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Aspectos gramaticales

El Alfabeto

El alfabeto inglés está formado por veintiséis letras. Recuerde que nuestro sistema 
de pronunciación ha sido diseñado de tal forma que cuando usted lee en voz alta 
en español lo que obtiene es la pronunciación de la palabra inglesa.

A B C D E
(éi) (bí) (cí) (dí) (í)

F G H I J
(éf) (yí) (éich) (ái) (yéi)

K L M N O
(kéi) (él) (ém) (én) (óu)

P Q R S T
(pí) (kiú) (ár) (és) (tí)
U V W X Y

(iú) (ví) (dóboliu) (éks) (uái)
Z

(sed)

Verbos modales Can/could/may/might (permiso)

Para pedir algo o permiso en ingles de forma formal se utiliza la expresión:

	 Can I have a packet of sugar? – ¿Me da un paquete de azúcar?

También se puede usar los verbos could, may y might incrementando su formalidad.
También existe la posibilidad de que nos pregunten si necesitamos algo con el 
verbo “can” en la pregunta siguiente:

	 Can I help you? – ¿Le puedo ayudar?

Can/can’t para capacidad o habilidad

Capacidad:

44 I can’t open the window - No puedo abrir la ventana. 

44 This car can run very fast. – Este coche puede correr mucho. 
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Habilidad:

44 I can swim – Sé nadar.

44 I can’t speak Spanish – No sé hablar español.

44 Can you sing? – ¿Sabes cantar?

Can significa saber sólo en el sentido de tener habilidad para hacer algo que se 
ha aprendido; en el sentido de tener conocimiento de algo se emplea el verbo to 
know:

44 We know you’re studying hard. – Sabemos que estás estudiando mucho.

There is y there are

“There is” y “There are” quieren decir “Hay” en español. 
 
“There is” es singular y “There are” es plural.

	 There is a book. (Hay un libro.)
	 There are books. (Hay libros.)

“There is” se puede contraer a “There’s”.  No se suele contraer “There are.”

El negativo es “There is not” y “There are not”.

	 There is not a book.  -  There isn’t a book.
	 There are not any books.  -  There aren’t any books.

En forma interrogativa se invierte el orden del verbo To Be, que se coloca delante.

Is there a book?
	 Yes, there is.
	 No, there isn’t.

Are there books?
	 Yes, there are not.
	 No, there aren’t.

Pronombres personales de sujeto

I=yo
							     
You=tú								      
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