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EXAMEN


1. Explique qué son los Incoterms e incluya tres ejemplos con su correspondiente traducción al español.

Los Incoterms son normas reconocidas internacionalmente y se utilizan a nivel global en contratos de compraventa internacional y nacional. Son normas de interpretación y definiciones de las condiciones comerciales más comunes, aceptadas internacionalmente. Además, permiten a los comerciantes evitar malentendidos onerosos definiendo las tareas, los costes y riesgos que implica la entrega de mercancía del vendedor al comprador.

Algunos de los Incoterms son FCA (Free Carrier, franco transportista), DAT (Delivered At Terminal, entregado en terminal) y CPT (Carriage Paid To, porte pagado hasta).

2. Indique si la siguiente afirmación es verdadera o falsa y justifique su respuesta.

La entonación y el acento son factores inherentes al origen geográfico del hablante. En inglés existen distintos acentos y entonación según el lugar de nacimiento o de residencia del hablante. En Reino Unido se dan diferentes variantes regionales del inglés en cuanto a acento y entonación mientras que en EE. UU. las diferencias entre acentos son prácticamente inexistentes.

Falso. En EE. UU., al igual que en Reino Unido, también existen variantes regionales del inglés en cuanto a acento y entonación. Estas variantes se basan en la fonología, así que las distinciones se realizan por zonas geográficas, que hacen de isoglosas. De esta forma, se establecen diferencias entre el acento del norte, del sur, de la costa este y de la costa oeste.

3. Traduzca al inglés los siguientes términos relacionados con las condiciones de entrega de los contratos de compraventa internacional.

	Original
	Traducción

	CIP (Carriage and Insurance Paid To)
	Porte y seguro pagado hasta

	Demurrage
	Demora

	Refrigerated truck
	Camión frigorífico

	Delivery terms
	Condiciones de entrega

	Stowage
	Estiba

	Freight
	Flete

	Unforeseen circumstances
	Circunstancias inesperadas

	Supplier
	Proveedor

	To load
	Cargar

	FOB (Free On Board)
	Franco a bordo

	Time schedule
	Cronograma

	Shrink-wrapped
	Retractilado

	Harm
	Perjuicio

	EXW (Ex Works)
	En fábrica

	Raw material
	Materia prima

	Cargo
	Carga

	Transhipment
	Transbordo



4. En función del siguiente supuesto práctico complete el correo electrónico con la información requerida.

El director de Exportación de la empresa de congelados española Oceanic, Juan Manuel Ridruejo, envía por correo electrónico el orden del día para la presentación de su nueva gama de marisco congelado en la feria Frozen Festival en la República Checa. El correo se lo envía a la responsable de comunicación, la señora Hynek, (agata@ffcz.com) con copia al jefe de compras (filip@ffcz.com). Esta agenda incluye la presentación de la empresa, del catálogo de productos y de la gama de mariscos congelados con degustación incluida y los pedidos y condiciones de transporte y entrega.

	From:
	jmridruejo@oceanic.es

	To:
	agata@ffcz.com

	CC:
	filip@ffcz.com

	Subject:
	Oceanic frozen seafood presentation

	
Dear Ms. Hynek,

According to our last conversation, please find below the key points of our presentation to be held at the Frozen Festival trade show in two weeks:

-Introduction of Oceanic: mission and vision.
-Range of frozen products.
-Frozen seafood launching: production details and tasting.
-Orders, transport and delivery conditions.

If you consider any other question should be added to this proposal, please let us know ASAP.

Regards,
Juan Manuel Ridruejo
Export Area Manager
Oceanic



5. Enumere las cláusulas específicas de un contrato de compraventa internacional con su traducción al español y la información que incluye cada una de ellas.

1.	Goods (productos/mercancías), descripción de los productos: calidad, certificados, país de origen, etc.; cantidad, total, por envío individual, margen de variación, total; inspección de los productos y embalaje.

2.	Delivery (entrega), condiciones de entrega: condiciones de entrega; lugar y fecha de entrega; compañía de transporte; y otras especificaciones de entrega.

3.	Price (precio): precio total; precio por unidad o unidad de medida; importe en letra y número; y divisa de la operación.

4.	Payment terms (condiciones de pago): medio de pago, datos bancarios del vendedor y plazo y forma de pago (por adelantado, contra documentos, por crédito documentario o avalado por una garantía bancaria).

5.	Documents (documentos): relación de documentos necesarios para la operación, como la factura comercial, los documentos de transporte y aduaneros, los certificados, etc.

6.	Transfer of property (transmisión de la propiedad): trasmisión de la propiedad efectiva, entrega de los productos libre de derechos o reclamación de un tercero y regulación de la trasmisión de la propiedad una vez satisfecho el pago.

7.	Force majeure (fuerza mayor): identificación de causas de fuerza mayor, fuera del control de las partes y que impiden el cumplimiento del contrato, como conflictos bélicos, emergencias, accidentes, incendios, terremotos, inundaciones o huelgas.

6. Señale la información básica que debe incluir el guion digital de una presentación comercial propia del comercio internacional.

En la primera diapositiva se incluirán el título, el evento y la fecha de la presentación. Es importante que se incluya un título que resuma la exposición. Por su parte, el evento debe hacer referencia al marco en el que se hace la presentación. Con respecto a la fecha, esta se escribirá en formato inglés (mes, día, año), incluyendo tras ella la ciudad donde se realice la presentación comercial.

La segunda diapositiva la componen los datos básicos y complementarios de la empresa u organización. Dentro de los primeros se indican datos objetivos, como el número de empleados, la localización geográfica o el organigrama y otros datos en relación con la cultura empresarial, como la misión o la visión de la empresa. Los datos complementarios son todos aquellos que se considere necesario añadir para reforzar la relevancia (experiencia internacional) o estrategia de la empresa (proyectos en cartera y futuros proyectos).

En la tercera diapositiva se describe el producto o servicio a presentar. Para ello se recogen las características principales que hacen que el producto destaque entre los competidores y que permiten reforzar el argumento de venta: características técnicas, instrucciones de uso, gama de productos, etc.

La cuarta diapositiva está compuesta por las fortalezas y ventajas del producto o servicio. Dentro de las ventajas, se deben incluir tanto las comparativas como las competitivas, además de los plazos de producción estipulados y de la versatilidad del producto.

En la quinta diapositiva se presenta la oportunidad para la interacción entre el orador y el público presente en la presentación comercial, pues se trata del momento de las observaciones, dudas o preguntas. La inclusión de esta diapositiva al final permite a oradores poco experimentados retrasar la intervención de los destinatarios al final de la presentación, por lo que, una vez finalizada la exposición, el orador podrá estar plenamente concentrado en responder a los requerimientos de los oyentes.

Para finalizar, la sexta diapositiva presenta el cierre y despedida, así como los datos de contacto, los cuales se mantendrán en pantalla para que los interlocutores tengan la oportunidad de anotarlos.

7. Según los expertos en negocio internacional Zhang y Zhou, ¿cómo se agrupan las principales estrategias de negociación? Explique brevemente cada una de ellas.

Las estrategias de negociación se agrupan en estrategias ofensivas o de ataque y estrategias defensivas. La estrategia ofensiva o de ataque es aquella que se recomienda únicamente cuando ya se ha asumido y contrastado un grado de superioridad en el planteamiento o en los argumentos en la mesa de negociación. 

Por su parte, la estrategia defensiva es la más común, ya que todo proceso de negociación lleva inherente cierto grado de incertidumbre, al no conocer con toda seguridad cuál será la estrategia o argumentación de la contraparte, por lo que el factor de superioridad anterior se percibe como difuso.

8. Indique las características de las culturas policrónica y monocrónica y un país representativo de cada una de ellas.

Por un lado, la cultura policrónica es aquella para la que el concepto de tiempo es flexible e «infinito», con todo lo que ello conlleva. Incluye eventualidades como la impuntualidad, la laxitud en los inicios y conclusiones de las sesiones o reuniones de trabajo, la falta de orden cronológico en el tratamiento de los temas y la ausencia misma de una agenda de trabajo o su total incumplimiento. Esta cultura es característica en países como España y Marruecos.

Por otro lado, la cultura monocrónica se caracteriza por ser metódica, puntual y escrupulosa en el cumplimiento de los tiempos de las sesiones de negociación, en las cuales se trata un solo asunto en un momento determinado. Algunos países representativos de este tipo de cultura son Finlandia y EE. UU.

9. En función del siguiente supuesto práctico, elabore un diálogo entre los sujetos que tenga como objetivo principal un proceso de negociación y posterior orden de pedido.

Un importador español y un exportador turco se encuentran en una feria de alimentación. El exportador turco quiere vender una cantidad mínima de las dos variedades de pimentón, dulce y picante, al exportador español. Tras la negociación, el exportador español comprará la variedad más cara y realizará su pedido.

Export manager: Hello, how do you do?
Purchase manager: Good afternoon, sir! Fine, thank you. How do you do?
Export manager: I’m good, thank you. My name is Abdullah Behram and I’m the export manager at Baharat Inc.; what are you looking for at the trade show?
Purchase manager: Pleased to meet you, I’m Carlos Martínez and I’m the purchase manager at the restaurant chain Platos Internacionales. I came here looking for some dehydrated and processed spices.
Export manager: May I tell you our offer for the sweet and cayenne pepper?
Purchase manager: Please, I would love to hear it!
Export manager: We now offer both dehydrated and processed pepper, it doesn’t matter if it’s sweet or cayenne. The price for the sweet pepper is the same as the cayenne’s, the price only rises if you choose dehydrated pepper instead of processed.
Purchase manager: Wait, could you please explain this for me again? I am not sure if I understand what you mean.
Export manager: Well, the price will be higher if you choose dehydrated sweet pepper or dehydrated cayenne pepper. However, the price is the same for processed sweet or cayenne pepper.
Purchase manager: I see. What’s the minimum amount to purchase? Also, is there any purchase discount?
Export manager: The minimum amount is 50 kg each and if you buy at least 150 kg there’s a 20 % off of the total price.
Purchase manager: 50 kg each? I am afraid we cannot take that offer, that’s too much pepper! Can we see other options?
Export manager: I’m sorry, Mr. Martínez, we are not willing to sell less than 100 kg of pepper.
Purchase manager: What if we take 25 kg of dehydrated sweet pepper and 25 kg of dehydrated cayenne pepper? It’s only 50 kg, but as the price is higher than the processed pepper, it’s a fair deal.
Export manager: I agree. Would you like to place your order right now, Mr. Martínez?
Purchase manager: I would, Mr. Behram; the order would be 25 kg of dehydrated sweet pepper and 25 kg of dehydrated cayenne pepper, 50 kg.
Export manager: Both peppers are 7.5 € per kilo, so the total price would be 375 €. Would you mind telling me you delivery and transport conditions, please?
Purchase manager: The delivery conditions are FOB Port of Bilbao and the transport conditions are boxed and labelling in English and Spanish if you don’t mind. 
Export manager: Not at all, Mr. Martínez. Here’s your invoice and tracking number.
Purchase manager: Thank you. We will proceed with the payment by bank transfer.
Export manager: Thank you, Mr. Martínez! Have a nice day.
Purchase manager: You too, goodbye.

10. Traduzca al inglés las siguientes fórmulas de cortesía y marcadores conversacionales de uso frecuente en comercio internacional.

a. Le pido disculpas: I beg your pardon.
b. Buenos días, esta es la Sra. Betancourt, la nueva jefa de ventas: Good morning, this is Ms. Betancourt, the new sales manager.
c. ¿Le importaría decirme cuánto cuestan esas botellas de cristal?: Would you mind telling me how much do those glass bottles cost?
d. ¡Hasta pronto!: See you soon!
[bookmark: _GoBack]e. En mi opinión, estas condiciones son inaceptables señor: In my opinion, these conditions are unacceptable, sir.
