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RESUMEN

Esta tesis doctoral se plantea identificar los usos de ELE para el ejercicio profesional
de comercio exterior y analizar si esos usos se contemplan como objeto de ensefianza
en los materiales didacticos mas usuales. Con este objetivo, se analiza la informacién
recogida de tres colectivos a través de entrevistas semiestructuradas: (1) docentes de
ELE en instituciones universitarias de Educacion Vocacional y Aplicada en ambito
del comercio exterior, (2) docentes de esas mismas instituciones que imparten
disciplinas asociadas al comercio exterior; y, finalmente, (3) empresarios/empleados
de este sector econdmico pertenecientes al ambito geografico de la Provincia de
Zhejiang, China. Posteriormente, se recurre al andlisis de materiales didacticos de
ensefianza de ELE del comercio exterior seleccionados segtn los informantes. Todo el
analisis se ha realizado mediante una metodologia de analisis cualitativo. La mayor
contribucion de esta investigacion consiste, por un lado, en extraer el repertorio de los
usos orales, escritos y de mediacion, y los aspectos culturales involucrados en tales
usos. Por otro lado, se analizan tres manuales didacticos, Curso de intérprete
espariiol-chino (nivel enlace-acompariiante), Cultura y negocio y Espariiol de economia
y comercio, con la finalidad de obtener una idea clara de cuéles son los usos del
espafiol que se plantean como objeto de aprendizaje. Las aplicaciones practicas que se
derivan de los resultados obtenidos se sitian en el ambito de la didactica del espafiol
como lengua extranjera en el espacio concreto del espafiol con el fin especifico de
comercio exterior en el contexto chino. Dentro de este ambito las implicaciones se
orientan espacialmente al campo del disefio y planificacion de cursos y en la creacion
de materiales didacticos para la formacion de quienes se dediquen a dicha actividad

profesional.

Palabras clave: espafnol con fines especificos de comercio exterior, formacion

lingiiistica en Instituciones Vocacionales, usos del espafiol, analisis de necesidades.



ABSTRACT

This doctoral thesis aims to identify the usages of ELE (Spanish as a Second
Language) for the professional practice of foreign trade and analyze whether these
usages can be considered as the objects of common teaching materials. To achieve
this purpose, semi-structured interviews are organized among three groups of related
people: (1) ELE teachers in Vocational and Applied Education of foreign trade in the
university; (2) teachers of disciplines associated with foreign trade in the same
institutions; (3) entrepreneurs/employees of the filed of economy and trades in
Zhejiang Province, China. Subsequently, an analysis of didactic materials for teaching
Spanish in foreign trade proposed by the informants is carried out. All the analysis has
been carried out with a qualitative analysis methodology. The main contribution of
the research consists of extracting the repertoire of oral, written, mediation uses, and
their cultural aspects, and lies in analyzing three didactic manuals: Spanish-Chinese
interpreter course (link-companion level), Culture and business and Spanish of
economy and commerce, shedding lights on which uses of Spanish are likely to be
posed as an object of learning. The practical applications deriving from the results are
located in the field of teaching Spanish as a foreign language in the specific space of
Spanish for the specific purpose of foreign trade in the Chinese context. Within this
scope, the implications are specially oriented to the field of course design, planning
and the creation of teaching materials for the linguistic training of those who dedicate

themselves to professional activities.

Keywords: Spanish for specific purposes of foreign trade, linguistic training in

Vocational Institutions, usage of Spanish, needs analysis.
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Introduccion

En este apartado introductorio, nuestro objetivo principal es el de hacer explicitos
aquellos aspectos de la tesis doctoral desde una perspectiva global. Se presenta, en
primer lugar, el tema de investigacion y las motivaciones y justificaciones del estudio
para pasar seguidamente a indicar los objetivos y las preguntas de la tesis; a
continuacion, se sefala el tipo de investigacion que se realiza y otros extremos

metodoldgicos generales y, finalmente, la organizacion del trabajo.

1.1. Tema de investigacion, motivacion y justificacion del estudio

El tema de esta tesis se sitia en el marco de la ensefianza de Lenguas con Fines
Especificos y, en concreto, en la ensefianza de Espafiol como Lengua Extranjera (ELE)
en el contexto profesional del comercio exterior. En este ambito de estudio, referido al
espafiol con el fin especifico de comercio exterior estd muy poco desarrollado en
comparacion con lo que sucede en otras lenguas como el inglés o francés, chino o
coreano. Sin embargo, emergen cada vez mds necesidades comunicativas para un

desempefio eficiente en espanol de los profesionales de comercio exterior.

En la actualidad, las relaciones comerciales con varios paises latinoamericanos
aumentan cada dia mas y se estan fortaleciendo de manera que se estdn produciendo
lazos muy estrechos con China. Esto se pone de relieve con la creacion de la iniciativa
denominada la Franja y la Ruta (Portada de la Franja y la Ruta, 2019) para promover
desarrollos comerciales entre China y regiones latinoamericanas y del Caribe (Shen,
2017). Vinculado a estos desarrollos e iniciativas se estd produciendo un aumento
rapido del nimero de Facultades de Espafiol en las Instituciones Académicas en China
de manera que, de existir 12 en 1999, en la actualidad se superan las 90, pasando el
namero de estudiantes de espafiol de 500 a mas de 10.000. Frente a este aumento de
demanda de ensenanza de ELE en China, son todavia muy escasos los estudios que
ponen como foco de atencion este tema. En este sentido, esta tesis viene a contribuir a

llenar este vacio de conocimiento.
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Por otra parte, desde las instituciones nacionales se estad queriendo desarrollar
una ensenanza de calidad en lo que respecta a la educacion vocacional. Desde el
Ministerio de Educacion se promueven “Directrices para la Mejora de la Calidad de la
Ensefianza” (Ministerio de Educacion, 2001"). En esta linea se sitGa la “Decision de
Impulsar el Desarrollo de la Educacion Vocacional del Pais” (Consejo de Estado,
2005%) puesta de manifiesto en el documento “Pautas para acelerar el Desarrollo de la
Educacion Vocacional Moderna”, publicado muy recientemente por el Consejo de
Estado (Consejo de Estado, 2014%). Otros dos documentos claves en la politica
educativa actual (“Planificacion de Reforma y Desarrollo de Educacion Nacional a
Medio y Largo Plazo (2010-2020)” (publicado por Ministerio de Educacion de China,
2010%) y “Planificacion de Trece y Cinco del Desarrollo de la Educacién Nacional”
(Consejo de Estado, 2017°)” orientan hacia una Educacion Superior de tres tipos: las
universidades académicas, las aplicadas (cuya denominacién no se subrayd
oficialmente hasta el momento) y las instituciones vocacionales. Esto significa que el
pais cada vez pone mas empefio en formar personas que dominen competencias

profesionales.

Otros documentos del Ministerio de Educacion como el “Plan de Accion de
Desarrollo e Innovacion en Educacion Vocacional (2015-2018) (Ministerio de
Educacion, 2015%)”, el documento “Planificacion de Fundacion de Sistema de
Educacion Vocacional Moderna (2014-2020) (Ministerio de Educacion, 20147)” y las
“Directrices para Profundizar en la Integracion de Produccion y Educacion” de la
Oficina General del Consejo de Estado (Consejo de Estado, 2017%) orientan, ya mas
concretamente, hacia una reforma curricular de la ensefianza de lenguas con fines
especificos. En concreto, el ultimo de los documentos mencionados destaca la

importancia de construir un modelo de ensefianza en base al analisis de necesidades.

Paralelamente a las renovaciones e innovaciones que se estan produciendo en la

Disponible en: http://www.moe.gov.cn/s78/A08/gjs_left/s5664/moe 1623/201001/t20100129 88633.html
Disponible en: http://www.gov.cn/zhengce/content/2008-03/28/content 5549.htm

Disponible en: http://www.gov.cn/zhengce/content/2014-06/22/content_8901.htm

Disponible en: http://www.moe.gov.cn/srcsite/A01/s7048/201007/t20100729 171904.html

Disponible en: http://www.gov.cn/zhengce/content/2017-01/19/content_5161341.htm

Disponible en: http://www.moe.gov.cn/srcsite/A07/moe 737/s3876 cxfz/201511/t20151102_216985.html
Disponible en: http://old.moe.gov.cn/publicfiles/business/htmlfiles/moe/moe 630/201406/170737.html
Disponible en: http://www.gov.cn/zhengce/content/2017-12/19/content5248564.htm
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politica educativa, la sociedad camina hacia cambios relevantes entre los que destaca
una mayor internacionalizacion y el intercambio y la colaboracion entre paises cada
vez mds frecuente. En este contexto, la ensefianza de las lenguas, particularmente la

ensefianza de lenguas extranjeras con fines especificos destaca sobremanera.

Ademas de las cuestiones anteriores, hay razones personales que justifican la
eleccion del tema y la pertinencia de abordarlo en mi proyecto de tesis doctoral. Mi
experiencia como docente de ELE y también como responsable en la direccion del
Departamento de Espafiol Aplicado en el Instituto Politécnico de Ningbo me ha

impulsado hacia estos intereses.

La conveniencia y necesidad de abordar el tema de la ensefianza de ELE con
fines especificos en comercio exterior estd respaldada, también, por otros
investigadores y docentes. Autores de gran relieve académico en este campo de
estudio como Zheng y Liu (2014) han destacado recientemente los problemas
existentes en la ensefianza de ELE, problemas como la antigiiedad del curriculo, la
falta de objetivos de ensefianza claros, la deficiencia de planteamiento integral y
cientifico de los programas, etc. En esta misma linea, pero ya en el caso de ELE con
fines especificos en comercio exterior, se manifiesta la investigadora Liu Dailin quien
subraya que la ensenanza que se lleva a cabo en las Instituciones Vocacionales viene a
ser una version “comprimida” de ese curriculo del que se han destacado los problemas

antes mencionados (Liu, 2008).

1.2. Objetivos y preguntas de la tesis

Esta investigacion se origina a partir de la pregunta general que se presenta a

continuacion:

(Cudles son las necesidades de uso de ELE en el contexto profesional de
comercio exterior y qué relacion guardan estas necesidades con los usos de lengua

que son objeto de ensefianza en los manuales mas usuales para esta formacion?

De esta pregunta general, se derivan las preguntas especificas:
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I. {Qué necesidades de uso de ELE con el fin especifico de comercio exterior se

1dentifican?

II. ;Qué usos de ELE son objeto de enseflanza en los materiales mas

frecuentemente empleados en la formacion de profesionales de comercio exterior?

En virtud de lo expuesto anteriormente, se plantean como objetivos generales de
la investigacion identificar los usos de ELE para el ejercicio profesional de comercio
exterior y analizar si esos usos se contemplan como objeto de ensenanza en los

materiales de enseflanza usuales.
El logro de estos objetivos se concreta en los siguientes objetivos especificos:

L. Identificar y analizar las necesidades de uso de ELE en el contexto profesional
de comercio exterior segin lo plantean los colectivos implicados
(empleadores/empleados, docentes de ELE con el fin especifico de comercio exterior

y docentes de las disciplinas de comercio exterior).

II. Elaborar un repertorio completo de los usos de lengua a los que se han de
enfrentar los futuros profesionales, en qué situaciones de comunicacion e interaccion

se producen y de qué temas hablan.

III. Analizar e identificar la correspondencia entre los usos de lenguas de ELE en

el contexto de comercio exterior y los manuales mas empleados en esta formacion.

1.3. Tipo de investigacion y métodos utilizados

Este proyecto de investigacion se presenta como una investigacion cualitativa de
tipo descriptivo, exploratorio e interpretativo mediante el cual se pretende alcanzar el
objetivo general que se destina a identificar los usos de ELE en el contexto
profesional de comercio exterior y contribuir a la mejora de la calidad formativa de
los estudiantes de las Instituciones Vocacionales/Aplicadas de China en lo que al

aprendizaje de ELE se refiere.

Para ello se analiza la informacién recogida de diferentes grupos de informantes:

docentes de ELE en instituciones universitarias de Educacion Vocacional y Aplicada
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en ambito del comercio exterior; docentes de esas mismas instituciones que imparten
disciplinas asociadas al comercio exterior; y, finalmente, empresarios/empleados de
este sector econdmico pertenecientes al ambito geografico de la Provincia de Zhejiang,

China.

Los instrumentos que se utilizan para la recogida de datos son entrevistas
semiestructuradas y aplicadas a los tres colectivos de informantes. Ademads, también

se recurre al anélisis de documentos y materiales de ensefianza de ELE.

1.4. Organizacion estructural de la tesis

En este apartado se presentan los contenidos y la estructura de esta tesis doctoral.
La tesis esta organizada en cinco capitulos o secciones bien diferenciados: la
introduccion, el marco teodrico, el marco metodologico, el andlisis y discusion de los

resultados y las conclusiones.

La primera seccion tiene como finalidad presentar el tema y la motivacion de la
investigacion, la justificacion de su tratamiento, los objetivos de la investigacion, una

sintesis de la metodologia y la organizacion de los contenidos.

La segunda seccion se refriere al marco tedrico en el que se sustenta el estudio del
espafiol para Fines Especificos en comercio exterior. En ¢l se abarca el desarrollo de
la linea de trabajo denominada Lenguas para Fines Especificos (LFE en adelante) y su
concrecion en el Espafiol con el Fin Especificos en comercio/negocios; la
presentacion y desarrollo de la metodologia de estudio denominada Anélisis de
Necesidades (AN en adelante); los conceptos de uso de la lengua y situaciones
comunicativas; los conceptos de actividades de la lengua y textos; y, finalmente, los
conceptos relacionados con los aspectos culturales asociados al uso de la lengua. Para
terminar el capitulo se presenta una revision del estado de la cuestion en la que se
destacan los aspectos tedricos-descriptivos del analisis de necesidades del espafiol con

fines especificos en comercio exterior en el contexto chino.

Tras este capitulo, el tercero se centra en describir los procedimientos

metodoldgicos que han permitido realizar esta investigacion. Se presenta, en primer
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lugar, la naturaleza y el disefo general, el contexto de la investigacion, las preguntas y
objetivos, para pasar después a informar sobre el perfil de los diferentes colectivos de
informantes que participan en ella o sobre los instrumentos de recogida de datos y la
seleccion de los materiales didacticos que se analizan; y, finalmente, se expone el

procedimiento de analisis seguido.

En el cuarto capitulo, se pormenoriza la parte empirica de la investigacion,
referida a la descripcion analitica y de resultados junto con las discusiones. Este
capitulo se divide en dos partes. En una se analizan las necesidades comunicativas
asociadas al desempefio profesional de comercio exterior a partir del analisis de las
situaciones de comunicacion (lugares en los que se producen, eventos que tienen lugar,
temas de los que se habla y participantes en tales situaciones) y de los diversos tipos
de actividades de lengua que se llevan a cabo, ademas de los aspectos interculturales a
ellas asociadas. Este analisis se presenta de acuerdo a cada uno de los tres colectivos
de informantes. Como resultado de todo ello, se obtiene el repertorio de usos de
lengua que es necesario manejar para un desarrollo profesional eficaz. En la otra parte,
se presentan los analisis de los materiales didacticos mas frecuentemente empleados
en la ensenanza de ELE en el contexto educativo de comercio exterior (Institutos

Vocacionales y Universidades Aplicadas).

Finalmente, en el quinto capitulo, se exponen las conclusiones mas relevantes del
estudio, para pasar, a continuacion, a sefialar sus limitaciones, las proyecciones de
futuro y las implicaciones que pueden derivarse de sus resultados para la ensefianza

de ELE en el contexto de la formacion de profesionales de comercio exterior.

Después de todas estas secciones, se presentan las referencias bibliograficas que
se han utilizado en este estudio. Tras ellas, en diversos anexos se encuentra

informacién secundaria utilizada en la elaboracion de esta tesis.
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Marco teorico

.En este apartado se presentan las teorias y los conceptos en los que se sustenta
esta tesis doctoral. El orden y la disposicion de este capitulo corresponden a la ldgica
argumentativa que se especifica a continuacion. En primer lugar, se presenta el origen
y desarrollo del campo de investigacion en el que se sitia este trabajo: los estudios
sobre las Lenguas con Fines Especificos (LFE en adelante). En segundo lugar, se
concreta en el espacio investigativo del Espaiiol con el Fin Especifico de los negocios/
comercio exterior. En tercer lugar, le sigue otro fundamento tedrico relevante para
nuestra investigacion, como es la metodologia analitica denominada Analisis de
Necesidades (AN en adelante): su origen y su desarrollo. En cuarto lugar, se introduce
el concepto de usos de lengua y aquellos otros que permiten su caracterizacion y
descripcion como es el de situacion comunicativa (lugar, evento, tema y participantes)
y el de actividades de la lengua y textos; todos ellos conceptos usados tomando como
referentes el Marco Comun Europeo de Referencia para las Lenguas (MCER) y el
Plan Curricular Instituto Cervantes (PCIC). Y, después, se dedica el siguiente
apartado a presentar la teorizacion referida a los aspectos culturales asociados al uso

de la lengua.

Al final de este capitulo, se presenta una revision de los estudios empiricos de
espafiol como lengua extranjera en el ambito de los negocios partiendo el andlisis de

necesidades desarrollado en el contexto chino.

2.1. Lenguas para fines especificos

En este apartado se presenta el origen y el desarrollo del campo de estudio en el
que se sitla esta investigacion, las Lenguas con Fines Especificos (LFE), para pasar, a
continuacion, a centrarnos, mas en concreto, en caracterizar las diferentes fases por
las que discurre. Posteriormente, se presenta las definiciones y caracteristicas de LFE.
Y, por ultimo, se presentan las distintas clasificaciones que se han hecho sobre las

LFE.

11



—~—Marco teodrico

2.1.1. Origen y desarrollo de Lenguas para Fines Especificos (LFE)

El origen de las Lenguas para Fines Especificos (LFE), especialmente, la linea de
estudio denominada ESP (English for Specific Purposes) o IFE (inglés para fines
especificos) no tiene una fecha claramente determinada (Swales, 1990). No obstante,
el interés por el aprendizaje de lenguas extranjeras con fines especificos esta
plenamente documentado a lo largo de la historia (Aguirre Beltran, 2004b). Algunos
lingiiistas coinciden en sefialar que se origina al final de la II Guerra Mundial para
atender la demanda de comunicaciones en lengua inglesa para el intercambio
comercial y tecnoldgico del mundo con la potencia de los EE.UU. En la década de los
sesenta del siglo XX, la necesidad de intercambio en este sector del comercio y de la
tecnologia fortalece esta demanda debido a la crisis del petroleo, y esta se considera
como una razén de primer orden para el origen del movimiento LFE a partir del uso
de la lengua en sectores especificos (Aguirre Beltran, 1998; Hutchinson y Waters,

1987).

El segundo motivo que explica el origen de LFE consiste en que, a medida que
aumentaron las necesidades de comunicacion en inglés por desarrollo tecnologico y
econdmico, paralelamente, en las décadas de los 60 y 70 (Barber, 1962; Herbert 1965;
Swales, 1988), el desarrollo disciplinar del lenguaje de especialidad, como diferente
del lenguaje general, contribuyd a consolidar una base para respaldar una ensefianza

de lenguas extranjeras mas eficaz y centrada en los usos particulares de la lengua.

El tercer factor importante del origen de LFE se atribuye al desarrollo de la
psicologia de la educacion, haciendo hincapi¢ en la relevancia de los alumnos y sus
actitudes hacia el aprendizaje (Rogers, 1969; Hutchinson y Waters, 1987). En los
cursos de idiomas, los intereses y necesidades de los aprendices fueron valorados por

los docentes para preparar contenidos mas ajustados a sus distintas motivaciones.

En el mismo contexto de surgimiento de IFE, cabe sefialar también el origen del
Espaiol para Fines Especificos (EFE). A pesar de que no se identifica exactamente el
inicio la linea de estudio de EFE, si hay un acuerdo entre los académicos en sefialar la
década de los 80 del siglo pasado como el comienzo de la demanda del espafiol para
fines especificos. Asi, con motivo del desarrollo socioeconémico de Espana y su

incorporacion en 1986 en la Comunidad Econémica Europea (Union Europea en la
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actualidad) aumenta, en concreto, la necesidad de la ensefianza y aprendizaje del
espafiol de los negocios. (Aguirre Beltran, 2004b). Ademds, EFE ha venido
incrementandose a causa de la demanda abundante con el aumento de las
vinculaciones que se producen entorno al desarrollo de negocios (comercio, economia,

juridico, turismo, etc.) (Gémez de Enterria, 2009).

Ante tales circunstancias, la aparicion de las lineas de trabajo vinculadas a las
Lenguas con Fines Especificos no es una casualidad, sino el resultado del conjunto de
razones sociales, econdmicas y culturales, y el producto inevitable del desarrollo

historico (Howatt, 1984; Shan, 2012).

Basandose en el origen, hay distintos investigadores que ordenan el desarrollo de
las LFE en diferentes fases como es el caso de Hutchinson y Waters (1987) quien
establece diferentes etapas historicas por las que ha ido discurriendo la atencion al

estudio de las lenguas para fines especificos, en particular, del inglés.

El inglés para fines especificos (IFE en adelante) pasa por cinco etapas en las que
se plantea un objeto de estudio diferente: una primera etapa en la que se prioriza el
analisis tomando como eje conceptual el registro; una segunda etapa, centrada en el
analisis del discurso y la retdrica; la tercera, en el andlisis de la “situaciéon meta”; la
cuarta que prioriza el andlisis de las habilidades y estrategias implicadas en el uso de
la lengua; y, finalmente, una quinta etapa vinculada a un enfoque de la ensefianza de
la lengua centrada en el aprendizaje. Precisamente en esta ultima etapa se presta
mucha atencion a las necesidades de la sociedad y de los aprendices(Garcia Mayo,

1999; Zhou y Han, 2007; Zhou, 2010).

A continuacion, se presentan las caracteristicas de cada una de dichas etapas

segun los planteamientos de Hutchinson y Waters (1987).

1) Primera etapa: analisis del registro. Se inicia a mediados de la década de los
afios 60 y llega a principio de los 70 del siglo XX (Halliday y otros, 1964). Esta fase
se focaliza en el andlisis del registro tomando en consideracion los objetivos de los
aprendices y sus necesidades de aprendizaje. La motivacion por crear manuales
didacticos con originalidad y relevancia orienta esta etapa que se caracteriza por

encaminar la ensefanza hacia un enfoque centrado en el 1éxico y la gramatica de los
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registros lingiiisticos propios del uso de la lengua en una situacion concreta y segtn la
disciplina fuente (Domingues, 1993; Dudley-Evans y St John, 1998; Hutchinson y
Waters, 1987). Se resumen los rasgos de esta etapa como aquella que establece “una
metodologia de estudio y sistematizacion de las distintas variedades que se encuentran
en una lengua, de acuerdo con el uso que se les dé a dichas variedades enfocandose en

los aspectos léxico-gramaticales” (Alcaraz, 2000: 23).

2) Segunda etapa: analisis discursivo y retérico. Se inicia a mediados de los
afios 70 y llega a mediados de los 80. Esta etapa conecta con el disefio curricular y la
emergencia del analisis retdrico o andlisis del discurso. A diferencia de la primera, en
la que el analisis del registro se focaliza en la gramatica de las oraciones, en esta se
pone el foco en el nivel superior, el discurso, ya que la combinacion de las oraciones
en el discurso en una situacion concreta llama la atencion de los investigadores.
Obviamente, la lengua se distingue de un contexto a otro por los distintos fines
comunicativos (Dudley-Evans y St John, 1998; Garcia Mayo, 2000; Hutchinson y
Water, 1987).

3) Tercera etapa: analisis de la “situacion meta”. La tercera etapa que aparece a
finales de los afios 70 y principio de los 80 estd centrada en el analisis de la “situacion
meta”. En esta etapa no se produce ningliin avance en materia de conocimientos; se
centra mas bien de hacer uso de los conocimientos existentes para dotar de base
cientifica al procedimiento de analisis de las motivaciones de los aprendices a la hora
realizar un curso (Hutchinson y Waters, 1987). Incluso, algunos autores no la
consideran como una etapa independiente (Alousque, 2016). Sin embargo, esta fase se
considera relevante porque se trata del inicio de sistematizacion de la ensefianza en la
que las necesidades de los estudiantes son el punto de partida en el momento de
disefiar un curso de ESP (Dudley y John, 1998). Asi se expresa Chamber con respecto
al andlisis de situacion meta, “By the language I mean the language of the target
situation. Thus needs analysis should be concerned with the establishment of
communicative needs and their realizations, resulting from an analysis of the
communication in the target situation what I will refer to as target situation analysis

(TSA)” Chamber (1980:29).
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Como se ha sefialado anteriormente, analizar las necesidades del aprendiz
desempefia un papel muy importante en el proceso de disefio de los cursos, asi que
Munby (1978) presenta un procedimiento detallado para indagar las necesidades que
plantea la situacion meta que es denominado en inglés Communication Need
Processor (CNP). Este procedimiento contiene una serie de preguntas con respecto a
las variables comunicativas clave: el contexto, las funciones, las habilidades, las
estructuras y los medios comunicativos de la misma situacion que permiten identificar

las necesidades de cualquier grupo de aprendices (Garcia Mayo, 2000).

4) Cuarta etapa: desarrollo de las habilidades y estrategias. La cuarta etapa
surge en la década de los ochenta y focaliza la atencion en las destrezas y las
estrategias. Se desarrolla en paralelo a la fase anterior. En esta etapa se pasa de
atender la superficie de la forma de la lengua a considerar el proceso de utilizacion de
la misma. A través de los procesos de razonamiento y de interpretacion se pasa a
prestar atencion al sentido del discurso, general o especifico. Se privilegian el
desarrollo de estrategias que puedan facilitar a los aprendices, por ejemplo, a inferir el

significado de las palabras dentro del contexto (Hutchinson y Waters, 1987).

5) Quinta etapa: enfoque centrado en el proceso de aprendizaje. En la tltima
etapa mencionada por Hutchinson y Water (1987), que se inicia a finales de los afios
80, se representa el enfoque centrado en el aprendizaje. Como se ha sefialado, las
cuatro etapas anteriores tienen en comun que se centran en los usos de la lengua; las
tres primeras ponen el foco en los rasgos estructural-superficiales de la lengua, y la
cuarta se sitlla en indagar sobre los procesos de uso de la lengua, destinado, todo ello,
a determinar los objetivos de aprendizaje de las LFE, disefiar los curriculums e

identificar los contenidos del curso de LFE.

Tal y como alude Hutchinson y Waters (1987) cuando sefialan la importancia de
comprender los procesos de aprendizaje “Our concern is with language learning. We
cannot simple assume that describing and exemplifying what people do with language
will enable someone to learn it. A truly valid approach to ESP must be based on an

understanding of the processes of language learning” (Hutchinson y Waters, 1987:14).
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Asi que, en esta etapa, se plantea como eje de atencion el proceso de aprendizaje de la

lengua, combinando el uso de la lengua y su aprendizaje.

En la actualidad, se estan desarrollando nuevas tendencias en relacion a la
ensefianza de LFE que ponen el foco en el concepto de género y se plantean disefiar
actividades didécticas a través de un grupo de textos que pertenecen al mismo género
discursivo, dentro de un determinado contexto profesional o social (Belcher, 2004,
2006, 2009, 2013; Bhatia, 1993, 1995, 1997, 1999, 2000, 2002, 2004, 2006, 2008,
2010; Bathia y Bremner, 2014; Gotti y Giannoni, 2000).

El origen y desarrollo de LFE influye mucho en la ensefianza de lenguas
extranjeras que atiende a las necesidades de intercambio socio-econdmico y cultural
entre distintos paises (Sanchez Pérez, 1992). Nuestra investigacion particularmente se
sitia en la teoria del andlisis de la “situaciéon meta” al ser objeto de estudio las
necesidades del aprendiz en situaciones comunicativas propias del ejercicio
profesional de comercio exterior, a través de tomar en consideracion entrevistas a
profesionales del sector y a docentes implicados en la formacion de tales

profesionales.

2.1.2. Definiciones y caracteristicas de LFE

La denominacién de LFE fue utilizada por primera vez por Charles Barber (1962,
citado por Swales, 1984) en “Some measurable characteristics of modern scientific
prose”, considerado por la mayoria de los expertos en lingiiistica aplicada como el
inicio tedrico del inglés para fines especificos. También para nombrar esta linea de
trabajo se utilizan, a veces de manera no diferenciada, otros términos como lenguas de
especialidad, lenguas especiales, lenguas para fines especificos o lenguas para

propositos especificos.

Tampoco hay unidad a la hora de definir o caracterizar las LFE. Segun Cabré
(1993), “los lenguajes de especialidad son los instrumentos basicos de
comunicaciones entre los especialistas ” (Cabré, 1993: 103). Hay quien habla también

de “subconjuntos de recursos especificos, lingliisticos y no lingiiisticos, discursivos y

16



—~—Marco teodrico

gramaticales, que se utilizan en situaciones consideradas especializadas por sus

condiciones comunicativas. ”(Cabré y Gomez de Enterria, 2006: 12).

Otros investigadores enfatizan lo diferente de LFE en el ambito de la ensefianza y
aprendizaje de la lengua: Mackay y Mountford (1978) y Robinson (1980) coinciden
en sefialar que los alumnos conceden importancia al fin para el que estudian LFE,
esperando mejorar sus perspectivas académicas y profesionales, en vez de poner en
valor la lengua en si misma. Munby (1978), por su parte, ademas de poner el foco en
los propositos para los que se requiere aprender una lengua, hace referencia a los
recursos derivados de la lengua meta de que se trate “ESP, on the other hand, should
focus on the learner and the purposes for which he requires the target language, and

the whole language program follows from that” (Munby, 1978: 107).

En otros términos, nos hablan Hutchinson y Waters (1987: 19) al entender a IFE
como un enfoque para el aprendizaje de lenguas centrado en las necesidades o las

razones de los aprendices para aprender:

“ESP must be seen as an approach not as a product. ESP is not a particular kind of
language or methodology, nor does it consist of a particular type of teaching material.
Understood properly, it is an approach to language learning, which is based on learner
need ESP, then, is an approach to language teaching in which all decisions as to content
and method are based on the learner’s reason for learning”.(Hutchinson y Waters, 1987:
19)

Hutchinson y Waters (1987) consideran que lo primordial de IFE es el para qué
se estudia una lengua y la manera de delimitar la pregunta es a través de conocer las

necesidades y motivaciones de aprendices.

En 1988, Strevens (1988) sefala como rasgos caracterizadores de los cursos de
LFE los siguientes aspectos: son cursos disefiados para satisfacer las necesidades
especificas de los aprendices; son cursos en los que se vinculan los contenidos con las
diversas disciplinas, profesiones y actividades; se centran en la sintaxis, léxico,
discurso, etc. propio de esas actividades; también, son cursos que pueden centrar la

atencion en el aprendizaje de unas habilidades concretas (por ejemplo, solo lectura).
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En el afio 1997, Dudley-Evans presenta en un Congreso de ESP, celebrado en

Japon, el significado de IFE y desarrolla sus caracteristicas y variables:

“I. Absolute characteristics: ESP is designed to meet specific needs of the learners; ESP
makes use of the underlying methodology and activities of the disciplines it serves; ESP is
centred on the language (grammar, lexis, and register), skills, discourse and genres
appropriate to these activities.

2. Variable characteristics: ESP may be related to or designed for specific disciplines.
ESP may use, in specific teaching situations, a different methodology from that of general
English. ESP is likely to be designed for adult learners, either at a tertiary level
institution or in a professional work situation. It could, however, e used for learners at
secondary school level. ESP is generally designed for intermediate of advanced students.
Most ESP courses assume basic knowledge of the language system, but it can be used
with beginners. ”(Dudley-Evans y St.John, 1998:4-5)

Como se ha senalado, existen similitudes y diferencias entre Strevens (1988) y
Dudley-Evans y StJohn (1998) con respecto a la caracterizacion de IFE.
Dudley-Evans y St.John (1998) corrigen las deficiencias del primero y explicita las
caracteristicas absolutas y variables de IFE. Entienden que el objetivo de IFE es
satisfacer las necesidades especificas de los aprendices y que los contenidos de
ensefanza se relacionan con las destrezas lingiiisticas necesarias de una disciplina

determinada.

2.1.3. Clasificaciones de LFE

Son diversas las clasificaciones que se han llevado a cabo de las LFE entre las
que cabe destacar la de Carter (1983), la de Hutchinson y Waters (1987), la de
Robinson (1991) y la Dudley-Evans y St. John (1998).

David Carter (1983) distingue, en referencia en concreto al inglés para fines
especificos (IFE), tres grandes tipos: “English as a Restricted Language, English for
Academic and Occupational Purposes, y English with Specific Topic”. El segundo
tipo identificado por Carter (1983) es el inglés para fines académicos y ocupacionales

que es el tipo en el que se enmarcaria esta tesis.

La clasificacion realizada por Hutchinson y Waters (1987), mas detallada que la
anterior, queda representada en la figura 1 que aparece mas abajo. En ella, se detallan
las distintas ramificaciones con las que se clasifica la lengua con fines especificos a

partir de una analogia entre la ensefianza de lenguas y las variedades de la lengua
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inglesa, y un arbol denominado The ftree of ELT, que significa “English Language
Teaching” (Richards y otros, 1992:121).

Como puede verse, se distinguen tres grandes ramas: “English as a Mother
Tongue” o Inglés como Lengua Materna (EMT o IFM); “English as a Foreign
Language” o Inglés como Lengua Extranjera (EFL o ILE); e “English as a Second
Language” o Inglés como Segunda Lengua (ESL o ISL). La rama media (EFL) se
subdivide en “General English” o Inglés Comun (GE o IC) y “English for Specific
Purposes” o Inglés para fines especificos (ESP o IFE). Este tltimo, se ramifica, a su
vez, en “English for Science and Technology” o Inglés para la Ciencia y Tecnologia
(EST o ICT), “English for Business and Economics” o Inglés para Negocios y
Economia (EEB o INE) y “English for Social Sciences” o Inglés para las Ciencias
Sociales (ESS o ICS), ramificacion que se apoya en la naturaleza de las areas de
especializacion de los aprendices. Y, por ultimo, cada uno de estas tres ramas, se
subdividen en otras dos ramas: “English for academic Purposes” o Inglés para Fines
Académicos (EAP o IFA) y “English for Occupational Purposes” o Inglés con Fines
Profesionales (EOP o IFP). En nuestro caso, se sitila la investigacion en Inglés para

Negocios y Economia (EEB o INE) segtin estos autores.
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Figura 1. Ramificaciones con las que se clasifica la lengua con fines especificos Hutchinson y Waters
(1987:17)
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Hutchinson y Waters no diferencian claramente entre “English for academic
Purposes” (EAP) y “English for Occupational Purposes” (EOP) ya que, como apuntan,
pueden producirse situaciones de interrelacion en un mismo aprendiz: “people can
work and study simultaneously; it is also likely that in many cases the language learnt
for immediate use in a study environment will be used later when the student takes up,
or returns to, a job" (Hutchinson y Waters, 1987:16). En algin sentido, se demuestra
la justificacion de Carter para clasificar EAP y EOP bajo el mismo tipo de inglés para
fines especificos (ESP). Carter considera que el propédsito final de EAP y EOP son
uno mismo: el empleo. Sin embargo, a pesar de que el proposito final es idéntico, los
medios utilizados para lograr el fin son muy diferentes. De esta forma, la mayoria de
los autores coinciden en dicha subclasificacion (Hutchinson y Waters, 1987,

Robinson, 1991; Dudley-Evans y St.John, 1998, etc).

Siguiendo la misma analogia y nomenclatura de Hutchinson y Waters (1987),
Robinson (1991) indica que la diferencia entre EOP (“English for Occupational
Purposes”) y EAP (“English for Academic Purposes”) hay que situarla en las distintas
necesidades a las que responden: EOP a necesidades de trabajo y de formacion,
capacitacion y entrenamiento, y EAP a necesidades de formacion académica. A

continuacion, se presenta la figura 2 con la clasificacion de Robinson (1991).

Pre-experience

— EOQP AE Simultaneous/In-service
Post-experience
Pre-study
For studyin a 4E In-study
L EEP/EAP specific discipline Post-study

As a school subject L Independent
Integrated

ESP

Figura 2. Clasificacién de Robinson de ESP (Robinson, 1991:3)

De acuerdo con Dudley-Evans y St. John (1998) se distingue el inglés con fines

20



—~—Marco teodrico

académicos (“English for Academic Purpose EAP”) y el inglés con fines
profesionales (“English for Occupational Purposes EOP”), asi que la clasificacion es
mas genérica en comparacion con la de Hutchinson y Waters (1987). Y nuestro trabajo

se sittia en “English for Business Purposes ”(EBP).

English for Specific Purposes

nglish for Acad‘emm Purposes English for Occupational Purposes
Enghsh for  English for Enghsh for English for English for English for
(Academic) (Academic) (Academic) Management, Professional Purposes Vocatjonal Purposes
Science and Medical Legal Finance and /
Technology Purposes Purposes Economics English for English for Pre- Vocational
Medical Purposes  Business Vocational English

Purposes  English

Figura 3. Clasificacion de Dudley-Evans y St. John de ESP (Dudley-Evans y St. John 1998:6)

Como se ha podido ver, se han desarrollado distintas clasificaciones en las que
puede encontrarse, sin embargo, algo en comun: la menciéon a “English for
Occupational Purposes”(EOP), donde se sitia esta tesis, en concreto dentro de
“English for Business Purposes”(EBP). En esta linea, ese enmarca esta tesis al

considerar un proposito comercial como un propo6sito ocupacional.

Recapitulando, la linea de estudio de inglés para fines especificos (IFE) surge
para dar respuesta a las necesidades de aprender una lengua como una herramienta de
trabajo o medio con el proposito de adaptarse a las diferentes necesidades
profesionales. Desde estos planteamientos, los cursos de inglés se disefian para
responder a las necesidades especificas y al interés del propio estudiante, hecho en el
que se va a profundizar en el apartado en el que se presenta la teorizacion sobre el

“analisis de necesidades”.
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2.2. El Espaiiol con el Fin Especifico de comercio exterior

El Espaiiol con el Fin Especifico de comercio exterior se enmarca dentro del
Espafiol del comercio o de los negocios (EN, en adelante). En este apartado se atiende
a cuestiones referidas a la denominacion y clasificacion de EFE para poder situar

mejor EN y, después, se presenta el desarrollo de EN.

2.2.1. Denominacion y clasificacion del Espaiiol de los negocios (EN) en el marco

de EFE

Adentrarse en el espafiol con el fin especifico de comercio exterior requiere
explicar, en primer lugar, el ambito en el que se sitia el Espafiol para Fines

Especificos (EFE).

Segun Gémez de Enterria “la denominacion genérica de espafiol con fines o
propositos especificos (EFE) ha sido la mas empleada desde comienzos de los afios 90
para referirse a los procesos de ensefianza-aprendizaje que tienen por objetivo la
adquisicion de la lengua que es propia de la comunicacion especializada.” (Gémez de
Enterria, 2006:49). Mientras, el Diccionario de términos clave de ELE lo define como
“el conjunto de usos de espafiol empleado en cada uno de estos ambitos; segun el
campo profesional o académico estudiado, se distingue, por ejemplo, entre Espafiol de
los negocios, Espanol del turismo, Espafiol juridico, Espafiol de las relaciones
internacionales o Espafiol de la medicina entre otros” (Centro Virtual Cervantes,

2008).

En el contexto de la ensefianza y aprendizaje de EFE se establece la division entre
Espaiol para Fines Académicos (EFA) y Espafiol para Fines Profesionales (EFP). Los
términos como espanol de los negocios, espafiol de la economia, espafiol del comercio
pertenecen a la division de EFP, orientado al proceso de ensefianza y aprendizaje de la
lengua como instrumento de trabajo igual que otros sectores como el turismo, la salud,
etc. (Catald, 2017). Mas en concreto, se define como aquel “lenguaje sectorial
empleado por los profesionales que se dedican al establecimiento de relaciones

empresariales y/o comerciales” (Cervera Rodriguez, 2012: 75).
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2.2.2. Desarrollo de EN

A medida que se expandieron las relaciones comerciales internacionales,
particularmente en el siglo XX, la adquisicion de lenguas de especialidad se convirtid
en un elemento relevante para impulsar el desarrollo econdémico y cambiar los
requisitos del mercado laboral (Aguirre Beltran, 2004b). En este contexto, se suceden
unos acontecimientos importantes que promueven el desarrollo de EFE,

particularmente de EN, como se expone a continuacion.

En primer lugar, tal y como se alude en las secciones anteriores, nace el interés
hacia las lenguas de especialidad en Espafa desde la década de los ochenta, cuyo
momento simbdlico es el afio 1986, momento a partir del cual Espafia participa en la
Comunidad Econémica Europea, hoy Unién Europea de manera que esto facilita la
libre circulacion de trabajadores. La creacion del Area de Libre Comercio de las
Américas (ALCA) también promueve el desarrollo de globalizacion de las regiones

hispanas (Aguirre Beltran, 1998).

Ademas, cabe mencionar los congresos internacionales celebrados en estos afios
que sirvieron para el desarrollo de EFE y EN: el V Congreso de la Asociacion
Espaniola de Lingiiistica Aplicada (AESLA) en 1987, en el que se presenta la
situacion de la ensefianza de las LFA y LFP en Espafia (Aguirre Beltran, 2004b).
También, el Congreso Internacional de Espariol para Fines Especificos (CIEFE) y el
Congreso Anual de la Asociacion Europea de Lenguas para Fines Especificos
(AELFE) se consideran relevantes en los afios noventa del siglo XX. En esta misma
época, se crea la Asociacion Espafiola de Lenguas para Fines Especificos (AELFE),
en concreto en 1992, fecha que simboliza un paso mas en el establecimiento de EFE

en el ambito académico (Bueno, 2003).

Otro acontecimiento relevante es el de la creacion de examenes oficiales de
espafiol de los negocios que proporcionan diferentes certificaciones como son el
Certificado de Espaiol de los Negocios, el Diploma Internacional de Espafiol para
Fines Especificos (rama de negocio), el Test de Evaluacion Lingiliistica y Técnicas
Empresariales (ELYTE). Segin Méndez y Gil del Moral (2019), estos examenes
fueron organizados por la Camara de Comercio e Industria de Madrid, la Universidad

Pontificia de Salamanca y la Camara Oficial de Comercio de Espafia en Francia,
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respectivamente. A partir de estas pruebas se originan publicaciones de materiales
especificos de espanol de los negocios como los siguientes: Expertos. Curso avanzado
de espariiol orientado al mundo del trabajo (Peralta, 2009) y Temas de Empresa
(Pareja, 2010).

Ademas de las circunstancias anteriores, cabe destacar el importante papel que
desempefian algunas instituciones como el Instituto Cervantes y la Fundacion
Comillas en este proceso de promover el desarrollo de EN, ya que ofrece numerosos
cursos de formacion de profesorado en este &mbito y recientemente la edicion del plan
curricular especifico llamado Plan Curricular de Espaiiol de los Negocios de la
Fundaciéon Comillas (2011) cuyo objetivo es “comprobar y garantizar las
competencias lingiiisticas de los empleados en el espafiol de los negocios” (Méndez y

Gil del Moral, 2019).

No obstante, a pesar de la demanda creciente de cursos sobre el espafiol de los
negocios como lengua extranjera, aun queda todavia mucho que hacer en relacion a lo
que se sabe sobre las caracteristicas de EN y su ensefianza (Alcaraz, 2001; Alcarez y
otros, 2007). Obviamente, en el contexto chino en el que se sitha la presente
investigacion, esta linea de trabajo se enfrenta a desafios todavia mayores y, también,
nuevas oportunidades de investigacion en EN. Solo, recientemente, a partir de 2014 es
cuando nace decididamente la atencion a EN a raiz de las nuevas politicas educativas
del pais y del aumento notable de instituciones académicas que imparten ensefianza de
espafiol orientada a la aplicacion, consecuencia todo ello del aumento creciente de
intercambios comerciales entre China y los paises hispanos. Sin embargo, hasta hoy
dia, todavia faltan estudios para cubrir la brecha entre la demanda socioecondémica,
politica y educativa, y las escasas investigaciones en torno al espafol para fines

especificos de negocio o comercio en este pais (Zhai y Alvarez, 2020).
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2.3. Analisis de necesidades

En este subaparado, se presenta, en primer lugar, el origen y el desarrollo de
Anadlisis de Necesidades (AN), para pasar después a definir y clasificar las
necesidades en la ensefianza-aprendizaje de lenguas extranjeras y, por ultimo, mostrar

los modelos tedricos de AN en ese ambito.

2.3.1. Origen y desarrollo

El analisis de necesidades (AN) es un componente clave de las LFE
(Dudley-Evans y St. John, 1998) particularmente desde la fase de analisis de la
“situacion meta” (Hutchinson y Water, 1987), como se ha expuesto en la seccion
anterior y conduce al diseno de cursos enfocados y centrados en las necesidades de
aprendizaje de los estudiantes y sus necesidades comunicativas de uso de la lengua en

la situacién meta (Chambers, 1980).

Dado que el proposito de un curso de LFE es posibilitar que los estudiantes
interactien adecuadamente en una situacion concreta en la que usen el idioma que
estan aprendiendo, asi el proceso de diseno de los cursos de LFE deben, en primer
lugar, identificar las situaciones meta para, a partir de ahi, llevar a cabo un analisis
riguroso de las caracteristicas lingiiisticas de esa situacidon que constituirdn el
curriculum del curso. Este proceso, generalmente, se conoce como analisis de

necesidades.

El origen del concepto de AN se remonta a los afios veinte del siglo pasado en
India, en el ambito planteado por Micheal West (Howatt, 1984) quien trata de
identificar qué es lo que se ha de considerar obligatorio aprender por parte de
estudiantes de secundaria en una lengua extranjera y en una situacion meta, y cual es
la mejor manera para dominar la lengua objeto de estudio. En los afios sesenta, Taba
(1962) lo introdujo en el disefio de cursos. Esta incorporaciéon en el contexto
educativo también es sefialada por Richards (2001) quien considera el AN como una
fase indispensable que ha de considerarse como parte del sistema de desarrollo

curricular.
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En los afios setenta, el Consejo de Europa (Council of Europe) lo promovié en
inglés para fines especificos (IEF) (West, 1994), para plantear curriculums
nocio-funcionales y para evaluar las competencias lingliisticas de los trabajadores

inmigrantes. A partir de ahi, se establecieron las bases y se impulsé oficialmente.

Seré en los afios ochenta cuando se desarrollan los principios de una ensefianza
en base al andlisis de necesidades, particularmente en el ambito de la ensefanza de
LFE y de orientacion profesional (Brindly, 1984). Mountford (1981) considera las
necesidades como lo que se espera aprender o lo que se aprende en los cursos de
lenguas. También Widdowson (1996) comparte la misma opinion de Mountford
cuando sefala que las necesidades son las habilidades que se tienen que dominar
como resultado del proceso de aprendizaje en los cursos de lenguas o, en términos de
carencia o deficiencia, lo que los aprendientes no terminan o no esperan emplear de

las lenguas extranjeras.

Por otro parte, las investigaciones sobre la ensefianza de lenguas extranjeras,
basandose en el AN, llevan mas de cuarenta afios de desarrollo en los paises fuera de
China. A partir de los afios ochenta, el AN desempena un papel cada vez mas
relevante en la ensefianza de lenguas extranjeras y del disefio de cursos. Brown (2001)
considera que los objetivos de AN consisten en determinar las metas para el disefio de
los cursos de manera que se satisfagan las necesidades de aprendizaje en situaciones
de ensefianza concretas. De ahi que sea primordial recoger datos para ello y

analizarlos.

2.3.2. Concepto de necesidades y sus clasificaciones

El concepto de necesidades se puede concebir desde perspectivas muy diversas
como la de la psicologia, desde lo social o lo educativo (Maslow, 1954; Doyal y
Gough, 1994; Reber, 1985). En nuestro caso, centramos la atencion en este concepto
desde el ambito de la ensefianza y aprendizaje de las lenguas extranjeras. Se presenta,
a continuacion, el planteamiento de cuatro investigadores representativos en la teoria

de Analisis de necesidades.

26



—~—Marco teodrico

1. Widdowson (1978) divide las necesidades en aquellas que estan orientadas a una
meta y las orientadas al proceso. Las primeras se refieren a los requisitos de los
estudios presentes y el trabajo futuro de los aprendices, como lo que son capaces de
hacer al final del curso de lenguas. Las segundas significan lo que necesitan los

aprendices para la adquisicion de una lengua (Widdowson, 1978 y 1981).

2. Brindley (1989) define las necesidades como lo que el alumno necesita saber para
poder desenvolverse efectiva y eficazmente en una situacion de comunicacion.
Diferencia entre necesidades objetivas y subjetivas. Por un lado, las primeras se
refieren a cuestiones como las siguientes: datos biograficos, cursos de idiomas
estudiados, nivel actual de idiomas, las dificultades en el proceso de aprendizaje de
lenguas, profesion que van a desempenarse, el uso de la lengua en situaciones
comunicativas de la profesion real por parte de los aprendices, entre otros. En cuanto
a las segundas, las necesidades subjetivas se refieren a cuestiones como lo que el
alumno quiere o siente que necesita en términos de situaciones y objetivos de
aprendizaje tanto orientados al proceso como al producto. Estas necesidades que no se
puede identificar facilmente, se refieren generalmente a las necesidades afectivas y
cognitivas, por ejemplo, los deseos y expectativas (Brindley, 1989; citado por Aguirre

Beltran, 2012). Este trabajo se centra en las necesidades objetivas.

3. Berwick (1989) distingue entre las necesidades percibidas y las sentidas, lo que
viene a corresponder a las objetivas y subjetivas, respectivamente. Las primeras se
refieren a las necesidades constatadas, identificadas, o comprendidas generalmente
por los analistas o profesores, y las segundas aluden a las voluntades o deseos
expresados por parte de los estudiantes. Aguirre Beltran (2004a) reitera que las
necesidades percibidas proceden de hechos y representan la perspectiva externa que
puede ser verificada, es decir, son opiniones de los educadores autorizados o
disefiadores de cursos sobre retos educativos, identificados en experiencias de
ensefianza-aprendizaje anteriores. Por el contrario, las necesidades sentidas
corresponden a factores afectivos y cognitivos, y representan el punto de vista del

propio estudiante considerando sus necesidades, deseos o gustos propios.

Asi, la distincion entre estos dos tipos de necesidades consiste en diferenciar si

las necesidades responden a deseos del propio estudiante, provienen de su interior o,
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por el contrario, vienen de fuera. Esta tesis se situa en las necesidades percibidas que

plantea Berwich (1989).

4. Hutchinson y Waters (1987) comparten el planteamiento de Brindly y distinguen
entre necesidades de la situacion meta y necesidades de aprendizaje. Las primeras,
orientadas al producto, se relacionan con lo que los estudiantes necesitan saber para
poder actuar en una situaciéon meta determinada. Las segundas, orientadas al proceso,
residen en lo que tiene que hacer el estudiante para aprender y capacitarse en una
competencia requerida, focalizando la atencion en aspectos como los estilos de

aprendizaje de los estudiantes o las habilidades y estrategias que se han de lograr.

En relacion a las necesidades de la situacion meta, distingue: 1) las necesidades,
2) las carencias o lagunas, y 3) los deseos. Las necesidades son lo que los aprendices
tienen que comprender en las situaciones meta. Las carencias o lagunas se relacionan
con la diferencia entre lo que el estudiante ya sabe y lo que debe saber para dominar
una lengua especifica. Y los deseos se refieren a lo que quiere saber el estudiante y lo

que cree que necesita aprender.

Como se ha podido ver, el concepto de necesidades se plantea desde diversas
perspectivas y abarca aspectos muy variados, como lo observa Hyland (2006, citado
por Paltridge y Starfield. 2013:325) en referencia al ambito de la ensefianza y

aprendizaje de lenguas extranjeras:

“Needs is actually an umbrella term that embraces many aspects, incorporating
learners’ goads and backgrounds, their language proficiencies, their reasons for talking
the course, their teaching and learning preferences, and the situations they will need to
communicate in. Needs can involve what learners know, dont know or want to know, and
can be collect and analysed in a variety of ways.” (Hyland, 2006, citado por Paltridge et
al.2013:325)

En el marco de lo que se ha expuesto, esta tesis se apoya en la teorizacion de AN
que se encuadra en el ambito de la ensefanza-aprendizaje de lenguas extranjeras y se
centra en la indagacion de las necesidades objetivas y/o percibidas, situandose en las
situaciones metas, orientado al producto. En concreto, se plantea indagar sobre las
necesidades de uso de lengua meta seglin lo percibido por profesionales del sector de
comercio exterior y por los docentes que forman a dichos profesionales con la

finalidad de delimitar qué necesitan dominar en las situaciones meta. Igual que lo que
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opina Long (2005), el AN equivale a los diagndsticos emitidos por los médicos antes

de recetar.

2.3.3. Modelos de Analisis de Necesidad (AN)

El desarrollo de los modelos de AN ha experimentado una evolucion que se
puede representar a través de los planteamientos presentados por los siguientes

autores.

En primer lugar, Munby (1978) propone su modelo sociolingiiistico - analisis de
la situacion meta (“Target Situation Analysis”, TSA) - con el fin de renovar y
promover el desarrollo de cursos de LFE durante las décadas de los afios sesenta y
setenta. Posteriormente, Chambers (1980) lo utilizard por primera vez en su estudio

considerando que el nucleo de TSA es la comunicacion en la situacion meta.

Segiin Munby (1978) este modelo de analisis de situacion meta cuenta con dos
etapas: la que procesa las necesidades comunicativas (“Communication Needs
Processor”, CNP) y la que interpreta las necesidades derivadas de CNP, a través de lo
cual se realiza un analisis de necesidades sistematico de las situaciones meta con el fin
de establecer las funciones lingiiisticas involucradas. Los ocho pardmetros

compuestos para formar parte de CNP son los siguientes:

“..purposive domain (ESP classification), setting (the time and place), interaction
(student-student, studentlecturer), instrumentality (medium of communication and
channel of communication), dialect (the dialects which the learners will have to
comprehend and produce), target level (level of linguistic proficiency), communicative
event (what the learners will have to do with English), and communicative key (the way
in which communication needs to be performed) (Munby, 1977: 15-21)”

Resueltos los ocho parametros, se llega a un perfil de necesidades que evidencian
las competencias de la lengua de los estudiantes o participantes en un curso al final de

éste.

El CNP es una herramienta analitica compleja que posibilita producir un listado
de las caracteristicas lingiiisticas de las situaciones meta lo que permite al disefiador

de cursos establecer el conjunto de necesidades comunicativas de los aprendices, base
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de especificaciones para el disefio de cursos (Brindley, 2000). El modelo de Munby
destaca este proceso de indagacion como esencial antes de disefiar los cursos, ya que
de esta manera se conocen las necesidades comunicativas reales de los aprendices,

incluyendo las que derivan de los objetivos profesionales futuros.

El modelo analitico de Allwright (1982), centrado en el analisis de situacion
presente (“Present Situation Analysis”, PSA), tiene en cuenta las diferencias entre
los niveles lingiiisticos presentes y las necesidades meta del futuro (Allwright y
Bailey, 1991). En otras palabras, trata determinar lo que quieren aprender los
estudiantes al comienzo de un curso de lengua, investigando sus fortalezas y
debilidades en lo referido a la lengua, las habilidades y las experiencias de aprendizaje
(Dudley-Evans y St. John, 1998). Richterich y Chancerel (1980) sugirieron tres
fuentes basicas de informacion: la informacién de los propios estudiantes, la de las

organizaciones de ensefianza de idiomas y la de la entidad en que se emplea la lengua.

El modelo de Hutchinson y Waters (1987) pone como eje central el aprendizaje
y en ¢l se distingue entre la situacion meta (“target needs”) y las necesidades de
aprendizaje (“learning needs”). Este modelo, que supone una integracion de los dos
anteriores, considera las necesidades meta tanto las relacionadas con el manejo de las
lenguas de los aprendices como las relacionadas con el proceso de aprendizaje. Es
decir, dentro de las necesidades meta se incluyen tanto lo que deben hacer los
aprendices, incluyendo las necesidades obligatorias, las necesarias y las que faltan,

como las referidas al proceso de aprendizaje de lenguas.

Y, por ultimo, el modelo de Dudley-Evans y St. John (1998) en el que se define
el andlisis de necesidades como un proceso que establece el qué y el como de todo

curso de LFE.

Cabe destacar que el modelo de Dudley-Evant y St. John (1998), basdndose en
los modelos anteriores, es el mas completo. Interesandose por el estudiante como “ser
persona” (usuario de lenguas y aprendiente de lenguas), considera la situacion meta y
la situacion de aprendizaje, analizando las necesidades de los aprendices desde todos
los aspectos. Las necesidades objetivas y subjetivas es lo que representa la figura 4

(Dudley-Evant y St. John 1998).
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Figura 4. Division de las necesidades objetivas y subjetivas (Dudley-Evant y St. John, 1998:125)

En la figura que sigue, la figura 5, se desarrollan todos aspectos recogidos en el

modelo de Dudley-Evans y St. John (1998) que integra los anteriores modelos.

A Informacion profesional sobre los alumnos: las tareas y acuvidades que  Analisis de la
involucraran el uso de la lengua: situacion meta y

necesidades objetivas

B Informaciones pesonales sobre los alumnos: factores que pueden afectar  Deseos, medios y
la forma como aprenden, tales como experiencias de aprendizaje necesidades
anteriores, informacion cultural, razones para frecuentar el curso, subjetivas.
expectativas en relacion al curso, actitudes relacionadas con la lengua:

C Informaciones sobre uso de la lengua por parte de los alumnos: cuales Analisis de la
son sus habilidades y uso de la lengua en la situacion actual. Situacion Presente , lo

que permite analizar D

D Lagunas o carencias de los alumnos: la lacuna entre Cy A. Lagunas

E Informaciones sobre la lengua: maneras efectivas de aprender las Necesidades de
habilidades y la lengua en el item D. aprendizaje.

F Informaciones sobre comunicacion profesional en el item A:  Analisis linguistica,
conocimiento de como la lengua y las habilidades son usadas en la  Analisis del discurso,
situacion meta. Analisis del género.

G Qué se quiere con el curso / objetivos del curso.

H Informaciones sobre el local/contexto de aprendizaje donde el curso  Andlisis del Medio.

sera realizado.

Figura 5. Vinculacion de elementos de modelo de Dudley-Evans y St.John (1998:125) con los

modelos de otros autores (citado por Miranda, 2015: 85)

El modelo de Dudley-Evans y John contribuye a ofrecer el marco integral para el

disefio de cursos y la ensefianza de lenguas extranjeras a partir de un analisis

multi-dimension de “Target Situation Analysis”(TSA), “Present Situation Analysis”
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(PSA) y situacion de aprendizaje. El modelo refleja las relaciones entre todos los tipos
de necesidades, y es considerado como el mas complejo para el AN en el &mbito de la

ensenanza de lenguas extranjeras (Chen y Wang, 2009).

En resumen, el enfoque que se utiliza en AN se diferencia segiin cada situacion
(Dudley-Evans y St. John, 1998). El objetivo del modelo de Munby se orienta al
usuario de lenguas y se describe como el enfoque sociolingiiistico (Jin, 2013). El
modelo de Allwright de andlisis de situacion presente se focaliza en analizar la
situacion inicial de los aprendientes al comienzo del curso de lenguas e investiga
sobre sus fortalezas y debilidades. Por otro lado, el modelo de Hutchinson y Water
toma como ¢je el aprendizaje atiende tanto a las necesidades lingiiisticas y como a las
del proceso de aprendizaje. Finalmente, el modelo de Dudley-Evans y St.John
sintetiza las interpretaciones de los modelos anteriores y declara claramente las

relaciones entre todos los tipos de necesidades.

En conclusion, para esta tesis interesa lo referido a necesidades objetivas,
percibidas y de situaciones meta, orientado al producto, para cuyo andlisis se cuenta
con un modelo ampliamente difundido en el campo de la didactica de lenguas
extranjeras. El modelo en el que se sitia este trabajo es el modelo de andlisis de la
situacion meta de Munby (Munby, 1978). Se analizan las necesidades de uso de
lengua espanola para el desempefio profesional de comercio exterior a partir de

entrevistas a informantes profesionales de este sector o implicados en su formacion.

2.4. Uso de la lengua y situaciones comunicativas

Uso de la lengua y situacion comunicativa son dos conceptos clave que
fundamentan esta investigacion ya que permite identificar y analizar las necesidades

objetivas y percibidas para el desempeio profesional en un contexto concreto.

En esta tesis se parte de la consideracion de la lengua desde una perspectiva
funcional de manera que su objeto de estudio se sitla en su uso en un contexto

concreto, en situaciones reales de comunicacion. Asi, desde este marco, se entiende
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que el uso de la lengua va mas alld del empleo correcto del codigo lingiiistico para
entender que, ademas, hacer uso de la lengua implica llevar a cabo un proceso
interactivo complejo con una intencidbn comunicativa expresada explicita o

implicitamente (Centro Virtual Cervantes, 2008).

Por tanto, desde una perspectiva funcional de estudio de la lengua, se indaga en
el empleo del espafiol como lengua extranjera (ELE) en un contexto concreto, en una
situacion comunicativa profesional determinada: los usos de lengua que realizan los

profesionales de comercio exterior en el desempefio de su trabajo.

Asi, se entienden los usos de la lengua como las acciones que realizan las
personas como individuos y como agentes sociales (Consejo de Europa, 2002); como

actividades que conllevan
“procesos para producir y recibir textos relacionados con temas en ambitos especificos,
poniendo en juego las estrategias que parecen mdas apropiadas para llevar a cabo las
tareas que han de realizar. El control que de estas acciones tienen los participantes

produce el refuerzo o la modificacion de sus competencias.” (Consejo de Europa, 2002:
9)

Para identificar, describir y caracterizar estos usos se parte de lo considerado en

el Marco comun europeo de referencia para las lenguas: aprendizaje, ensefianza,

evaluacion (MCER)

“la descripcion del uso de la lengua [...] incluye: los ambitos y las situaciones que
determinan el contexto de uso de la lengua; los temas, las tareas y los propositos de la
comunicacion, las actividades comunicativas, las estrategias y los procesos; y el texto,
todo ello relacionado especialmente con actividades y canales de comunicacion”.
(Consejo de Europa, 2002:9).

En referencia a los ambitos de uso de la lengua, en el MCER se identifican
cuatro: el ambito personal, el publico, el profesional y el educativo. Obviamente, esta
investigacion se sitia en el ambito profesional. En cada é&mbito, se producen

situaciones comunicativas diversas en funcion de una serie de elementos como

“el lugar y los momentos en que ocurren; las instituciones u organizaciones [...] que
controlan gran parte de lo que normalmente puede ocurrir; las personas implicadas,
sobre todo, segun la relevancia de sus papeles sociales [...]; los objetos (animados e

inanimados) del entorno, los acontecimientos que tienen lugar; las intervenciones
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realizadas por las personas implicadas, los textos que se encuentran dentro de esa

situacion” (Consejo de Europa, 2002: 50).

En definitiva, se trata de diversas categorias con las que describir las situaciones

de comunicacion. En la siguiente tabla se presentan ejemplos de tales categorias

referidas a situaciones comunicativas que se pueden producir en el ambito

profesional.

Tabla 1. Usos de lengua, ambito profesional

categorias descriptivas (Consejo de Europa, 2002)

Lugar Instituciones Personas Objetos Aconteci- Acciones Textos
mientos
Ofici Empresas Empresarios Material de Reuniones Administracion Cartas de
icinas
multinacionales | Empleados oficina Entrevistas empresarial negocio
Fabricas
Pequefia y Directivos Maquinaria Recepciones Direccién Informes
Talleres
mediana Colegas industrial Congresos industrial Sefalizacion de
Puertos
empresa Subordinados Herramientas Ferias Operaciones de | seguridad
Estaciones
Sindicatos. Compaferos para industria comerciales produccion Manuales de
ferroviarias
de trabajo y la artesania Consultorias Procedimientos | instrucciones
Aeropuertos
Clientes Rebajas de administrativos Regulaciones
Granjas
Recepcionistas temporada Transporte de Material
Almacenes
Secretarias Accidentes mercancias publicitario
Tiendas
Personal de de trabajo Operaciones Etiquetados y
Empresas
mantenimiento Conflictos comerciales embalajes
de servicios
laborales Compraventa Descripcion de
Hoteles
Marketing puestos de
Operaciones trabajo

informatizadas
Mantenimiento

de oficinas.

Tarjetas de visita

Sefalizacion

Ahondando en el concepto de situacion comunicativa, el Diccionario de

Términos Clave de ELE lo asemeja al concepto de contexto discursivo cuando dice

“el contexto discursivo es el conjunto de factores extralingiiisticos que condicionan tanto

la produccion de un enunciado como su significado. Comprende un conjunto amplio y

complejo de elementos, desde las circunstancias de espacio y tiempo en las que tiene

lugar el evento comunicativo hasta las caracteristicas, expectativas, intenciones y
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conocimientos de los participantes de dicho evento.” (Centro Virtual Cervantes, 2008)

En el mismo Diccionario se presenta, en un sentido mas restrictivo, el contexto
discursivo como “las circunstancias de espacio y tiempo en las que tiene lugar la
comunicacion”, y, también, en un sentido mas amplio, en el que se incluyen “factores
sociales, culturales y cognitivos relativos a los participantes del intercambio
comunicativo” (Centro Virtual Cervantes, 2008). Se detalla, a continuacién, la

caracterizacion detallada de lo que se entiende por contexto discursivo.

1. “Contexto espacio-temporal: se trata del entorno en el que tiene lugar la
comunicacion, e incluye las coordenadas espaciales y temporales en las que se produce
un enunciado.

2. Contexto situacional: comprende tanto las circunstancias que perciben los
interlocutores mientras hablan como el mismo discurso que van produciendo, que
construye un contexto al que los emisores se pueden referiv. En este sentido, en la
produccion y comprension del discurso no soélo influye lo que los hablantes dicen, sino
también lo que hacen, lo que ocurre mientras hablan y el hecho mismo de que lo hagan.

3. Contexto sociocultural: también condicionan la forma y la interpretacion de un
mensaje las caracteristicas sociales de los interlocutores, que tienen por ejemplo una
importancia decisiva en el empleo de formulas de cortesia.

4. Contexto cognitivo: incide finalmente en la comunicacion el conocimiento del mundo
que poseen y comparten los hablantes, asi como las intenciones que persiguen en su acto

comunicativo o que presuponen en su interlocutor.” (Centro Virtual Cervantes, 2008)

En esta tesis, en el andlisis de las situaciones comunicativas que tienen lugar en el
ambito profesional de comercio exterior se toman en consideracion para su
descripcion los lugares y momentos en que ocurren, las instituciones en las que se
desenvuelven, los participantes, los acontecimientos y acciones que se llevan a cabo y
los temas que se tratan (Consejo de Europa, 2002), ademas de los textos o actividades

comunicativas que se producen.

2.5. Actividades de la lengua y textos

En este apartado se presentan los conceptos a los que se recurre en esta

investigacion para nombrar y clasificar las necesidades comunicativas de los usuarios
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de una lengua. Siguiendo el planteamiento establecido en el Marco de Referencia dos

de esos conceptos son el de actividades de la lengua o comunicativas y textos.

Se entienden por actividades de la lengua aquellas que se realizan cuando se hace
uso de la lengua en cualquiera de las maneras posibles, es decir, actividades que
comprenden procesos de expresion o de comprension, de interaccion y de mediacion.
Cada una de estas actividades segun el tipo de proceso comunicativo que se lleva a

cabo se materializan en textos orales o escritos (Consejo de Europa, 2002)

Las actividades de expresion ocupan un lugar importante en muchos campos
profesionales y, ademas, se les concede un valor social determinado. Pueden ser
tanto orales como escritas. En las primeras, el hablante “produce un texto oral que
es recibido por uno o varios oyentes. Algunos ejemplos son los siguientes: realizar
comunicados publicos (informacidn, instrucciones, etc.), hablar espontaneamente,
etc.” (Consejo de Europa, 2002:61). En las segundas, “el usuario de la lengua
produce, como autor, un texto escrito que es leido por uno o mas lectores. Algunos
ejemplos son los siguientes: escribir informes, cartas de negocios, etc.” (Consejo

de Europa, 2002: 61)

Las actividades de comprension incluyen procesos de escucha y de lectura. En
el primer caso, “el usuario de la lengua como oyente recibe y procesa una
informacion de entrada (input) en forma de un enunciado emitido por uno o mas
hablantes. Por ejemplo: escuchar conversaciones, escuchar declaraciones publicas,
etc.” (Consejo de Europa, 2002: 68). En el segundo caso, “el lector recibe y
procesa como informacion de entrada textos escritos producidos por uno o varios
autores. Por ejemplo: leer para seguir instrucciones, leer para obtener informacion

general, etc.” (Consejo de Europa, 2002: 71)

Otro tipo de actividades son aquellas que implican un proceso de interaccion
oral o escrita entre, al menos, dos usuarios, alternando la expresion y la

comprension. En relacion a las primeras “el usuario de la lengua actia de forma
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alterna como hablante y oyente con uno o mads interlocutores para construir
conjuntamente una conversacion mediante la negociacion de significados
siguiendo el principio de cooperacion. Como ocurre, por ejemplo, en una
conversacion informal o una discusion formal” (Consejo de Europa, 2002:74). La
interaccion a través de la lengua escrita ocurre en casos como intercambiar notas,

correo electronico, entre otros (Consejo de Europa, 2002:81).

Las actividades de mediacion, orales o escritas, son aquellas que posibilitan la
comunicacion entre personas que no pueden, por la razén que sea, comunicarse
directamente. En ellas, “el usuario de la lengua no se preocupa de expresar sus
significados, sino simplemente de actuar como intermediario entre los
interlocutores que no pueden comprenderse de forma directa, normalmente (pero
no exclusivamente) hablantes de distintas lenguas. Las actividades principales de
mediacion son la traduccidon y la interpretacion. Ejemplos de actividades de
mediacion son la interpretacion oral y la traduccion escrita” (Consejo de Europa,

2002:85)

A veces con el mismo sentido que se le da al concepto de actividades de la
lengua se utiliza el de actividades comunicativas. No obstante, es necesario tener en
cuenta que este ultimo no siempre es equivalente al anterior. En el Diccionario de
Términos Clave de ELE (2008) se presenta este concepto desde la perspectiva de
quien aprende una lengua, definiéndolo como actividad de aprendizaje, sentido en el

que no se maneja en este trabajo:

“una actividad comunicativa es una actividad de aprendizaje concebida para que los
alumnos aprendan a comunicarse usando la lengua, teniendo en cuenta sus verdaderas
necesidades e intereses. Una actividad comunicativa tiene un claro objetivo pragmatico:
usar la lengua para conseguir algo, por ejemplo, consultar unos horarios de trenes para
decidir qué combinacion conviene al viajero; por tanto, estd mds orientada hacia
el significado que hacia la forma, mas hacia la fluidez que hacia la correccion. Se
entiende que la prdctica oral y escrita auténticamente comunicativa es la via optima

para el desarrollo del uso de la lengua” (Centro Virtual Cervantes, 2008).

Se decia lineas mas arriba que las actividades de lengua se materializan segun el

proceso comunicativo que se realice en textos orales o escritos (Consejo de Europa
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2002). De esta manera se entiende el concepto de texto como “un producto verbal
-oral o escrito- [...] la unidad minima con plenitud de sentido, que se establece
mediante procedimientos de negociacion entre emisor y receptor, y que se mantiene
en una linea de continuidad de principio a fin del texto” (Centro Virtual Cervantes,
2008). Se trata, por tanto, de una realidad empirica que se ve como el resultado de un

evento comunicativo producido en una situacion de comunicacion concreta.

Alineado a lo anterior, en esta investigacion se utiliza el término de texto para
“referirse a cualquier fragmento de lengua, ya sea un enunciado o una pieza escrita,
que los usuarios o alumnos reciben, producen o intercambian”. Ademas, los textos
“pueden clasificarse en distintos tipos que pertenecen a géneros distintos” (Consejo de

Europa, 2002:91)

De esta manera, apoyandonos en estos términos clave, uso de la lengua y
situaciones comunicativas, actividades de la lengua y textos se identifican, analizan y
clasifican las necesidades comunicativas a las que tendran que ser capaces de
responder quienes se dediquen al desempefio profesional de comercio exterior,

contexto que es objeto de estudio en esta investigacion.

2.6. Aspectos culturales

En este apartado se presenta, en el primer lugar, la definiciéon del concepto de
cultura y posteriormente, se presentan las categorias para el analisis de los aspectos
culturales del uso de la lengua, tomando como referente el Marco Europeo de

Referencia (MCER) y el Plan Curricular del Instituto Cervantes (PCIC).

2.6.1. Definicion de cultura

La cultura es un término complejo, multifacético, ambiguo e incierto (Chen, 2013)
cuya comprension varia de una nacion a otra, de una persona a otra de manera que no

hay una unica definicién del término de cultura (Liang, 2019; Medina Garriguez,
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2009). Duranti (2000: 47) dice que “nunca hasta ahora, el concepto habia sido tan

controvertido”.

El Diccionario de la Real Academia Espanola (DRAE) (2001) define el término
de cultura como un “conjunto de modos de vida y costumbres, conocimientos y grado
de desarrollo artistico, cientifico, industrial, en una época o grupo social, etc.”
(Carcedo Gonzalez, 1998: 166). Desde la Organizacion de las Naciones Unidas para
la Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO) se define la cultura de manera mas
amplia como “el conjunto de rasgos distintivos, espirituales y materiales, intelectuales
y afectivos que caracterizan una sociedad o un grupo social. Ello engloba, ademas de
las artes y las letras, los modos de vida, los derechos fundamentales del ser humano,

los sistemas de valores, las tradiciones y las creencias” (UNESCO, 1996).

La definicion que aporta Poyatos (1994) también incide en el conjunto de habitos,
comportamientos, ideas asociadas a un grupo humano; mas en concreto, defina la

cultura de la siguiente manera:

“La cultura puede definirse como una serie de habitos compartidos por los miembros de
un grupo que viven en un espacio geogrdfico, aprendidos, pero condicionados
biologicamente, tales como los medios de comunicacion (de los cuales el lenguaje es la
base), las relaciones sociales a diversos niveles, las diferentes actividades cotidianas, los
productos de ese grupo y como son utilizados, las manifestaciones tipicas de las
personalidades, tanto nacional como individual, y sus ideas acerca de su propia

existencia y la de los otros miembros” (Poyatos, 1994:25)

En esta misma linea, se encuentra la definicion dada por Harris (2007) quien
considera que una cultura es “el modo socialmente aprendido de vida que se
encuentra en las sociedades humanas y que abarca todos los aspectos de la vida social,

incluidos el pensamiento y el comportamiento.” (Harris, 2007: 17).

De este modo, la cultura no puede entenderse como un fendémeno cerrado y
monolitico que se perpetua de una generacidn a otra, sino mas bien como un modo de
interpretar la realidad que se nutre también de otras culturas. Esta perspectiva de
analisis permite entender la imagen de la diversidad cultural predominante hoy en dia

y sirve de fundamento a esta investigacion.

39



—~—Marco teodrico

A partir este modo de concebir la cultura, en esta investigacion se enfoca el
estudio de los aspectos culturales poniendo la mirada en cuestiones relacionadas con
las costumbres, las tradiciones, los héabitos, los comportamientos y los valores de los

usuarios de una lengua.

2.6.2. Aspectos culturales del uso de la lengua

Considerar la lengua como una realidad empirica y no un constructo teorico
conlleva la necesidad de tener en cuenta los aspectos culturales a ella asociados. Esto
se hace mas necesario, si cabe, cuando la comunicacion se establece entre hablantes
de lenguas y culturas diferentes como ocurre en este contexto que es objeto de estudio.
Se participa, por tanto, de la idea de Biel cuando dice, no en referencia al uso de la
lengua, pero si en referencia a su aprendizaje que “el aprendizaje de una lengua no se
completa sin el aprendizaje de la cultura que la acompaiia, asi pues, ambos conceptos

son inseparables” (Biel, 2016: 183).

Es, en este apartado, en el que se presentan los conceptos clave que se van a

manejar para el andlisis de los aspectos culturales.

Siguiendo en la linea de asumir como referente para esta tesis el Marco de
referencia para las lenguas se considera como valida, también en ella, la idea de que
la diversidad cultural deje de ser un obstaculo para la comunicacion. Asi, se dice en el

citado documento

“el rico patrimonio de las distintas lenguas y culturas de Europa constituye un recurso
comun muy valioso que hay que proteger y desarrollar, y que se hace necesario un
importante esfuerzo educativo con el fin de que esa diversidad deje de ser un obstaculo
para la comunicacion y se convierta en una fuente de enriquecimiento y comprension
mutuos” (Consejo de Europa, 2002:2).

De esta manera, los aspectos culturales son también elementos indispensables en
el Marco de Referencia para identificar las necesidades de los usuarios de una lengua.
Pero, ademas, las distintas culturas (nacional, regional y social) a las que accede el
usuario con su competencia cultural no coexisten simplemente una junto a otra, sino
que las compara, contrasta e interactuan activamente para producir una competencia

pluricultural enriquecida (Consejo de Europa, 2002).
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De esta manera, el conocimiento académico o empirico en un campo profesional
determinado desempefia evidentemente un papel importante en la produccion y
comprension de textos en una lengua extranjera. Pero, también el conocimiento
empirico relativo a la vida diaria (organizacion de la jornada, las comidas, los medios
de transporte, la comunicacion y la informacion), en los &mbitos publicos o privado,
es, por su parte, igual de esencial para la realizacion de actividades de lengua en una
lengua extranjera A esos saberes, hay que afadir asimismo el conocimiento de los
valores y las creencias compartidas por grupos sociales de otros paises ( creencias
religiosas, tabues, la historia comun asumida, etcétera.) lo que resulta esencial para la
comunicacion intercultural. Estas multiples areas de conocimiento varian de un
individuo a otro; pueden ser especificas de una cultura, pero también pueden estar

relacionadas con parametros y constantes mas universales (Consejo de Europa, 2002).

En definitiva, el individuo como usuario de una lengua tiene que tener un
conjunto de saberes diversos entre los que cabe destacar, en este momento, el

conocimiento sociocultural y la conciencia intercultural.

En relaciéon al conocimiento sociocultural es necesario tener en cuenta las
distintas caracteristicas sociales y culturales, las convenciones sociales y de
comportamiento propias de las comunidades en las que se habla una lengua: la vida
diaria; las condiciones de vida; Las relaciones personales, (relaciones de poder y
solidaridad); los valores, las creencias y las actitudes respecto a distintos factores; o el

lenguaje corporal (Consejo de Europa, 2002).

Respecto a la conciencia intercultural, destaca tener conciencia de la diversidad
social y cultural entre los dos mundos, el propio y el de la comunidad objeto de
estudio, ademas de tener conciencia de otras culturas lo que facilita ubicar ambas en

su contexto

El Plan Curricular del Instituto Cervantes (PCIC), en el que se fijan y desarrollan
los niveles de referencia para la ensefianza del espafiol como lengua extranjera

(Instituto Cervantes, 2006) se organiza en cinco componentes, entre los cuales destaca
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el componente cultural constituido por tres aspectos: los referentes culturales, los
saberes y comportamientos socioculturales, y las habilidades y las actitudes

interculturales.

Respecto a los referentes culturales, destacan, sin la intencidén de exhaustividad,
los rasgos caracteristicos de las culturas que conviven en Espafia e Hispanoamérica,
de manera que se intenta dar una vision general de los referentes que han pasado a
formar parte del acervo cultural (Correas, 2015). Entre estos referentes se incluyen las
caracteristicas geograficas, demogréficas, politicas, econdmicas, patrimonio historico
y cultural, etc. También se recogen “creencias y valores, y representaciones como
simbolos asociados a hechos y realidades culturales™ de los paises hispanos. (Instituto

Cervantes, 2006:519).

En lo relativo a los saberes y comportamientos socioculturales, se incluyen los
conocimientos referentes a “los aspectos cotidianos, la identidad colectiva, la
organizacion social, las relaciones personales, etc. que se dan en una determinada
sociedad”, “basdndose en la experiencia”. Estos contenidos se organizan en tres
apartados: condiciones de vida y organizacion social; relaciones interpersonales; e

identidad colectiva y estilo de vida (Instituto Cervantes, 2006: 549).

En lo que respecta a las habilidades y actitudes interculturales que constituyen el
componente cultural, se hace referencia a la configuracioén de la identidad cultural, la
asimilacion de los saberes culturales, la interaccion cultural y mediacion intercultural.
“Los contenidos que presenta el inventario en sus diferentes apartados pertenecen a

dos categorias diferentes: habilidades y actitudes” (Instituto Cervantes, 2006: 598)

De acuerdo a lo expuesto anteriormente y como dice el antropologo
estadounidense e investigador intercultural Edward T. Hall (1989) la cultura es la
comunicacion y comunicacion es cultura, puesto que la comunicacion y la cultura se
influencian mutuamente. “La cultura puede afectar al modo como los individuos se
comunican y la manera como los individuos se comunican puede cambiar la cultura
que ellos comparten” (Viladot, 2008:65). Como la lengua es un instrumento de

comunicacion, se considera que la lengua y la cultura estan estrechamente vinculadas.
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En las situaciones comunicativas donde realizamos la comunicacion, el donde, como,
cuando y por qué estan relacionados con los aspectos culturales en que se desarrollan
los usos de la lengua. De esta forma, los aspectos culturales son componentes
imprescindibles implicados en los usos de lengua que se estudian en esta

investigacion.

2.7. Estado de la cuestion. Analisis de necesidades del Espafiol con Fines

Especificos en comercio exterior en el contexto chino.

En este apartado, se realiza una revision de los estudios que se han llevado a
cabo sobre el analisis de necesidades del Espaiiol con Fines Especificos en comercio
exterior en el contexto chino. Los estudios sobre esta tematica no comienzan, salvo
algun caso aislado, hasta entrado el siglo XXI en este pais. A partir de entonces se han
llevado a cabo algunas investigaciones referidas al andlisis de necesidades en diversas
lenguas, ademds de en espafiol, con fines especificos en comercio o negocios. A
continuacion, se presentan estos estudios agrupados en dos subapartados: uno,
dedicado a los estudios empiricos sobre AN de lenguas extranjeras con el fin
especifico del comercio o de los negocios; y otro, centrado en el caso concreto del

espafiol.

2.7.1. Analisis de Necesidades en Lenguas con Fines Especificos en negocios o

comerecio.

Un estudio pionero en el contexto chino sobe el andlisis de necesidades en el
marco de la ensefanza-aprendizaje de lenguas es el de Ni y Liu (1994). Estos autores
pasaron unos cuestionarios a los egresados de Instituciones de Medicina para indagar
sus necesidades comunicativas de uso del inglés. El resultado de la investigacion
demuestra que la principal motivacion para estudiar inglés es, en primera instancia,
aprobar el examen nacional pero una vez que se graduan, les interesan los usos de la
lengua requeridos en el ejercicio profesional. Ademas, aporta cudl es el grado de
importancia que le conceden a las cinco destrezas lingliisticas que por este orden son

las siguientes: lectura, traduccion, audicion, expresion oral y redaccion. Se manifiesta,
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asimismo, que mas del 30% de los estudiantes considera que se limitan a aprender el
vocabulario especifico de medicina y que lo aprenden de memoria a lo largo de los

cursos universitarios de Inglés para Fines Especificos.

A parte del anterior trabajo desarrollado en el ambito de la medicina, los
primeros estudios que se desarrollan en el siglo XXI, los de Cheng (2002), Yu (2002)
y Guan (2005), son estudios de corte mas bien teérica sobre el Andlisis de
Necesidades. A estos les suceden una serie de trabajos empiricos en LFE en comercio

a los que nos referimos a continuacion.

Tang (2008) en su estudio presenta los principios para el disefio de un curso de
inglés para los negocios a partir del AN. En este trabajo se pone de relieve las
siguientes cuestiones: las necesidades meta y las de aprendizaje; la consideracion de
necesidades tanto de los aprendices como de las escuelas y la sociedad; y una
reflexion detenida sobre el disefio del curriculum y la importancia de atender al

proceso de ensefianza.

En referencia a otros estudios empiricos, estos se desarrollan fundamentalmente
desde tres perspectivas. Una, desde la perspectiva del curriculum o reforma de
ensefianza a partir de un andlisis de necesidades. Asi, por ejemplo, Zhao (2005)
considera y define la naturaleza y tarea de los cursos de postgrado, identifica una serie
de problemas, y propone un modelo de curso mas adecuado. Por su parte, Zhou y
Wang (2010) plantean sugerencias de reforma del curriculum de los cursos de inglés

en las universidades a partir del AN.

Otros estudios se plantean desde otra perspectiva. Es el caso de Fu, Pang y Zhou
(2001) quienes analizan una situacién meta, en concreto, las necesidades del mercado
laboral al que se orientan las personas cualificadas al ingresar en el contexto de
“World Trade Organization” (WTO), y plantean sugerencias de ensefanza para

facilitar la formacion.

Desde otra perspectiva, se plantean otros estudios que ponen el foco en una
destreza lingiiistica determinada con el propdsito de mejorar la ensefianza de un curso
especializado de lenguas. Una investigacion de este tipo es la de Pan (2006) quien

indaga sobre las necesidades de desarrollo de la destreza de audiciéon y hace una
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propuesta para su ensefianza y evaluacion. Zhang y Liu (2007) se centran en las

destrezas de escritura y redaccion en la ensefianza de inglés para universitarios.

Otro estudio relevante es el que Wu y otros (2004) llevan a cabo; un AN para
cursos de inglés de los negocios en el que los informantes son estudiantes y egresados
dedicados al comercio exterior. Los resultados de este estudio apuntan discrepancias
entre el punto de vista de los dos colectivos implicados respecto a la importancia que
les conceden a las distintas destrezas de uso de lengua. Los estudiantes situan las
destrezas en el siguiente orden de importancia: 1°, la lectura; 2° la audicion; 3°, la
expresion oral; 4°, la redaccidn; y en 5° lugar, la traduccion. Por el contrario, para los
egresados el orden en importancia es el siguiente: 1°, la lectura; 2°, la expresion oral,
3°, la redaccion; 4°, la audicion; y, 5° la traduccion. También se manifiesta como
resultado destacable la falta de materiales didacticos ajustados a las necesidades

comunicativas de los aprendices.

En esta misma linea, Chew (2005) realiza una investigacion sobre las destrezas
lingiiisticas de inglés mas utiles para los egresados que trabajan en bancos de Hong
Kong. Se elaboran las necesidades de lengua a partir de entrevistas y cuestionarios
para comparar los resultados entre qué se ensefia en las universidades y qué es lo que
se requiere enseflar profesionalmente a fin de implementar una ensefianza de lenguas
mas acorde con las necesidades lingiiisticas de los aprendices. Los resultados dan

prioridad a la destreza en redaccion.

Asimismo, Lu (2007) lleva a cabo un analisis de necesidades para la titulacion de
Inglés para los negocios en el contexto educativo de una institucion vocacional. En
este estudio la recogida de informacién se lleva a cabo en la propia institucion y en
empresas con la finalidad de analizar si el disefio de los cursos de Inglés para los
negocios satisface las necesidades de los estudiantes y los empleadores. Los
resultados demuestran que los aprendices tienen una alta expectativa en los cursos e
intentan adquirir amplios conocimientos sobre negocios y dominar las destrezas del
inglés. Por el contrario, los empleadores del sector de comercio exterior prefieren
contratar personas con buen dominio de inglés, conocimientos de negocio

internacional, y habilidades de operacion de negocio.
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Como se ha podido ver, los estudios sobre la tematica de esta tesis son escasos

todavia y estan focalizados, fundamentalmente en la lengua inglesa.

2.7.2. Analisis de Necesidades del Espaiiol con Fines Especificos en comercio o

negocios

Son pocos los estudios sobre la temdatica que nos ocupa. Entre ellos, cabe
destacar la tesis doctoral de Li (2018). Se trata de un estudio de caso, contextualizado
en la Universidad de Estudios Internacionales de Shanghai (China), con los
estudiantes del tercer y cuarto curso de la carrera titulada “Espafiol con menciéon en
administracion y Direccion de Empresas”. Utilizando como instrumentos de recogida
de informacion la observacion de clases y cuestionarios, se identifican las necesidades
reales de los alumnos con respecto a las motivaciones, las dificultades durante el
aprendizaje, la efectividad de los recursos didacticos y la metodologia, etc. A partir de
los resultados obtenidos, se propone una plantificacion curricular para dicha carrera y
se elaboran materiales didacticos que se ajustan a las necesidades de aprendizaje de
los estudiantes. Se considera que es un estudio empirico que parte del modelo de

andlisis de la situacion presente a diferencia de nuestra investigacion.

Ademas del anterior estudio, se han encontrado tres articulos relacionados con el
tema. Uno es el caso de Yiy Zhao (2016) quienes investigan el estado de desempefio
de los egresados de una universidad aplicada de la Provincia de Shandong. Los
resultados revelan que se da una alta tasa de empleo de los egresados y que optan a
ofertas de calidad ante la gran demanda laboral de quienes estudian espafiol. No
obstante, los resultados también manifiestan que las entidades contratadoras detectan
deficiencias en la formacion de estos egresados que llevan a plantear sugerencias de

cambios en el curriculum para adecuarse mas a las exigencias del mercado laboral.

Por su parte, Zhou y Liu (2019) indagan en las 16 empresas localizadas en la
zona Yang-zi sobre las caracteristicas de los empleos a los que acceden los graduados
que estudian espafiol. Los resultados manifiestan que es necesario aumentar las
competencias orales y los conocimientos de la lengua espafiola, ademés de otras

habilidades comunicativas, de cooperacion, de liderazgo, etc. También ponen de
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relieve los conocimientos disciplinares como imprescindibles y complementarios al

manejo de la lengua.

El tercer articulo elaborado por Ma, Zhang y Liu (2020) se plantea indagar sobre
los requisitos requeridos y las necesidades de uso de lengua de los profesionales que
van a utilizar las lenguas extranjeras en el trabajo segun lo considerado por diversas
empresas localizadas en la Ciudad de Dalian. La recogida de datos se hace a través de
cuestionarios a las empresas seleccionadas, y del analisis de los requisitos de dominio
de lenguas extranjeras que tales empresas determinan a la hora de contratar a los
profesionales y del analisis de los puestos de trabajo que les ofrecen. Los resultados
ponen de manifiesto que, entre las diversas lenguas, los puestos ofrecidos para
graduados de facultades de espafiol cuentan con mejores salarios en comparacion con
otras lenguas como el inglés y el japonés, a pesar de que ambas son las mads
demandadas. Del andlisis de los requisitos de las ofertas publicadas se concluye que
las necesidades formativas en lengua extranjera se han de determinar a partir de una
cooperacion mas estrecha entre la empresa y las facultades de lenguas. Ademas, se
sugiere la conveniencia de crear una certificacion del uso de la lengua de cara a

trabajar en la empresa.

En conclusion, son muy escasos los estudios desarrollados en el contexto chino
sobre el analisis de necesidades en relacion al Espafiol con Fines Especificos. Los
estudios existentes, como se ha podido ver, se ocupan en indagar sobre las
necesidades formativas en un determinado contexto, las preferencias por el desarrollo
de unas destrezas lingiiisticas sobre otras o las mejoras de los curriculums segtn los

aprendices, los egresados o las empresas que ofertan los puestos de trabajo.
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Marco metodologico

En este capitulo se presenta todo lo concerniente a la metodologia que se
emplea para el desarrollo de esta investigacion. Siguiendo un orden légico, se
describe, en primer lugar, la naturaleza y el disefio general de la investigacion. A
continuacion, se presenta el contexto del estudio; después, las preguntas
planteadas de las que se originan los objetivos de esta tesis. Posteriormente, se
indican los diversos informantes que participan: los informantes del colectivo de
los empresarios/empleados, el colectivo de docentes de ELE de centro educativos
de comercio exterior y el colectivo de docentes disciplinares de comercio exterior,
todos ellos de la zona de la Provincia Zhejiang. Le sigue a esta informacion la
indicacion de los procedimientos empleados para seleccionar los materiales
didacticos mas usuales para la ensefianza de ELE en este contexto y que seran
objeto de estudio. Y después, se pasa al apartado del instrumento de obtencion de
datos, sefialando su disefio, validacion e implementacion. Se desarrollan, a
continuacion, y de manera minuciosa los procedimientos que se llevan a cabo en
esta tesis para que se adapten a los requisitos del paradigma cientifico. Al final,

se presenta como se ejecuta el andlisis de los datos.

3.1. Naturaleza y disefio general de la investigacion

Este estudio se considera como una investigacion cualitativa que se sitiia en
analizar tres colectivos distintos como docentes de ELE en instituciones
universitarias de formacién en comercio exterior, docentes disciplinares de
comercio exterior en esas mismas instituciones y el colectivo
empresarios/empleados dedicados a este sector en el ambito geografico de la

Provincia de Zhejiang, China.
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Se trata de un estudio de tipo descriptivo, exploratorio e interpretativo,
mediante el cual se pretende lograr el objetivo general de la investigacion que se
destina a identificar los usos de ELE en el contexto profesional de comercio
exterior y analizar las implicaciones derivadas de esos usos para una mejora de la
calidad formativa de los estudiantes de las Instituciones Universitarias

Vocacionales o Aplicadas.

Como producto ultimo de la investigaciéon se elabora un repertorio
lingiiistico o un repertorio de usos de lengua representativo de las necesidades
comunicativas y de aprendizaje para el desempeno profesional de comercio
exterior en el marco del contexto geografico, social y cultural en el que se ubica

el estudio y de acuerdo a lo que los tres colectivos de informantes manifiestan.

Ademads, se comparan y contrastan los resultados obtenidos con los usos de
lengua que son objeto de ensefianza-aprendizaje en tres manuales didacticos
empleados en cursos los ELE en Instituciones Educativas que forman
profesionales de comercio exterior, con el propdsito de extraer sugerencias de

mejora para la ensefianza.

3.2. Contexto de la investigacion

Con la finalidad de contextualizar la investigacion se presenta en los
siguientes subapartados informacién sobre la ensefianza de ELE con el fin
especifico de comercio exterior en el nivel formativo denominado vocacional en

China y el auge del comercio entre China y los paises hispanicos.

3.2.1. Contexto de la ensefianza de ELE con fines especificos en el nivel

vocacional en China

La ensefanza de espafol como lengua extranjera (ELE), en este caso, en el

nivel de la educacion vocacional en China, se estd enfrentando a oportunidades y

52



—~—Marco metodologico

retos sin precedentes. Desde el establecimiento de la primera facultad de espanol
en la Universidad de Lenguas Extranjeras de Beijing en el afio 1952, hasta ahora,
la ensefianza de ELE ha experimentado enormes transformaciones en
dimensiones tanto de magnitud como de calidad educativa. Pero, el inicio de ese
desarrollo sucede especialmente con la entrada en la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC) y la elevada posicion internacional de China, de manera que el
empleo de graduados en la facultad de espafiol es mas demandado en

comparacion con los de otras facultades de lenguas extranjeras.

En cuanto al contexto de la ensefianza de ELE en el que se sitlia esta
investigacion, se puede decir que se enmarca en las instituciones universitarias
dentro de los estudios Vocacionales o Aplicados, que pueden tener una duracioén
de tres o cuatros anos y en los que se forma a estudiantes con una clara

orientacion profesionalizante o de aplicacion.

En este contexto educativo, es cada vez mas alto el nimero de estudiantes
que deciden matricularse en espafiol como lengua extranjera. Segin una
estadistica interna del Comité Nacional de Lenguas Extranjeras de Instituciones
Vocacionales de China, se sefialan para los afios 2013, 2014 y 2015 de los 24
institutos vocacionales un total de 4.669 estudiantes de ELE. Esta cifra ha ido en
aumento como también el nimero de instituciones vocacionales que de ser 24 ha
pasado a 28 en 2018°. A continuacidn, se presenta una tabla en al que se recogen
la totalidad de las instituciones universitarias que ofrecen espafiol como lengua
extranjera para fines especificos en el marco de titulaciones profesionalizantes o
aplicadas. Dentro de esta tabla se sefalan ensombrecidas las instituciones

educativas en las que se situa, en concreto, esta investigacion.

Tabla 2. Lista de instituciones universitarias vocacionales o aplicadas (elaborada por la propia

autora)

No. Provincia Codigo de la | Nombre de la institucion Ainos
institucion

1 Beijing 4111011417 Universidad de Alianza de Beijing 3

° se registraron en

https://gaokao.chsi.com.cn/sch/search.do?searchType=2&yxmc=&zymc=%E5%BA %94%E7%94%A8%E8
%A5%BF%E7%8F%AD%E7%89%99%E8%AF%AD&sySsdm=11&ssdm=&yxls=&yxIx=&xlcc=el
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Beijing 4111013728 Instituto Politécnico Peili de Beijing
Tianjin 4112012105 Universidad de China-Alemana de Ciencias
Aplicadas
4 Hebei 4113013074 Instituto Politécnico de Comercio Exterior de
Hebei
5 Hebei 4113013402 Instituto de Lenguas Extranjeras de Hebei
Shanghai 4131010275 | Escuela Superior de Turismo de Shanghai
Shanghai 4131012800 Instituto Politécnico de Lenguas Extranjeras y
Comercio de Shanghai
Shanghai 4131012913 Instituto Politécnico Bangde de Shanghai
Shanghai 4131012915 Instituto Politécnico Zhongde de Shanghai
10 Jiangsu 4132014180 | Instituto Politécnico de Turismo de Nanjing

14 Anhui 4134013065 Instituto de Lenguas Extranjeras de Anhui

15 Jiangxi 4136013422 Instituto Politécnico de Lenguas Extranjeras y
Comercio Exterior de Jiangxi

16 Shandong 4137010452 Universidad de Linyi

17 Shandong 4137012331 Universidad de Mujeres de Shandong

18 Shandong 4137013387 Instituto Politénico de Lenguas Extranjeras de
Shandong

19 Shandong 4137013874 Instituto Politécnico de Asuntos Exteriores de
Shandong

20 Wubei 4142012988 Instituto Politécnico de Asuntos Exteriores de
Wuhan

21 Hunan 4143014072 Instituto Politécnico de Asuntos Exteriores de
Hunan

Hunan 4143014072 | Instituto Politécnico de Asuntos Exteriores de

Hunan

22 Guangdong 4144013715 | Instituto Politécnico de Economia Exterior de
Guangzhou

23 Guangdong 4144013721 Instituto Politécnico de Industria y Comercio de
Guangdong

24 Guangxi 4145011837 Instituto de Turismo de Guilin

25 Guangxi 4145013830 Instituto Politécnico de Lenguas Extranjeras de
Guangxi

26 Guangxi 4145014026 | Instituto Politécnico Internacional de Yinghua
de Guangxi

27 Hainan 4146013577 Instituto Politécnico de Lenguas Extranjeras de
Hainan

Hainan 4146013577 Instituto Politécnico de Lenguas Extranjeras de
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Hainan

28 Sichuan 4151013673 Instituto Chengdu de La Universidad de | 3
Lenguas Extranjeras de Sichuan

En contraste con esta situacion de creciente demanda de cursos de ELE para
fines especificos en los niveles de formacion apuntados, no se dispone de
conocimiento particular para los desarrollos curriculares que requieren tales
formaciones ni de materiales didacticos adecuados que integren y aunen los

conocimientos disciplinares y los lingiiisticos y comunicativos (Lu, 2015).

3.2.2. Contexto de comercio exterior entre China y los paises

hispanohablantes

A medida que se promueve la iniciativa de la Franja y la Ruta planteada en
2013'°, cada vez se profundiza mas en las relaciones comerciales entre Espafia y
los paises latinoamericanos, y China. El contexto socioecondémico al que se
enfrenta la ensefianza de ELE ofrece oportunidades sin antecedentes en China,
puesto que la demanda de personas que sepan espafiol y comercio va en aumento

creciente.

En un contexto de gran desarrollo econdémico del pais y de apertura, las
relaciones comerciales entre China y los paises hispanohablantes,
particularmente latinoamericanos, se van estrechando cada vez més. Como
reflejo de esta situacion, pueden entenderse las visitas que en 2013 y 2014 realiza
el Presidente Xi de China a Latinoamérica, abriendo una nueva etapa de

cooperacion entre ambas partes.

A lo anterior responde, por ejemplo, que segun una estadistica emitida desde

la Aduana China!! entre enero y noviembre de 2017, el volumen de importacion

10" Disponible en: http://history.mofcom.gov.cn/?newchina=%E4%B8%80%E5%B8%A6%E4%B8%
80%E8%B7%AF%ES5%80%A1%ES%AE%AE%E7%9A%84%E6%8F%90%E5%87%BA
1" Disponible en: http://www.customs.gov.cn/eportal/ui?pageld=302275&currentPage=47&moduleld=
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y exportacion entre China y Latinoamérica se incrementd en comparacion con el
mismo periodo del afio anterior, alcanzando un 18.3%, cuando el porcentaje

promedio en todos los paises es el 12%.

Asimismo, en noviembre del 2016, el Ministerio de Relaciones Exteriores de
China public6 el Documento sobre la Politica de China hacia América Latina y
el Caribe, cuyo objetivo es promover una mayor cooperacion entre China y
Latinoamérica en diversos ambitos. A partir del analisis de las experiencias
adquiridas hasta el momento se plantea intensificar la cooperacion en ambitos

concretos como el comercio o la sociedad, entre otros.

Hay otros muchos datos que muestran el auge que estdn teniendo estas
relaciones comerciales y el interés por el espanol. En un documento sobre
Empleo y flujo de las personas cualificadas de habla espariola en China (INCAE
Business School y CECLA - Comunidad de Estudios Chinos y Latinoamericanos,
20177?) se menciona que el 67% de quienes aprenden espafiol tienen mucho
interés en desarrollar su profesion en Latinoamérica. También se tiene
informacion sobre los sectores en los que se concentra un nivel mayor de trabajo:
el primer lugar lo ocupa el sector del comercio con un 24.31%; luego, la

comunicacion informatica e internet, con 13.4% (Zhai y Alvarez, 2020).

En resumen, a medida que se profundiza el intercambio entre China y el
mundo hispanico, se ha experimentado un cambio radical de la oferta y la
demanda de las personas cualificadas de habla espanola. El contexto
socioecondmico orienta a la educacion de lenguas, y particularmente a la

redistribucion del peso de las lenguas.

3.3. Preguntas y objetivos de la investigacion

Una vez que se determina la naturaleza y el disefio general de la investigacion
y se conoce su contexto, pasamos al apartado en el que se recuperan los objetivos

que se exponen al principio, para presentar las preguntas a ellos vinculadas.

91806879368d4feabb9644105dcdeba3&staticRequest=yes
12 Disponible en: http://www.sohu.com/a/124376806 162758
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Desde el objetivo general de indagar sobre usos de lengua (ELE) que deben ser
objeto de aprendizaje por parte de los estudiantes de comercio exterior (nivel
ensefianza Vocacional/Aplicada) para un ejercicio profesional de calidad, se

formulan la pregunta general y las especificas de la tesis doctoral.
Pregunta general:

(Cudles son las necesidades de uso de ELE en el contexto profesional de
comercio exterior y qué relacion guardan estas necesidades con los manuales

mas usuales para esta formacion?
Preguntas especificas:

I. {Qué necesidades de uso de ELE con el fin especifico de comercio exterior se

identifican?

II. (A qué usos de ELE se responde en los materiales mas frecuentemente

empleados en la formacion de profesionales de comercio exterior?

3.4. Los participantes

En los préximos cuatro subapartados, se describird con detenimiento el
perfil de las instituciones vocacionales y aplicadas en las que se sitha la
investigacion y los tres colectivos de informantes: los docentes de ELE, los
docentes disciplinares de comercio y los empresarios o empleados de diferentes

sectores de la actividad de comercio exterior.

Las instituciones educativas seleccionadas a las que pertenecen los
informantes docentes son las siguientes: el Instituto Politécnico de Ningbo, el
Instituto Politécnico de Turismo de Zhejiang, el Instituto Politécnico de Industria
y Comercio de Yiwu y la Universidad de Lenguas Extranjeras de Yuexiu

(Zhejiang).
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Por otro lado, se establecen criterios distintos de seleccion en cada uno de
los colectivos de informantes. Respecto a los informantes que son docentes de
ELE comercio exterior, se selecciona el tipo de muestreo “total poblacion”
(Mendieta-Izquierdo, 2015). Es decir, se selecciona el conjunto de los 8 docentes
de ELE comercio exterior que trabajan en una de las cuatro instituciones

mencionadas impartiendo clase de esta area del espafiol con este fin especifico.

Respecto a los informantes que son docentes disciplinares de comercio y a
los empresarios o empleados de este sector, se usa como criterio seleccionador el
denominado muestreo por conveniencia, una técnica de muestreo no
probabilistico y no aleatorio. “Se suele utilizar sobre todo al principio de una
muestra por conveniencia que se denomina muestra de voluntarios, y se utiliza si
el investigador necesita que los posibles participantes se presenten por si
mismos” (Martin-Crespo y Salamanca, 2007:2). A partir de este tipo de muestreo
inicial, durante el proceso de entrevistas se incorporan nuevos informantes por
recomendacion del entrevistado, siguiendo la técnica de muestreo denominada
bola de nieve o muestreo en cadena. Esta técnica de cardcter practico y eficiente
“consiste en pedir a los informantes que recomienden a posibles participantes”

(Martin-Crespo y Salamanca, 2007: 2).

De esta manera, utilizando estas técnicas de seleccion se llega a los 9
docentes disciplinares en comercio confirmados y pertenecientes a las cuatro
instituciones mencionadas. Por otro lado, a partir del andlisis de estadisticas
sobre los sectores mas relevantes de exportacion al exterior, se plantea la
seleccion de 12 informantes en total para el colectivo de empresarios/empleados,
cuatro por cada tipo de empresa segun su tamafio. En total, 12
empresarios/empleados que van a involucrarse en la investigacion. También es
necesario indicar que en caso de no alcanzar la saturacion de la informacion se

continuarian realizando mas entrevistas.

En resumen, como indica Patton (1990) “purposeful sampling is the
dominant strategy in qualitative research. Purposeful sampling seeks
information-rich cases which can be studied in depth” (citado por Hoepfl, 1997:
51). De esta manera se llega a un total de 29 informantes determinados en

nuestro estudio como “purposeful sampling”, cuyo nimero de casos permite
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llegar a la saturacion de la informacidn por lo que se mantiene este nimero como

casos ricos y se deja de recoger informacion.

3.4.1. Perfil de instituciones vocacionales y aplicadas

La Provincia de Zhejiang, la zona geografica donde se sitla nuestra
investigacion, es una de las zonas con comercio exterior mas prosperas en todo el
pais segun los datos estadisticos. En ella, se ubican los tres institutos politécnicos
la una universidad de tipo aplicado en las que se imparten cursos de ELE en el
marco de estudios aplicados y cuyos graduados mayormente trabajan en los
sectores del comercio exterior particularmente distribuidos en las empresas
locales. En el siguiente mapa se muestra la ubicacion de estas instituciones en la

provincia de Zhejiang.
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Figura 6. Mapa de ubicacion de la Provincia de Zhejiang (elaborado por la propia autora)

A continuacién, se presentan las cuatro instituciones incorporadas en la

investigacion, donde se seleccionan como informantes todos los docentes de ELE
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en comercio exterior, y dos o tres docentes de la disciplina de comercio exterior

de cada una.

El Instituto Politécnico de Ningbo esta ubicado en la ciudad de Ningbo cuyo
puerto ocupa el cuarto lugar del mundo en volumen de entrada y salida de
mercancias. Se trata de una ciudad industrial con unas 18.000 empresas con
exportacion exterior, segiin estadistica del afio 2018'* del Burd Comercial de
Ningbo. En este contexto comercial, se establecid desde 2007 la facultad de
espafiol aplicado para apoyar con sus cursos el desarrollo y la prosperidad de la

zona.

Por el momento, se ensefia espafiol aplicado a lo largo de tres cursos y el
nimero de alumnos matriculados ronda los 120 en total. Hasta febrero de 2019
habian egresado un total de ocho promociones y mas de 300 titulados que

mayoritariamente se dedican al comercio exterior.

Este Instituto cuenta con tres docentes chinos de ELE y un docente
hispanohablante que trabaja a tiempo completo. A ellos, hay que afadir una
profesora china como tutora de practicas. Todos ellos comparten experiencias de
ensefianza de ELE en comercio exterior implementadas en materias que se
denominan Espafiol Comercial y Traducciéon e Interpretacion de Espafiol

Comercial.

El Instituto Politécnico de Turismo de Zhejiang estd ubicado en Hangzhou,
la capital de la Provincia de Zhejiang, en el que se imparte espaiiol aplicado
desde 2010. En este caso, el objetivo curricular atiende a dos ambitos: el del
turismo y el del comercio exterior, opcidn esta ultima seleccionada por la
mayoria de los graduados. De manera similar al Instituto Politécnico de Ningbo,
en el de Zhejiang la formacion en espafiol aplicado se desarrolla en tres cursos,
teniendo cada curso en torno a 40 estudiantes. Hasta febrero de 2019, se habia
titulado seis promociones, llegando a unos 250 graduados en total. La
especialidad de espafiol aplicado cuenta con 6 docentes a tiempo completo, entre

los cuales cuatro son chinos y dos, extranjeros.

13 Disponible en: http://www.nbcom.gov.cn/art/2019/2/1/art_17354 3582734.html
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El Instituto Politécnico de Industria y Comercio de Yiwu esta ubicado en la
Ciudad de Yiwu que cuenta con un gran centro de mercado que vende al por
mayor mas de 320.000 articulos tanto en el interior de China como a mas de 180
paises. Se crea la especialidad de espafiol aplicado en 2016 y, como en los otros
dos institutos, se organiza en 3 cursos de 40 personas cada uno. En este caso, la
primera promocioén de graduados se produce recientemente, en marzo de 2019.
Aqui, hay seis docentes de ELE para fines especificos, tres chinos y otros tres

extranjeros.

Ademas de los Institutos Politécnicos mencionados, la Provincia de Zhejiang
cuenta con otras tres instituciones universitarias que disponen de la Titulacion de
Espaiol, pero solo en una de ellas, Universidad de Lenguas Extranjeras de
Yuexiu, se forma desde una orientaciéon aplicada. En las otras dos universidades
la titulacion de espaiiol tiene un disefio curricular mas tradicional, encaminado a
la formacion en lingiiistica y literatura. Esta Universidad de Lenguas Extranjeras
se crea en 2005 y, en un primer momento, organizaba la titulacion en tres cursos,
pero luego se ha ampliado a cuatro. Se imparten dos especialidades: una de
traduccion y la otra de comercio. El niimero se egresados de esta universidad va
progresivamente en aumento, de manera que hoy en dia se estima que alcanzan el
millar. Dispone de 31 docentes de ELE de los cuales 27 son chinos y 4,

extranjeros.

3.4.2. Perfil de docentes de ELE en comercio exterior

Para adentrarnos en el perfil de este colectivo de docentes, se sefiala en la
siguiente tabla el tipo de materias que imparten en los diferentes cursos que
conforman la formacion en Comercio Exterior con espafiol como lengua
extranjera. Las materias se presentan en relacion con la institucion en la que se

imparten.
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Tabla 3. Cursos de ELE para fines comerciales en las cuatro instituciones

Entidad

Asignaturas de ELE para fines comerciales

Instituto Politécnico de
Ningbo

Obligatorias

Espaiol comercial | y Espanol comercial Il

Optativas

Espaiol profesional,

Redaccion de espaiiol profesional,

Interpretaciéon y traduccion de espaiol comercial,
Cultura de Latinoamérica y Espaina

Instituto Politécnico de

Turismo de Zhejiang

Obligatorias

Espaiol comercial

Optativas

Redaccién de correspondencia en espaiiol,

Panorama de cultura y turismo de paises
hispanohablantes

Instituto Politécnico de
Industria y Comercio de

Yiwu

Obligatorias

Investigacion del mercado de comercio exterior

Practicas

Practica de espainol comercial

Practica de traduccion

Optativas

Correspondencia y negociacion de comercio
exterior en espaiol

Espaifiol comercial |, Espafol comercial Il y
Espafiiol comercial Il

Intercambio de interculturalidad (costumbres y
culturas de los paises hispanicos)

Espafol de comercio transfronterizo

Universidad de Lenguas
Extranjeras de Yuexiu

de Zhejiang

Optativas

Espaiiol comercial

Textos en espaiiol de comercio y economia
internacionales

Interpretaciéon comercial
Redaccién de correspondencia de comercio

Panorama de los paises hispanicos

Como puede verse en la anterior tabla, en los planes de estudio de las cuatro

instituciones se imparten materias de espanol lengua extranjera con el fin

especifico de comercio exterior y asignaturas referidas a la cultura de los paises

hispanicos. Es bastante comun que haya materias generales o de iniciacion a la

formaciéon como el caso de las denominadas “Espafiol comercial” y otras que,

habitualmente son consideradas optativas, se orientan hacia la redaccion,

traduccion e interpretacion, cultura, etc. En solo una de las instituciones, el

Instituto Politécnico de Industria y Comercio de Yiwu, se contempla, en el
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curriculum, practicas profesionales que se realizan en el Mercado de Yiwu.

Este colectivo de informantes, ocho en total, se distribuyen de la siguiente
manera segun la institucion de la que son docentes. Al Instituto Politécnico de

Ningbo corresponden cuatro de los informantes.

Tabla 4. Docentes de ELE comercio exterior del Instituto Politécnico de Ningbo

No. | Docentes Asignaturas impartidas

1 DENZ01 Espafiol comercial

2 DENZ02 Interpretacion y traduccién de espafiol comercial
3 DENZ03 Espafiol comercial

4 DENZ04 Espafiol comercial, espafiol profesional

Entre los seis docentes de ELE que imparte clase en el Instituto Politécnico
de Turismo de Zhejiang solamente uno ensefa espafiol comercial, luego de esta

institucion tenemos un solo informante como puede verse en la siguiente tabla.

Tabla 5. Docente de ELE comercio exterior del Instituto Politécnico de Turismo de Zhejiang

No. | Docentes Asignaturas impartidas

5 DEZLO01 Espafiol comercial

Del Instituto Politécnico de Industria y Comercio de Yiwu se cuenta
solamente con un informante, docente de ELE comercio exterior como figura en

la siguiente tabla.

Tabla 6. Informante del Instituto Politécnico de Industria y Comercio de Yiwu

No. | Docentes Asignaturas impartidas

6 DEJHO1 Espaiol comercial,
Espafol de comercio transfronterizo
Correspondencia y negociacion de comercio exterior

Y, finalmente, los informantes de la Universidad de Lenguas Extranjeras de
Yuexiu, docentes de ELE comercio exterior, son dos como se ve en la tabla

siguiente.
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Tabla 7. Informantes, docentes ELE comercio exterior de la Universidad de Lenguas Extranjeras

de Yuexiu
No. | Docentes Asignaturas impartidas
7 DEYXO01 Interpretacién comercial
Redaccién de correspondencia de comercio
8 DEYX02 Interpretacién comercial
Textos en espafiol de comercio y economia internacionales

La distribucion por edades de este colectivo de informantes, los docentes de

ELE de comercio exterior, es como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 8. Docentes de ELE de comercio exterior, segun la edad

No. | Docentes Edad
1 DENZ01 28
2 DENZ02 32
3 DENZ03 33
4 DENZ04 39
5 DEZLO1 28
6 DEJHO1 27
7 DEYX01 28
8 DEYX02 26

De los 8 docentes entrevistados, 5 estan en el rango entre 25 y 30 afios y
ocupan el 62,5% de la totalidad. El rango entre 31 y 35 afios, ocupado por 2
docentes, supone un 25% de la totalidad. Y, finalmente, entre 36 y 40 afios, solo

se encuentra un informante, lo que supone un 12,5% del total.

Segun la variable de género, este colectivo estd conformado

fundamentalmente por mujeres. Se distribuye de la siguiente manera.
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Tabla 9. Docentes de ELE comercio exterior, segun la variable de género

No. | Docentes Género
1 DENZ01 Mujer
2 DENZ02 Mujer
3 DENZ03 Mujer
4 DENZ04 Hombre
5 DEZLO1 Hombre
6 DEJHO1 Mujer
7 DEYX01 Mujer
8 DEYX02 Mujer

Dentro de los docentes de ELE comercio exterior solamente hay dos

hombres, lo que supone el 25% de la totalidad frente al 75% que son mujeres.

En relacion con los afios de experiencia que tiene los docentes de ELE
comercio exterior, la situacion es bastante homogénea. Como puede verse en la
tabla que sigue, ninglin informante tiene mas de cuatro afios de experiencia y la

mayoria solo cuanta con uno o dos afos.

Tabla 10. Afios de experiencia de los docentes de ELE comercio exterior

No. | Docentes Anos de experiencias en
la ensefianza de ELE
comercio exterior

1 DENZ01 2

2 DENZ02 4

3 DENZ03 1

4 DENZz04 2

5 DEZLO1 3

6 DEJHO1 2

7 DEYX01 2

8 DEYX02 1

Se da la circunstancia de que en este colectivo de docentes una informante,

la niamero tres, con solo un afio de experiencia en la ensefianza de ELE, cuenta,
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sin embargo, con experiencia en el ejercicio profesional en comercio exterior.
Compagina su labor de docente y de intérprete e intermediario en comercio
exterior con paises hispanicos. Ningun otro docente cuenta con experiencia de

trabajo en ese ambito laboral.

3.4.3. Perfil de docentes disciplinares de comercio

Para introducirnos en el perfil de este otro colectivo de docentes se presentan,
a continuacion, los tipos de materias que imparten en las instituciones a las que
pertenecen como puede verse en la siguiente tabla. Como puede verse son
materias disciplinares, tedricas o practicas, del drea del comercio exterior y de los

negocios.

Tabla 11. Informantes y materias que imparten e instituciones

No. | Institucion Docentes Asignaturas impartidas

1 Instituto DCNZ01 E-comercio,
Politécnico Practica y teoria de comercio internacional,
de Ningbo Mercadeo,

Emprendimiento e innovacion
Economia

2 Instituto DCNz02 Practica y teoria de comercio internacional
Politécnico Derecho comercial
de Ningbo

3 Instituto DCNZz03 Documentos de comercio exterior
Politécnico Comercio transfronterizo
de Ningbo

4 Instituto DCZL01 Practica y teoria de comercio internacional
Politécnico
de Turismo
de Zhejiang

5 Instituto DCZL02 Practica y teoria de comercio internacional
Politécnico Documentos y correspondencias comerciales
de Turismo
de Zhejiang

6 Instituto DCYWO01 Practica y teoria de comercio internacional
Politécnico Practica de seguimiento de documentos
de Industria y
Comercio de
Yiwu

7 Instituto DCYWO02 Practicas de comercio exterior
Politécnico Inspeccion de mercancias
de Industria y
Comercio de
Yiwu

8 Universidad DCYX01 Practica y teoria de comercio internacional
de Lenguas
Extranjeras
de Yuexiu
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9 Universidad DCYX02 Finanzas
de Lenguas Practica y teoria de comercio internacional
Extranjeras
de Yuexiu

Seglin la variable de edad, los informantes de este colectivo responden a un

patron muy distinto al anterior, como puede verse en la siguiente tabla.

Tabla 12. Docentes disciplinares segun la edad

No. | Docentes Edad
1 DCNZ01 40
2 DCNZz02 39
3 DCNz03 44
4 DCZL01 46
5 DCZL02 38
6 DCYWO01 41
7 DCYW02 38
8 DCYXO01 33
9 DCYX02 56

La mayor parte de ellos se sitian en una franja entre los 38 y los 46 afios,

muy por encima de las edades de los docentes de ELE.

En relacion con la variable de género, la situacion también es diferente. En el
caso de los docentes disciplinares, predominan los hombres (6 en total) frente a

tres mujeres, como puede verse en la siguiente tabla.

Tabla 13. Docentes disciplinares segun el género

No. | Docentes Género
1 DCNZz01 Hombre
2 DCNZz02 Hombre
3 DCNZ03 Hombre
4 DCZL01 Hombre
5 DCZzZL02 Mujer

6 DCYWO01 Hombre
7 DCYWO02 Mujer

8 DCYXO01 Mujer

9 DCYX02 Hombre
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El perfil de este colectivo de docentes presenta otro rasgo por el que se
diferencian de los docentes de ELE. Se trata de los afios de experiencia en la

ensefianza de las materias, variable representada en la siguiente tabla.

Tabla 14. Afos de experiencia de los docentes disciplinares

No. | Docentes Anos de experiencias en
la ensefnanza

1 DCNZz01 10

2 DCNz02 10

3 DCNz03 15

4 DCZLO01 16

5 DCZL02 8

6 DCYWO01 12

7 DCYWO02 9

8 DCYXO01 5

9 DCYX02 10

Como puede verse, la mayor parte de estos informantes tienen una
experiencia docente que supera los 10 afios o ronda esta edad. Se da la
circunstancia también de que la mayor parte de los informantes (salvo el
informante nimero 3, DCNZ03, y el numero 9, DCYXO02) ademas de tener
amplia experiencia docente la tienen en el ejercicio profesional de comercio

exterior.

3.4.4. Perfil de empresarios/empleados

En primer lugar, se requiere que todos los empresarios/empleados dedicados
al comercio exterior y seleccionados dominen el espafiol y que, ademads, su
actividad comercial o negocios se establezca con los paises hispanos de manera
que proporcionen informacion valida de cara a los objetivos que la investigacion

se plantea.
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Una vez que se cumplen estos requisitos, otro criterio que se tiene en cuenta
es que los informantes trabajen en sectores en que se realiza el comercio exterior
segln la zona en que se sitia el estudio, que es la Provincia de Zhejiang. Y se
seleccionan informantes distribuidos en los sectores de la actividad comercial

mas relevantes en esta zona geografica.

A la luz de estadisticas del departamento comercial de la Provincia de
Zhejiang hasta diciembre de 2018, los tres tipos de productos mas exportados al
extranjero son los productos mecanicos y eléctricos (43,5%), textiles y prendas
de vestir (22,3%), y ocho tipos de productos cotidianos de la industria ligera
(16,6%), etc. El destino de comercializacién es dirigido a todo el mundo,
particularmente enmarcandose a los paises hispanohablantes como Espaia,
Colombia, México, Chile etc. Asi seleccionamos cuatro informantes distribuidos

en estos tres sectores mencionados, en total son 12 personas.

En cuanto a la distribucion de los informantes por tipos de empresas, de
acuerdo con los Criterios Estadisticos de Clasificacion Empresarial de Tamarnio
Grande, mediano, pequerio, y micro (Bur6 Nacional de Estadistica de China,
2017), el comercio exterior pertenece a la clasificacion de venta al por mayor
(Industrial classification for national economic activities (UNSD:2006
International standard industrial classification of all economic activities,

NEQ,GB/T 4757-2017), como se muestra en tabla 15 abajo mencionada.

Tabla 15. Extracto de Criterios Estadisticos de Clasificacion Empresarial de Tamafio Grande,
mediano, pequefio, y micro (Buré Nacional de Estadistica, 2017)

Clasificacion Parametro Unidad Grande Mediano Pequeiio Micro

Vender al por

empleados(X) persona X=200 20<X < 200 55X <20 X<5

mayor

Ingreso operativo(Y) 10 mil RMB Y=40000 5000<Y <40000 | 1000<Y <5000 Y <1000

De esta manera, a partir de los tres sectores con mas exportaciones al
exterior localizados en la Provincia de Zhejiang, se determina que los cuatro
informantes del cada sector trabajen en cuatro empresas de tamano grande,

mediano, pequeio y micro, respectivamente.
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A continuacidn, se presenta en una tabla la distribucion de los informantes

por sectores de la actividad comercial y por tipo de empresas segin su tamafio.

Tabla 16. Distribucion de informantes segun sectores y tamafio de las empresas

1 productos mecénicos y eléctricos Grande
2 EB102 productos mecanicos y eléctricos Mediano
3 EB103 productos mecanicos y eléctricos Pequefio
4 EB104 productos mecénicos y eléctricos Grande

5 EC301 textiles y prendas de vestir Pequeino
6 EC302 textiles y prendas de vestir Grande
7 EC303 textiles y prendas de vestir Mediano
8 EC304 textiles y prendas de vestir Micro

9 EA101 Industria ligera Grande
10 EA102 Industria ligera Mediano
11 EA103 Industria ligera Pequefio
12 EA104 Industria ligera Micro

En el caso concreto de los informantes del sector de productos mecanicos y
electronicos la distribucion no ha podido ser uno por cada empresa de tamafio
grande, mediano, pequefio y micro. Por las peculiaridades de los productos que
se comercializan no ha sido posible encontrar empresas micro (con menos de 5
personas) por lo que se determina que la distribucion sea de dos informantes de

empresas de tamafio grande, uno de tamafio mediano y otro de tamafio pequefo.

Se confirma que al final, cumpliendo el principio de saturaciéon de la
informacion, este colectivo estd constituido por 12 informantes cuyo perfil es
adecuado a los criterios de seleccion segun el tipo de empresa de acuerdo a su

tamafio y al sector comercial en el que se situa, A continuacidn, se presenta las
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variables de edad, género, afios de experiencia laboral y el cargo en la empresa

para conocer mas rasgos del perfil de estos informantes.

En la tabla que sigue, a continuacion, se presentan las edades de los

informantes empresarios/empleados.

Tabla 17. Empresarios o empleados de comercio exterior segun la edad

No. Empresarios o | Edad
empleados
1 EB101 27
2 EB102 26
3 EB103 31
4 EB104 27
5 EC301 27
6 EC302 27
7 EC303 29
8 EC304 32
9 EA101 32
10 EA102 29
11 EA103 31
12 EA104 31

Como puede verse en la tabla 17, la edad de los informantes
empresarios/empleados es bastante homogénea, situdndose en franja entre 26 y
32 afios. Por tanto, estamos ante un colectivo de informantes joven igual que

velamos en el caso de los docentes de ELE.

En cuanto al género de los informantes, nos encontramos con que casi todos
ellos son mujeres, a excepcion de un hombre, como puede verse en la siguiente

tabla.
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Tabla 18. Empresarios o empleados de comercio exterior segun el género

1 EB101 Mujer
2 EB102 Mujer
3 EB103 Mujer
4 EB104 Mujer
5 EC301 Mujer
6 EC302 Mujer
7 EC303 Mujer
8 EC304 Mujer
9 EA101 Mujer
10 EA102 Mujer
11 EA103 Mujer
12 EA104 Hombre

En relacion con la variable afios de experiencia de trabajo, los informantes se

distribuyen de acuerdo a la siguiente tabla.

Tabla 19. Empresarios o empleados de comercio exterior segun afos de experiencia

EB101
EB102
EB103
EB104
EC301
EC302
EC303
EC304
9 EA101
10 EA102
11 EA103
12 EA104

| N| O gf | W N ~

| 0| O ©f ©| | B[ W W| 0 M| W
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Como puede verse en la tabla anterior, la franja de afios de experiencias es
mas amplia en relacion con la edad de los informantes. La experiencia mas corta,
dos afios, solamente la tiene un informante (el EB102). Todos los demas tienen
una experiencia de trabajo que va de los 3 a los 9 afios, teniendo, ademas, 5 de
ellos (lo que supone un porcentaje de casi el 42% del total) una experiencia de 8

0 9 afos.

Finalmente, en relacion con el cargo que ocupan en la empresa, los

informantes se distribuyen segun lo expresado en la siguiente tabla.

Tabla 20. Empresarios o empleados segun el cargo que ocupan en la empresa

No. Empresarios o | Cargo de profesion
empleados
1 EB101 Vendedor
2 EB102 Gerente de negocios
3 EB103 Gerente de venta de comercio exterior
4 EB104 Vendedor de Dept. Comercio Exterior
5 EC301 Vendedor de Dept. Negocio
6 EC302 Responsable de area de América del Sur
7 EC303 Vendedor de Dept. Comercio Exterior
8 EC304 Director de la empresa
9 EA101 Director general
10 EA102 Vendedor de Dept. Area de América del Sur
y Africa
11 EA103 Gerente del Dept. de Venta
12 EA104 Director de la empresa

La denominacion del cargo que figura en la tabla 20 responde a las
indicaciones concretas que los propios informantes han sefialado. Aunque la
denominacién del cargo sea distinta, todos ellos se ocupan de la comercializacion
de los productos de ahi que son profesionales que estan familiarizados con los
procesos concretos de las operaciones de comercio exterior. A través de las
entrevistas con estos 12 informantes se alcanza la saturacion de informacion, por

lo que, como anteriormente se dice, se mantiene el niimero.
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3.5. Materiales didacticos analizados

Los materiales didacticos que son objeto de estudio se seleccionan a partir

del anélisis de las entrevistas. Segin el colectivo de docentes de espafiol de

comercio exterior los manuales mas empleados en la ensefianza de las diferentes

materias son los que figuran en la siguiente tabla.

Tabla 21. Frecuencia de los manuales didacticos de ELE del comercio exterior segun los docentes

de ELE comercio exterior

Materias impartidas

Nombre de manuales didacticos

Frecuencia

Espaiol comercial

Serie de Lenguas Minoritarias sobre economia y
comercio del siglo XXI: Espaiol de economia y
comercio

(en adelante Espafiol de economia y comercio)

(en chino 21 4T HA R/MEF AT SR FGILTIE)

3

Cultura y negocios. El espaiol de la economia
espaiola y latinoamericana

(en adelante Cultura y negocios)

(en chino &% FAYEA1E)

Interpretacion de espaiiol

comercial

Curso de intérpretes espaiiol-chino (nivel
enlace-acompaiiante)
(en chino FE I 1 HFE)

Interpretaciéon de espaiiol
(en chino PHPEFIELRE )

Curso avanzado de interpretacion de espanol
(en chino =ZLPEIET T FHFE)

Redaccion de
correspondencia de

comercio

Escribe en espaiiol
(en chino THPEIEFIEF )

Correspondencia comercial en espaiol y contratos
mas utilizados en los negocios internacionales
(en chino PEJES 122 57 3 FH 50)

Manual espaiol de correspondencia y
documentacion

(en chino PEIES i M. FH 30)

Textos en espaiiol de
comercio y economia

internacional

Lectura de Espaiiol sobre la Economia y el
Comercio Internacional

(en chino PEITL 15 46 5 30 3 ik 152)

Espafol profesional

Entorno laboral

Profesional

(en chino BRIZVEIEFE)
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De este listado inicial se seleccionan aquellos materiales que son
mencionados por los informantes un mayor nimero de veces. Por tanto, en esta
segunda seleccion se quedarian los siguientes titulos: Espariol de economia y
comercio; Cultura y negocios; Curso de intérpretes espaiiol-chino;
Interpretacion de espaniol; y Profesional. Un analisis general de estos conduce a
dejar fuera de la lista de materiales estudiados los siguientes: Interpretacion de
espaiiol y Profesional. La razon de esta decision esta en que el primero de ellos
se publica en los anos ochenta y no se ha renovado la edicién y respecto al
segundo, porque se trata de un material didactico orientado al ambito

administrativo.

De esta manera, los manuales finalmente seleccionados de entre los mas

citados por el colectivo de docente de ELE comercio exterior son los siguientes:

Tabla 22. Manuales didacticos de ELE comercio exterior seleccionados

No. | Nombre Aino Editorial Autor/a Foto de la portada

|

1 Curso de intérpretes | 2011 | The Commercial | Chen Quan

espafiol-chino(nivel Press
enlace-acompanante)
(en chino PH I M ¥
E2¢d)

2 Espariol de economia | 2008 | Huhan University | Chen Ning,

y comercio Press Qin Xiaoying
(en chino 21 {42 sEH &
FUNER AT A5

FiE)
3 Cultura y negocios 2012 | Foreign Angel Felices
(en chino £ 51 PUHEF i8) Language (Editado Al S28mAE

i ; Cult i
Teaching and | traducido por ultura y negocios

Research Press Zhao Xuemei)
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3.6. Instrumento de obtencion de datos

En esta apartado se presenta el instrumento para la obtencién de datos en
esta investigacion: entrevistas semiestructuradas a los diferentes colectivos arriba
mencionados. Se divide en dos partes, bien diferenciadas: una que enuncia y
describe detalladamente la justificacion del instrumento y su disefio, y otra que

da cuenta del proceso de validacion del mismo.

3.6.1. Justificacion de la seleccion del instrumento

Uno de los aspectos que incide en la calidad formativa de los estudiantes de
las Instituciones Vocacionales y Aplicadas es que la formacién en el aula atienda
a las necesidades que el desempeio profesional demanda. Esto en el ambito de la
ensefianza de las lenguas estd relacionado con factores diversos entre los que se
sitha la importancia de conocer las necesidades comunicativas que el medio

profesional exige para un adecuado desempefio del trabajo.

Conocer las necesidades comunicativas y de uso de la lengua en un contexto
profesional como es el de comercio exterior en China no es una tarea facil por la
complejidad del contexto, su diversidad, su constante evolucion y la situacion de
desarrollo inicial, tanto del propio ejercicio profesional en espafiol como por la
todavia escasa tradicion de la ensefianza de espafiol como lengua extranjera en

instituciones universitarias de nivel Vocacional y Aplicado.

Por todo ello, se considera la conveniencia de que el estudio de esa realidad
se aborde desde tres prospectivas complementarias que aporten su vision sobre
las necesidades comunicativas y de aprendizaje de uso del ELE comercio
exterior y permitan la triangulacion de datos (Grix, 2010; Denzin, 1978; Patton,
1990 y Creswell y Plano Clark, 2007). Se trata de tres colectivos implicados en
el conocimiento de la profesion por ejercerla (los empresarios/empleados), en el
conocimiento de la profesion por ensefiarla (los docentes disciplinares de
comercio) y el conocimiento del ELE por ensefar esta lengua (docentes de ELE

comercio exterior).
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Para este proposito, se considera como una herramienta metodologica vélida
la entrevista, en concreto, el tipo de entrevista semiestructurada, es decir, aquella
estrategia de recogida de datos que se basa en una guia de asuntos o preguntas
iniciales a partir de las cuales el entrevistador tiene la libertad de introducir
preguntas adicionales para precisar conceptos u obtener mayor informacion
(Given, 2008). En este caso, se disefia una guia de entrevista (Hernandez
Sampieri y otros, 2014) con preguntas fundamentadas en el marco tedrico de la
investigacion considerandose los conceptos de situaciones comunicativas y
actividades de la lengua y los aspectos culturales asociados al uso de la lengua.
También hay que tener en cuenta la vinculacion entre conocimientos
disciplinares y la lengua. La organizacion de las preguntas responde
principalmente al uso de ELE, y el enlace de conocimientos del comercio

exterior.

3.6.2. Proceso de diseiio y validacion del instrumento

De todo lo anterior se desprende que antes de implementar las entrevistas,
hay que elaborar una Guia de preguntas para los tres colectivos diferentes. De
acuerdo con lo que sugiere Herndndez Sampieri y otros (2014), se dividen las

preguntas en una orden de formulacion como:

[ 1 & K

Prequntas generales - Preguntas i Preguntas Prequntas de
y faciles ; complejas sensibles y delicadas tierre

Figura 7. Orden de preguntas establecidas en la Guia sugeridas por Sampieri y otros (2014: 405)

De esta manera, se disefian primero las preguntas iniciales y luego las
preguntas complejas, y las sensibles y delicadas, y se deja para el final las

preguntas de cierre.

Las preguntas iniciales en espafiol que orientan la realizacion de las

entrevistas semiestructuradas son las siguientes.
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Bloque 1. Preguntas complejas para los tres colectivos

(Respecto a los usos de lengua en contexto de comercio exterior)

1. ;En qué escenario o situacion emplean ELE las personas que trabajan en
comercio exterior? ;Qué evento ocurre en esos escenarios?

2. (Quiénes participan en esas situaciones?

3. (Sobre qué temas o asuntos se trata?

(Respecto a las practicas/actividades usos de la lengua orales)

4. (Qué actividades orales tienen que realizar las personas que se dedican al
comercio exterior? ;Y qué herramientas tecnologicas se usan en esas
actividades?

(Respecto a las practicas/actividades usos de la lengua escritos)

5. (Qué actividades/textos tienen que escribir las personas que se dedican al
comercio exterior? ;Qué textos son para el uso interno de la empresa? Y ;qué
textos son para el intercambio con otras empresas de habla hispana?

(Respecto a las practicas/actividades usos de la lengua mediacion)

6. En su opinidn, ;qué actividades de interpretacion tienen que saber realizar las
personas que se dedican al comercio exterior?

7. En su opiniodn, ;qué tipo de actividades de traduccion tienen que saber realizar
entre profesionales?

(Respecto a los aspectos culturales)

8. (Qué conocimientos culturales tiene que saber para el ejercicio profesional en
comercio exterior en ELE?

9. ¢/Qué normas o pautas de comportamiento cree usted que son importantes en
el proceso de tratar con personas de habla hispana en las operaciones
comerciales?

Bloque 2. Preguntas sensibles y delicadas para colectivo docente de ELE
10.;Qué manuales utiliza en la ensefianza de ELE en el contexto de comercio
exterior?

11.;Qué deficiencias ha detectado en esos materiales/manuales?

12.;,Cémo cree usted que podria mejorar la ensefianza de ELE para el comercio
exterior?

78



—~—Marco metodologico

Estas preguntas iniciales son traducidas al chino por la investigadora para ser
validadas. De acuerdo a los criterios éticos de la investigacion (Hernandez
Sampieri y otros, 2014) se cuenta con los consentimientos informados de los
expertos que validan las preguntas iniciales (adjuntos en el anexo I y IV). A

continuacion, se ilustra paso a paso el proceso de validacion del instrumento.

3.6.2.1. Validacion del instrumento

El proceso de validacion del instrumento se inicia con el envio a cuatro
expertos de la informacion sobre los objetivos, el tipo de investigacion y las
preguntas iniciales traducidas, como antes se menciona, al chino por Ia
investigadora (véase los anexos Il y III). Los expertos, todos doctores dedicados
a la investigacion y la ensefanza, pertenecen dos de ellos al area de Educacion
Superior y, en concreto, uno es experto en Metodologia de la Investigacion; un

tercero, al area de Comercio y el cuarto, al de Lenguas para Fines Especificos.

A partir de los juicios emitidos se plantean los siguientes cambios en las

preguntas iniciales:

1. Mas de un experto sugiere plantear las preguntas de manera més sencilla,
menos formal, con una forma de expresion mas cercana a la oralidad sobre
todo en lo que respecta a implementar las entrevistas al colectivo de
empresarios/empleados.

2. También, como sugerencia de un experto, se plantea concretar el concepto
“conocimientos culturales” que aparece en la pregunta inicial “;Qué
conocimientos culturales tiene que saber para el ejercicio profesional en
comercio exterior?”. Se trata de conducir la respuesta del entrevistado hacia
aspectos culturales concretos.

3. Asimismo, se sefiala la conveniencia de presentar las preguntas no solo en

chino sino también en espanol.

A partir de los cambios sugeridos por los expertos, se modifican las

preguntas iniciales en chino. Llegados a este punto contamos con preguntas, en
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chino, validadas por los expertos y preguntas en castellano.

A continuacidn, se presenta el proceso de validacion del idioma.

3.6.2.2. Validacion de la traduccion

La validacion de la traduccion se considera también una fase relevante en el
proceso de disefio del instrumento. Hay momentos que requieren la validacion de
la traduccion. A continuacion, se explica en concreto como se lleva a cabo esta

validacion.

Partiendo del proceso de validacion lingiiistica que plantea Guillemin y otros
(1993) y Wild y otros (2005), se considera, en primer lugar, que los cuatro
traductores que van a emitir el juicio de expertos cumplen la condicidon de poseer
el Certificado Nacional, nivel II de espafiol y chino emitido por el Burd de

Lenguas Extranjeras de China o un doctorado en traduccion en ambas lenguas.

A partir de ahi, dos traductores realizan una traduccion al espafiol de las
preguntas en chino validadas por los jueces expertos. Estas dos traducciones
realizadas de manera independiente son comparadas por la investigadora quien
realiza una tercera traduccion que supone una conciliacion entre las dos
anteriores. Después se acude a un tercer traductor para que realice una
retrotraduccion con el fin de garantizar la precision terminoldgica de la
traduccion realizada. La 0ltima fase de este proceso de validacion lingiiistica
consiste en que un cuarto traductor revisa todo el proceso de traduccion desde la
la version traducida al espafol por los dos primeros traductores, hasta la
traduccion al chino de las preguntas iniciales en espafiol realizada por la
investigadora y la version en chino validada por el juicio de los expertos, para

que sean corregidas y unificadas las versiones Ultimas en espafiol y chino.

La Guia de preguntas validada tanto en chino como en espafol es la que se

presenta a continuacion.
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Guia de entrevista sobre los usos del espaiiol en el contexto de
comercio exterior. Preguntas comunes y diferentes a los tres
colectivos

Fecha: Hora:

Entrevistado(a):
Nombre y apellidos:
Edad:

Puesto:
Departamento:
Division:

Preguntas Comunes para los tres colectivos =%H 5% 153 3L [F] i) /&

L AR AN R ML BEAE R A7 5 B 1R S A PR BT B AR A58 B ?
EXEGFEREML2FEMH? (En qué escenario o situacion emplean espafiol
las personas que trabajan en comercio exterior? ;Qué evento ocurre en esos
escenarios?

2. 24 NS EXEREIE? [ Quiénes participan en esas situaciones?

3. R AEBHEEE? (Sobre qué temas o asuntos se trata?

4. SR FHEE NER OLE AL FEMERHOR R TR WE?
.Qué actividades orales tienen que realizar las personas que se dedican al
comercio exterior? ;Y qué herramientas tecnologicas se usan en esas
actividades?

5. SARMNE BREH ALK ? BRESCARTAE AR, WA H T
HiEEABRZM? Qué actividades/textos tienen que escribir las
personas que se dedican al comercio exterior? ;Qué textos son para el uso
interno de la empresa? Y ;qué textos son para el intercambio con otras
empresas de habla hispana?

6. WINANANNLERFEREEBERL OFIES)? En su opinién, ;qué
actividades de interpretacion tienen que saber realizar las personas que se
dedican al comercio exterior?

7. BINRET WA T TEREERLERAKZLEFTES)? En su opinién,
Jqué tipo de actividades de traduccion tienen que saber realizar entre
profesionales?
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8. TWAERIEF EEAE MBI B LB D M E B A SRR ?
t,Que conocimientos culturales de los paises hispanicos tiene que saber para
el ejercicio profesional en comercio exterior en espafiol?

9. BNAERAENLHTH S S IRE S EERAT AR HEEE HE N 24
/A ?  (Qué normas o pautas de comportamiento cree usted que son
importantes en el proceso de tratar con personas de habla hispana en las
operaciones comerciales?

&%t THEE 2 E 20 9] /8 Preguntas especificas colectivo docentes de espaiiol

10. FESMHE R T WTPLTEENE ZSMEREERFER 25?2 (Qué
manuales utiliza en la ensefianza de espafiol en el contexto de comercio
exterior"

1L EERAERAXERHREMREHATRE?  (Qué deficiencias ha

detectado en esos materiales/manuales?

BIANABAREBINNFE BT IEHE? (Como cree usted que podria

mejorar la ensefianza de espaiiol para el comercio exterior?

Observaciones:

3.7. Procedimiento de analisis

En este apartado se presenta el procedimiento analitico seguido en el
desarrollo de la investigacion. En este procedimiento cabe destacar tres fases
principalmente: 1) la aplicacion de las entrevistas a la muestra predeterminada de
los tres colectivos de informantes. 2) el analisis de las entrevistas realizadas. 3) el
analisis de los manuales didacticos de ELE de comercio exterior mas usuales
para los cursos correspondientes. A continuacion, se presenta de manera detenida

el procedimiento.
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3.7.1. Primera fase: recoleccion de la informacion y codificacion

Para aplicar el instrumento de obtencion de datos, las entrevistas
semiestructuradas, se cuenta con el consentimiento informado de los jueces
expertos (incluido en el anexo 1V), el apoyo y la cooperacion de todos los
participantes, entre los cuales, se aprecia la participacion de los docentes de
espafiol y los docentes disciplinares en comercio de las instituciones educativas
que son el contexto en el que se desarrolla la investigacion. En estas cuatro
instituciones, casi dos tercios de los participantes se llegan a ellos por
recomendacion de los docentes de espafiol. De acuerdo con la técnica de
muestreo denominada bola de nieve o muestreo en cadena (Martin-Crespo y
Salamanca, 2007) a partir de los informantes iniciales que proporcionan

informaciones sin reserva se va configurando todo el conjunto de participantes.

La propia investigadora, la autora de la tesis es quien lleva a cabo las
entrevistas semiestructuradas, una vez validadas las preguntas y sus traducciones

al chino y al espafiol, lenguas utilizadas.

1. Realizacion de entrevistas. Antes de efectuar las entrevistas, se realiza un
contacto inicial con cada uno de los informantes via telefonica u otra
aplicacion de comunicacion online, concretando el lugar y el tiempo
disponible para cada cual. Determinadas estas cuestiones primeras, se inician
las entrevistas solicitando, primero, la autorizacion para ser grabadas. Durante
el proceso, la investigadora apoyandose en la Guia de preguntas, va
recolectando los datos y conduciendo a los entrevistados a proporcionar la
mayor informacion posible a través de nuevas preguntas mientras toma nota

también de los aspectos del proceso que considera relevantes.

Una vez terminada cada entrevista, se rellena primero el formulario
siguiente disefiado por la propia autora en que registra las informaciones
basicas del proceso con el fin de indicar si ha habido algun tipo de incidencia
en la realizacion de las mismas (Yang y otros, 2013). La tabla que se elabora

para tal fin es la que figura a continuacion.
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Tabla 23. Datos sobre el proceso de realizacion de las entrevistas

colectivo No. | Participante Fecha Duraciéon de la | Idioma

entrevista

DEYXO01
DEYX02
DEZLO1
DENZ01
DENZ02
DENZ03
DENZ04
DEJHO1
DCYXO01
DCYX02
DCZL01
DCZL02
DCNZz01
DCNZz02
DCNZ03
DCJHO01
DCJHO02
EA101
EA102
EA103
EA104
EB101
EB102
EB103
EB104

9 EC301
10 | EC302
11 EC303
12 | EC304

Docentes de
ELE

Docentes de
comercio
exterior

Empresarios/
empleados

O N O O A W N| = © O N| O O & W N = 0 N O O | W N| =~

A cada informante se le atribuye un codigo para su identificacion con el
propodsito de distinguirlos en entidades y grupos, y a la vez mantener su
anonimato. Las tres columnas de la derecha se completan antes de realizar las
entrevistas. Después de terminadas, se escribe una memoria individual de cada

una de acuerdo al proceder habitual en investigacion cualitativa (Miles y

Huberman, 1994).
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Después de capturar y registrar toda la informaciéon adecuadamente,
realizamos la transcripcion, es decir, se escribe cada entrevista en un documento
independiente en formato Word, que sea perfectamente legible y que facilite el
analisis en el Software ATLAS.ti (Ferndndez Nuifiez, 2006). Segun la Guia de la
entrevista, se diferencia entre las preguntas generales y especificas para cada uno
de los tres distintos colectivos. Por esta razon, cada documento se subdivide en
dos apartados que corresponden a cada uno de los dos bloques de preguntas a los
que se les atribuyen una nueva denominacion y se agrupan en un esquema de
clasificacion de los documentos para facilitar la codificacion en el Software
empleado. A continuacion, se presenta la lista de clasificacion de registro de

documentos con sus denominaciones.

Tabla 24. Registro de documentos Parte A

Respecto a preguntas generales - Denominacion de documentos iniciados con “a MCER”
Docentes | a MCER DEYX01 |Docentes a MCER DCYX01 [Empresarios/ | a MCER EA101
de ELE a MCER DEYX02 |disciplinare | a MCER DCYX02 |empleados | a MCER EA102

a MCER DEZLO1 |sde a MCER DCZL01 a MCER EA103
a MCER DENZz01 |comercio a MCER DCZL02 a MCER EA104
a MCER DENZz02 a MCER DCNZz01 a MCER EB101
a MCER DENZz03 a MCER DCNZz02 a MCER EB102
a MCER DENZ04 a MCER DCNZ03 a MCER EB103
a MCER DEJHO1 a MCER DCJHO01 a MCER EB104

a MCER DCJHO02 a MCER EC301

a MCER EC302

a MCER EC303

a MCER EC304

Tabla 25. Registro de documentos Parte B

Respecto a preguntas especificos - Denominacion de documentos iniciados con “b MD”

Docentes de ELE b MD DEYXO01

(iniciados con b MD) | b MD DEYX02

b MD DEZLO01

b MD DENZ01

b MD DENZ02

b MD DENZ03

b MD DENZ04

b MD DEJHO1
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Como se puede obsevar, se denomina cada documento con un codigo para
facilitar el andlisis en ATLAS.ti. Cabe indicar que el sentido de esos codigos
corresponde en el caso de b MD a “parte b materiales didacticos (colectivo de

docentes de ELE).

2. Codificacion de las 29 entrevistas para facilitar su analisis

Para llevar a cabo las fases siguientes de analisis, que requieren constantes
lecturas para codificar, recodificar y categorizar las unidades durante el proceso

analitico, se ha recurrido al software de analisis cualitativo ATLAS.ti.

Se primer lugar, se crea una lista de categorias conceptuales iniciales, a
partir de los referentes tedricos de la investigacion. Segin Serbia (2007), “en la
investigacion cualitativa los datos se van elaborando a partir de categorias
conceptuales, que delimitan los campos semanticos que fijan los contornos de lo
relevante en la produccion discursiva de los sujetos a investigar” (Serbia, 2007:

137). A continuacion, se presenta la lista preliminar de pardmetros y categorias.

Tabla 26. Lista preliminar de dimensiones y categorias

Parametros/ dimensiones Categorias

Situacién comunicativa Lugar en el que tiene lugar el evento comunicativo

Tipos de eventos/acciones

Participantes en el evento

Temas tratados en el evento

Usos o actividades orales Expresion oral (uso/no uso de TICs)

Interaccion oral (uso/no uso de TICs)

Usos o actividades escritas Intercambios entre empresas (uso/no uso de TICs)

Intercambios dentro de la empresa (uso/no uso de TICs)

Actividades de mediacion Actividades de interpretacion

Actividades de traduccién

Aspectos culturales Referencias culturales (conocimientos generales de los

paises hispanos)

saberes y comportamientos socioculturales (condiciones

de vida y organizacioén social)

Habilidades y actitudes interculturales
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Esta tabla indica los pardmetros o dimensiones y categorias iniciales
provisionales que surgen desde los referentes tedricos con los que se han
elaborado también las preguntas iniciales. A partir de esta situacion, comienza el
proceso de codificacion abierta en el ATLAS.ti, una vez que se han introducido
todos los documentos de la misma manera clasificados segin lo mostrado en las

Tablas 24 y 25.

Siguiendo los pasos de codificacion abierta, la investigadora revisa el
conjunto de los documentos de cada clasificacion de registro, e identifica un tipo
de segmentos que pueda ser caracterizado como unidad constante. En ATLAS. ti,
se resalta cualquier testimonio interesante o importante que sea pertinente para el
analisis, y no solo lo que se recoge en la lista preliminar. A medida que prosigue
la codificacion, la investigadora decide si pueda “consolidar la unidad elegida
como constante o cambiar de unidad” (Hernandez Sampieri y otros, 2014: 427)
hasta la saturaciéon de informaciones, es decir, hasta que no se detecta ninguna

unidad de texto que pueda ser codificada.

A continuacion, se presenta la codificacion de los documentos de la Parte A
en relacion con las preguntas generales de la Guia de la entrevista de los tres

colectivos.

Respecto a la codificacion del colectivo de ELE de comercio exterior, se
demuestra con una captura de pantalla, la Figura 8, en la que se lee los numeros

de citas (unidad de segmento codificada).

Grupos de documentos Mostrar documentos en grupo docentes de ELE
[ docente de comercio exterior (9] |“|den, . Nombre Tipo  Ubicacién Grupos Citas
1| s ) ED1  a MCERDEVXO! Texto Biblioteca docentes de ELE 24
[ empregatns (12 2 a MCER DEVX02 Teto Biblioteca docentes de ELE 25
3 aMCER DEJHO1 Texto Biblioteca docentes de ELE 29
4 a MCER DEZLO1 Texto Biblioteca docentes de ELE 25
5 aMCER DENZO1 Texto Biblioteca docentes de ELE 31
a MCER DENZ04 Texto Biblioteca docentes de ELE |
a MCER DENZ02 Texto Biblioteca docentes de ELE 34
a MCER DENZ03 Texto Biblicteca docentes de ELE 39

Figura 8. Captura de pantalla de codificacion del bloque de preguntas relacionadas con
resultado | del colectivo de docentes de ELE en ATLAS i
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Respecto al colectivo de docentes disciplinares de comercio, los nimeros de
citas son mayor que en el caso anterior, como se expone a continuacién con

Figura 9.

Grupos de documentos Mostrar documentos en grupe docente de comercio exterior

[[ dacente de comercio exterior (3] T[gen, . Nombre Tipo  Ubicacién Grupos Citas

[ docentes de ELE (8)

. aMCERDCNZO1  Texto Biblioteca docente de comercio exterior il
[ smpresarios (123 a MCER DCNZ03 Texto Biblioteca docente de comercio exterior 58
a MCER DCZL02 Texto Biblioteca docente de comercio exterior 55
aMCERDCYW02  Texto Biblioteca docente de comercio exterior 60
a MCER DCZL01 Texto Biblioteca docente de comercio exterior 55
a MCER DCYX02 Texto Biblioteca docente de comercio exterior 4
a MCER DCYX01 Texto Biblioteca docente de comercio exterior 3
a MCER DCYWO1 Texto Biblioteca docente de comercio exterior 65
aMCERDCNZ0Z  Texto Biblioteca docente de comercio exterior 46

Figura 9. Captura de pantalla de codificacion del bloque de preguntas relacionadas con
resultado del colectivo de docentes de comercio en ATLAS. Ti

En cuanto al colectivo de empresarios/empleados dedicados al comercio
exterior, se sigue la misma codificacion que en los casos anteriores. En la captura

de pantalla que sigue, se observa el estado de codificacion con este colectivo de

informantes.
Grupos de documentos Mostrar documentos en grupo empresarios
[ docente de comercio exterior (9) Mombre Tipe Ubicacion Grupos Citas
D' -:Io-:entes.de ELE®) a MCER EA104 Texto Biblioteca empresarios 60
(LY empresarios (14) a MCER EC203 Texto Biblioteca empresarios n
a MCER EB102 Texto Biblioteca empresarios 73
a MCER EA103 Texto Biblioteca empresarios 115
a MCER EB103 Texto Biblioteca empresarios 96
a MCER EC302 Texto Biblioteca empresarios 63
a MCER EB101 Texto Biblioteca empresarios 63
a MCER EAT02 Texto Biblicteca empresanios 42
a MCER EC301 Texto Biblioteca empresarios 40
a MCER EB104 Texto Biblioteca empresarios 29
a MCER EC304 Texto Biblicteca empresarios 33
a MCER EA101 Texto Biblioteca empresarios 49

Figura 10. Captura de pantalla de codificacién del bloque de preguntas relacionadas con

resultado | del colectivo de empresarios y empleados en ATLAS. Ti

Una vez acabada la codificacion en los tres colectivos de informantes, como
se ha expuesto arriba, se llega a un total de 1.285 cddigos iniciales o testimonios
pendientes para el analisis posterior de recodificacion a partir del nimero de citas

que recibe cada testimonio como se refleja en la figura 11.
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] £y 0= = proyecto de tesis Parte a- MCER - ATLAS. Administrar
Inicio Buscar Analizar Importar & Exportar Herramientas & Soporte Técnica Documentos Buscar & F
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Figura 11. Captura de la Pantalla de Parte A de usos de lengua

Por otro lado, se sigue la codificacion de la Parte B relacionada con el
bloque de preguntas especificas para el colectivo de docentes de espanol a partir

de la lectura profunda, cruzada y comparativa (Sandoval Casilimas, 2002).

En relacion con el colectivo de docentes de ELE, se enumeran, en total, 89
cddigos iniciales o testimonios, sujetos a una recodificacion posterior segun el

numero de citas recibidas, como puede verse en la Figura 12.
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Figura 12. Captura de la pantalla de Parte B materiales didacticos correspondiente a los
docentes de ELE
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3.7.2. Segunda fase de analisis de las entrevistas: categorizacion de los

codigos iniciales o testimonios

Se sigue el procedimiento metodolégico de analisis de datos (Miles y
Huberman, 1994; Creswell, 2009; Sandoval Casilimas, 2002; Fernando Nuiiez,
2006) segun el cual el total de 1.285 codigos/testimonios iniciales
correspondientes a los documentos de la Parte A se reduce a partir de un “conteo”

para identificar los temas y patrones de las entrevistas.

En primer lugar, en cuanto a la dimension o pardmetro ‘“‘situacion
comunicativa”, se alistan los testimonios (c6digos iniciales) respecto a la
categoria de lugar en el que sucede el evento comunicativo segin cada uno de los
de los informantes del colectivo de docentes de espanol. Después, se realiza el
“conteo” de cada lugar mencionado, y se alista el resultado seglin la frecuencia
de cada uno. Posteriormente, se sigue el mismo proceso analitico con los
testimonios relativos a los tipos de eventos y acciones ocurridos en cada lugar
partiendo de los testimonios de cada entrevistado y, a través del “conteo”, se
elabora la agrupacion de cddigos para la categoria de eventos a la que se
subordina como subcategoria la inicialmente categoria de acciones. Siguiendo
estos mismos pasos analiticos, se determinan los codigos de las categorias de
participantes en el evento y los temas tratados. Y al final, se organiza la lista de
codigos agrupados indicando en cada lugar los eventos, las acciones, los temas y

los participantes de este colectivo de docentes de espanol.

Continuaa el analisis con el parametro o dimensién “‘situacion comunicativa”
segun los otros dos colectivos: el de docentes disciplinares de comercio y el de
empresarios/empleados dedicados a este ambito de la actividad comercial. Una
vez que se terminada la lista de codigos agrupados de cada colectivo, se pasa a
sintetizar los codigos resultantes de las tres listas en una para la triangulacion de

datos.

En segundo lugar, en relacién con el pardmetro o dimension “usos de lengua
o actividades orales”, se inicia el listado de los testimonios correspondientes a

cada informante del colectivo de docentes de espafiol. Posteriormente, se agrupan

90



—~—Marco metodologico

en las dos categorias: expresion oral e interaccion oral. Igualmente, se realiza el
“conteo” en cuanto a las herramientas tecnoldgicas empleadas en los usos orales.
Se sigue los pasos analiticos con los otros dos colectivos. Al final, se agrupar los
codigos obtenidos de los tres colectivos, para conseguir una lista de esta

dimension.

En tercer lugar, respecto al parametro “usos de lengua o actividades escritas”,
se listan los testimonios mencionados por el colectivo de docentes de espafiol, se
depuran y se clasifican para conseguir una nueva lista de codigos. Siguiendo los
mismos pasos, se analiza categorizando los testimonios correspondientes a los
otros dos colectivos para posteriormente cruzar y triangular la informacion de las

tres listas de codigos.

En cuarto lugar, en relacion con el siguiente parametro “usos de lengua o
actividades de mediacién”, primeramente, se alistan los testimonios de los
informantes del colectivo de docentes de espafol referidos a la categoria de
actividades de mediacion oral. Después, tras la depuracion y categorizacion a
través del “conteo”, se obtiene la lista de codigos finales. Continua el anélisis con
la categoria de actividades de mediacion escrita de este colectivo. Los otros
colectivos obedecen al mismo orden de anélisis hasta que finalmente se consigue

la lista con los cddigos categorizados.

Por ultimo, se analiza el parametro “aspectos culturales”, y sigue el mismo
proceso en orden a alistar los testimonios, para a partir de ahi categorizar los
codigos correspondientes a cada colectivo. Al final se cruzan la informacién de
los tres colectivos para llegar a la lista de categorias del pardmetro de aspectos

culturales segun los tres colectivos de informantes.

En resumen, en el proceso de categorizacion, se eliminan, en primer lugar,
los codigos repetidos o no pertinentes, para que mostrar los testimonios
correspondientes a cada subcategoria, cada categoria y cada parametro, segin los
tres colectivos de participantes. De esta manera, se elabora un corpus de
parametros, categorias, subcategorias y coddigos que permiten identificar y
caracterizar todo un repertorio de necesidades comunicativas y de aprendizaje en

relaciéon con el manejo del espafiol en el contexto profesional de comercio
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exterior en el marco de actividades comerciales entre China y los paises
hispanohablantes. O lo que es lo mismo, se identifican qué usos del espafiol se
realizan en tal contexto, en qué situacidbn comunicativa se producen, entre
quiénes y en qué lugares; estos aspectos determinan las caracteristicas concretas
de esas actividades de lengua ya que no es lo mismo una conversaciéon en una
situacion de vida cotidiana en la que se habla de temas de vida cotidiana, con un
léxico y unas estructuras diferentes a si esa conversacion se realiza en algin
ambito de la vida laboral o de trabajo ya que el 1éxico es diferente y también la

formalidad es mas alta.

El repertorio de usos de lengua resultante de esta investigacion se organiza
por tipos de usos o actividades: usos orales, usos escritos y usos de mediacion
que se desenvuelven en las diversas las situaciones comunicativas dependiendo
del lugar, los eventos y las acciones, los temas de los que se haba y quienes

participan, a lo que se afladen los aspectos culturales asociados a tales usos.

A continuacidn, va a presentar el esquema preliminar del repertorio.
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Tabla 27. Esquema preliminar de repertorio

Textos orales en las actividades/practicas de usos orales

l w |

| (codigo) | | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1)
' 2 | (codigo2) | (codigo2) | (codigo 2) | (codigo 2) | (codigo 1)
(codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 1)

| (codigo) ; | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (cdigo 1)
' 2 | (codigo2) | (codigo2) | (cdigo2) | (codigo 2) | (codigo 1)
i | (codigo 3) | (cédigo 3) | (cédigo 3) | (codigo 3) | (codigo 1)

Actividades/practicas de usos por escrito

| (codigo) 1 | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1)

|2 | (codigo2) | (codigo 2) | (codigo 2) | (codigo2) | (codigo 1)
' | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (cédigo 3) | (codigo 1)

Actividades de mediacion

| (codigo) | | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1)
' 2 | (codigo2) | (codigo2) | (codigo 2) | (codigo 2) | (codigo 1)
(codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 1)

l : w _‘

' (codigo) K | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1) | (codigo 1)
| |2 | (codigo2) | (codigo2) | (codigo 2) | (codigo 2) | (codigo 1)
|3 | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 3) | (codigo 1)
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3.7.3. Analisis de los manuales didacticos

En la segunda parte de los andlisis que se realizan se lleva a cabo un estudio
con el proposito de identificar qué usos de la lengua y aspectos culturales son
objeto de ensefanza-aprendizaje en los materiales didécticos seleccionados a los
que se ha hecho referencia en este mismo capitulo. Se realiza un examen
detenido de los usos de lengua que se promueven y a qué situaciones
comunicativas responden, de los textos trabajados, y del tipo de actividades que
se plantean, con la finalidad de contrastar esto con los resultados de la primera
parte analitica. Dicha indagacion se organiza en cuatro partes referidas a los tipos

de usos de la lengua orales, escritos o de mediacion y a los aspectos culturales.

En la primera parte se analizan, unidad por unidad o capitulo por capitulo,
los usos orales del espafiol que son objeto de ensefianza. Del andlisis de cada
manual se obtiene una lista de cddigos siguiendo las mismas pautas que las
utilizadas en la anterior parte analitica, Resultado I. A partir de ahi, se realizan
las discusiones parciales de cada manual y una discusion de esta seccion en

comparacion con el repertorio de usos orales.

En las demads partes, tanto las relacionadas con los otros tipos de usos de
lengua como la relacionada con los aspectos culturales, se sigue el mismo

proceso analitico.
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Analisis y discusion de los
resultados

4 N

Analisis y discusion de los resultados

Parte I Los usos de ELE en el contexto profesional de comercio exterior.
Aspectos culturales

Parte II Usos de ELE, objeto de ensefianza en materiales didacticos

- /
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Analisis y discusion de los resultados

En este apartado, se presenta los andlisis y los resultados de la investigacion
segun los objetivos pretendidos. Con el propodsito de que estén organizados y sean
claros, se divide el capitulo en dos partes bien diferenciadas; una, referida a los usos
del ELE que se llevan a cabo en el ejercicio profesional de comercio exterior segin
los diferentes colectivos participantes en el estudio; y la otra, referida a los usos de
ELE (en el contexto de comercio exterior) y los aspectos culturales que son objeto de

ensenanza en los materiales didacticos seleccionados.

En la primera parte, se presentan los andlisis y los resultados organizados de
acuerdo con las dimensiones establecidas en la parte metodologica, es decir, las
situaciones comunicativas en que tienen lugar los usos de ELE, las actividades orales
de ELE, las actividades escritas de ELE, las actividades de mediacion y los aspectos
culturales a ellas asociados. De esta manera se presentan en esta primera parte las
necesidades comunicativas sefialadas por los colectivos participantes en la

investigacion para el desempefio eficiente de la profesion de comercio exterior.

En la segunda, los resultados obtenidos en la primera parte, es decir, las
necesidades comunicativas identificadas, se ponen en relacion con los diferentes tipos
de actividades de ELE que son objeto de ensefianza en los materiales didacticos
seleccionados con la finalidad de determinar si las necesidades comunicativas se

contemplan como objetivos de aprendizaje.
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Parte 1

Los usos de ELE en el contexto profesional de comercio

exterior. Aspectos culturales

4.1. Situaciones comunicativas en las que se sitiian los usos de ELE
4.1.1. Situaciones comunicativas: lugar, eventos y acciones, participantes y temas
segun los docentes de espafiol
4.1.2. Situaciones comunicativas: lugar, eventos y acciones, participantes y temas
segun los docentes de comercio
4.1.3. Situaciones comunicativas: lugar, eventos y acciones, participantes y temas
segun los empresarios/empleados
4.1.4. Discusion
4.1.4.1. Lugares en los que se desenvuelve el trabajo en comercio exterior
4.1.4.2. Eventos y acciones que ocurren
4.1.4.3. Temas que se tratan
4.1.4.4. Quiénes participan

4.2. Actividades de lengua orales
4.2.1. Actividades de lengua orales segtn el colectivo de docentes de espafol
4.2.2. Actividades de lengua orales segtn el colectivo de docentes de comercio
4.2.3. Actividades de lengua orales segun el colectivo de empresarios/empleados
4.2.4. Discusion

4.3. Actividades de lengua escritas
4.3.1. Actividades de lengua escritas segun el colectivo de docentes de espafiol
4.3.2. Actividades de lengua escritas segun el colectivo de docentes de comercio
4.3.3. Actividades de lengua escritas segin los empresarios/empleados
4.3.4. Discusion

4.4. Actividades de lengua de mediacion
4.4.1. Actividades de lengua de mediacion seglin los docentes de espaiol
4.4.2. Actividades de lengua de mediacion segun los docentes de comercio
4.4.3. Actividades de mediacion segun colectivo de empresarios/empleados
4.4.4. Discusion

4.5. Aspectos culturales
4.5.1. Aspectos culturales segtn colectivo de docentes de espafiol
4.5.2. Aspectos culturales segun colectivo de docentes del comercio
4.5.3. Aspectos culturales segtn colectivo de empresarios/empleados
4.5.4. Discusion
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4.6. Propuesta de repertorio de usos de espafiol en comercio exterior en el
contexto chino
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Parte I Los Usos de ELE en el contexto profesional de

comercio. Aspectos culturales

En esta primera parte del capitulo analitico se presentan los resultados sobre los
usos de ELE en el contexto profesional de comercio exterior y los aspectos culturales
a ellos asociados desde la perspectiva de los tres colectivos de informantes: docentes
de espanol en comercio exterior, docentes disciplinares del 4rea de comercio y

empresarios/empleados de comercio exterior.

La organizacion de los mismos se hace teniendo en cuenta la dimension que se
analiza y el colectivo de informantes. De esta manera, se presentan, en primer lugar,
las situaciones comunicativas propias del ejercicio profesional en las que es esperable
hacer uso de ELE segun el colectivo de docentes de espafol, después las identificados
por el colectivo de docentes disciplinares en comercio y finalmente aquellas que
nombran los empresarios/empleados. En un segundo momento, se exponen las
necesidades comunicativas referidas al uso oral de ELE segin los diferentes
colectivos de informantes. A continuacidn, en tercer lugar, se muestran las referidas a
los usos escritos de ELE, también segun los tres colectivos. Después, el cuarto lugar,
corresponde a los usos de ELE de mediacion, identificados por los diversos
informantes, para pasar, en quinto lugar, a mostrar los resultados referidos a los
aspectos culturales que se considera relevante tener en cuenta en un ejercicio

profesional eficiente.

4.1. Situaciones comunicativas en las que se situan los usos de ELE

La caracterizacion de esta dimension de andlisis se realiza teniendo en cuenta las
categorias presentadas en el apartado metodoldgico: lugar en el que se produce una
actividad de lengua, eventos y acciones que se producen en ese encuentro

comunicativo, temas de los que se habla y participantes.
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Se presentan, a continuacion, los resultados por categorias y por los colectivos de

informantes.

4.1.1. Situaciones comunicativas: lugar, eventos y acciones, participantes y temas

segun los docentes de espaifiol

Se identifican y caracterizan en este apartado las situaciones comunicativas segiin
los docentes de espafiol segun las categorias iniciales de esta dimension. En la tabla
que sigue se presentan los testimonios que sobre la categoria lugar sefiala este

colectivo.

Tabla 28. Testimonios sobre la categoria “lugar” segun los docentes de espariol

Docentes Codigos

DEYX01 feria
fabrica/taller
sala de reunion

DEYX02 feria

sala de reunién
lugares turisticos
banco

banquete

DEJHO1 feria
fabrica/taller
mercado mayorista

DEZLO1 feria
fabrica/taller
sala de reunién de la empresa de comercio exterior

DENZ01 feria
fabrica/taller
oficina

DENZ04 feria
oficina
mercado de Yiwu

DENZ02 mercado mayorista

DENZ03 feria

fabrica/taller

sala de reunion de la empresa
sala de muestras

Como puede observarse en esta tabla, todos los informantes, salvo uno (el
informante DENZ02) coinciden en mencionar el codigo “feria”, como uno de los
lugares en los que se desenvuelven los usos de ELE. Se considera como un contexto
relevante en el que se desarrollan las actividades profesionales desde la dptica de este

colectivo en cuanto al empleo de ELE.
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Otro de los codigos muy mencionado es el de “fabrica/taller” (informantes
DEYXO01, DEJHO1, DEZL01, DENZ01 y DEZNO03) que ocupa el segundo lugar en

numero de veces que ha sido nombrado.

Los codigos referidos hasta el momento sefialan lugares muy amplios. Sin
embargo, otros testimonios son mucho més concretos: los docentes DEYXO0I y
DEYX02 mencionan el cédigo “sala de reunion”; e, incluso, el docente DENZ03 y el
DEZLO1 precisan mas y hablan de “sala de reunion de la empresa y sala de reunion de
la empresa de comercio exterior”’, respectivamente. Todos estos testimonios se
agrupan en una unica subcategoria con “oficina” (mencionado por los informantes

DENZO1 y DENZ04) y “empresa”.

A los anteriores cddigos hay que anadir el de “mercado mayorista”, mencionado
por los informantes DEJHO1 y DENZO02. Este codigo también se precisa con el
testimonio del informante DENZ04 que menciona “mercado de Yiwu”, el mercado

mayorista mas grande de la zona.

A las subcategorias anteriores hay que afiadir las de “banco”, “lugar turistico” y
“banquete”, mencionadas una sola vez, en concreto, por el informante DEYX02;

también la de “sala de muestras”, mencionada solamente por DENZ03.

En resumen, segun los testimonios de este colectivo los usos de espaiol de los
profesionales de comercio exterior se desenvuelven en los lugares que se recogen en

la tabla siguiente por orden de frecuencia.

Tabla 29. Subcategorias de lugar por orden de frecuencia segun los docentes de espafiol

Categoria Lugar

Subcategorias Frecuencia

Feria

Fabrical/taller

Empresaloficina/sala de reunién

Mercado mayorista

Sala de muestras

Lugares turisticos

Banquete

Al Al Al Al W o ;] N

Banco
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Siguiendo con el andlisis, la siguiente tabla presenta los testimonios de los

docentes de espafiol en relacion con la categoria de eventos y acciones. Estos

resultados se presentan agrupados por las subcategorias del lugar.

Tabla 30. Testimonios de eventos y acciones segun los docentes de espafiol

Lugar

Docentes de ELE

Eventos y acciones

Feria

DENZ01

presentar los productos
presentar la empresa

DEYX02

presentar los productos

publicitar los productos

establecer relaciones comerciales
hablar de la intencion de cooperacion
preparar futuros negocios

mostrar catalogo y muestras
Intercambiar contactos

DEZLO1

presentar la empresa

presentar los productos

enviar ofertas

saludar e interactuar (vida cotidiana) de manera informal

DENZ04

buscar clientes
comunicar con los clientes

Fabrica/taller

DEYX01

consultar
presentar productos

DENZ02

consultar existencia de productos
buscar productos en taller o almacén.

DENZO03

presentar proceso de produccion

DEZLO1

presentar la empresa

presentar los productos

enviar oferta

saludar e interactuar (vida cotidiana)

Empresa,
Oficina,
Sala de reunién

DEYX01

participar reunién comercial (hablar contenidos reunion)

DENZO03

participar en reunion comercial (hablar detalles de cotizacion)
patrticipar en reunion comercial (hablar de cooperacién)

DEYX02

presentar gestion y operacién de la empresa
presentar los productos

enviar oferta

coordinar proyectos

DEJHO1

comunicar

DENZ04

comunicacion y negociacion con el cliente
presentar los productos
organizar estancia del cliente en China

DEZLO1

presentar la empresa

presentar los productos

consultar los precios

consultar los productos

saludar e interactuar ( vida cotidiana)

Mercado
mayorista

DEJHO1

interpretar (interaccion entre mayoristas y clientes extranjeros)
traducir (interaccion mayoristas y clientes extranjeros)

DENZ02

enviar oferta
presentar modelos y especificaciones de productos

Salade
muestras

DENZO03

presentar muestras

Lugares
turisticos

DEYX02

Interactuar con clientes
presentar lugares turisticos

Banco

DEYX02

interaccion sobre operaciones del banco ( transferencia
bancaria)

Banquete

DEYX02

brindar (cliente — vendedor)
presentar la gastronomia
hablar de negocios
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Del analisis de los datos anteriores se constata que no todos los informantes que
han identificado diferentes lugares en los que se desenvuelve el ejercicio profesional
identifican en relacion con ellos diversidad de eventos y acciones. Asi, por ejemplo,
de los siete informantes que habian mencionado la categoria de lugar “feria”,
solamente cuatro mencionan identifican eventos y acciones que se producen en ella.
Pero, ademas, de estos cuatro, inicamente dos informantes (el DEYX02 y el DEZLO1)
enumeran varias acciones que dan una idea un poco mas precisa de actividades de
comunicacion que se desarrollan en dicho espacio fisico. De todas maneras, también
queda en evidencia que uno de esos dos informantes, el DEZLO1, que sitia las
mismas acciones en lugares tan diferentes como ‘“feria”, “fabrica” y “empresa

(oficina/sala de reunion)”.

Por todo lo anterior, cabe decir que este colectivo de docentes de espanol aporta
una informacion fragmentaria de las acciones que se llevan a cabo en los lugares

fisicos identificados en los que se desarrolla el ejercicio profesional del que se habla.

Las tablas que siguen a continuacidn, se organizan los eventos y las acciones

segun el lugar en el que se producen.

Tabla 31. Eventos y acciones agrupados por el lugar feria, segun el colectivo de docentes de espafiol
Categoria | Categoria Subcategoria

Lugar Eventos Acciones

Ferias Ferias comerciales | productos

Presentar productos
Publicitar los productos
Mostrar catalogo y muestras
Enviar oferta

Empresa
Presentar empresa

Negocio

Buscar clientes

Intercambiar contactos

Expresar intenciéon de cooperacion
Preparar futuros negocios

Establecer relaciones comerciales

Saludar e interactuar (vida cotidiana)
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En relacion con el lugar “fabrica/taller”, las acciones mencionadas son semejantes
a lo visto anteriormente en lo que se refiere las acciones de presentacion; ademas, de
las acciones de tipo general como ‘“saludar e interactuar (vida cotidiana)”. Sin
embargo, también se constatan diferencias como es el caso de aquellas que aluden a la
“presentar existencias” o a “presentar los procesos de fabricacion”, como queda

reflejado en la siguiente tabla.

Tabla 32. Eventos y acciones agrupadas por el lugar fabrica/taller, segun el colectivo de docentes de

espanol

Fabrica/taller Visita comercial

Productos

Presentar productos

Presentar proceso de fabricacion
Presentar existencias

Mostrar catalogo

Enviar oferta

Empresa

Presentar empresa

Saludar e interactuar (vida cotidiana)

En lo que respecta al lugar “empresa (oficina y sala de reunion)” se representa en

la siguiente tabla.

Tabla 33. Eventos y acciones agrupadas por el lugar empresa (oficina, sala de reunién) segun el

colectivo de docentes de espariol

Empresa Negociacion comercial Productos
Oficina
Sala de reunion

Presentar los productos
Mostrar catalogo y muestras
Enviar oferta

Empresa

Presentar la empresa
Presentar la gestiéon y administracion de empresa

Negocio

Hablar sobre cotizacion y cooperacion
Negociar con el cliente

Coordinar proyectos

Saludar e interactuar (vida cotidiana)
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En los restantes lugares menos representativos para este colectivo, como son
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“mercado mayorista”, “sala de muestras”, “lugares turisticos”, “banco” y “banquete”,

los eventos y las acciones quedan representados en la siguiente tabla.

Tabla 34. Eventos y acciones agrupadas por los lugares “mercado mayorista”, “sala de muestras”,
“lugares turisticos”, “banco” y “banquete”, segun el colectivo de docentes de espariol

Categoria Categoria Subcategoria
Lugar Eventos Acciones
Mercado Realizar compras Productos
mayorista

Presentar modelos de productos
Presentar caracteristicas de productos
Enviar oferta

Mediar en las interacciones

Interpretar entre mayoristas y clientes
Traducir entre mayoristas y clientes

Sala de muestras | Visita comercial Productos

-Mostrar muestras

Lugares turisticos | Turismo -Presentar lugares turisticos

-Interactuar con clientes.
Banco Operacion del banco -Interactuar sobre transferencia bancaria
Banquete Conversacion informal | -Brindar cliente y vendedor

-Interactuar (hablar de gastronomia)
-Interactuar (hablar de negocios)

Obtenidos los coédigos de los lugares, los eventos y las acciones, se pasa, a
continuacion, a presentar los testimonios de la categoria de participantes en las

situaciones de comunicacion. La siguiente tabla recoge los datos extraidos.

Tabla 35. Testimonios de participantes agrupados por la categoria lugar, segun los docentes de espafiol

Lugar Docentes de Participantes
espanol
Feria DEYXO01 representantes de ambas partes

director de la empresa
representantes de ambas partes

DEYX02 persona en busqueda de cooperacion
DEJHO1 intérprete

cliente
DEZLO1 personal de venta

participantes del negocio
DENZ01 los participantes de parte China

los participantes de los paises hispanohablantes
DENZ04 clientes

intérprete

personal de la venta
DENZ03 personal de la fabrica

personal de venta
personal de venta que habla espariol

107




—~— Analisis y discusion de los resultados

clientes hispanohablantes
intérprete de puesto
intérprete de la acompafia del cliente

Fabrica/taller DEYXO01 representantes de ambas partes
responsables de la empresa
representantes de ambas partes incluyendo:

DEZLO1 personal de seguimiento del pedido
DENZ02 personal de venta
intérprete

cliente hispanohablante
personal del departamento de produccién

DENZ03 personal de venta de la fabrica
cliente hispanohablante
Intérprete

Empresa DEYXO01 representantes de ambas partes
Oficina responsables de la empresa
Sala de reunion representantes de ambas partes incluyendo:

DEJHO1 responsables de la empresa
personal de seguimiento del pedido

DEZLO01 personal de seguimiento del pedido
personal de venta

DENZ04 cliente
director de departamento de venta
Intérprete

DENZ03 responsable de la fabrica
personal de la venta

responsable de control de calidad
cliente hispanohablante
intérprete

Mercado mayorista | DEJHO1 comprador (hispanohablantes)
intérprete
vendedor(mayorista)

DENZ02 vendedor(mayorista)
clientes hispanohablantes
intérprete

Sala de muestras DENZ03 persona de recepcion de la fabrica/empresa
cliente hispanohablante
intérprete

Lugares turisticos DEYX02 empleado que acompafia al cliente
clientes hispanohablantes
intérprete

Banco DEYX02 empleado que acompana al cliente
clientes hispanohablantes
intérprete

Banquete DEYX02 socio de cooperacién/supervisor de la empresa
clientes hispanohablantes
intérprete

Los testimonios anteriores se categorizan atendiendo al estatus o papel que
desempefian los participantes en las organizaciones empresariales o comerciales. Asi,
por ejemplo, se clasifican los participantes en las situaciones comunicativas que se
desarrollan en el contexto de una feria en tres tipos: participantes vendedores (grupo
A), participantes compradores (grupo B) y personas que median en el negocio o
actividad comercial (grupo C). La siguiente tabla representa el resultado de esta

categorizacion.
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Tabla 36. Participantes agrupados por la categoria lugar, segun el colectivo de docentes de espariol

Categoria lugar

Categoria Participantes

Subcategoria

subcategorias

Feria

Participantes grupo A
-Personal de venta
-Responsables de la empresa
-Personal de fabricacion
-Representantes
Participantes grupo B
-Representante empresa
-Cliente

Participantes grupo C
-Intérprete

-Empleado en atencién al cliente

Fabrica/taller

Participantes grupo A
-Personal de venta

-Personal de produccion
-Personal de seguimiento pedido
-Representantes

Participantes grupo B

-Cliente hispanohablante
-Representantes

Participantes grupo C
-Intérprete

Empresa
Oficina
Sala de reunién

Participantes grupo A
-Personal de venta
-Responsables de la empresa
-Director departamento ventas
-Responsable control de calidad
-Representantes
Participantes grupo B
-Cliente hispanohablante
-Representantes
Participantes grupo C
-Intérprete

Mercado mayorista

Participantes grupo A

Personal de venta

Mayorista

Participantes grupo B

Cliente/personal de compra hispanohablante
Participantes grupo C

Intérprete

Sala de muestras

Participantes grupo A

-Persona de recepcion (Fabrica, empresa)
Participantes grupo B

-Cliente hispanohablante

Participante grupo C

-Intérprete

Lugares turisticos

Participantes grupo A

- Empleado que acompana al cliente
Participantes grupo B

-Cliente hispanohablante
Participantes grupo C

-Intérprete

Banco

Participantes grupo A

- Empleado que acompafia al cliente
Participantes grupo B

-Cliente hispanohablante
Participantes grupo C

-Intérprete

Banquete

Participantes grupo A

- Responsables de la empresa
- Socio de la empresa
Participantes grupo B
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-Cliente hispanohablante
Participantes grupo C
-Intérprete

Llegados a este punto, corresponde ahora hacer referencia a los andlisis que

atienden a la categoria de “tema”, siguiendo el mismo procedimiento. Asi, se

presentan en la siguiente tabla los testimonios segun el colectivo que nos ocupa.

Tabla 37. Testimonios referidos a la categoria tema, segun los docentes de espafiol

Lugar

Docentes de espaiol

Temas

Feria

DEYX02

situacion nacional de la venta
politica de la importacion de productos
politica de la importacién de tecnologia

DENZO01

precio de los productos

DENZ04

Informacién sobre productos: precio y caracteristicas

DENZ03

Informacién sobre productos: funciones y manejo
margen de beneficio del futuro
mercado potencial

Fabrica/taller

DEZLO1

Informacién sobre productos: caracteristicos
caracteristicas de la fabrica

proceso de la fabricacion

control de la calidad

DENZ01

Informacién sobre productos: caracteristicos

DENZ02

Informacién sobre productos: caracteristicos y precios
cantidad minima del pedido

DENZO03

Informacién sobre productos: caracteristicos y calidad

Empresa
Oficina
Sala de reunién

DENZ04

Informacién sobre productos: caracteristicos y precio
cantidad del pedido
forma de transporte

DENZ03

clausulas del contrato (cotizacion, forma de pago, tiempo
de embarque, fecha de entrega, fecha de barco, etc.)

Mercado
mayorista

DENZ02

Informacion sobre productos: caracteristicos, precio y
calidad

pedido minimo

posibilidad hecha a medida

Sala de
muestras

DENZO03

Informacién sobre productos: caracteristicos, precio y
calidad

proceso de produccion

forma del pago, fecha de entrega y embalaje

Lugares
turisticos

DEYX02

lugares turisticos

Banco

DEYX02

comisién del banco
transporte de productos
seguro

Banquete

DEYX02

cultura de alcohol y gastronomia
cooperacion
negocio
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A partir de los codigos iniciales o testimonios recogidos en la tabla anterior, se

contindla con el analisis de recodificacion hasta llegar a los codigos relativos a la

categoria de tema segun el colectivo de docentes de espafiol como puede verse en la

tabla siguiente.

Tabla 38. Temas segun los docentes de espafiol agrupados por lugares

Categoria Categoria

Lugar Tema

Feria Sobre los productos:
-Precios
-Caracteristicas
-Manejo

Proceso de venta:

-Margen beneficio

-Mercado potencial

-Exportacién de productos y la tecnologia
-Situacion Nacional del comercio

Fabrica/taller

Sobre los productos:

-Precios

-Caracteristicas

-Manejo

Proceso de produccion y venta
-Control calidad

-Contratos

-Pedidos minimos

-Forma de pago

-Fecha entrega

Empresa
Oficina
Sala de reunién

Sobre los productos:
-Precios
-Caracteristicas
Proceso de venta:
-Contratos

-Pedidos minimos
-Forma de pago
-Fecha entrega

-Transporte
Mercado Sobre los productos:
mayorista -Precios
-Caracteristicas
-Calidad

Proceso de produccion y venta:
-Produccién a medida
-Pedidos minimos

Sala de muestras

Sobre los productos:
-Precios
-Caracteristicas
-Calidad

Lugares turisticos

Lugares turisticos

Banco Operaciones bancarias
-Comision del banco
Banquete Conversaciones informales

-Cultura de alcohol
-Gastronomia
-Cooperacién
-Negocio
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A modo de resumen, se presenta, a continuacion, una tabla en la que se recoge la
dimension situacion comunicativa y todas sus categorias y subcategorias referidas a
los lugares en los que tiene lugar la comunicacion del ambito profesional estudiado,
qué eventos y acciones se suceden, entre quienes se establece la comunicacion y de
qué temas hablan, segun el colectivo de docentes de espafiol. En esta tabla se omite el
lugar “banco”, que arriba se recogia, porque los temas que se desarrollan se

relacionan con operaciones bancarias en general.

Tabla 39. Dimension situacion comunicativa segun los docentes de espafiol

LUGAR Feria

EVENTO Ferias comerciales

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Productos Sobre los productos Participantes grupo A
Presentar productos -Precios -Personal de venta

Publicitar los productos -Caracteristicas -Responsables de la empresa
Mostrar catélogo y -Manejo -Personal de fabricacién
muestras -Representantes

EnViarlofertas Proceso de venta

-Margen beneficio Participantes grupo B
-Mercado potencial -Cliente
Empresa -Exportacion de productos y  -Representante empresa
Presentar empresa la tecnologia
-Situacion Nacional del Participantes grupo C
comercio -Intérprete

Negocio

Buscar clientes
Intercambiar contactos
Expresar intencion de
cooperacion

Preparar futuros negocios
Establecer relaciones
comerciales

-Empleado en atencion al cliente

Saludar e interactuar (vida
cotidiana)
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE ESPANOL

LUGAR Fabrica/taller/sala de muestras

EVENTO Visita comercial

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Productos Sobre los productos: Participantes grupo A

Presentar productos
Presentar proceso de
fabricacion

Presentar existencias
Mostrar catalogo y muestras
Enviar ofertas

Empresa
Presentar empresa

Saludar e interactuar (vida
cotidiana)

-Precios
-Caracteristicas
-Manejo

Proceso de produccion y
venta

-Control calidad
-Contratos

-Pedidos minimos
-Forma de pago

-Fecha entrega

-Personal de venta
-Personal de recepciOn (fabrica o
empresa)

-Personal de produccion
-Personal de seguimiento pedido
-Representantes

Participantes grupo B
-Cliente hipanohablante
-Representantes

Participantes grupo C
-Intérprete

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE ESPANOL

LUGAR Empresas/oficinas/sala de reunion

EVENTO Negociacion comercial

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Productos Sobre los productos: Participantes grupo A

Presentar los productos
Mostrar catalogo y
muestras

Enviar ofertas

Empresa

Presentar la empresa
Presentar la gestion y
administraciOn de empresa

Negocio

Hablar sobre cotizaciOn y
cooperacion

Negociar con el cliente
Coordinar proyectos

Saludar e interactuar (vida
cotidiana)

-Precios
-Caracteristicas

Proceso de venta:
-Contratos
-Pedidos minimos
-Forma de pago
-Fecha entrega
-Transporte

-Personal de venta
-Responsables de la empresa
-Director departamento ventas
-Responsable control de calidad
-Representantes

Participantes grupo B
-Cliente hispanohablante
-Representantes

Participantes grupo C
-Intérprete
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE ESPANOL

LUGAR Mercado mayorista

EVENTO Realizar compras

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Productos Sobre los productos: Participantes grupo A

Presentar modelos de -Precios Personal de venta

productos -Caracteristicas mayorista

Presentar caracteristicas de -Calidad

productos Participantes grupo B

Enviar ofertas Proceso de produccion y Cliente hispanohablante
venta: Personal de compra

-Produccion a medida

Mediar en las interacciones s mifffines

Interpretar entre mayoristas
y clientes

Traducir entre mayoristas y
clientes

Participantes grupo C
Intérprete

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE ESPANOL

LUGAR Lugares turisticos

EVENTO Turismo

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Presentar lugares turisticos Lugares turisticos Participantes grupo A

Interactuar con clientes -Empleado que acompaiia al cliente

Participantes grupo B
-Cliente hispanohablante
Participantes grupo C
-Intérprete
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LUGAR Banquete

EVENTO Conversacion informal

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Brindar cliente y vendedor Conversaciones Participantes grupo A
informales - Responsables de la empresa

Interactuar (hablar de -Cultura de alcohol - Socio de la empresa

gastronomia) -Gastronomia Participantes grupo B
-Cooperacion -Cliente hispanohablante
-Negocio Participantes grupo C

Interactuar (hablar de s , o Al

. -Intérprete
negocios)

4.1.2. Situaciones comunicativas: lugar, eventos y acciones, participantes y temas

segun los docentes de comercio

Siguiendo el mismo procedimiento analitico se alistan, en primer lugar, los

cddigos iniciales o testimonios referidos al lugar en el que ocurren las actividades de

lengua segun el colectivo que nos ocupa. El resultado se presenta en la tabla 40.

Tabla 40. Testimonios sobre la categoria lugar segun los docentes de comercio

Docentes

Codigos

DCNZ01

empresa

lugar de negociacion

DCNZ03

feria
empresa
fabrica

empresa de transporte de mercancias y empresa naviera

DCZzL02

oficina
taller
feria

DCYWO02

feria

DCZzZL01

empresa
fabrica

sala de muestras
sala de reunion

DCYX02

mercado mayorista como de Yiwu y del centro textil

DCYX01

empresa

lugar de la negociacion

DCYWO01

feria
sala de reunién
fabrica

DCNZz02

fabrica
lugares turisticos

lugar de negociacion
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Como puede observarse en la tabla anterior, los lugares que se manifiestan como

codigos iniciales son semejantes a los ya vistos segin los docentes de espafiol. La

diferencia la marca, en principio, la mencidén en este caso al lugar “empresa de

transporte/empresa naviera” y el que se haga referencia a un “lugar de negociacion”

no determinado.

La categorizacion de los codigos iniciales da como resultado las siguientes

subcategorias que se recogen en la siguiente tabla por orden de frecuencia.

Tabla 41. Subcategorias de lugar por orden de frecuencia segun lo docentes de comercio

Categoria Lugar

Subcategoria

Frecuencia

Empresaloficina/sala

de reunion

Fabrica/taller/sala de

muestras

Ferias

Lugar de negociacion

Mercado mayorista

Empresa de transporte / empresa de naviera

Lugar turistico

2l 2 o W & o N

Siguiendo el mismo orden de la presentacion, se muestra a continuacion el

resultado de los testimonios de eventos/acciones que ocurren en cada lugar.

Tabla 42. Testimonios de eventos y acciones segun los docentes de comercio

Lugar Docentes de Eventos y acciones

comercio exterior
Empresas DCNz01 negociar (precio, calidad, forma y clausulas comerciales,
Oficinas transporte, etc.)

Sala de reunion

DCNZ03

escribir carta con el fin de buscar nuevos clientes
comunicar con los clientes via APP

realizar llamadas al cliente

comunicarse con el cliente via email

concluir una transaccion comercial

DCZL02

buscar informacion por internet

mantener contactos con el cliente

firmar contrato

hacer pedido en la fabrica

seguir el pedido

preparar la documentacioén para salida de la mercancia

DCZzL01

hablar de los productos (precios, embalaje, fecha de entrega,
etc.)

DCYX01

comunicarse via email
negociar (oferta, contraoferta y aceptacion)

DCYWO01

poder hablar de detalle los productos y pedido (forma de
pago, forma de transporte, seguro y embalaje)
poder hablar de linea de fabricacién
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poder hablar de técnica de la produccién

poder hablar de capacidad empresarial

poder hablar de departamento de control de calidad
negociar sobre modelos

sequir el pedido
Feria DCNz03 pedir contacto de los clientes
poder hablar de la calidad y precios de los productos
DCZL02 establecer relaciones comerciales
DCYWO02 presentar los productos
DCYWO01 presentar los productos
pedir contacto al cliente
Fabrica DCNZz03 hacer muestras
Taller fabricar los productos
Sala de muestras hacer control de calidad
despachar la mercancia
DCZzL02 presentar las existentes
DCZL01 hablar de los productos (precios, embalaje, fecha de entrega,
etc.)
DCYWO01 Presentar los departamentos del taller

Presentar el ambiente y detalles de la produccion
Presentar las condiciones laborales de los obreros
Presentar la instalacion contra incendio

presentar muestras

DCNz02 poder hablar de las caracteristicas de los productos
poder hablar de los procesos y técnicas de fabricacion
confirmar cumplimiento de requisitos acordados sobre

productos
Lugares de DCNZ01 negociar
realizar comunicar con el cliente para establecer amistad y confianza
negociacion DCYX01 negociar respecto a las condiciones de comercio, precios,
informaciones, etc.
Empresa de DCNZ03 resolver problemas
transporte de realizar tramites (inspeccién comercial, inspeccion sanitaria,
carga y empresa Inspeccion de animales y cuarentena, declaracion de la
de naviera aduana, existencias, etc.)
Mercado DCYX02 negociar
mayorista comunicarse tema cotidiano
Lugares turisticos | DCYX02 interaccion en lugares de turismo

Como se puede observar en la tabla anterior, los testimonios referidos a eventos y
acciones que se producen en los diferentes lugares en los que se desarrolla el ejercicio
profesional son mucho mas ricos que lo que veiamos en el caso de los docentes de
espafiol. Ahora, estos testimonios muestran con mayor detalle el desarrollo de la
actividad comercial desde el proceso de fabricacion de productos, diferentes aspectos
de la negociacion, hasta la comercializacion y venta, el transporte y seguimiento de la

mercancia, etc.

La riqueza de los testimonios conduce a considerar, ademas, como espacios
diferenciados “empresa/oficina” y “empresa/sala de reunion/lugar de negociacion”.
En el primero, se desarrollan acciones relacionadas con el evento “trabajo diario” y el

segundo, con la “negociacion comercial”. A continuacion, se presentan en una tabla
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los codigos agrupados en relacion con eventos y acciones ocurridos en el lugar

“empresa’”.

Tabla 43. Eventos y acciones agrupados por el lugar “empresa (oficina/sala de reunién)”, segun el

colectivo de docentes de comercio

Categoria Categoria subcategoria
Lugar Eventos Acciones
Empresa Trabajo diario | Negocio
Oficina -Buscar informacion clientes potenciales en pagina web
-Establecer relaciones comerciales: envio emails
-Seguir el pedido
-Comunicar con los clientes via llamadas, email o mensajes
-Firmar contrato
-Preparar documentos de exportacion
-Establecer relaciones sociales con clientes(confianza y amistad)
Empresa Negociacion | productos
Sala de reunion | comercial - . .
-Visitar la empresa: poder hablar de primera mano los productos,
Lugares de .
o modelos, calidades).
negociacion

Negocio

- Negociar operacion comercial: condiciones, precios, los procesos
de produccion, forma de pago, forma de transporte, embalaje, etc.
-Hablar de detalles de pedido, los procesos de produccién, forma de
pago, forma de transporte, embalaje, etc.

- Establecer relaciones sociales con clientes (confianza y amistad)

En relacion al lugar feria, los resultados de la categorizacion de los testimonios

sobre eventos y acciones se representan en la siguiente tabla.

Tabla 44. Eventos y acciones agrupadas por el lugar “feria” segun el colectivo de docentes de comercio

categoria categoria subcategoria
Lugar Eventos Acciones
Ferias Feria comercial Productos

-Presentar productos
-Presentar precios y caracteristicas de los productos

Negocio
-Pedir contacto del cliente
-Establecer relaciones comerciales

Las acciones y eventos que ocurren en el lugar “feria” no parecen ser distintos a

los indicados por el colectivo de docentes de espafiol.
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En relacion con el lugar “fabrica/taller/sala de muestras”, las categorias y
subcategorias que resultan de los testimonios referidos a los eventos y las acciones se

muestran en la siguiente tabla.

Tabla 45. Eventos y acciones agrupadas por el lugar “fabrica/taller/sala de muestras” segun el colectivo
de docentes de comercio

Categoria | Categoria Subcategoria

Lugar Eventos Acciones

Fabrica Visita comercial Productos

taller -Presentar las caracteristicas, calidades y modelos de los productos
sala de -Presentar los procesos y técnicas de fabricacion

muestras -Presentar los departamentos del taller

-Presentar el ambiente y detalles de la produccién
-Presentar la instalacion contra incendio

Negocio
-Hablar de los pedidos: precios, embalaje, fecha de entrega, etc.

Resta por presentar los eventos y las acciones que ocurren en el “mercado
mayorista” y en los “lugares turisticos”. La informacién que aporta sobre ello el
colectivo de docentes de comercio es muy puntual, como puede verse en la siguiente

tabla.

Tabla 46. Eventos y acciones agrupadas por los lugares “mercado mayorista” y “lugar turistico”, segun el

colectivo de docentes de comercio

Categoria Categoria Subcategoria

Lugar Eventos Acciones

Mercado Realizar -Negociar con el cliente

mayorista compra -Saludar e interactuar (vida cotidiana)
Lugar turistico Turismo -Presentar lugares turisticos

Pasando ahora a la categoria participantes, los codigos iniciales que testimonian

los docentes de comercio son aquellos que se recogen en la siguiente tabla.
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Tabla 47. Testimonios de participantes agrupados por la categoria lugar, segin los docentes de

comercio
Lugar Docente de Participantes
comercio exterior
Empresa DCNz01 responsables de la empresa
Oficina vendedor y comprador
representantes de ambas partes
DCNz03 parte china: personal de venta, director de comercio
exterior
parte extranjera: personal de venta, director de
comercio exterior
DCZL01 ambas partes venta y compra
proveedor
comprador
DCYX01 cliente
personal de venta
DCYWO01 personal de venta
personal de seguimiento del pedido
fabricante
maestro preparador muestras
personal del departamento de finanzas
Empresa DCYX02 representante de ambas partes
Sala de reunién personal de oficina
Lugar de negociacion intérprete
DCYX01 parte china: personal del departamento de derecho
parte extranjera: personal departamento de
comercio exterior y derecho internacional
Ferias DCNZz03 parte china: director empresa, personal de venta
parte extranjera: distribuidor, duefio tiendas,
competidores
DCZzL02 personal de venta
asistente administrativo de exportacion
asistente en seguimiento de pedido
cliente
DCYWO02 personal de venta
proveedor
intérprete
DCYWO01 parte china: personal de venta, director empresa,
personal para desarrollo del mercado internacional
representantes de compra
Fabrica DCYWO01 maestro preparador muestras
Taller personal de venta del departamento de comercio
Sala de muestras exterior
duerio fabrica
intérprete
DCNz02 cliente
personal de venta
personal de control de calidad
intérprete
DCZL01 ambas de partes de compra y venta (proveedor y
comprador)
Mercado mayorista DCYX02 cliente
intérprete
Lugar turistico DCNZz02 personal de venta

personal de departamento relaciones publicas
guia de servicio extranjero
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Siguiendo la misma agrupacién que la realizada en el colectivo de docentes de

espafiol, se distinguen participantes vendedores (grupo A), participantes compradores

(grupo B) y personas que median en el negocio o actividad comercial (grupo C). A

continuacion, se exponen los resultados en la siguiente tabla.

Tabla 48. Participantes agrupados por la categoria lugar, segun el colectivo de docentes de comercio

Categoria-lugar

Categoria- Participantes

subcategoria

subcategoria

Empresa
Oficina

Participantes grupo A:

-Personal de ventas

-Director departamento ventas
-Responsable control de calidad
-Asistente en seguimiento de pedido
-Asistente administrativo de exportacion
-Contable

-Representantes

Participantes grupo B:

-Personal de compra

-Director de departamento de comercio Exterior
-Cliente hispanohablante

Empresa

Sala de reunion
Lugar de
negociacion

Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Personal de departamento de derecho

-Personal de oficina

Participantes grupo B:

-Personal de compra

-Personal departamento comercio exterior y derecho internacional
Participantes grupo C:

-Interprete

Ferias

Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Responsables de la empresa

-Personal de promocion de los productos
Participantes grupo B:

-Representante de compra

-Distribuidor regional en el exterior
-Duefio tiendas

Participantes grupo C:

-Interprete

Fabrica
Taller
Sala de muestras

Participantes grupo A:
-Personal de venta

-Dueiio de la fabrica
Participantes grupo B:
-Cliente

-Personal de control de calidad
Participantes grupo C:
-Interprete

Mercado mayorista

Participantes grupo A:
-Personal de venta
Participantes grupo B:
-Cliente

Participantes grupo C:
-Interprete

Lugar turistico

Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Personal de departamento de relaciones publicas
Participantes grupo B:

-Cliente

Participantes grupo C:

-Guia de servicio extranjero
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Siguiendo el mismo orden en la presentacion de los resultados, se llega al

apartado en el que se desarrolla la categoria “tema”. A continuacidn, se alistan los

testimonios organizados por lugares.

Tabla 49. Testimonios referidos a la categoria tema, segun los docentes de comercio

Lugar

Docentes de
comercio exterior

Tema

Empresa
Oficina

DCNZ01

Informacién sobre los productos: precio
regateo

forma de negocio y clausulas comerciales
transporte

control de calidad.

todo relacionado con la mercancia

DCNZ03

informacién sobre calidad de productos, precios
fecha de entrega, forma de pago (carta de crédito o TT),
forma de transporte

DCZL02

los métodos de busqueda de clientes
seguimiento de mercancias

proceso de fabricacion

control de calidad.

DCYWO01

informacién sobre los productos, sus componentes, precio
proceso de fabricacién

capacidad de produccion

control de calidad

informaciones en detalle de pedido

formas de pago; fecha de entrega, embalaje.

clausulas de inspeccion

Empresa

Sala de reunién
Lugares de
negociacion

DCZzL01

Informacién sobre los productos

DCYX01

Informacién sobre los productos: precios, cantidad
fecha de entrega, forma de transporte, y sequro

Ferias

DCYWO02

situacioén de la empresa,
Informacién sobre productos
requisitos del cliente

DCZzL01

informacién sobre los productos

DCYWO01

informacién sobre los productos: precio, mano de obra, plazo
de produccién, y técnica

Fabrica
Taller
Sala de muestras

DCNZ03

informacién sobre calidad de productos, precios
fecha de entrega, forma de pago (carta de crédito o TT),
forma de transporte

DCZL02

proceso de produccion

DCZzZL01

informacién sobre los productos

DCYWO01

situacién panoramica de la capacidad productiva
dudas del cliente

pedidos anteriores

proceso de produccion

muestras

forma de pago

DCNZ03

informacién sobre los productos: caracteristicas y calidad
proceso de fabricacion
fecha de entrega

Empresa

Sala de reunién
Lugar de
negociaciéon

DCZzL01

informacién sobre los productos:

DCYXO01

informacién sobre los productos: precio, calidad, cantidad,
fecha de entrega, forma de pago y seguro

Mercado
mayorista

DCYX02

pedido
tema de la vida cotidiana

Lugar turistico

DCNZ03

lugar turistico
historia y arquitectura
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Siguiendo el mismo proceso analitico que hasta el momento, se recoge,

continuacion, la categorizacion de los testimonios anteriores agrupados por lugares.

Tabla 50. Temas segun los docentes de comercio agrupados por lugares

Categoria-Lugar

Categoria-Tema

Subcategoria

Subcategoria

Empresa
Oficina

Sobre los productos:

-Precio

-Calidad

-Caracteristicas

Proceso de produccion y venta:
-Capacidad de produccion
-Control de calidad

-Contrato

-Fecha de entrega

-Forma de pago (carta de créditoo TT)
-Forma de transporte

-Embalaje

-Clausulas de inspeccion

Empresa
Sala de reunion
Lugares de negociacion

Sobre los productos:
-Precio

-Calidad

Proceso de venta:
-Contrato

-Pedido

-Cantidad

-Fecha de entrega
-Forma de pago
-Seguro

Ferias

Sobre los productos:

-Precio

Proceso de produccion y venta:
-Situacion de la empresa

-Mano de obra

-Plazo de produccion y técnica
-Demanda del cliente

Fabrica
Taller
Sala de muestras

Sobre los productos:

-Calidad

-Precio

-Caracteristicas

-Muestras

Proceso de produccion y venta:
-Situacion de la capacidad productiva
-Proceso de produccion

-Contrato

-Pedidos

-Fecha de entrega

-Forma de pago (carta de crédito o TT)
-Forma de transporte

Mercado mayorista

Proceso de venta:

-Pedido

Conversaciones informales:
-Temas de la vida cotidiana

Lugar turistico

Conversaciones informales:
-Lugares turisticos

-Historia

-Arquitectura
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Como sintesis de lo expuesto anteriormente, se recoge en la tabla que sigue la

categorizacion de la dimension “situaciones comunicativas” en las que se desenvuelve

el ejercicio profesional de comercio exterior segin el colectivo de docentes de

comercio.

Tabla 51. Dimension situacion comunicativa segun los docentes de comercio

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE COMERCIO

LUGAR Empresa/oficina
EVENTO Trabajo diario
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Trabajo y negocio: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Buscar informacién clientes -Precio -Personal de venta
-Calidad -Director departamento ventas

potenciales en pagina web
-Establecer relaciones
comerciales: envio emails
-Seguir el pedido

-Comunicar con los clientes
via llamadas, email o mensajes
-Mantener relaciones
comerciales

-Firmar contrato

-Preparar documentos de
exportacion

-Establecer relaciones sociales
con clientes(confianza y
amistad)

-Caracteristicas

Proceso de produccién y venta:
-Capacidad de produccion
-Contrato

-Fecha de entrega

-Forma de pago (carta de crédito
o TT)

-Forma de transporte

-Embalaje

-Clausulas de inspeccion
-Control de calidad

-Responsable control de
calidad

-Asistente en seguimiento de
pedido

-Asistente administrativo de
exportacion

-Contable

-Representantes

Participantes grupo B:
-Director de departamento de
comercio Exterior

-Personal de compra

-Cliente hispanohablante
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE COMERCIO

LUGAR Empresa/sala de reunion/lugar de negociacion
EVENTO Negociacion comercial
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Produtos: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Visitar a la empresa: poder -Precio -Personal de venta
-Calidad -Personal de departamento de

hablar de primera mano los

productos, modelos, calidades).

Negocio:

- Negociar operaciéon comercial:
condiciones, precios, los
procesos de produccion, forma
de pago, forma de transporte,
embalaje, etc.

-Hablar de detalles de pedido,
los procesos de produccion,
forma de pago, forma de
transporte, embalaje, etc.

- Establecer relaciones sociales
con clientes (confianza y
amistad)

Proceso de produccion y venta:
-Contrato

-Pedido

-Cantidad

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Seguro

derecho
-Personal de la oficina

Participantes grupo B:
-Personal de compra
-Personal departamento
comercio exterior y derecho
internacional

Participantes grupo C:
-Intérprete

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE COMERCIO

LUGAR Ferias

EVENTO Feria comercial

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Productos: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Precio -Personal de venta

-Presentar productos
-Presentar precios y
caracteristicas de los productos

Negocio:

-Pedir contacto del cliente
-Establecer relaciones
comerciales

Proceso de produccion y venta:
-Situacion de la empresa
-Mano de obra

-Plazo de produccion y técnica
-Demanda del cliente

-Director
-Personal de promocidn de los
productos

Participantes grupo B:
-Representante de compra
-Distribuidor regional en el
exterior

-Dueiio tiendas

Participantes grupo C
-Intérprete
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE COMERCIO

LUGAR Fabrica/taller/sala de muestras

EVENTO Visita comercial

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Productos: Sobre los productos: Participantes grupo A:

-Presentar las caracteristicas, -Calidad -Personal de venta

calidades y modelos de los -Precio -Dueiio de la fabrica

productos -Caracteristicas -Maestro preparador muestras
-Muestras -Obrero de taller

-Presentar los procesos y
técnicas de fabricacion
-Presentar los departamentos
del taller

-Presentar el ambiente y detalles
de la produccion

-Presentar la instalacion contra
incendio

Negocio:
-Hablar de los pedidos: precios,
embalaje, fecha de entrega, etc.

Proceso de produccion y venta:

-Situacion de la capacidad
productiva

-Proceso de produccion
-Muestras

-Contrato

-Pedido o pedidos anteriores
-Fecha de entrega

-Forma de pago (carta de
crédito o TT)

-Forma de transporte

-Personal de control de calidad

Participantes grupo B:
-Cliente
-Personal de control de calidad

Participantes grupo C:
-Intérprete

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS DOCENTES DE COMERCIO

LUGAR Mercado mayorista

EVENTO Realizar compra

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
-Negociar con el cliente Proceso de venta: Participantes grupo A:
-Saludar e interactuar (vida -Pedido -Vendedor

cotidiana)

Conversaciones informales:
-Tema de la vida cotidiana

Participantes grupo B:
-Cliente

Participantes grupo C:
-Intérprete
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LUGAR Lugares turisticos
EVENTO Turismo
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

-Presentar lugares turisticos

Conversacion informales
-Lugar turistico

-Historia

-Arquitectura

Participantes grupo A:
-Personal de la venta
-Personal de departamento de
relaciones publicas

Participantes grupo B:
-Cliente

Participantes grupo C:
-Guia de servicio extranjero

4.1.3. Situaciones comunicativas: lugar, eventos y acciones, participantes y temas

segun los empresarios/empleados

En este apartado se presentan los resultados de la dimensidon situacion

comunicativa segin el colectivo de empresarios/empleados. Se organiza como en

apartados anteriores, atendiendo, en primer término, a los lugares en los que se

desarrollan tales situaciones para hacer referencia después a los eventos y las acciones

que suceden y, finalmente, a los participantes que intervienen y los temas de los que

se habla.

La tabla que sigue recoge los testimonios sobre la categoria lugar segin los

empresarios/empleados.
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Tabla 52. Testimonios sobre la categoria lugar segun los empresarios/empleados

EA104 fabrica

feria

mercado mayorista
EC303 feria

empresa

pais del cliente
EB102 feria

feria de Cantén
mercado de Yiwu
mercado nocturno
empresa

lobby del hotel
EA103 feria

empresa

pais del cliente
EB103 feria

empresa

pais del cliente
EC302 feria nacional
feria internacional
oficina

lugar de turismo
EB101 feria

fabrica

EA102 feria

empresa

EC301 oficina

calle

EB104 feria

empresa

EC304 mercado

oficina

EA101 fabrica

mercado nocturno
restaurante
centro comercial
lobby del hotel

La categorizacion de los testimonios anteriores da como resultado los siguientes

codigos de lugar recogidos en la siguiente tabla por orden de frecuencia.

Tabla 53. Subcategorias de lugar por orden de frecuencia segun los empresarios/empleados

Empresaloficina

Feria

Mercado mayorista (puestos y tiendas)

Pais del cliente

Fabrica

W| Wl W Wl ©| ©

Mercado nocturno/centro comercial
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Lobby del hotel

Restaurante

Lugar de turismo

ENEENENIEN

Calle

Como puede observarse en la tabla anterior, los lugares mas habituales en los que
se desarrollan situaciones comunicativas entre profesionales de comercio exterior son
los de “empresas/oficinas” y “ferias”. También se constata, como lugar diferenciado
de “mercado mayorista”, el lugar “centro comercial/ mercado nocturno” para la

busqueda de nuevos clientes.

Se da la circunstancia de que los lugares que tienen una frecuencia de uso baja
son mencionados sobre todo por los empresarios/empleados (el EC303, el EB102, el
EB103 y el EC30) que pertenecen a empresas de tamafio mediano o pequefio. Por el
contrario, informantes como el EB101, el EA102 y el EB104, que pertenecen a
empresas de tamafno grande o mediano y del sector de industria ligera y productos
mecdnicos y electronicos, solamente mencionan lugares como “feria”,
“empresa/oficina” o “fabrica”. Asimismo, también se observa que, en este colectivo
de empresarios/empleados solamente hay tres entrevistados, el EA104, el EB101 y el
EA101, que mencionan el lugar “fabrica” alcanzando una frecuencia menor que lo

visto segun los otros dos colectivos.

Siguiendo con el analisis se presentan, a continuacion, los eventos y las acciones

que testimonian los empresarios/empleados.

Tabla 54. Testimonios de eventos y acciones agrupados por lugares, segun los empresarios/empleados

Lugar Empresarios/empleados | Eventos y acciones
Empresa/ EC303 recibir pedido
Oficina EB102 responder consultas
presentar la empresa: tamafio y administracion
segquir el pedido
EA103 celebrar reunién de trabajo

dar feedback a problemas pendientes

preparar agenda de trabajos del dia

realizar factura proforma, documentacién declarada y
el certificado de origen

realizar descripciones de los productos

comunicar con clientes via WhatsApp

desarrollar clientela: visitar la pagina web del cliente
realizar resumen de la jornada

EB103 mantener contacto con el cliente via email,
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instrumentos instantaneos o llamadas telefénicas

EC302

recolectar datos de la aduana
organizar informacién del producto
enviar ofertas

manejar la plataforma de Alibaba

EA102

atender los clientes
hablar de detalles del pedido
hablar de forma de pago

EC301

presentar empresas: division de trabajo
presentar productos: caracteristicas y precio

EB104

presentar la empresa

EC304

comunicar con el cliente respecto al pedido

Feria

EA104

hablar sobre detalles de los productos: materia,
caracteristicas y color y precio
recibir pedido: cantidad y modelo)

EC303

conocer las situaciones del mercado

EB102

acompanar al cliente
presentar productos: precios y caracteristicas

EA103

atender al cliente

presentar a si mismo

intercambiar tarjeta de visitas

recomendar productos principales comercializados
mostrar catalogo o muestras

apuntar sugerencias del cliente respecto a muestras
recibir pedidos en la feria

preparar regalos

tomar fotos juntos

EB103

participacion en la feria extranjera

reunirse con los viejos clientes

presentar productos: precios

recibir pedido

confirmar forma de pago, fecha de entrega

EC302

comunicar con los clientes
invitar a los clientes a visitar fabricas
promover nuevos productos

EB101

llevar a cliente al stand

EA102

charlar con el cliente
pedir contacto al cliente

EB104

presentar productos: marcas
hablar de demanda de los clientes
pedir email del cliente

Mercado
mayorista
(puestos y tiendas)

EA104

hablar sobre detalles de los productos: materia,
caracteristicas, color y precio
recibir pedido: cantidad y modelo

EC304

ayudar al cliente a traducir

EA101

establecer relaciones comerciales con el cliente

Pais del cliente

EC303

poder hablar de administracion de la empresa del
cliente

poder hablar del mercado del cliente

entregar muestras al cliente

recibir pedido

EA103

elaborar planes del viaje

reunirse con el cliente en el aeropuerto

hacer turismo

comer

realizar actividades de ocio

poder hablar de la administracién de la empresa
poder hablar de la situacion de existentes de la
bodega

poder hablar de la estabilidad de empleados
poder hablar de la estabilidad de la empresa
pedir hacer pedido al cliente
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EB103 poder hablar el mercado del cliente

visitar antiguo cliente

publicitar los nuevos productos

visitar ciudades donde se concentra a comercializar
un tipo de productos

Fabrica EA104 presentar productos: caracteristicas, color, materia y
precio
hacer pedido: cantidad y modelo
EB102 acompanar al cliente
confirmar si necesita agente de compra
EA101 acompanhar al cliente
comunicar cara a cara
Mercado nocturno/ | EB102 establecer relaciones comerciales con el cliente
Centro comercial estudiar la posibilidad de cooperacioén del negocio
EA101 establecer relaciones comerciales con el cliente

hablar primero con el cliente potencial
mediar en las interacciones

Lobby del hotel EB102 ampliar clientela
pedir contacto del cliente
EA101 establecer relaciones comerciales
comunicar con el cliente potencial
Restaurante EA101 establecer relaciones comerciales
comunicar con el cliente potencial
EC301 presentar comida local
Lugar de turismo EC302 hablar de 30% del contenido sobre trabajo, fecha de
entrega, historia de la fabrica, y cantidad del personal
de empresa

hablar de 70% del contenido sobre gastronomia,
cultura, vida cotidiana y zona turistica.

Calle EA102 tomar fotos
hacer turismo y

Como se puede observar en la tabla anterior, los testimonios sobre eventos y
acciones mas numerosos suceden en lugares como “empresa/oficina” y “feria”. Un
total de nueve entrevistados mencionan alglin testimonio, pero son los informantes
EB102, EA103, EC302, EA102 los que mayores detalles ofrecen. De estos, el EC302,
que trabaja en una empresa de tamafio grande del sector textil, es el unico que
menciona la accion “manejo de la plataforma Alibaba”, reflejando con ello que las
empresas de tamafio grande ya se orientan a la nueva manera de venta por internet, la

manera del comercio transfronterizo, a diferencia de la que todavia es mas habitual.

En cuanto al lugar “feria”, de entre los nueve entrevistados que presentan
testimonios respecto a eventos y acciones, cabe destacar a EA103, EB103, EC302 y

EB104, quienes proporcionan informaciones mas saturadas y especificas.

Respecto a los que se sucede en “mercado mayorista”, los informantes EA104,
EA101 y EC304 son quienes enuncian sus opiniones, informantes que se pertenecen a

los sectores de la industria ligera y textil. Por el contrario, quienes pertenecen al sector
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de la maquinaria no mencionan este lugar como dmbito en el que se lleva a cabo el

negocio.

Mencidn aparte merece el lugar “pais del cliente”. Se da la circunstancia de que
los tres informantes (el EC303, el EA103 y el EB103) que mencionan eventos y
acciones ocurrida en este lugar cuentan entre cuatro y ocho afios de experiencia
laboral, profesionales con un recorrido que les permite viajar a otros paises y ampliar

sus ambitos de negocio con el uso del espaiol.

A continuacidn, se presenta una tabla con los eventos y las acciones ocurridas en
el lugar “empresas/oficinas”, cuyos codigos se categoriza en “trabajo diario” y “visita

del cliente a la empresa”.

Tabla 55. Eventos y acciones agrupados por el lugar "empresas/oficinas”, segin el colectivo de

empresarios/empleados

categoria Categoria Subcategoria

Lugar Eventos Acciones

Empresas Trabajo diario Gestiones empresariales:
Oficinas -Celebrar reunion de trabajo

-Dar feedback de los problemas pendientes
-Comentar a los colegas segun la confirmacion del cliente

Gestiones comerciales:

-Comunicar con los clientes: via email, instrumentos
instantaneos o llamadas telefénicas

-Desarrollar clientela: visitar la pagina web del cliente
-Realizar las descripciones de productos

-Recibir consultas

-Enviar ofertas

-Recibir pedidos

-Confirmar detalles del pedido

-Preparacion y seguimiento del negocio: la factura proforma, la
documentacion declarada y el certificado de origen
-Comercializacion de los productos: manejar la plataforma de

Alibaba
Visita del cliente a Productos
la empresa -Presentar empresa: su tamafo, division de trabajo,

operaciones y funcionamiento
-Presentar productos: caracteristicas y precio

Negocio
-Atender clientes
-Hablar del pedido: forma de pago, etc.
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Con la tabla anterior, se puede realizar una lectura de los dos niveles de eventos y
de las distintas acciones que se desenvuelven en ellos en el marco del lugar
empresas/oficina. Entre los nueve informantes que expresan su pensamiento se da
cuenta de acciones que ocurren en esos escenarios que exigen el uso del espafiol como
lengua extranjera mientras que en otros casos la interacciones entre trabajadores se

realiza o puede realizarse en la lengua le pais.

A continuacidn, en la siguiente tabla se recogen los eventos y las acciones que se
desenvuelven en los restantes lugares mencionados por el colectivo de
empresarios/empleados. Cabe precisar que en esa tabla se mantienen como
diferenciados los lugares “mercado mayorista (puestos y tiendas)” y “mercado
nocturno/centro comercial”, lugares en los que se venden productos, pero al primero
se va a realizar compras al por mayor y al segundo, a buscar nuevos clientes, segin

los testimonios arriba mencionados.

Tabla 56. Eventos y acciones agrupados por los lugares “ferias, mercado mayorista (puestos y tiendas),
pais del cliente, fabrica, mercado nocturno/centro comercial, lobby del hotel, lugar de turismo,

restaurante y calle”, segun los empresarios/empleados

Categoria Categoria Subcategoria
Lugares Eventos Acciones
Ferias Feria comercial Preparativos previos a ferias:

-Comunicar con el cliente antes de la feria
-Acompafar al cliente.

Desarrollo de ferias:

-Atender a los clientes: recomendar hacer pedido, hablar sobre
calidad, las demandas del cliente, y pedir contacto al cliente
-Mostrar catalogos sobre la empresa

-Recomendar a los clientes productos principales

-Presentar las muestras

-Anotar las sugerencias de los clientes

-Determinar operacion comercial

-Invitar visita fabrica al cliente

-Acciones protocolarias: foto cliente y preparar regalos clientes

Desarrollo de ferias fuera de China
-Conocer los productos mercado nacional
-Desarrollar nuevo mercado.

Mercado Realizar compras Productos
mayorista -Hablar sobre detalles de los productos: materia,
(puestos y caracteristicas, color y precio
tiendas)
Negocio

-Recibir pedido: cantidad y modelo

Mediar en las interacciones

Pais del Investigacion del Preparativos para viaje:

cliente mercado destinatario | -Elaborar plan de viaje

-Reunirse con el cliente en el aeropuerto
-Hacer turismo y actividades de ocio

133




—~— Analisis y discusion de los resultados

Viaje comercial:

-Publicar los nuevos productos

-Visitar antiguo cliente

-Tener conocimiento empresarial exhaustivo sobre cliente:
administracién de la empresa del cliente, situacion de
existentes de la bodega, estabilidad de empleados y empresa
-Visitar mercado local y ciudades donde se concentra la
comercializacion un tipo de productos

-Entregar muestras al cliente

-Pedir hacer pedido al cliente

Fabrica Visita comercial Productos
-Hablar sobre detalles de los productos: caracteristicas, color
materia y precio
Negocio
-Acompafar al cliente
-Recibir consultas
-Recibir pedido: cantidad y modelo
Mercado Establecimiento de Negocio
nocturno relaciones -Hablar primero con el cliente potencial
Centro comerciales -Establecer relaciones comerciales
comercial
Lobby del Establecimiento de Negocio
hotel relaciones -Observar si el cliente tiene agente de compra
comerciales -Hablar primero con el cliente potencial
-Establecer relaciones comerciales
Lugar de Turismo Negocio
turismo -Presentar empresa: historia y cantidad del personal
-Hablar del pedido: fecha de entrega, etc.
Ocio
-Hacer turismo y actividades de ocio
Restaurante | Establecimiento de Ocio
relaciones -Presentar comida local
comerciales
Calle Establecimiento de Ocio
relaciones -Acciones protocolarias: foto cliente
comerciales -Hacer turismo y actividades de ocio

Siguiendo con el proceso de andlisis iniciado, corresponde en este momento

presentar los testimonios referidos a quienes participan en las situaciones de

comunicacion de los profesionales de comercio exterior. En la tabla que figura a

continuacion se recogen los participantes agrupados por la categoria lugar segun el

colectivo de empresarios/empleados.
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Tabla 57. Testimonios sobre los participantes agrupados por la categoria lugar, segun los
empresarios/empleados

Lugar Empresarios/emple | Participantes
ados
Empresa/ EA104 responsable de la empresa
Oficina cliente hispanohablante
intérprete
EB102 personal de venta
responsable de la empresa
cliente
EA103 personal de compra del proveedor

personal de finanzas
responsables de la empresa
personal de compra

Jjefe administrativo

EB103 personal de venta
responsables de la empresa
personal de compra del proveedor

cliente

EC302 distribuidor extranjero de los productos
cliente
intermediario

EA102 personal de venta

gerente del departamento
gerente general de la empresa
cliente

EC301 personal de la venta
responsables de la empresa
personal de compra del proveedor
cliente

EC304 cliente
intérprete

Ferias EA104 cliente hispanohablante

EC303 personal de venta
responsables de la empresa
cliente

EB103 personal de venta

responsables de la empresa

cliente

miembros de la asociacion sectorial de proveedores
locales

personal administrativo de la feria

EC302 personal de venta
cliente
intermediario
intérprete

EB101 personal de venta

responsables de la empresa

otros companeros de la empresa (persona de venta, o
de administracion)

personas del mismo sector de diferente empresa

cliente
EA102 Proveedor
cliente
EB104 feria nacional: personal de la venta, administrativo
feria internacional: personal de la venta
Mercado mayorista EA104 cliente (comerciantes del extranjero y chinos de
(puestos y tiendas) ultramar)
EB102 personal de venta(habla espafiol)

personal de la compra de parte del proveedor
duefios de la tienda
cliente
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EC304

duenios de las tiendas
vendedor de las tiendas
cliente

intérprete

EA101

personal de venta
cliente

Pais del cliente

EC303

responsables de la empresa
cliente
los familiares del cliente

EA103

personal de venta

responsables de la empresa

gerente general

personal de la compra del proveedor
técnico

personal de control de calidad

personal de la compra de parte de cliente
cliente

chofer

EB103

personal de venta

responsables de la empresa

duerio o director de la empresa del cliente
departamento de la compra del cliente
departamento de la venta

gerente del departamento

comerciante individual

gerente de tienda

técnico

fabrica

EA104

cliente relevante(con pedido grande)
responsables de la empresa
intérprete

EB102

directores de la fabrica
cliente
personal de venta

EB101

personal de venta

directores de la fabrica

superiores (responsables, directores, gerente General,
Jjefe de diferentes talleres como de materia prima,
soldadura, embalaje, técnica)

EA101

personal de venta
cliente

Mercado
nocturno/centro
comercial

EB102

personal de venta
personal de la compra de parte del proveedor

EA101

personal de venta
cliente

Lobby del hotel

EB102

personal de venta
cliente

Lugar de turismo

EA101

personal de venta
cliente

Restaurante

EA103

cliente
los familiares del cliente

EA101

personal de venta
cliente

EC301

personal de venta

personal de la compra del proveedor
cliente

chofer

Calle

EC301

personal de venta
cliente
intérprete
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Como puede observarse en la tabla anterior, los testimonios sobre participantes en
los eventos mas mencionados son “cliente”, “personal de venta” e “intérprete”, que
corresponden a los tres tipos de participantes en el proceso de practicas de comercio
exterior. Asimismo, cabe destacar que, en el lugar de “mercado mayorista”, el
informante EB102 menciona “personal de venta (con manejo del espafiol)” y no habla
de “intérprete” con lo que eso supone de ahorro de personal y de una mayor

cualificacion para llevar a cabo los negocios con paises de habla hispana.

Tras el andlisis de los testimonios, se presenta, a continuacion, la categoria
participantes, diferenciando entre participantes vendedores (grupo A), participantes

compradores (grupo B), y personas que median en el negocio o actividad comercial

(grupo C).

Tabla 58. Participantes agrupados por la categoria lugar, segun el colectivo de empresarios/ empleados

Categoria-Lugares Categoria-Participantes
subcategoria Subcategoria
Empresas/ Participantes grupo A:
Oficinas -Personal de venta

-Personal de la compra nacional
-Responsables de la empresa
-Personal de finanzas

-Jefe administrativo
Participantes grupo B:
-Cliente

-Personal de compra
-Distribuidor extranjero de los productos
-Responsables de la empresa
Participantes grupo C:
-Intermediario

-Intérprete

Feria Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Responsable de la empresa

-Jefe administrativo

Participantes grupo B:

-Clientes

-Personal de compra

-Miembros de la asociacion sectorial de proveedores locales
-Personal administrativo de la feria
Participantes grupo C:
-Intermediario

-Intérprete
Mercado mayorista Participantes grupo A:
(puestos y tiendas) -Persona de venta

-Duefio de la tienda

-Persona de compra del proveedor
Participantes grupo B:

-Cliente

Participantes grupo C:
-Intérprete

Pais del cliente Participantes grupo A:
-Personal de venta
-Directores
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-Personal de control de calidad
-Técnicos

Participantes grupo B:
-Cliente

-Familiares del cliente
-Directores

-Comerciante individual
-Gerente de tienda

-Chofer

Fabrica

Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Directores de la fabrica

-Jefe de diferentes talleres de materia prima, soldadura, embalaje,
técnica, etc.

Participantes grupo B:

-Clientes relevantes (con pedido grande)

Participantes grupo C:

-Intérprete

Mercado nocturno
Centro comercial

Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Personal de la compra del proveedor
Participantes grupo B:

-Cliente

Lobby del hotel

Participantes grupo A:
-Personal de venta
Participantes grupo B:
-Cliente

Lugar de turismo

Participantes grupo A:
-Personal de venta
Participantes grupo B:
-Cliente

Restaurante

Participantes grupo A:

-Personal de venta

-Persona de compra de parte del proveedor
-Chofer

Participantes grupo B:

-Cliente

-Familiares de cliente

Calle

Participantes grupo A:
-Persona de venta
Participantes grupo B:
-Cliente

Participantes grupo C:
-Intérprete

A continuacidn, se presentan los testimonios acerca de los temas de los que se

habla, organizados entorno a los diferentes lugares, segin el colectivo de

empresarios/empleados.
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Tabla 59. Testimonios referidos a la categoria tema, seguin los empresarios/empleados

Lugar

Empresarios/
empleados

Tema

Empresa
Oficina

EA104

informacién sobre los productos: precio y materia
informacién de pedido minimo

EC303

Informacién sobre los productos: precios

EB102

informaciones en detalle de pedido y contrato
forma de pago, fecha de entrega
clausulas de inspeccion

EA103

Informacién sobre los productos: materia
informacién en detalle de pedido: cantidad
liquidacién de pago

EB103

informacién sobre los productos: precio, cantidad y caracteristicas
informacién en detalle de pedido
despacho de la mercancia

EC302

Informacién sobre los productos: precios y embalaje
informacién de pedido
fecha de entrega y forma de pago

EA102

Informacién sobre los productos
forma de pago

EC301

Informacion sobre los productos: precio, cantidad, tamario y
caracteristicas

EC304

informacién de pedido

Ferias

EC303

situacion de la empresa
demanda del cliente

EB102

informacién sobre los productos: caracteristicas
situacion de la fabrica
despacho de la mercancia

EA103

Informaciéon sobre los productos: precio, materia, color y calidad

EB103

situacion de la venta del mercado local

situacion del mercado local

Informacién sobre los productos: precio, calidad, tltimos modelos
forma de cooperacion

agencia exclusiva

EC302

informacién sobre los productos: precio y caracteristicas,
pedido: fecha de entrega, forma de pago
feria extranjera: el mercado local, productos locales

EB101

Informacién sobre los productos: ultimos modelos, precio,
caracteristicas, plan de produccién
objetivo planteado

EA102

Informacién sobre los productos: precio, materia, medida y color

EB104

adaptacion de productos al mercado local
situacion de la fabrica: tamafio
informaciones en detalle de pedido

fecha de entrega y forma del pago

Mercado
mayorista (puesto
y tiendas)

EC304

informacién sobre los productos: pecio, volumen de carga,
calidad,

informacién en detalle de pedido

fecha de entrega y embalaje

agencia de compra para cliente

EA101

situacion de la empresa,
Informacién sobre los productos
forma de pago

despacho de la mercancia

Pais del cliente

EC303

situacioén de la venta local
Informacién sobre negocio del cliente
tema de vida cotidiana

EA103

situacion de la empresa de ambas partes
informacién sobre los productos
informacién de pedido

delegacion de la visita
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EB103 situacion de la venta local

informacién sobre los productos: precio y calidad
cantidad de compra

forma de pago

Fabrica EB102 informaciones en detalle de pedido y contrato

EB101 informaciones en detalle de pedido
proceso de fabricacion

preparativos para tramites de documentos
despacho de la mercancia

desarrollo y mantenimiento de cliente

EA101 situacion de la fabrica

Mercado nocturno | EB102 confirmacién de agenda del cliente
centro comercial EA101 contacto del cliente

agente de compra
Lobby del hotel EB102 confirmacion de agenda del cliente
Lugar turistico EC302 ocio

trabajo

historia de empresa

gastronomia

lugares turisticos
restaurante EC301 comida

trabajo

caracteristicas locales
calle EC301 comida

lugares turisticos

En la informacién contenida en la tabla anterior llama la atencion que todos los
informantes de este colectivo aportan testimonios sobre los temas de los que se habla
unicamente en relacion con el lugar “empresa/oficina”. Para los otros lugares, no se
constata la aportacion del conjunto de participantes. También se pone de relieve que
respecto al lugar “pais del cliente”, los tres informantes que mencionan temas han

tenido experiencias de viajar al pais de los clientes.

Asimismo, se da la circunstancia que para el lugar fabrica sean unos informantes
muy concretos los que aportan testimonios sobre los temas de los que se habla. Se
trata del entrevistado EB101, un empresario que se dedica al sector productos
mecanicos y electronicos en una fabrica de gran tamano; el EB102, también del
mismo sector en una empresa de tamafio mediano; el Ultimo EA101, trabaja en la
empresa de tamafio grande en el sector industria ligera, ya que para sectores de
produccion y de tamafio mediano o mads, suelen contar con fabrica aparte de las
oficinas de exportacion. De este modo, se manifiesta que estos informantes son
quienes trabajan en las fabricas y conocen mejor los temas que se desenvuelven en las

situaciones comunicativas.
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El informante EC302 es el unico que menciona temas de los que se habla en
“lugar turistico”. Este informante trabaja en una empresa de tamafio grande lo que
pone de manifiesto la importancia que pueda tener el disponer de un empleado que
acompaifie al cliente en actividades de ocio, mas alla de lo estrictamente comercial o

de negocio.

Los codigos iniciales o testimonios se categorizan y se recogen en las siguientes

tablas agrupadas por lugares.

Tabla 60. Temas agrupados por lugares, segun los empresarios/empleados

Categoria Categoria

Lugar Temas

Empresas Sobre los productos:
Oficinas -Precio

-Materia
-Caracteristicas
-Tamafio

Proceso de venta:
-Pedido

-Cantidad minimo
-Fecha de entrega
-Forma de pago
-Embalaje

-Firma del contrato
-Liquidacién de pago
-Forma de cerrar el negocio

Feria Sobre los productos:

-Precio

-Materia

-Caracteristicas

-Color

-Calidad

-Productos nuevos/ultimo modelo
-Adaptacion de productos al mercado local
-Productos locales

Proceso de venta:

-Pedido

-Cotizacion/oferta

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Despacho de mercancia
-Situacion del mercado local
-Forma de cooperacion
-Agencia exclusiva

-Objetivo planteado

-Demanda del cliente

-Situacion de la fabrica/empresa
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Mercado mayorista Sobre los productos:
(puestos y tiendas) -Precio

Proceso de venta:
-Empresa

-Pedido

-Embalaje

-Estandar de la calidad
-Volumen de carga
-Forma de pago

-Fecha de entrega
-Agencia de compra para cliente
-Despacho de mercancia
-Dudas del cliente y tienda

Pais del cliente Sobre los productos:
-Precio

-Calidad

Proceso de venta:
-Empresas de ambas partes
-Delegacion de la visita
-Pedidos

-Cantidad de compra
-Forma de pago

-Calidad

-Condiciones

-Cuenta bancaria

-Negocio del cliente
-Situacion de la venta local
Conversaciones informales:
-Temas de vida cotidiana

Fabrica Proceso de produccion y venta:

-Fabrica

-Pedidos

-Contrato para firmar

-Seguimiento de produccion

-Preparativos para tramites de documentos,
-Desarrollo y mantenimiento de cliente

Mercado nocturno Primer contacto con el cliente:
Centro comercial -Confirmacién de agenda del cliente
-Contacto del cliente

-Agente de compra

Lobby del hotel Confirmacion de agenda del cliente
Lugares turisticos Conversacion informal:

-Historia de la empresa

-Diversion

-Gastronomia
-Lugares turisticos

Restaurante Conversacion informal:
-Gastronomia
-Caracteristicas locales
-Trabajo

Calle Conversacion informal:
-Gastronomia
-Lugares turisticos

A partir de los analisis anteriores, se presenta, a continuacioén, una tabla con el
resultado de la categorizacion de “situacidon comunicativa” segin el colectivo de

empresarios/empleados.
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Tabla 61. Dimension situacién comunicativa segin empresarios/empleados

LUGAR Empresa/oficina

EVENTO Trabajo diario

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Gestiones empresariales: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Celebrar reunidn de trabajo -Precio -Personal de venta

-Dar feedback de los problemas -Materia -Personal de compra nacional
pendientes -Caracteristicas -Responsables de la empresa
-Comentar a los colegas segun la -Tamaiio -Personal de finanza

confirmacion del cliente

Gestiones comerciales:

-Comunicar con los clientes: via
email, instrumentos instantaneos o
llamadas telefdonicas

-Desarrollar clientela: visitar la pagina
web del cliente

-Realizar las descripciones de
productos

-Recibir consultas

Proceso de venta:

-Pedido

-Cantidad minimo

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Embalaje

-Firma del contrato
-Liquidacion de pago
-Forma de cerrar el negocio

-Jefe administrativo

Participantes grupo B:

-Cliente

-Personal de compra
-Distribuidor extranjero de los
productos

-Responsables de la empresa

Participantes grupo C:
-Intermediario

-Intérprete

-Enviar ofertas
-Recibir pedidos
-Confirmar detalles del pedido
-Preparacion y seguimiento del
negocio: hacer que la factura
proforma, la documentacion
declaraday el certificado de origen
bien preparados
-Comercializacion de los productos:
manejar la plataforma de Alibaba
LUGAR Empresa/oficina
EVENTO Visita del cliente a la empresa
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Productos Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Presentar empresa: su tamaiio, -Precio -Personal de venta
divisién de trabajo, operaciones y -Materia -Personal de la compra
S ETETTETE -Caracteristicas nacional

-Tamaino -Responsables de la empresa

-Presentar productos: caracteristicas
y precio

Negocio

-Atender clientes

-Hablar del pedido: forma de pago,
etc.

Proceso de venta:

-Pedido

-Cantidad minimo

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Embalaje

-Firma del contrato
-Liquidacion de pago
-Forma de cerrar el negocio

-Personal de finanza

-Jefe administrativo
Participantes grupo B:
-Cliente

-Personal de compra
-Distribuidor extranjero de los
productos

-Responsables de la empresa
Participantes grupo C:
-Intermediario

-Intérprete
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Ferias
EVENTO Feria comercial
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Preparativos previos a ferias: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Comunicar antes de la feria con el -Precio -Personal de venta
cliente -Materia -Responsables de la
-Acompaiiar al cliente -Caracteristicas empresa

-Color -Jefe administrativo
Desarrollo de ferias: -Calidad

-Atender a los clientes: recomendar
hacer pedido, hablar sobre calidad,
las demandas del cliente, y pedir
contacto al cliente

-Mostrar catalogos sobre la empresa
-Recomendar a los clientes productos
principales

-Presentar las muestras

-Anotar las sugerencias de los
clientes

-Determinar operaciéon comercial
-Invitar visita fabrica al cliente
-Acciones protocolarias: foto cliente y
preparar regalos clientes

Desarrollo de ferias fuera de China:
-Conocer los productos mercado
nacional

-Desarrollar nuevo mercado

-Productos nuevos/ultimo
modelo

-Adaptacion de productos al
mercado local

-Productos locales

Proceso de venta:

-Pedido

-Cotizacién/oferta

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Despacho de mercancia
-Situacion del mercado local
-Forma de cooperacion
-Agencia exclusiva
-Objetivo planteado
-Demanda del cliente
-Situacion de la fabrica/empresa

Participantes grupo B:
-Clientes

-Personal de compra
-Miembros de la asociacion
sectorial de proveedores
locales

-Personal administrativo de
la feria

Participantes grupo C:
-Intermediario
-Intérprete

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Mercado mayorista (puesto y tiendas)

EVENTO Realizar compras

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Productos Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Precio -Persona de venta

-Hablar sobre detalles de los
productos: materia,
caracteristicas, color y precio

Negocio
-Recibir pedido: cantidad y
modelo

-Mediar en las interacciones

Proceso de venta:
-Empresa

-Pedido

-Embalaje

-Estandar de la calidad
-Volumen de carga

-Forma de pago

-Fecha de entrega
-Agencia de compra para cliente
-Despacho de mercancia
-Dudas del cliente y tienda

-Duefio de la tienda
-Persona de compra del
proveedor

Participantes grupo B:
-Cliente

Participantes grupo C:
-Intérprete
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Pais del cliente
EVENTO Investigacion del mercado destinatario
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Preparativos para viaje: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Elaborar plan de viaje -Precio -Personal de venta
e mirselcontellcler rerentel -Calidad -Responsables de la empresa
aeropuerto Proceso de venta: -Pe.rsonal de control de
-Hacer turismo y actividades de ocio -Empresas de ambas partes calidad
N q -Delegacion de la visita -Técnicos
Viaje comercial: X
) -Pedidos
-Publicar los nuevos productos . . .
o T -Cantidad de compra Participantes grupo B:
-Visitar al viejo cliente a aumentar la .
stad -Forma de pago -Cliente
amista e X -Calidad -Familiares del cliente
-Tener conocimiento empresarial . .
X . -Condiciones -Responsables de la empresa
exhaustivosobre cliente: . . ..
L o, -Cuenta bancaria -Comerciante individual
administracion de la empresa del . . .
) X L ) -Negocio del cliente -Gerente de tienda
cliente, situacion de existentes de la . ..
-Situacion de la venta local -Chofer

bodega, estabilidad de empleados y
empresa

-Visitar mercado local y ciudades
donde se concentra a comercializar un
tipo de productos

-Entregar muestras al cliente

-Pedir hacer pedido al cliente

Conversaciones informales:
-Temas de vida cotidiana

COLECTIVO DE EMPRESARIOS/EMPLEADOS Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Fabrica

EVENTO Visita comercial

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Productos Proceso de produccion y Participantes grupo A:

-Hablar sobre detalles de los LR -P(.ersonal de venta

productos: caracteristicas, color -Fabrica -Directores de la fabrica

materia y precio -Pedidos -Jefe de diferentes talleres de
-Contrato para firmar materia prima, soldadura,

Negocio -Seguimiento de produccion embalaje, técnica, etc.

-Acompaiiar al cliente -Preparativos para tramites de

-Recibir consultas documentos Participantes grupo B:

-Recibir pedido: cantidad y -Desarrollo y mantenimiento -Clientes relevantes (con pedido

modelo de cliente grande)

Participantes grupo C:
-Intérprete
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Mercado nocturno/centro comercial
EVENTO Establecimiento de relaciones comerciales
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Negocio Primer contacto con el cliente: Participantes grupo A:
-Hablar primero con el cliente -Confirmacion de agenda del -Personal de venta
potencial cliente -Personal de la compra del
-Establecer relaciones comerciales -Contacto del cliente proveedor

-Agente de compra Participantes grupo B:

-Cliente

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Lobby del hotel

EVENTO Establecimiento de relaciones comerciales

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Negocio -Confirmacion de agenda del Participantes grupo A:
-Observar si el cliente tiene agente de cliente -Personal de venta
compra Participantes grupo B:
-Hablar primero con el cliente potencial -Cliente

-Establecer relaciones comerciales

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Lugares turisticos

EVENTO Turismo

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Negocio Conversacion informales: Participantes grupo A:
-Presentar empresa: historia y cantidad del ~ -Historia de la empresa -Personal de venta
personal -Diversion Participantes grupo B:

-Hablar del pedido: fecha de entrega, etc. -Gastronomia -Cliente
-Lugares turisticos
Ocio

-Hacer turismo y actividades de ocio
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SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Restaurante
EVENTO Estrechamiento de relaciones comerciales
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Ocio Conversacion informales: Participantes grupo A:
-Presentar comida local -Gastronomia -Personal de venta
-Caracteristicas locales -Chofer
-Trabajo -Persona de compra del proveedor
Participantes grupo B:
-Cliente

-Familiares de cliente

SITUACIONES COMUNICATIVAS SEGUN LOS EMPRESARIOS/EMPLEADOS

LUGAR Calle
EVENTO Estrechamiento de relaciones comerciales
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Ocio Conversacion informales: Participantes grupo A:
-Acciones protocolarias: foto cliente, -Gastronomfa ) -Per_sctna de venta
-Hacer turismo y actividades de ocio -Lugares turisticos Participantes grupo B:
-Cliente
Participantes grupo C:
-Intérprete

4.1.4. Discusion

Si se compara el pensamiento de los tres colectivos implicados en la
investigacion se obtiene un conocimiento mdas preciso sobre el contexto,
comunicativamente hablando, en el que se desenvuelve el profesional de comercio
exterior. Se conocen cuales son las caracteristicas de ese contexto comunicativo, es
decir, en qué lugares se producen los usos de lengua, qué eventos y acciones se
desenvuelven, quienes participan y de qué hablan en esos usos de lengua. La
triangulacion de la informacion ofrecida por los docentes de espanol, por los docentes

de comercio y por los empresarios/empleados permite una lectura contrastiva que se
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pasa a exponer a continuacion. Esta discusion se organiza entorno a los cuatro

aspectos que definen el contexto comunicativo analizado.

4.1.4.1. Lugares en los que se desenvuelve el trabajo en comercio exterior

Hay un alto grado de coincidencia entre los tres colectivos a la hora de sefialar los
lugares en los que se desenvuelve la actividad profesional. Son lugares destacados la
“empresa/oficina; empresa/sala de reunion”, las “ferias”, el “mercado mayorista” o la
“fabrica/taller”, lugar no considerado como relevante para el colectivo de
empresarios/empleados quienes ponen la mirada mas en la faceta de la
comercializacion y no en la de produccién, como ocurre con los otros dos colectivos

(docenes de espanol y docentes de comercio).

Ademas de estos lugares, cabe sefialar otros, como “mercado nocturno; centro
comercial”, “lobby de hotel” o, incluso, “pais del cliente”, en los que se lleva a cabo
la captacion de nuevos clientes, mas alla de la actividad comercial desarrollada en las
ferias; una practica comercial que aporta el pensamiento del colectivo de

empresarios/empleados.

4.1.4.2. Eventos y acciones que ocurren

En relacion con los eventos y acciones que ocurren en las diversas situaciones
comunicativas del entorno profesional, es el colectivo de docentes de comercio, pero
sobre todo el de los empresarios/empleados el que nos ofrece una imagen mas

compleja y nitida de los mismos.

Se puede ver de manera muy clara en la variedad de eventos y acciones que
suceden en la “empresa/oficina; empresa/sala de reunion”, un espacio esencial en el
desarrollo de la actividad profesional. En este marco se diferencian dos tipos de
eventos que trazan una linea clara de cudl es la actividad desarrollada: lo que se ha

denominado la “negociacion comercial” (con la “visita del cliente a la empresa” como
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un evento destacado cuyo objetivo es realizar una negociacion comercial) y “trabajo

diario”.

El desarrollo de “la negociacion comercial” supone todo un conjunto de acciones
relacionadas bien con los productos que se comercializan (presentar los productos,
mostrar catdlogos, etc.), con presentacion de la empresa o con el proceso de hacer
negocio (condiciones de la operacion comercial, cooperacion, etc.). Todas ellas

acciones que exigen un alto dominio del espafiol.

El evento denominado “trabajo diario” supone la realizacion de toda una serie de
acciones que exigen el uso de la lengua. Entre esas acciones, las hay que son de tipo
administrativo, orientadas a la gestion de trabajo en la empresa/oficina y que no
implican necesariamente el uso del espafiol. Por el contrario, las acciones de tipo
comercial conllevan el uso del espafiol ya que suponen la interaccién oral o escrita
con el cliente como es el caso de acciones concretas como enviar ofertas, recibir
pedidos, hablar por teléfono con el cliente, preparar facturas, preparar contratos, etc.
También pueden suponer la preparacion de documentos para la comercializacion de

los productos, etc.

A las situaciones comunicativas que ocurren en la empresa hay que afadir otras
también significativas en la actividad profesional. Es lo que ocurre en el lugar fisico
“feria” y respecto al evento “feria comercial”, lugar y evento sefialado por todos los
colectivos participantes en la investigacion, si bien es el de los empresarios/empleados
el que aporta una mirada mas compleja. Asi, identifican y diferencian acciones
realizadas entorno a los preparativos previos a las ferias o de aquellas otras que se
llevan a cabo en el desarrollo de las mismas; incluso, ponen la mirada en ferias que se
celebran fuera de China pensando en acciones diferenciadas. Al finalizar este apartado
denominado de discusion se recogen en las diferentes tablas el detalle de las acciones

identificadas por el conjunto de colectivos.

Con respecto al espacio “fabrica/taller/sala de muestras” el contraste de las
visiones aportadas por los tres colectivos orienta a dibujar la actividad profesional
trazada entorno al evento “visita comercial” y a un conjunto de acciones iguales o
semejantes a las que suceden en la “empresa” a excepcion de aquellas que hacen

referencia al proceso de produccion, a las técnicas o detalles de fabricacion o a la
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presentacion de las instalaciones al cliente. También se entiende que en este escenario

se puede llevar a cabo el proceso de negociacion comercial.

Ademas de los escenarios sefalados, los tres colectivos consideran que la
actividad profesional de comercio exterior también se desenvuelve en el espacio
“mercado mayorista”, coincidiendo, ademds, en considerar que el evento que alli
sucede es el de “realizar compras”. No detallan, sin embargo, las acciones que se
realizan y a las que hacen referencia no difieren de las que tienen lugar en el contexto
de la empresa, por ejemplo. Dentro esta falta de precision, llama la atencion el que, en
tal escenario, se sefiale acciones de mediacion (bien sea de interpretacion o de
traduccion) como si en este marco la presencia de clientes extranjeros no fuera tan
habitual y a falta de tener interlocutores que hablen el espaiol siempre se requiriese

este tipo de acciones.

Hacer negocio con clientes extranjeros también implica otro tipo de eventos y
acciones segun todos los colectivos de informantes. Todos ellos sefialan también
como escenario el “lugar turistico” en que se pueden de realizar acciones puntuales
referidas a la negociacién comercial, pero, sobre todo, se relaciona con el cliente al
que se le ensena los lugares turisticos mas destacados y se le acompafia en actividades
de ocio. En esta misma linea también habria que situar los lugares “restaurante” y
“calle” sefialados por el colectivo de empresarios/empleados. En ellos igualmente se
llevan a cabo acciones de tipo informal y protocolario que permiten estrechar las
relaciones comerciales. Nos referimos a lugares como “los restaurantes” o, incluso,
como testimonian los propios informantes la “calle”, en los que se realizan acciones

como “brindar con el cliente” o “hacerse fotos con €é1”.

Para finalizar con este apartado dedicado a los eventos y acciones que tienen
lugar en el desempeno profesional y que requieren el dominio del espafiol como
lengua extranjera habria que mencionar los que se desenvuelven el lugar “el pais del
cliente”. Este lugar es sefialado unicamente por algunos informantes del colectivo de
empresarios/empleados. El evento y las acciones que identifican en detalle (tanto las
que hacen referencia a los preparativos del viaje como la desarrollo del mismo)
muestran el interés que puede tener para el desarrollo comercial el desplazarse al pais
del cliente para obtener un conocimiento de primera mano de este e intensificar las

relaciones comerciales.
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4.1.4.3. Temas que se tratan

En este apartado nos referimos a los temas que se tratan en los diferentes
escenarios en los que se desenvuelve la actividad profesional que requiere el uso del

espafiol como lengua extranjera.

La triangulacion de los datos que aportan los tres colectivos dibujan con bastante
precision cuales son esos temas que se recogen con detalle en la tabla que figura la

final de este apartado 4.1.4.

Como puede observar en ella y en relacion a lo que sucede en el lugar empresa,
“en genérico”, los temas se relacionan o bien con los productos (sus caracteristicas,
sus precios, sus componentes, etc.) o con el proceso de comercializacién o venta de
los productos. En este segundo grupo, la tematica es mucho mds variada y de
complejidad distinta desde el punto de vista idiomatico. Se trata de temas
relacionados con los contratos y seguros, las formas de pago, las formas de envio,
transporte y embalaje, la inspeccion de la calidad de los productos, etc. Y de estos
temas se trata tanto en el trabajo diario dentro de la empresa llevando a cabo las

gestiones comerciales o cuando se realiza la negociacion comercial.

En el marco de las ferias los temas que se tratan también se sitian en dos ambitos:
el referido a los productos y el referido al proceso de su venta. En cuanto al primero,
se apuntan temas como las caracteristicas y el de precios de los productos; también
particularidades como calidades, colores, materias, etc., igual que veiamos
anteriormente en relacion al contexto de la empresa. Ahora en las ferias, se trata
también sobre el manejo o las instrucciones de uso de los productos. En cuanto al
segundo, a los temas sobre el proceso de venta se incorporan otros como ofertas de
productos, su exportacion la situacion nacional y local del mercado o sobre la

necesidad de obtener nuevos clientes.

En el espacio “fabrica” los temas que se tratan también giran en torno a los
productos (sus caracteristicas, sus precios, su manejo, etc.), pero sobre todo a su
proceso de venta (como se veia también en el lugar “empresa” y “feria”) y

especialmente al de produccién (capacidad productiva, proceso de produccion, etc.),
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algo que diferencia la actividad de la empresa y la fabrica y que ya veiamos cuando se

hablaba de las acciones que suceden en ambos contextos.

Se constatan también otros contextos como el de “mercado mayorista” en
referencia directa al Mercado Mayorista Yiwu, el centro mas grande de venta al por
mayor de la Provincia de Zhejiang al que acuden clientes de todas las partes del
mundo. Aqui se tratan temas referidos a los productos como sus precios, sus
caracteristicas, etc., pero sobre todo temas relacionados con el proceso de venta como

pedidos minimos, ofrecimiento de produccioén a medida, forma de pago, embalaje, etc.

El colectivo de empresarios/empleados, basandose en las practicas de comercio
exterior que se realizan particularmente en la Ciudad de Yiwu, menciona otros
escenarios (como los “mercados nocturnos/centros comerciales” o “lobby de hotel”)
alrededor del Mercado Mayorista Yiwu, donde se reinen muchos clientes extranjeros
que vienen con el objetivo de comprar en ese Mercado, entre las cuales se incluyen
los clientes hispanohablantes. De esta manera, estos lugares son considerados por
estos profesionales lugares donde se desarrolla una gran actividad de captacion de

clientes con los que tratan temas como los ya mencionados.

En otros lugares, en consonancia con lo que veiamos para los eventos y las
acciones que suceden, los temas tratados son bien diferentes. Es el caso del “lugar
turistico” o también del “restaurante” o, incluso, la “calle”. En estos espacios puede
tratarse, esporadicamente, de temas relacionados con el negocio y la cooperacion,
pero sobre todo de temas como la historia y la arquitectura del lugar, la gastronomia,

la cultura del alcohol o temas de la vida cotidiana.

Finalmente, cabria mencionar ultimo grupo, el constituido por los temas que se
desarrollan en el contexto del “pais del cliente”. Aqui, la tematica de la que se habla
en los encuentros comunicativos se sitla igualmente entorno a los productos, a los
procesos de negociacion y venta a lo que habria que afadir la relacionada con la vida

cotidiana propia del pais que se visita.
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4.1.4.4. Quiénes participan

En relacién con quienes participan en las situaciones de comunicacion que se
desenvuelven en el ejercicio de la profesion, todos los colectivos coinciden en
mencionar, como no puede ser de otra manera, dos grupos bien distintos de
participantes: la parte del vendedor (participantes del grupo A) y la parte del
comprador (participantes del grupo B). Sin embargo, si se manifiestan muchas
diferencias respecto a las denominaciones de los cargos tanto del equipo de venta
como del de compra, denominaciones que revelan organizaciones empresariales
diversas y también funciones distintas por parte de estos dos conjuntos de personas.
En esta linea, es el colectivo de empresarios/empleados el que contempla una
variedad mas amplia de cargos y funciones del personal que trabaja en comercio
exterior. Esto se puede asociar al hecho de que tal colectivo pertenece a diversos
sectores y a empresas de diferente tamano - grande, mediano, pequefio y micro-.
Mientras que las empresas pequeia o micro disponen de un personal de venta mas
reducido de manera que puede ser la misma persona la que realiza todo el proceso, en
las empresas grandes o medianas, pueden contar con todo un equipo de personas,
cuyos cargos desempenan diferentes funciones y papeles dentro del proceso de
negociacion y comercializacion de los productos (gerente de ventas, asistente en

seguimiento de pedido, asistente administrativo de exportacion, etc.).

A los dos grupos de participantes mencionados, habria que anadir el de los
mediadores lingiiisticos (traductores e intérpretes) que desempefian esta labor en todos
los escenarios en los que discurre la actividad profesional de comercio exterior. Su
participacion se requiere en la mayor de los casos. Cabe resefar, sin embargo, que en
el lugar “pais del cliente” se produce una excepcion. En ninglin caso se menciona a
este grupo de participantes acompafiando a los empresarios en esa visita al pais del
cliente. La razén estd en que los empresarios informantes en esta investigacion
cuentan ya con varios afios de experiencia en el desarrollo de comercio exterior con
paises hispanohablantes y dominan el espafiol en la mayoria de casos. También suelen
conocer el espafiol, algunos empleados cuya funcion es la de ser personal de venta
que acude a escenarios como el “mercado nocturno/centro comercial” y el “lobby del

hotel” para captar nuevos clientes.
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A modo de resumen se presenta en la siguiente tabla los escenarios, los eventos,

las acciones, los temas de los que se habla y quienes participan segin el pensamiento

aportado por los tres colectivos.

Tabla 62. Dimension situacién comunicativa segun los tres colectivos

LUGAR Empresa/oficinas/sala de reunion

EVENTO Negociacion comercial (visita del cliente a la empresa)

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Productos Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Presentar los productos: poder hablar :-Precio -P('ersonal de venta

de primera mano de los productos, -Caracteristicas -Director departamento ventas
caracteristicas, modelos, calidades y -Calidad -Representantes

precios. -Componentes -Personal de la compra nacional

-Mostrar catalogo y muestras
-Enviar oferta

Empresa

-Presentar la empresa: gestion y
administracion (su tamaiio, division de
trabajo, operaciones y
funcionamiento)

Negocio

-Atender clientes

-Hablar sobre cotizacion y cooperacion
-Negociar con el cliente

-Coordinar proyectos

- Negociar operaciéon comercial:
condiciones, precios, los procesos de
produccion, forma de pago, forma de
transporte, embalaje, etc

-Hablar de detalles de pedido, los
procesos de produccidn, forma de
pago, forma de transporte, embalaje,
etc.

- Establecer relaciones sociales con
clientes (confianza y amistad)

-Saludar e interactuar (vida cotidiana)

-Capacidad de produccion
-Materia
-Tamaiio

Proceso de venta:
-Contrato

-Pedido (minimo)
-Cantidad (minimo)
-Forma de pago (carta de
crédito o TT)
-Recuperacion de saldo de
pago

-fecha de entrega

-Forma de transporte
-Embalaje

-Clausula de inspeccion
-Control de calidad
-Seguro

-Firma de contrato
-Forma de cerrar el negocio

-Responsables de la empresa
-Responsable control de calidad
-Asistente en seguimiento de
pedido

-Asistente administrativo de
exportacion

-Personal de finanza

-Personal de departamento de
derecho

-Jefe administrativo

-Personal de la oficina

Participantes grupo B:
-Cliente

-Personal de compra
-Director de departamento de
comercio Exterior
-Representantes
-Responsables de la empresa
-Distribuidor extranjero de los
productos

-Personal departamento
comercio exterior y derecho
internacional

Participantes grupo C:
-Intermediario
-Intérprete
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LUGAR Empresa/oficinas/sala de reunion

EVENTO Trabajo diario

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Gestiones empresariales: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Celebrar reunidn de trabajo -Precio -Personal de venta

-Dar feedback de los problemas -Caracteristicas -Director departamento ventas
pendientes -Calidad -Representantes

-Comentar a los colegas segun la -Componentes -Personal de la compra nacional

confirmacion del cliente

Gestiones comerciales:

-Comunicar con los clientes: via email,
instrumentos instantaneos o llamadas
telefonicas

Negocio

-Desarrollar clientela: visitar la pagina
web del cliente

-Recibir consultas

-Enviar ofertas

-Recibir pedidos

-Confirmar detalles del pedido
-Firmar contrato

-Preparacion y seguimiento del
negocio: hacer que la factura
proforma, la documentacion declarada
y el certificado de origen bien
preparados

-Comercializacion de los productos:
manejar la plataforma de Alibaba
-Establecer y mantener relaciones
comerciales: envio emails, etc.

-Capacidad de produccion
-Materia
-Tamaio

Proceso de venta:
-Contrato

-Pedido (minimo)
-Cantidad (minimo)
-Forma de pago (carta de
crédito o TT)
-Recuperacion de saldo de
pago

-fecha de entrega

-Forma de transporte
-Embalaje

-Clausula de inspeccion
-Control de calidad
-Seguro

-Firma de contrato
-Forma de cerrar el negocio

-Responsables de la empresa
-Responsable control de calidad
-Asistente en seguimiento de
pedido

-Asistente administrativo de
exportacion

-Personal de finanza

-Personal de departamento de
derecho

-Jefe administrativo

-Personal de la oficina

Participantes grupo B:
-Cliente

-Personal de compra
-Director de departamento de
comercio Exterior
-Representantes
-Responsables de la empresa
-Distribuidor extranjero de los
productos

-Personal departamento
comercio exterior y derecho
internacional

Participantes grupo C:
-Intermediario
-Intérprete
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LUGAR Feria
EVENTO Feria comercial
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Preparativos previos a ferias: Sobre' los productos: Participantes grupo A
-Comunicar antes de la feria con el -Precio o -Personal de venta
cliente -Caract.erlstlcas -Responsables de la
-Acompaiiar al cliente -Manejo empresa

-Mano de obra -Personal de fabricacion
Desarrollo de ferias: -Plazo de produccién y técnica -Representantes

Productos

-Presentar productos: precios y
caracteristicas

-Publicitar los productos
-Mostrar catalogo y muestras

Empresa
-Presentar empresa

Negocio

-Buscar clientes

-Atender a los clientes: Pedir contacto
del cliente/Intercambiar contactos
-Recomendar a los clientes productos
principales

-Hablar sobre calidad y las demandas
del cliente

-Anotar las sugerencias de los clientes
-Determinar operaciéon comercial
-Invitar visita fabrica al cliente
-Acciones protocolarias: foto cliente y
preparar regalos clientes

-Expresar intencion de cooperacion
-Preparar futuros negocios
-Establecer relaciones comerciales

Desarrollo de ferias fuera de China:
-Conocer los productos mercado
nacional

-Desarrollar nuevo mercado

Saludar e interactuar (vida cotidiana)

-Materia

-Color

-Calidad

-Productos nuevos/ultimo
modelo

-Adaptacion de productos al
mercado local

-Productos locales

Proceso de venta:

-Pedido

-Cotizacién/oferta,

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Despacho de mercancia
-Margen beneficio

-Mercado potencial
-Exportacion de productos y la
tecnologia

-Situacion Nacional del comercio
-Situacion del mercado local
-Forma de cooperacion

-Agencia exclusiva

-Objetivo planteado

-Necesidad del cliente
-Situacion de la fabrica/empresa

-Personal de promocion
de los productos
-Jefe administrativo

Participantes grupo B
-Clientes

-Personal de compra
-Representante de
compra

-Representante empresa
-Distribuidor regional en
el exterior

-Dueio tiendas
-Miembros de la
asociacion sectorial de
proveedores locales
-Personal administrativo
de la feria

Participantes grupo C
-Intérprete
-Intermediario
-Empleado en atencién al
cliente
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Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Fabrica/taller/sala de muestras

EVENTO Visita comercial

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Productos Sobre los productos: Participantes grupo A
-Presentar los productos: las -Precios -Personal de venta
caracteristicas, color, materia, -Caracteristicas -Personal de produccion
calidades, modelos y precio -Calidad -Personal de seguimiento
-Presentar existencias -Manejo pedido

-Mostrar catalogo y muestras -Muestras -Representantes

-Presentar los procesos y técnicas de
fabricacion

-Presentar los departamentos del taller
-Presentar el ambiente y detalles de la
produccion

-Presentar la instalacion contra
incendio

Empresa
-Presentar empresa

Negocio

-Acompaiiar al cliente

-Recibir consultas

-Hablar de los pedidos: precios,
embalaje, fecha de entrega, etc.
-Recibir pedido: cantidad y modelo

Saludar e interactuar (vida cotidiana)

Proceso de produccion y
venta:

-Fabrica

-Pedidos (minimos o
anteriores)

-Contrato

-Situacion de la capacidad
productiva

-Detalle de
produccién(proceso y plazo)
-Seguimiento de produccion
-Preparativos para tramites
de documentos

-Fecha de entrega

-Forma de pago (carta de
crédito o TT)

-Forma de transporte
-Control de calidad

-Dudas del cliente
-Desarrollo y mantenimiento
del cliente

-Directores de la fabrica

-Jefe de diferentes talleres de
materia prima, soldadura,
embalaje, técnica, etc.

Participantes grupo B

-Cliente y clientes relevantes
(con pedido grande)
-Representantes

-Personal de control de calidad

Participantes grupo C
-Intérprete
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Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Mercado mayorista

EVENTO Realizar compras

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Productos: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Presentar los productos: precio, -Precio -Personal de venta
caracteristicas, color, modelo, -Caracteristicas -Dueiio de la tienda
materias, etc. -Calidad -Persona de compra del

Negocio:

-Recibir pedido: cantidad y
modelo

-Negociar con el cliente

Mediacion:
-Traducir e interpretar entre
tiendas mayoristas y clientes
extranjeros

Saludar e interactuar (vida
cotidiana)

Proceso de produccién y venta:
-Produccion a medida
-Operaciones de negocio

-Pedido (pedido minimo)
-Empresa

-volumen de carga

-Fecha de entrega

-Forma de pago

-Embalaje

-Estandar de la calidad

-Agencia de compra para clientes
-Despacho de mercancia

-Dudas del cliente y de parte de la
tienda

Conversaciones informales:
-Tema de la vida cotidiana

proveedor
-Mayorista

Participantes grupo B:
-Clientes
-personal de compra

Participantes grupo C:
-Intérprete

Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Lugares turisticos

EVENTO Turismo

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Negocio: Conversacion informales: Participantes grupo A

-Presentar empresa: historia y cantidad : -Historia y arquitectura -Personal de venta

del personal -Historia de la empresa -Personal de departamento de

-Hablar del pedido: fecha de entrega, -Ocio relaciones publicas

etc. -Gastronomia -Empleado que acompaiia al
-Lugares turisticos cliente

Ocio:

-Hacer turismo y actividades de ocio

-Interactuar con clientes

Participantes grupo B
-Clientes

Participantes grupo C
-Guia de servicio extranjero
-Intérprete
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Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Restaurante/banquete
EVENTO Estrechamiento de relaciones comerciales
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

-Presentar comida local

-Brindar cliente y vendedor
-Interactuar (hablar de gastronomia)
-Interactuar (hablar de negocios)

Conversacion informales:
-Cultura de alcohol chino
-Gastronomia
-Caracteristicas locales
-Cooperacion

-Negocio

-Trabajo

Participantes grupo A
-Personal de venta
-Responsables de la empresa
-Persona de compra del
proveedor

-Socio de la empresa

-Chofer

Participantes grupo B
-Cliente
-Familiares del cliente

Participantes grupo C
-Intérprete

Dimensiéon SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Calle

EVENTO Estrechamiento de relaciones comerciales

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES

Ocio Conversacion informales: Participantes grupo A:
-Gastronomia -Personal de venta

-Acciones protocolarias: foto cliente
-Hacer turismo y actividades de ocio

-Lugares turisticos

Participantes grupo B:
-Cliente

Participantes grupo C:
-Intérprete
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Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Mercado nocturno/centro comercial

EVENTO Establecimiento de relaciones comerciales

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Negocio Primer contacto con el cliente: ' Participantes grupo A:

-Hablar primero con el cliente potencial
-Establecer relaciones comerciales

-Confirmacion de agenda del
cliente

-Contacto del cliente
-Agente de compra

-Personal de venta
-Personal de la compra del
proveedor

Participantes grupo B:
-Cliente

Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Lobby del hotel

EVENTO Establecimiento de relaciones comerciales

ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Negocio Confirmacion de agenda del Participantes grupo A:
-Observar si el cliente tiene agente de  cliente -Perfo'nal de venta
compra Participantes grupo B:

-Hablar primero con el cliente potencial
-Establecer relaciones comerciales

-Cliente
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Dimensién SITUACION COMUNICATIVA

LUGAR Pais del cliente
EVENTO Investigacion del mercado destinatario
ACCIONES TEMAS PARTICIPANTES
Preparativos para viaje: Sobre los productos: Participantes grupo A:
-Elaborar plan de viaje -Precio -Personal de venta
-Reunirse con el cliente en el -Calidad -Directores
aeropuerto -Personal de control de
-Hacer turismo y actividades de ocio Proceso de venta: calidad

-Empresas de ambas partes -Técnicos

Viaje comercial:

-Publicar los nuevos productos

-Visitar al viejo cliente a aumentar la
amistad

-Tener conocimiento empresarial
exhaustivosobre cliente: administracion
de la empresa del cliente, situacion de
existentes de la bodega, estabilidad de
empleados y empresa

-Visitar mercado local y ciudades donde
se concentra a comercializar un tipo de
productos

-Entregar muestras al cliente

-Pedir hacer pedido al cliente

-Delegacion de la visita
-Pedidos

-Cantidad de compra
-Forma de pago

-Calidad

-Condiciones

-Cuenta bancaria

-Negocio del cliente
-Situacion de la venta local

Conversaciones informales:
-Temas de vida cotidiana

Participantes grupo B:
-Cliente

-Familiares del cliente
-Directores
-Comerciante individual
-Gerente de tienda
-Chofer

4.2. Actividades de lengua orales

En este apartado se presentan los andlisis y los resultados relativos a las

actividades de lengua orales que se realizan en el ejercicio profesional de comercio

exterior segun el testimonio de los tres colectivos.
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4.2.1. Actividades de lengua orales segun el colectivo de docentes de espaiiol

En primer lugar, se presentan los cddigos iniciales o testimonios correspondientes
a las actividades orales y las herramientas tecnoldgicas empleadas, segun el colectivo

de docentes de espafiol.

Tabla 63. Testimonios de las actividades orales y las herramientas tecnoldgicas empleadas, segun los
docentes de espafiol

Docentes de Testimonios

espanol

DEYX01 Comunicacién por teléfono, Instagram, QQ, skype
Comunicacién cara a cara con hispanohablantes pais de origen

DEYX02 Hablar sobre sobre los productos: caracteristicas, modelos, etc

Hablar sobre proceso de cooperacion

Hablar sobre clausulas del contrato (fecha de entrega)
Aclarar malentendidos comunicativos

Comunicar para mantener relacion social(saludos)

DEJHO1 Comunicacién por teléfono y WeChat para transmitir informacion
Intercambio comunicativo en la fase inicial para cooperacion
Hablar sobre programa de viaje del cliente

Resolver problema en el negocio

DEZLO1 Comunicacion por teléfono, Instagram, QQ, skype

DENZ01 Comunicacién por Skype, video conferencia, via APP
Comunicacién cara a cara con hispanohablantes en China

DENZ04 Comunicacion por herramientas tecnolégicas

DENZ02 Comunicacion cara a cara con hispanohablantes en China
Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas

DENZ03 Presentacion de los productos

Comunicacion para transmitir informacion: cotizacion

Como se puede observar en la tabla anterior, los testimonios se refieren a
interacciones orales que se realizan para transmitir, en ocasiones, informaciones poco
precisas o, por el contrario, muy puntuales en lo que pudiera ser el proceso de
negociacion o de comercializacion y venta. Con frecuencia estas interacciones se
producen a través de variados medios tecnoldgicos y en alguna ocasion se menciona
la interaccion cara a cara; también, se hace referencia a interacciones que tienen como
finalidad establecer el contacto social. A esto hay que afiadir el caso de un Unico
informante (el DENZ03) que testimonia una actividad de expresion oral como es la
presentacion de los productos. A continuacion, se presenta el resultado de la

categorizacion de los codigos iniciales.
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Tabla 64. Actividades orales, segun el colectivo de docentes de espariol

Dimension-Actividades orales

Categoria

Subcategoria

Actividades de expresion oral

Presentaciones (productos)

Actividades de interaccion oral

e Transmitir informacion cara a cara sobre
Productos

Caracteristicas, modelos, etc

Comercializacion y venta

Modificar clausulas del contrato (fecha de entrega)
Negociacion

Intercambios en el proceso de cooperacion

e Transmitir informacién, uso de TICs
Productos

Caracteristicas, modelos, etc

Comercializacion y venta

Modificar clausulas del contrato (fecha de entrega)
Aclarar malentendidos

Negociacion

Intercambios en el proceso de cooperacién
Ofertas de productos

e Desarrollar y mantener relacion social cara a cara (saludos)
e Desarrollar y mantener relacidon social, uso de TICs (saludos;

intercambios informales sobre programa de viaje cliente)

A continuacion, se precisan las herramientas tecnoldgicas utilizadas en las

actividades orales, presentadas por orden de frecuencia de uso segun los docentes de

espanol.

Tabla 65. Herramientas tecnoldgicas empleadas en las actividades orales por frecuencia de uso segun

los docentes de espafiol

Teléfono movil

Ordenador

Teléfono fijo

Aplicaciones sociales

Otras aplicaciones

Diccionario digital de espafiol a chino y viceversa

herramientas tecnoldgicas empleadas en los usos orales Frecuencia
4
2
1
WeChat 4
WhatsApp 4
QQ 2
Skype 2
Instagram 1
2
1

PPT
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Como se puede observar, la herramienta tecnoldogica mas mencionada es el

teléfono movil y las aplicaciones instaladas de intercambios comunicativos como

WeChat, WhatApp, etc. Y se considera PPT y diccionario digital de espaiiol a chino y

viceversa como una herramienta auxiliar de las actividades de usos orales, razéon por

la que se incluye en Ia lista anterior.

4.2.2. Actividades de lengua orales segiin el colectivo de docentes de comercio

Se recogen en este apartado las actividades de lengua orales que testimonian los

docentes de comercio. La tabla que sigue reune los testimonios de este colectivo.

Tabla 66. Testimonios de las actividades orales y las herramientas tecnolégicas empleadas, segun los

docentes de comercio

Docentes

comercio exterior

de

Testimonios

DCNZz01

Comunicacion para transmitir informacion:

-negociacion (INCOTERMS)

Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas
Comunicacioén cara a cara

DCNZz03

Comunicacién con herramientas tecnolégicas

DCZL02

Presentacion de los productos y empresa
Comunicacioén por teléfono

DCYWO02

Comunicacion cara a cara

Comunicacioén por teléfono para transmitir informacion:
-profundizar cooperacién

-contrato

DCZLO01

Comunicacion por teléfono para transmitir informacion:

-los procesos de exportacion (produccién, matera prima, embalaje,
transporte, declaracién de la aduana)

Comunicacién para mantener relacién social

Comunicacion cara a cara

Comunicacién por teléfonos y otras herramientas tecnolégicas

DCYX02

Comunicacion por teléfono para transmitir informacion:
-negociacion
Comunicacion para mantener relacién social

DCYX01

comunicacion por teléfonos y por otras herramientas tecnologicas

DCYWO01

Comunicacion cara a cara

Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas
Comunicacioén por teléfono para transmitir informacion:
-negociacion

DCNZ02

Comunicacion cara a cara con los clientes en China
Comunicacién por teléfono y otras herramientas tecnolégicas
Comunicacién por teléfono para transmitir informaciéon
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Como puede observarse, un Unico informante (el DCZL02) testimonia
actividades de lengua orales de la categoria expresion oral. Todos los demés hacen
mencion a actividades de interaccion oral, sea cara a cara o a través de alguna

herramienta tecnologica.

En la tabla que sigue se presenta el resultado de la categorizacion de los

testimonios anteriores.

Tabla 67. Las actividades orales, segun los docentes de comercio

Dimension-Actividades orales

Categoria Subcategoria

Actividades de expresién oral | Presentaciones (productos y empresa)

Actividades de interaccion oral |e Transmitir informacion cara a cara sobre
Aspectos de la negociacion (INCOTERMS)

e Transmitir informacioén, uso de TICs
Productos
Produccion
Materia prima
Comercializacion y venta
Embalaje
Transporte
Declaracion de la Aduana
Contrato
Negociacion
INCOTERMS
Proceso de exportacion
Intercambios en proceso de cooperacion

e Desarrollar y mantener relacion social cara a cara (saludos)

e Desarrollar y mantener relacion social, uso de TICs (saludos)

Como puede observarse en la tabla anterior, las actividades orales que se
desarrollan en el ejercicio profesional segiin los docentes de comercio son las mismas
que veiamos segun el colectivo de docentes de espafiol. La diferencia esta en que los
docentes de comercio especifican una mayor variedad de temas de los que se habla
esas interacciones orales, haciendo referencia distintos momentos de un proceso de

negociacion o la venta y comercializacion de los productos.

En la tabla que sigue se recogen, por orden de frecuencia, las herramientas

tecnologicas utilizadas en las actividades orales segun este colectivo.
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Tabla 68. Herramientas tecnolégicas empleadas en las actividades orales por frecuencia de uso segun
los docentes de comercio

Herramientas tecnolégicas empleadas en los usos orales Frecuencia
Teléfono movil 6
Computadora 5
Traductor de lenguas on line 1
Aplicaciones sociales | Skype, 2

WeChat, 2
Facebook, 1
Twitter, 1
WhatApp, 1
QQ 1
Otras aplicaciones Diccionario digital de espafiol a chino y viceversa 1

Como puede observarse, las herramientas mencionadas con mayor frecuencia de
uso son los moviles, las computadoras y las herramientas instantaneas de
comunicacion conocidas como aplicaciones sociales: Skype, WeChat, Facebook,
Twitter, WhatApp y QQ. El Diccionario digital de espafiol a chino y viceversa es
mencionado solo una vez como un auxiliar para las actividades de lengua orales. Y el
DCYXO02 cita el traductor de idiomas on line como una herramienta de mediacion

para ayudar a llevar a cabo la comunicacion.

4.2.3. Actividades de lengua orales segun el colectivo de empresarios/empleados

Se presentan en este apartado las actividades de lengua orales segun el colectivo
de empresarios/empleados. La tabla que figura a continuacion recoge los testimonios

que manifiestan.
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Tabla 69. Testimonios de las actividades orales y las herramientas tecnoldgicas empleadas, segun los

empresarios/empleados

Empresarios/ | Testimonios

empleados

EA104 Comunicacién para transmitir informacion:

-procesos de exportacion (precios, cantidad minima, modelo, color, embalaje, fecha
de entrega, fecha de embarque),

-negociacién

-modificacién o seguimiento de fecha de entrega

-criterios de proteccion de medio ambiente

-falta de mano de obra

-resolucién de problemas

Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas

Comunicacion cara a cara

EC303 Presentacion de empresa y productos
Comunicacién cara a cara
Comunicacién por teléfono y otras herramientas comunicativas

EB102 Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas
Comunicacion para mantener relacién social
EA103 Comunicacién cara a cara

-visitar al cliente en el extranjero

-visita comercial del cliente

Comunicacién por teléfono y otras herramientas tecnolégicas
-resolucién de problemas

Comunicacion para mantener relacién social

-encuentro en la feria

EB103 Comunicacién cara a cara
Comunicacién por teléfono y otras herramientas comunicativas
EC302 Comunicacién cara a cara

-visitar al cliente en el extranjero

-visita comercial del cliente

Comunicacién para mantener relacién social
-encuentro en la feria

Comunicacién por herramientas comunicativas

EB101 Comunicacién para transmitir informacién con herramientas tecnologicas:
-detalles del producto (como modelo del producto, eftc.)

Comunicacién cara a cara

-visita comercial del cliente

Comunicacion para mantener relacién social

-encuentro en la feria

Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas

EA102 Comunicacién cara a cara
Comunicacién por teléfono y otras herramientas comunicativas
-resolucion de problema

EC301 Comunicacion para transmitir informacion:

-Oferta de productos

Comunicacion cara a cara

-visita comercial del cliente

Comunicacién por teléfono y otras herramientas comunicativas
Comunicacién para mantener relacién social

EB104 Comunicacion para transmitir informacion:

-pedido

-mercado potencial

Comunicacion cara a cara:

-visita comercial del cliente

Comunicacion por teléfono y otras herramientas tecnolégicas
-resolucién de problema

Comunicacién para mantener relacién social

EC304 Comunicacién cara a cara
Comunicacién por herramientas tecnolégicas
EA101 Comunicacion para transmitir informacion:
negociacion

Comunicacion para mantener relacién social
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Los testimonios del colectivo de empresarios/empleados apuntan a las mismas
actividades de lengua orales que los colectivos anteriores, si bien proporcionan mas
detalles sobre los temas tratados en las interacciones orales o sobre la finalidad de
estas e, incluso, en el escenario en el que se producen, cuando se refieren, por ejemplo,
a “encuentro en la feria”. La categorizacion de los codigos iniciales se presenta en la

siguiente tabla.

Tabla 70. Actividades orales, segun los empresarios/empleados

Dimensién-Actividades orales

Categoria Subcategoria

Actividades de expresion oral Presentaciones (productos, empresa)

Actividades de interaccion oral |e Transmitir informacion cara a cara sobre
Negociacion (cotizaciones)

e Transmitir informacién, uso de TICs
Productos

Caracteristicas

Modelos

Precios

Comercializacion y venta

Pedido, cantidad minima

Embalaje

Fecha entrega

Fecha embarque

Modificacién, seguimiento fecha entrega
Aclarar malentendidos

Negociacion

Proceso de exportacion

Criterios proteccion medio ambiente

e Desarrollar y mantener relacion social cara a cara

e Desarrollar y mantener relacion social, uso de TICs

El colectivo de empresarios/empleados apunta a los mismos tipos de actividades
orales que veiamos en los otros dos colectivos. Destacan las interacciones orales tanto
las producidas cara a cara como las realizadas por medio de alguna herramienta
tecnologica y en cuento a las actividades de expresion oral se mencionan Ginicamente

las presentaciones.

A continuacion, la siguiente tabla recoge las herramientas tecnoldgicas empleadas

en las actividades orales seglin este colectivo.
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Tabla 71. Herramientas tecnolégicas empleadas en las actividades orales por frecuencia de uso segun
los empresarios/empleados

herramientas tecnolégicas Frecuencia
Teléfono movil 7
Computador 5
IPad 1
Teléfono fijo 1
Aplicaciones WhatsApp, 10
sociales WeChat 10
Skype 4
Facebook 3
Instagram 2
QQ 2
Otras aplicaciones | Diccionario digital de espafiol a chino y viceversa 1

Como se observa, las herramientas digitales mas empleadas en la comunicacion
oral segun los empresarios/empleados son el teléfono modvil, el computador y las
aplicaciones sociales tipo WhatApp, WeChat, Skype, etc. En este sentido, el resultado

es semejante a lo visto en los otros dos colectivos.

4.2.4. Discusion

El andlisis de las actividades de lengua orales que se desarrollan en el ejercicio
profesional de comercio exterior de acuerdo al pensamiento de los tres colectivos
conduce a resultados semejantes. Por un lado, se indican actividades de expresion oral,
centradas sobre todo en la presentacion de productos o, también, empresas. Y, por
otro lado, se mencionan sobre todo actividades de interaccion, tanto cara a cara como
a través de alguna herramienta tecnolédgica, aludiéndose de manera general al uso del
computador, del teléfono movil o de manera concreta haciendo referencia a las
diversas aplicaciones sociales. Estas actividades de interaccion oral se llevan a cabo
con la finalidad de mantener las relaciones sociales entre las partes o bien para

transmitir informacion.

Precisamente en relacion con esas ultimas es donde se manifiestan diferencias

entre los tres colectivos. En general, como hemos podido ver, el colectivo de docentes
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de comercio y el de empresarios/empleados precisan mas qué tipo de informacion es
la que se transmite en tales interacciones. Asi, se constata que estos intercambios
comunicativos se centran en la informacién sobre los productos, en su
comercializacion y venta y en las diferentes fases de la negocion. Los docentes de
espafiol, sin embargo, no son tan precisos a la hora de indicar las informaciones que
se transmiten en las interacciones orales. Del conjunto de las aportaciones se extraen
las actividades de lengua orales recogidas en la siguiente tabla que representarian las
necesidades comunicativas y de aprendizaje de los profesionales de comercio exterior

con hispanohablantes.

Tabla 72. Actividades orales segun los tres colectivos

ACTIVIDADES DE

o Presentaciones (productos, empresas)
EXPRSION ORAL

e Transmitir informaciones cara a cara sobre
Productos
Entrega de productos
Comercializacion y venta
Modificar clausulas del contrato (fecha de entrega)
Negociacion
Intercambios en proceso de cooperacion
Negociacion (ofertas de productos; INCOTERMS)
Aclarar malentendidos

e Transmitir informacion, uso de TICs

Productos
Materia prima
Caracteristicas
Modelos

ACTIVIDADES DE Precios

INTERACCION ORAL ~ Produccién
Entrega de productos
Comercializaciéon y venta
Pedido
Contrato
Cantidad minima
Fecha entrega
Fecha embarque
Embalaje
Transporte
Declaracion de la Aduana
Modificacion de clausulas del contrato (fecha de entrega)
Seguimiento fecha entrega
Resolucion de problemas
Feriados
Negociacion
Ofertas de productos
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INCOTERMS

Proceso de exportacion

Intercambios en proceso de cooperacion
Criterios proteccion medio ambiente
Aclarar malentendidos

¢ Desarrollar y mantener relacion social cara a cara (saludos)

e Desarrollar y mantener relacion social, uso de TICs (saludos;
intercambio sobre programa viaje cliente)

En la comunicacion oral, los tres colectivos ponen el foco en las actividades de
interaccion oral realizadas con el uso de las TICs y en las que se transmite
informacion sobre los “productos”, la “comercializaciéon y venta” o el proceso de
“negociacion”. Particularmente, se mencionan, con mas detalle, las actividades sobre
temas de “comercializacion y venta”. Por el contrario, las actividades orales que
tienen como finalidad el desarrollo y el mantenimiento de las relaciones sociales solo
se mencionan para ocasiones muy concretas como el saludarse en los encuentros

telematicos o cara a cara.

También se ha constatado que la comunicacion oral entre quienes hacen negocios
se establece con frecuencia a través de herramientas tecnologicas. Son muy usuales
las que entran dentro de lo que se denomina aplicaciones sociales, herramientas que
por sus propias caracteristicas facilitan las interacciones breves para tratar aspectos
puntuales del negocio lo que hace pensar que pudieran ser empleadas sobre todo en
momentos en los que el negocio ya estd en marcha, para resolver problemas,
imprevistos, hacer seguimiento de la comercializaciéon y venta, y para mantener la

relacion social entre las partes.

4.3. Actividades de lengua escritas

Este nuevo apartado se dedica a las actividades de lengua escritas. Siguiendo el
mismo modo de organizar los resultados del estudio, se presentan, en primer lugar, las
actividades escritas que segun el colectivo de docentes de espafiol han de ser capaces
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de producir o comprender quienes se dedican a la profesion de comercio exterior, para
continuar después con los docentes de comercio y terminar con los

empresarios/empleados.

4.3.1. Actividades de lengua escritas segun el colectivo de docentes de espaiiol

En este apartado, se listan en primer lugar los testimonios de los entrevistados

sobre las actividades de lengua escritas.

Tabla 73. Testimonios de actividades de lengua escritas segun los docentes de espafiol

Docentes de ELE Testimonios

DEYX01 carta comercial sobre:

-consulta de precio

-oferta de productos

-contraoferta, aceptacion del precio

-pedido

contrato
DEYX02 email
DEJHO1 mensaje de chat
DEZLO01 declaracion de aduana

carta comercial/email sobre:
-oferta de productos
contrato

catélogos

DENZO01 carta comercial/email
mensajes breves de comunicacion instantanea via WhatsApp o WeChat de movil
pedido

DENZ04 carta comercial/email/fax
notas
mensajes breves de comunicacion instantanea via QQ ,WeChat o Facebook

DENZ02 documentos comerciales

mensajes breves de comunicacion instantanea como WhatsApp
texto expositivo de presentacion de productos

instrucciones de uso

DENZ03 email

contrato

lista de embarque

sobre envio internacional de mensajeria como DHL

Como puede observarse, los testimonios del colectivo de docentes de espafiol
hacen referencia a actividades de lengua escritas que van desde textos breves via
email u otro medio de comunicacién instantdnea hasta cartas comerciales con
finalidades diferentes, documentos administrativos como contrato y declaracion de

aduana, o ya otro tipo de textos como son catdlogos, instrucciones de uso, etc. La
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categorizacion de estos testimonios se recoge en la siguiente tabla.

Tabla 74. Actividades de lengua escritas segun los docentes de espafiol

Actividades de lengua | Tipos
escritas
Categoria Subcategoria
Escritos de tipo » Nota y textos de mensaje instantaneo:
comercial mensajes breves via teléfono movil
mensajes breves via aplicacion: WeChat, WhatsApp, QQ, Facebook
e Cartas comerciales/email/faxes comerciales/envio internacional sobre:
consulta de precio
oferta de productos
contraoferta
aceptacion del precio
pedido
envio internacional de muestras/documentos originales de comercio
Escritos de tipo Contratos
administrativo Documentos declaracion de aduana:
-lista de empaque
Escritos de difusion de Catalogos
productos, Descripciones de productos
presentaciones o Instrucciones de uso
instrucciones de uso

Las actividades de lengua escritas, que han de comprender y/o producir quienes
trabajan en comercio exterior de acuerdo al pensamiento de los docentes de espafiol,
son de tres tipos bien diferenciados: uno corresponde a las comunicaciones de tipo
comercial, habitualmente en formato de carta o mensaje breve; un segundo, a los
documentos administrativos entre los que se testimonian contratos y documentos
aduaneros; y, finalmente, un tercer tipo, en el que se recogen escritos referidos a los
productos que se comercializan, bien sean catalogos, descripciones de productos o

instrucciones de sus usos.

4.3.2. Actividades de lengua escritas segun el colectivo de docentes de comercio

Se presentan en este otro apartado los testimonios de este colectivo de docentes

de comercio relativos a las actividades de lengua escritas.
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Tabla 75. Testimonios de actividades de lengua escritas segun los docentes de comercio

Docentes
comercio exterior

de

Testimonios

DCNZz01

contrato

documentos para la declaracién de aduana
carta comercial sobre:

-consulta de precio

DCNZ03

carta comercial:
-oferta de productos
contrato

DCZL02

carta comercial/email sobre:

-oferta de productos

contrato

presentacién de productos y empresa
instrucciones de uso

DCYWO02

contrato

carta comercial sobre:

-establecimiento de relaciones comerciales
-consulta de precio

-oferta de productos

-contraoferta

letra de cambio

invitacion

documentos para la declaracion de aduana:
-factura

-lista de empaque

-poliza de seguro

-declaracion de la aduana

-lista de embarque

-certificado de origen

DCZLO01

carta comercial sobre:
-consulta de precio
invitacién

contrato

DCYX02

contrato: términos de precios (segun INCOTERM)
documentos para la declaracion de aduana:
-poliza de seguro

-carta de crédito

carta comercial sobre:

-consulta de precio

-oferta productos

-contraoferta

-aceptacion

DCYXO01

carta comercial

DCYWO01

email

documentos para declaracién de aduana:
-lista de declaracion de aduana
-formulario de informacién de productos

DCNZz02

carta comercial:

-pedido

texto de mensaje instantaneo

contrato

documentos para la declaracién de aduana
-factura proforma

texto expositivo de presentacion de productos
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Como se recoge en la tabla anterior, los testimonios de los docentes de comercio
manifiestan un mayor nimero de actividades escritas sobre todo en el &mbito de los
escritos comerciales y de los documentos aduaneros. En este sentido, son
especialmente significativos los informantes DCYW02 y DCYX02. También se
menciona un tipo de escrito, no referido por los docentes de espafol, de tipo

protocolario en las relaciones comerciales como pueden ser las invitaciones.
Se presenta, a continuacion, la categorizacion de los testimonios recogidos.

Tabla 76. Actividades de lengua escritas segun los docentes de comercio

Usos por escrito Textos

Categoria Subcategoria

Escritos de tipo e Cartas comerciales/email/ faxes comerciales sobre:
comercial consulta de precio
oferta de productos
contraoferta
aceptacion de precio
pedido
establecimiento de relaciéon comercial
e Documentos financieros
-Letra de cambio
-Carta de crédito

Escritos de tipo
administrativo Contrato: términos de precio segtin INCOTERM
Documentos administrativos para la declaracion de aduana
-factura proforma

-lista de empaque

-pdliza de seguro

-lista de declaracion de la aduana

-lista de embarque

-certificado de origen

Escritos de difusion | Catalogos

de productos, Descripciones de productos y empresas
presentaciones o Instrucciones de uso

instrucciones de

uso

Escritos Invitaciones

protocolarios

El colectivo de docentes de comercio amplia las actividades de lengua escritas
que han de manejar los profesionales de comercio exterior, sobre todo en lo referido a
los documentos que se emplean en la tramitacion aduanera para la exportacion de
productos. También se atestiguan documentos de tipo financiero, como las letras de
cambio o las cartas de crédito, no mencionados por los docentes de espafiol. Y lo

mismo sucede con las cartas de invitacion.
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4.3.3. Actividades de lengua escritas segiin los empresarios/empleados

En este apartado, se sigue con el analisis de los codigos respecto a las actividades
de lengua escritas segun el colectivo de empresarios/empleados. La siguiente tabla

reune los testimonios recogidos.

Tabla 77. Testimonios de actividades de lengua escrita, segun el colectivo de empresarios /empleados

Empresarios/ | Testimonios

empleados
EA104 carta comercial/email
invitacion
lista de flujo (banco)
contrato
factura

lista de empaque
certificado del valor de mercancia

EC303 emails
presentacién de productos y empresa
mensajes breves de comunicacion instantanea

EB102 pedido

contrato

presentacion de productos

email

factura

lista de empaque

lista de precio

formulario de declaracién de aduana

EA103 felicitacion

mensajes breves de comunicacion instantanea (WeChat y WhatsApp)

pedido (descripcion, término especificos, nombre y direccion de la empresa, marca,
embalaje)

EB103 carta comercial sobre:

-promocién de productos

-oferta de productos

facturas

lista de empaque

listado de términos especificos de productos
listado términos especificos de comercio exterior
invitaciones

felicitaciones

cartas informales tema vida cotidiana

EC302 cartas comerciales/email sobre:
-promocién de productos
-pedido

-felicitacion de fiestas
-invitaciéon

contrato

lista de empaque

factura

lista de embarque

certificado de origen

EB101 cartas comerciales, emails sobre:
-establecimiento de relaciones comerciales
-consulta de precio

-oferta de productos

-pedido

contrato

formulario de postventa

EA102 nota y textos de mensaje instantaneo
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carta comercial sobre:
-promocién de productos
-reclamacioén del cliente
-pedido

EC301

mensajes breves de comunicacion instantanea via WeChat de moévil

carta comercial:

-oferta de productos (productos, nombre, caracteristicas, medida, cantidad minima,
precio, término de INCOTERM, precio, validez, forma de pago, fecha de entrega)
-seguimiento de pedido

presentacion de lugares turisticos, fiestas y folklore

EB104

mensajes breves de comunicacion instantanea via dingding, WeChat, WhatsApp,
acuerdo de agencia

contrato

invitacion

EC304

carta comercial/emails sobre:

-establecimiento de relaciones comerciales

-oferta de productos

-pedido

mensajes breves de comunicacion instantanea via WeChat

EA101

email sobre:

-etiqueta

-aviso

mensajes breves de comunicacion instantanea
pedido

licencia de importacién

Los testimonios acerca de las actividades de lengua escritas manifestados por el

colectivo de empresarios/empleados vienen resaltar la variedad de textos que veiamos

anteriormente con el colectivo de los docentes de comercio. Quizas como elemento

diferenciador llama la atencion la mencion reiterada a textos escritos que estan

pensados para la comunicacion con el cliente en temas no estrictamente de negocio o

comerciales. Nos referimos a textos protocolarios como invitaciones, felicitaciones o

a textos que puedan describir lugares turisticos u otras actividades de ocio.

La siguiente tabla recoge la categorizacion de tales testimonios.
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Tabla 78. Actividades de lengua escritas segun los empresarios/empleados

Usos por escrito

Textos

Categoria

Subcategoria

Escritos de tipo comercial

e Cartas comerciales/emails sobre:
promocion de productos
oferta de productos
consulta de precio
forma de pago
fecha de entrega
pedido
reclamacion del cliente
establecimiento de relaciones comerciales
¢ Notas y textos de mensaje instantaneo:
Mensajes breves, avisos via aplicacion: WeChat, WhatsApp, Skype,
Dingding, etc.

e Documentos financieros
-Flujo bancario

Escritos de tipo
administrativo

Contrato (términos especificos de productos y de comercio)
Acuerdo de agencia
Formularios de postventa

Documentos administrativos para declaraciéon de aduana:
-factura

-lista de empaque

-lista de declaracion de la aduana

-conocimiento de embarque

-certificado de origen

-licencia de importacion

-certificado de valor de mercancia

Escritos de presentacion

Descripciones de productos y empresas
Descripciones de lugares turisticos, fiestas, folklore

Escritos protocolarios

e Invitaciones
e Felicitaciones (cumpleanios, fiestas)
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4.3.4. Discusion

El analisis de las actividades de lengua escritas que manejan los profesionales de
comercio exterior proporciona resultados diferentes segun el pensamiento de los tres

colectivos de informantes.

Cabe destacar que son los docentes de espafiol quienes manifiestan tener una
vision més exigua de estos usos de lengua. Para ellos, la comprension y/o produccion
de textos escritos se concreta esencialmente en cartas comerciales, notas y mensajes
breves, contratos y textos de difusion de productos (catdlogos), instrucciones para su

uso o descripciones para su presentacion.

Por el contrario, los otros dos colectivos ofrecen una vision semejante de la
variedad de actividades de lengua escritas que el ejercicio profesional de comercio
exterior demanda. A través de estas actividades se manifiesta una panoramica mas
compleja de las exigencias idiomaticas, en nuestro caso del espafiol. Como elemento
diferenciador entre los dos colectivos, cabe decir que es el colectivo de
empresarios/empleados el que manifiesta un mayor nimero de actividades diferentes
dentro de los escritos de tipo comercial, pero, sobre todo, dentro de los documentos
administrativos de aduana requeridos para la exportacion. También, este colectivo
pone, como deciamos mads arriba, especial énfasis en los escritos de comunicacion
mas protocolaria como invitaciones y felicitaciones. Se trata de actividades muy
diversas y también de diferente grado de complejidad tanto lingiiistica como

discursiva.

El resultado de los analisis anteriores pone de manifiesto unas necesidades
comunicativas y de aprendizaje referidas a la lengua escrita que requieren un alto
dominio del espanol. Del conjunto de las aportaciones de los tres colectivos se extraen

las actividades escritas que se recogen en la siguiente tabla.
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Tabla 79. Actividades de lengua escritas segun los tres colectivos

e Cartas /emails/faxes comerciales sobre
promocion de productos
oferta de productos
contraoferta
aceptacion del precio
consulta de precio
pedido
reclamacion del cliente
establecimiento de relaciones comerciales
envio internacional de muestras
¢ Nota, avisos y textos de mensaje instantineo:
mensajes breves via teléfono movil
mensaje breves via aplicacion: WeChat, WhatsApp, Skype, Facebook,

QQ, Dingding

ESCRITOS DE TIPO
COMERCIAL

¢ Documentos financieros
Flujo bancario
Letra de cambio
Carta de crédito

Contrato: términos de precio segin INCOTERM
Acuerdo de agencia
Formularios postventa

ESCRITOS DE TIPO Documentos para la declaracion de aduana:
ADMINISTRATIVO Factura

Lista de empaque

Poliza de seguro

Conocimiento de embarque

Certificado de origen

Lista de declaracion de la aduana

Licencia de importacion

Certificado de valor de mercancia

ESCRITOS DE DIFUSION Catalogos

DE PRODUCTOS, e Instrucciones de uso

INSTRUCCIONES DE e Descripciones de productos, empresas; Descripciones de lugares
usoo turisticos, fiestas y folklore.

PRESENTACIONES

ESCRITOS Invitaciones

PROTOCOLARIOS Felicitaciones de fiestas, cumpleafios

En fin, como puede verse en la tabla anterior, se trata de actividades escritas muy
diversas que demandan conocer el discurso de la descripcion y la exposicion, el

discurso de la difusion y marketing de los productos para su mejor comercializacion,
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el discurso protocolario y como eje central el discurso especializado propio de los
documentos comerciales y de los documentos legales o administrativos. Una variedad
de discursos que desde una perspectiva de la comprension y/o de la produccion el
profesional de comercio exterior debe ser capaz de manejar para hacer frente a un

desarrollo comercial altamente competitivo.

4.4. Actividades de lengua de mediacion

Este nuevo apartado se ocupa de las actividades de lengua que hacen posible la
comunicacion entre personas que no pueden comunicarse entre si. En concreto, se
analizan aquellos usos de la lengua que segun los tres colectivos de informantes
median oralmente o por escrito entre profesionales de comercio exterior chinos e

hispanohablantes.

4.4.1. Actividades de lengua de mediacion segun los docentes de espaifiol

Este apartado se ocupa de las actividades de mediacion orales y escritas seglin el
colectivo de docentes de espafiol. Se presentan, en primer lugar, los testimonios

referidos a la mediacion oral.
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Tabla 80. Testimonios de actividades de mediacion orales segun los docentes de espariol

Docentes de ELE

Testimonios

DEYX01

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):

-presentacion de productos: términos especificos del sector
-presentacion del proceso de fabricacion

-negociacion de precio

-hablar sobre el embalaje

-intercambio sobre la manera de contactar

-hablar sobre forma de embarque y transporte
Interpretacion en situaciones no formales

-saludos

-recepcion del cliente

-intercambios de vida cotidiana

DEYX02

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):
-resolucién de problemas

-presentacion de situacion de cada parte

-presentacion de productos

-hablar detalles del contrato

Interpretacion en situaciones no formales

-recepcion del cliente y llevarlo al hotel

DEJHO1

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):
-presentacion de la empresa(alcance comercial, honor, tamafio)

-consulta del precio: nimero

-presentacion de materia y modelo

-hablar fecha de entrega y transporte

Interpretacion en situaciones no formales:

-saludos

-acompafiamiento paseo por el mercado mayorista

-charla de vida cotidiana

DEZLO1

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):
-hablar de precio y fecha de entrega

Interpretacion en situaciones no formales:

-comer

-realizar turismo

-experimentar folklore local

DENZ01

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):
-presentacion de fabrica/mercado mayorista

Interpretacion simultanea (comunicacion para transmitir informacién):
-discursos en congreso
-negociacion en reunion formal

Interpretacion en situaciones no formales:
-recepcion

DENZ04

interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):
Comunicacién para transmitir informacién:

-presentacién del mercado mayorista

Interpretacion simultanea (comunicacioén para transmitir informacion):
-discurso largo

DENZ02

interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir informacion):
-presentacion del mercado mayorista
-hablar de medidas, color y precio

DENZO03

interpretacion consecutiva (comunicacioén para transmitir informacion):
-presentacion de fabrica

-resolucion de problemas

Interpretacion simultanea (comunicacioén para transmitir informacion):
-ocasion formal como promocién de nuevo producto
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Como puede verse en la tabla anterior, todos los informantes testimonian el uso

de actividades de interpretacion consecutiva para mediar entre el vendedor y el cliente

en situacion en las que se habla de los productos, se negocia y se refieren a algin

aspecto de la comercializacion y venta. También la mayor parte de los informantes

alude a actividades de interpretacion en situaciones no formales de relacion social. La

interpretacion simultdnea, sin embargo, solamente es referida por los entrevistados

DENZO01, DENZ03 y DENZ04.

A continuacion, se presenta la categorizacion de actividades de mediacion oral

segun el colectivo de docentes de espafiol.

Tabla 81. Actividades de mediacion orales segun los docentes de espafiol

Actividades de lengua de mediacion oral

Categoria

Subcategoria

Actividades de
mediacion oral

e Interpretaciéon simultanea
promocion de productos nuevos
discurso en congreso
negociacion en reunién formal

e Interpretacion consecutiva

Transmitir informacion sobre productos, empresa

presentacién de productos: materias, modelos, medida, color y precio,
términos especificos del sector

presentacion de situacion de ambas partes

presentaciéon de la empresa, fabrica y mercado mayorista: alcance
comercial, honor y tamafio

presentacion del proceso de fabricacion

Comercializacion y venta

hablar sobre embalaje, fecha de entrega, forma de embarque y transporte
ofertas de productos

resolucion de problemas

acompafamiento por el mercado mayorista

Negociacion
negociacion del precio
hablar detalles del contrato

Interpretacion situaciones no formales
saludos

intercambio de contactos

recepcion del cliente y llevarlo al hotel

actividades sociales como comer, turismo y conocer costumbres locales
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Como queda reflejado en la tabla anterior, las actividades de mediacion oral
mencionadas son, sobre todo, las de interpretacion consecutiva llevadas a cabo en
situaciones de transmision de informacion sobre las empresas o los productos, en
situaciones del proceso de comercializacion y venta de los mismos, en momentos
puntuales del proceso de negociacidon o en situaciones no formales de interaccion
social. Las actividades de interpretacion simultdnea quedan reservadas, sin embargo, a
discursos largos como las negociaciones en reuniones, las intervenciones en un

congreso o la promocion de productos nuevos.

A continuacion, se presentan los testimonios respecto a las actividades de

mediacion escrita de los docentes de espafiol.

Tabla 82. Testimonios de actividades de mediacién escritas segun los docentes de espafiol

Docentes de ELE | Testimonios

DEYXO01 presentacién de productos
contrato
carta comercial/email

DEYX02 manual de instruccion
clausulas en negociacion
contrato

catalogo

DEJHO1 descripcion de empresa

descripcion de proceso de la exportacion
carta de consulta de precio

documento de transporte

DEZLO01 contrato

catalogo
instrucciones de uso
carta comercial
carta de invitacion

DENZ01 contrato
carta comercial
DENZ04 email/carta comercial
factura

lista de empaque
documento legal

DENZ03 términos de INCOTERMS
presentacion de productos: términos especificos

Como se puede observar en la tabla anterior, practicamente todos los docentes de
espafiol testimonian actividades de mediacion escrita. Todas ellas son actividades de
traduccion literal o directa de documentos de muy diverso tipo. Se hace referencia a
documentos comerciales, legales, manuales de instrucciones, catdlogos, descripciones

de productos, etc. A continuacion, se presenta la categorizacion de estos testimonios.
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Tabla 83. Actividades de mediacion escritas segun el colectivo de docentes de espafiol

Dimensién-Actividades de lengua de mediacion escrita

Categoria Subcategoria
Actividades de ® Traduccion literal/directa:
mediacion escrita Escritos de tipo comercial:

-Cartas comerciales sobre ofertas de productos

Escritos de tipo administrativo
-Contrato
-Escritos legales para la declaracion de aduana:
-factura
-lista de empaque
Escritos de difusion de productos, instrucciones de uso o
presentaciones
-Manuales de instrucciones
-Catalogos
-Descripciones de productos, empresa, proceso de exportacion

Escritos protocolarios
-Cartas de invitacion

Como puede verse en la anterior tabla, las actividades de traduccion literal
referidas por el colectivo de docentes de espafiol configuran una imagen muy general
de los usos de lengua escrita que se producen en el ejercicio profesional de comercio

exterior con hispanohablantes.

4.4.2. Actividades de lengua de mediacion segun los docentes de comercio

Siguiendo el mismo orden que hasta el momento, se presenta en este apartado las

actividades de mediacion orales y escritas segun los docentes de comercio.

En primer lugar, se recogen en la siguiente tabla los testimonios referidos a las

actividades de mediacion orales.
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Tabla 84. Testimonios de actividades de mediacion orales segun los docentes de comercio

Docentes de comercio Testimonios

DCNz01 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-negociacion de precios: términos especificos

-inspeccion de calidad de los productos en la fabrica

Interpretacion en situaciones no formales:
-acompafiamiento a otro pais
-interaccién vida cotidiana

DCNZz03 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):
-resoluciéon de problemas

DCZzL02 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-presentacion de productos y de empresa

-presentacion de situacion de los competidores

Interpretacion en situaciones no formales:
-interaccion vida cotidiana

DCYWO02 Interpretacion consecutiva (comunicacioén para transmitir
informacion):
-negociacion: términos especificos

DCZzLO01 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-negociacion: términos especificos

-procesos de la exportacion

-consulta de precios

-oferta de productos

-contrato: clausulas

-hablar el embalaje

-hablar sobre forma de embarque y transporte
-declaracion de la aduana

Interpretacion en situaciones no formales:
-visita del cliente a la fabrica

DCYX01 Interpretacion consecutiva (comunicacioén para transmitir
informacion):

-presentacioén de productos

-hablar fecha de entrega

DCYWO01 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-presentacion de productos

-presentacion del proceso y técnicas de fabricacion
-negociacion del precio y cantidad

-procesos de la exportacion

-hablar de la forma de pago

-resolucién de problemas

Interpretacion en situaciones no formales:
-interaccion vida cotidiana

-realizar visitas a lugares de ocio

DCNZz02 Interpretacion en situaciones no formales:
-interaccion vida cotidiana

-realizar visitas a lugares de ocio

-recogida y despedida del cliente en aeropuerto

En los datos recogidos en la tabla anterior puede observarse que todos los
informantes, salvo el docente DCYX02, mencionan actividades de mediacion orales.
Para este colectivo la mediacion oral se lleva a cabo a través de la interpretacion

consecutiva, bien sea en situaciones formales en las que se desenvuelve todo el
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proceso de negocio, de comercializacién y venta y de presentacion de productos; o
bien se en situaciones no formales de interaccion social. A diferencia del colectivo de
docentes de espaifiol no testimonian la mediacion mediante la interpretacion

simultanea.

A continuacidn, se presenta el resultado de la categorizacion de las actividades de

mediacion orales.

Tabla 85. Actividades de mediacion orales segun los docentes de comercio

Dimensién-Actividades de lengua de mediacion oral

Categoria Subcategoria
Actividades de o Interpretacion consecutiva
mediacion oral Transmitir informacion sobre productos, empresa:

presentacion de productos, de empresa
presentacion de situacion de los competidores
presentacion del proceso y técnicas de fabricacion

Comercializacion y venta

consulta de precios

oferta de productos

declaracion de la aduana

resolucion de problemas

inspeccion de calidad de los productos en la fabrica
visita del cliente a la fabrica

Negociacion

negociacion de precio: términos especificos
negociacion de la cantidad

procesos de la exportacion

contrato: clausulas

hablar el embalaje

hablar sobre forma de embarque y transporte
hablar fecha de entrega

hablar de la forma de pago

Interpretacion situaciones no formales
interaccion vida cotidiana

acompafiamiento a otro pais

realizar visitas a lugares de ocio

recogida y despedida del cliente en aeropuerto

Como anteriormente se ha apuntado, el colectivo de docentes de comercio sefiala
como unico modo de mediacion oral la interpretaciébn consecutiva tanto en
interacciones mas breves que puedan darse en el proceso de comercializacion y venta
como en situaciones de comunicacion de mas duracion como pueda ser en reuniones

en las que se establezcan los términos del negocio.
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A continuacion, se pasa a presentar los testimonios referidos a las actividades de

mediacion escritas.

Tabla 86. Testimonios de actividades de mediacion escritas segun los docentes de comercio

Docentes de comercio Testimonios

DCNz01 descripciones de proceso de la exportacion: términos especificos
pedido
contrato

carta de crédito
conocimiento de embarque
carta comercial

DCNz03 presentacion de productos
contrato
interaccion vida cotidiana

DCZL02 certificacién de inspeccion de calidad
instrucciones
normas del sector

DCYWO02 carta comercial: consulta de precio

carta de crédito

descripciones de proceso de la exportacion
documentos comerciales

DCZLO01 presentacioén de productos
cartas comerciales
contrato

DCYX02 carta comercial

situacién politica y econémica
documentos legales

DCYXO01 contrato: clausulas

DCYWO01 carta comercial

documentos comerciales

manual de instruccion

catélogo

contrato

factura

conocimiento de embarque

poliza de seguro

certificado de origen

certificacion de inspeccion de la calidad

DCNz02 descripciones del procedimiento de fabricacion: términos especificos del
sector

De la categorizacion de los testimonios anteriores se obtienen las actividades de
traduccion que, segin este colectivo, se llevan a cabo en el ejercicio profesional.

Quedan expuestas en la siguiente tabla.
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Tabla 87. Actividades de mediacion escrita segun los docentes de comercio

Dimensién-Actividades de lengua de mediacion escrita

Categoria Subcategoria
Actividades de e Traduccion literal:
mediacion escrita Escritos de tipo comercial

-Cartas: pedido, consulta de precios
-Documentos financieros: carta de crédito

Escritos de tipo administrativo
-Contrato: clausulas
-Normas del sector
-Documentos para declaracion aduana:
-Factura
-Poliza de Seguro
-Certificado de origen
-Conocimiento de embarque
-Certificado de inspeccién de calidad

Escritos de difusiéon de productos, instrucciones de uso,
presentaciones

-Catalogos

-Manuales de instruccion

-Descripciones de productos, proceso de exportacion (términos
especificos), procedimiento de fabricacion (términos especificos).
-Descripciones sobre vida cotidiana y situacion politica y econémica

del pais

Los tipos de texto que se traducen segln el colectivo de docentes de comercio
vienen a coincidir, en lineas generales, con lo que testimonian los docentes de espafiol.
Ambos colectivos ponen el foco de atencion en la documentacion de tipo legal o
administrativo, sobre todo aquella que se refiere a la exigida para la tramitacién
aduanera de la exportacion. También estan muy presentes los textos que giran en
torno a los productos y su difusidon como descripciones, catdlogos, manuales de
instrucciones o la traduccion de términos especificos de la fabricacion de productos o

del proceso de exportacion.

En el ambito de la traduccidn, sin embargo, y en lo que respecta al pensamiento
de estos dos colectivos no estdn tan presentes los textos escritos referidos al

seguimiento de la comercializacion de los productos (como las cartas con finalidades
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diferentes como oferta de productos, consulta de precios, contraoferta, aceptacion de
precio, consultas, etc. que veiamos en las actividades de lengua escritas) o a los

documentos de tipo protocolario.

4.4.3. Actividades de mediacion seguin colectivo de empresarios/empleados

Se recogen en este apartado las actividades de mediacion segun el colectivo de
empresarios/empleados. Siguiendo la misma estructura que en apartados anteriores, se
presentan en primer lugar las de mediacion oral para pasar, a continuacion, a hacer
referencia, a las de mediacion escrita. En la siguiente tabla figuran los testimonios

sobre las actividades de mediacion orales.

Tabla 88. Testimonios de actividades de mediacion orales segun los empresarios/empleados

Empresarios/empleados | Testimonios

EA104 Interpretaciéon consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-exposicioén sobre el sector

-presentacion de productos: materia, unidad, términos especificos, cifras

EC303 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-contrato

-presentacion de la empresa

-presentacion de productos

Interpretacién en situaciones no formales:

-interaccion vida cotidiana

EB102 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-presentacion de la empresa

-procesos de la exportacion

Interpretacién en situaciones no formales:

-interaccion con nuevos clientes

EA103 Interpretaciéon consecutiva (comunicacion para transmitir
informacioén):

-realizar llamadas al cliente

-reunirse con el cliente

-confirmacion de calidad y muestras

Interpretacién en situaciones no formales:

-interaccion vida cotidiana

-visitar al pais del cliente

EB103 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacioén):

-hacer compra de billete de avion y reserva de hotel

-visita del cliente

Interpretacién en situaciones no formales:

-acompanar al cliente

EC302 Interpretaciéon consecutiva (comunicacion para transmitir
informacioén):

-participacion en la feria

-visita del cliente

EB101 Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):
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-presentacion de productos: términos especificos del sector y de comercio
Interpretacién en situaciones no formales:
-interaccion vida cotidiana

EA102

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacioén):

-realizar llamadas al cliente

-visita del cliente

-acompafiar al cliente al mercado mayorista
-participacion en la feria

EC301

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacioén):

-participacion en la feria: términos especificos

-visita del cliente

EB104

Interpretaciéon consecutiva (comunicacion para transmitir
informacioén):
-promocién de nuevos productos

EC304

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-hablar sobre pedido

Interpretacién en situaciones no formales:

-comida

-paseo

-interaccion vida cotidiana

EA101

Interpretacion consecutiva (comunicacion para transmitir
informacion):

-realizar llamadas

Interpretacién en situaciones no formales:

-acompanar al cliente

Los datos recogidos en la tabla anterior hacen referencia a actividades de

interpretacion consecutiva tanto en situaciones formales en las que se transmite

informacion en el marco de un proceso de negocio y de comercializaciéon como en

situaciones no formales de interaccion social. Este colectivo, igual que veiamos con

los docentes de comercio, no testimonia el uso de la traduccion simultanea.

A continuacion, en la tabla siguiente se presenta el resultado de la categorizacion

de las actividades de mediacion orales.
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Tabla 89. Actividades de mediacion orales segun los empresarios/empleados

Dimensién-Actividades de lengua de mediacion oral

Categoria Subcategoria

Actividades de e Interpretacion consecutiva

mediacion oral Transmitir informacién sobre productos, empresa:

presentacion de productos: materia, unidad, términos especificos, cifras
promocioén de nuevos productos

confirmacion de calidad y muestras

presentacion de la empresa

exposicion sobre el sector

Comercializacién y venta

realizar llamadas al cliente

reunirse con el cliente

acompaniar cliente al mercado mayorista, la fabrica y la feria

Negociacion

contrato: términos especificos del sector y de comercio
procesos de la exportacion

visita del cliente

negociacion sobre pedido

Interpretacion situaciones no formales

visitar al pais en el extranjero

hacer compra de billete de avién y reserva de hotel
interaccion vida cotidiana (comida, paseo...)
interaccion con nuevos clientes

El pensamiento de los empresarios/empleados es muy semejante a lo que veiamos
con los docentes de comercio. Las actividades de mediacion orales a las que aluden

son practicamente las mismas.

A continuacion, se presentan los testimonios referidos a las actividades de

mediacion escritas.
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Tabla 90. Actividades de mediacion escritas segun los empresarios/empleados

Empresarios/empleados | Testimonios

EA104 presentacién de productos: cifras
contrato

EC303 presentacion de productos
presentacion de empresa
contrato

interaccion vida cotidiana
aviso al cliente

EB102 feedback al cliente
catalogo

contrato

ofertas

email

EA103 pedido (parametro de productos, términos especificos, abreviaturas)
contrato

autorizacion de marca

carta de crédito

carta de invitacion

email

manual de instruccion

EB103 ofertas

presentacion de productos
cantidad

contrato

carta de invitacion

carta de crédito

EC302 certificacion de proteccién ambiental
presentacién de plataforma de venta por internet
presentacion de empresa

EB101 email

contrato

plan anual

reclamacion de la calidad
EA102 email:

-presentacion de productos
-feedback de los clientes
contrato

EB104 presentacién de productos: caracteristicas, color, funciones
pedido

presentaciones de conocimientos culturales:

-costumbres

-tabues

-estilo de actuar

-gastronomias

EC304 programa del viaje del cliente

instrucciones de dosificaciones de medicamentos chinos para los clientes
pedido

contrato

EA101 presentacion de empresa
pedido

Todos los informantes mencionan actividades de traduccion a excepcion de
DC301, quien considera que muy pocas veces se requiere este tipo de mediacion
lingiiistica. Otra cuestion que llama la atencion es que la mayor parte de ellos

testimonian el “contrato” como actividad que requiere la traduccion, aunque, a veces,
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como apunta el informante EA104, se traduzca solamente un resumen con lo esencial
de este documento. Asimismo, interesa subrayar el testimonio de EB104 cuando
menciona la necesidad de traducir textos que presentan aspectos culturales de interés

en los intercambios comerciales y de negocio.

A continuacion, se presenta la categorizacion de los testimonios de mediacion

escrita.

Tabla 91. Actividades de mediacion escrita segun los empresarios/empleados

Dimensién-Actividades de lengua de mediacion escrita

Categoria Subcategoria

Actividades de e Traducciones literales/directas

mediacion escrita Escritos de tipo comercial:
-Cartas comerciales sobre pedidos (cantidad, términos especificos,
abreviaturas)

-Cartas de reclamacion de la calidad
-Carta de oferta de productos
-Documentos Financieros: carta de crédito
-Avisos

Escritos de tipo administrativo
-Contrato

-Certificado de autorizacion de marcas

-Escritos legales para la declaracién de aduana:
-Certificado de proteccion medioambiental

Escritos de difusion de productos, instrucciones de uso o presentaciones

-Manuales de instrucciones

-Prospectos de uso de medicamentos

-Catalogos

-Descripciones de productos (caracteristicas, colores, funciones), empresa
(cifras; plan anual)

-Descripciones sobre la vida cotidiana; conocimientos culturales (costumbres;
tabues; comportamientos; gastronomia)

-Programa de viajes

Escritos protocolarios
-Carta de invitacion

Como puede verse en la tabla anterior, el colectivo de empresarios/empleados
hace referencia a un conjunto amplio de actividades de traducciéon que dibujan
diferentes aspectos o momentos de la actividad profesional en comercio exterior. A
ello se suma la necesidad traducir informacién relativa a cuestiones de la vida
cotidiana u otras cuestiones culturales como costumbres, comportamientos, tabtes, etc.

por su importancia en el desarrollo de la actividad comercial y de negocio.
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4.4.4. Discusion

Este apartado se ocupa de las actividades de mediacion, orales y escritas, que se
desarrollan en el ejercicio profesional de comercio exterior a juicio de los tres

colectivos de informantes.

En relacion con las actividades de mediacion orales cabe destacar que los tres
colectivos manifiestan opiniones semejantes. Coinciden en sefialar que las actividades
mas usuales corresponden a la interpretacién consecutiva: el intérprete comienza a
hablar después de que el hablante del idioma de origen ha terminado; escucha y toma
notas, y después emite el mensaje en la otra lengua. Y esta manera de mediacidn se
produce en situaciones de comunicacion formales como aquellas en las que se
transmite informacion sobre los productos que se comercializan o sobre la empresa; o
aquellas otras en las que se habla en situaciones referidas a acciones propias del
proceso de venta o de negociacion. También, se recurre a la interpretacion
consecutiva en momentos de comunicacion informal como hablar sobre cuestiones de

la vida cotidiana, costumbres locales, gastronomia, etc.

Para los colectivos de docentes de comercio y de empresarios/empleados esa es la
unica manera de mediacion que contemplan. Sin embargo, los docentes de espafiol
también mencionan la interpretacion simultdnea a la que se recurre en situaciones de
comunicacion en la que interviene un nimero amplio de participantes como ocurre en
discursos en congresos, en la promocion de productos nuevos o en reuniones de

negocios.

A continuacion, en la siguiente tabla se recogen con detalle las actividades de
mediacion oral que se llevan a cabo y las situaciones que en las que tienen lugar en el
marco del ejercicio profesional de comercio exterior, segiin el pensamiento de los tres

colectivos.
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Tabla 92. Actividades de mediacion orales segun los tres colectivos

-Interpretacion simultinea
promocion de nuevos productos
discurso en congreso
negociacion en reunion formal

‘Interpretaciéon consecutiva
Transmitir informacion sobre productos, empresa
presentacion de productos: materias, unidad, modelos, medida, color,
precio; nuevos productos
presentacion de calidad y muestras
presentacion del proceso y técnicas de fabricacion
presentacion de la empresa, fabrica y mercado mayorista (alcance
comercial, honor, tamafio)
presentacion de situacion de ambas partes y los competidores
presentacion sobre el sector

Comercializacion y venta
ofertas de productos
consulta de precios
resolucion de problemas
realizar llamadas al cliente
reunirse con el cliente
ACTIVIDADES DE acompanar al cliente al mercado mayorista, a la fabrica y a la feria

MEDIACION ORAL

Negociacion

negociacion de pedido y de precio, cantidad, etc.
hablar detalles del contrato

procesos de la exportacion

hablar sobre embalaje,

forma de pago, fecha de entrega,

forma de embarque y transporte

declaracion de la aduana

Interpretacion situaciones no formales

Saludos

Intercambio de contacto

interaccién con nuevos clientes

interaccion vida cotidiana

hacer compra de billete de avion y reserva de hotel
recogida y despedida al cliente al aeropuerto
recepcion del cliente y llevarlo al hotel

actividades sociales como comer, paseo por las calles, turismo, conocer
las costumbres locales

visitar al pais en el extranjero

realizar visitas a lugares de diversion
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Como puede verse, las situaciones en las que tienen lugar las actividades de
mediacion oral son muy diversas y requieren, ademas de manejar las técnicas propias
de la interpretacion, tener un dominio del espafiol general, que permite interactuar en
situaciones de la vida cotidiana, y del espanol con fines especificos en el comercio y
los negocios e, incluso, del espafiol administrativo propio de toda la documentacion

legal como los contratos u otros documentos exigidos en el proceso de exportacion.

Respecto a las actividades de mediacion escritas que se llevan a cabo en el
entorno profesional de comercio exterior, el pensamiento de los tres colectivos no
resulta tan semejante como veiamos para el caso de las actividades de mediacion

orales.

Por un lado, si es verdad que hay acuerdo entre los tres colectivos al sefialar la
traduccion literal o directa como la herramienta empleada para la mediacion escrita.
Pero, por otro lado, un andlisis cualitativo detenido muestra que el conjunto de
documentos que se traducen segin cada colectivo refleja visiones diferentes sobre la
variedad y complejidad de esta actividad lingliistica. Asi, el colectivo de docentes de
comercio, en comparacion con los docentes de espafiol, hacen referencia a un mayor
niamero de escritos de tipo administrativo y escritos que tienen como finalidad la
presentacion de productos o describir el proceso de exportacion o fabricacion o,
incluso, descripciones de la vida cotidiana y de la situacion econémica y politica del
pais. Si la mirada se pone en el colectivo de los empresarios/empleados, se dibuja una
panoramica todavia mas compleja de los diferentes escritos que la actividad
profesional de comercio exterior demanda traducir. Este ultimo colectivo, manifiesta
con detalle la diversidad de escritos que se traducen: desde escritos que se producen
en el marco de las comercializacion y venta de productos entre los que destacan las
cartas comerciales con diferentes finalidades o los avisos, hasta documentos de tipo
financiero (como la carta de crédito); desde variados documentos de tipo
administrativo o legal como los contratos o todo el conjunto de documentos para la
declaracion de la aduana; hasta escritos muy distintos como los de tipo instructivo
(manuales de instrucciones), los de difusion (catalogos), los descriptivos y expositivos
(productos, proceso de exportacion y de fabricacion, aspectos de la vida cotidiana e,
incluso, la traduccién de la plataforma de venta por internet, Gltima tendencia en la

venta internacional) y los de tipo protocolario como las invitaciones.
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En el siguiente cuadro, se recogen con detalle cudles son esas actividades de

mediacion escrita que el conjunto de los tres colectivos dibuja en torno a la actividad

profesional de comercio exterior.

Tabla 93. Actividades de mediacion escritas segun los tres colectivos

ACTIVIDADES DE
MEDIACION
ESCRITA

- Traduccion literal/directa:

Escritos de tipo comercial:

-Cartas comerciales sobre ofertas de productos (términos de INCOTERMS)
-Cartas de pedido (cantidad, términos especificos, abreviaturas), consulta
de precios; carta de reclamacion calidad

-Avisos

-Documentos financieros: carta de crédito

Escritos de tipo administrativo:
-Contrato: clausulas
-Normas del sector
-Certificado de autorizacion de marcas
-Escritos legales para la declaracion de aduana:
-Factura
-Lista de empaque
-Péliza de seguro
-Certificado de origen
-Conocimiento de embarque
-Certificado de inspeccion de calidad
-Certificado de proteccion medioambiental

Escritos de difusion de productos, instrucciones de uso o presentaciones
-Manuales de instrucciones

-Prospectos de uso de medicamentos

-Catalogos

-Descripciones de productos (caracteristicas, colores, funciones), empresa
(plan anual), proceso de exportacion (términos especificos), procedimiento
de fabricacion (términos especificos)

-Presentacion de plataforma de venta por internet

-Descripciones sobre la vida cotidiana, sobre la situacion politica y
econdmica del pais, sobre aspectos culturales (costumbres, tabues,
comportamientos, gastronomia)

-Programa de viajes

Escritos protocolarios
-Invitaciones
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4.5. Aspectos culturales

Este apartado esta dedicado al estudio de los aspectos culturales que configuran

el espafiol segun el pensamiento de los tres colectivos. Identificar qué conocimientos

culturales y qué normas o pautas de comportamiento son relevantes en el proceso de

intercambio con personas de habla hispana en el marco de las operaciones

comerciales forma parte de las necesidades comunicativas y de aprendizaje de quienes

se preparan para dicho ejercicio profesional.

Como en apartados anteriores se comienza presentando los resultados referidos

primero al colectivo de los docentes de espafiol, para seguidamente continuar con los

docentes de comercio y después con los empresarios/empleados.

4.5.1. Aspectos culturales segun colectivo de docentes de espaiiol

El colectivo de docentes de espafiol testimonia codigos referidos a aspectos

culturales de diverso tipo, considerados como relevantes en los intercambios

comunicativos con hispanohablantes en el marco de la actividad comercial y de los

negocios. En la tabla que sigue se recogen esos testimonios.

Tabla 94. Testimonios sobre aspectos culturales, segun el colectivo de docentes de espariol

Docentes de ELE Testimonios

DEYXO01 politica
mercado de mano de obra

situacion del desarrollo del mercado

DEYX02 geografia
poblacién

economia

eventos histoéricos relevantes
leyes o reglamentos locales
costumbres de vida cotidiana
manera de interactuar

tabus referidos al color

politica (colonizacién, dictadura, eleccion presidencial, y partidos)
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concepto de la puntualidad

ser honesto

DEJHO1

politica y religién

costumbre de vida cotidiana
costumbre de gastronomias:
horario de comidas
concepto de la puntualidad
ser honesto

ser entusiasta

ser cortés

respectar a la cultura del otro

DEZLO1

ley comercial

tabus referidos a determinadas palabras
concepto de tiempo

horarios

festividades de ambito nacional
periodos vacacionales

respetar la ley

ser humilde

confianza en la cultura propia

DENZO01

tabu cultural

comidas y bebidas: protocolos
horario de comidas

respetar la cultura del otro

ser honesto y confiable

DENZ04

concepto de tiempo
manera de comer

uso de cortesia
manera de interactuar
manera de negociar

ser pragmatico

DENZ02

horario de jornada laboral
gustos personales

tabus

DENZO03

geografia

politica comercial

situacion econémica del mundo
relaciones entre China y Latinoamérica
sociedad

costumbres locales

reconocer las diferencias entre los paises hispanohablantes

tabus referidos a determinadas palabras

ser serio
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Como puede observarse en el listado anterior, los docentes de ELE aportan

testimonios de tipos diferentes de aspectos culturales del espafiol. Una vez

categorizados, se recogen los codigos en la siguiente tabla.

Tabla 95. Cddigos sobre aspectos culturales segun el colectivo de docentes de espafiol

Categoria

Conocimientos
culturales

Subcategoria Codigos
Referencias Conocimientos generales de los paises hispanohablantes
culturales -Geografia
-Poblacién
-Politica: colonizacion, dictadura, eleccién presidencial,
partidos politicos, relaciones entre China y paises
hispanohablantes
-Economia: situacion econémica mundial, situacion desarrollo
del mercado, politicas comerciales entre China y paises
hispanicos, mercado de mano de obra,
-Historia: eventos histéricos importantes
-Sociedad
-Religion
-Leyes y reglamentos locales y comerciales
Saberes y Condiciones de vida y organizacion social

comportamientos
socioculturales

Calendarios:

- Dias festivos: festividades de ambito nacional; periodos
vacacionales.

- Horarios: concepto del tiempo; concepto de la puntualidad;
horario jornada laboral

Ritmos cotidianos relacionados con las comidas: comidas
y bebidas; protocolos; maneras de comer.

Actividades de ocio, habitos y aficiones: gustos personales
del cliente.

Habilidades y
actitudes
interculturales

Percepcion de diferencias culturales:

-Tabues (color, cultura, sobre determinadas palabras, etc.)
-Costumbres (trabajo, vida cotidiana; manera de hacer
negocio; manera de interactuar)

Habilidades de comunicacion intercultural:
-Uso de la cortesia

-Reconocer las diferencias entre los paises
hispanohablantes

Actitud

-Empatia: respetar la cultura del otro

-Tolerancia a la ambigiliedad: confianza en la cultura propia
-Valores: ser honesto, fiel, entusiasta, confiable, pragmatico,
serio, profesional, humilde, cortés
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Como puede observarse, los aspectos culturales del espafiol cuyo conocimiento
es necesario tener segun los docentes chinos de espafiol se retinen en torno a tres
categorias. Por un lado, cabe destacar las referencias culturales generales como
conocimientos de la geografia, la politica, la economia, la religion, la legislacion
comercial o acontecimientos histdricos relevantes de los paises hispanohablantes con
los que se establecen relaciones de negocio. Por otro lado, estarian los saberes y
comportamientos socioculturales como los referidos a condiciones de vida y
organizacion social (dias festivos, horarios; comidas, etc.) o actividades de ocio,
habitos y aficiones. Y, finalmente, en un tercer grupo se encuentran los aspectos
culturales relacionados con las habilidades y actitudes interculturales. En esto, los
docentes de espafiol testimonian la necesidad de conocer para una interlocucion eficaz
diferencias culturales relativas a maneras diferentes de interactuar, de hacer negocio;
también costumbres diferentes en la vida cotidiana, en el trabajo; o el caso de las
palabras tabuies. Asimismo, manifiestan la importancia de la cortesia como habilidad
lingiiistica al servicio de las relaciones sociales o de la comunicacion intercultural.
Igualmente, entre sus testimonios destaca la mencion a actitudes y valores como la
empatia o respeto al otro, la honestidad, la fidelidad, el entusiasmo, el ser confiable, la

profesionalidad, la seriedad y el pragmatismo.

4.5.2. Aspectos culturales segun el colectivo de docentes de comercio

Este apartado presenta los resultados que corresponden al colectivo de los
docentes de comercio. Los testimonios referidos a los aspectos culturales que
consideran relevantes en los intercambios comunicativos se recogen en la siguiente

tabla.

Tabla 96. Testimonios sobre aspectos culturales segun el colectivo de docentes de comercio

Docentes de Testimonios

comercio exterior

DCNz01 economia: poder adquisitivo
clima

gastronomia
religion

costumbre de vida cotidiana
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calendario

gustos sociales

dias festivos

tener en cuenta la cultura y religion del otro
ser honesto y confiable

ser atento y detallista

DCNZ03

gastronomia
folklore
costumbres

ser honesto y confiable

DCZL02

ser serio y responsable
ser confiable

ser detallista

DCYWO02

costumbres comerciales
situacion y sistema econémico
folklore

leyes y reglamentos

comidas y bebidas: protocolos
gustos personales del cliente

respecto a la cultura del otro

DCZLO01

geografia

finanzas

leyes y reglamentos

comidas y bebidas: protocolos
tabues

gustos personales del cliente

DCYX02

folklore

religion

situacioén de la nacién
costumbre

comidas y bebidas: protocolos

tabues

DCYXO01

leyes y reglamentos
costumbres internacionales
respectar la cultura del otro
tabues

concepto del tiempo

DCYWO01

gastronomia
tabues

horario

DCNZz02

folklore
comidas y bebidas: protocolos

tabues
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Como puede observarse en la tabla anterior, se recoge un conjunto amplio de
testimonios de tipo cultural que hacen referencia a aspectos culturales muy variados
que van desde conocimientos generales del pais (economia, sociedad, politica, etc.),
saberes y comportamientos socioculturales hasta habilidades y actitudes
interculturales. Todos los informantes proporcionan algun testimonio, pero, sobre
todo los informantes DCNZ01 y DCYWO02 son quienes manifiestan con mas detalle

este tipo de saberes relevantes en los intercambios profesionales.

En la siguiente tabla se recogen los aspectos culturales del espafiol relevantes en

los intercambios comunicativos segun los docentes de comercio.

Tabla 97. Aspectos culturales segun el colectivo de docentes de comercio

Categoria Subcategoria Codigos

Conocimientos | Referencias culturales Conocimientos generales de los paises hispanos
culturales -Geografia: clima

-Politica: politicas del comercio exterior, convencion
internacional, politica de relacion exterior
-Economia: poder adquisitivo, pautas comerciales,
convencién comercial, situacion econdmica, sistema
econdmico, finanza

-Religion

-Leyes y reglamentos locales

-Gastronomia

-Folklore
Saberes y Condiciones de vida y organizacion social
comportamientos Calendarios:
socioculturales - Dias festivos

- Horarios: concepto del tiempo,

Ritmos cotidianos relacionados con las comidas:
comidas y bebidas; protocolos.

Actividades de ocio, habitos y aficiones: gustos
personales del cliente, gustos sociales.

Habilidades y actitudes | Percepcion de diferencias culturales:
interculturales -Tabues

-Costumbres

Actitud
-Empatia: tener en cuenta la cultura y religion del otro
-Valores: ser honesto, confiable, atento, detallista.

Como puede verse en la tabla anterior, los docentes de comercio manifiestan
como aspectos culturales mas relevantes en el contexto comunicativo en el que nos
situamos las referencias culturales de economia, politica, leyes y reglamentos

comerciales, religion, gastronomia y folklore; conocimientos culturales que se
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vinculan de alguna manera mas con la actividad de hacer negocio o con situaciones en
las que se interactua con el cliente de una manera mas informal. En relacion a los
saberes y comportamientos socioculturales, las manifestaciones de este colectivo son
muy reducidas, limitindose a cuestiones de horarios y calendarios, protocolos en
torno a las comidas y bebidas o actividades de ocio. También son escasas las
habilidades y actitudes interculturales que mencionan. En este sentido, hacen
referencia solo a la percepcion de diferencias culturales situadas en el ambito de las
costumbres en general y en el de las palabras tabues; a esto se afiade la importancia de
actitudes como al empatia o valores como la honestidad, la confiabilidad o el ser

atento y detallista.

4.5.3. Aspectos culturales segiin colectivo de empresarios/empleados

En este apartado, se recogen los resultados del colectivo de
empresarios/empleados. En primer lugar, se presentan los testimonios los cuales

figuran en la siguiente tabla.

Tabla 98. Testimonios sobre aspectos culturales segun el colectivo de empresarios/empleados

Empresarios/ | Testimonios
empleados

EA104 clima

situacion de folklore de los paises hispanohablantes
gastronomia de las ciudades

ser puntual

ser honesto

ser paciente

EC303 politicas de comercio exterior
religion

dias festivos

gustos personales

protocolo

tabues de comida

respetar a la cultura del cliente

ser serio

EB102 politica

gastronomia

vestimenta local
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folklore
religion
familia
modos de ocio

gustos personales

EA103

situacion del pais
politica
arquitectura

gastronomia

EB103

historia
lugares de turismo
gusto e intereses del cliente

comidas y bebidas: protocolos

EC302

dias festivos

EB101

geografia

gastronomia

folklore

costumbres de vida cotidiana
manera de comer

cultura de empresa y fabrica

tratar al cliente con respeto

tabues (temas sensibles de politica y religion)

ser cortés

tratar al cliente con entusiasmo

EA102

folklore

fiestas

gusto personales

dias festivos

tabues de comida

respetar la cultura del cliente

comidas y bebidas

EC301

folklore
fiestas

costumbre

EB104

folklore

gastronomia

costumbre de vida cotidiana
tabues

EC304

clima
folklore
gastronomia
costumbre
puntualidad

ser responsable
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respetar la cultura del cliente

EA101

manera de saludar
manera de interactuar

ser paciente

Como puede verse en la tabla anterior, la mayor parte de los informantes, salvo el

EC302 y el EC301, proporcionan abundantes testimonios sobre los aspectos culturales

del espafiol que consideran relevantes en los intercambios comunicativos con

hispanohablantes. Entre estos testimonios figuran muchas referencias a actitudes

interculturales y valores exigidos en la ética de los profesionales chinos que participan

en tales intercambios. Y EB102 menciona un testimonio “familia”, que se considera

distinto a los demas colectivos.

A continuacidn, la siguiente tabla recoge los codigos referidos a los aspectos

culturales segtin este colectivo.

Tabla 99. Aspectos culturales segun el colectivo de empresarios/empleados

Categoria

Subcategoria

Codigos

Conocimientos
culturales

Referencias
culturales

Conocimientos generales de los paises hispanos
-Geografia: clima

-Politica: politicas de comercio exterior

-Historia

-Arquitectura

-Gastronomia

-Folklore

-Religién

Saberes y
comportamientos
socioculturales

Condiciones de vida y organizacion social
Calendarios:

- Dias festivos:

- Horarios: concepto de la puntualidad

Ritmos cotidianos relacionados con la comida:
comidas y bebidas, protocolos, manera de comer

Actividades de ocio, habitos y aficiones: gustos e
interés del cliente, formas de ocio

Educacién y cultura: museos
Compra: vestimenta original

Viajes, alojamiento y transporte: lugares de turismo

Relaciones interpersonales: relaciones familiares

Habilidades y
actitudes

Percepcion de diferencias culturales:
-Tabues (comida, temas sensibles de politica y religion)
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interculturales -Costumbres (manera de interactuar, manera de
saludar)

Actitud:

-Empatia: conocer y respetar a la cultura del cliente,
conocer la cultura de empresa y fabrica del cliente
-Disposicion favorable: recibir a los clientes con
entusiasmo, tratar al cliente con respeto,

-Valores: ser honesto, ser paciente, ser serio, ser cortés,
ser responsable

Tal y como queda reflejado en la tabla anterior, los aspectos culturales
testimoniados por el colectivo de empresarios/empleados se refieren
fundamentalmente a saberes y comportamientos socioculturales como las condiciones
de vida y organizacion social, conocimientos que juegan un papel importante en las
interacciones con el cliente en momentos de comunicacion de menos formalidad. Otro
tipo de saberes culturales que ponen de relieve son las habilidades para percibir
diferencias con el otro, como el tema de los tabues o el tener en cuenta las diferentes
maneras de interactuar; a ellos hay que afiadir las actitudes interculturales y los
valores que han de poseer los profesionales chinos en su interlocucion con los clientes

hispanohablantes.

4.5.4. Discusion

El andlisis de los aspectos culturales que manifiestan los tres colectivos como
saberes relevantes para establecer interacciones eficaces con hispanohablantes en
situaciones de comunicacion propias del ambito profesional de comercio exterior

conduce a resultados semejantes, si bien se pueden observar algunas diferencias.

Respecto a las referencias culturales, es el colectivo de docentes de espafiol el
que declara una mayor diversidad de referentes (Geografia, Poblacion, Politica,
Economia, Historia, Sociedad, Religion, etc.) y dentro de estos hacen mencion a un
mayor nimero de temas. Para los docentes de comercio estos saberes son también
relevantes. Como elemento diferenciador cabe mencionar el hecho de que en el caso

del referente Economia este colectivo mencione mdas temas que los docentes de
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espanol. También, llama la atencion que incorporen entre estos referentes la
Gastronomia y el Folklore. Por el contrario, el colectivo de empresarios/empleados es

el que menos importancia le da a este tipo de saberes culturales.

En lo que se refiere a los saberes y comportamientos socioculturales, se puede
decir que basicamente los tres colectivos muestran una notable similitud, sobre todo si
se contrastan los testimonios de los docentes de espafol y los docentes de comercio.
El colectivo de empresarios/empleados es el que en este grupo de conocimientos
culturales testimonia una mayor diversidad al afiadir a los saberes referidos a las
condiciones de vida, organizacion social y gustos o aficiones, otros relativos a viajes y
alojamientos, compras, educacion y cultura o mostrar interés por las relaciones

familiares.

En cuanto a las habilidades y actitudes interculturales, cabe destacar la
importancia que los tres colectivos le otorgan a este tipo de saberes. Los tres
testimonian la percepcidon de diferencias culturales manifestadas en palabras tabues o
en distintas costumbres a la hora de interactuar, de hacer negocio, etc. Pero es
unicamente el colectivo de docentes de espafiol el que manifiesta la importancia del
uso de la cortesia o de reconocer las diferencias entre los diversos paises
hispanohablantes, habilidades de comunicacion intercultural que muy probablemente
sean objeto de ensefianza en los materiales didacticos para la ensefianza del espafiol

como lengua extranjera.

Asimismo, los tres colectivos sefalan toda una serie de actitudes y valores que
destacan como relevantes en la comunicacion comercial entre chinos e
hispanohablantes. Sobresalen la empatia y el respeto a la cultura y a la manera de
actuar del otro; también, toda una serie de valores que han de conducir las relaciones
comerciales, valores como ser honesto, confiable, fiel, entusiasta, atento, detallista,
responsable, paciente; y, actuaciones profesionales y serias en las que se trate al

cliente como “un dios”.

En la tabla que sigue, se recogen los resultados de los aspectos culturales
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asociados al uso del espafiol segtn el testimonio de los tres colectivos.

Tabla 100. Aspectos culturales segun los tres colectivos

REFERENCIAS
CULTURALES

Conocimientos generales de los paises hispanohablantes:
-Geografia: clima

-Poblacion

-Politica: colonizacion, dictadura, eleccion presidencial, partidos
politicos, relaciones entre China y paises hispanohablantes, politicas del
comercio exterior, convencion internacional, politica de relacion exterior
-Economia: situacion economica mundial, situacion desarrollo del
mercado, politicas comerciales entre China y paises hispanicos, mercado
de mano de obra, poder adquisitivo, pautas comerciales, convencion
comercial, sistema econdémico, finanza

-Historia: eventos historicos importantes

-Arquitectura

-Sociedad

-Religion(fe)

-Leyes y reglamentos locales y comerciales

-Gastronomia

-Folklore

SABERES Y
COMPORTAMIENTOS
SOCIOCULTURALES

Condiciones de vida y organizacion social:

Calendarios:

- Dias festivos: festividades de &mbito nacional; periodos vacacionales.
- Horarios: concepto del tiempo; concepto de la puntualidad; horario

jornada laboral

Ritmos cotidianos relacionados con las comidas: comidas y bebidas;
protocolos; maneras de comer.

Actividades de ocio, habitos y aficiones: gustos e interés personales del
cliente, gustos sociales, manera de diversion

Compra: vestimenta original

Viajes, alojamiento y transporte: lugares de turismo

Relaciones interpersonales: relaciones familiares
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HABILIDADES Y
ACTITUDES
INTERCULTURALES

Percepcion de diferencias culturales:

-Tabues (color, cultura, sobre determinadas palabras, comida, temas
sensibles de politica y religion, etc.)

-Costumbres (trabajo, vida cotidiana; manera de hacer negocio; manera
de interactuar, manera de saludar)

Habilidades de comunicacion intercultural:

-Uso de la cortesia
-Reconocer las diferencias entre los paises hispanohablantes

Actitud

-Empatia: conocer y respetar la cultura de la contraparte, tener en cuenta
la cultura y religion de la contraparte, conocer la cultura de empresa y
fabrica del cliente

-Tolerancia a la ambigiiedad: confianza en la cultura propia
-Disposicién favorable: recibir a los clientes con entusiasmo, tratar al
cliente como un dios, pensar en el lugar del cliente

-Valores: ser honesto, fiel, entusiasta, confiable, ser humilde,
pragmatico, serio, profesional, atento, detallista, paciente, cortés y
responsable
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4.6. Propuesta de repertorio de usos de espaiiol en comercio exterior

en el contexto chino

De los resultados de esta investigacion se extrae una propuesta de repertorio de
usos de espafiol que, de acuerdo a los informantes, son empleados para desenvolverse
en el ejercicio profesional de comercio exterior en el contexto chino. Este repertorio
de usos se organiza segun sean orales, escritos o de mediacion, y sobre ellos se aporta
informacion relevante sobre las diversas situaciones comunicativas en las que estos
pueden tener lugar lo que configura las peculiaridades lingiiisticas y discursivas de los
mismos. Ademads, se presentan los aspectos culturales més destacados que configuran
los particulares usos del espafiol lengua extranjera en el contexto en el que tienen

lugar.

Esta aportacion representa las necesidades comunicativas de los profesionales de
los negocios o del comercio exterior en el contexto chino, pero también las
necesidades de aprendizaje del espafol en las instituciones universitarias de
formacién Vocacional y Aplicada. Por ello, este repertorio o catalogo de usos del
espafiol y los aspectos culturales vinculados resulta una herramienta util y necesaria
todos aquellos docentes de ELE (espafiol lengua extranjera) que tienen que planificar
y disefiar sus cursos o elaborar materiales y recursos. También, no deja de ser
imprescindible para los gestores académicos de las mencionadas instituciones
universitarias para el disefio de los curriculos de los titulos aplicados al comercio o los
negocios y que tienen el espafiol como lengua extranjera. E igualmente puede
interesar a las editoriales del pais que se plantean la publicacion de materiales
didacticos orientados al desarrollo de niveles de dominio del espafiol especificos y

especializados.
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1. Usos orales

1.1. Presentaciones (textos en los que predomina lo descriptivo y expositivo).
Situaciones comunicativas:
-Lugares sociales: empresa, ferias, fabrica, mercado mayorista, pais del cliente
-Acciones que se llevan a cabo/finalidad de las presentaciones: presentar productos,
presentar la empresa, presentar la fabrica/taller, mostrar catalogos y muestras.
-Temas de los que se habla:
-Los productos: caracteristicas, precios, materia, tamafo, color, calidad, modelo,
componentes, manejo.
-Las empresas/fabricas: gestion y administracion, funcionamiento, division del trabajo;
capacidad de producciéon, mano de obra, plazos de produccion, pedidos minimos; técnica y
procesos de fabricacion, contrato.

-Participantes: vendedor, cliente e intérprete

1.2. Dialogos (interacciones orales formales con una finalidad concreta)

Situaciones comunicativas
-Lugares sociales: empresas, ferias, fabrica/talleres, mercado mayorista/nocturno/centro
comercial, lobby del hotel, pais del cliente
-Acciones que se llevan a cabo:
. Informar sobre productos, empresa, produccion.
. Comercializar y vender
. Negociar
. Aclarar malentendidos.
-Temas de los que se habla:
. Los productos: caracteristicas, precio, materia, tamafio, color, calidad, componentes,
mano de obra, capacidad de produccion, técnicas de produccion, productos nuevos/ultimo
modelo, adaptacion de productos al mercado local, productos locales.
. Las empresas o fabricas: mercado potencial, exportacion de productos y la tecnologia,
situacion nacional del comercio, situacion del mercado local, INCOTERMS e
intercambios proceso de cooperacion.
. Proceso de produccion, comercializacion y venta
Capacidad productiva, procesos de produccion y plazos, seguimiento de produccion,
produccion a medida, estandar de la calidad.
Cotizacion/oferta, Contratos, fechas de entrega, forma de pago y condiciones (carta de
crédito o TT), seguro, forma de cerrar el negocio, margen de beneficio; forma de
cooperacion.
Pedidos (cantidad, minimos...); fecha de entrega; embalaje, volumen de carga, forma de
transporte, clausula de inspeccién, control de calidad.
. Resolucion de malentendidos, dudas del cliente.
-Participantes: vendedor, cliente e intérprete
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1.3. Conversaciones (interacciones orales no formales, mas espontaneas y que no
tienen una intencionalidad concreta)
Situaciones comunicativas
-Lugares sociales: empresa, feria, fabrica, mercado mayorista, lugares turisticos,
restaurante/banquete, lobby del hotel, pais del cliente
-Acciones que se llevan a cabo:
. Desarrollar y mantener relacion socia: saludar, hacer turismo y actividades de ocio, hablar
de gastronomia, brindar con el cliente, acciones protocolarias como tomar una foto.
-Temas de los que se habla:
. Vida cotidiana; cultura del alcohol en China
. Historia y arquitectura; historia de la empresa,
. Ocio y gastronomia
. Lugares turisticos, caracteristicas locales.
. Programa de viaje del cliente.
. Cooperacion, negocio, trabajo.
-Participantes: vendedor, cliente e intérprete

2. Usos escritos

En este apartado se recogen usos escritos muy variados en cuanto a su extension y

a su nivel de complejidad lingiiistica y discursiva.

2.1. Textos de tipo comercial (elaborados en razén a la existencia de una relacion de
negocios). Este tipo textos tienen finalidades muy diferentes y formatos también distintos.
e Cuando lo que predomina es lo expositivo.
-Hojas de pedidos
-Factura
-Catalogos
-Instrucciones

e (Cuando lo que predomina es exhortar o impulsar al lector a tomar una
determinacion o un tipo de respuesta.
-Folletos
-Ofertas de productos

e Cuando se combina lo expositivo, lo argumentativo o lo exhortativo
dependiendo del contenido y la finalidad
-Correspondencia comercial: cartas, faxes, correo electronico. Pueden tener
diferentes finalidades: promocion y oferta de productos; contraoferetas; aceptacion y
consulta de precios, pedidos, reclamaciones, establecimiento de relaciones comerciales
(descripciones de empresas), envio internacional de muestras.
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-Nota, avisos y textos de mensaje instantaneo (puede ser expositivo, argumentativo
o exhortativo, dependiendo del contenido de estos textos). Mensajes breves via
aplicaciones como como WeChat, WhatsApp, Skype, Facebook, QQ, etc.

2.2. Textos de tipo financiero (elaborados en el Ambito comercial)
-Ordenes de pago (letras de cambio, etc.)
-Cartas de crédito

2.3. Textos de tipo juridico-administrativo (elaborados en el Aambito de comercio
exterior)
e Cuando lo que predomina es lo expositivo
-Pélizas de seguro
-Certificados de origen, de valor de la mercancia.
-Declaracion de valor en la aduana
-Licencia de importacién
-Lista de empaque

e Cuando se combina lo argumentativo, lo expositivo y lo exhortativo
-Contratos
-Acuerdo de agencia
-Formulario postventa
-Documentos de transporte: conocimiento de embarque

2.4. Textos de tipo protocolario (elaborados para el mantenimiento de las
relaciones sociales en el marco de una relacion de negocios).
-Invitaciones
-Felicitaciones de fiestas, cuampleaiios

2.5. Otros documentos en los que predomina lo descriptivo y/o expositivo, usados
en el establecimiento de las relaciones sociales con los clientes.
-Descripciones de lugares turisticos, fiestas, folklore.

3. Usos de mediacion: usos de interpretacion y traduccion

3.1. Usos de interpretacion simultianea
3.1.1. Presentaciones (textos en los que predomina lo descriptivo y expositivo).
Situaciones comunicativas:

-Lugares sociales: empresa, ferias, fabrica, pais del cliente

-Acciones que se llevan a cabo:

. Promocion nuevos productos
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-Temas de los que se habla:
. Los productos: caracteristicas, precio, materia, tamafio, color, calidad, componentes,

mano de obra, capacidad de produccién, plazo de produccion y técnica, productos
nuevos/ultimo modelo, adaptacion de productos al mercado local, productos locales.

-Participantes: vendedor, cliente e intérprete

3.1.2. Discursos (textos en los que predomina lo expositivo y argumentativo).

Situaciones comunicativas:
-Lugares sociales: empresa, ferias, pais del cliente
-Acciones que se llevan a cabo:
. Informar sobre empresa y su produccion.

-Temas de los que se habla:
. La produccidn: caracteristicas, capacidad de produccion, plazos de produccion y

técnicas, adaptacion de productos al mercado local.
. Las empresas o fabricas: mercado potencial, exportacion de productos y la tecnologia,
situacion nacional del comercio, situacion del mercado local, intercambios proceso de

cooperacion.

-Participantes: vendedor, cliente e intérprete

3.1.3. Dialogos (interacciones orales formales con una finalidad concreta)

Situaciones comunicativas
-Lugares sociales: empresas (empresas de gran tamafio)
-Acciones que se llevan a cabo:
. Negociacion en reunion formal

-Temas de los que se habla:
. Proceso de produccion, comercializacion y venta
Capacidad productiva, procesos de produccion y plazos, seguimiento de produccion,

produccion a medida, estandar de la calidad.
Cotizacion/oferta, Contratos, fechas de entrega, forma de pago y condiciones (carta de
crédito o TT), seguro, forma de cerrar el negocio, margen de beneficio; forma de

cooperacion.
Pedidos (cantidad, minimos...); fecha de entrega; embalaje, volumen de carga, forma de

transporte, clausula de inspeccion, control de calidad.

-Participantes: vendedor, cliente e intérprete

3.2. Usos de interpretacion consecutiva
3.2.1. Dialogos (interacciones orales formales con una finalidad concreta)

Situaciones comunicativas
-Lugares sociales: empresas, ferias, fabrica/talleres, mercado mayorista

-Acciones que se llevan a cabo:
. Informar sobre productos, empresa, produccion.
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. Comercializar y vender

. Negociar

. Aclarar malentendidos.

-Temas de los que se habla:

. Los productos: caracteristicas, precio, materia, tamafio, color, calidad, componentes,
mano de obra, capacidad y plazo de produccion, técnicas de produccion y fabricacion,
productos nuevos/ultimo modelo, adaptacion de productos al mercado local, productos
locales.

. Las empresas o fabricas: gestion y administracion, funcionamiento, division del trabajo;
capacidad de produccion, mano de obra, mercado potencial, exportacion de productos y
la tecnologia, situacion de los competidores, situacion nacional del comercio, situacion
del mercado local, INCOTERMS e intercambios proceso de cooperacion.

. Proceso de produccion, comercializacion y venta
Capacidad productiva, procesos de produccion y plazos, seguimiento de produccion,
produccion a medida, estandar de la calidad.
Cotizacion/oferta, contratos, fechas de entrega, forma de pago y condiciones (carta de
crédito o TT), seguro, forma de cerrar el negocio, margen de beneficio; forma de
cooperacion.
Pedidos (cantidad, minimos...); fecha de entrega; embalaje, volumen de carga, forma de
transporte, clausula de inspeccion, control de calidad.
Proceso de exportacion, declaracion de la aduana

. Resolucion de malentendidos, dudas del cliente.

-Participantes: vendedor, cliente e intérprete

3.2.2. Conversaciones (interacciones orales no formales, mas espontdneas y que no
tienen una intencionalidad concreta)
Situaciones comunicativas
-Lugares sociales: empresa, feria, fibrica, mercado mayorista, lugares turisticos, restaurante,
calle, mercado nocturno/centro comercial, lobby del hotel, pais del cliente
-Acciones que se llevan a cabo:
. Desarrollar y mantener relacion social: saludar, intercambiar contactos, comprar billetes
de avion, reservar hotel, recoger y despedir al cliente en aeropuerto, llevar al cliente al
hotel, hacer turismo y actividades sociales y de ocio, interactuar sobre costumbres locales,
visitar al pais hispanohablante.
-Temas de los que se habla:
. Primer contacto con el cliente; confirmacion de agenda de trabajo, etc.
. Vida cotidiana; ocio y gastronomia; cultura del alcohol en China
. Historia y arquitectura; historia de la empresa
. Lugares turisticos, caracteristicas locales.
. Programa de viaje del cliente.
. Cooperacion, negocio, trabajo.
-Participantes: vendedor, cliente e intérprete
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3.3. Usos de traduccion (traduccion literal/directa)

3.3.1. Textos comerciales (claborados en razon a la existencia de una relacion de negocios).

Este tipo de texto tienen finalidades muy diferentes y formatos también distintos.

Cuando lo que predomina es lo expositivo.
-Hojas de pedidos

-Factura comerciales

-Catalogos

-Instrucciones

-Prospectos de uso de medicamentos

¢ Cuando se combina lo expositivo, argumentativo o exhorativos dependiendo del
contenido y la finalidad

-Correspondencia comercial: cartas comerciales. Pueden tener diferentes
finalidades: ofertas de productos (términos de INCOTERMS), pedido (cantidad,
términos especificos, abreviatura), consulta de precios, reclamacion de calidad.

-Avisos.

3.3.2. Textos de tipo financiero (elaborados en el Ambito comercial)

-Cartas de crédito

3.3.3. Textos de tipo juridico-administrativo (elaborados en el ambito de
comercio exterior)

Cuando lo que predomina es lo expositivo

-Polizas de seguro

-Certificados de origen, de inspeccion de calidad, de proteccion medioambiental,
de autorizacion de marcas.

-Normas de sector

-Lista de empaque

Cuando se combina lo argumentativo, lo expositivo y lo exhortativo
-Contratos (se focaliza en traducir las clausulas)
-Documentos de transporte: conocimiento de embarque.

3.3.4. Textos de tipo protocolario (elaborados para el mantenimiento de las
relaciones sociales en el marco de una relacion de negocios).

-Invitaciones

3.3.5. Otros documentos en los que predomina lo descriptivo y/o expositivo,
usados en apoyo a la interaccion con los clientes.

-Descripciones de la vida cotidiana
-Descripciones sobre la situacion politica y econémica del pais; sobre aspectos
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culturales (costumbres, tabties, comportamientos, gastronomia).

-Programa de viajes

-Descripcion sobre plataformas de venta por internet

-Descripcién de productos (caracteristicas, colores, funciones), empresa (plan
anual), proceso de exportacion (términos especificos), procedimiento de
fabricacién (términos especificos)

4. Aspectos culturales

4.1.

4.2.

4.3.

Referencias culturales (predominantes en el marco de comercio exterior)
-Ambito de la economia

-Ambito de la politica, las leyes y reglamentos comerciales

-Ambito de la gastronomia y el folklore

Saberes y comportamientos socioculturales

-Condiciones de vida y organizacion social (calendarios —festivos, vacaciones-; horarios,
concepto de tiempo, de la puntualidad, jornada laboral, etc.)

-Ritmos cotidianos relacionados con las comidas

-Actividades de ocio, aficiones (gustos e intereses del cliente; maneras de diversion).

Habilidades y actitudes interculturales

-Percepcion de diferencias culturales: tablis y costumbres en las maneras de hacer
negocio, de interactuar, costumbres en la vida cotidiana.

-Habilidades de comunicacion intercultural: la cortesia, el reconocimiento de las
diferencias entre paises hispanohablantes

-Actitudes: empatia; tolerancia a la ambigiiedad; disposicion favorable y valores
(honestidad, fidelidad, entusiasmo, humildad, pragmatismo, profesionalidad, etc.).
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Parte 11

Usos de lengua, objeto de ensefianza en materiales didacticos

4.7. Material Didactico “Cultura y negocios”
4.7.1. Usos de lenguas orales
4.7.1.1. Usos orales: expresion oral
4.7.1.2. Usos orales: interaccion oral
4.7.2. Usos de lengua escritos
4.7.3. Aspectos culturales

4.8. Material Didactico “Curso de intérprete espaiiol-chino (nivel enlace
-acompaiiante)”
4.8.1. Actividades de interpretacion: usos de expresion oral
4.8.2. Actividades de interpretacion: usos de interaccion oral
4.8.2.1. Actividades de interpretacion de didlogos en situaciones formales
4.8.2.2. Actividades de interpretacion de didlogos en situaciones no formales
4.8.3. Aspectos culturales

4.9. Material Didactico “Espaiiol de economia y comercio”
4.9.1. Usos de lengua oral
4.9.2. Usos de lengua escritos
4.9.2. Aspectos culturales

4.10. Discusion
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Parte II Usos de lengua, objeto de ensefianza en

materiales didacticos

Esta Parte II del capitulo de Analisis y Resultados se dedica al estudio de tres
manuales empleados en la ensefianza del espafiol en el contexto de la formacion de
estudiantes de comercio exterior en instituciones universitarias dentro de los estudios
Vocacionales y Aplicados. Estos tres manuales didacticos, como ya se ha indicado en
el apartado metodolodgico, resultan ser los de uso mas frecuente en dicho contexto

educativo.

El objetivo de este estudio se encamina fundamentalmente a realizar un analisis
con la finalidad de comprobar si los objetivos de ensefianza que se plantean en tales
materiales atienden a las necesidades comunicativas que los tres colectivos de
informantes han identificado para el desempefio eficaz de la profesion de comercio

exterior en entornos de interaccion con hispanohablantes.

Con este propo6sito, y para que los analisis e interpretaciones estén organizados
debidamente, se divide esta segunda parte analitica en tres apartados correspondientes
a cada uno de los tres materiales didacticos analizados. Luego, cada uno de ellos se
estructura en aquellos subapartados que recojan los diferentes usos de lengua (orales,
escritos y de mediacidon) que sean objeto de ensefanza, y otro subapartado dedicado a

los aspectos culturales.

En el examen de los diversos usos de lengua se analizan las situaciones
comunicativas en las que tienen lugar. De la comparativa de los materiales se quiere
obtener una imagen de qué es lo que es objeto de ensefanza y aprendizaje y qué
relacion guardan estos objetivos con las necesidades comunicativas identificadas por
los tres colectivos respecto al desempefio de los profesionales del comercio exterior

en el marco de las relaciones comerciales con paises hispanohablantes.
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4.7. Material Didactico “Cultura y negocios”

Este manual, editado por autores nativos hispanohablantes, estd pensado para
aprendices que tienen un nivel de intermedio alto de espafiol. Se compone de un total
de diez unidades como queda reflejado en su indice. En ¢l se indican de manera
bilingiie (espafol-chino) los temas que tratan cada una de ellas, y se sefiala también ya

desde el principio la presencia de Espafa y los paises de América Latina.
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PO D 276 ey amex
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Figura 13. indice de Manual Didactico “Cultura y Negocios” (2013)

Como puede observarse, el indice hace referencia a aspectos culturales cuyo
conocimiento es de interés para quienes se dedican a hacer negocios en lengua
espafiola, informacidn ésta que apenas amplia lo que ya se indica en el propio titulo

del manual. Nada nos dice sobre la estructura de las diferentes unidades.

Cada una de las diez unidades se organiza de la misma manera, en una serie de
secciones que tienen como foco la lectura de textos que hablan sobre los temas que se

anuncian en el indice. Estas secciones, cinco en cada unidad, se desarrollan en tres
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momentos: uno, previo a la lectura; otro, la lectura misma; y un tercero, las

actividades o ejercicios que se plantean en torno al texto leido.

En concreto, en la primera seccion, en la fase previa a la lectura (como
preparacion de esta) los estudiantes llevan a cabo interacciones orales sobre los
aspectos tematicos que se plantean en el texto. Se pasa luego a la fase de lectura del
texto atendiendo de manera especial al vocabulario que introduce; y finalmente se
llevan a cabo ejercicios que ponen el acento en unir los conceptos introducidos a su
definicidon; o en comprobar la comprension del texto a través de afirmaciones

verdaderas o falsas, la eleccion de una respuesta adecuada, etc.

En la segunda seccion, en la fase previa a la lectura se plantean generalmente
preguntas para que se realicen interacciones orales sobre el tema con la finalidad de
activar qué es lo que se sabe sobre ¢l. Luego se realiza la lectura y después se llevan a
cabo actividades de uso oral de la lengua y también actividades que requieren que los

estudiantes escriban algun tipo de texto.

En tercera seccion, siguiendo el mismo proceso de desarrollo que las anteriores,

plantea a los estudiantes ejercicios o actividades que implican el uso oral de la lengua.

La seccion cuarta sigue un desarrollo semejante a las anteriores. Lo que varia es
el tipo de textos que es objeto de la lectura. Ahora, se lee un “bloc de notas”
orientadas al ejercicio comercial o de negocios, o también “noticias breves”
vinculadas a este campo profesional. A partir de estas lecturas en las que la atencion
al vocabulario tiene un papel importante, se plantean actividades de uso oral y

también escrito de la lengua, en muchas de las unidades.

Finalmente, la quinta seccién denominada “zona web” presenta la particularidad
de que lo que se lee son paginas web sobre los diferentes paises latinoamericanos y

Espana.

En definitiva, este es el marco en el que se desarrollan los usos de lengua que se
promueven en el material didactico que se analiza. Se pasa, a continuacion, a

examinar los detalles de tales usos.

225



—~— Analisis y discusion de los resultados

4.7.1. Usos de lengua orales

En paralelo a como se ha organizado el analisis en el Parte I de esta tesis, aqui
también se presentan los resultados estructurados en expresion oral (uso oral llevado a
cabo por un hablante) e interaccion oral (uso oral realizado en la interaccion de dos o

mas hablantes).

4.7.1.1. Usos orales: expresion oral

A lo largo de todo el manual, se constatan en total 21 actividades de expresion
oral, entre las que solo en cuatro los estudiantes tienen que hacer uso oral de la lengua
en situaciones que pueden corresponder al ejercicio profesional (en la seccion 4 de las
unidades 1, 2, 4 y 6) mientras que en el resto (17 en total) los usos orales estan
vinculados al aprendizaje de aspectos culturales ligados a lo comercial, a los negocios
en el d&mbito hispanohablante. Esto refleja de alguna manera que el peso mayor en
este manual se inclina por tales aspectos y no por el desarrollo de la comunicacién en

situaciones mas del desempefio profesional.

De las cuatro actividades primeras, dos de ellas plantean realizar una presentacion
de productos, en un caso de lo que se produce en un pais y en el otro de lo que se
presenta en una feria comercial; las otras dos se presentan con la finalidad de que se
hagan sugerencias para montar una empresa en paises hispanos. Como ejemplo, se
presenta, a continuacion, la siguiente situacion a la que tienen que dar respuesta los

estudiantes haciendo uso oral del espafiol.

“Si eres representante de una compariia de electrodomésticos, ;jpodria exponer tus
productos para venderlos en la Feria Rural del Prado de Montevideo?”

Esta actividad se plantea con el objetivo de realizar una presentacion de
productos en el marco de una feria comercial. En concreto, la situacion comunicativa
se sitia en la Feria Rural del Prado de Montevideo y tiene como participantes los

representantes de venta de electrodomésticos y sus compradores.

En cuanto a las 17 restantes actividades de expresion oral en la mayoria de ellas

(12 en total) se orienta a los estudiantes a hablar sobre referencias culturales, sobre
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conocimientos generales de poblacion, geografia, clima, recursos naturales, economia,
sociedad, etc.; en otras cuatro ocasiones se habla sobre saberes y comportamientos
socioculturales particularmente referidos a la comida, vestimenta, horario, etc.; v,
finalmente, en un caso el tema del que se habla es de habilidades y actitudes
interculturales para resolver discrepancias entre profesionales del comercio en
situaciones concretas. Asi, una vez mas se pone de manifiesto el predominio en la

atencion a los aspectos culturales.

4.7.1.2. Usos orales: interaccion oral

Las restantes actividades orales promueven situaciones comunicativas de
interaccion bien sea en el marco de discusiones o debates entre los estudiantes o
porque se les plantea el trabajo en pareja o en grupo. Cabe destacar que en estas
actividades en las que los estudiantes tienen que intercambiar el papel de hablantes y
oyentes, también el foco de atencion puede ser alguna situacion referida al ejercicio

profesional o estar en los aspectos culturales.

En este caso, igualmente, las actividades referidas al ambito empresarial son
menos frecuentes. Se identifican en 4 ocasiones ubicadas en las unidades 4 (seccion 3),
6 (seccion 3 y 4) y 9 (seccion 3). En tres de estas actividades se plantea el uso de
interaccion oral en espafiol para resolver problemas concretos en el marco empresarial

o para solucionar problemas simulados en una empresa colombiana.

Asi, por ejemplo, en la unidad 4 (seccidon 3) se plantea la siguiente situacion

comunicativa:

“Manuel cree que la compariia podria obtener mds beneficios si se utilizara un criterio
diferente al de German, un criterio mas selectivo y objetivo para la contratacion de
nuevo personal, ya que hasta ahora el criterio mayoritario ha sido el de admitir a amigos,
familiares y conocidos de éstos (...)"

Desde esta situacion comunicativa, se pide a los estudiantes que tomen decisiones
mas oportunas para estos problemas concretos. Esta actividad en la que se promueve
la interaccion oral se centra cuestiones internas de la empresa y no a la actividad

comercial.
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En la unidad 6 (seccion tercera) el uso de la interaccidon oral que se promueve
también esta vinculado a situaciones comunicativas en el marco de la empresa. En
esta ocasion se plantea el participar en una reunion para decidir qué materiales

necesarios se puedan comprar con el limite de presupuesto.

“Somos miembros de una empresa colombiana y debemos reunirnos para tomar
decisiones sobre algunos asuntos de cardcter general. No debemos olvidar que en
Colombia la jerarquia juega un papel esencial en la estructura empresarial (...)”

En esta actividad, se trata de resolver problemas dentro de una empresa, pero
perteneciente al contexto cultural de la lengua meta, en este caso del espafiol. De esta
manera, la interaccion oral que se lleve a cabo tiene que tener en cuenta la manera
adecuada de interactuar entre profesionales de distinto rango en la estructura

empresarial.

En esta misma unidad, la unidad 6, se propone otra actividad de interaccién oral
en el marco de un debate sobre las dificultades para crear empresas en Colombia. Esta
actividad también tiene como trasfondo el hablar sobre referencias culturales de este

pais hispano.

La ultima de estas cuatro actividades (la presentada en la unidad 9) tiene como
finalidad concretar via telefénica una visita comercial. Se propone, por tanto, una
situacion de comunicacion diferente a las anteriores en dos sentidos: por una parte, la
comunicacion es externa a la empresa (la interaccion oral se produce con un potencial
cliente) y, por otra parte, no se produce cara a cara sino a través del teléfono. Se
pretende programar una cita comercial con la finalidad de presentar una nueva gama

de productos.

Las restantes actividades de interaccion orales que se identifican a lo largo del
manual (17 en total) ponen el foco en hablar sobre aspectos culturales. Generalmente
estos usos orales del espafiol se promueven tras la lectura de textos sobre economia,
geografia, sociedad, arquitectura, etc., o sobre saberes y comportamientos
socioculturales como los horarios, la puntualidad, etc., o incluso, en algun caso, textos

con referencias a las costumbres en el trabajo o los negocios.

228



—~— Analisis y discusion de los resultados

4.7.2. Usos de lengua escritos

Las actividades de lengua escritas que se plantean a lo largo del manual son
menos frecuentes. Practicamente, solo en la seccion segunda de cada unidad se
promueven usos de lengua de este tipo. Ademas, los tipos de textos a los que se

enfrentan a los estudiantes que manejan estos materiales son poco variados.

Uno de los textos escritos mas demandados son los textos de opinion,
generalmente breves. A veces se indica el nimero maximo de palabras que ha de
tener, pero siempre se dan instrucciones, en detalle, sobre el tema que se ha de

desarrollar. Ejemplos de este tipo serian los planteados de la siguiente manera:

“Cambio climadtico.

La accion del hombre sobre el clima en los ultimos 50 anos. Deterioro progresivo y
continuo de la naturaleza y su incidencia en la agricultura.

Escribe tu opinion sobre este tema basdndote en estas dos ideas y aporta algo de tu
propia cosecha.”

(Unidad 1, seccion 2)

“La fabricacion de vehiculos y sus componentes, junto con la industria tecnologica de
las telecomunicaciones, son, y probablemente continuaran siendo, las industrias mas
pujantes de la economia espariola.

Escribe una composicion (de 175-200 palabras) donde desarrolles esta idea y comentes
a qué se debe y se debera su importancia economica en el siglo XX1.”

(Unidad 5, seccion 2)

“Escribe tu propia opinion sobre las ventajas y desventajas del turismo desde el punto de
vista economico, ambiental y humano. Extension aproximada: 300 palabras.”
(Unidad 8, seccion 2)

Textos semejantes por como estdn planteados, es decir, se pide que se escriba
sobre una tematica determinada, son otra opcidn, pero en esta ocasion los textos son

de tipo expositivo/explicativo. Valgan como ejemplo los siguientes:

“Un amigo que tiene unos ahorros te pide consejo para invertirlos. Redacta un escrito en
el que le expliques de manera clara y completa, la forma, el momento apropiado, las
ventajas o desventajas de invertir su capital en la compra de acciones en la Bolsa y no

hacerlo, por ejemplo, en la compra de bienes inmuebles u otros bienes.”
(Unidad 6, seccion 2)

“El té y el café son productos que marcan ciertos habitos en diferentes culturas. Piensa
en un pais o conjunto de paises en los que el café sea un componente cultural importante
y explica, en una breve redaccion, como esta bebida estimulante afecta al modus vivendi
de la gente. Por ejemplo:
- modos de socializacion
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- posibles efectos estimulantes

- expresiones lingiiisticas para invitar a alguien”
(Unidad 6, seccion 4)

“Un conocido te comenta que estd pensando en emprender un negocio comercial y estd
estudiando las diferentes formas para constituirlo. Escribe un texto en el que le expliques
la estructura, formalidades y condiciones de la modalidad de la franquicia. Por ejemplo,
explicale las relaciones y condiciones que existen entre franquiciado y franquiciador,
qué tipo de sectores suelen tener mds éxito y, por supuesto, hablale de las ventajas y
desventajas que conlleva este método.”

(Unidad 10, seccion 2)

En una ocasion también se solicita a los estudiantes que hagan un resumen de la

informacion encontrada en internet sobre un tema cultural concreto.

“Busca en Internet informacion sobre la crisis panameiia de finales de los 80, basandote
principalmente en el origen, el desarrollo y la solucion de este acontecimiento y escribe
un resumen.”’

(Unidad 8, seccion 4)

Ademas de las actividades escritoras mencionadas, que se plantean
fundamentalmente desde la indicacion del tema sobre el que se ha de escribir y no
desde la situacion comunicativa a la que responden, pocas mas se incluyen en este
material didactico que se analiza. Pero hay alguna mas. Se constata la presencia de los
siguientes tipos de texto: carta de solicitud, informe, anuncio y folleto turistico. En
estos casos se trata de textos que responden a situaciones comunicativas concretas:
comunicaciones entre unos interlocutores determinados, con una finalidad concreta y
un formato textual previamente definido y reconocible por los usuarios de una lengua.
Valgan como ejemplos las actividades escritoras siguientes: dos cartas de solicitud; un

informe, un anuncio publicitario y un folleto turistico

“Eres representante de los armadores gallegos y deseas ser recibido en el Ministerio de
Agricultura, Pesca y Alimentacion. Ya que vuestro sector atraviesa una grave crisis y
tratas de solucionar el problema, redacta un escrito oficial en el que:

1. Solicites audiencia o entrevista.

2. Expongas en orden de prioridad cudles son los problemas mds graves.

3. Busques soluciones viables a esos problemas.

(Escribe un minimo de 200 palabras)”

(Unidad 4, seccion 2)
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“Tu eres miembro de una organizacion social que ayuda a los jovenes en zonas
socialmente deprimidas. Tu organizacion realiza actividades Iludico-deportivas para
estos jovenes; por ejemplo, organiza competiciones de futbol, baloncesto, etc., asi como
exposiciones de pintura, ceramica, etc., que han sido creadas por ellos.

Escribe una carta solicitando el patrocinio de una caja para poder subvencionar los
costes de estas actividades. Indica en la carta:

- Informacion sobre tu organizacion.

- A qué tipo de gente ayuddis.

- Los fines de la organizacion.

- La importancia de vuestros proyectos, etc.”

(Unidad 7, seccion 2)

“Imagina que eres el director de una compaiiia de productos del mar. Escribe un
informe detallando qué tipos de transporte vais a utilizar en la compariia para obtener
mas beneficios, agilizar el transporte de los productos e incentivar a los empleados.”
(Unidad 9, seccion 2)

“Crea tu propio anuncio publicitario

A partir de la informacion obtenida en los dos apartados anteriores, crea un anuncio
publicitario en el que reflejes claramente las caracteristicas mds relevantes de estos dos
aspectos concretos de la economia chilena.”

(Unidad 3, seccion 4)

“Esta poesia corresponde a un poeta granadino llamado Federico Garcia Lorca. ;Qué
palabras no conoces? ;Qué palabras definen mejor la economia cubana? ;Conoces algo
de Santiago de Cuba? En caso negativo, busca informacion en Internet e intenta hacer
un folleto turistico sobre esta bella ciudad.”

(Unidad 10, seccion 4)

En definitiva, como puede observarse no se plantean muchos usos escritos de
lengua y los que se plantean no responden a las necesidades comunicativas del uso del
espafiol en el marco profesional de los negocios. Quizas esto se deba a que el nivel de
dominio de la lengua de los destinatarios de este material didactico sea todavia mas
bajo del requerido para afrontar la complejidad de los textos escritos en un contexto

profesional.
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4.7.3. Aspectos culturales

Un examen detenido del manual Cultura y negocios permite identificar la
diversidad de aspectos culturales que son tratados o estdn presentes, de alguna manera,
a lo largo de sus diez unidades porque o son presentados y desarrollados en los textos
que se incorporan o se habla y/o escribe sobre ellos en las actividades propuestas. La

tabla 101, que sigue a continuacion, recoge estos aspectos unidad a unidad.

Tabla 101. Aspectos culturales identificados en Cultura y negocios

Unidad | Aspectos culturales identificados

1 poblacién de Esparia

geografia de Espafia

clima de Espafia

recursos naturales de Espafia
infraestructura natural de Espafa
religion en Argentina

refranes

economia en Argentina
puntualidad

horarios en Argentina

vestimenta de Argentina
protocolo de visitas en Argentina
caracteristicas del negociador argentino

2 poblacién de Espana

sociedad de Espafa (gerontologia profesional, empleo, movimientos migratorios)
sociedad de Uruguay

territorio de Espafia

geografia de Espafia/Uruguay

estilo de comunicacion de los esparioles

economia de Espafia/Uruguay (industria)

manera de saludar en Espafia

3 Economia (sector agropecuario de Espafia, sector vitivinicola de Espafia, aceite de
Espana)

poblacién de Chile

geografia de Chile

ciudades del puerto de Chile

puntualidad

caracteristicas de hacer negocio en Chile

ser paciente

protocolo en visitas comerciales en Chile

papel de mujer en la sociedad chilena

4 economia (sector pesquero de Esparia)
refranes

ciudades de pesca de Espafa
protocolos hacer negocio en Espafia
puntualidad

extension de Brasil

poblacién de Brasil

sistema financiero de Brasil
costumbres de Brasil

ser paciente

5 extension de Peru

poblacién de Peru

economia (sector industria de Espafia, sector pesquero de Pert, industria peruana)
construccion de infraestructuras de Espafia

historia de Pert

turismo de Pert

caracteristicas de los peruanos en las visitas
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protocolo en las comidas
papel de mujer en la sociedad peruana

6 protocolo comercial de Colombia

recursos naturales de Colombia

supetrficie de Colombia

geografia de Colombia

economia de Colombia (infraestructura minera, industria, servicios)
manera de saludar en Colombia

7 territorio de Venezuela

economia de Venezuela (sector agrario, sector servicio, etc.)
recursos naturales de Venezuela

sociedad de Venezuela

refranes

sistema financiero de Espafia (banca, etc.)

protocolo comercial en Venezuela

papel de mujer en la sociedad venezolana

8 geografia de Panama

canal de Panama

economia de Panama (sector industrial, sector manufacturero, sector terciario)
sector de turismo de Espafia

manera de negociar en Espafia

valores del directivo espafiol

9 geografia de México

clima de México

economia de México (sector agricola, sector de mineria, sector de industria, sector de
servicios, sector informal, etc.)

transporte de Espafna

infraestructura de Espafa

caracteristicas de hacer negocios en México
familia mexicana

puntualidad para los mexicanos

protocolo comercial

papel de la mujer en la sociedad mexicana
costumbre de intercambiar regalos

tabu de color

importancia del almuerzo en el negocio

10 economia de Espafa(sector exterior de Espafia, exportacion e inversiones exteriores)
economia de Cuba (ganaderia, agricultura, recursos mineros, industria turistica)
caracteristicas socio-politicas de Cuba

caracter de los cubanos

Como puede observarse, el peso mayor lo ocupan los conocimientos generales
sobre buena parte de los paises hispanos como Argentina y Uruguay, Chile, Pert,
Colombia, o México, etc., y Espafia. Entre estos conocimientos destacan las
referencias sobre la geografia, el clima y la poblacion de estos paises; aspectos
generales de la sociedad de algunos de ellos y otros aspectos mas concretos como los
movimientos migratorios o el empleo en Espafa, o la posicion social de la mujer en
sociedades como la peruana, venezolana o mexicana. Pero a lo que se dedica mas
espacio es a los conocimientos en torno a los diversos sectores econdémicos. La
economia de los diferentes paises es un tema recurrente en las distintas unidades,

como es esperable teniendo en cuenta los destinatarios potenciales del material
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didactico que se analiza. Estan presentes referencias al sector agropecuario, al sector

minero, a la industria, la pesca, el turismo, etc.

Otro apartado lo ocupan algunos saberes y comportamientos socioculturales,
entre los que cabe destacar el tema de los horarios y el concepto de puntualidad en
varios paises; también estan presentes las maneras de saludo o los protocolos a la hora

de comer, asi como cuestiones referidas a la vestimenta.

Finalmente, también se plantean algunas diferencias culturales como es el caso de
las palabras tabu (en concreto la palabra tabu de color en la unidad 9 referida a
México), el de la costumbre de intercambiar regalos (también en la unidad 9) o el de
mostrar las diferencias en la manera de hacer negocio y el protocolo comercial
(unidades 3, 6, 7, etc.). También, se constata a lo largo de este material didactico
referencias a la necesidad de tener en el ejercicio profesional actitudes como la
responsabilidad, la paciencia, tener capacidad de aguante; asimismo, referencias a, por

ejemplo, los valores de los directivos espanoles (unidad 8).

4.8. Manual didactico “Curso de intérprete espaiiol-chino (nivel

enlace-acompaiiante)”

El editor de este manual es un docente de ELE que trabaja en la Universidad
Estudios Internacionales de Shanghai (Shanghai, China). Estd pensado para
estudiantes que parten de un nivel intermedio de dominio del espafiol y que cursan
segundo y tercer afo de estudios universitarios o estudiantes a quienes les interesa
prepararse para ejercer labores de interpretacion. Es un material didactico que se
disefia también con el proposito de servir para preparase para obtener el diploma de
intérprete espanol-chino, nivel denominado enlace-acompafiante. Como en el propio
manual se indica, no esta pensado para ensefiar la lengua como un conjunto de reglas
gramaticales y de léxico, sino para desarrollar habilidades de uso del espaiol y, en
concreto, habilidades de mediaciéon oral. Todo ¢l se plantea para trabajar las

habilidades de interpretacion en diferentes situaciones comunicativas.
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Como puede verse en la figura 14, que va a continuacién, se organiza en un
conjunto de treinta unidades que se agrupan en cinco partes bien diferenciadas segin
la diversidad de situaciones comunicativas en las que tienen lugar las actividades
planteadas. La parte I con seis unidades se dedica a proponer actividades de
interpretacion referidas a usos de lengua protocolarios ocurridos en el desempefio
profesional y en contextos mas o menos formales como la recepcion o despedida en
un encuentro de trabajo o en el marco de situaciones de la vida cotidiana como el
transporte, el hospedaje, los banquetes, etc. La parte II se centra en situaciones de uso
de lengua que suponen intervenciones en una reunioén de trabajo o exposiciones en
lugares diferentes en los que discurre el ejercicio profesional como es el caso, por
ejemplo, de ‘“ferias y exposiciones”. La parte III se dedica a actividades de
interpretacion que suceden en torno a las visitas comerciales que tiene lugar en
diferentes sectores de la actividad profesional. La parte IV gira en torno a actividades
de uso de lengua desarrollas en ambitos de ocio y diversion, mientras que la parte V' y
ultima se centra en posibles actividades de interpretacion ocurridas en la vida
cotidiana. Termina el manual con un apéndice en el que se presenta informacion sobre

los paises de habla hispana.

S o
Indice indice
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Unidad 1 Recepcion y Despedida  SE1IATE  FEREAE ++ovveeeremmserneinnnns 1
Unidad 2 Tramitacién 5728050 FpEEFLE -
Unidad 3 Hospedaje 533850 Z=E{A[E -
Unidad4 Transporte 24350 ZoiiZeHE
Unidad5 Banquete y Recepcion 55850 SLifHH7
Unidad 6 Vida Cotidiana #6350 H % 4: 3%

ParteII Exposicion y Reunién 455y SJRES5 ovevevees 85

Unidad 7 Reunién y Recepcion H57HIT SR oovveerrenneneninnnenns 85
Unidad 8 Apoyo Técnien #HI8MIE RN -
Unidad 9  Ferias y Exposiciones 35995C 7 5B 4
Unidad 10 Exposicién Industrial 51085 TpRYK -
Unidad 11 Exposicién Tecnolégica (5115058 FHE K
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-Unidad 13 Instituciones Financieras 55135150 & EhHLA---oo-- e 169
Unidad 14 Parque Tecnolégico 51455C FHEFAK - 184
Unidad 15 Instituciones Oficiales 5155155 zﬁzrf?ﬁ’;m‘] S 199

Unidad 16 Industria y Agricultura 5516000 TlkARE e 1

Unidad 17 Educacién 3517450 SN 15
Unidad 18 Centro Cultural SI8MTE  SCHEIHAT coovrvnvere e 29
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Unidad 20 Centro Comercial 7205050 B
Unidad 21 Monumentos Historicos 5219050 £l

Unidad 22 Comidas Tipicas 225150 KUK/ ...
Unidad 23 Ejercicio Fisico Aerobico 55230570 %5
Unidad 24 Especticulos HI24850  SCEBE oo ccssmssncsnssesinnen 112

Parte V Vida Cotidiana S5T005r FUREER e 125

Unidad 25 Sobre Agenda De Visitas 25450 H A4
Unidad 26 Desplazamiento §52605% TR ...
Unidad 27 Vida Comunitaria 278050 R4
Unidad 28 Servicio Médico 95280070 BEYTRRS .
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Unidad 30 Correo y Telecomunicacion 55304150  UBECkAY
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Apéndice: Paises y Regi Del Habla H'-,' . TR SR, |

Figura 14. indice de manual didactico “Curso de intérprete espafiol-chino (nivel enlace-acompafiante)’
(2011y 2016)
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Cada unidad se organiza en cuatro secciones. En cada una de ellas se plantean
actividades de interpretacion, bien de didlogos que se desarrollan en espafiol y en
chino, o bien de un discurso de espaiiol al chino o a la inversa. La primera y tercera
seccion se completan, ademas, con una actividad de comprension lectora con la que
finaliza la seccion. Los textos que se han de interpretar son grabaciones o dictados por
el profesor. Los estudiantes tienen la oportunidad de leer estos textos en el manual

cuando la audicion no es comprendida por ellos.

A continuacion, se presentan los resultados del analisis de las actividades de
interpretacion que se recogen en este manual y se organizan segln se refieran a usos

de expresion oral o usos de interaccion oral.

4.8.1. Actividades de interpretacion: usos de expresion oral

En estos casos el intérprete/estudiante ha de realizar usos de expresion oral que se
caracterizan por ser breves discursos muy variados en cuanto al tema que tratan y a la
situaciéon comunicativa en la que suceden. Se han contabilidad hasta un total de 120
de estos breves discursos de espafiol al chino y 120 con el mismo contenido para

realizar la interpretacion de chino a espafiol.

Se recogen, a continuacion, los breves discursos que se ofrecen en alguna de las
seis unidades que componen la parte I del manual aquella que, como ya se indica mas

arriba, se dedica a la comunicacion protocolaria.

“Muchas gracias por sus efusivas palabras. Durante los ultimos veinte afios, he
realizado ocho visitas a China, entre ellas, tres a Shanghai. He entablado una profunda
amistad con el pueblo chino. Hoy vuelvo a Shanghai y he notado otra vez los cambios de
esta ciudad. Me ha impresionado tanto su vitalidad. Shanghai de hoy es simbolo del
rdapido desarrollo de China, es aun mas una metropoli internacional del prestigio
mundial
()

A continuacion voy a compartir con ustedes mis humildes opiniones sobre la situacion
actual de la economia china.”
(Unidad 1, seccion 1)
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“Serioras y seriores,

Hoy estamos muy contentos de tener la oportunidad de reunirnos aqui con el profesor
Gonzdlez. Primero, permitanme darle a nuesro distinguido huéspede proveniente de lejos
la mas calurosa bienvenida y muy cordiales saludos en nombre de todos aqui presentes.
()

Ahora le cedo la palabra al profesor Gonzdalez.”

(Unidad 1, seccion 2)

“Serioras y seriores,

En primer lugar, permitanme agradecerles por invitarme a esta fiesta. Estoy muy
contento de tener la oportunidad de volver a visitar esta ciudad y ver tantas caras
conocidas.

Este viaje ha sido tan interesante que me ha dejado muchas impresiones profundas

()

jAdios, queridos amigos!”

(Unidad 1, seccion 3)

“Serioras y seriores,

Hace tres dias, nos reunimos en este salon para dar la calurosa bienvenida al Sr. Torres.
Pero mariana el Sr. Torres va a volver a Espaiia, por eso, nos reunimos aqui otra vez
para despedirnos de él abrigados de sinceridad y alegria.

()

Ahora, copa en la mano, hacemos un brindis por la salud del Sr. Torres.;Que tenga una
buena salud, que todo le vaya bien en el viaje de regreso a su pais y que la amistad entre
ambos paises sea perdurable como el universo! jSalud!”

(Unidad 1, seccion 4)

“Buenos dias, Sr. Torres. [Feliz cumplearios! Nos enteramos de que hoy es su
cumplearios a través de la tarjeta de registro. Aqui estan el pastel y las flores que le
obsequia nuestro gerente general. Y ésta es la tarjeta de felicitaciones. Usted es un jefe
muy respetado. Todos nosotros le deseamos buena salud y bienestar. [Que la felicidad
siempre le acomparie!
()

Muchisimas gracias por su visita. Esperamos poder volver a servirles. jBuen viaje!”
(Unidad 3, seccion 2)

“Sefioras y seriores,

Antes de nada, permitanme dar una calurosa bienvenida a todos los distinguidos
invitados.

La relacion comercial de hoy entre China y América Latina es mejor que la de cualquier
otra época de la historia.

()

Hoy ofrecemos este banquete en honor de todos los amigos aqui presentes para crear
una oportunidad de fomentar el entendimiento y la comunicacion entre los hombres de
negocio de ambas partes. Vamos a levantar la copa, con el deseo de que esta feria sea
todo un éxito. jSalud! ”

(Unidad 5, seccion 2)
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“Queridos amigos, mis colegas y yo estamos muy contentos de poder reunirnos aqui.
Estamos muy agradecidos por su invitacion y hospitalidad.

Entre los asesores e invitados que asisten a esta reunion figuran directores de alto rango
de compariias multinacionales, economistas de renombre, expertos y eruditos. Me alegro
de tener la oportunidad de compartir mis opiniones con ustedes. En todo este proceso he
sentido profundamente su espiritu de sincera cooperacion y su actitud emprendedora.

()

Deseo que el seminario de hoy pueda promover el desarrollo economico y social de
Shanghai. También deseo que la economia de Shanghai, llena de vigor y perspectiva,
siga avanzando a grandes pasos. Que tomemos de la mano para esforzarnos juntos por
la modernizacion de Shanghai y por nuestra prosperidad conjunta. ;Salud!

(Unidad 5, seccion 3)

“Serioras y seriores,

jBuenas tardes! Con la brisa del viento dorado, estamos reunidos esta noche al pie de la
Torre Perla Oriental. En nombre del gobierno municipal de Shanghai y de su pueblo, me
gustaria dar una calurosa bienvenida a todos los presentes.

Queria aprovechar esta oportunidad para expresar nuestros agradecimientos mds
sinceros y mejores deseos a todos los amigos que han mostrado atencion y apoyo al
desarrollo de Shanghai.

La incorporacion de China a la OMC simboliza (...)

jBrindemos, copa en la mano, por la coronacion exitosa de esta reunion internacional de
educacion, por la cooperacion sincera entre nosotros, y por los grandes éxitos de su
trabajo, la salud y la felicidad familiar! ;Salud!”

(Unidad 5, seccion 4)

Como puede observarse, estas actividades de interpretacion del espafiol al chino
implican llevar a cabo breves discursos a un grupo de personas en situaciones
formales ocurridas en eventos como inauguraciones, conferencias, ferias, etc. y en las

que se da la bienvenida, se producen palabras de despedida, de agradecimiento, etc.

En otros casos como los que se recogen a continuacion, los breves discursos son
presentaciones o exposiciones sobre temas especificos de ambitos diversos como el

economico, el financiero, el sanitario, etc.

“Sefioras y seriores,

Las relaciones entre China y América Latina han recibido un nuevo impulso a partir de
los ultimos afios como consecuencia de la aceleracion del crecimiento economico chino y
de la demanda ingente de energia e insumos que requiere y requerird este pais, por los
proximos anios, para consolidar su desarrollo.

()

En este proceso de mayor dinamismo economico ambas partes han logrado encontrar
medios que les permitan sus diferencias culturales y los desequilibrios comerciales, y
han sido capaces de aprovechar las ventajas de la globalizacion y de la nueva situacion
internacional.”

(Unidad 5, seccion 1)
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“Estimados amigos chinos:
Verdaderamente estoy sorprendido del desarrollo de su pais, en especial el desarrollo de
las infraestructuras. Para elevar la calidad de vida de la gente, se han dedicado
inmensos recursos humanos y materiales a la construccion de infraestructura del trafico
en su pais y se han terminado muchos proyectos de transporte.(...)
Adicionalmente, se ha formado el sistema de transporte que une el subterraneo, el de la
superficie y el de la autopista elevada. Lo que mds me impresiona, entre otras cosas, es
el tren maglev. Esta es la primera linea comercial del tren de levitacion magnética en el
mundo. (...) ”
(Unidad 4, seccion 1)

“Sefioras y seriores,

Ahora, permitanme hacerles una breve presentacion sobre las infraestructuras de
transporte terminadas en los ultimos arios en Shanghai.

Durante los ultimos arios, Shanghai sorprende a todos los turistas que vienen a visitar la
ciudad con sus obras de infraestructura. Los puentes colgantes de fama mundial y los
tuneles que cruzan el Rio Hangpu, metros, tren elevado, anillos interior y exterior de
autopistas, cruces a distintos niveles y el tren maglev, etc., todos contribuyen a la gloria
de esta ciudad.(..) ”

(Unidad 4, seccion 2)

“El agua es fundamental para la vida y la salud. El derecho humano al agua es
indispensable para una vida saludable y digna. Se trata de un pre-requisito para todos
los demdas derechos humanos. Estas son las palabras de un documento de las Naciones
Unidas. Como reconocemos que el acceso al agua es un Derecho Humano universal,
hemos venido trabajando para presentar los objetivos de las Naciones Unidas y las
iniciativas y experiencias encaminadas. (...)

En este seminario queremos presentar el valor de la innovacion cientifico-técnica, el
valor de los nuevos aprovechamientos y de las renovadas formulas de gestion y
concertacion social conducentes a la sostenibilidad de los recursos hidricos. (...)”
(Unidad 9, seccion 2)

“Muchos creen que los biocombustibles no emiten gases nocivos. Es necesario aclarar
estos conceptos equivocados. La biomasa, como combustible solido, contamina con
particulas y gases nocivos mds que muchos carburantes liquidos refinados como la
gasolina. Los biocombustibles derivados, como el biodiésel y el bioetanol, también
emiten gases y particulas, ademas, su produccion causa graves impactos ambientales y
sociales, sobre todo en los paises pobres. Por ejemplo, el biodiésel precisa de metanol,
un derivado del petroleo, en su produccion. (...) ”

(Unidad 11, seccion 4)

“Asi mismo las oportunidades de negocio en China en cuanto al sector de la logistica se
refiere, también son muy atractivas dada la tendencia hacia liberacion del sector
servicios que esta teniendo lugar tras la incorporacion a la Organizacion Mundial del
Comercio(OCM), y su desarrollo, una necesidad para lograr una mayor eficiencia en la
produccion.(...) ”

(Unidad 16, seccion 4)
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“La banca desemperia multiples papeles en el desarrollo de la economia de mercado. En
primer lugar, el sistema bancario sirve para pagar y saldar -facilitar la compraventa,
fomentando las actividades economicas. Sin un sistema bancario fiable, los negocios se
realizarian a través del trueque, intercambio en efectivo o de la honestidad de ambas

partes. (...) ”
(Unidad 29, seccion 2)

“La inversion en linea en Divisas constituye una modalidad mds avanzada de
negociacion de Divisas que también esta disponible mediante las plataformas en linea de
nuestro banco. Para los inversores privados somos el primer proveedor de la posibilidad
de negociar las divisas directamente a precios en tiempo real, sin la intervencion del
corredor de bolsa. (...) ”

(Unidad 29, seccion 3)

Las actividades de interpretacion que implican a textos como los anteriores
exigen un dominio alto del espafiol por la especificidad de los temas tratados con un

vocabulario propio de los diferentes sectores.

En otros casos, como los ejemplos que siguen, las actividades de interpretacion se
ocupan en presentar diversas ferias chinas o extranjeras como la Feria de Canton, la
Feria Internacional Autopartes 2009, la Feria Agricola Internacional de Brasil, la
Feria de Madrid, la Feria de Valencia, la Feria de Exposiciones Internacionales de

Zaragoza, etc.

“La Feria de Importacion y Exportacion de China, también llamada como Feria de
Canton (Guangzhou), fue fundada en la primavera de 1957. Se celebra cada afio en la
primavera y el otorio con una duracion de un mes respectivamente. Ya tiene cincuenta
arios de existencia. Esta feria es actualmente la feria internacional multifuncional de
comercio de la historia mas larga, del nivel mds alto, con la mayor envergadura,
productos mas completos, visitas de mds concurrencia y mejor rendimiento de negocios
en China.(...)”

(Unidad 9, seccion 4)

“La Feria Internacional Autopartes 2009, de una superficie de 215.000 m’ y con casi 2.500
expositores de 70 paises, serd la mas importante exhibicion de la industria de autopartes.
Como sera buena oportunidad para exhibir las mas tecnologias recientes, innovaciones y
tendencias a mas de 140.000 compradores de todos los continentes y visitantes locales,
muchas empresas importantes han manifestado su interés de participar con sus mejores
productos (...)”

(Unidad 10, seccion 4)

Pero realmente, el grupo de discursos breves mas numeroso entre los que se
proponen para realizar actividades de interpretacion son aquellos que tratan sobre

aspectos culturales referidos a la gastronomia, a costumbres y otros aspectos sociales,
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a lugares turisticos, etc. tanto de Espafa como de China. Véanse, a continuacion,

algunos ejemplos de este tipo de discursos breves.

“Se dice que el café fue descubierto por un pastor llamado Kaldi, quien se dio cuenta
inesperadamente que sus ovejas se volvian mas energéticas después de tomar el fruto de
una planta. El pastor probo el fruto con curiosidad y encontro desde entonces el
fantastico café (...)"

(Unidad 6, seccion 1)

“En China tomar té ya tiene una historia de mas de cuatro mil arios. Una de las bebidas
imprescindibles de la vida diaria de los chinos es el té. Hay un dicho popular: “Al abrir
la puerta enfrentara siete cosas fundamentales: la lefia, el arroz, el aceite, la sal, la salsa,
el vinagreyelté”. (...)”

(Unidad 6, seccion 4)

“La medicina china es una de las medicinas mas antiguas del mundo y es un gran tesoro
de la humanidad. Sabemos que la acupuntura forma una parte muy importante en la
medicina tradicional china y a veces incluso podria ser mas eficaz que los medicamentos
occidentales. Hoy vamos a conocer un poco de los fundamentos de la acupuntura. (...)”
(Unidad 8, seccion 2)

“En lo relativo a la juventud, enfrentamos los problemas tales como el déficit de
oportunidades laborales, de espacios para la cultura, el deporte y la recreacion; el
abuso de drogas y los niveles preocupantes de violencia, entre otros. Historicamente, en
los paises latinoamericanos, la educacion no ha estado relacionada adecuadamente con
las necesidades sociales. (...)”

(Unidad 12, seccion 4)

“Un buen ejemplo es el sector de revestimientos ceramicos, una industria que ha existido
en Espaiia durante mds de mil arios, y que hoy destaca como uno de los sectores mds
dinamicos e innovadores de nuestra economia. (...)"

(Unidad 16, seccion 1)

“Chichén Itza fue fundada a inicios del siglo VI d. C. por la presencia de numerosas
peregrinaciones al gran Cenote Sagrado, donde se ofrecian sacrificios al dios de la
lluvia Chac, y abandonada hacia el aiio 670. Reconstruida unos trescientos arnos mds
tarde, cuando los itzaes regresaron a la region, se convirtio en la ciudad mas importante
de todo el norte de Yucatan y en el centro de la cultura maya. (...)”

(Unidad 18, seccion 1)

“Situado en la calle Xinye de Shanghai, Xintiandi (Nuevo Mundo), un complejo de
sesenta mil metros cuadrados reconstruidos y remodelados, es un darea de ocio y se
distingue como una nueva atraccion llena de huellas historicas de la ciudad. (...)”
(Unidad 18, seccion 2)
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“Madrid es una ciudad cosmopolita que ofrece multitud de barrios comerciales, zonas
verdes y espacios de ocio, donde la programacion cultural da cabida a las mas diversas
manifestaciones artisticas. El Museo del Prado, el Thyssen-Bornemisza y el Museo
Nacional Centro de Arte Reina Sofia, junto con el Museo Arqueologico Nacional son
algunas de las visitas obligadas. (...)”

(Unidad 18, seccion 3)

“El Bund o el Malecon de Shanghai es el mads afamado rotulo de la ciudad, figura
emblemdtica de Shanghai desde siempre. Esta avenida a la orilla de su rio madre
Huangpu es mundialmente famosa, porque estd estrechamente ligada con la historia
moderna de China. (...)"

(Unidad 19, seccion 2)

“Barcelona, situada en la orilla del Mediterraneo, es la segunda ciudad de Esparia y la
capital de la Comunidad Autonoma de Cataluiia. Las lenguas oficiales son el castellano
y el catalan. La industria, el comercio y la cultura de la ciudad son muy desarrollados,
por lo cual se le llama el Manhattan del Mediterraneo. (...)"

(Unidad 19, seccion 3)

“La calle Nanjing es una de las calles mads importantes en cuanto a comercio y turismo
de Shanghai, excelente lugar para conocer la historia y cultura de Shanghai. Es un
escaparate de la modernidad. (...)”

(Unidad 20, seccion 2)

“La industria de ventas al detalle es una de las mds importantes de Espaiia. En esa drea
se destaca gran cantidad de tiendas pequerias de venta al por menor, por ejemplo, Bazar,
Botica, Estanco, etc. Ademas, hay miles de supermercados dispersos en el barrio; hay
hipermercados como Carrefour, Eroski, Alcampo y grandes almacenes como El Corte
Inglés, para no mencionar los mercados al aire libre, rastros, etc. (...)"

(Unidad 20, seccion 3)

“Al final de la Calle Nanjing, en Shanghai, nos topamos de frente con el rio Huangpu,
desde cuya orilla se tiene una vista privilegiada de la nueva zona de Pudong, antiguas
tierras de labranza donde se han levantado multiples rascacielos.(...)”

(Unidad 21, seccion 1)

“El Templo Budas de Jade es un templo budista en Shanghai metropolitana. En 1882, o
sea en el anio 8 de Guangxu de la Dinastia Qing, el maestro budista Huigen paso por
Myanmar después de venerar Budas en la India. Con la ayuda de los chinos residentes
en ese pais, se hicieron cinco budas de jade y queria invitarlos a Putuoshan de China. En
el camino de regreso paso por Shanghai y dejo un buda sentado y otro recostado en esta
ciudad. (...)"

(Unidad 21, seccion 2)

“El jardin de Daguanyuan, zona turistica del grado nacional AAAA y parque de cinco
estrellas de Shanghai, se construyo basado en la novela clasica de China Suerios en el
Pabellon Rojo, con los medios artisticos tradicionales chinos. (...)”

(Unidad 21, seccion 3)
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“El jardin Yuyuan de Shanghai esta situado en el casco antiguo de la ciudad, cerca del
Templo Chenghuang Miao(Templo del Dios de la Ciudad). Fue disefiado y construido
durante la dinastia Ming, entre los arios 1559y 1577. (...)”

(Unidad 21, seccion 4)

“Ya estamos en la zona comercial de Yuyuan, donde se reunen casi todos los bocadillos
tipicos de Shanghai. La cultura gastronomica de China goza de una historia muy larga, y
es mundialmente famosa. Cada provincia, e incluso cada ciudad, tiene sus bocadillos
autoctonos. Los bocadillos de Shanghai se caracterizan por su preparacion refinada.

()"
(Unidad 22, seccion 1)

“He estado en China muchas veces, y su cultura milenaria me ha fascinado mucho, sobre
todo, su maravilloso arte culinario.

Viajando por distintas partes de China, estoy profundamente impresionado por la
diversidad de la comida china. (...)”

(Unidad 22, seccion 2)

“La comida de Shanghai, que antes se llamaba la comida benbang, se desarrollaba a
base de la comida familiar. Luego, adopté los métodos de otras escuelas gastronomicas
chinas, asi como los del Occidente, y asi logré un gran desarrollo en la variedad de los

platos.(...)”
(Unidad 22, seccion 3)

“En Espariia, actualmente hay muchos restaurante chinos gracias a la inmigracion china.
Ellos se caracterizan por los bajos precios que ofrecen en sus menus, aunque hay que
decir que también hay una minoria de ellos de altisima calidad y que ofrecen unos
excelentes platos costosos. (...)"

(Unidad 22, seccion 4)

“Hacer deportes, de hecho, debe ser una actividad en que todo el mundo participe
activamente, porque es provechoso para nuestra salud tanto fisica como psicologica. Sin
embargo, es lamentablemente que atareados en los pesados estudios y trabajos,
tengamos una conciencia muy débil para fortalecer el cuerpo, y no nos acostumbremos a
hacer ejercicios.(...)”

(Unidad 23, seccion 2)

“(...)Las artes marciales(Wushu) constituyen una parte importante de la cultura china, y
es conocido en el extranjero gracias a las peliculas de Gongfu de Hollywoood. Es una
técnica de autodefensa y a su vez un buen ejercicio fisico para fortalecer la salud. (...)”
(Unidad 23, seccion 1)

“Fortalecer un cuerpo sano es un elemento importante de la cultura china y podemos ver
a menudo a mucha gente hacer ejercicios en parques antes de que empiece el trabajo del
dia. Ademas de los deportes internacionales, en China tenemos muchos tipos de

actividades tradicionales deportivas. (...)”
(Unidad 23, seccion 3)
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“Es sabido de todos que el fiithol tiene un rol extremadamente influyente en la sociedad
actual. Este deporte es uno de los mas populares del mundo y logra que la gente se
conozca y comparta ideas. (...)"

(Unidad 23, seccion 4)

“(...) El flamenco es un arte tradicional espariol que se originé en Andalucia, la region
sureia de Espaiia. Integra varios elementos musicales y expresivos -la guitarra-, las
palmadas, el canto y el baile- para transmitir los sentimientos mads profundos del ser
humano, tanto de jubilo y alegria como de dolor y tristeza.(...)”

(Unidad 24, seccion 2)

“La musica y danza folkloricas latinoamericanas mezclan siempre la triple influencia
peninsular, espariola y portuguesa, la aborigen y la africana. Las tres influyen en
proporcion diferente a cada pais. Centroamérica y el altiplano andino estan muy
marcados por las fuertes culturas indigenas. Los instrumentos que utilizaban eran
flautas, sibatos, sonajas y tambores. También se utilizaron en algunas ocasiones trompas
de caracola. (...)”

(Unidad 24, seccion 4)

“Para servir comidas, los chinos usamos una mesa redonda o cuadrada. Ocho o diez
personas son cifras muy adecuadas. Pero mesas supergrandes y siempre redondas, por
ejemplo, en los banquetes oficiales del Gobierno, donde caben quince o mds personas.
La persona mds importante toma asiento en el punto mds lejano de la puerta y enfrente a
ésta, mientras la mas joven o la de menor importancia se sienta cerca de la puerta. (...)"
(Unidad 27, seccion 1)

“El problema de la vivienda ha sido siempre uno de los problemas sociales mas graves
de Shanghai. Un estudio realizado en 1985 mostro que cerca de la mitad de mil
ochocientas mil familias de la ciudad de aquel momento vivian en condiciones de
hacinamiento. (...)"

(Unidad 27, seccion 2)

Para un andlisis mas detallado de los aspectos culturales que se tratan en este

manual véase el apartado 4.8.3.

4.8.2. Actividades de interpretacion: usos de interaccion oral

En este apartado, se analizan las actividades de interpretacion de usos de
interaccion oral. Dicho de otro modo, se trata de actividades de interpretacion de
didlogos en espafiol o en chino, alternativamente. Algunos de ellos responden a
situaciones de comunicacion formal mientras que otros se sitlan en contextos no

formales.
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Este tipo de actividades de interpretacion representan un nimero menor que
aquellas propuestas para la interpretacion de usos de expresion oral y que veiamos en

el apartado anterior.

4.8.2.1. Actividades de interpretacion de dialogos en situaciones formales

Las actividades de interpretacion de interacciones orales ocurridas en
situaciones formales son menos frecuentes que las que suceden en contextos no
formales lo que se debe, quizas, al nivel de dominio de lengua en el que se sitia este
manual. Estas interacciones orales se centran en cuestiones relacionadas con la
comercializacion y venta de productos o en asuntos de proyectos de inversion o de

banca. A continuacion, se presenta el analisis de este tipo de actividades.

Se constatan propuestas de didlogos que podrian situarse en los momentos
iniciales de la actividad comercial. Véanse los siguientes ejemplos en los que se busca

la promocién de productos.

“A: Supongo que la empresa ya tenga experiencia en otros mercados extranjeros,;no?

B: G . BT 228 7] 56 [ FIK ] — 22 5 5¢ H LT 70 4F T o 7E W HITENEAN T
—LELEFS

A: ;Habia vendido en mi pais antes?

B: FH By AL A -

A: ;jPor qué? ;jAcaso el mercado de nuestro pais no es atractivo?

B: A, AR NI TR BN — EBE Dy T3 Y 1
5o

A: Entonces, ;por qué?

B: BINFNTHI A7 FE T 6 IR

A: Entonces pueden poner mas lineas de produccion, porque el mercado es tan bueno.

B: ZH, BN BlNIEEH— 1 %), s L FENT L8 —

A: Ahora me interesan mucho las bicicletas para nifios. ;Se exportan también?

B: ZHY. 1AH —TRIEFHTER, GEhF 1000 5.

A: Es razonable. Y ;me va a dar un 5% de repuestos mds por cada 1.000 unidades de
pedido?

B: B2 THEFCNTHI LAEZ 50 T o LS8, HZ 2 YR AN TP i 19 F B 5
TN TG 1P A 773 o

A: Veo que la empresa presta mucha atencion al servicio postventa.

B: . BTN AT g 175 ) I 1E, FHERIFR AR E NI G TR

A: Eso ayuda mucho en el desarrollo sostenible de una empresa.

B: AL, Fe Tt 28GRI LR, T FFRAETFIFEFEHI TR ?

A: Me alegro mucho. Hoy es solamente un comienzo. De seguro que tendremos mucho
mas oportunidades de cooperacion.

B: BIESRH] XULFRG 2 EHIFE N

(Unidad 10, seccion 3)
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“A: ;Podria usted darme un catalogo de sus productos?

B: AN 174 B 1 A8 F RN ?

A: Ambos cosas me interesan.

B: . BARFNT F /L7 BRI i G e WIREEAE IS )i, 15 PIANTRE &
BT F A A R B H F 2N

A: Muchas gracias. Como veo en su stand, ustedes trabajan mucho en la innovacion.

B: 2. PIBNIIE EH CSHIGIR AT, A7 2 37 it o

A: Muy bien. Eso es lo que busco para mi mercado. Hoy dia la bicicleta es mas bien un
ejercicio de moda. Para satisfacer la demanda de los clientes jovenes, es importante
tener productos de mucha variedad.

B: Rtife BellTX /AU o LKL ILTE H I 5Pk R B 50 AT IR
W, A K AP 2 A

A: Entonces es un medio de transporte bien practico y ecologico.

B: SEAIE . F7 8 BT A& FITH, IRAESEH, By a Ll i .

A: [Fenomenal! ;jPuede facilitarme ahora mismo la cotizacion de todos sus productos?
B: AR WRETCHE L RIBN BN T, R e L 7 B9 77 7048 7R 0 -

A: De acuerdo. ;Pero me dara un precio competitivo?

B: 2R, SETNTA A LA E 775, LT N TS e PR AT GE L BRI F 1T o
A: [Me alegro mucho de esta noticia!

(Unidad 10, seccion 1)

“A: ;Cudles son las especificaciones de esta maquina?

B: T HITHFKAT BTN THIE R Lz o B )KL 2

A: Si. Somos fabricantes de este tipo de maquina. Pero vengo para buscar proveedor de
buena calidad para luego montar las partes en nuestra propia fabrica.

B: FeN T L= 192l . PIUIZR 75 FIE a7 8 AR L5

A: Me he fijado mucho en los avaporadores. ;Pero seran capaces de fabricar unso para
madquinas de menos volumen de produccion.

B: R H[AEFE T 400 2T UKL K 7

A: Perfecto. ;Lo pueden hacer con nuestro logo y en letras espaiiolas?

B: R, (HEHE LRI (R NIXS T 2K a5 9 i K 2

A: Aproximadamente 500 piezas. Y creo que la cantidad aumentard en poco tiempo. Ya
estamos trabajando fuerte en el mercado latinoamericano. Necesitamos un buen precio.
B: X R T EYI AT

A: Pero no me parecen muy atractivos sus precios. ;Tienen los certificados y
homologaciones para los mercados extranjeros?

B: GW. FNTIL-FHrE 175 A5 7E M 55 [F R A GE . e llT 90%i97 0 #8
H1 12 [F S

A: ;Nos haran descuentos?

B: FEERMR T IEL AT

A: Vale, hablaremos de este tema mas tarde.

B: ZeMGRANTONE —E S G H 7 F T 7

(Unidad 11, seccion 1)
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También se recogen actividades de interpretacion de dialogos que suceden en una
visita comercial en que los compradores desean conocer caracteristicas de los
productos que se comercializan, como ocurre en las interacciones que se presentan a

continuacion.

“A: BB EZZPUR LM, 7

B: Queria medir la resistencia de unas piezas mecdnicas que nos proporcionan cuatro
proveedores diferentes.

A: XTI R EEN 2

B: Si, es bien importante, porque la calidad de estas piezas afectard directamente al
rendimiento de nuestros productos.

A: KB RE NG 2

B: No tanto. Pero es muy sensible y de alta precision.

A: BB AHE?

B: Para ello se recoge una muestra aleatoria de cada proveedor y la somete a una
prueba de resistente en observar cudntas veces esta pieza pueda aguantar la presion
antes de estropearse.

A: HAEE — L2 Kn 6] ?

B: Eso depende. Pero generalmente unos treinta minutos.

A: AIZE TR A ?

B: Luego se crea un fichero con todos los datos de esta pieza. El fichero tendra cuatro
variables ademas de los datos de cada proveedor. Posteriormente se hace un estudio
descriptivo y detallado. Se hard un cuadro analitico o ilustrativo de resistencia.

A: HHZX It T— 1 HE, ZRTA 9% ?

B: Se llama Tabla de Resistencia. Estos datos permiten realizar un estudio completo de
problema, ya que se puede hacer los siguientes andlisis: 1) Hacer un estudio descriptivo
andlogo al del apartado anterior. 2) Contrastar la influencia del factor resistencia. 3)
Calcular intervalos para las medias de grupos. 4) Hacer contrastes multiples por
diferentes métodos. 5) Hacer evaluaciones técnicas sobre el material usado por los
proveedores.

A: FFE BRI o
B: No hay de qué. Ha sido un placer atenderle a usted.”
(Unidad 16, seccion 1)

“A: P LAF, FER A A LR BIENT L) ZH

B: jBuenos dias! He estado deseando visitar su fabrica desde que nos encontramos en la
feria del afio pasado

A: NG X RS Ja BTN THI b B IR THE o GRS eI L
20— 4772

B: jPerfecto! ;La linea esta totalmente automatizada?

A: ZHG, JLTEF—8 T Z A2 H B TE IR X AETFBNTHT L AFRCEA A M 17
757 5 3 R ENE T

B: jEstupendo! ;Como se controla la calidad?

A: ST ) A AL L 1S B 2 o Bl TA i g — P b I R ]
M BN LB AE T it g 2 A

B: Bien. ;Podria ver la sala de las muestras si no le importa?

A: 2GR BTG Il X LA NI 657 i 2 P S 117 5 R S

B: Se ve que estan muy bien hechos de verdad. Me atrevo a decir que ustedes tienen mas
ventajas en comparacion con sus competidores.

A: BUEENE, ARG L) FEFEANTL .

B: Me ha impresionado la manera con la que se monta los negocios en la fabrica y
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espero que podamos establecer relaciones comerciales con ustedes.

A: BT IR G PBEES 1 4\ Al E VIR . WIRIEXT (I8 156 BEI T35, ighenT
FIFCN T o

B: Muchas gracias y espero que esta visita no les haya causado demasiada molestia.

A: BB RTE ! BT AT . Tl B I 75 B2 T X 2 L 73 i £

B: Gracias. Espero que nos volvamos a ver pronto para mas negocios.”

(Unidad 16, seccion 3)

Asimismo se recoge algin didlogo que podria situarse en otro momento del
proceso de comercializacidon, como es el caso en el que se negocian los detalles de un
pedido y el contrato, detalles como el precio, la cantidad, formas de pago y otras

condiciones. Vease como ejemplo

“A: TEE IEIMHATEL, BN G ARG H T A B ? Xk Al e ?
B: Sr. Wang, hemos hecho un estudio detallado del borrador. Estamos de acuerdo
en lo fundamental, pero tenemos algunos cambios.

A: G2 (F ] A LR H K. oA N E 4 A T IREL NI & 1EH
i

B: Primero, en cuanto al formato del contrato, hemos preparado un borrador
corregido. Aqui lo tiene. jEsta de acuerdo?

A: B Ll AL E AT E AT PR 1

B: Si, naturalmente. Ahora vamos a revisar las clausulas del contrato.
Empecemos por las descripciones, especifiaciones, cantidad, precio por unidad,
importe y embarque.

A: AL T

B: Entonces ahora vamos a definir las clausulas que no estoy de acuerdo del todo.
A: IFHY . BERERT IR L 5515 2

B: Sobre la forma de pago. No puedo abrir una carta de crédito a noventa dias,
porque se cuesta mucho. Prefiero pagar cuando llegue la mercancia.

A: HIGHTUESCA T2 FER B Bl I —THAGFL R EY TIZ 8 R A
FETRSENE TR ST 77 s

B: Bien, aceptado. Sin embargo tengo que anadir que hay que despachar la
mercancia antes de 31 de octubre. No podemos aceptar nada de retraso.

A: BJLL, ZeREE A — T, FENTHIOMEAE LA B 01 P s TR s 2257
. LHAAFE G 2

B: Ningun problema. Todos los problemas que hemos discutido ya estan incluidos
en el contrato.

Az HERAF T DEIAEAL, &R AR IR GEAE #5477
B: Pasado maiiana firmaremos aqui a las tres de la tarde.

A: EAEKLF T, HEAITR !

B: jHasta el jueves!”
(Unidad 9, seccion 1)

Finalmente, otros temas destacados que se desenvuelven en los didlogos formales
que son propuestas para realizar actividades de interpretacion son los referidos a
operaciones bancarias, cuestiones financieras o a proyectos de inversion, a

instituciones de diverso tipo, etc. Estas tematicas son mas frecuentes que las
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relacionadas con la comercializacion y venta de productos o la negociacion. Se
observa que el editor del manual se plantea transmitir informaciones sobre diversos
sectores para que los estudiantes obtengan conocimientos a través de estas actividades

de medicion. Véanse, como ejemplos, los didlogos siguientes.

“A: Hola, Sr. Rodriguez, bienvenido a la Bolsa de Valores de Shanghai. Me llamo
Luna. Soy su intérprete. Encantada.

B: RE AR BAg BT 7— K FHIE W FEE . B LT
REHIE R A, FCIRAI R — o 2] LUFE L5 @G 2

A: jComo no! Dime.

B: _LHFUESS AR E A2

A: No, es publica. Opera por concesion del Ministerio de Hacienda con apego a
la Ley del Mercado de valores. Esta subordinada directamente a la
Superintendencia Nacional de Valores de China.

B: A AZUE?

A: Hasta la fecha sus accionistas son casas de bolsa autorizadas, cada una de las

cuales posee de acciones. (...)"
(Unidad 13, seccion 1)

“A: Hola, Sofia. Bienvenida al Banco Industrial y Comercial de China. Me llamo
Miguel. Soy tu intérprete.

B: B, Kk

A: Permiteme presentarte al Sr. He, nuestro presidente.

B: I YRS, FIRFEFEAR A L RITS . D4 2

A: Dice que desea que vayas a gozar de esta visita y cree que la conversacion
entre él y tu resultarad exitosa y fructifera.

B: FURMEHIZ AT, g BEN TS Ia il LA s

A: Dice que esta totalmente de acuerdo contigo. Te sugiere dar una vuelta antes

de empezar la conversacion en esta oficina. (...)"
(Unidad 13, seccion 3)

“A: Hola, soy gerente general del Parque de Alta Tecnologia de Songjiang. ;En
qué puedo servirle?

B: FHE THE— F NI X 50 B2 1A P HI b X HE ?

A: Es un parque de categoria estatal. Se fundo en 1992, con una superficie de 25
kilometros cuadrados.

B: B, BRI Bl Z D5 e ?

A: Tenemos ahora 150 empresas usuarias. Otras 30 estin en negociacion.
Contamos con un Centro de Investigacion y Desarrollo, por eso, podemos apoyar
la operacion y el desarrollo de las empresarias usuarias.

B: AL Bl Mt {5 0B A e ?

A: Hemos invertido una cantidad considerable de dinero en la construccion de
vias, alcantarillado, sistema de abastecimiento de agua, gas, combustible y todas
las facilidades de telecomunicaciones. Ademds, hemos construido una
subestacion de 220 mil voltios y una planta de tratamiento de aguas residuales

con una capacidad de veinte mil toneladas al dia (...)”
(Unidad 14, seccion 1)
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“A: Bienvenido a nuestro parque de desarrollo economico y tecnologico. ;En qué
puedo servirle?

B: R E FFIE I o FEXT RN THT LW b TRIBE o« T A LU 23 e T2 — FHEAK
12

A: Claro que si. Nuestro parque se fundo en 1995, catalogado entre las primeras
zonas estatales de desarrollo economico y tecnologico aprobadas por el Consejo
de Estado. Cuenta con unos sesenta kilometros cuadrados de extension.

B: X ANX [ LG D L 2T B D F v 2

A: Esta zona se encuentra en el nudo de transporte por carretera, ferrocarril y
mar. Esta solo a quince km.del aeropuerto internacional. El parque se emperia en
crear un ambiente magnifico y adecuado para vivir y trabajar. Ahora el
porcentaje de area verde llega a unos 44%, o sea, treinta y dos metros cuadrados
per capita.

B: G H LG BT 2 HI RN A0 S 2 ERTE RATFHIH 5 A2 FF v A

XHE?

A: De acuerdo. Ahora estamos construyendo dos hoteles de cinco estrellas, una
escuela internacional y centro de diversion. (...)”

(Unidad 14, seccioén 3)

“A: Como sabes, Beijing es una de las ciudades que sufren la mayor presion de
exceso de trdfico en el pais.

B: ZH9, BSERRFE. S IEEEN, FAN T LIE B K LRI A
Y 20 2\ 75 JE EI TTHT T 18 L 775 A BT A2 L T IS 25 1] 8
HIWE ?

A: La municipalidad ha adoptado la politica de “El transporte publico va
primero”. Se trata de alentar a los beijingneses a emplear los medios de
transporte publico para reducir la actual presion.

B: HAEHM. FAELLTPN T — FIH B IEMTIF G ?

A: Segun el reciente programa de rebajas, los pasajeros que tienen tarjetas IC de
autobus reciben un descuento de 60 por ciento, mientras que los estudiantes
gozan de 80 por ciento de reduccion en las 447 lineas de autobus. O sea, se paga
cuarenta centavos con la tarjeta para todo el recorrido de la linea.

B: L LS AP ZTF BT A FERE AT 18 o

A: Efectivamente, para subsidiar la comunicacion publica, la municipalidad de
Beijing tiene que destinar anualmente mas de 1.300 millones de yuanes. (...)”
(Unidad 15, seccion 1)

“A: Encantado, Sra. Rodriguez.

B: BAF, KA. IREN AR,

A: Estamos honrados de su visita a nuestro Buro de la Planificacion Urbana de
Shanghai. Como sabe usted, Shanghai es la ciudad mas grande de China, por eso
tenemos mucho trabajo al dia.

B: iR E N GEGERML T ! T 7€ BEAEIR EZF R Z A1 o

A: Generalmente dicho, nos encargamos de los asuntos sobre la planificacion
urbana de esta ciudad. ;jPodria yo mostrarle nuestra oficina nueva, Sra.
Rodriguez?

B: 4, WiHf. FiRENEE.

A: Por este lado, por favor, Sra. Rodrigue:z.

B: B, Frigir o E R ARG LT ?

A: Bueno, mds o menos hace tres meses. Aqui tenemos nueve oficinas funcionales
entotal.(..)”

(Unidad 15, seccion 3)
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“A: IRYIE, BT ZHI IR O 258 5 KT I 1 —

B: Si, las comunicaciones de banda ancha han facilitado nuevos patrones de
comportamiento y relacion.

A: BIFFPIGE TN 2219 L1E 77+

B: ;Como es el caso?

A: BIIHFN2 T R 575 i s, ATERAT 1 AT HI KA

B: Si, es cierto. Pero no entiendo mucho el porqué.

A: PIYFEXLEGIRI TR T, 5 BR8] E RFE SN N G,
LEAEE T R -

B: jEs verdad! Internet es ya una parte inseparable de nuestra vida.

A: K G A FEEE Tt GEAFHI P G (527 )7 408 AT FE s ()"
(Unidad 29, seccion 3)

4.8.2.2. Actividades de interpretacion de dialogos en situaciones no formales

Las actividades de interpretacion de didlogos en situaciones no formales ocupan
una atencion mayor en este manual. Gran parte de las unidades, en concreto en 21 de
las 30 que lo componen, presentan, sobre todo en la seccidon primera, interacciones de
este tipo. Los temas de los que se habla son diversos si bien giran en torno a
situaciones como la llegada de un cliente al aeropuerto, su acomodaciéon posterior en
un hotel, los desplazamientos por la ciudad y su despedida, de nuevo en el aeropuerto.

Véanse los siguientes ejemplos.

“A: FTI, IR MITHET KA P B 640 2
B: Si, soy Juan Gonzalez. Y usted debe ser Sr. Zhang.
A: ZHG, T KB, FeHITT 4 7% WA, #— B ERIRENIFIR.
B: Muchas gracias por venir a recibirme, Diego. Puede llamarme Juan. Llamarme por
mi nombre me es mds familiar que por el apellido.
A: Yo XK EF. —BE L7422
B: Bien, gracias. Aunque nuestro vuelo tardo un poco en despegar, no llegamos con
mucho retraso. Ademas, el clima era favorable para el viaje.
A: B L KNI IRT B EIRE T, 1FSILPN Tl B 1% 2 41 7
B: Si, de acuerdo, vamos directamente al hotel. Estoy un poco cansado, pero seguro que

estaré mucho mejor manana. (...)"
(Unidad 1, seccion 1)

“A: Muchas gracias por acompariarme al aeropuerto. Ha sido para mi una estancia muy
agradable.

B: WL R § e R DL K T, A ARG FELE T I 1 TE L o o 1
ga

A: Este viaje en China me ha dejado muchos recursos inolvidables. Queria estar aqui
por mds tiempo, pero me veo obligado a marcharme.
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B: ZH), X TRAFRN, TIFEEEFE—]. FaBREAE AR = [ 2
A: Yo también. Si va a Esparia, no olvide avisarme.

B: HMT. BfFBNIIIMIATTEAFE? ()"

(Unidad 1, seccion 3)

“A: IFHERIY .

B: 81, aqui lo tiene.

A: T — FIFHIAER ARG 2

B: Si. S6lo he comprado unos regalitos. No tengo nada que declarar.

A: W2 B RIfE T 7 .

B: Estas dos son mias y esa negra es de aquel sefior.

A: TR PG FH e B — 4 ?

B: Son medicinas rutinarias. Estos son objetos de uso personal. Y éstos son regalos para
mis amigos.

A: BEEZGH LRI T ? Fe i] UBE BRI Y47 (L)
(Unidad 2, seccion 1)

“A: BLEIRIEHITEAL ?

B: Si. Queria facturar estas maletas. Por favor, jse hace aqui?

A: 2R IR H A2 ?

B: Madrid.

A: P 77 2 R C L LA E BTS2 5 13 5 o B BRI 7
B: ;Verdad? ;Qué fastidioso! ;No hay otra forma? Es que hago por primera vez un viaje
tan largo.

A: REEE R HININZ. EREFCEWI LT 7 .

B: Estas dos negras.

A: FFPFEE I LI 225777 20 A IT175. BT —H 30 257, BE 10 27
BT &z #H o ()"

(Unidad 2, seccion 3)

“A: BEEAF, XKL A . BENER T4 7

B: Si, sefior. Quiero una habitacion individual.

A: IFHEGTES ?

B: No. ;Ya no tiene habitacion disponible?

A: FHEGH), ABNTHERG IR BHEATLUZL?
B: Perfecto, asi lo esperaba.

A: IFIHEITEELR?

B: Tres noches. (...)”

(Unidad 3, seccion 1)
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“A: TR ! HAIA A LR ?

B: Quiero un almuerzo del menu 3. ;Puede subirlo a mi habitacion en diez minutos?
A: ALY, SEE . i I RIS 7 ] 5 e 20 2

B: Torres, de la habitacion 2111.

A: IFHG . EH RN A 77 E G 2

B: Si, quiero tener acceso a la Internet en mi habitacion.

A: "L g — T LRSI, R L.

B: Bien, gracias. Quiero ademds mandar a lavar unas camisas. (...)”

(Unidad 3, seccion 3)

“A: Perdon, ;como puedo ir al Parque Zhongshan?

B: FmAFALEM k. R — 5L, FINR Ly — 5 L2 1l 4 .

A: ;Me podria decir cuando sale el proximo metro para la Plaza del Pueblo?

B: AL =787,

A: jEstad lejos? jCuantas paradas hay hasta el Parque? ;Cudnto tiempo se necesitaria?
B: MEZHEINE L5 H 5 55, MASEZT 1 A it 4 54, —FAg 9 5, K&
25 7}

A: Por favor, ;donde esta la boca del metro?

B: BB WL E RN LT — T BT HEHE, N 75 il LR 77 (s 7Y
BHEEE SPGB 7 5 5 BB 4 70— 5K ()
(Unidad 4, seccion 1)

“A: BAF, iFTE

B: Hola. Soy José Antonio, del grupo Globatur. Ayer hablé con el Sr. Wang de su
compaiiia en la exposicion y él me invito a visitar su oficina.

A: WY, 1THE « ZHJEHAE . MR WL NI H NG KM, KM LS5 (24 15
xK?.

B: Mariana mas o menos a las dos de la tarde.

A: REF . FEHIELE L K05 ?

B: No sé. Queria tomar un taxi. ;Hay algun autobus que llega a su empresa?

A: B AT ?

B: El Hotel Oriental, cerca del aeropuerto de Pudong. (...)"

(Unidad 26, seccion 1)

“A: PR, DU,

B: ;En qué puedo ayudarle?

A: BAHE L LIS B EAAE?

B: Lo siento. Es que no lo sé, porque no soy de Shanghai. Puede usted preguntar al
policia que esta alli.

A: T BB

B: Hola. ;jNecesita usted ayuda?

A: 2. BEREE VrRFC L EHFIN X5 4 G 2

B: Por supuesto. Puede tomar el metro, linea 3 para llegar a la estacion ferroviaria de
Shanghai. Luego tiene que cambiar al metro numero 1 para ir a la Plaza del Pueblo. La

libreria esta muy cerca de la plaza, en la calla Fuzhou. (...)”
(Unidad 26, seccion 3)
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Este tipo de interacciones, de atencion y acompafamiento al cliente extranjero en
el marco de relaciones comerciales y de negocio, forma parte de las pautas de

comportamiento cultural del pais.

Otros didlogos, también del d&mbito de la vida cotidiana, se desencadenan para
resolver situaciones como el alquiler de un apartamento o un coche, una consulta

médica, etc. Véanse como ejemplos, los didlogos que siguen.

“A: Hola. He leido en el periddico que tiene usted un apartamento para alquilar.

B: Z2H.

A: ;En qué zona esta? ;Es su casa?

B: A, B—EELT, Al A T

A: ;Y hay alguna estacion de metro por alli?

B: G, IR ER . TTHL G E AR X 1 B4
H

A: ;Puede usted explicarme un poco sobre el apartamento?

B: G, T, K 80 Fk. HlEE. BE /T, B Wk
PEFE (L)

(Unidad 27, seccion 1)

“A: BEILAETIR?

B: Me siento algo indispuesto y toso sin cesar.

A KEEN?

B: Creo que no. Pero siento dolor de espalda.

A: LEFRZE 1 — F i -

B: Me es bien dificil tener fiebre, auin cuando me siento muy mal de salud.
A: ZFHEHEEA T ?

B: Cuatro dias ya. (...)”

(Unidad 28, seccion 3)

“A: it B LA K G e BEIKE L E?
B: 50 céntimos. Aqui estan los ocho sellos. jAlgo mas?
A: BEGFECHE, Z L1 G P ?

B: Aqui mismo.

A: G2 HHFIES

B: ;Qué hay dentro?

A: TR TR o

B: ;No quiere usted mandarlos por EEE? (...)”

(Unidad 30, seccion)

254



—~— Analisis y discusion de los resultados

En otros casos, los didlogos se desenvuelven en situaciones de diversion y ocio en
las que se ponen de manifiesto referencias culturales de China. Son abundantes los

ejemplos de este tipo. Véanse, a continuacion, algunos ejemplos.

“A: A mi me gusta mucho la ropa de estilo chino. Quisiera comprar una chaqueta
Tangzhuang.

B: RN AN BFRFEL—1F 5 GIERAN T BRI AETE 1T

A: jPero donde puedo hacerme una asi?

B: R A LATEZTHIZEDN e s AL i BT — B 7

A: ;Cudles son las telas que tenéis? Quiero una chaqueta que me abrigue bien y no pese
demasiado.

B: ] (R HEFFIZ AL, B E AT, 1 5 XA EFE

A: ;Tenéis una de color mas claro? Esta es demasiado oscura para la primavera.

B: XL ? I FEL TS, AL AR ()"

(Unidad 6, seccion 1)

“A: RHF! KR EY LG | Fre X5 IR« Zeie NI AT 4 ?

B: Gracias. ;Nos podria hacer una presentacion general sobre el museo?

A: 2GR _EAFIERY IR ALTE TR IR by, B 1 B CER, 27 [k
AH) SN LR ZHI Y IEL — (LRI eI (F it

B: Hemos notado al entrar en el museo que el edificio tiene una forma circular sobre una
base cuadrada, ;por qué se diseiio asi?

A: LR T HIE R R T A AE G K [ 77 19

B: jQué curioso! Con razon nos parecia desde lejos una pieza antigua de bronce de
China.

A: ESEIIE . IR TR L BT T ORI IEA(E 1) 18 2 21— 17 [ e (O 7 s
B: ;Cudantas salas de exhibicion hay en el museo? (...)”

(Unidad 18, seccion 1)

“A: Ya estamos en la Plaza del Pueblo. Es la mayor plaza de Shanghai.

B: Y, XA AH)! M, BLAEN .

A: Claro. La Plaza del Pueblo es el sitio mas concurrido de Shanghai. Es un nudo de tres
lineas del Metro.

B: ZHg2 B g EA? G B F RN ?

A: La Plaza tiene ahora unos 140 mil m2. Antes era una parte del Hipodromo de
Shanghai. En 1951, el Gobierno Popular de Shanghai transformo el hipodromo en un
parque y una plaza. En 1994 se hizo otra remodelacion general de la plaza.

B: XN IFEFE. ()"

(Unidad 19, seccion 1)
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“A: B, BFENERCTT?

B: Buenos dias. Queria comprar algunos articulos de jade para regalar a mis familiares
y amigos cuando regrese a Espania.

o NIRRT 7 5 R F s o T AT LA P

: ¢Podria mostrarme esa pulsera de jade? Si, ésa verde.

o XK TR AL RAFHT X T EM T FAFE W XTI IR T A1 555

B
A
B: jQué bella! Voy a comprarla a mi mujer. Estoy seguro de que a ella le gustarda mucho.
A
B

AN

: R HEHIGIE? BIERINE, &G FHEN.
: Muéstremelo. Creo que a mi hija le quedara bien. Tiene dieciocho arios. (...)”
(Unidad 20, seccion 1)

“A: Seriorita Li, jadonde vamos a visitar hoy?

D LELTH BTMATEEH —TEZFENIIL T .

: Prefiero los antiguos pueblos chinos. Son una maravilla.
o LERZIX AT S

: ¢Estd muy lejos del centro de la ciudad de Shanghai?

s A FeNIMIIE IR, AT — T DI ELFEEIZ

- ¢Como es el pueblo Qibao?

- XA L IR, (AN X EE T
: Seguro que ya recupero la apariencia original.

L ARG, AL EG I CHIEER, DAL

. Me encantan mucho. ;Qué mas tesoros hay?
LEZFLNIPIGHY ! B — P EL NI E A=A 2o
: Pues me apetecerd probarlos.

s MO FLEEA A S IR

: Voy a comprar algunos para mis amigos.

C AW B TEE !

(Unidad 21, seccion 1)

b Dol bR bk WA

“A: Hola, serior Li. Mucho gusto de volver a verle.

B: BF,  FOKREHEL, T RE XA ENE . 5.

A: Gracias. Este restaurante me parece muy tipico chino, ;jno?

B: K, BIVIZAELE T KB FER AT A (LI =5 8 119 17 [ 5

A: Ah si, la comida china es muy famosa en el mundo. Por fin tengo la oportunidad de
probarla. Y también me gustaria aprender como usar los palillos.

B: 47H9. BARMGLLILAR W ? X Bl KT B

A: Prefiero Gran Muralla, gracias.

B: 479 BeNIHAANE L. R IERAFL, ()"

(Unidad 22, seccion 1)

“A: B, BIEAE, R E BRI BRI L 1R 6 ?

B: Tampoco pensaba que te encontraria aqui. Vengo a ver un partido de fiutbol, entre
Real Madrid y Barcelona. Mira, tanta gente, todos estan aca por esa competencia.

A: X, FeZE R T KA MNTHIIELLL (G FeSRA R S R — R, DL
A LI F] SRR, KLF T !

B: Como vienes de Madrid, debes ser partidario de Real Madrid, ;no?

A: AGEE, AL EFESET R W 7 F H R EN B THET 2k 2
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B: Claro que si. El futbol de Espaiia es mundialmente famoso, y con tantos futbolistas
excelentes.

A: ZHT W WERTCATAL HiFH T E5 L — TR 5 2N 2

B: Si, es el estadio mas grande de Shanghai, que alberga a ochenta mil personas.(...)”
(Unidad 23, seccion 1)

“A: Sefior Li, ;qué vamos a hacer esta noche?

B: _LHFHIBE TG RFEEH . Bl TX )T EAR?

A: Bueno. ;jAqui cerca hay una discoteca buena?

B: ZHT. TEHIUIEEG LRI ZE )T o Bl TG HI 25N 28 7 LS T
A: Bien. Me gusta mucho bailar. ;Sabes bailar?

B: FR L ri BB

A: jQué bien! Sé que ahora en China es muy popular esta danza latina.

B: ZHI. LH I HIHHi ] K IEEX T HREE (.)"

(Unidad 24, seccion 1)

4.8.3. Aspectos culturales

Las referencias culturales se manifiestan principalmente en los textos para leer
que se incluyen en las secciones 1 y 3 de cada unidad, y en algunas de las actividades
que se plantean para el desarrollo de habilidades de interpretacion. La siguiente tabla

recoge unidad por unidad las referencias culturales identificadas.

Tabla 102. Aspectos culturales identificados en Curso de intérprete espafiol-chino (nivel

enlace-acompariante)

Unidad Aspectos culturales identificados

1 Economia: desarrollo econémico de China
Lugar destacado: aeropuerto de Madrid

4 Infraestructuras de Shanghai: transporte, tren de alta velocidad de Nanjing a Shanghai
Lugar turistico: Torre Jingmao (Shanghai)

5 Economia: relacién econémica entre China y Latinoamérica
Gastronomia de Shanghai

6 Panorama de Espafia: clima, estacién, geografia, lengua, efc.

Finanzas: cheque de viajero

Vida cotidiana: compras, ropa a medida, alquiler coche

Productos locales: té y café

Concepto del tiempo de los esparnoles

Habilidades y actitudes de hacer negocio con interlocutores espafioles

7 Gastronomia de Espafa
Lugar destacado: puerto de Barcelona
8 Medicina china

Lugar destacado: Complejo Siderurgico de Baoshan (Shanghai)
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Ferias: Nuevo Centro Internacional de Exposiciéon de Shanghai, Centro Internacional de
Exposicion de China
Tecnologia: Windows Vista, Skype

9 Ferias: Feria Ganton, Feria Internacional de Computacion y Electrénica
Costumbres: reservar hotel en Espafia;
Actitudes y valores: ser formal en primera reunién; ser amistoso en tras las primeras

reuniones
Uso del tuteo

10 Feria: Feria de Ganton, Feria Internacional Autopartes 2009, Exposiciones de BIE (Bureau
Internacional des Expositions)

1 Feria: Feria de Madrid, Feria Agricola Internacional de Brasil, Feria de Valencia

12 Feria: Feria de Educacion de Beijing
Literatura
Educacion: reforma educativa de modernizacién de Latinoamérica

13 Instituciones financieras: la Bolsa de valores de Shanghai (BVS), Banco Industrial y
Comercial de China (ICBC), Grupo HSBC, Allianz Group

15 Leyes: Ley de Derecho Real

Transporte en Beijing
Departamentos gubernamentales: Buré de Asuntos Civiles, Comisién Municipal de
Educacion, Autoridad Portuaria de Barcelona

16 Industria: sector de revestimientos ceramicos de Espafia
Economia: oportunidades de negocio en China

17 Educacion: Educacién para todos (UNESCO)

18 Lugares turisticos: Calle Xingye Xintiandi de Shanghai, Chichen ltza, Gran Teatro de
Shanghai

Lugares turisticos: Barrios antiguos de Madrid
Museo de Shanghai y Madrid

Opera de Beijing

19 Lugares turisticos: plaza del Pueblo de Shanghai, Bund de Shanghai, Parque de Siglo de
Shanghai, Ciudad de Shanghai, Barcelona

20 Compras: Calle Nanjing de Shanghai, Corte de Inglés de Esparia

Lugares turisticos: Parque Nacional de Corales del Rosario en el mar Caribe
Industria en Espafa

21 Lugares turisticos: Aldea Antigua Qibao de Shanghai, Templo Budas de Shanghai, orillas
del rio Huangpu de Shanghai, la Alhambra de Granada, Parque Luxun de Espafia, Jardin
Yuyuan de Shanghai, Ciudad decSevilla, jardin Daguanyuan de Shanghai

22 Gastromia de China y Espafa
23 Ddeportes: futbol, los Juegos Olimpicos, las artes marciales
24 Bailes: flamenco

Festivales: festival de Television de Shanghai
Musica tradicional china

Musica y danza folklérica folklore latinoamericana
Industria de entretenimiento de Shanghai

25 Museo Oriental de Real Colegios de los Padres Agustinos

26 Transporte: tren de levitacion magnética de Shanghai, metro de Shanghai, aeropuerto de
Madrid
Lugares turisticos: Andalucia

27 Sociedad: problema de vivienda en Shanghai, problema de las aguas residuales
(Shanghai)
Vida cotidiana: costumbres comida (China)

28 Dias destacados; Dia Mundial sin Tabaco
Sociedad: reforma del sistema sanitario

29 Finanzas

Sociedad: problema de la pobreza en Latinoamérica

258



—~— Analisis y discusion de los resultados

Como puede observarse, en la tabla anterior se recogen tanto referencias
culturales como saberes y comportamientos socioculturales, y habilidades y actitudes

interculturales.

Las referencias culturales que se constatan ponen la atencidon en cuestiones muy
generales y puntuales de la economia, la industria, las finanzas o, incluso, la
educacion de China y Espafia.  Otras referencias culturales también presentes son las
relativas a aspectos de la sociedad que pueden interesar, en momentos de ocio y
turismo, a los profesionales del ambito empresarial y del comercio que realizan
estancias en algunos de ambos paises. Son referencias culturales relativas a las
infraestructuras de transporte, museos, musica y folklore, o lugares turisticos

destacados; también es relevante la alusion a diversidad de ferias comerciales.

Los saberes y comportamientos socioculturales estdn menos presentes en el
manual. Entre estos destacan las alusiones a la gastronomia de ambos paises, a
algunas costumbres en torno a la comida y las referencias a dias destacados en el
calendario anual; también se menciona en més de una ocasion la rigidez del concepto

de tiempo en el ambito de los negocios “de los empresarios espafioles”.

Respecto a las habilidades y actitudes interculturales se constata la necesidad de
conocer en qué momentos se considera conveniente hacer uso del tuteo o de tener
actitudes de ser formal en una primera reunion con “empresarios espafioles” o un estar

mas amistoso tras varias reuniones.

4.9. Manual didactico “Espaiiol de economia y comercio”

Este manual esta pensado para estudiantes universitarios de tercer y cuarto aio
que realizan estudios de comercio exterior o bien para profesionales dedicados a esta
actividad que tengan un nivel intermedio de espafiol. Su indice se presenta, igual que

en los manuales anteriormente analizados, en espafiol y chino.
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Sumario
B s
I = R

Capitulo | Introduccion ik ----oooeeenerne R e Pl e I
Capitulo I  Incoterms( primera parte) [EaTT B AG L e 20
Capitulo I Incoterms( Segunda Parte) [EEEST S 0kEAGR2Z e 41
Capitulo IV Contrato de compraventa SRIMIE s 69
Capitulo ¥V Medios de pago  EfFPFHE oo sesnanines rerantaeaban 83

Capitulo VI Documentos en el comercio exterior

FEULEMBEYIE - eevereeevseesssrensmmnsnnsssinsess s ssnsssas 99
Capitulo Vil Emhalaje y transporte L3RRGS --oooeeeeeeee REECELITE 133

Capitulo YIl Despacho advanero y derechos arancelarios

E T L TS el 158
Capitulo [X Agencia comercial F{E UL - oooemomin e 173
Bibliogratia #BAG[ oo 183

Figura 15. Sumario de manual didactico “Espariol de economia y comercio”’(2018)

Como puede observarse, este manual se organiza en nueve capitulos y una
seccion dedicada a presentar referencias bibliograficas con las que poder ampliar los
conocimientos disciplinares que se desarrollan en ¢€l. Estos nueve capitulos tienen la
misma estructura, también el primero que se denomina introduccidon por presentar

aspectos generales sobre la temética que es objeto de ensefianza.

Asi, cada capitulo esta organizado en torno a cinco secciones: la primera indica
de manera breve los puntos tematicos clave que se desarrollan a continuacion. Llama
la atencidon que esta informacion se presenta Unicamente en chino. En la segunda
seccion, se expone el tema que es objeto de atencion en cada capitulo: el introductorio

se centra en explicar qué se entiende por comercio exterior o qué es la Organizacion
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Mundial del Comercio (OMC) y términos clave como, por ejemplo, balanza de pagos;
a las reglas internacionales para la interpretacion de los términos comerciales
(INCOTERMS) se dedican dos capitulos (el segundo y el tercero), el contrato de
compraventa se desarrolla en el cuarto, y asi todos los temas que aparecen indicados
en el sumario del manual (medios de pago, documentos en el comercio exterior,
embalaje y transporte, despacho aduanero y derechos arancelarios, y agencia

comercial).

La tercera seccion dedicada al vocabulario presenta un listado bilingiie,
espafol-chino, con términos relacionados con la tematica del capitulo. La cuarta
seccion, denominada “Lectura”, ofrece un texto que desarrolla un tema, también,
vinculado al tema expuesto previamente. Finalmente, la seccién quinta titulada
“Trabajar en equipo” plantea actividades para los estudiantes. Como puede verse en
los siguientes apartados, la mayor parte de estas son actividades para escribir, salvo en
tres de los capitulos en los que la actividad de los equipos de trabajo implica el uso

oral de la lengua.

4.9.1. Usos de lengua oral

Los capitulos que promueven actividades en las que claramente se ha de hacer
uso oral de la lengua porque asi se dice expresamente son el quinto y el séptimo. Los

los enunciados de las actividades son como se indica a continuacion.

“Trabajar en equipo”
JHas podido conocer algun tipo de medios de pago en tus practicas del comercio
exterior? Coméntalo con tus comparieros. ”
(Capitulo V)

“Trabajar en equipo

Visita la pagina oficial de China National Export Commodities Packaging Reseach
Institute www.cepi-china.com, y comenta con tus comparieros la importancia del
embalaje en la exportacion. ”

(Capitulo VII)
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Como puede observarse, las instrucciones de las actividades estdn en singular
(“has podido conocer”, “visita”, “comenta’) como dirigiéndose a un estudiante y no

a un equipo de trabajo.

Ademas de estas dos actividades, en el capitulo segundo y tercero se plantean
otras en la que no queda explicitado si el resultado se ha de presentar de manera oral o
escrita. En ambas, se trata de afianzar el conocimiento de algunos de los términos
comerciales mas utilizados en las transacciones internacionales. Véase a continuacion

cOomo se formulan las tareas en cuestion.

“Trabajar en equipo

Compara los términos EXW, FAC, FAS y FOB y explica los derechos y las obligaciones
del importador y el exportador respectivamente ”

(Capitulo II)

“Trabajar en equipo

Averigua cudles son los términos mds usuales en las operaciones de comercio exterior en
nuestro pais.”

(Capitulo IIT)

Todas las actividades tienen en comun su finalidad. En todas ellas se habla, se
comenta sobre conocimientos disciplinares de comercio exterior (en concreto, sobre
derechos y obligaciones del importador y el exportador, tipos de pago o importancia
del embalaje en la exportacion) después de lecturas de textos con el propdsito de
fortalecer el aprendizaje de tales conocimientos y no el de desarrollar habilidades de

comunicacion en un contexto profesional concreto.

4.9.2. Usos de lengua escritos

Como se ha apuntado anteriormente, la mayor parte de las actividades que se
promueven en este manual exigen el uso escrito del espafiol. Se presentan, a

continuacion, los enunciados de las mismas.
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“Trabajar en equipo
1. Prepara un informe sobre la situacion de importaciones y exportaciones de China:
* ;/Qué productos importa? ;Desde qué paises? ;Por qué se hacen estas importaciones?
* ;/Qué productos exporta? ;A qué zona? ;Por qué se hacen estas exportaciones?
(Puedes tomar como modelo el texto COMERCIO EXTERIOR DE ESPANA EN 2006
en la lectura del capitulo 3 para terminar este trabajo)
2. Prepara un informe sobre OMC ”
(Capitulo I)

“Trabajar en equipo
Consulta una empresa de exportacion y prepara un informe sobre los documentos que
utilizan para sus operaciones. ”
(Capitulo VI)

“Trabajar en equipo

Investiga y prepara un informe sobre las barreras arancelarias y no arancelarias que
encuentra China en la exportacion de sus productos. ”

(Capitulo VIII)

“Trabajar en equipo
Un importador espaiiol de calderas de energia solar quiere contratarte como agente
comercial en China. Prepara un contrato para negociar con él sobre tus condiciones

4

laborales.”
(Capitulo IX)

“Trabajar en equipo

Diseria el embalaje para los siguientes productos de exportacion: plantas, fresas frescas,
vajillas de porcelana, espejos para barios. ”

(Capitulo VII)

Como puede observarse, la actividad escritora mas solicitada es el informe. Con
esta se plantea “escribir para aprender” los conocimientos disciplinares que se
desarrollan en cada capitulo y no como una practica comunicativa que se desenvuelve

en el ejercicio profesional.

A diferencia de estas practicas de escritura mencionadas, se plantea en una
ocasion el elaborar un contrato para responder a una situaciéon comunicativa concreta.
Es la actividad que se plantea en el capitulo ultimo del manual después de que los
estudiantes dedicaran un tiempo a la formacion teodrica y a la lectura y andlisis de este
tipo de texto administrativo de gran complejidad. La totalidad del capitulo IV esta
dedicado a definir lo que es un contrato, a presentar un modelo, a explicar las

clausulas o desarrollar las caracteristicas del contrato de compraventa. También en
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este capitulo se plantea a los estudiantes la blisqueda de uno y el estudio de las

disposiciones.

En definitiva, las actividades escritoras planteadas en este manual buscan el
aprendizaje de los conocimientos disciplinares esenciales para el ejercicio profesional
de comercio exterior y no una preparacion para que la comunicacion en espafiol en

este ambito.

4.9.3. Aspectos culturales

En el caso de este manual las referencias a aspectos culturales no son abundantes
y se centran en cuestiones particulares de la economia espafiola o de algun pais
hispanoamericano, o de algunos aspectos relevantes de comercio exterior de Espaiia,
todos ellos presentados en el texto para leer que aparece en la seccidon cuarta de cada

capitulo. A continuacion, en la siguiente tabla se detallan estos aspectos.

Tabla 103. Aspectos culturales identificados en Espaiiol de economia y comercio
Capitulo | Aspectos culturales identificados

| Las Negociaciones de DOHA y los paises en desarrollo

Il Estructura econémica: Argentina

] Comercio exterior de Espafa

v Comercio exterior de Espafa

Vv Estructura econémica: México y Chile

\'! Estructura econémico: Brasil

VI Estructura econémica: Venezuela

IX Panorama de Espafia: extension, geografia, econémica, comercio y efc.

En definitiva, lo que ocupa la atencion en este manual son las referencias
culturales sobre la economia de Espafia y paises latinoamericanos como Argentina,
Meéxico, Brasil y Venezuela, lo que puede interpretarse como aquellos paises con los

que se establecen con més frecuencia relaciones comerciales.
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4.10. Discusion

El analisis de los tres manuales mas empleados en la ensenanza del espanol en el
contexto de la formacién en comercio exterior en las instituciones universitarias
dentro de los estudios Vocacionales y Aplicados muestra que los tipos de objetivos

que se plantean en cada uno de ellos son distintos y complementarios

El manual Cultura y negocios se centra en el desarrollo de usos orales y escritos
del espafiol. De ellos los que se plantean con mas frecuencia son usos orales en

situaciones comunicativas que giran en torno a hablar sobre aspectos culturales.

El manual Curso de intérprete espariol-chino (nivel enlace-acompariante)
atiende al desarrollo de las habilidades de interpretacion. La mayoria de las
actividades de interpretacion consecutiva propuestas responden a presentaciones
orales en contextos formales y sobre temas no vinculados con ejercicios profesionales
en comercio exterior. Solo un pequefio porcentaje de las actividades de interpretacion
se refieren a interacciones orales que se enmarcan, por un lado, en situaciones
formales de comercializacion y venta, y negociacion y, por otro lado, en situaciones
no informales en contextos de ocio (comer, turismo, paseo, etc.). Las actividades de
interpretacion en situaciones no formales son menos frecuentes que las ocurridas en

situaciones formales.

Y, finalmente, el manual Espaiiol de economia y comercio se centra en la
presentacion de conocimientos disciplinares. No es un material que se plantee con el
objetivo de ensefar el idioma sino con el de ofrecer conocimientos sobre la economia
y el comercio. Incluso, cuando en la seccion denominada “trabajar en equipo” se
presentan algunas actividades orales o escritas, éstas tienen mdas el proposito de
adquirir conocimientos declarativos que el desarrollo de actividades de uso de la

lengua para responder a situaciones de comunicacion concretas.

En definitiva, los tres manuales analizados por ser los de uso mas frecuente en la
ensefianza de EFE en comercio exterior en China plantean objetivos de
ensefianza-aprendizaje muy distintos. Dejando a un lado el ultimo, Espariol de

economia y comercio, los otros dos se reparten la atencion a usos orales y escritos, por
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un lado, y, por otro, a actividades de mediacién, en concreto de interpretacion

consecutiva.

De entre todos estos usos que son objeto de aprendizaje se privilegian claramente
los usos orales y los de mediacion, también oral. Entre los primeros, cabe destacar
aquellos que se plantean con la finalidad de “hablar” sobre aspectos culturales frente a
aquellos otros que responden a situaciones comunicativas que bien podrian darse en el
ejercicio profesional como es el caso de presentaciones de productos en ferias
comerciales o0 a interacciones para organizar una visita comercial, para solucionar
problemas internos de una empresa o para ofrecer sugerencias para el disefio de
empresas, etc. En realidad, las situaciones comunicativas planteadas para desarrollar
la competencia comunicativa oral de los estudiantes para su ejercicio profesional son
muy puntuales y limitadas. Poco se atiende a ejercitar usos de lengua verosimiles en
acciones de comercializacion y venta de productos o de negociacidon. Asimismo, el
uso de las TICs para facilitar las interacciones orales tampoco estd muy presente en
los materiales analizados, salvo algun caso aislado en el que se plantea alguna

actividad oral a través del teléfono.

En lo relativo a los usos escritos, los materiales analizados no plantean
situaciones comunicativas propias de la actividad profesional de comercio exterior.
Como se ha podido ver en los apartados analiticos anteriores, la mayor parte de las
actividades de escritura consisten en redactar textos de opinion sobre temas polémicos
y generales como el cambio climatico, la importancia econdmica de la fabricacion de
vehiculos, etc.; también, en redactar resumenes sobre algun tema cultural. Dentro de
las actividades de escritura se encuentran realizar informes o elaborar folletos
turisticos o algin anuncio. Asi, los wusos escritos que son objeto de
ensefianza-aprendizaje no responden a las situaciones en las que un profesional de
comercio exterior se ve en la necesidad de elaborar en los diferentes momentos y
acciones del desarrollo de su trabajo. Hablamos de diferentes momentos y acciones
que van desde la presentacion de productos y su difusion, hasta la comercializacion y
venta de los mismos, el establecimiento de la negociacion o los documentos de tipo
administrativo y financiero. El que no se enfrente a los estudiantes a la redaccion de
los usos escritos como los aludidos puede explicarse por diferentes causas. Una de las

mas importantes radica en que los materiales didacticos en cuestion estan pensados
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para un nivel de dominio del espafiol intermedio alto y, sin embargo, la gran mayoria
de los textos que podrian responder a tales situaciones comunicativas exigen un
mayor dominio de la lengua como punto de partida. Si bien es cierto, esa no puede ser

la Gnica causa.

Si ahora se pone el foco en los usos de mediacion, en concreto en los de
interpretacion consecutiva, también se ve que lo que se privilegia es la atencién a lo
oral. Y aqui las propuestas de actividades que predominan son la interpretacion de
breves fragmentos de presentaciones orales en los que la finalidad es de tipo
protocolario; estos fragmentos bien pudieran responder a situaciones comunicativas
formales en el marco de eventos como inauguraciones, conferencias, ferias, etc. con
los que se da la bienvenida, o son palabras de despedida o de agradecimiento.
También tienen una presencia notable en el conjunto del material analizado las
actividades que tienen como objetivo interpretar presentaciones sobre aspectos
culturales. Unas y otras ponen el foco en la expresion oral, es decir, en el uso oral de

la lengua gestionado por un solo usuario.

Por el contrario, la propuesta de actividades de interpretacion de interacciones
orales es mucho menor. En estos casos, se proponen tanto dialogos que suceden tanto
en situaciones formales como no formales. En las primeras destacan usos de lengua
para llevar a cabo acciones relacionadas con la comercializacion y venta de productos
o en algun caso para proyectar alguna inversion o llevar a cabo algln tramite bancario.
En las segundas, son interacciones propias de la vida cotidiana como los didlogos que
suceden en contextos como el aeropuerto, el hotel o algun desplazamiento pro la

ciudad, etc.

En definitiva, en la mayor parte de las ocasiones, las actividades de interpretacion
se refieren a usos expresion oral del espafiol a través de los cuales se presentan
conocimientos sobre algunos temas y sectores de la actividad humana que pueden
interesar a los estudiantes. Sin embargo, se atiende en muy pocas ocasiones a la
interpretacion de interacciones orales que pudieran suceder en el desempefio
profesional de comercio exterior. Estos casos son poco relevantes en cuanto a numero
y frecuencia si bien son considerados por los informantes de esta investigacion como
claves para el desarrollo del trabajo en espafiol. Quizd pueda esto deberse, entre otras

razones, a una cuestion de dominio inicial de espafiol mas bajo del requerido para
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desarrollar usos de lengua profesionales. Por otra parte, también es verdad que tal y
como anuncia el titulo del manual, Curso de intérprete esparniol-chino (nivel
enlace-acompariante), este material no estd pensado especificamente para el
desarrollo de las habilidades de interpretacion en contextos de comercio o negocios,
aunque se use en el contexto educativo de la ensefianza Vocacional y Aplicada en

comercio exterior.

Finalmente, los tres materiales didacticos analizados dejan espacio a la atencion a
los aspectos culturales. Entre estos, predomina de manera muy clara la mirada a las
referencias culturales bien sea de Espafia o de otros paises hispanos como Argentina,
Meéxico, Chile, Venezuela, etc. También, en el caso del Curso de intérprete
espanol-chino (nivel enlace-acompanante) estan presentes referencias culturales de la
ciudad de Shanghai. Lo que, sin embargo, no es objeto de atencion frecuente son los
aspectos referidos a saberes y comportamientos socioculturales y habilidades y

actitudes interculturales, mas alld momentos puntuales.
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Conclusion
5.1. Sintesis de los resultados

5.2. Limitaciones, proyecciones e implicaciones del estudio
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Conclusion

Como punto final a esta tesis doctoral, se presenta este capitulo de conclusiones
en el que, en primer lugar, se sintetizan los resultados més destacados de este estudio
organizandolos a partir de las preguntas de investigacion planteadas. A continuacion,
se indican las limitaciones del estudio y seguidamente se pasa a exponer las
proyecciones de futuro organizadas, primero, entorno a las implicaciones didacticas
para la ensefianza de ELE con el fin especifico de comercio exterior en China vy,
después, a nuevos interrogantes o futuros trabajos que podrian dar continuidad a esta

investigacion.

5.1. Sintesis de los resultados

Esta sintesis de los resultados se organiza en torno a las preguntas de
investigacion planteadas y se exponen en el mismo orden en el que se presentan los
analisis y los resultados del capitulo anterior. De esta manera, en primer lugar, se da
respuesta a ;qué necesidades de uso de ELE con el fin especifico de comercio exterior
se identifican en el contexto chino? y después a la pregunta ;qué usos de ELE se
plantean como objeto de ensefianza/aprendizaje en los materiales didacticos mas
frecuentemente empleados en la formacion de profesionales de comercio exterior en

China?

1. ;Qué necesidades de uso de ELE con el fin especifico de comercio exterior se

identifican en el contexto chino?

Si se retoma la propuesta de repertorio de usos del espafiol para el ejercicio
profesional de comercio exterior en el contexto chino, se reconocen necesidades
comunicativas en torno a los usos orales, los usos escritos y los de mediacion, tanto

oral como escrita.

Respecto a los usos orales, estd claro que los colectivos participantes en la
investigacion identifican como textos claves las presentaciones, los didlogos y las

conversaciones.
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Las presentaciones orales son textos que gestionan quienes usan la lengua en un
momento o situacion determinada (el vendedor) y en ellas predomina lo descriptivo y
lo expositivo. Se producen fundamentalmente en lugares sociales como la empresa o
las ferias comerciales, aunque también se pueden dar en el marco de un mercado
mayorista o en el pais del cliente (pais hispanohablante). El tema objeto de la
presentacion suelen ser los productos que se comercializan o aspectos varios de la
empresa/fabrica como su funcionamiento, su capacidad de produccion, mano de obra,

procesos de fabricacion, etc.

Los didlogos o interacciones orales formales se producen en lugares sociales muy
variados (empresas, ferias, fabricas, mercados, lobby hotel, pais del cliente) y con
propositos diversos que exigen niveles de dominio del espafiol también diferentes:
desde informar sobre los productos que se comercializan o sobre algin aspecto de las
empresas/fabricas, hasta tratar de influir en los clientes para la comercializacion y
venta de los productos o la negociacion sobre los términos en los que llevar a cabo la
relaciéon comercial. Los temas de los que se habla en este tipo de usos orales son
muchos y heterogéneos: desde las caracteristicas de los productos, sus técnicas y
procesos de fabricacion, cuestiones relativas a los mercados potenciales, exportacion
de productos, normas de operar entre proveedores y clientes en exportaciones
(INCOTERMS) hasta estandares de calidad, aspectos de tipo financiero o de tipo
juridico-administrativo en el ambito comercial como los contratos. Todo ello da
cuenta de las necesidades comunicativas orales en los intercambios profesionales de
comercio exterior y, por ende, de las necesidades de aprendizaje del espafiol como
lengua extranjera en el contexto educativo de los estudios Vocacionales y Aplicados

en el que se situa esta investigacion.

A lo anterior, hay que afadir las conversaciones o los usos orales mas
espontaneos, no formales, que no tienen una finalidad mas concreta que la de
mantener la relacion social con los clientes o agasajarlos con atencion y cortesia.
Estos usos orales pueden llevarse a cabo en cualquiera de los lugares sociales
mencionados anteriormente, pero se intensifican en espacios como el lobby del hotel,
el restaurante o los lugares turisticos a los que se acompana al cliente y con el que se
habla sobre cuestiones de la vida cotidiana, sobre los propios lugares turisticos u sobre

otros saberes y comportamientos socioculturales de interés para cliente y proveedor,
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ademds de poder hablar, en algunos casos, de manera informal sobre cuestiones de

trabajo, negocio o cooperacion.

Los usos orales a los que se ha hecho referencia en parrafos anteriores se llevan a
cabo en muchos casos estando los interlocutores cara a cara, si bien también se
emplean para ello los medios tecnoldgicos, siendo lo mas frecuente la utilizacion del

ordenador, el teléfono movil o algunas de las diversas aplicaciones sociales.

Respectos a los usos escritos, las necesidades comunicativas para el desempeio
profesional de comercio exterior con paises de habla hispana conforman un conjunto
de textos muy diversos y complejos. Esa diversidad se ha agrupado en textos de tipo
comercial, de tipo financiero o de tipo juridico-administrativo, ademés de otros que
tienen finalidad protocolaria o son documentos que se utilizan para proporcionar
informacion a los clientes sobre aspectos socioculturales que puedan interesarles en su

visita al pais como, por ejemplo, descripciones de lugares turisticos.

Los textos de tipo comercial tienen finalidades muy diferentes y formatos
también distintos, y se elaboran en razon a la existencia de una relacion de negocio.
Se han agrupado segtn si lo que predomina es lo expositivo (hojas de pedidos, factura,
catalogos o instrucciones); lo exhortativo, es decir, la finalidad de impulsar al lector a
tomar una determinacion o un tipo de respuesta (folletos y ofertas de productos); o,
finalmente, la combinacion de lo expositivo, lo argumentativo o lo exhortativo
dependiendo de la variedad de su contenido y la finalidad. Este grupo ultimo estaria
conformado por la correspondencia comercial (cartas, faxes y correos electronicos)
como cartas de aceptacion y consulta de precios, cartas para la promocion y oferta de
productos, para contraofertas, cartas de reclamacion, cartas para el envio internacional
de muestras, para el establecimientos de relaciones comerciales etc.; también habria
que anadir en este grupo las notas, avisos y textos breves de mensajeria instantanea a
través de aplicaciones como WeChat, WhatsApp, QQ, Facebook, etc., realizados muy
a menudo, particularmente en casos urgentes en los que se necesita respuesta

inmediata.

Los textos de tipo juridico-administrativo constituyen otro grupo de textos muy
presente en las necesidades comunicativas de los profesionales de comercio exterior

segun el pensamiento de los informantes. Entre estos, los hay en los que predomina lo
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expositivo como ocurre en las polizas de seguro, los certificados de origen y de valor
de la mercancia, la declaracion de valor en la aduana, la licencia de importaciéon o la
lista de empaque. Una combinacion de secuencias argumentativas, expositivas e,
incluso, exhortativas se da en textos como contratos, acuerdo de agencia, formulario
postventa, y documentos de transporte como conocimiento de embarque. La mayoria

se estos documentos forman parte de los procesos de la declaracion de aduana.

A los anteriores tipos de textos hay que afiadir los de tipo financiero elaborados
en el &mbito comercial como es el caso de las 6érdenes de pago (letras de cambio, etc.)
o las cartas de crédito. Aunque no son frecuentemente mencionados por los informes,
conviene tenerlos presentes también dado que representan otro tipo de usos de espafiol
escrito distinto a los anteriores y, por tanto, responden a necesidades de aprendizaje

también distinto.

Finalmente, cabe destacar también los textos escritos de tipo protocolario, con
exigencias de dominio del espaiol diferentes. Se trata de textos creados para mantener
las relaciones sociales en el marco de una relacion de negocio entre los que se puede
citar las invitaciones o las felicitaciones de fiestas, cumpleafios, etc. Dentro de este
grupo se pueden mencionar también otros textos que describen o presentan aspectos
socioculturales que pueden interesarle al cliente en su visita a China y que facilitan su

estancia en el pais.

En relacion con los usos de mediacion, los informantes se refieren a actividades

de interpretacion, tanto simultanea como consecutiva, y actividades de traduccion.

Las actividades de interpretaciéon simultdnea se desarrollan en contextos
puntuales, en situaciones comunicativas formales, relevantes y en las que interviene
un amplio nimero de personas. Estos usos de lengua casi siempre ocurren en ferias
comerciales, en las empresas o en los paises de los clientes. Pueden ser usos que se
plantean con la finalidad de presentar y promocionar nuevos productos de manera que
los temas de los que se habla giran en torno ellos (sus caracteristicas, la capacidad de
produccion, plazos y técnicas de produccion, productos nuevos, etc.). En estas

presentaciones predomina lo expositivo y descriptivo.
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Se recurre, ademas, a la interpretacion simultanea en el caso de discursos que,
dirigidos a un amplio niimero de personas, ponen el foco en informar sobre una
empresa y su produccion o sobre temas mas generales como la situacion nacional del
comercio, la del mercado local, sobre la exportacion de productos y la tecnologia, etc.

En estos casos predomina lo expositivo y argumentativo.

También, se menciona un tercer tipo de usos de interpretacion simultdnea que son
demandadas en situaciones muy puntuales y en el marco de empresas de gran tamafio.
La interpretacion simultanea es mds costosa y exige profesionales con alto nivel de
espanol por lo que no son usos de mediacion frecuentes en el contexto de comercio
exterior en el que se sitla esta investigacion. Se trata de mediar de manera simultanea

en didlogos o interacciones formales con la finalidad concreta de negociar.

En contraste con lo anterior, las actividades de interpretacion consecutiva son
demandadas con mas frecuencia para mediar en didlogos. También, como es logico, se

recurre a esta forma de mediacion en las conversaciones.

Los didlogos, interacciones formales con una finalidad concreta, se producen en
lugares como empresas, ferias, fabricas y mercado mayorista para llevar a cabo
acciones como transmitir informacién sobre productos, sobre una empresa y su
produccion, acciones de comercializaciéon y venta, de negociacion, o para aclarar

malentendidos.

La mediacion consecutiva en el caso de las conversaciones (interacciones orales
no formales, mas espontdneas y que no tienen una intencionalidad concreta) se
produce tanto en lugares como las empresas, las ferias comerciales, el mercado
mayorista/mercado nocturno, como en lugares turisticos, restaurantes, lobby del hotel
o el pais del cliente. Estos usos orales en los que se recurre a la interpretacion
consecutiva estan destinados a desarrollar y mantener relacion social, a saludar, a
intercambiar contactos, comprar billetes de avidn, etc. Los temas sobre lo que se
interactua suelen girar en torno al primer contacto con el cliente, a la vida cotidiana, al
ocio y la gastronomia, la historia de la empresa, los lugares turisticos, las
caracteristicas locales, el programa de viaje del cliente, etc. Las conversaciones
también pueden centrarse en ocasiones en temas como la cooperacion, el negocio y el

trabajo.
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Esta claro que la mediacion en los usos orales del espafiol en el contexto del
comercio exterior que nos ocupa se lleva a cabo fundamentalmente a través de la
interpretacion consecutiva. Dos tercios de los informantes no consideran la
interpretacion simultdnea como una manera de mediacion indispensable en todo el
proceso de desarrollo de actividades de comercio exterior. De esta manera, las
necesidades comunicativas se centran, por un lado, en ser capaz de interpretar
consecutivamente didlogos producidos con la finalidad de llevar a cabo acciones de
presentacion, comercializacion y venta de productos, acciones de negociacion y
resolver malentendidos; por otro lado, interpretar consecutivamente conversaciones

destinadas a mantener la relacion social con el cliente.

En relacion con las practicas de mediacion escrita, los resultados mas relevantes
apuntan a un conjunto diverso de textos demandados para su traduccion similar en
tipos y variedad a los vistos en el apartado de textos escritos. Lo que se traduce con
mas frecuencia son también textos de tipo comercial, juridico-administrativo o textos
usados en apoyo a la interaccion con los clientes, frente a los textos de tipo financiero

y protocolario.

Los textos comerciales identificados por los informantes como objeto de
traduccion son practicamente los ya sefalados con anterioridad a excepcion de las
notas y mensajes breves que se realizan habitualmente a través de aplicaciones de
mensajeria instantdnea. En el caso de los de tipo juridico-administrativo, el listado de
textos también es semejante a los ya vistos: polizas de seguros, contratos y diversos
documentos para el comercio exterior y aduanas (certificados de origen, de inspeccion
de calidad, lista de empaque, etc.). Es resefable, sin embargo, observar que también
textos como las normas sectoriales se demandan para su traduccion. La mediacion
escrita a través de la traduccion no es muy solicitada para textos financieros o
protocolarios. No obstante, llama la atencidon, por la frecuencia con la que lo
mencionan los informantes y los detalles que aportan, un tipo de texto muy traducido
en el que predomina lo descriptivo y/o expositivo y que es empleado en apoyo a la
interaccion con los clientes. Se trata de descripciones de la vida cotidiana, sobre la
situaciones politica y econdémica del pais, sobre aspectos culturales que pudieran
interesar al cliente o su programa de viaje; la descripcion de plataformas de venta por

internet o presentaciones y/o descripciones de productos, etc.
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En definitiva, la mediacion, tanto oral como escrita, es una actividad de uso de
lengua muy demandada en el desempefio profesional de comercio exterior en el
contexto chino estudiado. Recurrir a profesionales con un alto dominio del espafiol es
una necesidad en este ambito de trabajo que viene evidenciado tanto por lo que se
demanda interpretar como por lo que se traduce: un abanico de textos, orales y
escritos, que han identificado los informantes como usos de lengua necesarios con el
fin especifico que nos ocupa. Incluso, se podria decir que cuando se piensa en la
mediacion a través del espafiol se incorporan nuevos textos o se proporcionan

caracteristicas nuevas sobre los ya identificados.

Cuando se habla de usos de lengua, en este caso de espaiol como lengua
extranjera y con un fin especifico determinado, es imprescindible tener en cuenta los
aspectos culturales a ellos vinculados. En este sentido, el pensamiento de los
informantes es claro. Identifican como relevantes referencias culturales sobre todo en
el ambito de la economia, de la politica, las leyes y los reglamentos comerciales; y a
esto afiaden referencias sobre la gastronomia y el folklore. En relacion con los saberes
y comportamientos socioculturales, destacan diferentes aspectos de las condiciones de
vida y organizacion social (calendarios —dias festivos, vacaciones-; horarios, concepto
del tiempo, de la puntualidad, jornada laboral, etc.), de los ritmos cotidianos
relacionados con las comidas o cuestiones referidas a actividades de ocio y aficiones
(gustos e intereses del cliente; maneras de diversion). Y, finalmente, también se
identifican como relevantes habilidades de comunicacion intercultural como la
cortesia y el reconocimiento de las diferencias entre paises de habla hispana, asi como
todo un conjunto actitudes y valores como la empatia, la tolerancia a la ambigiiedad,

la honestidad, la fidelidad, el entusiasmo, la humildad o el pragmatismo profesional.

2. ;Qué usos de ELE se plantean como objeto de ensefianza/aprendizaje en los
materiales didacticos mas frecuentemente empleados en la formacion de

profesionales de comercio exterior en China?

Los resultados mas relevantes que dan respuesta a esta pregunta apuntan que los
tres manuales mas frecuentemente empleados en la formacion de ELE para
profesionales de comercio exterior en el contexto chino estudiado se orientan hacia
objetivos de aprendizaje muy distintos y limitados para lograr un nivel de espafiol

competente para el fin especifico que nos ocupa. Por una parte, el caso de Espariol de
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economia y comercio pone el foco en los conocimientos disciplinares sobre economia
y comercio, no planteandose como objetivo la ensenanza de los usos del espafol en
ese contexto especifico. Por otra parte, el Curso de intérprete esparniol-chino (nivel
enlace-acompaniante) atiende al desarrollo de las habilidades de interpretacion,
particularmente la consecutiva, ejercitando usos orales formales a través de breves
presentaciones sobre temas no vinculados en la mayoria de los casos al ejercicio
profesional de comercio exterior. Y, finalmente, el manual Cultura y negocios es el
que esta mas centrado en el desarrollo de usos orales y escritos de espafiol, pero las
situaciones comunicativas que plantea ponen en foco en hablar sobre aspectos
culturales y no en las acciones que se emprenden para hacer negocio en cualquiera de

sus fases o momentos.

En conjunto y respecto a los usos orales, las actividades de aprendizaje
propuestas se orientan en su mayoria a que los estudiantes sean capaces de hablar
sobre aspectos culturales entendidos como saberes no integrados en la comunicacion
tal y como se produce en situaciones concretas. En muy pocas ocasiones se plantea el
desarrollo de actividades comunicativas propias de la profesion. Entre estas destacan
alguna presentacion de productos en ferias comerciales o breves interacciones para
organizar en grupo una visita comercial, para solucionar problemas internos de una
empresa o para ofrecer sugerencias para disefio de empresas, etc. Poco se atiende, por
tanto, al desarrollo de los usos de la lengua que permiten llevar a cabo acciones
promocion de productos, de su comercializacion y venta o de los distintos momentos
de la negociacion. Ademas, en referencia a las TIC no se observan propuestas para su

uso, salvo en alguna actividad oral a través de teléfono.

En relacion con los usos escritos, la conclusion mas relevante es que los
materiales didacticos analizados plantean mayoritariamente actividades de escritura
de textos de opinidn sobre temas polémicos y generales como el cambio climatico, la
importancia econdmica de la fabricacion de vehiculos, etc., o resimenes sobre algun
tema cultural. A estos textos, pocas veces se suma la redaccion de informes, la
elaboracion de folletos turisticos o algun anuncio. En consecuencia, en el &mbito de la
comunicacion escrita, los materiales didacticos analizados ofrecen pocas
oportunidades para lograr un manejo especializado y competente para el desempefio

profesional concreto que nos ocupa.
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Respecto a los usos de mediacion, los materiales analizados ponen la atencion
solamente en la interpretacion consecutiva. Dentro de estos usos cabe destacar, en
primer lugar, las actividades de aprendizaje en el marco de presentaciones y discursos
en situaciones comunicativas formales como las que se pueden producir en
inauguraciones, conferencias, ferias, etc. Pero solo se plantean en lo que corresponde
al inicio o término de los mismos, aquellos fragmentos que tienen como finalidad una
accion protocolaria relacionada con las palabras de bienvenida, palabras de despedida,
o de agradecimientos, etc. Y, en segundo lugar, destacan como actividades de
aprendizaje los didlogos que se enmarcan en situaciones en las que se plantean
realizar acciones relacionadas con la comercializacién y venta de productos o en

algin caso para proyectar alguna inversion o llevar a cabo algin trdmite bancario.

Para terminar este subapartado de la sintesis de resultados, cabe decir que los
tres materiales didacticos analizados atienden a los aspectos culturales, si bien todos
ellos ponen el foco fundamentalmente en las referencias culturales, sean estas
especificas de Espafia o de otros paises de habla hispana como Argentina, México,
Chile, Venezuela, etc. Poco se atiende a otros aspectos como los saberes y
comportamientos socioculturales, y habilidades y actitudes interculturales. Ademas, el
tratamiento que se hace de estos aspectos es de considerarlos como saberes aislados
del uso de la lengua y no saberes integrados que configuran la particular naturaleza

del uso del espafol en una situacion comunicativa determinada.

Cabe afadir ademds que el Curso de intérprete espanol-chino (nivel
enlace-acompariante) pone la mirada también en referencias culturales de China vy,

particularmente, de Shanghai.

En definitiva, para terminar con este apartado de sintesis de resultados, cabe
poner de relieve la conveniencia de crear nuevos materiales didacticos que, de manera
convenientemente secuenciada, se atiendan los diversos y complejos usos del espafiol,
orales, escritos y de mediacion, para alcanzar un nivel de dominio que permita
realizar transacciones comerciales con los paises de habla hispana con éxito y eficacia.
Asimismo, habria que anadir la necesidad de tratar los diversos aspectos culturales de
manera integrada con los usos del espafiol que sean objeto de atencidon en cada

momento.
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5.2. Limitaciones, proyecciones e implicaciones del estudio

Tras haber hecho un recorrido por los resultados mas destacados es el momento
de reflexionar sobre las limitaciones de este estudio y, a partir de ellas, plantear
futuras investigaciones, ademas de pensar en las implicaciones practicas que estos

pudieran tener.

Una de las limitaciones que cabe sefalar es su alcance restringido teniendo en
cuenta que se ha centrado en una realidad muy concreta. Es cierto que el contexto
geografico en el que se sitlia esta investigacion, la Provincia de Zhejiang, es
considerado como uno de los mayores referentes de exportaciones al exterior segun
las estadisticas de la aduana (Zhuo y Zhang, 2019), pero también se trata de una zona
con caracteristicas propias, muy particulares como el hecho de que en ella se sita el
mercado Yiwu, mercado de venta al por mayor mas grande del mundo lo que
condiciona el que se den usos de lengua que responden a los negocios ocurridos en €l.
Y, en consecuencia, los resultados obtenidos no pueden extrapolarse a otras realidades

sin la debida investigacion empirica que fundamente la relacion entre estos.

Asimismo, en este apartado de las limitaciones cabe hacer referencia al reducido
niamero de informantes del colectivo de docentes de ELE con el fin especifico de
comercio exterior. Estos informantes son solo ocho; no obstante, constituyen la
poblacién total de docentes que imparten sus clases de espafiol en las instituciones
vocacionales y aplicadas de los diversos centros educativos de la Provincia de

Zhejiang, contexto en el que se sitia la investigacion.

De las propias limitaciones y de los interrogantes que este estudio descriptivo y
exploratorio suscita, surgen una serie de proyecciones para futuras investigaciones

que se pasan a exponer a continuacion.

Por un lado, parece necesario profundizar en las distintas fases de la actividad
comercial exterior con los paises de habla hispana, en las acciones que se llevan a
cabo en cada una de ellas y en las exigencias comunicativas y de conocimiento

sociocultural referidas al espaiiol para realizarlas con eficacia y éxito.
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Asimismo, con el propésito de ampliar el corpus, el estudio podria trasladarse a
otros contextos en los que, por una parte, se desarrollan actividades de comercio
exterior y, por otra parte, se forman profesionales para tales desempefios haciendo uso
del espafiol como lengua extranjera, de manera que se pudieran confrontar los
resultados obtenidos en un campo mdas amplio y heterogéneo que pudiera ser
representativo a nivel nacional. En esta idea de ampliar el corpus de analisis seria de
gran interés también tener en cuenta en el estudio los resultados segin el tamafio de
las empresas y los sectores de productividad a los que pertenecen por si las acciones
que implican usos del espafiol diferentes varian y, en el caso que asi fuera, se pudiera

analizar como lo hacen.

Por otra parte, conocer los resultados de esta investigacion sobre los usos orales,
escritos y de mediacion que se desenvuelven en el ejercicio profesional de comercio
exterior en el contexto estudiado, también lleva a plantear otros interrogantes
vinculados, por ejemplo, con los usuarios de cara a investigaciones futuras: ;qué
necesidades lingiiisticas perciben los profesionales para realizar actividades
comerciales con éxito? o ja qué retos y dificultades se enfrentan los estudiantes
chinos en el uso oral y escrito del espafiol en el marco del comercio exterior? ;Qué

caracteristicas tienen los textos que producen?

En cuanto a las implicaciones practicas que se derivan de los resultados de este
estudio, cabe mencionar, en primer lugar, las directamente relacionadas con la labor
de los docentes de espafiol con el proposito especifico de contribuir a formar
profesionales de comercio exterior. Este conocimiento les permite disefiar y planificar
sus propuestas docentes, atendiendo a las necesidades comunicativas reales de los
estudiantes a los que va dirigido el curso; también, secuenciar el tipo de textos que se
han de trabajar segn su extension y nivel de dificultad para acomodarse de manera
mas eficiente al momento formativo en el que se encuentran los destinatarios de los
cursos, y, en ultima instancia, garantizar que ningin uso de lengua relevante sea
desatendido en las diferentes materias que constituyen la titulacion profesional que se
cursa. De esta manera, se pueden superar las situaciones de ensefianza de ELE en la
Educaciéon Vocacional y Aplicada que siguen, en cuanto a los aprendizajes

lingiiisticos, el mismo patrén los cursos generales de ensefianza del espanol y en los
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que se desatienden a las competencias profesionales (He, 2016; Zhang, 2014), entre

las que se sitia la competencia comunicativa.

Mas alla de las implicaciones que se sitiian en el nivel de la programacion de aula,
los resultados de este estudio también pudieran conllevar consecuencias en los
disefos curriculares de las titulaciones de comercio exterior que se desarrollen en las
Instituciones Vocacionales y Aplicadas en lo que respecta a la formacion lingiiistica
que debieran alcanzar los futuros profesionales. Luego, también podrian interesar a

los directores y gestores de tales centros educativos.

Y, finalmente, asimismo estos resultados podrian ser tenidos en cuenta en la
industria editorial a la hora de decidir qué materiales didacticos se deben disefar,
planificar y comercializar para responder a las necesidades formativas reales de unos

destinatarios concretos.
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Anexo L. Preguntas provisionales de la Guia de la entrevista para su

validacion por expertos
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Anexo II. Email para solicitar el juicio de expertos sobre las

preguntas provisionales
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Anexo III. Relacion de las preguntas provisionales con los objetivos

de la investigacion. Documento enviado a los expertos
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Anexo IV. Consentimiento informado

El proposito de esta investigacion es indagar sobre los empleos o usos de espaiiol
como lengua extranjera en el contexto profesional de comercio exterior con la
finalidad de contribuir a la mejora formativa de los estudiantes de las Instituciones
Vocacionales y Aplicadas. Para ello se quiere recoger informacion a través de
entrevistas semiestructuradas cuyas preguntas iniciales se pretenden validar. Con tal
propdsito me dirijo a Vd. para pedirle que emita un juicio sobre las mismas. La
investigadora se compromete a utilizar los datos exclusivamente para el desarrollo de

la investigacion.

La participacion en la entrevista es voluntaria y la informacion serd confidencial,
permaneciendo su identidad en el anonimato y evitando la utilizaciéon de cualquier

dato que pudiera identificarle.

El procedimiento de realizacion de la entrevista es el siguiente:

- Establecimiento de fecha, hora y lugar de acuerdo con el entrevistado.

- Duracién: entre 30- 60 minutos.

- Grabacion de la entrevista para su transcripcion y andlisis posterior.

Habiendo sido informado de las caracteristicas del estudio y de mi participacion,

acepto participar como entrevistado.

En ,a de

Fdo.
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