CAPITULO |
INTRODUCCION

La vid es una de las primeras plantas que cultivé el hombre, motivo por el cual ha jugado un
papel trascendental en la economia de las antiguas civilizaciones. Podemos remontar su origen
al norte de Africa y Europa, donde los Egipcios, Griegos y Romanos juntamente con los
Fenicios se encargaron de su difusion por el mundo antiguo, gracias al comercio que existia por

el mar caspio, negro y el mediterraneo. (Bedri, 2013).

La vid es una de las frutas de mayor importancia econdmica en el mundo, actualmente la
mayor superficie cultivada a nivel mundial la posee Espafia con 1.230.000 hectéreas, seguida
por Francia con 914.000 hectéreas; la uva no solo es consumida fresca, sino quetambién es
utilizada como insumo para la elaboracién de vinos, aguardientes, piscos, vinagres, pasas,

néctares y bebidas azucaradas (Matheus, 2004).

Se puede indicar que fueron tres las vias de ingreso de la Vitis vinifera a América, dos de ellas
por espafioles, la primera en Nuevo México por Hernan Cortez en 1524, la segunda en Perl
por Francisco Pizarro en 1555 y la tercera por Martin Alonso Sousa, un hispano portugués que
la introdujo en Brasil en el afio 1532. En Bolivia la planta de vid se introdujo por Perd,
Argentina y Chile, por misioneros agustinos entre 1550 — 1570. Las zonas productoras de uva
son, Chuquisaca, La paz, Cochabamba, Potosi, Santa Cruz y la mas importante Tarija, con una

superficie cultivada entre las 2800 hectéreas (Tordoya, 2008).

La comercializacion de uva de mesa en el valle central de Tarija genera un ingreso que supera
los 12 millones de dolares en la region. El potencial del cultivo se centra en el Municipio de
Uriondo, parte de Cercado y Padcaya. Esta actividad es el sustento de unos tres mil pequefios
productores (El diario, 2014).

La comercializacion de productos agricolas, juega un papel importante en la economia de cada
familia campesina, pues con mercados copados y con poca demanda, la produccion no llega a
su precio justo, la busqueda de nuevos mercados posibilita una mejor comercializacion,

implicando tal vez més gastos, pero la produccion también valdra mas (Torres, 1987).



Mendoza (1990), define a la comercializacion agricola como una combinacion de actividades
en virtud de la cual los alimentos de origen agricola y las materias primas, se preparan para el
consumo y llegan al consumidor final en forma conveniente en el momento y el lugar
oportunos, incluyendo por lo tanto el acopio, el transporte, la seleccion, la limpieza, la
tipificacion, el almacenamiento, el empaque, y la busqueda de un mercado

1.1 Justificacién.

Considerando que actualmente la uva es un fruto ampliamente producido y comercializado a
nivel nacional, como también a nivel departamental, representando el cultivo base de la
agricultura Tarijefia, y siendo las comunidades de Muturayo, Calamuchita y la Angostura del
Municipio de Uriondo, uno de los mayores productor de este.

Se consider6 necesario realizar una investigacion que refleje la situacion actual de la
produccion y comercializacion de la vid, asi como también para poder identificar los problemas
que los productores de vid enfrentan al momento de comercializar su produccion. Los
resultados que se obtengan con este estudio beneficiaran a los productores de vid, y servira de
base para futuras investigaciones; también vendrd a ser instrumento de consulta para

instituciones, profesionales, estudiantes universitarios y otros interesados en el cultivo.
1.2 Objetivos.
1.2.1 Objetivo General

e Analizar la situacion actual de la produccion y comercializacion de la vid (Vitis

vinifera) en tres comunidades del municipio de Uriondo.
1.2.2 Objetivos Especificos.

e Cuantificar la superficie cultivada en tres comunidades del municipio de Uriondo con el
fin de tener datos actuales referidos a esta tematica

e ldentificar los canales de comercializacion y cuantificar el volumen de produccién, en
el area de estudio para ofrecer mejores opciones de comercializacion de la vid.

e Determinar la época (momento) de cosecha y el destino de la produccion de la vid

e Analizar la relacion beneficio — costo, en fusion de los precios actuales del mercado.
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2.1 Historia y Origen del Cultivo de la Vid

Se estima que la vid comenzd a cultivarse durante el periodo Neolitico (7.000-5.000 a. C.)
sobre la costa oriental del Mar Negro en la region de Transcaucasica. Puede decirse que el
primer vifiedo fue plantado, probablemente, entre los actuales territorios de Turquia, Georgia y
Armenia. Se sabe que en esta region, cuyo clima y relieve son muy propicios para el cultivo de
la vid, crecia en estado silvestre. Asimismo, se han hallado, en casi toda Europa, semillas de
uvas sefialadas como Vitis vinifera L. (0 su progenitor Vitis sylvestris), que datan de los
periodos paleo climaticos Atlantico y Sub-boreal, aproximadamente entre los afios 7.500 a
2.500 a.C. Anteriormente a estos periodos la uva ya formaba parte de la dieta humana y era
recolectada de las vides silvestres que trepaban sobre los arboles. (SENASA, 2010).

Parece indudable que la vid ya existia en el mundo cuando hace su aparicion el hombre,
desarrolldndose  simultdneamente, este tuvo que consumir y gustar de sus uvas dulces,
aprendiendo seguidamente a conservarla en forma de pasas, y por fin accidental, descubrir una
nueva y agradable bebida que le apagaba la sed, a la vez que le reconfortaba, estamos hablando
del vino (Winkler, 1979).

Los detalles del cultivo de la vid estan representados en los mosaicos de la cuarta dinastia de
Egipto (2.440. A.C.). La biblia refiere que Noé planto un vifiedo. Relatos primitivos escritos
por Virgilio y Catén dan una clara muestra de la produccion de uvas y vino. Plinio y Columela,
describen numerosas variedades y dan instrucciones para podar y guiar las vides, ademas para

la elaboracion del vino. (Hidalgo, 1999).

2.1.1. Historia de la Viticultura en Bolivia

En Bolivia, el cultivo de la vid se remonta a la época colonial (siglo XV1) y fue introducida por
los conquistadores espafioles acompafiados por misioneros religiosos, en funcion
evangelizadora. Fueron los misioneros agustinos los primeros en fabricar vino, cuya

elaboracion tenia fines litargicos. El crecimiento de la Viticultura se extendié rapidamente a los



valles de Mizque y Camargo. Sin embargo, el Rey de Espafia temiendo que la produccion
regional compitiera con los vinos procedentes de Espafia, ordend que se suspendiera el cultivo.
De esta forma, se limité temporalmente la extension de la vid. Con el tiempo, se desmantel6 la

actividad en Mizque, pero pudo sobrevivir la tradicion en los valles de Camargo.

A pesar de los obstaculos, los vifiedos se extendieron ampliando la distribucion de vides a otros
valles del pais como Caracato y Luribay, en el Departamento de Potosi y La Paz

respectivamente, hasta llegar a los valles de Tarija. (Paniagua, 2001)

Desde 1976 a 1982 se inicia en Bolivia una viticultura mas extensiva, particularmente en el
Valle Central de Tarija, donde se introducen nuevas variedades de vinificacion, sistema de
manejo viticola y una modernizacion parcial de las tecnologias de vinificacion. Cabe destacar
que el Departamento de Santa Cruz estd mostrando un desarrollo interesante en cuanto a uva de
mesa (FAUTAPO, 2009).

2.2. Clasificacion Taxon6mica.

La vid pertenece a la familia viticea que incluye las especies de vid conocidas. Las
caracteristicas generales de esta familia presentan plantas lefiosas, trepadoras con hojas
lobuladas, flores hermafroditas o unisexuales, generalmente pentdmeras o tetrameras.
(Cérdenas, 1999).

La vid esta clasificada de la siguiente forma (Hidalgo, 1993):

Reino:  Plantae
Tipo: Fanerdégamas
Subtipo: Angiosperma
Clase:  Dicotiledoneas
Grupo: Dialipétalas
Orden: Ramnales
Familia: Vitaceae
Género: Vitis

Especie: vinifera L.



2.3. Descripcion Morfoldgica.

2.3.1. Tallo.

Mendieta (2008), explica que el tallo es de aspecto retorcido, trepador, sinuoso y agrietado,
recubierto exteriormente por una corteza que se desprende en tiras longitudinales. Lo que
coloquialmente hablando se conoce como corteza, anatomicamente corresponde a diferentes
capas de células que son, del interior al exterior, periciclo, liber, stber, parénquima cortical y

epidermis.

Las funciones del tallo son:

* Almacenamiento de sustancias de reserva
* Sujecion de los brazos y pampanos de la cepa

* Conduccion del agua y la savia

2.3.2. Brazos o0 Ramas

Son los encargados de conducir los nutrientes y repartir la vegetacion y los frutos en el espacio.
Al igual que el tronco también estan recubiertos de una corteza. Los brazos portan los tallos del
afio, denominados pampanos cuando son herbaceos y sarmientos cuando estan lignificados
(Picornell, 2009).

2.3.2.1. Tipos de Madera

La FDA (Fundacién para el desarrollo agropecuario, 1995) explica la diferencia entre los

distintos tipos de madera de la vid:

a) Madera del afio: La constituyen el pAmpano o sarmiento, desde que brota la yema que lo

origina hasta que tira la hoja. Comprende por tanto un periodo de crecimiento.

b) Madera de 1 afio: Son los sarmientos desde la caida de la hoja hasta el desarrollo de las

yemas en él insertas. Comprende todo el periodo de reposo invernal.



c) Madera de 2 afios: Después de la brotacion de las yemas, la madera de un afio se denomina
madera de dos afos, es su segundo periodo de crecimiento. La madera de dos afios soporta los

pampanos o sarmientos normales.
d) Madera vieja: Aquellos tallos con méas de 2 afios de edad, pasan a denominarse madera vieja.

2.3.3. Pampano o Sarmiento

El Pampano es un brote procedente del desarrollo de una yema normal. EI pAmpano porta las
yemas, las hojas, los zarcillos y las inflorescencias. Al principio de su desarrollo, los pAmpanos
tienen consistencia herbacea pero hacia el mes de agosto, van a comenzar a sufrir un conjunto
de transformaciones que le van a dar perennidad, comienzan a lignificarse, a acumular
sustancias de reserva, etc. adquieren consistencia lefiosa y pasan a denominarse sarmientos. El
pampano es un tallo constituido por una sucesion de nudos — zonas hinchadas - y entrenudos —
espacio entre nudo y nudo - los nudos son ensanchamientos, mas o menos pronunciados, donde
se insertan diferentes 6rganos. Pueden ser 6rganos perennes, como las yemas, o caducos como
las hojas, las inflorescencias y los zarcillos. La sucesion de nudos desde la base hasta el apice
se llama rangos. El rango de un drgano es la posicion del nudo en el que esta inserto.
(Mendieta, 2008).

2.3.4. Hojas.

Pabaeza (2008), indica que las hojas son simples, caedizas, de disposicion alterna, opuestas a
los zarcillos y a las inflorescencias. Poseen de tres a cinco l6bulos dentados, son glabras o
pubescentes, con peciolos largos de 7 a 15 cm de diametro.Las hojas estan insertas en los

nudos. Compuestas por peciolo y limbo:

- Peciolo: Inserto en el pAmpano. Envainado o ensanchado en la base, con dos estipulas que

caen prematuramente.

- Limbo: Generalmente pentalobulado (cinco nervios que parten del peciolo y se ramifican),
con los I6bulos més o menos marcados dependiendo de la variedad. Con borde dentado; color
verde mas intenso en el haz que en el enves, que presenta una vellosidad también mas intensa

aunque también hay hojas glabras.



2.3.5. Yemas.

Hernan (2006), explica que a simple vista las yemas parecen estar constituidas por una sola

unidad, sin embargo siempre son dos, denominadas yema principal o latente y yema pronta:

Yema principal o latente: Es la mas voluminosa, generalmente brota en la primavera siguiente
a su formacion. Es en realidad una yema compuesta, formada por una yema primaria ubicada
en el centro y dos yemas secundarias ubicadas una a cada lado de ésta. En época de brotacion
la yema primaria es la que brota y las yemas secundarias pueden bien, quedar en latencia y
brotar en caso de que ocurra la pérdida del brote (por helada, granizo, dafio mecénico) o brotar
junto con la primaria originando “brotes dobles”, los cuales deben ser eliminados durante el

desbrote ya que ejercen una fuerte competencia con el brote principal.

Yema pronta: A diferencia de la yema principal estd constituida por una sola yema, méas
pequefia y ubicada a un costado de ésta. Suele brotar el mismo afio de su formacién dando

lugar a un brote denominado “feminela”.

2.3.6. Flores.

Son verdosas, pequefias, dispuestas en amplios racimos compuestos. Generalmente son
hermafroditas, es decir que cuentan con érganos masculinos y femeninos, poseen 5 sépalos, 5
pétalos que forman un capuchdn que se desprende al tiempo de la antesis y cinco estambres
(Bohm, 1989).

2.3.7. Fruto.

Es una baya que contiene de 2 a 4 semillas (existen variedades sin semillas debido al fenémeno
de partenocarpia); su tamafio, forma y color son variables segun las variedades. El fruto asi
formado, permanece verde bastante tiempo después de la fecundacién y participa en la funcion
clorofiliana, al cambia de color que es el envero, se enriquze en agua y azucares (Tordoya,
2008).



La piel u hollejo, contiene la mayor parte de los componentes colorantes y aromaticos de
losvinos. En la pulpa se encuentran los principales componentes del mosto (agua y azucares)
que después, mediante la fermentacion se transformaran en vino. Las pepitas o semillas, se
encuentran dentro de la pulpa y difieren segun las variedades, llegando incluso a encontrarse
uvas que no las contienen. Poseen una capa muy dura y proporciona taninos al vino. (Etisig,
2010).

2.4. Requerimientos Edafoclimaticos.

2.4.1. Suelo.

La uva se adapta a un amplio rango de suelos, excepto a los que tiene pobre drenaje y alto
contenido de sal. En general, prefiere los suelos de textura liviana, sueltos y profundos, de
alrededor de un metro, con un subsuelo igualmente liviano y permeable. Si las plantacion se va
a realizar con plantas injertadas sobre vides americanas, se debe tener en cuenta que estas son
mas sensibles al contenido de sal que las variedades d V. vinifera. Los rendimientos mas
elevados en uva se producen en terrenos profundos y fértiles. EI pH en que las vides se
desarrollan mejor oscila de 5 a 7, siendo siempre el pH 7 el ideal. (Morales, 2000).

2.4.2. Altitud y Precipitacion

Las vifias pueden dar hasta 1500 a 2500 metros de altitud. Por cada 100 metros de altura se
produce un descenso de produccion de azlcar en el sumo de la uva. Necesitan una
precipitacion anual de 600 mm.la distribucion del agua debe ser regular en funcién a la
capacidad de retencion del suelo. Si la precipitacion pasa de 900 al000 mm llegaria a haber

problemas de enfermedades criptogamicas. (Tordoya, 2008).
2.4.3. Temperatura.
La temperatura esta en funcion de la latitud y la altitud, por regla general la temperatura media

anual no debe ser menor a 9°C. Las temperaturas optimas se sitlan entre 11 y 16°C. Para

obtener una buena maduracion, la temperatura media mensual serd de 18°C (Tordoya, 2008).



2.5. Enfermedades de la Vid.

La defensa contra las enfermedades en la vid es una de las tareas mas importantes para el
agricultor, pues esto asegurara una buena cosecha. Entre las enfermedades causadas por hongos
tenemos el mildiu de la vid (Plasmopara viticola), oidio (Uncinula necator),botritis (Botrytis
cinerea), Antracnosis (Gloesporium ampelophagum), yesca (Stereum hirsutum). Generalmente
el control se lo realiza con productos a base de cobre y productos especificos para cada
enfermedad (Alvares et al, 2005).

2.6. Definicion de Uva de Mesa y Uva para Vinificar

La uva de mesa es aquella que esta destinada al consumo en fresco y no asi para la industria
enoldgica, al igual que la uva para vinificar, la uva de mesa es una especie trepadora de hoja
caduca que pertenece al género Vitis, La mayoria de las variedades cultivadas derivan de la vid
europea (Vitis Vinifera). Si bien las variedades para vino se vienen seleccionando desde la
antiguedad, el mejoramiento de aquellas para consumo en fresco, comenzé a ser activo durante
el siglo pasado. De esta forma, la mayoria de las variedades para mesa que se cultivan en la
actualidad son de origen reciente( Aravena, 2006).

La uva para vinificar estd destinada a la industria enolégica, pues las variedades presentan
caracteristicas particulares, como el aroma, la textura, y un grado de azucar adecuado para la
transformacion futura en alcoholes (ASAGRIN — Asesorias agricolas y agroindustriales, 2007).

2.6.1. Variedades de Uva

2.6.1.1. Red Globe.

Barber (2010), indica que la variedad fue obtenida por H.P. Olmo y A. Koyama en La
Universidad de Davis (California). En el cruzamiento interviniveros las variedades Emperador,
Hunisa y Nocera. Se la conoce tambien como globo rojo, gorda negra y uva gruesa. Presenta un
racimo de tamafio grande, compacidad media, forma cuneiforme, con peddnculo largo.

Homogenea en color y tamafio de las granos. Tal como su nombre indica Red Globe (Globo
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Rojo) posee unas uvas de tamafio muy grande, forma elipsoide globosa, piel gruesa y
consistente, color rojo violaceo, muy vistosa, pulpa carnosa y de sabor afrutado, con semillas

de tamafio medio y globosas de facil desprendimiento.

2.6.1.2. lltalia.

Esta variedad fue obtenida en Italia en 1911, por A.Pirovano, cruzando Bicane x Moscatel de
Hamburgo. También es conocida en Espafia por las sinonimias: Dofia Sofia, Ideal, Incrocio
Pirovano 65 y Moscatel italiano. Presenta un racimo de tamafio mediano, forma conica,
compacidad media y muy buena presencia. La baya es de tamafio grande, eliptica, piel gruesa,
color verde- amarillo, pulpa carnosa, crujiente, con sabor a Moscatel y con semillas. Una de sus
caracteristicas mas importantes es la resistencia al transporte y la conservacion frigorifica.
Debido a su vistosidad, aroma y sabor a Moscatel resulta la variedad con semilla méas valorada
en la actualidad. (Cortes, 2002).

2.6.1.3. Moscatel de Alejandria.

Esté considerada una "vid antigua”, y los expertos en vino creen que es una de las méas antiguas
que quedan sin modificar genéticamente y que aln persisten. La uva se origin6 en el norte de
Africa. La vid prospera en un clima céalido y es particularmente sensible al frio durante su
estacion de florecimiento. Tiene racimos de tamafio grande y poco compacto. Sus bayas son
gruesas, carnosas, color amarillo palido y con sabor almizclado. Tiene gran poder aromatico y
elevado contenido en azucar. El vino hecho con Moscatel de Alejandria, tiende a ser dulce con

un sabor a tierra. (FIA — Fundacion para la innovacion agraria, 2008).

En el departamento de Tarija, esta variedad de uva se la destina a la elaboracion del singani.
Tras la cosecha de uvas, entre febrero y marzo, se pasa un proceso de molienda cuyo producto
es llevado a las cubas de fermentacién; el productor controla que no se extinga la fermentacion
y que las temperaturas del mosto no se eleven por encima de entre 19° C — 21° C, ya que la
fruta perderia su aroma natural que es lo que le da el caracter final al singani. Asi se obtiene un
vino base que luego pasara a una etapa de destilacion en los alambiques. El proceso demora
aproximadamente siete dias y el resultado es un destilado claro de vino que se conoce local e

internacionalmente como singani con alto grado alcoholico(Oblitas, 2012).



11

2.6.2. Cosecha.

Por vendimia se entiende la recoleccion o cosecha de las uvas. En el caso de las uvas de mesa
se usa simplemente el término cosecha (Mendieta, 2008). Que no es méas que el retiro de los
racimos de la planta de uva, una vez que el grano haya completado el periodo de maduracion.
Generalmente el agricultor, por el peligro de ocurrir algin accidente por efectos climaticos,
tiende a cosechar lo mas antes posible, para evitar pasar malos ratos después de un afio de

esfuerzo en el cuidado de la planta.
2.6.2.1. Cosecha de Uva de Mesa.

En principio la uva de mesa es de grano mas disperso y grande, se puede medir en grados brix
de 17 -20°. La seleccion para mesa debe ser minuciosa y los embaces deben ser de carton con
desinfectante para prevenir el deterioro. El peso debe ser de 10 a 15kg. Maximo. (Tordoya,
2008)

En nuestra region la cosecha se realiza en cajas de madera con un peso de 20 Kg,

aproximadamente, previa seleccion al momento de cortar el racimo de la planta.

2.6.2.2. Determinacion del Momento de Cosecha de Acuerdo a la Madurez

Tordoya (2008) indica las formas para determinar la madurez:

Empirico o tradicional. el inicio de la cosecha se determina en forma empirica, probando los
granos de uva. Ademas se aprecia el color de la baya mediante la vista, también se observa el
color de los pedunculos y el facil desprendimiento de la baya.

Este método siempre a sido practicado por el viticultor, pero lamentablemente es insuficiente,
pues un promedio de ocho dias suplementarios de madurez, implican un aumento a 1° o0 mas de

alcohol, lo que representa un 10% mas de grado alcohdlico.

Por el contrario empezar la cosecha antes de tiempo implica la perdida de estos 10%. Este
procedimiento empirico por tanto trae sus riesgos pues la apreciacion de la madurez de una

persona a otra varia.
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Se puede identificar la madurez cuando:

e Racimo colgado y perdida de rigidez

e El grano de uva tiene el color caracteristico de la variedad

e El esqueleto del racimo de uva es lignificado

e El sabor del grano es suave y azucarado

e Las semillas se separan facilmente de la pulpa

e Aprisionando el grano de uva la pulpa sale facilmente de la cascara

e Presenta aromas varietales propios

Fisioldgico. Es en realidad la madurez fisioldgica, es decir cuando las semillas de la uva
llegaron a su madurez, se hayan perfectamente conformadas y viables para su germinacion. Si
bien esta madurez no interesa al agricultor, pero si interesa al Fito mejorador. La madurez
fisiolégica no coincide con la madurez industrial de la uva, por lo tanto para los fines que

necesita el agricultor, esta no es tomada en cuenta.

Industrial. Es cuando la maduracion de la uva a alcanzado su méaximo contenido de azdcar la
que servira para su transformacion. Este método de control de maduracion para la cosecha se lo
realiza tomando muestras al azar de granos de uva, unas semanas antes de lo que normalmente
madura. Posteriormente se lo manda a laboratorio, donde se realizan los andlisis quimicos

correspondientes.

2.6.3. Embalaje y Transporte. ElI embalaje se realiza en cajas de madera de
aproximadamente 20 kilogramos. La uva que se destinara para mesa es seleccionada al
momento del corte, esta tendra que presentar granos grandes, aunque actualmente se esta

utilizando cajas de plastico, cajas de metal liviano entre otras.

El transporte que se utiliza para sacar la produccion, son camiones 0 camionetas, estas pueden

ser propias o alquiladas, pagando un precio por caja de uva cargada al vehiculo.
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2.7. Produccién de la Vid a Nivel Mundial.
La Oficina Internacional de la Vifia y el Vino (O.1.V.) con sede en Francia, presenta datos muy
interesantes sobre la produccion a nivel mundial de la uva. De acuerdo a las estadisticas para el

afio 2011, la vifa cubrié aproximadamente 7,4 millones de hectareas en el mundo.

Cuadro N°1 Superficie Total de Vifas de los Principales Paises productores en el Mundo

Hectdreas de vifiedo en el mundo

Datos en miles de hectdreas 2008 2009 2010 2011 % del total
Espaiia 1.165 1.113 1.082 1.032 14%
Francia 852 837 B23 807 11%
Italia 825 812 798 786 11%
Portugal 246 244 243 240 3%
Rumania 207 206 205 204 %
Otros UE 491 481 476 431 6%
Total UE 3.787 3.694 3.630 3.630 48%
EEUU 398 398 3908 405 5%
Turgula 518 505 500 500 7%
China 480 485 490 495 7%
Argenting 226 228 228 218 3%
Chile 198 199 200 202 2%
Sudafrica 132 132 131 131 2%
Australia 173 176 170 174 2%
Total no UE 3.920 3.921 3.920 3.965 53%
TOTAL MUNDO 7.707 7.615 7.550 7.495 100%

Fuente: Oficina Internacional de la Vifiay el Vino (O.1.V.), 2013

2.8. Produccion de la Vid a Nivel Nacional

Se estima que Bolivia cuenta con una superficie de plantaciones de vid, de 5500 hectéreas con
un rendimiento medio de 5.78 toneladas por hectarea ; de las cuales el 83 % esta en los valles
de Tarija, 13% en los valles de los Cintis en Chuquisaca y 4% corresponde a los valles

ubicados en los Departamentos de La Paz, Cochabamba, Santa Cruz y Potosi. (Paniagua, 2001)
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2.9. Produccidn de la Vid a Nivel Departamental

Tarija es el departamento mas importante en cuanto a la produccion y la transformacion de la
uva, toda la superficie se encuentra entre las 2800 hectéareas, y posee la industria enoldgica mas
grande del pais. Entre las variedades mas importantes de uva podemos mencionar: Moscatel de

Alejandria, Ribier Cardinal, Italia, Red globe, Pinot, entre otras (Tordoya, 2008).

Se estima que el rendimiento promedio para Tarija es de 12.03 toneladas por hectérea. El
cultivo de la vid en el departamento, se encuentra concentrado en la Provincia Avilés en las
comunidades del Valle de Concepcion, Calamuchita y Muturayo. Participacion importante
tiene Cercado en la zona de Santa Ana donde se ubican las principales bodegas tarijefias como
Kohlberg, Campos de Solana, Aranjuez y Casa Real. También se produce uva en Tomayapo,
Yunchara y en la regiones del Chaco (Yacuiba, Villa Montes, Carapari), aunque en menor

proporcion, y generalmente es uva para mesa (CENAVIT, 2012).
2.9.1. Importancia de la Viticultura a Nivel Departamental

Dado que la vid es la especie fruticola mas difundida en el departamento de Tarija y se
encuentra ampliamente vinculada a la industria enoldgica. Su cultivo y transformacion generan
5000 empleos directos y 11000 empleos indirectos. Cabe destacar que la uva, el vino y
singani, son el punto focal del turismo de la region Tarijefia, a través de la ruta del vino.
(FAUTAPO, 2010).

2.10. Aspectos de la Comercializacion.
2.10.1. Comercializacion.

Se pude definir la comercializaciébn como el proceso de negocios o actividad econémica
mediante el cual los productos son puestos en contacto con los mercados y por el cual se

efectua transferencia de posesion de esos productos (Navia, 2004).

Torres (1987), especifica a la comercializacion, como la ejecucion de actividades de negocios,
ya que no solo involucra la compra y la venta, sino toda actividad incluida en esta, como por
ejemplo el financiamiento, informacion de mercados, entre otros. Los grupos con diferentes

intereses veran la comercializacion de diferente manera. Los consumidores estan interesados en
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obtener lo que ellos desean al costo mas bajo posible. Los agricultores por su parte estan

interesados en lograr los mas altos ingresos posibles de la venta del producto.

Harris (2009), indica que la comercializacion es un factor clave para que un emprendimiento
pueda sostenerse y crecer, por tanto define la comercializacidn agricola, como el conjunto de
funciones que se desarrollan desde que el producto sale del establecimiento de un productor

hasta que llega al consumidor.
2.10.1.1. Definicién de Sistema de Comercializacion.

Un sistema de comercializacién vincula a los aspectos productivos, con los relacionados a la
transferencia de la propiedad de los productos, articulandose asi con el sistema agroindustrial y
fundamentalmente, con el consumidor de esos productos, de forma directa o indirecta.
Basicamente, la comercializacion, entendida en un sentido amplio, opera como un mecanismo
de coordinacion de las transferencias entre los distintos integrantes de la cadena productor —
consumidor (Harris, 2009).

2.10.2 Mercadeo.

Mercadeo es el conjunto de proceso o etapas de planificar y llevar a cabo el disefio, la
fijacion de precios, la promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales (Castro, 2007).

Se consideran actividades de mercadeo las funciones de intercambio, tales como: compra,
venta, reventa, permuta, determinacion de precios de productos e insumos para la produccién
agricola, destino de los excedentes y otras acciones de comercializacion que transfieran las

mercancias de la produccion al consumo (Mendoza, 1987).
2.10.2.1. Funciones del Mercadeo Agricola.

Khols (1990), clasifica las funciones comprendidas en los procesos de mercadeo agricola y de

alimentos en tres conjuntos de funciones de un sistema de mercadeo, a saber:

A. Funciones de intercambio:

e Compra y Venta
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B. Funciones fisicas
e Almacenamiento
e Transporte
e Procesamiento
C. Funciones de facilitacion
e Normalizacién
e Financiamiento
e  Asuncién de riesgos

e Inteligencia de mercado

Cada una de estas funciones agrega valor al producto y requiere de insumos, por lo queimplica
costos. En la medida en que el valor agregado sea positivo, la mayoria de losempresarios

considerara que resulta rentable competir para proveer el servicio.

Tanto los agricultores como los consumidores salen ganando cuando el sistema de mercadeo
tiene la capacidad de entregar el producto cuando es requerido. El agricultor, el comerciante, la
cooperativa, la junta de mercadeo o el minorista que almacena un producto presta un servicio.
Este servicio cuesta dinero y existen riesgos inherentes debido a mermas en el producto
almacenado y bajas repentinas en la demanda, en consecuencia en los precios, por lo que quien

presta el servicio de almacenamiento tiene derecho a obtener una ganancia (Moran, 1976).
2.10.3. Etapas de la Comercializacion.
Aboot et al. (1998) indica que la comercializacion involucra las etapas por las que pasa un
producto desde que es producido o elaborado, hasta el momento que llega a manos del
consumidor final, pasa por tres etapas importantes de comercializacion:

a. El acopio o concentracion del producto.

b. La preparacion de los productos para el consumidor.

c. La distribucién o dispersion de los productos
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2.10.4. Canales de Comercializacion.

Un canal de comercializacion de un producto es la ruta que toma la propiedad del producto
segun avanza de un productor al consumidor final o usuario industrial. El canal incluye siempre
al productor y al consumidor final del producto, asi como a todos los intermediarios
involucrados en la transferencia de la propiedad; ain cuando el agente intermediario no posee
en realidad la propiedad de los articulos, se incluyen como parte del canal de distribucion y se
considera en esta forma debido a su activa representacion en la transferencia de la propiedad.
(Rodriguez, 1982).

Para que exista un canal de comercializacion o distribucion debe existir una mercancia, un
objeto de intercambio y un espacio fisico de intercambio. Dicho esto, podemos mencionar la

existencia de dos tipos de canales, el directo y el indirecto (Ramirez, 2010).

Canal directo. El fabricante, o en este caso el productor agricola vende directamente al

consumidor, no existe la presencia de intermediarios, mayoristas ni minoristas

Canal indirecto En este caso intervienen agentes de distribucion o intermediarios. Este canal se

subdivide a su vez en canal indirecto corto, y canal indirecto largo:

e Corto: Cuando interviene s6lo un agente de la distribucion. Ejemplos: Productor —

Mayorista —Consumidor; Productor — Minorista — Consumidor.

e Largo: Cuando intervienen mas de un agente de la distribucién. Ejemplo: Productor —

Mayorista —Minorista — Consumidor afectan el precio.

Mendoza (1990), define a un canal de comercializacion comprende las etapas por las cuales
deben pasar los productos en el proceso de transferencia entre el productor y consumidor final.
Este es llamado también circuito de mercadeo, canales de mercado, canal de distribucion y
cadenas de intermediarios. Los canales de comercializacion se obtienen a partir de la
observacién sistematica del flujo de producto desde su origen hasta su consumo, en un mercado

definido y en un periodo dado.
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2.10.5. Agentes de Comercializacion o Intermediarios

Ser intermediario es una relacion comercial independiente que opera como enlace entre
productores y consumidores finales o usuarios industriales. Los intermediarios prestan sus
servicios respecto a la compra o venta de productos trasladandolos de los productores a los
consumidores. Los agentes intermediarios, o bien adquieren la propiedad de la mercancia
mientras circula del productor al consumidor o participan en forma activa en la transferencia de
dicha propiedad (Rodriguez, 1982).

Mendoza (1990), para identificar y clasificar a los agentes del proceso de comercializacion se

parte de un conjunto de definiciones tradicionalmente aceptadas:

e Productor: Es el primer agente de comercializacion. Su actuacién no se limita a la
cosecha y entrega del producto al segundo agente, sino que, desde el momento que
decide que cultivar, ya toma decisiones de mercadeo.

e Acopiador rural: Se lo conoce también como camionero o intermediario-camionero; es
el primer enlace entre el productor y el resto de intermediarios. Reline o acopia la

produccién dispersa y la ordena en lotes uniformes.

e Mayoristas: Tiene la funcion de concentrar la produccion y ordenarla en lotes grandes y
uniformes que permitan la funcién formadora del precio y faciliten operaciones masivas
y especializadas de almacenamiento, transporte en general, de preparacion para la etapa

siguiente de distribucion.

e Detallistas: Son intermediarios que tienen por funcion basica el fraccionamiento y
division del producto y el suministro al consumidor. Incluyen a los grandes minoristas,

como se suele denominar a los supermercados y autoservicios en general.

e Empresas transformadoras: Son las empresas que utilizan como materia prima los

productos agropecuarios.
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e Exportadores e importadores: Son los comerciantes, generalmente constituidos como
empresas, que se especializan en el comercio exterior de productos agropecuarios con

mayor o menor grado de procesamiento.

o Entidades o agencias gubernamentales: Agrupadas todos los organismos o paraestatales
encargadas de la doble funcion de garantizar precios minimos al productor y el
abastecimiento regular, a precios controlados, al consumidor. En algunos paises han
desaparecido estas agencias o han abandonado la funcion de garantia de precios

minimos, para limitarse al abastecimiento en sectores marginales.

e Asociacion de productores y comercializadores: Comprende tanto las agremiaciones y
cooperativas de agricultores para fines de regulacién, actuacion en produccién y en
mercado como las cooperativas de consumidores concebidas con el propoésito de

reemplazar a los intermediarios e incidir sobre los margenes de comercializacion.

e Consumidores: Es el ultimo eslabdn en el canal de mercado. La familia es elconsumidor

final pero una empresa procesadora es también consumidor(intermediario).

INDECA (1979), nos da una clasificacion mas sencilla de intermediarios para la

comercializacion de frutales:

a. Comerciantes rurales
b. Comerciantes intermediarios al por mayor
¢. Comerciantes minoristas

d. Comerciantes detallistas

Existen otros tipos de comerciantes, entre los que se encuentran los siguientes:

a. Comerciantes transportistas del area centroamericana, que compran directamente en las

zonas de produccidn y las trasladan a sus lugares de origen.



20

b. Intermediarios nacionales, que compran en zonas de produccion y entregan a industrias

procesadoras de frutos.

2.10.6. Mercado.

El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las transacciones comerciales. Por una
parte se trata de un lugar fisico especializado en las actividades de vender y comprar productos
y en algunos casos servicios. En este lugar se instalan distintos tipos de vendedores para
ofrecer diversos productos o servicios, en tanto que ahi concurren los compradores con el fin

de adquirir dichos bienes o servicios (NUfiez, 2010).

2.10.7. Precio.

Se puede definir al precio de un bien o servicio como el monto de dinero que debe ser dado a
cambio del bien o servicio. Otra definicion de precio nos dice que el precio es monto de dinero
asignado a un producto o servicio, o la suma de los valores que los compradores intercambian
por los beneficios de tener o usar un producto o servicio. El precio no tiene que ser
necesariamente igual al "valor" del bien o servicio, o al costo del mismo, ya que el precio
fluctta de acuerdo a muchos factores, entre otros, el precio varia de acuerdo a las condiciones
de oferta y demanda, estructura del mercado, disponibilidad de la informacién de los
compradores y vendedores, capacidad de negociacion de los agentes, etc. (Thompson, 2012).

2.10.7.1. Factores que Afectan el Precio.

Dixie (2006), sefiala que los precios que reciben los agricultores son determinados, en gran
parte, por la oferta y la demanda.Pero también existen otros factores importantes que afectan

los precios que recibe el agricultor, por ejemplo:

* El grado de competencia entre los compradores: Si es solo un comprador, este ofrecera,
posiblemente, un precio bajo de “lo toma o lo deja”. Los precios tienden a ser mas altos y mas

rentables cuando hay muchos compradores compitiendo entre ellos.
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* La cantidad de informacion de que dispone el agricultor: Si este tiene poca informacion sobre
los precios del mercado y la demanda, tendra menos posibilidad de negociar con los

comerciantes.

* La calidad de la produccion.: Algunas veces, los compradores ofrecen precios mas altos a
aquellos productores que tienen productos de mejor calidad. Si la mayoria de los agricultores
ofrecen productos con baja calidad, los comerciantes encuentran dificultad para comercializar

por separado productos de alta calidad.

* Los costos de transporte: Por lo general, los precios bajos son ofrecidos a los productores
cuyos productos estan afectados por un transporte costoso (ej. cosechados en fincas que
producen volimenes menores, que estan ubicadas a distancias considerables de los mercados,

0 cuyo acceso es solo por carreteras en malas condiciones).

2.11. Costos en el Proceso de Produccién.

2.11.1. Costos Fijos.

Los costos fijos son las erogaciones en que se incurre en un determinado periodo de tiempo
relativo a la cantidad producida independiente al uso del capital fijo de las propiedades,
impuestos, mano de obra permanente, entre las depreciaciones de las maquinas y los equipos,
intereses sobre capital empleado, impuestos fijos, seguro y gastos de arrendamiento. (Ochoa,
2012).

Déavalos et al (2012) define los costos fijos de una manera mas resumida, indicando que son
aquellos que no varian con la cantidad vendida ni producida, por ejemplo: el alquiler de un

terreno, o los salarios de sus operarios contratados.

Alanoca (2006) menciona a Bishop (1991), quien reitera que los costos fijos, son costos que se
deben efectuar, aunque no se produzca nada, hasta que se incurre en ellos, por lo general estan

en funcion del tiempo; 6 sea se realizan necesariamente exista 0 no produccion y/o ventas. ES
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decir, son todos aquellos costos que no varian respecto a los cambios que se produzcan en el

nivel de actividad.

2.11.2. Costos Variables.

Se puede definir los costos variables como aquellos cuyo monto depende del volumen de
operaciones y, por tanto, de la produccion. Es decir, solo se incurre a estos cuando hay
produccién, lo que debe entenderse como costos variables a las cantidades que se erogan con
relacion a la cantidad productiva en un periodo de tiempo determinado. Por ejemplo, el gasto
en semillas, fertilizantes y pesticidas. (Leiva, 2010).

2.11.3. Coste de Oportunidad.

El costo de oportunidad se entiende como aquel costo en que se incurre al tomar una decision y
no otra. Es aquel valor o utilidad que se sacrifica por elegir una alternativa A y despreciar una
alternativa B. Tomar un camino significa que se renuncia al beneficio que ofrece el camino
descartado. el costo de oportunidad designa el coste de la inversion de los recursos disponibles,
en una oportunidad econémica, a costa de la mejor inversion alternativa disponible, o también

el valor de la mejor opcion no realizada. (Vega, 2002).

2.12. Relacion Beneficio — Costo.

De una manera sencilla podemos definir la relacion beneficio — costo, como el resultado de
tomar los ingresos (beneficio) y egresos netos (costos) presentes en el estado de resultados y
determinar el beneficio por cada peso invertido en el proyecto. La relacion beneficio — costo
adicionalmente sirve como un indicador que mide el grado de desarrollo y bienestar que un

proyecto pueda generar a una comunidad. (Valencia, 2011).

Morodias (1994), mencionado por Alanoca (2006), indica que la relacion Beneficio/Costo se
estima dividiendo el ingreso bruto entre el costo total; si esta relacion es mayor que 1 se
considera apropiada, si es igual a 1 los ingresos son iguales a los costos y si es menor que 1 hay
pérdidas y la actividad no es productiva. Estos indices nos indican la ganancia o pérdida por

cada boliviano invertido durante la produccién agricola.
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2.12.1. Costos Directos.

Los costos directos son aquellos que intervienen directamente en el proceso productivo,
incluyendo los asociados, la mano de obra, maquinaria y equipo (riego) y otros insumos por
ejemplo podemos mencionar: la semilla, fertilizantes / abonos, plaguicidas, herbicidas,

fungicidas y otros.(Leiva, 2010).
2.12.2. Costos Indirectos.

Castro (2007), explica que los costos indirectos son los gastos que no tienen relacion directa
con la produccidn. El costo indirecto proviene de los gastos técnicos y administrativos que se
tiene necesidad de realizar para la elaboracion de proceso productivo

Los costos indirectos a su vez se dividen en:

e Costos indirectos de operaciones: Se refiere Unicamente a las erogaciones realizadas
dentro del cuadro técnico y administrativo

e Costos indirectos de obra: Como su nombre lo dice, estdn integrados Unica y
exclusivamente por los generados en ella, y que cubren el funcionamiento ideal para
que técnicamente se desarrolle de la mejor manera posible, por ejemplo, el traslado de

personal, comunicacion y fletes, etc.

2.12.3. Costo Total

El costo total son todos aquellos costes en lo que se incurre en un proceso de produccion o
actividad dentro de una organizacion. Para determinar este costo se debe sumar los costos

directos y los costos indirectos. (Meléndez, 2013).

2.12.4. Costos de Produccion

El costo de produccion es el pago total estimado en efectivo, que se hace para la utilizacion de
todos los recursos productivos de la empresa durante un periodo determinado, por lo general un
afio y se denomina periodo constante. El costo de produccion es la suma de costos fijos mas

costos variables, (Ospina; et al. 1995).
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Ademas Altierri; et.al., (1997), manifiestan que los recursos de capital son los bienes y
servicios, creados, comprados o prestados por las personas asociadas con el predio, para
facilitar la explotacion de los recursos naturales para la produccion y que estos pueden ser

agrupados en cuatro categorias:

a) Recursos permanentes, como modificaciones duraderas son los recursos de tierra o agua

orientados hacia la produccidn agricola.

b)Recursos semipermanentes, aquellos que se deprecian y tienen que ser reemplazados

periédicamente, como graneros, cercas, animales y herramientas.

c) Recursos operacionales o articulos de consumo utilizados en las operaciones diarias del

predio, como fertilizantes, herbicidas, abonos y semillas.

d) Recursos potenciales, aquellos que el agricultor no posee, pero que los puede disponer,

teniendo que reembolsarla en el tiempo, como el crédito y la ayuda de parientes 0 amigos.
2.12.5. Rendimiento Agricola.

Se define como rendimiento agricola a la relacién de la produccion total de un cierto cultivo
cosechado por hectarea de terreno utilizada. Se mide usualmente en toneladas métricas
por hectarea . El rendimiento que puede aportar un cultivo depende de sus caracteristicas
genéticas de productividad potencial, rusticidad y de las condiciones ambientales. La
interaccion de estos tres aspectos determina el rendimiento de un cultivo, y por esta razén, el
rendimiento tiene una variabilidad alta en tiempo y en especio. Asi, por ejemplo, una misma
variedad aporta rendimientos diferentes de una localidad geografica a otra al variar las
condiciones climaticas, aunque los demas factores ambientales sean iguales. Al suponer
condiciones climaticas iguales, el rendimiento puede variar de acuerdo con las caracteristicas
del suelo. (Quintero, 2007).

2.12.6. Ingresos.

Entendemos por ingresos a todas las ganancias que ingresan al conjunto total del presupuesto

de una entidad, ya sea publica o privada, individual, grupal o en nuestro caso agricola. En


http://lengua-y-literatura.glosario.net/terminos-y-acepciones-usadas-en-argentina/relaci%F3n-4554.html
http://ciencia.glosario.net/agricultura/hect%E1rea-11430.html
http://ciencia.glosario.net/agricultura/hect%E1rea-11430.html
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términos mas generales, los ingresos son los elementos tanto monetarios como no monetarios
que se acumulan y que generan como consecuencia un circulo de consumo-ganancia .O sea los
ingresos son flujos de recursos que recibe un agente econdémico correspondiente a las
remuneraciones por la Venta o arrendamiento de los Factores Productivos que posee. El
ingreso puede ser pagado en Bienes y servicios o en Dinero. También se puede considerar
ingreso todas Transferencias que reciben los agentes econOmicos tales como Subsidios,

donaciones y otras. (Casares, 2009).

2.12.7. Ganancias.

Segun la enciclopedia de economia (2009), las ganancias son el beneficio, lucro o provecho
que se obtiene de la realizacion de un trabajo o actividad. Mas especificamente, en las
actividades comerciales es el beneficio obtenido como diferencia del precio de compra de un
producto y el precio de venta.

2.12.8. Méargenes de Comercializacion.

Mendoza (1987), indica que los margenes de comercializacion son actividades deintercambio,
ademas de agregar utilidad de “posesion” a los productos, hacenefectivo el lucro del agente o
intermediario, que se mide y se capta por medio delmargen de comercializacién. Por
consiguiente el margen de comercializacion tienecomo objetivo sufragar los costos y riesgos
del mercadeo y generar una retribucion obeneficio neto a los participantes en el proceso de
distribucion. Por su parte, laparticipacion o “margen” del agricultor tiene como finalidad cubrir

los costos de laproduccion, mas el beneficio neto o retribucion al productor”.
2.12.9. Economia Campesina.

Paz (1995), define a la economia campesina, como una unidad econémica familiar de una
estructura compleja de produccion y consumo, en la que todos los miembros realizan una
estrategia de sobre-vivencia para la satisfaccion de sus necesidades. Es necesario enfatizar
primordialmente el estudio de las caracteristicas globales de las economias provinciales y en su
interior la descripcion del comportamiento econdmico de la agricultura campesina, en relacion

a sus estructuras productivas y las complejas redes de reproduccion social que integran.
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Ademas que también tiene que ver con la descripcion y analisis del proceso socio - econémico
de la economia campesina vinculada a las actividades mas importantes de las unidades
econdémicas familiares, como son las formas que toman los procesos productivos, su
significacion social y econémico, la organizacion del trabajo en torno al proceso productivo, la

interrelaciones entre estas y las formas de conexion con el mercado regional.



27

CAPITULO 111
MATERIALES Y METODOS

3.1. LOCALIZACION DEL AREA DE ESTUDIO.

3.2. Ubicacion geografica.

El presente trabajo de investigacion se realiz6 en el Municipio de Uriondo, ubicado en la
primera seccion de la provincia Avilés del Departamento de Tarija, limita al norte y al este con
la provincia Cercado, al sur con la provincia Arce, y al oeste con el municipio de Yunchara. La
accesibilidad a Uriondo se da mediante una carretera asfaltada hasta la poblacion del Valle de

Concepcion, distante a 25 km. de la ciudad de Tarija.

Geograficamente se encuentra situada en los paralelos 21°34°00”- 21°49°00” de Latitud Sur y

64°31°00” — 64°59°00” de Longitud Oeste (Plan de Desarrollo Municipal Uriondo, 2011).

3.3. Ubicacion.

El presente trabajo se realiz6 en las comunidades: Muturayo, Calamuchita y la Angostura que

se encuentran en el distrito N°8 (denominado distrito Calamuchita) del Municipio de Uriondo.
Muturayo:

Pertenece al distrito de Calamuchita, situado al noreste del Municipio de Uriondo, primera

seccidn de la provincia Avilez, del departamento de Tarija.

Esta comunidad colinda al sur con la comunidad de Angostura, al este con la comunidad de La
Ventolera, al noroeste con la comunidad Calamuchita. El clima que predomina en Muturayo es

templado.

El acceso a esta comunidad se da mediante los caminos de:

Muturayo — Cruce Calamuchita, camino asfaltado en buenas condiciones.

Muturayo — Ruta a Bermejo, camino asfaltado en buenas condiciones.
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El tipo de vegetacion predominante en Muturayo, es el taquillo, el churqui, el chafar, algarrobo
y el molle. Las principales plantas silvestres son el pasto y la penca. Los animales silvestres
que existen en esta comunidad son: el zorro, las liebres y las viboras. Los principales cultivos
en Muturayo son: la vid (Vitis vinifera), la papa (Solanum tuberosum) y el tomate

(Licopersicum sculentum) .

Calamuchita

Colinda al este con la comunidad de la VVentolera, al oeste con la comunidad de Colon Norte, al
sur con la comunidad de Muturayo y al norte con la comunidad de La Higuera. El clima

predominante de la comunidad es templado.

El acceso a la comunidad de Calamuchita se da mediante los caminos vecinales de:

Calamuchita — Muturayo

Calamuchita — La Higuera

Esta comunidad se dedica principalmente a los rubros de produccion de vid (Vitis vinifera),
durazno (Prunus persicae), tomate (Licopersicum sculentum), papa (Solanum tuberosum) y
cebolla (Allium cepa) entre los mas importantes; por lo tanto la vocaciéon de la comunidad es

netamente agricola.

La Angostura

limita al norte con la comunidad la Ventolera, al sur con la comunidad Barrancas, al este con la
comunidad La Higuera y al oeste con la comunidad La Toma. El acceso principal a esta
comunidad es mediante el camino de La Angostura — Ruta a Bermejo, el cual se encentra en

buenas condiciones.

El clima de la region es templado, presentando las caracteristicas Optimas para la viticultura.
Los principales cultivos de la comunidad es la Vid (Vitis vinifera), y la papa (Solanum

tuberosum).
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3.4. Caracteristicas del Area de estudio.

3.4.1. Caracteristicas Climatolégicas.

El clima es semiarido fresco, con una temperatura media anual de 17.5°C, que varia de
temperaturas medias anuales entre 16 — 20°C y con un promedio de precipitaciones abundantes
de 600 mm anuales.

3.4.2. Vegetacion.
Entre la vegetacién predominante de esta zona se tiene a plantas como el molle, algarrobo,

tusca, eucalipto y sauce. Esta region también cuenta con plantas silvestres como el churqui,
kefiua, tola, tusca y taco.
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3.4.3. Fauna.

En la region se encuentra una gran variedad de animales silvestres de los cuales se nombra a

continuacién: liebre, vizcacha, paloma, huayco, conejo, etc.

3.4.4. Cultivo.

La agricultura, es el pilar de la actividad econdmica del Municipio de Uriondo, sin dejar de
lado la ganaderia. Los cultivos se desarrollan bajo dos formas de explotacion: a temporal y bajo

condiciones de riego.

Entre los cultivos mas importantes se menciona el maiz (Zea mays), arveja (Pisum sativum),
mani (Arachis hypogaea), entre otros. Pero principalmente el cultivo de la vid (Vitis vinifera)
es el que reditda buenos dividendos cuyo producto ademas de ser para consumo de mesa,

también se lo deriva para vinos y singanis

Siendo la agricultura la actividad principal que desarrolla alrededor de 6000 hectéreas de tierra
cultivable, frontera que estd siendo ampliada por la implementacion de riego (Plan de
Desarrollo Municipal Uriondo, 2011).

3.5. Materiales.

Los materiales que se emplearon para el desarrollo de este trabajo se mencionan a

continuacion:

a) Material de Campo b) Materiales de Escritorio
Boletas censales o encuestas Computadora

Tableros de campo Programa computarizado SPS
Camara fotografica Impresora

Transporte
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3.6. Metodologia

La informacion de campo para este trabajo de investigacion, se obtuvo mediante la:

Aplicacion de encuestas, para ello se realiz6 varias visitas a las comunidades, enfocado

a los principales productores de vid.

Se visitd personalmente al productor, para obtener informacion sobre la superficie
cultivada, volumen de produccion, destino de la produccion, relacion beneficio - costo

entre otros.

Mediante las encuestas que se realizaron, se obtuvo informacién especifica sobre el
mercado al cual se vende la produccion y los canales de comercializacion utilizados por
los productores, asi como también los problemas que enfrentan al momento de vender

(comercializar) su produccion.

Para calcular los costos de produccion, se determind primero los costos directos
(Cantidad de insumos utilizados en la cosecha (fertilizante, pesticida); cantidad de
mano de obra requerida para las diversas labores culturales (poda, riego, aplicacién de
fertilizantes y pesticidas) cantidad de horas de maquinaria requerida) , luego se calculd
los costos indirectos (Servicio de asistencia técnica, y servicios de administracién). Por

ultimo se calculé las utilidades.

Posteriormente se realizé un analisis de beneficio - costo (dato que se obtiene restando
los costos de produccion de las ganancias producidas por hectarea). Para esto se realizo6

un promedio de precios de la caja de uva vendida.

3.6.1 Poblacion

El presente trabajo se realiz6 en tres comunidades (Muturayo, Calamuchita y la Angostura) del

Municipio de Uriondo. Las comunidades en estudio cuentan con una poblacion total de 421

productores de vid.
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Cuadro N° 2. Poblacion de productores por comunidad.

Comunidad Numero de productores
Muturayo 110

Calamuchita 270

Angostura 41

Fuente: Catastro viticola (2008).

3.6.2. Determinacioén de la Muestra.

Se determind dos tipos de muestra: la primera corresponde a las comunidades y la segunda a
los productores de vid por comunidad, considerando que la poblacion del Municipio de
Uriondo cuenta con 9 distritos conformados por 49comunidades, la muestra que se tomo en
cuenta para este trabajo de investigacion son 3 comunidades, la misma representa el 6.12% del
total de las comunidades en las que se aplicara las encuestas. Las comunidades en estudio se
encuentran en el distrito N°8 (denominado distrito Calamuchita) del Municipio de Uriondo que
cuenta con 4 comunidades, el presente trabajo abarcara 3 comunidades, lo que representa el 75% del

total de comunidades a nivel de distrito

Del total de productores dedicados al cultivo de la vid en las tres comunidades del municipio
de Uriondo que son en numero base mero de 421, el porcentaje de productores en Muturayo es
de 26.13%, en la comunidad de Calamuchita 64.14%, y por Ultimo la comunidad de La

Angostura es representado por el 9.73%.

Respetando el tamafio de la muestra calculada con la siguiente férmula, se considera una

confianza del 95% y un porcentaje de error del 5%:

N*p*q )

= 72 (
Mt T (N D+ Z2+p g



Datos:

n="?

Z, =196
p=50% =0.5
g=1-05=05
N="?

e =0.05

Donde:

n= Tamarfio muestral

Z = Valor correspondiente a la distribucion de Gauss
p = Prevalécenosla esperada del parametro a evaluar
q=1-p

N = Tamafio poblacion, universo

e = Error que se prevé cometer

Caélculos:

Comunidad de Muturayo

110 % 0.5 % 0.5 )
0.05%2 % (110 — 1) + 1.962 * 0.5 % 0.5

n = 85.6874
Ajustando la muestra:
n =86

Comunidad de Calamuchita

n= 1.962*<

270 % 0.5 % 0.5 )
0.05%2 % (270 — 1) + 1.962 « 0.5 % 0.5

n = 158.5593
Ajustando la muestra:
n =159

n= 1.962*(

33
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Comunidad de La Angostura

41 % 0.5*0.5
n= 1962 ( )
0.052 % (41 —1) + 1962 % 0.5% 0.5
n= 37.0461
Ajustando la muestra:
n =38

Después de haber aplicado la formula, se indica que se realizaran un total de 283 encuestas en
las tres comunidades en estudio, lo que nos dara datos confiables para determinar la situacion
actual de la produccién de la vid en las comunidades en estudio.

Comunidad Numero de encuestas a realizarse
Muturayo 86

Calamuchita 159

Angostura 38

Total 283

3.6.3 Socializacion.

Se visitd a las autoridades de cada una de las comunidades, los corregidores o los
representantes de las OTB (Organizacion Territorial de Base) para indicarles el objetivo de este
trabajo de investigacion, para asi obtener la participacion de los productores de las

comunidades de estudio.

3.6.4 Elaboracion de Encuestas.

Las encuestas se elaboraron con el propoésito de obtener informacion relacionada con la

superficie, volumen de la produccion, época de cosecha, destino de la produccion, y los canales
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de comercializacion, para determinar la situacion actual de la produccion y comercializacion de

la vid. (ver anexo 1).

3.6.5 Aplicacion de Encuestas

La aplicacion de encuestas se realizd mediante una entrevista personal a los productores de

cada comunidad, durante los meses agosto, septiembre y octubre de la gestion 2014.

3.6.6 Variables a Estudiar.

Para este trabajo de investigacion se eligieron las siguientes variables:

Superficie cultivada.

¢ Volumen de produccion.

e Momento de cosecha.

e Destino de la produccion.

e Canales de comercializacion.

e Problemas de comercializacion

Relacién beneficio - costo

3.7. Tabulacion y Andlisis de Datos.

Los datos de campo que se obtuvieron mediante las encuestas que se realizaron, fueron
ordenados, tabulados y analizados aplicando la estadistica descriptiva para cada variable
(factor), tomando en cuenta la distribucion de frecuencias relativas y acumulados expresados

en porcentajes (Hernandez et al, 1999). El calculo se realizara con la siguiente formula:
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Porcentaje %= % x 100

Doénde:
Nc = Es el nimero de casos de frecuencias absolutas

Nt = Es el total de casos

Ademaés de la anterior formula, se usara el programa estadistico SPSS for Windows, asi como

también Microsoft Word y Microsoft Excel, imprescindibles para la escritura de texto.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Superficie Cultivada.

Después de haber realizado las encuestas a los productores de vid (283 productores), se estima
que la superficie que se encuentra actualmente en produccion es de 357.83 hectareas, en las 3
comunidades en estudio, destacando la comunidad de Calamuchita con un 62.60% del total,
como la de mayor superficie cultivada, seguida por la comunidad de Muturayo con 22.54%, y
por ultimo la comunidad de La Angostura con un 14.86%. El cuadro 1 también nos muestra
que el 88.26% de la superficie esta cultivada con la variedad Moscatel de Alejandria, un 7.18%
esta con la variedad Red Glove, y un 3.08% con la variedad Italia. Ademas de las variedades ya
mencionadas, se encuentra en menor proporcion (1.48%) otras variedades como la Cardinal,

favorita Diaz, Superior, entre otras.

Cuadro 1. Estimacion de la superficie cultivada en hectareas

Variedad La Muturayo Calamuchita  Total (Ha) Total
Angostura (%)
Moscatel de Alejandria 44.90 68.43 202.5 315.83 88.26
Red Glove 6.13 7.16 12.41 25.70 7.18
Italia 1.62 3.91 5.49 11.02 3.08
Otras (Cardinal, 0.50 1.16 3.62 5.28 1.48
Superior, Favorita Diaz)
Total (ha) 53.15 80.66 224.02 357.83 -
Porcentaje por 14.86 22.54 62.60 - 100.00
comunidad

FUENTE: Elaboracion propia.

Bolivia cuenta con una superficie de 5500 hectareas, de las cuales 2800 hectéareas pertenecen a
Tarija, siendo este, el departamento mas importante en cuanto a la produccion y a la
transformacion de la uva, presentando la industria enoldgica mas grande del pais. Ademas
existen variedades de mesa como tambien de vinificacion, entre ellas se tiene: Moscatel de

Alejandria, Ribier, Cardinal, Italia, Red glove, etc. (Tordoya, 2008).

Paniagua (2001) reitera que la principal actividad agricola del Departamento de Tarija es la
produccion de uva de mesa, y uva para vinificacion. Destacando a la Variedad Moscatel de
Alejandria como una variedad singanera por excelencia, dado que esta presenta caracteristicas

organolépticas especiales para su futura transformacion.
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4.1.1. Tamano de Parcelas.

El analisis de los resultados de la superficie cultivada, muestra que el tamafio de las parcelas
dedicadas al cultivo de la vid, son de pequefias a grandes (Cuadro 2).Se puede observar que un
27.56% del total lo realiza en parcelas pequefias que van de 0.1 a 0.25 Ha. El mayor porcentaje
de productores lo hace en parcelas medianas que van desde 0.50 a 1.00 Ha. (30.82% en
Calamuchita, 29.06% en Muturayo y 18.43% en La Angostura). Solo un 3.90% del total posee
parcelas grandes comprendidas entre 2.00 a 3.00 Ha, y un 1.41% posee parcelas de mas de 3.00
Ha.

Cuadro 2. Porcentaje del tamafio de parcelas dedicadas al cultivo de la vid

Superficie La Muturayo  Calamuchita Productores  Total (%)
(ha) Angostura

0.1-0.25 39.47 30.23 23.27 78.00 27.56
>0.25-0.50 26.31 24.42 25.16 71.00 25.08
>0.50-1.00 18.43 29.06 30.82 81.00 28.62
>1.00 - 2.00 10.53 12.80 14.47 38.00 13.43
>2.00-3.00 2.63 2.33 5.03 11.00 3.90

> 3.00 2.63 1.16 1.25 4.00 1.41

Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86 159 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracidn propia.

Se observd la existencia de una cooperativa en la comunidad de La Angostura, que posee
alrededor de 26 hectareas, siendo esta la que posee un tamafio de parcela de mayor superficie.
Pero cabe destacar que al ser cooperativa, los terrenos son de varios socios. La variedad
Moscatel de Alejandria, es la mas producida en esta cooperativa.

El tamafio de parcelas que poseen los viticultores de las comunidades en estudio (Calamuchita,
Muturayo y La Angostura) es relativamente pequefio, en comparacion con otros paises, como
México, donde un 24% de sus productores de uva fresca y pasas, poseen parcelas superiores a
89 hectareasy un 21% posee parcelas de mas de 3.3 hectareas (Randall, 2006), lo que nos hace

ver la diferencia enorme que existe.
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4.1.2. Sistemas de Conduccién mas Utilizados.

Analizando el cuadro 3, mediante las encuestas practicadas se determind que la mayoria de los
productores (67.49%) utiliza la espaldera como sistema de conduccion, solo un 5.30% utiliza
exclusivamente el sistema de conduccion parronal, pero un 27.21% utiliza ambos sistemas de

conduccion a la vez. O sea poseen parte de sus plantaciones en parron y otra parte en espaldera.

Cuadro 3. Porcentaje de los sistemas de conduccion mas utilizados

Sistema de conduccion La Muturayo Calamuchita Productores Total
Angostura (%)
Espaldera 71.05 58.14 71.70 191.00 67.49
Parronal 5.23 4.65 5.66 15.00 5.30
Ambos 23.69 37.21 22.64 77.00 27.21
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.

Las variedades Italia y Red Glove, estan mayormente plantadas en parrén, pues los productores
indican que se obtiene una mayor produccion con este sistema de conduccién, aunque el
manejo de la planta es mucho mas dificil ya que obliga a utilizar pisos para realizar la mayor
parte de las labores.

Valdivieso (2010) indica que en este sistema de conduccion, la planta tiende a una muy mala
distribucion de luz, formandose pisos o capas de hojas, bajando el nivel de fotosintesis. La
variedad moscatel de Alejandria se encuentra en espaldera.

La ventaja de la espaldera es amplia, pues facilita los tratamientos sanitarios, los racimos se

distribuyen con mas uniformidad y posibilita la vendimia semi-mecanizada (Sanchez, 1999).

Es clara la razon por la cual los productores de las comunidades estudiadas (Calamuchita,
Muturayo y La Angostura), prefieren este sistema de conduccion, ademas que proporciona un

ahorro considerable de mano de obra, proporcionando un trabajo mucho mas comodo al quedar
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las cepas a una altura adecuada para que los trabajos se realicen con mayor perfecciéon y

rapidez. La variedad Moscatel de Alejandria se encuentra en espaldera.

4.1.3. Edad de los Vifedos.

La vida util dependiendo de factores climéaticos de la zona, y el trato que se le dé al vifiedo,
puede ser de 25 a 40 afos. El cuadro 4 muestra que un 28.27% posee vifiedos que estan en el
rango de los 16 a 20 afos, un 20.50% esta entre los 12 a 16 afios, son plantaciones que estan
en su mejor edad de produccion. Aunque también podemos observar plantaciones viejas

(6.72%) con mas de 24 afios de produccién que ya deben ser renovadas.

Cuadro 4. Edad de los vifiedos en porcentaje

Rango de La Muturayo  Calamuchita Productores Total (%)
edad Angostura

1-4 21.05 5.81 5.03 21.00 7.42
>4-8 21.05 16.28 6.92 33.00 11.66
>8-12 7.90 22.09 20.75 55.00 19.43
>12-16 15.79 16.28 23.90 58.00 20.50
>16-20 21.05 27.91 30.19 80.00 28.27
>20-24 5.26 4.65 6.92 17.00 6.00
> 24 7.90 6.98 6.29 19.00 6.72

Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracidn propia.

Podemos observar la existencia de plantaciones nuevas (7.42%), las cuales ya son injertadas en
pie americano. Se puede apreciar que la comunidad de La Angostura posee un 21.05% de

plantaciones nuevas, lo que hace ver el crecimiento de la Viticultura en esta zona.

Sesé (2010) aconseja que para conseguir largos periodos de produccidon es conveniente
controlar las producciones anuales mediante podas invernales cortas. Las altas producciones,
por el contrario, agotan las cepas y aceleran la llegada de la vejez. La prevencion fitosanitaria

de las enfermedades flngicas de la madera es también fundamental.
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Se pudo observar que las plantaciones mas antiguas, estdn con la variedad Moscatel de
Alejandria plantadas con pie franco, no son injertadas. Esta variedad es dedicada a la

produccidn de singani y al consumo en fresco.
4.2. Volumen de Produccion.

Es dificil estimar el volumen y el rendimiento de la uva, ya que este depende de las
condiciones climaticas. Sin embargo, en el cuadro 5, se estima un volumen de 5591.6
Toneladas en las 3 comunidades en estudio. Lo que representaria que se cosecharon 243117
cajas, dandonos un rendimiento de 14.63 t.ha™ para la cosecha 2014. La mayor produccion fue
de la comunidad de Calamuchita con un 66.30% del total de la produccion, seguida por la
comunidad de Muturayo con 22.58%, y por Gltimo la comunidad de La Angostura con 11.12%.
Es de esperarse que la comunidad de Calamuchita sea la de mayor produccion, pues posee la
superficie mas grande entre las 3 comunidades estudiadas (cuadro 1).

Cuadro 5. Volumen de produccion.

Comunidad Cajas Pesopor Total (Tn) Porcentaje (%) Rendimiento por

caja (Kg) hectarea (Tn)
La Angostura 27037 23 621.8 11.12 11.69
Muturayo 54883 23 1262.3 22.58 15.65
Calamuchita 161197 23 3707.5 66.30 16.55
Total 243117 - 5591.6 100.00 14.63

(Rendimiento

promedio)

FUENTE: Elaboracion propia.

Nuestros rendimientos adn son bajos en comparacién a los de Piura (Perd), que tiene
rendimientos de 25 toneladas por hectarea, superando al vecino pais de Chile que se mantiene
en 15 toneladas, esto se debe a que las tierras de cultivos de uva en Piura son nuevas (Chacon,
2013).

El rendimiento para Bolivia en el afio 2006 seria de 22000 toneladas métricas, de las cuales el
departamento de Tarija aporta con un 93% del total producido, con un rendimiento de 12031
kg/ha. El departamento de Santa Cruz posee rendimientos de alrededor de 7130 kg/ha, seguido

por los departamentos de Chuquisaca, la Paz y potosi que poseen los rendimientos mas bajos
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del pais, con 3500 kg/ha. (FAUTAPO, 2010). Comparando estos resultados con los datos
obtenidos, las comunidades en estudio tendrian un rendimiento superior al mencionado antes
por FAUTAPO. Esto se debe a que en el departamento de Tarija se incorporé mejoras en las
variedades, en los sistemas de conduccion, asi como también en los sistemas de poda, y control

de plagas y enfermedades.

4.3. Momento de Cosecha.

4.3.1. Inicio de Cosecha.

La cosecha en las comunidades de Calamuchita, Muturayo y la Angostura, empieza la primera
semana del mes de febrero con un 5.65% del total (Cuadro 6), sucesivamente la cosecha se va
incrementando, llegando a la tercera semana donde un 32.50% de los productores empieza la
cosecha, la misma se extiende hasta la ultima semana de marzo donde solo un 2.12% del total

de los productores inicia su cosecha en estas fechas.

Cuadro 6. Inicio de cosecha en porcentaje

Mes: febrero  La Angostura Muturayo Calamuchita  Productores Total (%)
Semana 1 15.79 8.14 1.89 16.00 5.65
Semana 2 21.58 5.86 18.23 44.00 15.55
Semana 3 34.21 41.86 27.04 92.00 32.50
Semana 4 2.10 1.12 8.81 14.00 4.95

Mes: Marzo
Semana 1 13.16 18.60 14.47 44.00 15.55
Semana 2 10.53 15.12 13.21 38.00 13.43
Semana 3 2.63 8.14 13.21 29.00 10.25
Semana 4 00.00 1.16 3.14 6.00 2.12
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 - -

(%)
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.

El motivo indicado por los productores que cosechan al ultimo, es que la caja de uva tiene un
precio mayor en esas fechas, por lo tanto, prefieren mantener los frutos en las plantas, gastando

un poco mas en pesticidas, pero esperando un mejor precio por caja de uva.

El inicio de cosecha esta determinado por la variedad, y la region geogréafica donde se cultiva la

vid, y las condiciones particulares que presenta cada finca. (IICA, 2003). En la region del
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chaco Boliviano, la cosecha empieza el 15 de noviembre con la variedad para mesa “Cardinal”.
Esto es de esperarse ya que esta region posee variedades de maduracion temprana(El pais,
2014).

Hellman (2011) menciona un factor importante para iniciar la cosecha, indica que la habilidad
para cosechar uvas en el punto de madurez deseada depende del conocimiento que se tenga de
la progresion en el continuo de la madurez de la fruta que se produce en el vifiedo. Las
condiciones climaticas pueden causar diferencias estacionales en la tasa y caracteristicas de la
madurez de la uva. Variedades e incluso diferentes bloques dentro de la misma variedad son
propensos a presentar diferentes patrones de maduracion. La Unica manera de saber donde esta
la fruta en el continuo de maduracion es recoger muestras de las frutas periddicamente y

evaluar su madurez.

4.3.2. Fin de Cosecha.

Analizando el cuadro 7, observamos que la cosecha dura hasta finales del mes de abril, aunque
un 18.02% de los productores termina la Ultima semana de marzo, pero la mayoria de los
productores (21.55%) termina de cosechar la segunda semana del mes de abril. Con estos
parametros podemos establecer que la cosecha dura entre 30 a 45 dias, generalmente los que
empezaron su cosecha en el mes de febrero, terminaran en marzo, y los que empezaron en

marzo terminaran en abril.

Cuadro 7. Fin de cosecha en porcentaje

Mes: Marzo  La Angostura Muturayo Calamuchita  Productores Total (%)
Semana 1 10.53 3.49 3.77 13.00 4.60
Semana 2 7.90 4.65 8.80 21.00 7.42
Semana 3 30.50 13.95 13.21 45.00 15.90
Semana 4 23.68 15.11 18.24 51.00 18.02
Mes: Abril
Semana 1 1.08 8.14 7.55 19.00 6.71
Semana 2 5.26 23.26 24.53 61.00 21.55
Semana 3 18.42 18.60 15.10 47.00 16.60
Semana 4 2.63 12.80 8.80 26.00 9.20
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --

Productores 38.00 86.00 159 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.
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En Colombia se realizan dos cosechas por afo, la primera empieza en el mes de marzo y
termina en junio y la segunda de julio a noviembre, si la uva se cosecha antes de la madurez el
contenido de azUcar serd bajo y el de acidez alto, por el contrario si se demora el tiempo de
cosecha se corre el riesgo de que los frutos pierdan su sabor, en ocasiones, los frutos empiezan
a caer perdiendo su valor comercial. La cosecha se debe hacer con cuidado, para no dafiar el
fruto y evitar la pérdida de la capa cerosa que lo protege(FDA, 1995).

4.4. Destino de la Produccion.

Segun los datos obtenidos en las encuestas aplicadas, en el cuadro 8 se puede apreciar que un
54.77% de la produccién se vendié a los comerciantes viajeros, que llevan el producto a los
principales mercados de los departamentos vecinos (Cochabamba, Santa Cruz, La Paz, Sucre,
etc.). Solo un 9.54% de los productores entrego su produccion exclusivamente a las bodegas
(Casa real, Rugero), sin embargo un 28.27% de los productores vendi6 parte de su produccion
a las bodegas, y parte a los comerciantes viajeros, 6sea ofertaron su produccion donde les
pagaron mejor. Por ultimo un 7.42% de los productores llevé su produccion a los mercados de

la ciudad de Tarija.

Cuadro 8. Destino de la produccidn en porcentaje

Destino La Muturayo Calamuchita  Productores Total (%)
Angostura
Bodega 7.90 9.30 10.06 27.00 9.54
Comerciantes viajeros 47.36 48.84 59.75 155.00 54.77
Bodega y comerciantes 36.84 34.88 22.64 80.00 28.27
viajeros
Tarija 7.90 6.98 7.55 21.00 7.42
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 - -
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracidn propia.

Mediante una comunicacion personal con los productores de Calamuchita y Muturayo (2014),
estos indican la razon de porque la mayoria de los productores no lleva su produccion a la
ciudad de Tarija, afirman que prefieren entregar su produccion a los comerciantes viajeros,
pues estos van a recoger el producto de la propia comunidad, incluso pagan un mejor precio

por caja que de lo que se llegaria a vender en la ciudad.



45

Barrientos (2004), indica que la produccion se destina donde la demanda sea mayor, pero
cuando la demanda es poca, y la oferta es alta, el precio puede bajar considerablemente,
entonces sera necesario buscar nuevos mercados donde los precios se encuentren mejor y haiga

mas demanda.

En nuestro caso, se pudo evidenciar que los productores no tienen una organizacion adecuada
al momento de vender su produccion, pues venden al mejor postor, y no mantienen un precio
fijo entre todos los productores. Este es otro motivo por el cual se destina poca produccion a
los mercados de la ciudad, pues los mercados se encuentran copados en la época de cosecha

(Cuadro 4), y por lo tanto los precios son mas bajos.

4.5. Canales de Comercializacién

Podemos mencionar tres tipos de canales de comercializacion, el primero que va desde el
productor al consumidor (Canal directo), el segundo que va del productor a un intermediario
detallista, y luego al consumidor, y por ultimo el que va desde el productor a un mayorista,
pasando al intermediario detallista, y luego al consumidor final, claro esta que también puede
pasar directamente del mayorista al consumidor final. El cuadro 9 muestra que un 4.95% del
total utiliza el canal directo (Productor — Consumidor). Un 3.18% del total entrega su
produccién a un intermediario detallista, 6sea lleva su produccion a la ciudad de Tarija y lo

entrega a un revendedor, no lo vende directamente al consumidor.

Cuadro 9. Canales de comercializacion de acuerdo al tipo de venta expresado en porcentaje

Tipo de venta La Angostura  Muturayo  Calamuchita Productores Total (%)
Consumidor 10.53 5.81 3.14 14.00 4.95
Detallista 2.63 4.65 2.52 9.00 3.18
Mayorista 57.89 74.42 74.84 205.00 72.44
Mayorista 'y 28.95 15.12 19.50 55.00 19.43
detallista
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracidn propia.

Un 72.44% del total vende su produccién a un mayorista, en nuestro caso los mayoristas serian

los comerciantes viajeros, y las bodegas de la zona. Solo un 19.43% del total vende parte de su
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produccion a un mayorista y parte a un intermediario detallista, o sea utiliza dos tipos de

canales de comercializacién a la vez.

Torrez (1987) indica que los intermediarios son los individuos que se especializan en llevar a
cabo las funciones de comercializacion incluidas en la compra y la venta de bienes cuando son
movidos de los productores a los consumidores. El intermediario mayorista vende a detallistas
y a las industrias, pero no venden en grandes cantidades al consumidor, pero el intermediario
detallista compra para revender el producto al ultimo consumidor. En nuestro caso se pudo

evidenciar la existencia de estos dos tipos de intermediarios.

Thompson | (2007) define al mayorista industrial, como aquel que se encarga de transformar el
producto, y venderlo directamente al consumidor final, o usar un intermediario que revenda el
producto. Los mayoristas industriales en nuestro caso, serian las bodegas, que transforman el
producto, y venden el vino y singani, al consumidor final, o lo entregan a las diversas tiendas
de la ciudad (que llegarian a ser los intermediarios detallistas) que revenden el producto final,

ganando un porcentaje.

La figura 1 muestra los canales de comercializacién utilizados por los productores de vid, de

las comunidades de Calamuchita, Muturayo y La Angostura

Figura N°1. Canales de comercializacion identificados.

Productor Productor Productor

Mayorista

Consumidor Intermediario Detallista

Intermediario Detallista
Consumidor

Consumidor
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4.6. Problemas en la Comercializacion.

La uva se puede considerar un producto perecedero, por lo tanto es importante transportarlo lo
mas réapido posible a los consumidores finales desde que se cosecha, en nuestro medio, la uva

se la embala en cajas de madera que proporcionan cierta proteccion.

El cuadro 10, indica que un 15.20% del total presenta problemas con el embalaje, pues se pudo
observar que la caja no es pesada al momento de vender. Solo un 8.83% asegura tener
problemas en el trasporte, esto es de esperarse, ya que los comerciantes viajeros van a la
comunidad a comprar la produccién, disminuyendo el gasto del transporte al productor.
Ademas la mayoria de los productores cuentan con un transporte propio. Lo que facilita sacar

su produccion desde su parcela a la comunidad.

Cuadro 10. Problemas mas frecuentes al momento de comercializar la produccion en

porcentaje
Problema La Muturayo  Calamuchita Productores  Total (%)
Angostura

Embalaje 21.05 12.79 15.10 43.00 15.20

Transporte 13.16 6.98 8.80 25.00 8.83
Precios 65.79 80.23 76.10 215.00 75.97

Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.

El cuadro 10 también muestra que un 75.97% presenta problemas con los precios, pues no
tienen una organizacion que regule los mismos, haciendo que algunos vendan su caja a precios
relativamente bajos, lo que ocasiona que toda la produccidn baje de precio. Se puede observar

que la comunidad de Muturayo presenta 80.23% a nivel de comunidad con este problema.

Alvarez (2004) en su trabajo de comercializacion de productos agricolas y la organizacion
campesina, menciona que uno de los problemas para que los precios bajen es la produccion
dispersa, que implica vender cantidades reducidas de forma individual; también menciona que
la perecibilidad de la produccién ocasiona que se deba vender rapido y a cualquier precio. Por
ultimo muestra que la falta de organizacion para la comercializacion es un indicador de que los

precios bajaran.
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Esto se pudo evidenciar en las comunidades en estudio, pues venden la produccién de manera
dispersa, haciendo que no se tenga un precio fijo por caja de uva. El problema con la
perecibilidad de la produccion se trato de solucionar con la incorporacion de camaras de frio en
las comunidades de Calamuchita y Muturayo, que conservan la uva para venderla después a un
precio mayor, en el momento que no haya el producto en el mercado. Pero lastimosamente la
camara de frio de la comunidad de Muturayo no esta en funcionamiento por problemas

técnicos.
4.6.1. Asesoramiento Técnico.

El cuadro 11 muestra un 86.40% de los productores de uva, no contratan asesoramiento
técnico, solo un 10.60% contrato alguna vez el servicio de un técnico agronomo. La mayoria
de los productores acuden a las agroquimicas, donde al adquirir el producto, el ingeniero duefio

de la agroquimica les facilita una orientacion sobre como aplicar los distintos productos

Cuadro 11. Porcentaje de productores que contratan asesoramiento técnico

Asesoramiento La Angostura  Muturayo Calamuchita  Productores  Total (%)

técnico
Contrata 7.89 6.98 13.21 30.00 10.60
No Contrata 92.11 93.02 86.79 253.00 86.40
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.

Las agroquimicas al parecer suplen la necesidad de contratar asesoramiento técnico, pues estos
ofrecen al productor la informacidn necesaria para el tratamiento de su vifiedo, a cambio de que
este adquiera el producto. Ademas que el productor ya no necesita ir a la ciudad a comprar los

productos, se pudo observar que existen agroguimicas en las comunidades.

Claro esta que no podemos dejar de lado al ingeniero agronomo que proporciona asesoramiento
técnico para los agricultores pues este se forma en una casa superior de estudios, y se encuentra

preparado para dar las condiciones optimas a los diversos cultivos.
4.6.2. Servicio de administracion.

Un 100% de los productores (Cuadro 12) no contrata el servicio de administracion para sus

vifiedos, la administracién es propia, esto es de esperarse, pues la mayoria de estos no poseen
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superficies de terreno grandes (cuadro 2), y su principal actividad econémica es la vid, por lo

cual dedican casi todo su tiempo a sus plantaciones.

Cuadro 12. Porcentaje de productores que contrata el servicio de administrador para su vifiedo

Administracion  La Angostura  Muturayo Calamuchita  Productores  Total (%)

Propia 100.00 100.00 100.00 283.00 100.00
Contratada 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- -
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.

4.6.3. Tipo de Trasporte Utilizado.

Analizando los datos obtenidos con las encuestas aplicadas, se pudo determinar que un 58.30%
alquila un trasporte (Cuadro 13), solo un 58.23% cuenta con un trasporte propio. Generalmente
el trasporte es utilizado para sacar la produccion desde los terrenos al camino principal de la

comunidad, donde el comerciante viajero recoge las cajas de uva.

Cuadro 13. Tipo de transporte utilizado por los productores en porcentaje

Transporte La Muturayo  Calamuchita Productores  Total (%)
Angostura
Propio 44.74 47.67 37.74 118.00 41.70
Alguilado 55.26 52.33 62.26 165.00 58.30
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracidn propia.

El trasporte también se utiliza para llevar la produccién a las bodegas mas cercanas de la zona,
donde una vez que llegan se pesa el camion con la carga, se destala el peso del camion, vy se
calcula el peso en quintales de 46 quilos. Asimismo el trasporte también se utiliza para llevar

la produccion a los principales mercados de la ciudad de Tarija

El trasporte alquilado cobra de 3 a 5 Bolivianos por caja, dependiendo de la distancia donde se
encuentre la carga. Alvarez P. (2004) considera al trasporte como algo necesario, pues
satisface una necesidad importante al agricultor, le da la oportunidad de llevar su produccion

donde le sea mas conveniente venderla.
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4.7. Costos de Produccion.
4.7.1. Costos Fijos

Se puede considerar que la planta de vid, tendrd una produccion adecuada a partir del cuarto
afio de vida, aunque dependera mucho del cuidado y atencidn que se dé al cultivo. EIl cuadro
14 muestra el costo de produccién para una hectarea de vid en Bolivianos que se encuentre en
produccion, el costo total haciende a 29290 Bs. donde se incluyen todos los gastos de
mantenimiento, entre estos tenemos la fertilizacion que generalmente se realiza con estiércol de
oveja, y con abonos quimicos. Otra de las labores que estadn incluidas y que lleva mucha mano
de obra es la poda, solo en esta actividad se gasta unos 7600 bolivianos, esta actividad es
necesaria, ya que garantizara la produccion del afio. En insumos agricolas se gasta un total de

7090 Bs donde se incluyen fungicidas, insecticidas y herbicidas.

Cuadro 14. Costos fijos de produccion de una hectarea de vid (variedad moscatel) en

Bolivianos

Detalle Unidad Cantidad Precio unitario Total
Fertilizacion 6850
Abono organico (Yerba de ™ 10 245 2450
oveja)
Abono quimico Urea Bolsa 4 350 1400
Abono quimico 18-46-00 Bolsa 4 350 1400
Mano de obra Jornal 20 80 1600
Poda de conduccion 7600
Mano de obra Jornal 60 80 4800
Amarre Jornal 20 80 1600
Poda en verde Jornal 15 80 1200
Labores culturales 3750
Araday rastreado mecanico Hrs. 30 85 2550
Aplicacion de herbicidas Jornal 5 80 400
Riego Jornal 10 80 800
Insumos Agricolas 7090
Fungicida Rancab Kg 10 80 800
Fungicida Tilt Lt 1 300 300
Fungicida Suich Kg 15 1266 1900
Insecticida Vertimec Lt 10 100 1000
Herbicida Glifosato Lt 12 60 720
Abono foliar Lt 8 120 960
Adherente (Agral, Gomax) Lt 3 70 210
Mano de obra Jornal 15 80 1200
Cosecha 4000
Mano de obra Jornal 50 80 4000

Total 29290




51

4.7.2. Costos Variables.

Los costos variables son dificiles de identificar, pues no se sabe con exactitud cuanto se
utilizara, por lo que resulta dificil y laborioso determinar un monto de dinero o cuantificar su
costo, por ejemplo: cantidad de gasolina, mantenimiento de la maquinaria, transporte, viaticos,
etc. (Coronado, 2008).

En el cuadro 15 se observa los costos variables, entre estos tenemos el transporte para la
adquisicion de insumos, combustible utilizado en la maquinaria, el mantenimiento de la misma,

y otros gastos en los cuales se pueden incurrir, haciendo un total de 5394 bolivianos.

Cuadro 15. Costos variables para una hectarea de vid (Variedad moscatel) en Bolivianos

Detalle Unidad Cantidad Precio unitario  Total (Bs.)
Transporte para la Viajes 10 5 50
adquisicién de insumos
y otros
Combustible para Litros 200 3.72 744
magquinaria
Mantenimiento de la Reparacion 3 1200 3600
maquinaria agricola
Gastos varios Viaticos 10 100 1000

(refrigerios e
imprevistos)
Total 5394
FUENTE: Elaboracidn propia.

4.7.3. Precio de la Uva

La caja de uva de 23 kg se estuvo vendiendo a un promedio de 112.33 Bolivianos y el quintal
de 46 kg entregado a bodegas tuvo un precio medio de 144.66 Bolivianos (cuadro 16). Se

puede observar que la venta por caja fue la que mayores ingresos genero a los productores

Cuadro 16. Precio de venta de la caja y el quintal de vid en Bs.

Comunidad Precio por caja (Bs.) Precio por quintal (Bs.)
La Angostura 118.00 145.00
Muturayo 107.00 142.00
Calamuchita 112.00 147.00
Precio medio general (Bs.) 112.33 144.66

FUENTE: Elaboracion propia.
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Comparando los precios entre la caja de uva y el quintal vendido a bodega, se determind que
al productor le convenio vender la produccién por caja a los comerciantes viajeros, pues una
caja de 23 kg de uva se vendio a 112.33 bs y el quintal que tiene el doble de peso (46 kg) solo
alcanzo un valor de 144.66 Bolivianos, a pesar de esta diferencia enorme de precios, algunos
productores solo entregaron su produccién a bodega (Cuadro 8), aunque el precio sea mas bajo,

la bodega tiene la ventaja que compra toda la produccion a la vez.

4.7.4. Ingresos

Podemos definir a los ingresos como las cantidades de dinero que recibe una empresa por la
venta de sus productos o servicios. En el cuadro 17 se observa los ingresos generados por una

hectarea de vid

Se calcul6 un rendimiento de 14.63 toneladas por hectarea (Cuadro 5), lo que vendria a ser
14630 kg 0 636 cajas de uva, vendidas a un precio de 112.33 Bs. nos daria un ingreso bruto de
71442 Bs. (Cuadro 17).

Cuadro 17. Ingresos.

Rendimiento por hectarea en kg. Precio de la caja de uva Ingreso bruto en Bs.
14630 112.33 71442
FUENTE: Elaboracion propia.

4.7.5. Utilidad.

Castro (2007) indica que para saber si un cultivo es rentable, se tiene que conocer la utilidad
que deja. Pues no es posible tener un cultivo que solo nos dé perdidas, el cuadro 18 nos

muestra lo factible que es el cultivo de vid

Cuadro. 18. Utilidad en Bolivianos.

DETALLE Total Bs.
Ingreso total: 71442
(-) costos fijos 29290
(-) costos variables 5394
Utilidad neta 36758

FUENTE: Elaboracion propia.
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4.7.6. Relacion Beneficio - Costo

Segun el analisis beneficio — costo , un proyecto, negocio 0 una produccién agricola sera
rentable cuando la relacion costo-beneficio es mayor que la unidad. Osea B/C > 1 — el
proyecto es rentable. Pero si B/C <1 — el proyecto no es rentable Castro (2007). Para lo cual

se utiliza la siguiente formula:

Ingreso bruto

B/C =
/ Costo total
B/C = 71442

/¢ = 34684
B/C =2

Como la relacién costo-beneficio es mayor que 1, podemos afirmar que nuestra produccion de
uva es rentable, interpretando los resultados, podemos decir que por cada boliviano invertido

en una hectarea de vid, ganamos 1 boliviano.

4.7.7. Registro Financiero.

La importancia de llevar un registro financiero o una hoja de costos radica en saber el monto de
dinero que se gasta o invierte por afio en la produccion de la uva, y por tanto saber si hubo
ganancias, pérdidas o si por lo menos se recupero lo invertido. Pero como podemos ver en el
cuadro 17, solo 29.68% del total realiza un registro financiero, la mayoria de los productores

(70.32%) no realiza esta labor, por lo tanto no saben con certeza si tienen ganancias o perdidas

Cuadro 19. Porcentaje de productores que llevan un registro financiero anual de su vifiedo

Registro La Muturayo  Calamuchita Productores Total (%)
financiero Angostura
Si 28.95 27.91 30.82 84.00 29.68
No 71.05 72.09 69.18 199.00 70.32
Porcentaje 100.00 100.00 100.00 -- --
Productores 38.00 86.00 159.00 283.00 100.00

FUENTE: Elaboracion propia.
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La determinacion de costos es una parte importante para lograr el éxito de la actividad agricola
o0 en cualquier negocio. Con ella podemos conocer a tiempo si el precio al que vendemos lo que
producimos nos permite lograr la obtencién de beneficios, luego de cubrir todos los costos de
funcionamiento de la unidad productiva empresarial (Jaime, 2010). Si todos los productores de
las comunidades estudiadas, realizarian un registro financiero, podrian fijar un precio que les

convenga a todos.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES

Se estima que la superficie que se encuentra actualmente en produccion es de 357.83
hectareas, en las tres comunidades estudiadas (Calamuchita, Muturayo y La Angostura), de
las cuales un 88.26% se encuentran con la variedad Moscatel de Alejandria. Un 28.62% de
los productores poseen parcelas comprendidas entre 0.50 a 1.00 hectareas, solo un 1.41%

posee parcelas de méas de 3 hectareas.

Se identificaron tres tipos de canales de comercializacion. El primero va del productor al
Consumidor, el segundo del Productor -Intermediario Detallista -Consumidor y el dltimo
va del Productor -Mayorista -intermediario detallista- consumidor.

Se alcanzd un volumen de produccion de 5591.6 Toneladas en las 3 comunidades en
estudio. Lo que representaria que se cosecharon 243117 cajas, o 121558 quintales,
dandonos un rendimiento de 14.63 t.ha™ para la cosecha 2014. La mayor produccién fue de
la comunidad de Calamuchita con un 66.30% del total de la produccion.

La cosecha empieza la primera semana de febrero, con un 5.65% del total, sucesivamente
se va incrementado llegando a la tercera semana de este mes donde un 32.50% de los
productores empieza a cosechar. Esta cosecha llega a finalizar la Gltima semana del mes de

abril.

Un 54.77% de la produccion se destina a los comerciantes viajeros, que llevan la
produccion a los principales mercados del pais (Cochabamba, Santa Cruz, La Paz, etc.), el

resto de la produccion se destina a bodega y al mercado de la ciudad de Tarija

El costo de produccion para mantenimiento de una hectarea de vid es de a 34684 Bs. En
una hectarea de vid se obtiene una ganancia bruta de 71442 Bs, esto restado a los costos
nos da una utilidad neta de 36758. Podemos decir que la vid es un cultivo muy rentable.

Un 58.30% de los productores alquila un trasporte, solo un 41.73% cuenta con un trasporte

propio. el transporte es utilizado para sacar su produccion de los terrenos cultivados a la
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carretera principal de la comunidad, también se utiliza para llevar la produccién a las

bodegas, y a los mercados de la ciudad de Tarija

El problemas méas grande de los productores al momento de comercial su produccion, son

los precios (75.97%), seguido por el problema del embalaje (15.20%) y el trasporte (8.83%)

De manera resumida podemos indicar que se alcanz6 una produccion 5591.6 Toneladas. La
variedad Moscatel de Alejandria es la mas producida en las comunidades estudiadas. El
principal canal de comercializacion utilizado por los productores, es el que va del productor
— Mayorista — Consumidor. La cosecha empieza en febrero y termina la Gltima semana del
mes de abril. La mayor parte de la produccién fue vendida a los comerciantes viajeros que
compran el producto en las comunidades, lo restante fue vendido a bodega y a los mercados
de la ciudad de Tarija. Se identific que el mayor problema al momento de comercializar la
uva son los precios, seguido por el problema del embalaje.
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CAPITULO VI
RECOMENDACIONES

En vista que los productores no tienen una organizacion al momento de comercializar su
produccién, se debe organizar a los mismos para que puedan obtener un precio uniforme

por caja de uva.

Dado de que los productores no contratan asesoramiento técnico especialmente en el area
de comercializacion, se debe realizar cursos para mostrarle lo importante y necesario que es

recibir ayuda profesional.

Realizar trabajos de investigacion con respecto a la comercializacién de la vid en otras
comunidades del Departamento de Tarija, para conocer el nivel de produccién y la

situacion en las que se encuentra el cultivo.
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