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«El pequefio libro de los
altos rendimientos con
bajo riesgo»

Pim van Vliet & Jan de Koning

Edita: Planeta

240 pdginas; 16,95 euros

Existe la creencia generalizada de que,
cuanto mas arriesgadas son las inversiones,
mayores seran los beneficios. Pero es justo
lo contrario, aunque contradiga la intuicién
yloque se estudia en las escuelas de nego-
cios. Las acciones de bajo riesgo son las que
pueden hacernos ricos, mientras que las que comportan mucho riesgo
es probable que nos lleven a la ruina, tal y como Van Vilet y De Koning
demuestran con una gran cantidad de datos que abarcan casi un siglo
de operaciones bursatiles. De hecho, invertir en una cartera de baja
volatilidad es mas rentable que hacerlo en una de alta rentabilidad.

O Elena Méndez

«La transicion al océano
azul»

Kim Chan, Reneé Mauborgne
Edita:: Empresa Activa
336 pdginas; 18 euros
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GCEANO
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En La transicion al océano azul los autores
nos muestran cémo ir mas alla de la com-
petencia con otras empresas. Basandose en Pt bt st 21
ejemplos y experiencias reunidas durante

mas de diez afios de aplicar «la estrategia m
del océano azul» en distintas empresas de =

todo el mundo, ahora nos ensefian de forma

practica como escapar de los mares rojos y adentrarnos en los azules.
Noimporta cudl sea el tamafio de tu empresa, las herramientas y con-
sejos de este libro serdn imprescindibles para sobrevivir en un entorno
cada vez mas cambiante en el que hay que buscar océanos azules y
saber la forma de ir hacia ellos.

«Armas de titanes»
Tim Ferriss

Edita: Deusto

744: pdginas; 24,95 euros
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Durante dos afios Tim Ferris realiz6 entre-
vistas en profundidad a mas de doscientos
destacados personajes. Este libro recoge las
rutinas, trucos, consejos, ejercicios y tacti-
cas que estos triunfadores le contaron. Entre
muchas otras cosas, descubriremos cémo
optimizar las mafianas con la rutina de Tony
Robbins; cémo consigue el mago de Holly-
wood Robert Rodriguez convertir sus debilidades en puntos fuertes;
cémo usa Arnold Schwarzenegger la guerra psicolégica; como pasar
ala ofensiva en la vida como hace el inversor millonario Chris Sacca;
cémo hacer preguntas al estilo del siper ventas Malcolm Gladwell y
como desatar nuestro potencial creativo como el escritor Paulo Coelho.
Y todavia hay mas...

Versos de A Ruda, la idea
dulce en monorracion

O En Meis se elaboran los primeros postres frescos que
se comercializan en Espana O En un ano la firma ha
conseguido llegar a locales de Madrid y Barcelona O

O M. Alfonso

I

Rubén Outeda tenfa un problema.
En el negocio de hosteleria que
regenta con su familia, en la pa-
rroquia cambadesa de Castrelo,
los postres suponian un engorro.
Eran un gasto extra de personal y
tiempo, y en la cocina se conver-
tlan en un atranco, pues carecian
de un sitio en el que poder servir-
los adecuadamente. «O servizo do
postre, sendo dos que mdis se co-
bra, era pésimo», relata. Asi que un
dia tuvo unaidea, una dulce idea.
«Dixenlle a mifiairmdn que fixera
un flan de queixo dentro dun ta-
1ro de cristal», explica. Y ahi nacie-
ron los Versos de A Ruda, los pri-
meros postres frescos en monorra-
cién que se comercializan en Es-
pafia. Porque de aquel problema,
Rubén creo toda una empresa que
hoy vende sus postres en decenas
de establecimientos de toda Gali-
cia y que ya ha llegado a Madrid
y Barcelona. Ahora, estd trabajan-
do en un proyecto para crear toda
una fdbrica y poder abastecer al
mercado nacional. Porque el pe-
quefio obrador en el que han em-
pezado su actividad se le ha que-
dado ya pequefio.

No hace falta decir que aquel
flan de queso en tarro fue todo un
éxito. «<Puxémolo nunhaneveirae
axente, ao velo, pedia mdis. Subi-
ron as ventas moitisimo», asegu-
ra. Con ese sistema, ademds, los
postres dejaron de ser un incon-
veniente, porque ya estaban he-
chosy emplatados y no suponian
un problema en la cocina. «Era un
servizo rdpido e que non precisaba
de mdis persoal. Enton pensei, se
me funciona a min {por que non
1le vai funcionar ao resto do mun-
do?».Fue el germen de Versos, esos
pequefios botes de cristal llenos de
postres diferentes, pero con mu-
cho en comun: todos son frescos
y se elaboran con elementos de la
mejor calidad. Poner en marchael
negocio no hasido tarea sencilla,
explica Rubén. Ha tenido que liar
a toda la familia en su proyecto.
«Tivemos que apostar aqui todos
osrecursos familiares, senén sacar
adianteisto € inviable economica-
mente»,argumenta. Detrds de esos
pequefios tarros dulces hay afios
de trabajo y de esfuerzo.

Militar de profesién, Rubén dejé
aunladosu carrera para centrarse
enestanuevaidea. Era consciente
de que era buena y de que podia
funcionar, pero queria «facer as
cousas ben». Asi que buscé ayuda.

A Rudanacié conla colaboracién
de un asesorindustrial, encargan-
do todo su disefio a una empresa
especializada y contratando a la-
boratorios y maestros pasteleros
queayudaron a perfeccionar las re-
cetas. Erael afio 2013 cuando em-
pezaron a dar los primeros pasos,
y no fue hasta principios del afio
pasado que comenzaron a comer-
cializar sus productos. Alquilaron
un pequefio obrador en Meis, de
200 metros cuadrados, y alli ini-
ciaron el negocio.

UN BUEN EJERCICIO

En su primer afo, lograron una
treintena de clientes, principal-
mente, en Galicia. «Vendemos
125.000 unidades. Este ano que-
remos chegar ds 300.000», explica.
Porque Versos quiere crecer, pero
poco a poco y siendo consciente
de cada paso que dan. Este ejer-
cicio han incorporado distribui-
dores en Madrid y Barcelona y ya
estdn presentes en mds de una
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Outeda quiere
contar con su
propia fabrica

en el 2020 para
abastecer al
mercado nacional

Rubén Outeda, en el obrador donde se elaboran los postres | monica iraco

docena de establecimientos de
estas dos ciudades. Su principal
cliente es la hosteleria, a quien
ofrecen una solucion para la hora
del postre. «Vendemos solucions,
e se estan ricas mellor», argumen-
ta. Sus productos estdn teniendo
muy buena acogida, mejor de la
que esperaban. «Son recetas sinxe-
las, coma a da tarta da avoa, e son
caseiras», asegura. En su catdlogo
hay un total de 23 productos dife-
rentes, en dos tamafios distintos.

Todo enlos Versos de A Ruda estd
pensando al detalle. Porque Rubén
comprobd que, al poner en sures-
taurante una nevera con sus pos-
tres, la gente los demandaba mds.
Asi que en cada establecimiento
en el que estdn presentes tienen
unanevera en lasala, para que sus
tarros estén bien visibles. «Inten-
tamos que a xente se vaia con bo
sabor de boca dos restaurantes. E
se pide postres ¢ mdis doado que
pidan café e que, con iso, se incre-
mente aconta», argumenta. Insis-
te también en que las elaboracio-
nes son frescas, con una fecha de
caducidad de apenas quince dias.
De ahi que tengan que trabajar so-
bre pedido, casi al dia. En el obra-
dorno hay descanso, «traballamos
todos os dias», relata. Y utilizan in-
gredientes, principalmente, galle-
gos y de calidad. «Usamos moita
leite, queixo e nata galegos. E des-
pois ingredientes de toda a vida,
coma as galletas Maria», afirma.
Ese es el secreto, explica, del éxito
de estos dulces Versos de A Ruda.



