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V
enden descanso, pero no
paran. En sólo diez años,
han proporcionado asien-

to a clientes de hasta 25 países
diferentes y eso obliga a los res-
ponsables de Maher a ir de un
lado para otro. Sobre todo aho-
ra que su espíritu exportador pe-
ligra en los mercados que hablan
en dólares –un euro demasia-
do robusto ha encarecido un
40% sus productos en Estados
Unidos y, por extensión, en to-
do el continente americano e
incluso en los Emiratos Árabes,
Japón o Corea–.

La firma, dedicada al mue-
ble tapizado de gama media-
alta, no desespera y explora
nuevas oportunidades. Sin per-
der de vista las zonas consoli-
dadas –un contenedor cruza
estos días el Atlántico para sa-
tisfacer un pedido en México–,

ha fijado su atención en Euro-
pa del Este. Moscú ya es com-
prador habitual de Maher. Pe-
ro, tras recorrer las Repúbli-
cas Bálticas, también han
quedado al descubierto las po-
sibilidades de negocio en Leto-
nia, Lituania y Estonia.

Su director comercial, Alex
Martínez, menciona además el
interés por afianzar la presen-
cia en Rumanía, Bulgaria y Ucra-
nia, y su intención de aterrizar
el próximo enero en Polonia, la
República Checa y Eslovaquia.
«Todosellossonmercadosemer-
gentes con un gran recorrido
por delante. Mi olfato me dice
que es allí donde tenemos que
centrar nuestros esfuerzos», ex-
plica. Las cifras le dan la razón.
Hace tres años que fabrican so-
fás para los países del Este y las
ventas ya representan el 15%
de las exportaciones totales.
«No llega para suplir el descen-

so, esperemos que momentá-
neo, de la demanda en otros
mercados, pero compensa».

La lucha de Maher contra las
circunstancias –Martínez co-
menta que «en el sector esta-
mos todos igual»–, ha encontra-
do una aliada en su división de
instalaciones, Maher Contract.
Butacas, sofás cama y sofás de
líneas rectas, respaldos bajos
y diseño industrial pensados
para la recepción de un hotel o
de un hospital. En el listado de
sus últimos clientes naciona-
les, aparece la clínica Kiron, en
Barcelona; la clínica Asepeyo, en
Sant Cugat del Vallès o el Hotel
Trip Meliá, en Zaragoza.

Abierta hace cinco años, es-
ta línea de negocio supone un
20% de la facturación total, que
en 2006 rondó los cuatro mi-
llones de euros. Su objetivo pa-
ra el próximo año pasa por Du-

bai, donde se multiplican los
proyectos de construcción de
nuevos complejos hoteleros.

Dos ramas de un mismo árbol.
Maher adquirió en 2005 Herma
(Hermano Martínez), una em-
presa con más de 30 años de
experiencia en la fabricación
de sofás creada por Juan Mar-
tínez, hermano del fundador
de Maher y tío de Alex Martínez.
«En la década de los 80 Herma
era líder del sector en España.
Con la jubilación de mi tío, no
quisimos que se perdiese la
marca y la compramos», relata
el director comercial.

De este modo, la empresa
vende su producto más exclu-
sivo bajo la etiqueta de Herma
y otro, más versátil y de gama
media-alta, con
el nombre de
Maher (Martínez
Hermano). Una
única razón so-
cial con dos mar-
cas y con una red
comercial dife-
renciada, aunque
no es extraño
que los clientes
acaben coinci-
diendo. «Una mis-
ma tienda puede
necesitar el gé-
nero más caro pero también al-
guno más asequible», aclara.

En total, veinte agentes co-
merciales por marca en Espa-
ña y quince en el exterior. La
relación con algunos países se
mantiene directamente desde

fábrica, lo que obliga a realizar
visitas periódicas para actua-
lizar la agenda de contactos.

Cada dos años, la empresa
renueva sus catálogos. En 2008
verá la luz la nueva colección
de Herma, mientras que este
año era Maher la que estrenaba
muestrario. Se incluyen los nue-
vos diseños, concebidos en el
propio departamento o pro-
puestos por creadores exter-
nos, se actualizan los tejidos y
se retiran aquellos modelos que
no han funcionado como se es-
peraba. La firma cuida hasta la
perfección el catálogo porque
sabe que su principal tarjeta de
presentación debe transmitir
la calidad real del producto.

En la fábrica se trabaja por
encargo. Sería in-
viable almacenar
en stock las infini-
tas combinaciones
de tejidos y medi-
das en cartera. En
cuanto se recibe
un fax, se activa el
operativo que co-
ordina los 2.800
metros cuadrados
de instalaciones en
Llorenç con los
1.000 metros cua-
drados del taller

de Santa Oliva, donde se fabri-
can las estructuras –Maher pro-
duce todos los componentes,
menos los tejidos–. A partir de
ese momento, el tiempo de en-
trega varía entre las cuatro y
las cinco semanas.

Maher quiere recostar
a los países del Este en
sus sofás de diseño
La firma, con vocación exportadora de nacimiento, compensa las
embestidas de un euro fuerte consolidando su presencia en
Europa del Este y potenciando la fabricación para clínicas y hoteles

Un diseño funcional, una buena
materia prima –desde estruc-
turas macizas a espumas de al-
ta densidad– y los mejores te-
jidos. Esta es la combinación
que da lugar a un sofá de alta
calidad y que puede elevar su
precio de venta al público has-
ta los 8.000 euros. Martínez
huye de los tópicos, pero reco-
noce que Italia sigue siendo uno
de los mejores países donde
comprar tejidos. Y es que de la
elección de la tela depende bue-
na parte del éxito de un mode-
lo. «Sobre todo hoy en día, en
que es más complicado revolu-
cionar el mercado con estructu-
ras novedosas, como el Xerton
[un reclinable con cuatro posi-
ciones que vende Herma desde
1982]», reflexiona el director
comercial.
Pero los gustos varían según el
país. O más bien, según las la-
titudes. «En Europa del Este
triunfan las panas gruesas y las
telas cálidas, y aquí los linos y
los algodones finos», apunta.

Pana gruesa
para Moscú

Un empleado coloca los cojines sobre uno de los modelos elaborados en la planta de Llorenç del Penedès. FOTO: TXEMA MORERA

❚❘❚❘
La empresa
comercializa su
producto más
exclusivo bajo la
etiqueta de la
marca Herma

FORMACIÓN
Cuatrocientos estudiantes visitarán las
instalaciones de BASF este curso
❚❘ BASF Española y la Fundació URV han renovado
el programa educativo APQUA, a través del cual los
alumnos de primaria y secundaria de La Canonja y
Vila-seca visitarán la compañía. El convenio inclu-
ye también la visita de diversos grupos de adultos.

QUÍMICA
La Seda de Barcelona aprueba un
dividendo a cuenta de 2007
❚❘ El Consejo de Administración ha fijado el pa-
go de este dividendo a cuenta, antes del pró-
ximo 30 de octubre, por un importe nominal bru-
to de 0,0123 euros por acción, lo que represen-
ta el 1,23% del capital social de la compañía.

FINANCIERO
Nuevas oficinas de Caixa Terrassa a
Alcanar y El Vendrell
❚❘ En el marco del programa de expansión del
Plan Estratégico 2005-2007, Caixa Terrassa con-
tinúa ampliando su presencia en las comarcas de
Tarragona tras la apertura de dos nuevas ofici-
nas en El Vendrell y Alcanar.


