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222 Recetas anti-crisis 
Envíenos este boletín al FAX: 

914 170 054 

WA 

Nombre y apellidos:………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Empresa:…………………………………………………………………………………………………………. CIF / NIF:……………………......................................... 

Dirección:………………………………………………………………………………………………………….Teléfono:……………………………………………………

Ciudad / Provincia:……………………………………………………………………………………………….Código Postal:……………………………………………. 

e-mail (letra muy clara):…………………………………………………………………………………………. Firma: 

 

222 Recetas anti-crisis: ideas, reflexiones y tendencias para ayudar a su empresa a 

enfrentarse a la situación actual 

Otros Informes Estratégicos: 
 Despido express. Cómo ahorrarse 80 días de sueldo al despedir a un trabajador 
 Protéjase de la Ley de Protección de Datos. Cómo evitar a su empresa una multa millonaria 

protegiendo los datos de sus trabajadores 
 Despido objetivo por causas económicas. El despido más económico en tiempos de crisis 
 Cómo defender su empresa ante una huelga de sus trabajadores 

* Todos los precios tienen el IVA incluido
Forma de Pago:  
 

 Contrafactura. Junto con el Informe recibiré por e-mail la factura con las diferentes formas de pago que puedo elegir. 
 

 Domiciliación bancaria. Carguen en mi cuenta el recibo correspondiente al importe de mi compra. 
 

 Banco o Caja:…………………………………………… CCC: _ _ _ _   _ _ _ _  _ _  _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 

 Titular de la cuenta: …………………………………………………………………………………………………….  
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En tiempos de crisis, más que nunca, la empresa 
necesita analizar medidas y opciones que hasta ahora 
no había contemplado y, además, asomarse al balcón 
de lo que están haciendo otros y les está 
funcionando.  
 
Ése es el espíritu que subyace en este Informe de 
“Recetas anti-crisis”. Un balcón abierto a las ideas, 
las reflexiones y las tendencias, que le servirán de 
guía y fuente de inspiración para aplicar en su propia 
empresa.  
 
Le ofrecemos nada menos que 222 recetas anticrisis 
agrupadas por temática (recursos humanos, 
reducción de costes, marketing, financieras y 
“con nombre propio”) que son otras tantas ideas, 
reflexiones y tendencias. Breves y concisas. Porque 
de lo que se trata es de que encuentre en ellas la 
“chispa” que prenda en su empresa, para ayudarle a 
salir airoso de estos tiempos turbulentos.  
 
NOTA: Estas “222 recetas anticrisis” son una 
recopilación de las mejores recetas que llevan 
recibiendo semanalmente y a través de e-mail, desde 
hace dos años, los suscriptores de Mi Asesor de 
Personal y PractiLetter Laboral. 

 Sí, quiero descargarme el Informe Estratégico “222 Recetas Anti-Crisis”  

Precio de venta *

Ideas, reflexiones y tendencias 
para ayudar a su empresa a 
enfrentarse a la situación actual 
 

http://www.asesoriza.com/22-mi-asesor-de-personal.html
http://www.asesoriza.com/22-mi-asesor-de-personal.html
http://www.practiletter.com/laboral
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