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MARIGO

Tres germans, Miquel, Montse i Albert Bartoli Marigé, sén al capdavant de
la industria familiar de jocs que duu el seu cognom i que és ubicada a la
Roca del Valles. Malauradament, no és amb nosaltres lartifex de la firma,
I'avi Marigé. Tanmateix, aquests joves, gue representen la tercera generacio
de Pempresa, ens faran cinc céntims dels seus origens.

Comencen per revelar-nos que el seu besavi, Miquel Marigo Cardus, va
dibuixar els primers esbossos de 'empresa, “de manera moit artesana,
I'any 1929, en un taller del barceloni barrl de Sant Andreu.” La Guerra
va endarrerir el seu projecte, i temps després va ser I'avi, Josep Marigo
Torres, qui se'n va posar al capdavant: “Gran motor de la firma, va ser
dels primers de tot Espanya a Injectar plastic. La seva activitat inicial
era la injeccié de parament plastic per a la llar, Fins llavors el material
més utilitzat havia estat la fusta, perd ell | altres emprenedors es van
adonar de les miiltiples aplicacions del plastic” Una d'aquestes
aplicacions eren “els jocs, un producte amb molt valor afegit. Amb
aquesta nova linia de material, es va fer popular en contextos com la
Fira de la Joguina de Valéncia.” El seglient a incorporar-se al negoci se-
ria Joan Bartoli, el pare d’aquests germans, en una época en qué “I’Estat
es trobava tan tancat a 'exterior que, si volies jugar a alguna cosa,
no tenies gaires opcions més que els escacs, el ddmino i el parxis.”
Potser per aixd, els anys de la dictadura van suposar “la gran explosié
de la firma.”

La década dels 80 va portar la crisi al sector del joc, | a moits altres, arran
de l'obertura de les fronteres: “Fins aleshores gairebé tot s’havia fabricat
aqui i, de cop, la proteccié aranzelaria va desapar&ixer”” Una mica tard,
perqus, “en aquella &poca, molts estats europeus ja estaven fabricant
a Asia” La Montse recorda, a més a més, que “Europa gaudeix d’una
tradicié més arrelada del Joc de taula” La suma de tots aquests factors
va donar com & resultat l'arribada al nostre pais d'una gran varietat de nous
jocs, a preus més competitius: “Erem més per repartir el pastis.” Solucié?
“Les indlistrles catalanes, com que Ja teniem organitzada una estruc-
tura productiva, vam seguir fabricant aqui, fins que, fa uns deu anys,
vam desistir-ne. Avui la Industria catalana del joc produeix eminent-
ment a paisos com la Xina | 'india, per poder ser competitius. Aixi hem
aconseguit un lloc estable al mercat’

Centrant-nos en el gue és Marigd, ara que sén ells tres els qui en porten
les regnes, en Miguel reconeix que “vam néixer en una época en qué
tot eren flors i violes, excepte per al mén de la inddstria. Hem hagut
de fer front a periodes molt dificils. No ha estat gens facil, i encara
no ho és.” En Miquel i la Montse, que avui son, respectivament, gerent i
directora comercial de la indUstria, 8'hi van incorpeorar guan nomeés tenien
25 anys: “Ara bé, el pare | I'oncle Miquel Marlgé continuen sent les
figures referenclals de I'empresa.” Ells tenen moit clar que es van afegir
a l'equip de Marigé “per aprendre.” En qualsevol cas, al seu pare, de
taranna clarament industrial, li va anar molt bé que s'incorporés sang jove
al negoci, per tal de prestar més atencié a gliestions com “la imatge del
producte: amb 'arribada de la Montse, la xarxa comercial es va reno-
var per complet.”

¢Qui millor que uns joves per respondre a les actuals necessitats del mén
ds la joguina? “Es cada cop més evident que els nostres productes ja

no s’adrecen als nens, sind al piiblic adult. D'una banda, els videojocs
i les consoles han adquirit un gran protagonisme. Ara la infantesa
s’acaba molt d’hora; a partir dels 10 anys, ja no volen joguines: s’esti-
men més Iordinador. Per tal d’arribar al piablic d’aquesta edat, doncs,
cal posar en practica un marqueting agressiu, amb poderoses campa-
nyes publicitaries a la televisid.” Els Marigd saben que “embarcar-se en
un procés publicitari massiu requereix una inversio excessivament
elevada.Tinguem en compte que els que nosaltres fabriquem sén jocs
de taula molt classics, de manera gque anunciar-nos no representa un
increment en les vendes. Estem presents a fots els punts de venda,
tant els de majoristes com els de minoristes. No obstant aixd, el con-
sumidor final coneix poc la marca Marigé.” En conclusié, saben que el
seu producte “té un determinat espal dins del mercat.”

La responsable comercial de Marigo sap que els canals de distribucid dels
articles ja no son els d'abans. Hem passat de les modestes botigues de jo-
guines a les grans superficies. La millor arma per esgrimir al mercat en
aquest moment és “el preu.” | és que, “amb la desaparicié dels establi-
ments petits, també s’han esvait els majoristes. S’ha Imposat hiper-
mercat, on no pots trobar una gran quantitat de marques de joguina:
o hi ets tu, o hi és un altre. Les negociacions amb aquests imperis sén
molt més dificils que amb el petit botiguer perqué es poden permetre
escolllr” El problsma és que no son només les firmes estatals les que mi-
ren de seduir el client, sind també les estrangeres: “Abans el que fes una
inddstria belga, alemanya o francesa t'afectava molt relativament. Ara
els fabricants europeus s’han convertit en els nostres competidors.”
Per adonar-se'n, només cal assistir a les fires del sector, com la de Nurem-
berg, que ells visiten en cada edicié.

Dotats d’'un gran sentit de Fhumor, en Miquel i la Montse s’ho prenen amb
calma i afirmen que “som la reserva espiritual europea. Una Indiistria
com la nostra, a Europa, no funcionaria. A paisos com Franca, totes
les firmes com Marigé han estat absorbides per empreses més
grans!” Les aliances, amb les quals ells ja tenen experiéncia, es revelen
com una bon sistema per lluitar contra els grans: “Avui no és possible
anar a fer la guerra tot sol.’” També pot ajudar una “adaptacié del pro-
ducte als diferents enterns de distribucié.” Marigd exporta els seus jocs
“a Portugal, Franc¢a, Holanda i Bélgica” | és que cada pais té uns cos-
tums molt especifics pel que fa als jocs: “Potser per alxd els fabricants
francesos que han volgut introduir-se al nostre pais han fracassat. Un
passatemps tan senzill com les dames, per exemple, es pot jugar, se-
gons les zones, amb taulells de vuit, nou o deu quadres. Sense obli-
dar-nos de la presentacié del joc —fitxes, peces—, que també varia a ca-
da lloc.”

Amb disset treballadors en plantilia, Marigd disposa “d’un equip de comer-
clals Independents que ofereix constantment nous productes a les
grans empreses del sector. Fabriquem segons les demandes dels
clients. Disposem dels nostres propis motlles dissenyats amb I'ajut de
ordinador. No volem abandonar la possibilitat de crear noves jogui-
nes. Cada any en fem fins a deu.” La marca Marigé és capag de conjugar
dos conceptes aparentment antagonics: la més arrelada tradicio del joc de
taula amb els processos industrials del nostre temps.
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“Les negociacions

amb els imperis

de la distribucié son més
dificils que amb el petit
botiguer perque es
poden permetre escollir”




