ANO II

Diciembre de 1990

el
S

TONSED REGL ]
=
-
C
ANIDIHG IO H
-
(-]

Resulta obligado hacer un balance que exponga —siquiera sea someramente— las impresiones
de un aio, singular por muchos conceptos, con la situacién del sector vitivinicola v las posibi-
lidades de nuestros vinos en los diversos apartados que componen el mencionado sector, del
que depende en buena medida la economia de un gran nimero de familias en nuestra Region.

SECTOR VITICULTOR

Hemos tenidoe un afio realmente duro precedido de dos anteriores que me atre-
vo a calificar de catastréficos, aunque el precio de la uva fue sensiblemente supe-
rior al de este ano.

Como viticultor, y ain considerando el deterioro de la economia de esta gran
familia que compartimos y que lucha por los intereses de los vinos de La Mancha,
hay que considerar que el afio agricola ha sido positivo para el resultado final de
los vinos puesto que hemos tenido una cosecha con un aspecto sanitario excelente
y ya va resultando habitual en nuestra zona el iniciar la recoleccién bastante tiem-
po antes de lo que hasta ahora era costumbre, guiados en la mayoria de los casos
por la mentalizacién de que no tenemos que escatimar esfuerzos para conseguir
los mejores resultados en nuestros vinos.

Por contra, los precios que hemos percibido por nuestra cosecha, han sido real-
mente bajos, lo que ha supuesto un fuerte receso en la precaria economfa del agri-
cultor. La posible rentabilidad dltima de los vinos escapa todavia en buena medida
al productor. El agricultor, atin reunido en Cooperativas, no es capaz de raciona-
lizar el binomio produccién-demanda, y la remuneracién de su duro trabajo no la
rentabiliza por no saber controlar adecuadamente los mecanismos del mercado, de-
jados en muchas ocasiones en manos de la especulacién frente a la que no es ca-
paz de unirse el sector productor; situacién que se explica en parte si pensamos
en la descapitalizacién creciente que sufre la empresa agraria.

SECTOR ELABORADOR

Casi de la misma manera que el sector viticultor, los elaborado-
res también estan sufriendo en sus economias los alocados vaive-
nes que estan teniendo los precios de los vinos de manera casi
constante y, desgraciadamente, casi siempre a la baja, lo que hace
que sea otro de los sectores débiles como consecuencia de las tres
Gltimas cosechas, en las que ha repercutido la accién devastadora
de disminucién de cosecha con una sustancial elevacién de los cos-
tos de elaboracién, el incremento del precio de las materias pri-
mas v ofras acciones con una incidencia clara en el precio del pro-
ducto final.

Como aspecto claramente positivo hay que destacar el esmero
en las elaboraciones y la sensibilizacién del sector para aplicar las tecnologias mas
avanzadas en las mismas, que estén haciendo posible, indudablemente con el apo-
yo de los dernds sectores y de la propia administracién Regional, que los vinos de
La Mancha empiecen a situarse en el lugar que realmente se merecen dentro del
contexto nacional e internacional,
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SECTOR EMBOTELLADOR )

Como es sabido, el pasado afio 1989 se tomé la medida de excluir de la Deno-
minacién de Origen los vinos embotellados en la clasica «seis estrellass, medida
que l6gicamente disminuyé las cifras sobre el volumen de vino embotellado en el
mercado interior, pero atin asi, se ha recuperado practicamente la totalidad del mer-
cado que cubria este tipo de envase con vino de calidad en botellas de 3/4. Esta
medida, complementada con la que también se tomé el pasado afno de un estricto
y riguroso control de la calidad en los vinos con Denominacién de Origen, nos ha
dado unos resultados que me atrevo de calificar como positivos v en linea con la
politica que tratamos de implantar en este Consejo aunque, a veces, la misma no
sea comprendida por algunos de los propios vitivinicultores inscritos. Se trata, sen-

cillamente, de sacrificar el factor cantidad en beneficio del de la calidad. El Con-
sejo Regulador sélo amparara aquellos vinos que cumplan las exigencias que de-
termina nuestro Reglamento. Y en esa linea y en ese convencimiento van orienta-
das todas las medidas que viene poniendo en marcha el actual Consejo.

Linea de exigencia en cuanto a la calidad y a la presentacién de los vinos com-
plementada con un profundo esfuerzo para la promocién y difusién del conoci-
miento de los mismos, en base a nuevas ideas y planes que el Consejo esta dando
a conocer a las bodegas acogidas. Todos estos nuevos planteamientos innovado-
res y originales muchos de ellos, creativos, que estdn exigiendo un enorme esfuer-
zo de trabajo y de inversién econémica, no tienen sentido si no son compartidos
y apovados decididamente por las propias empresas que, en definitiva, serdn las
primeras beneficiadas con sus resultados.

SECTOR EXPORTADOR

El pasado afio padecimos, como todas las Denominaciones de Origen espafio-
las, un fuerte descenso en las exportaciones, que llegé casi a un cincuenta por cien-
to de disminucién, aunque en el afio 1990 no solamente hemos recuperado las co-
tas, sino que nos situaremos en tomo a los trece millones de litros exportados, lo
que nos sitia en el segundo lugar en la historia de las exportaciones de esta De-
nominacién de Origen, solamente precedida por las exportaciones del afio 1986,
exportacion la de ese afio incrementada conyuntural v excepcio-
nalmente por los envios a Angola.

Estos datos vienen a demostrar la consolidacién que en los mer-
cados exteriores estan consiguiendo nuestros vinos, que bajo mi
punto de vista y segiin confirman informes de diversas Oficinas Co-
merciales del Exterior, tienen mayor reconocimiento fuera de nues-
tras fronteras que en Espafa. Hecho curioso y lamentable que de-
muestra la poca agilidad y confianza en si mismo que ha tenido el
sector y el propio Consejo Regulador en su andadura como tal,
pero que estamos empefnados en recuperar el tiempo perdido,
aunque légicamente nos tocard cormrer y emplear mas recursos eco-
némicos que si hubiéramos mantenido una continuidad vy esfuer-
zos en anos anteriores.
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CONCLUSIONES

Tiempo de expectativa, en unos mercados altamente competitivos y con un cla-
ro predominio del consumidor sobre el productor. Importancia vital de la distribu-
cién, mejorar la oferta, diversificar, adecuar la oferta al gusto de los consumidores,
incorporar el marketing a la empresa vitivinicola, profesionalizar las funciones di-
rectivas y gerenciales en bodegas y cooperativas v, en definitiva, ordenar esa mis-
ma oferta de nuestra materia prima haciéndola comresponder a la demanda me-
diante la creacién de auténticas organizaciones interprofesionales vitivinicolas

Unas premisas faciles de enumerar, no tan sencillas de poner en préctica, pero
que si estan siendo asumidas por la gran familia que integra la Denominacién de
Origen, que con su esfuerzo, tenacidad v seguridad en su propio producto hace

- posible, de una vez por todas, que los manchegos presumamos de lo nuestro con

el respaldo que ofrece nuestra vitivinicultura vy su tecnologia aplicada.

SALVADOR JARENO CANAS
Presidente del CR.D.O. LA MANCHA

EDITA

C.R.D.O. LA MANCHA

_.Canalejas. 37 Apartado 194, Telel; (926) 5415 23

54 1592 Fax: (926) 54 65 39.

O0'ALCAZAR DE SAN JUAN



CULTURA DEL VINO

Diciembre 1990

2

«NUESTRA BODEGA»

Reza un proverbio del Antiguo Testamento que aquél que no posee vino

en su casa es un pobre hombre.

No aludimos bajo este titulo al libro editado por el Con-
sejo Regulador, de ameno y serio contenido que enrigue-
ce la literatura vitivinicola manchega y que con prosa pu-
lida, escueta y cortante —siempre atractiva y amena—, ha
escrito un argentino de cuna, va espaiiol de por vida v
manchego de adopcidn, de cuya pluma se enriquecen al-
gunas de las paginas de este boletin.

El titulo de Nuestra Bodega, lo hemos cogido prestado
para nominar un nuevo capitulo de la CULTURA DEL
VINO, esta vez enriquecido con el aporte de una extensa
bibliografia, que nos hace harto fécil la informacién que
deseamos transmitir, encaminada hoy a alimentar una in-
quietud entre mis posibles lectores, por la relativa frecuen-
cia que ellos mantienen con el vino: crear su propia co-
leccién privada; su mini-bodega.

Las gentes de La Mancha, gentes sencillas de pura cepa,
deliciosamente impregnadas de una innata sabiduria po-
pular, pregonan «que no se debe comer sin beber, ni
beber sin comer».

El placer que ello comporta se ve reforzado con las afir-
maciones de guienes aseguran que una comida, por hu-
milde que sea, se verd enriquecida con el soporte de un
buen vino y que las excelencias de un banguete, si el vino
no lo riega, se ven disminuidas y los manjares que en él
se nos ofrecen, no alimentan. Y es que el vino, ~amigo
de todos y enemigo de muchos», posee la virtud, en-
tre otras varias de realzar los sabores de la buena cocina.
Ello es asi, que hasta los mejores restauradores han estu-
diado sus matices para dar a cada tipo de vino el adecua-
do momento de su protagonismo y el orden en que de-
ben ser consumidos.

La satisfaccion que nos proporciona una comida, com-
partida con un grupo de amigos, se ve acrecentada con
la bebida de un buen vino, satisfaccién doblemente sen-
tida si éste procede de los que amorosamente venimos
cuidando en nuestro «coto privados; una mini-bodega alo-
jada en un rincén silencioso del hogar que nos sirve de
techo, bajo el que compartimos sabores y sinsabores, en
presencia de ese vino divino que riega el pan nuestro de
cada dia.

BODEGAS CASERAS

Crear nuestra propia bodega para albergar una peque-
fia coleccitn de vinos, elegidos por nosotros, supondra un
atrayente <hobbys que alimentard intimas satisfacciones,
quien mas, guien menos, lo comprobard cuando ante sus
invitados descorche la apuesta botella y escancie en la
copa ese vino cuidado, y hasta mimado, por él mismo.

E.a moderna Enologfa ha incorporado procesos muy
avanzados que posibilitan la buena conservacion de los vi-
nos, desde el dia y hora de su nacimiento, hasta el subli-
me momento de su degustacion. El acierto del lugar y sis-
tema de almacenamiento utilizados, conllevara el secreto
de una buena conservacién para que, en el momento de
consumirlo, el vine nos ofrezca en toda su plenitud, sus
sabores y aromas. Tarea ésta no dificil, pero no sumamen-
te facil porque, jay!, casi nunca disponemos de espacio
para que ellos disfruten de las condiciones més idéneas
para su tranguila permanencia en habitdculo adecuado,

salvo en las amplias casas de labranza que tanta envidia
provocan entre los residentes en las grandes ciudades, al
estar condenados muchos de ellos a moverse entre las
cuatro paredes de una buhardilla,

La conservacidn del Vino

Muchos buenos vinos pierden sus virtudes, por no ha-
berlos acondicionado adecuadamente. En lineas genera-
les, mantener una pequefia coleccién de vinos en casa re-
quiere el seguir unos consejos elementales, un poco de
buen gusto v alguna dosis de imaginacién. Por ejemplo:

— Si no tienes sétano, ni bodega, ni armario isotérmi-
co apropiado, aparte de compadecerte, te aconsejo que
busques un hueco alejado de la cocina vy de cualquier
fuente de calor v, ...almacena lo que puedas.

— lluminacién escasa; mejor bombillas que tubos fluo-
rescentes.

— Una temperatura ideal, es la que se aproxima a los
15 grados.

— Ewvita en la bodega olores extrafios ajenos al vino;
ni siquiera embutidos o gueso y, menos aln, ajos o ce-
bollas que pueden macular el aroma del vino.

— No convienen al vino ruidos y trepidaciones. El vino
es un elemento vivo, mudo y ciego, pero no sordo. ~

— Para evitar que el corcho se seque, las botellas de-
ben mantenerse en posicion horizontal.

El vino, como el hombre, prefiere estar acostado.

— Como excepcitn, se conservan en posicion vertical
las botellas tapadas con capsulas metélicas, o corchos de
los llamados «cabezudoss, v los cava.

Los vinos jovenes tienen una dificil conservacidn; no
mejoran con el tiempo, debiendo consumirse en uno o
dos afios para aprovechar sus caracteres mas atractivos,

Los rosados tienen vida breve, con plazo méximo para
el consumo de un afio. Los tintos, por el contrario, son
mas longevos; mejoran con la edad. Un tinto bien elabo-
rado, puede soportar un envejecimiento de hasta 20 6 25
afios. El conservarlo por mas tiempo presupone gue su
disfrute recaera sobre nuestros herederos.

— No mantener el vino en envases semivacios; la ca-
mara de aire los altera por lo que una vez abierta la bo-
tella, deberd consumirse a lo largo de las 24 horas siguien-
tes.

Un buen consejo a seguir,
pues si lo bebes de un trago
puedes ponerte a parir,

y aunque ese sea tu deseo,
yo dudo, y asi lo creo,

que lo puedas conseguir.

Quienes utilizan el clésico tonel para la conservacién del

vino, debe cuidar mucho su preparacién antes de utilizar- .

lo. Requieren mucha limpieza, Agua caliente, soluciones
de sosa, mover y cambiar de posicitn el barril durante al-
gunos dfas y un tltimo enjuagado cop agua v alcohol, es
aconsejable. Hay que evitar la humedad y olores a moho.

Los barriles son poco recomendables para una bodega
casera, salvo si se utilizan para almacenar vinos genero-
sos o rancios. Rellenarlos con vinos de mesa, es un grave
error; el vino, lejos de mejorar, es facil que se estropee.

Advertir, por (ltimo, que en los vinos de La Mancha
puedes encontrar todos los tipos que demanda tu buen
gusto.

Mi consejo final:

Crea tu propia bodega

en tu chalet, casa o piso,

y cuando comas un guiso

que el dedo a chuparse lleva,

pon junto al pan, en la mesa,

el vino por ti cuidado,

un blanco, tinto o rosado

que, mds de una vez —te aviso—,
se beberdn con el guiso

el gorréin y el invitado.

DICCIONARIO DEL VINO
VOCES POPULARES (Continuacién)

lagrimal: El agua, las lagrimas que destilan las vides.

lamparilla: Vaso de vino o copa de cualquier licor.

lamparillazo: Accién de beber de un solo trago todo el
vino u otro licor de un vaso o copa.

latigazo: Trago de vino u otro licor, principalmente cuan-
do el bebedor chasquea con la lengua en sefial de satis-
faccitn.

lavativazo: Trago de vino, especialmente de bota.

liega: Tierra o vifiedo sin cultivar {abandonado).

limos: Sedimentos del vino descompuesto.

limpia: Trago o vaso de vino. «Vamos a echar aqui unas
frmpras-

limpiabarras: Aplicase al que, por tener mal vino o ser
un pelmazo, deja limpias las barras porque los demas
bebedores huyen.

linde: Separacion entre dos vifias.

lingotazo: Tragantada de vino, principal

lingote: Vaso de vino, preferentemente trullo.

madre del vino: Hollejo de la uva.

majuelo: Vifia nueva que ya da fruto.

malla: Utensilio que se usa para desfondar el terreno.

mamén: Sarmiento que brota en la parte baja del tronco
de la cepa v que por no dar fruto se destruye por su
accién chupadora.

manijero: Persona encargada de las labores de mano de
la vifia.

manojo: Conjunto de sarmientos atado con los mismos.

marraja: Vasija de vidrio, de boca estrecha, muy barrigu-
da y de bastante capacidad, que se usa para el trans-
porte de ciertos liquidos, principalmente vino.

mayoral: Persona encargada de las mulas.

media arroba: Medida de capacidad de 8 litros.

media: Cuba de 20 arrobas.

melga: Trozo de tierra que se corta para sembrar a mano.

miajén: Vino con cuerpo, con armazdn.

mojar: Celebrar algiin suceso invitando a beber. «Esto
hay que maojarlol»

morapio: Vino tinto.

trullo.
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PARA QUE NO QUEPAN DUDAS

Esta vez y para que no quepan dudas sobre su calidad el habitual «Panel de Cata» se referird a algunos de
nuestros V.C.P.R.D., que han obtenido diversos premios v galardones otorgados por distintos medios de
comunicacion y prestigiosas instituciones. Como verdn a continuacion, los citados premios nada tienen que ver
ni con nuestro equipo de cata ni con ninguna otra institucién afin al Consejo Regulador de la Denominacion de
Origen La Mancha. Aqui se demuestra que nuestra calidad no se logra «a dedo», sino que se hace con las manos

y el corazén de nuestros bodegueros manchegos. Nos felicitamos por ello.
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Bodegas Fermin Ayuso Roig
Medalla de Plata 21.° Interna-

«Cosecha 1989»
Revista Club de Gourmets

«Calidad Superior» Periédico
The Sunday Times, Londres
(G.B.)

tional Wine and Spirit Compe-
tition Londres 1990, para
«Grandes Reservas»

Medalla de Bronce Expovica-
man (Albacete)
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CENTRO DE CAPACITACION Y
EXPERIMENTACION
VITIVINICOLA DE TOMELLOSO

Inicia su actividad este Centro a finales de los afnos 60 como unidad dependiente del Ministerio de Agricultura a
través de la Direccion General de Capacitacion Agraria, actuando desde ese momento en un programa de capaci-
tacién para el sector agrario. En el afio 1983 es transferido a la Consejeria de Agricultura de la Junta de Comuni-
dades de Castilla-La Mancha, configurdndose a partir de dicho momento la estructura actual.

OBJETIVOS

El trabajo que desarrolla estda enmarcado dentro
del programa de actuacién de la Direccién General
de Promocién y Desarrollo Agrario dependiendo or-
génicamente de la Delegacion Provincial de la Con-
sejeria de Agricultura en Ciudad Real. Sus acciones
buscan fundamentalmente la promocién y desarro-
llo del sector agrario, concretandose especialmente
sobre el subsector vitivinicola, orientacidn producti-
va en el que estd especializado.

Para la consecucitn de este objetivo general de-
sarrolla tres lineas de trabajo claramente definidas v
estrechamente relacionadas entre si:

— Investigacion vitivinicola.

— Capacitacién de agricultores.

— Formacién profesional,

Es obvio que para plantear el desarrollo de cual-
quier sector es necesario un programa integral. En

- s
ion V

Enolegia

— Seguimiento de la maduracion de las varie-
dades Airén, Cencibel y Gamacha en 30 puntos de
la regién buscando la determinacién del momento
Gptimo de vendimia.

— Elaboizcién de vinos espumnosos en vaneda-
des regionales.

— Estudio sobre crianza de vinos en madera de
roble.

— Elaboracién de brandies con distintos destila-
dos obtenidos en la Regién.

— Aislamiento, Identificacion v Seleccién de le-
vaduras autéctonas.

CAPACITACION AGRARIA

Vifiedos experimentales del Centro de Capacitacién
Vitivinicola de T, 11

primer lugar es necesario saber qué hacer, qué téc- vEe
nicas aplicar y que éstas sean contrastadas cerca de donde han de ser utilizadas. A ello
debe dar respuesta pues la Investigacion.

Sin embargo, de nada valdria lo anterior sin una difusién de los conocimientos ad-
quiridos v sobre todo sin una capacitacién de los verdaderos protagonistas del proceso
productivo: los trabajadores (entendido en su mas amplio concepto) del sector vitivini-
cola. La capacitacién es pues el motor de desarrollo una vez fijadas las pautas a seguir
por una investigacion aplicada.

INSTALACIONES

Para llevar a cabo estos objetivos, el Centro cuenta con modemas instalaciones como
son:

— Residencia dotada de los comrespondientes servicios para alojamiento de alum-
nos y agriculiores,

— Despachos v aulas.

— Salon de actos.

— Laboratorios.

— Bodega experimental v bodega industrial.

— Vinedos experimentales,

— Finca con una superficie de 70 Ha.

— Instalaciones deportivas.

— Estacidin de registro de datos meteorolégicos.

INVESTIGACION VITIVINICOLA

Cuando se plantea esta linea de trabajo se bus-
can alternativas para el sector vitivinicola regional es-
tudiando fundamentalmente el modo de aumentar la
calidad de nuestros vinos v diversificar la oferta has-
ta ahora demasiado concretizada en una pequena
gama de vinos donde predominan los blancos de la
variedad Airén muchas veces destinados a la destila-
ciéin, en un mercado claramente excedentario.

Para ello se inician una serie de proyectos de in-
vestigacién:

Viticultura

— Estudio de 22 variedades de vid, 14 recomendadas en la regi6n y 8 extranjeras,
realizando el seguimiento agronémico de las mismas y vinificando sus producciones
para estudiar la calidad de los caldos_obtenidos.

— Estudios sobre la fertilizacién de la variedad Airén en secano v su influencia so-
bre la calidad de la cosecha oblenida.

— Estudio de sistemas de poda en las variedades Airén, Cencibel, Gamacha, Ma-
cabeo y Cabemet Sauvignon.

— Seleccién clonal de las variedades Airén y Cencibel.

Se desarrolla esta actuacion mediante una oferta
de cursos breves, de una semana de duracién, sobre distintos aspectos técnicos o so-
cioecondmicos relacionados con el sector vitivinicola, al igual que distintas jornadas de
transferencia de tecnologia en las que se divulgan esencialmente los resultados de la in-
vestigacitn, ademas de las consultas especificas v visitas que se atienden a lo largo del
afio.

Mencidn aparte merecen los cursos de Incorporacitn de Jovenes a la Empresa Agra-
ria en los que se busca la cualificacién empresarial de los mismos en el marco del De-
creto 808 de Mejora de la Eficacia de las Estructuras Agrarias, con una duracién de 200
horas en régimen de alternancia con el fin de que los asistentes puedan compatibilizar
su trabajo con la capacitacion profesional.

FORMACION PROFESIONAL

En este drea se busca como objetivo la cualificacién profesional de los jovenes que
finalizan la ensefianza obligatoria v pretenden incorporarse al mundo del trabajo en el
marco de las empresas vitivinicolas.

Estas ensefianzas, que se desarrollan en régimen
continuo de tres cursos académicos estan reguladas
por el Ministerio de Educacion v Ciencia si bien to-
dos los medios necesarios para su desarrollo, tanto
humaneos como técnicos y econdmicos son de la
Consejeria de Agricultura

Las instalaciones disponibles permiten que los
alumnaos desarrollen un completo programa de acti-
vidades tedricas v practicas adquinendo sus conoci-
mientos con el manejo de la bodega; laboratorios y
vifledos al mismo tiempo que los fundamentos que
explican las pricticas en cada momento.

Al final de los tres afios, dichos alumnos obtie-
nen el titulo de Técnico Especialista en Viticultura v
Enotecnia.

OTRAS ACTIVIDADES

Parte de nuestro laboratorio de investigacion.

Estén relacionadas con la promocidn del produc-
to final: los vinos. Por ello se organizan a lo largo del afio distintas catas didécticas con
el fin de extender la cultura del vino, la adecuacién de su consumo, complementindo-
se préximamente con una exposicién permanente donde estardn todos los vinos regio-
nales v donde cualquier visitante podrd encontrar los distintos fabricados asi como la
resena del clima y suelo donde se criaron las uvas o la tecnologia que aplicé la mano
del hombre para hacerlas nacer, asi como sus cualidades organoclépticas.

Ademds, una completa estacién de observacion meteoroldgica permite registrar los
datos climatoldgicos a pie de las parcelas experimentales al mismo tiempo que sumi-
nistra los mismos al Instituto Meteorolégico Nacional formando parte de su red de obser-
vatorios.

FELIX YANEZ BARRAU
Director del Centro
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CONSEJOS

La puesta en vigor del D.C.A. (Documento Co-
mercial Autorizado pata Productos Vitivinicolas),
mediante Orden Ministerial de fecha 17/12/50,
trae algunas dudas a los componentes de ese sec-
tor en nuestra Denominacién de Origen La Man-
cha, que trataremos de disipar en esta pagina. Re-
sulta evidente que nuestro anexamiento pleno a
la CEE, cada vez mas proximo, hace que las Au-
toridades competentes, adectien nuestra legisla-
cién a las actuales comunitarias y que dicha ade-
cuacién produzca en algunas ocasiones, confu-
siones y algunos pequenos trastornos, por qué no
decirlo, a nuestros vitivinicultores.

Evitar fraudes v tener un control mas exacto de
la realidad de esta parcela espafola del sector
agrario comunitario, han originado la creacién de
este DCA, que tiene vigencia y debe ser obser-
vado por todos los implicados a partir del 1.” de
enero del afo en curso.

Transcribiremos a continuacién, algunas de las
consultas gue nos han hecho llegar nuestros viti-
vinicultores que, por tener un caracter general,
son de interés de todos. Esperamos que nuestras
respuestas aclaren esas «oscuridades» v les per-
mitan cumnplir sin ofuscaciones y con sencillez, la
letra de la ley.

Pregunta: ;Qué es un Documento Comer-
cial Autorizado?

Respuesta: Es el formulario que emana de la
puesta en vigor de una de las partes del Regla-
mento de la Comunidad Econdmica Europea
(R-986/89), de uso obligatorio para todos y cada
uno de los Estados miembros asociados y que re-
producimos en esta misma pagina.

P.—¢Cuadntos dias de validez tiene el DCA
desde su visado para la exportacion?

R.—La Orden Ministerial no determina una fe-
cha de caducidad para este documento, aunque
debemos presuponer que su validez esta intima-
mente ligada a las obligaciones contractuales que
rijan la operacidén comercial.

P.—¢Es obligatorio que figure el importe
de la operacién en el DCA?

R.—5i. Creemos inclusive que ello es positivo,
pues ayuda en forma muy importante a clarificar
el mercado y permite tener una visién exacta de
la importancia econémica del sector.

P.—¢El niimero de serie de los DCA, en
una bodega en la que convivan vinos de
mesa y vcprd, debe ser distinto para cada
tipo?

R.—Eso queda a criterio de cada comerciante
y segun sus sistemas de control interno. Lo dtil
es que las distintas partidas sean perfectamente
diferenciadas v que las entradas y salidas, por me-
dio del DCA, sean fécilmente reconocibles.

P.—¢Qué documento debe rellenar una
bodega que lleva vinos de reparto a una ciu-
dad determinada y no sabe de antemano
cudnto va a dejar en cada establecimiento?

R.—Lo légico es rellenar un D.C.A., por toda
la mercancia y posteriormente ir rellenando las
notas de entrega, segin los vinos que va dejan-
do en cada establecimiento.

~ ELD.C.A. (DOCUMENTO COMERCIAL AUTORIZADO)

Algunas aclaraciones al respecto

[ DOCUMENTO COMERCIAL AITORIZADO |

| W pars v sticisie

P.—¢No pierden los Consejos Regulado-
res el control de las exportaciones de em-
botellados, dado que en la actualidad el

" DCA sirve solamente para graneles?

R.—El Consejo Regulador a la vista de la le-
gislacién, esta estudiando la posibilidad de agili-
zar los tramites y dictar normas de obligado cum-
plimiento para sus inscritos en el control del des-
tino de los vinos embotellados v a granel, tanto
para el mercado nacional como para la expor-
tacion.

P.—Dentro de la zona de la Denomina-
cion de Origen La Mancha, existen cuatro
provincias, ¢no se podria delegar el visado
comrespondiente en alguna delegacién del
SENPA o Estaciones de Viticultura? Esto
ahorraria viajes y gastos innecesarios a mu-
chos.

R.—No. No estd esa probabilidad contempla-
da en el texto de la Orden del 17/12/90 y por lo

_ tanto no puede ser cambiado ni alterado ningu-

no de los conceptos que dicha Orden contiene.
Las modificaciones a la Orden en cuestién ten-
drian que efectuarse mediante recursos legales
que entendemos no serian escuchados por no ser
de interés general y perjudicar levemente a po-
cos elaboradores.

P.—¢En qué casos se debe rellenar un Do-
cumento Comercial Autorizado y un Docu-
mento Comercial simple?

R.—Entendemos que la respuesta esté conte-
nida dentro del propio texto de la Orden Minis-
terial, no obstante aclararemos que el DCA, es ex-
clusivamente para el transporte a granel de vinos

y otros productos vitivinicolas v que los documen-
tos simples pueden servir como complemento de
la contabilidad de una bodega v para todos aque-
llos casos que no se consideren graneles.

P.—Cuando existe una planta embotella-
dora dentro de la misma bodega, ;se hace
necesario el DCA?

R.—Por supuesto que no. Sélo es necesario al
DCA, cuando los vinos de un elaborador son em-
botellados por un tercero.

P.—¢Puede variarse el formato del DCA o
tiene que ser igual al publicado en el
«B.0.E.»?

R.—En las DISPOSICIONES FINALES de la
Orden Ministerial que determina el uso del DCA,
en su Anexo I, apartado a), se dice lo siguiente:

«a) Debe respetarse la disposicién del modelo
DCA que figura en el anexo | y las menciones
prescritas. No obstante la dimensién de las casi-
llas sefaladas con lineas, tendrd un valor indica-
tivos. Queda con esto claro que podra variarse el
tamarnio, pero no el orden, la conformacion total
y ninguna de las partes del contenido.

P.—Para la circulacién de vinos con D.O.
dentro de su zona de produccion. ;Es obli-
gatorio que antes de salir la mercancia de la
bodega, sea autentificado el DCA por el
Consejo Regulador, o el mismo Consejo
puede dictar sus propias normas al res-
pecto?

R.—El texto de la Orden no deja lugar a que
el Consejo Regulador dicte ningin tipo de nor-
mas al respecto y creemos que por el bien de la
regién y con el fin de evitar situaciones fraudu-
lentas de ventas de vinos a otras regiones, es po-
sitivo que aun para los casos de circulacién inter-
na dentro de una misma zona de produccién, los
DCA gue dicho acto comercial originen, sean vi-
sados por el Consejo Requlador respectivo.

Bueno, queridos lectores, por esta vez no di-
remos mas cosas al respecto del DCA. En-
tendemos que todo papeleo nuevo trae tras-
tornos al principio, pero debemos acostum-
bramos a ello y aceptarlo con alegre resig-
nacidn, ya que no esta en ninguno de noso-
tros cambiar esta situacion. Creemos que la
Orden Ministerial del 17/12/90, antes de ser
publicada en el «B.0.E.», debiera haber sido
puesta a consideracién de los CC.RR., para
haberla dotado de una elasticidad que le
permitiera, no en espiritu sino en lo relacio-
nado a vulgares tramites, adecuarse a la rea-
lidad de cada regién. No fue asi. Aqui la te-
nemos entre nosotros con valor de Ley y asi
debemos cumplirla. Por ello, rogamos a to-
dos aquellos que realicen transacciones co-
merciales referentes a graneles del sector
vitivinicola, hagan uso del DCA, pues nues-
tros veedores tienen la obligacion de velar
por el estricto cumplimiento de dicha Orden
Ministerial vy de informar a las autoridades
competentes sobre cualquier incumpli-
miento de la misma.
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PLANTACION DEL VINEDO

Una correcta plantacién de vina resulta mds importante y de mayor trascendencia econémica para su futuro pro-
ductivo.que cualquier otra mejora que el viticultor pueda realizar en los anos sucesivos. Sin embargo, resulta ex-
cesivamente usual en nuestra Denominacién de Origen «La Mancha» efectuarlas de una forma un tanto heterogé-
nea en cuanto a técnicas y prdacticas, y en cualquier caso con unas normas tradicionales que en la situacién actual
deben y pueden modificarse. Es propésito de este articulo enumerar las labores y trabajos que deben ejecutarse

en una plantacion de viiiedo explicadas.de una forma racional.

Pormenorizar en tan breve espacio un aspecto tan delica-
do como éste es materialmente imposible. Por esta causa va-
mos a intentar extractarlo obviando algunos temas que mere-
cen una descripcién més amplia y concreta. Entre ellos deja-
mos para mejor ocasién los temas sigulentes: andlisis de tierra,
portainjertos, marcos de plantacién y tipo de plantacién y va-
mos a detenemos en dos temas fundamentales: preparacién
del suelo y plantacién propiamente dicha.

PREPARACION DEL SUELO

Solamente vamos a detallar los aspectos de mayor interés
en nuestras tierras dedicadas a vifia, no describiendo algunas
que no tienen, en general, interés en nuestra zona, como: des-
broces, plantaciones en pendiente, drenajes, etc. Tres son los
aspectos que cualquier viticultor debe plantearse en el mo-
mento de decidir la plantacién de una vifia: labores de sub-
solado v desfonde, despedregado y fertilizacién, todas ellas
previas a la plantacién.

Para cualquier operacién que vaya a efectuar el viticultor
tiene que tener presente los antecedentes de la parcela, pu-
diéndose presentar los siguientes casos:

Replantacion de vifia en parcela que ha tenido vifia en un
periodo anterior a dos afios.

Replantacién en parcela cuya vifia anterior hace més de
dos afios que se amancd.

Plantaciones en tierras nuevas como consecuencia de susti-
tuciones.

Asi cuando se realiza una plantacién inmediata al arranque
se hace necesario cuidar de realizar una completa eliminacién
de raices tanto primarias, como secundarias de la vifia prece-
dente, mediante las labores apropiadas que garanticen una
evolucién posterior favorable de la plantacion.

En estos casos seria recomendable la desinfeccion del terre-
no, pero en nuestra Denominacitn de Origen no es recomen-
dable actualmente.

Por tanto, la primera operacién es la de eliminacién de rai-
ces, para lo cual, una vez amancada la vifia, deberemos vol-
tear la tierra cuantas veces sea necesario y proceder a la re-

Desfonde.

tirada de las mas groseras, dejando pasar un tiempo pruden-
cial entre cada labor para que los restos sacados se sequen.
Estas precauciones van encaminadas a evitar el desarrollo de
procesos degenerativos, eliminacion de nemétodos transmi-
sores de virus v decrecimiento de la vegetaci6n posterior e in-
cluso posibles procesos filoxéricos.

En los demds casos, tanto cuando la vifia anterior se aman-
c6 antes de dos-tres campafias como cuando la tiema es nue-
va el proceso légico debe ser:

— Despedregado: En nuestra zona viticola la eliminacién
de piedras es préctica comiin. Debe aconsejarse su realiza-
cién puesto que el exceso de piedras de regular tamafio ha-
cen que el espesor real del suelo sea menor, dificulta las la-
bores y en muchos casos las labores posteriores en el cultivo
ya implantado pueden remover las raices de las jévenes plan-
tas produciendo desarraigo de las mismas.

— Subsolados v desfondes: Estas operaciones suelen con-
fundirse aun siendo distintas. Los subsolados suponen una la-
bor a la tierra en profundidad sin remover las capas de tierra.

Es una operacién mas que aconsejable en terrenos con esca-
sa profundidad y con subsuelos impermeables. Se efectia con
subsoladores de uno o dos brazos y supone realizarla con gran
potencia de tractor. Esta operacién es aconsejable que se rea-
lice en verano con algo de humedad consiguiéndose las si-
guientes ventajas:

— Aumentar la aireacién del subsuelo.

— Permitir un mejor desarrollo radicular.

— Aumenta la capacidad de acumulacién de reservas de
agua. )
— Aumenta el espesor del suelo.

Plantacién manual de vifia,

No obstante la falta de maquinaria con la suficiente poten-
cia y el buen criterio del viticultor que conoce su tierra debe
prevalecer en la toma de decisién.

Con subsolado o sin é los desfondes son en todo caso ne-
cesarios en cualquier plantacién de vifia. Se realizan general-
mente con arados de vertedera o discos y deben alcanzar una
profundidad variable segan los terrenos, pero serfa deseable
alcanzar los 40-50 cm de profundidad.

Los desfondos suponen una inversion y mezcla de las dis-
tintas capas de tierra, lo gue en muchos casos es desaconse-
jable, sobre todo cuando la capa del subsuelo se encuentra
muy superficial y con gran cantidad de caliza, En estos casos
se hace necesario un subsolado complementado con labor de
desfonde més somera.

Como labares complementarias de una comecta prepara-
cién del terreno para la plantacién debemos incluir las nece-
sarias en preplantacion més superficiales con cultivador o gra-
da para impedir la pérdida de humedad acumulada en oto-
fio-inviemno v la eliminacién de malas hierbas.

— Fertilizacién: No es frecuente la fertilizacién anterior a
la plantacién, debido fundamentalmente al coste suplementa-
rio que supone. Sin embargo, es necesario efectuarlo. Esta
fertilizacién supone garantizar un comecto desamrollo vegeta-
tivo posterior. El agricultor difiere estas aportaciones a cuan-
do la vifia ya estd implantada, con la mentalidad de repartir
més proporcionalmente los costos de la plantacién. Hemos
de decir que los resultados son claramente distintos v nunca
comparables.

La situacién econdmica de la explotacidn prevalece sobre
la técnica. Las ventajas que puede proporcionamos una fer-

* tilizacién antes de la plantacién no son nada desdefiables:

— Una economfa posterior de fertilizantes.

— Un mejor y mas homogéneo desarrollo de la vegeta-
cién.

— Evitar desequilibrios posteriores de crecimiento y pro-
duccién, -

— Proparcionar un desamollo vigoroso de las cepas.

— Evitar desequilibrios nutricionales y carencias.

Es aconsejable la utilizacién de fertilizacién orgénica (estiér-
coles) a la mineral (abonos), pudiéndose en muchos casos ele-
gir una fertilizacién mixta de la que somos més partidarios.
Ello no supone una mayor carestia al viticultor, ya que el cos-
te final de la fertilizacién serfa el mismo, sino de equilibrar el
estiércol con parte de abonos minerales gastando la misma
cantidad de dinero.

Asi dependiendo de la calidad de la tierra, que debe con-
trastarse con un andlisis, la utilizacién de dosis de estiércol de
15.000-25.000 kg/Ha complementado con 300-400 kg/Ha

de superfosfato de cal 18 % puede damos unos resultados ex-
celentes en la mayoria de los vifiedos manchegos.

La incorporacién debe realizarse con 2-3 meses de antela-
cifn a la plantacién aprovechando cualquier labor de invier-
no y enterrada unos 15 cm, pudiéndose disminuir las dosis a
8.000-12.000 kg/Ha vy 150-200 kg/Ha, respectivamente,
cuando la aplicacitn se pueda realizar en las futuras lineas de
plantacitn.

— Plantacién del vifiedo: Omitiendo el proceso de mar-
queo que no explicamos, pasemos directamente a la opera-
ciéin de la plantacién suponiendo elegidas las plantas o por-
tainjertos.

En la actualidad la plantacién a mano gueda relegada a par-
celas pequefias, siendo lo usual realizarlo de forma
cénica. La plantacién se realiza con tractor y un apero espe-
cial te disefiado que f ite la apertura de surco y colo-
cacién de la planta a mano de forma continuada.

En esencia consiste en la adaptacién de un subsolador pre-
via colocacién de dos alas divergentes que va acoplada al trac-
tor. El tractor va marchando sobre las lineas de futuras cepas
llevando acoplade un soporte para la instalacién de un ope-
rario que porta los sanmientos que va entregando al operario
que los planta detras de la reja, gracias a la abertura de fierra
que deja el subsolador.

La principal dificultad consiste en dejar una comecta alinea-
ciéin transversal y una comecta distancia entre plantas. Para
ello en el marqueo se instalan unas sefiales transversales que
permiten al operario que realiza la plantacién conseguir am-
bos objetivos.

Otro sistema de plantacién menos mecanizado pero toda-
via muy empleado, es el que consiste en —una vez marcadas
las lineas sobre la cadena con las marcas— realizar un aguje-
ro en el lugar de colocacién de la planta para que posterior-
merite otros operarios ayudados de una barra metélica con la
punta en forma de horquilla, sujeten la parte inferior del sar-
miento y lo introduzca a la profundidad deseada. Esta opera-
cién es en muchos casos realizada con ayuda de pistolas de
agua que por presién derrumban y separan la tierra lateral del
hoyo y permite la introduccién con mayor facilidad del sar-
miento.

En ambos casos la preparacitn del terreno debe haber sido

lo méas esmerada posible pues el peligro de rotura de plantas
puede ser considerable,

Esta exposicién realizada a nivel general sufre grandes va-
riaciones de una explotacién a otra, consistiendo las misma
en artilugios mas o menos sofisticados de cada viticultor en
aras de mejorar las alineaciones y rectitud de los hilos o Ii-
neas o de mejorar las condiciones de trabajo, disminuyendo
el iempo de trabajo

Habiendo descrito las operaciones més representativas de
una correcta plantacién, no nos queda nada més que indicar
que, siendo el tema més amplio, pensamos en articulos suce-
sivos profundizar sobre estos temas de tanta trascendencia en
la futura produccién de la vifia, sintiendo que la falta de es-
pacio no nos haya permitido especificar y matizar algunos
apartados con mayor claridad.

ANGEL BERNAO BERRUGUETE
Servicio de Extensién ria
Tomelloso (Ciudad Real)
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"ES NOTICIA

Firmado un conve‘nio entre el PPIP
y el CRDO-La Mancha

IMPORTANTE PLAN DE PROMOCION
PARA LOS VINOS CON D.O. LA MANCHA,
ELABORADOS EN CIUDAD REAL

| 6 de noviembre ppddo., quedd firnado un importante
acuerdo entre el Patronato de Promocién de Intereses
Provinciales (PPIP), organismo dependiente de la Diputacién
Provincial de Ciudad Real y nuestro Consejo Regulador, ten-
diente a promocionar los vinos con D.O. La Mancha elabo-
rados en esa provincia.

El acto de la firma se realizé con la presencia de los sefio-
res Salvador Jarefio y Francisco Urefia, presidentes respecti-
vos del CRDO-La Mancha y de la Diputacién Provincial de
Ciudad Real, Manuel Julid, presidente del PPIP y Alfonso
Alonso, Secretario de nuestro Consejo.

Este convenio tiene validez hasta finales del afio en curso
vy cuenta con un presupuesto de 5 millones y medio de pe-
setas que se empleardn, entre otras cosas, para financiar los
gastos promocionales de una edicién de carteles con las eti-
quetas de las embotelladoras con D.O, La Mancha afincadas
en Ciudad Real, la edicién de una guia de dichas bodegas y
la presentacién de sus vinos en un importante hotel de Palma
de Mallorca. Sobre este dltimo acto citado, informaremos més
extensamente en esta misma pagina, pues consideramos que
con el mismo se abre una puerta importante para la introduc-
cién de nuestros vinos en el mercado balear.

En la reunién informativa a la prensa celebrada tras la fir-
ma del acuerdo de colaboracién, Salvador Jarefio explict los
motivos del convenio y abordé con valentia la problemitica
principal del sector, el bajo consumo, achacando esa situa-
cién a la batalla que libra el Ministerio de Sanidad con el
MAPA, en la que el primero relaciona al vino con las drogas

vy lo trata como si fuera una lacra.

LOS JOVENES
QUE NECESITAMOS

iversos grupos de alumnos que cursan estudios de Vini-
cultura en el Centro de Formacién Ocupacional del Ins-
tituto Macional de Empleo v de aguellos que reciben ense-
fianza en el Centro de Educacién de Adultos de esta Ciudad,
han visitaclo nuestro Consejo Regulador acogiéndose al pro-
grama que venimos desarrollando en el dmbito profesional
del Sector Vitivinicola encaminado a fomentar la labor pro-
mocional de nuestros vinos, asi como a complementar activi-
dades formativas para quienes cursan estudios en la especia-
lidad de Enclogia.

En las sesiones de trabajo celebradas con estos grupos de
alumnos, personal técnico del Consejo, traté temas relacio-
nados con nuestra Denominacién de Ongen, funcionamiento
del Consejo Regulador, actividades que desarrola y funcién
de nuestros Veedores en los sectores de la vid y el vino.

Otros aspectos relacionados con las elaboraciones, méto-
dos de vinificacién aplicados, asi como todo lo concemiente
a la composicién de nuestros vinos, sus caracteristicas gusta-
tivas, afadas, etcétera, les fueron explicados con el conteni-
do técnico apropiado al nivel de estudios que por los respec-
tivos Centros se les imparie.

Visita de al de de

al Consejo Regulador.

En una cata comentada, las técnicas de degustacitn y sus
fases, métodos de anélisis sensorial y cuantificacién de las sen-
saciones, estuvieron a cargo del técnico de este Consejo José
Luis Barco y de Javier Océin, Endlogo v profesor del Centro
de Educacion de Adultos de Alcdzar de San Juan.

A los asistentes se les hizo entrega de una completa docu-
mentacién relativa a nuestra Denominacién de Origen, asi
como de diversas publicaciones editadas por este Consejo Re-
gulador

«25 ANOS DE HISTORIA»

E n la XXl Edicién Intemacional de Vinos y Licores ce-

lebrada en Londres, la marca ESTOLA de Bodegas
Ayuso, de Villarrobledo, ha sido galardonada con MEDALLA
A LA CALIDAD en la categoria de Grandes Reservas.

Coincidiendo tal distincién con el XXV Aniversario de su
lanzarniento al mercado, la firma productora ha expuesto en
la Ferla Regional de Albacete la coleccién de cosechas co-
mercializadas bajo la marca ESTOLA.

El GRAN RESERVA 1978 estd considerado como uno de
los grandes Vinos espafioles, mereciendo especial atencién
en el mercado exterior donde estd cosechando un merecido
prestigio. Por lo que al mercado nacional se refiere, la marca
ESTOLA ocupa un destacado lugar en la confrontacién de vi-
nos de alta calidad.

El Consejo Regulador de la D.O. «La Manchas, ha enviado
su felicitacién a D. Fermin Ayuso Roig, fundadaor de las Bo-
degas que llevan su nombre por este nuevo galardén v por
su gran labor iniciada en 1947 en la manchega ciudad de Vi-
llarrobledo.

PRESENTACION DE LOS VINOS
JOVENES DE «CUEVA
DEL GRANERO»

D entro del programa de expansion acometido por Cue-
va del Granero, S.A. para sus vinos «Cosecha 1990,
dias pasados han tenido como marco para su presentacién
el Salén «La Manchas, del Hotel Torremangana de Cuenca,
La firma responsable de esta nueva promocicn, logrd con-
centrar a un nutrido grupo de profesionales de la Hosteleria
v Restauracién de dicha capital —a quienes iba dedicado el
acto— y que en una cata informal degustaron los vinos jove-
nes (blancaos, tintos y rosados) procedentes de los vifiedos que
Cueva del Granero, S.A. cultiva en el pueblo manchego de
Los Hinojosos.
La explicacién sobre elaboracion, aromas y sabores, comio
a cargo del Director Gerente de Bodegas Cueva del Granero,
S.A., Don Carlos Tinajero.

CATA PRESENTACION
DE LOS VINOS DE «LA MANCHA»
EN LAS ISLAS BALEARES

El Consejo Regulador de la Denominacién de Origen LA
MANCHAs, tomando como base los resultados de LA
GRAN SELECCION 90 que convocd la Consejeria de Agri-
cultura de Castilla-La Mancha, ha presentado 14 vinos a los
Medios de Comunicacion, Autoridades, Alta Hosteleria, Res-
tauracién, Grandes Dimensiones, Cadenas de Alimentacitn v
Vinotecas.
Los vinos presentados por grupos fueron los siguientes:

VINOS BLANCOS JOVENES:

— ABREGO (Cosecha 1990},

— VINA SANTA ELENA (Cosecha 1990).
VINOS BLANCOS CLASICOS:

— ESTOLA (Cosecha 1989).

— YUNTERO (Cosecha 1988).
VINOS ROSADOS:

— ZAGARRON (Cosecha 1990).
— CUEVA DEL GRANERO (Cosecha 1990).

CERRAMOS EL ANO
CON NOTICIAS QUE NOS FORTALECEN

VINOS TINTOS JOVENES:

— CASTILLO DE ALHAMBRA (Cosecha 1990)
— CUEVA DEL GRANERO (Cosecha 1990)

VINOS DE ENVEJECIMIENTO O RESERVA:

— ARBOLES DE CASTILLEJO (Cosecha 1986),
— YUNTERO (Cosecha 1985).

VINOS DE CRIANZA:

— DON FADRIQUE (Cosecha 1983).
— DON EUGENIO.

VINOS DE GRAN RESERVA:

— SENORIO DE GUADIANEJA (Cosecha 1981).
— ESTOLA (Cosecha 1978),

A todos los asistentes a las Catas se entregd por parte del
Consejo Regulador una carpeta con la ficha analitica y orga-
noléptica de todos los vinos presentados, asi como el direc-
torio de las bodegas y un breve resumen de la historia y sis-
temas de elaboracién.

El dia 7 se procedit a una Rueda de Prensa en la que par-
ticiparon 25 periodistas representantes de todos los Medios
de Comunicacitn acreditados en las Islas, que tuve una du-
racién de casi dos horas, v en el que se estuvo dando, por
parte de Don Salvador Jarefio, Presidente del Consejo, una
amplia informacién de nuestra zona vitivinicola, variedades,
sistemas de elaboracion, etcétera, finalizando la misma con
un vivo didlogo compartido por los asistentes y referido a la
evolucién tecnoldgica v de calidades que ha experimentado
la Denominacién de Origen LA MANCHA en el dltimo quin-
quenio, y que la sitdan en una de las primeras lineas dentro
del mosaico vitivinicola espariol,

Igualmente se les informé de las acciones que tiene previs-
tas realizar el Consejo Regulador, dirigidas y encaminadas en
un ambicioso Plan de Comunicaciones, siendo éste uno de
los primeros pasos de esta linea de promociones que empren-
demos y que sin lugar a dudas reportard unos resultados de

-imagen y prestigio de los vinos de LA MANCHA, que desgra-
ciamente y hasta ahora ha sido la gran carencia de nuestra Re-
6n

Cada Cata-Presentacién estaba compuesta por 7 vinos v
realizada por Don Alipio Lara Olivares, Director de la Esta-
cién de Viticultura v Enologia de Alcézar de San Juan, en la
que demostré «su saber hacers en este tipo de presentacio-
nes, donde entre vino y vino podian exponer sus propios cri-
terios los asistentes.

Posteriormente se ofrecfa una cena tipicamente manchega,
en la que se podian degustar los 14 vinos que se presentaban
en dos Catas diferentes. Una vez finalizada la misma se esta-
blecié un cologuio informal sobre posibilidades, calidades
comparadas de los diferentes vinos catados v futuro comer-
cial de los mismos.

La Segunda Cata, dirigida a profesionales de la Alta Hos-
teleria, Restauracién, Grandes Dimensiones, Tiendas de Ali-
mentacién y Vinotecas, fue realizada de una forma mis téc-
nica y hemos de resaltar en su més amplio sentido la «profe-
sionalidads de los asistentes, en la que los vinos fueron ser-
vidos en su temperatura ideal y se establecié un vivo calo-
i:pl;io sobre las calidades y posibilidades de estos vinos en las
slas.

Estos actos nos han venido a respaldar en las manifestacio-
nes que constantemente venimos realizando sobre nuestras
posibilidades y éxito, si los comerciales y las plantas embote-
lladoras son capaces de situarlos en los puntos de venta ade-
cuados.

Esta primera acci6n se ha realizado de forma experimental
ante futuras presentaciones en las que ya deberdn entrar, de
una forma mas agresiva, los Industriales acogidos a la Deno-
minacion de Origen, que tengan un verdadero interés comer-
cial, considerando las garantias con las que contamos v que
son; calidad, seriedad y presentacidn, el resto depende exclu-
sivamente de las propias bodegas, de las que estamos con-
vencidos que serd un constante incremento en esta linea de
calidad.

Esta Cata-Presentacitn se ha realizado con la colaboracién
de la Consejerfa de Agricultura de Castilla-La Mancha vy del
P.P.1P., de Ciudad Real, en el incomparable marco que ofre-
ce el Restaurante S'era de Pula de Son Servera, a escasa dis-
tancia del Club de Golf y considerado, dentro de la Alta Hos-
teleria y Restauracién, como uno de los de mds prestigio v ca-
tegoria profesional.

Consejo Abierto
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COOPERATIVA NUESTRO PADRE JESUS

(Manzanares - C. Real) - Casi cuarenta anos prestigiando al vino

Las razones
de un prestigio

La «Cooperativa Nuestro Padre
Jestis del Perdén» nace en 1954
en Manzanares, el corazén de La
Mancha, en la provincia de Ciu-
dad Real. Fruto del esfuerzo de un
grupo de viticultores de la zona,
ha ido creciendo con el paso del
tiempo hasta alcanzar 840 socios
propietarios. En tomo a ellos se
agrupan 8.250 hectareas de vine-
do, 8.175 de las cuales se dedican
al cultivo de cepas de la variedad
blanca Airen y el resto (75) a ce-
pas de la variedad tinta Cencibel.

Ambas son consideradas varie-
dades principales por el Regla-
mento de la Denominacién de
Origen de la Mancha.

Los vinedos se asientan sobre
los mejores terrenos de la zona de
Manzanares, extendiéndose sobre
el cauce subterraneo del rio Gua-
diana. El agua subterrdnea, unida
a suelos calizos y pobres en ma-

teria orgénica, genera condiciones
especialmente favorables para el
cultivo de la vid.

La «Cooperativa Nuestro Padre
Jesus del Perdén» esta dotada con
todos los adelantos técnicos que
han revolucionado la produccién
vinicola a nivel mundial, convir-
tiéndose en pionera dentro del
marco de La Mancha. Cuenta con
680 depésitos de fermentacion,
refrigerados cada uno individual-
mente, depésitos de almacenaje
revestidos de epoxi, ademéas de
un moderno laboratorio.

La seleccién de la uva es uno
de los ejes de la actividad de la
Cooperativa Nuestro Padre Jests
del Perdén. En agosto se seleccio-
nan las parcelas que se conside-
ran idéneas para la produccién de
los mejores vinos. En septiembre
las uvas llegan a la bodega antes
de que haya transcurrido una jor-
nada desde que fueron recolecta-
das. Se evita de esta forma que los
frutos se oxiden vy calienten.

YUNTERO Y LAZARILLO,
UNA SOFISTICADA
ELABORACION

Fermentacién controlada

En el laboratorio, las uvas se
examinan nuevamente para de-
terminar su nivel de azdcar v es-
tado de salud, antes de iniciar el
proceso de elaboracién.

De las uvas procedentes de las
cepas Airén se obtienen dos vinos
blancos: Lazarillo v Yuntero. El
mosto se obtiene por sangrado,
sin ejercer ningun tipo de presién
sobre la uva. La fermentacién de
estos mostos, después de la de-
cantacién por gravitacién de las
impurezas, se desarrolla durante
veinte dias a temperaturas que
nunca superan los veinte grados
centigrados.

El resultado son dos vinos blan-
cos ligeros, frescos y afrutados
que ofrecen la finura y el caracter
caracterfstico de la uva Airén.

Las mejores partidas de Cenci-
bel se destinan a la elaboracion de
la Seleccién Limitada del Yuntero
tinto.

La Cooperativa Nuestro Padre
Jestis del Perdén es pionera en la
comercializacion de vinos embo-
tellados de La Mancha, ocupando
el liderazgo entre los productores
de vinos de calidad en la zona. El
hecho queda refrendado por los
numerosos premios que la bode-

ga ha recibido en certdmene:s
cionales e internacionales,
como por su actividad export
ra, que se dirige fundamentalr
te a los paises de la Comun
Econémica Europea.

PRESENTACION DEL
YUNTERO «COSECHA 85
SELECCION LIMITADA

Una personalidad
sorprendente

El Yuntero, Cosecha 1985,
leccion Limitada, entronca di
tamente con la modemidad
perder el estilo de los tradicic

" les vinos manchegos.

Se trata de un vino varietal,
borado meticulosamente
uvas tintas procedentes de ce
Cencibel (100 %), vid respol
ble de las més altas cotas de
dad de la zona, que en La R
recibe el nombre de Tempra
y en la Ribera del Duero de T
Fino.

Su produccién se ha limitac
20.000 botellas. Es un vino
conserva la personalidad cara
ristica de! mejor vino manche
actualizado en su concepto
no perturbado por las modas
amenazan con uniformar los vi
espanioles.

El Yuntero tinto, Cose
1985, Seleccién Limitada, ha
mentado a temperatura contr
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NUESTRAS BODEGAS

L PERDON

.

da en depésitos de acero inoxida-
ble durante doce dias, cuatro de
los cuales ha permanecido en
contacto con la piel de la uva.

Su crianza se ha prolongado
durante treinta meses en depési-
tos de cemento y se ha completa-
do, antes de salir al mercado, con
una estancia de veinte meses en
botella.

El resultado es un vino elegan-
te, de color rojo rubi, con tonos
de evolucién que reflejan su repo-
sada crianza. A estas caracteristi-
cas une la franqueza de sus aro-
mas frutales, matizados por una
larga expresién ténica, sin durezas
ni asperezas. En el paladar desta-
ca su notable equilibrio entre gra-
duacién alcohdlica, acidez y ex-
tracto.

ICLUSIONES

lienes conozcan la Coopera-
Vuestro Padre Jesis del Per-
; hayan catado sus vinos, sa-
que cuando aqui hablamos
restigio lo hacemos con co-
niento de causa.

ra cuestion, tal vez la mas im-
inte, es la referente a la es-
ira técnica y comercial de
bodega cooperativa que re-
un ejemplo digno de ser imi-

tado por muchas otras cooperati-
vas de nuestra querida regién
manchega.

Parece evidente determinar
que esta empresa sobrellevaré sin
sobresaltos, el duro encuentro de
nuestro sector vitivinicola con la
Comunidad Econémica Europea.

RENE H. MONTARCE
para «Consejo Abiertos

1.;13'.11‘”{0
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PRIETO FERNANDEZ-LAYOS

(C. DE B.) CONSUEGRA (TOLEDO)
ELABORAN CALIDAD

Prieto Fernandez-Layos, C. de B., de Consuegra (Toledo), es
el prototipo de la bodega familiar manchega, que ha sido capaz
de ir a tono con la actualidad.

Fundada en el afio 1915 por Lucio Prieto y José y Joaquin
Fernandez-Layos, nunca cambié de manos més que dentro de
la familia y hoy es dirigida eficazmente por Jests Maria Prieto Fer-
nandez-Layos, nieto de uno de los fundadores, biélogo vy endlo-
go egresado de una de las escuelas més prestigiosas de Espana.

La actual bodega tiene una capacidad de 1.500.000 litros de
vino de los cuales un 90 % son blancos Airén y el 10 % restante
tintos elaborados con la variedad Cencibel.

La moda del «vino joven» llegé también a esta bodega y em-
prendieron la elaboracién de este tipo de vino con certero tino,
pues logran unos blancos muy transparentes, perfectamente
equilibrados, altos en acidez, arménicos v afrutados. Una maqui-
naria moderna y un suficiente equipo de frio hacen operativa esa
tarea de elaboracion.

Tienen prevista la instalacién de un tren de embotellado que
les permitiré a corto plazo, instalarse en el mercado con un vino
que tendrd, a juzgar por su excelente calidad, una gran acogida
entre los consumidores.

‘onsejo Abierto
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Un producto

intranquilo para La Mancha

BURBUJAS MANCHEGAS

No vamos

hablar aqui de algo que quite la poca tranquilidad que tenemos los del sector vitivinicola manchego

ni de una «idea loca» que se diluye como una burbuja o una pompa de jabdn en el aire. Vamos a contar la historia
de un producto que, gracias al esfuerzo de algunos vinicultores de nuestra Denominacién de Origen y especial-
mente al de la Escuela de Capacitacion Agraria de Tomelloso, es hoy una realidad palpable que amplia y da cate-
goria al ahora perfecto abanico de vinos de La Mancha.
Se trata, sin ninguna duda, del Espumoso Manchego, vino que ha comenzado a elaborarse en nuestra region, si-
guiendo el tradicional sistema Champenois, método tradicional francés para elaborar al «Rey de los Vinos», que
describiremos brevemente, con el objeto de refrescar la memoria de nuestros queridos lectores.

UN POCO DE HISTORIA
(Historia francesa)

uestros vecinos franceses, dados como es sa-
bido por todos a la exageracion desmedi-
da v a dotar de romanticismo dieciochesco a todo
aquello que quieren comerciar, sittan algunas ve-
ces el nacimiento del vino espumoso natural en
el afio 496 de nuestra era, cuando dicen que el
obispo de Reims, Monsefor Saint-Remi, durante
el acto de bautizar al rey Clovis, hizo brotar un ex-
trano y nuevo vino lleno de vida.

tros historiadores dicen que los galos, ha-
ciendo gala esta vez de su acostumbrado
«dar gato por liebres, vendian a los ingleses en
grandes cantidades, un vino de baja calidad, que
metian en toneles antes de que terminara su fer-
mentacién y al cual afiadian azicar para aumen-
tar su graduacién alcohélica (cosa que siguen ha-
ciendo en nuestros dias, aln con sus vinos tran-
quilos). Para extranieza de los elaboradores de
aquel entonces, el producto que enviaban a los
rubios islefios, tuvo una gran aceptacion y asi co-
menzaron a elaborar lo que maés tarde v por ser
un producto originario de la comarca del mismo
nombre, se llamaria «Champagnes.

MilagTo o premio a la mala conducta comer-
cial, lo cierto es que el Espumoso Natural
(champagne), estd aqui, entre nosotros y para ale-
gria de los que no somos abstemios.

(Historia manchega)

I a historia sobre nuestro Espumoso Natural, es
mas corta que la francesa y todavia mas re-
ciente que la de los «cavas» espanoles.

S e remonta a muy pocos anos atras y forma
parte de un vasto plan de trabajo de inves-
tigacién, que viene llevando con insuperable
acierto, el Centro de Capacitacién y Experimen-
tacion Vitivinicola de Tomelloso (Ciudad Real).

L os encargados de dicho Centro, profundos
conocedores de nuestro sector vitivinicola y
de toda su problemética, decidieron investigar so-
bre las posibilidades de elaboracién de vinos es-
pumosos naturales, a partir de las variedades au-
téctonas de nuestra regién. N

P orcuriosidad, por interés en su profesién, por

afecto a La Mancha y a sus vinos y lleva-
dos por la inquietud de busqueda que tiene el
cientifico como actividad creadora, lograron con
ahinco y trabajo, hacer posible la realidad del Es-
pumoso Natural Manchego, que nada tiene que
envidiar a los més prestigiosos vinos no franqui-
los del mundo.

| propio Hugh Johnson, en su libro «El Vino»
(Atlas Mundial de Vinos v Licores) recono-
ce, cuando se refiere a este tipo de vinos, que:
«Seria excesivo decir que cualquier Champagne
es mejor que cualquier otro vino espumoso del
mundo» (sic). Entendemos que haciendo caso a
sus palabras y honor a nuestra realidad, estamos
en condiciones de afirmar que los logros al res-
pecto de nuestro espumoso, son una realidad car-
gada de futuro.

EL ESPUMOSO NATURAL MANCHEGO

(Método Champenois)

Describiremos aqui, aunque superfluamente
puesto que sabemos que todos nuestros
bodegueros conocen a la perfeccién este méto-
do de elaboracion de vinos espumosos, una sin-
tesis del mismo.

— El mosto es tratado como el de cualquier
otro vino destinado a consumirse joven y su pri-
mera fermentacion se controla y corta antes de
terminar, para que no se apague totalmente. A
este vino claro y todavia con restos de carbénico
natural lo‘llamaremos, en la jerga de los espumo-
508 aCUUEées,

— El arte de los especialistas en estos tipos de
vinos, consiste en mezclar sabiamente distintas
cuvées, procedentes de diferentes afiadas, cepas
vy pagos. Esta mezcla serd la que dara posterior-
anente al vino, el toque caracteristico de cada bo-

ega.

uando una vendimia ha sido por tipologia,

digna de llamarse excelente, no se usa el

vino de la misma mezclado con otras. El espu-
moso que asi se elabora, se llama «milléssimeés.

— Una vez terminadas las cuvées, se procede

al embotellado del vino. Durante este proceso,

llamado «tirages, se le agregan al vino levaduras

naturales y una ligera cantidad de azticar.

C uando la cantidad de aziicar que se agrega

es un poco mayor, la misma otorgara al
vino una espuma mas persistente, A este tipo de
vino se le llamara «crémants. Las botellas son ta-
ponadas inmediatamente (hoy se utilizan tapones
de apertura fécil, para hacer mas comodas las fu-
turas manipulaciones del vino) y en ellas se pro-
duce una ssegunda fermentaciéns, mucho mas
lenta que la primera.

— Este vino, en su fase de segunda fermenta-
cién, permanecera en la botella un afo como mi-
nimo y hasta tres afos cuando se trata de un mi-
lléssimé. “

M ientras tanto, un depésito de impurezas se

ird formando en las bolellas vy se hara ne-
cesario eliminarlas. Para ello, las bodegas elabo-
radoras cuentan con unos botelleros especiales,
llamados «pupitress, en los que descansan las bo-
tellas en distintos angulos, hasta alcanzar casi la

posicidn de cabeza abajo. Estos pupitres y el giro
diario que se les da a las botellas (remuée), ha-
cen que las heces se vayan depositando cerca del
tapén de la botella.

— Para quitar este depdsito, se procede a lo
que se llama «dégorgement», que consiste en des-
tapar la botella boca abajo para que expulse las
heces.

C on éstas se perdera un poco de liquido, que

haré falta reponer. Esto se hace agregando
un poco del mismo vino con que hemos elabo-
rado el espumoso, al que se le anade una peque-
fia cantidad de azicar de cana, en la proporcién
que nos dard posteriormente un Espumoso Extra
Seco, Seco o Semi Seco.

— Tapén definitivo vy alambre, cépsula, eti-
quetas y contraetiquetas, dejan al Espumoso Na-
tural, listo para su consumo.

CONCLUSIONES

Lo que aqui hemos contado y que parece fa-

cilmente realizable, es una batalla épica que
se ha iniciado en algunas bodegas elaboradoras
de nuestro Consejo Regulador de la Denomina-
cién de Origen La Mancha, para lograr una cali-
dad primero y una comercializacién después, que
les permita situarse en un mercado dificil, lleno
de competidores y para colmo repleto de detrac-
tores de esta nueva variedad de vinos auténtica-
mente nuestra.

reguntarnos cuénto vino blanco de nuestra
fiel y perfecta variedad Airén salié en otro
tiempo de La Mancha para ser convertido en vino
espumoso, es algo que seria como remover el pa-
sado. Hoy sabemos que esto no ocurre y nuestra
verdad son todos nuestros vinos con Denomina-
cién de Origen y éste Espumoso Natural también
es hoy parte de esa verdad de La Mancha.

Para beberlo correctamente, siga las instruc-
ciones que en el namero3 de Consejo
Abierto —«La cultura del vino»—, da al respecto
nuestro entendido en vinos y habitual gran cola-
borador de este periddico, Miguel Espadas.

ara gustarlo siempre y desde hoy en adelan-
te siga nuestro consejo abierto: pida espu-
moso de La Mancha a su proveedor habitual,
constimalo y no solamente para estas Fiestas Na-
videnas, hagalo a diario si es posible, que es buen
companero de muchas comidas v de todo mo-
mento. Usted se congratulard de beber un gran
Espumoso Natural y colaborard, déndose un gus-
tazo, a engrandecer la industria vitivinicola de
nuestra regién.
iSalud... y Felices Fiestas!

RENE H. MONTARCE
para Consejo Abierto
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| B FIRMA INVITADA

INTRODUCCION

La vid y el vino son desde muy antiguo, parte de
La Mancha al igual que lo son sus llanuras, sus dé-
biles rios, sus terrenos calizos y sus enraizadas cos-
tumbres.

Cuando se revisan los datos de los dltimos afios
sobre el sector vitivinicola manchego destacan los
relacionados con las mejoras tecnolégicas que cada
campana se implantan en las bodegas; recientemen-
te tuvimos que confesar nuestro desconocimiento
de unas instalaciones que hasta hace dos afios visi-
tabamos asiduamente.

La preocupacién por la implantacién de nuevas
variedades vy los cuidados de la uva en la vendimia
vienen siendo constantes en la tltima década den-
fro de la viticultura; en cuanto a la elaboracién de
vinos se estd produciendo un cambio espectacular
en depésitos de fermentacién y conservacion lu-
chando con las adversas condiciones meteorolégi-
cas de vendimia a base de equipos para refrigera-
cion de los mostos.

En La Mancha empieza a ser claramente distin-
quible la produccién de vinos con Denominacién de
Origen vy la produccién de vinos de mesa.

Cuando sobre un mapa observamos la amplia su-
perficie de vifiedo de La Mancha debemos recordar
que s6lo una cuarta parte de ésta esté sujeta a la re-
glamentacién que conforma la Denominacién de
Origen La Mancha y de esta superficie inscrita es-
casamente el 50 % de su produccién da lugar a vi-
nos amparados por ésta.

¢QUE ES LA DENOMINACION
DE ORIGEN LA MANCHA?

A lo largo de las muchas paginas escritas sobre
La Mancha y sus vinos, ya se ha definido suficien;
temente con datos, cifras y opiniones a veces bas-
tante contrapuestas.

Creo que podriamos definir la Denominacion de
Origen La Mancha como una zona vitivinicola que
con base en su Reglamento ha seguido una evolu-
cién lenta v positiva para llegar a 1990 con una pro-
duccién de vinos embotellados préxima al millén de
HI. con todas las garantias de calidad.

En estos momentos, dentro del ambito de la De-
nominacién de Origen La Mancha se producen al-
rededor de 8 millones de Hl. de los que sélo 3 mi-
llones de Hl. son vinos amparados *.

La propia situacién del mercado ha impedido que
algunos de estos vinos sea comercializado como De-
nominacién de Origen.

Entendemos por ello que es preciso diferenciar
claramente dentro de la extensa comarca manche-
ga su produccién de vinos con Denominacién de
Origen que representan una cifra no excesivamente
elevada respecto a la produccién total de La Man-
cha.

LAS INVERSIONES
EN LA DENOMINACION DE ORIG
LA MANCHA :

En nuestras visitas a diversas regiones producto-
ras de vino hemos podido escuchar comentarios

muy elogiosos sobre la evolucion de los vinos de,

Castilla-La Mancha destacandose el desarrollo tec-
nolégico de las bodegas y la mejora de calidad de
los elaborados.

Por su gran superficie es La Mancha la comarca
mayor productora de la Regién, de Espafia y del
mundo y desde luego sobre ella se ha producido el
mayor avance tecnolégico, aunque desgraciada-
mente no haya sido simultdneo con las condiciones
de precio tal vez porque los excedentes siguen pre-
sionando como una losa sobre el sector vitivinicola.

Dentro de La Mancha las mayores inversiones se
han dirigido a la obtencién de vinos con Denomi-
nacién de Origen.

Revisando los datos existentes en el Servicio de
Industrializacién y Comercializacién Agroalimentaria
de la Consejeria de Agricultura sobre solicitud de
subvenciones y créditos en el quinquenio, las inver-
siones habidas en la Denominacién de Origen La
Mancha son las siguientes por provincias.

" Albacete 30 emp. inversoras 1.752 millones
Ciudad Real 63 emp. inversoras 5.125 millones
Cuenca 28 emp. inversoras 1.304 millones
Toledo 43 emp. inversoras 2.353 millones

Total 164 emp. inversoras 10.534 millones

Esto supone que cada afio se han invertido en bo-
degas de la Denominacién de Origen La Mancha
mas de 2.100 millones de pesetas, lo que da lugar
a que en estos momentos el 38 % del vino de la De-
nominacién de Origen La Mancha haya sido elabo-
rado con fermentacién controlada cifra que no al-
canzaba siquiera el 15 % posible hace una década.

Respecto a estas inversiones han existido apoyos
por parte de la Consejeria de Agricultura (O.C.
9-2-1987, O.C. 25-3-1988, 0.C. 14-2-1990, D.
10/88 de 9 de febrero, 0.C. 15-2-1990), Ministerio
de Agricultura, Pesca y Alimentacién (R.D. 1462/86)
y C.E.E. (R. 355/77) con un montante total de 3,265
millones de pesetas. ;

Las mejoras llevadas a cabo se han producido en
los siguientes conceptos:

— Transformacién de depdsitos de cemento en
depésitos de acero inoxidable existiendo en la ac-
tualidad 1.200.000 Hl. de capacidad en este mate-
rial.

Implantacién de equipos para control térmico de
la fermentacién con un montante que supera los 12
millones de frigorias en cuanto a su capacidad de
produccién frigorifica.

— Creacién de nuevos laboratorios dentro de las
bodegas.

— Adquisicién de lineas para filtracion: filtros de
vacfo para mostos y equipos para filtrado por pla-
cas, tierras y microfiltracién en vinos.

— Creacién de 150.000 Hl. de capacidad en
crianza sobre barriles de madera, cifra en la que la
Denominacién de Origen La Mancha atin sigue sien-
do deficitaria.

— Fuerte impulso en linea de descarga que ha
evolucionado hacia materiales de acero inoxidable
en sinfines, molturadoras y bomba de vendimia.

Transformaciones parciales en lineas de embote-
llado para su adaptacién a llenados asépticos y me-
jores etiquetados.

«INVERSIONES EN LA MANCHA
EN EL ULTIMO QUINQUENIO»

Bajo el titulo «Inversiones en La Mancha en el Ultimo Quinquenio», Ricardo Rodriguez Rodriguez, Jefe de
Servicio de Industrializacién y Comercializacién Agroalimentaria de 1a Junta de Comunidades de Castilla-La
Mancha, nos hace llegar su visién y la de la Consejeria de Agricultura de nuestra Autonomia, sobre las
inversiones que efectuaran en los iltimos 5 afnos. Si nuestros lectores leen con atencién este articulo, piensan,
meditan y miran a su alrededor, estoy seguro que sacardn sus propias y valiosas conclusiones.

Ademas de las mejoras sobre técnicas de produc-
cién en bodega se han invertido 1.938 millones de
pesetas en aspectos comerciales sobre todo en cam-
pafias de publicidad y promocién; sobre esta canti-
dad la Consejeria-de Agricultura a través de conve-
nios con Cajas de Ahorro v Rurales ha financiado
987 millones de pesetas; aunque no disponemos de
datos oficiales creemos que las inversiones en este
concepto son muy superiores a las citadas ya que
aqui sélo se indican las que han solicitado ayuda a
la Administracién.

OTRAS INVERSIONES
EN LA DENOMINACION DE ORIGEN
LA MANCHA

Junto a las citadas en los aspectos de industriali-
zacién y comercializacién es preciso indicar que el
Consejo Regulador de la Denominacién de Origen
La Mancha en los dos tltimos afios y exclusivamen-
te exponiendo los conceptos por los que ha solici-
tado apoyo a la Consejerfa de Agricultura ha inver-
tido méas de 100 millones de pesetas en acciones de
promocién y creacién de infraestructura estando a
punto de iniciarse la construccién de su sede social
que compone un presupuesto similar; no se insistira
en estos gastos pues nos consta que el Consejo Re-
gulador expone suficientemente cada afio el mon-
tante y desarrollo de sus gastos.

Igualmente y en apoyo del sector vitivinicola de
la Regién con fuerte implantacién sobre bodegas
acogidas a la Denominacién de Origen La Mancha
se ha dotado con excelentes medios analiticos a la
Estacién de Viticultura y Enologia de Alcézar de San
Juan con unas inversiones totales de 110 millones
de pesetas; sobre el Centro de Capacitacién y Ex-
perimentacién Vitivinicola de Tomelloso se han me-
jorado las instalaciones dedicadas a ensefanza e in-
vestigacién siendo cada vez maés utilizadas por los
elaboradores.

Creemos haber expuesto suficientemente, bien
que con cierta frialdad, la que dan las cifras, el fuer-
te desarrollo de la vitivinicultura en el &mbito de la
Denominacion de Origen La Mancha.

Mejores servicios institucionales (campafas de
promocién, analitica dgil v avanzada, investigacién
aplicada, capacitacion, subvenciones y créditos...),
grandes inversiones en tecnologia enolégica, expo-
sicién de vinos y presencia de ellos en ferias nacio-
nales e internacionales, campafias comercjales que
buscan una buena imagen y conocimiento por el
consumidor, en fin una serie de actividades que en
el dltimo quinquenio estdn logrando que los vinos
de la Denominacién de Origen La Mancha sean
cada vez mejor y mds conocidos.

Aun asf el Consejo Regulador tiene por delante
una larga tarea a desarrollar; es imprescindible que
siga contando con el apoyq incondicional del sec-
tor productor, elaborador y comerciante ya que la
competencia es cada vez mayor, como lo son los
obstaculos para lograr un aumento del consumo.

RICARDO RODRIGUEZ RODRIGUEZ
Jefe de Servicio de Industrializacién
y Comercializacién Agroalimentaria

* Datos de la Junta de Comunidades de Castilla-La Man-
cha.
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Seguramente, todavia ha-
bré quien piense que ese con-
cepto de comercializacién,
del que tanto se habla ahora,
no es nada nuevo, puesto
que, como escuché hace unos
afios, el vino siempre ha sido
objeto de comercio, de lo
contrario, s6lo existiria el au-
toconsumo.

Ciertamente, desde los pri-
meros tiempos el vino fue ins-
trumento de comercio, bien
como trueque, cambidndolo
por ofras materias, bien a
cambio de un precio en mo-
neda, en etapas econémicas
mas proximas. A nadie se le
oculta que La Mancha tiene
una muy amplia trayectoria
como vendedora de vinos en
Espafia (ain antes de que
existiera esa idea), pero tam-
bién allende nuestras fronte-
ras. Son muchas las poblacio-
nes que podrian dar testimo-
nio documental de este he-
cho.

Sin embargo, en el presen-
te, cuando se escuchan argu-
mentos favorables a un mayor
impulso de las funciones co-
merciales, debemos entender
algo distinto a lo referido es-
trictamente a ventas, es decir,
a esa tarea que consiste tni-
camente en vender lo que se
produce, generalmente a los
compradores tradicionales.

Hoy, por gestién comercial
nos referimos al marketing,
esto -es, a todas esas técnicas
dirigidas al intercambio, me-
diante el desarrollo de ideas,
productos o servicios, planifi-
cacién de precio, distribucion
y promocion, todo con el ob-
jetivo de satisfacer las necesi-
dades de consumidores y pro-
veedores,

Tan profusa definicién re-
quiere, ante todo, formacion
de los recursos humanos,
pero también medios econd-
micos que luego revierten
adecuadamente en el area fi-
nanciera cuando se logra ven-
der mas. Por supuesto que tal
complejidad requiere esfuer-
zo por parte de bodegueros y
cooperativas, pero también
ideas claras porque circulan
muchos tépicos que parecen
asumidos por la mayoria v
que no hacen sino contribuir
a una mayor confusién. Des-
tacaré asi el referido a la con-
tratacién de un comercial (o
quizé un gerente), cuyo con-

trato tendrfa unas remunera-
ciones de 5 ¢ 6 millones de
pesetas, si bien su actuacién
generaria ventas por decenas
de millones.

Asumiendo que hacen falta
comerciales, es muy ingenuo
pensar que con la actuacién
de una persona, por muy
agresiva que sea su actividad
en el mercado, los vinos se
beberdn a precios altos y en
gran cantidad. Lo que resulta
indudable es que si a ese tra-
bajo se une el de quienes es-
tudien el mercado, hagan
promocién y distribuyan
correctamente, el producto se
venderd en mayor cantidad,
siempre que haya comprado-
res para él.

Aclarado esto, me gustaria
referimme a unas cuantas ac-
tuaciones dentro del vino de
La Mancha, que aunque no
contemplan todo lo alusivo al
marketing, si forman parte
suya y tienen especial relieve
en la situacién actual.

En primer lugar, habria que
partir del producto. ;Sus ca-
racterfsticas son adecuadas a
la demanda actual? Parece
que se ha logrado mucho en
la busqueda de calidad, pero
no se ha conseguido llevar a
los grandes mercados este
éxito. El consumidor medio
espanol sigue ignorando que
los vinos de La Mancha ocu-
pan puestos de privilegio en
cuanto a su elaboracién, con
una relacién calidad-precio
sin parangdn.

Pese a todo, sigue pesando
como una losa toda una le-
yenda negra de graneles y
caldos para el SENPA, aun-
que no haya correspondencia
entre nuestro vino con deno-
minacién de origen y ese os-
curo pasado. En definitiva,
nuestra imagen no se aseme-
ja en nada con la realidad, lo
que perjudica a bodegueros y
cooperativas que ocupan una
posicién injusta, pero también
a los consumidores que se de-
jan llevar tras etiquetas afama-
das, sin saber que el conteni-
do de la botella admite otras
comparaciones, entre ellas la
nuestra.

Para superar esto serfa ne-
cesaria una campana de pro-
mocién, capaz de dar a cono-

cer esas virtudes que tanto es- _

fuerzo ha costado alcanzar.
No es un secreto que una ini-

ciativa asi requeriria la cola-
boracién de todos los implica-
dos con el Consejo Regulador
a la cabeza y, obviamente,
con una parte apreciable de
financiacién publica. Ahora
bien, aspirar a que sea exclu-
sivamente dinero estatal y au-
tondmico el que sirva para
promocionar el vino manche-
go, no deja de ser un buen
deseo de quienes ignoran que
el ‘empresariado no se llama
asi por un titulo honorifico,
sino por un trabajo riguroso
cuyo objetivo final es el bene-
ficio. A partir de aqui nadie
puede eludir su responsabili-
dad.

Otro asunto que viene ba-
rajdndose dltimamente es la
necesidad de aunar recursos
en el logro de marcas comu-
nes v su distribucién. Si algu-
nas cooperativas lograsen
vencer su aislacionismo, cons-
tituyendo una entidad mayor
que se encargase de tener una
estructura comercial utilizable
por todos sus socios, los
ahorros por economia de es-
cala serfan suficientes para
avalar este proyecto.

Ante la amenaza, ya reali-
dad en muchos escaparates,
de una ofensiva comercial
francesa e italiana, el sentido
comiin tendria que dictar la
obligacién de caminar juntos
en aquellos aspectos que re-
sulte imprescindible. Es evi-
dente que existen unos inte-
reses comunes y asi parece
que comienza a entenderse,
pese a que todavia no se haya
afianzado ninguna iniciativa.

En un plano mas general, el
vino estd padeciendo una
progresiva disminucién en el
consumo, debida fundamen-
talmente a un cambio de ha-
bitos alimenticios, asi como a
errdneas campanas que han
culpado al vino de los desas-
tres del alcoholismo. Frente a
esto es necesaria publicidad
informativa, pero sobre todo,
cultura gastronémica que
haga entender a quienes ven
la droga en la botella, que un
buen plato en compariia del
vino adecuado se encuentra
dentro de la més refinada ali-
mentacion. Nada més lejos
del hospital psiquidtrico con
pacientes enajenados por la
drogodependencia.

Son loables proyectos
como el de =Alimentos de

Castilla-La Manchas, donde
esta incluido el vino en lugar
preeminente, como corres-
ponde a esta tierra que siem-
pre hizo uso del vino para
complementar la afamada
dieta mediterranea.

Por oftro lado, es innegable
que en los tltimos anos, pre-
cisamente coincidiendo en el
tiempo con un descenso en el
consumo de vino, se han dis-
parado en Espana las cifras de
alcohélicos. Seria bueno que
la opinién piblica conociese
cudles son las fuentes reales
del alcoholismo. Bebidas de
fuerte graduacién que gozan
de estima social se estan reve-
lando como las principales
causantes de una desgracia
que tradicionalmente se ha
venido imputando al vino.

Nada tan alejado del labo-
rioso frabajo del bodeguero
como el alcoholismo. Es ini-
maginable que alguien pase
su vida mimando el vino, de-
jandolo reposar en barrica du-
rante afios, en fin, buscando
su punto adecuado, para que
luego vaya a una persona que
lo ingiera con énimo de cal-
mar su «monos. Desengané-
monos, un buen vino requie-
re todos los sentidos para ser
valorado y en esas condicio-
nes unicamente se explica el
mérito de la vitivinicultura v,
posteriormente, de la gastro-
nomia.

Como se ve hay muchos ar-
gumentos para incluir en la
publicidad de los vinos de La
Mancha. Porque aqui no es
suficiente con una buena poli-
tica de precios, de distribu-
cién o de calidad, si queremos
cambiar en algo esquemas
erroneos, deberemos acudir a
la publicidad. Al igual que de-
ciamos de las ventas, publici-
dad tampoco es sinénimo de
marketing, pero si uno de sus
muchos instrumentos.

El fenémeno publicitario,

" identificado casi siempre con

las camparnias de televisién, ha
sido desechado por nuestras
bodegas, debido a su coste,
pero muy pocas han repara-
do en gue sus necesidades
quizd pudieran exigir desem-
bolsos poco cuantiosos, de-
pendiendo de cémo se utilice.
Puede que haya que descar-
tar la televisién, mas queda
una amplia gama publicitaria
donde podemos citar anun-

VINO Y COMERCIO

Algunas pautas sobre comercializacion

cios por correo, catalogos, ar-
ticulos de contenido publicita-
rio (mecheros, posavasos, ca-
lendarios...), periédicos, revis-
tas, carteleria, anuncios en ra-
dio, etc.

Lo maés bésico a la hora de
escoger el medio publicitario
es transmitir el mensaje ade-
cuado y que éste llegue a los
destinatarios deseados. Lo-
grado esto tendremos al al-
cance de la mano su finalidad
idltima, que no es sino estimu-
lar la demanda, de modo in-
mediato o diferido, de los
productos a los que se refiere.

No es aqui la tribuna ade-
cuada para exhortar a la pu-
blicidad entre bodegueros v
cooperativas, pero si creo
conveniente que se vaya asu-
miendo lo necesario que es
entrar en los medios de co-
municacién como una mane-
ra de acercarse al consumi-
dor. En el fondo, no se trata
més que de reactualizar anti-
guos usos como los del pre-
gonero de pueblo que unfa a
la informacién contenidos pu-
blicitarios, cuando anunciaba
la llegada de algtin artesano o
hacia saber que el cine que-
daria instalado por la tarde en
la plaza. Incluso los romanos
usaron de la publicidad,
anunciando en las paredes los
espectaculos del circo.

Estamos convencidos de
que la década de los noventa
va a suponer la entrada de
nuestros vinos en el mundo
del marketing, superando la
fase que viviamos de actua-
ciones esporadicas. A ello va
a contribuir, por desgracia, la
situacién actual del mercado
vinicola, perc no podemos
dejar a un lado la nueva men-
talidad que poco a poco va
calando en el sector. Son mu-
chos los empresarios de bo-
degas, al igual que los socios
de cooperativas, que van ad-
quiriendo formacién empre-
sarial y los universitarios tam-
bién estén llegando al mundo
del vino.

Dentro de poco el marke-
ting sera tan cotidiano en La
Mancha, que parecerén inne-
cesarios articulos como éste.

JULIO OLMEDO ALVAREZ
Licenciado en Derecho.
Experto en Direccién

y Gestién de PYME

INEM. Ciudad Real
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AGROBANESTO INFORMA

LA CREACION DE AGROBANESTO

Para explicarla es necesario realizar previa-
mente una consideracién de caracter gene-
ral sobre el marco en el que se desenvuelve
la agricultura espafiola. En este sentido, debe
recordarse que la adhesién de Espana a las
Comunidades Europeas en 1986 supuso, por
lo que a los sectores agrario y agroalimenta-
rio se refiere, la aplicacién en nuestro pais de
la amplia, compleja y cambiante politica agri-
cola comin (P.A.C.) v de todas las lineas de
ayuda econdmica que su desarrollo trae con-
sigo, tanto en el dmbito de la ordenacién de
los mercados agrarios (primas y subvencio-
nes a los agricultores y ganaderos; ayudas a
las industrias transformadoras que utilicen
determinados productos agrarios o fabriquen
ciertos productos transformados; restitucio-
nes a la exportacién, etc.), como en el socio-
estructural (abandono de tierras; fomento del
asociacionismo; ayudas a las inversiones en
activos fijos en explotaciones agrarias y en
empresas agroindustriales, incorporacién de
j6venes a la actividad agraria, etc.)

Ademds, para la percepcion de estas ayu-

das ha sido preciso, en muchos casos, el es-
tablecimiento de las correspondientes nor-
mas complementarias por parte de la Admi-
nistracién Central espafiola, dada la exigen-
cia comunitaria de que exista una cofinancia-
cién C.E.E.-Estado miembro en la concesién
de la mayor parte de las subvenciones de
tipo estructural.
_ Por dltimo, no puede olvidarse que el de-
sarrollo del Estado de las Autonomias ha po-
sibilitado que las CC.AA., en el ejercicio de
sus competencias en sus &mbitos geogréficos
respectivos, dicten disposiciones en materia
agraria que, en unos casos, complementan
las normas Comunitarias y de la Administra-
cién Central y, en otros, completan o susti-
tuyen a las anteriores para sectores o pro-
ductos concretos de especial importancia en
la Comunidad Auténoma de que se trate.

Es evidente que toda esta ingente cantidad
de disposiciones es de dificil asimilacion, en

Paulino Cuervas-Mons Martinez, habla de Agrobanesto

«LA MANCHA SERA LO QUE SUS
HOMBRES QUIERAN»

El Director Técnico de Agrobanesto, cambia esta vez la fria exactitud de sus informes
habituales en nuestro periédico para hablamos, con clara visién, de la institucién que
representa y de la problemdtica de nuestra region.

Por provenir de un manchego de pura cepa, Ingeniero Agrénomo y responsable
técnico de uno de los Servicios mds importantes del Banco Espaiiol de Crédito, las
palabras de Paulino Cuervas llegan hasta nosotros con la precisién que dimana de su
posicién estratégica para analizar nuestra problemadtica y con el afecto que le

desborda hacia su Patria chica.

muchos casos, por el sector agrario, lo que

dificulta el acceso de éste a las distintas vias-

de auxilio econémico, y aqui se encuentra el
origen v la razén de ser de Agrobanesto, que
es un Servicio Especializado del Banco Es-
panol de Crédito, cuya finalidad es dar infor-
macién y asesoramiento puntual sobre todas
las lineas de ayuda econémica existentes en
cada momento, facilitar la gestién v tramita-
cién de las mismas a los interesados vy con-
tribuir a la financiacién del mundo agrario v
agroindustrial que, como es universalmente
aceptado, presenta unas peculiaridades que
justifican este tratariento diferenciado.

LAS FUNCIONES QUE DESEMPENA
EN EL CONJUNTO RURAL ESPANOL

La actividad agraria entendida como acti-
vidad econdémica esta sometida en la actua-
lidad a un proceso de cambio profundo en
todo el ambito comunitario; limitacién de
producciones, con la aplicacién de contin-
gentes y cuotas de produccion; aplicacién de
tasas penalizadoras en determinados produc-
tos; reduccién de los precios de garantia v
acortamiento de los periodos de interven-
cién, etc., lo que supone, en (ltima instan-
cia, una disminucién del nivel de proteccién
de que gozaba el sector y, por tanto, un ma-
yor protagonismo del libre mercado.

Como contrapartida al endurecimiento
que supone la adopcién de las medidas in-

_ dicadas anteriormente, la politica agricola co-

mun (P.A.C.) estd buscando nuevas vias y ra-
zones de ser al sector agrario (conservacion
del entomo rural y medio ambiente, agrotu-
rismo, etc.)

No debe olvidarse, por tltimo, el protago-
nismo gque el tema agrario tiene en la actual
VIII Ronda Uruguay del G.A.T.T., en la que
el debate sobre la liberalizacién de los inter-
cambios agrarios v la reduccién de las medi-
das de apoyo al sector (subvenciones, en ge-
neral) se ha convertido, sin ningtin género de
duda, en cuestién fundamental. '

Resulta evidente que todas estas cuestio-

nes de capital importancia van a condicionar
el futuro del sector agrario y, en consecuen-
cia, las expectativas de rentabilidad de las in-
versiones que se lleven a cabo en determi-
nados subsectores del mismo. La adecuacién
de la financiacién agraria a estas circunstan-
cias es inevitable, debiendo imperar criterios
racionales y selectivos, que no restrictivos, a
la hora de dotar de capital, de tecnologia, en
definitiva, a un sector, como es el agrario, ne-
cesitado de modernizacién y mejora.

Consideracién semejante cabe hacer al
analizar a una parte muy importante del sec-
tor agroalimentario, formado por pequerias
empresas Y por entidades asociativas agra-
rias, que muestran una gran interdependen-
cia con el sector primario y cuyo futuro esta
claramente ligado al del mismo.

Pues bien, desde sus origenes, Banesto ha
sido y sigue siendo una Entidad Financiera
preocupada por la problematica del sector
agrario, con una fuerte presencia en todo el
mundo rural (aproximadamente, el 70 % de
nuestra Red de Oficinas), que ha contribuido
de manera indiscutible al desarrollo del mis-
mo, que apuesta por su futuro y al que quie-
re seguir prestando su apoyo y colaboracién,
méxime en estos momentos, en los que los
sectores agrario y agroalimentario se encuen-
tran inmersos en un proceso de reconversién
profunda, como consecuencia de los cam-
bios que anteriormente he expuesto.

LAS FACILIDADES Y AYUDAS
QUE OFRECE A LOS USUARIOS
DE SUS SERVICIOS

Ademas de lo que dije anteriormente, con
caracter tradicional, el Banco Esparol de
Crédito suscribe los convenios de colabora-
cién que el Ministerio de Agricultura, Pesca
y Alimentacién y sus Organismos Auténomos
establecen con las Entidades Financieras
para dotar de lineas de financiacién subven-
cionadas al sector agrario: Préstamos para la
comercializacién de cereales, girasol, lequmi-
nosas, arroz; préstamos para la adquisicién
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de semilla certificada, etc. lgualmente es im-
portante la participacion de nuestro Banco
en Convenios, similares a los anteriores, que
las diferentes Comunidades Auténomas pro-
mueven en el &mbito geogréfico de sus com-
petencias: Lineas de circulante e inversiones
en activos fijos, con tipos de interés bonifica-
do, etc. '

Ademas, en virtud de los préstamos globa-
les que Banesto firma con caracter regular
con el Banco Europeo de Inversiones (B.E.I)
se conceden créditos muy interesantes a las
P.Y.M.E.S., entre las que se incluyen, l6gica-
mente, las pequenas y medianas empresas
agroindustriales (bodegas, almazaras, pro-
ductos cémicos, etc.), para la realizacién de
inversiones en activos fijos, que permiten
completar las ayudas espaniolas (Administra-
cién Central y Comunidades Auténomas) y
de la C.E.E. destinadas a financiar las citadas
inversiones.

Finalmente, el Banco cuenta con lineas
propias de financiacién, unas de caréacter ge-
neral (préstamos para la adquisicién de ma-
quinaria) y otras especificas, que se estable-
cen en funcién de las necesidades v deman-
das concretas planteadas por los diversos co-
lectivos afectados (remolacheros, viticultores,
ganaderos, etc.) v por las circunstancias loca-
les o regionales del sector en cada momen-
to, pero confiriendo a estas vias de financia-
cién un tratamiento dinamico e «individuali-
zado», en contraposicién con la existencia de
una linea genérica dirigida al conjunto del
sector agrario que, por su heterogeneidad v
particularidades, tiene necesidades muy dife-
renciadas,

EL FUTURO VITIVINICOLA DE LA
MANCHA )

La Mancha, en tltima instancia, sera lo que
sus hombres quieran que sea, Es indudable
que existe un conjunto de problemas globa-
les, en los que La Mancha vitivinicola forma
parte de un todo y entre los que cabe desta-
car la situacion estructural claramente exce-
dentaria del sector en el conjunto de la
C.E.E,, la tendencia definida y sostenida a la
baja en el consumo de vino y, como corola-
rio de lo anterior, la dura competencia exis-
tente en el comercio, pero sentado y acep-
tado lo anterior, existen algunos problemas,
si no especificos, si muy caracteristicos del
sector vitivinicola manchego. Uno de los mas
importantes es que La Mancha produce mu-
cho vino pero solamente una pequefia parte
se vende como vino de calidad (v.c.p.r.d.),
amparado por la Denominacién de Origen,
v el resto se destina para destilacién en un
alto porcentaje. Mantener esta situacién, este
«statu quo», es, a mi juicio, muy peligroso,
pues entregar vino a la destilacién seréd cada
vez mas gravoso, mas antieconémico para el
productor, tal como establece la normativa
comunitaria de aplicacién y en consonancia
con la politica general de la C.E.E. en el sec-

-

tor agrario, de lucha decidida contra los ex-
cedentes y las garantias via precios.

O sea, hay que tener las ideas muy claras
en el sentido de que el vino de calidad es-
panol, como consecuencia légica de la
aproximacién general de precios en el sec-
tor serd pagado cada vez a mayor precio y
el vino que se destine a la destilacién tendra
cada vez precios mas bajos y, por supuesto,
no remuneradores. La obligatoriedad de
que, por lo menos, el 25 % del vifiedo per-
teneciente a la D.0O. produzca vinos de cali-
dad puede ser una solucién a este problema
pero sélo de manera parcial, debiéndose
avanzar mas en este campo.

Otro problema importante es que los vinos
de calidad manchegos, a pesar de ser de pri-
mera linea en muchos casos, son unos gran-
des desconocidos, cuando no injustamente
denostados —consecuencia l6gica del desco-
nocimiento— por una parte importante del
sector consumo,

Esta claro que éstos y otros problemas tie-
nen solucién, y el futuro, aunque dificil, pue-
de ser, en cierta medida, conirolado.

POSIBILIDAD DE MEJORAS
EN NUESTRO SECTOR

La problematica general del sector vitivini-
cola manchego quien mejor la conoce son
los propios afectados, pero a modo de re-
flexién hay una serie de cuestiones que no
conviene olvidar;

En primer lugar, el empleo de material ve-
getal de garantia, procedente siempre de vi-
veros autorizados y adecuado al medio. Con

la base de las variedades Airén, Cencibel,

Garnacha y aquellas otras mejorantes que
sean precisas, se pueden hacer grandes vi-
nos. Lo que no creo que sea bueno ni con-
veniente es la introduccién indiscriminada de
variedades fordneas, siguiendo modas sin de-
masiado fundamento que a lo tUnico que
pueden conducir es a la mixtificacién vy a la
pérdida de identidad, es decir, de personali-
dad, de los vinos manchegos. Esta es, tal vez,
la primera piedra para poder conseguir una
presencia estable y perfectamente diferencia-
da en el mercado.

Es igualmente sabida la importancia de
emplear unas técnicas de cultivo y poda ade-
cuadas a la variedad de que se trate, sin ol-
vidar la custién fundamental de realizar la
vendimia en el momento idéneo, que es el
de la madurez fisiol6égica. Hay que avanzar
en esle aspecto, realizando una adecuada zo-
nalizacion de la Denominacién de Origen y
efectuando los muestreos oportunos que
permitan aconsejar a los viticultores el mo-
mento més adecuado de la vendimia. Sin
embargo, se est4 presentando eri La Mancha
durante las dltimas campafas una situacién
de escasez de mano de obra que puede di-
ficultar la realizacién de la vendimia en el
momento justo.

En el drea de la comercializacién no pue-

de olvidarse que tan sélo el 5 %, aproxima-
damente, del vino que se produce en La
Mancha se embotella v etiqueta en origen.
Este dato es suficientemente significativo del
esfuerzo que hay que hacer para conseguir
que una parte importante del valor anadido
se incorpore dentro de la Regién y no fuera,
como sucede en la actualidad. Ademas, se
debe reconocer la importancia fundamental
que tiene una correcta comercializacién de
los vinos, con aplicacion de las modemnas
técnicas publicitarias v de mercadotecnia.
Lo anterior es vélido tanto para el merca-
do interior como para lograr una mayor pre-

" sencia en los mercados internacionales, ya

que la apertura al exterior es una necesidad
imperiosa, no va sélo para el sector vitivini-
cola manchego, sino para el conjunto de la
economia espanola.

Creo que es un acierto la politica seguida
por el Consejo Regulador de dar a conocer
los vinos de La Mancha en todos esos mer-
cados y el recién creado Plan' de Comunica-
cién puede convertirse en un elemento muy
eficaz en la promocién de los vinos de cali-
dad de la regién.

Finalmente, no puede olvidarse la trascen-
dencia que puede tener la diversificacién de
la produccién y la apertura de nuevos mer-
cados para productos como los zumos de
uva vy los mostos. La utilizacién de azicar de
remolacha, es decir, sacarosa, en una précti-
ca que se ha dado en llamar «chaptalizaciéns,
para conseguir el enriquecimiento de ciertos
vinos centroeuropeos conduce a la obten-
cién de un producto final que, se diga lo que
se diga, no es auténtico vino. El mosto de
uva es el Unico producto natural que debe-
ria ser admisible en esa préactica y, por ello,
la lucha en este frente nunca debe cesar por
muy grandes v fuertes que sean los intereses
consolidados en este campo,

SOBRE «CONSEJO ABIERTO»

Considero que es un vehiculo muy ade-
cuado para conseguir que los vinos de cali-
dad manchegos que, en buena medida, son
sintesis de cultura y civilizacién, cumplan su
misién de ser embajadores distinguidos de
Castilla-La Mancha por todo el mundo, dada
la amplia difusién que «Consejo Abierto tie-
ne.

Este Boletin, que tiene un gran interés en
todo su contenido, es un acierto vy debe con-
tribuir a la potenciacién del Consejo Regula-
dor como érgano integrador de todo el sec-
tor vitivinicola de la Denominacion de Ori-
gen.

Finalmente, quiero aprovechar la ocasion
que se me brinda para felicitar esta Navidad
y el afio 1991, en nombre de Agrobanesto,
a los viticultores y vinicultores y desearles los
mayores éxitos en su andadura profesional.

PAULINO CUERVAS-MONS MARTINEZ
Director Técnico de Agrobanesto
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Desde hoy mismo
puede disfrutar de algo util en su campo:

AGROBANESTO

Unos servicios de informacidn y asesoria gratuitos destinados exclusivamente para usted, agricultor,
ganadero o industrial agroalimentario. Ademds, con Agrobanesto le ofrecemos una gestion directa, eficaz y
gratuita para que usted se beneficie de las ayudas y subvenciones que los Organismos Oficiales
correspondientes destinan a este sector.

Trabajamos para el campo

e Agrobanesto informa al agricultor, ganadero o e Agrobanesto pone a su disposicion un servicio
industrial agroalimentario de las ayudas, créditos y gratuito de asesoria bancaria y financiera para que,
subvenciones existentes, ya provengan de la por ejemplo, obtenga un crédito en las mejores
Administracion Central, Autonomias o Comunidad condiciones, invierta mejor su dinero o cumplimente
Econdmica Europea (FEOGA-garantia, su Declaracion de la Renta sin problemas.

FEOGA-orientacion).

® Agrobanesto realiza por usted todas las e Agrobanesto trabaja para el sector agrario
gestiones necesarias y los tramites de rigor para el incorporando, dia a dia, nuevos y méas completos
cobro de dichas ayudas, evitandole los servicios.

desplazamientos a los centros oficiales.

Le esperamos en cualquiera de las 2.200 oficinas de BANESTO
en toda Espana.

SOLUCIONES PARA EL CAMPO

Agrobanesto & L

Un Servicio gratuito de Informacién, Asesoramiento y Gestién dirigido al mundo Agrario y Agroalimentario. /' Ba n e S to

Consulte en cualquiera de las mas de 2.200 oficinas de nuestra red.
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ticultores inscritos que el recibo

TASA de vifiedos puede ser re-

: : . tirado en las oficinas de Recau-
(Nada dice el sabio que no pueda probar) |
de Toledo y Ciudad Real, y los
de Albacete y Cuenca en las

Queremos que esta vez el viejo proverbio latino sea aplicado a la verdad oficinas del Banco Espariol de
sobre nuestra tirada de 25.000 ejemplares de «<CONSEJO ABIERTO». Verdad E’égg‘;;ﬁ cecnesdaa todas Jas
probada y certificada mediante acta niimero TRES MIL SESENTA Y CUATRO, | bodegas de elaboracion la obli-

= ) . = - gatoriedad de presentar fotoco-
expedida por Don Angel Sanz Iglesias, Notario del Ilustre Colegio de Madrid, Btaageej eseraci b comche
que repmducunos integramente. enero.

M Para todas aquellas bodegas
inscritas en cualquiera de los
Registros que no tengan pre-
sentada la domiciliacién banca-
ria para la emisién de recibos,
rogamos procedan a su envio a
la mayor brevedad posible, en
evitacién de devoluciones.

B Se comunica a todos los vi-
ticultores inscritos que no se
podran realizar certificaciones
de inscripcién para todas aque-
llas ampliaciones, modificacio-
nes o nuevas inscripciones que
se realicen con posterioridad al
31 de enero. Los plazos para
cualquier variacidén quedardn
AL o e - abiertos nuevamente desde el 1
v sl AMDEL SANE IGLESHAR, Notarie " de junio hasta el 31 de enero
Tluwsrs  Colegin  de Madeid,-=es de 1992

B Antes de comercializar mar-
cas nuevas o autorizadas ya con
alguna modificacién, debe ser
comunicado al Consejo, apor-
tando 10 ejernplares por tipo y
marca para su autorizacion pre-
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