





i) Mercados publicos institucionales. Varios gobiernos latinoamericanos Isafiadio politicas
publicas orientadas al fortalecimiento de la agricultura familiar y la seguridad alimentaria,
incluyendo la puesta en valor del patrimonio aglonentario taritorial. Al mismo tiempo, se esta
reconociendo la potencialidad de las compmsblicas agroalimentarias (alimentacién escolar,

hospitales, fuerzas armadas, etc.) para la inclusién de productores de pequefa escala. En algunos

paises como Brasil, Bolivi@hile y Peru, existeq en diferentes grados marcos normativos
nacionales quéavorecen la adquisicién de productos locales de la agricultura familiar. Sin embargo,
permanecen enormes dificultades para la efectiva puesta en marcha de las reglamerddcional
representa uno de los principales desafios para la eficacia de losdosrpublicos institucionales
como instrumento de inclusién productiva. Por ejemplo, en Bolivia, en el mercado de la
alimentacién escolar, sélo el 3% de los contratos y elld¥%s montos contratados corresponden
directamente a proveedores representadosrproductores de pequefia escala.

i) Mercados domésticos (con distintos grados de informalidad). Un fendbmeno que no se puede
ignorar en ALC es la existencia masiva de cosdi comercializacion como las ferias y los mercados
campesinos, y sus expresem urbanas. Los volumenes de transacciones pueden ser
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es de 2.6 millones dddlares y representa el 70% de la oferta de alimentos frescos de la ciudad,
alcarzando 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 dersivran en

el caso de La Paz (Bolivia) donde el sector de la economia infolmaihaés del 90%de la demanda
local de alimentos, de ropa, de equipos electronicos y de servicios de transporte (Vorley, 2013).
Cuanto de ello corresponde hoy a los GCi@cluyendo una progresiva apertura a productos
naturales, artesanales y originariog cuanto, a otras ldgicas muy poderosas de intermediacion, es
algo que se tiene que estudiar mas a fondo, incluyendo los cambios en el consumo desde las
ciudades y pueblos iatmedios.

iii) Mercados ad hoc (como los gastronémicos y turisticos). Como umplkjede mercados

(s}

especificos que movilizan hoy en dia los CCC estan los llamados mercados gastronémicos, en algunos

casos vinculados progresivamente a nuevas formas de tunisbano y rural. Desde hace algunos
afos se estan llevando a cabo en ALC mamitgstes gastronomicas que representan un espacio
relevante de encuentro entre demanda de productos locales y oferta. Un ejemplo significativo es
representado por Mistura en P& organizada por la Sociedad Peruana de Gastronomia (APEGA)
cuya edicion del 201 conté con alimentos de 400 productores que representan a mas de 8.000
agricultores peruanos y 192 puestos de venta de comida, recibiendo un total de 420.000 visitantes
a lolargo de los 10 dias. Existe un vinculo cada vez més fuerte entre la calidagldérdnomia y

el turismo. De acuerdo a Fairlie et al. (2012), para el 42% de turistas la gastronomia influyé en la
eleccion de Pert como destino turistico; dato que ha sielmostrado por la némina de Perd, por
parte de los World Travel Awards, como Meestino Culinario del Mundo por cuarto afio
consecutivo.

iv) Mercados territoriales. Se trata de aquellos mercados donde existe un fuerte vinculo entre la
canasta de bienesservicios locales y los activos bioculturales propios del territorio. Un ejegsplo
representado por los Sistemas Ingeniosos del Patrimonio Agricola Mundiales, iniciativa mundial
lanzada por la FAO en 2002, donde existe una fuerte interconexiéon entrulagi familiar,
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patrimonio agroalimentario, desarrollo territorial con identdiabiodiversidad y la puesta en
marcha de distintos tipos y rutas de CCC que tienden a una integracion vertical y horizontal.

Ventajas: conexion y confianza entre AF/Pymesnsemidores de escasos recursos. Acceso: red

capilar en los territorios y ciudadeTradicién e innovacién. Continuidad en el tiempo. Expresiones

de la toma de decisiones y agencia de los AF/Pymes. Visibilidad de productos con identidad.
Factibles de serm2 Sii2 RS dzy Syida2Ny2 RS LRt NGAOFa-LGotAOl .
action/territorios-inteligentes/articulos/colaboraciones/detalle/es/c/410218/

Desventajas: invisibilidad y menosprecio de partes de los sectores publicos y privados
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Corrupcion, criminalidad. Monopolios y carteles.

Las modalidades de Cadenas Cortas de Comercializacién son innumerables y cada una tiene sus
bondades, por lo cual se caidera importante y necesario conocer algunas de ellas, para que cada
organizacid, institucion o familia relacionada con la Cadena Corta de Comercializacién identifique
los elementos o principios que le seran Utiles para mejorar la produccion y conzaaiati de sus
productos o servicios, esto con el objetivo de fomentar el dedardd 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

consumidores informados, con los cuales hacen un compromiso de entrega por tres, cea 15
dias 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 entregaf%lrestante.

Trueque EIl trueque es una practica ancestral de intercambio de praguctinsumos donde no
predomina el dinero sino el valor y la necesidad de adquirir dichos productos, cada territorio tiene
SuUs normas no escritas para realizar el truegdlgunas personas consideran que es de los pobres
esta practica, pero con la globaddn y las constantes crisis econdmicas se da también en las
grandes empresas que intercambian servicios o productos.

Tomado de: https://fundesyram.info/wp-content/uploads/2020/02/CADENASORTABIGITAL
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

Implementacion de medidas de bseguridad

Fidelidad de los consumidores.

Cambio dalia de feria por la movilizacion.

Difusion por la Pag. Web de los espacios.

La gastronomia ya no se hace en el lugar, sino para llevar.
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VENTA DE CANASTAS

Individualmente Colectivamente

Grupos de consumidores o familias se ~ Productores recolectan los productos y entreg:
organizan para comprar yter las de casa en casa de acuerdo a la demanda.
canastas de las fincas.

El pago es mediante contra entrega de l¢ El consumidor paga antes de la entrega,
canasta./ mayor trabajo. mediante depdsito en umcuenta bancaria, las
canastas son establecidas por los productores

Productor envia la lista de productos de | El grupo envia la lista de las canastas
fincay el consumidor pide lo que necesit Negociacién por WhatsApp.

Comunicacion telefénica o aeo Mayor trabajo logistico en dejar los prodas.
electronico o WhatsApp.

Fincas biodiversas hasta 40 productos p: Las canastas se complementan entre
ofrecer. productores.

Costo de acuerdo a las necesidades de |. Precios fijos canastas de $10y de 20$/ 10 a 2
familias., desde 3 a 30$ con aniesl productos.
20 productos a 10$.

Se vende anasproductos, plantas y
animales/ visitan las fincas.

Medidas de seguridad y materiales para Mayor medidas de segiglad en la finca,
entrega de productos. (canastas, cajas). embalaje y la logistica de entrega.
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Trabajar con mayor énfasis en lo humano y en las relaciones entre productores y
consumidoresvinculaciéon con [&achamama

Fidelizar la venta a largo plazo y no Unicamente en estoaantos.

Inversion en materiales y mecanismos de-bdguridad en los distos espacios y en las
fincas.

Mayor inversion en materiales de entrega caso canastas.

Mayor trabajo sobre la importancia de la alimentacion sana y libre de agro téxicos; muchas
ferias dicen que son de productorgsagroecolégicasinserlas. §GP)

Incidencia en politicas que apoyen a la producciéon agroecol6gica a mediano y large plazo/
el trabajo de proyecto que estamos formulando es muy importante y pertinente.

Inversién en mecarsimos de comunicacion por redes.

Promover intercambios semillas en lastifitas zonas, trabajar con semillas propias, formar
zonas de produccion de semillas de acuerdo a las condiciones de los territorios, para no
tener dependencia de las semillas de hbdas.

Trabajar con los grupos que vinieron de las ciudades y que guigredarse en el campo,
para que su incorporacién sea mas efectiva al territorio.





https://www.youtube.com/watch?v=2L0SpW7uo_k

Comida vendida en la feria que se
realiza los jueves dentro del

[
restaurante (% L

Comida servida en el restaurante

=
&
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= Mayor nimero de clientes que reciben la lista de
productos disponibles

= Clientes que reservan productos y pasan al
restaurante a recoger

= Restaurante entrega comidas preparadas en
casa

PARTILHAR SABERES E AGOES PARA NUTRIR A VIDA!

Pé na terra

A4

4&7

* Comida vendida en la feria - Solo el

* Comida servida en el restaurante -
entorno externo, nimero reducide
demesas...

* Pedidos da feira podem ser feitos
via WhatsApp e buscados na
loja/restaurante

* Refeigdes sdo oferecidas via Delivery

El Fondo Internacional
de Desarrollo Agricola
(FIDA) celebro un premio
para identificar y
promover las iniciativas
de los jovenes para la
innovacion en el area
rural.

Entre las 576 participaciones de América Latinay el
Caribe, la iniciativa del Grupo Pé na Terra se ubico entre
los 16 finalistas y gand el premio en la categoria de

SEGURIDAD ALIMENTARIA.

PARTILHAR SABERES E AGOES PARA NUTRIR A VIDA!

COONALTER
Cooperativa Mista e de
Trabalho Alternativa Ltda

5 ferias ecolégicas en PF (+ otros mercados)

i ¢l
A

Creacién de grupo de WhatsApp

Encuesta de productos disponibles y
suministro de la lista al consumidor

El consumidor realiza el pedido hasta el lunes y
dentro de las 24 horas recibe la confirmacion y
las instrucciones de pago

El miércoles los agricultores cosechan y
preparan los pedidos

El jueves se organizan las bolsas con los
pedidos.

= Elviernes se di

b los

PARTILHAR SABERES E AGOES PARA NUTRIR A VIDA!
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COONALTER —

‘ Uso de una aplicacion
para sistematizar pedidos
1 Contratacion de dos
2 jovenes urbanos para
organizar |a bolsa con los
pedidos.

https://www.goomer.app
[feira-ecologica-delivery

Realizagdo de
Contratacion de un

P— p:::’x;::a 3 servicio de mensajeria

= Los agricultores no conocian bien la processo para entregas

ciudad y su dinamica
= Largas distancias entre un
. ;:Bﬂ;“ oxy ot El agricultor proporciona alimentos a un precio mas bajo que en la feria.
= Mucho tiempo dedicado a El consumidor paga mas por la comida que si la comprara en la feria

i i didos a s do Disminuye el contacto con idores y ag

WhatsApp y organizar las bolsas de Pero es una forma de comercializacion viable e interesante en el

PARTILHAR SABERES E AGOES PARA NUTRIR A VIDA!

 Epapelde

* Asesoramiento de demandas sobre produccion, logistica y comercializacion

* Mediacion de conflictos y ayudante en la construccion de nuevas formas de
comercializacion

* Promocion de los alimentos ecoldgicos

* Apoye las diferentes estrategias de suministro y comercializacion

PARTILHAR SABERES E ACOES PARA NUTRIR A VIDA!

CONTATO

@ cetaps.org.br
@) contato@cetap.org.br

) cetaprs
Passo Fundo - RS (Secretaria Geral)
(54) 3313-3611 | (¥ (54) 99629-5090

Erechim - RS
(54) 9609-4168

Sananduva - RS
(54) 3343-3495 | (54) 9629-5069

Vacaria - RS
(54) 9664-5179

PARTILHAR SABERES £ ACOES PARA NUTRIR A VIDA!
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https://www.youtube.com/watch?v=2L0SpW7uo_k

PROCEDIMIENTO DE
COMERCIALIZACION

3. Paralos productos frescos: Se envia

por grupo de WhatsApp el ofrecimiento de
producto por parte de los productores

domingo y lunes de cada semana

b

4. se envia listado por e-mail, WhatsApp, pagina

web el listado de productos accesibles a los clientes

el lunes y marte.

Se aceptan pedidos hasta le martes a las 18:00 hrs

PROCEDIMIENTO DE
COMERCIALIZACION

5. Lunes y martes, los camiones

recolectan el producto en la casa de los

productores y terminal de autobuses

6. Los productores/as cosechan temprano y
entregan su producto con un listado del total
y cantidades

PROCEDIMIENTO DE
COMERCIALIZACION

7. Entre 6 personas y en grupos de 2 van

armando las canastas desde el martes en
la tarde, cuando llega el producto



PROCEDIMIENTO DE
COMERCIALIZACION

8. se entregan los productos el miércoles por

la manana a domicilio.

Cuidando todo el protocolo de bioseguridad

b

9. Ademas de las tiendas y supermercados
como La MARCHANTE, tienda en Fernando de

la Mora y Supermercado los Jardines

PROCEDIMIENTO DE

COMERCIALIZACION

10. se realiza el pago cada 8 dias a los productores

donde se les descuentan las semillas, insumos,

préstamos que tengan y se les entrega en efectivo a la

hora de retirar el producto

| Elaboraciénon de
‘ proyectos para

infraestructura e
insumos
Enlace con
autoridades
‘, nacionales

o |

Capacitacion y
asistencia para
certificacion SPG
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Paraguay
Orgénico

Coordinacion de
‘ planes de
|  produccion entre
|  todos los socios
[




\NUEVO ACCESO AMERCADO

Entrega de Can:SmSlY . Articulacién con un chef
pago parr-i\ accg AR e - -+ reconocido para realizar
clase de cicina ’ la clase de cocina

PRODUCTORES

Video

Experiencia de los
productores en
produccion y
comercializacion en
tiempos de Pandemia
COVID-19

¢~
(5 g TR
4 Si quieres
1 “ llegar rapido,
camina solo.

. Si quieres llegar lejos,
camina en grupo”

WWW.paraguayorganico.org.py
+(595) 21 282 528 / 0981 191832

gerencia@paraguayorganico.org.py
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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.

de cacao tendria una enorme cuantia, fue asi que dehailla, comenz6 a utilizarse como un tipo

de moneda, la cual por su rapido auge sustituy6 al trueque, iniciandose asi la transformacién al
sistema mercantil. El uso del cacao como valor de casbiremonta al apogeo de la civilizacion

Maya, cuando la udad monetaria era el Xontle, compuesta por cuatrocientas semillas de cacao.
Artieda Rojas, J. R., Mera Andrade, R. |., Mufioz Espinoza, M. S., Ortiz Tirado, P. S. (2017) hacen
referencia que, aénfrentarse la economia ancestral a la economia de mercsel@mpiezan a

perder, las formas tradicionales de vida.

En un primer momento, la economia comunal trata de adaptarse, s6lo vendiendo los pocos
excedentes de la produccién mayormente destinadauibconsumo. A medida que se empieza a
depender del consumde productos foraneos, la necesidad de dinero se hace mas imperioso, lo
gue disminuye el trueque entre comunidades; y los pobladores, cada uno por su cuenta, empieza a
ofrecer tanto productos desu labor agricola, como su fuerza de trabajo, que lo alejssw
comunidad por periodos cada vez mas largos.

El costo social que acarrea es alto, pues el sistema de reciprocidad se debilita, asi como la
sostenibilidad de la convivencia con la naturalggagresivamente se van generando diferencias
entre las fanlias, en razon 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 mercadosptisdacer las necesidades

del consumidor, mediante un prodto idéneo al precio mas conveniente y en el momento
oportuno; se basa en el principio de la acumulacion, contrario a la economia ancestral, cuyo eje
ordenador es la distribucion equitativa. Migas la acumulaciéon apela al valor del individualismo,

el dela distribucion equitativa busca mas el valor de la solidaridad y correspondencia

OEl trueque, un sistema econdémico basado en la solidaridad, correspondencia y en la no
I OdzY dzf | OA sy ¢
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espafioles aplicaron nuevos conceptos entre éstos la funcidon de la tierra su asentamiento y
propiedad, el pais y sus habitantes estaban ahi para ser explotados en benefigosde
conquistadores, pronto éstagos espafiolesenmntraron frutos aptos para la exportacion (primero

el cacao y balsamo en menor medida, y mas tarde el afiil).

Con la incorporacion plena de nuestro territorio al sistema de gobierno de la monarquia espafiol

el aprovechamiento de las riquezas naturales tenbion de los mayores provechos en la nueva
conformacion social y econdémica fue algo de primera importancia, para allegar los mayores ingresos
al fisco. Asi el cacao fue la primera organizacién comeleiah cultivo nativo, que dada la pericia

del agrialtor indigena (ademas del significado religioso) la cosecha estuvo a cargo de éste, mientras
el espafiol se contentaba con la recoleccion de los granos de cacao y la organizacion de su venta.

La intensiftacion de la demanda del cacao subid su valor deeccim a fines del siglo XVI el
chocolatl (bebida hecha de cacao) se habia convertido ya en la mas popular de Nueva Espafia y
Guatemala. La provincia de Izalco pronto sobresalié por la cuantia de su giddgucse convirtié

en el centro de operaciones dda acudieron organizaciones comerciales espafiolas y los indigenas
llevando el cacao y balsamo para su vegtéambién trueque; a fines de siglo su producciéme

cacao era mayor que la de cualquier atparte de América.

Al estar 1zalco bajo el dominite los encomenderoslos comerciantes espafiolesfundaron su propio
centro de operaciones en Sonsonate, el cacao provoco su rapido crecimiento e hizo de ésta la ciudad
mas prospera de la colonia y enriqueaid@ichos comerciantes; para 1585 era el mayor ced&o
asentamiento espafiol en Centroamérica, aunado a la buena racha del cacao cuya renta anual
oscilaba los 500 mil realemas de un tercio de la produccién de la Audiencia de Guatemala, época
en que baros de Perd y Panama partian anualmente con 1200@uzes de cacao, mientras 5000
salian por tierra a Oaxaca y otras partes.

t NEy(d2 +SyST dzStl @& 90dzr R2NJ &S adzYINRy | f1 LINEBR
referencias que en 1722 las cenizaslalerupcion del volcan de Izalco habia arruinadouemos

KdzSNIi2a RS OFOF2¢s GFYOASY y2a RAOS jdzS aSa LI2aA
casi completa del cultivo del cacao y de la recoleccion del balsamo en El Salvador primero la
desgaricion drastica de la poblacion por las epidendasviruela, sarampion, malaria y fiebre
FYFENREELFE LISNRARI RS LRofl OAsy AYRNIASYIS YlIy2 R
encargaban gracias a su pericia de la produccién, mientras los espadlulés comerciaban.

El cultivo del cacao en El Saler no es nada nuevo, antes y durante la Conquista Espafiola, fue uno

de los centros de mayor produccion y venta de cacao. Es asi como la regién de Izalco se volvio tan
importante para los espafioles.

REFRENCIABttps://www.clubdelchocolate.com/7&acacen-la-americaprecolombina.html
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restaurantes y Walmart, que se ubican en la cuidad capitébale Salvador, mercado al que se
destina més del 90% de su produccion anual. Los establecimientos a los cuales dpsihacieion

le han impulsado establecer estandares en cuanto a la calidad, cantidad, presentacion, precio y
agilidad en las entregas,tsacion los llevo trabajar en base a una planificacion, fortalecer la
organizacion con sus diferentes unidades operativgercer una buena direccién con liderazgo y
establecer mecanismos de control en las diferentes fases de la cadena productiva. &tbemp
tomando como base las proyecciones de la demanda del mercado para elaborar el plan de
produccién anual, el cuale actualiza de acuerdo con el comportamiento que va teniendo el
mercado durante los meses del afio; monitoreo que realiza la persoparsable de la toma de
pedidos y el encargado de entrega a los diferentes establecimientos.

Uno de los aspectos imporites en la comercializacién ha sido el establecimiento de precios de
cada uno de los productos, en los que se han considerado lasrg@gui@riables: a) estructura de
costos de produccién, que incluye el alquiler de la tierra, insumos, jornales, hentasjieosto del
capital de los créditos, mantenimiento de los sistemas productivos, transporte, dentro de los mas
importantes. b) costosle comercializacion costos de infraestructura, en el que se encuentran el
pago de jornales, empaques, agua, vifietagemales, administracion, transporte, servicios basicos.

c) precios de la competencia relacionados con los clientes, para lo cual §emaam monitoreo

de los precios obteniendo informacién directamente del cliente y verificando en los supermercados
endonde colocan los productos, y d) margen de ganancia, los criterios para determinar el margen
de ganancia por lo generan se establecenggdo en mantener el liderazgo en el mercado,
manteniendo los volimenes de ventas y negociando con los clientes queoedos que se ha
establecido la confianza por la calidad de los productos que se ofrecen y el cumplimento de los
pedidos a tiempo.

Laexperiencia de ACOPO, nos ensefia que, para cumplir los compromisos de un mercado formal y
mantener el liderazgo se redre contar con un plan de comercializacion fundamentado en sondeos
permanente del mercado, en funcién del cual se establece la pkxeidit de la produccién, es decir

gue se evitan las improvisaciones, que pueden generar pérdidas, ya que se deben @tiemiio

los pedidos y mantener la credibilidad con los clientes; asi también, una buena planificacion
contribuye a cumplir con la desnda y ser efectivo en las entregas de los productos, lo que ha
ensefiado a los agricultores a producir de manera eseal@ly en las proporciones demandadas de
cada producto; y a hacer proyecciones de futuro en base al rendimiento y las exigenciasadk calid
de cada cultivo, elaborando sus planes de produccién, con mayor aprovechamiento de los recursos
de que disponen.
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https://www.facebook.com/arribamigente21/videos/335075140437640/






















PRODUCCION DE GHD DE SEDA EN FINCA DE CAFE EN CANTON SANMTAQRIZAYA.
Roberto Rodriguez del cantéon Santa Rita, del municipio de Atiquizaya, erc&@adimecoldgica
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 dgigenera ingresos para su familia.

PRODUCCION DE RABANO Y CILANRER®@. Valencia del cantén San Jacinto, dehioipio de
Coatepeque produce escalonada mente rdbano y cilantro entre otras hortalizas que vende en su
propio huerto Agroecoldgico a los més pobladores de su misma comunidad, esta mujer
emprendedora tiene registros que le indican que de la venta @@y cilantro en su huerto tiene

un de ingresos neto $20.00 délares semanales por la venta de esas hortalizas, para lo cual tienen
una progamada siembra escalonada que le permite tener producto cada semana.

Los micronegocios son el ejemplo de una dedos, tres, cuatro o cinco micronegocios que se
desarrollan en las fincas o Faros Agroecoldgicos, que le permiten a las familias campegnas t
mayor capacidad econémica y mejorar su seguridad alimentaria para desarrollar sus propias
comunidades.
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Una de las apuesta®mo Red central, es el desarrollo sostenible de la agricultura agroecologica, la
seguridad alimentaria, proteccion del medio ambiente.

Como red se esta trabajando para llegar a los consumidore®r @&co y darnos a conocer,
mostrando quienes somos que ases, Yy las practicas ambientales que realizamos son amigables
con la naturaleza con cada producto agroecoldgico que se ofrece es vida, salud alimentacién.

Nuestra visién a futuro con el sentir iles miembros es llegar a ser una red agroecolégica, sostenib
por si misma, con acceso a biotecnologias para mejorar la productividad de los productores.

La agricultura ampliada, tomando en consideracion los encadenamientos hacia atras y hacia
adelante yel conjunto de actividades asociadas directa o indirectamenta produccién agricola,
tiene un peso econémico mayor.
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A manera de reflexion, recomiendo no embarcar a las familias productoras en la compra y venta
de insumos organicos, asi como no inducir a que cuando vendan productos alimenticios producido
con manep agroecoldgico deben ser mas caros, estas practicas detienen la expansion de la

produccidn agroecoldgica. Ensefiemos a producir con los recursos localezroeino
funcionamiento de los ecosistemas, el intercambio de bienes y servicios, y a generr capit
humano.
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Esquema De Ubicacion

San Francisco Javier.
Centro De Distribucién.

San Francisco San Francisco
Javier) Javier
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Tienda De Camino Hlburete

Carretera litoral, kn 101 Cantdn el coyolito, Jiquilisco, Usuluan

Esta tienda del camino ofrece:

Oportunidad de acercar productos de las diferentes cadenas productivas: café, lacteos,
OFYIFENFYSZ YASET K2NIOFEATIFAaTX FNHzilIfSasz NISal yN

Un espacio donde convergenaeinsumidor y el productor
Degustacién de café en taza en diferentes especialidades en un ambiente agradable.
Comercializacion en volimenes

Promover consumo productos locales
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Instalaciones adecuadas
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Alianzas con odanizaciones de la RAES
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Espacios de intercambios con cooperacion

Alianzas

Creemos fuertemente que tanto las cadenas productivas, como emprendimientos junto
con otros actores como organizaciones Rggloecolbgica de El Salvador RAES Oriente,
FUNDESYRAM y la Cooperacion son actores estratégicos para alcanzar el éxito de estos
esfuerzos por dinamizar la economia local en tiempos dificiles y que requiere una
reconversioén total en la forma de como promowt consumo y produccion local y llevarlo

a lo regional y nacional.
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Los pasos principales para seguir para la obtencion del SILEDHA 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 destdicitud de admisidn, la ficha de registro, visita de
inspeccion y luego el damen. C) El CIGA brinda un informe a ERE y este convoca a reunion al CEVA,
d) el CEVA revisa informe del CIGA, puede o no realizar verificacion en campo, realiza un informe y
brinda dictamen de aprobacion o no. E) Los productores/as a certificarse detibir al menos 4
capacitaciones sobre el funcionamiento del SILOVA y sobre normativas de la produccion
agroecoldgica, y f) finalmente FUNDESYRAM emite el certificado, redjigtcaluctor/a y autoriza

la utilizacion del sello.

PRODUCTO AGROECOLOGICO
.4 . Sin Venenos

l SILOVA ]

\ CEVA » . B —
Sistema Local de Verificacion Agroecolégica
SILOVA-FUNDESYRAM

G9f { L[ hzx! ouihtiNgd cossymidory dzghhldo al productor/a agroecolégico, ante los
comerciantes falsificadores que quieren valerse de la preferencia de algunos consumidores que
prefierencomprar productos agroecolégicos. Hay muchos casos en donde el vendedaresglaedi

es organico o agroecoldgico con el afan solo de vender, pero en realidad no lo es. Desprestigiando

ERE recibe
informe y
convoca a

con ello a aquellos productores/as genuinos y que la agroecologi& éefy G LI NI St f 2a

CORMI, 2020.
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