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RESUMEN

El estudio tuvo como proposito establecer que existe la influencia de
la capacitacion en el cierre de las ventas personales en la Empresa de
Cosméticos Unique, localizada en San Isidro. Es de tipo descriptivo
correlacional, debido a que busca describir las variables y es
correlacional porque busca explicar la relacion de las variables
capacitacion y el cierre de las ventas personales. Es de disefio no
experimental, debido a que no se manipularan las variables y de corte
transversal, porque tiene como objetivo indagar la influencia de las

variables en los vendedores.

La presentacion de los resultados fue mediante tablas y gréficos,
posteriormente para contrastar la hipdtesis se aplico el programa
estadistico SPSS vr.22, demostrando la hipdtesis general donde el
(V1) Capacitacion se relaciona directa y positivamente con el (V2)

Cierre de ventas personales de la empresa de Cosméticos Unique.

Finalmente se presenta conclusiones y recomendaciones como

propuestas del estudio.

Palabras claves: Capacitacién, ventas, vendedores.
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ABSTRACT

The study is made to establish that there is an influence of the workers
training on the final sales closure at Unique Cosmetics Company,
located in San Isidro. It is a descriptive correlational type, because it
looks for describing the variables and it is correlational because it
looks for an explanation of the relationship of training variables and
closing sales. It is non-experimental designed because variables are
not manipulated and cross-cut, because its objective is to investigate

the variable influence on the sellers.

The results of the presentation were by means of tables and graphs,
later to contrast the hypothesis, the statistical technique SPSS vr. 22
were applied, demonstrating the general hypothesis where the (V1)
capacitation is related directly and positively with the (V2) Closing of
personal sales of the company of Unique Cosmetics.

Finally, conclusions and recommendations are presented as study

proposals.

Key words: Training, sales, salespeople.



