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Encuentro 3: Logistica de envios minoristas de productos

1. Principios y agentes de la comercializaciéon en el marco de la Economia Social,
Populary Solidaria (ESPS)

El sistema de produccién, comercializaciéon y consumo de alimentos a escala global se
encuentra concentrado, lo que quiere decir que pocas empresas transnacionales dominan
el mercado. En la actualidad, grandes corporaciones agroindustriales dominan una parte
importante del comercio mundial de los productos agropecuarios, frente a una infinidad
de actores de la produccion y el consumo. Esto les permite definir las reglas, los precios y
las condiciones para pequefios grupos de productores y productoras y para quienes
consumen.

En este marco se generan las condiciones para ocultar informacién respecto a las formas
de trabajo que estan por detras de los bienes terminados, la formacion de los precios, los
agentes que intervinieron, o los impactos socio-ambientales que la elaboracién de un
producto ocasiono.

Finalmente, es necesario incluir en esta cadena al consumo como parte del intercambio,
las personas necesitan relacionarse con otras con el fin de hacerse de recursos para la
reproduccién de la vida. Sin embargo, en la actualidad el consumismo, viene imponiendo
sus pautas por sobre algunas necesidades de las personas y sus territorios. El consumismo
es un sistema de valores e ideas instalado a escala global, presentado como legitimo en el
mundo occidental, asocia el consumo con la idea de la felicidad, y la adquisicién de bienes
0 servicios como camino para alcanzarla.

La Economia Social, Popular y Solidaria (ESPS) se configura como una propuesta que
reune un conjunto de experiencias alternativas a los modos de organizacién y gestiéon
dominantes en el capitalismo. Es un paradigma que contempla modos de hacer y entender
el desarrollo de la vida basandose en principios y valores como la solidaridad y la
cooperacion. Se trata de la generacidon de valor desde las comunidades, ubicando en el
centro a las personas, en busqueda de la reproduccién de la vida.

Existe cierto acuerdo en torno a las dificultades que presenta la comercializaciéon en la
ESPS, entendiéndola como uno de los puntos mas débiles del sector y ubicAndola como
uno de los ejes sobre los que es fundamental fortalecer el trabajo: la promocién de redes
orientadas a la comercializacidn y distribucion solidaria (Pochmann, 2007:237).

Desde la perspectiva dominante la cadena de valor asume una forma lineal, fragmentando
los eslabones y externalizando los impactos de las practicas. Desde la ESPS se propone una
mirada integral entendiendo que coémo se comercializan los bienes y servicios influye en
los demas momentos de la cadena de valor, en donde cada uno de estos no son
compartimentos estancos, sino que se complementan: los modos de produccién influyen
en los consumos, tanto como los consumos demandan ciertas formas de distribucién,
como asi también los modelos de distribucién tienen consecuencias en la produccién y en
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los consumos. No nos referimos entonces de un proceso lineal, sino circular, en donde
cada estadio posee implicancias en los demas, y esta determinado tanto por el momento
anterior como por el siguiente.

En este sentido, podemos hablar de mercados solidarios (MS) integrados por agentes de la
produccidn, la comercializacidn, el consumo y la gestién de residuos. Se caracterizan por
regular sus practicas a partir de valores como la solidaridad, teniendo como principal
objetivo que las experiencias de la ESPS puedan encontrar ambitos de comercializaciéon
acordes a sus necesidades. Requieren la presencia imbricada de quienes producen y
quienes consumen, la ausencia de practicas colusivas, haciendo de los espacios de
intercambio escenarios de transformacién. En los MS quienes producen y quienes
consumen se encuentran, esto permite que el intercambio no sea solo de bienes o
servicios, sino que habilita el vinculo entre las personas, su valor radica en la confianza y el
conocimiento respecto a como y por quién fue elaborado.

En este marco el consumo se vuelve un acto de transformacion, las formas alternativas de
aprovisionamiento proponen construir vinculos entre protagonistas, acercandose a las
instancias previas que atravesaron los bienes y a quienes aportaron con su trabajo,
responsabilizdndose por los impactos de las practicas.

2. Definiciones de la logistica, aspectos centrales
2.1 Hacia una definicion de las tareas logisticas

La logistica retine un conjunto de tareas vinculadas a la gestiéon de recursos y la
planificacién. Su funcién es implementar y controlar con eficiencia los materiales y los
productos desde el punto de origen hasta su consumo, de modo de satisfacer las
necesidades de personas consumidoras al menor costo posiblel. Es un proceso integral y
multidimensional, se puede pensar como una cadena de acciones, actores y tareas que
deben coordinarse. Ademas, en la logistica son relevantes las tecnologias de la informacién
y la comunicacién (TICs) que aportan medios y herramientas para una mejor y mas agil
integracién entre las diversas acciones (Ballou, 2007).

Para llevar a cabo el trabajo logistico es recomendable elaborar una planificaciéon que
defina objetivos exigentes pero realizables, considerando tiempos, recursos, metodologia y
actividades.

2.2 Abriendo interrogantes para una logistica en el marco de la ESPS

Desde la ESPS es necesario tomar aprendizajes y recorridos formulados en el marco de las
empresas lucrativas, resignificarlos y adaptarlos a los valores y caracteristicas que
orientan las practicas solidarias.

! Cooperativa de Trabajo Planificacién Logistica y Territorio http://acoplando.com.ar/la-logistica-
y-su-aporte-a-las-cooperativas/
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En primer lugar, al partir de poner en el centro a las personas y a sus necesidades, habra
que buscar los mecanismos para contemplarlas. Para ello, puede ser de utilidad el
desarrollo de un esquema de trabajo lo suficientemente esquematizado, pero con
posibilidad de adaptarlo a diferentes realidades de los agentes con los que se interactia.
Por ejemplo, en lo que hace a tiempos entre que un grupo productivo recibe un pedido y lo
envia, no todos requeriran del mismo periodo para prepararlo, embalarlo y enviarlo. De
modo similar, acordar las formas y los plazos de los pagos considerando la capacidad
financiera que se tenga en cada caso.

A fines analiticos podemos diferenciar cuatro fases:

- Logistica de aprovisionamiento: implica la gestiéon de insumos y materias primas para
llevar a cabo el proceso productivo o el servicio (Kraljic, 1983). Se centra en la
planificacién de la politica de compras, en la gestién del transporte desde los grupos
productivos a la organizacion, en el disefio del espacio fisico con que se cuente y en la
gestion de inventarios de los insumos que se usen, por ejemplo, si se realizan tareas de
fraccionamiento de productos a granel, todo lo necesario para llevar a cabo esta tarea.

- Logistica interna: en esta etapa la funcion logistica dirige el flujo de productos a lo largo
del proceso, se ensamblan las piezas en caso de que se trate de trabajo de produccion y
coloca los productos terminados a disposicion de la siguiente fase (Castan et al., 2000). En
el caso de las organizaciones que comercializan, se corresponde a la recepcidén y armado
de pedidos.

- Logistica de distribucién: en esta instancia se organiza el flujo de productos terminados
desde quien los elabora hacia los clientes (Anaya, 1998), centrandose en el embalaje, la
gestion de inventarios de productos terminados, en la gestion del transporte hasta su
destino final, etc. (Arbones, 1990). En las entidades comercializadoras, contempla todo lo
referido al envio y entrega de las distintas clases de pedidos.

Logistica inversa: son aquellas actividades vinculadas a la gestiéon del flujo de retorno
posterior a la venta (Kumar et al,, 2009), es decir como se gestiona y qué destino se les da
a los residuos que se generan a lo largo de los procesos. Es muy interesante la
consideraciéon de este momento, y mas aun en organizaciones de la ESPS. Puede
incorporarse una politica de reducciéon y remplazo de materiales plasticos por otros
reutilizables, como también la articulacién con organizaciones de recuperadores y
recuperadoras.

La funcién logistica debera gestionar de forma integrada estos cuatro ciclos. Quienes
disefien un plan logistico en la ESPS es menester que tengan en cuenta los recursos, la
capacidad de respuesta, diversos imponderables que afectan a pequefios y medianos
grupos productivos.
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3. Circuito de compras, acopio, inventarios y fraccionamiento de productos
3.1 Las compras

La gestién de las compras implica tanto aspectos administrativos vinculados a pagos y
cobros, como otros relacionadas al apoyo y desarrollo de grupos productivos con quienes
es necesario construir acuerdos, teniendo en cuenta las especificidades de cada uno. Esto
implica que entre quienes compran y quienes venden se persigue la construcciéon de
relaciones de confianza y reciprocidad, siendo un elemento distintivo, que implica a su vez
mayor compromiso y corresponsabilidad, la confianza mutua es un valor diferencial y
constituye parte del capital de estas organizaciones.

Para una mejor organizaciéon y seguimiento, si se mantienen vinculos con diversos
proveedores, se sugiere el armado de fichas por cada grupo productivo, contemplando
cuestiones como: nombre de la entidad, tipo de organizacién, ubicacidn, contacto,
productos y precios, caracteristicas generales de los mismos,
estacionalidad/disponibilidad, periodo necesario entre que reciben y envian la compra,
forma del envio, formas de pago, cuestiones regulatorias (si dispone de figura legal, tipo de
facturacidn, habilitaciones, etc.) y observaciones generales. Esto puede ayudar tanto a la
gestion administrativa, a la formacién de los y las integrantes de la entidad
comercializadora y a la comunicacidn con quienes consumen.

Por otra parte, a la hora de ejecutar las compras se requiere una planificacién y una
estrategia de inversion, aqui es muy util la disponibilidad de datos de las ventas. Ademas
de la demanda, existen otras variables a considerar a la hora de armar un plan de compras:

i- Tipo de productos: se plantean diferencias segin la durabilidad. Los perecederos y
frescos deberan reponerse con mayor frecuencia. Conocer los vencimientos, el periodo y
las condiciones de conservacién, vincularlo con la demanda y con la capacidad financiera
con que se cuente, son los aspectos mas relevantes.

ii- Estacionalidad: en caso de que sean productos que no estan disponibles todo el afio,
contemplar inversiones en los periodos en que sea accesible.

iii- Velocidad de rotacién: la demanda estable que se tenga, el piso minimo y un maximo
esperado que podamos estimar.

iv- Espacio fisico disponible: considerar el depdsito con que se cuente y que estén
garantizadas las condiciones 6éptimas de limpieza, luz y ventilacion.

v- Capacidad financiera: balancear la gestién de los recursos considerando todos los
compromisos y tipos de costos que se deban responder.

vi- Capacidad productiva: los volimenes tanto maximos como minimos de los grupos
productivos tendran incidencia en las compras que estén al alcance.

vii- Otras necesidades de los grupos productivos: considerar momentos particulares que
estos atraviesan también puede incidir en las compras.
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El didlogo entre todos estos elementos, su andlisis y planificacién, evitando la
improvisacidn, brindara la informacién necesaria para realizar la compra 6ptima.

3.2 Inventario

El inventario son las existencias almacenadas por una organizacion, su gestiéon comprende
la adecuada organizacidn de todos los elementos, y el método mas adecuado sera aquel
que regule el flujo correcto entre las entradas y las salidas; permitiendo equilibrar las
compras, sin que se produzcan rupturas (incapacidad de respuesta) por falta de
mercaderia. No existe una férmula, depende de distintos factores, fundamentalmente del
tipo de actividad y de la prevision de la demanda.

La correcta gestion del inventario es determinante, en términos de rentabilidad
representa un costo porque es material inmovilizado que requiere control para darle la
salida adecuada. Mantener mercaderia quieta en un depdsito representa un costo,
asociado a su almacenamiento, la inversidn en el producto (lo que ha costado adquirirlos,
sin que se haya producido atin su venta o utilizacién), los costos de almacén propiamente
dichos: riesgos (seguros, pérdidas, roturas, accidentes), amortizacién (alquiler o compra
del local, maquinaria, instalaciones, etc.) y conservacién (aclimatacién, iluminacion, etc.).

En sintesis, es fundamental tener un registro actualizado del stock, y realizar
periddicamente inventarios con un conteo general de la mercaderia que permitira
chequear y subsanar ajustes. Existen sistemas disponibles que facilitan su articulacién con
las compras y las ventas, reduciendo la tarea manual.

3.3 El ingreso de mercaderia

El espacio para el acopio debe reunir ciertas caracteristicas, las condiciones 6ptimas
algunas veces son dificiles de alcanzar para las entidades de comercializaciéon de la ESPS,
principalmente porque puede resultar complejo contar en un inicio con una suficiente
inversién inicial. De cualquier modo, es factible acomodar el espacio y mejorar la
distribucién para optimizar la superficie.

Algunas cuestiones a prestar atencidon son: el orden, la limpieza, la ventilaciéon, la
fumigacidn, sefialética y elementos de seguridad, y la separacién entre alimentos y otros
productos.

Algunos pasos a tener en cuenta al momento de recibir las compras son:

i- Ingreso de mercaderia y proceso de descarga: en este momento es relevante usar las
herramientas de seguridad como fajas y calzados adecuados, inicialmente con una zorra se
podra trabajar si no se mueven volimenes muy grandes.
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ii- Control del pedido: antes de proceder al orden y guardado de la mercaderia, asegurarse
de la calidad y la cantidad de lo que fue recibido. Es importante el control de lo ingresado
en relacion a la compra efectuada, considerando que puede haber variaciones.

iii- Guardado y almacenaje: se procede a la colocacion en el lugar destinado para tal fin,
separando productos perecederos y no perecederos, colocando los primeros bajo las
condiciones éptimas, principalmente si requieren refrigeraciéon sera importante conservar
la cadena de frio a lo largo de todos los recorridos. Si se tienen partidas anteriores, es
recomendable colocar lo nuevo detras o debajo de lo que debe circular con mayor rapidez.

iv- Ingreso en el stock: para este momento ya se realiz6 el conteo, considerando posibles
roturas en el momento anterior, se procede a registrarlo en el sistema que se utilice.

Finalizados estos pasos, podemos concluir con el ingreso de la mercaderia.

El circuito de las compras podria resumirse en el siguiente grafico.

Grafico n°1: Circuito de las compras

Fuente: elaboracidn propia
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3.4 Fraccionar, embalar y conservar

Parte de las tareas que las entidades que se dedican a comercializar pueden realizar es el
fraccionamiento y envasado de productos que se adquieran a granel. Esto puede permitir:
reducir el precio final de venta, mejorar la presentacién, crear identidad propia al
etiquetarlo, brindar informacién adicional, en definitiva, ofrecer un mejor producto final.

Para estas tareas se necesitaran herramientas como: selladora, envasadora al vacio, etc.,
insumos: bolsas, empaquetado, guantes, etiquetas; y las condiciones para garantizar la
inocuidad en el proceso. Ademas, debemos recordar conservar las bolsas originales en las
que ingresé la mercaderia con su etiquetado, en el que figure la procedencia y la fecha,




aislada del piso para evitar el contacto directo, se pueden usar pallets para ello, y
conservar las bolsas abiertas en caso de no finalizar el proceso de envasado en recipientes
herméticos para protegerlos de las condiciones externas. Otro punto es la seleccién de los
materiales, si se promueve la recuperacion de materiales y la promocidn de una gestidn de
residuos sustentable.

Es fundamental no perder de vista que todo lo inherente a la manipulacidn, el traslado y el
acopio de alimentos, se encuentra regido por el Cédigo Alimentario Nacional. Ademas,
todas las personas que intervengan en cualquiera de los procesos en relacién con
alimentos, deben contar con las habilitaciones bromatolégicas propias de cada municipio.

4. Envio de oferta y recepcion de pedidos
4.1 La incidencia de la comunicacion interna y externa en la logistica

Los circuitos comunicacionales hacen a la logistica, su rol es fundamental porque conectan
a las areas o a las personas que asumen distintas tareas. En la comunicacién interna es
indispensable la definicién de los canales (los medios para emitir cada tipo de mensaje) y
de los circuitos a implementar (procedimientos y encadenamiento entre actores). La
saturacidn o superposicion de medios es tan ineficiente como su ausencia.

La comunicacién externa es la que vincula a la entidad con el afuera, con quienes
consumen los productos que se ofrecen, como también con quienes aun no lo hacen y a
quienes se quisiera llegar; como con grupos productivos y proveedores, en general
asociada a las compras.

Muchas de las experiencias de comercializaciéon en la ESPS trabajan con ventas digitales,
para ello utilizan herramientas de comercio electrénico. Las entidades que no abordan
estas cuestiones, probablemente puedan identificar potencialidades, por ejemplo, ser
parte de una feria puede ser una instancia en la que ademdas se entreguen pedidos
previamente encargados.

Es relevante tener en cuenta que la gestion de los pedidos estd vinculada a la
comunicacién, tanto interna como externa de la organizacién, esta es un elemento
fundamental en los circuitos logisticos y merece prestar atenciéon a la estrategia
comunicacional, dirigida a quienes ya realizan compras como a quienes atn no lo hacen.
En primer lugar, es recomendable definir qué medios se utilizaran para la difusién de la
oferta y la recepcion de pedidos. Algunas opciones son: recepcién telefénica, correo
electronico, listado de planillas de calculo, mensajeria con aplicaciones, formularios online,
plataforma y sitio web, Chasqui app. Es posible combinar mas de una en funcion tanto de
las habilidades y recursos con que se cuente, como de las necesidades y perfiles de las
personas consumidoras. Tener en claro qué opciones se tomen implicara un desarrollo de
circuitos logisticos para cada caso, algunas preguntas que pueden orientar en este sentido
son:




Fuente: elaboracién propia
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Todos estos interrogantes tienen que ver con la planificacién del circuito de trabajo. Es
preferible muchas veces ofrecer aquello que con certeza se podra sostener y responder
adecuadamente, que exigir por encima de las posibilidades.

4.2 Circuito de recepcion de pedidos, algunas consideraciones

El trabajo logistico se caracteriza por la sistematizacién de ciertas actividades que se
reiteran una vez finalizado el circuito, es decir que este vuelve a comenzar una vez
finalizado el anterior. Un primer paso a dar, es establecer la frecuencia de las entregas de
pedidos. Luego habra que contemplar el periodo necesario entre que estos se reciben y
son entregados. Para ello es necesario no perder de vista la capacidad de respuesta con
que se cuenta, es decir cuanto demora en llegar la mercaderia, de qué stock se dispone, y si
hay oferta de frutas y verduras, los tiempos de cosecha. A medida que los procesos se van
consolidando y se adquiere experiencia, podra ir aumentando la frecuencia. Establecidos

estos aspectos y los canales de comunicacién a implementar, se sugiere un calendario:

Tabla 2: Ejemplo de calendario semanal organizador

Ejecucién de
compras
larga
distancia

Control
stock

de

Recordatorio
de cierre

pedidos

Ejecucién
compras
distancia

de
corta

Recepcion  de
proveedores y
busqueda en
transportes
larga distancia

Entregas

Envio
difusion

de

Fuente: elaboracién propia
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Podemos identificar las siguientes tareas en el circuito comunicacional hacia personas
consumidoras:

i- chequeo de oferta y precios: antes de cada envio es relevante revisar el stock disponible,
los productos que ingresaran antes de la entrega y los precios.

ii- envio de oferta por los canales establecidos (puede ser mas de uno, incluso combinarlos
segun el objetivo perseguido).

iii- recepcién y respuesta de dudas o consultas: este es un momento transversal, porque es
probable que se reciban consultas en distintos momentos, presentdndose una mayor curva
en momentos de cierre.

iv- recepcion de pedidos y ordenamiento de los mismos: tener un seguimiento a medida
que vayan ingresando.

v- confirmacion de recepcidn: se puede avisar que ha ingresado correctamente. Esta
instancia puede complementarse con el envio de otra informacién, como: datos para
efectuar el pago electrénico en el caso de contar con esa opciéon. Hay muchas herramientas
que permiten automatizar ese mensaje.

vi- recordatorio de cierre: si se tiene un corte para la recepcién, enviar una alerta como
recordatorio es una opcidn, al igual que en el momento anterior, se puede adicionar
informacidn de interés.

vii- comunicacién final: una vez que se disponga de los margenes horarios de entrega,
avisar a quienes recibiran los pedidos, ya sean individuales, grupales o en nodos.

5. El armado de los pedidos
5.1 El momento de armar los pedidos: algunas cuestiones generales

En el armado de los pedidos se materializa gran parte del trabajo previo de compras y
difusion de lo oferta. El resultado de la tarea expone hacia el afuera la calidad de todas las
actividades realizadas para concluir con la venta. Por lo tanto, si bien todo el engranaje de
tareas es fundamental en la recepcion de la compra se condensan las etapas previas. Alli
tiene lugar el encuentro de consumidores y consumidoras con los productos, y a través de
estos con quienes producen y con quienes comercializan.

Existen distintos métodos para el armado de pedidos, aqui se presentaran algunas
sugerencias, que deben ser tomadas como parametros y adaptarlas a los proyectos segun
sus particularidades. También es preciso recordar que, al tratarse de un trabajo basado en
un método, muchas veces reiterativo, es probable tender a cometer errores, asumir esto
alerta sobre la importancia de los mecanismos de chequeos y control.
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5.2 Tipos de pedidos
Existen diferentes formatos de pedidos.

Pedidos individuales: son aquellas ventas que ingresan por unidad doméstica, el pedido
es uno solo y se envia o retira a nombre de una persona.

Pedidos grupales: se entregan o retiran a nombre de una persona, pero contienen
compras de mas de una unidad doméstica (personas que integran espacios comunes o que
comparten otro tipo de actividades). Queda a decision de cada organizacién si se arma el
pedido disgregando por consumidor o consumidora, o si por el contrario se envian en
formato bulto, por ejemplo, solicitan 10 yerbas, se envian todas en un pack. El armado
individual implica méas trabajo para quien comercializa y menos para quien consume, y a la
inversa. Lo mismo en relacidn al medio de pago, puede ser general o dividido. Al respecto
se sugiere tener en cuenta la capacidad para el armado y los medios de pagos disponibles.

Nodos: funcionan como espacios autogestivos, en general con una persona referente que
asume la gestion y la interlocucién con quien comercializa. Lleva a cabo tareas de difusion,
gestion de los pedidos, y de los cobros y pagos. Se suele agregar un porcentaje del valor
base de los productos para cubrir esos costos. Los nodos permiten un mayor arraigo
territorial, encuentro con vecinas y vecinos, difusién de alternativas para el consumo,
habilitan la construccién en comunidad, facilitando instancias de intercambio que
potencian a estos circuitos cortos de comercializacion.

5.3 Cuestiones a considerar al momento de armar
Antes de comenzar a armar, se sugiere prestar atencion a algunas cuestiones.

i- El orden y el mantenimiento del espacio: la disposicion de la mercaderia es fundamental,
mantener los productos separados por categorias, contribuird tanto a una mejor
exhibicion, como a identificar con cierta celeridad donde se encuentra cada cosa. Otro
aspecto es evitar las contaminaciones cruzadas, es decir cuidar que no haya contacto entre
productos derivados de distintos tipos de carne con las verduras o los lacteos, al igual que
productos de tocador o limpieza, estos no deben entrar en contacto con los alimentos.

También se sugiere contar con algunos elementos de trabajo, para empezar, cajones
apilables es un buen recurso, ya que permiten una mejor organizacién por pedidos y
ademas reducen el uso del espacio.

ii- Método: definicidn los roles que intervendran y que hara cada uno, teniendo presente el
encadenamiento de tareas, se armaran los pedidos cuando se cuente con la recepcién
cerrada y se disponga del stock, si se realizan tareas de envasado tener para este momento
los productos fraccionados.
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Al momento de definir roles, una opcion es dividir el armado por tipo de productos o
hacerlo distribuyendo entre distintas personas la totalidad de pedidos, implementando el
control cruzado, es decir que cada persona chequee los confeccionados por otro miembro.

iii- Separacién de productos: al momento de armar se recomienda utilizar cajones,
roturarlos en el mismo orden de la hoja de ruta (sobre este tema se vuelve mas adelante).

Se sugiere tanto para mantener en condiciones 6ptimas los productos en el traslado,
dividirlos por categorias (frescos, secos de almacén, frutas y verduras, huevos, limpieza,
cosmética, artesanias, libros, juguetes, etc.).

iv- Rotulado de bultos: establecer un criterio de nomenclatura para los bultos, disefiando
un sistema propio de indices, ya sea utilizando ntimeros, letras o colores. Esto facilita la
identificacion al momento de la entrega.

v- Imprevistos y comunicacién con consumidores/as: en el armando pueden presentarse
faltantes. En este caso hay dos opciones, descontarlo del pedido informandole a quien
realizé la compra, u ofrecer en el caso de que esté la opcidn, algin cambio, por ejemplo, de
sabor o variedad.

vi- Observaciones en hoja de ruta: este documento es la herramienta de trabajo que
sintetiza como serd el momento de la entrega, toda informacién que pueda ejercer
modificaciones en esa instancia, serd necesario contemplarlas (cambios ofrecidos,
faltantes, cuestiones vinculadas al pago, etc.).

vii- Facturacién final: una vez finalizado el armado podemos cerrar las facturaciones,
pueden tener modificaciones por gramaje especifico de productos al peso, faltantes u otras
modificaciones, se articula con la administracién y en caso de que sea necesario, la
comunicacion con quien recibira el pedido.

viii- Seguridad e higiene: las condiciones ambientales en el espacio de trabajo son
esenciales, la limpieza, el orden, la separacién de productos es fundamental tanto por las
condiciones de salubridad, como para garantizar la seguridad de los y las trabajadoras.
Prestar atencidn a: la limpieza reiterada, la desinfeccién de las herramientas de corte,
envasado y equipos de frio, la sanitizacidn del espacio, el uso de elementos de seguridad:
tapa boca, cabello aislado, delantal y guantes.

ix- Bolsones: el manejo de bolsones y otros productos fruti-horticolas requieren una
administracién particular, tanto porque no son parte en general del stock, sino que en
general se reciben el mismo dia de la entrega, como por sus condiciones de conservacion
debe ser cuidadas (dejarlos al resguardo del sol y del calor, no aplastarlos, etc.).

6. La entrega: el antes, el durante y el después

Se ingresa ahora en el momento de la logistica de entrega, teniendo en cuenta si se ofrecen
entregas a domicilio o solo la opcidn de retiro por un punto establecido, si se trabaja con
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nodos o grupos de consumo, y si se dispone de transporte propio o es contratado
externamente.

Hay opciones segtn el volumen de pedidos, de dividir las entregas segiin zonas, también
considerando la extension territorial de la ciudad, otra alternativa es fragmentar la
entrega segun tipo de pedidos, por ejemplo: un dia los pedidos grupales e individuales, y
otro las entregas a nodos.

6.1 Antes de iniciar

i- La hoja de ruta, logistica de entrega: en funcién de los tipos de pedidos es importante
organizar un recorrido de envios, o un registro de las entregas a ser retiradas. En ambos
casos una planilla es una herramienta simple para organizar la informacién, tomando el
ejemplo de la tabla 3.

Tabla 3: Hoja de ruta

1

2

Fuente: elaboracién propia

Estos ejes pueden tomarse como orientativos y serd necesario adaptarlos a cada caso, y
considerar que el orden en el que se expongan los pedidos en la hoja de ruta sea en orden
progresivo coincidente con las sucesivas entregas, y se corresponda con el nimero de
pedido, si es que se etiquetaron de ese modo los cajones o los bultos.

ii- El armado del recorrido: para definir el orden sera necesario conocer todos los puntos
de entrega, se sugiere usar alguna herramienta digital del estilo de mapas virtuales, para
recorrer las distancias del modo mas dptimo posible. Otro punto es definir margenes
horarios para la entrega con franjas acotadas para brindar un mejor servicio. También
serd necesario definir una politica de entregas que considere el rango horario general y
cuanto sera posible adaptarse a las solicitudes especificas de quienes compran.

iii- La carga del vehiculo: algunos aspectos pueden impactar en la disminucién de errores
en la entrega: mantener un criterio al momento de la carga, la coincidencia entre la hoja de
ruta con el orden de las entregas y el orden de la carga, el uso de indices sefialéticos para
las categorias de productos, son algunas opciones. Asimismo, no olvidar que algunos

2 . . . .
Frescos, huevos, alimentos congelados, frutas/verduras, etc., considerando especialmente si van separados
para ser conservados. Es util para evitar olvidos.
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productos estaran separados del pedido, como aquellos que requieren refrigeracién o
mayor cuidado (como huevos), ademas la correcta colocaciéon de bolsones de frutas y
verduras en formato bolsén es fundamental para el arribo a destino en condiciones
6ptimas.

6.2 La entrega

i- El recorrido: una vez iniciada la ruta es recomendable la existencia de un rol que asuma
tareas de soporte y gestiéon de las entregas acompafiando a quien conduce, como por
ejemplo: seguimiento de la ruta, aviso previo a quien esta por recibir, a fines de disminuir
las posibles esperas, contacto con quien recibe, informando posibles ajustes, chequeo y
control del pedido, control de pagos y cobro, contacto con responsable del
depdsito/espacio de la organizacion comercializadora, a fines de saldar posibles
imprevistos. Esta tarea puede asumirse de modo presencial o virtual, segtin se evalie en
cada caso en funcién de las necesidades y los recursos disponibles.

Es importante tener presente que en el proceso de entregas pueden surgir situaciones no
planificadas, por lo que contar con los contactos de quienes esperan el pedido es
fundamental. Si se planifica la instancia y se cumplen los pasos, es probable que se esté en
mejores condiciones para saldar situaciones no planificadas.

ii- El encuentro cara a cara: el momento de la entrega es una instancia muy valiosa, ya que
en algunos casos es la posibilidad del encuentro presencial con quienes consumen,
pudiéndose aprovechar para desarrollar algunas acciones que excedan la entrega en si
misma, como por ejemplo comunicacionales. Es posible planificar una comunicacién que
contribuya a un lazo mas cercano. Ademas, si se desarrolla una politica de retorno de
envases, sera la circunstancia para llevarla a cabo.

6.3 El momento posterior

Es menester tener en cuenta que, luego finalizada la ruta de entregas, aun quedan algunas
actividades a las cuales prestarles atencidn, entre ellas las siguientes.

i- Descarga del vehiculo: una vez finalizado el recorrido, el vehiculo ya sea propio o
externo, debera ser descargado. Esto implica la puesta en orden del espacio fisico, se
tendran cajones, equipos de frio, elementos de seguridad, productos que se hayan dafado
o roto, incluso alguna entrega que no haya podido concretarse.

Es recomendable considerar desde el inicio este momento y la posibilidad de contar con la
presencia de otra persona disponible para hacer de soporte en esta tarea, como también
para la limpieza del vehiculo.
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ii- Rendicién administrativa: implica dejar registro del proceso de las entregas. Entre los
aspectos a tener en cuenta podemos mencionar: rendir pagos recibidos, identificar
posibles diferencias entre lo solicitado y lo finalmente entregado y cobrado, pedidos no
entregados, productos pendientes o posibles fallas.

iii- Servicio de pos venta: una vez finalizada la hoja de ruta, es interesante poder sumar este
servicio, se puede orientar hacia diferentes objetivos segin los intereses que se tengan,
algunos pueden ser: conocer la satisfaccion, construir un vinculo y fortalecer la relacién,
ampliar informacidn sobre el origen de los productos, sus usos y caracteristicas, conocer
intereses de consumidores y consumidoras, o el seguimiento de errores, faltantes o fallas.
En términos generales, el servicio de posventa puede entenderse como un cierre a un ciclo
que inicié con el primer contacto, y que el objetivo es que vuelva a iniciarse, es decir que
las personas vuelvan a comprar. El vinculo cercano es una caracteristica distintiva de la
comercializacion solidaria, acercar las distancias es parte de ese diferencial.

Grafico n°2: Aspectos relevantes antes, durante y después a la entrega de pedidos

Antes Durante Después

El recorrido Descarga del vehiculo

] Rendicién administrativa

Encuentro cara a cara .
Servicio pos venta

Fuente: elaboracién propia

7. Hacia un cierre y algunas conclusiones

Luego del recorrido realizado, es posible recuperar algunos de los aspectos mas
destacados. En primer lugar, hacer mencién a que el dmbito de la logistica cuenta con
amplios conocimientos desarrollados. Sin embargo, es necesario ain evaluar y adaptar
estos a la ESPS, considerando sus singularidades. Por lo tanto, constituye un desafio para
el sector la incorporaciéon de profesionales del area, que aporten herramientas para
trabajar una logistica que tenga como premisa el desarrollo de los territorios y sus
comunidades, basada en la colaboracidn, la sostenibilidad y el espiritu democratico.

En las ultimas décadas la comercializacion solidaria ha ingresado en la agenda estatal y
publica, presentidndose cada vez mas como un sector estratégico para el desarrollo de
grupos productivos y la mejora en la accesibilidad a alimentos por parte de la ciudadania.
Esto otorga un marco propicio para ampliar el trabajo que ya se viene desarrollando en la
tematica, fortalecer los mecanismos de articulaciéon y generar sinergias.
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Asimismo, la mejora en los procesos logisticos puede aportar en dos niveles. El primero
mas general, que hace al traslado de productos recorriendo largas distancias, los cuales
presentan desafios como la articulacidn regional y el recorrido de cargas que hagan
caminos de ida y de retorno con productos de la ESPS. El segundo, como en los recorridos
abordados en este material, que tienen que ver con la distribucién mas pequefia. En este
sentido, la ESPS esta en condiciones de brindar servicios de calidad, y alli los aprendizajes
vinculados a los circuitos logisticos tienen mucho para aportar.

Por otra parte, los MS integrados por una diversidad de experiencias de la
comercializacion solidaria, no solo realiza acciones de compra y venta, y este es un aspecto
fundamental a no perder de vista. Con el traslado de productos se estin generando
movimientos de sentidos y de valores, por lo tanto, los bienes comunican saberes,
experiencias y resistencias. Las organizaciones que se dediquen a estas tareas es
importante que no pierdan de vista la capacidad transformadora del trabajo que realizan.

Finalmente, mencionar que muchas de las tareas que fueron abordadas, parten de la
sistematizacién de la practica y la experiencia, por lo tanto, estdn deberian tomarse
considerando que las estrategias estdn en constante procesos de mejoras, y que a medida
que se amplia y complejiza la tarea sera probable que sea necesario adaptarlas. La
planificacién de una logistica multidimensional requiere ser lo suficientemente planificada
y lo suficientemente flexible, poniendo en primer lugar las prioridades de las personas y
sus comunidades.
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