LIBROS PARA NAVIDAD

El ‘management’
propone nuevas
soluciones

Modelos de éxito de los que aprender, técnicas de
negociacién y como aprovechar su red de contactos
son los temas estrella. Por Angela Méndez

0s malos datos econdimicos y

la precania situacion del mer-

cado de trabajo forman par-

te de nuestro dia a dia. Las edi-

tariales son conscientes deelloy saben

queya notoca indagar sobre las causas

de la crisis; ahora es el momento de

buscar y proponer soluciones. Por esu,

los temas de sus novedades coinciden

en incitar al lector a analizar su forma

de trabajar, a afrontar sus miedos, a

romper con los hibitos mis amaigados
¥ a experimentar cosas nuevas.

Entre las obras para esfa tempora-

da reina el tono positivo, a la vez que

se transmite el mensaje de que las

Negociar
es facil,

s5isabe como  NEGOCIAR

g ES FACIL, SISE

LS5 SABECOMO
Autor: Alejandio
Heméncdez
Ed: Alienta,

eguciar con eficacia no esld re-
N servado solo para los grandes

empresarios y altos directivos™,
afirma Alejandro Hemindez, experto
en esta materia v autor del libro. Y es
cierto, porque tanto en el Ambito profe-
sional como labaral, la negociacion esti
siempre presente. Por eso es funda-
menlal gue cada persona aprends las
técnicas mas adecuadas a cada situa-
ciin. "Comportarse de manera natu-
ral no basta. Reactionar instintivamen-
le aJos movimienlos de la olra parte no
essuficiente. Elnegociadorexperimen-
tado secomporta de manera conscien-
te porque sabe que asi aumentara su
eficacia”, nos explica Hemindez. Ob-
viamente los nervios y la impaciencia
surgen ante un posible trato, asf que

cosas pueden cambiar, v para bien.
Kl protagonista de estos giros: cada
uno de nosotros. La mayoria de los
titulos, independientemente de su te-
matica, apuestan por los ejemplos de
éxito. Sus ensenanzas deben ser to-
madas como un punto de partida y
de reflexion a parlir del cual definir
nuestra propia estrategia.

Las nuevas tecnologias son fam-
bién una constante. En casi todos los
libros hay un capilulo gque nos re-
cuerda que no podemos olvidarlas,
porque son una herramienta que
puede darmos la ventaja competitiva
que necesitanos.

la calma v el aulocontrol deben ser
nuestios grandes aliados.

A través de miltiples ejemplos el
autor nos explica las pautas que de-
bemuos seguir a la ver que da res-
puesta a las preguntas que siempre
aparecen del fipo: quién fiene que
hacer la primera propuesta, como
manejar a un negociador agresivo,
como proleger mi precio, como pa-
rar las peticiones del otro, cudl es el
momento de hacer una eoneesion o
si se puede pedir mas dinero del pre-
viamente pactado.

En el despiece que Hernandez ha-
cedel "arte de la negociacion”. desta-
ca el andlisis que realiza sobre el in-
tercambio. Esta es la base de toda
discusion, por este motivo nos ense-
fia la imporancia de la generosidad,
como puede ser contagiosa y los be-
neficios que reporia.

Alhora mas que nunca, manejar
con maestria las téenicas de negocia-
cidn puede ser la ventaja competitiva
que le permila cuger distancia frenle
a sus competidores. Ademads, como
dice el autor, “recuerde que una ne-
gociacion bien dirigida le ahorrard
costes porque hay ocasiones en las
que no llegar a un acuerdo es mas
costoso que alcanzario”™.

Las novedades sobre gestion se centran mas en los remedios que en describlr problemas. / Dreamstime

1.000 CLAVES
DEEXITOENEL
MUNDO DELA
EMPRESA
Autor: Joaquin
\hlcarcmngel
Martin.

Ed.: Nowtilus.
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el Martin de 1000 claves de éxilo,

define al mundo empresarial
comouna carrera olimpica. Il entrena-
miento y la observacion son por tanto
una parte fundamental que ayuda a
aleanzar nuestras imetas. 1.0s autores,
con amplia experiencia en la creacion
y gestion de empresas, consideran gue
estudiar casos de éxito es un metodo re-
comendable para aprender de sus
ACIEros v errores. Aungue, como insis-
Lena o largo de lodo el b, 1o meds im-
portante de este tipo de analisis es que
despiertan la imaginacion para bus-
car soluciones novedosas. Y es que la
pardlisis anle un conlraliempo o un
tallo es uno de los peores enemigos
de la gestion empresarial.

J oaguin Valcarce, aulor junto aAn-

Uno de los aspectos deslacaduos de
la obra es su division en cinco gran-
des bloques. Cada uno de ellos anali-
za en profundidad aspectos relevan-
les para las empresas v para los Lra-
bajadores v en ellos encontrara pe-
quenas pildoras de informacién, re-
comendaciones v ejemplos, Entre
ellos resalta el apartado dedicado a
la jubilacion, centrada sobre tudy en
altos directivos y patriarcas de fir-
mas familiares. Explican la impor-
tancia de saber dejar el sillon de
mando perv, eso si, preparando el re-
levo para que la direccion no se re-
sienta.

Enla parte centrada en las organi-
zaciones, aparte del detallado anali-
sis de la gestion, las negociaciones y
las ventas, hay dos capitulos que re-
sultan muy recomendables a tenor
de las cireunstancia actuales: Fusio-
nes vy adquisiciones v Crisis y rees-
tructuraciones. En el primero, Val-
carce y Martin inciden en la impor-
lancia de la constancia v de saber Lo-
mar decisiones a todo riesgo, “por-
que los negoeios son una carrera de
fondo, no de velocidad”. Sobre la eri-
sis recomiendan afrontar los inevita-
bles cambios con espiritu positivo y
constante imaginacion.
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NETWORKING
! Autor: Jordi
Robert-Ribes.
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anejur su red de contaclos se
ha convertido en una herra-
mienta esencial. s cienoque

el concepto no es nada nuevo, pero lo
que siesdiferente esel modo en que se
gestiona. La obra de Jordi Robert-Ribes
es una guia prictica, que a partir de
33 propuestas independientes entre
si, propone distintas formas de aprove-
char su relacion con companeros de
trabajo, clientes, proveedores y también
amigos. No significa convertirse en un
jeto, es fomentarel toma y daca y estar
alerta ante las oportunidades que sw~
genanuestroalrededor. Nutrido de ca-
505 reales, el libro esta dividido en tres
grundes blogues: networking en una
NUEVA BIMpPresa, en un nuevo sectory
&N UN NUEvo pais.




VIVIR'LOW
COST’

Autor: Arancha
Bustille y Marta
Juste.

Ed.: Conecta,

ow cost es un término que lleva
I mucho tiempo enboca de todos,
pero en los Gltimos anos ha ad-
quirido mas relevancia. El libro de
Arancha Bustillo y Marta Juste, perio-
distas de EXPANSION, analiza en pro-
fundidad este modo de vida v de tra-
bajo porque, enlas actuales normas del
mercado empresarial, el consumidores
cada vez mis una pieza clave. Como
afirman las autoras, el cliente v des-
tinatario final del producto o servicio no
esyaun mero espectadorque aceptalo
quele presentan y elige dentro de la va-
riedad. “Hemos evolucionado de homo
constrista al homo sapiens consumis-
la”, dicen. Y es cierto, porque gracias
a la tecnologia esta muy informadao,
compara, comentay comparnte suexpe-
riencia con su entorno.

Ante este panorama, las empresas
no pueden permanecer indiferentes
¥ tratan de convertir al consumidor
en su mejor agente de publicidad y
venta, Pero Bustillo y Juste también
analizan en detalle las técnicas y es-
trategias de algunas de las mads cono-
cidas firmas de low cost. Sin favori-
tismos ni remilgos explican la letra
pequena de la gestion empresarial
de estas conocidas companias. Entre
las que solo algunas deben ser toma-
das como modelo a imitar,

Por dg‘mde
empiezo

POR DONDE
EMPIEZO 2.0
Autor; Natalla
Gomeaz

Ed.: Empresa
Activa,
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de comunicarnos, el avance de las

redes sociales es imparabley lama-
voria de las oportunidades de negocio
v desarrollo se encuentran en la red.
Clueramos o no, este es el panorama en
el que nos movemos. Sinembargo, son
muchas las personas que muestran
reticencias, aungue por otro lado sien-
ten que profesionalmente se estin que-
dando atras. En estos casos la pregun-
ta es “ipor donde empiezo?” Natalia
Gomez del Pozuelo, experta en consul-
toria, explica en su libio que pasos hay
que seguir. Aungue tambien insiste
en que hoy la cuestion ya no es si es-
tanen la red o no; lo importante es ele-
gir como v dinde quieres estar.

La primera advertencia de la auto-
ra es que “en ningtin caso las redes
sociales eliminan el contacto directo
entre las personas, sino que lo com-
plementan”. Partiendo de esta pre-
misa, el libro se convierte en una ho-
ja de ruta para definir nuestra pre-
sencia en el entorno virtual, ya sea-
mos directivos, profesionales de a
pie, autonomos, desempleados o ju-
hilados, porgue en este universo po-
demos brillar como estrellas o como
payasos. Y no olvide leerlo frente a
un ordenador para asi poner en préc-
tica las ensenanzas que nos brinda.

I nternet ha cambiado nuestra forma
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A MRO EL LEOPARDO
ek DEL

KILIMANJARO
Autor: Sergio
Gorlna.

Ed.: Nowtilus.

! teopardo del Kilimanjaro es
E una novela que nos introduce en

el mundo de la bisqueda de la
propia vocacion. Ln tema arduo y sesu-
do que Sergio Garina ha sabido clari-
ficar y hacer accesible para todos los
ptiblicos a través del estilo novelado.

Su obra es un relato de viajes v de
amistad pero, ante todo, de intros-
peccion y reflexion. Porque las du-
das v miedos que siente el protago-
nista de esta novela las puede experi-
mentar cualquier persona. Hasta
cierto punto autobiografico, el libro
cuenta la historia de un ejecutivo de
éxito sumido en una profunda crisis
de identidad que le lleva a romper
con su empresa y emprender un via-
je a Africa. A medida que se van su-
cediendo las etapas, Santiago va en-
contrando las respuestas, guiado por
un amigo psicologo.

El proceso de coaching ejecutivo
entreverado en la narracion esta re-
cogido en forma de ejercicios practi-
cos al final de la obra. A través de
preguntas muy concretas y directas
Gorina nos obliga a enfrentamos a
nuestros propios miedos vy frenos.
Hay que desprenderse de la queja fa-
cil y de echar las culpas a los demas,
porque llegar a la cima sdlo depende
de uno mismo.

RESET &
RELOAD.
CAMBIAS O
TE CAMBIAN
Autor: Javier
Rowira.

Fel.: Esic.

qué sigue haciendo lo de siem-

pre? Eslaes la pregunta que lan-
za el profesor de Esic Javier Rovira en
su libro Resel & Reload. Las reglas del
juego del mundo de la empresa hanva-
riado v si se quiere seguir participan-
do hay que adaptarse y asiunir lo an-
tes posible esas nuevas normas. De
nada sirve quejarse v, por eso, Rovira
nos desafia a abandonar nuestra zona
de confort, recorddndonos que el fu-
turo lo labramos nosotros mismos. De-
bemos tener siempre presente que las
oportunidades existen pero que sélo lle-
gan sinos sobreponemos a la para-
lisis: nuestro peor enemigo.

A través de miltiples ejemplos el
autor cuestiona los paradigmas em-
presariales y propone cambios en la
relacién empresa-irabajador a la vez
que apuesta por una comunicacion
mds fluida y estructuras mas planas
que agilicen la toma de decisiones.
Destaca también el andlisis que hace
de la determinacion del precio v del
funcionamiento del departamento de
ventas. Aungue una de las partes
mis llamativas es la desmitificacion
del mundo online. Un medio ¥ una
herramienta con la que siempre hay
que contar pero que debemos apren-
der a manejar adecuadamente.

S ilos tiempos han cambiado, {por

EMPRENDE

T PHOMA AVENTURA

EMPRENDETU
PROPIA
AVENTURA
Autor: Joan Riera
y Tomds Soler.

i Ed: Lid.

ormalmente ante un libro cual-
N quiera ocupamos el rol de lec-
tor pasivo, que asimila y refle-
xiona sobre las propuestas del autor y
que, como mucho, hace anotaciones al
margen. Pues el libro de Joan Riera y
Tomds Soler no es asi. Desde el pri-
mer capitulo usted tendri que partici-
par para decidir que linea seguird la his-
toria que tiene entre sus manos. Elige
tu propio avenlura es una obra sobrela
creacitn de empresas en la que Kim,
una joven de San Franciso afincada
en Barcelona, decide poner en mair-
cha un negocio. A traves de sus inquie-
tudes, dudas y miedos los autores nos
introducen en el apasionante y comple-
jomundo empresarial.
Estos expertos en el asesoramien-
to a emprendedores han escrito 35
finales diferentes de este relato que
le atrapa al convertirse también en
protagonista. Una formula muy re-
comendable, porque es casiun simu-
lador de empresas, en el que, sin co-
rrer riesgos, participara en la activi-
dad del departamento de recursos
humanos, de ventas, de finanzas...
Ademds, experimentard las conse-
cuencias de tomar decisiones acerta-
das o equivocadas. con la ventaja de
que ante los fallos, podia volver atras
v replantearse su estrategia,




