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RESUMEN

La siguiente investigación es de tipo Sustantivo — Descriptivo y tiene como
objetivo central buscar establecer la relación entre la personalidad en ventas y
habilidades de negociación, en personal de contacto de las empresas de la
ciudad de Piura, de manera que pueda establecerse criterios que permitan
ayudar a los vendedores a mejorar sus habilidades y por lo tanto a ser más
efectivos al momento de realizar sus ventas, en beneficio no sólo de su
empresa sino también en beneficio de sus clientes.

Esto en el entendido, de que la venta es una actividad empresarial de
persona a persona, en la que un vendedor descubre y satisface la necesidad
de un comprador para ventaja mutua y duradera de ambas partes.

La población y la muestra de nuestra investigación fue la misma en tanto se
trabajó con cantidades pequeñas, pues, estuvo constituida por 100
colaboradores cuya labor es la de efectuar las ventas y cuyas edades oscilan
entre 18 a 40 años, a quienes se les aplicó el Inventario de Personalidad para
Ventas (IPV) y el Test de Habilidades para la Gestión en la Negociación de
Conflictos.

Los resultados de estas pruebas fueron analizados mediante el coeficiente de
correlación de Pearson y los datos fueron procesados mediante el software
SPSS Versión 19 (Español). Entre los resultados se halló que no existe una
correlación significativa entre personalidad en ventas y habilidades de
negociación; pero si se encontró relación significativa entre los dimensión de
Receptividad (IPV) con Compromiso (Habilidades de Negociación), Control de
sí mismo (IPV) con Comunicación y Control de sí mismo (IPV) con Perspectiva
(Habilidades de Negociación).

Palabras claves: Personalidad en Ventas. Habilidades de Negociación.

xiii



ABSTRACT

The following research ¡s of type Noun - Descriptiva and search center aims to
establish the relationship between personality and sales negotiation skills,
personal contact in business in the city of Piura, so you can set criteria to help
vendors to improve their skills and therefore be more effective at the time of
sales, for the benefit not only your company but also for the benefit of its
customers.

This being understood, that the sale is a business from person to person, in
which a salesperson uncovers and satisfies the need for a buyer for the mutual
benefit of both parties and durable.

The population and the sample of this study was the same as it worked with
small amounts thus consisted of 100 employees whose job is to make sales
and aged between 18-40 years who were administered the Sales Personality
Inventory (HPI) and Test Management Skills in conflict negotiation.

The results of these tests were analyzed using Pearson correlation coefficient
and the data were analyzed using SPSS software versión 19 (Spanish). Among
the results it was found that there is no significant correlation between
personality in sales and negotiation skills, but if significant relationship between
factors of Receptivity (IPV) with Understanding (Negotiation Skills), self control
(IPV) with Communication and control itself (IPV) with Outlook (Negotiation
Skills).

Keywords: Sales Personality. Negotiation Skills.
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