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Bodegas Elosegi se consolida como
primera embotelladora de vino vasca

La firma guipuzcoana
suministrara a la francesa
Leclerc 6,7 millones de
litros al ano de

caldos de la Mancha

:: FERNANDO SEGURA

SAN SEBASTIAN. La empresa vas-
ca Bodegas Elosegi ha firmado un
contrato con Leclerc para suminis-
trar a la multinacional francesa
6.700.000 litros de vino al ano, la
mayor parte procedente de La Man-
cha. Este acuerdo supondra para la
firma ubicada en la localidad gui-
puzcoana de Olaberria reforzar su
posicién como primera empresa Vas-
ca en volumen de vino vendido y la
tercera en facturacion. En concre-
to, de los 42 millones de litros que
comercializaron en 2014 las compa-
fias asentadas en Euskadi, 16 millo-
nes salieron de Bodegas Elosegi.

El contrato supone que envasara
vino etiquetado con las marcas pro-
pias de la multinacional francesa,
incrementando sus ingresos anua-
les en 4 millones de euros. Los en-
vases de plastico, tetrabrik y bote-
llas salidas de las plantas ubicadas en
Olaberria y Toledo se distribuirin
mediante camiones en los 640 pun-
tos de venta de Leclerc en Francia
(hipermercados, supermercados y
Express), asi como en 557 estableci-
mientos Drive.

La mayor parte de este vino pro-
cede de cooperativas y propietarios
privados de vifiedos de La Mancha,
La bodega compra anualmente 18
millones de litros, de los que 16 mi-
llones tienen la citada procedencia,
Los 2 millones restantes se adguie-
ren en La Rioja y Navarra.

Desde 1998

Mikel Elosegi, hijo del fundador de
la empresa y actual director de la
misma, explica que la relacion con
Leclerc se remonta a 1998, Anade
que el contrato para suministrar 6,7
millones de litros al grupo francés
muestra la consolidacion en un mer-
cado donde radican distribuidoras
muy potentes. El contrato, senala,
se ha logrado gracias a la experien-
cia acumulada en el negocio (arman-
co en 1883 vendiendo vino de ga-
rrafon), a unas compras realizadas

con Acierto y a unos costes mas re-
ducides que los existentes en Fran-
cia, El director de la compania no
cree que el acuerdo firmado provo-
que una guerra comercial con las fir-
mas galas. «Nosotros ocupamos un
pequeiio nicho de mercado. Si real-
mente les molestiramos, nos echa-
rian. Ocurre lo mismo con gigantes
espanoles comeo Garcia Carrion o So-
lisn.

De momento, la bodega guipuz-
coana confia en ir renovando afio a
afno el convenio con Leclerc sin le-
vantar suspicacias entre sus compe-
tidores. «Lo normal es que dentro
de un afio, cuando se complete el
suministro acordado, se vuelva a fir-
MAr un nuevo contrato. Los trami-
tes administrativos franceses son
complicados y lo habitual es seguir
con el mismo proveedor, evitando
asi la apertura de una nueva licita-
cidny.

Bodegas Elosegi es una firma ne-
tamente exportadora. E190% de los
18 millones de litros envasados este
ano se ha vendido fuera de Espana.
Leclerc no es el unico cliente en
Francia, pais que supone el 70% del
mercado de Elosegi. Trabaja también
con Intermarché, Auchan y el gru-
po Casino. Con este tltimo aspiraa
firmar un acuerdo para etiquetar
cinco referencias, que le reportaran
un millén de euros anuales. Las bo-
tellas salidas de Olaberria y Toledo
también tienen como destino Esta-
dos Unidos, China, Eslovenia, Arge-
lia, Tailandia, Costa de Marfil y Uru-
guay. La facturacion ascendio en
2015 a 20 millones de euros.

Nuevos mercados

Bodegas Elosegi quiere consolidar
con Leclerc una linea de produccion
iniciada hace dos afios. Se trata de
vinos aromatizados con pomelo,

frambuesa, melocotdn y otras fru-
tas, un tipo de bebida con gran acep-
tacion entre los consumidores jéve-
nes franceses. ulniciamos esta ex-
periencia hace dos afos -explica Mi-
kel Elosegi-, con unas ventas de unas
200,000 botellas. Este ejercicio su-
peraremos el millonw. El grupo fran-
cés va a licitar un nuevo contrato
para este producto y la bodega gui-
puzcoana espera ganarlo,

Otra linea de negocio que puede
abrir mercados a la firma guipuzcoa-
na es una bebida aromatizada con
base en el vermu, dirigida también
a un consumidor joven. El vermu
riene una graduacion de 15 grados
y la bebida que vamos a sacar al mer-
cado solo 8, explica Mikel Elosegi,
quien confia en comercializarlaa
comienzos de 2016,

No obstante, tampoco teme al fra-
caso, «lina de nuestras ventajas fren-
te a la competencia es la capacidad

| ECONOMIA | 37

La venta de sangria
en EE UU, un
nuevo mercado
con gran potencial

Los norteamericanos se estin
aficionando a gran velocidad a la
sangria, un nicho de mercado
que promete pingiies beneficios
alos productores que sepan cap-
tar a estos clientes. Bodegas Elo-
segi ha estado atenta a la oportu-
nidad que se ha abierto con la de-
cision de la UE de hacer cumplir
la normativa de etiquetado de
este producto. La legislacion es-
tablece que el término ‘sangria’
solo puede ser utilizado cuando
ha sido elaborada en Espafia y
Portugal. Si se ha producido en
otro pais, debe llevar incorpora-
da la aclaracion de ‘bebida aro-
matizada a base de vino'.

Mikel Elosegi sefiala que una
cosa es que la UE obligue a respe-
tar el eriquetado y otra que se
cumpla la legislacion. No obstan-
te, aflade que la nueva postura de
la UE «¢ha provocado que desde
abril estemos enviando sangriaa
EE UU, tras firmar un acuerdo
con el grupo Joya, para suminis-
trarles sangria de alta calidad,
con 12 grados y mas azucar de lo
normal. Este producto requiere
un vino muy consistente, con
mis color, cuerpo y graduacion,
porque quieren beberla como
trago largo, con hielo picado. Por
tanto, tiene que tardar en aguar-
se. Se estd vendiendo muy biens,

de adaptarnos a tiradas cortas. Po-
demos limitarnos a producir 50.000
botellas de prueba, porque ademas
disponemos del canal para distri-
buirlas, Si no funciona, no pasa nada.
Nos paso con el vino en lata. No fun-
ciono. Quiza no ha llegado su mo-
mentoy,

La ampliacion del negocio con-
llevard un incremento de personal
-la plantilla actual es de cincuenta
operarios- aungue de forma pru-
dente, «Tenemos que ir partidoa
partido. No necesitamos incremen-
rar el personal de produccion, pero
sien envasado y administracions.
Por lo que se refiere a las instalacio-
nes, la firma se ha quedado peque-
fia en capacidad de almacenaje, una
limitacion que de momento se re-
suelve mediante empresas de logis-
tica, pero que acabara precisando de
una reorganizacion del pabellon de
Olaberria,
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