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"= SEDUCE Y VENDERAS
Seduce (Empresa Activa)
y venderas Enrique de Mora i Sara Villegas
BALL L'obra, a partir d'una apassionada

historia d'amor, reflexiona sobre el
moén del marqueting i les vendes i
estableix un paral-lelisme entre tots
dos. Els autors exposen quines sén
les estratégies de seduccié que ha
de desenvolupar una empresa davant dels seus clients

El manual definitivo
para enamorar a tus clientes
y consumidores

potencials, tractant les emocions com a eines essencials:
en les decisions de compra, el cervell genera els mateixos
neurotransmissors (ue quan ens enamorem.

EQUIPOS IDEALES

(Empresa Activa)
Patrick Lencioni

el ke e Lascines distunciones do o eqsip0
PATRICK LENCIONI

Equipos
IDEALES

Patrick Lencioni tracta la importancia
del treball en equip mitjangant la his-

toria d'un executiu que es veu obligat
areorganitzar una empresa amb

Cémo reconocer y cultivar
las tres virtudes esenciales

greus problemes interns. Les persones
amb aptituds per ser integrants d'un
equip posseeixen, en general, tres caracteristiques basi-
ques: humilitat, ganes i empatia, elements que es descriuen
en l'obra i que, combinats de forma correcta, produeixen
infinitat de beneficis.

JUNTOS ES MEJOR

(Empresa Activa)
Simon Sinek

JuntOS es Mejor

~SIMON SINEK

El llibre gira entorn de la
necessitat de treballar amb

els altres i assolir la realitza-
ci6 tant personal com professional a través de la conflanca i
la cooperacid. La trama se centra en la figura de tres amics
que juguen en un pati i es troben I'ombra del “rei del pati”,
una figura que lidera a través de la por i que simbolitza el
cap de l'organitzacié en la qual treballem. A partir d'aquest
paral-lelisme, mostra la importancia del treball en equip.

NEGOCIAR LO IMPOSIBLE
Negociar (Empresa Activa)
Deepak Malhorta

LO IMPOSIBLE

De vegades, les negociacions sem-
blen impossibles. Es tracta d'aquells

Cémo destrabar y resolver
contlictos dificiles
(sin dinero, ni fuerza)

casos en que el negociador té poca
forga i les opcions sén limitades. Aixi,

la situacio esta estancada, ningu

esta disposat a cedir i les persones
es comporten d'una manera totalment irracional. El llibre
presenta tres eines que faciliten el procés de negociacio
i explica histories reals de persones que van aconseguir

negociar coses aparentment impossibles.

INCONFORMISTAS

(Alienta)
Josef Ajram i Isra Garcia

Les estrategies de marqueting,

JOSEF . ambm 1S R A comunicacio, marca personal i
g xXarxes socials sén les protagonistes
d’aquesta obra inspiradora, emi-
nentment practica, en la qual els dos

autors comparteixen la seva expe-

riéncia a I'hora de posar en marxa
projectes d'exit i també les lligons apreses arran dels seus
fracassos. El llibre analitza un conjunt d'elements que
I’emprenedor ha de potenciar i gestionar per optimitzar
els recursos i garantir I'exit.

COMO INCENTIVAR A
LOS EMPLEADOS
(Kogan Page)

Como John G. Fisher

incentivar

a los empleados /

Una empresa no genera beneficis
per si mateixa, sén les persones

les que els obtenen. Sota aquesta
premissa es basa l'obra de Fisher,
que focalitza la seva atencié en la
necessitat d’explotar i aconseguir el maxim potencial dels
empleats sigui quin sigui el seu rol. Aixo s'aconsegueix
treballant individualment amb-ells per ajudar-los a rendir
amb eficacia i establir un sistema de millora del rendiment
basat en incentius.




