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«Gracias por discutir»
Jay Heinrichs

Edita: Empresa Activa (2018)

512 pdginas; 13,84 euros

O Luis Casal

Jay Heinrichs ha partido de los clasicos, a 4
los que lleva estudiando durante muchos = ="

anos, para explicar al hombre moderno o ismtlls
las reglas de la retdrica, el debate, la dis- - POR
DISCUTIR!

cusion y las técnicas para convencer a tu
interlocutor. Gran experto de Aristételes o
Ciceron, el autor intenta aleccionar al lec-
tor sobre como, utilizando estas técnicas,
puede lograr su proximo contrato, sobrevivir
en la selva de la oficina o exponer a sus superiores sus ideas con argu-
mentos. Amitad de obra, este experto en persuasion aplica todos sus
conocimientos para ensefiar soluciones a las situaciones mas comu-
nes, como la forma de hablar en una reunién de la Administracion,
una entrevista para solicitar un empleo o convencer a los inversores
de que tu idea de negocio o tus productos son ideales. Pero no solo
aparecen las ideas de los grandes clasicos griegos y romanos. También
se hace eco de las sentencias de personajes como Abraham Lincoln o
incluso Mariah Carey. O se hace eco de situaciones al mas puro estilo
Homer Simpson. Un batiburrillo que no deja de ser chocante, pero que
resulta también atractivo para el lector y sobre todo instructivo. Tam-
bién hay referencias criticas y negativas, como las que el autor dirige
hacia el expresidente de Estados Unidos George W. Bush. Es un libro
de uso practico, presentado de una forma que lo hace facil de leer, con
capitulos no demasiado largos donde se aprende a seducir, a evitar
conflictos, cambiar opiniones, manipular los tiempos e incluso algun
caso practico en el que se explican las técnicas heuristicas para, por
ejemplo, evitar que las fuerzas de seguridad nos pongan una multa
por exceso de velocidad, o ganar una discusion familiar sobre situ hija
puede o no salir hasta tarde con las amigas. Alo que aporta durante
el libro, Heinrichs afade al final de la obra un apéndice con las figu-
ras clasicas del discurso, sus definiciones y una guia sobre las mejores
técnicas para la elaboracion de discursos y presentaciones.

«El fin de la banca»
Jonathan McMillan

Edita: Taurus (2018)
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Un libro estimulante en el que se disec-
ciona a la banca y se explica cémo casi se ]
fue a pique en nuestro sistema financiero.
Jonathan McMillan, que resulta ser un seu-
dénimo que agrupa a dos expertos en eco-
nomia, identifica la causa profunda de los
problemas actuales y presenta una solu-
cion que se destaca de las propuestas de
reforma existentes: eliminar la actividad
empresarial de estas instituciones. Los autores creen que tras la cri-
sis financiera del 2008 y el rescate bancario se ha perdido una oportu-
nidad de oro para reformar el sistema y evitar que se vuelvan a repe-
tir los errores de antafio. También critican lo que llaman la «banca en
la sombra», las operaciones financieras que se realizan fuera del con-
trol de los reguladores.
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LA STARTUP Q MERCADO FLOTANTE ALMENTOS EXGTICOS

La gran despensa del
mundo esta en Galicia

O Desde Nigran, Mercado Flotante presume de ser
capaz de hacer llegar a tu cocina cualquier ingrediente
del mundo para elaborar cualquier receta del mundo

O Maria Viias
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Especias libanesas, tortitas de tri-
go azteca, ciruelas japonesas en-
curtidas o lichis en almibar. Sal-
sa de ostras, hojas de lima kaffir o
mirim —entre lo mds demanda-
do—. También menaje y utensi-
lios: porcelanas para ramen, woks
asidticos, cuchillos para ejecutar
con precision milimétrica el corte
del sashimi. Y todo en un mismo
portal de factura gallega que toma
sunombre de esos extravagantes
mercados, casi atracciones turis-
ticas, que despachan sobre los ca-
nales de Bangkok todo tipo de in-
gredientes exdticos. A su version
web —un lugar que, ademds de
escaparate y mostrador, es reduc-
to de aquellos a los que les gusta
probar, jugar y mezclar—se llega
navegando a través de Internet. Y
lo que uno se encuentra produce
vértigoy fascinacion: mas de 1.300
productos con su correspondien-
te ficha descriptiva, un dicciona-
rio culinario con unas 300 defini-
cionesy mds de 200 recetas admi-
rablemente detalladas.

Lagran despensa del mundo estd
en Galicia, y desde aqui, concreta-
mente desde Nigran, Miguel Brio-
nes y su socia, Lorea Castroviejo,
presumen de ser capaces de ha-
cer llegar a cualquier cocina cual-
quier ingrediente para elaborar
cualquier especialidad gastroné-
mica. Por ahora lo han consegui-
do. O casi: «Nos han pedido cosas
muy raras y hemos dado con todas,
excepto una vez, que nos reclama-
ron huevas de hormiga», confiesa
Briones. {Nolas encontraron? «Es
que entonces estaba prohibida su
importacién en Espafia», se justi-
fica, inocentemente.

Su tono de voz, inquieto y enér-
gico, revela al menos dos cosas: la
profunda implicacién del galle-
g0 en un negocio que con apenas
dos aflos de vida cuenta con una
fiel cartera de 15.000 usuarios y
una estimulante pasién porlo que
hace. «Tengo muchos recuerdos
en la cocina de mi casa de cuan-
do era pequefio, me encantaba ha-
cer de pinche de mi madre —re-
cuerda, intentado adivinar en qué
momento despertd su interés por
los fogones—. Luego vivi una tem-
porada en Inglaterra y allime afi-
cioné a la comida india, probé la
drabe y descubrisabores y aromas
completamente desconocidos pa-
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La web de Miguel Briones cuenta con mas de 1.300 ingredientes |oscarvazouez

rami». «Un dfa me regalaron unli-
bro con cientos de recetas asiaticas
—continda, acercandose al ger-
men de Mercado Flotante—, y el
90 % contenian algun ingrediente
que no podia comprar en mi loca-
lidad, varios ni siquiera los cono-
cfa. Fue asi como nacié la idea de
poner en marcha una foodiepedia
y, a la vez —eureka—, la necesi-
dad de crear una tienda on line para
poner al alcance de cualquiera to-
dos estos productos». Porque, aun-
que no lo parezca, hacerse hoy en
dia con determinados condimen-
tos, frutos, plantas, hierbas, legum-
bres o semillas no es nimucho me-
nos sencillo. «Un cliente particu-
lar no encuentra fdcilmente en su
ciudad muchos de los elementos
que hacen que un plato tenga un
determinado sabor, auténtico de
su pais de origen; solamente en
lugares como Madrid o Barcelona
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Los productos que
tiene en el almacén
tardan enllegar un
par de dias; los que
tienen que pedir,
como mucho seis

son relativamente asequibles. Pe-
10 es curiosamente en ellos don-
de tenemos el mayor nimero de
clientes —sefiala Briones—, por-
que el coste de desplazamiento a
losbarrios donde estdn las tiendas
especializadas es enorme».

En el 2016, su tienda on line re-
cibid el primer pedido de alguien
a quien Miguel y Lorea no cono-
cian de nada. Hoy les llegan cien-
tos al mes—no solo de particula-
res, también de profesionales, des-
de tiendas gourmethasta restauran-
tes con estrella Michelin, pasando
por gastrobares, escuelas de cocina
y empresas de cdtering—, un ace-
lerén para el que fue fundamental
lamuleta de Via Galicia. «La finan-
ciacién nos valié principalmente
para formar un equipo y elaborar
toda la estrategia de mdrketing y
contenidos», detalla. «Tenemos un
blog en el que publicamos temas
de investigacion propia sobre las
diversas culturas culinarias, entre-
vistas, resefias de cine gastrondmi-
co... ofrecemos kits de autoapren-
dizaje y acabamos de hacer nues-
tro primer taller de cocina tailan-
desa». Y qué hay de la gallega?
«Tras haber traido el mundo a Es-
pafia, ahora estamos en la fase de
acercar Espafia al resto del mun-
do. Y la gastronomia gallega ten-
drd un espacio importante, dado
que tiene una de las mejores ma-
terias primas del mundo».



