Orfebres de la
fusta 1 la lum

Mariner és una de les
sagues amb major
tradicio en el sector
]del moble i de la
il'luminaci6

al Pais Valencia.

Des que 'any 1893
I'orfebre Enrique
Mariner Gurrea obri un
petit taller de lampades
a Valéncia, el negoci
s’ha diversificat i ha
sobreviscut, fins ara,

a cinc generacions.
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L

orria I'any 1946 quan Pechuén,

conegut empresari d'una cadena

de sales cinematografiques, va

inaugurar el Cine Rex a Valéncia.
L’acurada decoracié del famds cinema
comptava amb una monumental lam-
pada de bronze i cristall, de 3,7 metres
d’algaria per 3,7 metres de diametre. El
pressupost, d’uns 132 euros (22.000
pessetes), no cobria, ni de prop, el cost
real, perd els Mariner van intuir que la
publicitat del boca a boca que en treu-
rien els compensaria amb escreix. I aix{
va ser. La lampada del Rex es va con-
vertir en motiu de conversa al carrer. Les
lampades Mariner, sinonim de treball
artesanal i d’una certa ostentacid, co-
mengaven a ser sol-licitades per a cen-
tres publics de gran importancia, civils i
religiosos.

Enrique Mariner Gurrea, de professié
orfebre, veia com es complia aixi el
somni que I’havia portat I’any 1893 a
obrir un petit taller de Jampades a Valén-
cia. Volia posar el seu esperit artesa al
servei de la burgesia puixant de 1’€poca,
i durant anys havia compaginat la seva
tasca d’aprenent en diversos tallers, on
aprenia a donar forma artisticament al
metall, amb els estudis nocturns a I’Es-
cola d’Artesans. Les seves primeres
lampades van ser de gas, i després van
venir les mixtes, que combinaven el gas
i Ielectricitat, de gran utilitat en uns
anys en que eren molt freqiients els talls
de llum.

L’esperit emprenedor de Mariner el va
portar a participar activament en una so-
cietat valenciana que exhibia el seu po-
der economic en les Exposicions Regio-
nals de 1’¢poca. Perd les seves inquie-
tuds eren encara més grans, i llavors va
assistir a les primeres fires internacio-
nals de Filadelfia i Mila, cap al 1913.
Va adoptar els estils de cada €poca: es va
sentir atret pel modernisme de principi

de segle, seguia amb interes el movi-
ment cubista i el gust pels dissenys clas-
sics adaptats a cada ¢poca. I no només
aix0, sind que un cop dominada la técni-
ca de motllurar el metall en les 1ampades
es va atrevir a incorporar una nova linia
de produccié a partir del 1915, amb la
fabricacié6 de mobles. “Al principi es
van utilitzar les bases metal-liques que
es feien servir per a les lampades, per fer
mobles”, recorda Mario Mariner, actual
director general de Mariner, SA. “L’em-
presa tenia fundicié propia i era igual fer
accessoris per a lampades que potes o
bases per a mobles. Després era qiiestié
d’afegir vidre o bé xapes de fusta.” Des
de llavors, Mariner ha combinat totes
dues activitats, tot i que tradicionalment
el negoci de la il-luminacié ha facturat
més que el de mobles. Perd en aquests
moments 1’equilibri és forga evident: per
a aquest 2002, I’empresa calcula que el
55% del negoci provindra de la fabrica-
ci6 de lampades, mentre que el 45% res-
tant el generaran els mobles.

Aquests inicis d’avantguarda, amb mo-
bles de tub d’acer cromat o niquelat,
aviat passen a la historia i Mariner opta
per especialitzar-se en el que ha estat el
seu segell distintiu: una completa gam-
ma de models classics tant en mobles
(de 1’estil de Lluis XV, Lluis XVI, Car-
les III, entre d’altres) com en il-lumina-
ci6, amb un elevat valor afegit fruit dels
materials utilitzats i un fort component
artesanal.

Precisament €s aquest estil particular
el que marca la filosofia de 1’empresa.
Dels 248 treballadors que conformen la
plantilla de Mariner, el 20% sén arte-
sans, especialitzats en marqueteria, es-
culpit de metall, ebanisteria, o en la
col'locacié de bronze o pa d’or. “L’edat
mitjana dels treballadors és una de les
més elevades del sector —explica Mario
Mariner—, pero aix0, lluny de ser una de-
bilitat, és una fortalesa, perqué tenim
uns artesans que estan formant les se-
giients generacions. Si vas al mercat a
buscar artesans, no en trobes. Van desa-
paréixer els aprenents, perd Mariner mai
no els ha perdut.”

Apeténcies de nous rics. Encara hi
ha mercat per a 1’obra artesana, assegu-
ren des de Mariner, tot i que el sector del



moble classic no es troba en els millors
moments. Perd a Mariner, que va factu-
rar I’any passat 20,43 milions d’euros i
que exporta €l 80% de la seva produccié
a un total de seixanta paisos del mén,
aixd no els preocupa en excés: “Es cert
que el moble classic tradicional ha anat
cada cop a menys, a Europa. Perd també
és cert que hi ha paisos on aquest estil
agrada molt, com ara els paisos arabs i
el Proxim Orient. Qui s’hagués pensat fa
deu anys que vendriem mobles classics
a Riissia o a la Xina? Doncs avui dia sén
dels mercats principals que estan en des-
envolupament. S6n paisos amb molta
pobresa, perd on els rics sén molt rics.”
Mariner pot presumir d’haver tingut en-
tre la seva clientela 1’emir d’Al-Dawha
(Qatar), al sulta de Kelantan (Malaisia) i
al rei Saud de 1’ Arabia Saudita.

Malgrat la possibilitat de reorientar les
seves produccions cap a altres mercats,
Mariner no ha oblidat I’actualitzacié del
seu cataleg amb linies més neoclassi-
ques, adaptades al gust del consumidor
actual. “Aquesta adaptacié al mercat la
fem dia a dia per evitar el que ha passat
amb altres empreses, que s’han quedat
enquilosades en el procés de motllura, la
talla i la marqueteria de fa molts anys”.
Un esperit premiat enguany amb el pre-
mi Nova a la millor empresa, que atorga
la Generalitat Valenciana.

Amb 109 anys de recorregut, Mariner
és avui per avui una de les empreses de-
ganes del sector del moble i de la il-lu-
minacié al Pais Valencia. L’actual direc-
tor general, Mario Mariner, representa
la tercera generacié d’una empresa que
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conserva el seu caracter 100% familiar.
Perd a Mariner ja hi ha membres de la
quarta i de la cinquena generacié que hi
treballen. Mario Mariner també presi-
deix I'Institut Valencia per a I’Estudi de
I’Empresa Familiar (Ivefa) i coneix les
dificultats de supervivéncia de les em-
preses familiars. Per aix0 s’ha preocupat
tant de deixar les coses ben lligades.

A Mariner, per exemple, la proliferacié
de la familia ha fet que s’hagi de restrin-
gir ’accés dels membres d’aquesta a
I’empresa i s’ha establert que de la cin-
quena generacié només entrara a treba-
llar a I’empresa un representant de cada
branca de la familia. Perd, a més, els que
s’hi incorporin, ho faran des de baix,
com s’ha fet tradicionalment. “Nosaltres
apostem per la professionalitat en el tre-
ball”, remarca Mario Mariner, i per aixd
el protocol de I’empresa estableix que
els membres de la familia hauran de sot-
metre’s a dos anys d’aprenentatge en
tots els processos que conformen la in-
distria del moble i de la il-luminacid,
abans d’incorporar-se dins I'area per la
qual estan més qualificats. De la matei-
xa manera que hi ha un protocol d’en-
trada a I’empresa, també n’hi ha un de
sortida: els membres de la familia Mari-
ner han acordat donar pas a la segiient
generacid en la gesti6 directa de 1’em-
presa als seixanta-cinc anys, i mantenir-
se en el consell d’administracié. Perd
també en el consell hi ha una edat de ju-
bilacid, els setanta-cinc anys. Per falta
de planificacid, no sera.

Barbara Amoros



