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RESUMEN
La investigacion trabajo tuvo por objetivo determinar la influencia de la
reingenieria en el proceso de ventas del centro comercial Lucy. Se utiliz6 como
indicadores de medicion el tiempo, el costo y el indice de eficacia asociados al
proceso de ventas. El estudio se justificé operativamente por lograr el aumento de
la eficacia del proceso de ventas, y reducir gastos y tiempos innecesarios durante

la ejecucion de los subprocesos del proceso de ventas.

Se utilizo el tipo de estudio aplicado, con disefio experimental de tipo pre -
experimental, por realizar una comparacion entre una muestra sin aplicacion de la
metodologia investigada (pre-test) y otra muestra sometida a la reingenieria (post-
test). La poblacidén esta compuesta por el proceso de ventas durante 04 semanas
laborales, dado que la poblacion fue muy pequefa se utilizé la prueba t-Student.
Las técnicas de datos utilizadas fueron la entrevista y observaciones de campo,
los cuales se analizaron con un método de analisis cuantitativo, puesto que todos

los datos fueron expresados en valores numericos.
La aplicacion de la reingenieria implicé una disminucion de costos y tiempo en
un 52.23%. Asi mismo se generd un incremento del indice de eficacia, pasando

de un 58 % al 80%.

Palabras Claves: Reingenieria, proceso de ventas.
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ABSTRACT
This study aimed to determine the influence of reengineering in the sales process
of Lucy mall. It was considered as indicators for measuring the time , cost and
efficiency index associated to the sales process . The study is operationally
justified to achieve increased efficiency of the sales process , and economically ,
to reduce unnecessary costs and time during the execution of the threads of the
sales process . He was also supported by the theories of process management

theory and practice of business reengineering .

The type of applied study used an experimental design pre - experimental , for
a comparison between a sample without applying the methodology investigated
(pre -test ) and a sample subjected to reengineering (post -test). The population is
made up of the sales process for 04 workweeks and because the comparison of
means between pre test and post test group at two different times we chose to use
the Student t test was performed. Data techniques used were interviews and field
observations, which were analyzed by a method of quantitative analysis, since all

data were expressed as numerical values.

The application of reengineering implied a reduction of costs and time in a
52.23%. Also an increase in the rate of effectiveness, from 58% to 80% was
generated.

Keywords: Process Management, reengineering, process sales.



