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TRADUCCION DE DAVID SEMPAU
EMPRESA ACTIVA. BARCELONA, 2003
186 PAGINAS, 11 EUROS

El autor del exitoso “;Quién se ha
llevado mi queso?” regresa con un
nuevo libro cuyo objetivo es esta
vez ayudar at lector a mejorar la to-
ma de decisiones de modo que en-
cuentre la “mejor respuesta” a los re-
tos que se le plantean. Para lograrlo,
Johnson recurre de nuevo a una fa-
bula, en este caso el viaje que em-
prende un joven junto a un promi-
nente hombre de negocios y excur-
sionista aficionado. El autor apues-
ta por centrarnos cn las necesidades
reales por encima de los deseos y re-
conocer asi las elecciones menos
adecuadas, a la vez que muestra la
integridad, la intuicién y la intros-
peccidn como vias para lograr la res-
puesta idonea.

PAIDOS. BARCELONA, 2003
248 PAGINAS, 13 EUROS

La palabra clave sigue siendo com-
petitividad, se trate de empresas,
clusters o grandes ciudades, pero es-
te libro analiza esa competitividad
partiendo de un supuesto bésico: la
competitividad de una empresa de-
pende del cluster —asimilable a un
gran ciudad o a una region geografi-
ca-y la del cluster del conjunto de
empresas que lo componen. La se-
gunda premisa del libro es mds sim-
ple: 1a innovacion continua es la san-
gre de la competitividad. A partir
de estas premisas, el autor de este li-
bro ofrece las claves para el cambio
de una organizacion hacia la compe-
titividad, tanto las acciones requeri-
das para la transformacién como el
seguimiento de los resultados obte-
nidos.

‘GESTIGN 2000. BARCELONA, 2003
219 PAGINAS, 19,85 EUROS

Un manual préctico para ser leido
por vendedores. Es1a ambicién con-
fesa de este libro, estructurado en
180 fichas que pretenden ofrecer so-
luciones concretas y claras a los pro-
blemas que se les presentan habi-
tualmente a los vendedores. El au-
tor recuerda que son profesionales y
que, como tales, han de seguir una
metodologia para la consecucién de
sus objetivos. Por eso propone con-
sejos para mejorar sus capacidades
y, también, estrategias para mante-
ner una relacién honesta y sistemati-
ca con las personas que toman las
decisiones en la empresa cliente, de
modo que el vendedor se convierta
en fuente permanente de nuevas
ideas y soluciones, elemento clave
del éxito en las ventas.
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