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tú/usted
vosotros/ustedes

tú, vos/usted ustedes

usted
tú

señora señorita
señor

-

Perdone, Oiga, Por favor [ 23-49]. 
–

–

117].
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paraiso fiscal
agujero presupuestario

practicar la cultura del pelotazo
rodillo

[ 55].

.

–

- -
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-
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http://www.videoele.com/B1_Sin-palabras.html
http://www.coloquial. es/es/diccionario-de-gestos-

espanoles/ http://lecture.ecc.u-tokyo.ac.jp/~cueda/ gakusyu/gestos/index.html. 
[48, 55].

-

-
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2).

Mi empresa
Nombre de la empresa
Provincia (y ciudad) en la que se encuentra 
Tipo de estructura
Proyecto de la empresa (objetivos, intereses…) 
Tipo de servicios que ofrece 
¿Solicita colaboración de los ciudadanos? 
En caso afirmativo, ¿de qué tipo? 

[112].

2

)
,

. [112].
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¡Reacciona!
Tus compañeros 
quieren ir al 
restaurante hoy por la 
noche.

Vas a tomar un café. 
¿Qué vas a decir a tus 
compañeros de 
trabajo?

Tu profesora te ofrece 
un cigarillo.

Vamos a Mercadona.

Quieres ir al teatro. 
Quieres saber si tus 
compañeros quieren 
ir.

Pedro quiere hablar 
contigo.

Acabas de comer. 
Quieres comer un 
helado. ¿Qué les dices 
a tus compañeros?

Vamos a comer 
lubina. Tienes alergia 
al pescado.

Un proveedor llama. 
Ahora tienes trabajo.

Te ofrecen vino pero 
vas a casa en coche.

Necesitas hablar con 
Ana en privado

Tres deseos para el 
futuro.

- -

[112
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¿Cómo decimos no?
¿Qué respuesta es mejor para terminar este diálogo?
Proveedor: Nos gusta trabajar con ustedes. 
Tenemos aquí nuestra propuesta de servicios 
con nuestras tarifas.

Tú: Muy bien. ¿Puedo verlas?

Proveedor: Sí, claro. Son un 30% más altas 
porque es temporada alta. ¿Puede aceptarlas?

Tú:
a) De ninguna manera.
b) Es que el martes estamos ocupados con un 
cliente. ¿Qué tal el jueves?

- .
[113].

La apertura Las expectativas El intercambio El acercamiento El cierre
Obtenerinformación

1. Obtener información
2. Hacer sugerencias
3. Presentar soluciones
4. Expresar dudas
5. Llegar a una conclusión
6. Convencer
7. Mostrar acuerdo
8. Aclarar posiciones
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9. Ofrecer
10. Mostrar desacuerdo

, .

Ahora utiliza estas acciones para poner un título a estos grupos de 
expresiones:

A. ____________
- Podríamos comenzar exponiendo nuestros puntos de vista sobre el tema 

que nos ocupa.
- Estaríamos interesados en llegar a un acuerdo sobre...
- El principal objetivo de esta reunión es...

B. ___________
- ¿Qué le parece? 
- ¿Cuál es su impresión sobre esto? 
- Me gustaría conocer sus propuestas 
- ¿Cuál es su postura en relación a...? 

C. ___________ 
- ¿Por que no...? 
- Tal vez podríamos... 
- ¿Qué les parece si...? 

D. ___________ 
- Nuestra oferta sería... 
- Podemos aceptar... 
- En último término, estaríamos de acuerdo en...

E. ___________ 
- Coincidimos plenamente. 
- De acuerdo, nos parece correcto... 
- Trato hecho 

F. ___________ 
- Es imposible del todo. Ni pensarlo 
- Discrepo completamente 
- Nosotros no lo vemos así 
- Lamento no estar de acuerdo con usted 
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G. ___________ 
- Tengo mis reservas sobre... 
- No estoy totalmente seguro de... 
- Eso es opinable/ discutible 

H. ____________ 
- Creo que lo mejor es... 
- ¿Y si lo miramos desde otro ángulo? 
- También hay que tener en cuenta... 

I. ___________ 
- Otra posibilidad es... 
- Podríamos... o... 
- Otra solución es... 

J. __________ 
- ¿Están todos de acuerdo en...? 
- Entonces, si no hay ninguna objeción, sugiero... 
- Si todo el mundo está de acuerdo, propongo... 

–

.

5.
: «Perdona que te interrumpa».

-
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,
.

: Los torros, la caza del zorro, la
prohibición de fumar en lugares públicos, la energía solar.

110]:
Un momento, por favor
Perdona que te interrumpa, pero…
Si (se) me permite
Me gustaría añadir
Espera un momento…
Lo que pasa es que…
Lo que yo creo es que…
Sí, vale, pero…
Ya, pero…
A ver
Vamos a ver
Una cosa
Bueno

HeladOsitos»
-

07].
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:
Helados “El Oso Polar”
Opción de producto 1
HeladOsitos: helados de chocolate con forma de osito para atraer al público 

infantil.
Opción de producto 2
Helados multivitaminas: un sorbete de diez frutas con vitaminas añadidas 

para los que se preocupan por la salud.
Opción de producto 3
Helados de champán y trufas: helado con sabor a champán cubierto por una 

capa de chocolate para atraer al público adulto. 

 
-
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6
EXPONENTES LINGÜÍSTICOS

PROPONER/SUGERIR
Propongo que + subjuntivo
Podríamos + infinitivo
¿Y si + presente de indicativo?

PEDIR UNA OPINIÓN
¿Qué le / les parece?

MANIFESTAR ACUERDO
Estoy de acuerdo.
También lo veo así.

ACEPTAR UNA PROPUESTA
Estamos totalmente de acuerdo.
Podríamos llegar a un acuerdo
+ [condición]

OFRECER LA OPINIÓN 
PROPIA

En mi opinión... + 
indicativo
Considero que... 
+indicativo
Nos parece que... + 
indicativo
No pienso que… + 
subjuntivo
No considero que… +
subjuntivo
Me parece horrible/buena 
idea/absurdo… que +
subjuntivo

MANIFESTAR 
DESACUERDO

No lo veo así.
No estoy de acuerdo contigo.

MANIFESTAR DUDAS
No estoy seguro.
Puede ser.

RECHAZAR UNA 
PROPUESTA

Eso no es aceptable porque + 
[razones]
No nos parece una buena idea 
porque…+ [razones]

INTERRUMPIR PARA 
PEDIR ACLARACIÓN

Perdone, ¿cómo dice?
Perdone, no sé si lo he 
entendido bien.

EXPRESAR HIPÓTESIS Y 
PROBABILIDAD

Tal vez/quizás.
A lo mejor.

–

: «Encuentros y desencuentros».
- ).
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–

. [118].

: «Saludo: estrechar las manos al ingresar y 
al salir de una reunión. Se entiende como un gesto de muy mala educación dejar la 
mano izquierda en el bolsillo mientras se saluda».

.

-
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7
Puntos de encuentro y desencuentro entre los negociadores de España y México

Posibles puntos de encuentro entre los 
negociadores de España y México

Ambos negociadores hablan español, 
con las particularidades típicas de cada país, 
pero con un grado altísimo de similitud.

La hora de llegada a la cita, así como su 
duración no será un problema entre los 
negociadores, ya que ambos están 
acostumbrados a tomarse 10 o 15 minutos de 
tolerancia.

Existe el mismo respeto para la hora de 
la comida a mitad de la jornada laboral. En
ambos países se tiene la cultura de salir a 
comer con tiempo, acompañar la comida con 
un trago y hablar de negocios en la mesa.

La política para días inhábiles es muy 
similar en ambos lugares, lo que permite que 
haya entendimiento y
respeto.

La costumbre del trato personal 
enriquece mucho las relaciones de los 
españoles y los mexicanos.

Conocer, bromear, tocar y verse de 
frente, es un arma a favor de ambos 
negociadores que conocen la importancia y 
valor de este trato tan latino.

Los temas polémicos para el mexicano 
son muy parecidos a los del español. La 
política, religión y fútbol, deberán de ser 
tratados con cautela y sin apasionamientos 
desbordados.

Existen los mismos parámetros en 
cuestión de proxémica y trato con el sexo 
opuesto.

Posibles puntos de desencuentro entre los 
negociadores de España y México

El tono fuerte y enfático del español 
puede no caer bien al mexicano, quien se 
puede sentir intimidado o provocado por el 
tono y gesticulación del europeo.

El mexicano se siente ofendido si de 
primera instancia lo tratan de “tú”, tarda cierto 
tiempo en aceptar el llamado tuteo.

Ambas culturas son pasionales, esto 
puede llevar a que un error o malentendido 
arruine la negociación, hay que ser muy 
cuidadoso en no fallar en los temas clave.

El negociador mexicano no está 
acostumbrado a tomar riesgos, el español 
puede ser más osado, lo que puede llevar a 
discrepancias.

Un negociador español jamás muestra 
prisas en acabar, no piensa nunca en dar por 
cerrado lo tratado, pero, sí, en ganar ventaja de 
todas las coyunturas favorables que pudieran 
presentársele, y, sobre todo, de
nuestra impaciencia.

El negociador español es más global 
que el negociador mexicano, está más 
empapado de temas mundiales y cuenta con 
una infraestructura más fuerte para conocerlos 
de mejor manera.

-
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-

-

:
estar loco, sí (afirmar), no (negar), tener dinero, no tener dinero, tener mucho 
trabajo, tener sueño, estar aburrido, etc. –

–

The Guardian Learn Spanish
.

1

-

–

121].

                                                           
1https://www.youtube.com/watch?v=GZk0Rv0KIaE
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-

[119].
Caso: Quiero ser empresario pero no sé cómo desarrollar mi idea.
La carta
Soy un joven 27 años de Madrid, llevo desde los 18 años trabajando por 

cuenta ajena. Tengo unos ahorrillos y he tomado la decisión de montar mi propio 
negocio. Mi idea de negocio está relaciona con la logística. Me gustaría que me 
indicara qué tipo de empresa debo formar, ya que dentro de la documentación 
para darme de alta como empresa me piden una serie de requisitos como la 
definición de mi empresa según su tipología, pero la verdad es que no tengo
mucha idea y me gustaría que me indicara cuál podría ser su especificación. Le 
adjunto los datos de mi proyecto por si le fueran de utilidad, en un primer 
momento será una empresa de reparto en el que somos dos socios, mi hermano y 
yo. Tenemos pensado empezar con dos camiones, y vamos a contratar a una 
secretaria y a un repartidor que junto con mi hermano se encargarán de realizar 
todos los envíos.

Luis Cazorla
La respuesta del experto
Estimado Luis:
Tu consulta es muy interesante sin lugar a dudas. En primer lugar, tengo 

que decirte que tu idea de montar una empresa de logística es bastante buena ya 
que este tipo de negocios se corresponde con un mercado que necesita explorarse 
y estoy seguro de que puedes aportar nuevas ideas con tu proyecto.

Una vez leídos los documentos que me has adjuntado puedo decirte que tu 
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empresa estaría relacionada con el sector terciario puesto que su principal 
elemento es la capacidad humana para realizar trabajos físicos o intelectuales, 
también denominada servicios.

Además, tu empresa sería, evidentemente, privada puesto que el capital lo 
ponéis vosotros y también podría denominarse como una microempresa puesto 
que empezaríais con cuatro trabajadores exclusivamente. Por último, también 
tendría que elogiar tu idea de empezar con un número pequeño de trabajadores 
para hacer frente a los encargos que tengáis porque para ir ampliando personal 
siempre hay tiempo. Espero haberte servido de ayuda y si tienes alguna duda más, 
no dudes en escribirme las veces que sean necesarias.

Un saludo y mucha suerte,
Jordi Arellano

-

–

06].

Empleado Persona que desempeña un empleo
Invertir Emplear o gastar un capital con el propósito de

Aumentar su valor
Accionista Dueño de una o varias acciones en una compañía comercial, industrial o de 

otro tipo
Marketing Conjunto de prácticas que buscan el aumento del comercio, especialmente 

de la demanda

- -



76

–

TÁCTICAS PARA NEGOCIAR
Establecer una relación amistosa con la otra parte.
Ser inflexible en las diferentes opciones que la otra parte presenta
si no coinciden con tus objetivos.
Nunca debes poner de manifiesto todas tus intenciones y puntos de vista.
Dar validez a las propuestas del otro y decir cosas como: “Ése es un buen punto de 
vista”.

–

.

Director general
Usted quiere beneficiarse de las facilidades financieras para las empresas que se
abren en la ciudad. Pide explicaciones sobre este tema porque no tiene toda la
información.
Sus proyectos son:
a. Construir una fábrica. Explica la organización y el funcionamiento.
b. Emplear mano de obra local, excepto el personal de dirección y los especialistas
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5.
Elmétodo».

-

–

–

: «¿Has participado alguna vez en un proceso de 
selección para untrabajo o unas prácticas?» «¿Sabes en qué consisten las 
pruebas de dinámica de grupo?¿Has participado alguna vez en una?». 

“entrevista”, “formulario”, “demanda

«¿Podrías definir en qué consiste el Método Grönholm?»



78

“mundolaboral”,
“ética”, “límites”

- Los CONFLICTOS: ¿Hay uno o más conflictos en la trama? ¿Son 
independientes? ¿Cómo reaccionan los personajes ante ellos?

- Los DIÁLOGOS: ¿Qué tipo de lenguaje utilizan? ¿Qué registro? ¿Te 
parecen ágiles o pesados los diálogos? ¿Ha sido difícil seguirlos?

título, año, director,
guión, actors principales, argumento, valoración, recomendación.

11
–

11
Perfil del supervivente

Ejemplo 1
Nombre: Ulla Nilson
Edad / Sexo: 39 - Mujer
Nacionalidad: Sueca
Estado civil: Soltera
Hijos: Desconocido 
Formación / educación: Psiquiatra cualificada - atractiva - apariencia cuidada

Especializada en bienestar social - buena consejera espiritual – le 
gustan los niños - en contra del aborto libre - ideología política de 
izquierdas.
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Ejemplo 2
Nombre: Borja de la Cierva
Edad / Sexo: 42 - Hombre
Nacionalidad: Español 
Estado civil: Infelizmente casado
Hijos: 5 hijos
Formación / educación: Obstinado y arrogante - poco motivador - no cree en el trabajo en 

equipo - recibió educación privada en las mejores escuelas y 
universidades - trabaja como financiero- muy atractivo - ¡Casanova!

6.
[17].

-

-

.
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2.1 -
- -
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» [17 ]

–

[17 ].

[17 ]
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.

–
[ ].

-

Computing
command, default, device, file-

handles, run, specify, allocate, keyboard input, multi-tasking, protect mode, sched-
uler, spooling, word processor, address space, filenames, install, memory, partition,
performance Operating Systems”. 

«

[ ]. –

“Car
-

(insured– agent–
insurancecompany– party–

adjuster– claimant–
covered person– driver–
policy holder–

injury– accident–
theft– catastrophe– negligence–

depreciation– loss– , exposure–
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fraud– mischief–
hazard– occurrence– hit and run–

breakdown– damage– tort–
vandalism– collision–

(anti-lock braking system –
anti-theft device– car– vehicle–

auto– passive restraint system–

salvage–
usage– liability–

insurable interest – coverage–
proximatecause– accident

frequency– application–
appraisal– arbitration–

claim estimate– exclusion–
indemnification– inspection–

lien–
misrepresentation– recovery–

renewal– reimbursement–
subrogation–

application–
blue book–

certificate of satisfaction– clause–
date– conditions– contract–

declarationpage– endorsement–

forms– record–
policy– proofofloss– red book–

release–
threshold level–

benefit– value–
price– discounts– commission–
deductible– rebate– premium–

payment–

«
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» :When figuring each loss, allocate the total 
cost or basis, the fair market value before and after the casualty or theft loss, and 
the insurance or other reimbursement between the business and personal use of the 
vehicle. 

– – –
–

,

[ ]

–

» [82]

-

–

Insurance”:
– hit and run
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at-fault
party good student discount

malicious mischief
umbrella insurance

–

– red book
blue book

– salvage
safe driver plan threshold level

gap insurance 
(guaranteed auto protection insurance) 

no-fault insurance

whole
dollar premium

– adjuster
binder conditions

– act of god
first/second/thirdparty

– -

-
-

nt”

“accident

death
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- -accident
condition” (

–

act of –
–

–

book” 
–

and

–
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–
–

[ ].

[ ]

[ ]

[1 ].
–

[93, 
] . . “LSP: English of Professional Communication” 
: “Terms are coined to nominate new concepts that appear in the process of 

and as a result of technical progress and the development of science. [ ]”.
,

. “Correlated to terms are professionalisms, the words used in a certain trade, 
profession by people connected by common interests both at work and at home.” 
“Professionalisms are special words in the non-literary layer of the English vocab-
ulary, whereas terms are a specialized group belonging to the literary layer of 
words.” ,

“evidence, innocent, prove, corrup-
tion, holdup”, . : “There are also profes-
sional words which represent a kind of jargon/slang used by people in their profes-
sional activity.” : “nick = arrest, blag a bank = hold up a bank, grass = 



89

inform the police, nark = informer”. 

«Test Your CriminalSlang
-

At one time I had 50 people selling heroin in clubs around the city.
Really? Didn’t you have any problems with the law?
No, they were all bent in those days. A bit of cash every month and they 

were happy.
So why did you open the supermarkets?
Originally it was a way to launder the drugs money. In the end it became 

more interesting to be legitimate.
Bent = corrupt
To launder money = to transfer illegally gained money to a normal bank ac-

count

[
45]

«Sanyo is now reacting to this demand for a snob alternative 
to the Burberry products made in its factories across Asia by opening a flagship 
store in Tokyo’s Ginza, where it sells Burberry products imported from Eu-
rope».“Flag ship store” – + – ,

, .

–

–

[ ]
–
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–

[ ]
- [97 ]

–
-

[ ].
[ ]

1.
adot.com –

hardware –
software – a deadline –

2.
(hard sell –

low-key approach – a blue-chip company
– blue chip –

3.
workflow – elevato rpitch –

a top earner
– network –
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4.
goods turnover – staff turnover,

the site of a building – website, natural resources – human resources).
5. hotel chain –
air rage –

laptop – the
rootcause –

6. to clock off –

laptop: lap – top –
laptop –

–

;
;

;

;
[22].

elevator
pitch

–

. Pitch – football pitch, 
to pitch a ball, the pitch of a voice, the highest pitch of, to make a pitch of some-
thing, to tackle a problem using a new pitch; elevator – to go up / down in an ele-
vator, a short trip up or down, limited space, inability to escape etc. , elevator 
pitch – a concise, carefully planned description about your company that your 
mother could understand in the time it takes to ride up in an elevator. 
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-

brand”

:
12

Brand definition Image, stretching, awareness, name, launch, lifecycle, 
range, placement, endorsement

Brand production Factory, reduce/increase costs, outsource products, manu-
facture

Brand management 
and development

Market, consumers, shares, stand out from the competition, 
base on, cause, shrink, preserve sales

Brand significance Value for money, top of the range, reliable, luxurious, dura-
ble, stylish, timeless, inexpensive, fashionable, well-made, 
cool, sexy

-

-

“Brands”:
«Serge Weinberg, Chief Executive of Printempts Redoute, which controls 

Gucci, says it will not move Gucci’s production offshore. 
Yet some in the industry recognize that change may be round the corner even 

for the super luxury brands. Patrizio Bertelli, Chief Executive of Prada, says: “The 
“Made in Italy” label is rather important but what we are really offering is a style, 
and style is an expression of culture.” He therefore recognizes that quality fashion 
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items may not always need to be produced in Italy.
Amitava Chattopadhyay, Professor of Marketing at Insead, the business 

school, says: “A brand is a set of associations in the mind of the consumer and one 
of these is the country of origin. For luxury goods, the role of the brand is crucial. 
To damage it is a cardinal sin and no brand manager will want to get the balance 
between manufacturing location and the brand image wrong.” 

, ,
« »: «however, nevertheless» –

the second point contrasts with the first; «mind you, still» – the contrasting point as 
an afterthought; «yet, in spite of this» – to suggest that something is surprising, in 
view of what was said before.

quite/fairly, pretty, really/very, extremely

[ ].

[ ]

-

[1 446]
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[1 ]

.
13

Parts of Speech - Forms
noun adjective verb
move, movement moving, remova-

ble
move

recognition recognizable recognize
expression expressive express

-

–

[1 ].

. 14).
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4
Prefixes– Negation

Admissible   capable   competent   confirmed   correct   dependent   insured  
just   lawful   legal   legitimate   moral   movable   perfect   professional   proper  
reconcile   recoverable   regular   relevant   reliable   sane   solvent   valid

Il- Im- In- Ir- Un-
1 illegal
2 illegitimate

1 immoral
2 immovable
3 imperfect
4 improper

1 inadmissible
2 incapable
3 incompetent
4 incorrect
5 independent
6 insane
7 insolvent
8 invalid

1 irreconcilable
2 irrecoverable
3 irregular
4 irrelevant

1 unconfirmed
2 uninsured
3 unjust
4 unlawful
5 unprofes-
sional
6 unreliable

–

– .
15

Opposites – Nouns, Verbs, Adjectives
Accidental   acquit   borrow   bring forward   cancel   civil   confess   con-

vict   criminal   defense   defendant   defer    deliberate   deny   guilty   imprison  
innocent   landlord   lend   plaintiff   prosecution   release   tenant
guilty - innocent accidental - deliberate acquit – convict
borrow - lend bring forward - defer cancel - confirm
civil - criminal confess - deny defense – prosecution
defendant - plaintiff imprison - release landlord - tenant

–

1. Divorced married separated alone: the others are marital states;
2. Judge counsel barrister solicitor: the others are types of lawyers.

–

–

–
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[17 ].
–

Thiswordmeans:
A meeting or a series of meetings: “There is a Democratic 

___convention___ in August”.
An international treaty: “All the countries agreed to a new arms 

___convention___.”
The way something is usually done: “We have a ___convention____ that 

the President enters first.”
–

[17 ]

You’ll find Coca-Cola wherever you go. ( “wherever you will go”).
He would never do anything that went against his conscience. ( “that 

would go against his conscience”).
I hadn’t understood what she said. ( “what she had said”).

–
– –

[17 ].
neither, either

–
–

[17 ]
–

–
France, Spain, Greece and Italy export olive oil.
Manufactured goods are Japan’s principal export.

.
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2.2 -
- -

-

-

–

[104 88].

[104 0].

– 29%;
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– 18%;

– 32%;

– 21%
[98, 19].

[36, c. 
167].

–

–

-

-
[ ].

- - -

96

-
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-

Market Leader Upper Intermediate Business
English David Cotton, David Falvey, Simon Kent

-
-

Case Study: 

– - [104 56]. 

[ ].

-
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-

[10

-

-
-

[26, c. 133]. 
-

- –

[ ].

-

-
-

19, c. 207].

-
-
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–
–

105, c.118].

-

-

-

( -

– ,

6
-

-

]. 
-

-
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-

.

-

-

-

-

-

-
-
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- e

-

-
-

–

-
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-

- -

69
-

–

–

-

–

1.

2.

3.

4.



105

5.

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.

1- -

2- -

3- –

4- -

5- –

6- -
47 - 115]. 
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6

-

-
-
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-
- –

-
– -
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-

-

- -

-
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-
-

-

-

-

-

-
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[1 -
66

-
–

52 -

2.3
-

-

-
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-

-
[72, 78].

- - -
[7, 

14, 16, 28, 45, 62, 65].
XX- XXI

-

[ ].
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[ ].

XXI

7, 16, 28, 62, 65].
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-

-

-

-

].

-

;
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résumé, compte rendu, 
synthèse.

.
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Synthèse

1.

2.
3.

4.
environnement – milieu, mémoires – autobiographie;

5.

;

.
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,

-
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-
-

–

[5]



119

6).
6

[83]

1.

2.
3.
4.
1.
2.
3.
4.
1.
2.
3.
4.

[68, 91].

4, 42, 88 -
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1, 87].

-

[12, 13]
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[90]
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17.
17

[24, 76]

1 2

,

  

    

 

;  
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18):
18

[83, 54]

1 2 3 4
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19.
19 -

[83]
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-
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-

[81]

1
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4.

-

[59]

«
[83].
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2.3
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[32]

1 3-5

2 15

3 10

4

5

5-15

5

5 10-15

6 10
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•
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-
-

5
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2

– URL: www.consultant.ru.
3 –
URL: http://www.garant.ru.
4

– URL: http://www.spark-interfax.ru.
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Expert»7 [12], 8], 

9
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13 14]

-
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5 – URL: http://moex.com.
6

– URL: http://www.skrin.ru.
7 Sistems – URL: https://www.expert-
systems.com/financial/pe.
8 URL:
http://www.iteam.ru.
9 - URL: www.itfinans.ru.
10 – URL:
http://mse.ru.
11 – URL: http://cbr.ru/statistics.
12 – URL:
http://www.rbc.ru.
13 – URL:
http://www.bloomberg.com.
14 – URL: http://expert.ru.
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1. economics
2. economy
3. econometrics
4. economist
a) the study of the way in which wealth is produced and used
b) the system by which a country's goods and services are produced and 

used
c) the branch of economics that uses mathematical and statistical methods 

to understand how economic systems work
d) someone who studies the way in which wealth is produced and used in 

an area
e) someone who starts a company, arranges business deals and takes risks 

in order to make a profit
f) buying and selling goods and services

Task 2: Choose the best words to complete these sentences.
1. When high ___________ are charged on imports, the market isn’t really 

free.
a) barriers b) tariffs c) quotas
2.    ___________  are a feature of protected markets.
a) Open Borders b) Developing industries c) Restrictions
3. Governments ____________ markets by lifting barriers to trade.
a) liberalise b) subsidise c) compete
4.   __________ of foreign goods is driving domestic companies out of busi-

ness.
a) Regulation b) Customs c) Dumping
5.  We’re trying to ___________  a team of people to work in the Bahrain 

office.
a) assemble b) make c) check
6.  We can ____________ the candidates, then interview five of them.
a) train b) shortlist c) advertise
7.   I had to take a ___________ to assess my mental ability.
a) probationary period b) psychometric test c) résumé
8.   I filled out the ___________ and gave it to the interviewer.
a) curriculum vitae b) application form c) covering letter
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SR. RAMÍREZ, PROPIETARIO DE TORFERSA
Usted quiere beneficiarse de las facilidades financieras para las empresas que se abren en la 
ciudad. Pide explicaciones sobre este tema porque no tiene toda la información. 
Espera reducir los costes de producción en un 25% instalándose en Avilés, a pesar de los 
gastos de transporte, que serán mayores que en sus fábricas ya existentes. 
Sus proyectos son: 
a. Construir una fábrica. Explica la organización y el funcionamiento. 
b. Emplear mano de obra local, excepto el personal de dirección y los especialistas 
c. Beneficiarse de un préstamo bancario de bajo interés 

SR. RAMOS, DIRECTOR TÉCNICO DE TORFERSA
Se le pedirá en la reunión que explique el proyecto, cosa que él hará evitando desvelar todos 
los detalles. Sabe que las normas son muy rigurosas, así que debe conocer las leyes por 
adelantado y proponer un proyecto que sea aprobado en la reunión. 
Sus objetivos son: 
a. Descripción de los edificios de la fábrica: armazones metálicos, paneles, tejados planos. 
Altura: 15 metros, a causa de las máquinas. 
b. Evacuación de desechos. Gas: chimenea de 80 metros. Agua y líquidos: directamente al 
mar. 

SR. ARCE, CONCEJAL DE ASUNTOS SOCIALES
Abre y dirige la reunión. Quiere erradicar el desempleo que domina la zona y por eso le 
parece estupendo que se abran nuevas empresas en la ciudad. Pretende que Torfersa abra su 
fábrica. 
Medidas para fomentar la apertura de nuevas industrias en la zona: 
a. préstamo del banco regional, interés 4% 
b. cancelación de los impuestos industriales durante los tres primeros meses 
c. reducción de impuestos en un 30% si la mano de obra es local 

SR. ARIAS, FUNCIONARIO DEL MINISTERIO DE MEDIO AMBIENTE
Quiere proteger la belleza natural de la región y a los negocios turísticos. Antes de explicar 
las normas medioambientales, debe saber con precisión cuál es el proyecto de Torfersa. 
Normas para la protección del medio ambiente: 
a. edificios adaptados al entorno y respetando ciertas características de la arquitectura 
regional. Por ejemplo: tejados, materiales utilizados para la construcción, colores, etc. La 
altura de los edificios debe ser 10 metros como máximo. 
b. lucha contra la contaminación: utilización de filtros para el gas y las aguas residuales. 
Contra la contaminación del aire: chimenea de 150 metros como mínimo. Contra la 
contaminación del mar: tubería de desechos que se adentre 400 metros en el mar. 
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E-mail: vividart.ria@gmail.com, info@vivid-art.ru


