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LA BURBUJA
EMPRENDEDORA
(Empresa Activa)
Javier Garcia y Enrique
Gonzalez

JAVIER GARCIA Y ENRIOUE GONZALEZ
Préiogo ca Martn Varsaviky

La burbuja

Resulta que, d'un dia per !'altre, la
pocié magica per resoldre tots els

Y d negecio,didnde esk dngeca®

mals de I'economia i del treball era

que la gent es generés el seu propi
sosteniment. Es a dir: emprendre. Qui guanya i qui perd en
aquests escenaris de bombolla emprenedora? Vols empren-
dre o vols invertir en joves empreses? Llegeix aquest llibre
abans que t’entri la febre d'or. »

César Pigueras SUPERVENDEDOR

(Editorial Profit)
César Piqueras

L'obra pretén donar de forma
practica totes les claus per
aconseguir multiplicar les vendes.
Convida a aprofundir en la ciéncia
il'art de vendre gracies a tecni-

ques per optimitzar I'afectivitat
en la relaci6 entre comercial i client, amb l'ajuda de les
xarxes socials i accions de marqueting digital. Tot aixd
nomeés sera possible amb la persuasio per aconseguir
despertar 1'atenci¢ del client.

_ Gesnion veL conocmnT VEI\!DER EN TIEMPOS
V d DIFICILES
en er (Empresa Activa)
en tlemp 0s Tom Hopkins
o r o
dificiles

Amb l'actualitat tan versatil en que

Secretos para vender
cuando nadie
esté comprando

vivim, cal adaptar-s'hi per continuar

endavant. Els auténtics professio-

TOM HOPKINS

nals de la venda, que comprenen i

EMPRESACTIV

treballen el que és necessari fer, no
nomeés sobreviuen al canvi, sind que prosperen. El llibre
pretén donar estratégies per bregar amb les adversitats
que es poden presentar, a partir de la base de la historia del
mateix autor. Dona idees de com aconseguir nous clients,
gracies a vivéncies portades a la practica.

EL NEGOCIADOR EFECTIVO

(LID Editorial)
Mercedes Costa

El negociador
N | efectivo

ﬁ \"“.»- Una guia practica de solucions efectives

davant de possibles errors comesos durant
la negociacio i la imatge que presentem al
client, i de com la identitat i la preséncia

poden ser claus per acabar posant del nos-
tre costat la balanga. De fet, és tan important I'experiéncia dins
del moén de la negociacié com la manera de mostrar-se davant
dels altres, sempre mostrant la millor part d'un mateix. L'obra

fa un recorregut per les emocions del negociador, com identifi-
car-les, entendre-les i prevenir-ne I'impacte negatiu en el procés
mitjangant una gestio i control adequats.

LA CLAVE DE LA VENTA

Jeffrey Lipsius

La clave de (Empresa Activa)
LA VENTA Jeffrey Lipsius
(Eetoag)
e El llibre parteix de la base que la

manera tradicional de vendre alguna
cosa a un client és historia; aixo ha
deixat de funcionar. Actualment, es
necessiten els venedors per ajudar

a la presa de decisions del client
mitjangant una narracié de ficcié. Lipsius presenta tots els

El nuevo rol del
vendedor en el siglo xxi

meétodes, inclos el seu famos selling to the point, amb uns
personatges molt reals que es van trobant amb diferents
situacions que hauran de superar, independentment del
sector en el qual es trobin involucrats.

UN SEGUNDO DE
Un sequndo VENTAJA
(Empresa Activa)

deVENTAJA

Mindfulness \

para organizaciones.
Saca lo mejor de ti y
de tu equipo

Rasmus Hougaard, amb
Enrique Escuariaza i Célia Pip6

El mindfulness és un conjunt de
técniques que t'ajuden a ser cons-

cient de la realitat en que vivim. La
lectura aportara metodes per aconse-
guir-ho enfocats a les vendes. El llibre tracta temes laborals
a través de consells practics. També donara les claus
imprescindibles perqué el lector pugui crear un full de ruta
per millorar el rendiment gracies a l'atencid, la claredat i la
concentracié mental.




