Apuntes sobre el Artico
Autores: Vicente Lépez-Ibor, Luis
Francisco Martinez y Emilio San-
chez de Rojas

Editorial: Opera Prima

Aunque tradicionalmente el Artico
ha sido considerada una region se-
cundaria en la conformacién y evolu-
® cion de los equilibrios globales de
poder, la obra da un giro a esta concepcién y analiza el papel
que dicha zona ha desempenado en la historia: una nada des-
defiable funcién en la estrategia de las grandes potencias.
Ademas, repasa también la dimension artica de Espana, préc-
ticamente ignorada, pero no por ello menos fascinante. La
perspectiva de los autores da alguna claves del lugar que el
Artico, en razén de su localizacién y de sus recursos siempre
tuvo, como hipétesis o realidad, y muy probablemente tendra
en la geopolitica internacional del siglo XXI.

Neuroeconomia

Autor: Pedro Bermejo

Editorial: LID

El libro muestra los dltimos descu-
brimientos sobre el cerebro humano,
aquellos que explican por qué actua-
mos de un modo u otro y cémo sa-
carle partido en la empresa. No sélo
sirven para saber por qué tomamos
una decisién, sino que ademds nos
permiten mejorar los procesos y op-
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Cémo piensan los empreses
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timizar los resultados financieros o
empresariales e, incluso, influir y manipular las decisiones de
los demas para que actiien en nuestro beneficio.

Con este libro, avalado por la Asociacion Espafiola de Neuro-
economia, se descubren las diferencias cerebrales entre hom-
bres y mujeres, como algunas influencias ambientales (la luz
solar, las tormentas o el ciclo lunar) intervienen en nuestro
sistema nervioso y cdmo lo hacen menos productivo.

Marketing de los servicios de la salud
Autora: Maria Angeles Jiménez

Editorial Piramide

Hay miles de libros dedicados al marketing y a los maltiples
aspectos que lo configuran, pero no hay tantos dedicados a
desarrollar planteamientos sencillos y practicos de marketing
en el drea sanitaria. Sin embargo, hoy en dia la vision espe-
cializada en el marketing aplicado a esta drea tan especifica
es, mas que una singularidad, una auténtica necesidad.

El libro busca aportar unos conoci-
mientos minimos de marketing y su
integracion en la empresa, organiza-
cioén o centro a profesionales sanita-
rios que trabajan en el ambito priva-
do que no estan familiarizados con
el drea o tienen curiosidad y expec-
tativas de incorporar mejoras practi-
cas en sus planteamientos empresa-
riales.
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Manual Thinking
Autores: Luki Huber y
Gerrit Jan Veldman
Editorial: Empresa Activa
Manual Thinking es una he-
rramienta que facilita el tra-
bajo en equipo. Ofrece un formato eficaz y amable con el que
afrontar las diferentes fases de creatividad, exploracion, prio-
rizacion y organizacion de manera dindmica y estructurada.
Su uso promueve una actitud activa y participativa que invo-
lucra y compromete a todos los participantes de una sesion de
trabajo comtin. Consiste en mapas plegables de gran formato
y etiquetas removibles en varias formas, colores y tamaios,
que invita a los usuarios a anotar y dibujar sus ideas y opinio-
nes de forma sintetizada. El mapa resultante tiene un lenguaje
uniforme, comprensivo y vistoso en un formato que funciona
como una pizarra plegable, facil de archivar y compartir.

Manual Thinking

La paradoja de la innovacion

Autores: Tony Davila y Marc J. Epstein

Editorial: Empresa Activa

Para sus autores, la innovacion se en-
tiende equivocadamente como un con-
cepto singular. O una compaiiia es in-
novadora o no lo es; o serlo forma
parte de su cultura, o no es asi. Sin
embargo, es mejor entender la innova-
cién como una gama de tipos e inten-
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P ool sidades. En los extremos del espectro
al respecto se encuentran dos fendmenos notable-
mente distintos; por un lado la innova-
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cién incremental y en el polo opuesto
la innovacién disruptiva. Ambas tie-
nen como meta introducir la creativi-
dad en el mercado, pero mientras que la incremental se centra
en las mejoras, la disruptiva lo hace en los descubrimientos.
Casi todas las empresas y organizaciones que han crecido lo
han hecho en base a haber innovado con un producto, servicio
o modelo de negocio.

Historia de un éxito: Mercadona
Autor: Javier Alfonso

Editorial: Conecta

Juan Roig es un empresario excepcional que.
partiendo de un modesto negocio familiar en
Valencia, ha conseguido hacer crecer Merca-
dona de una forma imparable plantando cara
a sus competidores en un sector dominado
por grandes empresas multinacionales. La
cadena de supermercados ha sabido adaptar
su estrategia a los profundos cambios del
entorno con un modelo tnico de gestion
que s6lo se puede entender si se conoce la
forma de pensar de Juan Roig, su caracter luchador y su obse-
sién por la mejora continua. El libro no pretender ser un estu-
dio tedrico, sino una aproximacion a la figura de este empre-
sario, su entrada en la compaiiia y la introduccion del modelo
de Gestién de Calidad Total que llevo la empresa al liderato.
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