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RESUMEN

El presente estudio se realizó con el objetivo de determinar la relación entre la

personalidad para las ventas y la eficacia en la negociación en el personal de

contacto de entidades financieras de Piura, el diseño de investigación fue de tipo

No experimental, Descriptivo -Correlacional, así mismo la muestra evaluada

constó de 80 colaboradores de bancos que realizan actividades de venta de

seguros o atención al cliente, a quienes se les aplicó el Inventario de

Personalidad en Ventas (IPV), y el Cuestionario de Eficacia en la Negociación

(CEN), una vez realizado el análisis de los datos, se determinó que no existe

relación significativa entre la personalidad para las ventas y la eficacia en la

negociación, así mismo, se encontró que la población no presenta un rasgo de

personalidad para las ventas que los caracterice, por los bajos niveles alcanzados
en cada dimensión.

Palabras clave: Negociación, Personalidad en ventas, Competencias, Personal de
contacto.



ABSTRACT

This study was aimed at determining the relationship between the personality for

sales and efficiency in trading on the contact personnel of financial institutions in

Piura, the research design was non-experimental, descriptive and correlational,

The evaluation sample consisted of 80 employees of banks engaged in Insurance

sales or customer Service, who were administered the Personality Inventory sales

(IPV), and the questionnaire Effectiveness in Negotiating Committee (CEN), a

Following the analysis of data obtained in the evaluation, Later determinad that no

significant relation between the personality for sales and trading efficiency,

likewise, found that the population has a personality trait for sales that

characterized by low levels reached in each dimensión .

Keywords: Negotiation, Sales Personality, Competence, Contact personal.
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