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RESUMEN 

 

La presente investigación tuvo como objetivo general determinar la relación de la 

capacitación del personal con el incremento de las ventas de la empresa 

Distribuidora Bajopontina SA, Cercado de Lima, 2017, la población estuvo 

conformada por 71 trabajadores del cual se realizó una muestra con la técnica del 

muestreo probabilístico, dando 60 trabajadores como muestra. Los datos fueron 

recolectados mediante la técnica de la encuesta utilizando como instrumento un 

cuestionario de 19 preguntas, asimismo los datos fueron procesados utilizando la 

estadística descriptiva e inferencial con el apoyo del programa estadísticos SPSS 

donde se procedió a realizar el coeficiente de Alfa de Cronbach para la fiabilidad 

del instrumento, lográndose como resultado que existe relación positiva media entre 

las variables capacitación - incremento de las ventas. 

Palabras clave: Capacitación del personal, Incremento de las ventas. 

 

 

 

 

ABSTRACT 

 

The present investigation had as objective to determine the relationship of the 

training of staff with the increase in sales by the distribution company Bajopontina 

SA, Cercado de Lima, 2017, the population was made up of 71 workers from which 

a sample was made with the technique of probability sampling, giving 60 workers 

as shown. The data were collected by means of the technique of the survey using 

a questionnaire of 19 questions, also the data were processed using the descriptive 

and inferential statistics with the support of the statistical program SPSS where he 

proceeded to perform the Cronbach's Alpha coefficient for the reliability of the 

instrument, with the result that there is a positive relationship between the variables 

training - increased sales. 

Key words: Training of staff, Increase in sales. 




