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RESUMEN

El estudio tuvo como propédsito establecer la relacidn entre la capacitacion de los dependientes en los
salones de belleza con el cierre final de las ventas de los productos de la empresa Loreal -Pert S.A. en

la ciudad de Lima. Durante el afio 2014.

El presente trabajo es de tipo descriptivo correlacional, debido a que busca describir las variables y es
correlacional porque busca explicar la relacidon de las variables capacitacidn y cierre de ventas. Es de
disefo no experimental, debido a que no se manipularan las variables y de corte transversal, porque
tiene como objetivo indagar la incidencia de las variables en los dependientes, la confiabilidad de los
instrumentos se midieron a través del Alfa de Cronbach (0.920), la poblacién fue de 60 dependientes
en los 5 salones de belleza con cada 12 dependientes seleccionados, con el cierre final de las ventas
de los productos de la empresa Loreal Peru S.A.; el muestreo serd no probabilistico e intencional ya
gue realizaremos las encuestas a la totalidad de colaboradores por lo tanto la muestra también sera

de 60 dependientes.

La investigacion arribd a la siguiente conclusion de acuerdo a los resultados obtenidos en base a los
dos instrumentos de recoleccion de datos, afirmando que existe relacion significativa directa alta (rs =
0.832) entre la capacitacion y ventas. El 85.0% califica como eficaz a las ventas y dptimo desempeiio a
la capacitacion y el 0.0% califica a las ventas como no eficaz y con optimo desempeiio a la

capacitacion.

Palabras claves: Capacitacidn, ventas, dependientes.
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ABSTRACT

The study aimed to establish the relationship between the dependent training in beauty salons with

the final closing of sales of goods Loreal-Peru SA in the city of Lima. During 2014.

The present study is correlational descriptive, as it seeks to describe the variables and correlational
because it seeks to explain the relationship of training variables and closing sales. Is no experimental
design, because the variables and cross-section can not manipulate, because it is aimed to investigate
the impact of variables on the dependent, the reliability of the instruments were measured through
Cronbach's alpha (0.920), 60 population was dependent on the 5 salons with 12 dependent each
selected with the final closing of sales of goods Loreal Perd SA; Non-probability sampling is

intentional because we will survey the entire staff so the sample will also be 60 dependents.

The investigation came to the following conclusion according to results obtained based on the two
data collection instruments, claiming that high meaningful direct relationship exists (rs = 0.832)
between training and sales. The 85.0% rate as an effective sales and optimal performance training

and 0.0% sales rate as efficient and optimal performance training.

Keywords: Training, sales dependent.
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