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LIBRERIA

Un escaparate de now

Lalibreria de laferia es el
escenario apropiado para
conocer los Ultimos titulos
en gestidn empresarial
que llegan de mano de
los guris del mérketing

o la estrategia.

ANGELA MENDEZ. Madrid

Una parada obligada en la visita a
Expomanagemet es la librerfa, cuyo
distribuidor oficial es Marcial Pons.
En esta ocasion reune alrededor de
dos mil trescientos titulos y cerca
de diez mil ejemplares. Alli se pue-
den conocer las ltimas obras que
acaban de lanzarse al mercado o
que en poco tiempo liegardn a Espa-
fia, y, por supuesto, tampoco faltan
titulos que, por su repercusion, se
han convertido en punto de referen-
cia en el 4rea de la gestién empresa-

Entre los libros que acaban de
estrenarse en el mercado espafiol
destaca El 8¢ hdbito, de Stephen R.
Covey, autor de uno de los mayores
bestsellers en el campo del manage-
ment: Los 7 hdbitos de la gente alta-
mente efectiva —-més de quince mi-
llones de eiemplares vendidos-.

Autor dxi - ) “

| Lo 7 habitos de la gente altwmente chectica
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El octavo habito
Stephen R.Covey
Editorial Paidds
Paginas: 464

24 euros

Covey asegura que en los quince
afios que han transcurrido desde
que publico este libro el mundo ha
cambiado y se ha vuelto més com-
plejo. “Los retos a los que nos en-
frentamos a nivel personal, familar
y profesional se han transformado
radicalmente. Ser individuos y or-
ganizaciones efectivas ya no es una
mera opcion: la supervivencia en el
mundo actual asf lo requiere”. Por
eso, el autor defiende el desarrollo
de un nuevo habito. el octavo. ane
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KoTLER
Preguntlas
i~ i sdees solire

miarketing

Preguntas més frecuentes sobre
marketing

Philip Kotler

Ediciones Granica

Paginas: 216

16 euros

permita acceder a niveles mis ele-
vados del talento y la motivacién.
Para conseguirlo invita a buscar en
el interior de cada uno'y ayudar a
los demés a descubrireis s6lo asi se
puede alcanzar el objetivo final que
no es otro que la exelencia.

Otra de las novedades es la lti-
ma obra del gurd Philip Kotler, Pre-
guntas mds frecuentes sobre mdrke-
ting. En él recopila las dudas que alo
largo de su trayectoria profesional
le han farmmlado mas veces. De esta
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Lovemarks. El futuro de las marcas
Kevin Roberts

Empresa Activa

Péginas: 221

26 euros

manera, elabora una exahustiva
guia sobre los aspectos méis impor-
tantes del mérketing, su relacién
con los mercados, las estrategias
-segmentacion, objetivo, posiciona-
mientoy diferenciaciéon-, las princi-
pales herramientas, las llamadas
cuatro P -producto, precio, plaza y
promocién~; la planificacién y las
areas de aplicacion. Para ilustrar la
relevancia de estos conceptos inclu-
ye yna lista con sus empresas favo-
ritas v explica por ané la estrategia

que han seguido las ha hecho triun-
far en el mercado.

Entre Jos titulos que estarén pre-
sentes en Expomanagement se en-
cuentra Lovemarks. El futuro mds
alld de las marcas, de Kevin Ro-

_ berts. Su formate destaca sobre los

demés. Es més grande, cuadrado y
su interior est4 salpicado de colores
y de muchas y cuidadas fotografias.
Roberts, presidente mundial de la
firma de publicidad Saatchi & Saat-
chi, defiende que “para que las mar-
cas sobrevivan deben crear en los
clientes un vinculo de lealtad mas
alla de )a razon. Es Ja tinica manera
de diferenciarse de los millones de
marcas insulsas que no transmiten
nada”. Para lograr establecer esa re-
lacién con el cliente afirma que hay
que usar el misterio, la sensualidad
vy la intimidad. El autor est4 conven-~
cido que la entrega a estos tres con-
ceptos es la que crea el amor a las
marcas, que es el tinico camino que
conduce al éxito en los negocios.

A lo largo de 221 paginas defien-
de esta filosofia empresarial que
explica que los consumidores, los
que Roberts llama “clientes inspira-
dores”, no las compafifas, son los
duefios de las marcas y los que real-
mente pueden moldear el futuro
del comercio.




