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DE TOTA LA VIDA

un interessant estoc de reproducci-

TONI VALL ons de cartells antics, tan publicitaris

Periodista com tematics, fetes amb xapa o amb

@tonivall fusta. Des de Tintin ala Montesa, pas-

nclientnouencarrega cinquanta

emmarcaments de quadres a El

Marco de Oro. D’acord, cap pro-

blema. La sorpresa arriba quan

descobreixen ’adreca d’envia-
ment. Les oficines d’Tkea a Madrid. Ca-
ram, amb la quantitat ingent de marcs
que deuen vendre, és ben eloqiient que
encarreguin ’emmarcament a fora.
Busquen qualitat, esclar, necessitenla
garantia de ’expert, del que treballafi,
I’emmarcador a mida que no falla. Al
comerg, com a la vida, és colpidora la
paradoxainesperada. I descriptiva, so-
bretot molt descriptiva.

El Marco de Oro, al centre de Bar-
celona, al carrer Pau Claris amb Va-
léncia, des de 1939, de la familia
Puigsech, és referencial dins I’ofici, i
avui els germans Carlos i Joan
Puigsech en son la tercera generacio.
El negoci el va obrir el seu avi I’any
1939, epoca complicada, postguerra
dura, i temps amb una concepcié del
comerc que no té res a veure amb la
d’avui. Tu em portes uns quadres per
emmarcarijoetregalounadeles me-
ves pintures. Intercanvi, cooperacio,
resisténcia. En aquells primers anys,
el negoci també incloia la venda de
productes de tematicareligiosa. Avui

Els germans Carlos i Joan
Puigsech son la tercera
generacio. El negoci el va
obrir el seu avi lany 1939

jaaparcats, pero encaraen queden al-
guns vestigis ales parets i vitrines de
labotiga. Ah, i també parament de la
llar, vaixella, bateria de cuina i una
mica de joieria. La clientela era vari-
adaidiversificada. Des de particulars
finsagaleries d’art que els encarrega-
ven I’emmarcament de quadres per a
les exposicions. De fet, al pis superior
dellocal s’hi havien fet també exposi-
cions. Encara conserven també I’es-
calaiel retol que ho acrediten.

Quin és I’encarrec més habitual
avui en dia? Doncs encara el client
particular que desitja emmarcar un
quadre o un cartell. Convé llavors tri-
ar I’estil, la motllura, si es vol fusta o
metall i poca cosa més. En temps pas-
sats, el veinat de I’Eixample era predo-
minant. Ara, s’estila molt el nouvingut
que desitja decorar la casa. Tot suma.

Per a aquesta mena de perfils, des
dejafaunsanyslabotigacomptaamb

IKEA | PEDRO
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sant per Marilyn i tots els mites de
Hollywood. Hi ha habituals passavo-
lants que volen només fotografiar
Iinterior: “Ep! Que aixo no és un mu-
seu, eh?”, adverteixen tot fent broma.
També clients que desitgen reempla-
carunvidre trencat, algunes feines de
restauracio de marcs antics i marcs de
sobretaula per ferlluir les fotos fami-
liars i els records d’infancia. Ah! I
sembla mentida, pero encara s’estila
I’emmarcaciéo d’objectes. No dels
temps en que es feien emmarcar ven-
tallsipistoles, pero els mons de la me-
morabiliailanostalgia vintage sén in-
escrutables.

UN OFICI EXIGENT

“Som com un dinosaure”, reconeixen
els germans Puigsech. Un irreducti-
ble que es resisteix a marxar: “Quan
hagim de plegar, ho farem sense la-
mentacid nirecanca”. Encara no te-
nen clar si tindran relleu generacio-
nal, pero tampoc els preocupa gaire.
Coincideixen amb una opinié de con-
sens dins ’ofici de botiguer: el treball
de caraal public és exigent i desgasta.
No es publiciten gaire ni aposten per
la venda online. “Per emmarcar s’ha
de veure que vols, triar, decidir en
persona”. Que potvaler emmarcar un
quadre o un cartell? Depén molt, pre-

Es podria dir que setmana si i
setmana també tenen
propostes per a la venda del
local, en un xamfra llaminer

cisament, de la tria que facis. Et pots
gastar entre seixanta i quatre-cents
euros. Per a tota mena de butxaques,
demandes i preferéncies.

Es podria dir que setmana si i set-
mana també tenen propostes per ala
venda del local, en un xamfra extre-
madament llaminer, a tocar del Mo-
dernisme del passeig de Gracia. Cap
ofertaelshafetel pes. “No tenim aju-
des ni tampoc en volem, cap subven-
cio, cap placa, cap reconeixement que
impliqui perdre laindependéncia que
tenim i que volem conservar com un
tresor”. Conserven un taller extern
per ala construccié de les motllures
iun espai al mateix local per al’em-
marcament in situ. Clients il-lustres?
Ui, molta varietat. Els Puigsech son
discrets, no volen parlar més del
compte. Només en mencionen un, Pe-
dro Sanchez, que va comprar-los una
seleccio de cartells publicitaris.

El Marco de Oro, la historica botiga de marcs,
resisteix en ple centre de Barcelona




