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En “El pensamiento econdmico y social de JOSE MARIA CUE-
VAS. Paginas escogidas”, Lorenzo Marco Sarrié ha coordinado
y seleccionado los miles de articulos, conferencias y discursos
dispersos del que fuera mitico Presidente de la CEOE durante
veintitrés afios (1984-2007).

Su fallecimiento prematuro le impidié abordar su recopilacidn
y han sido sus amigos y colaboradores los encargados de llevar
a buen puerto esta tarea con el fin de agrupar su obra, en una
ediciéon especifica, que recoge la autoria de tantas y tantas
ideas sobre la libertad de emprender, la competitividad y la
apertura internacional, de las que José M2 Cuevas, fue a menu-
do, el primer enunciador y siempre el mas firme defensor.
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Lorenzo Marco Sarrid, ademas de haber escrito el prélogo y el
epilogo del libro, es el autor del capitulo que recoge la sem-
blanza biografica de este insigne hombre de estado que fue
reelegido seis veces consecutivas como Presidente de la CEOE,
hecho que coincidid con el periodo de mayor prosperidad de la
Historia de Espafia.

La obra se compone de 12 capitulos tematicos, reunidos en
dos tomos, que recogen de una manera amena y ampliamente
ilustrada la huella de uno de los espafioles mas relevantes de
los ultimos decenios. Cada capitulo ha sido presentado por un
personaje relevante que conocié profundamente a José Maria
Cuevas: Rodolfo Martin Villa, José Folgado Blanco, Juan Pablo
Lazaro Montero de Espinosa, Antonio Garamendi Lecanda,
Juan Carlos Ureta Domingo, Santiago Herrero Ledn, Julio San-
chez Fierro, Luis Fabidan Sanchez Marquez, Jesus Nufiez Veldz-
guez, Gonzalo Garnica Esteban y Juan Iranzo Martin.

El neuromarketing responde a qué pasa en nuestro cerebro cuan-
do compramos y qué nos influye a hacerlo. Este conocimiento se
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obtiene usando herramientas que miden la actividad cerebral.
José Ruiz Pardo pretende con su libro El cliente no siempre tiene
la razén que apliquemos estas estrategias a nuestro negocio.

Los nuevos avances del neuromarketing proporcionan un mayor
conocimiento del cliente y esto ayuda a desterrar practicas que se
creian validas, y que se utilizan casi a diario, pero que se ha
demostrado que no lo son tanto. También se han descubierto
nuevas formas de conquistar al cliente, de ofrecer no sélo el pro-
ducto, sino también “ayudarle a entender cudles son sus carencias
y cédmo nuestro producto se acomoda a ellas”. Tenemos que
saber que nuestra marca no se debe posicionar sélo en la tienda
fisica, sino lo que es aln mdas importante, en la mente del com-
prador.

En esta obra aparecen ejemplos de diferentes sectores y da a
conocer los estudios cientificos en los que se apoya todo lo que el
autor propone y que, sin duda, haran que haya cambios en tu
forma de entender la empresa y de establecer la estrategia de
negocio. Los QR que acompafan a los casos te permiten ver vide-
os que ilustran los ejemplos e interactuar en redes sociales con el
autor.





