




 

 

3 
 

i) Mercados públicos institucionales. Varios gobiernos latinoamericanos han diseñado políticas 

públicas orientadas al fortalecimiento de la agricultura familiar y la seguridad alimentaria, 

incluyendo la puesta en valor del patrimonio agro-alimentario territorial. Al mismo tiempo, se está 

reconociendo la potencialidad de las compras públicas agroalimentarias (alimentación escolar, 

hospitales, fuerzas armadas, etc.) para la inclusión de productores de pequeña escala. En algunos 

países como Brasil, Bolivia, Chile y Perú, existen ς en diferentes grados - marcos normativos 

nacionales que favorecen la adquisición de productos locales de la agricultura familiar. Sin embargo, 

permanecen enormes dificultades para la efectiva puesta en marcha de las reglamentaciones lo cual 

representa uno de los principales desafíos para la eficacia de los mercados públicos institucionales 

como instrumento de inclusión productiva. Por ejemplo, en Bolivia, en el mercado de la 

alimentación escolar, sólo el 3% de los contratos y el 1% de los montos contratados corresponden 

directamente a proveedores representados por productores de pequeña escala. 

ii) Mercados domésticos (con distintos grados de informalidad). Un fenómeno que no se puede 

ignorar en ALC es la existencia masiva de circuitos de comercialización como las ferias y los mercados 

campesinos, y sus expresiones urbanas. Los volúmenes de transacciones pueden ser 

ƛƳǇǊŜǎƛƻƴŀƴǘŜǎΦ tƻǊ ŜƧŜƳǇƭƻΣ Ŝƴ [ƛƳŀ όtŜǊǵύΣ Ŝƴ Ŝƭ ƳŜǊŎŀŘƻ ά[ŀ tŀǊŀŘŀέ Ŝƭ ǾƻƭǳƳŜƴ ŘƛŀǊƛƻ ŘŜ ǾŜƴǘŀǎ 

es de 2.6 millones de dólares y representa el 70% de la oferta de alimentos frescos de la ciudad, 

alcanzando 5.000 toneladas de alimentos diarios y alimentando aproximadamente a 6 millones de 

personas (Vorley, 2013). Asimismo, el grado de informalidad puede ser el rasgo dominante como en 

el caso de La Paz (Bolivia) donde el sector de la economía informal cubre más del 90%de la demanda 

local de alimentos, de ropa, de equipos electrónicos y de servicios de transporte (Vorley, 2013). 

Cuanto de ello corresponde hoy a los CCC ς incluyendo una progresiva apertura a productos 

naturales, artesanales y originarios - y cuanto, a otras lógicas muy poderosas de intermediación, es 

algo que se tiene que estudiar más a fondo, incluyendo los cambios en el consumo desde las 

ciudades y pueblos intermedios. 

iii) Mercados ad hoc (como los gastronómicos y turísticos). Como un ejemplo de mercados 

específicos que movilizan hoy en día los CCC están los llamados mercados gastronómicos, en algunos 

casos vinculados progresivamente a nuevas formas de turismo urbano y rural. Desde hace algunos 

años se están llevando a cabo en ALC manifestaciones gastronómicas que representan un espacio 

relevante de encuentro entre demanda de productos locales y oferta. Un ejemplo significativo es 

representado por Mistura en Perú organizada por la Sociedad Peruana de Gastronomía (APEGA) 

cuya edición del 2014 contó con alimentos de 400 productores que representan a más de 8.000 

agricultores peruanos y 192 puestos de venta de comida, recibiendo un total de 420.000 visitantes 

a lo largo de los 10 días. Existe un vínculo cada vez más fuerte entre la calidad de la gastronomía y 

el turismo. De acuerdo a Fairlie et al. (2012), para el 42% de turistas la gastronomía influyó en la 

elección de Perú como destino turístico; dato que ha sido demostrado por la nómina de Perú, por 

parte de los World Travel Awards, como Mejor Destino Culinario del Mundo por cuarto año 

consecutivo. 

iv) Mercados territoriales. Se trata de aquellos mercados donde existe un fuerte vínculo entre la 

canasta de bienes y servicios locales y los activos bioculturales propios del territorio. Un ejemplo es 

representado por los Sistemas Ingeniosos del Patrimonio Agrícola Mundiales, iniciativa mundial 

lanzada por la FAO en 2002, donde existe una fuerte interconexión entre agricultura familiar, 



 

 

4 
 

patrimonio agroalimentario, desarrollo territorial con identidad, biodiversidad y la puesta en 

marcha de distintos tipos y rutas de CCC que tienden a una integración vertical y horizontal. 

Ventajas: conexión y confianza entre AF/Pymes y consumidores de escasos recursos. Acceso: red 

capilar en los territorios y ciudades. Tradición e innovación. Continuidad en el tiempo. Expresiones 

de la toma de decisiones y agencia de los AF/Pymes. Visibilidad de productos con identidad. 

Factibles de ser oōƧŜǘƻ ŘŜ ǳƴ ŜƴǘƻǊƴƻ ŘŜ ǇƻƭƝǘƛŎŀǎ ǇǵōƭƛŎŀǎ ŦŀŎƛƭƛǘŀŘƻǊŀǎΦέ ƘǘǘǇΥκκǿǿǿΦŦŀƻΦƻǊƎκƛƴ-

action/territorios-inteligentes/articulos/colaboraciones/detalle/es/c/410218/ 

Desventajas: invisibilidad y menosprecio de partes de los sectores públicos y privados 

άƳƻŘŜǊƴƛȊŀƴǘŜǎέΦ tƻŎŀ ǘǊŀƴǎǇŀǊŜƴŎƛŀΦ LƴƻŎǳƛŘŀŘ ŀƭƛƳŜƴǘŀǊƛŀΦ {ŜƎǳǊƛŘŀŘ ƭŀōƻǊŀƭΦ LƳǇŀŎǘƻ ŀƳōƛŜntal. 

Corrupción, criminalidad. Monopolios y cárteles. 

Las modalidades de Cadenas Cortas de Comercialización son innumerables y cada una tiene sus 

bondades, por lo cual se considera importante y necesario conocer algunas de ellas, para que cada 

organización, institución o familia relacionada con la Cadena Corta de Comercialización identifique 

los elementos o principios que le serán útiles para mejorar la producción y comercialización de sus 

productos o servicios, esto con el objetivo de fomentar el desarrollo de los territorios y las familias. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



http://agroalimenta.blogspot.com/2007/12/grupos-de-compras-solidarias-gcs-una.html
http://agroalimenta.blogspot.com/2007/12/grupos-de-compras-solidarias-gcs-una.html
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consumidores informados, con los cuales hacen un compromiso de entrega por tres meses, cada 15 

días la cooperativa entrega la Canasta de la cual los consumidores ya han adelantado el 50% de su 

costo y al momento de la entrega de cada canasta entregan el 50% restante. 

Trueque. El trueque es una práctica ancestral de intercambio de productos o insumos donde no 

predomina el dinero sino el valor y la necesidad de adquirir dichos productos, cada territorio tiene 

sus normas no escritas para realizar el trueque. Algunas personas consideran que es de los pobres 

esta práctica, pero con la globalización y las constantes crisis económicas se da también en las 

grandes empresas que intercambian servicios o productos. 

Tomado de: https://fundesyram.info/wp-content/uploads/2020/02/CADENAS-CORTAS-DIGITAL-

1.pdf  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://fundesyram.info/wp-content/uploads/2020/02/CADENAS-CORTAS-DIGITAL-1.pdf
https://fundesyram.info/wp-content/uploads/2020/02/CADENAS-CORTAS-DIGITAL-1.pdf


https://www.youtube.com/watch?v=2L0SpW7uo_k
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V Implementación de medidas de bio-seguridad 
V Fidelidad de los consumidores. 
V Cambio de día de feria por la movilización.  
V  Difusión por la Pag. Web de los espacios. 
V La gastronomía ya no se hace en el lugar, sino para llevar. 

VENTA DE CANASTAS 

Individualmente  Colectivamente  

Grupos de consumidores o familias se 
organizan para comprar y retirar las 
canastas  de las fincas.   

Productores recolectan los productos y entregan 
de casa en casa de acuerdo a la demanda. 

El pago es mediante contra entrega de la 
canasta./ mayor trabajo. 

El consumidor paga antes de la entrega, 
mediante depósito en una cuenta bancaria, las 
canastas son establecidas por los productores. 

Productor envía la lista de productos de la 
finca y el consumidor pide lo que necesita.  

El grupo envía la lista de las canastas 
Negociación por WhatsApp. 

Comunicación telefónica o correo 
electrónico o WhatsApp. 

Mayor trabajo logístico en dejar los productos. 

Fincas biodiversas hasta 40 productos para 
ofrecer. 

Las canastas se complementan entre 
productores.  

Costo de acuerdo a las necesidades de las 
familias., desde 3 a 30$ con animales.  
20 productos a 10$. 

Precios fijos canastas de $10 y de 20$/ 10 a 20 
productos.  

Se vende a más productos, plantas y 
animales/ visitan las fincas. 

 

Medidas de seguridad y materiales para 
entrega de productos. (canastas, cajas). 

Mayor medidas de seguridad en la finca, 
embalaje y la logística de entrega. 

RETOS Y DESAFÍOS 
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ü Trabajar con mayor énfasis en lo humano y en las relaciones entre productores y 
consumidores- vinculación con la Pachamama. 

ü Fidelizar la venta a largo plazo y no únicamente en estos momentos. 
ü Inversión en materiales y mecanismos de bio-seguridad en los distintos espacios y en las 

fincas. 
ü Mayor inversión en materiales de entrega caso canastas. 
ü Mayor trabajo sobre la importancia de la alimentación sana y libre de agro tóxicos; muchas 

ferias dicen que son de productores y agroecológicas sin serlas. (SGP) 
ü Incidencia en políticas que apoyen a la producción agroecológica a mediano y largo plazo/- 

el trabajo de proyecto que estamos formulando es muy importante y pertinente.  
ü Inversión en mecanismos de comunicación por redes. 
ü Promover intercambios semillas en las distintas zonas, trabajar con semillas propias, formar 

zonas de producción de semillas de acuerdo a las condiciones de los territorios, para no 
tener dependencia de las semillas de hortalizas. 

ü Trabajar con los grupos que vinieron de las ciudades y que quieren quedarse en el campo, 
para que su incorporación sea más efectiva al territorio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



https://www.youtube.com/watch?v=2L0SpW7uo_k
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https://www.youtube.com/watch?v=2L0SpW7uo_k
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https://www.billin.net/glosario/definicion-comercializar/#:~:text=Comercializar%20es%20la%20acci%C3%B3n%20que,los%20distintos%20tipos%20que%20existen.
https://www.billin.net/glosario/definicion-comercializar/#:~:text=Comercializar%20es%20la%20acci%C3%B3n%20que,los%20distintos%20tipos%20que%20existen.
https://www.billin.net/glosario/definicion-comercializar/#:~:text=Comercializar%20es%20la%20acci%C3%B3n%20que,los%20distintos%20tipos%20que%20existen.
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de cacao tendría una enorme cuantía, fue así que dicha semilla, comenzó a utilizarse como un tipo 

de moneda, la cual por su rápido auge sustituyó al trueque, iniciándose así la transformación al 

sistema mercantil. El uso del cacao como valor de cambio se remonta al apogeo de la civilización 

Maya, cuando la unidad monetaria era el Xontle, compuesta por cuatrocientas semillas de cacao.  

Artieda Rojas, J. R., Mera Andrade, R. I., Muñoz Espinoza, M. S., Ortiz Tirado, P. S. (2017) hacen 

referencia que, al enfrentarse la economía ancestral a la economía de mercado, se empiezan a 

perder, las formas tradicionales de vida.  

 

En un primer momento, la economía comunal trata de adaptarse, sólo vendiendo los pocos 

excedentes de la producción mayormente destinada al autoconsumo. A medida que se empieza a 

depender del consumo de productos foráneos, la necesidad de dinero se hace más imperioso, lo 

que disminuye el trueque entre comunidades; y los pobladores, cada uno por su cuenta, empieza a 

ofrecer tanto productos de su labor agrícola, como su fuerza de trabajo, que lo aleja de su 

comunidad por periodos cada vez más largos. 

 

 El costo social que acarrea es alto, pues el sistema de reciprocidad se debilita, así como la 

sostenibilidad de la convivencia con la naturaleza, progresivamente se van generando diferencias 

entre las familias, en razón de sus relaciones con el mundo externo, generando divisiones al interior 

de las comunidades y organizaciones. 

 

En la actualidad, el proceso de colocar un producto en el mercado para satisfacer las necesidades 

del consumidor, mediante un producto idóneo al precio más conveniente y en el momento 

oportuno; se basa en el principio de la acumulación, contrario a la economía ancestral, cuyo eje 

ordenador es la distribución equitativa. Mientras la acumulación apela al valor del individualismo, 

el de la distribución equitativa busca más el valor de la solidaridad y correspondencia 

άEl trueque, un sistema económico basado en la solidaridad, correspondencia y en la no 

ŀŎǳƳǳƭŀŎƛƽƴέ 
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españoles aplicaron nuevos conceptos entre éstos la función de la tierra su asentamiento y 
propiedad, el país y sus habitantes estaban ahí para ser explotados en beneficio de sus 
conquistadores, pronto éstos ςlos españoles- encontraron frutos aptos para la exportación (primero 
el cacao y bálsamo en menor medida, y más tarde el añil). 

Con la incorporación plena de nuestro territorio al sistema de gobierno de la monarquía española, 
el aprovechamiento de las riquezas naturales y obtención de los mayores provechos en la nueva 
conformación social y económica fue algo de primera importancia, para allegar los mayores ingresos 
al fisco. Así el cacao fue la primera organización comercial de un cultivo nativo, que dada la pericia 
del agricultor indígena (además del significado religioso) la cosecha estuvo a cargo de éste, mientras 
el español se contentaba con la recolección de los granos de cacao y la organización de su venta. 

La intensificación de la demanda del cacao subió su valor de comercio, a fines del siglo XVI el 
chocolatl (bebida hecha de cacao) se había convertido ya en la más popular de Nueva España y 
Guatemala. La provincia de Izalco pronto sobresalió por la cuantía de su producción, y se convirtió 
en el centro de operaciones donde acudieron organizaciones comerciales españolas y los indígenas 
llevando el cacao y bálsamo para su venta -y también trueque-; a fines de siglo su producción -de 
cacao- era mayor que la de cualquier otra parte de América. 

Al estar Izalco bajo el dominio de los encomenderoslos comerciantes españolesfundaron su propio 
centro de operaciones en Sonsonate, el cacao provocó su rápido crecimiento e hizo de ésta la ciudad 
más próspera de la colonia y enriqueció a dichos comerciantes; para 1585 era el mayor centro de 
asentamiento español en Centroamérica, aunado a la buena racha del cacao cuya renta anual 
oscilaba los 500 mil reales -más de un tercio de la producción de la Audiencia de Guatemala, época 
en que barcos de Perú y Panamá partían anualmente con 12000 zurrones de cacao, mientras 5000 
salían por tierra a Oaxaca y otras partes. 

tǊƻƴǘƻ ±ŜƴŜȊǳŜƭŀ ȅ 9ŎǳŀŘƻǊ ǎŜ ǎǳƳŀǊƻƴ ŀ ƭŀ ǇǊƻŘǳŎŎƛƽƴ ŘŜ ŎŀŎŀƻ ȅ .ǊƻǿƴƭƛƴƎ ǊŜŦƛŜǊŜ ǉǳŜ άƘŀȅ 
referencias que en 1722 las cenizas de la erupción del volcán de Izalco había arruinado a muchos 
ƘǳŜǊǘƻǎ ŘŜ ŎŀŎŀƻέΣ ǘŀƳōƛŞƴ ƴƻǎ ŘƛŎŜ ǉǳŜ άŜǎ ǇƻǎƛōƭŜ ŎƻƴƧŜǘǳǊŀǊ ǎƻōǊŜ ƭŀǎ ǊŀȊƻƴŜǎ ŘŜ ƭŀ ŘŜǎŀǇŀǊƛŎƛƽƴ 
casi completa del cultivo del cacao y de la recolección del bálsamo en El Salvador primero la 
desaparición drástica de la población por las epidemias de viruela, sarampión, malaria y fiebre 
ŀƳŀǊƛƭƭŀέ ǇŞǊŘƛŘŀ ŘŜ ǇƻōƭŀŎƛƽƴ ƛƴŘƝƎŜƴŀΣ Ƴŀƴƻ ŘŜ ƻōǊŀ ŘŜ ŀƳōƻǎ ǇǊƻŘǳŎǘƻǎ ǉǳŜ ǊŜŎƻǊŘŀƴŘƻ ǎŜ 
encargaban gracias a su pericia de la producción, mientras los españoles sólo lo comerciaban. 

El cultivo del cacao en El Salvador no es nada nuevo, antes y durante la Conquista Española, fue uno 
de los centros de mayor producción y venta de cacao. Es así como la región de Izalco se volvió tan 
importante para los españoles. 

REFERENCIAS:https://www.clubdelchocolate.com/70-cacao-en-la-america-precolombina.html 
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restaurantes y Walmart, que se ubican en la cuidad capital de San Salvador, mercado al que se 

destina más del 90% de su producción anual. Los establecimientos a los cuales destina la producción 

le han impulsado establecer estándares en cuanto a la calidad, cantidad, presentación, precio y 

agilidad en las entregas, situación los llevo trabajar en base a una planificación, fortalecer la 

organización con sus diferentes unidades operativas, ejercer una buena dirección con liderazgo y 

establecer mecanismos de control en las diferentes fases de la cadena productiva. La cooperativa 

tomando como base las proyecciones de la demanda del mercado para elaborar el plan de 

producción anual, el cual se actualiza de acuerdo con el comportamiento que va teniendo el 

mercado durante los meses del año; monitoreo que realiza la persona responsable de la toma de 

pedidos y el encargado de entrega a los diferentes establecimientos.  

Uno de los aspectos importantes en la comercialización ha sido el establecimiento de precios de 

cada uno de los productos, en los que se han considerado las siguientes variables: a) estructura de 

costos de producción, que incluye el alquiler de la tierra, insumos, jornales, herramientas, costo del 

capital de los créditos, mantenimiento de los sistemas productivos, transporte, dentro de los más 

importantes. b) costos de comercialización costos de infraestructura, en el que se encuentran el 

pago de jornales, empaques, agua, viñetas, materiales, administración, transporte, servicios básicos. 

c) precios de la competencia relacionados con los clientes, para lo cual se mantiene un monitoreo 

de los precios obteniendo información directamente del cliente y verificando en los supermercados 

en donde colocan los productos, y d) margen de ganancia, los criterios para determinar el margen 

de ganancia por lo generan se establece pensando en mantener el liderazgo en el mercado, 

manteniendo los volúmenes de ventas y negociando con los clientes que son con los que se ha 

establecido la confianza por la calidad de los productos que se ofrecen y el cumplimento de los 

pedidos a tiempo. 

La experiencia de ACOPO, nos enseña que,  para cumplir los compromisos de un mercado formal y 

mantener el liderazgo se requiere contar con un plan de comercialización fundamentado en sondeos 

permanente del mercado, en función del cual se establece la planificación de la producción, es decir 

que se evitan las improvisaciones, que pueden generar pérdidas, ya que se deben cumplir a tiempo 

los pedidos y mantener la credibilidad con los clientes; así también,  una buena planificación 

contribuye a cumplir con la demanda y ser efectivo en las entregas de los productos, lo que ha 

enseñado a los agricultores a producir de manera escalonada y en las proporciones demandadas de 

cada producto; y a hacer proyecciones de futuro en base al rendimiento y las exigencias de calidad 

de cada cultivo, elaborando sus planes de producción, con mayor aprovechamiento de los recursos 

de que disponen.    

 

 

 

 

 

 

 



https://www.facebook.com/arribamigente21/videos/335075140437640/
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PRODUCCION DE GUINEO DE SEDA EN FINCA DE CAFÉ EN CANTON SANTA RITA ATIQUIZAYA. 

Roberto Rodríguez del cantón Santa Rita, del municipio de Atiquizaya, en su finca agroecológica 

diversificada produce 1000 guineos de seda cada semana que comercializa al detalle en su mismo 

municipio por el cual recibe un ingreso neto de $220.00 al mes, con gran potencial de aumentar su 

venta por la demanda existe de su producto que le genera ingresos para su familia.  

PRODUCCION DE RABANO Y CILANTRO. Reina Valencia del cantón San Jacinto, del municipio de 

Coatepeque produce escalonada mente rábano y cilantro entre otras hortalizas que vende en su 

propio huerto Agroecológico a los demás pobladores de su misma comunidad, esta mujer 

emprendedora tiene registros que le indican que  de la venta de rábano y cilantro en su huerto tiene 

un de ingresos neto $20.00 dólares semanales por la venta de esas hortalizas, para lo cual tienen 

una programada siembra escalonada que le permite tener producto cada semana. 

Los micronegocios son el ejemplo de una de los dos, tres, cuatro o cinco micronegocios que se 

desarrollan en las fincas o Faros Agroecológicos, que le permiten a las familias campesinas tener 

mayor capacidad económica y mejorar su seguridad alimentaria para desarrollar sus propias 

comunidades. 
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Una de las apuestas como Red central, es el desarrollo sostenible de la agricultura agroecológica, la 

seguridad alimentaria, protección del medio ambiente. 

Como red se está trabajando para llegar a los consumidores, a ser eco y darnos a conocer, 

mostrando quienes somos que asemos, y las prácticas ambientales que realizamos son amigables 

con la naturaleza con cada producto agroecológico que se ofrece es vida, salud alimentación. 

Nuestra visión a futuro con el sentir de los miembros es llegar a ser una red agroecológica, sostenible 

por sí misma, con acceso a biotecnologías para mejorar la productividad de los productores. 

La agricultura ampliada, tomando en consideración los encadenamientos hacia atrás y hacia 

adelante y el conjunto de actividades asociadas directa o indirectamente a la producción agrícola, 

tiene un peso económico mayor. 
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A manera de reflexión, recomiendo no embarcar a las familias productoras en la compra y venta 

de insumos orgánicos, así como no inducir a que cuando vendan productos alimenticios producido 

con manejo agroecológico deben ser más caros, estas prácticas detienen la expansión de la 

producción agroecológica.  Enseñemos a producir con los recursos locales, conocer el 

funcionamiento de los ecosistemas, el intercambio de bienes y servicios, y a generar capital 

humano. 
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Esquema De Ubicación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

wŜŘ ŘŜ ǘƛŜƴŘŀǎ ŎƻƳǳƴƛǘŀǊƛŀǎ άŜƭ ǘŀōǳǊŜǘŜέ 
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Tienda De Camino El Taburete 

 

· Carretera litoral, km 101 Cantón el coyolito, Jiquilisco, Usuluán  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Esta tienda del camino ofrece: 

· Oportunidad de acercar productos de las diferentes cadenas productivas: café, lácteos, 

ŎŀƳŀǊƽƴΣ ƳƛŜƭΣ ƘƻǊǘŀƭƛȊŀǎΣ ŦǊǳǘŀƭŜǎΣ ŀǊǘŜǎŀƴƝŀǎ Χ 

· Un espacio donde convergen el consumidor y el productor 

· Degustación de café en taza en diferentes especialidades en un ambiente agradable. 

· Comercialización en volúmenes  

Promover consumo productos locales 
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Instalaciones adecuadas 
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Alianzas con organizaciones de la RAES 
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Espacios de intercambios con cooperación 

 

 

 

 

Alianzas 

 

· Creemos fuertemente que tanto las cadenas productivas, como emprendimientos junto 

con otros actores como organizaciones Red Agroecológica de El Salvador RAES Oriente, 

FUNDESYRAM y la Cooperación son actores estratégicos para alcanzar el éxito de estos 

esfuerzos por dinamizar la economía local en tiempos difíciles y que requiere una 

reconversión total en la forma de como promover el consumo y producción local y llevarlo 

a lo regional y nacional. 
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Los pasos principales para seguir para la obtención del SILOVA son: a) inicia con el interés o 

necesidad de hacerlo por parte del productor/a, b) el productor/a comunica al coordinador de CIGA 

su interés, el cual procede al llenado de la solicitud de admisión, la ficha de registro, visita de 

inspección y luego el dictamen. C) El CIGA brinda un informe a ERE y este convoca a reunión al CEVA, 

d) el CEVA revisa informe del CIGA, puede o no realizar verificación en campo, realiza un informe y 

brinda dictamen de aprobación o no. E) Los productores/as a certificarse deben recibir al menos 4 

capacitaciones sobre el funcionamiento del SILOVA y sobre normativas de la producción 

agroecológica, y f) finalmente FUNDESYRAM emite el certificado, registra al productor/a y autoriza 

la utilización del sello. 

 

ά9ƭ {L[h±! ǊŜǇǊŜǎŜƴǘŀ ǳƴŀ garantía al consumidor y respaldo al productor/a agroecológico, ante los 

comerciantes falsificadores que quieren valerse de la preferencia de algunos consumidores que 

prefieren comprar productos agroecológicos. Hay muchos casos en donde el vendedor solo dice que 

es orgánico o agroecológico con el afán solo de vender, pero en realidad no lo es. Desprestigiando 

con ello a aquellos productores/as genuinos y que la agroecología reprŜǎŜƴǘŀ ǇŀǊŀ Ŝƭƭƻǎ ƭŀ ǾƛŘŀέΦ 

CORMI, 2020. 

 

 

 

 

 




