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ONALIZACION

“Pol‘hdknp.g:onémko
tinanciero™

Rosa dal Rio
SINTES!S. MADRID, 2004
287 PAGINAS, 18,50 EUR0S

" ‘Rosa del Rio, directora del sema-
nario “El Nuevo Lunes” y con una
larga trayectoria en periodismo eco-
némico, ofrece en este manual las
claves de su profesion. Tras una in-
troduccién en la que repasa la histo-
ria de la prensa econOmica, la auto-

. rarecorre los grandes campos espe-

cificos de la informacién econémi-
ca, repasando las posibles fuentes
de informacion y el lenguaje mas
adecuado para vehicular los temas
segin vayan a un publico generalis-
ta o especializado. En su segunda
parte, el libro se convierte en un me-
dio de comunicagion especializado
en economia, y sus capitulos equiva-
len a las secciones mas importantes
de los periédicos econémicos.

“Madera de lider”
Mario Alonso Puig
EMPRESA ACTIVA. BARCELONA, 2004
152 PAGINAS, 10 EUROS

Frente a los que opinaigue el li-
derazgo es un don natural, una ca-
racteristica de temperamento o un
rasgo de personalidad, el psicélogo
Mario Alonso Puig defiende que to-
dos tenemos recursos infefiores ili-
mitados para convertirnos en im-
pulsores del cambio y ayudar a los
demas a alcanzar metas mds-aitas.
El autor aborda en este 1ibré 10s con-
ceptos clave del liderazgo y describe
con detalle los rasgos de cardcter
que todo lider debe entrenar para
ganar eficacia, como la autoridad,
el compromiso, la motivacién, la
responsabilidad, la imaginacion o
la capacidad de afrontar riesgos y
aceptar desafios, acompafiandd su

con ejemplos reales,

“Personalizacién”
Javier Gonzélez, Jerénimo Sénchez
de Toro, Javier Salutregui

PRENTICE HALL. MADRID, 2004

398 PAGINAS, 21,90 EURGS

El poder ha pasado de los vende-
dores a los compradores, afirman .
los autores de este libro. Y la empre-
sa ha de estar preparada para pasar
a dar el sérvicio cada vez mas perso-

. m,)xzado y M que demandael. -
Eaipe ion, que J
“ intenta smel CRM y el marke-
ting relacional, es una disciplina
Zaun poco madura, reconocen, pero
de cuyo adecuado entendimiento £
depender4 la competitividad de las
empresas en estos tiempos. Se trata
de una estrategia ¢entrada en el
cliente y que busca adaptar las accio- ,
nes de la empresa a la naturaleza
del receptor sobre la base de un co~
> previo y con el fin de

A

explicaciin
cwemtishariosy ejercicios.

perfeccionar sus fines mutuos. 5




