





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 cudles 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.

26



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 dafar tu relacion laboral con él. Es mas facil
persuadirlo de que un incremento a tu salario sera
beneficioso para la empresa.

2, Sé ambicioso, pero realista. Existe una
relacién directa entre las aspiraciones de las personas
v los resultados que consiguen. En cualquier caso, es
conveniente sugerir siempre ideas aceptables.

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.

4. Piensa que el aumento que pides puede
satisfacer varias necesidades, no solamente
tu salario. Asegtirate de haber pensado en otros
tipos de compensacién, como tener mayores
responsabilidades, disfrutar de un horario méas
flexible u obtener acciones de la empresa.

5. Usa criterios objetivos. Es mas facil persuadir a
un directivo si ve que tus exigencias estan basadas en
criterios objetivos, como por ejemplo, cudnto pagan
empresas similares a personas con una experiencia
equivalente a la tuya.

6. Preparate bien para alcanzar tus metas.
Este es el inico aspecto de tus negociaciones que
estd completamente bajo tu control. Para obtener
provecho de todos estos consejos debes invertir
tiempo y energia antes de la reunion.

7. Revisa tu actuacidn para aprender. La Gnica
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.

@ 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
> 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
> ..

alr

ESTRATEGIA N
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 estrucvturla que
tiene objeto directo (el salario) e |nd|rec.to
(a alguien). Cuando aprendas vocabulario
nuevo, aprende también palabras 0
estructuras vinculadas a él.
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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. A finde 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

espafioles? Leed el siguiente texto y, en parejas, comentad Bla bla bla bla, bla Berdom e te

si esta afirmacién se corresponde con vuestra propia bla, bla bla bla.. interrumga, i
experiencia.

B. Escuchad ahora este fragmento de una discusion sobre la prohibicién de fumar en lugares
publicos. La persona que esta hablando es interrumpida varias veces. Fijate en como 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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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?

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

* 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.

©

>

En caso de que la lluvia
continue, se debera aplazar
el campeonato de tenis Villa
de Olmedillo.

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 aprendames 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
(tu) 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
(tn) hayas vayas
(él/ella/usted) haya vaya
(nosotros/as) hayamos  vayamos
(vosotros/as) hayais vayais
(ellos/ellas/ustedes) hayan vayan
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SABER SER
(yo) sepa sea
(ta) sepas seas
(él/ella/usted) sepa sea
(nosotros/as) sepamos  seamos
(vosotros/as) sepais sedis
(ellos/ellas/ustedes)  sepan sean

EXPRESAR OPINIONES

Parecer que + INDICATIVO
e 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
e La direccion considera que hay razones para el optimismo.
@ Los accionistas piensan que es un buen momento para
vender.

No considerar/pensar/creer que + sUBJUNTIVO
e Nosotros no consideramos que las condiciones sean
favorables para una ampliacion.
@ Los accionistas no creemos que este afio 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 (ne) confian en que el ayuntamiento cumpla
con su palabra y construya un parque. [= (no) esperan que..]

Otras expresiones + que + SUBJUNTIVO
e Estamos sorprendidos de que no quieran discutir este tema.
e 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
e Es imprescindible que los trabajadores participen en la
reunion.
e Es normal que el presidente se sienta defraudado.
e 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
» 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 reunién en mayo. + SUBJUNTIVO

® Aceptaré este proyecto solo en caso de que me
aumenten el sueldo.
+ SUBJUNTIVO
e Estudiaré su propuesta (solo) con la condicién de que
la haga por escrito.
+ SUBJUNTIVO
® Acabaremos a tiempo el proyecto siempre y cuando la
empresa nos dé los medios econémicos necesarios.
+ SUBJUNTIVO
® El ministerio reabrira 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... ¢A 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...

+ SUBJUNTIVO
No estoy seguro de que...

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, ... Para resumi, ...

Y por eso...
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Comunicacion

8. PRENDAS Y CONDICIONES

A. Conocéis 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 proximo 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 deméas 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.

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. {Qué pareja lo hace mejor?
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11. NUEVO PROPIETARIO

Reunién de equipo 2

A. Un banco espafiol 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 Formacién
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:

IBERBANCO, 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 el que usted trabaja.

En este sentido, nuestro grupo otorga una especial importancia a la formacién 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 espafol como
lengua de trabajo en buena parte de sus comunicaciones. Ademds, a partir de ahora, todos los empleados

deberdn 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, seguin los siguientes criterios:

de Ardoz.

tcnica y administrativa.

enpresa.

Alfonsc
Gerente

o

Los nuevos directivos cdel banco

comprado. :

Todos manejan la lengua espafiola,

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 egt‘a§
decisiones representap un sacrificio
muy pequefio a cambio de grandes
ventajas futuras.

2

0,

Los mandos intermedios.

Casi ninguno habla espafiol, pero
algunos consiguen leer en este ldlor_na.
Consideran que algunas de las medidas
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 reunion de negociacion: tened en cuenta las
implicaciones personales, familiares, profesionales, etc. 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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Fuente: Servicio de Estudios del Banco de Espaia. El sistema de negociacion colectiva en Espaiia: un andlisis con datos individuales de convenios.




