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RESUMEN

El presente trabajo se centra en describir los procesos de compra y
concrecion de intercambios comerciales por los cuales debera transitar un
consumidor, antes de satisfacer una necesidad en el menor tiempo posible,
buscando un modelo innovador y de mayor eficiencia al momento de evaluar el
proceso comercial dentro de los parametros calidad — tiempo — satisfaccion.

El desarrollo del presente trabajo tiene por objetivo la creacion de un
sistema claro y preciso que pueda ser tomado e implementado por cada punto de
venta y/o agente comercial, y que sea adaptable a situaciones comerciales en
general a fin de incrementar el nivel de ventas del negocio, acelerar el circuito de
compras/ventas generando asi un mayor flujo de clientes en los circuitos y una
mayor eficiencia en la captacion y finalizacion de acuerdos comerciales con

nuevos clientes.



INTRODUCCION

La sociedad actual ha ido evolucionando de manera tal que han llegado a
reducirse en gran medida los “tiempos” que rigen nuestros quehaceres cotidianos.
Este cambio social trajo consigo, una infinidad de desarrollos tecnoldgicos,
cambios en la urbanizacion, en los sistemas de transporte y con esta gran
evolucion, comenzo a observarse una marcada necesidad de realizar las tareas
diarias en el menor tiempo posible, entre otras cosas.

El comerciante y el area comercial de toda empresa no son ajenos a
dichos cambios, y repentinamente, se encontraron en la necesidad de lograr
beneficios y mejoras en eficiencia, efectividad, rentabilidad y servicio para lograr
un caracter diferencial que sera fundamental a la hora de la concrecion de
cualquier tipo de operacion comercial.

Esta adaptabilidad a los sistemas que han sabido sobrellevar con el paso
de los afos, guid a una serie de investigadores del Consejo Britanico a llevar
adelante un estudio que arrojo los siguientes indicadores a evaluar:

o Cuanto més urbana, moderna, avanzada y tecnolégica es nuestra
sociedad, mas abocados estamos a vivir rapidamente y esto se ve reflejado en

nuestra forma de vivir.



o Mientras afios atras existia una gran diferencia de dias, horas y hasta
meses en que una carta llegue a destino ahora, gracias al correo electrénico, la
comunicacién es inmediata.

o El desarrollo tecnoldgico, los avances en materia de comunicacion y la
digitalizacion de los procesos han llevado a la sociedad a ahorrar el mayor tiempo
posible y, a pesar de todo el tiempo que ahorramos, nos encontramos cada vez
mas estresados y con la extrema necesidad de seguir acelerando nuestros
procesos.

Virilio afirma que “hacemos las cosas mas rapido porque la velocidad nos
divierte, llama nuestra atencién. Produce excitacion y nos saca del aburrimiento.
Nada es aburrido si es lo suficientemente réapido. La velocidad es una nueva
forma de éxtasis, la amamos hasta que nos asusta porque produce una descarga
de adrenalina, una intensificacién de la existencia”.*

La velocidad ha sido clave en la formacion de la sociedad moderna, y la
velocidad presenta una relevante conexidad con la globalizacion. La sociedad de
la informacion es un factor que esta concatenado de manera excluyente, a la
velocidad, y a las tecnologias. EI hombre acelera muchas veces los tiempos en
todos los ambitos, y en lo que respecta a lo comercial, los constantes cambios
tecnologicos, obligan a diario, que el comerciante y a su vez el consumidor, se

encuentren pendientes de los tiempos practicamente obligados por el mercado.

! VIRILIO, Paul, La velocidad de la liberaciéon, Manantial, Buenos Aires, 1995.



El presente trabajo de investigacion se centrard en analizar el rol y el
comportamiento del consumidor, a traveés de distintas teorias, asi como también,
describir la relevancia de disefiar estrategias comerciales, y la importancia de

acelerar los procesos comerciales.



