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1. ¿Qué tipo de economía estudia el libro?

2. Completa la siguiente tabla sobre Mercadona:
	Empresario
	

	Tamaño
	

	Sector
	

	Ámbito Geográfico
	

	Función Básica 
	

	Capital
	

	Forma Jurídica
	



3. ¿Qué es la verdad universal de la reciprocidad? 

4. ¿Qué postura tiene Mercadona sobre la RSC O RSE? 

5. ¿Qué es la venta a pérdidas? 

6. ¿Qué modelo de empresa siguió Mercadona? 

7. ¿En qué se basa el plan de marketing de Mercadona? 


8. ¿Es Mercadona un distribuidor?

9. ¿Cuál es su estrategia competitiva antes del 2013? 

10. ¿Qué suponían los despidos para Juan Roig? 


11. ¿Qué significa el concepto de <<interproveedor>>? 

12. ¿Cómo cambió la estrategia competitiva en 2013? 

13. ¿De qué forma patrocina Mercadona? 

14. ¿Cómo es el capital de Mercadona? 

15. ¿Cuánto vale Mercadona?
image1.jpeg
MERCADONA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA
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La semilla del fracaso esta en el éxito.
Si te lo crees, eres mas destructible.

JUAN ROIG

Juan Roig es un empresario excepcional que, partiendo de un mo-
desto negocio familiar en Valencia, ha conseguido hacer crecer
Mercadona de una forma imparable plantando cara a sus competi-
dores en un sector dominado por grandes empresas multinaciona-
les. La cadena de supermercados ha sabido adaptar su estrategia a
los profundos cambios del entorno con un modelo Gnico de gestion
que solo se puede entender si se conoce la forma de pensar de Juan
Roig, su cardcter luchador y su obsesion por la mejora continua

Historia de un éxito: Mercadona no pretende ser un estudio fedrico,
sino una aproximacion a la figura de Juan Roig, su entrada en la
compania y la introduccion del modelo de Gestién de Calidad Total
que catapulté la empresa al liderato. Javier Alfonso, profundo cono-
cedor de la empresa, expone como Mercadona ha ido ajustando
sus estrategias de precio y de producto a las circunstancias del mer-
cado; describe su politica distintiva con sus empleados, que se basa
en la maxima de Juan Roig: primero dar, luego pedir y después exi-
gir; y analiza la politica de Mercadona con sus proveedores. Un libro
lleno de ensenanzas, experiencias y estrategias validas para cual-
quier tipo de negocio en cualquier sector.

PVP 16,90 € www.megustaleer.com
1SBN 978-84-15431-94.7 www.editorialconecta.com

Hll “"lml “m'l l |i‘°“||
9 7884157431947 l"l“l




