles y organizais un viaje a Espafia para
periodistas especializados o0 empresas potencialmente compradoras, asicreas un clima
de buena voluntad y mejoras la imagen de tu producto.
(EEAMAFEEFHOESEHEE B NS R E A BN BRI ERET—
TRESIFETE FE5 LT R RE T B IS E P R)

* Expotecnias (B #):
1. Consisten en ferias monogréaficas de tecnologia y bienes de equipo de empresas
espafolas(F} ¢ 2 j& R B P& R BPE D A A B A Y 22 FI4H )
2. Siempre se celebran en mercados estratégicos y el objetivo es doble:
(i E AR FE IR T S 2R B A S 5 H AT)
@crear una imagen de tecnolog i avanzada (815 — (& /o HERHS 1T 22)
@establecer multiples contactos (717 2% i)

*k Semana Técnica (RH%H):
1. Sise vende productos tecnoldgicos, la organiza con otros exportadores(# 2=

TR i, S AL 1 P o [R] ZR R s )
Se concentran esfuerzos (JJ=£H7)
Se hacen demostraciones (jz T )
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Glosario

1.

promocién comercial pHFE{THH

2.

volumen de negocios (& 3£%E, % 5 &)

cantidad de productos vendidos o comprados por la que se valora, una vez

contrastada con otros datos, la marcha de un negocio

3.

marketing 1754

4.

Viaje individual

Viaje que hace un empresario por su cuenta para estudiar un mercado determinado o

establecer contactos en él.p5#5itciT (DL T &% 5 A HIHIRTT »
Lt o BT - Y - TR )

EET A ER

Ferias internacionales [Ef&p5E

Acumuladas existencias [E&

Stand (expositor) &AL

Regatear = {&E(E

Atenciones a los clientes A2 AT RITE

. Azafatas N\, B AN B, 2548

. Conferencias de prensa it ZHiHGe

. Expotecnias f}% 2

. Mercados estratégicos FEIE 715

. Misiones comerciales inversas ¥ [o] 33 5 [E]

. Semana Técnica F}5 74

. Periodistas especializados EZEELE

. Demostraciones &, 228
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