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 A todo esto cabe añadir otros pro-
blemas, para una pescadería, más 
propios  de la sociedad actual: «La 
gente no come pescado y nuestra 
generación –sonríe Ripoll, una ma-
dre de dos niños aún pequeños– no 

Los tatarabuelos de Lluïsa y Jaume 
Ripoll abrieron, en el siglo XIX, un 
puesto de pescado en el mercado 
de Sant Josep. Mundialmente co-
nocido como la Boqueria. Desde 
entonces, 150 años y cinco genera-
ciones después el proceso de ven-
ta ha variado poco o nada. Es de-
cir, el método «¿Qué te pongo, rei-
na?» ha pervivido y pervive. ahora 
en compañía de internet. Los Ripo-
ll, junto con Oriol Marí, de la em-
presa Whads Accent, han creado 
una web de venta a domicilio de 
género, con el muy actual nombre 
de Peix al Cove y con una dirección 
electrónica inconfundible: www.
peix.cat. Los Ripoll recibieron el 
pasado día 25 el premio a la mejor 
iniciativa privada del 2011 dentro 
de los mercados municipales y una 
mención especial dentro de los ga-
lardones La Millor Botiga del Món.
 «Hace dos años entramos en 
una crisis brutal. No solo por la co-
yuntura económica, sino propia 
del mercado de la Boqueria», expli-
ca Lluïsa Ripoll. «El cierre del pár-
king de la plaza de la Gardunya –
prosigue– hizo un daño inimagina-
ble: la accesibilidad al mercado es 

 Los datos avalan la tesis: «la factu-
ración de los sábados, actualmen-
te, supone un tercio de la que solía 
hacerse», apunta la emprendedo-
ra. «Entre semana a veces no sale a 
cuenta abrir el puesto», remata.
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33 Cuchillo e Ipad 8 Lluïsa Ripoll, en la parada familiar de la Boqueria, el 9 de octubre.  
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El género sale 
directamente del 
puesto centenario 
de Ripoll Estera 
a los domicilios

La Boqueria en casa
La quinta generación del puesto de pescado Ripoll del mercado pone en marcha la venta 
por internet H La idea ha sido premiada por el ayuntamiento como mejor iniciativa en el 2011

pésima y este recinto no se mantie-
ne gracias a la gente del barrio, sino 
a la del resto de Barcelona y de más 
allá. Hasta el 80% de los comprado-
res se desplazan de más allá del dis-
trito. Y sin aparcamiento...»

sabe ir al mercado». Y si ese es el re-
trato, ¿qué podía hacerse? Ir a bus-
car a la gente a su casa. 
 «Nosotros no somos una gran 
superficie, somos el puesto Ri- 
poll Estera de la Boqueria. Que-
ría llevar el mismo pescado que se 
vende en el mercado a casa», afir-
ma la galardonada. En ese momen-
to se puso en contacto con Marí, 
con experiencia en la construcción 
de la tienda online de Mango.

Cesta inteligente

La gracia de www.peix.cat radica 
en lo que el dúo emprendedor lla-
ma «la cesta inteligente». Un lote 
personalizado en el que el usua-
rio debe especificar qué productos 
y cantidad, con qué presupuesto 
cuenta y qué frecuencia de entre-

ga requiere. Los precios son los mis-
mos que en el mercado más cua-
tro euros como gastos de envío. Y se 
puede hacer la orden hasta la me-
dianoche del día anterior. 
 Después ya no, porque hay que 
ir a Mercabarna donde se compra 
todo el pescado, indistintamente 
de si es para el puesto o para la web. 
Es cuando el género llega a la Bo-
queria es cuando se cargan los ve-
hículos de reparto. H 
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