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Mejora Personal

RA-MA

Pensado para quienes tenemos la
necesidad de trabajar para vivir.
Este libro te dará las claves para
que encuentres empleo, pero no
uno cualquiera; persigue tu vo-
cación.

9788499641409 ● 14, 90 € ● 132 págs.

SÉ FELIZ. GUÍA PRÁCTICA PARA
ENCONTRAR TRABAJO. 2ª ED.

Zurita Espinosa, Pablo

DÍAZ DE

SANTOS

Este libro está escrito desde la
experiencia del trabajo práctico
en la facilitación de equipos, el
asesoramiento personal y la
propia vida personal del autor. La
vida propone y nosotros respon-
demos en función de nuestras ca-
pacidades y de nuestros valores.
En consecuencia, este libro ofrece
no solo una reflexión, sino tam-
bién un itinerario práctico de in-
novación personal. 

9788499690803 ● 22 € ● 352 págs.

LA PASIÓN DE MEJORAR, 4ª ED.

Ibarzabal, Eugenio 

RA-MA

Este libro analiza estos aspectos
actuales absolutamente serios y
preocupantes, desde un punto de
vista de humor aportando así un
punto de optimismo a la difícil
situación actual.

9788499641478 ● 19,90 € ● 130 págs.

LA BOLA DE CRISTAL. LA GESTIÓN EN
LOS TIEMPOS DE LA INCERTIDUMBRE

Lee, Montgomery 

LID EDITORIAL

EMPRESARIAL

A partir de las doce máximas que
resumen la filosofía y sabiduría
empresarial de Steve Jobs, Mario
Escobar nos ofrece una guía para
la vida, un modelo para en-
frentarse a las situaciones difí-
ciles y una ayuda para crecer
como personas y reinventarnos.

9788483566589 ● 19,90 € ● 200 págs.

LOS DOCE LEGADOS DE 
STEVE JOBS

Escobar, Mario 

RA-MA

Este libro encierra un certero y
agudo retrato de la forma en que
realizamos los proyectos en nues-
tras empresas, además de pro-
poner las pautas a seguir para
evitar continuar "como siempre".

9788499641515 ● 19,90 € ● 130 págs.

YA SE QUIÉN TIENE TU QUESO. 
LAS COSAS SE PUEDEN HACER BIEN 
O COMO SIEMPRE

Lee, Montgomery 

Esta cuarta edición tiene un im-
portante valor añadido, ya que in-
corpora un capítulo más,
dedicado al complejo mundo del
Networking, con la aportación de
una metodología que sin duda te
facilitará aprender a moverte en
espacios virtuales, en el mercado
invisible en la red.

9788499610740 ● 16 € ● 196 págs.

¡BÚSCATE LA VIDA!

Bonet Anglarill, Miquel 

DÍAZ DE

SANTOS

Este libro tiene su origen en un
opúsculo de apenas doce páginas
que contenía una serie de prover-
bios, refranes y frases ingeniosas
acerca de la Negociación que fui
recopilando de aquí y de allá. El
libro consta de 90 fichas mono-
gráficas agrupadas en los si-
guientes epígrafes: Antes de la
negociación,  conflictos, el arran-
que, el trato, negociando, des-
pués de la negociación, el precio.

9788479789947 ● 19 € ● 262 págs.

Puchol Moreno, Luis y
Puchol Plaza, Isabel 

ESIC

EDITORIAL

Es fundamental para las organi-
zaciones, ubicar a sus clientes
actuales para desplegar la mejor
oferta de producto y más efi-
ciente acción comercial. Sin em-
bargo, hay clientes potenciales a
los que captar, debiendo diseñar
herramientas adecuadas para
identificar quienes son y dónde
están, son las herramientas de
geolocalización.

9788473568357 ● 24 € ● 219 págs.

GEOMARKETING MARKETING 
TERRITORIAL PARA VENDER 
Y FIDELIZAR MÁS
Alcaide Casado, Juan Carlos /
Calero de la Paz, Rocío /
Hernández Luque, Raúl

MANUAL DE GRAMÁTICA PARDA 
DE LA NEGOCIACIÓN

ESIC

EDITORIAL

Como en un gran supermercado,
los países compiten en el mundo.
Su éxito depende en gran medida
de la visibilidad con que se exhi-
ben en ese lineal metafórico, y del
valor que transmite su Marca País
para conquistar las preferencias
de ciudadanos-turistas, gobiernos
y empresas.

9788473568135 ● 16 € ● 155 págs.

MARCA PAÍS ESPAÑA, 
UNA MARCA LÍQUIDA

Sánchez Guitián, José Miguel

LID EDITORIAL

EMPRESARIAL

Formular a los clientes la pre-
gunta decisiva (¿nos recomenda-
ría a un amigo suyo?) genera una
métrica vital, el Índice Neto de
Promotores (NPS). La aplicación
del sistema creado por Fred
Reichheld ha transformado em-
presas de una gran variedad de
industrias y sectores y ha cam-
biado las reglas del juego de la fi-
delización de clientes. 

9788483566602 ● 19,90 € ● 340 págs.

Reichheld, Fred y 
Markey, Rob 

ESIC

EDITORIAL

Los autores presentan el modelo
en que se debe basar la forma-
ción y el entrenamiento de los
vendedores de cualquier compa-
ñía, entendiendo que de ello de-
pende el mantenimiento o mejora
de su posición competitiva. In-
cluye además  un interesante
análisis de supuestos, ejercicios y
propuestas de acción, tal cual
deben integrarse en un programa
de formación de vendedores.

9788473568227 ● 18 € ● 315 págs.

Rivera Camino, Jaime y 
Molero Ayala, Víctor M.

FORMACIÓN DE VENDEDORES.
SABER PARA VENDER

LA PREGUNTA DECISIVA 2.0

Marketing y Comercial

RAMON
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