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‘Dar para recibir’

Un relato empresarial que nos intro-
duce en la vida de Joe, un joven 
ejecutivo ambicioso agobiado por el 
cierre de un trimestre en el que no 
ha conseguido obtener los resultados 
programados. Ante esta situación 
toma la decisión de ponerse en con-
tacto con un influyente hombre de 
negocios de quien supone que cuenta 
con la clave para salvar su carrera 
profesional. 

El libro huye de la fórmula ‘ganar por 
ganar’ en busca de beneficios inme-
diatos y apuesta por la entrega a los 
demás. Aportarles valor sin esperar 
nada a cambio se convierte en una 
forma de vida. Pese a la desconfianza 
inicial, el joven pronto puede expe-
rimentar personalmente el funcio-
namiento de la extraña causalidad 
existente entre dar y recibir.
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‘El último profesor que 
visitó una fábrica’

Un libro cuyo objetivo se centra en 
dar información a los directivos de 
las empresas para tomar decisiones 
que les reporten un mayor beneficio.
Es decir, una forma de conocer la 
economía desde el punto de vista 
empresarial.

El autor nos aclara cómo se puede 
hacer frente a la inflación, cómo 
gestionar el negocio en función del 
ciclo económico, qué relación hay 
entre la economía y los mercados 
de valores, qué signos anticipan las 
recesiones económicas, qué medidas 
de flexibilización se pueden tomar 
ante la ralentización del crecimiento 
económico. Respuestas a éstas y otras 
muchas preguntas sobre decisiones 
empresariales que afectan a su indus-
tria, sus inversiones y sus negocios.
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267 págs. - 18,50 euros

La economía en los negocios
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Según datos del último barómetro Cisneros, más de dos millones de trabajadores son víctimas 
de un maltrato continuado y sistemático en su trabajo, conocido como mobbing. Uno de 
cada cuatro trabajadores sufrirá el mobbing en algún momento de su vida laboral. En cinco
de cada seis casos de acoso psicológico, los que decían ser compañeros se apartan de la 
víctima y se mantienen al margen. Nadie hace nada para ayudar y apoyar a las víctimas
que se encuentran en una situación de desamparo, aislamiento e incomprensión. Acosadores, 
víctimas y testigos mudos, todos jugamos algún papel en este desconocido problema, cuyos 
márgenes legales están aún poco definidos y que, desafortunadamente, cuenta con una 
elevada impunidad. 

La nueva obra del escritor y experto empresarial Iñaki Piñuel nos sumerge en la situación 
actual del mobbing en nuestro país, analizando sus aspectos relevantes. Desde la extensión de 
la psicopatía social o la indiferencia de una sociedad espectadora y pasiva, hasta las diferentes 
formas de extensión del mimetismo que transforma a los individuos en violentos por la 
rivalidad, competitividad y envidia, Mobbing, estado de la cuestión desentraña las característi-
cas psicológicas, emocionales y profesionales de las víctimas y sus acosadores para proponer 
un marco organizativo no tóxico en el que se pueda identificar, evaluar tempranamente y 
prevenir el acoso psicológico. 

"Para favorecer la violencia colectiva, hay que reforzar su inconsciencia. Y al contrario, para 
desalentar esa violencia, hay que mostrarla a plena luz, hay que desenmascararla.” 
René Girard, antropólogo experto en violencia.
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Víctor Gil y Felipe Romero

‘Crossumer’

Claves para entender al 
consumidor español de 

nueva generación

Dos autores colaboran en este inte-
resante libro que recoge información  
sobre el consumidor de nueva gene-
ración. El primer trabajo desarrolla-
do por autores españoles que trata 
de forma detallada cómo las orga-
nizaciones pueden sacar el mayor 
partido al coolhunting -detección de 
tendencias- y al crowdsourcing -la 
sabiduría de los grupos sociales-. Se 
trata de una radiografía del consumi-
dor actual.

La obra está dividida en tres partes: 
una teórica, que profundiza sobre el 
concepto ‘crossumer’. Una segunda 
parte desvela al lector las estrategias, 
técnicas y enfoques innovadores 
necesarios para anticiparse a los cam-
bios. En la tercera parte, los autores 
nos dan una visión teórica y práctica 
del crowdsorcing, la integración de los 
crossumers en los procesos de innova-
ción de las organizaciones. 
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El secreto del éxito 
en los negocios

libros
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