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Casaments
i coctels
de posar i treure
Maxchief és una empresa
catalanotaiwanesa que es dedica a fer

taules i cadires plegables. Les dissenyen
a Barcelonai les venen a 70 paisos

EN ELS CASAMENTS, coctelsialtres es-
deveniments —-a l’aire lliure o no-, les
estovalles i fundes de cadires amaguen
sovint mobiliari plegable com el que
dissenya i fabrica des del 2009 Max-
chief Europe. L’empresa va néixer en
plena “caiguda lliure economica”, re-
corda Pep Garcia, un dels fundadors. Ell
i Joan Chavarria van trobar les portes
del financament tancades amb pany i
forrellativan decidir buscarunsociper
tirar endavant el projecte empresarial
que avui és Maxchief Europe. L’alian-
cavavenirdel’Orient, onun grup inver-
sor taiwanes, encapcalat per’empresa-
ri Wen-Sheng Lin, va interessar-se per
construir una alianca.

Elproducte estrellade Maxchief Eu-
rope son les taules i cadires plegables
sobretot d’ts professional, és a dir, que
els seus clients sén administracions pu-

bliquesiempreses que organitzen esde-
veniments, entre d’altres. L’entesa amb
els socis de Taiwan va ser senzilla, per-
que ells estaven sobretot enfocats a la
part industrial, mentre que els dos em-
prenedors catalans venien del mon del
disseny industrial i el marqueting, re-
corda Garcia.

La marca comercial de Maxchief és
Zown i, tot 1 sonar molt oriental, esta
dissenyada a Barcelona, on hi ha un
equip de 16 treballadors. La fabricacié
es fa ala Xina, en una planta dels socis
taiwanesos. Garcia sosté, pero, que ja
pensen aproduiralgunes tirades curtes
de producte més localment, ara que la
marca ha crescut i es ven a 72 paisos.
“Produir localment alguns productes
pot tenir sentit, i explorem opcions”,
explicaa’ARA. Maxchiefjaté a Catalu-
nya un magatzem logistic, a Llinars del
Valles, des d’on serveix les comandes
per als mercats europeus més propers.

LA COMPANYIA VEN a 72 paisos, i una
de les fites recents ha sigut entrar al
mercat dels Estats Units gracies a una
nova linia de producte enfocada a una
gamma superior en termes de qualitati
preu. “Elmercat nord-america és madur
inohipodiem entrar venentun produc-
te que ja es comercialitza massivament
iqueresultavamassasimilaralacompe-
téncia, aixi que hem optat per una gam-
ma premium”, defensa Garcia.

Ladiversificacio no s’acabaaqui. Max-
chief ha comencat a fer passes per acos-
tar-se al client particular amb News-
torm, unalinia de mobiliariplegable que
es pot trobar en ferreteries i altres esta-
bliments comercials. Les vendes a par-
ticulars ja van suposar ’any passat el
25% de lafacturacid total, que va superar
els 7milions d’euros. Labranca professi-
onal, pero, continua pesant tres quartes
parts del negoci. Per mercats, 'espanyol
és el primer, pero Garcia destaca el pes
aFranca,iespecialmentlesvendes aad-
ministracions publiques, com ajunta-
ments, per atotamenad’esdeveniments
multitudinaris. L’empresa ha posat un
peu en laindustria textil, i ara, al marge
delsmobles, també ofereixles estovalles
icomplements derobaals clients que ho
vulguin. —Elena Freixa

ia
Pep Garad
Wen-Sheng Lin
Socis fundadors de
Maxchiet Furope

SERVEIS

Rebut d’aigua
14 0
un 30% mes baix:
nomes a Olesa
és possible
Nascuda el 1868, la Comunitat Minera

Olesana és Uunica cooperativa d’aigiies
d’Espanya i vol fer el salt a Uelectricitat

LI’ANY 1868 UN cafeter, un capella, un fa-
bricant i quatre terratinents d’Olesa de
Montserrat (Baix Llobregat) van marcar-
seunobjectiu: dur aigua potable a totsels
habitatges del municipi en una época en
que el tifus sacsejava el municipi. De se-
guida s’hi van afegir 140 veins més i, amb
una previaaportacio d’entre 101200 rals,
van crear unaentitat de copropietaris per
aconseguir-ho:1la Comunitat Minera Ole-
sana. L’any 1993 es va reconvertir en co-
operativaiactualment —gairebé 150 anys
després de la seva fundacié- la Comuni-
tatésIinica cooperativad’aigiies del’Es-
tat que abasteix un municipi sencer. Tots
icadascun dels 24.000 habitants d’Olesa
en son socis, els rebuts son entre un 25%
iun 35% mésbarats que els dels poblesdel
voltantihan aconseguit tenirlaconcessio
del servei fins a ’any 2046. Una trajecto-
riainsolitaque elshadonatbonsresultats,
pero que no ha sigut gens facil.

“Vamcomencar comptant enrals, vam
veure arribar les pessetes i, finalment,
hem pogut coneixer 'euro”, explica Joan
Arévalo, president delaComunitat Mine-
ra Olesana. Malgrat que amb el pas dels
anys la cooperativa ha vist créixer grans
empreses d’aigua —com Sorea i Aigiies de
Barcelona- al seu voltant, sempre n’ha
mantingutlaconcessio. ¢El secret? Espré-
mer almaxim els seus punts forts: “La pro-
ximitat, ’autogestio, ’aposta perlatecno-
logia puntaiser cooperativa”, explica Aré-
valo. Precisament, aquest mes de generla
cooperativa ha entrat a formar part del
grup Clade, el principal grup empresari-
al cooperatiude Catalunya,on també hiha
Abacusila Fundacié Blanquerna.

“Tenim la gran sort que ens agrada ar-
riscar-nos”, explica ’executiu. Des de la
seva fundacid, la cooperativa ha hagut
d’anar adaptant la seva xarxa de captacio,
potabilitzacio, tractament i distribucié
d’aigua als nous temps. I, per fer-ho, no
s’han conformat a copiar els models exis-
tents. “Cada any reinvertim 350.000 eu-
ros en millores a laxarxa”, apunta Aréva-
lo. Aixi, han posat en marxa sistemes pi-
onersaCatalunyacom el doble filtratge de
P’aiguaamb sorraicarbé actiu, unatecno-
logia que ja ha despertat I'interes d’altres
companyies privades de dimensions molt
superiors,com Aigilies de Manresa, Aigiies
de TerrassaiAigiies de Castellbisbal.

De fet,la Comunitat Minera Olesana
nonomés ésreferent en el vessant tecno-
logic, sind que també ho és en el seu mo-
del empresarial: el cooperativista. En
aquest sentit, ’'empresa olesana ha ser-
vit d’inspiracié per millorar el funciona-
ment de la Federacié de Cooperatives
d’AiguaPotable delaProvinciade Buenos
Aires, a ’Argentina, i tot just ara ha co-
mencat a despertar interes a casa nostra.

Enple debat sobre laremunicipalitza-
cid de 'aigua —abans del 2020 finalitzen
una quarantena de concessions—, la Co-

emprenem

munitat Minera Olesana

ha vist Poportunitat de

| contribuir a la creacid de

noves cooperatives d’ai-

\ giies a Catalunya. “Ja hem

parlat amb Sant Joan Des-

pi, Ripollet i Terrassa per

| explicar-los com funcio-

nem i recordar-los que el

model cooperativista és un

model d’exit”, explica Arévalo.

Defet, segonsl’executiu, el futur passain-

evitablement perlaremunicipalitzacio de

l’aigua. “Algunes grans empreses no han

sabutentendre que ambl’aiguano es mer-

cadeja: tan sols cal gestionar-la”, reflexio-

na. Per al’executiu, aquest és un dels ar-

guments que han fet que molts municipis

es plantegin no allargar les concessions a
aquestes empreses.

L’empresa olesana té ara un nou repte:
convertir-se també en una cooperativa
electrica. De moment, jasubministraelec-
tricitat a 300 socis —a través de Factor
Energia-iallarg termini esperapoderau-
togestionar-se. Siperles seves manshihan
passat rals, pessetes i euros, amb aquesta
estratégiala cooperativa espera seguir su-
mant anys i, tal vegada, tornar a viure ’es-
trena d’'una nova moneda. —Marc Amat
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