
B1.43 Negociaciones y ventas 

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

 

El trato (The deal) La demanda (The demand)

El coste (The cost) La contraoferta (The counteroffer)

La rebaja (The discount) El recargo (The surcharge)

El comprador (The buyer) La comisión (The commission)

El vendedor (The seller) El tipo de cambio (The exchange rate)

El proveedor (The supplier) La divisa (The currency)

El anticipo (The down payment) Tener oferta de colaboración (To have a collaboration offer)

El crédito (The credit) Rescindir (To terminate)

El riesgo financiero (The financial risk) Llegar a un acuerdo (To reach an agreement)

La garantía (The guarantee) A plazos (In instalments)

El compromiso (The commitment)

1. Grammar: Interrogatives: ¿Te importa...? - ¿Sabes que...? 
Question forms are used to suggest, ask for, offer or confirm something in a
polite way.

Question form Use Example

¿Te importa /
importaría si...?

Permiso (Permission)
¿Te importa si revisamos la oferta? (Do you mind if we
review the offer?)

¿Qué + verbo...? Instrucción (Instruction)
¿Qué hacemos con el contrato? (What do we do with the
contract?)

¿Te / Le + verbo...? Ofrecimiento (Offer)
¿Le preparo una contraoferta? (Shall I prepare a
counteroffer for you?)

¿Verbo...? Propuesta (Proposal) ¿Cerramos el trato hoy? (Shall we close the deal today?)

¿Quiere que le
ayude...?

Ayuda (Help)
¿Quiere que le ayude con el anticipo? (Would you like
me to help you with the down payment?)

¿Sabes que...?
Información (confirmar)
(Information (confirm)

¿Sabes que el coste incluye garantía? (Do you know that
the cost includes a warranty?)

¿Cómo dice...?
Exhortación educada (Polite
request to repeat)

¿Cómo dice? No entendí la comisión. (Sorry, what did
you say? I didn’t understand the commission.)

¿Entiendes?
Control del contacto
(Checking understanding)

¿Entiendes? Hablo del tipo de cambio. (Do you
understand? I’m talking about the exchange rate.)
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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

Choose the correct interrogative sentence in each case. 

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?

Rewrite the phrases 

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

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

1. Match each word with its definition. 

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. Summary of conditions to finalize an agreement with a supplier (Audio available in app) 
Fill in the gaps: 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.

Attached is a summary of the proposal received for the annual maintenance service. The supplier will keep the
current price if we confirm before the end of the month, but will apply a surcharge if we request payments in
instalments. The price is set in euros; if payment is made from an account in another currency, the exchange rate on
the day of the transfer will be used and the bank may add a fee. The proposal includes a 12-month warranty and a
20% deposit upon signing.

Before replying, it is advisable to review the contract: deadlines, scope of service, and what happens in the event of
delays. If internal demand changes, we could ask for a discount or submit a counteroffer with a minimum-hours
commitment. It is also important to define how financial risks are handled (for example, rate increases) and in which
cases the contract can be terminated without penalty. The recommendation is to reach an agreement this week and
record any exceptions in writing.

1. ¿Qué elementos del contrato sería imprescindible revisar antes de aceptar la propuesta y por qué?
____________________________________________________________________________________________________
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3. Listen to the audio fragment and indicate whether the following statements are true or
false. 

True False

 

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. Role-play: Complete the dialogues 

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.  
(Hi Javier. I'm calling about the annual support contract; we're interested in
continuing, but the cost is over our budget.)

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.  
(Okay, but if we keep the volume, can you offer us a discount? If not, I'll have to
request another quote and compare.)

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.  
(The deposit is difficult. What if we move it to credit with 60-day terms? In return
we sign a two-year commitment.)

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.  
(That sounds fine as long as it's written that we can terminate with 30 days' notice
if response times aren't met.)

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.  
(The offer is fine, but our headquarters pays in dollars and with this week's exchange rate the
cost varies a lot for us.)

Carlos (vendedor): 6._______________________________________________________________________________ 
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Example answers:
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?  
(Perfect. One more thing: on the invoice I see an urgency surcharge and an administrative fee;
can that be adjusted?)

Carlos (vendedor): 7._______________________________________________________________________________ 

Elena (compradora): Vale. Y necesito una garantía por escrito: si se retrasa la entrega, se descuenta un
porcentaje.  
(Okay. And I need a written guarantee: if delivery is delayed, a percentage will be deducted.)

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.

Write an appropriate response:  ¿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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Important verbs 
Negociar (to negotiate)

Condicional simple

Rescindir (to rescind)

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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