
B1.43 Negociaciones y ventas 

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

 

El trato (Umowa) La comisión (Prowizja)

El comprador (Kupujący) El anticipo (Zaliczka)

El vendedor (Sprzedawca) El crédito (Kredyt)

El proveedor (Dostawca) El riesgo financiero (Ryzyko finansowe)

La demanda (Popyt) La garantía (Gwarancja)

La divisa (Waluta) El compromiso (Zobowiązanie)

El tipo de cambio (Kurs wymiany) Tener oferta de colaboración (Mieć ofertę współpracy)

El coste (Koszt) Llegar a un acuerdo (Osiągnąć porozumienie)

La rebaja (Obniżka) Rescindir (Rozwiązać (umowę))

La contraoferta (Kontrpropozycja) A plazos (Na raty)

El recargo (Dopłata)

1. Gramatyka: Interrogativos: ¿Te importa...? - ¿Sabes que...? 
Wyrażenia pytajne stosuje się, aby w uprzejmy sposób coś zaproponować, o
coś poprosić, coś zaoferować lub coś potwierdzić.

Forma interrogativa Uso Ejemplo

¿Te importa /
importaría si...?

Permiso (Pozwolenie)
¿Te importa si revisamos la oferta? (Masz coś
przeciwko, jeśli przeanalizujemy ofertę?)

¿Qué + verbo...? Instrucción (Instrukcja / wskazówka)
¿Qué hacemos con el contrato? (Co robimy z
umową?)

¿Te / Le + verbo...?
Ofrecimiento (Propozycja /
zaoferowanie)

¿Le preparo una contraoferta? (Przygotować
dla Pana/Pani kontrofertę?)

¿Verbo...? Propuesta (Propozycja)
¿Cerramos el trato hoy? (Zamykamy dziś tę
transakcję?)

¿Quiere que le
ayude...?

Ayuda (Pomoc)
¿Quiere que le ayude con el anticipo? (Chce
Pan/Pani, żebym pomógł w sprawie zaliczki?)

¿Sabes que...?
Información (confirmar) (Informacja –
potwierdzenie)

¿Sabes que el coste incluye garantía? (Wiesz,
że koszt obejmuje gwarancję?)

¿Cómo dice...?
Exhortación educada (Uprzejme
ponowienie prośby / doprecyzowanie)

¿Cómo dice? No entendí la comisión.
(Słucham? Nie zrozumiałem prowizji.)

¿Entiendes?
Control del contacto (Sprawdzenie, czy
rozmówca nadąża)

¿Entiendes? Hablo del tipo de cambio.
(Rozumiesz? Mówię o kursie wymiany.)
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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
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2. ¿________________________________ una contraoferta con menos recargo y mejor garantía?
a.   Le preparo que  b.   Te preparo  c.   Le preparo  d.   Lo preparo

Wybierz poprawne zdanie pytające w każdym przypadku. 

1.  ¿Sabes que incluye el precio el IVA?
 ¿Sabes que el precio incluye el IVA?
 ¿Sabes si que el precio incluye el IVA?

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?

Przepisz zwroty 

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

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

1. Dopasuj każde słowo do jego definicji. 

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. Podsumowanie warunków zamknięcia umowy z dostawcą (Audio dostępne w aplikacji) 
Wypełnij luki: 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.

W załączeniu przesyłam podsumowanie otrzymanej propozycji dotyczącej rocznej usługi konserwacyjnej. Dostawca
utrzyma obecny koszt, jeśli potwierdzimy przed końcem miesiąca, ale naliczy dopłatę, jeśli poprosimy o płatności
ratalne. Cena jest ustalona w euro; jeśli zapłata zostanie zrealizowana z konta w innej walucie, zostanie użyty kurs
wymiany z dnia przelewu, a bank może doliczyć prowizję. Propozycja obejmuje 12‑ miesięczną gwarancję oraz
zaliczkę w wysokości 20% przy podpisaniu.

Przed odpowiedzią warto przejrzeć umowę: terminy, zakres usługi oraz co się stanie w przypadku opóźnień. Jeśli
popyt wewnętrzny się zmieni, moglibyśmy poprosić o obniżkę lub przedstawić kontrpropozycję z minimalnym
zobowiązaniem godzinowym. Ważne jest również określenie, jak będą zarządzane ryzyka finansowe (np. podwyżki
stawek) oraz w jakich przypadkach można odstąpić od umowy bez kar. Zaleceniem jest osiągnięcie porozumienia w
tym tygodniu i zapisanie na piśmie wszelkich wyjątków.

1. ¿Qué elementos del contrato sería imprescindible revisar antes de aceptar la propuesta y por qué?
____________________________________________________________________________________________________
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3. Posłuchaj fragmentu audio i zaznacz, czy poniższe stwierdzenia są prawdziwe czy
fałszywe. 

Prawda Fałsz

 

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.

☐ ☐

4. Odegraj rolę: Uzupełnij dialogi 

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.  
(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.  
(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.  
(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.  
(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.  
(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._______________________________________________________________________________ 
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Przykładowe odpowiedzi:
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.

Elena (compradora): Perfecto. Otra cosa: en la factura veo un recargo por urgencia y una comisión por
gestión; ¿se puede ajustar?  
(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.  
(Vale. Y necesito una garantía por escrito: si se retrasa la entrega, se descuenta un porcentaje.)

Carlos (vendedor): 8._______________________________________________________________________________ 

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.

Napisz odpowiednią odpowiedź:  ¿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? 
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
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Ważne czasowniki 
Negociar (negocjować)

Condicional simple

Rescindir (odwołać)

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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