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L os asistentes a la mesa
redonda DAFO sobre el

sector vitivinícola de la Co-
munidad Valenciana con-
cluyeron con la necesidad de
abordar un plan estratégico
global y estudiar la conve-
niencia de una denomina-
ción de origen (DO) paraguas
que abarque las actuales DO.
Constituir una asociación
sectorial fue otra de las gran-
des ideas que se barajaron.
A partir de esta conclusión,
se pasó a abordar el análisis
CAME (corregir, afrontar,
mantener y explotar). Esta
metodología identifica accio-
nes concretas y prioriza la
puesta en marcha de las mis-
mas tendentes a corregir las
debilidades, afrontar las
amenazas, mantener las for-
talezas y explotar las oportu-
nidades que fueron identifi-
cadas en el análisis DAFO. La
conclusión del análisis CA-
ME es que nuestro sector viti-
vinícola necesita una estrate-

gia de reorientación, que se
caracteriza, básicamente, por
superar las debilidades y
aprovechar las oportunida-
des; lo que es muy sintomáti-
co, dado que, precisamente,
fueron las debilidades inter-
nas del sector y las oportuni-
dades que ofrece el entorno
los aspectos que originaron

mayor debate y en el que se
contemplaron mayores as-
pectos. A continuación, se
presentan los principales
puntos del análisis CAME:

CORREGIR LAS DEBILIDADES
- Profesionalizar la gestión e
incrementar la formación.
- Adaptar el viñedo a la pro-
ducción de vinos de mayor
calidad, con mayor producti-
vidad (kilogramos/hectárea),

orientando las variedades a
los gustos de los consumido-
res e incrementar el peso re-
lativo de las variedades au-
tóctonas. Eliminar los vinos
de baja calidad.
- Invertir en marketing, in-
fraestructuras y capital hu-
mano. Desarrollar políticas
de comunicación de las ven-

tajas del consumo del vino a
los valencianos y a los turis-
tas. Construir marca.
- Desarrollar un plan estraté-
gico sectorial con interven-
ción del sector privado y las
Administraciones públicas.

AFRONTAR LAS AMENAZAS
- Es necesario promover una
vertebración sectorial (estruc-
turas profesionales sectoria-
les/producto) a través de or-

ganizaciones interprofesiona-
les. Acciones de promoción.
- Crear una asociación de ela-
boradores de vino (bodegas)
para disponer de un único in-
terlocutor de cara a las Admi-
nistraciones públicas.
- Educar al consumidor: el vi-
no como alimento de salud,
como respuesta ante el des-
censo del consumo.

MANTENER LAS FORTALEZAS
- Aprovechar la larga tradi-
ción de elaboración de vi-
nos con una buena relación
calidad-precio.
- Aprovecharse del excelen-
te clima de nuestra comuni-
dad para el cultivo de nues-
tras variedades autóctonas
y foráneas.
- Tomar ventaja de la estabili-
dad del precio del vino.

EXPLOTAR
LAS OPORTUNIDADES
- Promover el enoturismo
(turismo enológico).
- Promover el liderazgo de los
vinos valencianos en la Co-
munidad Valenciana, tanto
en el ámbito privado como
público.
- Estudiar la conveniencia de
una única DO paraguas para
todas las DO de la Comuni-
dad Valenciana.
- Promover el consumo de vi-
no con ideas innovadoras
(consumo por copas, consu-
mo responsable para jóvenes
de entre 25-40 años, vinote-
ras, etc.).
- Eliminar la influencia de
otras DO más consolidadas
(Rioja, Ribera del Duero) por-
que sabemos hacer buenos
vinos.
- Promocionar las Marcas
Premium a través de un club
de elite de las principales bo-
degas.

Según el especialista de Altair Consultores, 
la estrategia del sector se caracteriza por superar

las debilidades y aprovechar las oportunidades
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