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Palabras clave: Personalidad - Comportamiento del Consumidor 

La investigación que tuvo por nombre La Personalidad y el comportamiento del consumidor en los 

colaboradores de la empresa HDC BPO SERVICE, cuyo propósito fue identificar la relación existente 

entre la personalidad y el comportamiento del consumidor. La personalidad que de acuerdo a lo 

descrito por Shiffman y Kanuk fue medida con los siguientes rasgos: la naturaleza innovadora del 

consumidor, el materialismo del consumidor y el etnocentrismo del consumidor, así mismo el 

comportamiento del consumidor explicado según Solomon fue evaluado de acuerdo a los tipos de 

aprendizaje: repetición, generalización de estímulos y discriminación de estímulos. Es una 

investigación de tipo descriptiva correlacional, el diseño de la investigación es no experimental de 

corte transversal. Los métodos utilizados en la investigación fueron el científico, documental y 

estadístico. La metodología utilizada fue una investigación cuantitativa. Para las variables se tomó 

una muestra censal de 100 colaboradores a quienes se les aplicó una encuesta como instrumento 

en la búsqueda de información usando como técnica un cuestionario con respuestas cerradas y 

medidas en la escala de Likert para obtener sus impresiones sobre la personalidad y el 

comportamiento del consumidor, dichos instrumentos pasaron por un proceso de validación a 

criterio de juicio de expertos y determinando su confiabilidad mediante el Alpha de Cronbach. 

Finalmente se aplicó el paquete estadístico SPSS 21. El cual los resultados nos sirvieron para discutir 

y recomendar. Se logró concluir que existe una relación significativa entre la personalidad y el 

comportamiento del consumidor en los empleados de la empresa HDC BPO SERVICE. 

Resumen 
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Keywords: Personality - Consumer Behavior 

The research was name Personality and consumer behavior in the company employees HDC BPO 

SERVICE, whose purpose was to identify the relationship between personality and consumer 

behavior. Personality according to what described by Shiffman and Kanuk was measured with the 

following features: the innovative nature of consumer materialism and consumer ethnocentrism 

consumer, also consumer behavior explained as Solomon was evaluated according to the types of 

learning: Repetition, stimulus generalization and stimulus discrimination. lt is a descriptive 

correlational research, the research design is not experimental cross section. The methods used in 

the research were the scientific, documentary and statistical. The methodology used was a 

quantitative research. For variables one census sample of 100 employees who were applied a 

survey as a tool in the search for information using a questionnaire as a technique with closed 

responses and actions in the Likert scale for their views on the personality and behavior took 

consumer, these instruments went through a validation process to expert judgment criteria and 

determining its reliability by Alpha Cronbach. Finally the statistical package SPSS 21. The results 

which were served to discuss and recommend applied. lt is able to conclude that there is a 

significant relationship between personality and consumer behavior in the company employees 

HDC BPO SERVICE. 

Abstract 
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