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RESUMEN  
 

En la presente investigación realizada en la empresa industrial 3t Corporation 

S.A., de, fabricación de envases de hojalata y cartón corrugado se planteó como 

objetivo general determinar cuál es la influencia  que existente  entre la gestión de 

ventas al crédito en la rentabilidad de la empresa, para ello se realizó una 

investigación de tipo descriptiva – explicativa, donde el número de colaboradores 

estuvo conformado por una población de 52 trabajadores, los mismos que 

conformaron la muestra, por ser la población pequeña. La técnica e instrumento 

utilizados para la recolección de datos fue la encuesta tipo cuestionario con 28 

preguntas en la escala Likert. Para validar el instrumento se empleó la técnica de 

juicio de expertos, la Confiabilidad se obtuvo a través del coeficiente de Alfa de 

Cronbach, Una vez recolectados los datos estos fueron procesados y analizados 

en el programa estadístico SPSS. Teniendo como conclusión que la Gestion de 

ventas al crédito tiene una influencia significativa en la rentabilidad de la empresa 

3t Corporation S.A. del distrito de Comas en el año 2016. 

Palabras claves: Gestión de ventas y rentabilidad. 

 

 
ABSTRACT  
 

In the present investigation carried out in the industrial company 3t Corporation 

SA, of manufacture of tinplate and corrugated carton, it was proposed as a general 

objective to determine the influence that exists between the management of sales 

to credit in the profitability of the company, to A descriptive - explanatory research 

was carried out, where the number of collaborators consisted of a population of 52 

workers, the same ones who made up the sample, because the population was 

small. The technique and instrument used for data collection was the questionnaire 

type survey with 28 questions on the Likert scale. To validate the instrument was 

used the expert judgment technique, Reliability was obtained through the Cronbach 

Alpha coefficient. Once the data were collected, they were processed and analyzed 

in the SPSS statistical program. Concluding that the Management of sales to credit 

has a significant influence on the profitability of the company 3t Corporation S.A. Of 

the district of Comas in the year 2016. 

Keywords: Sales management and profitability   
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