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LIBROS

¢Por qué el cliente es tan
valioso para la empresa?

La novela explica la importancia de recuperar la ilusion

novela empresarial gracias a

la cual el lector podré sacar
valiosas conclusiones. Secentraen
el cliente como pilar del negocio y
ensefia a los empresarios como
tratarle para lograr capturar su
méximo valor, lo que se conseguird
con una actitud cultural de orien-
tacién al servicio, donde la empa-
tiaesunade las claves.

La historia principal se recrea en
diferentes escenarios que ameni-
zan el aprendizaje, pues mas allé de
establecer las definiciones corres-
pondientes; las conclusiones se al-
canzan como resultado del andlisis
de ciertas situaciones que son es-
* pecialmente proximas para direc-
tivos y empresarios. Asi, en estos
momentos de crisis, la obra se con-
vertird en una guia de cabecera pa-
ra aquellas personas que buscan un
cambio inmediato en su forma de
trabajar que les devuelva la ilusion
y el coraje perdido.

Contenido

Lanovela tiene como protagonista
a un consultor que en medio de la
crisis econémica asesora a sus
clientes en cuestiones técnicas, de
procesos y culturales, con el fin de
ayudarles a recuperar la ilusién
perdida como consecuencia de los
problemas diarios. Para conseguir
ese cometido el protagonista reco-
mienda recuperar el contacto con
el cliente y tenerlo siempre pre-
sente ante cada accién empresa-
rial que se adopte, a la vez que te-
ner en cuenta las oportunidades
de negocio que cada accién coti-
diana puedagenerar.

La llegada de la recesion ha pro-
vocado un alto desconcierto entre
los directivos, que ven como las me-
didas que estén desarrollando no

E [ Generador de Ilusién esuna

consiguen los resultados deseados.
Ante la caida del mercado, las ven-
tas 0 el descenso de la demanda, el
autor propone centrar el servicio
y la atencidn en los clientes actua-
les de la empresa, apoyandose en
ellos para seguir creciendo. De es-
te modo, hace reflexionar al lector
sobre la importancia de conocer
nuestro entorno.
Por otro lado, cada capitulo re-
coge una serie de consejos y reco-
i desarrollados alo lar-
go del mismo, con el fin de que el
lector pueda llevarlos a la practica
y adaptarlos a su modelo de nego-
cio. Se destacan: adaptar la empre-
sa a las preferencias del cliente y
ayudarles a conseguir su suefio.
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JAVIER OLIVARES

: W Félix Cuesta es asesor de empres

: sasy el nico espafiol invitado apar-  :
* ticipar en la reunion anual de Premios  :
I Nobel de Economia, Ademéas, es :
: Doctor en Ciencias Econémicas

: y licenciado en Ciencias Fisicas.
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