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Posibilidades de Mercado de Frutes Tropicales que tiensn mayor
potencial en Salta (Pelts, Mango, Pepaye, Ctirimoys y Guayaba)
y priniciss de uva, melfn, anand y frutes de pepita y cargo ¥

elementos de juicio pare implementar una estrategla de mercado.
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1. Introduecin.

El carfcter de primicia de una fruta estfl dado por la cportunidad en gue hace
su sparicifn y, ademés, por la circunstancia competitiva, lo que hace diffcil
el predecir el comportamiento del consumidor.

No es el producto en sf mismo el aspecto complejo y diffeil de evaluar, sino
la situacifn que configuren las verisbles que perticipen en la determinacién
de la demanda. Muchas de estas variables son atfpicas respecto del mismo pro-
ducto en oportunidad de su estacifn.

Atendiendo a ésto se considerd que la solucifn més adecuada era la de reali-
zar un disefio experimental gue colocase a la uva en la circunstancia de com=
petir por la atreccién del comprador. Esta competencia sflo podria darse en
un determinacdo momento respecto del producto, respecto de las otres frutas po-
sibles de ser adquiridas y respecto del estado de deseo del consumidor. Una
duplicecifn de este conjunto de circunstancias sflo puede tener lugar, a nivel
temporel, més que en una oportunidad, la de llegada al mercedo de la primicia.

Por esta causa la realizecifin de este punto especffico del “Estudio de Frutas

Tropicales - Poia. de Salta®, fue demorada més elld de la ejecucifn del trebe-
jo globsal, finalizado en Julio préximo pasadn. Bsta situacin era de conocimien
to de los técnicos del Consejo Federal de Inversiones.

MMQ”lﬂum-mmm-m”
rial pare la ejecucién por lo reducido del tiempo disponible pare concretar
las medidas operativas del trabajo.

mmumwm_ﬂmwmm
DKC Comercializecifn, pero con el interés de dar cumplimiento total al contre-
to adjudicado por el Consejo Federel de Inversiones, se consider§ no cabia més
altermativa que su realizacién.



84 bien en el pliego correspondiente no estaba definida el origen de la uwa

- gn cuanto a la zona de procedencia dentro de la Provingia de Salta -« se ha
considerade qus, por su carecter de primicie,no podia referirse a la prove-

niente de los Valles Calchagquies, Efectivamente, ésta no tendria carécter de
primicia puesto que su fpoca de cosecha coincide,précticemente, con la gren

afluencia de la produccidn cuyana.

Y como, adicionalments, el procducto es indiferenciable en cuento al consumi-
dor, la circunstancia de su origen no podrfa constituir un plus gue modificase
la actitud de compre.

Atendiendo 2 lo dicho, se realizd el estudio a partir de la uwa que puede ser
cosechada en los depertamentos del Nor.Este ssltefio, en la zona subtropical;
tal como ssontece en les zonas vecinas de Jujuy - Yuto - Fraile Pintadn, etc.

Esta fruta puede ester en el mercado portefio en los primeros dias del mes de

diciembre y constituirse en una efective primigia. En tel circunstancia podré
captar los altos precios que, por primicia, tomen actualmente las producciones
de otres provincias.

Su competencia, por sustitucifn, estaria dada por pocas frutes de inwiere que
restan en el mercado - manzena y narenja - pesando en contra de estas el can-
sancio y la baja calidad gue se cf para tal época.

La otre compestencia posible est8 en la benana - de importacifn, formosefia o
seltefia - o en el anahd - tembién importado.

Por Gltimo se dé la atreccidn que plantean las verdaderss primicias que exis—
ten en el mercado en tal oportunidad, teles como las ciruelss, demascos y due
raznos gue enpiezen & llegar.

No corresponde terminar este punto sin resumir cual es el objetivo fundemental,
qnudh”dehhMmMnh
variable precio.



En el punto anterior se ha definido la posture correspondiente en cuanto al
experiments que se propuso realizer pare satisfacer el objetivo pertinente.

Se tratd, entonces, de cuplicar una compre, introduciendo como variable el
precio.

Pare concretar ésto se actud de la siguiente manere:

2.1. Se invitaron 300 ames de casa ds los niveles socio-ecordmicos medio medio
y medio alto a concurrir a un local adecuado.

8i bien se definid la pertenencia a un nivel socio-econfmico a partir de
la vivienda, fue fundemental K la calificacién previa del barrio para se-
leccionar la zona donde se distribuirfan las Lrwitaciones.

No se considerd comvernientsla aplicecifn previa de un cusstionario pere
carecterizer la pertenencia, ya que les preguntas necesaries, en el marco
de la situscifn polftica actual, podfa introducir un factor de misdo gque
disminuyese la concurrencia. Atendiendo a esta limitaciSn se optf por tre-
bajer, en forma exclusive, dentro de determinados barrios, en los que se
marginen situsciones de duda en cuanto al nivel socio-econSmico. Los ba-
rrios consideredos, en Cepitsl, fueron Norte-Pelermo,Colegiales, Belgreno
y Caballito - Flores.

Los controles que deblan efectuarse eren los siguientes:

Cless mpdis shtee

mmum-mmmmmﬁmm
el frente o de cierta amplitud en el fondb. Buena conser-

vacifn y limpieza.



Departamentos antiguos - de lujo = o modermos de relati-
vo lujo, emplios. En ambos casos el grado de mantenimien-
to es Sptimos.

Bervidmbre : No més de una persona permenents, con ayuda por hores
eventualmente.
Ampblamientn: Bien amueblado con lujo relativo.

Ama de Casa : Con ciertas restricciones de tiewpo, por actividades ro
exclusivamente hogerefias.

m Casa de hesta tres o cuatro embientes - pusds no tener un
estado de conservacifn éptimo.
Departasments antiguo o modermo de hasta tres ambientes,
generelmente de medidas no muy amplias. Lo usual es més
de un departamento por piso, con pasillos que pueden re-
querir pinture.

Servidumbre: No es ususl la mucema permenente, pero puede existir. Se
puede conter con ayuda por hores.

Asgblamiento: No son de lujo excesivo. Los accesorios difieren de los
del nivel anterior en cuanto a calidad y profusién.

Ang de Cesa 1 Puede trebajer fuere del hoger. Su mayor problema de tiem-
po esté dado por el horerdio en que funciona su hoger.

2.2. El1 local &l gue concuwyyieron las invitadss - en las dependencias de DKC Co=
mercializecifin -~ estaba ordenacdoc como una fruteria y verdulerfa con exposi-
cifn de la mercaderfa usual.

Cada entrevistada entreba al mismo con una encuestacore gue la acompafiaba.
Inicialmente se operd con cinco entrevistadores, pero el problemade tréfico
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y de influencia de una con otra hizo que se optase por operer con sflo
tres entrevistadores.

Los problemas de esperea se obviaron facilitando a las concurrentes material
de lectwra.

2.3. Al ingresar al "local” el ama de casa, la entrevistadore le explicaba que

se tretaba de realizer una medicifn del comportamiento de las encuestadas
respecto de algunos productos, sin especificar cufll de los expuestos era el
bésico. Si bien inicialmente se pensd operer limitando la exposicién a la
fruta unicemente, se emplis la exhibicifin a la verdure. Esto se hizn ya que
1o limitado de la disponibilidad de fyuta de la época podfa poner en eviden-
cia la presencia de la wa.

A postariori de la consigna se le solicitf a la participante que plensase una
compre pare su hogar.

La altemativa de hecer extreer la mercaderia de los cajones fue descartada
ya que el manoseo @ que se veria sometida la wa contribuirfa & un deterioro
fuerts, de la misma , gue por otra parte no tenfa gren disponibilided.

En funcifn de Ssto, se opth pm solicitar se efectusse su pedido, que la ene
cuestadora simulaba registrer.

A continuecifn se le aplicaba un cuestionerio corto, de 6 preguntas, destine-
do & aclarar conceptos. Este cuestionario - cuya copia se agrega — inclufa
una pregunta abierte - donde se registreba la respuesta espontfinea de la en—
trevistada. La misma indagaba sobre las regones por las gue la encuestada
adquirfa o o uva.

Al finalizer el primer grupo de entrevistas se optS por registrer sflo las

respuastas de las no adguirientes, dado que quienen compreron aduclan rezo-
nes simples y obvias.
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2.5, Ammm.mmmmm.u
tenfa el carfcter de compensacién por las molestias.

mmm-ﬁmm-u—mumumm
operS en igusldad de condiciones, salvo el precio que se exhibis en la wa
expuesta.

Este fue variadp, en forma creciente, para medir el mivel de aceptacifn en
uno y otro caso.

mmnumﬁu—mhummmuw
en al punte siguients.
&?.nMMmthmmmeug

drus estadisticos pare su enflisis ulterior.
mmmum*amhmm



3. Aspectos Operativos.
Se establecieron los productos a exdbir a partir de los que se comercialize-
ban, en los diss prevics, en el Mercads de Abasto. Se optS por considerer es-

te Mercado como elementode juicio ya que el mismo maneje aproximadamente el
65 % del volumen que se comercialize en Capital Federel y Gren Bueros Aires.

La mercaderfa necesaria pere el experimento fue comprada en este Mercado.Pera
la fijecién de los precics de los productos se controlaron seis locales de
venta de fruta, ubicades en las zonas que se mencionearon previamente y al=-
m&num-mumthm
El listado de los lugares cbservados se agrega & posteriori.

Los productos de fruterfa que se exhibieron y sus precios fuerom

Anand $ a00.~
§ 0.~
Banana $ 4A00.~
$ 320.,~
Manzana $ 320.-
(Red Delicions)$ 26D.-
$ 220.~
Narenja $ 4%0.~
$ 350.~
$ 300~

h“ﬂhmmﬂi“amm.w-
veles de calidad.

Se incluy$ , tambifn, como primicias y por existir en el Mercado de Abasto en
cantidad detectable, la siguiente fruta:
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Durezne § 690.~
$§ 550

Para la wa, anmmmmdmuamnm
mmm,-mmwmnm

Grupo Az § S80e~
Grupo By § 650.~
Grupo C3 § 790~

MMMymdpwﬂhhmhMmu

mwﬂﬂd&q&-*mwm solamente la banana
mummummmmﬂunqum
-.m.hnmm-vumumom-m
wmnmuummumm-ummnnw
mida, todas las carecterfsticas de permenencia en frio.



Compra Bajo Medio Caro Total
¢ % ¢ % . T %
8i 93 91,1 21 93,7 95 89,6 2M 91,6
No 9 8,9 6 6,3 1 10,4 26 8,4

Total 102 0,0 97 00,0 3106 100,06 305 100,0

£ : valor Absoluto

% : Valor Relativo



lo

Orden de compre Barato Medio Caro Total
w
¢ % 2 * ¥ % ¢ %

wm

Primer Lugar 74 79,6 a8 63,6 43 45,2 178 62,7

A posteriori 19 20,4 a3 36,4 52 54,8 104 37,3

e —— e el e e A S e e e Rt i s o BT

Total 93 100,0 9 100,0 9 100,0 2% 100,0

Base: Compradores de Uva.
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3. Bagones por les que no s edguiri$ uve

Dado lo reducido del ndmero de entrevistadas gue mo adguirieron uva durente
la experimentacidn, se ha optado por realizer un listado de las respuestas,
en lugar de realizer cuadros.

Grupo de Precio

Razones Barato Medio Baro Total
Caro - 1 5 6

No se consume

fruta en el hogar 1 - ® 1

No gusta la uva (=] 2 &6 14

Salud (disbetis ) 1 2 - 3

Engorda 1 2 2 8

Total 9 7 13 2

e hace notar gue los totales no coinciden con las " no compradores® ya gue en
algunos casos se adujeron més de una rezfin.



=

37,3
17,6

-
=
=

wewd®BBS
o » 5 B BB
ERI SRS

g7 100,0 106 00,0 308  100,0



i3

]

Mendoza 93 20,6
San Juan 86 28,1
Rio Negro a1 2,8
Cuyo 149 48,7
Norte 87 18,7
Catamarca 32 10,5
La Rioja as 11,4
Noroeste 26 8,5
Salta 1n 3,6
NS / NC 29 9,8

:

* mmnﬂuumm-namam
ni cierren a cien ( 100,0 ) por cuento se aceptaba més de una respuesta.



Total 102 100,0 §7 100,06 105 100,0 305 100,0
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DOCUMENTACION
Y PUBLICAGIONES

8.1. Iéclusifn de uve en le compra
Précticamente el total de las entrevistadas han inclufcdo uva en su compre.

mMumemm(&ﬂmdﬁm}.uu
MMumdenuﬁhmmmmﬁ.

61 se analize al precio como una variable, segin los grupos, y se comp@
ran los resultados cbtenidos en cada caso con los que se dan en el total
se observa gue no difieren apreciablemente.

Apligande una prueba de significacidn, pera hipStesis rula, se constru-
ye el chadro siguiente:

6ituacidn
de Barato Medio Caro TOTAL
Compra
4} E 0 E 0 E
Positiva 83 93.1 g1 88,7 96 ©S6.8 279
Negative 9 8.7 @ 8.3 11 9.0 26
TOTAL 102 33.4 97 31,86 106 34,7 aos

— -

Y por aplicecidn de la férmule correspondiente

r k
'@ - Z 2 ‘0“ - Eu!z
i=d  Jed Eii
0ii: frecuencias cbservadas
Eyyt frecuencias probables

r 1 ealternativas para la variable precio
k 1 alternatives para la variable compra
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se cbtéene:
22 w117

El gredo de libertad correspondiente resulta
e (rel)(k-l)=2

y pare Bos gredos de liberted, con nivel de significencia de 8.1 se
obtiene el velor tabular

G = 278

se ecepta la hipftesis nula y por tanto se concluye gue ambas variables
son independientes.

Sobre esta inferencia se ha de volver més adelants, al comentar otros
cuadros. '

S.2. Oreen de adguisicién de la uve
En sste cusdro se pone de manifiesto una situecifn mée clera. Hay una
cafda eonsistents de la primere adquisicidn, segiin se incrementa el '
vel de precioc. '
As? vesulta gue los gue compreron en segundo lugar pasercn de 19 cascs
pare el menor nivel de precio hasta 52 en el més alto, representanco e
to, en relativos, un crecimiento dsl 20.4% el 54.8%.

et

m-um.mmm.dmmmmm-m
niasnte.



A nivel global, la causa primoydiel es sl gue no gusta el producto, Es-
ta pespussta acunula 14 de las 29 auas de casa que no lo adguisieron.

précticamente a igual nivel esté ¢l precic -que se acentfia pare el ter-
car nivel= y el hecho de que la uva “engorda® que pusde considererse
bien distribufda,

LEs rezones de salud son mercionadas en 3 opogtunidades, sefialando dos
de las entrevistadas que algin familier es diabético.

A nivel de grupo de precios pueds spponerse que la concentreciSn gue se
phserva en el grupe "care™ indlica, 8i, una tendencim.

Evidentenente lo reducico del ndmerc no permite otres cbserveciones

mm"mmﬂmm.u.mnmma
tendencia més marceds y pone de menifiests la redaciSn existents. Apli
cands la misme tonice gue se utilizf en 5.1. se obylene sl cuadyo si-

guiente:

7



GRUPD DE PRECIO
w A it e e e, WO
del Barato Medio Caro TOTAL
Precio —————————————— i e
o € o " E b €
W —
Nuy caro 5 18,1 17 4.3 23 156 a8
Caro 13 27 23 207 & 22.8 E8
Justo 21 27,1 ¥ 258 28 28.] g1
Berate k- 24,4 19 23.2 16 2353 73
Muy bareto 18 8,4 3 8,0 4 847 25
NB/NC 7 5.3 3 Sel 6 5.6 16
W ding a s
TOTAL 102 3.4 97 3L 108 347 05

nmnuuMm“m.mnMnﬁ

%2 w 43,00

mmumam-nuumm.nmrm
miler del fndice, pere un fndice de significencia de O,L:

siends en embos casos, superior el calculado.

Por 1o tento no es vilida la hipStesis mia y se desuestra la escclie-
cifén entre les dos geriablas consideradas.

mmammu-yuummw
7o ambos cuadros, el 4.1 y el 4,4, pusde considererse gue existirfa una
wmumuumhum(mga)ya
comportemients de compra (cusdro 4.1).
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Se consddera, sin ewbargo, gue se da una clare inslastigidad en la de-
manda -« precis, explicsble por sl censancio frente a las frutas de ine
vierme; la mela celidad gue se da en estas, ete, ete.

Esta inelasticidad observadas, gue evidentements pueds modificarse pare
niveles de precio superiores - no detectados en este caso « ha de hecer
‘alin més interessnte la llegads de primicias de uwa al mercach locel.

Esto plantsa un case poco menos oue OGnico - para Salta y Jujuy - con to
das las ventajas que eventuslmente podrén darse, segdn el esquems de cp
mercializecifin que se adopte,

Solamenta el 3.5 de las participantes supuso correctamente el origen
de le uva exhibida.

Alge meyor ful le cifre (ue refleje las que respondieron el N.0.A. (8.5%)
Paro sstos nimercs, que no son sumablss, resultan inferiores a la de los

gue respondieron no saber cual podrfa ser tel origen.

Munmam-um-“mmmﬁm—
nfen de Cuyo (48.7%) y en el orden de una de cada tyes sefialeron cue
proventen de Mendoza (20.6%), Sen Juan (28.1%) y Rio Negre (25.5%).

El indefinide "Norte" acumilé 18,7% y Cetemeres y La Risje 10.5% y 11.4%
respec tivamente.

Informads sobre el origen del procducto, la entrevistada debfa sefielar
cual es la valorecidn de celidad gue le supone al producto, en comparas-
¢idn con ctres uvas.

£l plantes de trebajo, es b este caso, infarir cusl ha de ser el com-



portasiento que podr tener el ema de case al encontrer primicia de uva
en su Jugsr des compre,

Mis de 1a mitad de las entrevistadss (53.04) eupusieron que le ealided
serd igual § sproxdmademente une de cada sinco (18.7%) lo supusieron sy
perior.

La pesicifn de "infericy” es de una de cada cinco (82.0%) y las que ro
contestaron, del 16.3%

En resumen, @ este respects, corvesponds scfielar que la eceptacidn ha de
ser nowmal y que segurements no =2 han de planteer problemes de ningune
naturaleza.
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Ds lo actuade pusde depirss lo siguiente:

# Gon summmente interesantes las posibilidedss que se daréin pare
les primicias de uva que lleguen el mercedo Buenos Aires (Capi=
tal Federel y Conurbenc) en los primeyos dias de Diciembre (o
con anterioridad a esa fecha).

# La situacifn de cansancio que exiets, pare la frute, en esa Spoce
del aflo asegure @ tal primicia un mercach excepcionsl.

# £l precio que se evengs & pager el ana de casa yesulte interesan
te y puade sxceder al mfximo gye se ha fijado en este experiman-

to.

# fis irmediato suponer gue tal circunstencie impliceré un margen
intsresantc pere el productor.

® La {inelasticidad de la demenda que se ha supuesto existe - ssto
como hipStesis explicativa de dos cirounstancles opuestas - ge=
rentizen la absorcidn de centidades interesantes afin con niveles

de precios importantes.

# £1 origen del producto - en Bl supussto que no exista calidades
mm-muamn”nm
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# E1 tipo de producto no ha de plantess ninglin problema en cuanto
a los locales de genta y tambifn en cuanio al manejo de canales
de comercializacién.

* Resultard necesario evitar que los meyoristes o interwecierios
sa instrumenten en el producto o en los elementos que conforman
su procesn de comercislizecidn, pare evitar gue adquieren poder
de decisifn en lo que haowel miswo.

6-2. Recomendagiones

El carécter de primicias le permite, & un protoctn, obtener mfrgeres su-
mamente interesantes.

Sin embargo, por sste hecho se plantesn situaciones de comercializecién
que es importants prevear.

El elto margen atrae a mayoristas intmmwediarios que, de inmediato, tra
tan de menipuler la relacifn demenda - oferta pera capitalizar ellos es
tos benefécios.

La circunstencia de la alta perescibilidad del products, lo hace vulne=-
reble pare tales manipulaciones y sunenta sl riesgo que sa corre.

Adicionalmente, lasinversiones gue es necesario reslizer - ro sflo en
tigrra sino tambiSn en infresstructure - hacen gue so den circunstan-
cias de "rew#ite® en una produccifn que no ha salido cuando experimenta
el problema del eventusl excesc de macsrez.

Atentiends & lo spuesto, oe hacen vélides muches de les observeciones
efectuades para les frutas tropicales - y en algunos casos — particular
mente en el &rea de comercielizecifn - el caniro & seguir debe ser Oni
co. O see que no deber@n permitirse cpereciones que disminuyen les opor
MQNMWQMnW



a maycristas - productores.

En las recomendaciones que se plantean a continuacifin existen algunas
que son de carfcter generel y otras particulares &l producto en sf.

"31 2-1.

6.2.2.

Ge2.3s

Ge2.4.

Hacerperticiper a la Estacifn Experimental - recientemente crea
da-en el proceso de desarrollo de las variedades mfis adecuadas
pare la zona.

Los productores, ademfis de ser convenientemente informados e in-
teresades en el tema, deberdén recibir asistencia técnica y cre-
diticia.

Précticarente son vélidas aguf las recomendaciones efectuadas pa

No es dable esperer meyores incomwenientes, ya gque el efecto de-
mostrecifin puede ser utilizado positivemante.

Cuentan, ©n este sentido, los resultados que se hayan logredo
en las gonas vecinas de Jujuy,con producciones similares.

Previo a actuer, promocionando la plentacidn, deberd definirse,

en la zona, cual ha sido el resultads gue han obtenido los pro-
ductores de Jujuy oue son vélides, También, las observaciones he
chas en lo que hace a la incapacidad de los organismos bancarios
para funcionar con la eficiencia y liberalidad que esquemas de

este tipo requieren

En 1o que se refiere a difusifn, nada es necesaric reslizer. E1
Mymm-mmynmm
adicional.
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Resulta obvio que no deberd encarerse ninguna enfogue industriel.
Los precios que pusden logrerse a nivel de fresco imposibilitan esta
actividad altemativa,

La palabra final, a este respecto, la tendré un estudic mfis amplio,
a nivel de produccifin, en funcifin del ciclo del producte, perfodo de
cosecha total, ete., gue sscepan del objetive de este trabajo.

A nivel comercial, las alternativas son simples'y clares. La cosecha
de wa primicia debe ser embalada en cajones perdidos y canalizada ex
clusivements hacia un reméte serio - o lo més serio posible -« tal co-
mo @l del Mercado Saldfas o de la Asociacifn de Productores de Frutas,

No deberé trebajarse con envases recuperables de terceros - flor muy
econfmico que esto resulte - ya que en estos envases sg instrumentan

los mayoristas pere adquirir poder de negociacifin.

No deberd entregarse la produccisn a meyoristas que vendan directamen
te en los mercades, afdn cuando esto isplique perder precic en las pri
meras cosechas.

Tempoco convendré - por muy eficiente que resulte en la comercialize-
cién de benanas - vender al contado a camioneros. Este asume el ries-
go y su costo es alto para el productor.

81 se recomienda que se constituya una cooperativa de vents, que cena
lice &l total de la produccidn, o sea gue adguiera por sf el peso y

Evidentemente si tal coopetativa puede adquirir un puesto en Mercado
Dorrego - gue con el epoyo provincial puede ser obterddo u operer en
el eventual Mercado Centrel, podré encarar una comercializaciSn més



£+2.7. Concluyendo, entonces, se recomienda ercarer céola mayor celeridad:
posible la produccidn de uva “primicia” por cuanto la demanda de la
misme - por su circunstancia y por los precios que logrerd - ha de re=-
sultar de mfximo interSs pare los productores saltefios.
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ENCUESTADORA N ., . . « . . . GRUPO A~B -C

COMPORTAMIENTO DE COMPRA -

Sefora: Necesitamos que actde Ud. en este local de igual forma gue lo hace habitualmente
cuando realiza las compras de fruta para su hogar., Le pedimos gque mire la fruta que se o-

frece y elija como si tuviese gue llevarle shora para su casa,

1) Compra uva?
SI (1) NO {2)
2) Compra en ler. lugar?

&I (1) No. (2)

3) Ud. ha adquirido uva ¢Puede por favor indicarme que razones ha tenido para (no) hacerlo?

s

a] Le pedimos ahora gue nosindigue como considera Ud. este precio respecto de las demés fru

tas ofertadas.

Muy caro (1) Justa (3) Muy barato (5)
Caro (2} Barato (4) NS/NC (6)
- . - B s - . - —-———TM—.——-—-—-
5) De que lugar cree Ud. gue proviene la uva que Se expone en el cajén (Resp. miltiple)
Mendoza (1) de Cuyo (4) de La Rioja (7}
San Juan (2) del Norte (58) del Noroeste (8)
Rio Negro {3) de Catamarca (6) de Salta (9)
NS/NC (0)

6) Esta uva ha sido froducida en Salta. Opina Ud. que seré de calidad similar a la de Men—

doza y San Juan, mejor o inferior? ' 7 }

Me jor (1) Igual (2) Inferior (3) NS/NC (4)

Seriora le agradecemos mucho su atencidn y por su molestia queremos hacerle este pequefio regalo



