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RESUMEN

La presente tesis constituye el resultado de (a investigación aplicada a solucionar el problema 
de gestión de ventas en el área comercial de la Empresa COMISESA de la ciudad de Tarapoto 
empleando tecnologías de información innovadoras como es el comercio electrónico, las 
cuales claro está persiguen hacer de los procesos organizacionales actividades de eficacia y 
eficiencia en su desarrollo. COMISESA es una empresa posicionada en el mercado local que se 
dedica a la comercialización de productos y servicios a grandes, medianas y pequeñas 
empresas así como clientes particulares. Siendo un factor clave optimizar su gestión comercial 
para lo cual se contó con el apoyo del Administrador, empleados y clientes que forman parte 
de su cartera registrada. Quienes con la información brindada y opiniones hicieron posible el 
planteamiento de mejoras en este proyecto.

Gracias a esta propuesta tecnológica se optimizó el proceso de gestión de ventas de dicha 
empresa con lo que permitirá a su personal administrativo encaminar mejor la toma de 
decisiones.

El Infórmese encuentra organizado por capítulos siendo la primera parte la contextualización 
del estudio como es la revisión de antecedentes, bases teóricas, formulación, hipótesis y 
objetivos del estudio. Ya en la segunda parte corresponde al marco metodológico 
determinando las variables, la población y muestra de estudio representativa para el trabajo 
de campo. En el Tercer Capítulo corresponde la ejecución de resultados donde se recolectó, 
analizó y evaluó la información de diferentes fuentes institucionales para poder obtener los 
requerimientos de información a automatizar en el nuevo sistema. Esta fue elevada a dos 
niveles: Información Operativa e Información Gerencial, siendo esta última muy importante en 
el cumplimiento del objetivo de esta investigación. Este capítulo culmina con la construcción 
de la aplicación a medida del negocio, que generó una vez implantada buenos resultados. 
Luego en el resto de capítulos se sustentan la discusión, conclusiones y recomendaciones de la 
investigación realizada.



ABSTRACT

Thanks to this technological proposal management process sales of that company which wil! 
allow its admínistrative staff better routing decisions are optimized.

This thesis is the result of research applied to solve the problem of sales management in the 
commercial area of the COMISESA Company Tarapoto using innovative Information 
technologies such as e-commercez which is pursuing make clear the organizational processes 
effectiveness and efficiency activities in their development. COMISESA is a company positioned 
in the local market dedicated to marketing producís and Services to large, médium and small 
businesses and individual customers . Being a key factor to optimize your business 
management for which he was supported by the Administrator, employees and customers as 
part of their portfolio recorded. Those with Information provided and opinions made possible 
the approach of improvements in this project.

The report is organized by chapters being the first part of the study contextualization as is the 
background check , theoretical bases, formulation, hypotheses and study objectives. In the 
second part corresponds to the methodological framework by identifying variables , 
population and sample representativo study for the fieldwork. In the Third Chapter is 
responsible for implementing results where it was collected , analyzed and evaluated 
‘Information from different institutional sources to obtain Information requirements automate 
the new system. This was raised at two levels: Operational Information and Management 
Information , the latter being very important in meeting the objective of this research . This 
chapter ends with the construction of the application as business , which generated once 
implanted successfully . Then in the remaining chapters discussion , conclusions and 
recommendations of the research conducted is based.
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