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Nota a la 9. € edicion

En esta nueva edicién del IPV se ha realizado una completa revisién y actualizacién del instrumento. Como
principales novedades cabe destacar la inclusién de nuevos baremos y la sustitucién de la correccién manual
por la correccién online por medio de la plataforma TEAcorrige.

Los nuevos baremos generales se han elaborado a partir de una muestra de casi 9.000 casos de adultos,
reemplazando asi a los que incorporaban las ediciones anteriores. Por su parte, la integracién en TEAcorrige
permite la correccién de la prueba mediante procedimientos informatizados, lo que reduce el tiempo dedi-
cado por parte del profesional a la correccién, asi como el nGmero de errores potenciales de dicho proceso.

Esperamos que esta nueva edicién tenga una buena acogida y que las mejoras incluidas en ella reviertan en
la calidad de la evaluacién con el IPV.

Dpto. de |+D+i de TEA Ediciones



O
Prologo

La Psicologia de la Venta se definié desde sus origenes como “el estudio cientifico de las relaciones que se
establecen con motivo del cambio oneroso entre dos o mds protagonistas” (Albou, 1962). Esta definicién
subraya que el éxito de la operacién de venta estd ligado, en parte, a la naturaleza de las relaciones interper-
sonales entre vendedor y comprador y, por consiguiente, depende de las caracteristicas de la personalidad
del vendedor o vendedora en la medida en que tales caracteristicas condicionan la naturaleza y la calidad
de la relacién.

No obstante, es claro que la nocién de “venta” es una abstraccién, puesto que varia, al menos, en funcién de
dos parametros: el tipo de venta (representacidn, visita, venta en almacén, etc.) y el contenido de la venta
(producto, mercado, etc.). La multiplicidad de las especificaciones o categorias del hecho de la venta implica
la dificultad de definir al buen vendedor incluso si existe acuerdo en reconocer que la prediccién de esta
cualidad debe basarse sobre un estudio de la personalidad.

Estas reservas no deben llevar, sin embargo, a un pesimismo excesivo. Es altamente probable que, de la
misma manera que se define el concepto general de la venta, sea posible poner de manifiesto un ndcleo
amplio de caracteristicas de la personalidad cuya presencia es indispensable para el éxito profesional del
vendedor, cualesquiera que sean el tipo y el contenido de la venta. A pesar de ello, aunque se llegue a aislar
ese nUcleo general y comun, sigue siendo indispensable disponer de la posibilidad de complementarlo con
datos de naturaleza mas analitica y modularlo en funcién de la diversidad del vendedor estudiado.

Con esta perspectiva se elaboré el Inventario de Personalidad para Vendedores (IPV), que permite, por una
parte, evaluar la disposicién general para la venta y, por otra, construir un perfil individual basado en las
dimensiones de la personalidad que, con un peso mas o menos grande seguin las situaciones particulares,
jueguen un papel en las profesiones comerciales.

En la adaptacién espaiiola se tuvieron en cuenta estos principios y las peculiaridades de la poblacién espa-
fola. En la recogida de datos y aplicaciones directas colaboraron bastantes personas y distintas entidades.
La siguiente relacién de personas no es completa ni sefiala orden de importancia: Onofre de Andrés, Concha
Fernandez Duran, Amelia Ferré, M.? Mar Gallardo Cafiaveras, Vicente Gil de Francisco, M.? Soledad Herndndez
de Julidn, M. A. Jiménez Salillas, José Luis Labajo Alvarez, Angel Mayoral Gonzélez, Pilar Orgaz, M.? José
Pomar Moya-Prats y José Somoza Garcia. A todos ellos les agradecemos su cooperacién.

Dpto. de |+D+i de TEA Ediciones
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Ficha técnica

B Nombre: IPV. Inventario de Personalidad para Vendedores.

B Autor: Les Editions du Centre de Psychologie Appliquée.

B Procedencia: Les Editions du Centre de Psychologie Appliquée (1977).
B Adaptacion espaiiola: Departamento de [+D+i de TEA Ediciones.

B Aplicacién: Individual y colectiva.

B Ambito de aplicacién: Adultos.

B Duracion: Variable, en torno a 40 minutos.

B Finalidad: Evaluacién de la disposicién general para la venta y de las dimensiones de recepti-
vidad y agresividad en profesionales comerciales, asi como la construccién de un perfil individual
basado en nueve rasgos de personalidad: Comprensién, Adaptabilidad, Control de si mismo,
Tolerancia a la frustracién, Combatividad, Dominancia, Seguridad, Actividad y Sociabilidad.

B Baremacién: Baremo general en decatipos de poblacién espafiola y argentina.

B Material: Manual, cuadernillo (disponible en castellano y en catalan), hoja de respuestas y clave
de acceso (PIN) para la correccién por Internet.




O
1. Descripcion general

El Inventario de Personalidad para Vendedores (IPV) es un instrumento disefado para, por una parte,
evaluar la disposicién general para la venta y, por otra, construir un perfil individual basado en las dimen-
siones de la personalidad que juegan un papel relevante en menor o mayor medida en las profesiones
comerciales: Comprensién, Adaptabilidad, Control de si mismo, Tolerancia a la frustracién, Combatividad,
Dominancia, Seguridad, Actividad y Sociabilidad. Ademas de estas variables también permite evaluar dos
dimensiones mas amplias como son la receptividad y la agresividad. Incluye 87 items que plantean distintas
situaciones de forma normalmente indirecta, en las que la persona evaluada debe elegir una de las tres
opciones de respuesta que se plantean y que varian de un item a otro.

En general, no es posible determinar un Gnico modelo o patrén tipico de personalidad de los vendedores.
El IPV evalGa un conjunto amplio de caracteristicas de personalidad consideradas relevantes para el éxito de
los profesionales comerciales. Sin embargo, compete al profesional determinar el grado en el que el candi-
dato o la candidata debe poseer esas caracteristicas de personalidad en una situacién o puesto concreto, es
decir, definir el perfil de puntuaciones del IPV deseado y valorar el ajuste al mismo que tiene el obtenido por
la persona evaluada.

1.1. Ambito de aplicacién

El IPV puede aportar informacién Gtil tanto en procesos de seleccién como de orientaciéon hacia puestos
de trabajo relacionados con la comercializacién de todo tipo de productos. Hasta el momento, en estos
procesos se han aplicado principalmente baterias de pruebas para medir aspectos aptitudinales o de rendi-
miento, pero el IPV es un instrumento complementario muy Util que permite ampliar la informacién obtenida
del candidato o la candidata al evaluar aspectos de la personalidad.

Como ya se ha indicado, no es posible determinar un Unico modelo o patrén tipico de la personalidad de los
profesionales comerciales. El profesional sera quien debe definir el perfil de personalidad adecuado para las
caracteristicas de cada puesto o proceso selectivo concreto y valorar la adecuacién o ajuste del perfil obte-
nido por la persona evaluada en el IPV al mismo.

Ademas de ello, el IPV puede ser empleado en el contexto de la formacién. Por ejemplo, la evaluacién del
perfil de personalidad de un equipo de comerciales puede permitir obtener informacién sobre aquellos
aspectos a mejorar con el objetivo de definir programas de formacién especificos.

Finalmente, las dimensiones mas generales que evalUa el instrumento (tanto Receptividad como Agresividad
y Disposicidon general para la venta) pueden resultar valiosas en procesos de reclasificacion del personal
comercial en campaias de lanzamiento de nuevos productos, en labores de afianzamiento de un drea del
mercado, etc.
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1.2. Puntuaciones

El [PV proporciona tres puntuaciones globales (Disposicién general para la venta, Receptividad y Agresividad)
y nueve puntuaciones que se corresponden con distintos rasgos de personalidad. A continuacién se describe
brevemente cada una de ellas.

® Dimensiones generales

DGV. Disposicion general para la venta. Es un indice general que permite discriminar a las
personas con mejores dotes comerciales.

R. Receptividad. Mide aspectos tales como la empatia, la capacidad de adaptacién a los cambios
(Flexibilidad) y de autocontrol y la resistencia a la frustracion.

A. Agresividad. Representa la capacidad de la persona para soportar situaciones conflictivas o de
generarlas por motivos competitivos.

® Rasgos de personalidad

VI.

VII.

Comprension. Hace referencia a la aptitud para la empatia, la capacidad para situarse en el lugar
del cliente, para saber escuchar y a la intuicién.

Adaptabilidad. Representa la flexibilidad, la capacidad para adaptarse, la aptitud para desem-
pefar un papel y el mimetismo.

Control de si mismo. Indica la capacidad de disciplina personal, estabilidad emocional, perseve-
rancia y tenacidad.

Tolerancia a la frustracion. Se refiere a la capacidad para soportar las situaciones de inferioridad
o de digerir los fracasos y a la aptitud para dosificar la implicacién en una situacion.

Combatividad. EvalUa la acometividad comercial, el afan de vencer y la capacidad para luchar.

Dominancia. Hace referencia al dominio personal, la persuasién, la ascendencia, la autoridad
natural, el don de cautivar al cliente, la capacidad de manipulacién y la voluntad de poder.

Seguridad. Mide aquellos aspectos que definen a una persona segura de si misma, confiada en
si misma.

VIII. Actividad. Representa los aspectos propios de una persona dindmica, entusiasta, vigorosa, enér-

IX.

gica, animosa, activa.

Sociabilidad. Indica la aptitud para establecer contactos, la inteligencia social, el gusto por las
relaciones personales y el don de gentes.



1. Descripcion general

1.3. Materiales

El IPV estd compuesto por los siguientes materiales:

e Manual, en el que se incluyen las normas de aplicacién, correccién e interpretacién del
instrumento.

e Cuadernillo, en el que se incluyen las preguntas del cuestionario. Estd disponible en castellano y
en cataldan.

* Hoja de respuestas’, en la que la persona evaluada anota sus contestaciones.

e Clave de correccion por Internet (PIN), que es una hoja que contiene el cddigo que permite
cargar los usos para grabar las respuestas y corregir la prueba en la plataforma TEAcorrige.

T Para evaluar grupos numerosos, se recomienda la utilizacién del servicio de correccién mecanizada. Contacte con TEA Edicio-
nes o su distribuidor correspondiente para obtener mas informacién sobre este procedimiento.
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El Inventario de Personalidad parva Vendedores (IPV) es un instrumento que permite
evaluar, por una parte, la disposicion general para la venta y, por otra, construir un perfil
individual de personalidad basado en las dimensiones que juegan un papel relevante en
menor o mayor medida en las profesiones comerciales: comprension, adaptabilidad, control
de si mismo, tolerancia a la frustracion, combatividad, dominancia, seguridad, actividad

y sociabilidad. Ademas de estas variables también permite evaluar dos dimensiones mas
amplias como son la receptividad y la agresividad.

Esta nueva edicion presenta dos novedades principales. En primer lugar, se ha cambiado

el procedimiento de correccion manual mediante hoja de respuesta autocorregible a una
correccion online, que facilita la labor al profesional al reducir el numero de erroresy el
tiempo dedicado a esta labor. En segundo lugar, se ha elaborado un nuevo baremo general
de poblacion espaifiola a partir de una muestra de caso 9.000 casos, que se une al baremo
general de poblacion argentina ya disponible en anteriores ediciones.

Ademas de ello, y con caracter general, también se ha realizado una actualizacion completa
del manual con el objetivo de dotarle de una estructura mas sencilla que permita facilitar su
uso y comprension.

A la vanguardia de la
evaluacion psicolégica V4
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