Introduccién

COORDINADOR DE VENTAS
IPV - INVENTARIO DE PERSONALIDAD DE VENTAS

El' IPV es el Inventario de Personalidad para Vendedores. Es una prueba enfocada para vendedores la cual estudia la psicologia de la venta. Esta
definicion subraya que el éxito de la operacion de venta depende de las caracteristicas de la personalidad del vendedor.

Evalla diversos rasgos de la personalidad que son de interés para cubrir puestos de trabajo relacionados con la venta o la funcién comercial.
Evalla diferentes factores:

Disposicion Ventas
Receptividad
Agresividad Comercial
Comprension
Adaptabilidad

Control de si mismo
Tolerancia a la frustracion
Combatividad
Dominancia

10. Seguridad

11. Actividad

12. Sociabilidad

CoNo~wWNbE

Aplica a potenciales candidatos para un puesto relacionado con Ventas. La importancia dada a cada rasgo dependera del andlisis del puesto, de
la estructura de la empresa, del equipo de ventas donde vaya a incorporarse el examinado, asi como del producto y de la configuracion del
mercado donde vaya a trabajar.

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 segun las situaciones particulares, jueguen un papel en las profesiones comerciales.

Los resultados presentados en este reporte se basan en las respuestas del candidato que ha respondido a la evaluacién desde el 2015-06-19 10:32:57 hasta el
2015-06-19 10:37:23
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Resumen General
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Fecha de Evaluacion

Fecha Inicio : 19 de Junio del 2015

Hora Evaluacién : 10:32:57

Tiempo Utilizado : 04 minuto(s) 26 segundo(s)



COORDINADOR DE VENTAS FRANCISCO ROJAS COORDINADOR COMERCIAL



