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leccion 1 (FE—i&)
Forma de la Carta Comercial ( dos horas de clase)
2 E . 1. conocer componentes que integran el encabezamiento de la carta;
2. entender lo importante que tienen cada una de las tres partes del cuerpo de
una carta comercial ;
3. estudiar palabras mas usadas en el cierre 0 complemento de la carta;
4. saber ordenar correctamente una carta comercial.

1. Encabezamiento (35 minutos)

a) membrete (normalmente aparece impreso)

EFEGEANRFEAGE, L4 FK nombre de la empresa. Hilik direccion. FEi% ndmero de
teléfono. 1% EL nimero de fax. LT HEfE direccion de email %50 15 sk FENRIZE 5 48 b b
{7 E (normalmente aparece impreso en el centro de la parte superior del papel)

b) lugary fecha (;como se expresan fechas? Existen cuatro formas)

Hosidenr, HERE, —MBEEELRIA TS membrete 2 2 6 ITHIERR . S{5H

RAEHW 4. 55 HI LR ITE

1. Beijing, 30 de agosto de 2006  (ItFh 5 ik LB VL AT )

2. Beijing, 30-agosto-2006

3. Beijing, agosto 30 de 2006

4. Beijing, agosto 30, 2006

c) direccion del destinatario (datos del destinatario, titulo civil abreviado, el
nombre y los apellidos, cargo, nombre de empresa, calle y nimero, cédigo postal
y ciudad). Se pone por debajo de “lugar y fecha”, pero a la parte izquierda del
papel (Wfi AME B — B S/ S5 H IR A2~ 7 34THIER ). .

d) referencias (Se pone en casos necesarios. 1. la expresion “n/ref.” va seguida de
algin namero o un cédigo de archivo; 2. la s/ref. se usa para contestar a una
carta.) XIHNAE B EE “WHENMEE” B4 TIT,

e) asunto u objeto —fEPELE “3C'5” K FJ7 (Normalmente aparece por debajo de
“referencias”).

f) linea de atencidn ( componente opcional)

g) saludos (de nuestra consideracion, muy sefior mio, apreciado Sr. , Sr. D. etc. )

2. Cuerpo de la carta (15 minutos)
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a) Introduccion ( se pone de manifiesto el objetivo de la carta)
I. Por la presente les informamos que ...
ii.  Tenemos el gusto de poner en su conocimiento que ...
iii.  Acusamos recibo de su carta fechada el dia xxx, en la que ...
iv.  Obra en nuestro poder su atenta con fecha de ....
b) Exposicion (es la parte donde se plantea directamente el motivo de la carta)
c) Conclusion ( para llamar la atencién sobre algo)
i.  Agradecemos de antemano su atencion ...
ii. Esperamos haber resuelto ...
iii.  Alaespera/En espera de su grato pedido ...

3. Cierre 0 complemento (20 minutos)
a) Despedida
i.  Siseexpresasinverbo ————= se pone una coma.
ii.  Sisepone en tercera persona ————= no se pone nada al final.
iii.  Sienprimerapersona —————— Se pone un punto.
b) Firma (se escribe de pufio y letra)
c) Iniciales de identificacion
i.  Seescriben en mayuscula en caso de ser el autor de la carta;
ii. En mayuscula o minascula en caso de ser el mecanografo.
d) Anexos (en caso necesario)
e) Posdata (en caso necesario)
4. ejemplo de carta comercial (10 minutos).

Membrete
Lugar y fecha
Direccion del destinatario
Referencia
Asunto u objeto
A la atencion de
Saludos
Parte introductoria (introduccion)
Parte principal (exposicién)
Parte final (conclusion)
Despedida
Firmay cargo
Iniciales de identificacion
Anexo
posdata
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Abreviaturas habitualmente usadas en la direccion y en el titulo (10 minutos):

D.:don Avda. : avenida
Dia., D.*: dona C/,c/: callle

Sr. : sefior Ctra. , ctra/: carretera
Sra. : sefiora Pza.: plaza

Sres. : sefiores P.°: paseo

Srta.: sefiorita entlo.: entresuelo

Dr.: doctor dcha. : derecha

Lic.: licenciado izg.: izquierda

Ing.: ingeniero izgda.: izquierda

n.° : numero
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Leccion2 y leccion 3 (FE—i#. =D

Solicitud de Informaciones y responder solicitudes ( seis horas de clases )
2 E S 1. primero, hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase
anterior y luego hacer ejercicios del texto 1 (15 minutos);
2. explicar la definicion y el contenido de una carta de solicitud de
informaciones y la carta de respuesta (30 minutos) ;
3. estudiar ejemplos (100 minutos);
4. interpretar notas y hacer ejercicios (130 minutos).

1. hacer un repaso muy breve y ver ejercicios del texto 1 (15 minutos)
a) componentes obligatorios y opcionales de una carta comercial
b) orden correcto de la carta comercial
C) ejercicios que estan en la pagina 9-10

2. explicar la definicion y el contenido de una carta de solicitud de informaciones y
la carta de respuesta (30 minutos) ;
a) pasos fundamentales a seguir en un negocio internacional
i.  establecer relaciones comerciales
ii.  pedir informaciones y el envio de folletos o catalogos por parte de
importadores; presentar productos y enviar catdlogos 0 muestras por parte
de exportadores
iii. hacer oferta y contraoferta
iv. hacer y confirmar pedidos
v.  concertar contratos
b) solicitar informaciones o presentar productos se considera normalmente como el
primer paso que se toma para hacer un negocio internacional. Generalmente en
una carta de solicitud se incluyen los siguientes contenidos
i.  presentacion de la empresa (productos importados o exportados)
ii. informaciones que se necesitan (precio, términos de venta, fecha de entrega,
forma de pago, etc.)
iii.  expresar de manera clara y precisa el objetivo de la carta (por ejemplo
establecer relaciones comerciales, solicitar una oferta, etc.)
c) la carta de respuesta se integra fundamentalmente por componentes como los
siguientes:
i.  acusar recibo de la carta;
ii.  brindar al solicitante informaciones que pide;
iii.  precisar términos de entrega habitualmente empleados.

3. estudiar ejemplos (100 minutos);
a) ejemplo 1. (leccion 2)
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I. motor eléctrico de ... caballo de fuerza
ii.  sobre la base de un surtido anual de ...
iii. relacion comercial de largo plazo ...
b) ejemplo 2. (leccion 2)
i.  catdlogo = folleto, prospecto (
ii.  condiciones generales de venta (FOB, CIF, CFR, ...)
iii.  descuento (hacer un descuento)
iv.  cursar un pedido
c) ejemplo 3 (leccion 2)
i. de+inf.=si.. (&MHAD
1. de resultar su propuesta de interés para nosotros, ...
2. de corresponder su oferta a nustra expectativa ....
ii.  corresponder a
iii.  corresponderse con. Nos correspondemos todavia con la sefiora Ma.
iv.  plazo de entrega, fecha de entrega, plazo de suministro, plazo de surtido
v.  ampliar la gama de productos, ampliar el abanico de productos
d) ejemplo 1 (leccion 3)
i.  fechar, fechado, fecha: una carta fechada del 9 de junio; una carta fechada el
9 de ...; una carta con/de fecha del 9 de ...
ii.  despachar mercancias (despachar: expedir, mandar, enviar, embarcar)
iii.  orden de pedido = nota de pedido =hoja especial de pedido
iv.  pagadero adj.
e) ejemplo 2 (leccion 3)
I.  esuna respuesta negativa.
ii.  Agradecer a uno algo
1. Les agradeceriamos nos cotizara el precio FOB para una cantidad de
2000 unidades dentro de 15 dias. ( WIRELE 15 K P 2 %1 2000 & 7L
FOB i, AT TRE AN . )
2. le agradezco mucho su atenta fechada del 10 del mes pasado. (R /&
& EA 10 HiskRAE. )
f) ejemplo 3 (leccién 3)
i.  precio FOB + puerto de salida para una cantidad de ....
ii.  precio CIF + puerto de llegada con/para una cantidad de ...
iii. atento  adj.
1. atento a su respuesta ...
2. esperando su atenta oferta ...
3. recibir su atenta fechada el ... (atenta = atenta carta )

4. interpretar notas y hacer ejercicios (130 minutos).
a) Ejercicio V (leccion 2)
I. Estando muy interesados en conocer sus productos, les rogamos que nos
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mande un catalogo con especificaciones bien detalladas.

Esperamos que nos haga llegar muestras de lavadoras en dos semanas. De
corresponder a la demanda de nuestro mercado, haremos una compra anual
de 1000 unidades.

Esperamos que nos suministren gratuitamente muestras de productos
exportadores de su empresa y también sus medidas precisas.

Necesitamos importar urgentemente 200 toneladas de azucar crudo. Sirvase
cotizarnos el precio FOB con entrega dentro del presente afio e indicarnos
formas de pagos.

Somos el mayor importador de productos de ferreteria en Peri y hemos
importado habitualmente esos productos desde paises europeros. Ahora
tenemos mucho interés en conocer el precio de los productos semejante que
vende su empresa. Les agradeceriamos mucho si nos enviara a la mayor
brevedad catalogos y también lista de precios.

b) Ejercicio V (leccion 3)

Vi.

Acusamos recibo de su atenta de fecha del 25 de octubre, en la cual nos han
solicitado informacioes del precio de lavadoras automatimas. Adjunto a la
presente sirvase encontrar nuestra Ultima lista de precios de esos productos.
Un cliente nuestro estd interesado en conocer zapatos para hombres que
fabrica su empresa. Les rogamos que nos cotice a la mayor brevedad el
precio CIF Valparaiso y nos informe del plazo de entrega.

Debido a que el fabricante no dispone de materias primas por el momento,
no estamos en condiciones de suministrarles zapatos para hombres en la
actualidad. Sin embargo, tan pronto como podamos hacerles oferta, les
mandaremos de inmediato catalogos con informaciones nuevas y precios
ultimamente ajustados.

Por el momento no estamos en condiciones de suministrarles productos en
existencias (No tenemos mercancias disponibles por el momento).
Agradecemos su atenta fechada el 25 de julio. Nuestra corporacion tiene el
interés en desarrollar con su compafiia las relaciones comerciales de largo
plazo. Les adjuntamos por la presente informaciones respecto a productos de
ferreteria que trabajamos para que les sirvan de referencias.

Tenemos el interés en importar productos de su empresa. Sirvase enviarnos
lo més pronto posible la Gltima lista de precios.

c) Palabrasy frases adicionales

1. lista de precios, nota de precios, relacion de precios (/i H %), lista de
precios vigentes(ILAT 41 4%), lista de precios recién ajustados ( T i 44
Hris)

2. ala mayor brevedad, lo mas pronto posible, lo mas rapido posible, en el
mas breve plazo  (J2HL)

3. viejos compradores, compradores habituales (%)
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4.

©

cotizar el precio calculado a base de un surtido/una compra anual de

xxx cantidad (LAAFEAIENY -+ -« R FERE VTR HE)

cantidad de adquisicion minima, adquisicion minima, cantidad minima,

cantidad no inferior a ..., cantidad minima de pedido, cuantia minima
(R

fecha de entrega, fecha de embarque, fecha de suministro, fecha de

envio (HuzHM, 25 HID

suministro/entrega de productos en partidas (7> fit$Eiz, 7k 1%

suministro/entrega a domicilio (%% E17])

estar/encontrarse/hallarse en condiciones de hacer algo (suministrar,

fabricar, embarcar...) CF 4fE g

d) ejercicios adicionales G 4h 7845 >0)

i AR B B, AT RS R EIT B

1Fl 2000 B 50x50 JEK % Hh R i

BATHOM IR FRIRZ . BT mr=m Hx, 3%,
AR BERAFMEG D=2 —. PR, EIRARSE
M, TR, AEE PR EAR 3200,

i.

ii.
iii.
iv.

#
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leccion 4 (ZEDUH)

Hacer oferta y contraoferta ( 4 horas de clases )
2 E 5. 1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (20
minutos);
2. interpretar conceptos “oferta y contraoferta (50 minutos) ;
3. analizar y estudiar cartas de ejemplos (50 minutos);
4. ver notas y hacer ejercicios (60 minutos).

1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (20 minutos)
Q) #Ziviad 2 H 25 HRk&.
Nos es grato acusar recibo de su atenta fechada el 25 de febrero.
b) DT A W) AEZe N B b A B T F R KBS T
Les agradecemos sus esfuerzos hechos en la comercializacion de productos de
nuestra comparfiia en Venezuela.
c) BERRB Ly~ i gl H s A Bop i H 3. R Bl S 37 i
Adjunto a la presente le enviamos un catalogo con informaciones detalladas y
una lista de precios recién ajustados. Las muestras se mandan por correo aparte.
d) Traducir al espafiol los términos siguientes:
WA FIAE W= WA 9T 30000 75 414 ik FOB _Liff 12 Al
izt gREO: RN REAHKT 50 6 ptdhs

2. interprestar conceptos “oferta y contraoferta” &# 5164 (50 minutos)
a) la palabra “oferta”, que viene del verbo “ofertar (ofrecer algo en venta)”, tiene
varios sentidos.

I. El sentido que se toma en el texto es el primero de los siguientes.

1. Ofrecimiento de una cosa en venta y precio que se ofrece por ella;
2. precio rebajado o ventajoso;
3. promesa de realizar una cosa;

ii. La oferta se puede hacer tanto por el vendedor como por el comprador.
Cuando se hace por el ultimo, se dice que es una oferta de adquisicion y en
el caso primero, se entiende como una oferta de venta. Normalmente la
oferta se efectlia por el vendedor.

iii. En una oferta aparecen normalmente algun término de entrega como el
precio FOB o CIF, la cantidad minima, la fecha de entrega, las condiciones
de pago, asi como la validez de la oferta.

Ejemplos de oferta:

1. US$200/Tm. CIF, Barcelona, con la entrega inmediata a la recepcion de
la carta de crédito.

2. US$400 por unidad FOB Qindao, con el embarque para el final del afio
y la entrega contra la recepcion de la carta de credito.
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iv.  Siel contenido de una oferta es integro, afirmativo sin reservas ni palabras o
expresiones ambiguas, irrevocable y valido para un periodo limitado, se la
define una oferta en firme. En caso de ser revocable y condicional o con
reservas, se la considera como una oferta sin compromiso.

b) La palabra “contra-oferta” se define como una accion de modificiar la oferta
original por parte del comprador, por lo que se hace cuando hay discrepancia
sobre alguna condicion o término de la oferta.

c) Frases habituales para el caso:

I. hacer una oferta o una contraoferta

ii. revocar/retirar una oferta,

iii. modificar una oferta,

iv. rehusar/rechazar una oferta,

V.  aceptar una oferta

vi.  oferta en firme, oferta sin compromiso, oferta irrevocable o revocable

d) frases sobre la validez de la oferta

I. Esta oferta mantiene su validez de diez dias contados desde el 7 del mes en
curso.

ii. la oferta es vélida hasta ...

iii. la oferta es obligatoria hasta ...

iv. la oferta se mantendra véalida dentro de ...

V. la oferta mantiene su validez de ... contados desde ...

Vi. mantenemos la obligatoriedad/la validez de la oferta hasta ...
vii.  prorrogar la validez de la oferta

e) frases sobre las condiciones de pago

I. letra de cambio

i.  cheque bancario pagadero a/contra la recepcion de ...
iii.  pagar a la vista/a tres meses/a plzo

iv.  carta de crédito

3. analizar y estudiar cartas de ejemplos (50 minutos);
a) ejemplo1l. Esunaofertaenfirme. Tm.: tonelada meétrica; CIF: costo, flete
y seguro
b) ejemplo 2. Es unacontraoferta. algo superio: un poco superior;
c¢) Ejemplo 3. Esunaofertaenfirme. paraseembarcados: para ser despachados

4. ver notasy hacer ejercicios (60 minutos).
a) fhrinEli
i.  OPA: Oferta Publica de Adquisicion A JTFUI, 2 FFRIEHELRR (oferta:
BhR)
ii.  estar sometido a nuestra confirmacion final ... LAIkJ7 &5 il uE. ([A]
estar sujeto a...)
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iii.  quedar atento a su amable pedido. #&fE 1] H

iv.  adjunto a la presente ...

v.  superior a : El precio que cotizan ustedes es de un 30% superior al del
mercado internacional.

b) Ejercicio 2. (p. 34)
i.  Tenemos mucho interés en importar productos de su compafiia. Sirvase
enviarnos lo mas pronto posible una lista de precios muy detallada.

ii. Les rogamos que nos haga una oferta favorable porque existe una
competencia muy fuerte en el mercado local.

iii.  Tenemos el agrado de acusarles recibo de su atenta oferta. Sin embargo,
tenemos que solicitarles una oferta nueva por falta de la validez en la
primera.

iv.  Sirvase hacernos una oferta (cotizarnos el precio) con CIF Valencia para una
cantidad de 200 unidades de maquinas de coser.

V. La validez de esta oferta en firme se puede prorrogar por 10 dias hasta el 15
de octubre.

vi.  Adjunto a la presente les mandamos una oferta respecto a grabadoras de
fabricacion Guangdong de China. La oferta estd sujeta a nuestra
confirmacion final.

Vii. El precio de su oferta respecto a almendras amargas es superior a los del
mercado europeo.
Viii. Les adjuntamos muestras de materiales para el uso de calefaccion. Todos los

costos derivados seran cargados en su propia cuenta.
iX. La oferta se mantendré valida hasta el ultimo dia del mes en curso.
X.  Sirvase indicarnos las especificaciones de las blusas de seda natural si
quieren importarlas de nuestra compafiia.
c) Ejercicio Ill. (p. 35)
En respuesta a su atenta fechada el 19 de agosto, les hacemos la siguiente oferta con
respecto a neveras:
Precio: US$ 400 por unidad
Fecha de entrega: embarque en Qindao a finales del afio en curso
Forma de pago: mediante la carta de crédito irrvocable y pagadera a la vista
La oferta arriba hecha esta sometida a nuestra confirmacion final. Estaremos
dispuestos a cualquer duda. Esperamos su grata respuesta.
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leccion 5 (B HUR)

Hacer aceptacion ( 2 horas de clase)
H2EE 5. 1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (15
minutos);
2. interpretar “aceptacion” (15 minutos) ;
3. analizar y estudiar cartas de ejemplos (30 minutos);
4. ver notas y hacer ejercicios (30 minutos).

1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (15 minutos)
a) HHiEN)T

i RITIEOTRAR, RRAMEAE A, AT RERE R
No podemos aceptar su contraoferta, que lleva un precio tan bajo que ni
siquiera cubre costes de produccion.

i, URITIRELT S T E BRI A% 20%.
El precio de la contraoferta suya es de un 20% superior al del mercado
internacional.

i, URAE P AT AEA L T B SE g T
No es competitivo ( Carece de competitividad) el precio de sus productos en
el mercado local.

iv.  WRDTEILBIHEN, B TR LA S AR T A
Si tienen productos en existencias, nos conviene su oferta/cotizacion).

Vo ONREECE, BATXUT B EAOE 21k
Seria necesario que nuestras ambas partes hagamos alguna concesion con el
fin de que se lleve a cabo este negocio (para que se cierre el negocio) lo mas
pronto posible

b) 8 IR BN R

I. La oferta es valida hasta ...
ii. mantener la validez (obligatoriedad) de la oferta por ..../hasta ...
iii. la oferta tiene ... dias de validez, contados desde/a partir de ...
iv. la oferta estd sometida/limitada a ...
2. interpretar la palabra “aceptacion” (¥35) (15 minutos)

a) la “aceptacion” significa un acuerdo total y oportuno con el contenido de la
oferta. La palabra “total” quiere decir “integro”, o sea, todas las estipulaciones
de la oferta; y la palabra “oportuno” quiere decir que la contraoferta tiene que
hacerse dentro del tiempo valido establecido en la oferta.

i.  aceptacion de una oferta
ii.  aceptacion definitiva
iii.  aceptacion cabal
b) La “aceptacion” se traduce también como “z& 5i.”.
3. analizar y estudiar cartas de ejemplos (30 minutos);
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a) ejemplo 1.
i.  ordenar articulos (mercancias, productos, géneros) ] &%
ii. apreciode %[N (HE)
iii.  bajo las condiciones de pago de ... LL---+-- 32 5
b) ejemplo 2.
i.  atender al pedido &3] 57 L
ii.  grato: & NMtRir), EGEY) gratas ordenes Iy EE 1] HL, gratas noticias 41V
)., grata respuesta 15455
iii.  hacer modificacion a algo AT &1T /1%
c) ejemplo 3.
i.  atento fax del dia de hoy 4 Hf:EL
I. luego de su estudio: estudio de dibujo de cuadro

iii. C&F: costey flete A< iz ot

iv. Le agradeceria se sirviera hacerme llegar lo méas pronto posible el nuevo
contrato..... WHERF & RIS R ZF 5 3 T7,  TAT T A R I

d) Formulas habituales

i.  Nos satisface su oferta ... F&J7H524R 4.

ii.  Esta oferta se encuentra limitada a una cantidad minima de ... ARMEIT
AT s

iii.  Aceptar gustosamente la oferta 1 & %52 Rk 4%

iv. ~ Complacerse en poner en conocimiento de alguien la aceptacion de la oferta
AL AR D2

4. ver notas y hacer ejercicios (30 minutos).
Ejercicio V. (p. 44)

I. Nos satisface su oferta fechada el 15 de agosto y tenemos el gusto de
hacerles un primer pedido.

ii. Esta oferta se encuentra sujeta/limitada a una cantidad méaxima de 9
toneladas de suministro.

iii.  Sentimos informarles que no se ha indicado la cantidad precisa de
adquisicion de nuestros productos en su atenta del 5 del corriente.

iv. Esta oferta especial se encuentra limitada a una cantidad minima de
adquisicion de 3000 docenas. Les rogamos que nos avise a la mayor
brevedad una vez que decida importarlos.

V.  Adjunto les enviamos un prospecto ilustrado y detallado de productos de
nuestra compariia para que los consulten.

vi.  Tenemos el agrado de participarles que nos encontramos en condiciones de
hacerles un suministro inmediato de productos que nos han solicitado. Por la
presente les adjuntamos la dltima lista de precios por duplicado(Adjunto a la
presente encontraran la dltima lista de precios por duplicado). Si son
aceptables para su mercado la calidad y el precio de esos productos, les
agradeceriamos nos enviaran pedidos a la mayor brevedad para que
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podamos hacer arreglos necesarios (lo necesario) para ustedes.
Vii. Nos alegra que ustedes hayan aceptado nuestra oferta del 24 del mes pasado.

Despacharemos las mercancias de acuerdo con la fecha de embarque
estipulada en el contrato.

viii. ~ Tenemos el gusto de informarles que aceptamos su modificacion al precio y
esperamos su pronta orden de pedido.

leccion 6 (/NI

Cursar pedidos (2 horas de clase )
2 E 5. 1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (15
minutos);
2. interpretar como hacer un pedido con cortesia (20 minutos) ;
3. analizar y estudiar cartas de ejemplos (25 minutos);
4. ver notas y hacer ejercicios (30 minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (20 minutos)
® iy HRiiE
o BNINSRAT AR, AN PR R U AR
i EOFREL, RS
i, AR, iR
v, JRER AT A
® fjy
i BtAR 5 3 HRE. PRAR: Rk FOB RifhEf 300 227G, 7
Hr)agte, il 300,
i, HURHEIRE O, WHEE R 5.
i, SEARAR AT 20%, ITGIERSZ . DGR N RS 80 KT,

2. interpretar como hacer un pedido con cortesia (20 minutos)

® Una parte del sistema de distribucion fisica es el relativo al pedido, que trata de
todas las actividades relacionadas con el proceso de gestion de ordenes de
compray su cumplimentacion.

® En un pedido se incluyen normalmente condiciones principales de suministro de
la oferta como el precio, la cantidad, la forma de pago, la fecha de entrega, etc.
Regularmente se pide también la confirmacion de la parte vendedora.

® En algunos casos, los pedidos u ordenes de compra no se hacen por carta, sino
que se redactan en unas hojas de pedido impresos o formularios que ya tienen las
empresas impresos. Estos se hacen normalmente por triplicado o por duplicado
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por lo menos. El origen lo guarda el comprador y se envia una de las copias al
vendedor para que el archivo de la empresa.
® La redaccion de un pedido con cortesia se hace de acuerdo con los siguientes
pasos:
I. Hacer referencia a una oferta anterior
a) Con respecto a su oferta ...; en cuanto a ...;
b) siguiendo la oferta de ...;
c) refiriéndose a ...
ii. hacer una peticidn costes
a) les ruego se sirvan suministrarnos/remitirnos ...
b) gustosamente les hacemos el siguiente pedido ...
iii.  pedir la confirmacion de pedido o rogar el acuse de recibo
a) esperamos su pronta confirmacion de ...
b) les rogamos el acuse de recibo del pedido ..
iv.  conclusion

3. analizar y estudiar cartas de ejemplos (20 minutos)

® e¢jemplo 1.
i.  cursar (hacer, formular, realizar, colocar) un pedido *HiT5%; K175t
L

ii.  aceptar o rehusar (rechazar) el pedido 25571 L ANfE 52 1T 5
iii.  atender el pedido #3211 ¥ 22 HEVT
iv.  ejecutar (cumplimentar, arreglar, materializar) el pedido;7% 521 5, ZHET

s
v.  confirmar el pedido ffii\i] 57 H#;
vi.  despachar el pedido k&iz %%
vii.  puntualizar lo siguiente
viii.  en pleno periodo de lanzamiento comercial
® c¢jemplo 2.
i.  franco de

a) franco del porte
b) productos francos del pago de impuestos
ii.  comprobar tr. Comprobacion f.
a) Comprobacion de la mercancia
® Ejemplo 3.
i.  tenerabien + inf.
Tenemos a bien informarles que ...
ii.  pasar auno el pedido: mandar a uno el pedido
iii.  facturas por duplicado (por tripricado; por cuadruplicado)
iv.  fecha de emision de factura
a) emitir la factura/el dinero/un cheque/una carta de crédito
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V. hacer el envio a cargo de uno
Vi. El pago se efectia mediante un cheque/una letra de cambio.

4. Frases habituales
® para hacer referencia a una oferta anterior:
i.  Alrespecto de su oferta ...
ii. En cuanto a su oferta ...
iii.  Siguiendo la oferta de ...
iv. Refiriendonos a su oferta de ...
® para hacer una peticion cortés:
I. Les ruego se sirvan suministrarnos/remitirnos ...
ii. Les pido me presten el servicio de proporcionarnos ...
iii.  Conforme a su oferta del ... les rogamos el suministro de ...
® para pedir la confirmacion de pedido
I. Rogar el acuse de recibo de ...
ii.  Servirse confirmar el pedido ...
iii. Esperar su pronta confirmacion de ...

5. WEANTLHY
® FiFERiT
L ARITRIE S, R . Les rogamos que nos confirmen el pedido una
vez que reciban el pedido.
i, BERM ERAFE 72 ST WA
ii. A EIAT 50 PRI H . EEEIIA
® FHIE(H R
framl 8 H 30 HIHRk 2. BN T8 —4n, JJy Frila 7 i MUA& B 17471
H ., AU (Tenemos el agrado de acusa recibo de su atenta fechada el 30 de
agosto. Adjunto les enviamos una hoja especial de orden de pedido, en la cual
podran encontrar las especificaciones y cantidades detalladas sobre productos
gue necesitamos.)

6. ver notasy hacer ejercicios (30 minutos).

Ejercicio IV. (p. 53)

Apreciados sefiores:

Nos complace informarles que nos disponemos a importar 10.000 metros de tela para
toallas en piezas de un metro de ancho y 1,4 metro de largo. Estos productos tienen que
ser de 100% de algodon y estampados de doble rizo, con disefios originales y exclusivos.
Por la presente les rogamos informarnos de los articulos que pueden suministrar, sus
precios, asi como la fecha de entrega, y mandarnos las muestras a la mayor brevedad. De
no encontrarse en condiciones de satisfacer nuestras necesidades, les rogamos se sirva
transmitir nuestros deseos de importacion a otras compafiias textiles de su pais.
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Quedando a la espera de sus prontas noticias, nos despedimos de ustedes muy
atentamente.

leccion 7 (ZBELIR)

Responder pedidos ( 2 horas de clases)
2 E 5. 1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (10
minutos);
2. explicar el vocabulario y términos (20 minutos) ;
3. interpretar cartas de ejemplos y formulas habituales (20 minutos);
4. ver notas y hacer ejercicios (30 minutos).

1. hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (10 minutos)

a) K >JJHiE cursar (hacer, formular, realizar, colocar) un pedido; aceptar o rehusar
(rechazar) el pedido; atender el pedido; ejecutar (cumplimentar, arreglar,
materializar) el pedido; confirmar el pedido; despachar el pedido; en pleno
periodo de lanzamiento comercial, franco del porte, productos francos del pago
de impuestos, tener a bien + inf. (Tenemos a bien informarles que ...); por
duplicado (por tripricado; por cuadruplicado); fecha de emision de factura;
emitir la factura/el dinero/un cheque/una carta de crédito; hacer el envio a cargo
de uno; Siguiendo la oferta de ...; Refiriéndonos a su oferta de ...; Les ruego se
sirvan suministrarnos/remitirnos ...; Les pido me presten el servicio de
proporcionarnos ...; Conforme a su oferta del ... les rogamos el suministro de ...;
Rogar el acuse de recibo de ...

2. explicar el vocabulario y términos (20 minutos)
a) rehusar tr. fHZ
I. no acpetar o denegar una cosa: rehusa una peticion; rehusar un pedido
ii.  Sindnimos: denegar, negar, rechazar, declinar
iii.  Antonimos: admitir
b) insuficiencia f. A&, A7
I. Insuficiencia de medios econdmicos; insuficiencia de existencias;
insuficiencia de cantidad
ii.  Sinonimos: escasez, inadecuacion
iii.  Antonimos: suficiencia
c) Existencias pl. 7%, AT
I. Mercancias o productos que en un comercio o industria aun no han tenido
salida: Ya no quedan existencias de libros; no tener productos en existencias;
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liquidar existencias
ii.  Sinonimos: surtido, almacenamiento
iii.  Antonimos: inexistencia
d) Anomalia f. F%, AIEW
i.  cualidad de andémalo: la anomalia de la situacion; anomalia de/en la
produccion, anomalia del (en el) abastecimiento de las mercancias
ii.  Sindnimos: irregularidad, anormalidad
iii.  Anténimos: normalidad, regularidad
e) Cumplimentar tr. 9352, ZH, $#UT
i.  Cumplir una orden (mandato o deligencia) : cumplimentar las ordenes de
alguien; cumplimentar un pedido
ii.  Sindnimos: ejecutar, cumplir con
f) Ajeno adj. ajenoa FIAM; KM AFEIM
I.  ser ajeno o estar ajeno : por causas ajenas a nuestra voluntad; ser ajeno a la
mala calidad de productos
ii.  Sinonimos: diferente, libre, exento
iii.  Antdnimos: propio
g) Referencia  f.  CARRIA SO fi5; 05

(PP V22 52 N H SC) EES

W

%

3. interpretar cartas de ejemplos y formulas habituales (20 minutos)
a) ejemplo 1.
I. Proceder a hacer algo
ii. Poner mercancias en fabricacion
iii. Incluir adjunto algo (B p& Fff =) por la presente les incluimos la
confirmacion adjunta.
iv. Disponible: estar disponible, tener algo disponible

b) Ejemplo 2.
I. El despacho se efectia de acuerdo con las estipolaciones establecidad en el
contrato.
c) Ejemplo 3.

i.  Servirel pedido ZZHEIT L $RAELTRY)
ii.  Tener vendido algo . Hi%:
d) Fomulas habituales
i.  Tener el gusto de confirmar el pedido
ii. Es grato confirmar la entrega para ...
iii. Lamentar no poder aceptar el pedido
iv. Lamentar tener comprometida la capacidad de produccion
v.  Sentir/lamentar tener comprometidas existencias

4. ver notasy hacer ejercicios (30 minutos)
a) ejercicio VI. (p. 64)
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Las mercancias que exporta nuestra compafiia son de excelente calidad y
tienen buena acogida en mas de diez paises del continente europeo.
Agradecidos acusamos recibo de su pedido. Lo pondremos en fabricacion lo
méas proto posible y lo despacharemos de conformidad con el plazo
establecido en el contrato.

Tenemos a la vista su atenta fechada el 2 del mes en curso. Lamentamos
informarles que no estamos en condiciones de aceptar nuevos pedidos por
tener comprometida toda nuestra capacidad de produccion por los ultimos
tres meses.(les rogamos nos dispensen por el hecho de que tengamos
comprometida ...)

Sentimos mucho participarles que el plazo de suministro tiene que ser
retrasado por dos meses porque la huelga general sucedido a escala nacional
ha afectado la produccion.

En el actualidad no nos encontramos en condiciones de satisfacher su
demanda anual de 3000 unidades de lavadoras completamente automaticas
por causas ajenas a nuestra voluntad.
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leccion 8 (28 )\i#)

Formas de pago (8 horas de clases)
H2EE 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (30
minutos);
2. Estudiar la parte “Conocimientos Basicos sobre Formas de Pago” (180
minutos);
3. Interpretar cartas de ejemplos, formulas habituales y hacer ejercicios
adicionales (90 minutos);
4. Ver notas y hacer ejercicios (60 minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo estudiado en la clase anterior (30 minutos)
a) K215 )k i R
i VT H AR (presentacion de la empresa o de productos)
1. ser empresa dedicada a la importacidén/exportacion de algun producto;
2. estar interesado en conocer algo;
3. ser de originalidad en su disefio; ser de buena acogida en el mercado
internacional;
i (RG]
1. solicitar el envio de catalogos o de muestra
2. pedir informacion del precio, fecha de entrega, condiciones de pago
3. pedir la oferta de algun producto que le interesa importar
ii. KSR
1. expresion clara y correcta de la “oferta en firme”( lo mas importante
que contiene una oferta); oferta con palabras ambiguas o reservas;
validez de una oferta
2. modificacion a una oferta
iv. AT DR ST I
1. cursar (formular, hacer, colocar, aceptar, confirmar, rechazar ...) un
pedido
atender (servir, ejecutar, cumplimentar) un pedido
poner en fabricacion algun pedido
encontrarse (no encontrarse) en condiciones de suministrar productos
lamentar no poder aceptar el pedido por causa de ...
tener comprometido algo

o0k wd

2. Estudiar la parte “Conocimientos Basicos sobre Formas de Pago” (180 minutos)
a) Elementos a considerar en la eleccion de los Medios de Pago:
I. En funcion de la confianza se elegird un medio de pago que equilibre coste y
seguridad.
ii. Es necesario contrastar factores comerciales como pagador puntual, calidad
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acorde a lo pactado y entrega puntual, asi como la situacion financiera y
riesgo pais. Lo importante es entender quién inicia el proceso de pago.

b) Documentacién relativa a los Medios de Pago:

documentos financieros (letra JI_%%, pagaré 4 %%, cheque 32 5%)

documentos comerciales (conocimiento de embarque %% #., factura
comercial Mk & 2%, lista de empaque %4F 51): informan sobre las
caracteristicas de la mercancia y acreditan su propiedad. Los gestionan
intermediarios (bancos) y representan un coste elevado.

c) Medios de Pago

Cheque personal y Cheque bancario /™ A\ (8317)37 2%

Definicion: es un documento emitido por una persona (Cheque Personal) o
por un banco (Cheque Bancario) que incorpora un mandato de pago al
beneficiario (exportador) por el importe expresado.

Intervinientes

Importador: o emite el cheque (Ch. Personal) o solicita al banco la emisién
del cheque (Ch. Bancario), poniendo los fondos a disposicién del mismo.
Banco del Importador (Ch. personal): pagard cuando se le presente el
cheque siempre y cuando el importador tenga fondos suficientes.

Banco Emisor (%%47) (Ch. Bancario): extiende el cheque a favor del
exportador y retiene los fondos hasta el momento de pago.

Banco Pagador/Exportador: el que pagara al exportador. Sera el mismo que
el emisor importador si tienen sucursal en ese pais o sera uno diferente en el
que el banco emisor o del importador tenga cuenta.

Exportador: lo presenta al anterior para su cobro.

Formas de emision:

Nominativoid 44 32 %% o “ a la orden”$i57<: se  extiende a favor de una
persona y es transferible por endoso.

Nominativo, con clausula “no a la orden”. a cobrar por una persona
concreta.

Al portador¥F 52 A SZ5E:  lo cobra cualquiera.

Modalidades de cobro:

Negociacion(i¥ £} ): el exportador entrega el cheque al banco quién
abona(ic A5 75, 3Z4F) inmediatamente el importe deducidos comisiones y
gastos y se encarga de la gestion de su cobro.

Gestion de Cobro: el importe serd abonado una vez que el banco pagador
(exportador) cobre el importe del cheque del banco del importador o del
banco emisor.

Orden de Pago ZAT&HEH

1. Orden de Pago Simple COLEZHFEH)

Definicion: medio de pago mediante el cual el importador ordena a su banco
que instruya a un segundo banco para que abone en la cuenta del
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beneficiario una suma determinada indicando el concepto por el que se hace
el pago. Es el medio de pago muy utilizado por su simplicidad y bajo coste.
Es muy agil y de bajo coste. La iniciativa parte tambien del importador y no
hay documento de cobro que permita el endoso.

2. Orden de Pago Documentaria

Definicion: orden emitida por un importador a su banco para que pague al
exportador a traves de otro banco a la presentacion de documentos
comerciales especificados en la propia orden. Es un medio de pago de
“desconfianza”. Es mas caro que la orden de pago simple.

3. Intervinientes:

Ordenante: el importador.

Banco Emisor/importador: tendra cuenta abierta en el banco del beneficiario
(exportador) con fondos suficientes. Envia la orden de pago segun las
instrucciones recibidas utilizando el sistema SWIFT (i S48 47 7] 4 fil fL (5
e .

Banco Pagador/exportador: recibe del anterior via SWFT la comunicacion
de pago y hace efectiva la orden.

Remesa/Cobranzas (¥£40)

1. Remesa/Cobranza Simple Y&EEFEUk

En la remesa simple la iniciativa de cobro corresponde al exportador, pero el
cobro es muy posterior a la entrega de la mercancia.

Intervinientes:

Ordenante: el exportador que emite los documentos financieros y fija las

instrucciones para su aceptacion o pago.

Banco Remitente: recibe los documentos del exportador y los envia a un
banco del pais del importador para que gestione el cobro o la aceptacion.
Banco Cobrador: banco del importador que presentara los documentos al
mismo (librado) para su cobro o aceptacion.

Librado: es el importador y a quién le corresponde el pago o aceptacion del
documento financiero.

2. Remesa Documentaria ERB.FEUL

Es una forma de pago que consiste en el envio de documentos comerciales
(propiedad mercancia) acompafnados de documentos financieros (remesa)
remitidos por el exportador a través de su banco con las instrucciones de que
los primeros sean entregados al importador contra la aceptacion o pago de la
remesa (JL52) .

Intervinientes:

Exportador: el librador de los documentos financieros, que inicia la
operacion entregando los documentos comerciales e instrucciones a su
banco.

Banco Exportador: segun las instrucciones recibidas remite los
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documentos al banco del importador para que gestione el cobro o la
aceptacion

Banco Importador: presenta los documentos comerciales al importador y
gestiona el cobro de los documentos financieros.

Importador: librado en los documentos financieros, a cuya aceptacion o
pago recibira los documentos comerciales que le permitiran obtener la
mercancia.

Modalidades:

Entrega contra pago {4 3Z#.: no hay documentos financieros. El
importador pagara para tener los documentos para retirar la mercancia.
Entrega contra_aceptacion 7&K i AZ HL: se entregan los documentos
comerciales a la aceptacion de  uno o varios efectos.
Entrega_contra_recibo_en fideicomiso ({§ #£3C 8. ) : se entregan
documentos comerciales para poder gestionar tramites aduaneros, pero la
mercancia sigue bajo control del banco.

Funcionamiento:

a) El Exportador envia la mercancia al lugar convenido.

b) EIl Exportador entregard los documentos comerciales y financieros
al banco con las correspondientes instrucciones de entrega contra
pago u aceptacion.

c) El Banco del Exportador remite documentos comerciales y
financieros al Banco del Importador.

d) EI Banco del Importador presenta los efectos al Importador a quién
entregara los documentos comerciales segin  instrucciones (contra
pago u aceptacion efectos).

e) El Importador o paga o0 acepta y recibe los documentos comerc.

f) El Importador retira la mercancia con los documentos.

g) El Banco del Importador remite los fondos o el efecto aceptado al
Banco del Exportador

h) EI Exportador recibe de su Banco los fondos o el efecto/s
aceptado/s

Carta de Crédito Documentario BRI

Definicién: es un mandato de pago que el importador cursa a su banco para
que directamente o a través de otro banco, pague al exportador el importe de
la operacion comercial, siempre y cuando éste cumpla estrictamente con
todas y cada una de las condiciones impuestas por el importador. Da total
seguridad a ambas partes.

Intervinientes:

Ordenante: el importador, que fija las condiciones de cobro a cumplir por el

exportador y solicita a su banco la apertura del crédito con las condiciones
indicadas, asumiendo el compromiso de pago una vez se cumplan.
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3.

Banco Emisor:_ es el banco del importador, que tras estudiar el riesgo de la
operacion procede a aperturar el crédito siguiendo sus instrucciones,
comprometiendose a efectuar el pago del crédito si se cumplen las
condiciones exigidas.

Banco Intermediario: interviene a peticion del del exportador o del Banco
Emisor. Su funcién béasica es la de notificador, pero dependiendo de las
funciones que realice puede tomar diversos nombres

Beneficiario: el exportador, que acord6 con el importador las condiciones
del crédito, y que recibird su importe cuando cumpla estrictamente con las
condiciones del mismo.

Funcionamiento:

a) Acordados los terminos del contrato internacional de compraventa
y el condicionado del crédito y documentos, el importador solicita a
su banco la apertura de crédito doc. a favor del exportador.

b) Con la solicitud, estudiado el riesgo de la operacién, el Banco
emisor normalmente escoge como notificador a un banco del pais
de destino, al que se le comunica via SWIFT la apertura y
condiciones del crédito.

c) Este banco intermediario notifica al exportador la apertura del
credito y sus condiciones.

d) El exportador estudia el condicionado y si es conforme envia la
mercancia segun lo convenido.

e) Embarcada la mercancia, el exportador presenta al banco
notificador dentro del plazo estipulado la documentacion requerida.

f)  Si los documentos son conformes, el Banco Pagador (normalmente
el Avisador) pagara al exportador y remitird al Emisor la
documentacion requerida.

g) EI Emisor reembolsa al Pagador el importe anticipado y entrega al
importador la documentacion de la mercancia previo pago de la
cantidad debida incrementada en los distintos gastos y comisiones.

h) El importador entrega los documentos y retira la mercancia.

Clasificacion:

Revocable e irrevocable (de acuerdo con el Compromiso del Banco

Emisor)

Confirmados y no confirmados (de acuerdo con el Compromiso del

Otro Banco)

A la vista y a plazo (pago diferido) ( de acuerdo con el plazo de pago)

Pago, aceptacion o negociacion ( de acuerdo con la utilizacion)

Interpretar cartas de ejemplos y formulas habituales ( 35 minutos)
a) ejemplo 1.
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CPaTEF T 22 S N S0 ESES
i.  En caso de que sobrepasara la mencionada cantidad, ...(7 i % 4 4 15

ii. .. atreinta dias vista fecha factura.(& 2225 /& H J5 i) 30 K)
b) ejemplo 2
I. ... a través de una carta de crédito irrevocable, divisible, confirmada y
pagadera a la vista contra la presentacion de los documentos siguientes:
IS AN PTHRUE 0) « ORSER  ANAT 23R I G SRk B A4S TR SCAS
ii.  Juego completo de conocimientos 4>HiLHL
c) Ejemplo3
i.  laaceptacion a la entrega de documentos de embarque 7 i, A2 5L (— T4 %k

B, TR

4. Fbémulas habituales (20 minutos)

Abrir carta de crédito a favor de alguien JFH DA Ak 52 25 N4 HALE
Carta de crédito pagadera a la vista W, 22 R4} 345 FHAIE

Carta de crédito pagadera a xxx dias vista  WL2% xxx K Ji 32 A (K45 FIE
Conceder(hacer) un descuento de %5 54741

Hacer un descuento por deterioro [R35iR%5 5340

Hacer un descuento por pagar al contado(por pronto pago) 424 T#r
Comicion de venta 44514

Venta a comision fCHE 4

Pagar una comision de % calculada a base del importe total de las mercancias % 5% 3 s
S A <

5. Ver gjercicios adicionales ( 35 minutos)
a) AR, FdTAEZ 60 KA AT KA T 2
b) aiBETE I WIS AR AT
c) HNME R A 13— BTk, WAL S WAGI S,
d) 2 TIATZ SN AU R FR, FATIPRE LS 60 KA HL.
e) JFREUEE KB HIRE S 37 KE B4, 890 1 3k 1 pleA
f) REWEMG, BITBEEIIFH 60 RICEE—5k, BAd AT AS AT,

6. \er notasy hacer ejercicios (60 minutos)

Ejercicio V (p. 80)

1. La forma de pago que solemos usar en las operaciones de exportacion es la carta de
crédito.

2. Podemos concederles un descuento de 10 por ciento calculado a base del importe
total de la mercancia por pagar dentro de 30 dias contados desde la recepcion de las
mercancias (El descuento que podemos concederles es de un 10 por ciento ... ).

3. El 70 por ciento del importe total es pagadero mediante la carta de crédito
irrevocable, confirmada y pagadera a la vista y el restante, a través de la carta de crédito
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90 dias vista.

4. Arreglaremos en seguida las mercancias (serviremos el pedido) una vez que hayamos
recibido su carta de crédito abierta a favor de nuestra corporacion.

5. Lamentamos mucho no poder aceptar el pago mediante D/P. En las operaciones del
comercio exterior, la Gnica forma de pago que aceptamos es la carta de crédito.

6. Si los documentos que presenta el vendedor no concuerdan con los que se estipulan
en el contrato, el bando puede rechazarlos y se niega a pagar.

7. Bajo la condicion de pago mediante la carta de crédito, el comprador se ve obligado
a solicitar a su banco, en el momento oportuno y debido, la apertura de la carta de crédito
de acuerdo con las estipulaciones establecidad en el contrato.

8. Les agradeceriamos mucho si usted pudiera aceptar la forma de pago D/A.

9. Tenemos a la vista su fax fechado el 17. lamentamos mucho no poder aceptar el pago
en D/P. Le recomendamos el pago en la carta de crédito a 60 dias vista.

10. Hemos puesto en fabricacion los mercancias solicitadas. Sirvase abrir lo mas pronto
posible la carta de crédito a nuestro favor.

(PP V22 52 N H SC) U
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leccion 9 CESLIR)

Modalidades de Transporte ( 4 horas de clases )
#22E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (10
minutos);
2. Estudiar la parte “Conocimientos Bésicos sobre Modalidades de
Transporte” (80 minutos);
3. Interpretar cartas de ejemplos, formulas habituales y hacer
ejercicios adicionales (45 minutos);
4. Ver notas y hacer ejercicios ( 45 minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)
a) Expresiones sobre medios de pago
b) Expresiones de carta de crédito

2. Estudiar la parte “Conocimientos Basicos sobre Modalidades de Transporte”
(60 minutos)
Cuatro modalidades de transporte
a) Transporte maritimo
— Dos grandes especificaciones genéricas: la carga fraccionada y la carga

masiva
(1) Lacargafraccionada (se denomina también la carga general ) FE¥fiiz
Tl P

En la carga fraccionada son conceptos mas utilizados la linea regular (Ft$2/5E #iz
#1) y el conocimiento de embarque (¥Fiai2H) |
—— lalinea regular 3%
Buque de la Linea Regular (BE4:/5E M)
Se orienta a los traficos de carga general y/o fraccionada, por lo que la mercancia
tiene alto valor especifico (productos semi o manufacturados, industriales o de
consumo)
Caracterizada por rutas y puertos fijos, frecuencias regulares y tarifas anunciadas, la
linea regular se realiza por navieras independientes u organizadas ( como consorcios
que explotan unidos traficos que necesitan buques sofisticados y caros y como
Conferencias de Fletes MiZ1T4) .
Gastos Portuarios generados en la Linea Regular
Gastos que se generan en el puerto de origen:
*Puesta a disposicion de contenedores transportes interiores *aduanas y
formalizacion de documentos *almacenajes en muelle *gastos portuarios
*kcarga y estiba
Gastos que se generan en el puerto de destino:
*Desestiba y descarga gastos portuarios *almacenajes en muelle *aduanas,
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transportes interiores *recogida de containers/contenedores

—— ¢l conocimiento de embarque (B/L en inglés) $ZE

Es la Prueba del Contrato de transporte maritimo, asi como de la recepcién de las
mercancias (y del estado de las mismas) a bordo. Es un Titulo de Propiedad ( T4
FEUE) . Su tenedor legitimo tiene derecho a que se le entregue la mercancia.
Conocimiento de embarque limpio (J& 752 5.): Da fe de que las mercancias, o sus
embalajes, se recibieron a bordo en buen estado aparente.

Conocimiento de embarque sucio (AEEHEE): Aquel en el que se expresan
reservas por el mal estado aparente de las mercancias o sus embalajes.

El conocimiento de embarque se puede extender en tres formas:

Nominativo(): No es endosable ni transmisible, por lo que su uso es muy limitado.
AlaOrden(): Igualmente nominativo, pero con la expresion “a la orden de”
precediendo el nombre del consignatario. Ello posibilita su transmisibilidad.

Al Portador():  EIl riesgo que conlleva su posible perdida, pues su transmisibilidad
es maxima, los hace poco frecuentes.

(2) lacargamasiva KEHY
En el caso de las cargas masivas, bien por ser materias primas, o por tratarse de
maquinaria o de una planta “llave en mano” se debera considerar la posibilidad de
fletar el barco completo o una parte significativa del mismo.
En la carga masiva los conceptos importantes son el fletamento (FHAEH) , la
poliza de fletamento (FHAEIRZ) v el contrato de plancha (V#1324 |
— el fletamento FAMLZHI
En el Mercado del Fletamento (FH#fiiiz %) existen tres tipos muy diferentes:

1. Fletamento por tiempo (5E IAFH )

2. Fletamento por viaje (& FEALAT)

3. fletamento a casco desnudo CSGAFALM)

4.
— la péliza de fletamento FHMLHEZ
Es el documento que recoge las clausulas del contrato.
Existen muchos tipos de polizas, disefiados especificamente para cubrir la
problematica de los diferentes casos.
— el Contrato de Plancha (i3s3 4)) |
El contrato especifica cuanto tiempo (Tiempo de Plancha Z&#IH[A]) concede el
Fletante (armador del buque arrendado) al Fletador para cargar y descargar el buque.
Si se excede este plazo el Fletador compensa al Armador por el retraso (Demoras i
#H). Si se acaba antes el armador paga una prima ( Premio #i&)

b) Transporte terrestre
Es el Unico medio de transporte que puede llevar a cabo el servicio “de Puerta a
Puerta” . Se divide en el Transporte por Carretera/por Tierra y el Transporte
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Ferroviario/por ferrocarril. El transporte terrestre se realiza mediante CMR (Convenio
Relativo al Contrato de Transporte Internacional de Mercancias por Carretera, [Hfx
N DIE Y y el transporte ferroviario e hace por medio del Convenio CIM
(Convenio Internacional para el Transporte de Mercancias, [ Frk % 52 4ia i i)

c) Transporte aéreo

El transporte aéreo se caracteriza por los siguientes rasgos:

Rapidez: Idoneo para cargas urgentes, perecederas o de elevado valor unitario.
Seqguridad: EI modo con mas elevados indices de seguridad de todos.
Internacionalidad: La armonizacion juridica del uso del espacio aéreo asegura la
explotacion del transporte aéreo internacional.

Facilidad de seguimiento: El reducido n° de aeropuertos hace sencillo el control
informatico de las mercancias.

Flexibilidad: Los desarrollos tecnolégicos han posibilitado la existencia de aviones
cargueros de muy diferentes tipologias, capaces de dar servicio, incluso, a cargas
pesadas y voluminosas o con destino a lugares sin infraestructuras aeroportuarias. El
documento de transporte aéreo es la carta de porte aéreo, denominado también el
conocimiento aéreo AWB (Air Waybill, denominado en espafiol como Carta de Porte
Aéreo)

d) Transporte multimodal

Es un sistema de transporte definido como el porte de mercancias por lo menos por
dos medios diferentes de transporte, en virtud de un contrato de transporte
multimodal.

El transporte multimodal tiene ventajas como las abajo mencionadas

Reduccion tiempos; Reduccion de operaciones; Disminucion de averias y su
consecuencia importante, manifiesta de reduccion primas seguro; acortamiento de
plazos de transporte; abaratamiento de costes; simplificacion burocratica y aduanera
y mejor control y seguimiento.

El Conocimiento Maritimo de Transitarios (FBL en inglés), el Certificado de
Recepcion de Transitarios (FCR) y el Certificado de Transporte de Transitarios (FCT)
son documentos importantes en el transporte multimodal/plurimodal.

3. Interpretar cartas de ejemplos, férmulas habituales y hacer ejercicios
adicionales (45 minutos)
a) Cartadeejemplo
seguro a todo riesgo
... serd del 5 por ciento sobre el valor del flete
b) férmulas habituales
a porte debido y a porte pagado
embarques parciales o envios parciales (embarques parciales permitidos)
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transbordo permitido
traslado de mercancias
derechos relativos a la carga y descarga de las mercancias.
franco a domicilio
intermediario/agente encargado de portear productos
portear —porteador / transportar — transportista
c) palabras adicionales
1. clausula de mermas y excesos en el suministro de mercancias (clausulas de
acarreos largos y cortos) iz i 4 %% 45 K
estipulaciones sobre el margen posible de sobra o falta ¥ %5 3530 &
reservar espacios maritimos 1] g/
horario de la linea regular  FE4¢ i %)%
itinerario de la linea regular ¥r#¢ g4k
en el trayecto de transporte iz %i&
De conformidad con lo establecido en el contrato, el vendedor puede
despachar productos en un 5 por ciento de sobra/exceso o falta/merma. ( &2
PiE R e, SET5 ) e B e 5% ). )
8. EBrITYisiint 90% Ay &l i iz AT .
9. s Fiakm A BUREITE K5I
10. W FasH A, I s i 2 25 KRG W) B oA 2 is i T A .

No s~

4. \er notas y hacer ejercicios ( 45 minutos).
a) EjercicioV (p. 94-95)

Nos complace acusarles recibo de su atenta fechada el 19 de agosto sobre el
pedido de 4000 docenas de camisas.

Contestando a ésta, tenemos el agrado de participarles que esta mafiana hemos
abierto via el banco Citibank una carta de crédito confirmada e irrevocable con el N
° 3987 y una suma total de US$ 4000. Sirvase gestionar el embarque de nuestras
mercancias lo mas pronto posible una vez recibida la carta. Por medio de la
compafiia de vapores local, nos hemos enterado de que el Vapor “Maria” saldré el dia
10 de septiempre de su ciudad con destino al puerto de nuestra ciudad. Sirvase
contactarse con mayores esfuerzos con el buque para encargarle el embarque de las
mercancias nuestras.

Les agradeceriamos de antemano su atenta colaboracion.
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leccion 10 (EE+Hi)

Envases y embalaje ( 4 horas de clases )
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Estudiar la parte “Conocimientos Basicos sobre envases y embalaje”
(60 minutos);
3. Interpretar carta de ejemplos, formulas habituales y hacer ejercicios
adicionales (45 minutos);
4. Ver notas y hacer ejercicios ( 45 minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)

a) HENC: CIEREMNSHm) Bt MR T, YRR, I, s
i, /%D%ﬁﬂ%’ﬁﬁ KBTS, HIHE, za«%hi'ﬁﬂa«%hi P A AR,
%Eﬂ“%%é’] IR, %aﬁﬂﬂﬁ, DR, R EEEI LY, i %:EL%—E’ ki

iz, IBT AR GIs s, bRk e s iauﬁ]wﬁn iz, 23Uk
&, FBERRAH, TOTMAL, PERINZIK, PERERE, afmikh,
transportista, a porte debido, a porte pagado, embarques parciales o envios
parciales, franco a domicilio, EI Conocimiento Maritimo de Transitarios (FBL en
inglés), el Certificado de Recepcion de Transitarios (FCR) y el Certificado de
Transporte de Transitarios (FCT)

b) BIMEE: SRR, IR Y, PR, PRRCORA, s IR,
BHEREH, TR S AR, W e 2, 2 kis

2. Estudiar la parte “Conocimientos Basicos sobre envases y embalaje” (60
minutos)

a) Envase(contenedor primario): Es el recipiente en que se conserva una
mercancia hasta su consumo. Busca, ademas, hacerla atractiva y deseable a los
sentidos del consumidor objetivo.

Embalaje(contenedor secundario): Conjunto de acciones gque consiguen una
cobertura exterior para la mercancia, haciendola manejable e identificable, y
facilitando su transporte libre de averias.

b) Las funciones que tiene el embalaje en el transporte:

I. Proteccion de la mercancia contra los riesgos del transporte;
ii. Facilita la manipulacion y la recepcion;
iii. Permite la identificacion de la mercancia, remitente y destinatario, asi como
sus caracteristicas esenciales (marcado y rotulacion);
iv. Facilita la inspeccion aduanera;
V. Disminuye los riesgos para las personas;
Vi. Facilita seguimiento y control mediante lectura de codigo de barras.
c¢) Formas de Embalaje
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i. Caja: de madera o de papel (kraft) y carton (los cartones pueden ser
compactos, solidos u ondulados)
ii. Barril: de metal o de madera
iii.  Jaula: de madera o de metal
iv. Fardo: de algodon, lino o esparro
V. Bala: fardo atado de algodon
vi.  Contenedor: de metal/acero
d) Indicaciones de precaucion frecuentemente puestas en el embalaje
i.  jAbrase aqui! AL FT I
ii.  iEsteladoarriba!l () !

iii.  jNo apilar! TH I HETL !
iv.  jNo pisar! T ) R I |
v.  iNousar ganchos! i) H 4!
vi.  jFréacill S !
vii.  jEslingaraqui!  JtAbEZR!
viii.  jManténgase seco! i) 3] !
ix.  jManejar con cuidado! /MCMfIE !

3. Interpretar carta de ejemplos, formulas habituales y hacer ejercicios adicionales
(45 minutos)
a) Cartadeejemplo
i.  proteger las mercancias fragiles contra agentes exteriores (/4" 7, 4 i
AR )
ii.  enlaunidad de embalaje (fu.5 #if7)
iii.  enviar las mercancias envasadas en materiales de mejor calidad ($2fiL4L it
(EESTATY!
b) férmulasy frases habituales
palabras para describir las peculiaridades del productos: perecedero, duradero, fragil,
toxico, venoso, peligroso, pesado, voluminoso, radiante, deteriorble, valorosos
B2 AE envasarse al vacio (las mercancias van envasadas al vacio)
#EMU%% envasarse heméticamente
21582 embalaje habitual/convencional
(1) %% embalaje blando (duro)
FTHF M2 embalaje hecho a base de material esponjodo
A% embalaje de suspension
#PEfU%E embalaje elastico
Hh P embalaje neutral
Bli/K i embalaje resistente al agua
c) ejercicios adicionales
i R LU 2. un buen embalaje puede facilitar el transporte.
i A R R R BUERSP ™ i A 32 AR i . Un embalaje reformado permite
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la proteccion a las mercancias contra agentes exteriores.

A BRAR T R A% R T ERAAE R . Lamentamos mucho que no hayan
embalado las mercancias nuestras de conformidad con nuestros
requerimientos.

AR R R A B —48, BR4UHE%—4T. Las blusas se
envasan en bolsa de polietileno, cada una va dentro de una bolsa y cada
docena, en una caja de carton.

Ustedes se encargan de ofrecer el rétulo para el embalaje. /i /7 71 T3 440

TEhR2E

4. Ver notas y hacer ejercicios ( 45 minutos)
Ejercicio V. (p. 103)

a)

b)

f)

9)

De acuerdo con la lista de precios que tenemos a la vista, les hacemos el
siguiente encargo de materiales para el embalaje: 50 cajas de cartén ondulado,
50 cajas de madera y 30 bidones metalicos. Sirvanse suministrarnos esos
productos dentro del mes en curso.

Para facilitar la identificacion de las mercancias, se ponen normalmente en el
embalaje para el transporte los datos como el codigo del consignatario, el
numero del contrato o de la carta de crédito, el puerto de destino asi como el
numero del bulto.

El envase del producto no sélo sirve para proteger el mismo sino también que
constituye una parte importante de las instrucciones para su uso.

El embalaje para el transporte se denomina el contenedor secundario, cuyos
papeles consisten en la proteccion a la mercancia contra los dafios/las averias
posiblemente producidos en el trayecto de transporte, de carga y descarga asi
como de almacenaje.

Las mercancias de los dos modelos arriba mencionados se pueden suministrar en
el primer trimestre del afio proximo, con el embalaje de costumbre.

Ya que ustedes nos han pedido el uso de nuevos materiales para el embalaje, les
cargaremos en su cuenta los gastos derivados de la produccion (seran ustedes
mismos, que se hacen cargo de costos extras derivados).

Sirvase indicarnos de manera bien precisa lo que piden en el contrato en caso de
que tienen requerimientos peculiares respecto a la forma de embalaje para la
mercancia.
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leccion 11 (ZE+—i)

Seguros en el transporte (4 horas de clases)
H2EE . 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Estudiar la parte *“Conocimientos Basicos sobre el Seguro de
Transporte” (60 minutos);
3. Interpretar carta de ejemplos, formulas habituales y hacer ejercicios
adicionales (45 minutos);
4. Ver notas y hacer ejercicios ( 45 minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)
a) BEJEC: W, MRk, Bl SRS, el ) 4
e, WA RN RS, SR E, el s PiKadE, me g,
DR W e 2 A, DU i, AR, QBEMRL, BB AR, B
b (B8, trEf e
b) 3 #&: envase y embalaje, funciones que tiene el embalaje en el
transporte, unidad de carga

2. Estudiar la parte “Conocimientos Basicos sobre el Seguro de Transporte” (60
minutos)

a) Definicion : El seguro de transporte es una de las especialidades del seguro de
cosas. El caracter indemnizatorio del seguro sobre cosas es lo mas importante en
éste. Es un acuerdo segun el cual una compafiia se compromete a reembolsar a
una persona fisica o legal el costo de los dafios que éste pueda sufrir a raiz de un
accidente o por cualquier otra circunstanicia imprevista.

Se establece en funcion de medios de transporte, trayecto, naturaleza de las
mercancias, manipulacion de las mercancias Yy riesgos de caracter social o
politico y catastrofes.

La finalidad de seguros es garantizar la seguridad de las mercancias contra el
riesgo.

b) Intervinientes en el seguro de transporte
la Compafia aseguradora o el asegurador; el asegurado; el tomador; el
beneficiario

c) Pdlizas de Seguro
El contrato que documenta un acuerdo de ese tipo se llama “pdliza de seguro”.
Existen distintos modelos de seguro, por lo que aparecen diferentes polizas de
Seguros.

Péliza especial o por viaje (FFE{H5L)
Péliza abierta (JT I {4 )
Poliza a forfait (FRZI 14 5)
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Péliza de abono y flotante (i& £ 515 51)
Péliza combinada/conjunta (F5 2 {5 5)
d) Averia:
se entiende como dafio que recibe un buque a causa de un accidente de mar, y
gastos que ello origina. El dafio puede ser parcial o total. Averias se clasifican
como Averia Simple o Particular y Averia Gruesa o Comdn.
Averia Gruesa o cumun: se define como la averia que se produzca cuando se
haya hecho intencionada y razonablemente un dafio o sacrificio en la mercancia
con el objetivo de preservar el bugue o las mercancias.
e) Coberturas de riesgos (1 ¥t )
En el seguro de transporte maritimo se cubren generalmente dos tipos de riesgos:
Con Averia Particular/Simpre (§.511i451[%) y Franco de Averia Particular (411t
FURERES). “Averia” se refiere a cualquier dafio total o parcial sufrido por el
objeto asegurado.

3. Interpretar modelos de carta, formulas habituales y hacer ejercicios adicionales
(45 minutos)
a) Modelos de carta
I. Ejemplo 1.
Tarifa de prima
Asegurar mercancias contra el riesgo de ... desde ... hasta ...
Certificado de seguro
ii. Ejemplo 2.
Pdliza general
... los envios que vayan saliendo
iii. Ejemplo 3.
Dar término al estudio de ...
Factura proforma
Agradecer la atencion que se sirvan dispensar a la presente
b) férmulas o expresiones habituales
expedir la pdliza de seguro por el valor de JTH 445 Ay e+ (PR
poner atencion a las condiciones de cobertura de seguros que marcan algunas cartas
de crédito JSIEAR FHUE PR B 6 771 45 2K
solicitar una compensacion a uno sk 4 A g5 e -e
conceder una indemnizacion adecuada a uno 455 5= A 24 (1) I 1%
cargar el gasto extra del seguro en cuenta de alguien Ff¥hn sl H v A K
hacerse cargo de algtn gasto 7&+H 2% 1]
c) ejercicios adicionales
D RITAES RO B DO 1 SR R, BRI D A s R (1 — D) 2k
HfR77 H C.2k$H . Debido a que ustedes han asegurado sus mercancias sélo contra
el riesgo de la averia particular en el contrato, todas las pérdidas causadas por rotura
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de las mercancias corren por sus propias cuentas.

2) A AL R RS 110%HEAT ORI . AR5 Ay B R AR B 130%,
ZRET AR B 2k B d R 7 E B, El valor asegurado que contratamos es del 110 por
ciento del valor facturado. Si desean un valor asegurado de un 130 por ciento, los gastos
extras ocasionados por la diferencia entre esos dos porcentajes corren por su propia
cuenta.

3) DRSPS, AH AT LRI Inge s ity SO RIS Ve 3R T € La
poliza de seguros so6lo contiene las condiciones generales. Existe la posiblidad de ampliar
la cobertura de seguro mediante clausulas adicionales.

4) BEEeR P MR R BT RS, SIYECE . SRR EE, A RSN
B, isk T, KO H W K% r k. Por la presente les adjuntamos datos relativos a la
cobertura de riesgos que deseamos, a la cantidad, el valor y la naturaleza de la mercancia,
al material de su embalaje y medios de transporte, asi como a la fecha de envio y el
domicilio del cliente.

4. \er notas y hacer ejercicios ( 45 minutos).

Ejercicio V. (p. 116)

1. Sirvase informarnos de la cobertura de f. p. a. y la de w. p. a. y sus primas,
respectivamente.

2. Podemos contratar el seguro contra todo riesgo y también el riesgo de guerra
calculados a base de un 130 por ciento del valor total facturado. Sin embargo, hay que
sefalarles que ustedes mismos se hacen cargo de la prima extra derivada de la parte
superior al 110 por ciento del valor facturado.

3. Si la prima que cobran ustedes nos convien, podemos tomar el seguro con su
compaiiia (podemos concertar el contrato de seguro con su compafiia).

4. Nos complacemos en participarles que hemos asegurado las mercancias exportadoras
del contrato nimero 99/02/03 contra el riesgo de guerra.

5. Siempre que las mercancias sufran alguna pérdida en el trayecto de transporte,
ustedes podran presentar una reclamacion ante la compafiia de seguros en
conformidad con lo estipulado en el contrato. Podemos facilitarles el certificado que
necesitan.

6. Si el cliente no tiene requerimiento especial, solemos asegurar la mercancia en
conformidad con las clausulas de seguros para el transporte de mercancias
establecidas por la Compafiia de Segurs Populares de China.

7. El valor asegurado es el valor limite para la indemnizacion que solicita el asegurado
al asegurador en caso de que sufran pérdidas las mercancias aseguradas.

8. En las clausulas de seguros para el transporte maritimo se debe poner de manera bien
clara los riesgos cubiertos, la prescripcion y caducidad de las obligaciones asi como el
valor asegurado.
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leccion 12 (FE+ =)

Notas de envio de productos ( 2 horas de clases )
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Interpretar carta de ejemplos, formulas habituales y hacer ejercicios
adicionales (40 minutos);
3. Ver notas y hacer ejercicios ( 30 minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)

a) AJCAN4EE la Compaia aseguradora o el asegurador; el asegurado; el
tomador; el beneficiario, pdliza especial o por viaje, pdliza abierta, poliza a
forfait, poliza de abono y flotante, pdliza combinada/conjunta, Averia Simple o
Particular, Averia Gruesa o Comun, Coberturas de riesgos, Con Averia
Particular/Simpre, Franco de Averia Particular, Tarifa de prima, factura proforma,
expedir la poliza de seguro por el valor de, compensacion, indemnizacion, gasto
extra, hacerse cargo de algun gasto

b) #EFEA)T
1. BATRREEHH 110%05%F B PR BB H S .

Aseguramos nuestras mercancias contra el riesgo de la Averia Particular por el
valor del 110% del valor facturado.
(Tomamos el seguro “con Averia Particular” para nuestras mercancias por el
valor de un 110% del valor facturado).
2. BRI BYRR2ER Wl U, T2 Tk .
Les proponemos que contraten el seguro “ todo el trayecto del transporte” para
sus mercancias, es decir, el seguro “de Puerta a Puerta”.
3. mBPEM—RKkE, RITTRENERSE. moftxis, ATEFORK
BERARE

Si se trata de un Unico envio, ustedes pueden solicitar la poliza por viaje. Si se
trata de varias expediciones, la péliza abierta o a forfait.

2. Interpretar modelos de carta, formulas habituales y hacer ejercicios adicionales

(40 minutos)

Modelos de carta

a) Ejemplo 1.

Esperamos que las mercancias les lleguen en perfecto estado FeAl 175 B2 5¢ M52 i 6

P EIEAR TS, (estado m. JR#C, RZ estado de salud {d HEik I, estado civil 45

WKL, estar en buen estado, estar en mal estado, en pésimo estado, en perfecto

estado)

Ejemplo 2.

... han sido entregados a ... L AC 2 +++ =+

Ejemplo 3.
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Embarcar mercancias a bordo del vapor (embarcar productos en el Buque) ¥ 524
%_]: ...... %ﬁ“?\o

b) férmulas habituales

aviso de envio de mercancias &%) iz i 41

llegar en buenas condiciones/en malas condiciones, #132s IsIRI R EFLIR AR A KE
encontrarse sobrecargado, & £t fuf

mercancias objeto del pedido xxx, & xxx & [F/IiF #) 5c 4

En cumplimiento de su pedido ... #KIEE T 000

Como continuacién a su pedido No. ...

Las mercancias encargadas por ustedes ...

Nos vemos obligados a aplazar o suspender la entrega de las mercancias del pedido ...
Nuestro departamento se encuentra sobrecargado ... (tenemos totalmente
comprometida nuestra capacidad de produccion hasta/por ...

c) ejercicios adicionales

1. 8 JJ 30 HRkO . MI2Fils—0r, P ik o s 3t L,
H it Tenemos el agrado de acusar recibo de su atenta fechada el 30 de agosto.
Adjunto les enviamos una hoja especial de orden de pedido, en la cual podran
encontrar todas las especificaciones y cantidades detalladas sobre los productos que
necesitamos.

2. R 2Pl P | 50 SALKRIT H . AU I

Nos complace adjuntarles por la presente el pedido de 50 unidades de maquinas
harramienta. Rogamos acusen recibo de la orden y arreglen la produccién a la mayor
brevedad.

3. BERRM EIRTTHS 72 ST AL EA A

Incluimos en la presente nuestra 6rden de pedido No. 72. Sirvase confirmarla por fax
a la mayor brevedad.

3. Ver notas y hacer ejercicios ( 30 minutos)
a) Ejercicio V (traducir del espafiol al chino). p. 125
1. Por correo separado, les remitimos las muestras de nuestros diversos modelos.
También incluimos una lista de precios de exportacion.
4. Debido a que necesitamos la mercancia urgentemente, por medio de la presente
les damos como ultimos plazo de entrega hasta el final del mes en curso. En el caso
de que no cumplieran esta plazo tendriamos que cancelar nuestro pedido.
6. Creo que a partir de ahora mismo todas las oficinas deben de conectarse a internet,
sobre todo para poder utilizar el correo electrénico. Eso nos va a permitir no sélo
ahorrar considerablemente gastos de comunicacion sino también mantener una
comunicacion més fluida entre todas las oficinas.
8. El producto No.537 esta descatalogado y ha sido sustituido por un nuevo modelo.
La calidad y el precio se mantienen. Si ustedes estan interesadas en este nuevo
modelo, podemos cumplir con el pedido antes de fin de este mes.
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leccion 13 (E+=)

Reclamaciones ( 3 horas de clases )
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (10
minutos);
2. Interpretar cartas, formulas habituales y hacer ejercicios adicionales
(70 minutos);
3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40
minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (10 minutos)

a) i xxx &I FRSY) (mercancias objeto del pedido xxx);

b) KIEIRTT xxx ITHL, K xxx 524, iE &, Sirvase encontrar xxx que le
despachamos en cumplimiento de su pedido ...

c) FIARPIRI KR 4T llegar en buenas condiciones/en buen estado

d) Khede feeeeer S 1% embarcar mercancias a bordo del vapor (embarcar
productos en el Buque).

e) ... hansido entregados a ... L AZ B2 -ee e

2. Interpretar cartas, formulas habituales y hacer ejercicios adicionales (50
minutos)
a) Interpretar cartas
reclamar intr.tr. reclamar ante/contra T, KX}
reclamar contra un convenio X HRZFEH BT (intr.)
reclamar contra mercancias  XJ 57 4) 5 5K 2 i (intr.)
reclamar ante alguien %4 AFEH BT (R (intr.)
reclamar el pago de las mercancias ( tr.)
reclamar el derecho (tr.)
reclamacién f. Reclamacion por (pérdidas y averias, dafios, mala calidad de
productos, embalaje defectuoso, merma de peso de mercancias )
presentar/formular/hacer una reclamacion ante/a alguien
admitir/rechazar una reclamacion
atender una reclamacion
indemnizacién y compensacion (Cuando las mercancias no llegan al consiganatario
tal como lo ha indicado el contrato, el comprador solicita al vendedor una
indemnizacidn de dafios originados por diferentes causas)
Ejemplo 1.
... bultos no pueden ser_ubicados
Sin prejuicio
Ejemplo 2.
Los inconvenientes causados i AN Cinconvenientes & 44 ], A, AF]D
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Como una admision o negacion de responsabilidad ... #KfHEHEEI TTT:
Documentacion pertinente #H5CHEiE  (Documentacion — HLiIE [ & FR)
Procesar su reclamo #2 H A

Mantener su carta pendiente & & £F /¢

Ejemplo 3.

. no corresponde al surtido que ordenamos 53 5 T iT T B AFF (surtido
psY/D)

tener almacenadas las mercancias K 52 Y47k

Ejemplo 4.

35000 capsulas de plomo estafiados y pintados a tres colores — (&85 HT I BRIR 25
%%

Nuestra sorpresa ha sido enorme, ya que FATETE ......
Lamentamos este percance que sin duda es involuntario... K F il =& To5E 1] 2 7=
AR, X HIRATIR R T I
.. nos haga llegar nuestro pedido i3 AI 12574 (pedido FEEH))
b) férmulas habituales
1. averiado, estropeado, deteriorado y dafiado( FL#5ia] )
Las mercancias llegaron al puerto averiadas. (averiadas % 1] T-ifia 5 ¥ H3n,
CIEERECy/ L) Py
Las mercancias llegaron al puerto estropeadas. (estropeadas &4 4% 7238 , 1% Bk 7%,
WIRNUMR & R, —BAH &4, W el dinero estropeado #1=I1%k, la
tarjeta estropeada F= 34 (K15 F )
Las mercancias llegaron deterioradas. (deterioradas miJ Fij T-#% iz /7 28 N 541K
ik, — o CERHIAECE L, ATEREE )
Las mercancias llegaron dafiadas. (dafiadas U451 F AR
Investigar a fondo la causa del percance/accidente
Solucionar controversia/litigio por medio de consulta amistosa
Informaciones de primera mano
Demora/retraso en el suministro de las mercancias
el Certificado de averia (protesta de averia) establecido/expedido/emitido por
el Certificado de Inspeccién emitido por el Burd de Inspeccion de Mercancias
para la Exportacion y la Importacion de China
8. el informe de inspeccidn emitido por
9. arbitraje comercial internacional
10. compromisos arbitrales
11. arbitro de seguros maritimos
12. el Consejo Nacional para el Fomento del Comercio Internacional de China
13. intervenir como conciliador de comercio internacional en controversia
14. Hemos comprobado (descubierto, verificado, notado, demostrado, etc.) que ...
FATRIN..

c) hacer ejercicios adicionales

No gasrwd
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1) De acuerdo con el Certificado de Inspeccién emitido por el Bur6 de Inspeccion de
Mercancias de Beijing, sus productos no estaban en buen estado al ser embalados.

2) Sostenemos que la responsabilidad del accidente recae sobre el fabricante y no
sobre la Compaiiia de Seguros.

3) Si el informe de investigacion corresponde a la realidad nosotros concederemos
una debida indemnizacion segun lo estipulado en el contrato.

4) Este envio debe estar sometido a la calidad al embarque en vez de la calidad a la
llegada.

5) El mismo dia en que recibimos el suministro lo sometimos inmediatamente al
examen.

3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 30 minutos)
Ejercicio V. (p. 135)
a) Por medio de la presente les informamos que
i.  que el ultimo suministro de su compariia se ha perdido sin duda.
ii.  que las lavadoras objeto del contrato No. 647 llegaron al puerto el 15 del
presente con una merma de 500 unidades.
iii.  que no han deducido de la factura un tres por ciento del descuento que nos
han prometido.
b) Nos permitimos
i.  que dirigirles para rogarles una intervencion en lo inconveniente que nos ha
provocado el retraso en la entrega de su filial en Madrid.
ii.  que participarles que las mercancias que recibimos hace una semana no
corresponden en absoluto a las muestra.
iii.  que informarles de que hemos presentado una reclamacion ante la Compafiia
de Seguros a traveés del transportista.
c) Lesrogamos que
I. nos indique a la mayor brevedad que haremos con las mercancias que
Ilegaron averiadas a Shanghai el 20 del mes pasado.
ii.  descuenten el valor de las mercancias invendibles del importe facturarado.
iii.  Tengan mucho cuidado en el embalaje en los proximos suministros para
proteger las mercancia de cualquier dafio posible.
d) Hemos comprobado que
i.  una parte de las mercancias que recibimos se habia manchado gravemente
por el embalaje defectuoso.
ii. las mercancias llegaron averiadas al puerto de llegada, por lo que no son
vendibles.
iii. la calidad de los géneros por concepto del contrato No. 968 difiere de la
expresada en la oferta.
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Representacion Comercial (5 horas de clases)
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (15
minutos);
2. Interpretar definicion, modelo de cartas de representacion y formulas
habituales (45 minutos)
3. Acuerdo de Representacion de Venta Exclusiva ( 90 minutos);
4. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 65
minutos).

(PP V22 52 N H SC) U

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (15 minutos)
RO F e th R, PR, B4R, WRARAESHSRE, H 54 %,
R hd, WA, K sy, H0Ey, W BRI, W
aLY, BWRIER CZ 0

2. Interpretar definicién, modelo de carta de representacion, y formulas habituales
(45 minutos)
a) Definicion de la representacion comercial: Es una de las formas de
intermediacion comercial para facilitar la presencia de productos nacionales en
mercados extranjeros. La representacion se puede formular tanto por la parte
vendedora (oferta de representacion) como la compradora (solicitud de
representacion). Las relaciones comerciales entre el mandatatio y el mandante se
establecen a base de la firma de un contrato o un acuerdo. La representacion puede
ser de caracter exclusivo o general.
b) modelo de oferta de representacion
con crecientes volumenes de venta
encargar a uno que indagara
representacion de nuestra casa en su pais
c) modelo de solicitud de representacion
en representacion del exterior
entre las principales lineas que vendemos
velas de procedencia alemana
recibimos una comision ( se refiere a la cantidad que cobra el comisinista como
retribucion del trabajo que efectla)
d) férmulas habituales
en la oferta de representacion: les rogamos que nos presente ...... (); trabajar en el
ramo o en la linea de ...... 0);
en la solicitud de representacion: aspirar a la plaza ( ); quisiera ser representante
de ...... (); sumamente interesado en algo ()

Algunas palabras nuevas
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exclusivo adj. fh—), ME—H); HSME: BIIH
exclusiva f. 48, EFRI

venta exclusiva JH 5 54

venta en exclusiva 344

concesion con exclusiva &=z

distribucion exclusiva R £64Y, IS4

a titulo exclusivo ISR FAREL 1) 44 X
intermediacion  f. H4

intermediacion comercial 51 %) 1/

intermediacion financiera <filir 4
mandatatio m. FE A (persona que acepta de otra el encargo de representarla o de
Ilevar sus negocios)

El presidente, como el mandatario de los intereses de Espafia, nos representa.
mandante m. ZZFC A (persona que se hace representar por otra en los negocios. )

3. Acuerdo de Representacion de Venta Exclusiva (90 minutos)
(R BHEH VHEE &

& EFRI (objeto del contrato): $54 [7) T A 1617 i
objeto m. X%, WZ, #HY  Ejemplo: El distribuidor cursara su peticion
de productos via el correo eléctrico, ratificandolo posteriormente por carta, con la
méaxima antelacion posible, especificando claramente los productos o cantidades
objeto del pedido. (45 RT 1 /CE LT IBLET 0, FFRE DUE B B AT
N B AT SRR I R RS AT D
REAN. LEVEHE. LEFESHREMESLK (Agencia y terrirtorio): la parte xxx
designa a la parte xxx como el representate de venta de productos ... en el territorio
de ...
La parte A no dara cotizacion ni vendera tal producto a ninguna compafiia situada
en ..., con excepcion de ... La parte B no comprara ni vendera tractor proveido por
tercera parte.
RIEHEZE K (cantidad de representacion): la cantidad de compra efectuada por la
parte A a la parte B no debe ser menos de ... unidades. ...
24+ (Forma de pago): Se acuerdan ambas que el acuerdo debe ser pagado por
la carta de crédito ...  (acordarse vr. ponerse de acuerdo &% —20E M, AR
fm i R (Garantia): La parte A otorga a la parte B una garantia de funcionamiento
de productos de xxx afios contados a partir de ...
4 H % (Entrada de vigencia): El acuerdo de representacion no entrara en
vigencia a menos que las condiciones siguientes sean satisfechas enteramente para
ambas partes. (entrar en vigencia, entrar en vigor 4%%)
{43 (Arbitraje): Todas las disputas (controversias, litigios, conflictos) con relacién
a la ejecucion de este acuerdo seran primero a través de ... Si es necesario el arbitraje,
el caso en disputa debe ser sometido (ser someter a / para A2 H...fi#t ¥k) para arbitraje
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4.

ala.... Lasetencia de la ... sera aceptada como final comprometiendo a ambas partes
Gl g W XU H AT B A LA R % 7). Los gastos ... deberan ser solventados

(solventar tr. pagar una deuda 3Z/KK) por la parte ...

4RI (Plazo del acuerdo): El plazo de contrato ...

F#REEH (Otras clausulas no tratadas): Este acuerdo se establece en idioma ... y

ambas versiones seran de la misma validez ( seran oficiales), con la condicion de

que ... Sin embargo, la versién ... serd la que prevalezca en el caso de cualquier

disputa en la interpretacion de ...

Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 65 minutos).
Ejercicio V. (p. 148)

Todos los gastos del viaje y del desplazamiento ocasionados por visitas a clientes
corren por cuenta del mismo agente de representacion.

El agente tiene las obligaciones de ayudar al vendedor a cobrar las mercancias (a
gestionar el cobro de las mercancias o en el cobro de las mercancias).

Haremos todo el arreglo necesario para poner a tiempo las mercancias de venta en el
lugar designado.

Nuestra compafiia goza de buena reputacion entre los importadores locales de
maquinarias y tiene una cantidad de venta anual de dos millones de dolares
estadounidenses.

Acusamos recibo de su atenta fechada el 18 del mes pasado, en la que nos ha
planteado la propuesta de ser agente de nuestra compafiia en su pais. Tamaremos su
deseo en consideracion en nuestras futuras operaciones.

El agente en exclusiva se compromete a hacer la publicidad necesaria con el fin de
promover las ventas. Los gastos derivados de las actividades de propaganda se
encuentran limitados a 2000 ddlares anualmente. Los que excedan a esta limite seran
cargados en la cuenta del mismo agente.

Durante la vigencia del contrato, el agente no puede realizar con ninguna compafiia
competidora de la nuestra actividades similares a las establecidas en el presente
contrato.

Los ingresos del agente por concepto de comisiones se fijan de acuerdo con el valor
facturado de productos que comercializara él mismo.
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Contrato de Compraventa ( 4 horas de clases)
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Interpretar definicion y contenidos fundamentales del contrato de
compraventa internacional (120 minutos)
3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40
minutos).

(PP V22 52 N H SC) U

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)

a) ACHIFHIES oferta de representacion, {CHE HiE 15 solicitud de representacion,
ZFE N (AAE AN D mandatario, Z#6 A\ mandante, b XK 4 ()
venta/distribucion exclusiva (en exclusiva), —#H 4 venta general, 55 440
volumen de venta, 114 comision, 4x7 comisionista /= 5 ## linea (ramo,
gama, abanico) de productos, 445 fQEEHLIR territorio de representacién, )
IFT_4 aspirar a la plaza

b) FEEFKINEKILRE:

H#: lacantidad de compra efectuada por la parte A a la parte B no debe ser menos

de ... unidades.
ST 75 Se acuerdan ambas que el acuerdo debe ser pagado por la carta de
crédito ...

&A% El acuerdo de representacion no entrara en vigencia a menos que las
condiciones siguientes sean satisfechas enteramente para ambas partes.

fh#k: Si es necesario el arbitraje, el caso en disputa debe ser sometido para arbitraje
ala.... La setencia de la ... serd aceptada como final comprometiendo a ambas partes
BRGNS KT BA AL R,

WARTES: Este acuerdo se establece en idioma ... y ambas versiones seran de la
misma validez ( seran oficiales), con la condicion de que ...

2. Interpretar definicion y clausulas de compraventa (120 minutos)

a) Contrato de compraventa internacional. No existe un modelo oficial de
contrato de compraventa internacional. Se aceptan tanto la forma escrita como la
forma verbal en algunas empresas.

b) Las clausulas principales de compraventa son:

i.  Sobre contratantes: datos fundamentales /A )44 %% (nombre de empresa),
Hk (domicilio), 25 %y A (firmante y su cargo), % #% i\ iiF (personalidad
juridica).

ii.  Sobre productos: los objetos detallados en las facturas proforma o en el
anexo del contrato (—AEJE A SR EGE W] BHAE R4l 20D

iii.  Sobre precio: hay que definir exactamente conceptos referidos a precios
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netos 1¥+1/1; descuento #/7411; el costo de embalaje {422 il A; postservicios
y garantia 5 J& IS5 FIHHLR; impuestos % T HC

iv.  Sobre fecha de entrega: fecha de embarque (5 H #) , fecha prevista de la
llegada (FiivH4iAH ) , medio de transporte (A5l 1..H) , marcas de
transporte (iZ%ibridi) |, cargay descarga (7= fh2EiH)

v.  Sobre formas y condiciones de pago: definir de manera clara y precisa

vi.  Sobre penalizacion (FE5i] 443K : definir conceptos a los cuales se pueden
aplicar
vii.  Sobre fuerza mayor ( A\ JJANu]4i4E) : acotecimientos fuera del control de
los contratantes.
viii.  Sobre arbitraje (ff#) : definir medios por los que se solucionan conflictos

posiblemente surgidos en la ejecucion del contrato.
ix.  Sobre entrada de vigencia (%) : definir fecha exacta
X.  Sobreidioma (AT : idioma oficial
Xi.  Asuntos no tratados (ARRFHE) :

3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40 minutos)
a) Ejercicio V. (p. 165)
1) La Compafia de Exportacion e Importacion de Alimentos y Cereales de China
(denominada a continuacion como Comprador) y el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia de Ecuador (definido en adelante como Vendedor) acuerdan firmar el
presente contrato, comprometiéndose a comprar y vender, respectivamente, los
siguientes productos de acuerdo con las siguientes clausulas.
2) Ambas partes acuerdan permitir un margen de tolerancia no superior a un 5 por
ciento de exceso 0 merma respecto a la cantidad de las mercancias.
3) El vendedor se ve obligado a notificar mediante fax al comprador, dentro de 24
horas contadas desde el embarque de mercancias, el numero del contrato, la
denominacion y el peso neto de las mercancias, el valor facturado, asi como la fecha
de salida del puerto.
4) El vendedor no se responsabilizara del (quedara libre del) retraso o del
incumplimiento en la entrega de las mercancias ocasionado por fuerza mayor, pero
tiene las obligaciones de comunicarselo con anticipacién al comprador. Siempre que
la fuerza mayor dure, el comprador podra no aceptar las mercancias con una demora
en el suministro mayor a dos meses. De este resultado no se hara responsable
ninguna de las dos partes.
5) En el caso de que surja alguna controversia, se debe solucionar mediante
consulta amistosa. Sin embargo, si no se cumplen la clausulas por culpa del
comprador o del vendedor, las dos partes se reconocen el derecho a efectuar el
reclamo y solicitar la indemnizacion.
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leccion 19 (FE+Li)

Anuncio de Licitacién Internacional y Carta de Propuesta ( 4 horas de clases )
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Interpretar definicion, Convocatoria y Modelo de la Carta de
Propuesta (120 minutos)
3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40
minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)

a) contrato escrito 51 [A], contrato verbal 1713k &[], factura proforma JE 2 & 22,
productos en partidas(surtidos) 734tk & 2% (1) 54, cuota de penalidad i K 4%,
fuerza mayor A\ JJ/ANAJHi4H K %, comprometedor £ (1], fecha prevista de
la llegada Filit4KiA H 1Y, marcas de transporte iz #iifr.d:, entrar en vigencia 4=
%4, contratacion internacional [ [5325E, zanjar amigablemente contraversia &
Uyl w43 B, arbitracion fh %%, ser entregado como inicial 1E 4 & 4 >4,
especializaciones técnicas £ AR M, dar fe del contrato B, L4554 J7, ambas
versiones i A

b) HHE:

AR B3 5 [A) &2 /0 N AE A B[R] 2135 0 5 A ] 2 i 22 X5 [R5 i € - E

compromiso/contrato de compra minima se establecerd de mutuo acuerdo, al menos

dos meses antes del vencimiento del presente contrato.

e RS LME AT DY, 2 NS RIS s AT, I I U B B M Rk

. El importador su pedido de productos via fax, ratificandolo posteriormente

por carta, con la maxima antelacion posible, especificando claramente los productos

0 cantidades objero del pedido.

2. Interpretar palabras relativas al concepto “licitacion”, Modelo de convocatoria y
de la Carta de Propuesta (120 minutos)
a) Licitacion
I. licitar: tr. Llamar a licitacion (¥i4% ); presentar propuesta, ofertar
precio( #%¥x)
licitacion: accion de licitar (Sindmino: concurso, subasta)
consurso ( HA4E3EFR A ) llamada a licitadores (persona que ofrece precios o el que
presenta propuesta en la licitacion)
concurso publico (AFFHEER, A FF3ehs) : invitacion plblica a ofertar precios
ii. contratacion f. B4y, 175 RLy; R AR
contratacion plblica A JLIH &L, AFFHEE
contratacion de obras y servicios i H #& 1,
contratacion bursatil (negociacion de titulos u operaciones bursatil) iFJ542 %, il
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(PR A TEL BN S0 EIES
I AT
iii.  convocatoria f. (FFFK<s) %1 anuncio, llamamiento, citacion,

llamada a licitacion o citacion a licitadores  (#45) %

Convocatoria a licitadores [f] #hx A & Hil &
Convocatoria de propuesta #txil 15
iv.
V.

evaluacion de las ofertas V¥4 4515
apertura de las ofertas/propuestas Ff#x

b) Convocatoria ##rEY p. 202

I.
ii.
iii.
iv.
V.
Vi.

Vili.

viii.

iX.

En sesion del dia ... F-K
comision de admlnlstraC|on B
Prenda industrial F=MVAEHH, F=iR{R
Previo el pago de derecho de inscripcion $ERTSZ 4144 %% (derecho %%
R
Pagaduria f-}zk4b
., en presencia de los participantes s ANAEZ 53K
Las ofertas pueden por el total de los bienes solicitados, o por rubros
parciales. Fr+ AT LIRSS Frids xS 4, o m] DU JE PRI b 47
Cefiirses a +inf. /sust. R, PREIZE
Declarar desierto el proceso & A7 o A\ H b5

c) Propuesta p. #BArP, P

iv.

Vi.
Vil.
Viii.

el que suscribe 2535 WA suscribir (subscribir) tr. 2% (W30
en atencion a la invitacion %51, &R, [------IKiE
las condiciones de financiamiento y suministro por ejecutar % 4& %% 4 M $&
LB AR R 5 AT

.. en la Tabla de Cantidades y Precios (para la entrega en bodegas o en el
sitio que ... PEAZ BT ERAEFR EHL AT TE, entrega AT 1) HEM K

. comprometerse a entregar todos los items adjudicados en un plazo
maximo de ... contados a partir de la fecha de suscripcion del contrato. fril
HIRAE A [T Ja e RN SR BE TR BR B BT 224
Monto total del Financiamiento Ofrecido Fr#& {111 %% 4 5 4
Monto cubierto por el financiamiento Fli 7f 4%
periodo de gracia i PR 1]
comision de administracion ‘& 2 %% H
Forma de implementacion del Crédito 752 (f2f) {54857

3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40 minutos).
Vocabulario (#h75)

oferta #thx —> oferente Bk A

propuesta #tFr —> proponente #:bx A

adjudicar HAr#Ek — adjudicatario HAR A

contraprestacion — XV AMz%, [Al4%  contra — prestacion (para cada parte de
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contratante, la prestacion con que la otra parte corresponde a la suya) .

EjercicioV p.211

1.

La propuesta tiene que presentarse (ser presentada) a la secretaria del Comité ad hoc
para el Proyecto conforme a la fecha y el lugar indicados en la convocatoria.

El precio establecido en la propuesta/oferta debe tener incluidos el valor total de la
mercancia, gastos ocasionados por su envio hasta el sitio de entrega, y por instalacion,
funcionamiento puesto a prueba y su inspeccion, asi como otros gastos no directos.

El vendedor tiene que poner/colocar las mercancias en el sitio de entrega indicado en
el contrato dentro de 120 dias a més tardar, contados a partir de la recepcion de los
documentos correspondientes, entregados por el Comité Especial del Proyecto.

La propuesta tiene su fecha de validez no inferior a 90 dias, contados a partir de la
presentacion de la propuesta.

en caso de renunciar unilateralmente el contrato, el que invita a licitacion (el que lleva
a cabo la licitacion) debe notificar de antemano su decision al vendedor de
conformidad con lo estipulado en el contrato.

Si el adjudicatario rechazara (no firmase) la firma del contrato dentro del plazo
estipulado, la garantia de seriedad de la licitacion entraria en vigencia sin que el
proponente tenga el derecho a reclamo.
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leccion 20 (B 1+

Contrato de Franquicias ( 6 horas de clases)
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Interpretar definicion de franquicias, sus ventajas y desventajas (40
minutos)
3. Explicar el Modelo de Contrato de Franquicia ( 90 minutos)
4. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 70
minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)
NIFsERR, WHAM, FFbR, datirl, moloka s, &isAN, PirA, &SEE,
WM, FAERE

Ilamada a licitacién, Convocatoria de propuesta, adjudicar ofertas, en presencia de

los participantes, oferente adjudicado, fiel cumplimiento, descalificar, procedimiento
contractual

2. Interpretar definicion de franquicias, sus ventajas y desventajas, vocablos del
Modelo de Contrato de Franquicia (160 minutos)

Definicidn:
La Franquicia es una relacion entre dos empresarios independientes para la expansion de
un negocio. Por este sistema el empresario que ha desarrollado el negocio
(franquiciador #iF A\) cede a sus franquiciados #4FiF A el derecho de llevar el
negocio de acuerdo con el modelo que ha desarrollado a cambio de una contraprestacion
econdémica (% 4x[F3) . Este acuerdo permite al franquiciado utilizar el nombre
comercial, productos y/o servicios del franquiciador, patentes (%) , etc., asi como de
tener acceso a la experiencia desarrollada por la empresa (know-how) y al sistema de
negocio que ha permitido al franquiciador tener éxito.
El franquiciador aporta
- Imagen de marca.
- Producto, sistema o servicio distintivo, probado y que es rentable.
- Un plan comercial para empezar el negocio.
- Formacion inicial.
- Mejora continuada del negocio para mantenerse competitivo
- Asistencia continuado al franquiciado durante la vigencia del contrato.

Y el franquiciado se compromete a:
- Montar su establecimiento de acuerdo con la imagen de la franquicia.
- Gestionar el negocio de acuerdo con los procedimientos (/7)) establecidos.
- Pagar los canones y royalties acordados.
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Los pagos al franquiciador: el franquiciador facilita al franquiciado incorporarse a un
negocio (K — T @ NLIE ) con una serie de ventajas sobre hacerlo él
directamente. Por lo tanto es normal que reciba una contraprestacion( [F]$lz) por ello. Por
una parte debe cubrir los costes de incorporar y dar soporte a una red de franquiciados (%:f
VFEAZESM ) .Y por otra debe conseguir una beneficio razonable por la actividad que
esta desarrollando.
El franquiciador recibe de sus franquiciados los canones (canon & F)#4il-3%) : es el pago
que se efectla por el derecho a uso o goce de un recursos natural o por cesion de una
marca o patente) y royalties que se establecen en el contrato, aunque tampoco hay que
olvidarse de los margenes CFliE) que tiene el franquiciador en el suministro de los
productos, especialmente si existe un acuerdo de aprovisionamiento en exclusiva.
Canon de entrada (in# %% ): Se paga una sola vez, normalmente a la firma del contrato,
por acceder a las ventajas de incorporarse a la red de franquicias Ry VR Z8 45 3%45 X ). Este
importe debe estar en consonancia con los privilegios que supone para el franquiciado de
incorporarse a la cadena (marca reconocida, producto exclusivo, etc.)
Canon: (en el diccionario se dice que el comcepto se endiente como lo siguiente)
- pago que se efectta por el derecho a uso o goce de un recurso natural o por
cesion de una marca o patente
- prestacion pecuniaria periodica por el aprovechamiento o explotacion de un
concesion publica.
- pago que se efectla por la explotacion de un recurso natural, 0 pago por concepto
de la adquisicion de un derecho de uso o goce sobre un bien publico.
Royalty/Regalia CRri4f#F %) : Se paga periodicamente y suele ser un porcentaje de la
cifra de ventas o una cantidad fija. Este importe remunera al franquiciador por los gastos
de dar soporte a la red de franquiciados y debe ir en consonancias a (de acuerdo con 4
$5) los servicios que aporta el franquiciador durante la vigencia del contrato.

Regalia : ( en el diccionario se dice que el comcepto se endiente como lo siguiente)

Es un pago que se efectla para obtener el derecho a utilizar el invento, la patente,
la marca, la razon social o el nombre de un tercero. Generalmente, se establece sobre la
base de un porcentaje de las ventas o de la produccion del beneficiario de la cesion. Las
franquicias, por ejemplo, estan sujetas a un pago inicial, pero también al pago de regalias.

Fondo de Publicidad: Suele ser un porcentaje de la cifra de ventas que aporta cada
franquiciado a un fondo comin y que permite realizar camparias globales de promocion
(SERIEETE3h) de la marca. Esta publicidad "global" suele complementarse con
promociones a nivel local (&IR{EH — K5 AHAEH 455D que realiza cada
franquiciado en su territorio.
VENTAJA E INCONVENIENTES PARA EL FRANQUICIADO EI sistema de
franquicia ofrece claras ventajas a aquellos que quieren iniciar un negocio, pero en
contrapartida tendra ciertas desventajas, que el inversor debe conocer:
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VENTAJAS:
Disminuye el riesgo por ser un concepto probado Una franquicia permite aprovechar la
experiencia del franquiciador con el negocio, y proporciona una cierta "garantia™ de que
el concepto esta funcionando bien en zonas similares y en condiciones similares. Esto
presupone que el franquiciador deberd haber probado suficientemente el concepto a
través de los centros pilotos antes de franquiciar el negocio.
Menor inversion inicial (J33)%4/>) Normalmente empezar un negocio bajo una
formula de franquicia supone efectuar la inversion de una forma mas efectiva, puesto que
el franquiciador ya habra previamente eliminado todos los gastos superfluos (£ 4311, A~
WEEF)) . Incluso teniendo que pagar el canon de entrada, el monto total de la inversion
suele ser menor.
Aprovecha las ventajas del grupo Una franquicia permite tener el poder de compra y de
negociacion de una gran empresa y por lo tanto acceder a mejores precios en los
suministros. También podran realizarse de forma mas efectiva acciones de marketing y
publicidad para toda la cadena.
Apoyo al iniciar el negocio. Esta ayuda inicial debe incluir aspectos como:- Ayuda para
la seleccion del local adecuado.- Formacion inicial en los aspectos clave del negocio.-
Una estrategia efectiva de marketing para el lanzamiento.
Aprovecha el fondo de comercio asociado a la marca Un franquiciado se beneficia de
comerciar bajo una marca conocida que le va a permitir atraer clientes a su
establecimiento desde el primer dia. Esta marca debe tener un reconocimiento entre los
potenciales clientes (F7E%)") 'y estar asociado a productos y servicios de calidad.
Soporte en la gestion El franquiciador proporciona ayuda, no solo inicialmente, sino
también durante el transcurso de la relacién de franquicia. Esto permitira al franquiciado
disfrutar de la experiencia del franquiciador para solucionar cuantas dudas o problemas
puedan surgir.
Evolucion del negocio Todos los sectores evolucionan. Cambios tecnoldgicos, moda,
gustos, etc., van a afectar inevitablemente al negocio. Una franquicia bien planeada va a
permitir no quedarse desfasado (EIRIFAL, A2x7%{1) porque el franquiciador ira
adaptando el concepto y al mismo tiempo proporcionando nuevas oportunidades de
negocio.
DESVENTAJAS:
Menor rentabilidad potencial (¥ fEW %) por los pagos al franquiciador El
franquiciado remunerara (£21-}) al franquiciador por sus servicios con un pago periddico
CEWISZ AT 2% HD , normalmente relacionado con la facturacion Ci5 £ 4% . Por lo tanto
un negocio "independiente” puede ser en teoria mas rentable que un negocio franquiciado
porgue no tiene que soportar estos pagos en la cuenta de resultados. Esto es cierto sobre
todo si el valor afiadido que aporta el franquiciador (marca, sistema, soporte) no es mayor
que el coste que suponen los royalties.
Menor libertad Una relacion de franquicia proporciona el derecho, pero también la
obligacion de gestionar un negocio de acuerdo con el modelo del franquiciador. Esto es
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totalmente razonable para poder conseguir una homogeneidad entre todos los
establecimientos de la cadena (%45 )5 ) . Por lo tanto no se puede libremente modificar el
sistema, aunque se piense que puede ser mejor para el negocio. Esta obligacion conlleva
también la necesidad de controles por parte del franquiciador.

Peligro de mala gestion del franquiciador Una relacién de franquicia significa
comerciar segun el sistema del franquiciador. En gran parte el éxito del franquiciado va a
depender de su correcta gestion, de su adecuada financiacion y de la evolucion correcta
que haga el franquiciador de su negocio. El riesgo no existe solamente respecto a la
gestion directa que haga el franquiciador, sino también de lo que puedan hacer otros
franquiciados que afectard inevitablemente al prestigio de la marca. Por lo tanto el
franquiciador es también responsable de controlar que todos los franquiciados operan
conforme a los estandares de calidad (JiiE#5#E) de la cadena.

Vocablos nuevos:

franquicia f.
franquicia diplomatica
franquicia postal (franqueo pagado)
explotar una franquicia
derecho a explotar una franquicia
franquiciador (franquiciante) m.
franquiciado (franquiciatario) m.
una red de franquicia
adherirse a una red de franquicia

3. Explicar el Modelo de Contrato de Franquicia ( 90 minutos)

p. 216

Vocabulario:

Logotipo 3C-#R: Es la grafia que adquiere la marca como expresion escrita. Cumple
dos funciones bésicas, por un lado, la de reconocimiento , y por otro, la de memorizacién
de la marca. Hay muchas tipologia de logotipos, algunos de los mas utilizados son
logotipos sin atributos, con signos o figuras, con vegetales o elementos naturales...
simbolo o imagotipo E#5: es el signo visual que suele acompaiiar a la grafia. Su funcion
es conseguir una facil memorizacion y por tanto la percepcion de una diferencia.
concesion  f.

propiedad exclusiva JH5% B

propiedad industrial TMNVEFE

sito adj. I F

establecimiento pertinentes & B {5 T

a contar desde H...7THEAT

reservar el derecho de/a {& ... IALF)

resolver el contrato  f#F& & 7
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resolucion del contrato f#kx& A

equipar el establecimiento comercial i JETHE A _E % &
tickets de caja R4

proyecto de acondicionamiento del local JEHE3EG %R
la conformidad escrita (acuerdo escrito) 5T [F) &
contrato de arrendamiento  FA%%-& [

licencia de apertura ENk R, EMLiFn]
responsabilidad civil RZFETE

resultado financiero W55 R

atenderse a WrEX, X4

en concepto de contraprestacion PA[RIFR 144 X
requerimiento por escrito 5T E Sk

transcurrido el plazo de (tres meses) ...B#lidx2 5, @
subsanacion  f. #p

denegar tr. #E4E, M4 (ensentido figurado)
consentimiento previo FFGFA]

siempre y cuando RE

sublicencia f. BEF

regir tr.intr. B, 4&¥E; AN

4. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40 minutos).
Ejercicio VII ( Traducir oraciones)

1.

La franquicia es una de las formas mas dinamicas en la estrategia de marketing
global.

La franquicia se concentra en sectores como comercio por menor, sector alimenticio,
restaurantes y hoteleria.

El franquiciador suscribe con el franquiciado un contrato de franquicia, en virtud del
cual, el franquiciador concede al franquiciado el derecho a explotar sus marcas y
vender sus productos, a cambio de una contraprestacion financiera que paga el
franquiciado al franquiciador.

Una de las caracteristicas mas destacadas de la franquicia consiste en realizar la
gestion estandarizada y asegurar la garantia de la calidad de productos mediante el
establecimiento de una red de distribucion de productos o servicios, identificable por
una imagen uniforme.

La gestion de la empresa franquiciada es asociada con su marca, particulares signos
distintivos, rétulo asi como su publicidad.

El franquiciado se adhiere a una red de franquicias como una empresa independiente.
Sin embargo ha de actuar en el mercado conforme a un sistema de estrategia de
marketing y de gestion del negocio creado por el franquiciador.

Conforme al contrato de franquicia, el franquiciador se obliga a prestar al
franquiciado la asistencia técnica y comercial como la gestion administrativa y
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contable, formacion del personal, asi como la localizacion y decoracion del local.

8. En el contrato de franquicia se establece que el franquiciado no puede violar los
derechos de propiedad industrial e intelectual y ha de guardar secreto sobre el
know-how y los demas secretos empresariales franquiciados.

9. El franquiciado ha de abonar al franquiciador la regalia (contreprestaciones
econdmicas) pactada/acordada, normalmente consistente en el pago de derechos de
entrada y en el pago periodico de canon de publicidad.

10. El canon generado por la publicidad esta calculado a base de un porcentaje de la
facturacion anual del franquiciado.
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lecciéon 21 (8 _—+—#f)

Contrato de Transferencia de Tecnologia Internacional ( 8 horas de clase )
2 E 5. 1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20
minutos);
2. Interpretar definicion de Transferencia de tecnologia Internacional,
sus rasgos, licencia de patente, licencia de know-how (200 minutos)
3. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40
minutos).

1. Hacer un repaso muy breve de lo aprendido en la clase anterior (20 minutos)
XEFRIR, Logotipo B #F simbolo o imagotipo  JhZK B propiedad exclusiva
TAEFTER, TR propiedad industrial

EHE KIS establecimiento pertinentes

R B8 ...FIBUR reservar el derecho de/a

Franquicia $F44%E

resolver el contrato  fi#kx & [

resolucion del contrato fi#kx& [

tickets de caja R4

proyecto de acondicionamiento del local & 3G %R

la conformidad escrita (acuerdo escrito) 5T [F) &

contrato de arrendamiento % & [F

licencia de apertura EMk R, ENLiFaT

responsabilidad civil RETE

resultado financiero B4Rt

atenderse a WrEX, X4

en concepto de contraprestacion PA[RIFR 144 X
requerimiento por escrito 57 E 5k

transcurrido el plazo de (tres meses) ...B#lid %2 5, @H
subsanacion  f. %MK

denegar tr. #E4E, M4 (ensentido figurado)
consentimiento previo FFGFA]

siempre y cuando RE

sublicencia f. B%#|

regir tr.intr. B, 4&¥H; AN

Menor rentabilidad potencial (¥7EH28)

=

1 3t 59
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Modalidades de Entrega (INCOTERMSs) (2 horas de clases)
H2EE S 10 Interpretar las modalidades de entrega en la venta internacional (45
minutos)
2. Ver notas y hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40
minutos).

(PP V22 52 N H SC) U

1. Interpretar las modalidades de entrega en la venta internacional (45 minutos)

Las modalidades de entrega determinan lugar y momento de entrega de mercancias;
0 sea, quien corre con los gastos, principalmente transporte y seguro, quién soporta los
riesgos como robo, pérdida, deterioro, etc. y quién proporciona los documentos,
formalidades y tramites aduaneros, etc.

Los Incoterms son unas reglas internacionales para la interpretacion de los términos
comerciales fijados por la Camara de Comercio Internacional.

Los 13 incoterms se agrupan en cuatro grupos basicos: grupo E, grupo F, grupo C,
grupo D, como los siguientes

e Exw En fabrica L) 3%
FCA Franco transportista 53 &z A
- e Franco junto al buque fi4738 5%
Franco a bordo del buque f ExXZ# ($gEidia
FOB \
Vi)
CER Coste y Flete ANz sk B
CIF Coste , sequroy flete A, fRI& 2 iz %
C opT Transporte pagado hasta & {1 %
Transporte y seguro pagados hasta ia %% . 13k %
CPI
NE
DAF Entrega en frontera i1%%2 #%
DES Entrega sobre buque f EAZ 8 ($5 € B K#)
D DEQ Entrega en muelle f53K38 7%
DDU Entrega con derechos no pagados A 52 #6385
DDP Entrega con derechos pagados 581538 52

2. Hacer ejercicios que aparecen al final del texto ( 40 minutos).

(&)
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leccion 25 (B —+HE)

Documentos Comerciales y Financieros ( 2 horas de clases )
HFFE . 1. Interpretar documentos importantes(45 minutos)
2. Ver gjercicios que aparecen al final del texto ( 45 minutos).

1. Interpretar documentos importantes(45 minutos)
Documentos/efectos comerciales:

Conocimiento de embarque $ .

Factura comercial 7V & 22

Lista de empaque 4

Poliza de seguro/certificado de seguro i Hi/{R-ES FEE
Certificado de origen J5i /=i B 13
Documentos/efectos financieros:

Cheque 3Z%% (cheque personal y cheque bancario ™ A3 SEFIHRAT 2 55)
Letra de cambio -2

Pagaré AZE

Tipos de conocimientos de embarque #2 F (1) 257
Conocimiento al portador #7252 A\ 32
Conocimiento nominativo it 4% 4 .
Conocimiento a la orden  Fi§ /-4 5
Conocimiento a bordo 4

Conocimiento recibido para embarque £z

Letra de cambio

librador/girador #35% A (Es el vendedor o proveedor / suministrador)

librado/girado %z2%% A\ (Es el comprador)

Con respecto al vencimiento de una letra, la letra de cambio puede ser girada a la vista, a
cierto tiempo vista, a cierto tiempo fecha y a dia fijo.

2. Ver ejercicios que aparecen al final del texto ( 45 minutos)
Ver p. 307-309
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