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RESUMEN

Ventas y Gestión de cuentas por cobrar en la empresa FARMINDUSTRIAS.A.., del distrito de Lince—Lima

2014 es el título de esta investigación, el objetivo principal fue identificar la relación que existe entre

ellas.

Según Johnnston, M. y Marshall, G. menciono que las Ventas se realizan a través de los prospectos de

clientes, inicio del trato, calificación de prospectos, presentación del mensaje de ventas, cierre de la

venta y el servicio a la cuenta. Y según Córdoba, M. comento que la Gestión de las cuentas por cobrar

se desarrolla a través del plazo medio de cobranza, la rotación promedio de cartera en veces, el plazo

medio de antigüedad de cartera y el porcentaje promedio de incobrabilidad de la cartera. Se utilizó una

metodología de enfoque cuantitativo, bajo un tipo de estudio Descriptivo Correlaciona!, con un diseño

de investigación No experimental Transversal, una población de 10 colaboradores considerando la

totalidad como muestra y con un muestreo no probabilístico e intencional; como instrumento de

recolección de datos se usó el cuestionario tipo Likert, la validez fue dada por juicio de expertos y se

midió la confiabilidad por el alfa de Crombach, con un procesamiento de datos estadísticos SPSS versión

22.

Finalmente por los resultados obtenidos se concluyó que existe una relación directa entre las ventas y

la gestión de cuentas por cobrar

Palabras clave: Ventas, cuentas por cobrar.
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ABSTRACT

Sales and management of accounts for collect of the company Farmindustria S.A of de district of Lince-

Lima 2014 is the title of the investigaron, the principal objective was to identify the relation between

them.

According to Johnnston , M. Marshall, G. mentioned that sales are made through prospective clients,

initiation of treatment, qualifying prospects, presentation of the message of sale , closing the sale and

Service of the account. And as Córdoba, M. commented that the management of accounts for collect is

developed through the médium term of collection, the average rotation of portfolio in times, the

médium term of oíd of the portfolio and the average percentage of uncollectible portfolio.

It was used a methodology of quantitative approach, under a descriptiva correlational study, with an

experimental research design no Transversal, a population of 10 collaborators considering the whole as

sample and with a non- probabilistic and intentional sampling; as data collection instrument was used

Likert questionnaire, validity was given by expert judgment and reliability was measured by Cronbach ’s

alpha, with statistical data Processing SPSS versión 22.

Finally, by the results obtained it was concluded that there is a direct relationship between sales and

management of accounts for collect.

Key words: sales, accounts for collect.
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