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Una tarea pendiente de gran importancia en el ambito de la agroecologia es el tendido
de lazos entre los agricultores de pequena escala y los consumidores interesados en su
produccién. Para ello es indispensable estudiar los elementos y actores que participan
entre uno y otro extremos de la relacién —intermediarios, mercados, restaurantes,
agencias—, de modo que sea posible no solo llevar los productos agrocoldgicos a [a mesa
de los consumidores sino, al mismo tiempo, incidir en el mejoramiento de las condiciones
de vida de los productores, especialmente en cuanto a nutriciéon y salud.
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En el &mbito de la produccién agroecoldgica, el fortale-
cimiento de vinculos entre los productores de pequeha
escala y los consumidores es complejo debido a que son mu-
chos los factores que deben coordinarse y muchos los actores
que tienen que trabajar en conjunto para que la vinculacién
sea eficiente. Sin embargo, en Cusco se ha dedicado poco
esfuerzo para mejorar estos vinculos. Las intervenciones han
estado enfocadas principalmente en los aspectos de la pro-
duccién agroecolégica, pero poca atencién se ha puesto en
las formas en que esos productos llegan al plato de los con-
sumidores. Entre el productor y el consumidor existen varios
actores que forman parte de los canales de distribucién de
los productos ecoldgicos: intermediarios, mercados, super-
mercados, restaurantes, ademas de las agencias que apoyan
y norman los aspectos sanitarios, regulatorios y tributarios.
Nuestro estudio examina la perspectiva de esos diferentes
actores en el sistema local de alimentos en Cusco (figura 1).

Lugar del estudio

En Cusco es necesario que la economia de las familias cam-
pesinasy la dieta de la poblacién mejoren y, mediante el forta-
lecimiento de los vinculos entre productores agroecolégicos
y consumidores, pueden surgir muchas oportunidades para
lograrlo. La regién Cusco estd ubicada en una zona de biodi-
versidad muy alta, donde la agricultura familiar representa el
99% del total de la produccion agricola de la region (MINA-
GRI, 2016). Ademas, es una zona de alta actividad turistica,
la cual representa el 11,61% del total de la economia de la
region (Observatorio Turistico del Perd, 2012). En los Gltimos
anos, el mejoramiento de las condiciones econdémicas de la
poblacién, especialmente de la clase media (el ingreso per
capita crecid 11% entre 2008 y 2013 segin informacioén de
INEI, 2015), ha hecho posible que los consumidores puedan
gastar mas en su alimentacién, asi como consumir productos
de mejor calidad. Lo que se quiere saber es si los producto-
res agroecoldgicos mas cercanos a los centros urbanos estan

aprovechando esta oportunidad para expandir sus ventas a
los mercados de las ciudades y, si no lo estan haciendo, averi-
guar qué debe cambiar y cudles son los cuellos de botella que
impiden a los agricultores satisfacer esta demanda.

Cusco es también una regién donde se encuentra la do-
ble carga de malnutricién y aumento de enfermedades vin-
culadas a dietas poco saludables, como la hipertensién y la
diabetes, las cuales se han vuelto mas comunes por la dispo-
nibilidad de alimentos ultraprocesados (FAO, 2017). Al mis-
mo tiempo, los ninos menores de cinco afos, que constitu-
yen el 14,6% de la poblacion, sufren de desnutricién crénica
en la ciudad de Cusco (INEI, 2015), y el 46,7% de ellos, de
anemia (INEI, 2014). Esto demuestra que existe una necesi-
dad de alimentos nutritivos, pero son pocas las medidas to-
madas para vincular la produccién agroecoldgica con esta
demanda. Desde el punto de vista del consumidor, existe la
necesidad de que se determine como se podria mejorar el
sistema alimentario, de qué manera se pueden fortalecer los
canales existentes y cdmo crear canales nuevos para que los
productos lleguen a ellos. Con mucho esfuerzo, se ha logrado
mejorar la produccién agroecolédgica por medio de asisten-
cia técnica y adopcion de mejores practicas como son, por
ejemplo, el uso y produccién de insumos organicos, manejo
de ecoldgico de plagas, uso de invernaderos, seleccién de se-
millas y aplicacion de riego tecnificado.

Recoleccion de datos

Nuestro anélisis del sistema local de alimentos se basa en va-
rios estudios realizados en Cusco con diferentes actores entre
2015 y 2017 (cuadro 1). Nuestras investigaciones no solo ana-
lizaron las preferencias de los consumidores, también evalua-
ron si los productos llegaron a los consumidores, y cudles eran
los factores que limitaron o propiciaron su acceso a estos ali-
mentos en la regién. Los estudios incluyeron las dificultades y
oportunidades que los distintos actores clave encontraron en el
sistema, como son los consumidores, productores, vendedores

Figura 1. El sistema local de alimentos en Cusco y la interaccién entre los actores clave
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Cuadro 1. Caracteristicas de los actores entrevistados

Consumidores

Restaurantes

Instituciones

compradoras

Canales de
distribucion

Organizaciones
de productores

Instituciones
reguladoras

Fecha Junio a agosto, 2015 Noviembre, Junio-julio, Diciembre, 2015; Agostoy Julioy noviembre,
delas 2015 2017 junio-agosto, 2017 | noviembre, 2017 2017
entrevistas (supermercados);
septiembre, 2017
(intermediarios)
Tamano de | 300 consumidores 43 jefes de 4 instituciones | 40 vendedoresde | 2 productores 9 instituciones
muestra compras mercado
2 intermediarios
5 supermercados
Temas Gastos en diferentes Preferencias Tipo de Relaciéon con los Compradores Regulaciones para
principales | categorias de por productos compras, productores, tradicionalesy abastecimiento
alimentos, dénde localesy seleccion de con otros nuevos, requisitos | local, rol de la
compran sus alimentos | agroecoldgicos, | productosy distribuidoresy para la venta, organizacién en
(supermercados sus experiencias | procedencia, con consumidores, | dificultades el desarrollo de
o mercados), para conseguir | reglasy estrategias de para la venta normas, rol de
percepcionesy estos productos | directivas, marketing, cambio |y estrategias, la organizacion
preferencias de y los obstaculos | relacién con de preferencias cambio de en lavinculacién
productos locales, que enfrentan proveedores, de consumidores, | preferencias de productor-
disponibilidad para para obtener abastecimiento | demanda de los consumidores | consumidory en
pagar mas por los productos de productos productos locales, | ydemandade la promocidén del
alimentos producidos preferidos. locales. problemas productos locales. | abastecimiento
localmente, relaciones encontrados en de alimentos
con los agricultores que abastecimiento. locales, calidad de
venden sus productos alimentos locales.
directamente en el
mercado.
Métodos | Grupos focalesy Entrevistas Entrevistas Entrevistas Entrevistas Entrevistas
entrevistas semidirigidas semidirigidas semidirigidas semidirigidas

Fuente: elaboracién propia.

en los mercados, los intermediarios, los jefes de compras en
supermercados y restaurantes, y representantes de ONG, insti-
tuciones de desarrollo y las reguladoras.

Resultados: produccion y venta directa

Desafios

Los agricultores agroecolégicos enfrentan muchas dificulta-
des para vender sus productos directamente a los consumi-
dores. Una de las mas importantes es que los productores no
cuentan con las certificaciones sanitarias y no estan formali-
zados porque los costos son altos. Las regulaciones HAACP
(siglas en inglés de Analisis de Riesgos y Puntos Criticos de
Control) en particular no son accesibles para la mayoria de
los productores por falta de comunicacién, informacién y ca-
pacitacion sobre los procesos para adquirir las certificacio-
nes. También los consumidores no tienen conocimiento sobre
los beneficios del consumo de alimentos ecoldgicos, lo que
influye negativamente en la venta de estos productos.

Otra dificultad que enfrentan los productores es la falta
de contactos que les faciliten el acceso a canales de ventay a
los consumidores. Un representante de un distrito municipal
de Cusco noté que “No hay muchas opciones para que los
pequenos productores rompan las relaciones con los interme-
diarios porque no hay fuentes para logisticas, ni existen mer-
cados mayoristas”. Tampoco existe trazabilidad para algunos
productos, lo que dificulta ain mas su venta. Los productores
también carecen de equipamiento adecuado para el trans-
porte de los alimentos que les permita alcanzar el estandar
regulatorio exigido; un problema que surge a raiz de la falta
de recursos financieros.

Estas limitaciones hacen que los pequenos productores
sean dependientes de los intermediarios para poder vender
sus productos; estos Ultimos son quienes establecen las con-
diciones de venta. Un representante del Gobierno regional de
Cusco subrayé que la fuerte intermediacién que existe crea un
problema en las ventas, pues da lugar a una gran diferencia en-
tre el precio de venta del productor y el precio en el mercado.

Los productores locales no se acercan a vender directa-
mente a los supermercados, restaurantes e intermediarios
porque, cuando tratan de hacerlo, no tienen suficientes pro-
ductos para satisfacer la demanda de estos clientes. Se ob-
serva también que esta dificultad se presenta especialmente
para los nuevos proveedores, quienes no gozan todavia de
una reputaciéon como productores ecolégicos. Los compra-
dores de los restaurantes también mencionaron que tienen
dificultad para encontrar la diversidad de productos desea-
dos. Uno de ellos comentd: “el mercado de Cusco es pequefio
para conseguir productos organicos; no hay productos todo
el afo, sino por temporadas, y se tiene que acceder a otros
proveedores”.

Oportunidades

En Cusco hay una gran variedad de productos con diversos
precios, y especialmente se encuentra una buena oferta de
productos agropecuarios. También existe la garantia partici-
pativa, que asegura la calidad ecolégica de los productos, y
cuya certificacion es otorgada por varias instituciones, como
son la ONG Arariwa, el Ministerio de Agricultura y Riego
(MINAGRI), y la Asociaciéon de Productores Ecolégicos-Pert
(ANPE-Per1), y permite vender en algunos mercados. Sin em-
bargo, su obtencién requiere mucho tiempo. Ademads de la
garantia participativa (SGP), la autoridad tributaria del Peru
ha facilitado el cumplimiento de las reglas tributarias de los
pequenos productores con el establecimiento de un Nuevo
Registro Unico Simplificado (NRUS). Si un productor tiene
ingresos anuales menores a 60 000 soles (18 500 USD), no
paga impuestos y ya no tendra que llevar libros de contabi-
lidad ni declarar sus ventas individuales con facturas, sino
cumplir con mostrar un valor total mensual (una liquidacién
de compras) y hacer un pago de 20 soles (6,25 USD) men-
suales. A esta categoria del NRUS solo se pueden acoger los
contribuyentes que se dediquen “Unicamente a la venta de
frutas, hortalizas, legumbres, tubérculos, raices, semillas y de-
mas bienes especificados en el Apéndice I de la Ley del IGV
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e ISC, realizada en mercados de abastos; o, exclusivamente
al cultivo de productos agricolas y que vendan sus productos
en su estado natural” (Sistema Nacional de Administracion
Tributaria SUNAT, 2016).

Aunque existen desafios para la comercializaciéon de pro-
ductos agroecolégicos, existen también varias oportunidades
para realizarla. Un productor de papas nativas sefiala: “siem-
pre vendo mis productos en la ciudad y se acaban todos”.
Ademas, hay algunas asociaciones que al usar nuevas tec-
nologias han logrado aumentar sus ventas; por ejemplo, una
asociacion de productores de flores ha comenzado a vender
sus productos en linea. Ademaés de usar tecnologias nuevas,
varias asociaciones de productores agroecolégicos de papas
nativas, fresas, flores, lechugas, trucha, cuy y carne de alpaca
logran vender sus productos gracias a su buena reputacién lo-
cal y por mantener una relacién de confianza de varios afios
con los compradores (supermercados, restaurantes y otras
instituciones). Al mismo tiempo, existe un entendimiento
general de parte de los intermediarios y otros compradores,
sobre las frutas de Cusco, que al ser producidas con menos
tratamientos quimicos son mas “naturales” que las de la costa
del Perq, lo cual es lo que buscan los consumidores. Ademas
de esto, los jefes de compras —especialmente de los restau-
rantes— han mostrado su preferencia en adquirir productos
frescos directamente de los productores, porque no confian
en los intermediarios debido a que no tienen sistemas de tra-
zabilidad.

Se hicieron también viajes a las chacras donde se demos-
traron los procesos de produccién orgdanica, lo que generd
confianza entre las empresas y los productores, creando méas
oportunidades de venta para los agricultores ecolégicos.

Consumo

Desafios

Todas las instituciones notan que hay una falta de conoci-
miento y educacién en los consumidores sobre la importan-
cia de comer productos agroecoldgicos, de distinguir cudles
son los productos locales, y cémo preparar productos tradi-
cionales, como quinua (Chenopodium quinoa), kiwicha (Ama-
ranthus caudatus) y tarwi (Lupinus mutabilis). Un dirigente
de una asociacién de agricultores destacé que “se requiere
sensibilizar més a las personas para que sepan —entre otras
cosas— que la produccién orgénica de pequena escala es di-
ferente de la produccién en masa”. Un intermediario observd
que “la demanda del cliente esta enfocada en el precio y la
vista de la fruta; la gente ve que la fruta es linda y quieren
comprar”. Ademas, las agencias de salud publica estan preo-
cupadas por el hecho de que la poblacién ha cambiado sus
dietas tradicionales por unas basadas en alimentos ultrapro-
cesados, lo cual puede tener efectos negativos en la salud, y
quieren fomentar el regreso a una dieta diversa con alimentos
mas frescos y locales.

Oportunidades

Los turistas, nacionales y extranjeros, son los que se muestran
mas interesados en productos locales y orgdnicos, pero se
puede ver que ahora la tendencia se extiende a la poblaciéon
cusquena. Las entrevistas con consumidores del mercado de
Wanchaq muestran que el 75% de ellos esta dispuesto a pa-
gar 5% mas para obtener frutas de procedencia local. Esto se
puede ver especialmente en los consumidores més jévenes,
mas educados, con mayores ingresos, y en los que tienen hijos
menores de 15 anos (Blare y otros. 2017). El Gobierno regional
también ha notado que cada vez hay mas interés de los con-
sumidores en comprar organico y local. Esta demanda puede
seguir incrementandose ya que, si hay crecimiento econdémico,
el consumidor puede destinar més recursos a la compra de ali-
mentos, incluyendo los producidos agroecolégicamente.
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Canales de distribucién

Desafios

Todos los gerentes de supermercados indicaron que ni los ali-
mentos locales, ni los alimentos organicos estan sefialados o
marcados claramente como tales. Un gerente de supermer-
cado indic6é que “los clientes, supuestamente, a la vista del
alimento, saben si es organico”. Ellos lamentan que muchos
productos frescos vengan de Lima y Arequipa, y subrayaron
las pocas posibilidades que tienen para abastecerse local-
mente. También el entrevistado de un supermercado grande
relaté que habfia intentado ayudar a unos productores locales
con los requisitos y los procesos para registrarse como pro-
veedores, pero la capacidad para cumplir con los requisitos
de sanidad vy tributarios, asi como la actual infraestructura
(internet, teléfonos celulares, carreteras, camiones, almace-
nes, refrigeraciéon) de Cusco, les impidi6 llegar a un acuerdo.

Pocos productores locales se acercan a los supermerca-
dos y pocos cumplen con los requisitos sanitarios. El sistema
de compras de los supermercados nacionales grandes esta
centralizado en Lima, y es complicado para los proveedores
y productores locales aprender como registrarse y viajar a
Lima para inscribir a sus empresas. El ambiente de la interme-
diacién de alimentos en Cusco es controlado por los comer-
ciantes mas grandes y poderosos, que impiden la entrada de
nuevos proveedores y sistematicamente evaden las normas
legales y los nuevos requerimientos sanitarios y tributarios
oficiales. Es de gran preocupacion para los consumidores el
poco interés de esos distribuidores en los temas de inocui-
dad alimentaria. Desde 2003 se impulsé una ley sobre ino-
cuidad alimentaria (Resolucién Administrativa de SENASA
N° 019/2003), pero no se aplicé en la venta porque no hay
capacitacion ni interés.

La mayoria de los contratos los obtienen los grandes ma-
yoristas, los cuales no se abastecen localmente porque los
proveedores de Cusco carecen de registro sanitario, y los
pequenos productores no pueden competir con ellos como
nuevos proveedores. Pocos proveedores locales tienen certifi-
cacioén sanitaria para la carne roja y las hortalizas. Las regula-
ciones, los limites de abastecimiento y los escasos presupues-
tos que tienen las instituciones puiblicas hacen muy dificil la
implementacién de programas basados en productos locales
y “naturales”.

Oportunidades
Aunque hay muchas dificultades para comprar directo de
agricultores agroecoldgicos, ciertas instituciones y restau-
rantes se abastecen localmente de algunos productos fres-
cos, como fresas, lechugas, papas nativas, carne roja, trucha,
alpaca, quesos y pan. En los mercados y supermercados se
encuentra gran diversidad de productos cusquenos, como
pescado y frutas del Valle Sagrado. Por ejemplo, un supermer-
cado regional tiene un area de venta solo con productos loca-
les. Los supermercados pequenos, particularmente, cuentan
con mas flexibilidad para aceptar proveedores locales porque
manejan sus compras desde Cusco. Algunos restaurantes y
supermercados han comentado que estan esperando la ga-
rantia participativa, ya que sera un buen medio para asegurar
la calidad de los productos que ofrecen a sus clientes.
Algunos supermercados tomaron iniciativas para promo-
cionar préacticas sostenibles en sus procesos de abastecimien-
to y en la ayuda a los proveedores locales. Un supermercado
grande, de cadena nacional, apoyé a los proveedores locales
ya formalizados y les proporcioné capacitaciéon en temas de
manipulacién y calidad de los alimentos, as{ como en el man-
tenimiento de la cadena de frio. Las municipalidades locales
colaboraron con estas capacitaciones. Los gerentes de super-
mercados también recalcaron la ayuda de algunas institucio-
nes. Cuando tienen problemas con sus proveedores, destacan
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que pueden quejarse ante el Instituto Nacional de Defensa de
la Competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual
(INDECOPI), el cual se comunica directamente con los pro-
veedores.

Regulacion

Desafios

No hay una politica clara en Cusco sobre el tema del abaste-
cimiento de productos agroecolégicos. También se puede ver
el desconocimiento del rol de las instituciones reguladoras,
tal como lo manifiesta un intermediario al decir que no hay
Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA) en la region
Cusco: “En la provincia no hay SENASA, y esto hace que los
intermediarios y otras instituciones pueden aprovecharse de
los agricultores; no hay control de calidad, pero si hubiese
SENASA, la calidad mejoraria”. Ademads, un representante
del Gobierno regional noté que las instituciones a cargo de
los registros sanitarios “hacen un trabajo de control muy tibio
en regulacién y aplicacién de la ley”. Las instituciones regu-
ladoras no proporcionan facilidades a los productores para
formalizarse y conseguir las certificaciones necesarias, pero
estas instituciones sanitarias subrayaron que deberian ser las
ONG y los municipios los que apoyen a los proveedores para
que obtengan su certificacién en los registros.

Para las instituciones, el problema se basa en la informa-
lidad y la falta de calidad del sistema alimentario local. Una
de ellas manifiesta: “en la regién de Cusco todos los productos
locales estan basados en una produccién muy artesanal”. Es-
tas instituciones comparan el sistema alimentario local con los
del resto del pais al decir que “los productos locales todavia

no brindan calidad. Por ejemplo, el zapallo arequipefio es méas
dulce. Hay un mejoramiento de la calidad pero, por ejemplo, la
papa cusquefa es mas pequena. También el volumen de pro-
duccién es demasiado reducido y de pequena escala. Igual-
mente, la fruta es importada del norte del pais”.

Oportunidades

La Direccién Regional de Agricultura de Cusco (DRAC) tie-
ne convenios con el Ministerio de la Economia y Finanzas y
con el MINAGRI para obtener més certificaciones con la meta
de formar nuevas cooperativas y de fortalecer las actuales.
El INDECOPI ha realizado algunas capacitaciones para los
distribuidores, pero el tema es desconocido por los producto-
res que no recibieron la capacitacién. En Cusco hay también
una asociacién de consumidores autorizada y acreditada por
INDECOPI que puede intervenir para hacer denuncias. Para
fomentar la relacién de los productores locales con empre-
sarios grandes, la Direccion Regional de Comercio Exterior
y Turismo (DIRCETUR) de Cusco ha promovido la produc-
cién y venta de productos ecoldgicos en estas entidades, es-
pecialmente en un evento llamado “Entre ojotas y corbatas”.
La municipalidad de Wanchaq esté trabajando con los nego-
cios locales en la promocion del uso de productos locales y
saludables, ademas de apoyarlos en el cumplimiento de sus
obligaciones tributarias y de las reglas sanitarias para la venta.
La municipalidad provincial de Cusco y muchas municipa-
lidades distritales, como Ccorca, San Jerénimo y Santiago,
toman en serio el apoyo a los productores de pequefa es-
cala al trabajar en el desarrollo econémico local mediante
capacitacion técnica, financiamiento, proteccién econémica
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y conexién con mercados locales y supermercados, especial-
mente para ciertos productos (fresas, flores, lechugas, cuyes).

Conclusiones

Hemos encontrado varias oportunidades y desafios para lo-
grar fortalecer y expandir los vinculos existentes, y construir
nuevas alianzas entre productores y consumidores. Los de-
safios incluyen las complicaciones logisticas, la falta de una
politica regional para la promocién de los productos agro-
ecoldgicos, la escasa difusién de estos productos en los mer-
cados y un apoyo limitado para que los productores puedan
cumplir con los estdndares sanitarios y tributarios. De manera
independiente, cada uno de los actores esta interesado en los
productos agroecolégicos; los agricultores cusquefios los pro-
ducen, los consumidores los buscan y existen instituciones in-
teresadas en promover la produccién agroecolégica en Cus-
co. Silos diversos actores encuentran una manera de trabajar
coordinadamente para enfrentar los desafios y aprovechar las
oportunidades, habra posibilidades para que los agricultores
mejoren sus medios de vida a través de una comercializacion
mas efectiva de sus productos y para que los consumidores
enriquezcan su dieta gracias al consumo de alimentos sanos
y nutritivos.

A través de la presente investigacion se ponen en evidencia
muchos puntos de convergencia en la percepcién que los dife-
rentes actores tienen del Sistema Alimenticio Local (SAL). Los
resultados demuestran que, para fortalecer los vinculos entre
los consumidores urbanos y los agricultores agroecolégicos en
Cusco, se requieren cambios en el sistema alimentario. Por un
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lado, el abastecimiento de productos locales esta limitado en
todos los niveles del sistema:

* Productor: restricciones por el alto costo de la regulari-
zacién y por la dificultad para cumplir con los requisitos
sanitarios.

¢ Agencias de desarrollo y ONG: no brindan una capaci-
taciéon que permita a los productores desarrollar sus capa-
cidades para cumplir con las reglas sanitarias y tributarias,
y promocionar sus productos.

* Gobiernos locales: no ofrecen la infraestructura ade-
cuada de carreteras, ni un buen sistema de comunicacion
telefénica, ni internet.

¢ Canales de distribucion: sometimiento a regulaciones
estrictas, centralizacion de los sistemas de compras, falta
de estrategias de marketing dirigidas a productos locales
y orgdanicos, imposicién de precios por los intermediarios.

* Consumidores: falta de conocimiento y sensibilizaciéon
sobre los productos agroecologicos y la alimentacion sa-
ludable, poca informacién para poder identificar los pro-
ductos locales y organicos facilmente.

* Instituciones reguladoras: no conciertan entre ellas y
la definicién de sus roles es imprecisa; no informan al pa-
blico sobre los servicios que proporcionan.

Por otro lado, los actores del SAL destacan que hay opor-
tunidades para explotar el sistema. Un ejemplo es que, des-
de la perspectiva del consumidor, se puede ver que hay una
demanda creciente por productos agroecolégicos que hasta



ahora, el mercado no llega a satisfacer. Algunos consumido-
res han tenido buenas experiencias con la compra directa de
productos agroecoldgicos, las cuales han creado un vinculo
fuerte entre el consumidor y el productor. También se puede
ver que hay bastante interés de los gobiernos locales, ONG y
empresas en apoyar el desarrollo de la compra y venta de la
produccién agroecolégica de familias campesinas.

Discusion y recomendaciones

Aunque los actores clave piensan que lo mejor es consu-
mir local, orgdnico y con menor impacto ambiental, siguen
consumiendo alimentos importados de otras regiones, tra-
tados con insumos de sintesis quimica y producidos por la
gran industria alimentaria. En Cusco, el SAL presenta fallas
desde el nivel de la produccién hasta el de la distribucioén,
pasando por la regulacién y el consumo, lo que impide el
establecimiento de vinculos més fuertes entre consumidores
y productores. Con base en los comentarios de estos actores,
se recomiendan las siguientes acciones para mejorar el SAL
en Cusco:

e Legislaciéon y normas de regulacién claras y detalladas,
para el abastecimiento de productos locales que incluyan
la expansién de garantias participativas y certificaciones,
asf como un etiquetado que informe y garantice la proce-
dencia y los métodos de produccion.

Establecimiento de una mesa de didlogo con las asocia-
ciones de productores y consumidores, el sector privado,
las ONG vy el gobierno para mejorar la coordinacién ge-
neral y la comunicacién entre estos actores clave, y para
definir y conocer el papel que le toca cumplir a cada uno
en la promocién de los productos agroecolégicos median-
te propaganda en redes sociales y puntos de venta. Tam-
bién es importante el compromiso de estos actores en la
inversion para mejorar la infraestructura (transporte, tele-
comunicacion, refrigeracion) y la creacioén de plataformas
para la venta en linea (internet) en el SAL de Cusco.
Capacitacion y sensibilizacién a los productores, desde el
gobierno y las ONG para la mejora de su produccién en
calidad y variedad, y para el cumplimiento de las normas
de sanidad y tributarias, asi como para trabajar en conjun-
to con asociaciones o redes para la venta y promocién de
sus productos.

* Promocién de la producciéon agroecoldgica por el MI-
NAGRI y la DRAC en la provision de asistencia técnica, y
facilitacién del acceso a tecnologias, abonos y semillas or-
ganicas para promover una produccién local con menor
impacto ambiental.

Promocién de productos agroecoldgicas en los distintos
lugares de compra (como restaurantes, supermercados,
mercados, y tiendas) y campanas de educacién sobre el
consumo de esos productos. ®
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