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METOAUYECKHUE YKA3AHUA

1. OO0mwue cBegeHus.

Hacrosimiast pa3pabotka nmpenHasHaueHa JUisi CTYJIEHTOB YKOHOMHUYECKUX CIEIUATb-
HOCTEH 3204HOM (HhOpMBI OOYUEHUS, TPOAOHKAIOIINX U3YUECHUE UCTTAHCKOTO SI3bIKA B TEXHU-
YECKOM BY3€ T0CIe OKOHYAHUS IIKOJIBI.

Lenp pa3paboTku - MOMOYb CTYJEHTaM-3a0YHHKAM B UX CaMOCTOSTEIbHOU paboTe
HaJ| Pa3BUTHEM YMEHUH MOHUMATh U MEPEBOJUTH TEKCTOBBIE MATEPHAJBI TIO CIICIIHAIBLHO-
CTH Ha UCIIaHCKOM SI3bIKE.

Pa3zpabotka cocrout u3 AByx yacrteil. [lepBas 4acTh, COAEPKUT CEMb KOHTPOJIBHBIX
3aJlaHuii 1 METOJMYECKHUE YKa3aHUS MO WX BBIMOJHEHUIO U O0(OPMIICHHUIO, a BTOpas - TEK-
CTOBBIC MaTEPHAIIBI JIJIS IOMOJHUTEIHLHOTO YTEHUSI.

TekcToBBIN MaTepHuan pa3paboTKH MOA0OpaH M3 Pa3IUYHBIX YUEOHBIX MOCOOMI HC-
MAHCKOM MEePUOJIMYECKOM MeyaTH ¢ aKIEHTOM Ha JIEJIOBYIO MEPENUCKY, MPU 3TOM TEKCThI
JUTS TOTIOJTHUTEIIBHOTO YTCHHSI TEMATHUECKH YBS3aHBI C TEKCTAMU KOHTPOJIBHBIX 3aaHHH.

Kaxxnoe KoHTpoJbHOE 3a/laHre B IaHHOM pa3paboTKe Mpejasiaraercsi B JByX BapuaH-
tax. [Ipeanonaraercs, 4To CTyACHTHI, UGP KOTOPHIX MPEACTABIAECT COO0N HEUETHOE YHC-
J10, BBITIOJIHSFOT TIEPBBINA BapUAHT KOHTPOJILHOTO 33/IaHUS, a B CIy4ae YETHOT'O YHCa - BTO-
poil.

KonngectBo KOHTPOJIBHBIX SaHaHI/If/'I, NOAJIC)KAIIMX BBITIOJIHEHHUIO B KaXKA0OM CEMECT-
p€ 1 3a KypC HHOCTPAHHOI'O A3bIKA B IICJIOM, KaK U 00BbeM JOINIOJIHUTCIIbHOI'O YTCHHA, 3aBU-
CUT OT CIICHNAJIBHOCTU U YCTAHABJIMBACTCA y‘-I€6HBIM IIJIaHOM MHCTHUTYTA.

2. CTpyKTypa M cofepkaHHe KOHTPOJIbHbIX 3aJ1aHUIA.

Kaxxoe KOHTpOiIbHOE 3aJjaHHE COCTOMT W3 ABYX 4acTeil: yacTu «Ay, coiepralien
yKa3aHUs Ha rpaMMaTUYECKUM MaTepua, MOJICKAIUNA YCTHOW CaMOCTOATENIBHOW Ipopa-
OOTKHM B paMKax JJaHHOI'O KOHTPOJBHOIO 3a/aHus, U yactu «by», coneprkamiell nucbMeHHbIE
3agaHusl B (OpMe MPEATEKCTOBBIX JIEKCMKO-TPaMMaTHUECKUX YNPaXKHEHUH W 3a/laHuil K
TEKCTOBOMY MarepHaiy.

IIpeaTeKcToBbIC JEKCHKO-TPAMMATHYECCKHE YIIPAXKHEHUS 3aTPAaruBarOT B OCHOB-
HOM, JIMILIb T€ pa3Jeibl MICIIAHCKOW IPaMMATHUKH, KOTOPbIE, KaK MOKa3aia MMPaKkTUKa, BbI3bI-
BalOT HeOousbIIMe 3aTpynHEHHs npu mepeBoje. Homepa ympakHeHUi, BBIOIHIEMBIX B
paMKax COOTBETCTBYIOIIEH KOHTPOJBHOM paboThl, yKa3aHbl B 1.1 yactu «b» KOHTpOIBHBIX
3amanuii (cMm. Paznen 1) u ABIAIOTCS OAMHAKOBBIMHU I 000X BapHUAHTOB.

TekcToBbIN MaTepHaJ KaKION0 BapHaHTa KOHTPOJBHBIX 3aJaHUN NPEICTaBIIEH,
KaK MUHHUMYM, JBYyMSI TEKCTaMU, CXOJHBIMU 10 TEMATUYECKOU U JIEKCUKO-TPaMMaTU4YECKOU
CJIOKHOCTH, YTO J1a€T BO3MOKHOCTb BBIIIOIHATH Pa3HbIC IS KaXJI0r0 BapuaHTa MOCJIETEK-
CTOBBIE 33JaHMsI HA OJHOM M TOM K€ TEKCTOBOM Marepuaie. [Ipm 3ToM HOMeEpa TEKCTOB,
WM K€ MX OTJENbHBIX YacCTEel, yKa3aHHbIE B KOHTPOJIbHBIX 33JaHUSIX CJI€Ba OT HAKIOHHOM
YepThl OTHOCSTCS K IEPBOMY BapHaHTY, a ClipaBa OT HEE - KO BTOPOMY.

3. ¥Yka3zaHusl 1o BbINOJHEHHIO KOHTPOJIbHBIX 32JaHUM M BbINOJHEHHI) KOHTPOJIb-

HBIX paloT.

1. BauMaTenpbHO M3y4YUTE MO KOHCIEKTaM, YYCOHUKY, y4eOHOMY MOCOOMIO WU TpaMma-
TUKE UCIAHCKOIO SI3bIKa TEOPETUUECKUM MaTepuas, YKa3aHHBIA B 4acTH «A) BallleTo
KOHTPOJILHOTO 3a/IaHUS.

2. BrmoanuTe yacTh «b» KOHTPOJIBHOTO 3aaHusl, OTHOCSIIYIOCS K BallleMy BapHaHTYy.




Bce 3amanus BBINOIHANTE MMUCHbMEHHO, B TETPAAM B KJIETOUYKY, YUEPHWIAMHU (32 HUCKIIIO-
YeHHEM KpacHbBIX), aKKypaTHO, YETKUM MOYEPKOM, B MIOJTHOM O00BbEME U, KeJIaTeIbHO, B
TOM MOCJIEI0BATENILHOCTH, B KAKOW OHU JaHbl B KOHTPOJBbHOM 3a/IaHUH.

BbINonHsAs KOHTPOJIBHBIE 3alaHMs], ITUIIUTE Yepe3 CTPOKY, OCTABIIASA LIMPOKHUE IOJIS C
00eux CTOPOH TETpaau AJIs 3aMEUYaHUN U METOJUYECKUX YKa3aHUI pelieH3eHTA.

Bce koHTposbHBIE 3a/1aHuUs BBIOIHSNTE ¢ 0043aTeIbHBIM MIEPEBOJAOM BCEIO NCHAHCKO-
ro SI3pIKOBOTO MaTepuaja Ha pycckuil / Oeropycckuit s3bik. [Ipu 3TOM Marepuan Ha
VICITAaHCKOM SI3BIKE PacIiojaraiTe Ha JIEBOW CTPAaHMIIE TETPAaH, a €ro NepeBos - Ha Ipa-
BOM, NTApAJUICIIBHO.

BrinonHeHHbIE KOHTPOJIbHBIE PA0OTHI HAMIPABIISIUTE ISl IPOBEPKU U PEIICH3UPOBAHUS
B UHCTUTYT B YCTaHOBJICHHBIE CPOKHU.

[TosyurB KOHTPOJIbHYIO paboTy 0OpaTHO IMOCHE MPOBEPKH, BHUMATEIBHO MPOYUTAITE
PELEH3UI0, 03HAKOMBTECH C 3aMEUaHUSAMHU PELEH3EHTa Ha IOJIAX TETPaad, IPOaHaju-
3UpPYHTE OTMEUYCHHBIE B pa0OTE OMIHOKH.

PyKOBOJICTBYSICh 3aME€UaHMSIMHU PEIEH3EHTa, TPOPaA0OTANTE COOTBETCTBYIOUIUN T'pam-
MAaTUYECKUI MaTepual U MOBTOPHO BBIMOJHUTE 3alaHUE B TOM MX YacTH, B KOTOPOM
ObUIH TOMyIIEeHBI OMHOKH. MecTa UCIpaBIICHUN MOTYEPKHUTE.

Kontponbsubie paboThl, BRIOIHEHHBIE 0€3 COONIIOICHUS YKa3aHHUM 10 BBIMOJIHEHUIO U
odopmIiIeHHI0, BO3BpAIlatoTCs 0€3 MPOBEPKH U K 3aIUTE HE JOIYCKAIOTCS.



KOHTPOJIBHBIE 3AJIAHUA

KonTtpoabHoe 3aganne Nel

As I'pammamuueckuit mamepuan:

I. HWmsa cymectBurenbHoe. MHOXECTBEHHOE 4YHUCIO0. ApTuUkiIu. CylecTBUTEIbHOE C
ONPEJICTICHUEM.

2.  MecroumMeHus: TUYHbIC, IPUTSKATEIbHBIE, YKa3aTelIbHbIEe, BO3BPATHBIE.

CreneHu cpaBHEHUS MpUAraTeIbHBIX U HAPEUHil.

4. T'maron. I'maronmbHHBIe BpemeHa: Presente de Indicativo; Presente de Subjuntivo.
MectouménHnble raaroisl. [loBenuTENpHOE HAKIIOHEHHE.

(98}

5. Ilpoctsie npemsiory.

6. IlpuaaTouHble NOAIEKANTHBIE PEITIOKECHHUS.

7. Hmennoe cinoBooOpa3zoBaHue (puUiarateabHbIe).
b. 3aoanus

1. BoinonaHuTe NeKcuKo-rpamMmmaruueckue ynpaxuaenus Ne: 1(a-c), 2, 3, 4a, 48, 35.
[IpouTtute TekcT 1A/ 1B u BbimoaHUTE 33a1aHue 1a K HEMY.

[TepeBenute Tekct 1A/ 1B.

[Tpouture Texct 1B/ 1A u BeimonHuTe 3a1anue 1B K HEMY.

Rl e

KonTtpoabHoe 3axanne No2

A. I'pammamuyeckuii mamepuan:

1. T'maronmpHbie BpemeHna: Preterito Perfecto; Preterito Indefenido;  Preterito
Pluscuamperfecto.

CrpanarenpHbIii 3aJ10T.

Jlnanbple MeCTOMMEHHS B PYHKITMY TonofHeHUs. HeonpeaenéHabie MECTOMMEHUSI.
YucnurenbHEIE.

Cno>xHBIC MPEJIJIOTH.

Co103bI U COIO3HBIC CJIOBA.

CMBICTIOpa3TMYHUTENIBHOE YIapeHHE.

NownkAwDbd

b. 3aoanusa
1. BbinonaHuTe NeKCUKoO-rpammarryeckue ynpaxuaenus Ne: 5-10, 32a.
2. Ilpoutute yactb «a» Tekcta 2A/ 2B u:

a) TOCTaBbTE 5 BOMPOCOB IO €€ COJICPKAHUIO;

b) HalauTe W BBHIMUIIKNTE He MeHee 10 MHTepHAIMOHAIBHBIX CJIOB.
3. IlepeBenute yacTh «B» TekcTa 2A/ 2B.
4. TIIpoutute TekcTol 2A u 2B u BemmonnuTe 3aganus 1 u 2B / 2A.
5. CocraBbTe miuaH Tekcra 2B/ 2A.

KonTtpoabHoe 3axanune Ne3



A. I'pammamuueckuii mamepuan:

1. T'maronbubie BpemeHa: Futuro Indefenido; Pretérito Imperfecto.

2. Wudunutus: Gopmbl 1 QYHKIIUN B IPEIIOKESHUH.

3. T'maronbHbIe KOHCTPYKIIMH C TPOCTHIM HHPUHUTHBOM.

4. Cas3HbIN MHQUHUTUBHBIA 000POT.

5. TIlepdexTHblii MHOUHTHUBHBINA O0OPOT.

6. Ilpocroii repynauii. CBA3HBIN repyHANAIBHBIN 000POT.

b. 3aoanusn

1. Boimonnute nekcuko-rpammaruyeckue ynpaxuenust Ne: 11, 12, 13a, 138, 14, 17, 20a,

34.

2. Bemwmmure w3 Tekcta 3B 7 mpocThiX HMHPUHUTHBOB M O0Opa3ydTe OT HHUX
COOTBETCTBYIOIIHE CI0KHbIE UHOUHUTHUBBI.

3. Bomummre u3 tekcra 3A mATH CBA3HBIX MHQUHUTUBHBIX 000pOTOB M He MeHee 10
IJIaroJIbHBIX KOHCTPYKIMM ¢ NHQUHUTUBOM.

4. TIpoutute ab3ambl 1-3/6 Tekcta 3A/3b 1 mocTaBbTe K HUM 5 BOIPOCOB.

[TepeBenute a63arst 4-8/1-5 Texcra 3A/3B.

6. Ilpouture TekcT B/A 1 0TBEThTE Ha BOMPOCHI MO €T0 COACPIKAHUIO.

e

KountpoasHoe 3ananne Ned

A. I'pammamuueckuii mamepuan:

['maronsubie BpeMeHa: Preterito Imperfecto de Subjuntivo, Preterito Pluscuamperfecto.
CyOcranTuBanus nHOUHUTHBA.

CBs13HBII THPUHUTUBHBIN 000POT € IPETIOTOM «a.

CBs13HBIN MPUYACTHBIN 000POT.

«Subjuntivoy B NPUIATOYHBIX  ONPENEIUTENbHBIX M  OOCTOSATEIbCTBEHHBIX
NPEUIOKECHUSAX,, IETH U YCTYTIKH.

6. YCIOBHBIC IPEIOKEHUS.

A S

b. 3aoanusa

1. BeimmonHuTe nekcuko-rpammaruueckue ynpaxknenus Ne: 1d, 15, 19, 22a, 228, 27(c-e),
29.

2. Bpmwummre u3 a63zama 1 Tekcta 4A/ 4B 5 riaronoB-CKazyeMbIX M 3alUIINTE
cooTBeTcTBYyIomKe UM Gopmbl B Presente m Presente de Subjuntivo m B Potencial
Imperfecto (Simple).

3. Bomumure u3 a63ana 3 tekcra 4B/4A Bce yCliOBHBIC TPEASIOKEHUS U OTPEACTUTE UX
THIIL.

4. TIpoutute ab3an 1 Texcta 4A/4B 1 0TBETHTE Ha BOMPOCHI IO €T0 COACPKAHUIO.

[TpouTute ab3ar 2 Texcra 4A/4B 1 mocTaBbTe S5 BOIPOCOB TIO €T0 COACPIKAHUIO.

6. IlepeBenute ab3ail 3 Tekcra 4A/4B.

e

KonTtpoJubHoe 3ananne Ne5

A. I'pammamuueckuii mamepuan:
1. Ilpemnoru u coro3sl (MIOBTOPEHHE).
2. MopganbHbIE I1aroJbl.
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3. T'maronbHbIE KOHCTPYKIMU C TPUYACTHEM U TEPYHIUEM.
4. Cnoxubiii repyHauii. CBS3HBINA FrepyHAUATBHBIA 000POT.
5. HIMeHHOe U TIaroJbHOe CI0BOOOpa3oBaHUE.

b.

1. Bsinoanute nexcuko-rpammaruueckue ynpaxuenus Ne: 13c¢, 208, 21, 23, 24, 27a, 33.

2. Ilepeeaute nuceMo 3/4.

3. Ilpourure muceMo 2/5 1 TOCTaBBTE 5 BOIIPOCOB MO €T0 COJICPKAHUIO.

4. TIlpoutute mucbMo 3/6 M yKaKkuTe, KOro W3 JBYX NIPETCHIECHTOB M B CHIIy KaKuX
KauecCTB BbI ObI IPUHSIIN Ha padoTy.

5. TIlpocmotpute 00BsBIECHHS O BakaHCHUsSX (cM. yacTh V). BpiOepute 0AHO M3 HUX U
HAMUIINTE MUCbMO-3as1BIIEHUE O MpuEMe Ha padoTy.

KonTpoabHoe 3axanue Ne6

A. I'pammamuueckuii mamepuan:

1. VHpuHUTUB B QyHKUHUU ONPECICHHUS.

2. «Subjuntivo» B  TPUAATOYHBIX  JOMOJHUTEIBHBIX H  OOCTOSTEIbCTBEHHBIX
MIPEIJIOKEHUSIX BPEMCHH.

OTtpuuanue.

CnoBoobOpa3oBanue: npeuKcams.

SIS

. 3adanus

BrinoanuTe nexcuko-rpammaruueckue ynpaxkuenus Ne: 16, 18, 25, 278, 271, 28, 30.
ITepeBenure mucemo 1/2.

[Ipouture nmrcebmMo 2/1 ¥ MOCTaBBTE 5 BOMPOCOB MO €r0 COJAEPKAHUIO

Breimumure u3 nucem 1 u 2 e menee 10 rimaronpHbIX (hopMm B Presnte de Subjuntivo.
VYkaxure cooTBeTcTBYyIoe UM GopMbl B Presente de Indicativo, Preterito Indefinido
de Indicativo u Preterito Imperfecto de Subjuntivo.

5. Brimonnute nociaeTekcToBble 3amannsa 1B/1A.

b NS

KonTtpoJubHoe 3ananne Ne7

A. I'pammamuueckuii mamepuan:

1. Cucrema rpaMMaTudecKkux BpeMEH (000011IeHre U TOBTOPEHHE).

2. Henuunsie popmel riarona (06001IeHIE U TOBTOPEHUE).

3. JlesoBO€ MUCHMO: CBA3YIOIIUE AIEMEHTBI MMChMA; MTUCbMEHHBIC IITAMIIBI.

b. 3aoanusa
1. BsinonaHuTe NeKcUKo-rpamMmmaruueckue ynpaxuenus Ne: 26, 31,36.
2. Ilepeeaute mucomo 1/2.
3. [Ilpourure nucemo 2/1 u:
a) COCTaBbTE IUIAH TEKCTA;
b) BeIMONHMTE MOCTETEKCTOBBIC 3aManus 1B/1A, 2 u 3A/3B.



)
2)

3)
4)

S)

1)

2)

3)

D)

2)

D
2)
3)

4)

YIIPAYKHEHUA

IlepeBennTe clieIVIONUINE CJIOBOCOYETAHUS CYIIECTBUTENbHBIX C ONpe/IeJeHUsIMHU:
a)

el idioma extranjero, un puesto vacante, la red telefonica, los puntos principales, las

estructuras metalicas, ferias y exposiciones internacionales;

el uso muy corriente, las condiciones extraordinariamente ventajosas, especialistas

altamente calificados, los precios mas bajos posibles;

una rica region natural, muchas relaciones comerciales, razonables tarifas diarias;

la primera etapa, una buena amiga, un mal dia, la mayor parte, la gran mayoria, este

ultimo caso, una pequefia sucurzal;

la fabrica productora, la casa compradora, la firma anunciadora, las organizaciones

constructoras.

b)

la correspondencia de negocio, la Camara de Comercio, el mercado de Buenas Aires, la
carta de crédito, los trabajos de construccion, los muebles de lujo, la clave del éxito, la
linea de menor resistencia;
miles de afios, dos kilos de patatas, el intérvalo de quince dias, cuatro millones de
habitantes, la mayoria de las veces, uno de nuestros antiguos clientes;
las méquinas de calcular, el permiso de conducir el autobus, la manera de tratar
negocios;

c)
la fundacion de una casa de comercio, una carta de solicitud de empleo, los gastos de
expedicion de un muestrario, un pedido de 500 pares de zapatos;
los precios de algunas piezas de cambio, la fecha final de entrega de la oferta, la
mercaderia de calidad y de marca conocida, la salida de productos de una fabrica de
panos.

d)
la persona recomendada, la gente indocumentada, los articulos dafiados, las ventajas
ofrecidas, los agradecimientos anticipados;
una carta mal redactada, unas camisas bien hechas, los materiales no usados, la
mercaderia ya vendida;
el nimero reducido de los obreros, un ejemplar duplicado de los recibos, la firma de
cada socio autorizado;
el accidente ocurrido ayer, el informe presentado todos los afos, los articulos

publicados el mes pasado.



2. BcraBbTe BMECTO TOYEK He00XOoAMMbIe mpeaioru: a, de, en, con, sin, para, por,
sobre, desde, hasta, bajo.

1. Muchas personas aman ... su patria. 2. Salgo ... casa y voy ... la oficina. 3. Andrés es ...
Buenos Aires. 4. Ese libro es ... Juana. 5. Entro ... el bafio y me lavo ... agua fria. 6. Siempre
llega ... tiempo ... mi oficina. 7. El tren llega ... las tres ... la manana. 8. El tren ... Sevilla
sale ... las dos. 9. Manana ... la tarde estaremos ... casa. 10. ;Me vende el plato ... cinco mil
pecetas? 11 ... la mesita estd una lampara. 12. Me afeito ... mi maquinilla eléctrica. 13. El
tren ... las nueve llega puntual. 14. Vamos ... cine ... la calle Alcala. 15. Los campos estan ...
la nieve. 16. Quedan cinco minutos ... la partida del tren. 17 ... el rio ya queda poco. 18.
Estoy ... la oficina ... las nueve ... las cinco. 19. ;Van Uds ... tren o ... avion ? 20.Trabajamos
... descanso.

3. IlepeBenuTe CieayIOIIME CJIOBOCOYETAHNUS C MPELJIOTaMu:

1) de acuerto con sus deseos, conforme al Contrato, a tono con el proyecto, en
conformidad con las instrucciones;

2) respecto a su oferta, con respecto a su pedido, referente a las condiciones de pago, en
cuanto a su ofrecimiento;

3) a partir de la fecha, antes de/después de de la Segunda Guerra Mundial, a fines de la
semana, dentro de un afio, al cabo de este mes, en visperas de Afio Nuevo;

4) lejos de / cerca de la oficina, delante de / detras del hotel, negocios fuera de / dentro de
de la ciudad;

5) apesar de nuestros esfuerzos, gracias al nuevo método, a causa de mal tiempo, por falta
de los recursos necesarios, en vista de lo ocurrido, debido a las dificultades;

6) a costa del presupuesto, a cuenta de la casa, a expensas del mismo propietario, a cargo
del Banco de la Republica, a favor del sector agrario;

7) por parte de los comerciantes, por medio de las conversaciones, a base de un acuerdo,
comercio a través de agentes;

8) a fin de obtener ventajas, con objeto de recibir un crédito, en vez de informarnos de lo
ocurrido.

4. IlepeBeaure cjeaywuye NpeioKeHus ¢ (2) NPUIAraTeJbHLIMY M (B) HApeYUsIMH
B Pa3JIMYHOM CTeNeHU CPABHEHUSI.

a)
1. Dolores no es tan guapa como su hermana. 2. El es (mucho) mas inteligente de lo que
crees. 3. Ella es igual que su madre. 4. Tu traje es (mucho / poco) menos / mas caro que el
mio. 5. Su caro es mejor /el mejor. 6. Es la hora mas comoda. 7. Para Margarita Tony es
mas bueno que el pan. 8. Mi marido es dos aflos mayor / menor que yo. 9. Carmen es menor
/ mayor de todas. 10. La primera forma es la mas usual. 11. Lo peor es que se enamora
constantemente. 12.Es una ciudad muy hermosa / hermosisima. 13. No es tan fiero el leon
como le pintan. 14. No hay mejor espejo que el amigo viejo.

b)
1. Me levanto muy temprano / lo mas temprano posible. 2. Sabe mas / menos de lo que
parece. 3. El puede (mucho) mdas / menos que nosotros. 4. No trabaja tan lento / tanto como
Andrés. 5. No lo haré més. 6. Lo dijo muy claro / clarisimo. 7. Madrid tiene mas de tres
millones de habitantes. 8. No tiene mas / menos que treinta afios. 9. Mas vale pdjaro en




mano que dos volando. 10. Quien mucho abarca poco aprieta. 11.Canta mejor / peor que
nadie. 12. Son practicamente iguales y funcionan igual de bien.

5. IlepeBeaure cjeaywuiue nNpeajioKeHusi C YUCIAUTEIbHbIMMU:

a)
1. Es la una. 2. Son las dos y media. 3. Son las tres menos cuatro. 4. El primer mes del afio
es enero. 5. Barcelona es la segunda ciudad mas grande de Espafia. 6. Hoy es el primero /
uno de marzo. 7. Estamos a veinte de julio. 8. El doce de octubre de 1492 Colon descubrid
América.

b)
1. Dos mas dos son cuatro. 2. Nueve menos tres son seis. 3. Tres por tres son nueve. 4. Diez
dividido por cinco son dos. 5. Le concedemos el / un diez por ciento de descuento. 6. El
siete coma cinco por ciento de la poblacidn es analfabeta.

6. IlepeBeanTe HA PYCCKHIi A3BIK CJEAYIONIHME MAaphl ¢J0B: el - ¢l, mi - mi, te - té, tu -
ta, se - sé, si - si, de - dé, mas - mas, solo -solo, esta -esta, este - éste - esté, tomo -
tomo, ira - ira, o - 0.

7. TlepeBeaure CJeAVIOUINE MPEII0KECHUS, 00paliag BHUMAHNE HA APTHUKJIU U Me-
CTOMMEHMA:

1. Reconocemos que la cantidad es peguefia, pero la necesitamos. 2. La palabra escrita es
mas formal, que la hablada. 3. ;Una multa ? No me la ponga, por favor. 4. Las marcas de
whiskey no corresponden con las especificadas en nuestro pedido, como tampoco las de
aguas minerales. 5. Uno de los medios mas comunes para informarse de puestos vacantes es
el de las sugestiones de amigos y parientes. 6. Cuando habla por teléfono, lo hace en forma
breve y clara. 7. Una buena secretaria sabe los datos que su jefe necesita y siempre los tiene
a mano. 8. Esta misma pregunta puede hacérsela a si mismo. 9. Los individuos que reciben
diariamente una correspondencia voluminosa la leen con gran prisa.

8. IlepeBenuTe cieayiouiye NpeaioKeHNs ¢ BO3BPATHBIMH IJIaroJaMu:

1. Aqui se habla todas las lenguas. 2. Esto se debe hacerse con tacto. 3. Uno se acostumbra a
todo. 4. Nuestra firma quiere establecerse en su pais. 5. Se pintaba en su rostro el asombro.
6. El tiempo se ascienta. 7. jQué se va a hacer! 8. Todos los equipos se venderan por precios
razonables. 9. El no se deja engafar. 10. La leche se va. 11. Se me parte la cabeza. 12. Se
puede decir que mucha gente solo piensa en si misma. 13. Lo que si se sabe es que la
situacion es bastante grave. 14. La industria de Espafia se ha desarrollado mucho
ultimamente.

IlepeBenuTe clieyIoNIUe MOCJA0OBUIIbI M IOTOBOPKH.
El amor con amor se paga.

El amor y la tos no se puede ocultar.

Se conoce el hombre por sus actos.

Con so6lo defenderse no se obtiene la victoria.

No se gan6 Zamora en una hora.

Lo que bien se aprende, no se olvida.

Y colorin, colorado, este ejercicio se ha acabado.

Nk Wb =0

[y
(=]

. IlepeBeauTe cleayiouine NpeiIoKeHHs ¢ IJIaroJaMu - CKa3yeMbIMH B IIPHYACT-
HOW _(hopMe CTPAIATEIbLHOI0 32J10TA.
1. Muchos ordenadores pueden ser facilmente conectados con la red telefonica.




El cuadro fue vendido por un mil dolares.

Las ordenes seran ejecutadas en puntualidad.

El cliente ignorante necesita ser aconsejado e ilustrado.

La capacidad productora de la fabrica ha sido considerablemente extendida.

bl

11. Packpoiite CKOOKH, 3aMeHHWB HWH(WHUTHB COOTBETCTBYIOUIEH JU4HOI Gopmoii
[J1aroJia Jijisi BbIpa)KeHHus el CTBUSA B OVIVIIIEM.

1. Este sistema (dar) excelentes resultados. 2. (Ser) las diez. 3. (Tener) unos cuarenta afos.

4. (Hacer) un buen tiempo. 5. No te lo (decir). 6. (Venir) mafiana por la mafiana. 7. Jamas

(poder) olvidar a esta joven. 8. Algin dia tu (casarse) y también (irse) de aqui. 9. ;Que (ir) a

tomar Ud? 10. El lunes que (venir) nosotros (regresar) a casa.

12. IlepeBeaurte ciaeayiouiue NMpeaaoKeHusi, 00paniasi BHUMAHHE HA CIOCO0bI BbIpa-
sKeHHs OyAyIIero BpeMeHH.

1. Al principio las operaciones serdn en pequefia escala. 2. Por esta operacion ahorrard Ud.

una suma apreciable. 3. Con mucho gusto tendremos en cuenta su oferta. 4. Le haremos un

discuento de 4%. 5. Tendran Ud. a bien contestar esta carta. 6. Creo que va a llover. 7.

Vamos a dejar de hablar de este tema. 8. ;Te hago un café? 9. Dime con quien andas, y te

diré quien eres. 10. También nos llegara hora de alegria.

13. IlepeBeaure ciaeayioumuye NpeIOKeHHs, 00paliasg BHUMAHWE HA IJIaroJbHbIE
KOHCTPYKIINHU ¢ THOUHUTHBOM.
a)
Al revendedor le conviene ofrecer marcas bien anunciadas.
El consumidor sabe comprender y apreciar rdpidamente.
No queremos causarle la menor molestia posible.
Creemos poder llegar a un acuerdo.
Las casas comerciales suelen hacer discuentos a sus antiguos clientes.
. Estimariamos a bien hacernos conocer sus condiciones.
b)
Seguramente no dejard de ver esas ventajas.
Volvemos a insistir en nuestra oferta.
Nos veremos obligados a surtirnos en otra parte.
Siempre nos esforzamos por satisfacer a nuestros clientes.
Acabamos de recibir su carta de ayer, referente a las averias sufridas.
Mafana empezamos a / terminamos de cancelar todas las cuentas.
c)
1. Hay que tener cuidado.
2. Quiero comprar un par de botas blancas.
3. Tendrian que esperar un poquito.
4. Tendras que fumar menos.
5. No deberias beber tanto.
6. Me gustaria leer un libro.
7
8
9
1

U AL
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Debe de haber llegado.
Debe de ser las cinco y pico.
. Su furia es de temer.
0. Es de suponer que posteriomente le salga mejor.
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11.
12.
13.
14.

. IlepeBeaure cjaeaymolne NpeaioKeHust Co CBSI3HbIM HHGMHUTHBHBLIM 000POTOM.

bl

AN

16.

12

(Qué¢ idiomas sabe Ud. hablar?

(Qué desea ? - Quisiera medio kilo de melocotones.
No debe nunca anuncirse lo que no se puede cumplir.
Esto ha de tenerse muy en cuenta.

Eso te ocurre por tomar bebidas tan frias.

Con decirle todo lo que piensas de €l no vas a conseguir nada.

De ser definitiva su resolucion, puede Ud. considerarse desligado de sus compromisos.
Un viaje inesperado a la capital me impidi6 estar en casa aquel dia, a pesar de ser éste
mi proposito.

A muchos después de probar esa marca de vino, les parece excelente.

Después de tomar informes sobre garantias financieras que ofrecia, se decidieron a
utilizar su ofrecimiento.

Por ser hoy dichos productos mas poderosos que se conocen, se los adoptara
definitivamente.

Pagamos las comisiones solo después de recibir los pagos de parte del cliente.

No hace falta que las pague Ud. hasta después de haberlas recibido.

No pedimos que las pague antes de haberlas vendido.

. IepeBeaure cjeayilue NpeaioKeHnsi, o0pamas BHUMAHNME HA HH()OUHUTHBHbII

000pOT C NPEATOroM «ay.

Una taza llena, tomada caliente al acostarse, produce un profundo suefio reparador.

Al acceder gustosamente a su solicitud, le informamos que le concederemos una
comision de 4% sobre todas las ventas.

Creo que hemos cometido un error al inviarle esa carta.

Un error al rotular la mercaderia expedida ha sido la causa de que Uds. recibieron
articulos que en realidad no han pedido.

Lamentamos poner en su conocimiento que hoy, a las 7 horas, al atracar al muelle,
nuestro vapor «San Matiny», fue violentamente impulsado por el fuerte viento contra
uno de los postes de defensa del muelle.

Al tratarse de algo nuevo, hay que usar mucha cautela.

IlepeBeauTe cieaylOuiue MNpeAioKeHUsi ¢ WHGUHUTHUBHOM KOHCTPYKUUEH B
KavyecTBe Onpe/ie/IeHus.

Tiene también la ventaja de ser sus precios mucho més econdémicos que los de todos los
otros articulos similares.

En estas condiciones, me veo en la necesidad de rechazar el citado envio.

Aun no hemos recibido su contestacion respecto de las 20 docenas de sillas a entregarle
durante el afio proximo.

Le repetimos que tiene Ud. la facultad de devolvernos por cuenta nuestra los articulos
que, por cualquier concepto, no le parezcan a Ud. de calidad.

El hecho de haber estado al servicio de Uds. dara a su respetable opinion un valor
especial del cual dependera nuestra resolucion.

Aprovechamos la ocasion de hallarse cargando en este puerto el vapor «San Martiny
para enviarles 2.000 kilos de papas de la mejor calidad.




17.

Al

N

0 00

19.

IlepeBenuTe ciaeaymomue MpeaaokeHus ¢ nepGeKTHbIM MHOUHUTHBHBIM 000p0-
TOM.

Me extrana sobremanera no haber recibido todavia los 1.500 pares de medias que les
encargamos.

Recibi su atenta carta del 5 cte, en la cual me informa haber establecido una casa para
importacion de articulos de tocador franceses.

Nuestro socio conoce bien los mercados en esta Republica, por haber representado en la
capital, durante catorce afios, algunas importantes casas latinoamericanas.

Abrigo la esperanza de que no tendran Uds. que arrepentirse de haberme honrado con
su confianza.

Nos dice haber desempefiado dicho cargo, durante cinco afios, en su respetable casa.

Es légico pensar que lo han hecho por haber encontrado mejores condiciones y precios
en otra casa similar.

No comprendemos como puede Ud. haber pensado que se trata de un aparato de
segunda mano.

Después de haber examinado las propuestas contenidas en su carta hemos decidido de
enviarles muestras del producto que fabricamos.

Sentimos comunicarles que, por habernos agotado las materias primas, no podremos
llenar su pedido de inmediato.

IlepeBenuTe cjaeayionue NpeaaoKeHusi ¢ THGUHUTUBHBIMH KOHCTPYKIMSIMH.
Tenemos mucho interés en comenzar relaciones con la casa de Uds.

No tenemos ningun inconveniente en cambiar la mercaderia.

Es frecuente oir quejarse a dirigentes de empresas acerca de la «faltay de personal
realmente capacitado.

La cantidad de cartas a remitir varia seglin la naturaleza del negocio.

Sin esperar a su contestacion a esta carta les remitimos 200 cajas de naranjas, primera
calidad.

Respecto a nuestra consignacion de 5.000 rolles somos de parecer contrario al
expresado por Uds. en su citado fax.

En la carta se traduce su vivo interés en hacer un esfuerzo por complacer al cliente.

Se debe insistir hasta después de agotar los medios de persuacion.

Con solo defenderse no se obtiene la victoria.

IlepeBeauTe cieayllIMe NpenioKeHusi ¢ MHOMHUTHBOM B _Ka4yecTBE CYIIECTBH-
TEJbHOI' 0.

1. Es un viejo cantar. 2. El estudiar me da verdadera alegria. 3. El vivir mio pasa bien. 4. Tu
continuo charlar me molesta. 5. Es de buen comerciante no abondonar la empresa. 6. El cal-
cular diferencias no es el Ginico punto importante. 7. El saber escribir a maquina es un requi-
sito importante. 8. Al escribir la carta, es cuestion de gusto el dejar un margen conveniente.

20.

1.

IlepeBeauTe CaeaVIOLIME NMPENI0KEHUS C MPOCTHIM I'epPYHIANEM.

a)
Cumpliendo sus deseos, remitimos a Ud. los 1.000 litros de aceite que se han servido de
pedir.
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2. Contestando a su grata carta de ayer, le manifestamos que nos vemos en la

imposibilidad de despachar su pedido.

Esperando iniciar buenas y duraderas relaciones les saludamos atentamente.

4. Comprando directamente de nuestra casa, le ahorramos a Ud. las ganancias de los
intermediarios.

5. Nos apresuramos en contestar a su estimada carta, dandoles el informe que de nosotros
Uds. solicitan.

6. El nuevo gerente se halla perfectamente al corriente de cualquier operacion comercial,
conociendo hasta los menores detalles de los negocios.

7. No siendo nuestra firma conocida de Uds. tenemos el gusto de citarles como referencias
al Banco Francés del Rio de la Plata.

8. Siendo nuestra clientela casi exclusivamente de situacion privilegiada, deseamos recibir
solamente vinos de primera calidad.

9. A Dios rogando con el mazo dando.

10. Preguntado se llega a Roma.

b)
1. Nuestra marca esta dominando el mercado en todas las provincias.

W

2. Espero que seguiran Uds. favoreciendo a la nueva firma con sus apreciables pedidos,
pués se continuara cumpliéndolos con la misma escrupulosidad y exactitud de siempre.

3. Gradualmente, aunque despacio, me voy rehaciendo de las dificultades.

4. Elreembolso pueden Uds. hacerlo girando a mi cargo.

5. Llevamos un mes trabajando 10 horas diarias.

6. Los dineros del sacristan cantando se vienen, cantando se van.

21. IlepeBeaure ciieayoume npeaioKeHUs CO CI0KHbIM FepyHIHEM.

1. Habiendo leido su anuncio en «La Prensa» de esta fecha, me es grato de ofrecer a Uds.
mis servicios como SECRETARIO.

2. Habiéndome enterado de que se han producido unas vacantes en su oficina, me es grato
dirigir a Ud. la pesente para ofrecerle mis servicios.

3. Diplomado de TENEDOR DE LIBROS llevo cinco afios de experiencia, habiendo
trabajado en diferentes organizaciones.

4. Habiéndome avistado con Sres. Aldao y Cia y recibido de ellos infornes satisfactorios,
tendré mucho interés en examinar nuevamente las preposiciones de Uds.

5. Dicha firma abriga deseos de entrar en relaciones comerciales con nosotros,
habiéndonos hecho un pedido de bastante importancia.

6. Habiéndo examinado su remesa, debo manifestar mi desagrado por el poco cuidado que
han puesto en atender a mi pedido.

7. Resulta que la persona aludida tiene un pasado bastante turbio, no habiendo
permanecido nunca mas de cuatro meses en la misma casa.

22. IlepeBenuTe cjeayloniye npeiio:KeHnus ¢ (a) NPUYACTHLIM 00CTOSTEILCTBEHHBIM
000poToM u (b) NPUYACTHBLIM ONPeEAEJIUTEIbHBIM 000POTOM.
a)
Mi diploma, obtenido tras un riguroso examen, certifica de mi capacidad.
2. Empelada durante quince afios en una de las principales casas especializadas en este
negocio, posee una gran experiencia.
3. Especializados en la venta de articulos para sports, tendriamos sumo interés en recibir
los afamados articulos que Uds. fabrican.
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4. Instalado, como en los afios anteriores, en el centro de la exposicion, el pabellon fue
una de las principales atracciones de los visitantes.

5. Tres dias después de cerrada la sesion, el presidente dirigié un mensaje a la nacion.

6. Fundada hace més de treinta afios, la fabrica ha ido progresando y adoptando todos los
perfeccionamientos de la industria moderna.

7. Las cosas deben ser mostradas una vez acabadas.

8. Las averiguaciones realizadas hicieron descubrir una equivocacién al embalar la
mercaderia después de facturada.

b)

1. El consumidor prefiere articulos garantizados.

2. Nos han interesado las propuestas contenidas en su carta.

3. Existe una fuerte demanda de los articulos de la referida marca.

4. Quisieramos destacar los puntos principales del acuerdo logrado en la capital de esta
Republica.

5. Lastimamente no podemos aceptar la redaccion de algunos puntos indicados en su
proyecto del convenio.

6. Si los datos mencionados no son recibidos en este mes, nos veremos obligados a
prorrogar los plazos de la preparacion de los planos.

7. Estamos convencidos de que estas ventajas, unidas a los muchos afos de experiencia,
nos permitiran ofrecer al publico algunas de nuestras mejores producciones.

8. Nuestros ultimos modelos son de los més elegantes y practicos producidos hasta la
fecha.

9. La maquinaria mas moderna puesta en manos de habiles obreros es la mejor garantia
para la ejecucion perfecta de los pedidos.

10. Las frutas recibidas estan picadas en buen numero y son de menor tamafio que las
muestras enviadas anteriormente.

23. IlepeBenuTe cjeAyWIINe TPeNJI0KEeHHUsI ¢ NMPHYACTHEM B COCTABE IJIAr0JbHOW
KOHCTPYKIIMH.

1. Dicen que tiene formada una excelente clientela.

2. Lapartida que recibi6é Ud. ya queda incluida en esa oferta.

3. Lamentamos comunicarles que 3 aparatos se hallan deteriorados.

4. Llevamos aprendido casi todo el programa.

5. Enla primera linea de la carta va colocado el nombre de la persona a quien va dirigida
la carta.

6. La casa ha sido formada por dos socios.

7. El asunto esta hecho.

24. IlepeBenuTe cjeayioliue ckadyemble, 00paniasi BHUMAHUE HA JIONOJHHUTEIbHbIE
JEKCHKO-TPAMATHYECKHE OTT€HKH, KOTOpPble MPHIAKT _3HAYEHHIO _TJAroJa
«extender» BCoMorarteJibHbI€ 3J1€MEHThI IJIAr0JIbHbIX KOHCTPYKIMA.

1. esde extender
2. ird a extender
3. esta por extender
4. esta extendiendo
(La fabrica) 5. sigue extendiendo (su capacidad productora)
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ha ido extendiendo
acaba de extender
tiene extendida
extendio/extendia
0. habia de extender

e e

25. IlepeBeauTe CJeAVIOIME NPELIOKEHUS, 00paniasg BHUMAHUE HA CIIOCOOLI BhIpa-
JKEeHUS OTPULIAHNSL.

a)
1. No soy de aqui. 2. No lo comprendo. 3. No quiero nada mas. 4. No es nada extrafo. 5. No
hay ningtn hotel por aqui. 6. {No me das un beso? 7. ;La carta? - Tampoco la tengo. 8. No
me ha visto nadie. (Nadie me ha visto.) 9. No desayuno nunca en casa. (Nunca desayuno en
casa.) 10. No habia ni (siquiera) una persona. 11. Ni eso tenia. 12. Se march¢ sin decir nada.
13. Jamas lo haré. 14. No tengo ni fuerzas ni deseo. 15. Ninguno de mis amigos ha estado
en Espana. 16. Eres mas hermosa que nunca.

b)
1. No eres nadie para mandarme. 2. Esto no tiene ninguna importancia. 3. No tengo nada
que ver con eso. 4. Nadie le pide su opinidon. 5. Esto no quedara asi. 6. No es para sus
fuerzas. 7. {No sabes a lo que vengo? 8. No es asi, ni mucho menos. 9. Ni siquiera le

conozco. 10. He venido a nada. 11. Andaba poco contento. 12. jNunca jamés! 13. Es un
hombre poco serio. 14. El no dice nunca nada. 15. Nadie sabia nada de ningun
descubrimiento. 16. No sabe ni jota. 17. Me faltd poco para caer. 18. No se olvide tampoco
de que el transporte es por nuestra cuenta. 19. Mi hermano mayor y yo no nos parecemos en
nada, ni fisicamente ni de caracter. 20. Antes de acabar, nadie se debe alabar. 21. No hay
regla sin excepcion.

26. IlepeBenure ciaeayiwluMe MNpeaioKeHHsl, ONpeleauB THII NPUIATOYHBIX MPeNIo-
JKEeHHU M.

a)
1. Mafiana te devuelvo el dinero que me has prestado. 2. Hay gente a quien no le gusta
acostarse temprano. 3. El 30% de los mexicanos son indios, de los cuales la mayoria hablan
nahuiti. 4. La primera impresion recibida es la que suele ser decisiva. 5. En dos palabras me
puso al corriente de lo que pasod ayer. 6. Nos limitamos a ofrecer un foleto explicativo a
todos los que lo solicitan. 7. Una buena secretaria nunca espera que la digan lo que debe
hacer. 8. Muchos son los que no se toman la molestia de elegir carrera, aceptando lo que el
azar les presenta. 9. Cada uno hace lo que puede. 10. Todo el que haya de elegir una carrera
debe primero lo que quiere hacer y lo que puede hacer.

b)
1. No es oro todo lo que reluce. 2. No hay peor sordo que el que no quiere oir. 3. El que da
primero da dos veces. 4. Lo que natura no da Salamanca no lo presta.

27. IlepeBenuTe cjenylIne TpPeLI0KEHUs ¢ TJIarojJamMHu-ckazyeMbiMu B _dopme
«Subjuntivo» B NpHIATOYHBIX NPEI0OKEHUAX:
a) MOJUICKAIIHbBIX:
Es probable que lleguemos a tiempo.
Es absurdo que solo pienses en €l.
Es importante que vengas en seguida.
Hace falta que tomen medidas urgentes.
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Ne)

b=

Es una lastima que no tengais tiempo libre.

Es menester que firmen este documento.

Conviene que hagas un informe magnifico.

Es deseable que se ofrezca un crédito comercial para un plazo de 7 a 10 afios con un
interés anual no superior al 6%.

Es extraiio que Uds. no conozcan el estado de la firma en cuestion.

. Posiblemente le sea interesante saber que la visita del Contratista a la obra tendré lugar

el 10 de agosto.

b) AONOTHUTEIBHBIX:
Cada cliente tiene dos ideas fijas bien definidas: todos ellos quieren que lo que compren
sea BUENO y BARATO.
Les enviamos esta carta y solicitamos la estudien lo antes posible y paguen la deuda
existente.
No le pedimos que las tenga almacenadas.
Nos cuenta creer que nuestro ultimo envio de café pueda merecer quejas de su parte.
Deseamos que su establecimiento goce de mucha prosperidad y que el éxito acompafie
sus negocios.
Respecto al embalaje, como Uds. veran, hemos tenido especial cuidado en que sea
resistente.
Nos gustaria que el Agente garantice la supervision de nuestros equipos en su pais.
Al desear que lleguemos a un arreglo de mutuo provecho saludamos a Uds. muy
atentamente.
Esperaban que Ud. quedara/quedase satisfecho.

. Esperdbamos que el convenio fuera/fuese mutuamente ventajoso y abriera/abriese el

camino para una colaboracion posterior.

C) ONpPEACIUTENIbHBIX:
Busco una camisa que no cueste mas de 500 pesetas.
No hay dos personas que sean iguales.
Quieren alquilar un local que esté en el centro.
No hay ninguna empresa que haga eso.
Todos los negocios que hasta la fecha no estén terminados, los ultimaremos nosotros.
Nuestros clientes pueden estan tranquilos respecto al éxito de los negocios que nos
confien.
No sabemos comprender, pués, cuales son las razones que pueda Uds. alegar para no
ser cliente nuestro.
Desgraciadamente ocurren con bastante frecuencia los accidentes de esta clase, a pesar
de todas las preocupaciones que tomen.
Deseo comprar un piano que sea un buen instrumento, pero no muy caro.

. No es prudente enviar billetes de banco por correo, por el riesgo de que el dinero sea

sustraido.
d) 0OCTOSITENbCTBEHHBIX IICJIN:
Se le informamos con tal que nos ayude.
Es necesario que estas propagandas sean perseverantes para que sean provechosas.
La propoganda es tan necesaria a un negocio para que éste prospere, COmo
la nafta al motor del automovil para que éste marche.
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29.

Respecto a los envases, hemos puesto especial atencidon con tal que en la travesia sufran
el menor deterrioro posible y no haga lugar a derrames.
Se lo comunicamos por fax a fin de que tuviera/tuviese el documento lo mas pronto
posible.

€) OOCTOSTEIHCTBEHHBIX YCTYIIKH:
Salgo aun cuando/siquiera llueve.
No te lo diré por mas que lo insistas.
Su intencidn es luchar, aunque/asi les cueste la vida.
No lo haria aunque tuviese/tuviera tiempo.
Hemos obtenido muy buenos informes sobre nuestro nuevo cliente, aunque opere con
poco capital.
Por mucho que el pais exportara/exportase, no consiguiria solucionar sus problemas sin
una reforma econdmica.
Ejecutaremos rapida y econdmicamente cuantos trabajos se nos encomienden, por
delicados que sean.
La venta de sus articulos en esta plaza ha sido, hasta hoy, muy limitada, a pesar de que
haya un mercado interesante para los muebles de lujo.

f) 00CTOSITEIbCTBEHHBIX BPEMEHHU:
Tenemos la seguridad de que, cuando los examinen, reconoceran sus ventajas.
Cuando terminé el plazo, la mercancia no vendida se devuelve.
Tan pronto recibamos estos datos, les registraremos como participantes.
Cuando tenga Ud. que hacer nuevas compras, esperamos que se acordara de nosotros.
Tan pronto como esté en nuestro poder su contestacion, estudiaremos cuidadosamente
el asunto y creemos poder llegar a un acuerdo.
En cuanto recibamos su respuesta, la estudiaremos detenidamente.
Cuando se presente a Ud. una circunstancia analoga, le serviremos con el mayor gusto.
Estamos persuadidos de que cuando Ud. haya hecho una prueba con ellos, los adoptara
definitivamente.
Apenas examine Ud. el articulo que le ofrecemos, se ha de quedar con ¢l y pedirnos
mayor cantidad.
No hace falta que tome Ud. las medidas antes de que sea necesario.

PackpoiiTe ck00KH, 3aMeHUB HHPUHUTHB COOTBETCTBYIOLIEH (DOpPMON rJjaroJa B
«Subjuntivoy.

No creo que Ud. (poder) hacerlo.

Dudo mucho que ta lo (conseguir).

Le rogamos nos (informar) detalladamente.

Queremos que todo (funcionar) bien.

Espero que (acusar) recibo de esta comunicacion.

Les ruego (disculpar) lo ocurrido.

Les agradeceremos nos (mandar) la lista de los precios corrientes.
Pedimos a Uds. nos (comunicar) las medidas adoptadas.

Nunca pensé que (poder) ser tan dichoso.

Esperabamos que la mercancia (llegar) a su poder en buen estado.

IlepeBeauTe CaeayOLIMe MPENI0KEHUS C MPUIATOYHBIMM YCJIOBHBIMMU.

1. Si esta proposicion les interesa, estamos dispuestos a preparar el proyecto del convenio.
2. Estaremos agradecidos a Uds., si suspenden la descarga de los equipos hasta nuestro
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aviso. 3. La obra podra construirse en plazos mas compactos en caso de que Uds. se hagan
cargo del suministro de los materiales de construccion. 4. Mafnana, si Uds. no estdn en
contra, continuaremos nuestras conversaciones. 5. En caso de que nuestras operaciones
tomasen un giro mdas favorable en un futuro préximo, nos serd grato volver a utilizar sus
servicios. 6. Si Uds. tuvieran a bien enviarme una partida de su mercaderia en consignacion,
me esforzaria por impulsar su venta al grado maximo. 7. Si se decidieran Uds. a utilizar mi
ofrecimiento, tendria el mayor gusto en dar a conocer mis condiciones. 8. Le hubieramos
empleado de nuevo con el mayor gusto, si hubiese manifestado tal deseo. 9. Mucho
agradeceriamos a Uds. que se sirviera informarnos acerca de la solvencia y honradez de esa
firma. 10. Si pusieramos este asunto en manos extraias, se incurriria Ud. en gastos
adicionales.

30. Packpoiite cK00KH, 3aMeHMB MH(MHUTHB COOTBETCTBYKWIIEH JUYHOH (opmoii
rjaroJa.

1. Dinoslo sin que lo (oir). 2. Mientras no (hablar) con ellas, no (saber) si es verdad. 3. Bebe
vino como si (ser) agua. 4. Se las expediremos cuando Ud. (querer) y como (querer). 5.
Adonde (ir), haz lo que (ver). 6. Antes de que te (casar), (pensar) bien en lo que haces. 7. No
(dejar) para la mafiana, lo que (poder) hacer hoy. 8. No hay mal que sin bien (venir). 9. Toda
tarea requiere de por si al hombre que la (desempeiiar). 10. Les falta mucho para que me
(igualar).

31. IlepeBeanTe HA PYCCKMI SI3BIK.

1. Podemos acordar los plazos de construccion definitivamante, una vez que conozcamos las
posibilidades de las firmas que Uds. nos recomiendan. 2. Necesitando proveerme de un
stock regular de tés y cafés, le agradeceré me mande la lista de los precios corrientes de su
casa, indicindome al mismo tiempo las condiciones de venta que rigen en la misma. 3. En
caso de aceptar Uds. nuestra propuesta, aunque solo sea en principio, mientras estudiemos
minusiosamente todos los detalles, les agradecemos nos indiquen la cifra aproximada de
maquinas que podrian Uds. enviarnos en consignacion. 4. Si no temieramos abusar de la
bondad de Ud., le rogariamos también diese al Sr. Martin cartas de presentacion para
comerciantes de inferior, no habiéndolo hecho nosotros porque nuestras relaciones
comerciales no son suficiente extendidas en esa republica. 5. Rogamos a Uds. que, al
contestarnos, nos envien el catalogo de sus productos, con los precios de venta y descuentos
que podrian hacernos. 6. Si existe alguna razoén aceptable que justifique la demora de su
pago, nos seria muy grato conocerla. 7. No podemos creer que Uds. no hayan podido
apreciar las ventajas que reportaria nuestra oferta. 8. En efecto, dicho sefior represent6 a esta
casa durante cinco afios en Montevideo, donde residia, habiendo dejado la representacion
por haber tenido que trasladarse a esta ciudad por asuntos de familia. 9. Pediremos un
peritaje, a menos que nos hagan una rebaja de 15 centavos per litro. 10. Sugiero al Sr.
Gerente que esta renuncia la haga efectiva desde el primero del proximo mes de enero.

32. PackpoiiTe ckOOKH, YIOTPEOJIfAsl IJIAr0JIbI 10 CMbICJIY B:
a) Presente, Pretérito Perfecto;
b) Pretérito Indefinido, Pretérito Imperfeto, Pretérito Pluscuamperfecto.
1. Una manana (salir) Tomas Pereda de su casa para ir al trabajo. No (poder) encontrar su
coche. Alguien lo (robar). Tomds (tener) que ir en metro. (Denunciar) el robo a la
policia.
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20

Al dia siguiente, por la mafiana, el coche (estar) otra vez delante de su casa. Tomas
(alegrarse), naturalmente. (Abrir) la puerta y (encontrar), dentro del coche, un
magnifico ramo de rosas. Al lado de las flores (haber) dos entradas para el teatro. (Ser)
para uno de los mejores teatros de la ciudad. Tomas Pereda (pensar) entonces que
(haber) ladrones muy simpaticos y que este ladron (ser) una buena persona.

Por la noche €l y su esposa (ser) al teatro. (Dar) «Un sereno debajo de la camay, una
obra de teatro muy divertida. Les (gustar) mucho.

Tomas Pereda y su esposa (volver) tarde a casa y cuando (entrar) (ver) que el piso
(estar) vacio.

Mientras ellos (estar) en el teatro (entrar) el ladron en su piso y (llevarse) todo lo que
(haber) alli.

Al dia siguiente, por la mafiana, Tomds Pereda (volver) a la comisaria.

Los Pereda (vender) el coche y nunca més (volver) al teatro.

. BcraBbTe TpeOyeMble NMPEIJIOrH:

Los dos trabajadores ... la empresa ... seguridad Transportes Candi que regresaban ... la
recaudacion ... la pasteleria Mallorca, ... la madrilefia calle ... Alberto Alcocer, se
quedaron petrificados el viernes ... la tarde: el furgon ... que habian descendido dos
minutos antes habia desaparecido, y ... €l, el conductor, Dionisio Rodryguez Martin, y
340 millones ... pesetas recogidos ... lo largo ... la tarde. El furgdn aparecié dos horas
después, aunque no el trabajador, ... quien busca la policia .... los 340 millones, solo
fueron recuperados 20, ... billetes pequetios y monedas.

La desaparicion ... furgon se produjo ... las 19.45. El jefe ... la sucursal ... la pasteleria
Mallorca, Alberto Alcocer, 48, se extrafio cuando vio entrar ... nuevo ... los dos
trabajadores ... Transportes Candi que acababan ... recoger la recaudacion.

«Nos dijeron que no estaba el coche, e inmediatamente se pusieron ... contacto ... su
empresay.

Inmediatamente la policia dio orden ... busqueda ... los coches partrulla. Podia tratarse
... un secuestro ... las dos horas siguientes, la policia busco, ... éxito, el furgéon blindado
y ... su conductor, Dionisio Rodriguez Martin, ... 40 anos, 1.83 metros ... estatura,
usuario ... peluca... tapar su calvicie y habitual ... las gafas ... sol ... ocultar su fuerte
estrabismo ... el 0jo izquierdo.

Pasadas las diez ... la noche, el 091 recibi6 la llamada ... un ciudadano, extrafiado ... que
un furgon ... una empresa de seguridad estuviera aparcado ... el estacionamiento ...
hipermercado Jumbo, ... la calle ... Maestro Lassalle, ... medio kilometro ... donde habia
desaparecido ... su interior fue encontrada una escopeta Franchi, propiedad ... la
empresa ... seguridad, y el revolver que tenia asignado Dionisio Rodriguez. También
fueron encontradas 15 bolsaj ... un total ... 20 millones ... pesetas ... monedas y billetes
pequenos.

PackpoiiTe CKOOKH, YHOTPEOJIAs IJ1AaroJbl B Tpe0yeMoOM BPEMEHM

Una gangster espaiiola
Hace muy pocos dias, unos minutos después de abrirse una sucursal del Banco de
Andalucia, en Sevilla, (pasar) por la puerta una mujer joven que (parecer) extranjera.
(Ser) muy alta y (llevar) un abrigo verde y unas botas altas. Se (poner) unas enormes
gafas oscuras para cubrirse la cara.
Después de haber entrado, la mujer (quedarse) esperando en el banco, sin decir nada,
(parecer) buscar algo en su bolso. Pero cuando (ver) que no (haber) clientes en el
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banco, (ir) rdpidamente a la ventanilla de caja, donde (haber) dos empleados, uno de
ellos una seforita.

De repente la mujer (sacar) un revolver de su bolso, lo (poner) contra la cabeza de la
seforita, y (pedir) al empleado todo el dinero de la caja, diciendo que, si no se lo
(entregar) en seguida, (matar) a la joven.

El cajero (tratar) primero de persuadirla, diciendo que (ser) una tonteria lo que (hacer),
pero la mujer (enfadarse), le (mandar) callar y (parecer) que (ir) a matar a la chica de la
caja. Entonces el empleado no (discutir) mas y le (entregar) a la mujer todo el dinero de
la caja, casi medio millon de pesetas.

La mujer lo (coger), lo (poner) en su bolso junto con el revélver y (salir) corriendo a la
calle. Pero al salir del banco, lo (ver) un guardia que, al oir los gritos de los empleados
del banco, la (seguir) y la (detener). Pronto (llegar) otros muchos guardias, que (llevar)
a la mujer en coche a la comisaria. Alli (decubrir) que la mujer, Manuela Fernandez,
(ser) de una buena familia sevillana, pero, desde que su marido (morirse) el afio pasado,
le (faltar) dinero. (Trabajar) en una tienda de modas y (coger) dinero de la caja de la
tienda. (Tener) miedo de ser descubierta y de perder su trabajo. Para devolver ese
dinero (tratar) de robar en el banco.

El revélver que (utilizar) en el banco (ser) de juguete.

PackpoiiTe CKOOKH, yOTpe0JIsifl IJ1aroJibl B TPeOYIOLIEeMCs BPEMEHM:
«Soy una chica de 22 afios. (Ser) soltera y (tener) una nifia de dos afios y medio.
(Encontrarse) muy sola y (querer) encontrar un hombre cristiano y bueno. No me
(importar) su fisico, pero deseo que (tener) entre 25 y 35 afios. Quiero que me
(comprender), que me (auydar) con la chica y que (ser) un padre para ella. Es necesario
que (vivir) en Vitoria o cerca de aqui, donde yo (vivir) con mi hija. Es importante que
(hablar) vasco, ya que mi hija y yo (hablar) siempre esta lengua. Espero que me
(contestar) un hombre bueno y comprensivo y que me (contestar) pronto.»

Una solitaria que (necesitar) compaiiia y amor.

«Soy una senora viuda, de 51 afos. Me (gustar) mucho los viajes y la musica. Busco un
marido, de hasta 60 afios, que (tener) caracteristicas similares. No es necesario que
(saber) cocinar, yo (ser) una buena cocinera. Tampoco creo que el dinero (tener) mucha
importancia. Espero que me (contestar) alguien que (ser) honrado.»
«Me gustaria mantener correspondencia con fines matrimoniales con chicas que (vivir)
cerca de Sevilla. Hace falta que (ser) jovenes pero no importa que no (ser) catolicas.
Deseo que (leer) mucho y que (hacer) coleccion de sellos.»

Un timido simpatico.

«Soy viudo y (tener) 40 afios. Necesito una compafiera para que me (ayudar) a cuidar a
mis dos hijos de 7 y 10 afos. Si me (escribir), le (ir) a enviar mas datos sobre mi. Me
(poder) escribir todas las que (querer)».

Un viudo triste.

«Estoy solo y (desear) volver a (casarse) con una soltera o viuda. No importa si ya
(tener) hijos. A la que (casarse) conmigo la (ir) a hacer muy feliz. Sélo pido que me
(saber) comprender».

Uno que (tener) prisa.
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IlepenaiiTe caeayvionye paccKka3bl 0T TPETHEro Jula (B KOCBEHHON pedn):

Relaciones amorosas

Todo el mundo ha tenido una relacion amorosa. Lea lo que varias personas hablan de sus
relaciones amorosas:

l.

22

Maria: Yo, a mi marido, lo conoci en un bar un sabado por la tarde. Me acuerdo muy
bien... Al cabo de una semana lo volvi a ver en el mismo bar. Hablamos, tomamos una
copa y, luego, me acompaiid en coche a casa y, al cado de dos meses, nos casamos. El
14 de mayo de 1989. Un afio después nacid nuestro hijo. El mismo dia de nuestra boda,
el 14 de mayo.

Teresa: ;Como conoci a mi marido? Pues yo estaba sentada en un banco de El Retiro
leyendo una novela y ¢l se sent6 a mi lado y empezo6 a hacerme preguntas. Me parecio
muy pesado. Muy guapo, pero muy pesado. Pero no sé cémo, luego fuimos a pasear por
el centro y a tomar algo. Total, que empezamos a vermos todos los dias.Y un afio y
medio después nos casamos y al cabo de un tiempo nos separamos. Realmente era muy
pesado. Guapo, pero muy pesado.

Pedro: A mi mujer la conoci un verano en Santander. Estabamos los dos en el mismo
hotel. Un dia fuimos de excursiéon a Santillana del Mar y, luego, empezamos a vernos...
Al cabo de un tiempo, no recuerdo exactamente cuando, pero no mucho, nos casamos.
Lola: ;Mi marido? Bueno, es que no estamos casados. Vivimos juntos pero no estamos
casados. Lo conoci en La India. Imaginese. Yo estaba viajando con un grupo de gente y
un dia encontramos a un espaiol que estaba alli trabajando. ;Porque ¢l es médico, sabe?
Y, nada, empezamos a hablar, nos contdé muchas cosas del pais... Luego, otro dia, nos
Invitod a su casa y cosas asi bueno. Total, que unos meses después volvi a La India para
verlo y me quedé. Y al cabo de dos afios volvimos aqui y aqui estamos.

Jose: No, yo nunca he tenido novia. Novia-novia, no. Una vez sali unos meses con una
chica pero no era exactamente mi novia. La conoci en una fiesta en casa de unos
amigos mios. Era muy guapa. Y estuvimos toda la noche bailando y bailando como
locos. Me encanta bailar...Luego, quince o veinte dias después, fuimos a una discoteca.
Solos los dos, sin los otros amigos... Y luego volvimos a ir a bailar algunas veces, pero
nada mas.



TEKCTbI K KOHTPOJIbHBIM 3A TAHUAM

KonTtpoabnoe 3aganne N1

Texto 1 A. AMIGO DE CORRESPONDENCIA

Lea la carta y:

a) conteste a las preguntas de la chica;
b) conteste a las siguientes preguntas:

1.;Cuantos afios tiene la chica? 2. ;Donde vive? 3. ;Qué cuenta de su familia? 4.;Dénde
trabaja? 5. ;Qué cuenta de su escuela? 6. ;Qué dice sobre la ciudad en la que vive? 7. ;Qué
hace en su tiempo libre? 8. ;Qué quiere saber de su posible amigo/amiga? 9. ;Qué espera de
la persona con quien va a cartearse?

1.

Mataro, 28 de diciembre de 19

Me llamo Cristina y tengo 17 afios. Quisiera mantener correspondencia con una chica o
un chico de Belarus. Vivo en Mataro, una ciudad industrial a 30 kilometros al norte de
Barcelona. {Donde vives tu?
Tengo una hermana de 23 afos y un hermano de 15 afios. Mi padre trabaja de cajero en
Banco de Bilbao. Mi madre es enfermera en el Centro Médico de nuestra ciudad. ;Qué
hacen tus padres?
Por la mafiana trabajo en el Ayuntamiento y por la tarde estoy en la Escuela Pia Santa
Ana. Soy alumna del tercer curso de Formacion Profesional, seccion administrativa y
comercial. Tengo clase de 5 a 9 y media. Asignaturas importantes son lengua
castellana, lengua catalana, inglés, matematicas, contabilidad, economia e informotica.
Y th, ;en qué tipo de ensenanza estas?
Vivimos en el centro de la ciudad. Puedo ir a pie a mi trabajo y a la escuela. Mataro
tiene unos cien mil habitantes. Muchas personas trabajan en la industria textil y en el
cultivo de frutas y flores. El primer ferrocarril de Espana es el de Mataro-Barcelona
(1848). Tenemos una playa muy larga. Los domingos esta llena de gente, sobre todo de
Barcelona. Y t0, ;vives en una ciudad o un pueblo? ;Quieres contarme algo sobre el
lugar en el que vives?
Voy a la playa cuando hace buen tiempo. Los sdbados por la tarde suelo ir al Palacio de
Deportes para jugar al baloncesto. Por la noche voy con mis amigas al cine o veo la
television. Y t, ;qué sueles hacer en tu tiempo libre? ;Qué intereses tienes? No es
necesario que tengas los mismos intereses que yo. Pero es importante que seas
aproximadamente de la misma edad que yo.
Si te gusta tener una catalana como amiga por correspondencia, esribeme cuanto antes.
Saludos cordiales.

Cristina

Texto 1 B. UN EQUIPO FANTASTICO

Lea el texto y:

a) cuente de sus socios en la oficina donde trabaja;
b) conteste a las siguientes preguntas;
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1. ;Qué es Dolores? 2. ;Cuantos afios tiene? 3. ;Donde vive? 4. ;Donde trabaja? 5. ;Qué
dice de sus familiares? 6. ;En qué se parecen sus socios Paco y Miguel? 7. ;En qué se difer-
encian? 8. ;Qué cuenta de las relaciones amorosas entre Feliciano y Margarita? 9. ;Qué
problemas tiene la oficina con Paco y Margarita?

(1). Me llamo Dolores, pero todo el mundo (tanto mis amigos como en el trabajo) me llama
Lora. Vivo en Madrid y soy economista de una oficina constructora. Aqui, donde
trabajo, tengo 2 socios: Paco y Miguel.

(2). Los tres somos madrilenos y tenemos la misma edad: viente y cinco afos.Paco es
gordito, bajito y un poco calvo. Pero, sin embargo, tiene un éxito enorme con las
mujeres, y cada semana tiene una novia diferente, casi siempre extranjera. Siempre esta
de muy buen humor y es muy buena persona. El inico problema con ¢l es que, cuando
esta muy enamorado, no viene a la oficina. Y lo que es peor: se enamora
constantemente.

(3). Mi otro socio, Miguel, es completamente diferente, especialmente en el tema del amor.
Es muy timido y, cuando tiene que salir con una chica, se pone enfermo. Yo no le
entiendo: es un hombre atractivo, alto, moreno, intelegentisimo y también, como Paco,
muy buena persona.

(4). En mi oficina también trabajan Margarita y Feliciano. Margarita es la secretaria. Es una
chica simpatiquisima, bastante despistada, y que, ademas, tiene un problema: su novio
Tony. Para ella Tony es el mas guapo de todos. Tony en realidad, es bastante feo y s6lo
mide 1.50. Pero no importa. Ella le llama por teléfono diez veces al dia. El teléfono de
nuestra oficina, naturalmente, siempre comunica.

(5). Feliciano es el chico de los recados, el mensajero. Tiene 19 afios, es muy blanco, muy
delgado y un poco bizco. Pero es un artista: escribe poemas de amor, que tiene
escondidas en su mesa. Poemas de amor para Margarita. Cuando habla con ella, se
pone colorado como un tomate y se olvida de todo que tiene que hacer. Resumiendo: un
equipo fantastico.

KonTpoabHoe 3aganue N2

Lea los textos y conteste a la siguiente pregunta:
(Qué coincidencias y diferencias hay entre los dos paises en cuanto a los siguientes
aspectos: a) pertdleo; b) agricultura; c) turismo; d) mineria; e) sectores econdmicos mas
importantes de ingresos?

Texto 2 A. ARGENTINA
a) Poblacion

(6). Argentina tiene unos treina millones de habitantes. Esta poblacion en su mayoria es de
raza blanca, descendiente de europeos. Solo en las provincias del norte hay mestizos
que forman un 2 % de la poblacion total de Argentina.

(7). En el noroeste, en el Chaco, en el extremo sur de la Patagonia y en Misiones sobreviven
algunas comunidades indigenas casi puras.

(8). La inmigracion ha sido siempre un fendmono importante para la Argentina. Entre 1875
y 1930 se establecieron en Argentina casi seis millones de personas, sobre todo
italianos y espafioles.

b) Sectores econdmicos
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(9). El petrdleo no es un sector importante en Argentina. A pesar de los intentos, el pais no
ha alcanzado todavia autosuficiencia en este sector: tiene que importar parte del
petréleo y del gas que necesita.

(10).En la Pampa, una rica regién natural de 650.000 kilometros cuadrados que se extiende
al oeste y noroeste de Buenos Aires, hay grandes haciendas donde se cultivan cereales:
entre dos tercios y la mitad de la produccidon anual de trigo se destina a la exportacion,
fundamentalmente a Europa y Asia.

(11).Ademéas, en la Pampa se practica la ganaderia extensiva: son conocidos los guachos o
vaqueros que conducen los animales. Argentina es uno de los mayores exportadores
mundiales de lana. Pero también se cultivan algodon, la cafia de azucar, el té y la yerba
mate. Argentina es el quinto productor mundial de vino y el tercero de soja. En la
ultima decada se ha desarrollado con acierto el cultivo de citricos: naranjas, limones y
mandarinas.

(12).La mineria no es un sector muy importante. Son explotados a escala comercial el
petréleo, el gas natural, el carbon y la sal. Existen ademads deposititos probados de zinc,
estano, azufre, manganeso, hierro y cobre.

(13).La industria pesquera crece en importancia: las capturas alcanzan actualmente un
record de mas de medio millon de toneladas.

(14).El sector industrial, que es mucho menos importante que el sector agricola, ha
comenzado a recuperarse de la brusca caida registrada a principios de los afios 80.
Algunos productos importantes son cemento, harina de trigo, calzado y textiles.

(15).El numero de turistas que visitan cada afio el pais es de 1.500.000. Los ingresos anuales
son de 800 millones de dolares. El 95 % de los turistas son ciudadanos de
Centroamérica y Sudamérica.

Texto 2 B. VENEZUELA
a) Poblaciéon

Venezuela tiene unos veinte millones de habitantes. El grupo de poblacion mas numeroso es

el mestizo. Pero después de la Segunda Guerra Mundial llegaron casi un millon de

inmigrantes europeos. Ademads existen nucleos de indios puros en las tierras altas de la

Guayana y en los bosques al lado del lago Maracaibo. A lo largo de la costa, y

especialmente en los puertos, viven venezolanos de raza negra, procedentes originalmente

de Africa.
b) Sectores econémicos

(1). La extraordinaria magnitud de los recursos energéticos venezolanos hace practicamente
innecesarias las importaciones. En los afios ochenta Venezuela ocup6 el sexto lugar
entre los productores de petrdleo y contribuyd con 3,5 % al total mundial. Estos datos
representan una pérdida de importancia del sector petrolifero venzolano en el contexto
internacional, ya que en 1967 su participacion era del 10,4 % y hasta 1970 el pais habia
sido el primer exportador mundial de crudo.

(2). El sector agricola solamente contribuye con un 6 % al PIB. La dependencia del exterior
es seria en lo que respecta a los cereales, los aceites vegetales y productos lacteos.
Productos importantes son el arroz, bananos y cana de azucar.

(3). Venezuela es un pais rico en recursos minerales todavia sin explotar. El hierro
constituye el primer producto del subsuelo excluyendo el petroleo y el gas natural. En
1977 fueron hallados importantes yacimientos de bauxita que podrian producir en el
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(4).
(5).

(6).
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futuro millones de toneladas anuales. En 1983 entr6 en funcionamiento una gran
refineria, que ha permitido al aluminio situarse en segundo lugar en la lista de
exportaciones brutas venezolanas. El oro, por ultimo, se extrae de las minas de El
Callao. El contrabando hace muy dificiles los célculos de producciéon para el oro y los
diamantes.

La pesca no es un sector importante de ingresos.

Hasta 1960 la industria no se habia desarrollado de una manera normal a causa de las
tarifas aduaneras muy bajas y a causa de la disponibilidad de ingresos faciles,
procedentes de las ventas de petroleo. En la decada de los 70 comenzaron a adoptarse
medidas de diversificacion, se establecieron industrias metalirgicas y se tomaron
medidas proteccionistas. La expansion mas acentuada ha correspondido a los sectores
metalargico y siderurgico (acero, aluminio, automdviles). Siguen siendo importantes
los derivados petroquimicos como el plastico y los neumaticos.

El nimero de turistas que visita el pais es de unos 250.000 por afio. Los ingresos
anuales son de unos 350 millones de dolares. Los turistas proceden sobre todo de los
Estados Unidos y Europa. Hay un intercambio turistico constante entre las Antillas y
Venezuela.



—

—

Lea los textos y traduzca las siguientes palabras y expresiones:

a)
JKuBOTHOBOICTBO - PHIOOJIOBCTBO - TOPHOAOOBIBAIOIIAS IIPOMBIIIIICHHOCTS;
B navane 80-x romoB - 3a mocieaHee AecATHIETHE - TOYTH 30 MHJUTMOHOB JKUTENEH -
0oJjiee MOJyMUJUTMOHA TOHH - 0K0JI0 10 % - OT MOJOBHUHBI 10 IBYX TPETHUX - OJAHMH U3
KPYHHEHUIINUX MPOU3BOJUTENICH - B CBOEM OOJIBIIUHCTBE;
CamooOecrieueHue - €XKEeTOHBIC TOXObI - BAXKHOE SIBIICHUE - PE3KOE MaJICHUE - pa3Be-
JTAaHHBIE 3a1achl;
VYcnenHo pa3BUBaeTCs - MpeIHA3HAYAThCSl HA SKCIIOPT - BECTU MPOMBIIUICHHYIO J100bI-
4y - 3aHUMAaTh MATOE MECTO B MUPE IO MPOU3BOACTRBY.

b)
Henpa - 3anexu - HepTenpoayKThI - 3€PHOBBIE - [IPOJIAXKa;
Ceoipast He()Thb - arpapHbIid CEKTOP - MOJIOYHBIE MPOIAYKTHI - PACTUTEIBLHOE MACJO - TO-
JIE3HBIE MCKOMAEMBbIC - TaMOXKEHHBIE COOPBI - MOTPEOUTENTHHBIE TOBApPHI - HauOoJee
MHOT'OUYHMCIIEHHAs TPYIITa - COBOKYIHBIN HAllMOHATIBHBIN MPOAYKT - HepTenepepadaThI-
BaIOIMU 3aBOJ;
CunpHO 3aTpyHATH - BCTYNATh B CTPOil - MPUHUMATh MEpPBI - COCTABIIATH 10110 B 10 %
- MPOJIOJIKATh OCTaBAThCH.

KonTtpoJubsHoe 3ananne N3

Texto 3 A. LA CARRERA DEL COMERCIO

Lea el texto y conteste a las siguientes preguntas:

1.;Que es Sr. R Grant? ;Cuantos afios tiene? 2. ;Cudnto tiempo tard6 en ocupar el puesto de
subjerente? 3. ;Qué cualidades le ayudaron a ocupar aquel puesto? 4. ;Coémo ha conseguido
crearse una situacion financiera independiente? 5. ;A qué género de comercio piensa
dedicarse? 6. ;En qué local piensa abrir sus oficinas? 7. ;Qué suerte le espera
probablemente en la vida de los negocios?

(M

).

).

.

. Cuando un empleado ha conseguido crearse una situaciéon mas o menos independiente,

su anhelo es siempre el de establecerse por su cuenta.

El Sr. Roberto Grant, subgerente de la casa Salaberri y Cia., después de haber trabajado
durante diez afos en la casa ha resuelto dejar su puesto para establecer una agencia de
comisiones.

El Sr.Grant tiene solamente 30 afios de edad. Cuando tenia 20 entr6 a formar parte del
personal de la mencionada casa como taquigrafo y dactilografo, recibiendo un sueldo
mensual de 150 $. Su honradez, inteligencia y perseverancia en el trabajo le llevaron al
puesto de subgerente, después de haber desempefiado sucesivamente los de
corresponsal, cajero y contador. Ha sido siempre econdomico y previsor. Desde joven
empezo6 a ahorrar, y con una constancia digna de encomio ha logrado reunir un pequeo
capital.

Tiene el Sr.Grant considerable practica en los negocios, conoce perfectamente la
correspondencia, la contabilidad, habla inglés y francés, ademas del castellano. Es
activo, prudente y enérgico, y con la experiencia que ha adquirido en los negocios,
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(5).

(6).

7).

(8).

sabra aprovechar las fluctuaciones del mercado, y no tratara de extender la esfera de su
actividad mas alla de los limites que sus medios pecuniarios le permitan.

Nuestro amigo serd, sis duda, un comerciante afortunado. Un lisonjero éxito le espera
en la vida activa de los negocios. Aun no se ha establecido y ya se dice que sera elegido
miembro de la Cdmara de Comercio.

El Sr.Grant ha estudiado detenidamente todo lo relativo a la casa de comercio que
piensa abrir. Después de haber leido en los diarios los anuncios sobre locales, de haber
recibido varias ofertas y hecho personalmente las necesarias investigaciones, ha
resuelto tomar en alquiler una casa en una calle céntrica.

El contrato de alquiler se ha firmado ante el Escribano. El nuevo inquilino toma la casa
por cinco afios. El propietario hace algunas reparaciones y mejoras en el piso bajo,
donde han sido instaladas las oficinas. La familla del Sr.Grant ocuparé el primer piso.

A un lado de la puerta principal se ha colocado una placa metalica con el nombre del
nuevo comerciante y al otro lado otra que indica el género de comercio a que se dedica.

Texto 3 B. EL CAMINO DEL EXITO

Lea el texto y conteste a las siguientes preguntas:

1. {Como suelen disculpar los comerciantes desafortunados su fracaso en los negocios? 2.
(Cuales suelen ser las verdaderas causas de tal fracaso? 3. ;Qué debe hacer un comerciante
para evitar el fracaso? 4. ;Por qué la rutina es la enemiga irreconciliable del éxito? 5. Nunca
han estado tan malos tiempos para los negocios como hoy, ;verdad?

(D).

).

3).

G2

().

(6).
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De ciertos comerciantes se oirdn siempre lamentaciones como éstas: «No se puede
viviry, «El negocio, como estan las cosas, es imposible», «Estamos atravesando muy
malos tiempos», «Nunca han estado tan malos los negocios». Para ellos parece ser
permanente esa supuesta situacion de malestar del pais, en los negocios en general o en
los suyos en particular.

Los que no sirven para nada, los pesimistas, los incapaces, tratan de disculpar su propia
ineptitud con el socorrido recurso de los malos tiempos. Y la verdad es que no hay
malos ni buenos tiempos. Estos son como nosotros queremos que sean.

Casi todos los comerciantes que se quejan son victimas de la RUTINA. No tienen
espiritu de iniciativa. Estan aferrados a los viejos moldes; continuan con los mismos
procedimientos de hace medio siglo. La RUTINA es el 6xido que ataca los negocios,
que los carcome y destruye poco a poco. Es la enemiga irreconciliable del EXITO.

El comerciante progresista debe abandonar los viejos sistemas; no debe limitarse a
vender los mismos generos sin variacion, sin adelanto de ninguna especie. No. Su ideal
ha de ser: presentar cada afio o cada temporada articulos, de mayor atraccion, por su
novedad, por su mejor confeccion o por su mayor utilidad practica. No importa que a
veces sean mas caros, si ofrecen nuevas comodidades y nuevas ventajas. El mayor
gasto que impone a los consumidores no es un obstidculo para su venta, por que el
publico reconoce siempre el mejoramiento.

El comerciante y el fabricante deben, pues, buscar nuevos horizontes para sus articulos.
Aferrarse a la RUTINA es hundirse en el pantano del FRACASO. Hay que renovar las
existencias, mover el capital, comprar nuevos articulos, anunciar el negocio, buscar
ideas y nuevos horizontes para sus articulos, atraer nueva clientela.

Daremos un ejemplo inlustrativo: Un tendero no habia podido vender, ni a precio de
costo, un solo par de medias de una gran partida que habia comprado hacia dos afios.
Un dia tuvo una feliz idea. «No las han querido comprar a un peso» - se dijo - «pero me



las pagaran a $ 1,35». Llen6 de medias los escaparates y puso por todas partes:
«Liquidacion. Medias de primera calidad a cinco centavos. Un par, $ 2,65; dos pares, $
2,70». «Medias a cinco centavosy. La tienda se llend. «Esta es una gangay, la gente se
decia y al anochecer se habian vendido todas las medias. La iniciativa e inventiva
produjeron su fruto.

KonTtpouabHoe 3aganne N4

Texto 4 A. ARTICULO-RECLAMO

Lea el texto y conteste a las siguientes preguntas:

1. ¢(Que suelen hacer los detalistas para atraer a la clientela a comprar nuevos articulos?

2. (En qué casos los fabricantes suelen otorgar discuentos?

(1). Articulo-reclamo es aquella mercancia que el detalista vende a menos de su precio
«comercial» con el fin de atraer a la clientela. Aquellos tenderos que se oponen a la
competencia de precios se refieren a todas las ofertas a precios bajos como articulos-
reclamo; no obstante, un precio de venta que a ellos les puede ocasionar una pérdida
puede rendir un beneficio a su competidor, dado que este compra en grandes cantidades
o percibe unos discuentos que le otorgan los fabricantes deseosos de introducirse en
nuevos articulos.

(2). Los articulos-reclamo son una forma muy comun de publicidad entre los detallistas,
con los que los compradores pueden beneficiarse directamente. A veces se sugiere que
con ellos se engafa a los consumidores, pues, una vez que se los ha tentado a que
entren en la tienda por medio de «reclamosy», entonces se ven multados por unos
precios mas altos en la mayoria de los otros articulos. Esta sugerencia otorga poco
crédito al sentido comun de los compradores; no obstante, aunque ello fuera cierto, los
compradores resultarian perjudicados unicamente en el caso de que el conjunto de sus
adquisiciones resulten mas caras; pero, en este caso, los tenderos pronto se verian
obligados a frentar esta tendencia o a salirse del negocio.

(3). A veces, se sostiene que los fabricantes pueden verse perjudicados si sus marcas se
venden como articulos-reclamo, puesto que las reducciones de precios que tengan una
corta duracion pueden llevar a fluctuaciones en las ventas convirtiendo en més dificil la
programacion de la produccion; ademads, las reducciones de precios prolongadas
pueden dar lugar a que los detallistas dejen de vender las marcas en cuestion. A esta
opinién se le plantean dos dificultades: dificilmente puede decirse que un fabricante
sufre si aumentan sus ventas aunque fluctuen; ademds, como que uUnicamente las
marcas muy conocidas constituyen articulos-reclamo de primera, a los detalistas les
resulta dificil conservar su clientela si dejan de vender estos bienes.

Texto 4 B. EL NEGOCIO BANCARIO

Lea el texto y conteste a las siguientes preguntas:
1. ¢(En qué consiste fundamentalmente el negocio bancario?
2. ;De donde proceden los costes de un banco? ;Y los ingresos? ;Y sus beneficios?
(1). El negocio de un banco procede de prestar los fondos que recibe. Sus ingresos resultan,
principalmente, de los ingresos que cobra por los créditos y préstamos concedidos por
valores mobiliarios que posee: en difinitiva, por las operaciones incluidas en la cuenta
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2).

).

de activos rentables. Sus costes son, sobre todo, los intereses pagados por los fondos
recibidos (depdsitos y préstamos del banco central) y los gastos de intermediacion
(amortizaciones, sueldos y salarios, y demds costes de gestion). La diferencia entre
unos y otros, o sea, entre ingresos y costes, da lugar a sus beneficios.

A un banco le interesa tener muchos depdsitos baratos y poder prestarlos a tipos de
interés altos. En este sentido, el tener reservas en su poder parece un despilfarro, porque
las reservas no son rentables. En algunos paises, los depositos de los bancos en el banco
central devengan un interés, pero siempre es mucho mas bajo que el que puede obtener
el banco prestando al publico.

(Por qué, entonces, el banco conserva reservas? Las reservas permiten a los bancos
atender a la retirada de los depositos de sus clientes. El no tenerlas podria acarrearles
consecuencias muy graves: el publico guarda su dinero en un banco porque confia en
que lo podria recuperar cuando quiera, pero /;qué ocurriria si esa confianza
desapareciese? Todos desearian retirar su dinero cuanto antes y, al hacerlo, pondrian al
banco en una situacion insostenible, porque le resultaria imposible atender a todos sus
clientes. Al acudir todos al mismo tiempo, la situacion se agravaria aun mas. Esta claro
que el cierre de esa entidad seria inevitable, salvo que las autoridades monetarias
acudiesen en su ayuda, con préstamos extraordinarios.

KonTtpouabHoe 3aganne NS

Carta 1
Muy sefiores mios:

(1).
Q).

().

(4).

(5).

(6).
(7).

En contestacion a su aviso en la Prensa, me ofrezco para el puesto de tenedor de libros.
Después de haber trabajado en una oficina durante dos afos, en la secciéon de
contabilidad me separe del empleo para dedicarme de lleno al estudio de tenedor de
libros. Hace tres semanas que recibi el diploma, habiendo cursado todas las materias
respectivas con muy buenas calificaciones.
Debo informarles que el aspecto practico de la contabilidad me es conocido y que de
inmediato puedo hacerme cargo de las tareas que corresponden a un tenedor de libros.
He cumplido 23 afios de edad y desde los 19 me he ocupado en el comercio. Durante
ese periodo he trabajado solamente en dos casas. De la primera tuve que separarme
porque la razén social se desolvio.
Acerca de mi laboriosidad pueden Uds. solicitar referencias mias a los Sres.... Incluyo
copia de la recomendacion que me entregaros los Sres Cornejo y Altamira al retirarme
de su estimable casa.
Seria de agradecer que me ofrecieran la oportunidad de pasar por su oficina para que
me conozcan personalmente y pueden comprobar cualquier detalle que deseen.
Quedo en espera de su notificacion y me complazco en saludarles atentamente.

S.S.S.

Maria Solis

Carta 2 - Contestacion a la anterior
Srta. Eva Vidal,

CAPITAL.

Apreciable sefiorita:
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En contestacion a su pedido de empleo del 15 del cte., rogamos a Ud. se sirva pasar mafiana
por nuestras oficinas, a las 14 horas, para tratar las condiciones y pormenores referentes al
puesto que Ud. solicita. Sirvarse traernos los certicados de sus servicios, acreditando su
aptitud para el desempeio del empleo. Saludamos a Ud. atentamente.

«LA PROVIDENCIA» Cia de Seguros»

Carta 3

Senor Presidente del Banco de la Nacion Argentina,

CAPITAL

De mi mayor consideracion:

(1). Por la presente me dirigo a Ud. para solicitar un empleo en la honorable institucion que
Ud. preside.

(2). Soy argentino, de 20 afios de edad. Me he diplomado en las Academias Pitman de
TENEDOR DE LIBROS y CORRESNONSAL. Tengo, ademas, practica de oficina,
pues he trabajado dos afios en el comercio, por lo cual me creo apto para
desempefiarme corréctamente en el puesto que se me asigne.

(3). A la espera de su grata contestacion, saludo al senor Presidente con mi consideracion
mas distinguida.

Su atento y S.S.
Enrique Quintero

Carta 4

Sr. Gerente de «Publicidad Mundialy,

CUIDAD.

Muy sefior mio:

(1). Conocedor de que los empleados de su organizacion necesitan estar bien preparados y
ser expertos en el cumplimiento de sus tareas, me permito ofrecerle mis servicios.

(2). Hace dos semanas que me retire de la casa Frias, Robledo y Cia. en la que actue de
secretario del jefe de ventas, por razén de que suspendid sus negocios y estd
actualmente en periodo de liquidacion. Incluyo copia del testimonio que recibi del
gerente acerca de mi habilidad y capacidad.

(3). Argentino de nacimiento, de 23 afios de edad y con cinco afios de experiencia en tareas
mercantiles, poseo conocimientos especiales y amplios que me capacitan para ocupar
puestos de confianza, pues estoy interiorizado de la variedad de responsabilidades de
los dirigentes y puedo prestarles un servicio por demas eficaz y meritorio.

(4). Diplomado de secretario, he ejercido como tal durante los tres ultimos afios, habiendo
trabajado en diferentes departamentos; asi que conozco muy bien cuanto concierre a la
colaboracidon que debe prestarse a un jefe de departamento. Me interesa agregar que ese
trabajo me atrae por las oportunidades que ofrece para desarrollar la inciativa y la
habilidad.

(5). Aunque por el momento no haya vacante en su organizacion, le agradeceria que tuviera
la amabilidad de concederme una entrevista, para que Ud. pudiera formarse una idea
mas cabal de mis aptitudes.

(6). Agradecido antecipadamente por la atencion que Ud. preste a mi solicitud, le saludo
muy atentamente.
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S.S.S.
Mario Salvatela

Carta 5

Buenos Aires, agosto 9 de 1977

Sr. J. Bravo Barros,

CAPITAL.

Muy sefior mio:

(1). Habiendo leido su anuncio en «La Prensa» de esta fecha, me es grato ofrecer a Ud. mis
servicios como DACTILOGRAFA.

(2). Tengo 17 anos, y a pesar de ser Principiante, pues recién terminé mis estudios de
dactilografa, segun copia de diploma que adjunto a la presente, escribo a maquina al
tacto, con mucha rapidez y exactitud.

(3). Me pongo a disposicion de Ud. para un examen de prueba y estoy persuadida de darle
entera satisfaccion en cuanto a mi aptitud y seriedad. En la esperanza de que mi
solicitud sea bien acogida, saludo a Ud. atentamente.

S.S.S.
Maria Duran

Carta 6

Buenos Aires, enero 9 de 1998

Sr. P. Marquez,

CAPITAL.

Muy sefior mio:

(1). Por recomendacion del Director de la Academia de la que he sido alumno, tengo el
honor de solicitar el puesto de¢ TENEDOR DE LIBROS que se halla actualmente
vacante en sus oficinas.

(2). Conozco perfectamente la Contabilidad Comercial, Industrial, Bancarica, poseyendo el
diploma correspondente. Tengo, ademas, buenas nociones de inglés y francés.

(3). Puedo ofrecerle las mejores referencias y, si me permite pasar por su despacho, tendre
mucho gusto en darle verbalmente amplios informes sobre mi capacidad y mis
cualidades reales.

(4). Esperando una contestacion favorable, saludo a Ud. con mi mayor consideracion.

S.S.S.
Jose Videla

KonTpoabHoe 3axanue N6

Carta 1

Distinguido sefor:

(1). Le hemos enviado, hace una semana, el nuevo suplemento de nuestro catdlogo; ;lo ha
recibido Ud.?

(2). Tenemos muchos articulos de novedad, como armarios y dormitorios Imperio, que
seguramente le interesaran. ;Se ha fijado Ud. en nuestro catdlogo general? Podemos
expedirle a Ud. todo articulo que anunciamos, el mismo dia de recibir el pedido.
Nuestros precios son moderados, aunque debemos cobrar un poco mas, porque usamos
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3).

(4).

materiales de calidad, con lo cual aseguramos una demanda mas permanente. Ademas,
solo tenemos los muebles mas solicitados. Se venden facilmente y dejan buen
beneficio, porque son de estilo puro y tienen un sello de distincion que los hace
codiciables. No miramos al gasto para obtener modelos irreprochables, y esto no
aumenta para Ud. el precio de compra sino en proporcion minima.
Procure hacernos un pequefio pedido. Tenemos tantas clases de muebles, tantos
modelos, que seguramente entre ellos hay muchos que convienen a su clientela; cuando
le falte un articulo, tobmese la molestia de hojear nuestro catdlogo y sin duda hallara en
¢l lo que desea.
Le suplicamos que nos diga que le parecieron los articulos que nos compr6é Ud. hace
algun tiempo.
De Ud. atentos Ss. Ss.
BARATTI y Cia.

Carta 2
Muy senor nuestro:

(M

2).

().

4

hadi S e

f—

. Usted ha sido, en tiempos pasados, uno de los buenos clientes nuestros, lo que no

podemos olvidar, y le quedamos profundamente agradecidos. Por nuestra parte,
hacemos todo lo posible para que nuestros servicios sean provechosos a nuestros
clientes y para que estos puedan siempre encontrar en nuestra casa articulos de la mejor
clase y precios mas ventajosos que en otra cualquiera del pais. Largos afos de practica
en el ramo de ferreteria y el exacto conocimiento de las necesidades de la clientela nos
colocan en situacién inmejorable para ofrecer el maximo de calidad con el minimo de
gasto.

Sabemos que sus pedidos han de redundar en beneficio mutuo. Sirvase examinar
nuestros precios en el catalogo que le enviamos adjunto y se convencera de que le
conviene dirigirse a nosotros cuando necesite articulos del ramo.

Estamos, ademas, dispuestos siempre a atender con la mayor voluntad y prontitud
cualquier reclamacion que pueda producirse. A este respecto, le agradeceremos nos
comunique si el retraimiento suyo en los ultimos tiempos se debe a alguna queja que
tenga contra nosotros. Si asi fuere, tenga Ud. la plena seguridad de que tendremos sumo
placer en ponerle remedio inmediatamente.

. En espera de sus prontas noticias, saludamos a Ud. con nuestra mayor consideracion.

De Ud. atentos Ss. Ss.
BARATTI y Cia.

Lea las cartas y traduzca las siguientes palabras y expresiones:
A.
3aka3 - KaTajor - IPUI0KEHHE - OOBSIBICHHUE - CIIPOC - KIIMEHTYPa - JOXO/T;
HOBBIEC TOBAPHI - KAUECTBEHHBIE MATEPUAIIBI - XOJIOBbIE TOBAPHI - YMEPEHHBIC 1ICHBL;
MOKYTIaTh - TPOJIOBATh - B3IMATH IIJIATY - OTIMYATHCS CBOCOOpA3HEM.
B.
Kiuent - yciyru - noTpeGHOCTH - OTpaciib - jkanoda - 3aTpaThl - B3aAUMOBBIT0/1a;
npeaiarath - U3y4yaTh - COOOIIaTh;
npwiaraTh K MACbMY - yJIOBJICTBOPSATH MPETEH3UIO - MOJOXKHUTh KOHEI[ - OBITh BBITO/I-
HBIM - BBITOJIHBIE TICHBI.
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KonrtpoabHoe 3ananne N7

Carta 1
Muy seniores nuestros:

(1.

Q).

3).
(4).

(5).

(6).

(.

Hemos recibido Su carta del 10 de enero del afio en curso, en la cual Uds. nos piden les
concedamos una rebaja del 2,5 % del precio que ofrecemos en el proyecto del contrato
para el suministro de equipos y materiales para la ampliacion de la planta de aluminio,
haciendo referencia a nuestro Contrato No... para el suministro de equipos y materiales
para la construccion de la primera etapa de la planta.
Sentimos comunicarles que no podemos satisfacer Su pedido por las siguientes razones:
1.Uds. consideran que en el periodo desde la fecha de la firma del contrato, es decir en
6 afios, el incremento de los precios de este tipo de equipos fue del 20 %. Sin embargo,
segun el indice de precios que se publica en la RFA, los EE.UU. y la Gran Bretana, el
incremento medio anual de los precios de maquinas y equipos fue entre 8 y 10%, es
decir, entre 48 y 60% en 6 afios, lo que corresponde al incremento de los precios del
60% que aplicamos.
De acuerdo con los datos publicados, las inversiones para producir 1 tonelada de
aluminio equivalen actualmente a 1400 $ norteamericanos.
Como saben Uds., el valor de los equipos tecnologicos es del 50 al 60 % de las
inversiones para la construccion de la planta de aluminio. Esto también confirma que
nuestro precio es justo.
Nos gustaria llamar Su atencién a que los equipos previstos para el suministro
responden a los requisitios modernos y el grado de automatizacion de los mismos es
considerablemente mas alto que el de los equipos suministrados antes.
Anexando a la presente el calculo del valor de los equipos y materiales, asi como los
datos sobre el valor de la construccion de plantas de aluminio en otros paises,
solicitamos estudien detenidamente estos materiales, los cuales, estamos seguros, les
ayudaran a Uds. a aceptar nuestra oferta.
En espera de Su contestacion les saludamos.

Atentamente

Carta 2
Respetables Sefiores:

(1).
Q).

3).

(4).

(5).
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Sentimos comunicarles que hasta el momento no hemos recibido de Uds. la garantia
bancaria.

Al respecto nos gustaria recordarles Su carta del 20 de mayo ultimo, en la cual Uds.
pidieron cambiar la forma de pagos por carta de crédito debido a las dificultades y
gastos adicionales relacionados con la apertura de la carta de crédito.

Entendiendo sus dificultades, la entidad accedio a sus deseos y dio su conformidad con
la forma mediante cobro bancario. Uds. aceptaron la forma de pagos propuesta y se
comprometieron presentar en un plazo de tres semanas la garantia de un banco de
primera categoria para el 80 % del precio del contrato.

Por nuestra parte hemos cursado instrucciones a nuestro consejero econdémico en Su
pais de firmar un suplemento a nuestro contrato para modificar la forma de pagos
original. Este suplemento fue firmado el 15 de junio ultimo.

Después de la firma del suplemento al contrato nuestra entitad permitio a la planta
productora iniciar el envio de las piezas de repuesto al puerto.



(6).

(7).

Debido a la demora en la presentacion de la garantia bancaria, nos vimos obligados a
suspender la entrega de las indicadas piezas de repuesto.Actualmente en el puerto se
encuentran mas de 500 toneladas de piezas de repuesto y los gastos de su almacenaje
correrdan a Su cuenta.

Les pedimos nos comuniquen inmediatamente cuando serd presentada la garantia
bancaria y confirmen el acuerdo con el pago de los gastos de almacenaje de las piezas
de repuesto en el puerto.

Atentamente
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Lea las cartas y traduzca las siguientes palabras y expresiones:

A. (1) IlpemioxxkeHHas 11eHa - TOTIOJTHUTENBHBIE PACXO/IBI - CPEHETO/IOBbIC YBEIMUCHUS;

(2) PacueT cToumMoCTH - POCT LIEH - TIOCTaBKa 000PYAOBaHUS - IICHBI HA MaTEPHAIIBI -
10 aBrycra cero rozga; (3) IlpenocraBisiTh CKMIKY - CCbUIAThCSl HA KOHTPAKT - MOJ-
NHMCaTh KOHTPAKT - MOJATBEPKIATh LIEHBI - OTBEYATh TPEOOBAHUAM - MPHUHATH MpeN-
JIOKEHHE - YIOBIECTBOPUTH MPOCHOY.

B. (1) 3agepxka - 3an4acty; (2) 6aHKOBCKasi TapaHTUS - IEPBOKIACCHBINA OaHK - aKKpe-

JUTUBHBIN pacueT - MHKaccoBas (opma pacuera - JOMOJHEHHE K KOHTPAKTYy - B
TPEXTHEBHBIN CPOK; (3) OTKPBIBATh AKKPEAUTHB - UJTH Ha BCTPEUy - JaTh YKa3aHUS -
U3MEHHUTH (POpMY pacuera - MPUOCTAHOBHUTH MOCTABKY - COOOIIUTh HE3aMETUTEIh-
HO - OTLJIATUTh PACXO/IbI.

Lea las siguientes formulas mds usales para empezar, terminar y expresar los

objetivos de una carta y traduzcalas al ruso.

WX N R WD =

WX N R WD =

Nk W =

Para empezar cartas
Tenemos el gusto de ofrecerles a Uds ...
Tengo el gusto de poner en su conocimiento que ...
Aun no hemos recibido la contestacion respecto de/a ...
Hemos escrito a Uds. repetidas veces reclaméndoles ...
Estamos contentos de comunicarles (a Uds.) que ...
La presente sirve para comunicarles que ...
Estimamos/Consideramos necesario ...
De acuerdo con el Contrato No ... firmado entre ...
Para completar nuestra carta del ...

Para contestar cartas
Hemos recibido su carta fechada ...
Acusamos recibo de su carta del ... con el anexo de ...
Respondiendo/En respuesta a su cable del ... les comunicamos ...
Recibida su carta del ... de este ano con la solicitud de ...
Con sorpresa/lastima nos hemos enterado de su carta ...
Por su carta nos enteramos con sorpresa de que ...
Obra en nuestro poder su atenta/atta ...
En contestacion a su atenta de ayer ...
Tomemos el gusto de acusarle recibo de su ...
Les informamos que acabamos de recibir ...
Estamos en posesion de su carta del ... de la cual nos hemos enterado con sorpresa ...
Hemos estudiado su...y comunicamos que estamos dispuestos a ...
En su carta del... Uds. escriben que ...
De conformidad a su atenta de fecha ...
Presentamos excusas por la demora en la respuesta a su ...

Para confirmar cartas
Confirmando nuestro télex del ... comunicamos ...
En confirmacion de nuestra conversacion telefonica ...
Le confirmo mi carta del... afio en curso ...
Le confirmamos nuestra anterior del ...
Nuestra carta del ..., que le confirmamos, se ha cruzado con su grata del ...
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Refiriendose a las conversaciones que ... confirmamos gustosamente nuestra ...
Con relacion a su solicitud y en confirmacion de ...

Para solicitar informes
Pedimos a Uds. nos comuniquen las medidas adoptadas para ... les pedimos acepten el
pedido para ...
Pedimos tomen en cuentra/estudien estos documentos, nos disculpe/ ...
Rogamos tomen en consideracion/acepten el pedido para ...
Rogamos a Uds. se sirvan a efectuar ...
Les rogamos nos hagan saber, al recibo de la presente ...
Por eso solicitamos que proponguen el plazo de vigencia de la carta de credito hasta ...
Tenga a bien al mismo tiempo a asegurar por nuestra cuenta ...
Al recibo de la carta rogamos nos comuniquen por cable/telex la confirmacion/el
consentimiento ...
Pedimos que nos comuniquen lo mas pronto posible ...
Nuestros clientes quisieran recibir informacidon completa referente a ...

Para dar respuestas afirmativas/negativas
Aceptamos gustosos las condiciones propuestas en su ...
Acepto con gusto su ofrecimiento relativo a ...
Me apresuro aceptar su propuesta del ... relativa a ...
Sus condiciones me parecen aceptables.
Lamento informarle a Ud. que ...
Lamentamos poner en su conocimiento que ...
Desgraciadamente no podemos satisfacer su solicitud/pedido ...
Sentimos comunicarles ...
Siento infinitivamente no poder aceptar a sus deseos ...
A pesar de mi gran deseo de complacerle, no puedo dar curso a su propuesta ...
Hemos estudiado minusiosamente/atentamente ... y lastimamente debemos/tenemos que
comunicarles que ...

Para informar, destacar, recordar, hacer una propuesta o promesa
Actualmente estamos preocupados por el hecho que ...
A pesar de nuestros esfuerzos para observar el hecho que ...
Quisieramos una vez mas exponer los puntos principales ...
Quisieramos destacar una vez mas que tomamos todas las medidas para ...
En cuanto al ... quisieramos destacar que ...
Al respecto queremos recordarle de nuevo que ...
Dadas las circunstancias, proponemos convocar urgentemente ... para ...
Les proponemos que analicen ...
El suministro de ... proponemos que se haga por mar, ya que ...
Teniendo en cuenta lo indicado/expuesto, opinamos que seria necesario ...
Una vez en poder de estos documentos indespensables, les informaremos ...
Tan pronto que este en nuestro poder su contestacion ...
Tan pronto que recibamos estos datos ...
En cuanto recibamos su respuesta ...

Para finalizar cartas
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A.
Adjunto encontrard Ud ...
Adjunto a la presente le inviamos ...
A la presente adjuntamos un ejemplar del conocimiento y ...
Incluimos en la presente el correspondiente recibo ...
Anexando a la presente el calculo de ..., como los datos sobre el valor de ..., estamos
Seguros ...
Anexo:
B.
Esperando su pronta respuesta, ... Atentamente
En espera de su contestacion, ... Atentamente
En espera de su confirmacion, nos despedimos de Uds.
Con impaciencia esperamos Su pronta respuesta.
Antecipamos nuestro agradecimiento por su atencion a nuestro pedido.
Anticipandoles las gracias, saludo a Ud. muy atentamente.
Esperamos que el convenio sea mutuamente ventajosoy ...
Esperando su pronta y grata contestacion, me oferzco ... Su atento y S.S.
Esperando su pronta contestacion ..., me es grato saludar a Ud. atentamente. S.S.S.
Esperamos recibir Su respuesta en breve.
Estaremos agradecidos por la pronta respuesta/por el rapid6 cumplimiento de nuestro
pedido.

. Le aseguramos que tomaremos medidas urgentes para ...
. Les aseguramos que pueden contar completamente con nuestro apoyo.

Los elementos de enclace de una carta
En su carta Ud. manifiesta que ...
Luego Ud. escribe ...
Después de esto ...
Ademas/Mas aun, ... Es mas, ...
En efecto/En realidad, ...
Por otra parte, ...
Al mismo tiempo, ...
Por tal motivo/Por todo ello, ... Por lo tanto, ...
De todos modos, ...
Sin embargo/No obstante, ...
Sin duda alguna/Se sobreentiende ...
Ahora bien ...
Uds. indudablemente/evidentemente, naturalmente, desde luego/saben que ...
Dado las circunstancias/En las circunstancias creadas ...
En estas condiciones, ...
Siendo eso asi, no podenos ...

. Con este objeto, ...

. En primer lugar ...

. Encuantoasu ...

. Aparte de lo arriba indicado ...

. Enrelacion a lo indicado arriba ...
. En vista de lo expuesto/indicado ...
. Encasode ...



17. En caso contrario, ...

18. Segun nuestro parecer/opinion, ...
19. Al respeto queremos ...

20. Posiblemente les sea ...

21. .., pues, ...

22. En resumidas cuentas, ...

23. Enresumen, ...

Traduzca al espaiiol
A.

(1). YBaxkaembie rocmosa,

(2). Cooburaem Bam uto MBI mosyuniu Baie mucbMo ¢ NpuiioKeHHEM, AaTUPOBAHHBIM
20-M UIOHS Cero roja.

(3). MblI BHMMaTENbHO U3y4YMIM Baiiy Matepuanbl U 3aMedaHus 10 MPOEKTY KOHTPAKTa U €
coxasieHueM cooOuiaeM Bam, 4to He MokeM yJ10BJIeTBOpUTH Baily npocs0y v CHU3UTh
IeHy Ha 00OpyJOBaHME M MaTepualbl, yKa3aHHbIE B TPOCKTE KOHTPAKTa, II0
CJIEYIOUIUM MPUYUHAM ...

(4). BBuay BbllIe NPUIIOKEHHOTO, MBI CYMTAEM HAIy LIEHY MTPABHIIBHOM.

(5). B nonreepkaeHue Hamedl NO3MIMM MBI  HampaBiisieM Bam  gonosHUTENnbHBIE
MaTepHAaIIbI.

(6). Mb1 mosioraem, 4yTo 3Ta MHGOpPMAIU MOMOXET BaM MONMOKUTENBHO OIEHUTH HAIIH
IIPEATIOJIOKEHMS, KACAIOLIUECS LIEHbI KOHTPAKTA.

(7). C nerepnennem xaem Bam ckopeiimmii otBeT. C yBaXKEHHEM ...

(8). IIpunoxenue:

B.

(9). YBakaembie rocmoja,

(10).B orBer na Bame nucemo or 1-ro aBrycra c. r., B KotopoM Bbl mpocure Hac
corlacuThcs Ha Bamm npenioxkeHuss B INMPOEKTE KOHTPAKTa, Mbl, K COXAJICHHUIO,
JOJDKHBI coo0muTh BaMm crenyromee ...

(11).Kpome Toro, uzyuus Bam rpaduk miarexei, Mbl XoTeau Obl HAMOMHUTH Bawm, 4To He
MOKEM COTJIACUTHCS C HUM IO CIEAYIOIIUM MYHKTaM ...

(12).ITpu 3TOM, MBI XOT€AH OBl MOAYEPKHYTH €IIE€ pa3, YTO MpPEAJOKEHHAs HaMH LIeHa
KOHTPAKTa U YCJIOBUS IUIaTeXeN 0oJiee BHITOAHBI, YEM LIEHA U YCIIOBUS IIpejiaracMble
HalIMMHU KOHKYPEHTaMU.

(13).Hanpasnsist Hacrosiliee MUCbMO C MPWIOKEHUEM HAIUX pacyeToB, Mbl IPOCUM
paccMOTpeTh €ro U coooUTh Baille penieHre B BO3MOKHO KOPOTKOE BpeMsl.

(14).B oxunanuu cKkopeiiero oTBera, ¢ yBaKEHHUEM ...

39



TEXTOS COMPLEMENTARIOS

A. Un poco sobre Espaia.

(M

).

3).

4.

(M

(2).
3).
(4).

(5).

(6)
(7

40

Hispanos

. ¢Cuantos y cudles son los paises donde se habla espafiol? Son diecinueve en América,

desde México a Chile; Guinea Ecuatorial, en Africa; y Espafia, naturalmente. Hay
también muchos hispanohablantes en Estados Unidos y no pocos en las Islas Filipinas.
México, Espaia, Argentina y Colombia son, por este orden, los cuatro paises del
mundo que tienen mas poblacién de lengua espafiola. Pero, ;cual viene luego como
namero cinco?;, Pert1? ;Venezuela? ;Chile? No, jlos Estados Unidos!

Cuando uno viaja por California, Texas o Nuevo México, cuando uno visita Nueva
York o Maiami y entra en las tiendas y restaurantes o viaja en autobus o en metro, se
oye el castellano por todas partes.

En los territorios que hoy constituyen el sur y el oeste de los Estados Unidos (que
México perdio en una guerra a mediados del siglo 19), el castellano sigue siendo una
lengua muy hablada. El castellano va ganando terreno también en otras partes del pais,
gracias a la continua inmigracion de mexicanos, puertorriqueios, cubanos y de otros
muchos latinoamericanos. Se calcula que a fines de este siglo habra en los EE. UU. mas
hispanos que negros. Para muchos hispanohablantes su lengua es la de la gente pobre,
la de los marginados y oprimidos. Pero son muchos también los que estan orgullosos de
ella y defienden su derecho a hablar el castellano. Asi cuenta un periodista europeo.
«Estoy en California. Paso en atobus un barrrio obrero de Los Angeles.Voy sentado
junto a un hombre que lleva a su hijo en brazos. El nifio, que apenas tendra tres afios de
edad, habla ya con mucha soltura. Le comento esto al padre, que entonces me explica
que es de México y que €l quiere que su hijo hable siempre castellano. «No sabe ni una
palabra de inglés»- afiade orgulloso.

Espaiia
a) Elnorte

. En el norte de Espafia generalmente no hace mucho calor en verano. La temperatura

media de San Sebastian es de 18 grados en agosto. En Madrid, en el mismo mes, es de
24 grados.

Por eso muchos espaiioles, especialmente muchos madrilefos, pasan sus vacacidones en
la costa del norte. También van turistas extranjeros alli.

Esta parte de Espafia se llama también «La Espafia verde», porque alli llueve mucho.
En la costa cantabrica hay unos 40 dias con sol al afio y en Madrid, unos 110.

En la costa hay mucha pesca, por ejemplo sardinas y atin. La conserva de pescado es la
principal industria de Galicia. Se exporta a muchos paises.En Galicia unas 38000
personas viven de la pesca.

Hay otras industrias en el norte? Si, hay muchas industrias porque en Asturias hay
minas de carbon. Y el Pais Vasco es una region rica en hierro. En las minas de Asturias
trabajan unos 40000 mineros.

. En la Rioja hay vino. El vino también se exporta a muchos paises.
. Cual es la principal ciudad del norte? Es Bilbao, que tiene un puerto importante.

b) El sur Andalucia



(8). Andalucia estd en el sur de Espana. En verano hace mucho calor. Llueve poco. En
invierno la temperatura no es muy baja.

(9). La principal ciudad de Andalucia es Sevilla. Tiene medio millén de habitantes. En
Andalucia esta también una de las ciudades mas antiguas de Europa: Cadiz.

(10).En Andalucia la tierra es pobre o esta mal repartida. Hay muchos latifundidos. El 2%
de la poblacion posee el 80% de la tierra. En el campo se cultivan olivos, vigas y trigo.
Se produce aceite de oliva y hay importantes industrias de vinos y licores. En Jerez de
la Frontera se produce el famoso jerez.

(11).Hay mucha gente que trabaja en los centros turisticos. En las playas de Torremolinos y
Marbella — en la Costa del Sol — hay turistas la mayor parte del afio.

(12).Pero hay también mucha gente que no tiene trabajo o que s6lo tiene trabajo una parte
del afio y gana muy poco dinero. Por esto muchos andaluces han emigrado. Han ido a
otras regiones de Espafia o al extranjero, a paises como, por ejemplo, Francia, Suiza,
Alemania e Inglaterra.

(13).Alli trabajan sobre todo en fabricas, en hoteles, en restaurantes o en el campo. Muchos
se quedan varios afios en el extranjero. Muchos emigrantes envian dinero a su familla.
Otros ahorran dinero para, mas tarde, poner un bar, una gasolinera o comprar un piso en
Espaia.

(14).Ahora es muy dificil emigrar al extranjero.

c) Eleste

(15).En el este de Espana estan Catalufia y Valencia. En estas regiones vive una cuarta parte
de la poblacion de Espaia. En verano hay ademas muchos turistas.

(16).Cataluna es una de las regiones mas ricas de Espana. La principal industria es la textil.
Entre las industrias mecanicas la fabrica SEAT, de Barcelona, es la mas conocida.

(17).En Catalufia hay muchos inmigrantes, sobre todo de Murcia y de Andalucia.

(18).En Valencia la tierra es muy buena, pero llueve poco. Por esto los campesinos han
construido sistemas de riego. Estos campos regados son las huertas.

(19).La huerta mas grande y mads rica es la de Valencia. Alli se cultivan naranjas y limones
que se exportan a otros paises de Europa. Espafia exporta, cada afio, mas de un millon
de toneladas de naranjas, casi 300000 toneladas de mandarinas y casi 100000 toneladas
de limones. La tierra da también cebollas, arroz, tomates y pimientos.

(20).En Cataluiia, en Valencia y en las Islas Baleares se hablan dos lenguas: el castellano y
el catalan. La mayoria de las palabras son iguales. Pero hay algunas que son diferentes.

d) El centro

(21).En el centro de Espafia esta la Meseta que ocupa el 50% (por ciento) del pais. Alli
llueve poco. En invierno, a veces, hace 10 grados bajo cero y en verano 35 sobre cero.

(22).En el centro del pais no hay tanta poblacion como en las costas. La gente trabaja
principalmente en el campo. En Castilla la Nueva se cultivan trigo, olivos y viias.
Muchos campesinos no tienen tierra y como hay poca industria emigran a centros
indusrtiales, por ejemplo a Madrid o a Barcelona.

(23).Madrid, capital de Espana, tiene mas de tres millones de habitantes con sus barrios
satélites. La ciudad esta situada en la Meseta, a unos 600 metros de altura.

(24).En Madrid estan todos los ministerios y las principales oficinas del Estado. También
hay industrias. Por esto hay muchos emigrantes que buscan trabajo en Madrid. Son
sobre todo del sur y del oeste del pais, de Andalucia y de Extremadura. No todos los
inmigrantes encuentran trabajo.
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e) Algunos problemas de Madrid: el paro, el trafico y la contaminacion.

El paro

(25).Muchos espafioles vienen a buscar trabajo a Madrid, porque esta ciudad es un gran
centro industrial, comercial y administrativo. Son sobre todo emigrantes del sur y del
oeste de Espafia los que vienen a Madrid a buscar trabajo. Como Madrid ni siquiera
tiene bastantes puestos de trabajo para sus propios habitantes, hay muchos madrilefios y
emigrantes que no pueden encontrar trabajo. La situacion es como en el resto de Espafia
donde casi una persona de cada cinco esta en paro como se puede ver en las cifras de la
poblacion activa y ocupada en toda Espana.

El trafico

(26).0tro problema es el trafico. Muchos madrilefios viven en los barrios nuevos en los
alrededores de Madrid pero trabajan en el centro de la ciudad. Ya que estos madrilefios
regresan a sus casas solo para dormir alli, se llaman estos barrios «barrios-dormitoriosy.
Los que viven en estos barrios tienen que viajar todos los dias a su trabajo en el centro
de Madrid. Viajan en Metro, en autobuses y en coches. Aunque el Metro no es un
problema porque es subterrdneo, el trafico de coches y autobuses si es enorme en
Madrid.

La contaminacion

(27).Ademas de trafico enorme, los autobuses y los coches con sus gases contaminan el aire
madrilefo. Pero no sélo los autobuses y los coches son la causa de la contaminacién del
aire; también las fabricas que estan en los alrededores de Madrid ensucian el aire que
respiran sus habitantes. Sobre todo en verano, cuando hace mucho calor, el aire de
Madrid estd muy contaminado.

f) Larenfey la feve.

(28).La red ferroviaria de Espafia tiene una longitud total de 14,408 kilometros, 12,721 de
via ancha (mds ancha que la del resto de Europa) y 1.687 de via estrecha. Debido a las
numerosas montafias, las curvas, los tuneles, la red ferroviaria espafola se ha
caracterizado por un elevadisimo coste de construccion.

(29).El primer tramo de ferrocarril espafiol se inaugurd en 1848 entre Barcelona y Mataro.
Tres afios mas tarde comenz6 a funcionar la linea Madrid - Aranjuez.

(30).Como ocurre con las carreteras, también el sistema espafiol de trenes es «radialy,
partiendo todos de Madrid. Aparte de los trenes de la RENFE (Red Nacional de
Ferrocarriles Espafoles) existen en el norte de Espafia unas lineas de via muy estrecha
que dependen de la FEVE (Ferrocarriles de Via Estrecha) y de las Comunidades
Auténomas. Entre Madrid-Sevilla y Madrid-Barcelona-Francia se estdn construyendo
nuevas lineas para TAV (Trenes de Alta Velocidad).

g) Mas carne y menos pan

(31).Hoy el espafiol compra menos pan, menos aceite, grasas, patatas, café, azucar,
confituras y bebidas alcoholicas.

(32).En cuanto a la carne, cada espanol come unos 63 kilos al afio, es decir, casi 200 gramos
diarios. De este total cuatro kilos son de cordero, cuatro de conejo, veinte de cerdo,
doce de vacuno, veinte de pollo ...

(33).Con el pollo ocurre una cosa curiosa, y es que Espafna es el pais europeo mas
aficionado a este tipo de carne, ya que la media en los otros paises esta en torno a los
14,5 kilos. Esta preferencia se debe en gran medida a los altos precios que alcanzan los
otros tipos de carne en el mercado.
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(34).Cada espaiiol toma ademés 102 litros de leche al afio, 307 huevos, 120 kilos de patas,
bebe 66 litros de vino y 44 de cerveza. Hay que destacar el gran auge de la cerveza en
los ultimos afios, cuyo consumo se ha duplicado, mientras ha descendido algo el
consumo de vino.

(35).Sin embargo, la caracteristica mas destacada de la alimenacion en Espaiia, lo que hace
a los espafioles verdaderamente diferentes de los demds paises, no es lo que comen,
sino lo que cuesta comer. El dinero que se gasta en la alimentacion coloca a Espafia a la
cabeza de los paises europeos.

(36).Por supuesto que el gastar mas no indica que coman mas, la alimentacion sea mejor,
sino que en Espafia la alimenatacion ni que siempre ha alcanzado precios encandalosos.

Costumbres y tradiciones
a) (Se puede o no se puede?

(1). En cada cultura, en cada pais, hay cosas que estan socialmente permitidas y otras que
no lo estan.

(2). En Espaiia, no se puede preguntar cuanto gana la gente. Eso sélo se puede hacer en
relaciones de muchisima confianza, pero nunca se puede preguntar en una fiesta, por
ejemplo.

(3). Tampoco se puede preguntar la edad a las mujeres, sobre todo si tienen mas de
veinticinco afios.

(4). En los bares, tomando una cerveza o un café con amigos, no se puede pagar solo
nuestra consumicion. Se paga lo que han tomado todos. Otro dia van a pagar los otros.

(5). Se puede comer y cenar hasta muy tarde en los restaurantes, sobre todo en las grandes
ciudades y en los lugares turisticos. Pero, por la noche, no se puede llamar por teléfono
a las casas particulares despues de las 10h. o 10h 30. So6lo se puede telefonear si hay
mucha confianza o es algo urgente.

(6). Cuando un amigo invita a comer o a cenar a su casa, se puede llevar vino, champan o
un pastel, pero no es obligatorio. Sin embargo, cuando estamos invitados a casa de
personas con las que mantenemos una relaciéon formal, hay que llevar algo: un buen
vino, champan o, mejor, un ramo de flores o una caja de bombones para la sefiora.

(7). Cuando alguien explica algo (dolor, un accidente, un problema, una buena noticia, etc.),
la persona que escucha no puede permanecer callada, tiene que ir diciendo algo:
«jVayaly», «jQue bien!», etc. Igualmente, cuando alguien nos ensefia su casa o su coche
o un vestido nuevo o una foto de su familla, no se puede estar callado, es necesario
elogiar lo que vemos. Pero, cuando nosotros ensefiamos a alguien algo y nos dicen que
es muy bonito o algo asi, no podemos decir que si, es necesario decir: «;Si?», «;Te
gusta?» o alguna expresion para quitarle importancia.

b) Cuando te inviten a cenar, lleva tu el postre.

(8). En Espana, en relaciones profesionales, se suele invitar a almorzar o a cenar a un
restaurante. Sin embargo, en relaciones mas personales, 1o mas frecuente es invitar a la
casa.

(9). Cuando se invita a casa se suele preparar un aperativo, compuesto de bebidas y de lo
que en Espana se llama «cosas para picar» (patatas fritas, almendras, aceitunas,
berberechos, etc.). El almuerzo o cena suele tener tres platos: primero, segundo y
postre, acompanados todos ellos por diferentes vinos. El champan (si estd fabricado en
Espafia, se llama «cavay) se toma cuando se celebra algo y suele reservarse para el
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segundo plato o el postre. Después del postre, se toma lo que en Espaia se llama «cafe,
copa y puroy, es decir, café, algin licor para acompanar el café y existe la costumbre de
ofrecer un puro habano a los hombres (lo que en Hispanoamérica se llama «cigarroy).
El puro se asocia a las grandes celebraciones y es costumbre que, cuando los hombres
van al fatbol o a los toros, se fuman uno.

(10).Cuando te inviten a almorzar o a cenar en Espafia a casa de conocidos con los que no
tienes relaciones de mucha confianza, lo normal es mandar o llevar un ramo de flores
para la sefiora y, si tienes un poco mas de cofianza, puedes llevar un buen vino, un buen
cava, algo de postre o una caja de bombones o de frutas. Entre amigos lo mas normal es
no llevar nada e invitar otro dia a almorzar o cenar en tu casa.

c) La dificil tarea pagar en Espaiia.

(11).En la mayor parte de Espaia, «el café¢ de media mafiana», un rato de pausa en el
trabajo, suele tomarse con compafieros de trabajo. Lo normal es que cada dia pague un
compafiero distinto.

(12).Pero cuando se toma algo con alguien al que no se ve habitualmente, suele pasar que
todo el mundo quiera pagar y, entonces, se inicia una larga «negociacion» para ver
quién consigue pagar lo de todos.

(13).0Otra cosa es cuando se va a tomar tapas («ir de tapas» es casi un deporte en algunas
regiones espafiolas; consiste en tomar pequenas raciones de comida, de muy diversos
tipos: albondigas, pimientos, calamares, jamdn, marisco, canapes, etc., acompafiadas
siempre de vinos o cerveza), o cuando se va «de copas», entonces una persona suele
pagar la consumicion de todas en un lugar y, luego, ya en otro sitio, otra persona lo
paga todo y asi sucesivamente. Generalmente la persona que todavia no ha pagado es la
que propone ir a otro bar.

(14).En algunos lugares de Espaiia o entre grupos de amigos que asi lo han decidido, se
suele pagar «a escote», es decir, se divide el precio total entre las personas que han
tomado algo, sin considerar si una ha comido o bebido mas que otras.

(15).Cuando alguien celebra algo, es el inico momento en que acepta que invite a los
demas, sin mas comentarios.

(16).Hay una excepcion a todas estas reglas: es cuando se compra loteria o cupones de la
ONCE. Ningutn espafiol acepta ser invitado y todos pagan religiosamente su parte antes
del sorteo.

d) ¢A qué hora?

(17).Hablar de horarios es siempre un poco dificil. En Espafia, por ejemplo, las tiendas
abren mas o menos a las nueve de la mafiana y cierran a las siete y media u ocho de la
tarde. Pero los bancos, los grandes almacenes, algunas tiendas especiales, como los
VIP’s (que venden revistas y periddicos, libros y discos y objetos de regalo), tienen
horarios también especiales. Las farmacias, también, porque algunos abren los sdbados
y domingos.

(18).Los horarios de comidas también cambian de una ciudad a otra. En Barcelona, por
ejemplo, se come a las dos, mas o menos, y se cena a las nueve de la noche. Pero en
Madrid se come a las tres y se cena a las diez. En Espaiia las noticias de la television se
llaman «Telediario» y son a las tres de la tarde y a las ocho y media de la noche. Este
programa tiene mucha audiencia y es frecuente oir a la gente que dice: «Nosotros
cenamos después del Telediario», «Yo como con el Telediario», «Te llamo antes del
Telediario», etc. Se puede decir, entonces, que en Barcelona la gente come antes del
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Telediario y cena «con» el Telediario. En Madrid se come «con» el Telediario y se cena
después.

(19).En Hispanoamérica es todavia mas complicado. Son muchos paises, muy diferentes,
que tienen, también, costumbres distintas. En México, por ejemplo, las tiendas abren de
diez a dos y de cinco a siete. Pero las gasolineras, Correos, las farmacias y algunas
tiendas mas tienen otro horario. En Buenos Aires (Argentina) se come entre las doce y
las tres de la tarde y se cena entre las nueve y las doce de la noche, pero los restaurantes
estan abiertos hasta las dos de la mafiana. En Chile, la gente desayuna café y pan, come
un almuerzo importante entre la una y las tres de la tarde, a las cinco se toma el «once»
(té con emparedado) y se cena después de las nueve de la noche.

(20).Preguntas:

o ;Qué informaciones tiene ahora de los horarios espafioles ?
o /Sabe qué es el «Telediario» ?

o (;Los horarios en Espafia son igual que en Hispanoamérica ?
o (Cuando almuerzan los argentinos y los chilenos ?

e (Qué¢ toman los chilenos a las cinco de la tarde ?

e) El café en Espaiia.

(21).S1 en Espana le apetece tomar un café, no basta pedir s6lo «un café» ya que hay varios
tipos de café. Abajo ve 6 maneras de preparar el café. Mirelas y conteste a las preguntas
siguientes:

(22).¢Qué tipo de café contiene alcohol?

(23).¢Qué tipo de café¢ prefiere usted?

(24).Un café solo es una pequefia taza de café que se parece mucho a nuestro «expreso». Es
muy fuerte y no tiene leche.

(25).Un cortado es un café con un poquito de leche.

(26).Un café con leche es una taza grande con un poco de café y mucha leche caliente. Se
pueden variar las cantidades de café y de leche pidiendo un café corto de café y largo
de café (si quiere un café con leche no muy fuerte) o un café corto de leche y largo de
café corto de leche (si quiere un café con leche bien fuerte).

(27).S1 hace calor, se puede tomar un granizado de cafe o un cafe helado.Es un vaso de
cafe frio,echado sobre hielo machado. Es una bebida que refresca mucho.

(28).Un blanco y negro es un vaso de café solo con un poco de helado.

(29).Un carajillo es café con conac. Es tipico de Cataluia.

f) Las categorias del vino de Rioja.

(30).Todas las botellas de vino de Rioja deben tener una contraetiqueta numerada, en la que
se indica la categoria del vino. El grupo que no ha envejecido en la barrica, o apenas lo
ha hecho, se llama vino sin crianza.

(31).Las tres categorias de vino envejecido en madera se disignan como vino de crianza,
reserva y gran reserva.

(32).Para la crianza del vino rigen unas normas minimas de envejecimiento de un afio en
barrica y un afio de deposito, tina y/o botella. Ningtn rioja de esta categoria puede
tener, por lo tanto, menos de dos anos.

(33).El término «reserva» entrd en uso a fines del siglo pasado, cuando los compradores
franceses «reservabany» los vinos en determinadas empresas. Ahora se entiende
legalmente por este término el vino tinto que ha envejecido por lo menos tres afnos, uno
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de ellos, como minimo, en barrica. Para tener derecho a la calificacion de gran reserva,
un rioja debe haber envejecido por lo menos dos afios en barrica y tres en botella.

B. Algunos datos sobre paises latinoamericanos

(D

2

3).

4.

(5).

(6).
(7).

®)

).
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La América Latina antes de la conquista.

. El 12 de octubre se celebra en todo el mundo hispano el «Dia de la Hispanidad». En ese

dia se conmemora el descubrimiento de América por Cristébal Colon el 12 de octubre
de 1492. Es el comienzo de la conquista y de la colonizacion de gran parte del
continente por los espafoles y los portugueses. También es el comienzo de la
convivencia de razas y culturas totalmente distintas. Los conquistadores encontraron en
América Latina muchisimos pueblos indigenas y entre ellos civilizaciones muy
desarrolladas.

a) Los incas

. Un ejemplo importante y muy conocido de una civilizacién muy desarrollada es la de

los incas en los Andes.

Esta civilizacion se caracteriza por un alto grado de organizacion social, economica,
religiosa y politica. En menos de un siglo los incas habian logrado extender su territorio
de unos 50 kilometros cuadrados a un territorio de mas de 9000.000 kilémetros
cuadrados que compredia gran parte de lo que hoy son el Pert, Ecuador y Bolivia, el
norte de Chile y el noroeste de Argentina.

Su lengua era el quechua, que atn hoy dia se habla en estos territorios. La sociedad de
los incas tenia una organizacion politica muy jerarquica con un emperador como duefio
absoluto, con funcionarios civiles para la administracion y la organizacion de los
servicios publicos y con sacerdotes para hacer el culto a los dioses.

Este culto tenia que ser muy importante para los incas, ya que se consideraban
totalmente dependientes de los dioses que personificaban los elementos de la
naturaleza.

El pueblo tenia que pagar impuestos por trabajar para sus sefiores y para la comunidad,
un sistema tributario que en algunos aspectos recuerda el sistema comunista.

Un aspecto importante de la sociedad inca era su red de comunicaciones: los incas eran
famosos por sus carreteras que comunicaban todas las partes del imperio entre si y en
las que, por ejemplo, podian correr mensajeros para llevar mensajes al amperador con
una rapidez increible de hasta 250 kilémetros por dia.

b) Los aztecas

. Otra civilizacion basante desarrollada es la de los aztecas en México. Los aztecas eran

originalmente un pueblo con una cultura pobre que habia adoptado la lengua, elnahuatl,
y la cultura de los pueblos vecinos en el centro de México. A partir del segundo cuatro
del siglo XV los aztecas fueron el pueblo de mayor poder y riqueza en lo que hoy es
México. Sus conquistas tenian motivos no sélo economicos (necesitaban los tributos de
los pueblos conquistados), sino también religiosos, ya que el rito religioso exigia
sacrificios humanos en cantidades horrorosas para poder evitar asi la destruccién por
las dioses y para poder mantener el equilibrio del mundo y de la vida.

Habia tres clases sociales principales. El primer grupo lo formaban los nobles, los
sacerdotes y los guerreros, el segundo grupo eran los comerciantes, los artistas y los
artesanos, y el tercer grupo eran los que no poseian bienes y tenian que pagar tributos.



Entre ellos habia campesinos y esclavos, casi todos prisioneros de los pueblos vecinos
que habian capturado los aztecas.

(10).La produccion y los tributos reunidos se distribuian entre la poblacion en los mercados
locales llamados tianguis. Los aztecas comerciaban también con los pueblos vecinos
por rutas de comercio que les llevaban a zonas lejanas como Centroamérica y Yucatan.

(11).Los mayas

(12).Quizas la civilizacion més desarrollada en América fue la de los mayas. En el corazon
de la selva de la peninsula de Yucatan en México los mayas habian creado una de las
culturas mas fascinantes del Nuevo Mundo.

(13).Los mayas tenian una escritura propia y un sistema numércico muy avanzado. Su
calendario estd basado en observaciones astronémicas de increible exactitud: los mayas
hacian sus célculos con un error de menos de cinco minutos por afio.

(14).Ademas, en las dificiles condiciones de la selva desarrollaron una agricultura eficiente
que se basaba en el cultivo del maiz. Como producian los mayas alimentos para una
poblacion de mas de dos millones en medio de la selva impenetrable ? Con ayuda de un
radar de la Nasa se ha descubierto que los mayas inventaron una técnica para proteger
sus cosechas de la excesiva humedad de la selva: construyeron una red de canales para
desecar el suelo y evitar asi inundacion de los cosechas por el exceso de lluvia.

(15).Pero cuando llegaron los espafoles a la peninsila de Yucatan, encontraron en la selva
restos de ciudades abandonadas. ;Por qué abandonaron los mayas sus ciudades?

(16).;Fueron epidemias o desastres naturales? O fueron crisis politicas, guerras internas o
invasiones? No lo sabemos: aunque se han reunido muchos datos sobre esa cultura,
quedan todavia muchos misterios sin resolver.

(17).;Conteste!

e (Qué consecuencias tuvo el descubrimiento de América ?

o (Que dice el texto sobre los siguientos aspectos de los incas (el territorio, la lengua,
la sociedad, el culto religioso)?

o (;CoOmo estaba organizada la red de comunicaciones de los incas ?

o (Elnahuatl era la lengua original de los aztecas ?

e (Qué motivos tenian los aztecos para conquistar a los pueblos vecinos ?

o (Como estaba organizada la sociedad azteca ?

o (Para qué llegaban los aztecas hasta territorios tan lejanos como Yucatan y Centro-
américa ?

o (Como sabian los mayas alimentar a tanta gente ?

Un pais de mil caras.

a) Datos sobre Argentina
(1). Nombre oficial: Republica Argentina
Superficie: 2.767.000 kilémetros cuadrados
Poblacion: 32 millones de habitantes
Lengua: Castellano
Exportaciones: Cereales, carne, lana, pieles y cueros, vinos, maquinas-herramientas
Importaciones: Maquinaria y vehiculos, hierro y acero, papel, productos quimicos
Moneda: El austral

b) Asies Argentina
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(2). Argentina es el pais de lengua espafiola de mayor extension. Tiene una superficie algo
mayor que México y Espana juntos.

(3). Argentina es un importante pais agricola y ganadero. Grandes extensiones, como las
famosas Pampas, son de gran fertilidad. También produce vinos exelentes.Y cuenta,
ademas, con petroleo, carbdn, hierro y otros minerales.

(4). Antes de la llegada de los espafioles vivian en estos tierras varias tribus indigenas, pero
esta zona de América ha estado siempre poco poblada.

c) Altibajos en su historia y su economia
(5). A partir de finales de siglo XIX, Argentina exportd a Europa grandes cantidades de
lana, carne y cereales. Como habia mucho trabajo, miles y miles de europeos-espainoles
e italianos sobre todo-emigraron alla. Entre 1850 y 1930 llegaron unos cinco millones
de personas. En Argentina tuvo lugar entonces un enorme desarollo econémico.
(6). Pero la crisis econdmica de los afos treinta de este siglo fue desastrosa para Argentina,
que vivio desde entonces varias dictaduras militares.

d) Los matacos y los tobas

(7). Argentina es uno de los paises de América Latina donde menos «aborigenes» hay,
aunque ellos serian, se dice, los argentinos «de pura cepa». Los indios argentinos no
estan censados, no viven en las ciudades, no se mezclan con los blancos.

(8). Los indios tobas viven en su mayoria en el noroeste de Argentina, en las provincias de
Chaco, Formosa y Misiones. Y sobreviven fabricando objetos de barro sin cocer para
vender a los turistas. La mayoria ha abondonado las formas tradicionales de artesania
india para producir objetos ajenos a su propia cultura: rosarios, crucifijos, ceniceros se
venden mejor que sus idolos o sus pajaros.

(9). Los matacos son nomadas. Durante siglos han vivido de lo que la naturaleza les ofrecia,
recogiendo los frutos del monte, cazando y pescando en algun lugar hasta que el
alimento se agotaba. Entonces cambiaban de sitio.

(10).Aunque viven en grupos muy reducidos y cerrados, existe entre sus miembros un
extremado sentido de solidaridad.

(11).Algunos indios matacos trabajan, durante una temporada, en la recoleccion del algodon
o de la resina de los arboles, pero en general siguen viviendo al dia; sus casas, por
ejemplo, son una sola habitacion de ramas que comparte todo el grupo familiar.

(12).Las mujeres, que antes dedicaban su tiempo a acarrear agua del rio, a buscar lefia, a
cuidar de la familia y a modelar el barro, se han convertido en auténticas jornaleras de
la artesania para turistas: ropa de lana, bolsas de yute, objetos de barro fabricados casi
en serie.

México
a) Datos sobre México
(1). Nombre oficial-Estados Unidos Mexicanos
Superficie: 1.958.201 kilémetros cuadrados
Poblacion: 81 millones de habitantes
Capital: México D.F. (Distrito Federal): 19 millones de habitantes
Lenguas: espaiol, ndhuatl, maya y otras
Moneda: peso mexicano
Exportaciones: gas, petroleo, azucar, algodon, café
Imprtaciones: maquinaria, productos quimicos, papel, vehiculos
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b) Coémo es este pais

. México estd en América del Norte. El pais es montafioso y en el sur hay gran cantidad

de volcanes. Debido a las montafias el clima es variado: en las tierras bajas hace sol y
en las tierras altas hace frio.

De todos los paises latinoamericanos, Brasil, México y Argentina solos tienen mas de
la mitad de la superficie y las dos terceras partes de la poblacion total. Estos tres paises
producen juntos las tres cuartes partes de todas la exportaciones latinoamericanas.
Cuando los espanoles llegaron a México encotraron dos grandes civilizaciones: la de
los mayas y la de los aztecas.

Hoy dia el 30 % de la poblacion de México es indigena y el 15% es de origen europeo.
La mayor parte de los mexicanos, algo mas de la mitad de la poblacion, son mestizos,
es decir descendientes de espafioles y de algiin pueblo indigeno.

Los indios mexicanos, descendientes de los antiguos aztecas, mayas y de otros muchos
pueblos, hablan todavia mas de cincuenta lenguas diferentes.

M¢éxico es un pais con extensas zonas secas. Gran parte de la poblacion esta
concentrada en la Meseta Central, que es una zona con buen clima y condiciones muy
favorables para la agricultura.

Meéxico es, ademas, un pais rico en minerales. Es uno de los primeros productores
mundiales de plata y tiene una reserva petrolera considerable. Sin embargo, la mayor
parte de los mexicanos trabaja en la agricultura.

El turismo es otra actividad econémica de gran imprtancia. Muchos turistas de los
Estados Unidos pasan sus vacaciones en este pais. México fue, por sus minas de la
plata, uno de los centros mas importantes del imperio colonial espafiol.

(10).La poblacion de México aumenta muy rdpidamente. La mortalidad infantil es

relativamente baja. Casi la mitad de la poblacidn tiene hoy menos de 15 afos.

c) La poblacion mexicana

(11).Uno de los problemas mas importantes de México es, probablemente, su crecimiento

demografico. El pais tenia 12 millones de habitantes en 1920. Actualmente el nimero
de habitantes es casi de 80 millones. Se cree que en el afio 2000 pueden supararse los
120 millones. Sélo una tercera parte de la poblacion vive en el campo, o sea que mas de
50 millones de mexicanos se agrupan en las ciudades y sus suburbios. Esto se explica,
en parte, porque cerca del 50% de la poblacion tiene menos de 17 afios y cerca de 70%
menos de 30. Muchos jovenes se dirigen a las ciudades en busca de un trabajo.

(12). Aunque es muy dificil ofrecer cifras exactas, puede decirse que la capital, México D.F.,

tiene mas de 17 millones de habitantes, Guadalajara unos 3 millones y Monterrey 2,5
millones. Esta concentracion en grandes ciudades crea enormes problemas de vivienda,
seguridad, servicios, transporte, contaminacion, paro, etc. Por ejemplo, 10 millones
mexicanos no tienen aun servicios sanitarios regulares y el 30% de la poblacién no
tiene ingresos suficientes para alimentarse correctamente.

d) Sectores econémicos

(13).La agricultura es la actividad econdmica mas importante de México si se tiene en

cuenta la cantidad de poblacion que emplea. México tiene, ademas, unas condiciones
climaticas que permiten una produccion agricola muy variada. Algunos de los
productos son la base de esta actividad econdmica porque son los principales alimentos
de la poblacidon y porque se exportan y representan un importante ingreso de divisas.
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Uno de los principales productos agricolas es el maiz: de las 16.400.000 hectareas que
se cultivaron en el periodo 1970-1983, 7.500.000 fueron de maiz,es decir, el 46% de la
superficie total cosechada. El frijol ocup6 2 millones de hectareas, el sorgo, 1 milldn,
aproximadamente, y el trigo, 1 millon. En conjunto, estos cuatro productos ocupan el
70% de la superficie total de cultivos. El 30% restante se utiliza para frutales, algodon,
café, azlcar y cacao.

(14).Respecto a la ganaderia, puede decirse que en el 44% de la superficie del pais hay
buenas condiciones para el ganado y que esta actividad va a tener un papel econémico
importante en el futuro. Sin embargo, actualmente, la explotacion ganadera se hace casi
sin adelantos tecnologicos. Por otra parte, algunos factores han limitado su desarollo: el
bajo nivel de consumo de la poblacion (el consumo de carne en México es muy bajo),
problemas de falta o de exeso de agua, de transporte y distribucion, etc.

(15).Hay también en México grandes yacimientos de petroleo. En 1983 el Estado expropid
las riquezas petroliferas a las compafiias extranjeras y cre6 una empresa estatal,
PEMEX. Estos yacimientos y la industria petroquimica derivada han sido esenciales
para el desarollo de México, que es, desde 1981, el cuatro productor mundial, y
constituyen la fuente mas importante de divisas del pais.

(16).Para ultimo, en cuando a la industria, hay que sefialar que ha tenido un crecimiento
medio anual en los tltimos afios del 5%. Puede decirse, aun asi, que la mayor parte del
pais esta empezando todavia su desarollo industrial. Algunos problemas imprtantes son:
la falta de capacidad de consumo de la poblacion, la inestable situacién econémica y la
falta de divisas, la escasez de mano de obra cualificada, la exceciva concentracion de la
industria en algunas regiones, entre otros.

Peru

a) Poblacion
(1). Pert tiene unos veinte millones de habitantes. La poblacién indigena habita en las
regiones montafosas formando pequefios centros agricolas cuyos origenes se remontan
a la época incaica. En ellos se practica una economia cerrada de autosuficiencia.
Sobreviven en estos lugares numerosos dialectos quechuas.

b) Sectores econémicos

(2). A finales de los afios 70 Peru se habia convertido en un pais exportador de petroleo.
Pero por diversas causas la produccion disminuy6 en los afios 80 y, en 1986, Peru se
vio obligado a importar crudo de nuevo.

(3). Los cultivos mas importantes de la agricultura de Pert son la cafia de azucar, el algodon
y el café. Sin embargo, las malas condiciones metereoldgicas, el incremento de la
demanda interna y las dificultades financieras, entre otros factores, han ocasionado una
disminucion considerable de la exportacion de estos productos.

(4). La mineria es un solido soporte de la econdmica peruana. Este sector contribuye
anualmente al PNB con una tasa que oscila entre el 7,5 y el 10%, y proporciona casi la
mitad de los ingresos por exportaciones. Del subsuelo peruano se extrae cobre, plomo,
cinc, oro, plata, molibdeno, hierro, bismuto y tungsteno, entre otros minerales. Son muy
importantes el cobre y la plata.

(5). La pesca de anchoa fue hasta 1972 una fuente importante de ingresos. Sin embargo, la
aparicion de la corriente de El Nifio y las capturas masivas incontroladas tuvieron
consecuencias desastrosas para la pesca de anchoa. Ademas, los depositos de guano en
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las islas costeras han sufrido los efectos de la escasez de peces y la consiguiente
migracion de las aves marinas productoras de este tipo de fertilizante natural.

(6). La industria peruana no es muy importante. Destacan los sectores metalirgico,
siderurgico y pesquero. Algunos productos importantes son vehiculos, cemento, crudos
refinados y productos alimenticios.

(7). El nimero de turistas que visitan el pais cada afio es de 300.000. Los ingresos anuales
son de 300 millones de dolares. El 40% de los turistas son ciudadanos de paises
europeos; un 20% son norteaméricanos y el resto es de paises latinoamericanos.

Colombia

a) Como es este pais

(1). Colombia es un pais rico. Tiene muchos recursos naturales. Colombia es uno de los
exportadores de café mas importantes del mundo. Ademas exporta bananas y
minerales. Las esmeraldas de Colombia son famosas en todo el mundo.

(2). En Colombia hay mucha diferencia entre las distintas regiones del pais. Hay regiones
ricas, con ciudades modernas, y regiones que son pobres y primitivas.

(3). En Colombia las diferencias sociales son enormes. Hay mucha gente sin trabajo, muy
pobre. Y también hay gente muy rica.

(4). Colombia tiene unas 28 millones de habitantes. El 25 por ciento son blancos y el 10 por
ciento son indios o negros. El resto de los colombianos son mestizos o mulatos.

(5). De las personas mayores de 15 afios, aproximadamente el 15% son analfabetas (9% en
la ciudad y 25% en el campo).

(6). La mayor parte de la poblacion vive en la region de los Andes que ocupa el 30% del
territorio. Colombia estd cerca de Ecuador. En las tierras bajas hace mucha calor y el
clima es muy humedo. En las montafas, en cambio, el clima es més fresco. Por esto
mucha gente vive en los Andes.

b) Bogota
El siguiente texto no tiene indicacion de parrafos.
1. Lea primero el texto globalmente.
2. Apunte luego las palabras o grupos de palabras que forman el hilo del texto.
3. Haga después una subdivision en parrafos, indicando los renglones.
4. Haga un esquema estructural de contenido del texto.

Para la mayoria de los campesinos pobres de Colombia, la ciudad significa riqueza, trabajo,
industria. Ahi invierte el extranjero, ahi estan las centrales de toda la economia. El trabajo y
la industria significan para muchos de los pequefios campesinos la esperanza de una vida
mejor. Pero la riqueza de las ciudades es la riqueza de unos pocos y con bastante frecuencia
es también la riqueza de los extranjeros. Este fenomeno remonta a los tiempos de la
colonizacion, en los que los espafioles trajeron el «progreso» de los europeos a los indios de
Colombia y se llevaron la riquezas de las culturas indias hacia Europa. En muchas de las
casas viejas se pueden ver todavia la ifluencia de la arquitectura espafiola y la riqueza de los
colonizadores que en muchos casos se cuenta hasta hoy dia entre las familias mas
prestigiosas del pais. Los rascacielos modernos de Bogota se pueden considerarse como
expresion de una colonizacion moderna: la de las empresas internacionales como la United
Brands y otras. Muchos peones y pequefios campesinos, mal pagados e incautados por la
esperanza de un puesto de trabajo y de una vida mejor abandonan el campo y huyen a la
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ciudad. En Bogota, sin embargo, les espera a la mayoria de este gente una situacion sin
salida. El hecho que no han tenido la ocasion de aprender un oficio cualificado (el
aprendizaje cuesta dinero) es la causa de que tampoco encuentran trabajo. La consecuencia
es que tienen que mantenerse mediante trabajos accidentales mal pagados y duros, en los
que muchas veces toda la familia tiene que participar. El sueldo miserable es apenas
suficiente para ganar el pan de cada dia. Asi las familias van a las villas miseria, los barrios,
donde por lo menos la vivienda es barata. Ahi no hay escuelas. Pero sin ensefianza tampoco
hay oportunidades para los nifios. Uno de los trabajos duros, «de negros» como se dice, mas
tipicos de los habitantes de los barrios es el fraccionar y el comprimir el barro trabajando en
una de las inmensas fabricas de ladrillos y tejas situadas en la periferia de la ciudad. Cada
dia se moja el barro seco con agua, se comprime después en moldes y se cuece mas tarde en
hornos primitivos hasta dar como resultado la teja o el ladrillo. Los nifios, las mujeres, los
ancianos y las prefadas también, todos tienen que ayudar, porque lo que pagan por teja no
basta para garantizar la existencia. El promedio salarial de una familia entera es de cerca de
80 marcos al mes para ocho personas. Si el marido muere, es principalmente la mujer la que
tiene encargarse de la alimentacion de la familia. Esta mujer trabaja cada dia desde el
amanecer en la cantera, para que sus hijos tengan lo suficiente para comer. Esta mujer no es
la Uinica que esta en tal situacion, pues muchas mujeres se ven abandonadas por sus maridos
desesperados. El marido comienza a tomar, se queda agotado por la carga del trabajo y se
inferma después. Si la madre trabaja, los nifios se quedan en casa, es decir en una de esas
chabolas construidas de ladrillos, de chapa y de cartén. Esas casuchas forman los barrios,
llamados también «Invasiones» que circundan la ciudad de Bogotd. Muchas veces sin ser
vigilados, sin poder ir a ninguna escuela, sin ser atendidos por nigin médico, estos nifios
viven creciendo sin la esperanza de un futuro mejor. Muchos nifios abandonan las cabafias
de la miseria buscando una vida mejor en las calles de Bogotad como «gamines».Con todo,
ahi tienen una minima oportunidad de mantenerse limpiando zapatos, pillando coches
derrelictos, vendiendo periddicos, robando y mendigando.Muchas veces se dan también a la
prostituciéon. Duermen bajo coches, en parques, sobre bancos o en corredores o patios,
metiéndose en cartones.

C. Negocios bancarios

Banco mundial

(1). El Banco Mundial, cuyo nombre oficial es Banco Internacional de Reconstruccion y
Fomento (BIRF), es hermano gemelo del Fondo Monetario Internacional (FMI),
aunque con funciones diferentes. Formalmente es una agencia especializada de las
Naciones Unidas vinclulada al Consejo Economico y Social. En la practica, al igual que
FMI, goza de absoluta autonomia respecto a la ONU y esta fuertemente dominado por
EE.UU.

(2). Su fundacion data de la Conferencia de Bretton Woods, celebrada en julio de1944 en
New Hampshire, EE.UU., en la cual se adopt6 el sistema monetario internacional de la
paridad oro-ddlar, vigente hasta el 15 de agosto de 1971, fecha en que el presidente
Nixon anunci6 la inconvertibilidad de dolar en oro. El Banco Mundial comenz6 sus
operaciones el 25 de junio de 1946.

(3). El BM es una entidad crediticia que se dedica a conceder o garantizar préstamos a
aquellos paises miembros que lo soliciten. Estos créditos por lo general son a largo
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plazo y por ellos cobra intereses bien altos (en septiembre de 1987 eran el 7,92%), tal y
como hacen normalmente los bancos comerciales.

Originalmente, segin se expresa en sus estatutos, este organismo fue creado para
«contribuir a la reconstruccion y fomento en los territorios miembros, facilitando las
inversiones con fines de produccién en los paises de menos desarrolloy.

Tales propositos fueron sélo una fachada tras la cual el gobierno de Estados Unidos
puso en marcha un vasto plan financiero a escala mundial para obtener la hegemonia
econOdmica absoluta en Occidente.

El Banco Mundial estd integrado por un grupo de tres organismos: el Banco
propiamente dicho, la Asociacion Internacional para el Desarollo (AID), y la
Corporacién Financiera Internacional (CFI).

Depositos Bancarios
Los depdsitos en los bancos comerciales pueden ser de dos tipos: los depdsitos a la
vista o saldos de cuenta corriente, que son pagables en efectivo bajo demanda, y
depositos a plazo o de ahorro, que requieren un aviso, normalmente de siete dias, para
retirarlos.
La influencia econémica de los depdsitos de los bancos comerciales es doble. En
primer lugar, sujeto a los requisitos de prudencia y control de las autoridades
monetarias, el volumen de depodsitos puede variarse a voluntad de los bancos
simplemente adquiriendo activos. En segundo lugar, los depositos a la vista, al ser
transferibles por cheque y convertibles en caja bajo demanda, son tan dinero como el
metalico o los billetes.
El volumen global de depositos bancarios en la economia depende de diversos factores,
algunos de los cuales pueden ser influenciados por la autoridades monetarias. Primero,
las autoridades monetarias pueden influenciar de una forma directa la posicion del
presupuesto gubernamental, la estructura de la Deuda Nacional y, por lo tanto, la
estructura de precios de los bonos, tipos de interés y la oferta de caja y activos liquidos
disponibles en el mercado monetario; esta accion influenciard el volumen de depositos.
Segundo, los bancos comerciales pueden afectar al nivel de depdsitos con su actividad
frente a los anticipos, sus ideas sobre lo que constituye unos coeficientes
«satisfactorios» de caja y activos liquidos con respecto a los depdsitos, y su deseo de
poseer bonos. Tercero, el publico en general puede influenciar el volumen de depdsitos
segiin su inclinacion a conservar caja, a emplear los anticipios bancarios y a poseer
bonos. El volumen y nivel de la actividad econdémica general y el nivel de precios
afectan también al volumen de depositos, ya que en épocas de gran actividad y precios
altos aumenta la demanda de dinero.

El Banco y su Balance

Un banco es una empresa que recibe fondos de unas personas (principalmente de los
depositantes, pero también de sus accionistas y otros prestamistas) y los presta a otras
personas o entidades.

Los bancos, pues, rinden un servicio al publico. Al hacerlo, deben cuidar su liquidez, su
rentabilidad y su solvencia. La liquidez es su capacidad para convertir los depositos en
dinero, a voluntad de sus clientes. La rentabilidad viene exigida por sus propietarios: el
servicio prestado por los bancos les debe permitir obtener un beneficio. La solvencia
exige que los bancos tengan mas que lo que deben.
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El balance de un banco, esto es, la descripcion de su posicion patrimonial sus bienes o
derechos y sus deudas en un momento determinado. En el pasivo aparecen las deudas
del banco: son sus fuentes de financiacion, es decir, los recursos de los que dispone
para llevar a cabo su actividad. Los depositos los recibe del publico. Los préstamos del
banco central son exactamente lo que esas palabras significan. Los fondos propios son
la suma del capital aportado por los accionistas, més los beneficios acumulados de los
afios anteriores, que no se distribuyeron entre los accionistas y que, por tanto, son
también propiedad de éstos. Esos beneficios acumulados se llaman «reservasy.

En el activo figuran los usos de los recursos recibidos: que se ha hecho con ellos. Aqui
solo consideramos dos usos o activos: las reservas y los activos rentables. Las reservas
son el efectivo en la caja de los bancos y los depdsitos en el banco central. Los activos
rentables constituyen una pieza clave para la rentabilidad del banco: como su propio
nombre indica, son estos activos los que producen, directamente, sus beneficios. Se
incluyen entre ellos los créditos y préstamos a familias y empresas (descuento de
efectos, polizas, etc.) y la compra de valores por el banco, tanto de empresas (acciones,
obligaciones, etc.) como del Estado (deuda publica). Se les puede llamar también, con
razon, crédito bancario (en sentido amplio).

El Banco de Bilbao: servicios utilizados

Cuentas corrientes. Uno de los servicios méas comodos para pagar y cobrar facilmente.
Una contabilidad impecable hecha por el propio Banco, que le informara
frecuentemente de la situacion de su cuenta, lo cual le permitira llevar con la mayor
exactitud y comodidad el control y administracion de la misma.
Cuenta Comercio. Con ella se pretende centralizar y coordinar todas las operaciones
bancarias del comerciante con el Banco de Bilbao, ofreciéndole ademas una serie de
productos y servicios especificos que indudablemente le habrd de procurar grandes
ventajas. A cambio de la utilizacion de los productos y servicios que englosa la Cuenta
Comercio, el Banco de Bilbao le proporciona al comerciante, sin costo alguno, tres
tipos de Seguros contratados por Euroseguros y Aurora-Polar, S.A. Estos seguros son:
Un Seguro que protege la recaudacion diaria de un eventual atraco en el lugar de
trabajo, hasta un méximo de un millon de pesetas, otro Seguro de igual cuantia que
cubre el transporte de fondos hasta la oficina del Banco de Bilbao donde se efecttia el
ingreso, y por ultimo, un Seguro de accidentes, por una cantidad maxima de cinco
millones de pesetas.
Libretas de ahorro. Uno de los servicios mas utilizados del Banco de Bilbao desde
1861. Utilizado por casi dos millones de clientes. Usted puede retirar fondos hasta un
maximo de 50.000 pts. sin necesitar conformidad en cuaquiera de nuestras 1.400
oficinas.
Cajeros Automdticos. Usted tiene a su disposicion una extensa red de Cajeros
Automaticos distribuidos por toda Espafia:
o Los 110 Cajeros del Banco 24 Horas, en las Oficinas del Banco de Bilbao.
e Y los Cajeros de las entidades bancarias integradas en el Grupo ServiRed y en la

Red Compatible VISA.
Para utilizar estos Cajeros no tiene mas que introducir su Tarjeta VISA del Banco de
Bilbao, teclear su Numero de Identificacion Personal y seguir instrucciones que iran
apareciendo en la pantalla del Cajero. Asi, sencillamente, usted podra:
o Retirar dinero.
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o Conocer el saldo de su cuenta cte./ahorro y los 3 tltimos movimientos de la misma.

o Realizar depositos en efectivo o talon.

e Consultar su disponible en Cajeros Automaticos.

Podra hacer uso de nuestros servicios todos los dias, laborables o festivos, a cualquier

hora del dia o de la noche.

Custodia y administracion de valores.

Muchas personas nos confian sus valores para evitar improductividades, pérdidas y

riesgos. Nos ocupamos de abonarle, a su vencimiento, los dividendos e intereses, le

informamos de las amortizaciones, ampliaciones de capital, etc., ofreciédole una
administracion e informacion exacta y constante del rendimiento de sus valores.

A efecto de facilitarle la cumplimentacion de la declaracion de la Renta, el Banco le

informa de los intereses y dividendos percibidos en el afo, y del movimiento de sus

depositos (compras, ventas, suscripciones, amortizaciones, etc).

Por otro y para el Impuesto sobre el Patrimonio, el Banco le proporciona un inventario

de sus depositos de titulos con su valoracion efectiva a la cotizacion media del ultimo

trimestre.

Tarjeta de Crédito Visa Oro del Banco de Bilbao.

Es una tarjeta selectiva de compras, especialmente indicada para personas de

reconocida solvencia y prestigio.

Dispone de todas las ventajas y servicios de una tarjeta de crédito VISA y ademas:

o Usted puede comprar practicamente sin limite.

e Dispone de un crédito permanente de 1.000.000 de pts.

o Puede obtener mas dinero en efectivo en Cajeros Automaticos y Oficinas Bancarias

o Disfruta de un seguro de accidendes de 50 millones de pesetas (75 millones en caso
de viajes en avidn), sin coste alguno para usted.

o Cuenta con un servicio permanente de asistencia internacional para situaciones de
emergencia. En suma, una tarjeta para casi todo lo que pueda imaginar, cueste lo
que cueste.

Cheques de viaje.

Una solucion muy practica para viajes y vacaciones, Cheques a prueba de robos,

pérdidas o destruccidn, tanto en pesetas como en divisas. Es dinero en efectivo en miles

de establecimientos nacionales y extranjeros y en las oficinas bancarias.

Telebancos

Treinta y cinco Bancos, con mas de 11.000 oficinas, le ofrecen una forma céomoda,
rapida y diferente, de disponer de su cuenta bancaria.
Esté en la ciudad que esté, puede realizar todos los dias del afio a cualquier hora del dia
o de la noche, operaciones en los 850 TELEBANCOS 4B reparidos por toda Espafia. Y
todos los TELEBANCOS 4B son iguales y funcionan igual. Nunca tendra problemas al
utilizarlos.

Sacar dinero en un TELEBANCO 4B es cuestion de segundos:
Introduzca su TARJETA 4B.
Marque su nimero secreto personal.
Pulse la tecla de sacar dinero.
Indique la cantidad que desea sacar.
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5. A continuacién, el TELEBANCO 4B le preguntard si desea efectuar alguna otra
operacion.

6. Finalmente retire su tarjeta, el recibo y el dinero; y jya estd! Pida en su oficina bancaria
una relacion completa de todos los TELEBANCOS 4B que hay en Espafia.

D. Cartas de negocios

a) Solicitando un puesto de trabajo.
La solicitud de empleo de una carta debe inspirar interés en forma delicada. El aspirante

expresara exactamente su situacion, capacidad y experiencia habida en cargos similares al
que desea desempefiar. Detallard sus antecedentes, procurando apartarse de los propios
elogios personales, que siempre resultan ridiculos, pero sin ocultar, por exceso de modestia,
las cualidades reales que posea. Citard las referencias y cortésmente solicitard una
entrevista.

Carta 1
Soledad Bruguera Pérez
Onésimo Redondo 15, 2’ izda.
28020 MADRID
SEAT SA

Zona Franca
08002 BARCELONA

Madrid, 14 de abril de 19
Estimados sefiores:
Con referencia a su anuncio en ‘El Pais’ del pasado domingo, me dirijo a ustedes para
ofrecerme para ese puesto de trabajo.
Me llamo Soledad Bruguera, tengo 23 afios y desde los 19, cuando termin¢ los estudios de
técnica especialista de secretariado, estoy trabajando en la casa Sirca, Plaza Mayor, Madrid.
Durante los cuatro afios que he trabajado para esa firma he aprendido el aleman. En la
escuela comercial tuve cuatro afios de inglés, ademas de las practicas administrativas, tengo
conocimientos del manejo de procesadores de texto.
Me interesa ese trabajo por las relaciones de su casa con Alemania (Audi-Volkswagen).
También me gustaria vivir y trabajar en la capital de Cataluiia.
Les mando adjunto curriculum vitae, fotocopias de certificados y diplomas obtenidos.
Espero recibir una contestacion favorable y les saludo atentamente.

Soledad Bruguera

Anexos: 1 curriculum vitae
2 fotocopias de certificados
3 fotocopias de diplomas

Carta 2
Sres. L. Drey fus & Cia.,
CAPITAL.
Buenos Aires, 23 de mayo de 19..
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Muy sefiores mios:
Enterado por el Sr. Ernesto Jamet, agente viajero de esa apreciable casa, quien
bondadosamente ha prometido recomendarme ante Uds., de que desean encontrar un
especialista de secretariado, capaz de encargarse de la correspondencia en castellano y en
francés, me complazco en ofrecerles mis servicios en la seguridad de que habré de darles
entera satisfaccion.
Conozco perfectamente los dos idiomas mencionados y he realizado estudios comerciales en
una de las mas prestigiosas academias de la ciudad, como consta en la copia de diploma
adjunto.
Los Sres. Saint Hermanos, en cuya casa trabajé mucho tiempo, podran informar a Uds.
respecto de mi capacidad y comportamiento. Dejé el empleo que alli desempenaba para
dedicarme a tareas de corretaje a las que sigo dedicado, pero que abandonaria gustoso por
una ocupacion menos aleatoria.
Si Uds. me honran con su confianza, haré lo posible para demostrarles que soy acreedor a
ella.
En espera de su grata respuesta me suscribo de Uds.

Atto.y S. S.

A. FABREQUE

Carta 3
Sr. Gerente del Banco de la Provincia de Buenos Aires,
CAPITAL.

Distinguido sefior:

Habiéndome enterado de que se han producido unas vacantes en las oficinas de ese
respetable Banco, me es grato dirigir a Ud. la presente para ofrecerle mis servicios.

Tengo 18 afios; poseo conocimientos generales de contabilidad y creo reunir las condiciones
exigidas para desempefiar, a su entera satisfaccion, cualquier empleo que se dignara Ud.
confiarme, estando, ademas, dispuesto a someterme a un examen previo, de acuerdo con el
reglamento de esa apreciable Institucion.

Esperando tenga Ud. a bien honrarme con su contestacion favorable, le saludo
respetuosamente,

Su atento y S. S.
ERNESTO BARCALA

Carta 4 Contestacion negativa a la anterior

Muy sefior mio:
En contestacion a su atta carta de ayer, siento no poder aprovechar sus servicios, pues el
empleo que habia ofrecido Gltimamente estd ya ocupado.
Sin embargo, tomo nota de su solicitud para poder llamarle en caso que no me conviniera la
persona a quien acabo de emplear.
Saludo a Ud. atentamente,

S.S.S.

P. MARQUEZ
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b) Ofertas, pedidos y recibos

Carta 1
Bogedas Federico Paternina

Apartado 426

E-26003 Haro Ollauri (La Rioja)
Espafia

Diisseldorf, 2 de octubre de 19..

Estimados sefores:

Con mucho interés hemos leido su anuncio en la revista ‘Essen & Trinken’. Somos
importadores de vinos y nos interesa conocer sus productos.

Les rogamos nos informen detalladamente de sus vinos, de los precios y de las condiciones
de pago y entrega. En espera de sus prontas noticias, les saludamos atentamente.

Weinimport Intervino
p. p. Peter Hemsen

Carta 2
Estimados sefiores:
Acusamos recibo de su carta del 2 cte., por la cual les damos las gracias. A continuacion les
informamos sobre nuestras bodegas.
Las bodegas antiguas de nuestra empresa se hallan en Ollauri y las modernas en Haro. Estas
tienen una superficie de 120.000 metros cuadrados. En nuestra empresa trabajan unas 150
personas.
No tenemos vifiedos propios. Por eso, para los riojas tintos compramos vinos hechos vy,
normalmente, mostos para los blancos y los rosados. Nuestra empresa produce unos 92.000
hectolitros al afo, de los cuales cerca del 70% son tintos (Banda Azul, Vina Vial, Gran
Reserva y Conde de los Andes), el 20% blancos (Banda Dorada, Rinsol, Reserva Blanca) y
el 10% rosados (Banda Rosa).Los vinos de nuestra casa han obtenido en sus diversas
categorias toda clase de premios, como por ejemplo medallas de oro y de plata en Londres,
Milan y Liubliana. Del millon de cajas que la bodega vende anualmente, un tercio va al
extranjero.
A su demanda les remitimos nuestro catalogo y la lista de precios. Nuestros precios se
entienden fob Bilbao. Sirvanse ver nuestras condiciones de pago y entrega en la hoja
adjunta.
Por correo separado les enviamos algunas muestras de los diferentes vinos de nuestra casa.
Les rogamos los prueben y que nos comuniquen su opinidn sobre su calidad.
En espera de sus noticias, les saludamos muy atentamente,

Bogedas Federico Paterhila
p.p. Francisco Buyo
Anexos: 1 catalogo

1 lista de precios
1 hoja de condiciones

Carta 3
Diisseldorf, 4 de noviembre de 19..
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Asunto: Pedidos de vinos

Estimados sefiores:

Acusamos recibo de su oferta del 12 ppdo., por la cual les damos las gracias.

También les comunicamos que hemos recibido las muestras mencionadas en su carta. La
calidad de sus vinos nos ha satisfecho. Para hacer un ensayo en nuestro mercado, les
pasamos el pedido siguiente: 800 botellas de vino tinto, Vifia Vial, reserva de 1983, al
precio de Pts 700 cada una.

Sirvanse mandarnos también material de propaganda para los clientes interesados.

En espera de sus noticias y de la confirmacion del pedido, les saludamos muy atentamente,

Weinimport Intervino
p. p. Peter Hemsen

Carta 4
Haro, 17 de noviembre de 19..
Asunto: Confirmacién de su pedido del 4-11-19..

Muy sefiores nuestros:

Les agradecemos su carta del 4 cte. con el pedido adjunto que confirmamos como sigue:

800 botellas de vino tinto, reserva de 1983 Vifa Vial, al precio de Ptas 700 cada una.
Celebramos mucho que nos hayan favorecido con su pedido, que hemos ejecutado
inmediatamente, despachando hoy la mercancia por barco. Esperamos que el envio llegue a
su poder en buen estado.

Adjunto a la presente les mandamos la factura (por valor de Ptas 560000) y unos folletos en
espaiiol.

Esperamos que Uds. estén satisfechos con la pronta ejecucion de este pedido y que a esta
primera orden sigan otras.

Les saludamos muy atentamente,

Bodegas Federico Paternina
p. p. Francisco Buyo
Anexos: 1 factura

10 folletos

Carta s
Elefanten-Schuh GmbH

Hoffmannallese 21,

D-4190 KLEVE

Ciudadela, 26 de mayo de 19..
Asunto: el envio del 10 cte.

Estimados sefiores:

Acusamos recibo de su envio del 10 cte. Podemos comunicarles que la mercancia ha llegado
en buen estado.

Para liquidar su factura por valor de ptas. 450.000 les hemos abonado el importe a su cuenta
postal mencionada en su carta del 10 cte.
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Les agradecemos la pronta ejecucion de nuestra orden y esperamos que sus zapatos
encuentren buena acogida entre los clientes.
Les saludamos muy atentamente,

Novus S. A.
p.p.Oscar Hernédndez

Carta 6
Magquinaria Puig
Carretera Castelldefels s/n
E-08015 BARCELONA
Espana
Kleve, 25 de mayo de 19..
Asunto: el envio del 10 cte.

Estimados sefores:
Ayer lleg6 en el plazo convenido su envio del 10 cte., objeto de nuestro pedido del 17 del
mes pasado.
Lamentamos tener que comunicarles que, al examinar el suministro, constatamos que un
aparato esta estropeado.
Por eso les rogamos nos envien en el plazo de 2 semanas un aparato de repuesto. Esperamos
su confirmacion por télex al respecto asi como sus instrucciones sobre lo que debemos hacer
con el aparato estropeado.
Tal como se convino en el contrato de compraventa, comunicaremos el dafo sufrido durante
el transporte a nuestra compaiiia de seguros que se hara cargo del asunto.
Cuando hayan enviado el aparato de repuesto, efectuaremos el pago de la suma total del
suministro.
En espera de sus noticias por télex les saludamos muy atentamente,

Elefanten- Schuh GmbH

p. p. Maria Verhufen

c) Para atraer a los antiguos clientes
Cuando clientes habituales han dejado por un tiempo de comprar en la casa, es 16gico pensar

que lo han hecho por estar quejosos o por haber encontrado mejores condiciones y precios
en otra similar. Hay que procurar por todos los medios atraerlos de nuevo: se les envian
nuevas cartas; se les hacen proposiciones halagiiefias; pero guarddndose bien de molestarles
con preguntas acerca de las causas que les indujeron a proveerse en otro sitio, pues esto
seria alejarlos todavia mas.

Haremos resaltar la seguridad que tenemos de estar en primera linea en cuanto a precios y
condiciones. Que se trasluzca en la carta nuestro vivo interés en hacer un esfuerzo por
complacer al cliente. Para darle aspecto mas personal y para quitarle el caracter demasiado
interesado que de otra manera puede sospecharse en ella, algunas casas importantes buscan
un pretexto plausible, como la publicacion de un catalogo o un hecho cualqgiera que tenga
relacion con el asunto. En esa forma se llega sin violencia y como ocasionalmente al objeto
de la carta.

Las siguientes recomendaciones no estan de mas para esta clase de correspondencia:
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1. Se debe atender con solicitud, lo mismo al mas pequefio comprador que al més grande:
el modesto cliente de hoy puede ser el gran cliente mafiana. Ademas, la clave del éxito
es la perfecta cortesia con todo el mundo.

2. El cliente ignorante necesita ser aconsejado e ilustrado. Y esto debe hacerse con tacto.

3. Cada asunto debe ser objeto de un parrafo; estar expresado en lenguaje sencillo,
evitindose términos del oficio que correrian el riesgo de no ser perfectamente
comprendidos.

4. Mientras una carta de pedido puede ser lo mas breve posible, una carta destinada a
allanar dificultades ha de tener la longitud necesaria para exponer todos los datos
convenientes.

Cartal
Sr. P. Morando,
MERCEDES.

Distinguido sefior:

Hace ya algtn tiempo que no hemos tenido el gusto de recibir de Ud. ninglin pedido, lo que
no deja de extranarnos, pues ni en novedad, ni en calidad, ni en precios, es posible hallar
nada mejor que en nuestra casa.

Ya sabe Ud. que nosotros no tenemos el articulo mas barato; pero al comprar nuestros
muebles tiene Ud. la seguridad de poderlos revender y le dejan mas beneficio que los
articulos de calidad inferior.

Todo articulo que figura en nuestro catalogo es de un estilo simple y de buen gusto a la vez.
Como nuestra casa es de las que mas operaciones hacen en muebles de lujo para comedor y
dormitorio, podemos emplear un dibujante experto sin consideraciones de precio.
Indudablemente hay en esa poblacion personas refinadas que apreciardn uno de nuestros
magnificos dormitorios Imperio: tienen toda la apariencia de los muebles mas caros y, sin
embargo, estan al alcance de la mayoria de las fortunas. También es seguro que hay gente
de gusto que de buen grado compraria un comedor de nogal, con tal de que el precio fuera
conveniente; y no hallard Ud. a ninglin precio nada que iguale a nuestra fabricacion en
acabado y en estilo. Nosotros hemos popularizado el mueble bueno y barato, y hemos
conservado el primer puesto entre nuestros competidores.

Le enviamos adjunto el suplemento de nuestro catalogo general, en que figuran todos los
articulos que hemos afiadido a nuestra seccion desde el ultimo afio.

En espera de sus gratas noticias, quedamos de Ud.,

Attos y Ss. Ss.
BARATTI & Cia.

Carta 2
Sra. P. de Rocha, CAPITAL.

Distinguida sefiora:

Las fiestas de Navidad y Afio Nuevo se acercan.

Premitanos, sefiora, augurarselas muy felices y recomendarnos a su benévola atencion. El
afno pasado, para esta misma fecha, encargé6 Ud. a nuestra casa varios articulos apropiados
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para dichas fiestas. Seguramente le interesara saber que, deseosos de corresponder al favor
del publico y contribuir a fomentar la sana alegria de las veladas familiares de fin de afio,
hemos aumentado extraordinariamente nuestro surtido. Si Ud. tiene a bien pasar por nuestra
exposicion, convendrd con nosotros en que no es posible alcanzar mayor variedad ni mas
economia de precios. A los articulos que hemos vendido en afios anteriores (arboles de
Navidad, etc.), hemos agregado este afio la seccion «Vinos, Licores y Bombones», en cuya
organizacion hemos tenido las caracteristicas especiales de las familias argentinas.
El gusto més refinado y la més exquisita delicadeza han guiado todas nuestras compras.
Vinos generosos de paladar agradable y aroma suavisimo, licores exquisitos, bombones que
parecen disolverse en una caricia ... todo cuidadosamente presentado y a precios
inverosimiles.
Tenga a bien, sefora, examinar la lista adjunta y en ella encontrard lo que desee para
satisfacer al mas exigente y cumplir con la persona mas amiga.
Tratamos de atender las 6rdenes el mismo dia en que las recibimos, pero nos permitimos
aconsejar a nuestros favorecedores las hagan sus compras con alguna anticipacion, para
evitar las aglomeraciones de ultima hora.
Saludamos a Ud. con nuestra distinguida consideracion,

FEENEY & Cia.

Carta 3
Sr. Emilio Carbone,

TRES ARROYOS.

Estimado sefior:

Hace ya muchos afios que contamos a Ud. entre los buenos clientes de nuestra casa.
Nuestras relaciones fueron siempre cordiales y continuadas. ;A qué debemos ahora atribuir
la interrupcion que han sufrido en los ultimos tiempos?

(Tiene Ud. alguna queja contra nosotros por los articulos de merceria que le despachamos la
ultima vez?

O es que desde su ultimo pedido no ha tenido necesidad de hacer nuevas compras ?
Tenemos sumo interés en recibir noticias suyas que nos saquen de duda sobre el particular.
Nos parece inutil reiterarle la seguridad de nuestra atencidon, como huelga también repetir
que le seguiremos concediendo las mas ventajosas cotizaciones en futuras operaciones.

Al asegurarle que estimamos en mucho sus relaciones comerciales con esta casa,
aprovechamos la oportunidad para saludarle muy atentamente,

Ss. Ss. Ss.
MERCERIA SUIZA.

d) Correspondencia sobre cuestiones relacionadas con el cumplimento de las
obligaciones contractuales.

Carta 1
Muy Sefiores nuestros:

Conforme al Contrato N'... del 22 de marzo ultimo, hemos enviado a Su pais a unos
especialistas altamente calificados para prestarles asistencia en la preparacion de la tarea
para la proyeccion de un complejo minero-metalurgico, en la recopilacion de los datos
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iniciales necesarios y en la realizacion de las prospecciones geoldgicas en la zona de
construccion.

El pago de los servicios de los especialistas lo deben realizar Uds. trimestralmente contra
nuestras facturas, anexando célculo detallado. Este orden de pagos estd previsto en el
Articulo 10 del mencionado contrato, segiin el cual hemos presentado la primera factura por
los servicios de nuestros especialistas.

Sin embargo, Uds. pagaron una parte de nuestra factura. No pagaron el costo del viaje y del
transporte de equipaje de los familiares de los especialistas, y las cuotas de compensacion
las calcularon Uds. a partir del momento de llegada de los especialistas a... y no a partir del
momento de crusar la frontera. Uds. disminuyeron el monto de la factura, sin acordarlo con
nosotros, lo que contradice al Articulo 25 del contrato, en el que se prevén las consultas
entre las partes sobre los problemas discrepantes y la solucion de estos problemas por via
amistosa.

Les enviamos esta carta, anexando el calculo que contiene las sumas no pagadas por Uds., y
solicitamos la estudien lo antes posible y paguen la deuda existente.

Al mismo tiempo, quisiéramos destacar otra vez que hasta el momento Uds. no cumplieron
las condiciones del contrato que prevén la prestacion de asistencia médica gratuita a
nuestros especialistas. Ademads, los medios de transporte que emplean Uds. para llevar a los
especialistas al lugar de trabajo, estdn en mal estado lo que acarrea frecuentes retrasos de los
especialistas al trabajo y serias preocupaciones por la seguridad de sus viajes. Al respecto
pedimos tomen las medidas mas eficaces para solucionar estos problemas.

En espera de Su respuesta.
Atentamente

Carta 2

Distinguidos Senores:

Hemos estudiado atentamente Sus observaciones sobre el proyecto del contrato para la
construccion de la central eléctrica en la ciudad de... en condiciones «llave en mano ».
Aceptamos una parte de Sus observaciones y al respecto hemos cursado instrucciones a
nuestro representante para que introduzca las modificaciones correspondientes en el
proyecto del contrato.

Lastimamente tenemos que comunicarles que no tenemos la posibilidad de aceptar Sus
propuestas sobre los puntos que siguen:

1. El 5% del valor del contrato para los gastos de movilizacion que ofrecen Uds., es 4
veces menor al 20% que indicamos nosotros en el proyecto del contrato y no cubre
nuestros gastos de preparacion para la construccion.

2. E17.5% del valor del contrato en divisa libremente convertible no nos permite comprar
en terceros paises la cantidad necesaria de equipos. El 12% indicado en el proyecto del
contrato fue calculado partiendo de la necesidad real de estos equipos y toma en cuenta
solo el costo de los equipos sobre la base de los precios mundiales, el costo del flete,
del seguro y nuestros gastos para la organizacion de la compra y transportacion de los
equipos al solar de la obra.
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3. Las tasas unitarias del valor de la mano de obra indicadas en nuestro proyecto del
contrato, fueron calculadas segin documentos oficiales recibidos en Sus organizaciones
estatales y en las firmas constructoras locales que son nuestros potenciales
subcontratistas.

Teniendo en consideracion lo indicado, rogamos a Uds. levanten Sus observaciones sobre

los puntos mencionados y acepten nuestras ofertas en el proyecto del contrato. Para

confirmar nuestra posicion les enviamos materiales complementarios sobre los calculos de
las dimensiones de los gastos de movilizacion, asi como las copias de las ofertas de las
firmas y de los documentos sobre las tasas unitarias.

Los primeros dos lotes de equipos fueron suministrados en las fechas estipuladas en el con-

trato y Uds. quedaron satisfechos de sus caracteristicas técnicas.

Sin embargo, por culpa de la fabrica productora que no fabricé a tiempo los equipos y

debido a las dificultades en la provision de los medios de transporte, hubo demora en el

suministro del tercer lote de los equipos. En lugar del 10 de septiembre los equipos llegaron
al puerto de embarque el 20 de noviembre.

Sin embargo, para esa fecha expir6 el plazo de vigencia del mencionado contrato. El plazo

de vigencia de la carta de crédito para el pago del ultimo tercer lote de equipos termin6, por

eso solicitamos a Uds. que prorroguen el plazo de vigencia de la carta de crédito hasta enero
de 19..., o confirmen el pago de las facturas que seran presentadas para el cobro bancario.
Atentamente

Carta 3
Muy Sefiores nuestros:
Por intermedio de la presente comunicamos que no podemos suministrar mas a Uds. las
piezas de repuesto N'.... La causa reside en que ha cesado la produccion de estas piezas de
repuesto. La fabrica productora pasé a la produccion de un modelo mas perfecto que corre-
sponde a todas las exigencias de la tecnologia moderna.
Las piezas de repuesto que se suministraran en el futuro, se distinguen por una serie de
ventajas. Una de ellas consiste en que el modelo que se ofrece es mas seguro en el trabajo.
Pedimos a Uds. estudien nuestra proposicion y, de tener Uds. algunas observaciones, ten-
dremos el gusto de analizarlas.
Esperamos que les convenga nuestra proposicion. El valor de las piezas de repuesto segun el
presente contrato serd corregido sobre una base mutuamente aceptable.

Atentamente

Carta 4
Muy Sefiores nuestros:

Agradecemos a Uds. Sus sugerencias y proposiciones hechas a nuestro proyecto del contrato
para la construccion de la planta ensambladora de automoviles.

Les comunicamos que, estudiadas las sugerencias, las hemos aceptado en su totalidad y
estamos dispuestos a incluirlas en el contrato.

Al mismo tiempo quisiéramos recordar una vez mas que, segun nuestro proyecto del
contrato para la construccion «llave en mano» de la planta ensambladora de automoviles, el
Contratista asume toda la responsabilidad por la organizacidén y ejecucion de todos los

trabajos de construccion.
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Los trabajos de construccion serdn realizados por nuestros especialistas conjuntamente con
las firmas locales contratadas en condiciones de subcontrata. Los trabajos hechos por estas
firmas seran controlados por nuestros especialistas altamente calificados; el costo de esos
servicios sera incluido en el precio del contrato. Nosotros conocemos estas firmas y
consideramos que disponen de la experiencia y calificacion necesarias y de posibilidades
suficientes para poder cumplir los trabajos que queremos encomendar a éstas.

Tomando en consideracion lo indicado, pedimos a Uds. analicen esta carta y, de estar de
acuerdo, nos cablegrafien sobre su disposicion para firmar el contrato. En espera de Su
pronta respuesta.

Atentamente

Carta §
Muy Sefiores nuestros:

Con mucho gusto les enviamos nuestra oferta para la construccion «llave en mano» de cinco
sistemas de oleoductos de acuerdo con Su documentacion ténder fechada el 5 de marzo
ultimo.
En la preparacion de nuestra oferta nos hemos guiado por las exigencias de la
documentacion ténder y por las diferentes enmiendas que se introdujeron en la misma
durante el Gltimo tiempo.
Pensamos que Uds. recibirdn considerable ventaja si encargan la construccion de los cinco
sistemas de oleoductos a un solo contratista competente. En este caso seria mucho mas facil
resolver los problemas de coordinacién de los suministros de los equipos y materiales, de
importacioén de los equipos y de la maquinaria de construccion, de eleccion de razonables
tarifas diarias de la mano de obra local de distintas categorias.
Sin embargo, el problema més importante en la construccién de los cinco sistemas de
oleoductos es alcanzar la estandartizacion completa de los equipos tecnologicos, lo que
significa la reduccion de los gastos de produccion y la unificacion de las piezas de repuesto
necesarias durante la explotacion de los oleoductos.
Aunque los precios en nuestra oferta estan indicados de acuerdo con Sus instrucciones, con
mucho gusto podemos comunicarles que en caso de que la construccion de los cinco
sistemas fuese encargada a nosotros, podriamos concederles una rebaja razonable y
estariamos dispuestos a analizar este asunto en el momento que consideren oportuno.
Al mismo tiempo adjuntamos la garantia de licitacion expedida por el Banco para el
Comercio Exterior del Belarus y prevista en los requisitos de la documentacion ténder.
Estamos reconocidos por la posibilidad de entregarles esta oferta y contentos de analizar
todas las modificaciones que, segiin Uds., sea menester introducir.

Atentamente

E. Leyendo el periodico

La «Procter and Gamble» compro por 50 millones de dolores la planta quimica en No-
vomoscovsc. En mayo se materializara la mas importante transaccion en la breve his-
toria de la privatizacion rusa, a consecuencia de la cual la mencionada compaiiia
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norteamericana se hara propietaria de la planta quimica en Novomoscovsc, la mayor
de la CEl y de Europa, que produce el 30% de detergentes rusos.

(1)
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La planta de Novomoskovsc, que fabrica productos gimicos para uso doméstico,
emprezd a funcionar hace tres afios, estando proyectada para lanzar anualmente al
mercado 200 mil toneladas de detergentes.

Las instalaciones fueron suministradas por las firmas japoneses «Sumitomo Chemical»
y «KAOpy, y costaron al Gobierno federal de entonces 10 mil millones de yen (casi 70
millones de dolores). De tal modo, el precio objetivo privatizado se diferencia poco del
costo de los equipos importados. Tomando en consideracion el de desgaste de tres aiios,
asi como el valor de la tierra, los edificios e instalaciones, la transaccion del Gobierno
ruso con el inversionista extranjero luce muy ventajosa en cuanto al factor de precio.

La venta de la fabrica de Novomoskovsc parece un paso racional, si se fija en que estd a
punto de la pardlisis total. La principal causa radica en su plena dependencia de las
importaciones de materia prima y la falta de divisas para costearlas. Al propio tiempo,
suscita poco entusiasmo el nivel de capacidades que se venden, porque esta unidad
produce casi el 30% de los detergentes rusos. Es la mas grande de las 14 plantas
analogas en el territorio de la Federacion Rusa, y si la trasaccion llega a consumarse, la
«Procter and Gamble» pasara a la categoria de monopolista en la industria petrogimica
rusa. Ademas, para compensar las cuantiosas inversiones, la compafia norteamericana
se vera obligada a fijar el precio en devisas para su producto, de modo que se tornaria
inaccesible para la poblacion rusa.

Sin embargo, la «dolarizacién» de los precios amenaza no sélo a los articulos de la
«Procter and Gambley, sino también a otras 13 fabricas. Sélo en el ltimo medio afio el
costo de la materia prima, suministrada por Kazajstan y Azerbaydzhan, crecio de 1.5
mil a 70 mil por tonelada, por lo que un paquete de jabon en polvo pas6 a costar 50
rublos.

Como si fuera poco, debido a la grave situacdn financiera de los proveedores, la
materia prima, incluso a precio aumentado, llega a Rusia de manera arritmica en
extremo. Dadas estas circunstancias, la proxima transaccion puede valorarse como
oportuna y eficaz.

El péndulo de la riqueza

La crisis econdmica que ha causado el paro de muchos barceloneses ha creado una
sociedad dual, es decir, una sociedad formada por los que tienen un empleo estable y
los que no lo tienen. Aunque a partir de 1985 la economia ha mejorado y, por
consiquiente, los efectos de esta situacion han sido menores, sigue existiendo esta
sociedad dual.

Una parte muy importante de los nuevos puestos de trabajo que se estdn creando son
temporales, lo que causa una situacién dificil, especialmente para los jovenes. El
trabajo duro, con largas jornadas, bajos salarios y sin contrato de trabajo lo hacen sobre
todo los jovenes, las mujeres y los adultos con poca cualificacion profesional. Este tipo
de trabajo se concentra principalmente en el sector de servicios, pero también se trabaja
en casa o en empresas clandistinas, de las que tantas hay en Barcelona y sus
alrededores.

Una encuesta oficial efectuada en 1986 reveld que el 20 porciento de las personas que
trabajan en Barcelona y sus alrededores se encontraba en situaciones precarias. Los
datos también ponen manifesto que desde principios de los ochenta ha disminuido el
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numero de residentes en Barcelona que tienen trabajos con salarios bajos. Por el
contrario, ha aumentado sustancialmente el numero de profecionales, técnicos y
derectivos que viven en la ciudad.

Si dividimos todas las ocupaciones laborales en tres categorias, nos encontramos que la
categoria mas alta, el sector profesional alto, era en 1986 un 20 porciento superior al
registrado en 1981. La categoria media aumentd un cuatro por ciento durante ese
periodo, mientras que la categoria laboral baja, en Barcelona, era un diez por ciento
inferior al registrado en 1986.

A pasar de estos datos, el producto interno bruto de Catalufia, con s6lo el quince por
ciento de la poblacion de Espafia, es més del 20 por cientro del total espafiol. La
poblacion activa de Barcelona y su area de influencia se calcula en 1.200.000 personas.
De ellas, un uno por ciento trabaja en el sector primario; un 44 por ciento se encuentra
en el sector industrial y un 55 por ciento en el de servicios, actualmente en clara
expansion. La reactivacion economica del area barcelonesa ha benificiado mas
directamente a las personas con elevado nivel de formacion profesional y ha creado
mucha pobreza en Barcelona y sus alrededores. Como sucede en otros muchos sitios,
los ricos son cada vez mads ricos y los que tienen poco dinero tienen pocas esperanzas
de mejorar su situacion.

Las principales victimas de la crisis econdmica son, en primer lugar, los parados que
llevan mucho tiempo sin trabajo y han agotado los subsidios que paga en Instituto
Nacional de Empleo (INEM). El segundo grupo en importancia lo forman los
inmigrantes con poca cualificacion profesional, entre los que hay sobre todo extranjeros
que estan ilegalmente en el pais. Los otros dos grupos son las mujeres que tienen que
mantener a su familia y los ancianos que viven solos y con pocos vinculos familiares.
Frente a estos grupos sociales que, con el puesto de trabajo, han perdido su unica fuente
de riqueza, las personas que conservan un empleo estable han visto mejorar en los
ultimos afios su nivel de vida. Los profesionales, los ejecutivos, los empresarios y los
técnicos han sido los mas favorecidos por la reactivacién econdmica.

Cronica General del Sur

Industrias punteras, sofisticadas tecnologias agrarias, planes de investigacion
cientifica. Andalucia ha iniciado despegue con su mejor capital: la vitalidad e
imaginacion de gentes como Francisco Esteban, apegados a una tierra a la que siempre
se vuelve.

(1).

2).

Francisco Esteban lo tuvo siempre muy claro durante los 30 afios que estuvo trabajando
en Avilés (Asturias). Lo pensaba cada manana cuando enfilaba hacia el tajo antes del
amanecer: apenas tuviera ahorrado algiin dinero con el que abrirse camino volveria a su
Andalucia de nacimiento de donde habia salido siendo un chaval. Y asi fue. Después de
tantos afios de sacrificio volvio a Motril, que es su pueblo, y con lo ahorrado en
Asturias, algunos préstamos bancarios y mas valor que el Guerra, se embarco en la
compra de una finca de secano que, para mas paradoja,se llamo y se llama «El
Sefiorito». «Unos montes resecos que daba pena verlosy», segun dice el mismo Esteban.
Ni corto ni perezoso plant6 varias hectareas de mangos y aguacates después de preparar
el terreno en bancales e instalar el riego por goteo.

La finca produce ahora de doce a quince toneladas por hectarea y afio de aguacates, que
se exportan a Europa en un 95 por ciento. Un dinero. Francisco se ha construido casi un
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palacio en las afueras de su pueblo granadino y hoy lleva una vida de moderno nazarita,
aunque sigue trabajando duro en esa especie de trono volante del todo-terreno que sube
y baja montes sin descanso.

La historia de este hombre venido a mas es muy paralela a la de la region que habita.
Andalucia ha experimentado un salto econdmico en los ultimos afios que sorprende mas
a los extrafos que a los propios andaluces. Porque en el Sur la gente estd convencida de
que su capital humano es el mejor ingrediente para iniciar el despegue que puede hacer
de esta region la California de Espafia, si un mal fario no malogra este imparable
lanzamieno en el que estan comprometidos todos los andaluces.Las cotas de
crecimiento en el afio 1988, segun afirma el consejero de Trabajo de la Junta de
Andalucia, han mostrado que la economia andaluza estd por encima de la media
nacional. Por lo pronto, el producto interior bruto (PIB) crecié un 6,5 por ciento,
superando en un punto a la media de Espafia; la inversion publica se increment6 en un
30 por ciento, mientras que el consumo interno subio el 25 por ciento.

Las cifras de desempleo siguen siendo preocupantes, pero parece vislumbrarse un rayo
de luz con los 22.000 puestos de trabajo generados por la industria del turismo en 1988
y otros tantos por la construccion. De los 310.000 empleos creados en Espaia el pasado
afio, segin datos facilitados por el Centro de Investigaciones Sociologicas (CIS),
Andalucia no sale muy beneficiada. Sin embargo, a juicio de algunos economistas, el
nivel de desarrollo no se mide en el incremento de estos puestos de trabajo, muchos de
ellos coyunturales, sino en el asentamiento de unas industrias perdurables y rentables
que generen una mano de obra estabilizada y con un mayor grado de especializacion. Y
en eso esta Andalucia.

La ruptura de los equilibrios
Una revision de los indicadores econdmicos regionales pone de relieve que la inflacion
ha penetrado en economias antes aparentemente inmunes a la espiral inflacionista. De
toda la zona, so6lo Barbados, Haiti y Panamd mostraron el pasado afio una tasa de
inflacion inferior al 10% anual. Por afiadidura, si bien el valor de las exportacines
crecio en promedio un 9%, esta tasa estd por debajo de la registrada en los dos afios
previos. Mientras, los tipos de interés internacionales crecieron, detrayendo mas
recursos por el mismo montante de deuda. El pago de intereses y utilidades crecio en
4.000 millones de dolares.
En los paises exportadores de petrdleo, el incremento de precios en las exportaciones -
cifrado en 5.400 millones de ddlores - premitid cubrir el incremento en los pagos por
servicio de factores - 1.700 millones de dodlores -, dejando divisas remanentes
equivalentes al 10% de las importaciones. Para las naciones no exportadoras de
petréleo las cuentas no salieron tan bien. El incremento en los tipos de interés sobre la
deuda externa se comi6 el superavit comercial. De esta forma, los incrementos de
importaciones debieron ser atendidos con reservas centrales.
El incremento significativo en los precios del petréleo, azicar y metales beneficio
especificamente a las naciones productoras de estas materias primas cuyos volumenes
exportados no crecieron en forma tan aguda. Por el contrario, en el grueso de las
naciones de la region los incrementos de exportaciones se realizaron a expensas de
mayores volimenes. El ciclo importador ha sido afectado por una vasta gama de
hechos, como el progreso de los planes de ajuste, procesos de liberalizacidon arancelaria
y los atrasos cambiarios que alentaron las importaciones.
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Y todos contentos

El 80% de los turistos que visitaron Espafia en 1.987 se fueron satisfechos.

Espaia parece que trata bien al turista. El 80% de los visitantes extranjeros que el
pasado afio pusieron el pie en esta tierra se fueron de ella con un elevado nivel de
satisfaccion. Mas de la mitad, el 50%, se declararon «satisfechosy, y casi un tercio, un
29,8% « muy satisfechos», segiin ponen de manifiesto los datos obtenidos de una
encuesta realizada a 5.057 personas procedentes de la Republica Federal de Alemania,
Reino Unido, Francia, Italia, Bélgica, Holanda y paises escandinavos,
fundamentalmente. Las preguntas se hicieron durante el periodo de abril a mayo y de
julio a octubre de 1987.

El sol y el clima, en un 87,5%, fueron los factores que mas influyeron en la decision de
elegir Espafia para pasar las vacaciones. Le siguen en importancia las playas y el mar
(47,8%) y descanso y relax (34,8%). Por el contrario, los aspectos menos destacados
son la aventura o exotismo, los culturales y los deportivos. Los turistas que organizaron
su viaje a través de asociaciones o clubes son los que valoran mas estos motivos y
menos el sol y la playa.

Comparaciones

De la comparacion con otros paises se obtienen los siguientes resultados. Espaia
aventaja a Italia en clima, precios y vida nocturna, pero la comida y la higiene
espafiolas son peores que en la tierra de la dolce vita. Este pais tiene también mejor
clima, precios y juerga nocturna que Francia, pero peor comida y seguridad. Con
respecto a Grecia, Espafia la aventaja en diversiones y bebida, pero es mas cara, y su
gente, menos amable. Parece que Espafia, a juicio de los turistas, es también mas
divertida que Portugal y que Yugoslavia, pero mas cara.

Breves
Secuestras en Libano. Un grupo clandestino desconocido hasta ahora La Organizacion
de la Venganza Justa, afirmo ayer haber secuestrado en Beirut a una estadounidense y
dos hermanooccidentales.
ETA mata con una bomba a un hombre al que se suponia traficante de droga. Bilbao.
Ignacio Bafiuelos Lasso, de 26 afios, murid ayer en el barrio de Uribarri, en una zona
cénrtica de Bilbao, al estallar una bomba colocada en el camion que conducia.
Bafiuelos «tenia fama de camellos en el bario», segiin declararon algunos vecinos. Un
familiar suyo fue asesinado por ETA en octubre del afio pasado por el mismo
procedimiento. El atentado de ayer también es obra de ETA, seglin el gobernador civil
de Vizcaya, Daniel Vega. La explosion se produjo a las 18.00 en la calle Urebarri, en el
barrio bilbaino del mismo nombre. Bafiuelos acababa de salir de su domicilio y habia
puesto en marcha una vieja camioneta Avia, matricula de Oviedo. El encendido del
motor originé el estallido del artefacto segun las primeras impresiones de la policia. La
bomba habia sido adosada debajo de la aleta izquierda. El estallido alcanzé de lleno a
Barfiuelos, que perdio el control de la camioneta y fue a estrellarse contra la fachada de
una antigua discoteca. El cadaver quedo atrapado en la cabina, con la pierna izquierda
casi seleccionada del tronco. Ignacio Bafiuelos estaba casado y era natural de Guardo
(Palencia). Segiin primeras informaciones no oficiales era familiar de Ramén Bafiuelos
Echevarria, que murio el 7 de octubre de de 1988 en el barrio de Txurdinaga, de Bilbao,
al estallar una bomba adosada a su automobil. Bafiuelos Echevarria se dedicaba al
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trafico de drogas, segin confirm6 entronces el Gobierno Civil. Una sobrina de la
persona asesinada ayer, Navidad Bafiuelos, de 17 afios, comentd que Ignacio se habia
dedicado presuntamente en el pasado al trafico de heroina pero asegur6 que habia
abandonado aquella actividad hace un afo y ahora vivia de la venta chatarra.

La fuerte tromba de agua causa cinco muertos en Malaga. Las fuertes lluvias caidas en
Andalucia durante los Gltimos dias han originado situaciones catastroficas en Almeria y
Malaga, provincia donde la tromba de agua y granizo caida del pasado martes ha tenido
consecuencias peores. Ayer se contabolizaban ya cinco muertes como consecuencias de
las inundaciones. La capital, la mas afectada junto al valle del Guadalhorce, intentaba
recobrar la normalidad tras una noche de péanico y angustia durante la que Ejército, la
policia y Proteccion Civil rescataron a unas 2.000 personas. Muchas de ellas pasaron la
noche en albergues y cuarteles.

Mas de 11.000 llamadas en el primer afio del teléfono de emergencia social. Mas de
11.000 llamadas, el 70% de mujeres, ha recibido en su primer afio de funcionamiento el
servicio telefonico de emergencia social dependiente de la Comunidad y del
Ayuntamiento de Madrid. El principal asunto planteado por los usuarios del teléfono
son los malos tratos a la mujer. Casi un 10% de las llamadas corresponde a las mujeres
maltratadas o con problemas en la relacidon con su pareja que pedian asilo en una casa
refugio. El servicio canalizé esta demanda con avisos a las casas refugio o facilitando
informacion juridica. El segundo sector de usuarios lo compone la tercera edad, con un
14% de las llamadas. La mayoria solicitdé ayuda a domicilio por incapacidad personal o
el internamiento en una residencia. En menor medida se dieron avisos de malos tratos a
nifos (un 1% de las llamadas), menores semiabandonados y problemas de relacion
entre padres e hijos. El teléfono « funciona las 24 horas del dia y lo atiende
directamente una asistente social».

El Papa dice que hay un SIDA esperitual, la «inmunodeficiencia de valores». Juan
Pablo II afirm¢é ayer en la clausura de la conferencia mundial sobre el SIDA, que en la
base de dicha enfermedad existe una «preocupante crisis de valores», afirmando que
existen dos tipos de SIDA: el fisico y el esperitual y psicoldgico, que definié como
«una inmunodeficiencia de los valores existenciales» y que se esta revelando, explico,
«no menos importante de la fisica». Dirigiéndose, en una especie de oracion a los
enfermos de SIDA, dijo: «Vosotros que conocéis la dureza de la cruz, no os sintais
solos, porque la Iglesia estd con vosotros». Por su parte, Presidente del Consejo
Pontificio para los Comunicaciones Sociales, hizo una peticion para que en todo el
mundo la prensa, la radio y la television lancen una campaia «a favor de la abstinencia
sexual y de la castidad fuera de las relaciones matrimoniales, desde un punto
estrictamente sanitario». El coronel médico norteamericano Robert Redfield cont6 a la
asamblea, creando gran sensacion, que la primera causa de muerte entre los militares de
su pais, superior a los accidentes de auto es el SIDA. Afirmo6 que cada afio se infectan
600 militares, con una relacion de dos hombres por cada mujer.

(En qué seccidn del periddico puedes encontrar estos anuncios?

o Ofertas de trabajo

o Demandas de trabajo

o [Ensenanza

« Venta de pisos

e Alquiler de pisos

e Anuncios breves
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El articulo 35 de la Constitucion espafiola establece que todos los ciudadanos tienen el
deber de trabajar y el derecho al trabajo, a la promocion a traves del mismo y a una
remuneracion suficiente, sin que en ningin caso pueda hacerse discriminacidon por
razones de sexo. El articulo 42 de la Ley Basica del Empleo sefiala que es principio
fundamental de la politica de colocacion la igualdad de oportunidades sin distinciones
basados en raza, sexo, opinion politica u origen social. Los directivas del Consejo de la
Comunidad Econdémica Europea establecen por su parte la puesta en practica en los
Estados miembros el principio de igualdad de trato de hombres y mujeres en lo que se
refiere al acceso al empleo, incluidas la promocién, formacién profesional y
condiciones de trabajo.

EMPRESA lider en sector informadtica / ofimatica solicita agentes libres, mananas y
tardes para venta de equipos. Atractivas condiciones econdmicas.

MENSAJEROS Express precisa personal moto propio, 120.000 pesetas mensuales
fijas, media jornada completa; 80.000 pesetas mensuales fijas media jornada; incentivos
economicos crecientes. Presentarse, de lunes a viernes, a las 14 o 19 horas, en calle
Berlin, 5, Parque Avenidas.

70.000 mensuales tricotando en casa. Facilitamos maquina sin entrada. Trabajo
asegurado con contrato durante 10 afios.

MENSAJEROS. Se ofrecen altas prestaciones. Seguridad social. Pluses lluviagasolina,
comisiones, mucho trabajo.

EMPRESA de excavacion y movimiento de tierras necesita palista de Bulldozer para su
obra en Alcaiiz. Interesados llamar al tel. 7424851 de Madrid.

NECESITAMOS aprendiz de camarero, 17-21 afios, contrato e incorporacion
inmediata. Presentarse, de 1-3 tarde, Concha Espina, 55.

NECESITAMOS personal de limpieza para office de restaurante.

EMPRESA de seguridad necesita personal masculino, sin titulo, entre 20 y 30 afios.
Presentarse en calle Rios Rasas, 5a planta, de 9.00 a 17.00 horas.

EMPRESA nacional, para todo el pais, precisa personas serias, responsables, bien
relacionadas en su localidad. Trabajo facil, no ventas, compatible con otra actividad.
Altos ingresos.

SE NECESITA secretaria con experiencia, inglés hablado y escrito, conocimientos
informética a nivel usuario. Sefor Dias.

EMPRESA necesita cubrir diferentes puestos de recepcion, solicitando siete sefioritas,
buena presencia, edad de 18 a 27 afios, trabajo de jornada completa, contrato por un
afio. Presentarse de 11 a 1 y de 5 a 7 hoy, dia 16, en calle Bravo Murillo, 359, portal 7,
primero izquierda.

AGENCIA publicidad precisa dos azafatas y dos comerciales. Se ofrece: ingresos del
orden de las 180.000 a 220.000 pesetas al mes, entre fijo y comisiones. Se requiere:
estudios medios, buena presencia, edad de 24 a 45 afios. Concertar entrevista. Tel. 473
49 59, de 10.00 a 13.00 y de 16.00 a 19.00 horas.

POR apertura de nueva sucursal, empresa lider seleccionara 6 personas, mayores de 21
afios, cultura media superior. Interesados llamar al sefior Morales. Tel. 593 02 38.
ADMINISTRATIVO con experiencia, conocimientos contabilidad y mecanografia,
jornada completa lunes-viernes, zona Vicalvaro. Tel. 7761400, sefior Hernandez.
DESEARIA encontrar personas de 25-35 afios inglesas o que hablen perfectamente
inglés para practicar seriamente tal idioma.
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EDITORIAL precisa secretaria con experiencia (2), mas de 350 pulsaciones, manejo de
ordenadores. Llamar de 3-4 tarde. Tel. 448 57 03. Sefiorita Lola.

SE ALQUILA planta baja para oficinas, 95 metros, edificio a estrenar Vizcaya.
BARCELONA. Curso Semiintensivo de Espafiol para Extranjeros. Primer
cuatrimestre de octubre a enero. Segundo cuatrimestre de febrero a junio.

DESEO contractar con personas que preparen la oposicion de Controlador Laboral,
para prepararla en comun. Llamar de 14 a 17 h. Tel.444 52 70.

INGLES. Curso de un afio en Inglaterra. 12.000 pts/afio. 10 horas de clases semanales.
Estancias en familia. Llamar de 9 a 11 mafianas. Tel. 241 38 83.

Un grupo de estudiantes busca piso. Son seis. No pueden pagar mas de 65.000 pesetas
al més.

SE ALQUILA o vende chalet en Sevilla, lujo, club social, piscina,tenis. Parcela 800 m2
construidos 200 m2. Interesados llamar al tel. 95/ 474 21 11, de 9 a 11 de la manana.
Alquiler, 300.000 pesetas. Venta 40 millones.

ESPANOL para francesas, a cambio de conversacion o clases de francés (formacion
universitaria). Angel. Tel. 409 135.

Por traslado de inmediato a Madrid me urge comprar piso sobre 100 metros, bien
comunicado. Dispongo de dinero contado por haber vendido el mio. Tel. 555 04 28.
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