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L
a falta de liquidez actual

sólo es comparable a la falta

de confianza, pero para suplir

ambas carencias están resur-

giendo iniciativas, como las

bolsas de intercambio, y naciendo

otras, como redes de confianza. El ob-

jetivo, volver a lo básico: los bienes tan-

gibles y las relaciones directas, con el

mínimo número de intermediarios.

“El pollo, es decir, la crisis económi-

ca, lo hemos montado nosotros, em-

presarios y consumidores, y para salir

de él debemos ser una piña”, explica Ni-
colás Domínguez, fundador de Piña &

Pollo, un portal web que pretende poner

en contacto a unos empresarios con

otros, “especialmente a aquellos a los

que les guste pagar y cobrar pronto”,

añade. “La idea es que las empresas co-

nozcan a los proveedores de sus pro-

veedores, y así sucesivamente”. Los tra-

tos se podrán hacer online. Las empre-

sas se puntuarán unas a otras y si la pun-

tuación esmala, queda constancia en el

portal.

Domínguez tiene una variada tra-

yectoria como empresario, y al princi-

pio la red la formarán sus propios co-

nocidos. “Ya sabemos que hay cruces po-

sibles”. Tienen 40 empresas contactadas,

que les van a presentar a sus clientes.

Laweb (pinaypollo.com) ya se puede vi-

sitar, pero Domínguez quiere ir poco a

poco. “Hasta julio no se acelerará el pro-

ceso”. Asociarse a la red es gratis, pero

Piña & Pollo se lleva una comisión de

las transacciones que realicen los socios:

el 5% de las operaciones puntuales

(hasta un máximo de 50 euros), y un

2,5% de las habituales (hasta un máxi-

mo de 25 euros al mes). “Creemos que

el éxito será que de cada 10 asociados,

cinco hagan transacciones”.

También tiene que ver con la con-

fianza el sistema de intercambio em-

presarial de Compensa, que permite cu-

brir gastos sin desembolsar efectivo, y

que gracias a la crisis y a la poca liqui-

dez está ganando clientes, sobre todo,

en la industria del motor y la hotelera.

Compensa adquirir productos a varias

empresas y luego los intercambia dema-

nera triangular. “Compramos coches a

cambios de regalos de fin de año o de

una campaña de publicidad enmedios,

los coches se los damos a empresas de

mensajería, etc.”, explica Marcos Ruiz

Chitty, socio director.

El exceso de stock de muchas em-
presas les obliga a darles salida, espe-

cialmente los productos perecederos.

“Compramos excedentes de arroz y los

vendemos en el extranjero. En los libros

vale 30, pero como caduca en seismeses,

elmercado lo valora en 15, que es el pre-

cio al que vendemos; luego compramos

una campaña de medios por 14, que la

arrocera habrían comprado en 30. La di-

ferencia es nuestra comisión”, explica

Ruiz Chitty. Para ser exactos, de entre

el 3 y el 5% en las compras y entre el 10

y el 13% en las ventas.

El año pasado ganaron un 8% de

clientes e hicieron un 23%más de ope-

raciones. El producto estrella es la pu-

blicidad, y entre sus clientes hay gran-

des empresas pero también pymes, para

las que este sistema es una línea de cré-

dito con coste nulo. “No estamos te-

niendo problemas demorosidad”, des-

taca Ruiz Chitty. “Las empresas quie-

ren dar salida a sus productos, y al tra-

tarse de bienes tangibles haymás con-

fianza”.

Nicolás Domínguez cree que el Go-

bierno podría ayudar a los empresa-

rios aliviando su carga fiscal, pero no

hay que esperar que sea el que saque

de sus apuros a empresarios y usua-

rios. “Se han vendido y pagado cafés

a precios muy altos. Bajemos los pre-

cios, pero no de golpe y dejando sin

margen a los negocios, vendámonos

entre nosotros, hagamos la base más

fuerte”, resume. “Gritar a los cuatro

vientos que no se venda nada lo es-

tropea todo aún más.”

Domínguez promueve además una

manifestación “divertida, aunque rei-

vindicativa”, que aspira a que se rea-

lice en julio. “Se trata de no quedar-

nos parados como ciervos atontados

por las luces de un coche. Cuando esto

se haga una gran bola, a los gobiernos

les será más fácil ayudar y los bancos

estarán más dispuestos a prestar”.
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Alejandro y Marcos Ruiz Chitty, socios directores de Compensa. JUAN LÁZARO

Un pequeño comercio es

una pyme, pero también

un ciudadano. Y cual-

quier ciudadano es em-

presario de sí mismo. En

la línea de Piña & Pollo y

de Compensa, la web

www.yotesacodelacri-

sis.com pretende que la

gente de a pie se inter-

cambie favores para ha-

cerse la vida más fácil

durante la crisis, y para

salir de ella.

El sistema es enviar un

vídeo a la web o dejar un

mensaje escrito en el que

se explica qué se está ha-

ciendo o qué se va a

hacer para sacar a al-

guien de la crisis. No se

trata de dinero, sino de

pequeños actos. El que

recibe un favor debe

hacer lo propio con un

tercero, y así sucesiva-

mente.

El fundador es el co-

merciante David Gonzá-

lez, que por recomenda-

ción de su socio puso un

reclamo: Su tienda rega-

lará 6.000 euros en mue-

bles a quien aporte la

mejor idea. “Mi mujer

lleva sus revistas a una

señora mayor que no

puede pagárselas con la

pensión de 400 euros”,

cuenta. Otro caso, el de

una joven que se ha pasa-

do al transporte público

para poder prestar su

coche a la dueña de un

negocio de reprografía

que carecía de un medio

para repartir sus folletos

y sus trabajos.

El creativo en paro Iñaki

Martí encabeza el proyec-

to Festinem (www.lapulse-

rafestinem.com) que pre-

tende conseguir que los ins-

critos en el Inem puedan

acceder a festivales demú-

sica o a ferias y congresos

profesionales a un precio

ventajoso. Al quedarse en

paro, muchas personas ya

nopueden asistir a ellos re-

presentando a sus empre-

sas. NicolásDomínguez, de

Piña & Pollo, también está

detrás de la iniciativa.

Favor con favor se paga
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l Ya desde pequeño
mostraba su espíritu

emprendedor, cuando

subastó sus clics de fa-

mobil para financiar

nuevas compras. Nico-

lás Domínguez, cofun-

dador junto a Michael

Elms de Piña & Pollo,

trabajó en varias em-

presas puntocom allá

por 1998.

Desde 2002 tenía

por motivos familiares

una promotora inmo-

biliaria que empezó a

ir mal en 2007, hasta

que se estabilizó en

2008. A la vez tenía

una empresa de lim-

pieza que funcionaba

mejor, pero con pro-

blemas de pagos tam-

bién derivados de

haber trabajado para

constructoras que no

pagaban.

De ahí surgió la

idea de la empresa

Piña & Pollo, para

cambiar la manera de

funcionar del tejido

empresarial. “No es

sólo un portal, es un

movimiento”.

Nicolás Domínguez, fun-

dador de Piña & Pollo


