Can Grau, de Palafrugell

EN JORDI GRAU DILLET I LA MARIA DOLORS SEGARRA FARRE ENS EXPLIQUEN L’EVOLUCIO
DE L'EMPRESA CATALANA DISTRIBUIDORA DE VINS I LICORS MES INTERNACIONAL
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Mentre esperem la Maria Dolors, en
Jordi Grau ens mostra els despatxos
1 les diverses sales que ocupen el pis
superior de I'imponent edifici disse-
nyat per Bernard Vichet. D’entrada ja
ens diu que, si bé el music és ell, qui
porta la veu cantant és la mestressa,
que tan bon punt arriba ens condueix
al petit 1 selecte bar de la planta baixa
on es pot degustar gairebé qualsevol
vi del planeta acompanyat del millor
pernil de gla o de qualsevol altra deli-
cadesa. I potser si que ella el supera en
loquacitat, pero l'alt grau d’amabilitat
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1 simpatia que ambdéds despleguen és
compartit a parts iguals.

La taverna del carrer de Palamos.
«El meu pare, en Miquel Grau i Lluis,
va néixer el 1920 i era flequer a Mont-
ras. Quan jo tenia 15 mesos, I'any 1951,
tota la familia va venir a viure a Pala-
frugell i va obrir una taverna al carrer
de Palamés. S’hi venia una mica de tot
a granel, pero, especialment, la gent hi
venia a jugar a cartes 1 a fer ressopons
que la meva mare, que era molt bona
cuinera, els preparava. Recordo, de ben

petit, veure-hi entaulats I'avi Cama, en
Grassot, el pare d’en Torr6... Després
es van orientar més cap a la venda i el
repartiment de vi a granel, 1 aixo fou
el comengament de la historia de can
Grau. A partir dels 13 o 14 anys vaig
anar a estudiar mdsica amb el mestre
Sirés, 1 als 15 —o abans, perqué em veig
amunt i avall amb una caixa a cada ma
per equilibrar el pes— ja ajudava en el
negoci. Després vaig anar a aprendre a
tocar el clarinet amb el mestre Morell,
fins que va arribar un moment que em
va dir que si volia continuar aprenent



havia d’anar a Barcelona». Cany 1969,
en Jordi inicia els estudis al Conserva-
tori de Barcelona. «El meu pare s’havia
comprat un cotxe 1 I'hi vaig demanar
per poder anar i venir, ell em va dir que
si me 'emportava m’havia de guanyar
el viatge 1 la solucid va ser aprofitar el
viatge de tornada per omplir el maleter
del Seat 1500 d’ampolles que comprava
a Barcelona. En portava 20 o 25 caixes
cada setmana! Aviat em vaig adonar
que podia fer la competéncia als altres
establiments de Palafrugell perqué alla
comprava més barat. Solia anar a un
magatzem de la Verneda que m’havien
recomanat i on, precisament, vaig co-
neixer la meva dona, la Maria Dolors.»

«La meva familia —diu la M. Dolors
Segarra Farré— és de Vilafranca del Pe-
nedes i jo vaig anar a Barcelona a treba-
llar al negoci del meu oncle —que era la
personaamb la qual, a en Jordi, Ii havien
recomanat de fer tractes— perqueé es volia
jubilarilameva germanaiel meu cunyat
havien decidit continuar el negoci, 1 aix{
és com ens vam coneixer». Encara pot
dir de cor els preus dels licors d’aquell
temps i calcular, dividint o multiplicant
per dotze, el preu de 'ampolla o de la
caixa. No és d’estranyar que el seu fu-
tur marit li digués de bon principiiamb
bon ull que ella serviria per portar un ne-
gocide vins! «Vaig treballar amb el meu
cunyat en el negoci de representacié de
vins—Licors Figuerola, que avui ja regen-
ten els meus nebots— durant tres anys.
Els caps de setmana anava a Vilafranca
1 un dia el meu oncle hi va convidar en
Jordi a bateig d’un nebot, i aquell va ser
I'inici de 3 anys de festeig. Ens vam ca-
sar el 14 de febrer de 1974. Vam decidir
instal-lar-nos aqui i vaig fer el trajecte des
de Vilafranca fins a Palafrugell plorant.
M’enyorava moltiem semblava que era
molt lluny de casa, pero aviat m’hi vaig
fer i ara ja no en marxaria.»

En Jordi va haver de deixar la musica
per anar a la mili. Havia tocat tres tem-

Detall d’algunes de les ampolles més
exclusives que tenen a la botiga.

porades amb la Principal de Palafrugell i
en tornar del servei va decidir dedicar-se
plenament al negoci familiar. Perd com
que ell era —1 és— molt emprenedor 1
agosarat, el negoci del pare aviat se li va
fer petitivan decidir diversificar-se. Els
paresiel germad’en Jordi es van quedar
la distribuci6 de vins a granel, i en Jordi
1la M. Dolors van muntar el seu propi
negoci de vins i licors embotellats en un
magatzem de 1.200 m? al carrer de les
Manufactures del Suro «sense diners i
avalats pel pare de la Dolorsy, recalca en
Jordi, seguidor d’'una miaxima segons la
qual «si esperes a tenir els diners per fer
les coses, no les faras mai.»

Del carrer de les Manufactures al ce-
ller actual. «Caventura va comencar a
'agost de 1977 —diu la M. Dolors. Al
cap de 4 mesos em vaig quedar emba-
rassada del segon fill i el 30 d’agost de
I'any segiient va néixer en Jordi. Varem
passar uns anys molt durs treballant i
vivint precariament al magatzem, no-
més vaig parar un mes perqué la feina
no podia esperar. Tenfem un pis al car-
rer Ample, perd des que va néixer el
nen —en Sergi, el gran, només tenia tres
anys—no trobavem mai I’hora d’anar-hi
1vam acabar vivint en dues habitacions
improvisades en un altell del magatzem.
Compaginava el biberé amb el telefon.
Em quedava tot el diumenge a la tarda
tent factures i moltes nits també, perqué
llavors tot es feia a ma. Mentrestant, el
meu home arreglava el magatzem o feia
de repartidor les 24 hores del dia, perqué
no era estrany que a les 4 del mati ens
truquessin d’una discoteca de
Lloret o d’alla on fos que
acabava de tancarivolia
fer la comanda abans
de marxar o una al-
tra que, a mitjanit,
necessitava submi-
nistraments. I nos-
altres, agraits. A les

habitacions de 'altell ens va sorprendre
la nit del 23 E... Ben aviat la feina es va
multiplicar. Aleshores ja tenfem un noi
que ens ajudava al magatzem, en Josep
Barnils, perd no donavem I'abastial cap
de poc vam incorporar un repartidor,
José Martinez, que ha estat tota la vida
amb nosaltres i que es va jubilar fa un
parell d’anys. Paral-lelament, ens anavem
fentla casa nova, sobre el magatzem, iel
25 de setembre de 1983, amb esforgos
1 credits altra vegada, la vam estrenar.»
El negoci va anar creixent i «va ar-
ribar un moment que, farts de tenir la
mercaderia escampada per tot arreu,
vam plantejar-nos de fer un magatzem
més gran. Ens feia illusié poder-ho te-
nir tot concentrat, ben exposat i amb el
plus de comoditat i efectivitat que aixo
suposaria. No ens I'imaginavem pas
com és ara, per0 si que voliem fer al-
guna cosa diferent 1 vam anar a buscar
Iarquitecte sufs que havia fet 'edifici de
Pordamsa, ja que aquest s’ajustava una
mica a la idea que tenfem. Ho vam fer
a Palafrugell només perqué no voliem
marxar d’aqui, no pas perque ens ho po-
sessin facil. Vam comprar els terrenys a
sis o set propietaris 1 finalment, al maig
de 2003, vam inaugurar les instal-lacions
actuals en una area de 15.000 m?, al carrer
de Torroella de Palafrugell». I, si vist de
tora, esdevé realment singular —en que
els tres colors que hi apareixen represen-
ten el sol, el viiel cep—, vist de dins és
senzillament espectacular: instal-lacions
amplies 1 modernes, una novissima sala
de tast per a un centenar de persones,
preséncia arreu de les noves tecnologies,
disposicid clara i ben senyalit-
zada dels productes... 1 el
gaudide seren unade les
vinoteques mes grans
d’Europa, amb més
de 12.000 referen-
cies de vins 1 licors
‘= de tot el mén, en

1.700 m?, després de
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la darrera ampliaci6 de I'any 2017, que
va coincidir amb el 40¢ aniversari de la
fundaci6 de 'empresa.

Pero un cop superat 'impacte visual,
el que dona sentit a tot plegat només
es pot entendre quan, enmig d’aquest
impressionant paisatge embotellat, els
sents parlar d’aquesta ampolla de Gra-
mona o d’aquella altra que prové de
Portugal; de I'embranzida que estan
agafant els vins blancs australians, de
com en son, de bons, els conreats en
terra de pissarra; la manera de treballar
dels diferents cellers... o explicar-te que
si el vi et fa venir mal de cap, val més
que n’agafis un de natural sense sulfits...
Llavors t’'adones que la seva implicacié
va més enlla de la purament empresa-
rial. I quan la visié comercial s’ajunta
amb I'estima per allo que es faila tasca
es porta a terme des de la professiona-
litat 1 el coneixement sempre s’és una
mica més a prop de I'exit.

De vi i licors. «Tenim vins de tot el
mon, de qualsevol pais que en faci, i
ve gent d’arreu a comprar-ne. Venem a
tot Europa i més enll3, per exemple al
Jap6. Quan vam comengar no hi havia
tant de vi com ara, pero si que hi havia
una gran varietat de destil-lats». Hi ha
hagut un canvi radical, un canvi que ells
expliquen en funcié dels prestatges de-

dicats a cada beguda. El vi esta passant
per davant dels licors, que s’han reduit
molt, i per aixd els hem anat substituint
per ginebres, vodkes i roms de qualitat
que, alhora, han doblat la seva produccié.
Els tequiles també estan molt de moda.

Lanostra empresa té molta diversifi-
cacid de canals de venda: fem distribucid,
que vol dir tenir productes en exclusiva;
al’engros, bars, restaurants... 1 al detall;
venem per Internet, un servei que va a
més i que representa el 10 % del total, i
la botiga, que ja ha esdevingut un punt
d’intergs turistic. I si mai ens demanen
algun producte que no tenim, els el
busquem i en pocs dies els el podem
servir. Venem 12 milions d’ampolles a
'any i a la vinoteca hi ha capacitat per
a 120.000 ampolles que, sumades a les
dels magatzems de Palafrugell i Figue-
res, venen a ser uns 8 milions.»

El passat 5 de setembre van rebre
un premi per ser 'empresa que ven
més ampolles de vi de 'Emporda: més
de mig mili6, amb la qual cosa ja és la
DO més venuda de Catalunya. «Apro-
fitant que, pel que fa al consum del vi,
en els darrers anys també hi ha hagut

un canvi de costums —ja que si abans
es volia vi de fora, sobretot de la Ri-
0ja, ara es prefereix el d’aqui- hi hem
apostat fort: hem situat els nostres vins
en una posicié privilegiada a la vino-

teca, els hem incorporat a les cartes de
molts restaurants —procurant i sovint
aconseguint que el tinguin com a vi de
la casa— 1 hem promocionat cellers que
fins fa ben poc eren totalment descone-
guts. Tot 1 que hem rebut alguna critica,
som partidaris del bon tap de suro i, en
la mesura en qué ens ha estat possible,
hem pressionat perqué no se substituis
per altres materials més moderns. Ens
venen a oferir cinquanta mil vins, més
dels que podem agafar, i nosaltres els
provem tots. No n’hi ha prou de fer
bon vi, cal fer-lo arribar al pablic 1 que
es vengui. El nostre avantatge és que te-
nim els canals per fer-ho. Sense desplagar
els tradicionals, ara triomfen els vins de
proximitat, els naturals i els ecologics, i
estan entrant prou bé els biodinamics i
els vegans. Nosaltres no hem elaborat
mai vi ni hem comprat vinyes. Portar
un celler és prou complicat, tot i que si
als nostres fills els hagués agradat ens hi
haurfem engrescat, perd no ha estat aixi.»
Els seus fills Sergi 1 Jordi treballen a
I'empresa familiar, <han mamat totes les
feines i ara cada un té la seva parcel-la» —
puntualitza el pare. «De petits ja prepa-
raven ampolles i no s’equivocaven mai,
també van anar a repartir — hi afegeix la
M. Dolors. Ara nosaltres ja comencem
a delegar...» ens explica mentre va su-
pervisant amb el mobil el que apareix
a les xarxes socials 1 el que troba a
faltar perqué no hi surt.
Un dia, un restaurador de Pa-
lafrugell ens explicava que, anant
per aquests mons de déu i dins
el seu ambit, a I’hora d’explicar
el seu lloc de procedéncia li era
molt més facil dir ‘can Grau’ que
no ‘Palafrugell’. I és que, possei-
dors de multitud de premis i dis-
tincions 1 amb el suport d’alguns
dels noms més representatius del
moén del vi, els Grau han interna-
cionalitzat la seva empresailavila
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La familia Grau va comencar el
negoci amb una tavernai la venda
de vi al detall // PROCEDENCIA:
Arxiu familia Grau.



