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LECCIÓN I
NOCIONES GENERALES: ACTIVIDAD COMERCIAL. TIPOS DE COMERCIO. TIPOS DE BIENES. CANALES DE DISTRIBUCIÓN.

Si usted compra, vende о intercambia bienes у servicios con fines lucrativos, entonces, podemos decir que usted comercia о es un comerciante. El comercio es la actividad de intermediación entre la producción, el consumo у la inversión. 
Si el comercio se realiza dentro de un país, se llama comercio interior. Si se realiza fuera del país, entonces se denomina comercio exterior о internacional. Si se intercambian grandes cantidades de mercancías, es el comercio al por mayor que desarrollan los mayoristas. Si las cantidades que se intercambian son medianas о pequeñas, entonces es el comercio al por menor о al detalle realizado por los minoristas. Normalmente, el productor о fabricante le vende el producto a los mayoristas у estos, a su vez, a los minoristas, que, finalmente, se lo ofrecen al consumidor.
Las rutas posibles que siguen los productos desde el productor al consu​midor se llaman canales de distribución о comercialización. Hay dos tipos de canales: de ciclo corto у de ciclo largo. En los canales cortos, los bie​nes van directamente del productor al consumidor y, como máximo, participa un intermediario. En los largos, hay mas de un intermediario.
Los bienes de equipo son los que se utilizan para la fabricación у el transporte de otros bienes y, normalmente, utilizan los canales de ciclo corto. En cambio, los bienes de consumo, los destinados al consumidor final, suelen seguir circuitos mas о menos largos dependiendo de su naturaleza; о sea, si se trata de productos perecederos (generalmente alimenticios) о no perecederos [duraderos]. En el primer caso, se puede seguir un camino clásico (productor>minorista->consumidor) о uno más complejo (productor>mayorista> minorista>consumidor).
EJERCICIOS DE CONTROL

1. Fíjese en las familias de palabras de la misma raíz:
	SUSTANTIVO
	ADJETIVO
	VERBO

	compra, comprador
	
	comprar

	venta, vendedor
	
	vender

	intercambio
	
	intercambiar

	comercio, comercialización, comerciante
	comercial
	comerciar

	intermediación, intermediario
	
	intermediar

	producción, producto, productor
	productivo
	producir

	consumo, consumidor
	
	consumir

	inversión, inversor
	
	invertir

	distribución, distribuidor
	
	distribuir

	fabricación, fabricante
	
	fabricar


2. Fíjese en los a) sinónimos, b) antónimos:
a) comprar = adquirir; comprador = consumidor; producción = fabricación; productor = fabricante, comercio exterior = comercio internacional; bien = mercancía; comercio al por mayor = comercio mayorista; comercio al por menor = al detalle = minorista; distribución = comercialización;
b) comprar ≠ vender; comercio interior ≠ comercio exterior; comercio al por mayor ≠ al por menor; mayorista ≠ minorista; productos perecederos ≠ productos duraderos.
3. Conteste a las preguntas de comprensión: 

1. ¿Qué persona puede considerarse como un comerciante?
2. ¿Qué es el comercio?

3. ¿Qué es el comercio interior, exterior, al por mayor, al por menor?

4. ¿Cómo se llaman las rutas que siguen los productos desde el productor al consu​midor y de qué tipo pueden ser?

5. ¿Qué son los bienes de equipo?

6. ¿Que son los bienes de consumo?
LECCIÓN II

DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL COMERCIANTE
Para ser comerciante o dueño de un negocio hay que cumplir una serie de derechos y obligaciones.
Las obligaciones del empresario individual son las siguientes: abrir una cuenta corriente para canalizar pagos e ingresos, llevar la contabilidad de las operaciones, conservar la documentación relacionada con el negocio. También es necesario darse de alta fiscalmente, solicitar un número de identificación fiscal y pagar los impues​tos específicos. Además registrar la Propiedad Inmobiliaria y es recomendable inscribirse en el Registro Mercantil donde se puede recibir la información sobre diferentes empresas.
Los derechos son los siguientes: gestionar el negocio y obtener los beneficios correspondientes. Al inscribir su empresa en la Cámara de Comercio, tendrá derecho a participar en sus actividades.
EJERCICIOS DE CONTROL
3. Fíjese en las familias de palabras de la misma raíz:

	SUSTANTIVO
	ADJETIVO
	VERBO

	comercio, comercialización, comerciante
	comercial
	comerciar

	negocio
	
	negociar

	empresa, empresario
	empresarial
	

	pago
	
	pagar

	ingreso
	
	ingresar

	contabilidad, contable
	
	contar

	registro
	
	registrarse

	beneficio
	beneficioso
	beneficiarse


4. Fíjese en los a) sinónimos, b) antónimos:
a) comerciante = dueño de un negocio = empresario; darse de alta = registrarse = inscribirse; beneficios = ingresos;

b) derechos ≠ obligaciones; pago ≠ ingreso.
5. Fíjese en la traducción de los siguientes términos:
cuenta corriente – текущий счет
llevar la contabilidad – вести бухгалтерский учет
darse de alta fiscalmente – зарегистрироваться в налоговом органе
número de identificación fiscal – учетный налоговый номер (УНН)
pagar los impues​tos – платить налоги
la Propiedad Inmobiliaria – Реестр недвижимого имущества
Registro Mercantil – Торговый реестр
Cámara de Comercio – Торговая Палата
6. Conteste a las preguntas de comprensión:
1. ¿Cuáles son las obligaciones de un empresario individual?
2. ¿Dónde tiene que registrarse el empresario individual?

3. ¿Qué tiene que pagar el empresario individual?

4. ¿Dónde se puede recibir la información sobre diferentes empresas?

5. ¿Cuáles son los derechos de un empresario individual?

6. ¿Qué derecho tendrá  el empresario individual al inscribirse en la Cámara de Comercio?

LECCIÓN III

MODALIDADES DE VENTAS Y FORMAS DE PAGO

En negocios pequeños domina la venta en firme o el pago al conta​do, o sea, que la gente compra algo, paga y ya está. Como máximo, el pago se efectúa dentro del mes (pago al contado disponible). Si el empresario vende artículos bastante caros, puede utilizar la venta con condiciones (venta condicional): ofreciendo des​cuentos y rebajas en el precio, garantizando la entrega del producto en un plazo determinado, etc. En el caso de electrodomésticos es posible la venta a prueba cuando el cliente tiene un tiem​po para decidir si se queda o no con el producto. Otra posibilidad es vender a crédito o a plazos, y decidir si el cliente pagará una cantidad cada mes durante unos meses, un año o más tiempo. En ese caso, no se utilizan los descuentos. Si el negocio ya es conocido y se hace importante, se puede edi​tar un catálogo y vender los artículos por correspondencia.
Montar un negocio supone altos desembolsos al principio, por ejemplo, comprar las máquinas. Muchas veces los empresarios acuden a un banco para pedir créditos. Otra alternativa es el arrendamiento financiero. Una empresa se compromete a comprar la maquinaria que desea el empresario y se la cede por un precio que éste paga por partes durante un período de tiempo. Al final del período, puede deci​dir si compra o no la maquinaria por un valor residual.
Una buena opción para comprar algo, es también acudir a una subasta pública. 
EJERCICIOS DE CONTROL
1. Fíjese en los a) sinónimos, b) antónimos:
a) negocio = empresa; venta en firme = pago al conta​do; efectuar = realizar; artículo = bien = producto; des​cuento = rebaja; plazo = período; montar un negocio = abrir un negocio; desembolso = gasto; 
b) comprar ≠ vender; caro ≠ barato; desembolso ≠ ingreso.

2. Fíjese en la definición de los siguientes términos:
la venta en firme, el pago al conta​do (оплата наличными на месте) – cuando el pago se realiza en el mismo lugar de la compra en efectivo;
el pago al contado disponible (оплата через месяц после совершения покупки) – cuando el pago se realiza dentro del mes de la operación de compraventa;
la venta con condiciones (продажа на определенных условиях) – para esta venta debe realizarse una serie de condiciones, por ejempo, des​cuentos y rebajas en el precio, garantía de la entrega del producto en un plazo determinado;
la venta a prueba (пробная продажа) – venta que da la posibilidad al comprador de devolver el artículo en un plazo determinado si éste no le satisface;
la venta a crédito o a plazos (продажа в кредит, в рассрочку) – venta en la que el pago se puede efectuar en un plazo determinado;
la venta por correspondencia (продажа почтой) – venta que se realiza através de los catálogos y un formulario de pedido;
el arrendamiento financiero (лизинг, финансовая аренда) – es un contrato mediante el cual, el arrendador traspasa el derecho a usar un bien a cambio del pago de rentas de arrendamiento durante un plazo determinado al término del cual el arrendatario tiene la opción de comprar el bien arrendado pagando un precio determinado, devolverlo ó renovar el contrato;
el valor residual (остаточная стоимость) – el precio que tiene que pagar el arrendatario de un arrendamiento financiero una vez que ha pagado todas las cuotas para comprar el bien arrendado;
la subasta pública (продажа с торгов, аукцион) – la venta de un bien a través del cual se pretende determinar el comprador y el precio, según el sistema de competencia entre varios posibles compradores, adjudicando el bien al que mayor precio ofrezca.
3. Conteste a las preguntas de comprensión:
7. ¿Qué formas de pago existen y en qué casos es preferible cada una de las formas ?

8. ¿Qué es el arrendamiento financiero y en qué casos el empresario acude a él?

9. ¿Qué es la subasta pública?

LECCIÓN IV
EMPRESAS COMERCIALES
Existen diferentes tipos de entidades comerciales de carácter social (persona jurídica). Así podemos destacar dos grandes grupos, el primero de ellos está formado por: (1) LAS COMPAÑÍAS MERCANTILES. Las más comunes son la sociedad colectiva, la sociedad anónima y la sociedad de responsabilidad limitada. El otro gran grupo de sociedades no individuales lo forman: (2) LAS COOPERATIVAS. La más usual es la sociedad cooperativa.
EN LAS SOCIEDADES MERCANTILES el objetivo principal es el benefi​cio. El capital es fijo. El número de socios puede ser limitado y sólo éstos pueden aportar capital, pero sus derechos se transfieren con las participa​ciones del capital aportado. Sus beneficios se reparten en proporción a este mismo capital aportado.
En cuanto a la sociedad de responsabilidad limitada a su nombre (o razón social), se añaden al final las iniciales S.L. o S.R.L. El capital se divide en participaciones que no se pueden llamar acciones y que no se cotizan en la bolsa.

En cuanto a la sociedad anónima a su nombre (o razón social), se añaden al final las letras S.A. El capital se divide en títulos llamados acciones que se cotizan en la bolsa. El accionista de la sociedad tiene derecho a obtener los dividendos o parte de los beneficios que le correspondan después de cada ejercicio.
EN LAS SOCIEDADES COOPERATIVAS, en cambio, el objetivo principal es satisfacer las necesidades de los socios. El capital es variable. No hay un número máximo de miembros, pero sólo será socio el que participe activa​mente en las funciones específicas de la cooperativa. La condición de socio es intransferible. Los beneficios se reparten no sólo en función del capital aportado sino también dependiendo de la actividad realizada. En cualquier caso, ningún socio puede tener más del 25% del capital de la sociedad.
EJERCICIOS DE CONTROL
1. Busque en el texto los equivalentes españoles:

торговая организация, юридическое лицо, полное товарищество, акционерное общество, общество с ограниченной ответственностью, кооперативное товарищество, прибыль, фиксированный капитал, акционер, вносить капитал, доля участия в капитале, наименование фирмы (торговое название), акция, котироваться на бирже, получать дивиденды, бюджетный год,

2. Fíjese en la valencia de las palabras: 
entidad, compañía – comercial, mercantil;

persona – física, jurídica;

sociedad – colectiva, anónima, de responsabilidad limitada, cooperativa;

 capital – fijo, variable, aportado;

3. Conteste a las preguntas de comprensión:
1. ¿Qué tipos de entidades comerciales de carácter social existen?

2. ¿Cuáles son las compañías mercantiles más típicas?

3. ¿Cuáles son las características de cada tipo de entidades comerciales?

4. ¿En qué único típo de sociedad el capital se divide en acciones?

5. ¿Cómo se lllama el dinero que el accionista recibe después de cada ejercicio?

6. ¿Qué iniciales se añaden a la razón social de la sociedad de responsabilidad limitada, de la sociedad anónima?
LECCIÓN V

EXPORTACIÓN
Cuando el negocio marcha muy bien y el mercado interior o nacional se ha explotado sufi​cientemente, el empresario puede tomar la decisión de exportar sus productos a otros países. La exportación supone ante todo una visión estratégica, no hay que pensar en obtener una rentabilidad inmediata. También es necesario introducir modificaciones profundas en la estructura empresarial para orientarla no sólo a los mercados locales y regionales, sino también a los mercados extranjeros. La línea de productos debe presentar ventajas competitivas en precio, calidad o servicios respecto a otras empresas nacionales o extranjeras. La empresa debe poseer la capacidad tecnológica suficiente para producir y exportar productos con la calidad exigida en los mercados exte​riores. Los controles de calidad son la base de la competitividad exterior.
Hablando de la exportación es muy importante también elegir un mercado. Se debe realizar un estudio previo en función de los criterios siguientes: importancia y potencial de penetración, condiciones de acceso y de venta, la estabilidad sociopolítica del país y, finalmente, explorar si el producto posee alguna ventaja diferencial en calidad, diseño, precio o prestaciones con respecto a la competencia.
Se puede obtener la información necesaria en las Cámaras de Comercio extranjeras, con​sulados y delegaciones de otros países, oficinas bancarias españolas y extranjeras, etc. Lo más interesante es conocer el tamaño de los mercados y sus indicadores de funcionamiento (líderes competidores, canales de distribución y promoción, etc.), sin olvidar todo lo relacionado con permisos y licencias, con​troles de cambio, derechos arancelarios, dificultades de cobro, etc.
EJERCICIOS DE CONTROL

1. Fíjese en las familias de palabras de la misma raíz:

	SUSTANTIVO
	ADJETIVO
	VERBO

	negocio, nagociaciones, negociador
	
	negociar

	exportación, exportador
	exportado
	exportar

	importación, importador
	importado
	importar

	producto, productor
	productivo
	producir

	empresa, empresario
	empresarial
	emprender

	competencia, competidor
	competitivo
	competir

	distribución, distribuidor
	distribuido
	distribuir


2. Busque en el texto los equivalentes españoles:

внутренний рынок, внешний рынок, освоить рынок, экспортировать продукты в другие страны,  стратегическое видение, получить немедленную прибыль, линия продуктов, конкурентное преимущество в цене, качестве, услугах, контроль качества, конкуренция, провести предварительное изучение рынка, условия продажи, размер рынка, Торговая палата,  каналы сбыта и продвижения, специальные разрешения и лицензии, таможенные пошлины.

3. Fíjese en la combinación de palabras:

mercado – interior, doméstico, local, regional, nacional, extranjero, exterior;

ventaja – competitiva, diferencial;

visión – estratégica;

 rentabilidad – inmediata.
4. Fíjese en los a) sinónimos, b) antónimos:
a) mercado interior = nacional = regional = local = doméstico; modificaciones = transformaciones = cambios; artículo = bien = producto; distribuir = comercializar; 
b) exportar ≠ importar; mercado interior ≠ mercado exterior; inmediato ≠ a largo plazo.
5. Conteste a las preguntas de comprensión:
1. ¿En qué caso el empresario puede tomar la decisión de exportar sus productos a otros países?

2. ¿Qué requiere la exportación?

3. ¿Cómo tiene que ser el producto para ser exportado?

4. ¿Según qué criterios debe ser analizado el futuro mercado de exportación?

5. ¿Dónde  se puede obtener la información necesaria sobre los mercados de diferentes países?

LECCIÓN VI

IMPORTACIÓN
Para hacer frente a la demanda creciente de los productos, el empresario necesita entrar en contacto con mercados exteriores para importar los productos necesarios. Las razones para importar son muy simples: la oferta nacional es limitada o ine​xistente, la relación calidad-precio del mismo tipo de producto es mejor en el exterior, la tecnología del producto extranjero es superior. Normalmente en la empresa el departamento de suministros estudia las posibilidades reales de aprovisionamiento a nivel interior y exterior.
Importar podría servirle al empresario para exportar más y mejor en el futuro. Al importar, él entra en contacto con diversos mercados, conoce nuevos materiales y sistemas de comercialización más competitivos, descubre ideas nuevas sobre sus propios productos y la mane​ra de diversificar las funciones en su empresa, pero, lo más importante es que va a conocer mejor la competencia extranjera y, a la larga, podrá intro​ducirse en esos mismos mercados que hoy le suministran los productos.

Acceder a la línea de productos para importar se puede através de la compra directa en el exterior visitando la empresa extranjera. Otras formas más baratas sin salir del país son las revistas especializadas, la petición de catálogos, folletos, la solicitud de ofertas por cualquier medio (teléfono, inetrnet, fax, correo). También se puede ir a una Cámara de Comercio, visitar ferias y exposiciones internacionales, realizar el estudio mediante agentes y mediadores.
EJERCICIOS DE CONTROL

6. Fíjese en las familias de palabras de la misma raíz:

	SUSTANTIVO
	ADJETIVO
	VERBO

	demanda, demandante
	demandado
	demandar

	oferta
	ofrecido
	ofrecer

	suministro, suministrador
	suministrado
	suministrar

	aprovisionamiento
	
	provisionar

	competencia, competidor
	competitivo
	competir

	intermediación, mediador, intermediario
	
	intermediar


7. Fíjese en los a) sinónimos, b) antónimos:
a) suministro = aprovisionamiento; razón = causa; comercialización = distribución; la solicitud =
el pedido;

b) demanda ≠ oferta; exportar ≠ importar; barato ≠ caro.
8. Fíjese en la combinación de palabras:

demanda – creciente;

oferta – limitada,  ine​xistente;

compra – directa, indirecta.
9. Conteste a las preguntas de comprensión:
¿Cuáles son las razones para importar?

¿Que departamento en la empresa se dedica a los asuntos de aprovisionamiento?

¿Por qué la importación puede suponer mejor exportación en el futuro?

¿Cuáles son las posibles variantes para obtener la información sobre los productos a importar?

LECCIÓN VII

DOCUMENTOS DE EXPORTACIÓN-IMPORTACIÓN
Toda transacción internacional supone una serie de documentos de diversos tipos. En general, se habla de documentos comerciales, documentos administra​tivos, documentos de transporte y documentos complementarios.
Hay que ser muy atento en su manipulación. Si los documentos contienen errores, el coste de las operaciones puede aumentar de modo considerable. Diferencias en la descripción de las mercancías, en el número y orden de envíos, casillas incompletas en las declaraciones de aduanas, ausencias de instrucciones para disponer de las mercancías en destino, etc., provocan cuantiosas pér​didas, retrasos y una mala relación con el cliente.
El documento básico requerido en el país de origen es la factura comer​cial. Este documento recoge los datos siguientes:
- el precio de las mercancías y el método de envío;
-  la fecha y el lugar de la entrega;
- detalles del contenido de los paquetes, además de su peso y su medida;
- las condiciones definitivas en que se efectuará la venta.
La factura puede ser pro-forma o provisional. Se trata de la simulación de una factura comercial con fines informativos. 
Otro documento básico que acompaña la factura es la lista de conteni​do o packing list. Ahí se indica cuál es el contenido de los bultos de la expedición comercial correspondiente.
Las mercancías que se exportan a países terceros (países no integrados en el Espacio Económico Europeo), han de ir acompañadas de un certifi​cado de origen expedido por la autoridad competente (en España suelen ser las Cámaras de Comercio). Es un docu​mento que certifica el origen del producto. Los países más exigentes requieren también una factura consular firmada en nuestro país por el cónsul del país destinatario y donde se atestigua el valor y origen de las mercancías.
El certificado de tránsito es un documento exigible cuando la mercan​cía de un país tiene que pasar en su camino por otras naciones que lo requie​ran. La aduana del país en tránsito suele ser la entidad que lo expide.
Para los productos de origen animal o vegetal es necesario el certificado técnico sanitario, para diferentes tipos de artículos el certificado de calidad o peso.

Siempre que se transportan mercancías es obligatorio suscribir una póliza de seguro. El asegurado firma el contrato de seguro y paga la prima correspondiente. El asegurador se compromete a abonar las indemnizaciones previstas en caso de siniestro.
EJERCICIOS DE CONTROL
1. Busque en el texto los equivalentes españoles:

торговая сделка, содержать ошибки, стоимость операций, описание товара,  незаполненные графы, таможенная декларация,  привести к убыткам, накладная (счет-фактура), форма отправки, дата доставки, содержимое груза, счет-проформа, сертификат о происхождении, Торговая палата, консульская фактура, транзитный сертификат, таможня, выдавать сертификат, продукты животного и растительного происхождения, ветеринарный сертификат, сертификат качества, сертификат веса, подписать страховой полис, застрахованное лицо, оплатить страховой взнос, страховщик, выплатить страховое возмещение, бедствие (страховой случай).

2. Fíjese en la definición de los siguientes términos:
Transacción (торговая сделка) -- acuerdo comercial entre personas o empresas;

Declaración de aduana (таможенная декларация) – documento donde se hace constar la mercancía que se exporta o importa, sirve para los fines estadísticos;

Factura  (накладная, счет-фактура) – este documento incluye la información sobre el método de envío, fecha y lugar de entrega de la mercancía, contenidos de los paquetes, etc. Puede ser pro-forma o provisional, consular;
Lista de conteni​do (упаковочный лист) – documento que recoge el contenido de los bultos de la expedición comercial;
Certifi​cado de origen (сертификат о происхождении) – documento que sirve para acreditar que el producto exportado ha sido producido en el país donde se expide el documento;
Certificado de tránsito (транзитный сертификат) – este documento permite el paso a través de países intermedios sin que la mercancía sea sometida a revisiones de las autoridades aduaneras.
Cámara de Comercio (Торговая палата) – entidad en la que se ponen en contacto comerciantes e industriales de una misma localidad para organizar diferentes actividades con la finalidad de mejorar sus productos y promocionarlos;

Certificado técnico sanitario (ветеринарный сертификат) – este tipo de documento acredita el cumplimiento de normas técnicas, sanitarias o de calidad a la entrada o salida de los productos de un país determinado.
Póliza de seguro (страховой полис) -- el contrato entre el asegurado que paga la prima correspondiente y el asegurador que se compromete a abonar las indemnizaciones previstas en caso de siniestro.
3. Fíjese en la combinación de palabras:

documento – comercial, administra​tivo, de transporte, complementario;

factura – pro-forma, provisional, comercial, consular;

certifi​cado – de origen, de tránsito, técnico sanitario, de calidad o peso.

4. Conteste a las preguntas de comprensión:
1. ¿Qué tipos de documentos acompañan a las transacciones comerciales?
2. ¿Por qué hay que ser muy atento en la manipulación de los documentos?

3. ¿Qué datos contiene la factura comercial?

4. ¿Qué es la lista del contenido?

5. ¿Qué tipos de certificados pueden ser requeridos durante la exportación?

6. ¿Cuáles son las obligaciones de las dos partes que suscriben la póliza de seguro?
