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Goyval escolta el 15% de su 
piroducción de vinagire 

MóNicA MORENO 

Madrigueras (Albacete) 

Goyval Vinagre, ubicada 
en la localidad albaceten-
se de Madrigueras, expor­
ta el 15% de su produc­
ción de vinagre a granel, 
llegando a países como 
Inglaterra, Alemania y 
Australia, "aunque tene­
mos clientes en todos los 
Países de la Unión Euro­
pea", añade el director 
técnico de Goyval Vina­
gres, Jesús Gómez. 

En cuanto a la produc­
ción de vinagre embote­
llado, de momento la 
cuota es el 15% del total 
producido, y de momento 
están entablando contac­
tos para aumentar la 
cuota exportadora. 

Para los responsables 
de Goyval la exportación 
es muy importante, por lo 
que acudir a las Ferias de. 
Alimentación, ^ donde ^ 
tomar contactos y pro-
mocionar sus productos 
es fundamental para el 
desarrollo de la empresa. 
Han part icipado en la 
feria Alimentaria de Bar­
celona y en la feria de 
productos ecológicos de 
Londres. La muestra más 
próxima en la que están 
interesados es la Feria de 
Alimentación de Anuga, 
en París, que se celebrará 
el próximo otoño. 

La empresa produce 
vinagre de vino, de 
crianza, y v m ^ r e ecoló­
gico de alcohol de mela­
zas. En el ejercicio del 99 

Tiene en proyecto construir nuevas instalaciones y la 
compra de un nuevo depósito de acero inoxidable 

Goyval embotella el 15% de su producción total de vinagre. 

conai®uJerQD,i.am»ei;\1;9j: ^ el «rpjna se potencia 
sus ventas en un 30%. más", explica el director 
Los^ prinjcipal^s clipntes^ técnico, J^sús.Gómez, 
de Goyval Vinagre son Entre los proyectos de 
industrias de conservas y futuro de la firma está la 
embotel lado­
res de Espa­
ña. 

La marcas 
con la que 
comercializan 
el vinagre son 
Yuca's y Goy­
val, siendo la 
p r i m e r a 
d e n o m i n a -
ción la línea 
de calidad. "Esto se refie­
re a que es un vinagre de 
crianza y joven, en la cava 
se están añejando conti­
nuamente los vinagres y 

cons t ruc­
ción de 
n u e v a s 
instalacio-
n e s , 
p a s a n d o 
de los 400 
m e t r o s 
c u a d r a ­
dos que 
t i e n e n 
a c t u a l -

mente a los 1.000 metros 
cuadrados. Además com­
prarán para aumentar la 
capacidad de producción 
un nuevo acetator, que 

Para ¡a emtrresa h. 
asistencia a ferias 

comerciales es 
fundamental parala 

promodón délos 
productos 

con este sería el tercero. 
En total estas inversiones 
conllevarían un mcmtante 
económico de 100 millo­
nes de pesetas. 

Goyval Vinagres, cuen­
ta con dos acetator que 
tienen capacidad para ela­
borar 3.500 y 6.500 litros 
de vinagre al día. "Son 
dos máquinas que traba­
jan los 365 días del año ya 
que no pueden parar, 
están en un proceso conti­
nuo", explica Gómez. 

La firma que se consti­
tuyó en 1996 espera incre­
mentar su cifra de factu­
ración en el próximo ejer­
cicio en tomo a un 20 ó 
25% con respecto al año 
99. 

Mahou confía 
en la compra 
de San Miguel 

Espera que el Tribunal de Defensa 
de la Competencia la apruebe 

REDACCIÓN 

Madrid 

La cervecera Mahou, que 
posee una factoría en la 
localidad guadalajareña de 
Alovera, afirmó el pasado 
21 de agosto que no cree 
que el Tribunal de Defensa 
de la Competencia (TDC), 
que en la actualidad estu­
dia la adquisición por 
parte de Mahou del 30% 
de San Miguel, ponga obje­
ciones a la 

op)eracion y 
que la apro­
bará "sin 
problemas", 
dado que se 
trata de una 
o p e r a c i ó n 

Ministerio de Economía, 
por si se pudiera dar "cier­
ta posición de dominio". 
Estas mismas fuentes 
explicaron que tanto 
Mahou como San Miguel 
son dos empresas comple­
mentarias en el mercado, 
ya que su cuota se encuen­
tra repartida en diferentes 
áreas de influencia, es 
decir, allí donde una 
Mahou es líder de ventas, 
San Miguel conserva una 

posición dis­
creta y vice­
versa. 
Por otra 
parte, Mahou 
afirmó que 

^¡rmanque 
MahouySan 

empresas ' " " '"' sición de San 

de compra y complementarías en Miguel, su 
no de I ^.^^ cuota de mer-

fusión, amercuM) ^^¿^ ^^^ ^^^ 
como fue el, . el 
caso de Hei^ek^-Croíí^^jwcwPftl 4j5}dara ¿r. 

céimfx). 
Fuentes de Mahou 

ii\formaion que la opera­
ción de compra no será 
problemática desde el 
punto de vista de la com­
petencia ya que en su caso, 
no se trata de una fusión, 
sino que el resultante de 
esta adquisición serán 
"dos compañías jurídica­
mente independientes". 
Asimismo, Mahou consi­
deró "lógico" que el TDC 
está elaborando un ii\for-
me sobre la compra a ins­
tancias del Servicio de 
Defensa de la Competen­
cia, dependiendo del 

territorio 

mientras que la cuota de 
Heineken, tras su fusión 
con Cruzcampo supiera el 
35%; asimismo , la cuota, 
de producción de Heiné-' 
ken-Cruzcampo es del 4Ó% ^ 
y la de Mahou junto a San 
Miguel asciende al 32%. 
Mahou, que ya poseía el 
30% de San Miguel, decla­
ró que la adquisición del 
70% restante, hasta ahora 
en manos del gmpo fran­
cés Danone, es una reac­
ción frente a la concentra­
ción del mercado tras la 
fusión Heinékén-Crúz-
campo para áimientar su 
competí tividad. 

Ángel Colado S.L. apuesta por la 
D.O. Méntrida y embotella 8.000 1. 

Toledo 

Ángel Colado S.L. es una de 
las empresas vitivinícolas 
de la región que ha aposta­
do por la Denominación de 
Origen Méntrida, sacando 
al mercado el presente año 
unas 8.000 botellas bajo esta 
Denominación. 

Para esta empresa, situa­
da en Montearagón, el paso 
definitivo para apostar por 

esta denominación fue "por 
supuesto la calidad y cerca­
nía que existe entre nuestra 
empresa y las viñas ampa­
radas bajo esta denomina­
ción y el descenso que está 
Sufriendo el consumo de 
vino sin calificaciones", 
señalaba el gerente Ángel 
Colado. 

De hecho, la facturación 
de ventas de Ángel Colado 
S.L. situada en 300.000 litros 

anuales a granel, ha descen­
dido sensiblemente debido 
a esa reducción en el consu­
mo. 

Por este motivo el geren­
te de la empresa ha decidi­
do afxjstar por los vinos de 
calidad bajo la D.O. Méntri­
da. 

Sus mercados naturales 
se encuentran en Cáceres, 
Madrid, Ávila y Toledo, 
principalmente. 

La empresa plomea 
exportar a otros países 
como Estados Unidos o 
Inglaterra, aunque "es difí­
cil hacemos un hueco entre 
los Ribera del Duero y 
Rioja", afirmaba Ángel 
Colado. 

El volumen que prevé 
embotellar bajo la D.O. 
Méntrida la presente capa-
ña representará el 20% de 
sus ventas. La empresa embotellara el 20% de su producción bajo la D.O. 
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