
B1.43 Negociaciones y ventas 

☐ Negociaciones de precios
☐ Tipos de cambio / tarifas
☐ Vocabulario de contratos

 

El trato El riesgo financiero
El comprador La garantía
El vendedor El compromiso
El proveedor La contraoferta
La demanda La comisión
La oferta La divisa
La rebaja El tipo de cambio
El coste A plazos
El recargo Llegar a un acuerdo
El anticipo Rescindir
El crédito

1. Gramática: Interrogativos: ¿Te importa...? - ¿Sabes que...? 
Los interrogativos se usan para proponer, pedir, ofrecer o confirmar algo de
forma educada.

Forma interrogativa Uso Ejemplo

¿Te importa / importaría si...? Permiso ¿Te importa si revisamos la oferta?

¿Qué + verbo...? Instrucción ¿Qué hacemos con el contrato?

¿Te / Le + verbo...? Ofrecimiento ¿Le preparo una contraoferta?

¿Verbo...? Propuesta ¿Cerramos el trato hoy?

¿Quiere que le ayude...? Ayuda ¿Quiere que le ayude con el anticipo?

¿Sabes que...? Información (confirmar) ¿Sabes que el coste incluye garantía?

¿Cómo dice...? Exhortación educada ¿Cómo dice? No entendí la comisión.

¿Entiendes? Control del contacto ¿Entiendes? Hablo del tipo de cambio.
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1. ¿________________________________ si revisamos juntos el coste y la comisión antes de cerrar el trato?
a.   Te importa  b.   Te importa que  c.   Te importas  d.   Te importa de

2. ¿________________________________ una contraoferta con menos recargo y mejor garantía?
a.   Le preparo que  b.   Te preparo  c.   Le preparo  d.   Lo preparo

Elige la frase interrogativa correcta en cada caso. 

1.  ¿Sabes que incluye el precio el IVA?
 ¿Sabes que el precio incluye el IVA?
 ¿Sabes si que el precio incluye el IVA?
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2.  ¿Te importa si revisemos la tarifa?
 ¿Te importa que revisemos la tarifa?
 ¿Te importas si revisamos la tarifa?

1. ¿Sabes que el precio incluye el IVA? 2. ¿Te importa que revisemos la tarifa?

Reescribe las frases 

1. (¿Te importa si...?) Revisamos la oferta ahora.
_______________________________________________

2. (¿Te / Le + verbo...?) Preparo una contraoferta para usted.
_______________________________________________
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2.Ejercicios

1. Relaciona cada palabra con su significado. 

a. el trato 1. Acuerdo final de una negociación: ¿cerramos el trato hoy?

b. el coste 2. Nueva propuesta diferente a la oferta inicial: ¿te preparo una contraoferta?

c. la contraoferta 3. Precio total de un producto o servicio: ¿sabes que incluye la garantía?

d. el anticipo 4. Aceptar condiciones comunes tras negociar para resolver las diferencias.

e. llegar a un acuerdo 5. Parte del precio que se paga antes de entregar el producto o servicio.
a-1 b-3 c-2 d-5 e-4

2. Resumen de condiciones para cerrar un acuerdo con un proveedor (Audio disponible en
la aplicación) 
Rellena los huecos: riesgos financieros, recargo, rebaja, tipo de cambio,
anticipo, plazos, garantía, acuerdo, comisión, coste, rescindir, divisa,
contraoferta

Adjunto un resumen de la propuesta recibida para el servicio de mantenimiento anual. El
proveedor mantiene el ______________________ actual si confirmamos antes de fin de mes, pero
aplica un ______________________ si pedimos pagos a ______________________ . El precio está fijado en
euros; si se paga desde una cuenta en otra ______________________ , se usará el
______________________ del día de la transferencia y el banco puede añadir ______________________ . La
propuesta incluye una ______________________ de 12 meses y un ______________________ del 20% a la
firma.

Antes de responder, conviene revisar el contrato: plazos, alcance del servicio y qué ocurre si hay
retrasos. Si la demanda interna cambia, podríamos pedir una ______________________ o presentar
una ______________________ con un compromiso mínimo de horas. También es importante definir
cómo se gestionan los ______________________ y en qué casos se puede ______________________ sin
penalización. La recomendación es llegar a un ______________________ esta semana y dejar por
escrito cualquier excepción.

1. ¿Qué elementos del contrato sería imprescindible revisar antes de aceptar la propuesta y por qué?
____________________________________________________________________________________________________

3. Escucha el fragmento de audio e indica si las siguientes afirmaciones son verdaderas o
falsas. 

Verdadero Falso

 

La persona va a aceptar el recargo del proveedor sin discutirlo. ☐ ☐
Quiere conseguir una rebaja ofreciendo un anticipo y comprometerse por
un año.

☐ ☐

Le preocupa que el importe varíe si cambia el tipo de cambio porque el
contrato está en dólares.

☐ ☐
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Respuestas de ejemplo:
1. Hola, María. Te entiendo. Ahora la demanda está alta y nuestros propios proveedores han subido tarifas, por eso hay un
recargo en algunas piezas. 2. Puedo hacer una contraoferta: 6% de descuento si adelantáis un anticipo del 30% y el resto a
plazos en tres meses. 3. A 60 días el riesgo financiero es mayor para nosotros. Podría aceptarlo si añadimos una garantía
limitada y ajustamos la comisión de instalación. 4. De acuerdo. Te lo envío hoy por correo y, si lo ves bien, mañana lo
firmamos y llegamos a un acuerdo. 5. Elena, te he enviado la propuesta: 18.500 € por el proyecto, entrega en seis semanas;
¿cómo lo ves para cerrar el trato? 6. Lo entiendo. Podemos fijar el tipo de cambio del día de la firma para evitar sorpresas
con la divisa. 7. El recargo corresponde al equipo extra, pero puedo eliminar la comisión si hacéis un anticipo del 20% y el
resto a 30 días. 8. Hecho. Lo incluyo en el contrato como compromiso de plazos; si estás de acuerdo, lo firmamos hoy.

4. Juego de roles: Completa los diálogos 

a. Renegociar contrato con proveedor 

María (compradora, empresa): Hola, Javier. Te llamo por el contrato de soporte anual; nos interesa
seguir, pero el coste se nos va de presupuesto. 

Javier (vendedor, proveedor): 1._______________________________________________________________________________ 

María (compradora, empresa): Vale, pero si mantenemos el volumen, ¿podéis ofrecernos una rebaja? Si
no, tendré que pedir otra oferta y comparar. 

Javier (vendedor, proveedor): 2._______________________________________________________________________________ 

María (compradora, empresa): El anticipo es complicado. ¿Y si lo pasamos a crédito a 60 días? A
cambio firmamos un compromiso de dos años. 

Javier (vendedor, proveedor): 3._______________________________________________________________________________ 

María (compradora, empresa): Me parece bien si queda por escrito que podemos rescindir con 30 días
de preaviso si no se cumplen los tiempos de respuesta. 

Javier (vendedor, proveedor): 4._______________________________________________________________________________ 

 

b. Cerrar venta a cliente extranjero 

Carlos (vendedor): 5._______________________________________________________________________________ 

Elena (compradora): La oferta está bien, pero nuestra sede paga en dólares y con el tipo de cambio de
esta semana el coste nos varía mucho. 

Carlos (vendedor): 6._______________________________________________________________________________ 

Elena (compradora): Perfecto. Otra cosa: en la factura veo un recargo por urgencia y una comisión por
gestión; ¿se puede ajustar? 

Carlos (vendedor): 7._______________________________________________________________________________ 

Elena (compradora): Vale. Y necesito una garantía por escrito: si se retrasa la entrega, se descuenta un
porcentaje. 

Carlos (vendedor): 8._______________________________________________________________________________ 
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5. Email 

Asunto: Presupuesto para 5 portátiles – condiciones

Hola Marta,

Te envío el presupuesto actualizado: 5 portátiles por 4.250 USD (incluye envío). Si pagas en euros,
aplicamos el tipo de cambio del día + 1,5% de recargo bancario. Podemos solicitar un anticipo
del 30% y el resto a 15 días. La oferta incluye 2 años de garantía.

¿Te importa decirme si queréis cerrar el trato esta semana? Si necesitáis una rebaja, indicad
vuestra cifra y valoramos una contraoferta.

Saludos,
Javier Gómez
Ventas | TecnoPro S.L.

Escribe una respuesta adecuada:  ¿Te importa si confirmamos el coste total en euros antes de aceptar? /
¿Sabes si el recargo del 1,5% se puede evitar pagando por transferencia SEPA? / ¿Podemos llegar a un
acuerdo si hacemos el anticipo del 30% y el resto a 30 días? 
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________

Verbos importantes 
Negociar (negociar)

Condicional simple

Rescindir (rescindir)

Condicional simple

yo negociaría rescindiría

tú negociarías rescindirías

él/ella/usted negociaría rescindiría

nosotros/nosotras negociaríamos rescindiríamos

vosotros/vosotras negociaríais rescindiríais

ellos/ellas/ustedes negociarían rescindirían
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