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Presentacion

EXPERTOS es un manual de espafiol de nivel B2 dirigido a estudiantes que necesitan este idioma para
desenvolverse en ambitos laborales y que desean formarse para trabajar en un contexto mundial de
constantes intercambios. Sabemos que, hoy en dia, la lengua espafiola es el vehiculo de comunicacion
en proyectos realizados por muchas empresas e instituciones a nivel internacional. En este sentido, este
nuevo método puede ser utilizado tanto por estudiantes de formacién profesional, de escuelas técnicas
medias y superiores y de universidades, como también por profesionales en ejercicio que quieran
mejorar sus conocimientos de la lengua.

Este curso se puede utilizar como continuacion de la serie SOCIOS o COLEGAS o de manera
independiente. En su concepcion, se ha tenido en cuenta la perspectiva orientada a la accion propuesta
en el Marco Comun Europeo de Referencia y se han seguido las pautas del Plan Curricular del Instituto
Cervantes. Ademas, EXPERTOS es un curso adaptado a los contenidos requeridos en el Certificado de
Espafiol de los Negocios de la CAmara de Comercio de Madkrid.

El aula, espacio social de coaprendizaje, es el contexto ideal para la realizacién de actividades centradas
en el intercambio significativo de informacién, que los alumnos llevan a cabo desde su propia identidad.
Para lograr este intercambio con una mayor implicacién, se han disefiado situaciones que incitan a la
negociacion y que ofrecen una gran variedad de contextos. Este tipo de actividades permite desarrollar
estrategias de comunicacion que el aprendiente podra aplicar en contextos reales y que, en definitiva,
promueve su autonomia.

El trabajo léxico cobra en este nivel una especial importancia, pues permitira avanzar en la adquisicion
de un vocabulario rentable y (til para poder afrontar situaciones multiples en contextos laborales. Para
ello se han creado y seleccionado documentos, ejercicios y temas que introduciran al alumno en las
peculiaridades del mundo del trabajo.

Las actividades se disponen en cada unidad segtin la siguiente secuencia:

« actividades de comprension, pensadas para contextualizar los usos de la lengua;

« actividades de observacién y conceptualizacion, concebidas para comprender cémo funciona el
idioma;

« actividades de produccién, destinadas a integrar los contenidos de las unidades y a materializarlos a
través de minitareas y de una tarea final.

El Libro del alumno va acompafiado de un CD con audiciones y de un DVD con reportajes sobre
distintas empresas. El libro contiene, ademas, dos anexos: uno que incluye actividades de explotacion
del DVD Emprendedores y otro, Documentos para el trabajo, en el que se presentan distintos modelos
de textos de uso muy frecuente en ambitos laborales y se analizan sus estructuras. El Cuaderno de
ejercicios es un complemento necesario para ampliar y reforzar los contenidos de las unidades. Es
también un componente indispensable el Libro del profesor, que da las pautas generales para la
utilizacion del manual, explica cémo poner en practica las actividades y brinda ideas alternativas de uso.

Tenemos pleno convencimiento de que este nuevo manual ayudara y motivara a profesores y alumnos
en su objetivo de seguir perfeccionando la lengua espafiola desde una perspectiva realista y pragmatica.




¢Como es Expertos?

) e : 3 En este libro encontrara ocho
La cita, extraida siempre de un autor de habla hispana o del acervo popular espafiol, . s

. : X unidades didacticas con la
ofrece la posibilidad de acercarse al tema de la unidad desde una perspectiva cultural, iquiente estructura:
propiciando el comentario, el debate y el analisis por parte del grupo de alumnos. SlgJLEis ESUAIEELES

PORTADILLA

La imagen de esta doble pagina
invita al alumno a tomar
contacto con el tema principal
de la unidad. Ademas, brinda la
ocasion al profesor de reactivar
los conocimientos previos de
sus alumnos y de evaluarlos, a
la vez que introduce, de manera
intuitiva, parte del vocabulario
necesario a lo largo de la unidad.

El cuadro de contenidos especifica la tarea final
y las tareas preparatorias —o minitareas- que se
llevaran a cabo en la unidad. Enumera también
los recursos Iéxicos, gramaticales y funciona-
les que se trabajaran para poder realizarlas,

Py Este icono sefiala que la actividad asi como los aspectos culturales tratados.

¥ sc basa en la audicion de un documen-
to sonoro. Se indica la pista o pistas del CD
en que se encuentra dicho documento.

. ACERCAMIENTO

Las actividades de esta doble
pagina proponen textos
escritos y orales —auténticos, o

0 MANEIAS, IS FERANERS?

0
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R JE DIF £ BE equiparables a los auténticos- con
* e mamnia o @I T Mz los que los alumnos desarrollan
i e especialmente sus competencias
) NE AE | HE | WE de comprensién. Gracias a estos
¥ e % documentos y a las actividades
sz§ = : e que con ellos se llevan a cabo, los

estudiantes se familiarizan con
una serie de recursos lingtiisticos
(Iéxicos, gramaticales, textuales,
_ etc.) necesarios para la realizacion
te S T T de las tareas propuestas en la

' ‘ | unidad.

® [ as muestras de lengua en rojo son un ejemplo de cémo se puede
desarrollar oralmente la actividad propuesta. Su finalidad es servir de modelo
o de inspiracion y aclarar, si es necesario, qué tipo de produccion se espera.



En algunos casos se ha considerado oportuno sefalar, mediante un

recurso grafico especial, la conveniencia de desarrollar las estrate-

gias de aprendizaje del alumno. En estos recuadros, y al hilo de una
actividad que se ha realizado en clase, se propone una reflexion que
ayudara al alumno a aprender de manera mas eficaz y auténoma.

Las muestras de lengua en azul son un ejemplo de cémo se
puede desarrollar, por escrito, la actividad propuesta. Su finalidad
es servir de modelo o inspiracion y aclarar, si es necesario, qué
tipo de produccidn se espera.

OBSERVACION

En las actividades de esta seccién
los estudiantes se confrontan

a una serie de producciones
lingtiisticas en las que predomina
un cierto recurso (gramatical,
[éxico, funcional, etc.) y se centran,
en primer lugar, en su significado.
A continuacion, se les propone
que observen el funcionamiento
de dicho recurso y que intenten
construir la regla. Por dltimo, se
les ofrece la posibilidad de poner
en practica esa regla de manera
muy pautada. Se pretende, de ese
modo, que los alumnos desarrollen
estrategias de aprendizaje propias
y que sean auténomos dentro y
fuera de clase.

CONSULTORIO

En esta doble pagina se presenta
una sistematizacion de las
cuestiones gramaticales y
funcionales que se tratan en la
unidad. Como su nombre indica,
su finalidad es ofrecer apoyo al
alumno que desea consultar cémo
funciona un cierto contenido
lingtifstico necesario para la
realizacion de una actividad.




m La tarea final, mas global y compleja, requiere el uso de buena parte de los
recursos aprendidos y la practica de varias actividades lingtisticas (de
comprension, interaccion y produccién). Esta tarea se realiza a menudo en coopera-
cién y requiere que los alumnos negocien entre ellos para llevarla a cabo.

COMUNICACION

Las actividades de esta seccion,
que culmina con la tarea final,
preparan a los estudiantes

para la realizacién de la misma.
Al llevar a cabo esas tareas
preparatorias o minitareas, los
estudiantes movilizan los recursos
aprendidos a lo largo de la

unidad y realizan producciones
orales o escritas inscritas en un
contexto semejante al que podrian
encontrar en situaciones reales.

Este icono indica que la actividad ha sido concebida para desarrollar la

competencia Iéxica del alumno. Para ello, propone mecanicas en las que el
estudiante asimila el significado del vocabulario e interioriza su uso partiendo siempre
de formas contextualizadas y teniendo en cuenta las implicaciones gramaticales.

CULTURA
En esta tltima seccion se
proponen textos de procedencia
y tipologia muy variadas, que
ofrecen informacion de interés
cultural vinculada al tema de
P s AP a4 la unidad. Los alumnos entran
A e _ en contacto con diversos

. ; aspectos de la cultura espafiola
e hispanoamericana y realizan
actividades de observacién y
concienciacion intercultural.

Este icono sefiala que la actividad requiere la bisqueda de documentos

o informaciones en internet. Se trata a menudo de actividades de
ampliacién cercanas al mundo del alumno y que le permiten construir su
conocimiento del espafiol en relacion con sus necesidades, intereses y gustos.
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Cartas de presentacion, de peticién de disculpas, o de agradecimiento;
informes, pedidos, facturas, reclamaciones, etc., son algunos de los
modelos que los estudiantes encontraran en este anexo. Para cada
uno de ellos se proponen actividades de Iéxico, comprension y produc-
cion de manera que los estudiantes incorporen a sus competencias el
uso de estos textos como herramienta de trabajo.

DVD EMPRENDEDORES

El DVD Emprendedores es uno de los
elementos mas originales e innovadores
del presente manual. Este DVD propone
ocho documentos audiovisuales de
gran calidad técnica relacionados con
las ocho unidades didacticas del libro.
Los reportajes propuestos abordan los
temas tratados en el manual desde

una perspectiva muy actual al tiempo
que muestran las experiencias vitales

y profesionales de emprendedores de
muy diferentes tipos, por lo que tienen
un indudable interés cultural y social.

Al final del libro, un anexo recoge las
propuestas de explotacién de los 8
reportajes. Se trata de actividades de
comprension audiovisual, aprendizaje
del léxico, observacién y sensibilizacion
intercultural, busqueda de informacion,
etc. Su objetivo es aprovechar el gran
potencial del material filmado

y desarrollar competencias lingtiisticas
y culturales.

DOCUMENTOS PARA EL TRABAJO
En este segundo anexo se presentan
modelos de una gran variedad de
textos necesarios para la realizacién de
tareas comunes en el ambito laboral.
Cada texto esta vinculado tematica y
comunicativamente a una unidad.

Las actividades propuestas para la
explotacion de estos textos sensibilizan
al alumno ante el uso de determinadas
férmulas y ante las caracteristicas
especificas de estos documentos en
espariol.
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«Jamas hay que discutir con un superior, pues se corre el riesgo
de tener razén.»

MARCO AURELIO ALMAZAN (1922 - 1991), escritor y diplomético mexicano.
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En esta unidad nos
familiarizaremos con las reuniones
de trabajo y las negociaciones y...

* organizaremos una sesion de negociacién
preparando tacticas y argumentos para
alcanzar nuestras metas.

» participaremos en una reunién de manera
activa, defendiendo nuestra posiciéon y
buscando un acuerdo final.

Para ello adquiriremos y
manejaremos los siguientes...

recursos léxicos:

* vocabulario para hablar de reuniones y
negociaciones.

recursos gramaticales y
funcionales:

* la forma del presente de subjuntivo en verbos
regulares e irregulares.

* recursos para presentar la opiniéon que
implican el uso del indicativo o del subjuntivo.

» formas para poner condiciones.

* recursos para participar en debates y
negociaciones: anunciar un tema y aludir a
él, pedir y dar informacién, pedir y dar la
palabra, atenuar una afirmacion, ete.

Y entraremos en contacto
con aspectos culturales:

* algunos consejos para negociar con
espanoles.

* la gestion de los turnos de palabra en
Espana.

* la negociacion colectiva en Espana.



2 Reunién de equipo

Acercamiento

1. NEGOCIAR

Seguro que has participado en alguna reunion en la que se ha negociado algo (con tus padres
o tus profesores, con tu jefe, con tus colegas, ete.). Piensa en esa situacién y responde a las
siguientes preguntas.

* (Cuando y dénde tuvo lugar la reunién?

* (Cudl fue el tema tratado?

* (Quién mas participé en la reunion?

* (Coémo fue el ambiente en el que se celebré el encuentro?
{Te habias preparado lo suficiente para negociar?

* ¢(Cudles eran tus prioridades?

¢Cudl fue tu propuesta?

* (Tuviste que ceder terreno para llegar a algtin acuerdo?
¢Se llegd a un acuerdo final entre las partes?

* (Cudl fue el trato concluido?

* (Se llevaron a la practica las decisiones finales?

E 2. :como NEGOCIAR CON LOS ESPANOLES?

A. Escucha la siguiente entrevista y responde a las preguntas.

1. ¢En qué esta especializado el Sr. Valdecasas?

2.¢.Cudl es el primer consejo que da este especialista?

3. (A qué principio basico de las negociaciones se hace referencia en esta charla?

4.Segln Valdecasas, iqué percepcion tienen los espafioles del tiempo?

5. ¢Por qué, seglin él, conviene dejarlo todo por escrito?

6.¢Cudles son los temas que no deben ser tratados al negociar con espafioles? ¢Cuales conviene abordar?

B. Compara tus respuestas con las de tus compaferos. Si es necesario, volved a escuchar
la grabacion.

3. AUMENTO DE SUELDO
A. ;Cémo crees que se debe actuar en una negociacion de aumento de sueldo? En parejas,
discutid cuéles de las siguientes frases os parecen ciertas.

1. El trabajador debe mostrarse firme y exigir a su superior que le suba el sueldo.

2. El aumento que solicita el trabajador debe ser alto; siempre hay tiempo para rebajar.

3. Puede ser dtil plantear un ultimatum.

4. Nunca hay que pedir compensaciones que no sean econémicas.

5. Nunca es conveniente hacer comparaciones con otras personas que trabajan en empresas semejantes.
6. Las negociaciones se deben preparar a conciencia y sin dejar nada a la improvisacion.

7. Cada negociacion es diferente, si una no sale bien, es mejor olvidarla para siempre.
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Reunién de equipo 2

B. Ahora leed los consejos que da un experto en el tema y comparadlos con lo que habéis
marcado. ;{Hay alguna cosa que os sorprenda? {Estais de acuerdo con todos los consejos?

Consejos para una negociacion salarial exitosa

1. Sé persuasivo. No es conveniente exigir a un
superior que te suba el sueldo; tratar de hacerlo
puede dafiar tu relacion laboral con él. Es mas facil
persuadirlo de que un incremento a tu salario sera
beneficioso para la empresa.

5. Usa criterios objetivos. Es més ficil persuadir a
un directivo si ve que tus exigencias estin basadas en
criterios objetivos, como por ejemplo, cuanto pagan
empresas similares a personas con una experiencia
equivalente a la tuya.

2, Sé ambicioso, pero realista. Existe una 6. Preparate bien para alcanzar tus metas.

i relacién directa entre las aspiraciones de las personas |  Este es el inico aspecto de tus negociaciones que
i ylos resultados que consiguen. En cualquier caso, es i estd completamente bajo tu control. Para obtener
i conveniente sugerir siempre ideas aceptables. i provecho de todos estos consejos debes invertir

.. . tiempo y energia antes de la reunién
3. Usa el tono correcto. Si quieres ser persuasivo,

tu jefe debe sentir que t también intentaras entender
sus puntos de vista. Evita el uso de ultimatums y
amenazas.

7. Revisa tu actuacién para aprender. La (nica
forma de mejorar realmente tu habilidad como
negociador es aprender de tus experiencias. Tras
terminar tus negociaciones, reflexiona sobre qué
cosas te han salido bien y qué debes cambiar para
obtener mejores resultados en el futuro.

i 4.Piensa que el aumento que pides puede
i satisfacer varias necesidades, no solamente
| tusalario. Asegtrate de haber pensado en otros
! tipos de compensacién, como tener mayores
i responsabilidades, disfrutar de un horario mas
i flexible u obtener acciones de la empresa

N

C. Esta lista de vocabulario procede de los tres primeros apartados del texto anterior. Asegtrate
de que la entiendes. Como ves, no es una lista de palabras aisladas, sino que recoge combinaciones
léxicas y cuestiones gramaticales. {Puedes completarla con vocabulario de los otros apartados?

> Ser (una persona) persuasivo/a

ESTRATEGIA -
Para mejorar y enriquecer tu léxico, es muy

importante que te fijes en las cuestiones

gramaticales asociadas a las palabras_ y
expresiones nuevas. Por ejemplo, subirle
el salario a alguien es una estrucltur.a que
tiene objeto directo (el salario) e mdlrec'to
(a alguien). Cuando aprendas vocabulario
nuevo, aprende también palabras 0
estructuras vinculadas a él.

> Subirle el salario a alguien

> Persuadir de algo a alguien

> Ser (una persona) ambicioso/a

> Ser (una persona) realista

> Conseguir un resultado

> Una idea aceptable

> Usar el/un tono correcto

> Evitar el uso de algo

> Existir una relacion directa entre una cosa y otra
> .

alri
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2 Reunién de equipo

Observacion

4. EN CIERTO MODO

A. Observa estos pares de frases. {Cuél de las dos frases presenta las informaciones de
manera mas directa en cada caso? {Qué efecto crees que tiene el elemento marcado en
negrita?

L. a. Firmé aquel acuerdo porque, en cierto modo, la direccién me obligé.
b. Firmé aquel acuerdo porque la direccion me obligé.

2. ¢ Escogemos el proyecto de Pablo porque es el mas barato.
d. Escogemos el proyecto de Pablo porque, al fin y al cabo, es el mas barato.

3. e.Afinde cuentas, t eres la persona mas interesada en conseguir un acuerdo.
f. T eres la persona mas interesada en consequir un acuerdo.

4.  g.Laverdad es que tu amigo no es la persona adecuada para ese puesto.
h. Tu amigo no es la persona adecuada para ese puesto.

B. {En tu lengua, existen mecanismos parecidos para suavizar y relativizar lo que se dice?
Coméntalos con un companero y buscad juntos cudles serian sus equivalentes en espafiol.

5. TURNOS DE PALABRA

A. (Tenéis experiencias hablando en espafol con

espafoles? Leed el siguiente texto y, en parejas, comentad Bla bla bla bla, bla Berdoma e te

si esta afirmaci6n se corresponde con vuestra propia bla, bla bla bla.. interrumga, T
experiencia.

iferentes
«En cada cultura hay {hfeéeg;tes
i e
gestionar 108
maneras de g ebates
i ‘ones. En Espana, P
las discusione 5
Zjemplo es mas frecuente que e )
> ) i ‘1
otros lugares de Europa interrump
las intervenciones de otros

idera
participantes, y es0 1o s¢€ consi

é ala
necesariamente descortés © de m.
educacion.»
DRSS

S
et ann

e ——

a B. Escuchad ahora este fragmento de una discusion sobre la prohibicién de fumar en lugares
publicos. La persona que estd hablando es interrumpida varias veces. Fijate en cémo se
gestionan los turnos de palabra y completa esta tabla.

Expresiones para interrumpir .
y obtener el turno de palabra Expresiones para no ceder la palabra

Ya, pero...
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Reunion de equipo 2

6. CUMBRE INTERNACIONAL

A. Lee las siguientes noticias sobre una cumbre entre la Union Europea y los paises de América Latina y el
Caribe. En la primera parte de cada titular aparecen en negrita las declaraciones de los politicos; marcad las
expresiones que sirven para presentar una opinién. ;Cudles preceden a un verbo en indicativo? {Cudles a uno
en subjuntivo?

“Pienso que cerraremos un trato satisfactorio para

las dos regiones”

Se esperan avances . de manera que la negociacion pueda
concluir satisfactoriamente y responda a las necesidades de ambas partes.

“Creo que esta vez nos pondremos de acuerdo”
Los negociadores se preparan con el objetivo de
lograr un acuerdo que responda a las necesidades de ambas partes.

“No creo que todos los Jefes de Estado y ,c’le Gobiemo
estemos de acuerdo en todos los puntos

La presidenta de C., muy :
estancamiento en las negociaciones.

“No pienso que nuestra asociacion sea indispensable”
El representante de P. considera poco

Tevé un
L la relacién a la larga de su pafs con Europa.

“No me parece que se vaya a fortalecer realmente

e T
“Me parece que se trata de un encuentro historico

El primer ministro P. G. declara que esta reunién brinda la ocasién de
dar una visibilidad a la extensa cooperacion

nuestra cooperacion”

El enviado N. K. explica que, a pesar de los COMpromisos
,ala hora de hacer frente a

amb: iones. i ivilegiara
entre ambas regi los retos globales, los paises privilegiaran sus blogues regionales.

“Dudo que los representantes europeos cedan ante
nuestras peticiones”

El mandatario U. I. desconfia en cuanto a lograr consenso
sobre el tema del desarrollo

“No dudo que esta alianza unira econémicamente
a los dos continentes”

El delegado de V. confia en que las negociaciones conducirin a
la creacién de un pacto

B. Completa cada titular con el adjetivo adecuado; ten en cuenta el género y el nimero.

* claro * estratégico * sostenible * transatlantico
* conjunto * mayor * sustancial * pesimista
7. CON CONDICIONES

A. Mira estas noticias aparecidas en distintos informativos de television e intenta explicar
las frases que aparecen en las pantallas con tus propias palabras.

El ayuntamiento dara permisos

Los pescadores de la anchoairanala
mesa de negociacion con la condicion
de que la Union Europea envie a

- representantes de alto nivel.

La constructora PALESA mantendra
la totalidad de los puestos de trabajo

para vender bebidas en |la playa
siempre y cuando el vendedor
constituya una sociedad y pague
los impuestos correspondientes.

solo si la mayoria de los trabajadores
vota a favor de una reduccion salarial.

ARRRRRRRARY - ' _ . :
-y

En caso de que la lluvia
| continue, se debera aplazar

el campeonato de tenis Villa
de Olmedillo.

Los sindicatos de pilotos aceptaran un
cambio en las condiciones laborales
siempre gue se realice un referéndum

para ratificar el acuerdo.

B. Ahora, fijate en las estructuras subrayadas y en su significado.
¢Qué modo verbal las acompana: indicativo o subjuntivo?
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2 Reunién de equipo

Consultorio

EL PRESENTE DE SUBJUNTIVO

Verhos regulares

Recuerda que el presente de subjuntivo se forma
con las siguientes terminaciones, que son las mismas
para los verbos acabados en —er y los verbos en —ir.

TRABAJAR APRENDER  ESCRIBIR
(yo) trabaje aprenda escriba
(ta) trabajes aprendas  escribas
(él/ella/usted) trabaje aprenda escriba
(nosotros/as) trabajemos aprendamos escribamos
(vosotros/as) trabajéis  aprendais  escribais
(ellos/ellas/ustedes) trabajen  aprendan  escriban

Verhos irregulares

Algunos verbos con cambios vocalicos e - ie y 0 > ue
en Presente de Indicativo también presentan estos
cambios en Presente de Subjuntivo.

EMPEZAR ENCONTRAR
(yo) empiece encuentre
(tn) empieces encuentres
(él/ella/usted) empiece encuentre
(nosotros/as) empecemos encontremos
(vosotros/as) empecéis encontréis
(ellos/ellas/ustedes) empiece encuentren

Hay verbos con una irregularidad en la primera per-
sona del presente de indicativo que tienen esa misma
irregularidad en todas las personas del presente de
subjuntivo.

Presente de indicativo:

hacer - hago conocer = €onozco

Presente de subjuntivo:

hacer - haga venir - venga
conocer - conozca decir - diga
tener = tenga oir = oiga
poner -> ponga pedir - pida
traer - traiga salir - salga

Algunos verbos presentan una raiz totalmente

irregular.
HABER IR

(yo) haya vaya

(ta) hayas vayas
(él/ella/usted) haya vaya
(nosotros/as) hayamos  vayamos
(vosotros/as) hayais vayais
(ellos/ellas/ustedes) hayan vayan

30

SABER SER
(yo) sepa sea
(ta) sepas seas
(él/ella/usted) sepa sea
(nosotros/as) sepamos  seamos
(vosotros/as) sepdis seais
(ellos/ellas/ustedes)  sepan sean

EXPRESAR OPINIONES

Parecer que + INDICATIVO
s A mi me parece que la empresa esta en un momento
muy delicado.

No parecer que + SUBJUNTIVO
® A nosotros no nos parece que la cosa sea tan grave.

Considerar/pensar/creer que + INDICATIVO
® Ladireccion considera que hay razones para el optimismo.
e Los accionistas piensan que es un buen momento para
vender.

No considerar/pensar/creer que + sUBJUNTIVO
® Nosotros no consideramos que las condiciones sean
favorables para una ampliacion.
® Los accionistas no creemos que este afo se deban
realizar nuevas compras.

(No) Dudar que + suBJUNTIVO
® Nosotros (no) dudamos que trasladar la fabrica sea una
buena manera de ahorrar costes. [= (no) nos parece que...]

(No) Confiar en que + susJuNTIVO
® Los vecinos (no) confian en que el ayuntamiento cumpla
con su palabra y construya un parque. [= (no) esperan que..]

Otras expresiones + gue + SUBJUNTIVO
e Estamos sorprendidos de que no quieran discutir este tema.
s Estoy contenta de que vuelvas a trabajar aqui.
e Mas vale que llevemos una oferta alternativa.

Opinar con expresiones impersonales.

Es + ADJETIVO/SUSTANTIVO + gue + SUBJUNTIVO
s Es imprescindible que los trabajadores participen en la
reunion.
e Es normal que el presidente se sienta defraudado.
s Es importante que traigas tu ordenador para trabajar.
e Es una lastima que no podamos asistir a la ronda de
negociaciones.



@ Con algunas estructuras que expresan evidencia
o seguridad, se usa el indicativo.

Es + ADJETIVO/SUSTANTIVO + que + INDICATIVO
e Es cierto/evidente/verdad que esta oferta de la
direccion nos conviene mucho.

EXPRESAR CONDICIONES

® \Volveremos al trabajo siempre que se pacte realizar
una nueva reunion en mayo. + SUBJUNTIVO

® Aceptaré este proyecto solo en caso de que me
aumenten el sueldo.
+ SUBJUNTIVO
e Estudiaré su propuesta (solo) con la condicion de que
la haga por escrito.
+ SUBJUNTIVO
® Acabaremos a tiempo el proyecto siempre y cuando la
empresa nos dé los medios econdmicos necesarios.
+ SUBJUNTIVO
e El ministerio reabrird las negociaciones (solo) si los

pilotos vuelven al trabajo.
+ INDICATIVO

RECURSOS PARA DEBATES Y NEGOCIACIONES

Anunciar el tema del debate
El tema que tenemos que discutir...
La cuestion que vamos a tratar...

Aludir a temas u opiniones
En cuanto a... Eso de que...
Por lo que se refiere a..  Respecto a...

Reunién de equipo 2

Presentar una opinion y pedirsela a los demas
Desde mi punto de vista,

Para mi/nosotros, ...

Personalmente, ...

¢Qué le parece?

¢Qué piensa?

Aiadir otros argumentos
Ademas...

Por otro lado...

Por otra parte...

Pedir acuerdo
¢No cree que..?
¢No le parece que...?

Pedir, no ceder la palabra e interrumpir
Déjeme decir algo.

Déjeme terminar.

Perdon.

Espere un momento.

Perdone que le corte/lo interrumpa...

Yo queria decir una cosa...

Aclarar y pedir aclaraciones
Dicho de otro modo, ... Lo que quiere decir que...

Es decir, ... O sea...
Eso quiere decir que... LA qué se refiere con eso?
Por lo tanto, ... ¢Qué quiere decir eso?

Expresar acuerdo o desacuerdo
Ciertamente. Desde luego.
Eso es. No lo creo.

No cabe duda. No me parece.
Totalmente de acuerdo.

No estoy de acuerdo...

+ SUBJUNTI
No estoy seguro de que... SUBJUNTIVO

Atenuar la fuerza de afirmaciones y negaciones
A fin de cuentas, ... Al finy al cabo, ...

En cierto modo, ... En realidad, ...

La verdad es que...

Restar valor a los argumentos de los demas

Puede ser, pero... Si, aunque...
Tal vez, pero...

Llegar a conclusiones

En conclusion, ... En resumen, ...

En pocas palabras, ...
Y por eso...

Para resumir, ...
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2 Reunion de equipo

Comunicacion

8. PRENDAS Y CONDICIONES

A. iConocéis el juego de las prendas? Se trata de pedir a alguien que haga una cosa dificil,
complicada o divertida. Por parejas, vais a inventar prendas para 3 personas de la clase.
Atencion: tiene que ser algo referido a la préxima clase o a dias futuros.

B. Ahora leed vuestras prendas. Las personas a las que van dirigidas pueden poner
condiciones para su realizacion.

® Nosotros queremos que el préximo dia Henry venga vestido todo de verde.
O De acuerdo, pero solo lo haré con la condicion de que...

9. IDEAS PRECONCEBIDAS

Seguramente, todos conocéis algunos estereotipos
referidos a hombres y a mujeres en el mundo

del trabajo. En parejas, pensad en uno de esos
estereotipos, que vais a defender ante el resto de
la clase. Los demés deben mostrar su acuerdo o su
desacuerdo.

® Se dice que las mujeres son mejores jefas porque son mas
comprensivas y nosotros creemos que es verdad.

O ¢De verdad? Pues a mi no me parece que...

10. PERDONA QUE TE INTERRUMPA

A. Interrumpir a alguien cuando estd hablando puede ser descortés, pero no siempre.
Intentémoslo: en parejas A y B vais a elegir uno de estos temas. Luego, vais a preparar
individualmente vuestros argumentos para debatirlos brevemente con vuestro compafero.
Uno de vosotros estara a favor y el otro, en contra.

] e &

_J——______——_/

Los toros La caza del zorro La prohibicion de fumar La energia solar
en lugares piiblicos

B. Ahora vais a intentar, delante de toda la clase, defender vuestras posiciones. A va
empezar; B debe estar atento a lo que oye e intentar interrumpirlo para rebatir sus
argumentos usando alguna de las estructuras que habéis aprendido. Luego, A le puede
volver a tomar la palabra. iQué pareja lo hace mejor?
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11. NUEVO PROPIETARIO

Reunién de equipo 2

A. Un banco esparfiol acaba de comprar un pequefio banco de tu pais. Todos los empleados
han recibido la siguiente carta, que ha creado una gran polémica. ;Con cudl de las tres

posiciones que te presentamos al lado de la carta te identificas mas? ¢{Por qué?

Direccion de RR. HH.
Departamento de Formacion
Avenida Fronteras, 10
28850 Torrejon de Ardoz
Espafia

& IBERBANCA S A

Asunto: Formacion del personal e integracion al grupo
Madrid, 24 de agosto de 2009

Apreciados colaboradores:

IBERBANCQO, lider del sector bancario europeo, ha efectuado estos tltimos afios una serie de compras de
entidades bancarias en todo ¢l mundo, entre las que estd el banco en ¢l que usted trabaja.

En este sentido, nuestro grupo otorga una especial importancia a la formacion del personal con el
objetivo de integrarlo lo mds rdpida y eficazmente posible a nuestras modalidades de trabajo. Por esa razén,
para disminuir costes de funcionamiento interno y para seguir afrontando los retos de un mercado muy
competitivo, todos nuestros empleados provenientes de fusiones recientes deberdn utilizar el espafiol como
lengua de trabajo en buena parte de sus comunicaciones. Ademds, a partir de ahora. todos los empleados
deberin adaptarse a nuestro sistema de gestion, para lo cual van a ser formados en nuestra casa matriz en
Espaiia.

Para ello, nuestro Centro de formacion y desarrollo, localizado en las afueras de Madrid, ha previsto una
serie de medidas obligatorias para todos los empleados, segin los siguientes criterios:

Los nuevos empleados integrados que ya manejan la lengua espaiiola deberdn asistir inicamente a un
cursillo de formacién técnica y administrativa de una semana de duracién en nuestra sede de Torrejon
de Ardoz.

Los nuevos empleados que atin no hablen espaiiol tendrdn que alcanzar un nivel B2 en breve. Nuestro
centro propone cursos intensivos, de una duracion de dos meses, que se realizardn en nuestra sede de
Torrején de Ardoz. Una vez aprobado ¢l curso, se procederd a la realizacién del cursillo de formacién
tcnica y administrativa.

Los gastos de formacion traslado, alojamiento y manutencion correrdn integramente a cargo de la
empresa.

Con el fin de elaborar las listas de participantes y de ultimar detalles, deberin contactar con nuestro
secretariado, escribiendo a la direccion de correo electrénico que adjuntamos. De no haber obtenido
respuesta alguna de su parte, interpretaremos que ha sido decision suya dejar de pertenecer 4 nuestro grupo
y. en ese caso, procederemos a la finalizacidn de su contrato profesional.

Esperando una pronta respuesta de su parte y sin otro motivo que afadir, saluda muy atentamente.

Alfonso Martinez
Gerente ejecutivo

1

Los nuevos directivos del banco
comprado. )
Todos manejan la lengua espafola,
aunque en niveles diferentes. Como
fueron nombrados por el banco espa-
fiol, estan de acuerdo con la med|dda.
|es parece una gran oportunidad de
desarrollo para la empresay para
las personas. Consideran que e§t.a§
decisiones representap un sacrificio
muy pequefio a cambio de grandes
ventajas futuras.

3

Los mandos intermedios.

Casi ninguno habla espafiol, pero
algunos consiguen leer en este ldlor_na.
Consideran que algunas de las med|_das
son excesivas, pero que esta absorcion
es una buena oportunidad para todos
los empleados que quieran progresar.

B. Busca dos o tres personas que hayan elegido la misma opcién que ti y formad un grupo.
Preparad vuestros argumentos para participar en una reuniéon de negociacion: tened en cuenta las
implicaciones personales, familiares, profesionales, ete. Debéis pensar qué diréis para convencer a

los demas y prever que tal vez debais ceder en algunos aspectos.

C. Celebrad ahora la reunioén, que moderara vuestro profesor. Debéis intentar llegar a un acuerdo.
El éxito de esta tarea se medira segiin vuestra capacidad de lograr una soluciéon consensuada.
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Cultura

12. CONVENIO COLECTIVO

condiciones laborales?

A. En Espan
: spana, la ley establec i
S e que las condiei
empresarios y los trabaj e S S
; e ' . produccion s A ¥
jadores mediante convenios colectivos. iSabes e6mo @eeﬁPacmralﬂ -y
; S se fijan, en tu pais, las
, las

Real Decreto Legislativo 1/1995
! / . de 24 de marzo, por el que se aprueha el texto refundido de la Ley del Estatuto de los Trabajad
s Trabajadores.

ART. 82:

ART. 83:

B

Luego, responde a la preguntas que te planteamos

Marco institucional
El sistema de negociacion colectiva es un mecanis-

mo fundamental para explicar el funcionamiento del
mercado de trabajo espafiol. Alrededor del 90% de los
asalariados del sector privado en Espafia ven fijadas
sus condiciones salariales —y laborales, en general— en
la negociacion colectiva llevada a cabo entre los repre-
sentantes sindicales ¥ empresariales. Esta cobertura
se sitaa entve las mas clevadas de los paises eUTopeos
vy es claramente superior a la que existe en EEUU. o el
Reino Unido, por ejemnplo. (..)
£n la actualidad, el sistema espafiol de negociacion
colectiva se asienta sobre los principios emanados

del Estatuto de los Trabajadores (ET) de 1980 v de las

sucesivas modificaciones del mismo llevadas a cabo
i0s basicos de este

en los aftos noventa. Los princip
gisterna son los criterios sobre 1a legitimidad para ne-
gociar y 1a eficacia 1 automatica de los convenios

genera
de ambito superior a la empresa. La legitimidad para
negociar de los sindicatos

no proviene del nimero
de trabajadores afiliados, sino que la representacion
sindical surge de la audiencia electoral, es decir, de los
votos obtenidos en las elecciones sindicales. (... En
particular, los resultados de estas elecciones otorgan
el caracter de representativo

s a aquellos sindicatos que
superan un determinado porcentaje de votos, lo que
les permite estar presentes en 1os diferentes procesos
de negociacion. Todo co

nvenio de dmbito superior a
la empresa ha de ser ap

licado a todas las empresas ¥
4 todos los trabajadores que formen parte del ambito

«2. Medlante ].()S COIIVeIl10S C()lecth()S, y €11 SU aimm ].t 116SP Ildlellte, ].()S tlaba'ad()les
. ] ] ]. . ] ] . ] ] & o ] ] . ] ] .
ann b O COIT O K
l‘egular ld de ldb 1 »
ordl a t aves d.(' |dS ()I) 4C10N¢S que se d(t( n.

«2. Mediante ac i
‘acuerdos interprofesi
«2. : esionales i
sindicales v asociaci 5 S
niE : : s colectiv izaci
Comunidag e 1(1)11;68 pgtl‘onales mas representativas, de caréctel? z;‘?;tolrgag ey
, podran establecer la estructura de la negociacién ;)10 t'e (...)
ectiva (...).»
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geograficoy sectorial correspondiente, aungue no

hayan participado en el proceso de negociacion.

En conjunto, 1a interaccién de estas caracteristicas
configura un régimen de negociacion caracterizado

por la clevada cobertura del colectivo de asalariados
—practicamente total, a pesar de las reducidas tasas

de afiliacién sindical—y por el predominio de los
convenios de ambito superior a la empresa, en cuya
negociacion prevalecen las asociaciones sindicales ¥
patronales mayoritarias, estando escasamente repre-
sentados colectivos como los trabajadores temporales,
con menor participacion en los procesos electorales
sindicales, o la pequefa y mediana empresa. (.)

Ambito de la negociacion colectiva
Uno de los aspectos fundamentales que caracterizan
¢l sistema espafiol de negociacion colectiva es su
distribucién por ambitos de negociacion. Los con-
venios colectivos pueden ser negociados entre los
representantes de los trabajadores ¥ Jos empresarios al
nivel descentralizado de la empresa 0 aun nivel mayor
de centralizacién como €8 ¢l de sector, con diferentes
smbitos geograficos: local, provincial, regional o nacio-
nal. En el caso espafiol, 1a negociacion de Jos convenios
colectivos se lleva a cabo, de forma predominante, al \
nivel del sector productivo, con unl smbito geografico
de aplicacion provincial, 1o cual implica un nivel inter-
medio de centralizacion. En este nivel se negocian las

condiciones laborales de mas del 30% de trabajadores
lectiva. (...)

afectados por la negociacion €o



iad de los convenios colectivos que se firman en Espa-
Materias negociadas

. . . e Afio
i fia ti eriodo de vigencia superior a un ano,
El resultado fundamental de la negociacién colectiva ila tlenm:);lirflado et s ey o
i - los incrementos salariales pactados. o que, p % P e
T co también se nego- salarial ante cambios en el en e
i se mismo mar e e s
i f e elacionadas con las condiciones aunque, por Otlr(i’ PTC{POT(C ) y
S 16 las relaciones laborales. t...
laborales como son el empleo, la contratacion, la -
seguridad y salud en el trabajo, las horas ext.ra.odrdénla— O P T salvaguarda
o T e = prOLiluC;lVI 2;1 2 La clausula de salvaguarda se utiliza como un s(eigL{ro
a formacio fesional, los beneficios % ! e
flexibilidad y 1a fmmaaon protesz(;m ’1ementos e que cubre a los trabajadores a.n"ce)desvmc;eos SR
sociales a los traba(]iadores‘(comoetc ) l?a ualdad de inflacién, de forma que pern‘{lsnla m}elr(;ik e
jubilacio nsiones, etc.), : i due e ’
A Plan‘?s y pel idad de condiciones entre salario, pero, una vez PlOdPC} o e o
trato y oportur?ldades’_ a parid AL S e la inflacidn, éste se tra(?u.cma en mayc e
et et M i e 3 salariales. Estas disposiciones garant}zan el pode s
Conctltap UE i quisitivo de los asalariados. En Espana, la mayoria de
i estos tipos de clausulas son retroactlvasl, es dec1r1qu§e
£ 1510 i foenelq
e i i S a revision de las tarifas en el ano
]C:))’:l caracteristica relevante de los convenios colec- bupon(eln Unl S s f 2
ti > es sﬁ duracion, esto es, la longitud del periodo se pro ucle 200 A
e i i i generan el pz JE.
durante el cual estaran vigentes. Casi la mitad de los 8 pag

convenios colectivos son de caracter anual, el 30‘.’/?

son bianuales v el 20% restante ti.ene una duracmr}
superior a los dos afios. La evolucién de los c}on.vemos
s una consecuencia del entorno Macroeconomico. .
Cuanto més estable sea éste, mas los agent.es negocia-
dores estan dispuestos a fijar un compro‘mlslo de ma- 1
vor duracioén, esto €s, a mantener por mas tiempo 1{na>
determinadas condiciones laborales. La gran mayoria

Fuente: Servicio de Estudios del Banco de Espana. El sistema de negociacion colectiva en Espafia: un andlisis con datos individuales de convenios.

{Existe en tu pais la negociacion colectiva? Si es asi, éen qué difiere con respecto a la que se practica
en Espana?

2..En qué nivel se negocian las condiciones salariales y laborales de los trabajadores de tu pais? ¢En la
empresa o por sector? LY en qué ambito geografico (local, provincial, regional, nacional)?

3. ¢Te parece gue los trabajadores temporales y los trabajadores de las pymes estan suficientemente
representados en las negociaciones colectivas espafiolas?

4 Entre las materias comlinmente negociadas entre empresarios y trabajadores, écudles te parecen
mas importantes? (Qué otros asuntos negociarias tu?

5. Aparte de la clausula de salvaguarda en contra de la inflacion, iqué otras estipulaciones propondrias
para salvaguardar los intereses de los trabajadores?






