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Amb més de cent anys
d’historia al seu
darrere, Vichy Catalan
continua sent

sindnim de qualitat

i prestigi en el mén de
les aigles, en gran part
gracies a I'éxit del
mateix Vichy i les seves
qualitats medicinals,

| també del balneari

de Caldes de Malavella.
Una aposta pel mén de
la salut i les begudes
sanes que el Grup Vichy
Catalan ha reforgat

a través d’un intens
procés de diversificacio
dut a terme en els
Gltims quinze anys.

uan pels volts del 1880, el dac-

tor Modest Furest, atret per 1’ex-

cursionisme cientific de I’¢poca,

va arribar a Caldes de Malavella
(Selva) i va quedar impressionat per les
aigiies termals que brollaven del puig de
les Animes, el saber popular ja feia
temps que atribuia a aquestes aigiies pro-
pietats curatives. L’interes del doctor Fu-
rest el porta a confiar a eminents cienti-
fics I’estudi quimic, geoldgic i clinic de
les aigiies, i va decidir convertir les seves
inquietuds en un projecte empresarial.
Escassament deu anys més tard va néixer
la societat mercantil Furest y Compania,
encarregada de I’explotacio de les aigiies
del puig de les Animes, i ¢l 15 de juliol
del 1891 el Ministeri de Governaci6 ac-
cepta el canvi de denominacié de la font
i de les aigiies pel nom de Vichy Cataldn.

Més de cent anys després, aquella ini-
ciativa engegada per un metge i cirurgia
molt jove ha acabat sent la llavor d’un
important grup que, sota el nom Vichy
Cataldn, agrupa sis factories d’aigua i
una de sucs, a més de gestionar un reco-
negut balneari a la localitat de Caldes de
Malavella. Les seves marques (a més de
Vichy, també és propietari de les aigiies
Malavella, Les Creus, Font d’Or, Font
del Regas, Agua de Mondariz i Sant Hi-
lari) copen el 8,7% del mercat d’aigua
mineral de 1’estat espanyol, només supe-
rat pel Grup Danone, i el 43,.9% del mer-
cat d’aigua carbonica, en el qual és lider
indiscutible. L’any passat va facturar
96,16 milions d’euros.

Durant molts anys, els esfor¢os del ma-
teix doctor Furest i dels seus predeces-
sors al capdavant de ’empresa es van
centrar en la difusié de les qualitats cura-
tives de 1’aigua carbonica Vichy, que
brolla a una temperatura de 60 °C i que
conté 27 minerals. “Vichy es va co-

mencar a comercialitzar a les farma-
cies per les seves qualitats medicinals”,
recorda Amador Vallmayor, director de
marqueting i1 exportacions del Grup
Vichy. Metges i farmacéutics la recoma-
naven per alleugerir inflamacions croni-
ques, per estimular la gana i combatre al-
teracions de 1’aparell digestiu i per afa-
vorir la circulacié sanguinia, entre altres
raons. Amb el temps, pero, Vichy acaba
convertint-se en un producte de gran
consum, i actualment disposa de 50.000
punts de venda en el sector de 1’hostele-
ria 1 de 70.000 en alimentacié. “La clau
de la nostra posicié en el mercat és la
clau de les marques”, indica Vallmayor,
“la marca Vichy Catalén t€ una for¢a im-
pressionant, que ens dona credibilitat
dins el mon de les aigiies. En algun res-
taurant de Nova York, una ampolla de
Vichy es paga a 6 ddlars com a minim.
Es molt dificil desbancar marques a les
quals la gent ja esta habituada. A més, la
distribuci6é vol Vichy Cataldn, per que?
Doncs perqué quan vas a un establiment
no demanes una aigua amb gas, demanes
un Vichy. El mateix ha passat amb el Da-
none, el Cacaolat...”.

Vuit marques propies. Vichy conti-
nua sent un producte estrella per a la
companyia, perd també és cert que en cls
tltims quinze anys el Grup Vichy Cata-
l4n ha entrat en un important procés de
diversificacid, que 1li permet comptar
actualment amb una amplia gamma de
begudes. Habituats al mercat de I’aigua
carbonica, la primera incorporacié al
grup va ser I’aigua Malavella, amb un
elevat contingut mineral, que brolla d’un
manantial molt proxim al de Vichy, a la
mateixa localitat de Caldes de Malavella.
Una marca que s’ha redissenyat recent-
ment “per impulsar el consum de I’aigua
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carbonica com un producte beneficids
per a la salut i acostar-la al piiblic jove”,
assenyala Amador Vallmayor.

La politica d’expansi6 del grup va con-
tinuar després amb el manantial de Les
Creus, situat a Macanet de Cabrenys
(Alt Emporda), amb una aigua de molta
qualitat dirigida al mén de 1’alta restau-
raci6. Després va venir Font d’Or, que
significd ’entrada definitiva de Vichy
Cataldn en el negoci de 1’aigua mineral
sense gas. “Amb Font d’Or, que fins 1la-
vors es distribuia basicament amb garra-
fes, es va iniciar un procés de diversifi-
cacié amb formats practics i comodes per
poder arribar a la llar, que encara conti-
nua. El que busquem amb Font d’Or és
que sigui I’aigua per a tota la familia”,
assenyala Vallmayor.

La segiient va ser la Font del Regas, de
la qual s’extreu aigua natural que es
destina basicament al mercat dels grans
formats, és a dir, a les garrafes. Amb
Agua de Mondariz, que va ser la proxima
marca a incorporar-se al grup, Vichy va
sortir per primer cop fora de Catalunya
a buscar un manantial —concretament a
Pontevedra— que li permetés cobrir mi-

llor el mercat espanyol. I finalment, pel
que fa a les aigiies, vingué Sant Hilari,
marca especialitzada en la comercialitza-
ci6 d’aigua per a oficines.

Objectiu: la gent sana. “L’ objectiu
que perseguim és ser presents en el mén
de les begudes sanes”, explica Vall-
mayor. “El que si sabem és que en els
proxims anys hi haura dues begudes, que
ja estan creixent i que ho continuaran
fent. Una és I’aigua mineral natural i I’al-
tra els sucs.” Segons el director de mar-
queting del Grup Vichy Catalan, I’aigua
mineral natural —amb una venda de 5.000
milions de litres anuals i creixements
d’un 10% en els dltims tres anys— s’ha
convertit en aquests dltims dos anys en la
primera beguda envasada a 1’estat espa-
nyol, “quan tota la vida havia estat la
llet”. Un fort creixement, sens dubte.
Pero, a qué respon? “Doncs, la gent ha
pogut gaudir d’un poder adquisitiu més
elevat, d’una certa qualitat de vida i vol
cuidar el seu cos amb begudes sanes, en-
tre les quals les aigiies naturals i els sucs.
De fet, hi ha altres begudes, com les co-
les i els refrescos, que estan disminuint”.

Que els sucs seran una de les begudes
de futur, els responsables de Vichy Cata-
lan ja ho van intuir fa uns quants anys
quan van comprar el 100% de Jugos Ca-
narios, una planta envasadora de nectars
i sucs de fruita, que comercialitza la mar-
ca Lambda —el producte més internacio-
nal del Grup Vichy, present a més de vint
paisos—. L’aposta pel que és sa també
s’ha imposat a Lambda, que esta a punt
de treure al mercat una gamma de sucs
elaborats 100% a partir de cultius ecolo-
gics.

El decantament de Vichy per les begu-
des sanes i pels productes envasats i ela-
borats per la propia companyia és el que
explicaria, també, que el grup hagi deci-
dit deixar de comercialitzar la cervesa
alemanya Holsten, i que opti per centrar
esforcos en el posicionament de cada una
de les seves aigiies, especialment les que
gaudeixen d’una série de propietats mi-
neromedicinals, com s6n la mateixa
Vichy i I'aigua Malavella.

“De petits ens ensenyen que 1’aigua és
inodora, incolora i insipida. I ben bé no
és aixi perqué 1’aigua conté altres coses”,
es queixa Amador Vallmayor, “la gracia
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de la cultura de I’aigua mine-
romedicinal és que conté algu-
na cosa més. En el cas de
Vichy conté 27 minerals, i se-
gurament molts d’aquests mi-
nerals s6n beneficiosos per a
alguna funcié de la nostra vi-
da.”

Vichy ha treballat intensa-
ment per introduir la cultura de
I”aigua carbonica, redescobrint
constantment les qualitats me-
dicinals que té. “Som 1’tnica
marca d’aigiies que esta inves-
tigant conjuntament amb el
Consell Superior d’Investiga-
cions Cientifiques i fem for-
macié a les escoles des de fa
quatre anys”, explica Vallma-
yor. Les investigacions cienti-
fiques entorn de Vichy daten
de fa més de cent anys i conti-
nuen avui dia. Recentment
s’ha demostrat en un estudi rea-
litzat a cinquanta dones post-
menopausiques que, si aques-
tes prenen 1 litre d’aigua mi-
neral natural diari (en aquest
cas Vichy Catalan), disminuei-
xen els riscos cardiovasculars
i fins i tot redueixen els nivells
de colesterol.

Malgrat tot, si a Alemanya i a
Anglaterra el 90% de 1’aigua
que es consumeix €s carboni-
ca,ia Franca en els restaurants
es poden trobar sense gaires problemes
dues o tres marques d’aigiies carboni-
ques, a I’estat espanyol 1’aigua amb gas
només representa el 6% del consum d’ai-
gua embotellada. “Aqui s’ha potenciat
sobretot el concepte d’aigua lleugera,
I’aigua que no engreixa, i s’ha relacionat
I’aigua carbdnica amb una beguda que
engreixa. I no és correcte ~es lamenta
Vallmayor—; el fet de consumir aigua
carbonica, 1'dnic que fa és millorar la sa-
lut. Quan fas un bon apat, si prens aigua
carbonica la digesti6 sera millor i podras
gaudir d’un plaer que no et déna una ai-
gua normal i corrent.”

La febre de I'aigua. Sigui com sigui,
el cert €s que cada vegada hi ha més em-
preses interessades a tenir veu propia en
el mercat de I’aigua, entre aquestes Coca-

“Quan vas
a un establiment
no demanes una
aigua amb gas,
demanes un
Vichy. El mateix
ha passat
amb el Danone
i el Cacaolat”,
explica Vallmayor

Cola i Damm, que han adquirit
petites companyies del sector.
“Sincerament, ho veiem com
una amenagca”, assenyala el di-
rector de marqueting de Vichy;
“també he de dir que es posen
en un territori que no és el seu
i segurament el que més els in-
teressa és vendre Coca Cola i
Estrella Damm. Tenim aques-
tes amenaces, perd nosaltres
podem dir que som els espe-
cialistes en aigua: fem forma-
cié, investiguem, i, a més a
més, transmetem la cultura de
I’aigua a través de la Confra-
ria de I’Aigua i del Balneari
Vichy de Caldes de Malave-
lla.” Fruit de 1’adquisicié de
petites empreses del sector, el
mercat de 1’aigua s’ha concen-
trat en unes quantes mans.
Vallmayor creu que si fa tres
0 quatre anys, entre les cinc
empreses més grans del sector
(entre aquestes Danone, Vichy
Cataldn, Nestlé i Pascual) con-
centraven el 30% del mercat,
actualment ja tenen el 50%. La
ra6é d’aquest procés? Cal bus-
car-la també en la concentra-
ci6 que pateix el mén de la dis-
tribucid, segons Vallmayor, “i
en ’espai limitat dels seus li-
neals, un espai reservat gairebé
per als liders de cada sector”.
La salut s’ha convertit en negoci i no
només en el sector de 1’aigua. Per aix0
des de Vichy també treballen en la diver-
sificacié de les seves activitats. “Abans,
la salut es contemplava des d’un punt de
vista més farmaceéutic —explica Vall-
mayor—, per estar sans es prenien medi-
caments. Ara el concepte és diferent: per
estar bé el primer que s’ha de cuidar és el
cos.” Tenir cura del cos va lligat a una
bona alimentaci, perd també a un altre
tipus de cures de salut que Vichy ha per-
feccionat al balneari de Caldes de Mala-
vella, Ara, el segiient projecte porta el
nom de PGA Vichy Cataldn, un hotel bal-
neari a Caldes de Malavella destinat al
turisme de golf i que obrira les seves por-
tes d’aquf a dos anys.

Barbara Amorés



