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Gestión del riesgo legal
Autores: Humberto Meneses Arancibia, Miguel 
Ángel Raygada Castillo y Francisco Cedillo 
Romero
Editorial: Cengage Learning

La gestión del riesgo legal es un tema que, en los últimos años, está captando mayor 
atención por parte de las instituciones que conforman el sistema financiero, debido a 
que reduce la posibilidad de pérdidas económicas originadas por asuntos legales. No 
obstante ello, la gestión de este riesgo es un tema aún poco investigado a nivel mun-
dial. El propósito de la publicación es exponer lineamientos que permitan la estructura-
ción de un marco adecuado para la gestión del riesgo legal dentro de los parámetros de 
la administración de riesgo operacional en las empresas del sistema financiero.

El sueño del celta
Autor: Mario Vargas Llosa 
Editorial: Alfaguara

La aventura que narra esta novela empieza en el Congo en 1903 y termina en una cárcel 
de Londres, una mañana de 1916. Aquí se cuenta la peripecia vital de un hombre de 
leyenda: el irlandés Roger Casement. Héroe y villano, traidor y libertario, moral e inmoral, 
su figura múltiple se apaga y renace tras su muerte. Casement fue uno de los primeros 
europeos en denunciar los horrores del colonialismo con argumentos. De sus viajes al 
Congo Belga y a la Amazonía peruana quedaron dos informes memorables que conmo-
cionaron a la sociedad de su tiempo, pues tras ellos se revelaba una verdad dolorosa: no 
era la barbarie africana ni amazónica la que volvía bárbaros a los civilizados europeos; 
eran ellos, en nombre del comercio, la civilización y el cristianismo, quienes cometían 
los actos más bárbaros. 

Marketing: enfoque América Latina. 
El marketing científico aplicado a 
Latinoamérica
Autor: Rolando Arellano
Editorial: Pearson Educación

¿Por qué en los autos que se venden en América Latina caben solo cuatro personas 
bien sentadas, cuando el tamaño promedio de una familia aquí es de cinco a seis perso-
nas? La razón es muy simple: porque los autos que se venden en nuestra región fueron 
diseñados para satisfacer las necesidades de las familias japonesas, europeas o norte-
americanas, de 3 o 2 personas en promedio, y luego enviados a venderlos en nuestros 
países. En este caso se hizo marketing (estudiar las necesidades del mercado para luego 
satisfacerlas con productos y servicios) para los japoneses y europeos, pero se olvidó 
realizar para los latinos. Los profesores y estudiantes de marketing encontrarán las ense-
ñanzas que les permitan definir las mejores estrategias para triunfar en nuestra región. 


