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PRESENTACION

El presente documento muestra los resultados obtenidos gracias a la coordinacién y
trabajo conjunto de diferentes instituciones como la Gobernacion del Departamento de
Tarija,la Sub Gobernacién de Uriondo, el Gobierno Auténomo Municipal de Uriondo, el
Centro Vitivinicola Tarija (CEVITA), Asociacién Nacional de Viticultores (ANAVIT),
las Asociaciones de Comercializadores, la Federacion Departamental de Viticultores y
la Central de Campesinos de Uriondo, entre otras instituciones que un alto incremento
de la venta de uva de mesa de los productores del valle central en el mercado nacional..

A través de la conformacion de un Comité Interinstitucional se logré articular a todos
los actores involucrados en la produccion y venta de uva de mesa, para implementar
politicas y generar propuestas de desarrollo para la vitivinicultura. Se cred un
Fondo Viticola con el objetivo de recaudar fondos para el fortalecimiento del sector
y se desarrollaron varias acciones conjuntas que permitieron cumplir con normativas
bdsicas para mejorar la calidad, sanidad e inocuidad, control de transporte y apoyar a la
productividad, seguridad, competitividad y comercializacion de la uva de mesa tarijeia.

Esta politica departamental se enmarca en el nuevo modelo de desarrollo tarijefio
cuyo eje central son las alianzas publico-privadas, base del cambio de matriz econémica
y diversificacion de la produccién de alto valor. Hemos dado un paso importante en la
recuperacion del mercado nacional, fase decisiva para avanzar en el incremento de
las exportaciones de nuestro departamento, abanderado por la cadena de uva, vinos y
singanis.
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1. ANTECEDENTES

El presente informe se limita a presentar los re-
sultados obtenidos por el programa de apoyo a la
comercializacion de la uva ejecutado en el munici-
pio de Uriondo y coordinado entre la Gobernacion
del Departamento, la Subgobernacion de Uriondo,
el CEVITA y alguna otra entidad. Dicho programa
se presupuest6 en el POA 2017. De igual manera, el
informe no contempla la comercializacién de la uva
de mesa realizada en la ciudad de Tarija, asi como
tampoco la uva comercializada hacia las bodegas
para su posterior industrializacion.

Uno de los principales problemas de la vendimia
2016-2017 fue que el 20% de la produccién se que-
d6 en vifa debido a los diversos problemas a los que
los productores se enfrentaban a la hora de la co-
mercializacidn. Esta situacion era el corolario de la
ausencia de planificacién y organizacion del proceso
de comercializacion de la uva, lo que ocasioné una
gran pérdida de ingresos tanto para los productores
como comercializadores.

La falta de coordinacién entre entidades publi-
cas, productores, comercializadores y transportistas
no permitié que la excelente produccién de uva se
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venda en los mercados nacionales, ocasionando que "
se pierda buena parte de la cosecha. Las acciones | %3
que tomaron las diferentes asociaciones de manera 1

i

aislada no lograron solucionar el problema global a
|

tiempo. Dichos problemas, sin ser exhaustivos, los
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podemos mencionar: a) Inexistencia de informacion
fidedigna sobre la comercializacién de la uva en
mercados nacionales; b) No existen registros siste-
matizados y completos sobre la comercializacién de
uva de mesa (volumenes, destino, ingresos, etc) del
departamento en el mercado nacional; ¢) se desco-
nocia la cantidad de cajas vendidas en los mercados
nacionales; d) tampoco existia registro ni identifi-
cacion de todos los actores involucrados del sector,
como ser: cudntos comercializadores y camiones
salfan con la produccién, ni a qué destino.

Por dltimo, se desconocia exactamente los ingre-
sos y egresos por concepto de compra de guias. Asi-
mismo, no se realizé una rendicidén de cuentas sobre
las guias vendidas. Otro de los problemas es que
existia (aun existe) inadecuada seleccion de la uva
destinada para la venta, provocando gran variabili-

VR

dad de precios, como consecuencia de la irresponsa-
bilidad de algunos productores, quienes envian uva
que no alcanzé su madurez, lo que ocasiona que los
precios de la uva de buena calidad se vean dismi-
nuidos.

Otro gran problema era la falta de control del peso
de las cajas que se enviaban para la venta, ocasio-
nando que los productores vendan cajas de uva con
23 a 27 kilos de uva, con la respectiva pérdida eco-
némica. Al no tener este control en el peso y calidad
del producto provocé que los productores no vendan
su uva a un precio estable. De la misma forma se
vieron perjudicados los comercializadores, debido
a que compraban uva de diferentes productores y
ante la falta de identificacién, a veces compraban
uva verde o en mal estado y no podian identificar al
productor responsable.
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2. PLANIFICACION

Entre las principales tareas planificadas por las
diferentes instituciones involucradas, estuvo el acer-
camiento y programacion conjunta de actividades
con los comercializadores y productores, con los
cuales, desde octubre a diciembre de 2017, se rea-
lizaron 5 asambleas con la participacién de repre-
sentantes de productores, asociaciones de comer-
cializadores, Asociacion Nacional de Viticultores
(ANAVIT) y la Federacion de productores con la
finalidad de identificar los principales problemas,
socializar y aprobar diversas propuestas, actividades
y acciones para mejorar las condiciones de comer-
cializacion en los mercados nacionales.

Identificadas las diferentes problemadticas men-
cionadas, se programaron acciones de coordinacién
de acciones y proponer/ejecutar actividades orien-
tadas a fortalecer la comercializacion de la uva de
mesa a nivel nacional. El 15 de Diciembre del 2017,
por Acta de Reunion Extraordinaria de Productores
de Uva de Mesa, se aprueba la creacion del Comité
Interinstitucional. El principal objetivo del Comité
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es implementar politicas y generar propuestas de de-
sarrollo para el sector, realizar el control de calidad
del producto en puntos de control, emitir las guias
de transporte — previa firma de un convenio con el
SENASAG -y la administracion de recursos.

El comité interinstitucional estd conformado por
el Centro Viticola Tarija “CEVITA”, Sub Goberna-
cién de Uriondo, Gobierno Auténomo Municipal de
Uriondo, Servicio Nacional de Sanidad Agropecua-
ria e Inocuidad Alimentaria “SENASAG”, Adua-
na Nacional, Cooperativa “PROCUTAR LTDA”,
Federacion Departamental de Viticultores “FEDA-
VIT”, Asociacién Nacional de Viticultores “ANA-
VIT”, Asociacién de productores de uva de mesa
“APUMTAR”, Centro Multipropésito de Innova-
cién Vitivinicola “CEMIVIT”, Asociacion Nacional
de Industriales Vitivinicolas “ANIV” y la Central
Unica de Comunidades Campesinas de Uriondo
(C.U.CC.U.)).

Como parte del trabajo del Comité se realizaron
varias reuniones para tomar decisiones y acciones
tendientes a mejorar las condiciones de comerciali-
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zacion de la uva de mesa del valle central en los di-

ferentes mercados a nivel nacional, estas decisiones
estdn registradas en Actas de Reunion del Comité. .

En el marco del trabajo de la coordinacion y
acercamiento con las instituciones responsables del
control del transporte (SENASAG) y contrabando
(ADUANA NACIONAL) se suscribi6é un “Acuerdo
de Cooperacion Interinstitucional para el control del
contrabando y transponte de uvas, vinos, singani y
sus derivados” cuyo objetivo fue mejorar la calidad
, sanidad e inocuidad de la uva, vinos, singanis y
derivados de industria nacional, incrementando las
inspecciones y control de transporte como parte de
la lucha contra el contrabando y apoyar a la produc-
tividad, seguridad, competitividad y comercializa-
cion del complejo vitivinicola, con énfasis en la uva
de mesa. El acuerdo establece claramente los roles
institucionales de cada una de las tres partes (Comité
Interinstitucional de Uva de Mesa del Departamento

de Tarija, Aduana Nacional y SENASAGQG) y el plazo
duracion de 2 afos.

3. INVESTIGACION DE MERCADOS NA-
CIONALES

En atencién al requerimiento de las asociaciones,
se visitaron los mercados de los municipios capita-
les de La Paz, El Alto, Cochabamba y Santa Cruz,
con el objetivo de efectuar una indagacién sobre los
principales problemas de comercializacion en estos
mercados y generar acuerdos con los gobiernos mu-
nicipales de estas ciudades. Con la Sub Gobernacion
de Uriondo y la Gobernacién del Departamento de
Tarija se coordinaron acciones para realizar acuer-
dos con los municipios de La Paz y El Alto, que per-
mitan mejorar las condiciones de comercializacion
de la uva del Valle Central de Tarija. Estos acuerdos
iniciaron con el compromiso inicial del Comité para
hacer un control profundo a la uva que procede de
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Tarija y se destina a estos mercados del eje troncal
del Pais.

4. CUMPLIMIENTO DE LA NORMATIVA

Se acord6 que el Comité Interinstitucional serd
responsable de velar por el cumplimiento de la Re-
soluciéon Administrativa N° 028/2008, que tiene por
objeto establecer los requisitos para el embalaje de
fruta fresca de produccién nacional, donde se esta-
blece lo siguiente:

- Las partidas o lotes de producto deberan utilizar
cajas de madera o pldstico, Para el caso de cajas
de madera, estas deberédn ser de primer uso, cepi-
lladas y sin dafios o perforaciones de insectos.

- La caja deberd tener una capacidad no mayor a
los 20 kg.

- La fruta debera estar cubierta con papel de em-
balaje, evitando asi la contaminacién a través de
polvo durante el transporte.

- Las cajas deberan ir identificadas con la siguiente
informacion:

Nombre del Productor,

Origen o procedencia,

Especie/variedad y

Fecha de embalaje.

5. CREACION DEL FONDO VITICOLA

Se propuso la creacién de un Fondo Viticola, mis-
mo que fue aprobado en Acta de Reunién Extraordi-
naria de Productores de Uva de Mesa de fecha 15
de diciembre del 2017 y es liderado por el Comité
interinstitucional.

La recaudacion de los fondos se realiza al conta-
do a través de la venta de Guias de Transporte a los
comercializadores, para esto fueron fijados en 0.50
centavos por caja de uva de mesa que serdn destina-
dos para el desarrollo y fortalecimiento del sector.
El comité interinstitucional debera rendir cuentas de
los fondos recaudados cada final de gestién, por lo
que las percepciones por la venta de Guias de trans-

porte se encuentran en una cuenta bancaria creada
para este fin.
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6. ACUERDOS SUSCRITOS CON LAS
MUNICIPALIDADES DE LA PAZ, CO-
CHABAMBA Y EL ALTO

Conforme este compromiso, se gestionaron
acuerdos con dos municipios. El 19 de Diciembre
de 2017 se suscribi6 el primer acuerdo con el Mu-
nicipio de El Alto con el objetivo de fortalecer la
comercializaciéon de la uva tarijeiia en las ferias
ecoldgicas que realiza este municipio, lograr que
los camiones con uva tarijefia pueda ser comercia-
lizada en las calles 9 y 12 en la zona de Villa Do-
lores, previo cumplimiento de las normas y pro-
cedimientos de salubridad, inocuidad, peso justo
y estrictos controles de calidad de uva en origen.

Habiendo sostenido una reunion con el Alcalde
del Municipio de La Paz se coordind la participa-
cién de la produccién de uva tarijefia en tres fe-
rias de la ciudad, ubicadas en la Plaza Humboldt,
Plaza Villarroel y el Mercado Zenobio Lopez. Se
acord¢ realizar la capacitaciéon en Buenas Prac-
ticas y Manipulacién de Alimentos a las comer-
cializadoras y realizar la Primera Feria de Uva
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Tarijena en el Municipio de La Paz en el mes de
diciembre antes de las fiestas de afio Nuevo. Estas
acciones y compromisos se formalizaron a través
de la firma de una Carta de intenciones suscrita
entre el Gobierno Auténomo Municipal de La Paz
y el Gobierno Auténomo Departamental de Tarija.

En la ciudad de Cochabamba, LLa Subgoberna-
cién de Uriondo logré la firma de un acuerdo con
la Direccién de Desarrollo Econémico y Desarro-
llo Agropecuario y la Intendencia Municipal de
Cochabamba, para que se comercialice la uva en
el mercado campesino entre las calles Huanchaca
y Sebastian Castillo, hasta concluir con la vendi-
mia 2018, debiéndose trabajar con el municipio
para definir un lugar mas estable.

7. ORGANIZACION Y EJECUCION OPE-
RATIVA

En el marco de lo establecido en la R.A. 028/2008
, €l Comité Interinstitucional implanté una serie de
actividades y el procedimiento de control que so-
cializ6 mediante un comunicado a todos los pro-
ductores y comercializadores de uva, consistia en lo
siguiente:

- Se establecieron cuatro puntos de venta de Guias
de Transporte y entrega de etiquetas de identifica-

cién por caja a un costo de 0.50 ctvs. de Bs. Los

mismos estaban ubicados en el CEVITA, Cruce
del Valle, Muturayo y Calamuchita. La encar-
gada de ventas, tras el pago que realizaba cada
comercializador, emitia un recibo por concepto
de la guia y realizaba la entrega de las etiquetas res-
pectivas. Los Puntos de venta recaudaban el dinero
semanalmente y rendian cuentas al Comité.

- Se establecieron seis puntos de carguio en el va-
lle central, ubicados en La Pintada, Cruce del Va-
lle, Cruce de la Choza, Calamuchita, Muturayo
y el Valle de la Concepcion. En estos puntos se
realiz6 el control de calidad y madurez comercial
de la uva, control del peso y la no existencia de
residuos de plaguicidas, la condicién de las cajas,
que cuenten con su respectiva tarjeta de identifi-
cacién y que cuenten con el embalaje correcto.
También se realizaba la verificacion, llenado y
emision de las Guias de Transporte.

- Se instauraron 2 puntos de verificacién de carga
en Santa Ana y Pajchani, donde todos los camio-
nes que transportaban uva Tarijefia a los diferen-
tes mercados de destino, debian presentar la Guia
de Transporte sellada y emitida por los técnicos
de los centros de carguio.

Este trabajo se realiz6 de manera intensiva los
7 dias de la semana durante toda la vendimia, para
los mismo se establecié personal constante tan-
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to en los puntos de carga como en los puntos de
verificacion. Las guias de transporte contienen la
siguiente informacién: Fecha, comunidad, Pro-
pietario, Destino, Comercializador, N° de Guia,
Camion Placa, Variedad, y Total de cajas. El regis-
tro de las mismas permitieron elaborar una base
de datos que contiene informacién relevante sobre
el nimero de cajas de uva que se produjeron en
esta vendimia, el mercado destino de las mismas,
la variedad mas comercializada, las comunidades
que produjeron mayor cantidad, los comercializa-
dores involucrados en el proceso y la cantidad de
camiones que se movilizaron para transportar la
uva a los diferentes mercados.

Las etiquetas de identificacion contienen la si-
guiente informacion: Nombre del Productor, Origen
o Procedencia (Comunidad), Especie /variedad y la
fecha de embalaje. Toda caja debia ser transporta-
da con etiqueta de identificacion del productor, las
mismas, como se explica en los puntos anteriores
eran entregadas por el comité al comercializador al
momento de adquirir la guia de transporte, quien a
su vez debia entregar las mismas a los productores.
Esto ayudo a identificar los productores involucra-
dos en la produccion y tener un control de la calidad
con la que cada uno produce.

Asimismo se establecieron las condiciones de
embalaje de la uva, aspecto que seria controlado en
los puntos de carguio y consistia en lo siguiente:

- Cajas de madera con un peso total (caja y produc-
to) no mayor a 25 kilogramos.

- Para evitar aplastamiento de la fruta, se permitird
el uso de tacos o listones, mismo que no deberdn
tener una altura mayor a 2.5 pulgadas (6 cm).

- El papel que se emplee para el embalaje no puede
ser en ningun caso papel periddico, por los efec-
tos nocivos para la salud, se podra empleas papel
sabana o papel seda.

El control del peso es un aspecto importante que

permitié controlar el morreo y resulté beneficioso
para el propio productor, ya que al colocar solo 20
kilos en cada caja el productor esta recuperando en-
tre 3 a 5 kilos que se iban en las cajas anteriores,
lo que se traduce en mayores ingresos para los vi-
nateros quienes tendrdn mds uva para colocar en el
mercado.

8. RESULTADOS

Dentro de los principales resultados obtenidos de
las gestiones realizadas tanto por las diferentes insti-
tuciones, actores del sector y el Comité Interinstitu-
cional se obtuvieron los siguientes resultados en la
jurisdiccion del municipio de Uriondo que se mues-
tran a continuacion:

- Se logr6 articular el sector entre diferentes insti-
tuciones para apoyar la comercializacion de uva
de mesay se lleg6 a integrar hasta a los comercia-
lizadores.

- Por primera vez se cuenta con una base de datos
s6lida, con registros de la produccion, de las di-
ferentes variedades de uva cosechadas, el destino
de las mismas y su procedencia.

- Se identificaron los problemas comunes que afec-
taban los comercializadores y productores.

- Selogré controlar el exceso de uva en un estimado
del 3 kg por caja haciendo un total de 1.126.437
kg de uva. Esta sola accion increment6 los ingre-
sos a favor de los productores en un monto de
Bs 5.632.185 , considerando que anteriormente
se comercializaban las cajas de uva con un peso
de hasta 27 kilos al mismo precio de venta que
varia de 180 a 80 Bs. segtin la oferta como se ex-
plica en los graficos siguientes. En esta vendimia
gracias al control se comercializan las cajas con
20 kilos de uva y permitiendo un mayor margen
de ganancia para los productores.

- Se firmaron Acuerdos con dos Gobiernos Muni-
cipales que permitieron la apertura de mercados

11
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a nivel nacional.

- Se lograron recaudar Bs. 301.082 para el fon-
do viticola , el cual cuenta con una rendicién de
cuentas

- Se comercializaron 376 299 cajas de uva de mesa
a nivel nacional.

A continuacion se muestran algunos resultados
con los datos obtenidos con la informacion prove-
niente del registro de las Guias de Transporte elabo-
rada por el Comité Inserisntitucional.

Tomando en cuenta que la vendimia inici6 en di-

ciembre del 2017 , se realizé un analisis mensual
que muestra lo siguiente: Se vendio la uva de 33 co-
munidades del Departamento de Tarija, se cuenta
con datos de 427 productores que lograron vender su
uva y de 257 comercializadores que se encargaron
de llevar esta uva a los diferentes mercados del pais.
Cabe aclarar que el numero de productores solo hace
referencia a los productores registrados en las guias,
en muchos casos los comercilizadores recabaron la
uva de muchos poductores pero en las guias regis-
traron solo uno. Este aspecto se mejorara en la emi-
sion de la nuevas guias. Asimismo, en muchos casos
los comercializadores tambien son productores.

Griéfico 1
ANALISIS MENSUAL DE LA VENDIMIA

400 - 33 COMUNIDADES

ss0 429 PRODUCTORES REGISTRADOS

0 257 COMERCIANTES

300 B4

250
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Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.
Grifico 2
PRECIO DE VENTA PROMEDIO POR CAJA El precio de venta por mes fue
200 1 variando segun la oferta, en ene-
] 180 ro, mes en el que se incrementd la
140 1 S— 150 oferta también se nota una baja en
201 ' los precios, siendo febrero el mes
100 = 1o . . L
80 1 %0 con el precio més bajo y diciembre
EE [ con el precio mds alto con la uva
20 1 tempranera.
DICIEMEBRE EMERD FEBERO MARZID ABRIL

Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.
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Segun datos hasta el 31 de abril
del 2018 se llegaron a comerciali-
zar 376.299 cajas de uva en todo
el pais. Siendo el mes de febrero y
marzo los mas altos

Grafico 3

CAJAS COMERCIALIZADAS EN LA VENDIMIA

376.299 CAJAS DE UVA

200,000 13

150,000 Gl

100.000
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TOTAL CAJAS

Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.

Grifico 4
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Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.

La cantidad de cajas y kilos comer-
cilizados sefialados, generaron un
movimiento economico aproxima-
do de Bs. 40.268.960 en el Depar-
tamento, tomando en cuenta el nu-
mero de cajas vendidas y el precio
promedio que se tuvo por mes.

_ 8.278.578 KILOS o
IAILET0 DEUVA En total se comercializaron
8.278.578 kilos de uva en todo el
2105026 .
pais.
) ) 249.040
FEBERD MARZID ABRIL
Grafico 5

MOVIMIENTO ECONOMICO GENERADO
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13.174.420 40.268.960 Bs.
12.000.000 - : = 12478300
10.000.000 9 568.300
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4.000.000

3,349,440
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Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.

El margen de ganancia obtenido por los productores tambien fue variando mes a mes de acuerdo el precio

de venta por kilo, segin los datos porporcionados por el CEVITA el costo de produccion promedio es de

2 bs por kilo, en base a esta informacion se estimo el margen de ganancia mes a mes segun la cantidad de

kilos comercializados y el precio de venta, lo que significa un monto aproximado de Bs 22.875.590,54 de

ganancia para los productores. Asimismo se hizo un calculo aproximado de las ganacias obtenidas por los

comercializadores en base a las cajas comercializadas y se estima un monto de Bs. 5.635.485 de ganancia.

Mediante el andlisis de la base de datos generada por el CEVITA se evidencio que la variedad de uva mas
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comercializada a nivel nacional fue la
Moscatel, seguida por la Italia, Red Globe
y Cardinal.

En base a un andlisis mensual se identifi-
c6 que en el mes de diciembre la variedad
mas comercializada fue la Cardinal, Victo-
ria, Matilde y Tompson; el mes de enero
y febrero las variedades que lideraron las
ventas fueron Moscatel, Italia y Red Glo-
be; en marzo y abril principalmente se co-

mercializ6 la moscatel.

Grafico N° 6
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Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.

Durante la vendimia, la ciudad de Santa

Grafico N° 7

Cruz destacd como el mercado destino de
la uva tarijefa, absorbiendo un 44.71% de
la produccién, seguido de La paz con un
24.27% y Cochabamba con un 20.62%.

Tras un andlisis mensual se evidenci6 que
el principal mercado de la uva temprane-
ra en el mes de diciembre y enero fue La
Paz y Cochabamba, en enero ya se ve un
incremento de la demanda en el mercado e
Santa Cruz; en febrero y marzo Santa Cruz
se sitda como principal mercado, seguido
por LaPazy Cochabamba respectivamen-
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te; y por ultimo, en el mes de abril el inico
mercado de destino fue Santa Cruz

Fuente: Elaboracion Propia con datos del CEVITA.

Grafico N° 8
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Igualmente se pudo identificar cué-
les son las comunidades con mayor
produccion de uva en el departamen-
to, ubicidndose en primer lugar Ca-
lamuchita que llego a comercializar
108.379 cajas de uva en los 4 meses,
seguidamente se sitda la comunidad
de Muturayo con 82.482 cajas de uva
: de mesa venidas y en tercer lugar El
3 Valle de la Concepcién con 27.960 ca-
) jas de uva comercializadas.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIO-
NES.-

Una vez evaluados los resultados del proceso de

comercializacion, se concluye que:

- El control de guias debe realizarse desde el ini-
cio de la vendimia, considerando la uva tem-
pranera.

- Se debe mejorar el control de residuos de pla-
guicidas, mismo que debe estar estrictamente a
cargo del SENASAG y realizarse en viiia.

- Se debe fortalecer el control de calidad en la
madurez comercial y seleccion.

- Se debe establecer un mecanismo para la regu-
lacion de los precios

- Se deben establecer una normativa para sancio-
nar a los productores que venden la uva en mal
estado o que no cuente con la madurez comer-
cial para la venta, este aspecto debe ser respon-
sabilidad del SENASAG.

- Se deben establecer acciones para mejorar la
calidad de la uva y ordenar la cosecha

- Se propone que el SENASAG realice el regis-
tro de todos los camiones que transportan uva,
para que los mismos cuenten con las condicio-
nes minimas adecuadas para el trasporte de la
produccion.

- Fortalecer la organizacion de ferias a nivel na-
cional.

- Realizar un estudio que defina una mejor con-
dicion para la venta de uva de mesa, ya sea en
cajas de cartdn, pldstico o madera.

- Realizar una rueda de negocios previa a la
vendimia, es deci , en el mes de septiembre.

10. RETOS PARA LA PROXIMA VENDIMIA

Tras un andlisis de los datos y resultados obtenidos
gracias a todas las actividades realizadas y el apo-
yo de las diferentes instituciones, se plantean los
siguientes retos para las proximas vendimias que
permitirdn mejorar las condiciones en los mercados
e incrementar las ventas de la uva de mesa a nivel
nacional.

* Se pretende introducir progresivamente una me-
jora en el empaque, para evitar el doble flete.

* Incrementar los centros de carguio y mejorar sus
condiciones.

* Organizar ferias en los principales mercados del
pais y acuerdos con alcaldes del interior del de-
partamento.

* Realizar acuerdos con las vendedoras comisio-
nistas de los mercados para que se cobre un méaxi-
mo de 8 bs por caja, ya que actualmente no se
tienen precios fijos establecidos

* Mejorar la calidad de la uva poniendo en funcio-
namiento un programa que verifica la aplicacién
de las buenas practicas agricolas en las diferentes
vifias.

* Diferenciar para la venta dos calidades de uva,
es decir, cajas de uva de primera y de segunda,
con el fin de mantener una estabilidad en los pre-
cios.

* Crear la unidad de monitoreo y exportacion de la
uva dependiente del 4drea agricola del CEVITA.

e Crear un fondo viticola con el FOPED.

¢ Crear una base de datos actualizada con informa-
cién sobre las hectdreas en produccion, varieda-
des, productores, rendimientos, etc.
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