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20 RETOS PARA EL TURISMO

EN ESPANA
Aguilé Perez, Eugeni; Anton Clave,
Salvador (coords.)

EUGENT AGUILO PEREZ « SALVADOR ANTON CLAVE [Cesets)

20 retos

I parael

turismo « Espana

4 ¥

Los cambios en el volumen y los flujos en los
mercados turisticos a escala internacional.
Nuevas tendencias en turismo. El cambio cli-
maético vy el sector turistico. Retos para Espafa.
El turismo ante el avance de las tecnologias

de la informacion y la comunicacion. La trans-
formacion de estilos de vida, cambios demo-
graficos y nuevos mercados emergentes en
turismo. La explosion del turismo colaborativo
y los retos para el modelo turistico espafiol.
Criterios éticos y su traslacion a politicas y
estrategias empresariales. La emergencia de
nuevos destinos y el aumento de la competen-
cia global. Emergencia de identidades turisticas
para el rejuvenecimiento de destinos conso-
lidados y la aparicion de nuevos destinos. La
estacionalidad y concentracion territorial de la
actividad. Retos de futuro en la gestion de los
destinos turisticos espafioles. Las innovaciones
orientadas al consumidor en el sector turistico.
La renovacion de destinos como estrategia de
politica general desde una perspectiva sectorial,
econdmica, urbana y ambiental. EI patrimonio
cultural territorial y los retos de puesta en valor
y uso turistico responsable. La industria de
congresos y reuniones. Topografia del modelo
P2P en turismo. Turismo deportivo y turismo
vacacional deportivo. La formacidn, la investi-
gacion y la exportacion de conocimiento en el
sector turistico. Cadena de valor del turismo y
desarrollo econdmico a escala local y regional.
El turismo como sector impredecible.

Investigadores de AECIT profundizan
en cuestiones clave para el turismo
en Espafia, como la renovacion de
destinos turisticos, la estacionalidad,
la aparicion de nuevos mercados vy el
aumento de la competencia global, el
turismo colaborativo, la incorporacion
de criterios éticos en la gestion
empresarial o la gestion de la cadena
de valor del turismo.

2015 384 pdgs.  19x24cm

Rustica 225222 978-84-368-3313-3

ePUB 978-84-3314-0
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UN ADIOS A LA EMPRESA
Aprendiendo a hacer negocios
Pérez-Orive, José Félix

J. E PEREZ-ORIVE

UN ADIOS
ALA

EMPRESA

APRENDIENDO A HACER NEGOCIOS

FIRAMIDE

Buscar la prosperidad: La reinvencion del ne-
gocio. La desempresalizacion. Las empresas
no crean valor, acumulan inversion. Recoger

lo conseguido: Cobrar es un arte. El cliente
tiene un precio: la complicidad. ¢Quién es el
comprador mas ventajoso? Teoria y practica de
la accién: La segunda prioridad mata siempre
a la primera salvo que forme parte de ella. Para
tratar el riesgo, la aproximacion es mas (til que
la probabilidad. En las decisiones lo importante
no es la precision, sino el acierto. La excepcion
es la regla de los negocios. La negociacion:
Escenarios en donde salir adelante. Las he-
rramientas: arte, técnica y madurez. Epilogos:
Patologia del negocio familiar. La volatilidad de
la empresa (pequefia teoria del adios).

Que las empresas se orienten a los
negocios, que los jovenes y ejecutivos
suefien con su independencia, que

los parados y las amas de casa
busquen el autoempleo, que los
emigrantes se jueguen la vida, refleja
una tendencia mundial inadvertida de
nuestro tiempo: un adids al calor de la
némina y al de otros refugios en donde
se pueden congelar. Con su deseo
comun de arreglarselas por si mismos,
caracteristica esencial de los hombres
de negocios, desarrollan el instinto

de saber comprar, vender y hacer
clientes. Su capacidad de iniciativa

y deseos de crecer, hoy mas que
nunca, es ya el leitmotiv de millones
de personas. Un adios a la empresa
anima a arriesgar y nos hace pensar.
Sus ensefianzas sirven para dirigir un
pais, administrar una pequena red de
gasolineras o llevar la zapateria de la
esquina. Con su lectura se entiende
mejor lo que nos rodea, pero, sobre
todo, se pierde el miedo a realizar
nuestros deseos.
4%ed., 1.7 reimp., 2004
Cartoné

14 x22 cm
978-84-368-1879-6

320 pégs.
225104

ANALISIS TECNICO

Operar con éxito en acciones y
futuros

Llinares Coloma, Francisco

s - -

Vi .
tecnico
Operar con éxito —
en acciones y futuros

PimAmiDE

Andlisis técnico. Mercados de derivados. Estra-
tegia y tactica operativa. Otros puntos relevan-
tes. Psicologia. Direcciones de interés.

El analisis técnico es una herramienta
indispensable para todos aquellos que
no les guste verse sorprendidos por el
mercado, pues detecta rapidamente
sus cambios de tendencia. Este

libro trata de sacar la esencia de

las cosas que interesan y evaluarlas
segun el grado de interés para la
operativa exitosa, saltandose técnicas
u osciladores, que cuando son
enfrentados con la cruda realidad

del mercado tienen un rendimiento
irregular o mediocre. Para compensar
esas herramientas poco utiles, el autor
aporta otras de su creacion, inéditas
hasta este momento.

2.%ed., 3 reimp., 2010
Rustica

14x22 cm
978-84-368-2186-4

232 pégs.
225139



EL ARTE DE LA GUERRA
PARA DIRECTIVOS,

DIRECTORES Y DIRIGENTES
Bou Bauza, Guillem

Guiem Bou

EL ARTE

Introduccion al pensamiento estratégico.
Principios militares de aplicacion empresarial.
Psicologia y negociacion para estrategas.
Teoria de la Negociacion y Teoria del Conflicto
(TN'y TC). Téctica TN y tactica TC. Tipo de
adversario. Modelo de los nueve terrenos de
Sun Tzu. Factores del conflicto I. Factores del
conflicto II.

&Y si hubiera unas formas de proceder
comunes aplicables a la economia,

la sociologia, la politica o la vida
cotidiana, que nos llevasen a la
mejor eleccion en situaciones de
incertidumbre? Las aplicaciones del
arte de la guerra se han expuesto
timidamente en algunos libros de
gestion creativa, y aunque estas
estrategias siempre se han publicado
de manera dispersa, en esta obra se
ofrecen de forma amena y ordenada,
convirtiéndose en un manual de
estrategia para empresarios, directivos
y, en general, personas que tienen
que liderar en contextos de conflicto
econémico, profesional, social o
politico. En él se explican estos
conocimientos necesarios sobre la
estrategia y se sefiala el camino que
debe tomar la organizaciéon en cada
caso.

1%ed., 2. reimp., 2016 344 pags.  14x22cm
Rstica 225105 978-84-368-1880-2
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ARQUEROS DE LA PALABRA
El arte de comunicar

AQuUi HAY EMPLEO
Y TE ENSENAMOS COMO

BUSCARLO Tchey, Maty
Diaz- Llairo, Amparo; Ledn Llorente,
Consuelo e
Ampasa Diaz-Liaird » Consuelo Ledn Liorente ’.ﬁ 1 [_| “Q]' :)
Aqui hay empleo
y te ensefiamos palab ra
cdmo buscarlo
El arte de com
& 04
S
&

Introduccion. No puedo. La Voz. Nuestro viaje.
La autocaravana. Desconocidas. Oclipate.
Ruido. Mas cerca. Dechen Chdling. Maestros
de maestros. Despierto. Garrapatas, serpientes
y babosas. Llueve. Sale el sol. Plumas blan-
cas. Sun Camp. Good morning Sun Camp.
Exhibicion de sonidos. Ki, ki, so so. Tengo una
cita. Push-Pull. Mas de lo mismo. Hechizo de
bruja. Push-Pull. Agua y espada. Adi6s, Dechen
Chéling. Mont-Saint-Michel. Atardece en Aleth.
Costa de Jade. La Isla de Ré. Tormenta. Car-
cassonne. Cadaqués. De vuelta.

Este es un libro con alma, méagico, que
atrapa, con el que puedes disfrutar de
la lectura de una experiencia y, sobre
todo, de una puesta en préctica del
contenido de sus paginas para mejorar
como orador y como persona. Con él
aprenderas las claves de la oratoria

y a extrapolarlas a tu vida personal.

Su protagonista, una conferenciante
de alto impacto, organiza un viaje
junto a su hija adolescente en el que
aprenderd, aplicando las claves de la
oratoria profesional, a enfrentarse a sus
miedos, redescubrir su mejor version

y creer en si misma. Junto a ella, ira
descubriendo que la comunicacion
puede mejorar las relaciones mas de lo
que imaginaba.

Introduccion. Los nuevos yacimientos de
empleo. Los nuevos trabajadores 2020. La
busqueda de empleo. El proceso de seleccion
paso a paso. Hablan los expertos de Recursos
Humanos.

Es un libro basado en el analisis de
informes y en entrevistas a directores
de departamentos de Direccion de
Personas. Asi, en el libro se recoge

un elenco de nuevas profesiones y

se aborda la ardua tarea de crear la
propia marca personal, algo mucho
mas importante y complejo que
elaborar un curriculum, y en este
empefio las redes sociales seran
nuestras aliadas. Nuestra marca no
sera otra cosa que esa presencia
intencionada, clara y definida en la

red que sefialaré claramente nuestra
reputacion digital. Técnicas como la de
Elevator Pitch o discurso del ascensor,
las fases en el proceso de seleccion,
la actualizacion en LinkedIn, Facebook
y Twitter, la entrevista telefonica y
personal, la importancia del lenguaje
verbal y no verbal y algunas pautas
enfocadas a una efectiva busqueda de

empleo, marcan la diferencia de esta 12ed,1%reimp, 2016 208 pags. 155x23cm
obra. Riistica 225231 978-84-368-3427-7
2016 184 pags.  19x24cm

Ristica 225242 978-84-368-3657-8 ePUB 978-84-3428-4

ePUB 978-84-3663-9
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ATENCION AL CLIENTE
Blanco Prieto, Antonio

Principios bdsicos de la atencién al cliente.
Psicologia del cliente. Tipologia de clientes y
atencion diferencial. La interaccion social en la
prestacion de servicios. Habilidades sociales
en la prestacion de servicios (l): La escucha.
Habilidades sociales en la prestacion de servi-
cios (I): La comunicacion. Habilidades sociales
en la prestacion de servicios (Ill): La atencion
telefonica. Fases de la venta y atencion al clien-
te. Tratamiento de dudas u objeciones. Gestion
de quejas y reclamaciones. Fidelizacion de
clientes. Responsabilidad social empresarial y
atencion al cliente.

En el libro se exponen los
fundamentos de la atencion

al cliente y la psicologia del
consumidor, se analizan los tipos y

las diferentes variables implicadas

en las relaciones con el mismo,

se ofrecen pautas para desarrollar

las habilidades sociales implicadas

en el tratamiento de dudas,
objeciones, quejas o reclamaciones.
Todo ello desde unos principios y
planteamientos basicos destinados

a la adaptacion y aplicacion a la
experiencia habitual de empresas

y profesionales de la venta y del
servicio al cliente.
47ed., 3. reimp., 2012
Rustica

14x22 cm
978-84-368-2208-3

232 pégs.
225142
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ATRAPADOS POR EL
FUTURO

Cuando el mundo hizo jcrac! y
todo cambié

Gutiérrez Conde, Julian

ATRAPADOS
POR EL FUTURO

Cusndo el munde hizo
5 . |
L 1Erac. Yy boda cambis

¥ FIRAMIN;

Las bases del «viejo» mundo. Los «energones»
sociales. Poder y miedo son conceptos parale-
los. Factores impulsores del «cambio en vena».
La hélice de factores clave. La construccion
creativa. Poderes y contrapoderes. El liderazgo
por impulsion. Multimicropoderes sociales en el
horizonte. Riesgos de los contrapoderes fuera
de control. ;Qué nos pasa? Los grupos de ac-
cion social. Nuevas exigencias estructurales. En
medio del torbellino. Las mayores amenazas del
futuro. La «modernidaz». El sistema y las per-
sonas. Los otros beneficios del trabajo La inteli-
gencia colectiva. Los resortes del nuevo mundo.
Lo intangible y la cuestion de la energia.
Perspectivas para la persona activa. Eleccion
del estilo de vida y energia. Nueva perspectiva
situacional. El talento relacional. Los acuerdos
subliminales previos. La inteligencia olvidada y
el liderazgo de cuarta generacion. Preguntas y
respuestas. Algunas recomendaciones para los
jovenes. Peliculas sugeridas.

El autor entiende que el porvenir
empieza a emitir una sintomatologia
mucho antes de que las personas
lleguemos a tomar conciencia y
seamos capaces de racionalizar

lo que esta sucediendo. Por eso el
futuro tiene vida antes de que seamos
conscientes de su llegada. Sin duda
pensar sobre las orientaciones del
futuro no es una accién baldia, mas
bien parece una reflexion conveniente
cuyo objetivo no es tanto acertar sino
tomar conciencia de que la vida va a
cambiar dréasticamente y preparar la
mente para ello.

2018 352 pags.
Rustica 225257

ePUB 978-84-3878-7

155x23 cm
978-84-368-3877-0

LA BUENA REPUTACION

Claves del valor intangible de las
empresas

Villatarie Gallego, Justo

LA BUENA
REPUTACION

CLAVES DEL VALOR INTANGIBLE
DE LAS EMPRESAS

En torno al concepto de reputacion. La reputa-
cion y los intangibles empresariales. El valor de
la reputacion. La evaluacion de la reputacion.
La gestion de la reputacidn. El plan de comuni-
cacion de la reputacion. La empresa reputada.
Glosario sobre reputacion corporativa.

Es el primer libro publicado en espafiol
sobre la reputacion corporativa,

el fendbmeno mas emergente del
management moderno porque

la reputacion integra no solo los
intangibles empresariales, sino
también las fortalezas funcionales
—comerciales y financieras— de

las empresas. La Unica condicién

para que la reputacién corporativa
genere valor para las empresas es
que sea gestionada de acuerdo a

una estrategia. En el libro se detallan
no solo las fuentes de valor de la
reputacion —atrae inversiones, mejora
la oferta comercial, fideliza a clientes y
empleados, minora los efectos de las
crisis, constituye un factor de liderazgo
empresarial—, sino también la
metodologia de la gestion reputacional.
17ed, 1.2 reimp., 2008 200 pdgs. 14 x22cm

Rustica 225099 978-84-368-1839-0



BYE, BYE, MARKETING

Del poder del mercado al poder
del consumidor

Medina, Agustin

Bye, bye,
marketing

Del poder del mercado
al poader del consumidor

LA REV( 0 DE LAS MAR

CLAVES PARA ENTENDER
EVAS REGLAS

DEL JUEGO

PIRAMIE

Nacimiento y evolucion del marketing. El dia
que nacieron las marcas. De los productos a
las marcas. La llegada de Internet. El gran cam-
bio. Algunas claves para entender las nuevas
reglas de juego. EI marketing ya no es lo que
era.

Bye, bye, marketing hace un
excelente recorrido por la evolucion
del marketing hasta el dia de

hoy, visto desde la agencia de
publicidad; pero la experiencia del
autor es mas que suficiente como
para dar una buena perspectiva

de lo que ha sucedido también en

el anunciante. Nuevas situaciones

y nuevas reglas del juego. En la
obra se describen las claves que
sirven para entender lo que esta
pasando, como ha evolucionado

el pensamiento creativo y la idea

del posicionamiento estratégico

de una marca, desde los valores
puramente funcionales a los
emocionales. Se analizan las
causas y se plantean soluciones
para afrontar los nuevos tiempos

y las nuevas estrategias. Bye,

bye, marketing es un libro de gran
interés para todos aquellos que han
hecho hasta ahora del marketing

su profesion, y también para los
lectores que tienen algun tipo de
responsabilidad en el futuro de sus

empresas.
2010 168 pags. 15523 cm
Cartoné 225166 978-84-368-2386-8

ePUB 978-84-368-2900-6

CANALES DE DISTRIBUCION

Especial referencia a los productos
de alimentacion

Cruz Roche, Ignacio

EMPRESARGESTION

Canalesde
distribucion

El comportamiento de compra de los consu-
midores. Los canales de distribucion de los
productos de alimentacion. Las empresas
mayoristas en el canal de distribucion de
alimentacion. Las empresas minoristas. Las
relaciones verticales en el canal: relacion fabri-
cante-distribuidor. La formacidn de precios de
los alimentos. Las decisiones de marketing de
los distribuidores. Nuevos retos: el comercio
electronico. Regulacion comercial y responsa-
bilidad social corporativa.

En esta obra se desarrollan, desde
una perspectiva académica, los
conceptos basicos y, desde la
experiencia practica, los problemas
fundamentales a los que se enfrentan
las empresas espafiolas del sector
de la distribucion. Se analizan

el comportamiento de compra

del consumidor, los canales de
distribucion, los intermediarios, las
empresas mayoristas y minoristas,

las relaciones entre las empresas en
el canal de distribucion, el poder de
mercado, el conflicto y la cooperacion
que caracterizan las relaciones

entre fabricante y distribuidor, y la
formacién de precios en la cadena
de valor de los alimentos frescos.
También son objeto de especial
atencion las decisiones de marketing
de los distribuidores desarrollandose
desde un enfoque tedrico y desde la
practica empresarial, y el comercio
electrénico, que se estudia a través
de los procesos de intermediacion

y desintermediacién en la cadena

de valor. El libro finaliza con un
capitulo destinado a la regulacion,
autorregulacion y responsabilidad
social corporativa.

2012 264 pégs. 155 x 23 cm

Rustica 225192 978-84-368-2750-7

PDF 978-84-368-2751-4

EL CEREBRO DEL INVERSOR

Coémo la neurociencia puede
ayudarte a optimizar las
decisiones en el mercado de
valores

Bermejo, Pedro

Neurociencia y el mercado de valores en el
siglo XXI. Compra o venta. Neuronas en espe-
jo, efecto manada y las burbujas financieras.
Ansiedad, miedo, panico y crack bursatiles.
Realidades y percepciones del mercado de
valores. Soportes y resistencias. Como el cere-
bro interpreta las noticias econémicas y cémo
crear oportunidades de inversion desde la neu-
rociencia. ¢Y si Lehman Brothers hubiese sido
Lehman Sisters? Tu edad, cultura y partido
politico influyen en tus decisiones econdmicas.
¢Sube la bolsa en los dias despejados? Ciclos
economicos. Conclusiones.

Las paginas de este libro desvelan
por qué realizamos malas inversiones,
por qué podemos vender nuestras
acciones cuando valen menos, por
qué Nnos compramaos un piso en los
momentos mas altos de la burbuja
inmobiliaria o el motivo por el que
compramos el coche del vecino. Se
trata de aprender a no culparnos

por estas decisiones —sélo indican
que somos humanos y que tenemos
emociones—, y también adquiriremos
los conocimientos necesarios para no
volver a caer en esos errores, para
mejorar la forma en la que invertimos
los frutos de nuestro trabajo e incluso
para potenciar las decisiones en todos
los @mbitos de nuestra vida.

2015 208 pdgs.  155x23cm

Rustica 225226 978-84-368-3347-8

ePUB 978-84-368-3348-5
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CLAVES DE LA VIDA EN EL
FUTURO

¢, Como sera el mundo dentro de
unas décadas? Horizonte 2050

Cuatrecasas Arbos, Lluis

~ Clavesdelavida
enelfuturo

#Coma serd el mundo centro de unas décadas?

Horizonte 2050
l'

4
‘ 1
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Claves oe la vida en el fururs

Un dia a mediados de siglo. Planteamiento ge-
neral. Aspectos bésicos de la vida. La energia.
El transporte. El medio ambiente y el clima. In-
formacion y comunicaciones. Salud y medicina
en el siglo del «antiaging». Trabajar y vivir.
Sabemos lo que ya tenemos hoy,

pero la gran pregunta seria ;,dénde
estaremos dentro de unas cuantas
décadas? En esta obra se hace
aproximacion a los aspectos clave

de cémo sera la vida dentro de unas
décadas — alrededor de mediados
de siglo—. Tratando aspectos clave
como la poblacion, los alimentos, el
agua, la energia, los transportes, las
comunicaciones, la tecnologia, el
medioambiente, la salud y la forma de
vivir y trabajar, el autor hace un gran
esfuerzo de anélisis para darnos a
conocer sus conclusiones. Y para que
sea mas facil y no haya que recurrir a
la imaginacion, se ha escrito un primer
capitulo en el que, de forma novelada,
se relata como podria ser la vida a
mediados de siglo, que es posible que
ocurra durante un dia en el afio 2050
en la vida de cualquier personay su
entorno.

2017
Rustica

ePUB 978-84-368-3833-6

19x24 cm
978-84-368-3832-9

328 pags.
225253
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CLAVES PARA UN
VENDEDOR CON EXITO

No sélo hay que vender, sino
retener

Kster, Inés; Costa, Walter; Canales,
Pedro

Claves para un
vendedor con éxito

Nao sélo hay que vender, sino retener

WALTER COSTA
INES KUSTER

PEDRO CANALES

PIRAMIDE

Introductorio. La gran transicion hacia un
modelo relacional en ventas. Los tres pasos
de la venta relacional: Primer paso. El puntapié
inicial. Segundo paso. Vender y construir una
relacion. Tercer paso. Consolidar una relacion.
Del vendedor relacional y sus herramientas:
Satisfaccion y fidelidad del cliente como base
para la venta relacional. Programacion neuro-
lingtiistica (PNL). Gestion de la relacion con el

cliente. 8. El vendedor bajo el prisma relacional.

Una reflexion final: Lo que viene.

En un entorno como el actual,

la venta se convierte en un

eje clave de la estrategia de

éxito de cualquier empresa. A
través de esta obra se pretende
proporcionar al vendedor las
herramientas y estrategias

mas exitosas desde un prisma
relacional. En esta obra la venta
personal se entiende como

un instrumento dentro de la
estrategia de comunicacion, cuyas
acciones y actividades deben
estar organizadas, planificadas,
dirigidas y controladas sobre la
base de un plan de ventas. A o
largo del texto se analizan los
aspectos mas destacables de la
venta personal desde la dptica de
un enfoque de relaciones, en el
que el vendedor debe reflexionar
y actuar en el mantenimiento de
relaciones duraderas con aquellos
clientes que le resulten mas

atractivos.
2011 232 pags. 15,5 % 23 cm
Ristica 225180 978-84-368-2530-5

EL CLIENTE NO SIEMPRE
TIENE LA RAZON

Pero el cliente no es lo primero,
es lo principal. La utilidad de las
neuroestrategias

Ruiz Pardo, José

JOSE RUIZ PARDO

&l cliente
I'0 SILIPRE

LA RAZON

Introduccion. Neuroventas. Neuroposiciona-
miento. Neurocomunicacion. Neuropublicidad.
Neurobranding. Neuroliderazgo. Neuroleyenda.
Interior: su influencia en la venta. Incitar a la
compra. Insipida, es una compra sin sabor. In-
tangible, es una compra sin tacto. Venta online.
Venta impulsiva. Venta en restaurantes. Venta
neuroestratégica. Anexo. Enlaces QR.

Con la lectura de esta obra lograras,
de una forma amena y sencilla, poner
en practica medidas en tu empresa
(o futura empresa) que te ayudaran

a entender al cliente, a satisfacer
permanentemente sus necesidades

y a aplicar el conocimiento que nos
proporciona el neuromarketing a

tu negocio, ya sea éste pequefio o
grande. En esta obra veréas ejemplos
de diferentes sectores y conoceras
los estudios cientificos en los que se
apoya todo lo que se propone y que,
sin duda, haran que haya cambios en
tu forma de entender la empresa y de
establecer la estrategia de negocio.
Los QR que acompafian a los casos te
permitiran ver videos que ilustran los
ejemplos y podras interactuar en redes
sociales con el autor mientras lo lees.
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COACHING
Cambio en las organizaciones
Kourilsky, Frangoise

mbioen i

(Coaching

Bases para la transformacion. El cambio

surge de una interpretacion de la realidad.

Un imperativo: reformar nuestras formas de
pensamiento. El cambio surge y se produce en
la interaccion. La calidad de la comunicacion,
una condicion fundamental. La aplicacion a la
resolucion de problemas. La aplicacion en la
gestion de los conflictos. Gestion del cambio
y coaching: palancas similares que podemos
activar Conclusion: ¢Y si cambidramos nuestro
modo de provocar el cambio? Anexo: La es-
cuela de Palo Alto.

En esta obra se ilustra el rol del
consultor-coach desde el que
podemos ayudar a las personas

a tener mas claros sus deseos, ir
hacia ellos y lograrlos, generandose
confianza gracias a los éxitos
obtenidos. El libro constituye una guia
de accion para el cambio analizando
cudles son las limitaciones de los
modelos mas antiguos y proponiendo
otros como el modelo sistémico y el
de la légica conjuntiva. Se trata de un
libro didactico, con muchos ejemplos
concretos, que se puede aplicar tanto
para mejorar las relaciones personales
y profesionales, como para llevar

a cabo una transformacion en la
empresa. Con el auge del coaching en
Europa, los empresarios y directivos
podran apreciar la actualidad de esta
obra en general y especialmente

en los capitulos dedicados a la
comunicacion, a la resolucion de los
conflictos humanos y a la negociacion.

1%ed., 2.* reimp., 2011 368 pags.  14x22cm
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COACHING
Un camino hacia nuestros éxitos
Launer, Viviane

COACHING

Un camino hatcia nuestro

El coaching. Coaching en las organizaciones.
Perspectivas del coaching en la sociedad.
¢Cudndo y cémo elegir un coach? Marco teori-
co y herramientas. La evolucion del coaching.
En esta obra se desarrollan las
competencias clave del coach

segun la Federacion Internacional

de Coaching (ICF, International
Coaching Federation) y se expone

el marco tedrico y las herramientas
Utiles para que el proceso sea exitoso:
la programacion neurolingUistica
(PNL), el anélisis transaccional (AT),
la evaluacion 360° etc., ademas de
una bibliografia basica de consulta.
La autora incluye ejemplos que

nos acercan a los conocimientos

y técnicas que ha adquirido en su
amplia experiencia. En esta séptima
edicion ampliada nos habla de las
nuevas tendencias en el mercado del
coaching y de las nuevas tecnologias
y el coaching online. Es una obra de
gran valor para directivos y ejecutivos
de empresas, para responsables

de formacion y desarrollo, para
universitarios y futuros coaches vy,

por supuesto, para toda persona
interesada en la materia.
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¢, COBRAREMOS LA

PENSION?

Ruesga Benito, Santos M.;

Sudrez Corujo, Borja;

Gomez Sanchez, Valeriano (Coords.)

¢Cobraremos
lapension?

Saatas M. Rue
Bo

Valeri

PIRAMIDE

Los derechos poslaborales. Desigualdad de
género. Las pensiones publicas en Espafa: la
eficiencia del sistema de reparto en perspectiva
historica. Andlisis de las reformas del sistema.
La situacion de las pensiones publicas en Es-
pana. El acuerdo de reforma de las pensiones
de 2011 y las reformas unilaterales del periodo
2012-2015. Las pensiones publicas en un
contexto de Seguridad Social concertada. Las
pensiones en Espafia. Una vision sobre la evo-
lucidn de los sistemas publicos de pensiones
en Europa en los Gltimos afios. Presente y fu-
turo de las pensiones publicas en Espafa. ¢Es
viable un sistema propio de proteccion social
en Euskadi? ¢Es conveniente?

En esta obra el lector preocupado por
el presente y de modo particular por
el futuro de las pensiones publicas,
encontrara reflexiones de utilidad para
fijar su posicion ante las diferentes
opciones existentes que pretenden
configurar el modelo de pensiones
para los proximos anos. En él se
analizan los comportamientos del
sistema actual, las reformas habidas
y se ofrecen propuestas de reforma

y modificacion de los mecanismos
vigentes bajo determinados supuestos.
Para ello se ha contado con la
colaboracion de expertos académicos
y del mundo de las Administraciones
Publicas en esta materia.
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COMO CONSEGUIR EL
MAYOR PRECIO PARA Mi
EMPRESA

Consejos para encontrar el mejor
comprador para su compafnia

Quemada Clariana, Enrique

ENRIQUE QUEMADA CLARIANA
Como conseguir
el mayor precio
para M1
cmpresa

Consejos para encontrar el mejor
comprador para su compaiifa

¢Por qué, como y por cuanto vender mi em-
presa? Factores que motivan la decision de
venta. El proceso de venta: Planificacion y
documentacion. La figura del asesor. La pre-
paracion de la empresa para la venta. El valor
y el precio. La busqueda de la mejor contra-
partida y la negociacion como clave del éxito.
El comprador ideal. El inversor industrial. Los
inversores de capital riesgo. La adquisicion por
directivos. La bolsa y el mercado alternativo
bursatil. La negociacion de la venta. Conclu-
sion. Glosario de términos.

En esta obra el autor establece un
didlogo muy natural con el lector para
explicarle, de forma muy amena, todo
lo que hay que saber antes de decidir
vender un negocio. ;Cuales son las
etapas de la vida de una empresa?,
¢como llevar a cabo el proceso

de venta?, ;jqué asesores pueden
intervenir?, ;qué tipo de inversores
pueden entrar en juego?, ;,coémMo se
puede llevar a cabo la adquisicion por
parte de los propios directivos?, jcomo
preparar la empresa para su venta?,
¢,cémo se desarrolla la negociacion y
cuéles son las técnicas para maximizar
el precio de la empresa? Asi pues,

se trata de una obra sin precedentes
que llena un gran vacio existente

en la literatura empresarial mundial.
Es un libro imprescindible para que
cualquier empresario que se plantee
vender su empresa tome una decision
fundamentada.
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COMUNICACION PERSUASIVA
PARA DIRECTIVOS,

DIRECTORES Y DIRIGENTES
Bou Bauza, Guillem

COMUNICACION
PERSUASIVA
A DIRECTIVOS,
ES Y DIRIGENTES

La comunicacion persuasiva y las guerras de
comunicacion. El candidato y sus mensajes.
¢Qué entendemos por guerra de comunica-
cion? Habla el jefe. El kit de comunicacion del
profesional. La comunicacion del estratega. Las
respuestas del lider.

Hoy en dia, cualquier persona con
responsabilidades se ve obligada a
dar respuestas en las situaciones mas
inesperadas y a afrontar problemas
graves que se resuelven no solo

con la estrategia clasica, sino con la
estrategia aplicada a la comunicacion.
La comunicacién persuasiva es la
manera tradicional de referirse a las
maniobras comunicativas para influir
en el comportamiento de los demas.
Esta obra presenta las técnicas de

la comunicacion persuasiva a través
de un ameno ejercicio mental de
simulacion, en el que lector se pone
en la «piel estratégica» de cinco
personajes para ver la situacion
desde su interior: el candidato a unas
elecciones, el jefe de una plantilla

de colaboradores, un profesional en
su vida diaria, un estratega y el lider
de una formacion politica, social o
econdémica.

304 pégs.
225119

2005
Rustica

14 x22 cm
978-84-368-1959-5

LA CONCILIACION DE

LA VIDA PROFESIONAL,
FAMILIAR

Y PERSONAL

Espafia en el contexto europeo
Fernandez-Crehuet Santos, José Maria

JOSE MARIA FERNANDEZ CRENUET SANTOS
La conciliacion
de la vida profesional,

familiar y personal
Esparia en el contexto europeo

PIRAMIDE

La conciliacion de la vida profesional, personal
y familiar en la Unién Europea: definicion,
marco legislativo, regulacion y valoracion. Cla-
ves para la armonizacion de la vida profesional
y personal: estructura y organizacion. Cons-
truccion y aplicacion de un Indice Conciliacion
Pais© (ICP®): motivos para la creacion del
indice, variables a considerar, proposiciones y
verificacion.

El libro desarrolla un anélisis sobre

la problematica de la conciliaciéon de
la vida laboral con la personal y la
familiar. Con el fin de dar respuesta

a esta cuestion que afecta tanto y

a tantas personas en su dia a dia,

se describe la evolucion y situacion
actual de la conciliacion de la vida
profesional, personal y familiar en

la Union Europea, se exponen las
claves para la armonizacion de la vida
profesional y personal (productividad,
horarios, habitos sociales y calidad

de vida) y se proponen medidas,
acciones y estrategias para lograr tal
armonizacion. Finalmente, se detallan
los principales indices y rankings sobre
conciliacion y se incluye un nuevo
indice.
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CREA TU PROPIA SUERTE
Tacticas de éxito que no le
ensefaran en las Escuelas de
Negocios

Kash, Peter M.

PETER M. KaAsH

CREA TU
PROPIA
SUERTE

TACTICAS DE EXITO QUE NO LE ENSENARAN
EN LAS ESCUELAS DE NEGOCIOS

La empresa/organizacion/corporacion... como
sistema global. Estrategia, politicas, procesos y
cultura. El sistema humano/la direccion y desa-
rrollo de personas (DDP). La direccion de per-
sonas: el liderazgo y el coaching. Conclusiones
y posibles vias de actuacion sobre el contenido
de la parte primera del libro. Desarrollo orga-
nizacional (DO) y calidad integral (Cl). Etica
empresarial y ética profesional. La Direccion
por Confianza (DpC): Herramienta que permite
el fluir de la organizacion.

A veces pensamos que no tenemos
control sobre nuestro destino o suerte
en el trabajo; pues bien, este libro

nos da las tacticas que debemos

que tener en cuenta para sentir que

si controlamos lo que nos sucede o
puede suceder. Este libro es una guia
practica que nos proporciona una

hoja de ruta general para alcanzar la
meta que deseamos y que nos ayude
a colmar las necesidades basicas

en nuestro trabajo y en nuestra
carrera. Nos muestra como podemos
hacer que éstos nos brinden una

vida gratificante y, en ese proceso,
convertirnos en la persona que
queremos ser. El primer paso para
conseguir tal cambio es tener claro
qué queremos conseguir de la vida
profesional. El segundo es saber qué
tenemos que hacer para satisfacer
esas necesidades.

2009 392 pégs. 14 x22 cm
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CREACION DE EMPRESAS
Guia del emprendedor
Gonzélez, Francisco José

EMPRESALGESTION

Creacién de
empresas

Guia del emprendedor

FRANCISCO JOSE GONZALEZ

PIRAMIDE

Estructura y uso. La empresa. Conocer el en-
torno empresarial. El fomento emprendedor.
Instituciones y medidas. El emprendedor. La
empresa emprendedora y el directivo empren-
dedor. El proceso de creacion de una nueva
empresa. La idea. El plan de viabilidad de la
idea. El plan de empresa. El plan estratégico. El
plan de marketing. El plan financiero. La forma
juridica de la empresa. Tramites de constitucion
y obligaciones legales de funcionamiento. El
sistema financiero espafiol. La financiacion
bancaria. Otros instrumentos financieros al ser-
vicio de la empresa. Como pedir un préstamo.
La empresa familiar. Instituciones de interés
empresarial. Churros Porras, S. R. L.

Con esta guia el autor muestra al
emprendedor el principio del camino
para la creacion de una empresa que
pasa por encontrar una idea viable
como producto y el planteamiento de
qué empresa se crearia para producirlo
y comercializarlo de tal manera que,
como inversion, la nueva compafiia sea
viable. Sus contenidos estan basados
en otra obra del autor sobre el mismo
tema pero revisados y ampliados en
esta version, en la que se incluye un
caso real sobre el andlisis de la idea,
esto es, Plan de Viabilidad de la Idea
(PVI), asi como el Plan de Empresa.
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CRECER O NO CRECER

¢Es la Unica cuestion? El bienestar
econdmico en el siglo xx

Miquel Burgos, Ana Belén

ecer 0 nocrecer

PHiEMIng

La medicién de la actividad econdmica. Bienes-
tar econdmico y calidad de vida. El crecimiento
y la distribucion de sus frutos. Crecimiento

y bienestar econdmico. La sostenibilidad del
bienestar econdmico. La medicion del bienestar
econémico. Calibrando el bienestar econémico
a través de la informacion provista por los
sistemas de cuentas nacionales. El bienestar
econdmico internacional a revision.

Esta obra pretende dar respuestas

a algunas cuestiones como la
importancia del crecimiento, su
sostenibilidad, la disminucion de la
pobreza y la inequidad a través de
incrementos continuados del PIB, la
inestabilidad de algunos modelos de
crecimiento, asi como la percepcion
del dinamismo econdémico por la
sociedad para tratar de entender el
estancamiento actual y la falta de
consenso social y académico sobre la
medicion y delimitacion del bienestar
econémico.
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LAS CUENTAS PUBLICAS Y
LOS CAMBIOS DE GOBIERNO
Pérez Pérez, José Alberto

JOSE ALBERTO PEREZ PEREZ

Las cuentas publicas
y los cambios
de Gobierno

TRAMIDE

Introduccion. La primera revision de las cuen-
tas publicas en Espafa desde el Tratado de
Maastricht. Actuaciones con incidencia en la
aplicacion de los criterios contables durante las
dos legislaturas del Partido Popular previas al
siguiente cambio de Gobierno. La segunda re-
vision de las cuentas publicas en Espafia desde
el Tratado de Maastricht. Actuaciones con
incidencia en la aplicacion de los criterios con-
tables durante las dos legislaturas del Partido
Socialista previas al siguiente cambio de Go-
bierno. La tercera revision de las cuentas publi-
cas en Espafa desde el Tratado de Maastricht.
Actuaciones con incidencia en la aplicacion de
los criterios contables durante la primera legis-
latura del Partido Popular previa al siguiente
cambio de Gobierno. Una reflexion final.

La transparencia en las cuentas
publicas es un elemento
absolutamente imprescindible para
facilitar el buen funcionamiento de la
economia y para que los ciudadanos
conozcamos la realidad de las politicas
publicas que se financian a través
de los impuestos. En el libro el autor
realiza un recorrido histérico desde
los afios noventa hasta la actualidad,
en el que se detallan determinadas
actuaciones econdmicas que han
tenido especial incidencia en las
cuentas publicas espafiolas.
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CULTURA Y ESTRATEGIA
DE LOS NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Elaboracion, negociacion
e implementacion
Garcia, Gloria

MPRESA - ESTION

Cultura y estrategia
de los negocios
internacionales

GLORIA GARCIA

Negocios internacionales. Entorno cultural de
los NI. Valores culturales en la elaboracion de
la estrategia de los negocios internacionales.
Valores culturales en la negociacion de la estra-
tegia de los negocios internacionales. Valores
culturales en la implementacion de la estrategia
de los negocios internacionales. Conceptos
principales. Cuestiones para la reflexion. Indice
de figuras. Indice de tablas. Bibliografia.

A lo largo del libro se describen y
analizan, desde un punto de vista
empresarial, las principales partes

de los negocios internacionales

en los que los valores culturales
deben ser no sélo conocidos, sino
también entendidos y tenidos en
cuenta. En la obra se desarrolla la
importancia de los valores culturales
en la estrategia, y también, en la
negociacion e implementacion de los
negocios internacionales. Se presenta
el concepto de negociacion como
parte del proceso para conseguir una
adecuada implementacion conjunta.
Se revisan los aspectos relevantes de
la cultura nacional en los negocios
internacionales y la medicion de

los valores culturales demostrando

su importancia a la hora de realizar
negocios con empresas de otros
palises.
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CURIOSIDADES
DEL MARKETING

Qué nos revelan las
investigaciones de mercado
mas recientes

Pina Péerez, José Miguel

JOSE MAGUEL PINA PEREZ

CURIOSIDADES

DEL

MARKET/|N"

QUE NOS REVELAN
LAS INVESTIGACIONES
DE MERCADO
MAS RECIENTES

PIRAMIDE

Introduccion. Un nuevo entorno. Estamos
conectados. Necesito confiar. La hora de los
sentidos. El falso solidario. Empacho por infor-
macidn. Lo siento, no tengo tiempo. Lo quiero
gratis. Mas vale tener que desear. No soy uno
més.

Con un lenguaje ameno, Curiosidades
del marketing muestra los resultados
de prestigiosas investigaciones en
marketing que se han publicado

en los ultimos afos. En una sola

obra se dan a conocer mas de 150
estudios realizados por universidades
y centros de investigacion sobre las
implicaciones del entorno actual y

la sociedad en red, el poder de las
marcas y de las emociones, la falsa
solidaridad, los problemas derivados
de la falta de tiempo y del exceso de
informacion, la obsesion por lo gratuito
y las necesidades de distincion y
socializacion. La obra realiza un
réapido paseo por temas cruciales

que permiten comprender mejor el
comportamiento de consumidores y

empresas.
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DE CRISIS EN CRISIS

La modernizacion y la lucha por el
poder en la banca

Arancibia, Salvador

SALVADOR ARANCIRIA

- CT1S1S
Crisis

La modernizacién y la lucha

por el poder en la banca

A modo de introduccion. Presentacion. La cri-
sis de Banca Catalana. Los dos grandes bancos
industriales. La crisis de Rumasa. Los proble-
mas del Hispano. El papel de la Administracion.
El asalto al Popular. La llegada de KIO a la
banca espafiola. La crisis de Banesto. La fusion
del Bilbao y el Vizcaya. El primer salto del
Santander. La fusion del Central y el Hispano.
La banca publica y el nacimiento de Argentaria.
La fusion Santander Gentral Hispano. La fusion
BBV Argentaria. La internacionalizacion de la
banca. La modernizacion de las cajas. La crisis
actual y su superacion. Cronologia.

Un libro bien documentado y ameno
pero, sobre todo, muy util para conocer
las profundas transformaciones de

una institucion cuya importancia

se ha mostrado vital en la crisis: la
banca. Recorre los apasionantes
acontecimientos sobre los que se
asentaron las bases del sistema
financiero actual, de los que el autor ha
sido testigo directo, y que contribuye a
contextualizar histéricamente la actual
crisis financiera y, muy especialmente,
su particularizacion en el sistema
bancario espafiol.
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DIFERENCIARSE 0 MORIR

Coémo sobrevivir en un entorno
hipercompetitivo de alto riesgo

Trout, Jack; Rivkin, Steve; Peralba, Raul

DIFERENCIARSE

Céme
hiper

JACK TROUT

Ste: I P

PIRAMIDE

La tirania de la eleccion en aumento. La «co-
moditizacion» de las categorias.;Qué pasé con
la USP? Hay que reinventar la USP. La calidad
y la orientacion al cliente ya no diferencian. La
creatividad sigue sin ser idea diferenciadora.
Diferenciarse por precio es muy peligroso. Es
dificil diferenciarse ampliando la gama. Los
pasos hacia la diferenciacion. La diferencia-
cion debe ser en la mente. Ser «el primero»
diferencia. Apropiarse de un atributo diferen-
cia. Ser «el lider» es una buena manera de
diferenciarse. La tradicion es una idea diferen-
ciadora. Ser «un especialista» s una manera
de diferenciarse. La preferencia es una idea
diferenciadora. La forma como se hace un pro-
ducto puede diferenciar. Ser «el tltimo» puede
diferenciar. Ponerse «de moda» es una manera
de ser diferente. El crecimiento puede destruir
la diferenciacion. La diferenciacion es sacrificio.
Ser diferente en lugares diferentes. Mantener la
diferencia. La diferenciacion en un mundo de
rumores. Todo se puede diferenciar. ¢Quién es
responsable de la diferenciacion?

Diferenciacion» se ha convertido en
una palabra clave del mundo de los
negocios gracias, en gran parte, a

la primera version de Diferenciarse o
Morir. La obra fue seleccionada por los
editores de Soundview Executive Book
Summaries como uno de los doce
mejores libros de management «de
todos los tiempos». Por su importancia,
Jack Trout y sus socios, Steve Rivkin

y Raul Peralba, lo han actualizado
incorporando nueva informacion

que les hubiera gustado incluir en la
primera edicion. Esta segunda version
se presenta con tres nuevos capitulos
y dieciocho casos reales de estudios
llevados a cabo por Trout & Partners
en estos ultimos afios.
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DESARROLLO SOSTENIBLE

Transicion hacia la coevolucion
global
Jiménez Herrero, Luis M.

Luis M. Fenéaez Henero

DESARROLLOSOSTENIBLE

Transicion hacia la
coevolucion global

]
s
i

-

El cambio global y la conciencia de la insoste-
nibilidad en la era del Antropoceno. El sistema
econémico mundial, crecimiento y consumo
de recursos en la asimetria Norte-Sur. Sos-
tenibilidad y desarrollo sostenible. Dindmica

y multidimensionalidad de la sostenibilidad.
Principios operativos de la sostenibilidad del
desarrollo. Medicion y evaluacion de los proce-
sos de desarrollo sostenible. Estrategias para
el cambio y grandes transiciones en clave de
sostenibilidad. La gran transicion sociodemo-
grafica y urbana. La gran transicion economica
(1). La gran transicién econémica (11). La gran
transicion politico-institucional. Desarrollo sos-
tenible y coevolucion.

Este libro profundiza en el analisis

de la integracion de los principios

de la sostenibilidad que dan lugar

a la opcion social definida como
desarrollo sostenible, especialmente
desde un enfoque coevolutivo. En la
parte primera del libro se analizan

las fuerzas motrices que impulsan

el cambio global y los procesos de
insostenibilidad del modelo dominante.
En la parte segunda se aborda la
multidimensionalidad del paradigma
sostenibilista y de la ciencia de la
sostenibilidad incorporando los nuevos
indicadores que marquen la buena
direccion de un transito sostenible.

En la parte tercera se estudian las
estrategias de cambio y las grandes
transiciones de las sociedades
modernas hacia un futuro comun. La
obra finaliza con una reflexién profunda
sobre la coevolucién del sistema
humano y el sistema natural dentro del
sistema global.
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DIPLOMACIA CORPORATIVA
Egea Medrano, Manuel Alejandro;
Parra Merofo, Maria Concepcion;
Wandosell Fernandez de Bobadilla,
Gonzalo

DIPLOMACIA
CORPORATIVA

La diplomacia corporativa como expresion de
influencia. Comunicacion global y relaciones in-
ternacionales en el siglo XXI. La transformacion
contempordnea de la diplomacia (I): diplomacia
clasica y diplomacia publica. La transformacion
contemporanea de la diplomacia (11): La diplo-
macia comercial. Cimientos y evolucion de la
diplomacia corporativa. Funciones asociadas.
Instrumentos de la diplomacia corporativa ():
inteligencia competitiva y networking. Instru-
mentos de la diplomacia corporativa (Il): repu-
tacion corporativa y el lobby. Integracion de la
DC en la estructura de la empresa.

Esta es la primera obra en castellano
sobre diplomacia corporativa. En ella
se trazan los cimientos intelectuales

de este concepto, se realiza una
evaluacion critica de su papel en los
discursos y préacticas empresariales
contemporéneas, y se da un

mayor impulso a los estudios sobre
diplomacia corporativa. En el libro los
autores sostienen que la diplomacia
corporativa es un instrumento de
direccion estratégica utilizado por
grandes empresas multinacionales

en el marco de una politica exterior
corporativa que se aplica ante la
urgente necesidad de gestionar la
incertidumbre geopolitica y regulatoria
de ciertos mercados, y que les permite
adoptar, directa o indirectamente, roles
politicos y sociales que aportan una
ventaja competitiva en términos de
poder y capacidad de influencia.

2017 360 pags. 15,5x23 cm
Rustica 225251 978-84-368-3793-3

ePUB 978-84-368-3794-0
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Dircom

Conversaciones con los directores
de comunicacion de las mejores
compahias espafiolas

Buil Gazol, P, Medina Aguerrebere, P.

Wy

PIRAMINE

El director de Comunicacion. Girculo de
virtudes: una perspectiva integral de la co-
municacion. Valores globales, sensibilidades
locales: relaciones con agencias y consultoras.
Desde el minuto cero: gestion estratégica de

la comunicacion. Impacto y prospeccion: in-
vestigacion en comunicacion. Contra el ruido
blanco: estrategias de comunicacion institu-
cional. El primer embajador: construccién de
marca desde el sentimiento de pertenencia.
Hechos, no palabras: construccién de marca
desde la reputacion. Métodos de disrupcion:

la creatividad en comunicacion institucional.
Tiempo de cosecha: la medicion de resultados.
Hacerse presente: el futuro de la comunicacion
institucional. Consejeros del buen gobierno:

el fendmeno asociativo en la comunicacion
institucional. La formacion del dircom: lineas
de trabajo.

La obra es una recopilacion

de entrevistas a directores de
comunicacion de importantes
empresas espafiolas (Telefonica,
Santander, Inditex, la Caixa,
Mercadona, etc.). La vision que
aportan estos directivos que trabajan
en las organizaciones mas influyentes
de nuestro pais desvela en este libro
coémo lograr que la funcion directiva
de la comunicacion vertebre la cultura
corporativa y convierta a la marca

en una institucion memorable. Todos
aportan argumentos notablemente
practicos y adaptados a la realidad.

2015 232 pégs. 15,5 x23 cm
Rustica 225223 978-84-368-3321-8

ePUB 978-84-368-3322-5

DIRIGIR Y MOTIVAR EQUIPOS
Aguirre Sdnchez, Miguel Angel

e
Dirigir
ymotivar

Dirigir a personas. ¢Y qué hay del liderazgo?
¢Qué es un equipo? Las reuniones. Motivacion.
Gestion del tiempo. Delegacion. Inteligencia
emocional. La comunicacion interpersonal.
Descripcion de puestos de trabajo. Evaluacion
del personal. Formacion de los empleados. Téc-
nicas de comunicacion en publico. Creatividad.
Gestion del fracaso. La felicidad.

El lector tiene en sus manos un libro
practico, sin pretensiones tedricas,
entretenido, con muchos ejemplos

y anécdotas. Es una obra orientada

a la aplicacion inmediata de lo que
propone, por lo que puede ser Util a
muchos profesionales de la empresa
y a estudiantes de grado o master
que quieran aprender sobre direccion,
liderazgo y motivacion de forma mas
amena que con un texto académico
sobre esas materias. Este libro puede
ser leido de manera lineal, capitulo
por capitulo o como libro de consulta.
Asl, si lo que deseamos es aplicar

los conocimientos adquiridos, es
mejor hacer una lectura lineal. Pero

si ya trabajamos con un equipo de
personas, como mandos intermedios
o directivos, es mejor ir aplicando

lo aprendido en cada uno de los
diferentes capitulos de manera
progresiva y adaptando las técnicas,
métodos y sugerencias a nuestro
propio estilo de mando.

2018 216 pags. 15,5x 23 cm
Rustica 225254 978-84-368-3834-3

ePUB 978-84-368-3835-0
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EL DISLATE EN EL
MANAGEMENT

Anécdotas y torpezas de la selva
empresarial de las que aprender
con sentido del humor

Gutiérrez Conde, Julidan

La incontinencia del rey ledn. El ledn apresu-
rado. La manada rugiente. Reminiscencias

del ledn. El ledn dominante. Cuando el ledn
controla su manada. El ledn invisible. Conducir
al ledn. El ledn engalanado. El ego del le6n
viajero. Cachorros de ledn. Escapando de las
fauces del ledn rugiente.

Con frecuencia, dirigir es ante todo
poder ejercer la sabiduria de la
correccion de errores mas que el
hecho de no cometerlos, pues las
equivocaciones forman parte del ser
humano. El mundo de la direccion
de organizaciones esta repleto de
paradojas, contradicciones, egos,

prepotencias, errores y extravagancias.

El dislate en el management contrasta
algunas formas de hacer con los
consejos prudentes de Baltasar
Gracian para, con sentido del humor,
reconocer su existencia y procurar
alumbrar el camino. Es un libro

lleno de matices, y en sus paginas
se relatan anécdotas, sucesos,
observaciones y, en definitiva,
vivencias personales escogidas para
poder ejercitar sobre ellas la reflexion
y el aprendizaje con el propdsito de
mejorar en el arte de dirigir.

2009 176 pags. 14 x22 cm
Rustica 225159 978-84-368-2347-9
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EL ECONOMISTA QUE
REGRESO A BABEL

Un ensayo sobre la jerga de las
finanzas

Menéndez Alonso, Eduardo José

EDUARDO JOSE MENENDEZ ALONSO

El economista
que regreso
a Babel

Un ensayo sobre lajerga de las finanzas

Las referencias zooldgicas. Los términos rela-
cionados con el fraude contable y financiero.
Las referencias fanebres. El refranero bursédtil.
Las mil y una formas de referirse a las accio-
nes. La alusién a personajes histéricos o de
ficcion. Las mil formas de referirse a la renta
fija. Las falsas apariencias 0 menos mal que es
fija. La irrupcion de los términos psicoldgicos.
El empleo de eufemismos en finanzas. El léxico
de la refinanciacion empresarial. tras peculiari-
dades de la jerga financiera. Anexo. Principales
términos utilizados en el libro.

En esta obra se tratan los rasgos

mas caracteristicos del lenguaje de
las finanzas. Sus referencias a la
zoologia, el empleo de eufemismos,

la creciente irrupcion de términos
psicoldgicos, la frecuente utilizacion de
personajes histéricos o de ficcion, los
términos relacionados con el deporte,
la jerga propia de las refinanciaciones
empresariales o los multiples términos
utilizados para referirse a las acciones
o a la renta fija son sélo algunos de
los rasgos destacables del lenguaje
financiero. Sin duda, conocer las
peculiaridades de este lenguaje
constituye un elemento esencial para
reforzar la educacion financiera, 1o
que permite una mejor comprension
del funcionamiento de los mercados
financieros y del sistema bancario.

2016 240 pags. 15,5x 23 cm

Rustica 225234 978-84-368-3501-4
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EMPRENDIENDO LA
EXCELENCIA EN EL RETAIL
Caso Farret: empresa sostenible
Deulofeu Aymar, Joaquim

Joaquim Deulofeu Aymar

Emprendiendo
laexcelencia

enelretail

Caso FARRET: EMPRESA SOSTENIBLE

El liderazgo necesario para emprender el
camino hacia la excelencia. La estrategia. Man-
tenimiento de una escucha activa. La intuicion
estratégica. La comunicacion interna. La inno-
vacion. El Cuadro de Mando Integral (CMI). La
gestion y mejora de los procesos. Metodolo-
gias para la mejora de los procesos. Metodo-
logia propuesta para la mejora de procesos. La
responsabilidad del proceso: los «propietarios»
de proceso. Atributos de una cultura orientada
al proceso. Gestion de proyectos. Las cinco
funciones basicas de la gestion de proyectos.
El trabajo en equipo.

En esta obra se trata de trasladar

al lector una alternativa de modelo

de negocio mas acorde con las
necesidades actuales de un mercado
cada vez mas exigente, cambiante y
en busqueda de sistemas de gestion
que nos conduzcan a empresas
sostenibles. En sus paginas se
desarrolla un modelo de nueva gestion
aplicado al sector del retail, un modelo
de negocio sostenible enfocado hacia
el cliente y la sociedad.

2016 248 pags. 155x23 cm

Ristica 225240 978-84-368-3573-1
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EmMPRESA 3.0

Politicas y valores corporativos en
una cultura empresarial sostenible
Eguiguren Huerta, Marcos;

Barroso Garcia, Esteban

| MPRESA | ESTION

Empresa 3.0

MARCOS EGUIGUREN HUERTA

La sostenibilidad y otros conceptos a través de
la historia. Los ejes de la sostenibilidad. La em-
presa 3.0. Valores y perfil de los profesionales
en la empresa 3.0. Recomendaciones para un
cambio social.

Empresa 3.0 es, sin lugar a dudas,

un libro de empresa para todos los
publicos. Inicialmente los autores nos
proponen un paseo por los clasicos
de la economia y de la filosofia vy,

pPOCO a poco, Nos van introduciendo
en las visiones mas actuales del
concepto de sostenibilidad, tanto a

en el ambito social o politico como

en el empresarial. Fruto de esas
reflexiones, nos ofrecen una definicion
singular de qué debemos entender
por “sostenibilidad” y de qué y cémo
debe ser una empresa sostenible.
Finalmente, la obra da las claves

para que nuestras empresas actien
con firmeza hoy y sean capaces de
tomar decisiones que, en unos afios,
las lleven a la excelencia ética 'y a
transformarse en verdaderas empresas
3.0.

2011
Rustica

328 pégs.
225177

15,5x 23 cm
978-84-368-2476-6
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EMPRESAS CON ALMA,
EMPRESAS CON FUTURO

Una mirada sistémica a las
organizaciones

Echegaray, Guillermo

Empresas con ALMA,
empresas con FUTURO

o ALMA, empresas con FUTURO

El alma de las organizaciones. Fuera de la caja.
El ojo mégico. Liderazgo sistémico. Educar la
percepcion. La percepcion sistematica 0 como
entender el juego. Dreambody o la zona de
suefio. Los sentimientos como indicadores
sistémicos. La sabiduria del entremedio. El
paradigma de la conexion y la separacion. El
tridangulo de polaridades.

El objetivo del libro es encontrar

el alma de las empresas con una
perspectiva sistémica que ayuda a ver
el todo y no las partes, pero teniendo
en cuenta a las personas que forman
parte de ellas, creando contextos que
les permitan potenciar sus virtudes
individuales, sacar lo mejor de cada
una de ellas y crear sinergias. Es

una guia con multiples ejemplos que
ayudan a entender esa nueva mirada
sistémica en la gestion de la empresa.

2017 240 pégs. 15,5x23 cm
Rustica 225255 978-84-368-3836-7

ePUB 978-84-368-3837-4

EN Busca be Lo OBviO

El camino mas rapido hacia la
competitividad
Trout, Jack; Peralba, Raul

En Busca

de
lo Obvio

PIRAMIDE

En busca de lo «obvio». Obstaculos en el cami-
no hacia lo «obvio». Un repaso a lo «obvio» en
el marketing. El marketing puede ser un proble-
ma para lo «obvio». Algunas reflexiones sobre
problemas «obvios» de marketing. La publici-
dad puede ser un problema «obvio». Internet,
mas problemas para lo «obvio». Algunas reglas
«obvias» que conviene respetar. Algo de ayuda
en la busqueda de lo «obvio». El futuro nunca
es «obvio».

Aungue no es la primera vez que

Jack Trout y su socio, Raul Peralba,
defienden las ventajas de lo simple,
éste es el primer libro que dedican
especificamente a la importancia

que tiene ser obvio para ser mas
competitivo. Este libro no se ha escrito
para contentar a nadie, sino para
poner en evidencia el problema real de
ser 0 no ser competitivos. Sélo cuando
se entienda cudl es, en realidad, el
problema, sera cuando se buscaran
las soluciones obvias que sirvan

para diferenciar nuestros productos

y servicios de los de la competencia,
de una manera que también sea

obvia para los clientes. Todo esto
explicado con un lenguaje simple y
claro, sin férmulas innecesarias, sin
razonamientos complicados y con una
gran dosis de sentido comun.

2009
Cartoné

224 pgs.
225150
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978-84-368-2280-9
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ENTENDAMOS EL TRADING
Basagoiti Fernandez-Rarnada, Jose,
Basagoiti Fernandez-Rariada, Alvaro

e Basagaitia b B

Entendamos el

TRADING

¢Donde nos estamos metiendo? Andlisis técni-
co. Manipulacion profesional. ;Coémo crear un
sistema? Gestion monetaria. Gestion emocional
y psicotrading. Nuestra historia. ;A qué aspiro
con el trading?

El libro trata de adentrarnos en el

tan complicado mundo del trading, y
desde la perspectiva y la experiencia
de los autores, intenta explicar, allanar
y aclarar los temas mas importantes
relacionados con esta practica
bursatil. Los autores son dos brokeres
ampliamente experimentados, que
conocen bien la inversion bursatil,

en especial el analisis técnico y el
trading. Se incluye un breve glosario
de términos, ya que los autores dan
por conocidos muchos de los que
utilizan en el texto, y algunos de ellos
pueden no ser bien entendidos por
los lectores. El lenguaje utilizado es
directo y coloquial. Los autores parece
que estén conversando con el lector.
2018 152 pags. 15,5x 23 cm
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ESTRATEGIA COMPETITIVA

Técnicas para el andlisis de la
empresa y sus competidores

Porter, Michael E.

ESTRATEGIA
COMPETITIVA

PARA EL A

Michael E.

Porter

El andlisis estructural de las industrias. Estra-
tegias competitivas genéricas. Un modelo de
andlisis de la competencia. Sefales del merca-
do. Acciones y tacticas competitivas. Estrategia
dirigida a clientes y proveedores. Andlisis
estructural dentro de la industria. Evolucion

del sector industrial. La estrategia competitiva
en las industrias fragmentadas. La estrategia
competitiva en las industrias emergentes.

La transicion a la madurez de una industria.
Estrategias competitivas en las industrias en
declive. Competencia en las industrias globales.
El andlisis estratégico de la integracion vertical.
Aumento de la capacidad. Entrada en nuevas
industrias.

Cerca de su sexagésima impresion
en inglés y traducida a diecinueve
idiomas, la Estrategia competitiva de
Michael E. Porter ha transformado la
teoria, la préctica y la ensefianza de
la estrategia empresarial en todo el
mundo. Innovador por su simplicidad,
como los grandes descubrimientos,
su analisis de la industria explica la
complejidad de la competitividad

de la empresa como cinco fuerzas
subyacentes. Porter introduce una
de las herramientas competitivas
mas poderosas desarrollada hasta

el momento: sus tres estrategias
genéricas —liderazgo en costes,
diferenciacion y segmentacion— que
ponen su teoria de la estrategia en
un lugar destacado. El autor muestra
como la ventaja competitiva puede
ser definida en términos de costes

y precios relativos, que repercuten
directamente en la rentabilidad,

y presenta una perspectiva
completamente nueva sobre cémo se
crean y dividen beneficios.

1%ed., 3.2 reimp., 2015
Cartoné

456 pags.
225154

15,5x235¢m
978-84-368-2338-7

{EXITO COMPETITIVO!

10 claves inmutables que permiten
alcanzar el éxito en cualquier
disciplina deportiva y su aplicacion
en el mundo de los negocios

Soufi, Samer

SAMER SOUFI

(Exito™
competitivo!

egOcios

PIRAMIDE

La ambicion y el deseo de ganar. La capacidad
de resistencia a la frustracion y a la adversi-
dad. La voluntad, el esfuerzo y la disposicion

a superarse de forma continua. La capacidad
de disefiar estrategias ganadoras. El estado de
animo positivo y la capacidad de concentrarse
y disfrutar con lo que se hace. La capacidad de
trabajar como un equipo cohesionado. La ca-
pacidad de liderazgo emocional y carismatico.
La capacidad de planificar y de organizarse de
forma adecuada. La capacidad de automotivar-
se y de motivar a los demas. La capacidad de
cultivar y entrenar el talento.

¢ Cual es el secreto de los equipos que
triunfan? ;Qué impulsa a las personas
a llevar a cabo hazafas deportivas

y empresariales casi imposibles,
yendo mas alla de todos aquellos

que les precedieron? ;Cual es su
motivacion? 4 Cudles son las claves
que explican que algunos tengan éxito
y otros fracasen? Tomando al deporte
de alto rendimiento como fuente de
ensefianza, en esta obra se propone
un modelo muy poderoso para el
desarrollo de habilidades que nos
permitan alcanzar el éxito competitivo.
En ella se analizan las aptitudes

que resultan clave para conseguir la
maxima eficacia y rendimiento, sea
cual sea el entorno de la competicion.
2011 15,523 cm

Cartoné 978-84-368-2460-5
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¢, FINANZAS QUE SIRVEN
O FINANZAS QUE ENGANAN?
Dembinski, Paul H.

(Finanzas
que SITven
o finanzas
que engafian?

DE LA MONEDA QUE SIRVE A LA QUE DOMINA

PAUL H.

DEMBINSKI

FHLMIDE

El contexto historico del desarrollo de las
finanzas. Los actores y las instituciones. Las
finanzas en la Weltanschauung. La relacion y
transaccion financieras. Hacia la preeminencia
de la transaccion. Las grandes empresas:

el relevo de la financiarizacion. La finan-
ciarizacion del tejido econoémico. El cliente
amarrado a la empresa. Los otros aspectos
de la financiarizacion. ¢Qué tipo de coheren-
cia? Limites enddgenos. Los limites externos
antropoldgicos.;,Qué hacer?

El autor en un esfuerzo encomiable

y convincente ha logrado superar
gran parte del debate actual sobre

la reforma de las normas financieras,
para plantear una cuestiéon de fondo
de méaxima importancia. Como asoma
en algunas propuestas de reduccion
del tamafio del sector financiero y del
regreso a una banca de estrechas
relaciones con sus clientes, el autor
insiste correctamente en la necesidad
de reestablecer firmemente el
predominio de las relaciones sociales
sobre la mera transaccion instantanea
caracteristica de la financiarizacion
dominada por los mercados.

2010 15,5x23 ¢m
Cartoné 978-84-368-2358-5

240 pags.
225163
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FIT. ESTRATEGIA, VALOR
Y PRECIO

Maximizar el verdadero valor
de la empresa

Quemada Clariana, Enrique

FIT

Estrategia, valor y precio

Maximizar el verdadera valor de la empresa

Los cuatro inductores de valor.. EI FIT: los 8
bloques que arman el puzle del éxito. El mo-
mento de la verdad: la maximizacion del precio.
El objetivo de esta obra es ayudar

al lector a entender por qué unas
empresas alcanzan un valor muy
superior a otras, y por qué unos
empresarios obtienen precios muy
superiores por sus empresas a otros
con empresas con origenes similares.
Sin duda, el futuro pertenece a
aquellos que creen en sus suefios

y los ponen en marcha de forma
organizada. Por ello, en la obra se dan
las pautas para marcarse un objetivo
(vision) y poner fechas a los logros

en esa direccion. ;Qué queremos
conseguir y cuando?

1.%ed., 1.2 reimp., 2017 184 pags. 15,523 cm
Rustica 225238 978-84-368-3561-8

ePUB 978-84-368-3562-5

FUNDAMENTOS Y
APLICACIONES DE LA
GESTION FINANCIERA DE LA

EMPRESA
Castan Farrero, José Maria

MPRESA - ESTION

Fundamentos
y aplicaciones de la
gestion financiera
de la empresa

Las cuentas anuales. Analisis financiero:
liquidez, rentabilidad, ratios, apalancamiento
operativo y financiero y cash-flow. Los ciclos
internos en la empresa: gestion del circulante.
Fuentes de financiacion de la empresa.

Esta obra presenta, con un enfoque
practico, los fundamentos de la gestion
financiera de la empresa y ofrece

una visioén completa sobre la materia
explicando los temas con sencillez y
amenidad apoyandose en cuadros,
figuras, ejemplos y casos de aplicacion
que ayudaran al lector a comprender
con claridad los conocimientos
bésicos de la gestion financiera. El
contenido se estructura en cuatro
capitulos: las cuentas anuales, que
aportan la informacién necesaria

que permitira evaluar la gestion de

un patrimonio; el analisis financiero,
que mediante el estudio de los
indicadores de liquidez, rentabilidad
y solvencia suministran informacion
sobre la marcha del negocio; los ciclos
internos, que sirven de gufa para
conocer como recupera la empresa
los recursos invertidos, y las fuentes
de financiacion, que especifican cual
es la procedencia de los recursos
econdémicos que la empresa utiliza
para su funcionamiento.

3.%ed., 2009
Rustica

184 pags.
225155

15,5x23 cm
978-84-368-2320-2
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EL FUTURO DE LA
COMUNICACION

Pildoras de publicidad, marketing
y medios digitales
Medina, Agustin

Acustin Merina
Elfuturodela,
comuntcacion

Pildesas de publicidad,
marketing y medios digitales

PIRAMIDE

Si tu negocio no es digital, ;seguro que es un
negocio? Revista Marketing+Ventas. Redes
antisociales. EI fendmeno de los fans en las
redes sociales. La publicidad en Internet esta
por inventar. El riesgo de las ideas. Los muer-
tos de Facebook. La esencia de la creatividad.
¢Cémo vas de imaginacion? Aprende a ser
creativo. ¢Adonde se fue el talento? EI método
MOVER. Sobredosis de informacion. Esclavos
tecnoldgicos. Comunicacion digital. Océanos
azules. La nueva comunicacion: Advertainment
y advergaming. Trysumers y tryvertising. Tres
revoluciones que cambian las reglas del juego
publicitario. ¢ Ta también quieres ser creativo?
Engagement marketing. Las clésicas técnicas
de marketing desbordadas por la conversién
de productos en marcas. El dia que murieron
las marcas. La marca y la imagen de marca.
¢Gomo construir una marca? Un nombre no
es una marca. ¢Hay alguien de verdad experto
en redes sociales? Mad men. Leones deva-
luados en el Festival de Cannes. Las bases de
la publicidad. Anuncios verdes en la autovia.
Cuando llenamos de grafitis el Muro de Berlin.
El rock y la publicidad. Publicidad en la Rusia
de 1900. ¢Has probado ya las Google glass?
Smartphones: nuestro maldito sexto sentido.
Seres andnimos. Internet es un campo minado.
La publicidad en ruinas. Creatividad aburrida,
agencias obsoletas. Oportunidad para empren-
dedores. Aprender a emprender. Cholo Simeo-
ne, modelo de lider. El liderazgo imperfecto.
Hablando de lideres. La actitud del lider ante
las crisis. Elogio del fracaso. Menos siempre es
més. Lifehacking: el arte de no hacer nada. Lati-
noamérica. ¢Buscas tendencias? Vete a Japon.

En esta obra se recogen algunas
reflexiones del autor sobre lo que esta
pasando en el mundo de la publicidad,
el marketing y los nuevos medios

digitales.
2016 120 pags. 155x23 cm
Rstica 225232 978-84-368-3497-0
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GESTION DE ALIANZAS
ESTRATEGICAS
Construyendo alianzas que funcionen

Schaan, Jean-Louis
Kelly, Micheal; Tanganelli, David

EMPRESARGESTION

Gestion de alianzas
estrategicas
Construyendo alianzas que fundionen

JEAN-LOUIS SCHAAN
MICHEAL KELLY
DAVID TANGANELLI

Introduccion. Motivacion estratégica: ¢deberia
formar una alianza estratégica? La seleccion
correcta del socio. Negociacion y disefio de la
alianza. Implementando condiciones ganado-
ras. La teoria de las alianzas estratégicas: una
rapida vision general. Anexo: Gasos practicos.
En el libro se explica, a través

del estudio y de las experiencias
obtenidas del andlisis de decenas

de casos reales, como formar
alianzas estratégicas que funcionen.
El contenido se organiza en cinco
capitulos. Los cuatro primeros analizan
las cuatro fases del proceso de
formacién de una alianza. El lector
puede optar por saltarse alguno y leer
directamente el capitulo dedicado a

la fase en que se halle su proceso
particular de alianza. En el ultimo
capitulo del libro se presentan de
manera sintética las aportaciones del
mundo académico al conocimiento

de las alianzas estratégicas y la
cooperacion empresarial. Para agilizar
la lectura, los casos que se presentan
en cada capitulo estan desarrollados
por completo al final de la obra.

Todos ellos son casos de estudio
procedentes de la prestigiosa escuela
de negocios canadiense Richard Ivey
School of Business, institucion experta
en suministrar casos de empresa para
otras escuelas de negocios del mundo
y para la formacién de directivos.

2012 192 pags. 155x23 cm

Ristica 225189 978-84-368-2646-3

PDF 978-84-368-2681-4

GESTION DE CALIDAD TOTAL
EN EL RETAIL
Con la implicacion de personas

y la satisfaccion del cliente y la
sociedad

Deulofeu Aymar, Joaquim

EMPRESARGESTION

JOAQUIM DEULOFEU AYMAR

Introduccion. La aportacion de la gestién de

la calidad total para la mejora competitiva del
retail. Evolucion del concepto de la calidad.
Dimensiones para evaluar la calidad en el
comercio. Razones que justifican el cambio

en las organizaciones hacia la calidad total. La
gestion por procesos. Gestion de las personas.
La satisfaccion del cliente y de la sociedad. El
liderazgo. Metodologia de resolucion de pro-
blemas.

Esta obra ofrece a las pymes

una nueva férmula de gestion: la
calidad total. Sin duda es un modelo
de gestion eficaz para hacerlas
competitivas y trata de enfocar a la
empresa hacia el cliente y la sociedad,
dotandola de una adaptacion continua
a los cambios y ofreciendo calidad

y servicio. Los contenidos estan
presentados de forma sencilla aunque
manteniendo siempre el rigor cientifico,
y se dirigen a quienes trabajan en

el sector del comercio detallista'y a
cualquier persona interesada en la
calidad aplicada a los servicios.

2012 176 pdgs. 15523 ¢m
Ristica 225193 978-84-368-2798-9

PDF 978-84-368-2806-1
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GESTION DE PROYECTOS
COMPLEJOS

Una gufa para la innovacion y el
emprendimiento

Barcelo, Miquel; Guillot, Sergi

MIQUEL BARCELG
SERGI GUILLOT

Gestion de
proyectos
complejos

UNA GUIA PARA
LA INNOVACION

Y EL EMPRENDIMIENTO

Introduccion. Pongamonos en contexto. La
GPC: diez factores basicos. Un ejemplo de
GPC: el proyecto 22@Barcelona. Comprobad
vuestro propio caso.

Esta obra aporta soluciones y
consejos a los problemas actuales del
management introduciendo elementos
propios de la gestion de proyectos
complejos. Los autores, a partir de

Su experiencia practica en la gestion
y de las reflexiones aportadas por
distintos expertos durante los ultimos
afios, proponen un nuevo enfoque de
la gestion empresarial basado en la
gestion de proyectos complejos (GPC).
Los proyectos complejos son aquellas
iniciativas que comportan la creacion
de nuevas empresas y entidades

de caracter innovador. También, el
impulso de iniciativas que implican un
numero de agentes muy diverso y con
intereses no siempre coincidentes. No
se trata solamente de la administracion
de estas nuevas entidades, sino
también del proceso que se desarrolla
en su concepcioén y en la adecuada
estructuracion de los elementos que la
componen.

1%ed., 1.2 reimp., 2017 216 pags. 15,5x23 cm

Rustica 225207 978-84-368-2986-0

ePUB 978-84-368-3015-6
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GESTION DE STOCKS

Zermati, Pierre

- Gestion
de stocks

FIERRE ZERMATI

Introduccion. Los stocks. Renovacion econo-
mica de los stocks. Contabilidad de los stocks.
Aportaciones del ordenador a la gestion de
stocks. Los almacenes. Criterios de evaluacion
de la calidad en la gestion de stocks. Notas
complementarias. Problemas de gestion de
stocks. Conclusion.

En términos sencillos y sin desarrollos
matematicos complejos, en esta obra
se muestra la manera de administrar
correctamente los stocks en armonia
con todas las demas funciones de
una empresa: compras, produccion,
mantenimiento, logistica, calidad, venta
y servicio posventa, contabilidad,
finanzas, recursos humanos, etc.
Gracias a estos conocimientos

y disponiendo de un programa
informatico realmente adaptado a las
necesidades de la empresa, se podran
controlar los stocks. Empresarios,
directivos, responsables de seccion,
profesores y personal en formacion
continua encontraran en este libro no
solamente métodos y procedimientos
facilmente aplicables, sino también
material para la reflexion sobre la
complementariedad y la armonizacion
de los roles entre las diversas
secciones de la empresa.

2004 14x 22 cm

Rustica 978-84-368-1842-0

352 pégs.
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GESTION DE LA CALIDAD

Mejora continua y sistemas de
gestion. Teoria y préactica
Velasco Sanchez, Juan

MPRESA - ESTION

Geﬁ@ndeb

calidad

Teoria y p

JUAN VELASCO SANCHEZ

Mejora continua de la calidad. Estructura
organizativa para la mejora de la calidad. Me-
todologia. Diagnostico de causas. Soluciones.
Programas de motivacion y los circulos de
calidad. Repaso a la metodologia y herramien-
tas utilizadas para la mejora de la calidad. Las
siete nuevas herramientas para la mejora de
la calidad. EI programa de mejora Seis Sigma.
Casos de mejoras de la calidad. Sistemas de
gestion de la calidad: Principios de la gestion
de la calidad. Gestion por procesos. Normas
para la gestion de la calidad. ISO 9001:2008.
Documentacion del sistema de gestion de la
calidad. La calidad del servicio.

Esta segunda edicion, fruto de la
experiencia del autor en este campo,
tanto en la vertiente docente como

en el asesoramiento a empresas en
estas materias, se ocupa de estos dos
temas fundamentales de la calidad en
la empresa: los sistemas de gestion

y la mejora continua. Todo ello desde
una perspectiva tedrica y practica con
el objetivo de que sirva no soélo para
adquirir conocimientos, sino también
para facilitar su implantacion en las
empresas.
2%ed., 5.7 reimp., 2017
Rastica

15,5x23 cm
978-84-368-2362-2
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GESTION POR CATEGORIAS
La respuesta eficiente al

consumidor (ECR)
Garrido i Pavia, Jordi

Gestién por
categorias

La respaiesta eficiente al consumider (ECR)

JORDEGARRIN | PAVIA

EI' ECR o la respuesta eficiente al consumidor.
Los pilares sobre los que se sustenta el ECR.
Lanzamiento eficiente de nuevos productos.
Caso real de implantacion de ECR: Voxel
Group. Nueva forma de entender la oferta y
la demanda desde la dptica de las categorias.
Pasos a seguir para implantar una gestion
por categorias. Clasificacion de las diferentes
categorias. COmo integrar la nueva Ges-

tion por categorias en nuestras estrategias
comerciales y de marketing. Caso real de
implantacion de un proyecto de gestion por
categorias: Articulos para Fiestas, S.A.

Este libro pone a su alcance, a
través de casos practicos reales,
toda la experiencia, informacién

y metodologia necesarias para

que pueda obtener una mayor
rentabilidad de su punto de

venta, gracias a la gestion por
categorias. La obra explica como
implantar un proyecto ECR,

como cambiar de una gestion

por familias a una gestion por
categorias, como adaptar sus
estrategias de marketing a

las nuevas categorias, cémo
redisefiar sus estrategias de
merchandising en la nueva
organizacion de su punto de

venta y cudles han sido las
experiencias de otras empresas

en la aplicacion de la gestion por

categorias.
2009 152 pags. 14 x22 cm
Rustica 225147 978-84-368-2261-8

LA GESTION PROFESIONAL
DE LA IMAGEN

CORPORATIVA
Villafafie Gallego, Justo

SN,
B gestion
profesional
de la imagen
corporativa

JUSTO VILLAFANE

Parte primera. LA IDENTIDAD Y LA IMAGEN
DE LAS EMPRESAS: La identidad corpora-
tiva. La imagen corporativa. Parte segunda.
DEFINIR LA ESTRATEGIA DE IMAGEN: Eva-
luacion y analisis de la imagen corporativa.
Parte tercera. CONFIGURAR LA PERSONALI-
DAD CORPORATIVA: La identidad visual cor-
porativa. El manual de normas de identidad
visual. El manual de gestion de la comunica-
cion. La cultura corporativa. El cambio de la
cultura corporativa. Parte cuarta. GESTIONAR
LA IMAGEN A TRAVES DE LA COMUNICA-
CION: Programas de comunicacion corporati-
va. La comunicacion interna.

La funcién de comunicacion

e imagen en las empresas, lo

que habitualmente se denomina
«corporate», ha alcanzado en

los Ultimos afios un grado de
complejidad tan alto que exige la
formalizacion precisa de instrumentos
y técnicas de gestion cada vez

mas sofisticadas. Este libro quiere
contribuir a la maduracion de la tarea
profesional que supone la gestion

de los activos intangibles de las
empresas, aportando un modelo
global para la gestion estratégica de
la imagen corporativa y ofreciendo al
lector, de manera didéctica, un gran
numero de técnicas e instrumentos
para llevarla a cabo.

1.2ed., 3. reimp., 2011 19x 24 cm

Rustica

352 pégs.
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GESTION INTEGRADA DE
PROYECTOS INNOVADORES
Curso basico

Zahera Pérez, Manuel

Gestion integrada
de proyectos
innovadores

Curso basico

PIRAMIDE

Introduccion. Conceptos generales. Objetivos
del proyecto. Gestion integrada de proyec-
tos. Sistema de innovacion. La gestion del
proyecto innovador. Ciclo de vida y fases

del proyecto de innovacion. La decision del
proyecto. Métodos de evaluacion. Analisis de
riesgos. Incentivos y ayudas a la innovacion.
La organizacion del proyecto. Las colabora-
ciones externas. La preparacion del proyecto
y su planificacion. Presupuestos. Desarrollo
de productos. Control y seguimiento de
proyectos. La documentacion del proyecto.
Cierre del proyecto. Creacion de empresas
innovadoras. Factores de éxito de la innova-
cion.

Esta obra recoge, por una parte,

los conceptos basicos de la gestion
de proyectos y de la innovacion

y, por otra, facilita una vision
moderna, rigurosa pero sintética

de la gestion integrada de los
proyectos de innovacion y de 1+D. El
texto es ambicioso en cuanto a los
contenidos, ya que abarca la mayoria
de los aspectos que intervienen en
la gestion de proyectos innovadores,
pero también es sintético, con un
lenguaje sencillo que le convierte

en un curso basico que puede ser
seguido por lectores con diferente
formacion, tanto por ingenieros y
cientificos como por humanistas.

2017 15,5 x 23 ¢m

Rustica 978-84-368-3678-3
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GESTION DEL
CONOCIMIENTO AMBIENTAL
Una herramienta para mejorar

los resultados empresariales y
sociales en empresas hoteleras

Martinez Martinez, Aurora; Cegarra
Navarro, Juan Gabriel

Gestion del
conocimiento

indice de simbolos. Introduccién. Conocimien-
to ambiental. Aprendizaje ambiental. El conoci-

miento ambiental y su aplicacion para mejorar
resultados en la empresa. Conocimiento
ambiental de la teoria a la practica. Considera-
ciones practicas finales.

La importancia del conocimiento
ambiental como recurso estratégico
y factor de ventaja competitiva
sostenible supone un cambio en

la forma de concebir la direccion

y gestion de las organizaciones.

Este libro aborda esta cuestion en
cinco capitulos reservando uno de
ellos para hablar de los obstaculos
que encuentran las empresas para
utilizar el conocimiento ambiental

y proponiendo, ademas, algunas
medidas para salvar dichos
obstaculos. Esta obra esta dirigida
tanto a profesionales y académicos
como a quien le preocupe el cuidado
del medioambiente.

2018 152 pags. 15,523 cm
Rustica 225258 978-84-368-3879-4

ePUB 978-84-368-3880-0
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GESTION DEL TALENTO

De los recursos humanos a la
direccion de personas basada en
el talento (DPT)

Luna Arocas, Roberto

Gestion del
alento

Gestidn del talento

Delos recursos humanas
ala direccidn de personas
basada en el talento (DPT}

PIRAMIDE

La nueva direccion de personas basada en el
talento (DPT): evolucién y principios basicos.
Cambios necesarios en la direccion de per-
sonas. Comprendiendo la gestion del talento
(GT). La gestion del talento en la empresa del
siglo xx1. Marca del empleador (ME) (emplo-
yer branding). Gestion del talento inteligente
(GTI) (smart talent management). El valor del
dinero en la empresa: la compensacion total.

La atraccion del talento. Desarrollo del talento.

Fidelizacion del talento.

Este libro es nuevo como concepto y
tiene la originalidad, y el atrevimiento,
de confluir experiencias practicas y
conocimiento cientifico. El objetivo del
autor es acercar al lector, avido de
nuevas realidades en la direccion de
personas y en la gestion del talento,
a nuevos conceptos y experiencias,
permitiendo comprender la realidad
actual en nuestras organizaciones,

y que, aunque algunas parezcan
lejanas, el tiempo en la direccion

de empresas ha demostrado que,
hoy méas que nunca, es necesario
anticiparse no solo en tecnologia

y herramientas, sino también en
aprendizaje y conocimiento.
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Rustica

ePUB 978-84-368-3866-4
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GESTIONANDO ME!

Inteligencia emocional en la
gestion de tu marca personal

Costa, Walter

Walter Costa

GESTIONANDO e/

INTELIGENCIA EMOCIONAL
‘en la gestion de tu marca personal

PIRAMIDE

Yo Gestionando Me! En el mundo de las
marcas, jno todos somos iguales! Condcete
a ti mismo més que a nada en este mundo.
Gestionando Me! Mi proyecto. Tu ventaja
competitiva. Preparate para lo desconocido.
Gestionando Me! Los demas. ¢Como vendo
mi marca personal? Inteligencia en red. Ges-
tionando Me! Mi Futuro. Las siete claves del
progreso personal en el futuro.

Un libro innovador, entretenido y

muy util para todos aquellos que
estan buscando un cambio laboral

y no saben como implementarlo. A
través de estas paginas rebosantes
de informacion, técnicas, ejemplos y
ejercicios practicos, podras desarrollar
todo tu potencial. Cuenta ademéas
con valiosas aportaciones como

las de Vivek Wadhwa (Singularity
University), Andy Freire (emprendedor
serial), Sergio “Maravilla” Martinez
(campedn mundial de boxeo), Adrian
Garcia Aranyos (director de Endeavor
Espafa), Estanislao Bachrach (autor
del best seller Agilmente), Ismael Cala
(célebre periodista y presentador de
CNN), Ménica Flores Barragan (CEO
Manpower Group LATAM), entre otros
tantos expertos de trayectoria.
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EL GRAN EMPUJON
Pérez-Orive, José Félix

EL GRAN
EMPUJON

JE EMPRENDER
. POR LIBRE

¢Donde estoy?: La globalizacion puede ser
buena. Si viviéramos 110 afios... ¢Debo
independizarme yo? ¢ Ddénde quisiera estar?:
Si la vida le da limones haga limonada. El
desarrollo de mi negocio. La prosperidad enri-
quecedora. ;Como me muevo?: El salto en el
aire (los momentos dificiles). Viaje al corazon
de los resultados. El capital emprendedor.
Promover sin animo de lucro. Bailando con
lobos. Resumen y prontuario: ¢Ha sufrido
usted ya el gran empujon?

Este libro, que nos muestra cosas
nuevas de los negocios dentro

del marco de la globalizacion, es

util por dos razones. La primera
porque ensefia a montarse por

libre de forma practica, sencilla'y
amena. La segunda porque nos
instruye en cémo atesorar capital
emprendedor. Montarse por libre y
crear capital emprendedor son dos
vehiculos esenciales para conseguir
prosperidad. El gran empujon es

la fuerza o la oportunidad, que en

un momento de la vida, a menudo
irrepetible, obliga o anima a
emprender a una persona.

2004 224 pags.
Cartoné 225112

14x22 cm
978-84-368-1918-2

22

GUIA DE BUENAS
PRACTICAS EN
RESPONSABILIDAD SOCIAL

DE GENERO

Velasco, Eva, Fernandez de Bobadilla,
Sara; Intxaurburu, Gurutze; Aldamiz-
Echevarria, Covadonga; Larrieta,
[zaskun

EMPRESASGESTION

Guia de buenas
practicas en

responsabilidad social de género

La responsabilidad social de género: una
apuesta ética y rentable para las organi-
zaciones. La gobernanza para la igualdad.
Iniciativas de RSG internas a la organizacion.

Iniciativas de RSG externas a la organizacion.

Anexo. Listado y descripcion de organizacio-
nes entrevistadas.

Esta Guia de buenas précticas en
responsabilidad social de género
tiene como objetivo proporcionar a
las empresas un marco de actuacion
para el despliegue de acciones que
fomenten la igualdad de género
como parte de su responsabilidad
social empresarial, es decir, para el
desarrollo de una responsabilidad
social de género (RSG). La puesta
en marcha de practicas que
fomentan la igualdad aporta grandes
beneficios y mejora la reputacion y
el posicionamiento de la empresa

y sus productos ante los clientes y
la sociedad en general. Ademas de
ofrecer pautas y recomendaciones
para llevar a cabo una RSG, la

guia incluye casos reales de

buenas practicas en empresas y
organizaciones de diversos sectores.

2013 416 pags. 19x24 cm
Rustica 225203 978-84-368-2929-7

PDF 978-84-368-2953-2

HABILIDADES DIRECTIVAS
Garcia del Junco, Julio;
Bras Dos Santos, José Manuel

Habilidades
directivas

PIRAMIDE

Claves en el papel del director. La gestion

de equipos de alto rendimiento. Conocer y
mejorar la propia manera de dirigir. Gestion
del tiempo. Hablar en publico. Presentacion
de propuestas. Reuniones. Gestionar la propia
felicidad en la tarea de dirigir. Progreso perso-
nal y desarrollo profesional.

En esta obra se documentan

y ensefian las habilidades
imprescindibles para dirigir en
cualquier tipo de organizacion.
Ensena habilidades relacionadas

con su entorno inmediato (dirigir
equipos de alto rendimiento y gestion
del tiempo), facilita un instrumento
practico y sencillo para conocer como
hacerlo mejor (modelo L-J) y para
saber como conectar con el exterior y
hacerlo con éxito (hablar en publico,
persuasion y dinamica de reuniones).
También penetra en el mundo interior
del director para que se conozca
mejor y pueda gestionar su propia
felicidad y desarrollo profesional.
Todo se trata de forma practica,
incluyendo test de autoconocimiento
y amenas lecturas a modo de fabulas.
El libro est4 orientado a toda persona
encargada de dirigir o deseosa de
hacerlo.

2%ed., 2017 296 pags.  15,5x23cm
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HoOJA DE RUTA PARA
EMPRENDEDORES

Por qué hacerlo, cuando hacerlo
y como hacerlo

Medina, Agustin

AGUSTIN MEDINA
Hoja de ruta
para
emprendedores

Crear una empresa
en tiempos dificiles

UNA AYUDA PARA EMPEZAR A CAMINAR

UE HACERLO,
NDO HACERLO

Y COMO HACERLO

PIRAMIDE

Las motivaciones. Las expectativas. Los ries-
gos. La realidad. La independencia. Los re-
cursos. Los socios. El equipo. La innovacion.
El éxito y el fracaso. Aprender a emprender.
Siete reglas de oro y algunos buenos conse-
jos. El consejo final de un gran emprendedor.
En este mismo instante, cientos de
miles de personas en Espafia estan
pensando en la posibilidad de llevar
a cabo un proyecto empresarial.
Joévenes a punto de terminar sus
estudios universitarios, desempleados
de todas las edades, profesionales de
éxito o prejubilados y jubilados con
mucho tiempo disponible. Este libro
esta pensado para ayudar a todos los
emprendedores a llevar a cabo sus
proyectos con éxito. De una manera
sencilla y clara, examina todas

las variables que el emprendedor
debe tener en cuenta, y aporta los
testimonios y las experiencias de
otros emprendedores que, en muchos
lugares del mundo, recorrieron el
mismo camino con anterioridad. Se
trata de consejos para hacer las
cosas bien y para no cometer los
errores que algunos cometieron.

2013 176 pégs. 15,5x 23 cm
Rstica 225201 978-84-368-2899-3
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IDEAS PARA TENER IDEAS

Como ser creativo sin tener una
pizca de imaginacion
Medina, Agustin

Agustin Medina

Comao set

4 CREATIVO

iy sin ener

) / unia pirea de

i @ IMAGINACION

{Q

! / Priiogn e T Segara

PIRAMIDE

El poder de la imaginacion. El mundo de las
ideas. Fases de la creacion. Recetas para
hacer creatividad. Algunas ideas para vender
las ideas. Creatividad para vivir.

Este es un libro lleno de sentido
comun. La casi infinita lista de
Cconsejos que nos regala su autor
demuestra que la creatividad es
mucho mas un habito que un don, y
que depende tanto mas de nuestra
voluntad que de la inspiracion. Esta
es una ensefianza enormemente
valiosa para un tiempo que adora a
la innovacion como el nuevo dios del
progreso. Lo que el autor propone es
que no es tan dificil, que basta con
trabajo y dedicacion.

2018 104 pdgs. 15,5x 23 cm
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IMAGEN PosITIVA

Gestion estratégica de la imagen
de las empresas

Villatarie Gallego, Justo

Imagen’
P

FinAMIBE

La gestion estratégica de la imagen corpora-
tiva: Una aproximacion gestaltica al concepto
de Imagen Gorporativa. Dimensidn estratégica
de la Imagen Corporativa. Definicion de la
estrategia de imagen: La auditoria de Imagen.
Configuracién de la personalidad corporativa:
La identidad visual corporativa. La cultura cor-
porativa. El Manual de Gestion Comunicativa.
La gestion de la comunicacion: La gestion

de la comunicacion interna. La gestion de la
comunicacion corporativa. Glosario terminold-
gico sobre «corporate».

El autor plantea un método que parte
de un modelo de gestion estratégica
de la imagen corporativa, en el que se
formalizan no sélo los presupuestos
tedricos que fundamentan

dicha gestion, sino también los
instrumentos practicos para ejecutarla
cotidianamente. En este sentido, el
libro incluye distintas metodologias
parciales para auditar la imagen de
una compafia, evaluar su cultura
corporativa, crear su identidad visual
u organizar su comunicacion.

22¢ed., 3.2 reimp., 2008 344 pags.  14x22cm
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EL IMBEZIL RELACIONAL

EN LA NEGOCIACION
Gutiérrez Conde, Julian

Cuatro historias. Las «dos fracciones» del ser
humano. Maquinas de persuadir. El «juego
cerebral» en la relacion. Eficacia, eficiencia e
imbecilidad relacional. Vectores determinantes
de la eficiencia relacional. ImbeZilidad relacio-
nal y pensamiento invasivo. ImbéZiles relacio-
nales a propulsion y en envase de lujo. Tipos
de imbéZiles relacionales. El impacto de la
«mochila personal». Negociar con un imbéZil
relacional La imbeZilidad relacional colectiva.
El liderazgo y el talento relacional. Confianza y
respeto. Reflexiones sobre NUESTROS erro-
res y taras relacionales mas frecuentes. Post-
capitulo: el valor referencial del ejemplo.

Este libro trata sobre la nueva
industria de la relacion como elemento
indispensable para la generacion

de riqueza, valor y progreso entre
las personas, las organizaciones y
las sociedades. Procura demostrar
el poder de quienes consiguen
conjuntar esfuerzos de multiples y
diversas fuentes hacia lo positivo, asi
como el riesgo del imbéZil relacional
(iZr) como lastre para el desarrollo.

2008 288 pags. 14x22 cm
Rstica 225136 978-84-368-2161-1
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INICIADORES DE NEGOCIOS

Orientaciones clave para
emprendedores jovenes

Gutiérrez Conde, Julian

INICIADORES
DENEGOCIOS

Julidn Gutiérrez Conde

FIRAMIDE

Introduccion. Negociantes, empresarios y
directivos. El horizonte azul del iniciador de
negocios. El nacimiento de una idea. El ciclo
de actividad empresarial. «Los nuevos des-
cubrimientos». Cosas que complican la vida.
El valor de lo intangible. Paso a paso. Nuevos
avances y alianzas. El juego de la sombra. La
reorganizacion interna. La posicion en el mer-
cado. Alumbrado con «luces largas». Espiritu
de reinvencion. La tactica de avance. ¢ Para
qué un nuevo proyecto? Los criterios del pro-
greso. Cada cliente, una venta. La consolida-
cion de un «modelo propio». Sorpresas de la
historia. Un contacto inesperado. El «espiritu
Turiances». El secreto de la American Furs
Company (AFC). Apuntes sobre la venta de
proyectos a inversores. Mensajes orientadores
para iniciadores de negocios. Mis siete claves
en los negocios. El factor Administracion
Publica.

El objetivo de la obra es acercar

al lector a la aventura de crear un
negocio con toda naturalidad. Se

lee con facilidad y es amena. El
lenguaje es simple y directo, sin
planteamientos tedricos. El autor
recurre en la mayor parte de los
capitulos a un estilo novelado,

con personajes ficticios. Estos
personajes mantienen didlogos,
intercambian opiniones y descubren
cosas a medida que se plantean

los problemas en el desarrollo del
proyecto empresarial que ha iniciado
el protagonista principal. A lo largo de
la obra se van dando soluciones a los
problemas de creacion, organizacion
y gestion del proyecto empresarial
puesto como ejemplo.

1.7ed, 1.2 reimp., 2016 256 pdgs.  15,5x 23 ¢m
Rstica 225233 978-84-368-3499-4

ePUB 978-84-368-3500-7

INNOVACION ABIERTA

Y ALTA COCINA

Aprender a innovar con Mugaritz
Larrea, José Luis; Aduriz, Luis Andoni

Innovacion abierta

y alta cocina

Aprender a innovar
con Mugaritz
JOSE LUIS LARREA
ANDONI LUIS ADURIZ

PIRAMIDE

Andoni Luis y Mugaritz. Innovacion y cocina.
Principios inspiradores. Cosas a tener en
cuenta para cocinar. Contextos, prejuicios

y mapas. Un modelo para poner en valor la
alta cocina. Cadena de valor de la innovacion.
Gestionar la innovacion a través del MIRAC.

Todo lo que hacemos, lo que

vivimos, se proyecta en el espacio

y en el tiempo, y evoluciona. Somos
actores destacados de la pelicula

del cambio, de la evolucion, en
definitiva, de la innovacion. En este
contexto es fundamental el ejercicio
de identificaciéon de actividades que,
de una manera natural, aparecen
formando parte de nuestro quehacer
cotidiano y, al mismo tiempo, todos
percibimos como innovadoras. Este
es el caso de la cocina, en general,

y de la alta cocina, en particular,

gue se nos presenta como un buen
ejemplo de sistema de innovacion en
el que poder identificar conceptos,
principios, leyes y modelos para
innovar. Pero no todos los restaurantes
de alta cocina van a tener el mismo
potencial de innovacion. Porque las
diferencias existen, y para bien o para
mal, no todos son iguales. Aqui es
donde aparecen Mugaritz y Andoni
Luis Aduriz. De la relacion entre José
Luis Larrea y Andoni Luis Aduriz ha
resultado un espacio de conocimiento
compartido sobre algo que amenaza
con convertirse en una obsesion para
los dos. Se trata de la innovacion.

2012 248 pags. 15,5x23 cm
Cartoné 225184 978-84-368-2582-4
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INTRODUCCION A LA
GESTION DE LA CALIDAD

Generalidades y control
estadistico. Teoria y practica

Velasco Sanchez, Juan;
Campins Masriera, Juan Antonio

a la gestion
de la calidad

Generalidades
y control estadistico

Teoria y prictica

JUAN VEI NCTTEZ
JUAN A. CAMPINS MASREERA

FIRAMIDE

Generalidades: Introduccion a la gestion de la
calidad. Planificacion de la calidad. Relaciones
con los proveedores. Relaciones posventa
con los clientes. Certificacion de productos y
empresas. Control estadistico de la calidad:
Introduccién al control estadistico de la cali-
dad. Control de calidad por muestreo. Control
estadistico de la calidad del proceso. Capa-
cidad de maquinas y procesos. Anexo. Areas
bajo la curva normal tipificada.

Este libro es la plasmacion de la
experiencia de los autores en este
campo, tanto en la vertiente docente
por los cursos impartidos durante
muchos afios en la Universidad
Politécnica de Catalufia (UPC) como
por el asesoramiento a empresas en
estas materias. Ademas de ser una
introduccion tedrica explicando los
conocimientos generales, se realiza
un desarrollo préactico que permite
también facilitar a las empresas la
implantacion del control estadistico
de la calidad, tanto en recepcion

de productos como en control

del proceso, y la determinacion

de las capacidades de maquinas

y procesos. Los interesados

en la gestion de la calidad, ya

sean estudiantes de ingenieria

o profesionales de pequefias y
medianas empresas, tendran en este
libro una inestimable ayuda.

2005 152 pags.
Rustica 225121

14x22 cm
978-84-368-1999-1
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INTRODUCCION A LA

PUBLICIDAD
Medina, Agustin

A

INTRCDUCCION
ALA
PUBLICIDAD

Antecedentes historicos. Estructuras y relacio-
nes empresariales. Desarrollo de la campania
publicitaria. Lo creativo. La produccion. Los
medios. El below the line. Las nuevas tecnolo-
gias. Glosario de tecnicismos en inglés.

En esta obra se habla de la publicidad
contemporanea tal y como hoy la
conocemos. Es un libro de iniciacion
para llevar el mundo de la publicidad
a todos aquellos que lo desconocen.
Se explican los conceptos de forma
claray con la mayor sencillez con

el fin de que se pueda entender

sin problemas un sector realmente
complejo.

2015 120 pags. 155 x 23 cm

Ristica 225225 978-84-368-3338-6

ePUB 978-84-368-3339-3

EL LENGUAJE DE LAS
MAQUINAS

¢ Como interpretarlo para mejorar
su eficiencia productiva?

Santos, Javier

Javier Santas

Ellenguaje

de las

maquinas

¢Cémointerpretarlo para mejorar
sueficiencia productiva?

Asi empez0 todo. Antes de empezar. En-
tendiendo los conceptos. Mejora continua
basada en el indicador OEE. Claves para saber
si hemos mejorado. Empezar a controlar la
calidad aumenta los defectuosos. Mejorar la
calidad, pero sin estropear otros indicadores.
No es lo mismo producir mas que producir
mejor. La cuestién no es parar o0 no parar, sino
cuénto parar. Reducir el tiempo de cambio
¢para producir mas? Justificar la flexibilidad
puede resultar caro. No es magia, es habito. El
lenguaje de las maquinas.

A través de las historias que

cuentan las propias maquinas, en
esta obra se trata el proceso de
produccion de una forma original

y practica que permite conocer y
aplicar métodos de planificacion y
control de la produccion. Todo se

va sirviendo al lector de una forma
narrada y sin utilizar analisis y datos
incomprensibles.

2015 120 pags. 155x23 cm
Rustica 225224 978-84-368-3328-7
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LIDERAZGO ESTRATEGICO
PARA DIRECTIVOS,

DIRECTORES Y DIRIGENTES
Bou Bauza, Guillem

GuiLLEM Bou Bavzd

LIDERAZGO

Qué es (y a qué no se parece) el liderazgo
estratégico. La apertura: primera leccion de
ajedrez para lideres. El lider en el medio juego.
El final y la retirada. Liderazgo y alianzas
verticales. Liderazgo y alianzas horizontales.
Lideres contra alianzas. El lider, la amenaza y
la provocacion.

Motivar, premiar, castigar, arriesgarse,
ganar aliados, traicionarlos, hacer
que sus competidores se enfrenten
entre si, mover a las masas (grandes
0 pequenas) en interés propio... todo
forma parte de un nuevo tipo de
liderazgo, sobre el que se escribe
poCo, Y cuya denominacion natural es
liderazgo estratégico. Huyendo de las
anécdotas o los inventarios de recetas
puntuales, esta obra construye un
cuerpo de conocimiento sobre la
direccion estratégica de los colectivos
humanos y muestra cémo las reglas
de actuacién que se obtienen son las
que aplican estos lideres.

2004 320 pags. 14x22,5cm
Cartoné 225109 978-84-368-1909-0
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LIDERAZGO POR IMPULSION
Gutiérrez Conde, Julidan

L[DERAZ?
POR
IMPULSIGN

UN NUEVO LIDERAZGO
PARA SACAR LO MEJOR DE NOSOTROS
¥ OBTENER LO MEJOR DE LOS DEMAS

JULIAN GUTIERREZ CONDE
PIRAMIDE

Aprovecha el ombligo. La cuestion de la
sutilidad. La cuestion del precontacto y la
predisposicion. La cuestion de la primera
gran batalla. La confrontacion y el ombligo de
las personas. La cuestion del Ubuntd. Todos
somos un producto energético. La cuestion
del desperdicio de energia potencial. La cues-
tion del enlace energético. La cuestion de los
tentéculos conectivos. Algo tiene el liderazgo.
Liderazgo, mayorias y principios. Premisas
del liderazgo. La cuna del liderazgo. Sobre el
«alma» en el liderazgo y las organizaciones.
La cuestion del afecto. La cuestion del con-
senso. La cuestion de la implicacion. La cues-
tién de la ejemplarizacion. La cuestion de la
oportunidad. La cuestion del «saber encajar».
Algunos principios. Tu «yo disponible». Pre-
disposicion de tu equipo. ¢Hay razones para
sofiar? Con el fracaso a cuestas. El «circulo
relacional afectado». «Mochilas e impulso-
res». Podemos construir riqueza. Construir
oportunidades. Efectos curiosos. Cultura de la
persuasion. Los demonios del persuasor. Me-

gavatios de energia social. Liderazgo y poesia.

Epilogo. Retos y deseos. Anexo.

La tesis de este libro es tan simple
como extraordinaria: las personas
padecemos ombligodependencia

0, lo que es lo mismo, dejamos que
sean nuestros ombligos quienes
dirijan nuestros comportamientos.

¢ Qué sucede si conseguimos que

el ombligo del otro se convierta

en nuestro aliado? jSituaria a la

otra persona en una especie de
fuego cruzado entre nosotros y

su propio interior? Frente a los
usuales comportamientos impulsivos
sustentados en la imposiciéon y en la
presion que son los mas frecuentes
en el management, el autor nos
descubre en esta obra el poder del
liderazgo por impulsiéon como el gran
reto en la evolucion de los manager y
de las sociedades en el siglo xxi.

2013 312 pégs. 15,5x23 cm
Ristica 225196 978-84-368-2834-4

ePUB 978-84-368-2841-2

LiDERES EN LA HISTORIA,

LIDERES EN LA EMPRESA
Rus Rufino, Salvador

LIDERES

EN LA HISTORIA

LIDERES

EN LA EMPRESA

APRENDIENDO
DE PERSONAJES
____ HISTORICOS

Solon de Atenas. Alejandro Magno. Anibal,.
Escipion el Africano. Julio César. Octavio
Augusto. Trajanor. Carlomagno. Al-Hakam .
Jaime | el Conquistador. Alfonso X el Sabio.
Isabel la Catélica. Fernando el Catdlico. Fran-
cisco Jiménez de Cisneros. Gonzalo Fernandez
de Cordoba. Juan Sebastian Elcano. Carlos |
de Espafia y V de Alemania. El conde-duque
de Olivares. Cristina de Suecia. Pedro | el
Grande. Blas de Lezo y Olavarrieta. Carlos

[l. Arthur Guinness. George Washington.

El duque de Wellington. Abraham Lincoln.
Victoria |. Herny Jarvis Raymond. Florence
Nightingale. Elias Masaveu Rivell. Ramon de
la Sota y Llano. Manuel Raventds i Domeénech.
Marie Curie. Antonio Gaudi. Winston Churchill.
Franklin D. Roosevelt. Konrad Adenauer.

En esta obra se recogen treinta y siete
biografias de personajes historicos, de
los cuales se exponen las ensefianzas
que pueden aportar como lideres en
su campo de actuacion. La mayoria
de ellos fueron reyes, emperadores,
presidentes, politicos, militares y
personajes del ambito cientifico,
artistico y empresarial. Todos ellos
han demostrado su capacidad para
conseguir que personas dispersas

se aglutinasen en torno a intereses
comunes. Tenfan autoridad y
mostraron equilibrio en el uso del
poder. Disfrutaban de una gran
capacidad de comunicacion vy, por
supuesto, poseian conocimiento

y sabiduria, adquiridos ambos

con esfuerzo. El autor, con este
paralelismo que establece en el libro
entre los personajes empresarios y los
no empresarios, pone de manifiesto
que en ambos casos se dan las
cualidades necesarias para ser un
buen lider empresarial.

2014 352 pags. 15,5x23 cm
Rustica 225212 978-84-368-3142-9

ePUB 978-84-368-3151-1
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LA LOGISTICA EN LA
EMPRESA

Un éarea estratégica para alcanzar
ventajas competitivas

Castan, José Maria; Lopez Parada,
José; Nunez Carballosa, Ana

MPRESA  ESTION

La logistica
en la empresa

O MARLA EASTAN PARRERG
JOSE LOPKT PARADA

IR AMITF

Conceptos en torno a la logistica. La cadena
de suministros en la empresa global. Gestion
de stocks, funcion de compras y aprovisiona-
miento y gestion de almacenes. Logistica de
distribucién fisica, medios de transporte y pla-
taformas logisticas. Nuevas tecnologias en la
logistica. Logistica inversa. Anexo. Indicadores
logisticos.

En esta obra se recogen los
aspectos clave de la logistica,
intentando integrar las

aportaciones de estudiosos,
investigadores y profesionales

en la materia, con el objetivo de
presentar una vision cercana y
completa del desempefio de la
logistica en la empresa, planteada
como una realidad comprensible,
capaz de ayudar a estudiantes

en su conocimiento, a la vez que
adecuado para profesionales

de distintas areas de la gestion
empresarial.

2012 264 pags. 155x23 cm
Rustica 225188 978-84-368-2647-0
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Los MALOS JEFES
Coémo progresar a pesar de ellos
utilizando la inteligencia emocional

Alegre Rossello, Albert;
Gali Izard, Josep Maria

Los malos jefes

Introduccion. La inteligencia emocional. El jefe
ausente. El jefe omnipresente. El jefe protector.
El jefe frivolo. El jefe perverso. El buen jefe. El
buen empleado. Trabajo en equipo.

En el libro se hace una clasificacion
de cinco tipos de malos jefes. Cada
tipo posee caracteristicas especificas
que se repiten en muchas empresas.
Un mal jefe dafia la autoestima del
empleado, su capacidad de aportar

a la empresa, sus posibilidades

de promocion, su creatividad y, en
definitiva, su carrera profesional. Sin

embargo, un mal jefe no es un destino.

Por ello en esta obra se ofrecen

al lector ideas de como utilizar la
inteligencia emocional para progresar
con ellos, y a pesar de ellos, y evitar
las consecuencias negativas. Se hace
una descripcion de cada tipo de jefe
y se presenta un caso real y conocido
de un empleado que, sometido a ese
tipo de personas ha experimentado
tremendas tensiones. Se detalla el
perfil del jefe y como afecta a la
organizacion y a las personas, que
trabajan con él o ella. Después se
explica como se puede utilizar la
inteligencia emocional para evitar los
efectos méas negativos y aprovechar
las oportunidades que ofrece cada
trabajo. Para finalizar, se incluyen
tres capitulos que nos cuentan como
utilizar la inteligencia emocional para
ser un buen jefe o un buen empleado
y, en definitiva, para trabajar en

equipo.
2016 136 pags. 15523 cm
Ristica 225241 978-84-368-3595-3
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EL mAPA
Un viaje empresarial
Piqué Abadal, Joan Miquel

JOAN MIQUEL PIQUE ABADAL

EL
MAPA

Un vigje empresarial

PIRAMIDE

Introduccion. Tu sueno. El mundo. El sentido.
El negocio. El equipo. Tu caja de herramientas.
El cambio. Epilogo.

Cada organizacion es un mundo,

pero la estrategia empresarial se basa
en algunos principios que podemos
considerar Utiles en cualquier entorno.
Esta obra no es un tratado sobre
estrategia empresarial, sino un texto
sencillo y practico que ayuda a

dirigir mejor una empresa. En ella

se han recogido las experiencias

de muchos emprendedores, junto a

la sintesis de conocimientos de los
mejores académicos Yy cientificos de la
economia y el management, asi como
de nuevos especialistas en la empresa
del siglo XXI. El lector encontrara en
el libro consejos sencillos y practicos,
aunque de gran profundidad, en

un estilo agil y de facil lectura, que
tiene como obijetivo ser de utilidad a
pequefios empresarios, y también a
directivos de grandes empresas.

2014 128 pégs. 15523 om
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MARCAS DE DISTRIBUIDOR

Concepto, evolucion,
protagonistas

y adaptacion a los ciclos
econdémicos

Gomez Sudrez, Monica, Puelles Gallo,
Maria; Puelles, José Antonio

Marcas de
distribuidor

Introduccion a las MDD: concepto, evolu-
cion, situacion actual, tipologia marco legal

e institutos de investigacion. Perspectiva y
actualidad europea de las MDD en relacion a
otros paises relevantes. Estrategias de los dis-
tribuidores con sus MDD. Fabricantes y MDD.
Andlisis del consumidor de MDD. La MDD

en sectores especificos. Tendencias actuales:
estrategias de marketing mix de los distribui-
dores en relacion sus MDD.

En esta obra se realiza un
excelente analisis sobre la marca
de distribuidor, su situacion en los
diferentes palses, las estrategias
que los distribuidores siguen con
estas marcas, las estrategias de
los fabricantes, como valoran

los consumidores la marca del
distribuidor frente a la marca

del fabricante y, por ultimo, las
peculiaridades que presentan
determinados sectores y productos.
Todo ello, proporciona al lector un
enfoque riguroso y actual con las
investigaciones y estadisticas mas
recientes. Es un libro que aporta
valor al estudioso de la distribucion
comercial, pero también al directivo
que se enfrenta al manejo de estas
marcas, ya sea como fabricante o
como distribuidor.
2011 392 pags.
Rustica 225178

19x 24 cm
978-84-368-2467-4
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MARKETING DE CRISIS

Coémo crecer cuando los
mercados

Nno crecen
Almada, Ariel Andrés

ARIEL ANDRES ALMADA

MARKETING

DE CRISIS

ANI

MAs DE MEDIO CENTENAR
DE ESTRATEGIAS
QUE FUNCIONAN

SEGUNDA

PRI EDICION

Introduccion. La dinamica de los mercados
hipercompetitivos. Veinte tendencias del con-
sumidor en épocas de crisis. Crear escenarios
para anticiparnos al futuro. Crecer a través
de las estrategias de clienting. Estrategias de
marketing de crisis. Epilogo.

En ningun otro momento de

la historia se produce tanta
transferencia de riqueza como
durante las crisis econémicas. Con
una aplastante l6gica darwinista,
unas empresas ganan y otras
empresas pierden. Este libro
responde a la siguiente pregunta:
¢qué hacen exactamente las
empresas que ganan? A través

de multitud de ejemplos y de

mas de medio centenar de
estrategias propone soluciones
concretas y faciles de llevar a la
practica, son herramientas no sélo
para sobrevivir, sino para salir
fortalecido de los momentos de
crisis.
2¢d., 2013
Cartoné

15,5x23 cm
978-84-368-2854-2
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MARKETING DE

FIDELIZACION
Garcia Gémez, Blanca; Gutiérrez
Arranz, Ana Maria

Marketing
de
fidelizacion

BLANCA GBI GiMEE
ANA GUTIER

Introduccion. La importancia de tener clientes
leales en la empresa. El concepto de lealtad.
El proceso de creacion de la lealtad hacia la
marca del consumidor: distintos enfoques.
Concepto de programa de fidelizacion. Tipolo-
gia de programas de fidelizacion. La implan-
tacion en las empresas de los programas de
fidelizacion. Gestion de las bases de datos.

El incremento creciente de la
competencia en los mercados hace
que la busqueda de la lealtad del
cliente sea uno de los objetivos
prioritarios de cualquier organizacion
preocupada por la innovaciéon que
ayude a conseguir mejores resultados
empresariales. En esta obra,
partiendo del concepto de lealtad, se
expone la evolucion de la estrategia
de fidelizacion de clientes desde

la orientacion al mercado hasta el
planteamiento 360 grados. En el libro
se analizan los aspectos clave de los
programas de fidelizacion de clientes
(mecanismos de implantacion, tipos,
etc.) y se estudia el papel de las
bases de datos en la personalizacion
de la oferta. En el desarrollo del

texto se ha buscado la interaccion
entre la teoria y la practica, lo que
ayuda al lector a conseguir una mejor
comprension de los términos que se
utilizan y su aplicacion.

2013 160 pégs. 15,5x23 cm
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MARKETING DIGITAL

Y COMERCIO ELECTRONICO
Rodriguez Ardura, Inma

Marketing y tecnologias digitales: una intro-
duccion. El entorno Inter-net. La estrategia
de marketing digital. La investigacion de
marketing digital. Productos, precios y com-
petencia en el entorno digital. Comunicacio-
nes de marketing digital. Publicidad digital y
marketing de medios sociales. Distribucion y
comercio electronico en Internet.

En el libro se trata sobre la utilizacion
de Internet y los nuevos medios
sociales en las esferas publicitarias y
de comunicacion para aportar valor a
los clientes y conseguir los objetivos
de negocio. También se explica
coémo utilizar los medios digitales

y las soluciones tecnolégicas
actuales en la investigacion de
marketing. Asimismo, se presentan
estrategias con las que abrir

nuevas vias para la innovacion,
implicar a los consumidores en la
propuesta de valor y competir en
mejores condiciones, y se ensefia
como desplegar iniciativas de
comercio electrénico seguras y
adecuadamente integradas en el
canal de distribucion.

1%ed, 3 reimp., 2017 392 pdgs. 19x24cm
Rustica 225218 978-84-368-3250-1
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MARKETING Y GESTION

DE DESTINOS TURISTICOS
Nuevos modelos y estrategias 2.0
Ejarque, Josep

JOSER EJARGIE

Marketing y gestién
de destin

turisticos

PR LML

El destino turistico. Las estrategias del des-
tino turistico. Desarrollo y reinvencion del
destino turistico. El marketing estratégico del
destino. Promocomercializacion del destino.
La gestion del destino turistico. Informacién
y acogida turistica en el destino. Gobernanza
y organizacion del sistema-destino. Control

y monitorizacion del destino. Creacion y ges-
tién de la propuesta de valor del destino. La
comunicacion turistica 2.0. El plan de marke-
ting del destino. El inbound marketing en los
destinos turisticos. El marketing digital del
destino. Social media marketing. Marketing
de influencers. El community management
del destino. Gestion de la reputacion del
destino.

La gestion y el marketing de los
destinos turisticos precisa de una
estrategia precisa, con objetivos que
alcanzar y mucho sentido comun.
Este libro no pretende ser ni un
manual completo ni la biblia de la
gestion y el marketing de los destinos
turisticos. No es el fruto de una
investigacion o estudio cientifico, sino
una simple guia para comprender
mejor lo que es y cémo se hace la
gestion y el marketing de los destinos
turisticos. Es un libro que refleja lo
que se debe hacer y cémo hacerlo
en la gestion y el marketing de los
destinos turisticos, desde una Optica
practica y pragmatica.
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MARKETING
INTERNACIONAL

Nuevas perspectivas para
un mercado globalizado

Cervifio, Julio

_Marketing
internacional

Nuevas perspectivas
parn un mereido globalizado

. VIS

Material de apoyo al profesorado (IMARK-
CD). Marketing internacional y globalizacion.
Valoracion del entorno del marketing inter-
nacional. El entorno cultural de los paises.
Andlisis del entorno politico. Andlisis del en-
torno legal. Andlisis del entorno especifico de
la empresa-analisis competitivo internacional.
La investigacion de mercados exteriores y el
estudio del mercado internacional. Seleccion
de mercados exteriores. Formas de entrada
en los mercados exteriores a través de la
exportacion. Formas de entrada distintas

a la exportacion. Estrategias de marketing
internacional. Las decisiones del programa de
marketing mix internacional. Otras decisiones
sobre el programa de marketing mix. La
politica de comunicacion y posicionamiento
internacional.

En esta obra se analizan y

presentan los instrumentos y
estrategias de andlisis, seleccion,
penetracion y consolidacion

de mercados internacionales,
profundizando en las estrategias y
politicas que las empresas pueden
desarrollar para no sélo exportar

sus productos y servicios, sino
también consolidar sus marcas en

el mercado global. En el desarrollo
de los temas tratados se ha

buscado la interaccion entre la

teorfa y la practica, explicando los
conceptos e ideas con numMerosos
ejemplos y casos préacticos sin
renunciar por ello al rigor. De

esta manera, el lector descubrira,

de manera clara y amena, la

realidad mas actual del marketing
internacional.
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MARKETING INTERNO

Tortosa Edo, Vicente; Moliner Tena,
Miguel Angel; Llorens Monzonis,
Jaume,; Rodriguez Artola, Rosa Maria

Marketing
Inemo

Prélogo. Definicion de marketing interno.
Relaciones conceptuales del marketing inter-
no. La gestion del marketing interno en las
organizaciones. La actitud del empleado y su
reaccion al marketing interno. Marketing in-
terno y clima laboral. La comunicacion interna
organizativa. Marketing interno en empresas
de servicios. Gasos practicos.

En el dificil contexto actual las
empresas se ven en la obligacion de
alcanzar una eficiente gestion con
sus trabajadores. En este sentido esta
obra muestra de manera sencilla la
aplicacion del marketing interno como
una herramienta de planificacion,
gestion e implementacion de acciones
hacia los empleados, con las que
mejorar y aumentar los beneficios
consiguiendo la satisfaccion, el
compromiso y la implicacion de los
empleados para lograr los objetivos
planteados por la organizacién en el
mercado externo. Establecer en la
empresa un proceso comunicativo
abierto, constructivo y multidireccional
entre los niveles y departamentos de
la empresa asume un papel relevante
en la actualidad, y por ello en el libro
también se desarrollan las principales
modalidades de comunicacion
interna aplicables a la gestion laboral
asociadas a la Red y a la Web 2.0.
2014 184 pags. 15,5 x 23 om
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MARKETING INTERNO
Y GESTION DE RECURSOS

HUMANOS
Barranco Saiz, Francisco Javier

mﬁu'ke‘ﬁng 7
interno y gestion
de recursos
humanos

Introduccion. El marketing interno: un nuevo
sistema de gestion de recursos humanos.
Fases de una investigacion sociolaboral.
Técnicas cuantitativas de marketing interno.
La seleccion de la muestra a entrevistar en
los estudios de marketing interno. Técnicas
cualitativas de marketing interno. La comuni-
cacion interna en la empresa. Los circulos de
calidad como instrumento de participacion.
Planificacion de recursos humanos: Fases de
un plan de recursos humanos. El sistema de
informacion de recursos humanos como base
de la planificacion. El andlisis de las estruc-
turas organizativas. El andlisis de los puestos
de trabajo. El andlisis de las cargas de trabajo.
Técnicas de prevision de los recursos huma-
nos.

Las técnicas de marketing interno
permiten a la empresa conseguir una
plantilla integrada y motivada que
genere una buena calidad interna 'y
que permita, a su vez, proyectar al
exterior la maxima calidad. Esta obra
analiza con profundidad la aplicacion
concreta del marketing a la gestion
del capital humano de la empresa, los
propios trabajadores a los que hay
que vender ideas, culturas, politicas,
proyectos, etc.

2000
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MARKETING DE LOS
SERVICIOS DE LA SALUD
PARA NO MARKETINIANOS

Diagnosticar como paciente,
tratar como cliente

Jiménez, Maria Angeles

Marketing

de los servicios
de la salud

para no marketinianos

Dagnastear coms aacsento,

fratar como chiente.

Maris Auarurs Jnevez

No lo dude, lldmelo marketing. Diagnosticar
como paciente, tratar como cliente. La nece-
sidad, eje de la conducta. Nada tan deseable
como la demanda. El producto, paso a paso.
Posicionarse o dejar que decida la corriente.
¢Qué daria por tener una buena marca? La
inacabable tarea de conocer el mercado.
Como contar lo que somos. La incomprendida
publicidad. El imparable despegue del marke-
ting digital. El auge de las relaciones publicas.
Comunicarse en redes sociales. La ilégica
l6gica de las estrategias de precios. ¢Llegardn
los pacientes? Un liderazgo clave: la atencion
al paciente. Los intangibles del marketing de
servicios. Equipos ganadores. El camino prac-
tico desde el briefing a los planes.

Hay miles de libros dedicados al
marketing y a los multiples aspectos
que lo configuran, pero no hay

tantos dedicados a desarrollar
planteamientos sencillos y préacticos
de marketing en el area sanitaria.
Este libro busca aportar unos
conocimientos minimos de marketing
y su integracion en la empresa,
organizacion o centro a profesionales
sanitarios que trabajan en el &mbito
privado que no estan familiarizados
con el area o tienen curiosidad y
expectativas de incorporar mejoras
practicas en sus planeamientos
empresariales.
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MARKETING SOLIDARIO
El marketing en las organizaciones
no lucrativas

Penelas, Azucena, Galera Casquet,
Clementina; Galan Ladero, Mercedes;

Valero Amaro, Victor

Marketing
solidario

Elm pivis

Las organizaciones no lucrativas en Espana y
su relacion con el marketing. Intercambios y
publicos objetivo en la ONL. Segmentacion del
mercado. Sistema de informacion e investiga-
cion de marketing. El producto ofertado por
las ONL. La gestion del precio en las ONL. La
distribucion en las ONL. La comunicacion en
las ONL. PARTE IV. Planificacion, organizacion
y control de la estrategia de marketing en las
ONL. El fundraising o la captacion de recursos.
Establecimiento de relaciones con personas
fisicas. Establecimiento de relaciones con per-
sonas juridicas.

Esta obra estéa escrita partiendo

de la base de que el marketing
aplicable a las ONL no supone

un mero traslado de conceptos,
métodos y técnicas del marketing
empresarial, sino que se necesita

un anédlisis especifico de estas
organizaciones y sus objetivos
sociales En ella se analizan estas
organizaciones y su relacion

con el marketing, se exponen

las relaciones de intercambio,

los publicos o mercados, el

concepto de segmentacion y la
importancia de la informacion

en las ONL, se desarrolla el

producto u oferta, el precio, la
distribucion y la comunicacion en

las ONL. Finalmente se realiza la
formulacion de la estrategia de
marketing aplicada a las ONL y de
las estrategias de marketing de las
organizaciones no lucrativas en sus
relaciones con particulares y otras
organizaciones.
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METODO RANKING

Coémo superar la incertidumbre
en el mundo empresarial

Sagarra, Antoni; Gil, Sergio

PIRAMI[E

Los tres circulos: Un almuerzo de negocios. El
fin de los dinosaurios y las nueve diferencias
evolutivas. El método Ranking: Los tres circu-
los. El primer circulo: CLIENTES. Los clientes.
Los clientes ruidosos y silenciosos. Grandes
éxitos y grandes fracasos. Porcentajes acumu-
lados. Un clésico: Pareto. El segundo circulo:
RECURSOS COMERCIALES. La maldiciéon de
Cronos: El tiempo, un recurso escaso. Los re-
cursos comerciales. La muerte de un viajante.
El tiempo y el comercial. EI PCO: Porcentaje
de Compra del Cliente. El tercer circulo: EL
PRESUPUESTO. Una llamada comprometida.
El presupuesto del proximo ejercicio. Etapa

a etapa. Manos a la obra. Construyendo el

rompecabezas. El factor i. Ranking: ¢Ejercicio o

revolucion? La unidn de los circulos.

El método Ranking describe en forma
novelada cémo disminuir el factor

de incertidumbre al que se enfrenta
constantemente el directivo o/y
responsable comercial, a través del
control de tres areas o circulos: los
clientes, los medios comerciales y el
presupuesto de ventas.
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MICROEMPRENDEDORES
Una gufa paso a paso para
construir tu propio negocio
Almada, Ariel Andrés

Ariel Andrés Almada

MICRO
EMPRENDEDORES

Pequefias luces en un mar de oscuridad. Los
seis mandamientos de los nuevos emprende-
dores.

Una de las dificultades mas grandes
que tienen las personas que quieren
emprender es que no saben como
encontrar una idea y, mas importante
aun, no saben como comprobar si
puede funcionar. Esto es importante,
porque ya que vamos a invertir
dinero, tiempo y esfuerzo, es légico
que queramos tener algun tipo de
seguridad. Para ayudarte en ese
camino se han desarrollado los
contenidos de esta obra que se
acompanfan de un videocurso. En ellos
encontraras una gufa paso a paso
para poner en marcha tu idea en muy

poco tiempo.
2015 112pags.  155x23com
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MoBBING

Como prevenir, identificar y
solucionar el acoso psicolégico en el
trabajo

Lopez Cabarcos, Maria de los
Angeles; Vazquez Rodriguez, Paula

MOBBING

IDENTI
EL ACOS0 PSICOL

EN EL TRABAJO

La dignidad en el trabajo puesta en tela de
juicio. Erase una vez y llegd el mobbing. ¢ Esta
usted en la linea de fuego? Perfil del psico-
terrorista y de la victima. «Bienvenida» la era
del divan. El imprescindible «peso» de la ley.
Actuemos: prevencion y solucién al mobbing.
Casos reales.

Hasta hace poco tiempo en Espafa
nadie hablaba del acoso psicoldgico
en el trabajo 0 mobbing, y ni siquiera
las victimas eran, en la mayoria de los
casos, conscientes del «naufragio»
profesional y personal al que se
enfrentaban. La obra ofrece una visiéon
amplia de este problema laboral que
afecta a un nimero muy elevado de
personas en todo el mundo. Para
prevenir e identificar, en ella se
analiza el concepto de mobbing, las
conductas y actitudes consideradas
como acoso moral y las medidas
elementales para una politica eficaz
de prevencion y, para solucionar,
explica como reaccionar ante la
situacion de acoso, las caracteristicas
de un acosador laboral y las posibles
acciones de defensa juridica y pautas
profesionales de actuacion.

17ed., 1.% reimp., 2005 272 pags.  14x22cm
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NEUROPYMES

Aprenda a vender y fidelizar
usando neuromarketing

Ruiz Pardo, José

NEUROPYMES

Aprenda a vender y fidelizar
usando neuromarketing

JOSE RULIZ PARDO

VIRAMIDE

Neuromarketing. Experiencia corporativa.
Colores corporativos. El nombre y la represen-
tacion grafica. El aroma. La musica. La estancia
corporativa. Internet. Los comerciales. Marca
personal. Gestion de errores. El analisis DAFO.
Producto, precio, mercado, capacidades, pers-
pectiva. Objetivos. Plan de accion. Recursos
humanos. El caso nuestra empresa. Enlaces
QR.

Con la lectura de este libro tanto

el pequefio empresario como

el emprendedor, seran capaces

de crear, implantar y gestionar

€n su pyme una experiencia

de compra como lo hacen las
grandes corporaciones, y hacer

del neuromarketing su aliado. A
través de los casos que en la obra
se exponen, podran comprobar

que otras empresas lo han
coseguido utilizando herramientas
como el color, la musica, los

aromas, la marca personal o

las redes sociales, entre otras.
Ademaés, gracias a los cédigos QR
insertados se podran ver videos

que ilustran cada ejemplo.
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LA NUEVA COMUNICACION

Conceptos, tendencias y aplicaciones

Diaz Méndez, Montserrat, Gonzalez
Lopez, Oscar Rodrigo

Contexto de la nueva comunicacion. La comu-
nicacion y las nuevas TIC. La web corporativa.
Publicidad en Internet. La comunicacion 2.0.
Redes sociales. La comunicacion boca-oreja.
Otras formas de nueva comunicacion.

Los avances en las tecnologias de
la informacion y la comunicacion
(TIC) han promovido un cambio en
la comunicacion tradicional, dando
lugar al concepto de la nueva
comunicacion. Los contenidos de
este libro acercan al lector a la
realidad que rodea a este concepto
en la actualidad: terminologia,
aplicaciones, herramientas, formatos,
estrategias y tipos de comunicacion.
Con un lenguaje claro y riguroso,
esta obra busca que el lector abra
su mente a las posibilidades de
comunicacion que tiene a su alcance,
estimule su creatividad y adquiera
los conocimientos necesarios para
poder disefiar estrategias, acciones
o incluso contribuir con nuevas
aportaciones a la imparable nueva
comunicacion.
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LA NUEVA DIRECCION
DE PERSONAS

La Direccion por Confianza
(DpC)

Gasalla Dapena, José Maria

MPRESA (- ESTION

La nueva direccién
de personas

La Direccidn por Confianza
OpC)

JOSE MARIA GASALLA

El marco de lo paradojico: La empresa/orga-
nizacién/corporacion... como sistema global.
Estrategia, politicas, procesos y cultura. El
sistema humano/la direccion y desarrollo de
personas (DDP). La direccion de personas:
el liderazgo y el coaching. Conclusiones y
posibles vias de actuacion sobre el contenido
de la parte primera del libro (capitulos 1 a
4). Nuevos horizontes internos y externos de
las organizaciones: Desarrollo organizacional
(DO) y calidad integral (CI). Etica empresarial
y ética profesional. La Direccion por Confian-
za (DpC): Herramienta que permite el fluir de
la organizacion.

Cada vez mas las organizaciones en
general y las empresas en particular
desean y, mas que €so, necesitan
profesionales comprometidos. Y

ese compromiso va mas alla de la
aportaciéon de unas competencias
técnicas. Se solicita una aportacion
méas integral del individuo. En
ocasiones casi se pide “el alma”, el
espiritu de la persona. Puede que
esté llegando el momento de hablar
de personas, respetar al trabajador
como persona, procurar el desarrollo
integral de personas. Ese es el
porqué de esta nueva edicion en

la que se han reforzado las areas

de liderazgo, confianza y felicidad,
incorporando nuevos aspectos
investigados.

13%ed,, 2014 312 pégs. 15,5x23 cm
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NoVEDAD

EL PANEL DE HOGARES
Y LA TOMA DE DECISIONES

COMERCIALES
Gomez, Carmen; Requena, Maria;
Yustas, Yolanda

ElPanel de Hogares

y latoma de decisiones
comerciales

Catmen Gomes
Maria Requena
Yolanda Yustes

PIRAMIIE
S —

El panel como herramienta de investigacion
de mercados. El Panel de Hogares. Metodolo-
gia para la elaboracion del Panel de Hogares.
Informacion proporcionada por el Panel de
Hogares. Modelos Consumer Insight. Solu-
ciones del Panel de Hogares.

El objetivo de este libro es hacer
una inmersion profunda en el Panel
de Hogares como instrumento de
investigacion de mercados, para
mostrar su enorme capacidad
analitica, lo que le hace mas que
idéneo para observar las tendencias
en la compra de los hogares y para
minimizar el riesgo en la toma de
decisiones de cualquier actividad de
marketing o comercial imaginable:
nuevos lanzamientos, optimizacion
del surtido, campafias publicitarias,
planificaciéon de promociones,
seleccion de formatos, estrategias
de fidelizacion o acuerdos entre
distribuidores y fabricantes.
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PASION POR LA
EXCELENCIA EN LA VENTA
Consejos para vender mas y

mejor
Goémez Marinero, Jesus

Pasion por la
excelencia
en la venta

Consejos para vender mas y mejor

JESUS GOMEZ MARINERD

IIRAIDE

Aclaraciones fundamentales respecto a la
venta. Qué es vender y qué no es vender. La
calidad del servicio al cliente y la venta: inte-
racciones positivas. Cualidades requeridas en
un buen vendedor. Las misiones del vende-
dor. La asertividad como modelo y pauta de
comunicacién y comportamiento. Las etapas
de la técnica de venta. Tacticas de venta: seis
opciones para vender mas y mejor. Cuestio-
nes basicas en la negociacion comercial. La
motivacion del vendedor. Plan de mejora del
personal de ventas.

La obra aplica una metodologia
innovadora y diferencial respecto

a otros manuales e introduce

una metodologia basada en

el aprendizaje a través de la
autoevaluacion que el lector

puede realizar al hilo de la

lectura de cada capitulo. ;Quién
puede afirmar que es perfecto,

que no tiene fallos, que alguna
situacion le ha superado o que

no ha sido suficientemente habil
para resolverla en el momento?

Sin duda, para poder trabajar

sobre estas preguntas el libro

es una herramienta necesaria y

muy importante en la formacién
profesional de los trabajadores

de todos los sectores de la

distribucion.
2011 208 pags.  155x23¢cm
Ristica 225181 978-84-368-2538-1
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EL POSICIONAMIENTO
ESTRATEGICO DE

LA<«MARCA ESPANA»
Y SU COMPETITIVIDAD

INTERNACIONAL
Peralba, Raul

El posicionamiento de la

Raul Peralba

%1 premio del Gircule de Emprasarios

Prlogos de
Claudio Boada y
Eduarde Fayos-Sola

PIRAMIDE

Un nuevo orden mundial. La competitividad.
Imagen y competitividad. La competitividad
de los paises. Imagen y competitividad inter-
nacional de los paises. La construccion de

la imagen pais. La imagen de Espafia. Una
barrera para la competitividad. Guias del plan
de posicionamiento estratégico competitivo
para Esparia.

Hoy la imagen exterior de un

pais tiene mucho que ver con la
posicion de poder de ese pais

en el mundo —poder econémico,
fundamentalmente-, pero tiene
mucho que ver también con factores
extraeconémicos, especialmente con
factores institucionales y politicos,
culturales y sociales. De ahi que
sea fundamental la concienciacion
de todos los espafioles sobre o
esencial que es para Espana el
proyectar una «buena imagen» a
nivel global que cree una «Marca
Espana» potente y méas atractiva que
la de sus competidores. La «Marca
Espafia» debe ser entendida como
la «mejor embajadora» para que

las instituciones, las empresas y la
sociedad civil espafiolas alcancen
una imprescindible dimensién
internacional acorde al nivel que
tiene Espafia por datos objetivos.
Estas son las metas de este libro

en el que el autor, reconocido
estratega empresarial, aporta sus
investigaciones, conocimientos y
experiencias profesionales y, ademas,
vivencias personales de mas de
cuarenta afios dando vueltas por el
mundo.

2010 208 pags.
Cartoné 225164

15,5x 23 cm
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Los PrREMIOS NOBEL
DE Economia
(1969-2005)

Neves, Jodo César das

Los premios Nobel de Economia

PIRAMIDE

Introduccion. Fichas individuales de los pre-
miados. Breve historia de la economia. Los
avances empiricos. La revolucion keynesiana.
El equilibrio general. Las crisis econémicas y
la ciencia. Moneda y monetarismo. La dina-
mica econémica. La «eleccion pablica». La
financiacion. La influencia de la economia. La
teoria de los juegos y de la informacion. La
reunificacion de la economia.

De forma variada e imaginativa,
aungue siempre rigurosa y seria,

el premio Nobel ha galardonado

a figuras sobresalientes de esta
ciencia compleja pero apasionante,
convirtiéndose asi en referencia
obligada. Esta obra es un recorrido
por la figura y la obra de cada uno de
los premios Nobel de Economia desde
Su creacion. Presenta su historia
personal, su biografia y, sobre todo, el
significado de su trabajo y el impacto
que su obra tuvo en la evolucion de la

ciencia econémica.
2006 272 pégs. 15,5x23 cm
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PRODUCT PLACEMENT
La publicidad eficaz
Bouton, Camille-Coralie;
Yustas, Yolanda

MPRESA  ESTION

Product
placement

La pﬁblicicéa ;Ficaz

CAMILLE-CORALIE BOUTON
VOLANDA YUSTA

FIRAMITE

Impacto publicitario. Un reto con un nuevo
escenario. El product placement. El medio
televisivo. La vision de los protagonistas del
product placement: anunciantes y producto-
ras. Aspectos clave sobre el product place-
ment.

Para los anunciantes, una
comunicacion clara e impactante
ante un publico cada vez mas
exigente representa hoy en dia

un gran desafio. Asi lo exige el
desarrollo de las nuevas tecnologias
y el cambiante perfil del consumidor.
En este panorama mediatico
fluctuante, el emplazamiento de
productos se plantea como un
medio de comunicacion alternativo
interesante. Pero ¢ qué hay detras
de este concepto?, ¢por qué cobra
toda su importancia esta técnica de
marketing en una época de maxima
regulacion e incluso de prohibicion
de la publicidad convencional en los
canales de television tradicionales?,
¢ qué papel podra desempefar

el product placement?, ;jacaso

el product placement sustituira la
publicidad convencional?, ;tiene
futuro en los canales de television de
pago? ;qué opinan los anunciantes
y las productoras de contenido
actuales?, sven en el emplazamiento
de productos un potencial de
desarrollo? Las respuestas a estas
preguntas son el contenido de esta
obra.

2012 120 pégs. 15,5 x 23 cm
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PROMOCIONES EN EL

PUNTO DE VENTA
Muniz Ferrer, Marta

EMPRESASGESTION

Promociones
en el punto

de venta

Concepto de promocion de ventas. Concepto
de eficacia promocional. Contexto actual de
las promociones de ventas en productos de
consumo. Incremento de las ventas en el
periodo promocional. Origen de las ventas
incrementales. Efectos de las promociones de
ventas en el largo plazo. Conclusiones.

Es importante conocer la eficiencia
de las promociones de ventas en los
mercados de productos de consumo,
tanto para los fabricantes, como
para los detallistas, para quienes
supone una herramienta clave en la
definicion de una oferta de surtido

y precios atractiva. Por ello, en

este libro se reldne el conocimiento
actual sobre los efectos de las
promociones de ventas, se explica

la importancia de descomponer el
incremento de ventas de la marca
promocionada durante el periodo
promocional segun su origen, se
analizan las sinergias entre variables
promocionales, se estudian las
motivaciones y actitudes de los
distintos tipos de consumidores en la
compra de productos promocionados
y se exponen las posibles
consecuencias de las politicas
promocionales sobre las ventas a
largo plazo y sobre el valor de marca
2012 216 pégs. 15,5 x 23 cm

Rustica 225190 978-84-368-2669-2
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ProyecTo YO

Como ser director general de su
propia vida
Pérez-Orive, José Félix

PIRAMIDE

El sentido de la vida. Recorrido y estructura
de su proyecto. Crecer es buscar mi Yo
desconocido. No olvide nunca el principio de
consistencia. ¢Se contradice su proyecto con
sus valores? El tiempo no es oro, puede valer
mucho més. Los nuevos lubricantes, titulos,
signos y contactos sociales. El saber si ocupa
lugar. Construya su vida sobre sus compe-
tencias. La autodireccion. Para aquellos a los
que les gustan los resiimenes.

Muchos de los lectores de este

libro pertenecen a una generacion
que vivira cerca de 100 afios. Y,

sin embargo, no tendran una idea
clara de qué hacer con tanto tiempo
disponible. Me adelanto a decirle que
tendra que ocuparlo construyendo
una vida de disefio, que cambiara su
forma de hacer, aprender, mejorar o
ayudar, y que le proporcionara una
mayor holgura vital. Tendréa para ello
que formular el guién de su propia
gesta, partiendo de lo que tiene.
Todo el mundo dice hoy en dia que
quiere crecer. No es tan sencillo.
Para hacerlo hay que buscar nuestro
Yo desconocido. Y, si se encuentra,
atreverse a utilizarlo en la direccion
adecuada con la ayuda de nuevos
enfoques, técnicas y un poco de
disciplina. Tarea apasionante de
autodireccion que me permito
recomendarle.

2008
Cartoné

208 pégs.
225143
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978-84-368-2209-0

¢, PUEDO COMPRAR UNA
EMPRESA?

Todo un mundo de posibilidades
Quemada Clariana, Enrique

ENRIQUE QUEMADA CLARIANA

.. Puedo

comprar una
empresa?

‘Topo UN MUNDO DE POSIBILIDADES

Es mds barato, més rdpido
y mds seguro comprar una
empresa que crearla

FIRAMIDE

Introduccion. Por qué comprar una empresa.
Dénde esta la oportunidad. El momento que
siempre esperaste. COmo encontrar y com-
prar una empresa. Gémo financiar la compra.
¢Puedes comprar una buena empresa por 1
euro? Con quién comprarla. Cémo distinguir
las buenas empresas. Aspectos importantes
a estudiar en la empresa. COmo saber cuéanto
vale. Los asesores. Claves para negociar con
el vendedor. Conclusion.

Es un libro préactico, lleno de
ejemplos reales, escrito por uno de
los mejores expertos en operaciones
corporativas. Es una obra de
formacion e informacién de gran
interés para los empresarios y
emprendedores que se planteen la
compra de una empresa. A lo largo
de la obra el autor va presentando el
proceso a seguir para comprar una
empresa. Explica como localizarla,
evaluarla, valorarla, cémo buscar
financiacion y cémo estructurar

la negociacion para adquirirla.
Asimismo hace entender al lector que
es posible comprar una empresa si
realmente se desea y explica paso a
paso como hacerlo y cuél puede ser
el tipo de compafia mas apropiada.

1%ed., 3.2 reimp., 2016 248 pags.
Rustica 225199
Cartoné 225183

ePUB 978-84-368-2891-7
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¢ QUE ES Y QUE NO ES

UN COACH?
Sebastian Franco, Guillermo

EMPRESASGESTION

¢Quéesyquénoes

un coach?

Proiorgo de Joud Maria Gasalts
GUILLERMO SEB

Introduccion. Los personajes. Las empresas.
Un testimonio real. La llamada. La entrevista
con la Direccion General. La propuesta. La
aprobacion y el arranque oficial del proyecto.
El modelo de liderazgo. Ya estamos listos.

La preparacidn de la presentacion a los di-
rectivos. La presentacion de la plataforma
informética a la Direccion de Personas. La
presentacion de los directivos. Los resulta-
dos: globales e individuales. La primera se-
sion de coaching. La preparacion del plan de
mejora y la presentacion a sus colaboradores.
Las sesiones de seguimiento de los planes
de mejora. La preparacion y lanzamiento del
estudio de impacto y los informes de resul-
tados. La ultima sesién con los coachees-
directivos y la reunion final de conclusiones
con la Direccion. Epilogo. Anexos.

A través de reflexiones, el autor trata
de dar sugerencias, que no consejos,
a los nuevos coaches que se acaban
de certificar y se preguntan 4y ahora
qué?, sin olvidarse de los directivos
que tienen que contratar el servicio
profesional de un coach, para los que
explica de un modo sencillo en qué
consiste un proyecto completo de
coaching ejecutivo individualizado.
En la obra el autor da a conocer su
experiencia profesional utilizando un
caso real novelado preservando la
identidad de las organizaciones y
para hacerlo mas atractivo. La historia
recoge el desarrollo de un proyecto
de coaching individualizado en una
gran organizacion, desde la llamada
solicitando informacién hasta la
conclusion final del proyecto, nueve o
diez meses después.

2011 352 pégs. 15,5x 23 ¢m
Ristica 225185 978-84-368-2562-6
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¢, QUE HA PASADO CON LA
ECONOMIA ESPANOLA?

La Gran Recesion 2.0 (2008-
2013)

Garcia, Norberto E.; Ruesga Benito,
Santos M. (Coords.)

Coordinadores
NORBERTO E. GARCIA
SANTOS M. RUESGA BENITO

¢Qué ha pasado con la

ECONOMIA
ESPANOLA?

PIRAMIDE

Las causas de la doble recesion de Espafia
en 2008-2013. La crisis del nunca acabar. El
comportamiento macroeconémico espafiol
2008-2013. El contexto sociopolitico de la
crisis econdmica: limites institucionales y
protesta social. La débil competitividad de la
economia espafiola. EI comportamiento del
sector financiero, su crisis y sus repercusio-
nes. La empresa internacional de origen espa-
fiol en la crisis. La restriccion monetaria en el
marco de la eurozona. Crisis econdmica y cri-
sis fiscal en la Espafa del siglo XXI. El shock
de empleo en la Gran Recesion 2.0. Intervenir
sin intervenir. Conclusiones y propuestas de
presente y futuro.

Para los que no somos tan expertos
en la interpretacion de la realidad
economica y politica del pais puede
resultarnos dificil entender qué ha
sucedido en la economia de Espafa
en la Ultima década. En un corto
periodo de tiempo, el «milagro
espafol» de 1999-2007 se ha visto
desplazado por una profunda crisis
econdmica que ha reducido el
empleo a una velocidad tal que a
finales del afio 2013 la tasa de paro
habia alcanzado el 27 por 100 de la
poblacion activa. El principal objetivo
de este libro es explicar qué ha
ocurrido en la economia espafnola
entre 2008 y 2013. Ademas, los
coordinadores introducen un analisis
de posibles escenarios futuros

alternativos y apuntan varias lineas de

actuacion orientadas a potenciar una
senda de crecimiento sostenible con
un nuevo enfoque de competitividad
para el tejido productivo espafiol.

2014 368 pdgs.  155x23cm
Ristica 225215 978-84-368-3185-6

ePUB 978-84-368-3186-3

QUIEN TIENE UNA MARCA

TIENE UN TESORO
Medina, Agustin

PIRAMIDE

QUIEN TIENE UNA

MARCA

TIENE UN TESORO

Identidad, notoriedad, reputacion. La imagen
de las cosas es mds importante que las cosas
mismas. Un nombre no es una marca. Como
se construye una marca. ¢Por qué las marcas
son mds importantes que los productos?
Marlboro Friday, el dia que murieron y nacie-
ron las marcas. Los productos nos sirven,
las marcas nos enamoran. Brand experience
y el teatro de las marcas. Los medios digi-
tales. El caso de Abercrombie. Publicidad
convencional y branded content. El fenémeno
de las marcas blancas. Sensibilidad social

y medioambiental de las marcas. La marca
nacion. La marca ciudad. La marca personal.
Las marcas en la politica. El valor de las
marcas.

Agustin Medina ha sido desde
siempre un referente para todos los
que nos dedicamos a comunicar. Ya
fuese con su Banda o en solitario,

ha sido y hoy sigue siendo una de
las marcas personales que mas nos
ha influido e inspirado a los que,
ademas, seguimos al frente de alguna
de las empresas independientes

que aun quedan en la industria.

Sabe de lo que habla. Y por lo tanto,
cuando habla —y ya no digamos
cuando escribe— hay que pararse,
escucharle y tomar nota.

2016 104 pags. 15,5 x 23 cm
Rustica 225243 978-84-368-3669-1

ePUB 978-84-368-3670-7
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REPOSICIONAMIENTO

La estrategia competitiva en una
era de hipercompetencia, cambioy
crisis

Rivkin, Steve; Trout, Jack; Peralba, Raul

LA ESTRATEGLA COMPETITIVA EN UNA ERA
DE HIPERCOMPETENCIA. CAMBIO ¥ CRISIS

3l
}IEFI‘.}SIQID MIENTO

Pt

JACK TROUT

Coautee de Posicionamiento
con Steve Rvion y RauL Peratea
PUHAMIDE

La competencia. El cambio. La crisis. El arte
del reposicionamiento.

El Reposicionamiento explica cémo
adaptarse, competir y alcanzar el
éxito en este entorno saturado de
ofertas. El reconocido estratega

Jack Trout, con su colaborador

Steve Rivkin y su socio para Espafia

y paises latinoamericanos, Raul
Peralba rearman su posicionamiento
estratégico/competitivo aportando

un nuevo arsenal de técnicas
especificamente actualizadas para el
clima de hoy. Con el reposicionamiento
se podran superar las tres “Ces” que
condicionan el éxito en nuestros dias:
la Competencia, el Cambio y la Crisis.
1. VENCER A LA COMPETENCIA
desafiando a los rivales, diferenciando
su producto o servicio, incrementando
el valor y destacandose en el grupo.
2. CAMBIAR CON LOS TIEMPOS
utilizando las ultimas tecnologias y los
recursos disponibles de comunicacion
y multimedia para conectar mejor

con los clientes potenciales y los
idealizados. 3. GESTIONAR LA CRISIS
enfrentdndose desde las pérdidas de
beneficios y los aumentos de costes a
la mala prensay a las pesadillas de las
relaciones.

2010
Cartoné

16 x 24 cm
978-84-368-2427-8
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RESPONSABILIDAD SOCIAL
Y MARKETING EN EL SECTOR

BANCARIO
Pérez Ruiz, Andrea; Rodriguez del
Bosque, Ignacio

Responsabilidad
social y marketing
en el sector
bancario

ANDREA PEREE RULE
BERACH BODRIGUEZ DEL BOSQUE

Prélogo. La responsabilidad social corporativa
como nueva herramienta de marketing. El sec-
tor bancario espafiol. Comportamiento del con-
sumidor: ¢hay cabida para la responsabilidad
social corporativa? Casos précticos: el marke-
ting de la responsabilidad social corporativa en
el ambito bancario.

En este libro se aborda el estudio de
la responsabilidad social corporativa
(RSC) desde el punto de vista del
marketing y del comportamiento

del consumidor, el principal grupo

de interés de una empresa en la
actualidad. El foco de atencion se ha
puesto en el sector bancario, y uno de
sus principales objetivos es cubirir el
vacio que existe en la literatura tanto
de carécter tedrico como practico.

En ella se realiza una revision de los
conceptos tedricos y una presentacion
de casos para el andlisis de la practica
de la RSC en el &ambito bancario

espanol.
2013 176 pags. 15,5x23 cm
Ristica 225202 978-84-368-2909-9
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Los SECRETOS DE

LA DIRECCION

Liderar y fortalecer personas
y equipos

Costa Cabanillas, Miguel;
Lopez Méndez, Ernesto

E &G

Los secretos
de la direccion

persor

MIGUEL COSTA CABANILLAS
ERNESTO LOPEZ MENDEZ

Dirigir y liderar personas, organizaciones y
equipos. Un escenario interpersonal en el cora-
z0n de la direccion. Dirigir y liderar es motivar.
Construir y fortalecer equipos. Afrontar y resol-
ver crisis, dificultades y conflictos.

Los autores tratan de compartir con

el lector su conocimiento de la “virtud
o propiedades” de un procedimiento
util para el buen funcionamiento de

las organizaciones: la direccion de
personas. La direccién no es unica,

ni esencialmente, el desempefio de

un rol en relacion con otros roles vy el
cumplimiento de una funcion en el
marco de una organizacion, requiere
comprender adecuadamente lo que es
la direccion y desvelar con esfuerzo
sus secretos. La lectura de esta

obra muestra con claridad que esa
impresion dista mucho de la realidad.
Ademaés, este libro presenta de forma
sencilla y rigurosa un gran cumulo de
conocimientos cientificos, mostrando
su eficacia y utilidad, con frecuencia

a través de experiencias practicas y
situaciones reales, en la compleja labor
de la Direccion de personas.

3.7 ed., 2009
Rustica

19x24 cm
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EL SISTEMA DE
FRANQUICIA
Fundamentos tedricos y practicos

Diez de Castro, Enrique Carlos;
Navarro Garcia, Antonio;
Rondan Cataluna, Francisco Javier

L T4 | 8o N !

Introduccion a la franquicia: El sistema de
franquicia. La franquicia en el mundo. La
practica de la franquicia: Elementos de la fran-
quicia. Planificacion de la franquicia. Como
crear un sistema de franquicia. Adherirse a

un sistema de franquicia. Internacionalizacion
de la franquicia. Un caso real: la franquicia
Merkamueble. Valoracion del sistema de fran-
quicia. El derecho en la franquicia: Aspectos
legales de la franquicia. El contrato de franqui-
cia. Otros temas especificos: Asociacionismo
en la franquicia. Técnicas de ayuda a la deci-
sion en la franquicia.

Esta obra tiene una doble orientacion:
profesional y académica. En el ambito
profesional, el objetivo es conseguir
que cualquier lector, profesional de la
franquicia 0 no, encuentre respuesta
a todas las interrogantes que se

le susciten sobre la misma, desde
conocer qué es la franquicia, sus
ventajas e inconvenientes, a crear
una cadena, internacionalizarse

o adherirse a un sistema de
franquicia. Para ello, se incluyen y
analizan aquellas normas o reglas
practicas que estan suficientemente
contrastadas y verificadas.

1%ed., 1.2 reimp., 2011 424 pags. 19x 24 cm
Rustica 225113 978-84-368-1923-6
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TALENTO NEGOCIADOR

Poderes y comportamientos
de éxito

Gutiérrez Conde, Julidan

Vision panoramica tractal. El panorama trac-
tal. La atmosfera tractal. El encuentro tractal.
Horizontes del talento tractal. Reflexion final.

Esta obra ofrece un enfoque

practico de la eficacia negociadora
sin olvidar el tinte humanista que
pueda responder a la aplicacion

de la inteligencia en nuestros actos
de negociacion. De forma sencilla,
los protagonistas, «Theother» (el
otro) y «Theour» (el nosotros), nos
adentran en situaciones que a todos
nos resultan proximas o interesantes,
aportando nuevas perspectivas, y
muestran, a través de anécdotas y
reflexiones histéricas aleccionadoras,
el contraste entre las decisiones
estandar y las adoptadas por grandes
negociadores. El libro afronta la
negociacion desde las formas, los
sentimientos y los valores culturales
de nuestra sociedad actual y sera

de gran ayuda para que cualquier
persona entienda mejor el entramado
social en el que estamos inmersos,
porque todos somos negociadores
en nuestra vida. La nueva edicion
incorpora, a lo largo de toda la obra,
100 ideas clave para un negociador.
2%ed., 2.2 reimp., 2016 14 %22 cm

Rustica 978-84-368-2196-3

352 pags.
225141

TEORIA (IMPERFECTA)
DE LA INNOVACION

Toda apariencia de perfeccion es
sospechosa
Larrea, José Luis

MPRESA < ESTION

Teoria (imperfecta)
de la innovacion

Toda apariencia de perfeccion
es sospechosa

JOSE LUIS LARREA

De la sociedad de la informacion en adelante.
Competitividad e innovacion. Concepto de
innovacion. Principios inspiradores de la
innovacion. Las leyes de la innovacion. Cinco
en una. Miedos, curiosidad y cambio de pers-
pectiva. Un modelo de innovacion sostenible
y competitiva (MISC). Los espacios de la
innovacion. Los agentes de la innovacion y el
ecosistema del emprendedor. Paradojas en la
innovacion. De la poética a la practica.

Una de las dificultades para poner
en valor la innovacioén, dandole

el papel protagonista de un

potencial estratégico, es que no
existe un lenguaje comun sobre lo
que se entiende por innovacion.

Esta obra, Teorfa (imperfecta) de

la innovacion, responde a esa
necesidad de crear un lenguaje
comun. El término persigue el

afan de construir hipotesis, incluso
leyes, que sirvan para relacionar,

de una manera ordenada, aquellos
aspectos o fendmenos que tienen
que ver con la innovacion. Esta
teorfa de la innovacion, que

aspira a la perfeccion, asume la
imperfeccion como parte sustantiva
de la propia teoria. No hay nada

mas contradictorio en el concepto
de innovar que la perfeccion. Lo
perfecto es inmejorable, no permite
el progreso, es sospechoso. Asi

que bienvenidos al mundo de la
imperfeccion, pues es donde la
innovacion crece y se desarrolla.

2010
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TIEMPO ¢ MUERTO? PARA

INNOVAR
Ivanovic, Dusko; Larrea, José Luis

Tiempo ;muerto?
para INNOVAr

Convi sobre un juego
que ste en innov

Ex BUSCA DEL COBIG
DUSKO IVANOVIC
JOSE LUIS LARREA

MEAMIDE

Proposito. Conversaciones sobre un juego
que consiste en innovar. Innovacion y balon-
cesto. En busca del codigo para descifrar el
enigma. Principios inspiradores. Sin bases
no hay juego. Leyes que rigen los sistemas
y el juego. Dominar las leyes para gobernar
el juego. El baloncesto como un modelo de

innovacion. Como hacer que las cosas pasen.

Epilogo. Algunas claves del enigma.

Este libro nace de la complicidad
de dos sensibilidades muy distintas
en apariencia, la del entrenador

de baloncesto y la del directivo

de empresa. Sin embargo, en

Sus conversaciones se puede
reconocer un eje conductor idéntico:
la preocupacion por el progreso,

la evolucion y, en definitiva, la
innovacion. Todo ello desde el
interés comun por un deporte como
el baloncesto, lleno de vida y de
lecciones. Este didlogo entre dos
expertos, cada uno en lo suyo, y dos
profanos, cada uno en lo del otro,
abre en esta obra, pagina a pagina,
el camino hacia un conocimiento
compartido. A partir de ahi, sin
pretender construir grandes teorias,
su lectura nos hace ver como la
direccion y gestion de un equipo de
élite se puede transponer al mundo
empresarial.

2010 184 pags.
Cartoné 225168

155x23 ¢cm
978-84-368-2404-9
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TRADE MARKETING

La gestion eficiente de las
relaciones entre fabricante
y distribuidor

Labajo Gonzélez, Victoria
Cervifio, Julio

Trade
marketing

La gestiim eficicnie de las relaciones
enire fubricame y distribuidor

VICTORIA LARAJO GONEALEZ

Las relaciones entre fabricantes y distribui-
dores: del conflicto a la colaboracion. El trade
marketing: concepto y organizacion. Funcio-
nes del trade marketing. Principales dmbitos
de colaboracion en la esfera del trade marke-
ting: especial referencia al ECR y a la gestion
por categorias. El futuro del trade marketing.
El objetivo de esta obra es avanzar
en la comprension de un conjunto de
fendmenos que permiten desarrollar
estrategias de gestion mas eficaces
para proveedores y distribuidores,
que conllevan mayores beneficios
mutuos y mayor valor para el
consumidor con una creciente
implantacion y protagonismo en
Espana. Partiendo de los conceptos
tedricos, en el libro se analiza, desde
un punto de vista eminentemente
practico, su impacto en la estrategia
comercial y se describe la casuistica
con la que se concretan en el ambito
empresarial. El planteamiento se
ilustra con ejemplos actuales de

una investigacion llevada a cabo

en Espafia con los fabricantes y
distribuidores mas representativos del
sector de alimentaciéon envasada y
drogueria-perfumeria.
1.7ed., 2. reimp., 2016 216 pags.
Rustica 225130

15,5x23 cm
978-84-368-2107-9

TRADING Y BOLSA
Herrera Fialli, Francisco Javier

TRADING

yBOLSA

Francisco Javier Herrera Fialli

PIRAMIDE

Introduccion. Pero... ;Qué significa hacer tra-
ding? La vida de un trader. ;Qué es el andlisis
técnico? Nuestros amigos los graficos. Ha-
blemos de las tendencias. Patrones de velas
japonesas. Soportes, resistencias y canales.
Estudiemos las formaciones bésicas. Psicotra-
ding, un pilar fundamental. Broker, horarios...
¢Qué mas necesito? Ordenes basicas. Los
indicadores. Un dia de trading en el Mini S&P
500. Estrategias de un servidor. Glosario para
un trader.

Este libro esta dirigido a todos los
publicos, no requiere conocimientos
previos para su entendimiento, pero
también puede ser muy Util para
aquellas personas inmersas en el
trading que buscan un método para
reforzar conocimientos. El autor
plasma la esencia del trading y la
bolsa, con cercania y sin ese leguaje
técnico y complicado que aleja a

la gran mayoria de las personas
interesadas de la meta. Un manual en
el que prima la parte préactica, cuenta
Con numerosos ejemplos practicos,
métodos y estrategias ilustradas que
nos hacen comprender con mayor
facilidad el funcionamiento de los
mercados. Como valor afiadido
aprenderemos a descargarnos la
plataforma de trading y conocer los
contactos de diferentes brokeres y las
ventajas que cada uno ofrece.

1.%ed., 4. reimp., 2018 155x23 cm
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Tu EMPRESA POR 100 €
Andrés Almada, Ariel

La filosofia de tu empresa por 100 euros.;Y
t0? ¢ Estas listo para crear tu propio trabajo?
Aprender a emprender. Generar la idea. Crean-
do prototipos. Aprender mas rapido. Elegir la
version ganadora y cultivarla. Encontrar opor-
tunidades. Surfear las tendencias. ¢Ddonde
encuentro a mis clientes? Calcular el tamafio
del mercado. Enemigo a las puertas. Modelo
de negocio: como vamos a ganar. Todo em-
pieza en el producto. «Un libro vale mucho
més de lo que cuesta.» Quiero estar en todas
partes a todas horas. ;Dénde encuentro una
fabrica? El quid de la cuestion: la financiacion.
Instrumentos financieros que puedes utilizar.
3,2,1,0... despegue. ;Al6? Quisiera hablar
con el encargado, por favor. Listas: encontrar
las pepitas de oro para consolidar nuestra
riqueza. El cartero si llama dos veces. La mina
de diamantes en Internet. Como hacer un
estudio de mercado totalmente gratuito. Las
formas mds habituales de hacer dinero por In-
ternet. Otro truco para hacer dinero con Ebay.
Negocios poderosos en Internet. Ideas para
empezar por menos de 100 euros. ¢Y ahora
como puedes seguir?

En ningun otro momento de la historia
se produce tanta transferencia de
rigueza como durante las crisis
econémicas. Con una aplastante
|6gica darwinista, unas empresas
ganan y otras empresas pierden.

Este libro responde a la siguiente
pregunta: ;qué hacen exactamente
las empresas que ganan? A través
de multitud de ejemplos y de mas

de medio centenar de estrategias
propone soluciones concretas y
faciles de llevar a la préactica, son
herramientas no soélo para sobrevivir,
sino para salir fortalecido de los
momentos de crisis.

2013 168 pags. 15523 cm

Ristica 225197 978-84-368-2835-1

web: http://www.tuempresapor100.com/

ePUB 978-84-368-2842-9

40

¢ VALORES O VALORES
ECONOMICOS?

¢ Qué necesitamos?
Quintanilla, Ismael

E¢VALORES

O VALORES ECONOMICOS?

¢QUE NECESITAMOS?

ISMAEL QUINTANILLA PARDO
Bk s PACO ROCA

Una scicundad e comemidors sin rabafe @ con rabajo precarko

PIRAMIDE

Hacia una nueva sociedad. Trabajo, consumo
y sociedad. El mercado y sus circunstancias.
El consumidor en busca de sentido. El trabajo
como objeto de consumo. Nacidos para cam-
biar. Hacia una sociedad responsable. Refe-
rencias, notas y enlaces en la Red.

El autor nos ofrece un libro que

cabe caracterizar como una obra de
madurez en la que nos plantea unas
reflexiones de gran interés sobre
aspectos importantes del entorno y
situacion que vivimos. En sus paginas
nos formula preguntas esenciales:
“¢Hasta qué punto y como se puede
(sobre)vivir en una sociedad de
consumidores sin empleo, en paro

0 con trabajos muy precarios”?,
Jcudles son las consecuencias?,

¢se podria hacer algo para reducir
esta contradiccion psicologica?”.
Pero el interés central del autor es
sefialar que la superacion de la

crisis no se puede pensar como una
“‘recuperacion”, como una vuelta

a lo de antes, como el paso de un
“nubarron” que nos devuelve el clima
soleado de afios previos. No es esa
una expectativa o espera productiva.
El reto esta en la construccion de algo
nuevo e innovador. El libro es una
magnifica muestra de pensamiento
vital, optimista y comprometido.

2014 288 pdgs.  155x23cm
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VALORES Y ESTILOS

DE VIDA DE LOS
CONSUMIDORES

Como entenderlos y medirlos

Sarabia Sanchez, Francisco José;
Juan Vigaray, Maria Dolores de;
Gonzélez Fernandez, Ana Maria

Valores y estilos

de vida de los
consumidores

Camo entenderios y maedirios

O JOSE £AMARIL N
% AN MARIA GONRZEALEL
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Aspectos conceptuales de los valores y su
relacion con el consumo. Medicion de los
valores. Los estilos de vida y el marketing. La
corriente psicografica. La corriente compor-
tamental de estilos de vida en marketing. Los
estilos de vida y el marketing. La corriente
sociocultural.

Esta obra profundiza en los valores

y los estilos de vida como dos
aspectos basicos del ser humano
que se reflejan intensamente en

su faceta como consumidor. De
forma rigurosa pero amena, hace un
extenso recorrido por los métodos,
técnicas e investigaciones realizadas
desde las universidades y las
empresas privadas de investigacion
en todo el mundo en torno a estas
dos cuestiones. A lo largo de cinco
capitulos se analizan los valores
—patrones positivos o negativos
basicos que guian el comportamiento
humano— vy los estilos de vida —
formas de vivir relacionadas con los
intereses, sentimientos, actividades

y expectativas—. Con dieciséis
lecturas préacticas repartidas entre los
diferentes capitulos, se muestra cémo
en sectores tan dispares como el
turismo, la energia o la alimentacion,
y en productos tan distintos como

los videojuegos, los refrescos o la
decoracion, los valores y los estilos
de vida constituyen dos cuestiones
esenciales para dar valor a la oferta
de las empresas.

2009 296 pags.
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VENDER A CLIENTES
DIFICILES

Las claves de la persuasion
Caron, Nicolas

Consolidar la relacion. Adaptar la estrategia de
la entrevista a la situacion del cliente. Preparar
la venta con un buen diagnéstico. Influir en
nuestros interlocutores. Superar las objecio-
nes. Vender nuestro precio. Encarar la con-
clusion con eficacia. Resolver los conflictos.
Liberar su potencial.

Al igual que los deportistas, los
comerciales deben entrenarse para
obtener la victoria en competiciones
del mas alto nivel y lograr asi marcar
la diferencia con sus competidores.
El objetivo de este libro es aportar

al lector métodos e instrumentos
indispensables para dominar los
recursos necesarios que aseguren

el éxito comercial en un marco
profesional altamente competitivo.

El autor desarrolla ocho recursos
esenciales que responden a las
principales preguntas que se hace
todo vendedor: ;Cémo se estimula al
cliente para que trabaje con nosotros?
¢ Coémo se planifica una entrevista

de venta con un cliente que no la

ha solicitado? ;,Cémo se obtiene la
informacion esencial para adaptar
nuestra oferta a las necesidades

del cliente? ;Coémo se puede influir
en nuestros interlocutores? ; Como
desarrollar la capacidad de manejar
y superar las objeciones? ;Cémo se
trata el tema de precios? ;Coémo se
aborda el cierre de las operaciones
con eficacia? ;,Como resolver posibles
conflictos?
1%ed., 1.2 reimp., 2015
Rustica

14x22 cm
978-84-368-2248-9

376 pégs.
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LA VENTA COMPLEJA
Cémo pasar de una venta
de productos a una venta de
soluciones

Dugas, Laurent; Jourdan, Bruno

MPRESA

La venta

ESTION

TIRAMII:
K] L

Caracteristicas y especificaciones de la venta
compleja. Cristalizar la idea. Arrancar el pro-
yecto. Las estrategias competitivas. Valorizar
su solucion. Capitalizar la venta. Como se
implementa una estrategia de cambio a venta
compleja. Las acciones para alcanzar el éxito.
El libro analiza este nuevo
planteamiento comercial y presenta
un procedimiento simple y pragmatico
para transformar la venta de
productos en venta de soluciones.
Describe qué se debe cambiar en la
organizacion, por qué, como y con
quién. Desarrolla los comportamientos
y las competencias que la empresa
debe implementar para el cambio

de su organizacion comercial, la
construccion de procesos y el
desarrollo de técnicas que lleven a la
instauracion de un servicio global, y la
preparacion de sus equipos para que
sean capaces de construir, aprender
y perfeccionarse continuamente.

2010 216 pégs. 15,5 x 23 cm
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LA VENTA CONSULTIVA

Coémo crear una relacion de
confianza con el cliente

Redondo Usanos, Emilio;
Vidales Castro, Juan Carlos

Enfoque. La venta como proceso. El comien-
zo. Obtener informacion. Dar informacion.

El cierre. Los obstaculos. Las objeciones. El
escepticismo y las actitudes falsas.

En esta obra se incluyen todos los
pasos y conceptos necesarios para
ganarse la confianza de los clientes,
aportar valor al producto o servicio
que se esta vendiendo, fortalecer

la relacion con el cliente, defender

el margen comercial y, en definitiva,
lograr la maxima eficacia en la gestion
de ventas, siempre con el objetivo de
lograr no solo vender una vez, sino
ventas repetitivas con los clientes. Es
un manual eminentemente practico,
facil de seguir y aplicar. Incluye
ejemplos reales para hacerlo mas facil
de comprender, asi como fabulas,
historias y anécdotas de personajes
famosos para que la lectura sea mas
enriquecedora.
1%¢ed., 1.2 reimp., 2011
Rustica

14x22 cm
978-84-368-2122-2

264 pags.
225134
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VENTAJA COMPETITIVA

Creacion y sostenibilidad de un
rendimiento superior

Porter, Michael E.

42

Estrategia competitiva: conceptos basicos.
La cadena de valor y la ventaja competitiva.
Ventaja de costes. Diferenciacion. La tecno-
logia y la ventaja competitiva. Seleccion de
competidores. Segmentacion de la industria
y ventaja competitiva. Productos sustituti-
vos. Interrelaciones entre las unidades de
negocios. Estrategia horizontal. Creacion de
interrelaciones. Productos complementarios
y ventaja competitiva. Escenarios industriales
y estrategia competitiva bajo incertidumbre.
La estrategia defensiva. Como atacar al lider
de la industria.

Publicada en inglés en 1985, con
mas de treinta reimpresiones de

la edicion original y traducida a
trece lenguas, es una obra de gran
vigencia y actualidad. En ella, el
prestigioso autor Michael E. Porter
muestra a empresarios, directivos

y estudiantes los conceptos y
herramientas para crear y mantener
la ventaja competitiva, esto es,

el valor que una empresa logra
crear para sus clientes. Introduce
un concepto innovador: la cadena
de valor, que consiste en conocer
las fuentes potenciales para crear
ventajas sobre los competidores
mediante el analisis de cada una de
las actividades que se realizan en

la empresa —disefo, produccion,
comercializacion y distribucion de
productos—. El autor muestra cémo
la ventaja competitiva no solo explica
cada actividad de la empresa, sino

también la relacion entre ellas, cuales

son las actividades que tienen que
ver con los proveedores y cudles
son las actividades dirigidas a los
clientes.

17ed., 4.2 reimp., 2017 456 pags. 155x23cm
Rustica 225154

978-84-368-2338-7

LA VUELTA AL MUNDO
DE LA EMPRESA EN 500
TWEETS

Algunas reflexiones clave para
triunfar en el mundo de los
Negocios

Medina, Agustin, y La Banda de
Agustin Medina

LAnr e

L ey

La creacion de la empresa (Los emprende-
dores). El liderazgo. Los riesgos. El equipo.
Las marcas. El cliente. La investigacion. La
estrategia. El marketing. La publicidad. La
creatividad/la innovacién. La tecnologia. Los
medios. Las redes sociales. El branded con-
tent. Las ventas/los beneficios. El éxito y el
fracaso. La autoestima. El desarrollo personal/
el coaching.

En este libro, 39 cualificados
profesionales de diferentes areas
de la empresa han resumido

en 500 tweets toda su dilatada
experiencia. Son 500 pildoras de
sabiduria empresarial que resumen
la mayoria de los aspectos claves
para triunfar en el mundo de los
negocios. Quinientos consejos para
emprendedores que se inician en

la aventura empresarial, o para
empresarios experimentados que
quieran contrastar sus experiencias
con las de los autores de esta

singular obra.
2014 128 pags. 15,5x23 cm
Rustica 225210 978-84-368-3119-1

ePUB 978-84-368-3120-7
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