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EXAMEN

1. ¿Cuál de estas afirmaciones sobre el AmE es falsa? 

a. Siempre se pronuncia la «r», independientemente de su posición.
b. La «t» se pronuncia según su sonido correspondiente.
c. Se suelen alargar las vocales cortas acentuadas.
d. La «t» se pronuncia como una «r» cuando va entre dos vocales.

Solución: b.

2. Traduzca al español el léxico relacionado con las profesiones del sector textil, piel y confección.

Alteration hand: Arreglador.
Colourist/Colour technologist/Dyeing technician/Dyer: Técnico tintorero.
Dressmaker: Modista.
Fashion/Textile designer: Diseñador de moda/textil.
Forecaster: Cazatendencias.
Patternmaker: Patronista.
Predictor: Predictor.
Presser: Planchador.
Printmaker: Impresor, estampador.
Sewing machine operator: Costurero a máquina.
Stylist: Estilista.
Supply/Production manager: Director de abastecimiento/producción.
Tailor: Sastre.
Technologist: Tecnólogo.
Weaver: Tejedor.

3. Escriba la conversación original en inglés a partir de la traducción propuesta.

	Español
	Inglés

	Importador: Buenos días, ¿podría hablar con el Sr. Chao?
Exportador: ¡Espere! Le paso.
Importador: Hola, Sr. Chao. ¿Cómo está usted? Soy el Sr. González y le llamo desde Valencia.
Exportador: Hola Sr. González, ¿en qué puedo ayudarle?
Importador: Estaba revisando sus tarifas, me temo que no podemos aceptar algunas de ellas, sobre todo, aquellas indicadas para el transporte LCL desde su fábrica de Pekín para las carteras de cuero. ¡Estoy realmente molesto con eso en este momento!
Exportador: Lo siento. Estoy realmente sorprendido de oír eso. Nuestro mayor competidor provee estos productos desde Turquía a un precio más elevado. Se lo puedo confirmar y garantizar en este momento.
Importador: No estoy de acuerdo, de hecho, estoy completamente en desacuerdo. ¿Está dispuesto a revisar esta tarifa para nosotros, por favor? Preferiría tener la misma tarifa que teníamos antes. Mi recomendación es que debería reducir su tarifa si está interesado en un acuerdo global. 
Exportador: ¿Insinúa que deberíamos ofrecerle un precio menor por estas carteras? Lo tendré que consultar.
Importador: ¡Correcto! Entendió lo que intentaba transmitirle.
Exportador: ¡De acuerdo! Desde mi punto de vista creo que ambos estamos de acuerdo en alcanzar un acuerdo global. Sin embargo, debería tener en cuenta modificar sus condiciones de pago. Facturaremos mensualmente con un plazo de pago de treinta días a fecha de factura.
Importador: Me parece bien. Creo que es justo mientras que mejore su oferta de la tarifa como se ha indicado. Por cierto, ¿me podría confirmar los plazos de entrega para estos artículos?
Exportador: Estoy completamente de acuerdo. Los plazos de entrega rondan los cuarenta y cinco días desde la fecha de confirmación del pedido.
Importador: Muchas gracias. Le ruego que me confirme por correo electrónico todo lo que hemos hablado. Adiós.
Exportador: Desde luego. Adiós.
	Importer: Good morning, may I speak to Mr Chao?
Exporter: Hold on! I’ll put you through.
Importer: Hello, Mr Chao. How are you? This is Mr González calling from Valencia.
Exporter: Hello, Mr González, how can I help you?
Importer: I was checking your price lists, I’m afraid we cannot accept some of them, specially, those stated for the carriage of LCL out of your factory in Beijing for your leather wallets. I’m really disappointed with this right now!
Exporter: I’m sorry. I’m really astonished to hear that. Our greater competitor is providing these items out of Turkey at a higher price. I can confirm and guarantee you that at this point.
Importer: I disagree, in fact, I totally disagree. Do you agree to check this price list for us, please? I’d rather have the same price as the one we had before. My recommendation is that you should decrease your price in this case if you are interested in a global agreement.
Exporter: Do you mean we should offer a lower price for these wallets? I’ll have to check this out.
Importer: That’s right! You understood what I’m trying to say.
Exporter: That’s fine! From my point of view I think we both agree to reach a global agreement. Nevertheless, you should take into account modifying your payment terms. We will be invoicing every month with a payment deadline of thirty days after invoice date.
Importer: I agree with that. I think it is fair as far as you improve your offer for the price list as stated. By the way, could you please confirm the delivery deadlines for these items?
Exporter: I totally agree. The delivery deadlines are about forty five days from order confirmation date.
Importer: Thank you very much. Please confirm by email everything we have been talking about. Goodbye.
Exporter: Of course. Goodbye.



4. Traduzca las siguientes oraciones relacionadas con clientes y proveedores en el ámbito internacional.

a. Good morning everyone!: Buenos días a todo el mundo.
b. My name is Ángel Barragán. Welcome to our premises/stand!: Me llamo Ángel Barragán. ¡Bienvenidos a nuestras instalaciones/a nuestro stand!
c. First of all, we would like to thank you all for coming and joining us today: En primer lugar, les agradecemos que hayan venido y se hayan unido a nosotros hoy.
d. I am sorry, I am late: Lo siento, llego tarde.
e. I apologise for being late: Le pido disculpas por llegar tarde.
f. I am afraid Mr Jackson cannot be here with us today: Me temo que el Sr. Jackson no nos puede acompañar hoy.
g. I really am sorry but Ms Robinson is away from the office today/in a business trip: Lo siento mucho pero la Sra. Robinson está hoy fuera de la oficina hoy/de viaje de negocios.

5. ¿Cómo escribiría en español las siguientes expresiones relacionadas con la conclusión de una carta?

a. If you require any further information, feel free to contact me: Si necesitara más información, no tenga inconveniente en contactarme.
b. I look forward to your reply/to hearing from you: Quedamos a la espera de su respuesta/tener noticias de usted.
c. Should you need any further information, please do not hesitate to contact me: En caso de requerir más información, no dude en contactarme.
d. Once again, I apologise for any inconvenience: De nuevo, le presento mis disculpas por cualquier molestia.
e. I would appreciate your immediate attention to this matter: Le agradecería que preste atención inmediata a este asunto.

6. En la siguiente conversación, subraye dónde se emplean las fórmulas de persuasión y cortesía tanto en inglés como en español.

	Original
	Traducción

	Importer: Good morning, Mr Tzournatzis. I would like to inform you about a terrible delay in your last shipment.
Exporter: Hello Mr Villegas. Really? Please explain what happened in more detail.

Importer: The truck broke down and the items wouldn’t arrive on time to our store for the grand opening. That’s a disaster!

[bookmark: _GoBack]Exporter: I really am sorry to hear that. I apologise for the inconvenient. Please keep calm! I will think of an immediate solution for an urgent delivery of the missing goods.
	Importador: Buenos días, Sr. Tzournatzis. Me gustaría informarle de un retraso importante en su último envío.

Exportador: Hola Sr. Villegas. ¿De verdad? Le ruego que me explique con más detalle qué ha pasado.

Importador: El camión se averió y los artículos no llegarán a tiempo a nuestra tienda para la gran inauguración. ¡Un desastre!

Exportador: Siento de veras oír eso. Le pido disculpas por este inconveniente. ¡Por favor tranquilícese! Pensaré en una solución inmediata para la entrega urgente de los productos que faltan.



7. ¿Cuál es la información específica que debe contemplar una oferta comercial según la Comisión Europea?

La Comisión Europea recomienda que toda oferta comercial vía carta contenga, como mínimo, la siguiente información:

-	Full advance information before the conclusion of the contract (Información previa completa antes de la adopción del contrato de compraventa). Consiste en detallar las características del producto, la identidad del vendedor (datos fiscales y domicilio social, entre otros), el precio final (incluyendo transporte, seguros, impuestos, etc.), el método de pago, los plazos acordados, etc.

-	Confirmation in writing of the contract (Envío por escrito al cliente de la confirmación del contrato). Incluye condiciones de contratación y terminación del contrato, así como garantías, servicio posventa o resolución de conflictos en el cumplimiento del mismo.

-	Resolution or withdraw clause (Cláusula de resolución o rescisión del contrato).

-	Delivery of goods or providing service (Cumplimiento de la entrega del producto o prestación del servicio en tiempo y forma conformes a las condiciones del contrato).

8. Señale si las siguientes afirmaciones son verdaderas o falsas.

	
	V
	F

	El técnico debe obviar el interés por la zona donde va a ser atendido y hospedado
	
	X

	En los países musulmanes la duración del saludo dando la mano debe ser prolongada
	
	X

	La empatía no es fundamental para lograr un buen comportamiento
	
	X

	La estrategia de negociación rising reasonings consiste en aumentar la intensidad gradualmente
	X
	

	La última revisión de la guía Incoterms es del año 2001
	
	X



9. Traduzca la siguiente terminología de mecánica y averías

Breakdown: Avería.
Breakdown diagnose: Diagnóstico de la avería.
Engine: Motor.
Engine failure: Fallo del motor.
General average: Avería gruesa.
Maintenance: Mantenimiento.
Puncture: Pinchazo.
To break down/fall apart: Averiarse.
To repair: Arreglar, reparar.
Tyre (BrE)/Tire (AmE): Neumático.

10. ¿Cuál de estas siglas es uno de los Incoterms vigentes?

a. CIN.
b. CPR.
c. CFR.
d. EXQ.

Solución: d.
