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Resumen 

 

EL actual estudio esta titulada “GESTIÓN DE COBRANZAS Y LIQUIDEZ EN LAS 

EMPRESAS COMERCIALES DEL RUBRO DE BEBIDAS, DISTRITO 

DELCERCADO DE LIMA, 2018”, demuestra el nivel de relación que existe en 

gestión de cobranzas y liquidez ante las sociedades comerciales del rubro de 

bebidas, Distrito de Cercado de Lima, 2018. La población se conformó por 15 

empresas, en ello se aplicó el instrumento de cuestionario para mediar las 

variables. La investigación se desarrolló bajo un diseño no experimental transversal 

de tipo descriptivo correlacional. Las cuales fueron corroborados por opiniones de 

expertos en la materia y también por el Alpha de Cronbach señalando validez y 

confiabilidad en ambas variables. Las respuestas de los encuestados fueron 

presentadas en datos numéricos que se llevó a procesar en el sistema SPSS V.25 

llegando a concluir con un resultado fiable por obtener la relación directa, fuerte y 

alta entre gestión de cobranzas y liquidez, así lo demuestra en la prueba Rho de 

Spearman con e (0,935) así mismo se determinó la hipótesis y objetivo general del 

estudio.  

  

Palabras claves: Gestión de cobranzas, liquidez, políticas de créditos. 
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Abstract 

 

The current study is titled "COLLECTION MANAGEMENT AND LIQUIDITY IN THE 

COMMERCIAL COMPANIES OF THE BEVERAGE RISE, LIMA DELCERCADO 

DISTRICT, 2018", it shows the level of relationship that exists in the management 

of collections and liquidity with commercial companies in the beverage sector, 

Cercado de Lima District, 2018. The population was made up of 15 companies, in 

which the questionnaire instrument was applied to mediate the variables. The 

research was developed under a non-experimental cross-sectional descriptive-

correlational design. Which were corroborated by opinions of experts in the field and 

also by Cronbach's Alpha indicating validity and reliability in both variables. The 

responses of the respondents were presented in numerical data that was processed 

in the SPSS V.25 system, concluding with a reliable result for obtaining the direct, 

strong and high relationship between collection management and liquidity, as shown 

in the Spearman's Rho test with e (0.935) likewise the hypothesis and general 

objective of the study were determined. 

 

Keywords: Management of collections, liquidity, credit policies.


