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Resumen

El presente trabajo tuvo como objetivo principal determinar la relacion entre los
rasgos de personalidad y habilidades sociales respecto de los niveles de venta en
productores de seguros de vida en Gran Buenos Aires. La metodologia fue cuantitativa,
transversal, descriptiva, no-experimental (Sampieri, 2006). Para indagar sobre la
personalidad, se aplico el Big Five Inventory (BFI) adaptado por Castro Solano y
Casullo (2001); y con respecto a las habilidades sociales, se utilizo la Escala de
Habilidades Sociales (EHS), elaborado por Gisnero (2002). La muestra estuvo
constituida por 120 productores de seguros de vida del Conurbano Bonaerense. A partir
de los resultados obtenidos se corrobora que el estilo de personalidad neurético se
asocia de manera inversa con la variable Niveles de Venta y con la Escala de
Habilidades Sociales y el coeficiente de relacion indica un efecto grande de forma
descendente, es decir, que, a mayores niveles de neuroticismo, hay menores niveles de
venta, y menores habilidades. A su vez, se observo que el estilo de personalidad
extrovertido se asocia de manera directa con las habilidades sociales y con los Niveles
de venta. Se concluye que la investigacion en torno a la relacion entre la personalidad y
las habilidades sociales de este grupo de trabajadores resulta vital no solo para la
psicologia laboral y la seleccion de personal, sino también para el desarrollo de
capacitaciones y cursos que fortalezcan las habilidades sociales y ciertos rasgos de la
personalidad de los trabajadores actuales, promoviendo una mejora a nivel individual y

social.



Palabras clave: personalidad — habilidades sociales — nivel de ventas- productores de
seguros de vida

Abstract

The main objective of this work was to determine the relationship between
personality traits and social skills with respect to sales levels in life insurance producers
in Greater Buenos Aires. The methodology was quantitative, transversal, descriptive,
non-experimental (Sampieri, 2006). To inquire about personality, the Big Five
Inventory (BFI) adapted by Castro Solano and Casullo (2001) was applied; and with
regard to social skills, the Social Skills Scale (EHS), prepared by Gisnero (2002), was
used. The sample consisted of 120 life insurance producers from Greater Buenos Aires.
From the results obtained, it is corroborated that the neurotic personality style is
inversely associated with the variable Sales Levels and with the Social Skills Scale and
the relationship coefficient indicates a large descending effect, that is, that, at higher
levels of neuroticism, there are lower levels of selling, and lower skills. In turn, it was
observed that the extroverted personality style is directly associated with social skills
and Sales Levels. It is concluded that research on the relationship between personality
and social skills of this group of workers is vital not only for occupational psychology
and personnel selection, but also for the development of training and courses that
strengthen social skills and certain personality traits of current workers, promoting an

improvement at the individual and social level.
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CAPITULO I: Planteamiento del problema

1.1. Planteo del problema

Frente a los cambios vertiginosos del contexto socio-econémico, las empresas
han tenido la necesidad de adaptarse y mejorar su desempeiio organizacional, poniendo
especial atencion al nivel de las ventas que es un aspecto que se relaciona directamente
con el crecimiento o progreso de una organizacion (Kerber y Buono, 2005).

Las organizaciones, cuando contratan personal para las ventas, tienen cuidado de
que cumpla un perfil adecuado para la interaccion con los clientes y la proyeccion del
bien o servicio facilitado. En torno a ello, Chiavenato (2000) sefiala que el proceso de
seleccion no es un fin en si mismo, sino un medio con el cual las empresas logran los
objetivos planteados. Todas las habilidades que los vendedores adquieren a lo largo del
tiempo, asi como la formacion y actualizacion en materia de intercambios comerciales
les ayuda a convertirse en vendedores exitosos.

Asi, el nivel de ventas suelen considerarse como uno de los componentes que
mas dependen de las habilidades o cualidades personales de los profesionales que
desempefian esta mision dentro de las organizaciones. Més aun, ciertos rasgos de la
personalidad de los vendedores pueden ser selectivamente buscados como cualidades
idoneas para alcanzar los objetivos laborales propuestos en cada dmbito (Centre de
Psychologie Appliquée, 1977; Furnham, 2006). Ello depende, asimismo, del producto a
vender y el lugar que ocupe el sector productivo en la sociedad.

En relacion al sector laboral en donde se contextualiza la presente investigacion,
cabe mencionar que en Argentina la industria de los seguros de vida se redujo
notablemente luego de la convertibilidad, estancandose en la venta de servicios y

polizas de todo tipo. El bajo grado de penetracion de los seguros de vida en nuestro pais
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se explica por causas diversas: no hay cultura del ahorro, hay mucho trabajo informal, y
no hay estimulos tributarios o beneficios fiscales notorios para lograr una mayor
difusion de los beneficios de los seguros de vida, entre otras razones (Penna, 2010).

La mayor participacion de las aseguradoras estd en el ramo Vida Colectivo (que
proviene del Decreto1567/74). Por otra parte, las coberturas a nivel individual suelen
representar el 7% del total de los seguros de vida y el 1% total del mercado de los
seguros en Argentina.

En este sentido, poder entender los estilos de personalidad y el repertorio de
habilidades sociales con que cuentan los productores de seguros, puede ser fundamental
para el desarrollo del rubro y la capacitacion de los mismos en pos de lograr un mayor
rendimiento laboral. Asimismo, las deficiencias en el desarrollo de habilidades sociales
pueden constituirse en un obstaculo para las relaciones interpersonales, tanto con los
asegurados como con los compafieros de trabajo.

A partir de lo expuesto, este trabajo buscara determinar los rasgos de
personalidad y habilidades sociales en productores de seguros de vida en Gran Buenos
Aires, estableciendo como pregunta de investigacion: ;Cual es la relacion entre los
rasgos de personalidad y habilidades sociales respecto de los niveles de venta en

productores de seguros de vida en Gran Buenos Aires?



1.2. Introduccion

El estudio de la personalidad no es so6lo un tema de interés clasico de la
psicologia (Eysenck, 1967) sino también de gran relevancia actual (Yang y Chiu, 2015;
(Gerosa, 2016). Desde una concepcion general, la personalidad puede entenderse como
la organizacion dindmica que determina el comportamiento, el pensamiento y la
adaptacion de los individuos al ambiente (John, 1990). Con esta concepcion, McCrae y
Costa (1996) postulan el Modelo de los Cinco Factores (Big Five), a partir del cual es
posible identificar empiricamente cinco factores de la personalidad: neuroticismo,
extraversion, apertura a la experiencia, amabilidad y responsabilidad.

Dicho modelo permite entender el funcionamiento de la personalidad en
cualquier individuo como un sistema donde estos cinco factores interactiian y algunos
tienen mayor peso que otros.

Por otro lado, las habilidades sociales pueden definirse como aquellas
capacidades que ayudan a los individuos en su proceso de adaptacion y desarrollo al
medio que lo rodea. En general, las habilidades sociales resultan imprescindibles para el
desarrollo de relaciones estables y para tener respuestas asertivas ante un entorno que
pueda ser percibido como amenazante o estresante.

Tomando en cuenta lo referido, la presente investigacion tiene como objetivo
principal determinar la relacion entre los rasgos de personalidad y habilidades sociales
respecto de los niveles de venta en productores de seguros de vida en Gran Buenos
Aires. Tal como se advierte en las demandas laborales, el estilo de personalidad de los
productores de seguro debe tener ciertas caracteristicas claves para garantizar y elevar

su nivel de ventas y ganancias para la empresa. Asi, un bajo nivel de ventas podria estar
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vinculado con ciertos trastornos en la personalidad o debilidades en las habilidades
sociales.

Por otro lado, los vendedores de seguros de vida deben tener muy claras las
necesidades y motivaciones de sus clientes y una determinada conducta ética para poder
ofrecer un servicio de calidad sin generar reclamos de sus clientes ni costos innecesarios
para la empresa. Teniendo en cuenta las exigencias del trabajo, tales vendedores deben
contar con multiples y adecuadas habilidades sociales para establecer ventas exitosas y
elevar asi el prestigio de la empresa aseguradora.

En otras palabras, la personalidad y las habilidades sociales de quienes venden
seguros de vida son dos variables fundamentales para comprender el éxito y solidez
financiera de una aseguradora de vida. Y en tanto los seguros de vida son acuerdos a
largo plazo, es necesario que se promueva entre los empleados cierta conducta,
personalidad y habilidades sociales para el mercadeo de seguros de vida. Se necesita, no
solo de individuos que conozcan a fondo los productos que venden, sino que cuenten
con habilidades especificas a la hora del proceso de adquisicion de servicios y polizas.
De esta forma se hace importante el aporte de poder estudiar las variables expresadas
para abordar las problematicas, tanto a nivel personal de los trabajadores como a nivel
empresarial.

En esta investigacion, para indagar sobre la personalidad, se aplica el Big Five
Inventory (BFI) adaptado por Castro Solano y Casullo (2001); y con respecto a las
habilidades sociales, se utiliza la Escala de Habilidades Sociales (EHS), elaborado por
Gisnero (2000). La muestra esta constituida por 120 productores de seguros de vida del
Conurbano Bonaerense.

A partir de los resultados obtenidos se corrobora que el estilo de personalidad

neurdtico se asocia de manera inversa con la variable Niveles de Venta y con la Escala
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de Habilidades Sociales y el coeficiente de relacion indica un efecto grande de forma
descendente, es decir, que, a mayores niveles de neuroticismo, hay menores niveles de
venta, y menores habilidades. A su vez, se observa que el estilo de personalidad
extrovertido se asocia de manera directa con las habilidades sociales y con los Niveles
de venta.

Como principal limitacion se sefiala la situacion actual de pandemia por COVID
19. Puede ser que los resultados obtenidos (en nivel de ventas, personalidad y
habilidades sociales) no sean representativos de la poblacion en estudio en otros

momentos previos a la pandemia o posteriores a ella.
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1.3. Justificacion y relevancia

1.3.1. Justificacion tedrica

La relevancia tedrica del presente estudio consiste en ampliar el conocimiento
sobre la personalidad y las habilidades sociales en relacion al rendimiento laboral (nivel
de ventas). A su vez, conocer el estado de las mencionadas variables, permitira
concientizar acerca de los efectos que generan en la salud mental de los productores de
seguros de vida, y a fin de cuentas, en su desarrollo o adaptacion. Asi, la reflexion
teodrica sobre las variables posibilitard generar argumentos y miradas renovadoras a la
hora de examinar problematicas puntuales en la poblacion estudiada: productores de
seguros de vida. Cabe destacar que existe un vacio de conocimiento teérico acerca de la
tematica en el pais ya que hasta el momento no se ha investigado lo suficiente. De esta
manera, los resultados de la presente investigacion ofrecen la oportunidad a otros
investigadores en el area de la psicologia laboral a que profundicen sus saberes en

tematicas afines.

1.3.2. Justificacion practica

Respecto a la relevancia practica, esta investigacion se realiza porque existe la
necesidad de abordar los aspectos psicologicos que se dan en el mundo laboral
cambiante. La introduccion de psicologos expertos en el area empresarial es
fundamental para contribuir a valorar los componentes subjetivos que inciden en las
ventas en general, y en particular, en las ventas de seguros de vida.

Utilizar como muestra al grupo de trabajadores de aseguradoras permitira
ampliar los conocimientos respecto de las problematicas acerca de ese ambito, pudiendo

focalizar en el mismo posibilitando la ampliacién, mejora y reelaboracion de
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intervenciones en el &mbito psicologico, para fortalecer y optimizar cada situacion
particular e institucional.

El estudio contribuye al desarrollo e implementacion de estrategias concretas
para mejor los entornos laborales y colaborar en el aumento de la productividad

empresarial en el &mbito de venta de seguros de vida.

1.3.3. Justificacion social

La presente investigacion, permitird evaluar como se manifiestan la personalidad
y las habilidades sociales de los productores de seguro en un sentido psicoldgico, lo cual
beneficia a la poblacion general ya que una mejor calidad de atencion garantiza un
servicio mas integral y completo. De esta manera, se garantiza la satisfaccion del cliente
y la rentabilidad del negocio.

Se contribuye asi a evitar demandas o pleitos no deseados y se establecen las
bases para el autoconocimiento de las personalidades de trabajadores del campo de
seguros de vida. Tales datos serdn vitales para la seleccion de personal y para el
desarrollo de capacitaciones y cursos que fortalezcan las habilidades sociales y ciertos
rasgos de la personalidad de los trabajadores actuales, promoviendo una mejora a nivel
social. Conocer la relacion entre los constructos psicologicos permitirda implementar
mejores estrategias laborales, y a partir de la manipulacion de algunos factores, hara
posible el mejoramiento del nivel de los candidatos a la hora de elegir para un puesto

laboral en el area de estudio.
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1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo general

Determinar la relacion entre los rasgos de personalidad y habilidades sociales

respecto de los niveles de venta en productores de seguros de vida en Gran

Buenos Aires.

1.4.2. Objetivos especificos

1.

Caracterizar la muestra segun variables sociodemograficas: edad, nivel de
estudios alcanzados, experiencia en el rubro y nivel de ventas anual en
dolares.

Describir los rasgos de personalidad y las habilidades sociales en
productores de seguros de vida en Gran Buenos Aires.

Comparar las diferencias en los rasgos de personalidad, las habilidades
sociales y los niveles de venta segiin variables sociodemograficas: edad,
nivel de estudios alcanzados y experiencia en el rubro en productores de

seguros de vida en Gran Buenos Aires.
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1.5. Hipétesis

1. Existe una correlacion significativa entre los rasgos de personalidad y las
habilidades sociales segun los niveles de venta en productores de seguros de
vida en Gran Buenos Aires.

2. No hay diferencias significativas entre los estilos de personalidad y habilidades

sociales en productores de seguros segln las variables sociodemogréficas.
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CAPITULO II: Estado del arte

En primer lugar, Chavarria (2010) realiz6 un estudio con el objetivo principal de
establecer si existia o no correlacion entre autoeficacia y el nivel de ventas de un grupo
de distribuidores de una compaiiia de mercadeo en red. En su investigacion participaron
33 distribuidores que se presentaron en el primer evento del afio 2009. La metodologia
se enmarco en una investigacion de tipo descriptiva y para lograr este objetivo, se aplico
como herramienta la prueba general de auto eficacia (BaBler, Schwarzer y Jerusalem).
Los resultados obtenidos demostraron que no existe correlacion entre las dos variables
en estudio. Se concluy6 que seria recomendable para la compaiiia establecer un perfil
ideal del distribuidor de la red, para llevar a cabo una capacitacion y lograr las
proyecciones de ventas. Por otro lado, se propuso analizar la tabla de puntuaciones para
ayudarles a alcanzar sus metas.

Por otro lado, para indagar en la personalidad de los vendedores, un estudio
realizado por Beteta (2011) tuvo como objetivo encontrar si existe relacion entre los
rasgos de personalidad y el desempefio de los vendedores de una agencia de corretaje de
seguros de la ciudad de Guatemala. El estudio se desarroll6 con una muestra de 15
vendedores. A nivel metodologico se utilizé como herramienta el test IPV (Inventario
de Personalidad para Vendedores). Los resultados de la prueba se correlacionaron con
sus resultados de ventas. Se concluyd que no existe correlacion estadistica significativa
de 0.05 entre los rasgos de personalidad y el resultado de ventas. Los resultados
mostraron correlacion entre el rasgo de personalidad Seguridad y los resultados
obtenidos en el test IPV en cuanto a la Disposicion General para la Venta. Ademas, se
obtuvo una correlacion moderada entre el rasgo de personalidad Control de si mismo y

el desempefio en ventas. Las recomendaciones refieren mayor apoyo al desarrollo de los
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rasgos de personalidad en los integrantes del departamento de ventas, que permitan
fortalecer su desempefio. Ademas, que la empresa tome en cuenta a personas con
seguridad y control en si mismas para la contratacion de personal de ventas en el futuro.

Mas adelante, enfocado en las relaciones entre habilidades sociales y estilos de
personalidad, Caballo ef al. (2014) realiz6 una investigacion en una poblacion de
estudiantes universitarios. La metodologia aplicada fue cuantitativa, considerando una
muestra de 537 estudiantes de las Universidades de Granada, Murcia y Valladolid, en
Espafia. Para evaluar las habilidades sociales de los sujetos se utilizaron los siguientes
instrumentos: el Cuestionario de habilidades sociales CHASO-I (Caballo et al., 2014),
el Inventario de asertividad de Rathus RAS (Rathus, 1973), la Escala de autoexpresion
universitaria CSES (Galassi et al., 1974) y la subescala de Probabilidad de respuesta del
Inventario de asercion Al (Gambrill y Richey, 1975). Para estudiar la ansiedad social se
utilizaron: el Cuestionario de ansiedad social para adultos CASO-A30 (Caballo ef al.,
2010), la Escala de ansiedad social de Liebowitz-version de autoinforme LSAS-SR
(Liebowitz, 1987) y la subescala de Malestar/ansiedad del Inventario de asercion Al
(Gambrill y Richey, 1975). Por ultimo, los estilos/trastornos de personalidad fueron
evaluados a través del Cuestionario exploratorio de personalidad CEPER-III (Caballo et
al., 2011). Segln los resultados obtenidos, se observa que las habilidades sociales y la
ansiedad social evidencian correlaciones negativas de moderadas a altas, infiriendo
entonces que a mayor habilidad social, menor es la ansiedad social y viceversa.
Asimismo, se observa que los estilos/trastornos de personalidad muestran correlaciones
predominantemente negativas con las habilidades sociales, a excepcion de los estilos
narcisista e histridnico.

Por su parte, y vinculado al &mbito laboral de empresas aseguradoras, Chavez et

al. (2015), miembros de la Universidad Privada Dr. Rafael Belloso Chacin, de
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Venezuela, se propusieron establecer la relacion entre competencias y desempetio
laboral de trabajadores de empresas aseguradoras, para lo cual llevaron adelante una
investigacion cuantitativa, descriptiva y correlacional, con un diseflo no experimental
transeccional. La muestra seleccionada estuvo conformada por 32 gerentes de empresas
aseguradoras, y el instrumento de recoleccion de datos consistid en un cuestionario
disefiado ad hoc de preguntas cerradas. Los principales resultados de la investigacion
muestran que los participantes desarrollan competencias de autocontrol, confianza en si
mismo, compromiso con la organizacion y comportamiento ante el fracaso, con
mediana frecuencia. Esta ultima dimensién (comportamiento ante el fracaso) fue la que
resulté con mayor puntuacion, mientras que el autocontrol y el compromiso con la
organizacion mostraron puntajes menores. En relacion a las competencias centrales, se
observd la presencia de: trabajo en equipo, comunicacion, creatividad, y capacidad para
organizar y planificar. Los autores concluyen que los trabajadores de empresas
aseguradoras presentan habilidades para el trabajo colaborativo, la comunicacion y la
planificacion, que les permiten cumplir las metas propuestas y comprometerse con los
intereses de la organizacion.

Asimismo, en un andlisis de las variables personalidad y habilidades sociales,
Machado Ortiz y Salas Garcés (2015) buscaron determinar si el estilo de personalidad
de cada sujeto influye negativamente en el desarrollo de sus habilidades sociales, para lo
cual tomaron una muestra de 59 estudiantes del primero y segundo semestre de la
Escuela de Psicologia Clinica de la Universidad Nacional de Chimborazo, Ecuador,
utilizando el Inventario Multiaxial Clinico de Millon I-IT (Millon, 2000), la Escala
Multidimensional de expresion social — motora (EMES-M, Caballo, V.E 1997) y Escala
Multidimensional de expresion social- cognitivo (EMES- C, Caballo, V.E 1997). Los

resultados obtenidos permiten destacar que existen individuos que no interactuan de
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forma positiva con los demads, por ser excesivamente permisivos, agresivos,
intransigentes, o bien por no saber expresar los sentimientos, o transmitir mal la
informacion, lo cual demuestra tener un déficit en una o varias habilidades sociales.

Otra investigacion que resulta valiosa de tener en cuenta a la hora de presentar
los antecedentes de esta investigacion, es el estudio de Veloso-Besio et al/ (2015). Estos
investigadores de la Universidad de Tarapaca, Chile, tuvieron como propoésito valorar la
eficacia de un programa basado en psicologia positiva y habilidades sociales, respecto al
clima organizacional, la satisfaccion laboral y la satisfaccion vital. La muestra estuvo
conformada por 27 trabajadores de una entidad de salud ptblica en Arica, Chile. Los
instrumentos utilizados fueron: la Escala de Satisfaccion Vital de Diener et al. (1985), el
Cuestionario de Clima Organizacional desarrollado por Cuadra y Veloso (2007), y una
escala monoitem, destinada a evaluar el nivel general de satisfaccion laboral. La
aplicacion del programa de intervencion puso de manifiesto que las habilidades sociales
contribuyen a aumentar la satisfaccion vital, ya que fortalecen los vinculos
interpersonales, que son los que actian como redes de apoyo para los individuos.
También la satisfaccion laboral mostré un aumento estadisticamente significativo, ya
que el optimismo y el fortalecimiento del caracter impactan directamente sobre la
satisfaccion laboral. Con respecto al clima organizacional, se observé un incremento
significativo de los valores medios en los grupos pre y postest, concluyendo que el
desarrollo de habilidades sociales permite construir vinculos positivos con los demas y,
por ende, impacta en la mejora del clima organizacional.

Mas recientemente, en la Universidad Rafael Landivar de Guatemala, Reyes
Alvaraja (2016) llevo adelante un estudio con el objetivo de analizar la relacion entre la
personalidad y el compromiso laboral de los empleados de una empresa productora de

alimentos. Para ello planted una investigacion descriptiva correlacional, y selecciond
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una muestra de 30 trabajadores. Como instrumentos de recoleccion de datos utiliz6 la
prueba de personalidad elaborada por Cattel (1970) llamada Cuestionario 16PF y el
Cuestionario sobre los Atributos de la Organizacion validado por Belinda de Frutos et
al. (1998). Los principales resultados evidenciaron que la relacion entre personalidad y
compromiso laboral es moderada positiva en referencia a los factores: nivel de ansiedad,
don de mando, extraversion, inventiva e iniciativa. Ademas, se observo que el factor de
personalidad denominado estabilidad no se relaciona con el compromiso laboral. El
estudio concluyd que la iniciativa es el factor de personalidad predominante en los
trabajadores de la empresa productora de alimentos.

Para mencionar estudios actuales latinoamericanos, se cita el trabajo de Pajares
Calderdn (2019), quien dedic6 su tesis de licenciatura en la Universidad Sefior de Sipan
en Chiclayo, Peru, a estudiar el clima laboral y las habilidades sociales en trabajadores
de una empresa privada de la region. El disefio de la investigacion fue descriptivo, con
enfoque cuantitativo, no experimental y correlacional. La muestra estuvo conformada
por 140 empleados de una empresa industrial del &mbito privado. Los instrumentos de
recoleccion de datos fueron: la Escala de Clima Laboral CL —SPC (Palma Carrillo,
2004) y la Escala de Habilidades sociales EHS (Gismero Gonzélez, 2000), ambos
cuestionarios con respuestas en escala tipo Likert. El andlisis de los resultados mostrd
una correlacion altamente significativa entre las habilidades sociales y el clima laboral
en términos generales, como asi también entre cada una de sus dimensiones.

Finalmente, en nuestro pais, también se han realizado aportes importantes al
estudio de la tematica de la presente investigacion. Por un lado, Trapani (2017) llevo
adelante una investigacion con el objetivo de estudiar la relacion entre los estilos de
personalidad y las habilidades sociales en adultos en Argentina para la Universidad

Abierta Interamericana. La muestra se conformd por un total de 159 adultos con una
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edad promedio de 30 afos, que residian en los partidos de Quilmes y Berazategui, en el
Gran Buenos Aires. Como instrumentos de recoleccion de datos se utilizaron el Big
Five Invetory en su version traducida y adaptada al castellano por Castro Solano y
Casullo (2001) y la Escala de Habilidades Sociales de Gismero (2000). A partir de los
resultados obtenidos, se pudo comprobar que los estilos de personalidad abiertos a
nuevas experiencias, extrovertidos, y responsables, son aquellos que logran un mejor
desarrollo de sus habilidades sociales, poniendo en practica modalidades de interaccion
mas adaptativas. Por el contrario, los estilos de personalidad de tipo neurdtico se
corresponden con un menor desarrollo de las habilidades sociales. Se concluye asi que
existe una correlacion altamente significativa entre las habilidades sociales y los estilos
de personalidad.

Por ultimo, Rolando (2019) tuvo como objetivo general indagar en la relacion
entre habilidades sociales y estilos de la personalidad en trabajadores ejecutivos
comerciales y administrativos de aseguradoras en la ciudad autobnoma de Buenos Aires.
El tipo de investigacion fue basica, de disefio ex post facto, no experimental, de tipo
transversal, descriptiva y comparativa, correlacional. La muestra estuvo compuesta
por 120 hombres y mujeres trabajadores ejecutivos comerciales y administrativos de
una aseguradora de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires. Todos con secundario
completo. Para evaluar la personalidad se utilizo6 el Big Five Inventory (BFI) adaptado
en Argentina por (Castro Solano y Casullo, 2001). Para evaluar habilidades sociales, se
utilizo la Escala de Habilidades Sociales (EHS) adaptado por Gismero Gonzalez (2000).
Los resultados recabados confirmaron la existencia de una correlacion significativa
entre los estilos de personalidad y la escala de habilidades sociales en
trabajadores ejecutivos comerciales de aseguradoras. Asimismo, los resultados

confirman la existencia de diferencias altamente significativas entre los estilos de
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personalidad, las habilidades sociales y las variables sociodemogréficas en trabajadores
ejecutivos comerciales y administrativos de aseguradoras. Se concluye que existen
diferencias significativas en la personalidad y las habilidades sociales de los ejecutivos
comerciales y administrativos de aseguradoras, destacando que en el caso de los
ejecutivos comerciales si existe correlacion entre la personalidad y las habilidades

sociales; mientras que en los administrativos esto no ocurre.
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CAPITULO III: Marco Teérico

3.1. Personalidad

3.1.1. Teorias generales de la personalidad

El estudio de la personalidad es muy importante en la psicologia ya que permite
conocer el modo en que las personas se relacionan, actiian, perciben y piensan el
entorno (Gerosa, 2016).

En primer lugar, se aborda la definicion de personalidad a partir de la existencia
de dos perspectivas historicas: la nomotética (representada por Allport (9861)) y la
idiografica (representada por Murray (1938)). La primera se centra en la busqueda de
las unidades fundamentales que componen la personalidad, es un punto de vista general,
a partir del cual, se puede estudiar como se expresa la personalidad de cada individuo.
Por el contrario, la perspectiva idiografica se centra en el individuo, pues la
personalidad para esta tradicion es lo que hace diferente a cada persona del resto, se
ocupa de estudiar la personalidad de cada sujeto desde la biografia del mismo
(transacciones entre su programa bioldgico genético y su entorno social, familiar y
cultural) (Casullo, 2000).

Por su parte, Cattell (1975) es uno de los primeros investigadores en utilizar el
analisis factorial en el estudio de los rasgos de personalidad. El punto de arranque de la
obra de Cattell se asienta en la denominada “hipotesis lingiiistica” que supone que “la
unica fuente efectiva de la totalidad de los rasgos de la personalidad se halla en el
lenguaje” (Cattell y Kline, 1982). Cattell (1975) propone 16 factores basicos de primer
orden (Afabilidad, Razonamiento, Estabilidad, Dominancia, Animacion, Atencion-

Normas, Atrevimiento, Sensibilidad, Vigilancia, Abstraccion, Privacidad, Aprension,
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Apertura-Cambio, Autosuficiencia, Perfeccionismo y Tension), que a su vez pueden
servir de analisis para otros de segundo orden (Extraversion, Ansiedad, Dureza,
Independencia y Auto-Control), que se entrecruzan formando factores de personalidad,
o llamados “ergios”, los cuales tendrian un corte mas motivacional y dindmico.

También Eysenck (1995), quien establece un modelo jerarquico de la
personalidad consistente en conductas y conjuntos de conductas que varian en nivel de
generalidad e importancia para la personalidad. El nivel mas bajo esté representado por
las respuestas especificas, que son aquellas cogniciones o actos que pueden observarse
una vez, siendo o no aspectos caracteristicos del sujeto. Un segundo nivel, desde la
especificidad hacia la generalidad, esta representado por las denominadas respuestas
habituales (actos o cogniciones que tienden a ocurrir de forma reiterada bajo
circunstancias similares). En el tercer nivel (factores de primer orden), los actos
habituales se organizan en rasgos (sociabilidad, irritabilidad, impulsividad). En el cuarto
nivel se encuentra la organizacion de los rasgos en un tipo general. Este cuarto nivel
representa el nivel méas amplio de organizacion. Los tipos, dimensiones o super factores
temperamentales en el modelo de personalidad de Eysenck (1995) son tres:
extraversion-introversion, neuroticismo y psicoticismo.

Siguiendo esta linea se encuentra el modelo de los Cinco Grandes (Big Five). Es
aquel que pretende integrar las diferentes teorias, pretende estudiar tanto la
psicopatologia como la personalidad normal. Pretende incluir el temperamento, el
caracter y la inteligencia y, basarse no solo en conductas externas o internas, sino tener
en cuenta ambas para el estudio de la personalidad (Luengo, 2000).

Costa y McRae (1985) definen la personalidad como estilos relativamente

duraderos de pensamiento, sentimiento y conducta que caracteriza a un individuo. Estas
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caracteristicas son familiares y se pueden ver en la vida cotidiana, cuando se define a
otro sujeto como nervioso, enérgico, original, complaciente o cuidadoso.

Este modelo se propone como un intento de mediacion y unificacion entre los
distintos puntos de vista existentes. Esta representado por Costa y McCrae (1985),
aunque bajo este paraguas se recoge a otros muchos autores que coinciden en que la
personalidad esta constituida por cinco factores. En €l convergen dos tradiciones de
investigacion: la lexicografica (como se comentaba en el modelo anterior) y la
factorialista (Digman, 1990).

Segtn Caprara (1995), el estudio de las relaciones entre los diferentes factores
que describen la personalidad, se circunscribe repetidamente a cinco aspectos,
independientemente de las técnicas de factorizacion empleadas, los procedimientos de
evaluacion, o las particularidades de los contextos culturales, lingiiisticos, y de las
muestras poblacionales seleccionadas.

En verdad, existe una gran cantidad de investigaciones que apoyan la tesis de
que hay cinco grandes dimensiones que actian como base de las demas y que explican
la mayor parte de la personalidad humana. Si bien las investigaciones sobre estos cinco
grandes rasgos de la personalidad surgen a mediados del siglo pasado, no es hasta la
década de los ‘90 que se produce una revolucion, constatando su €xito a través de una
vasta cantidad de investigacion donde estos rasgos explican una gran parte de varianza
del comportamiento humano (Hough, 2001; John, Naumann y Soto, 2008).

Los rasgos en este modelo de la personalidad son bipolares, con dos polos
extremos en los que muy pocas personas puntuan, encontrandose la mayoria de la
poblacion en los puntos intermedios de cada dimension. Cada uno de los cinco grandes
rasgos se encuentran sustentados por un elevado numero de factores de segundo orden

(Carver y Scheier, 2004).
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Aunque no existe un acuerdo total sobre los nombres empleados para designar
estos factores, una de las taxonomias mas usado es la siguiente: neuroticismo,
extraversion, apertura a la experiencia, amabilidad y responsabilidad. Cabe destacar
que, esta taxonomia no representa ninguna teoria de la personalidad en particular. Esto
implica que se puede analizar su evidencia desde diferentes enfoques tedricos (Laak,
1996).

A continuacion, se caracterizan cada uno de sus factores. En primer lugar, la
extraversion: al cual también se lo llama energia o sociabilidad. Es el factor referido al
grado de bienestar del individuo en sus relaciones con otros. Relacionado con este
factor, se pueden distinguir, por un lado, los sujetos sociables y asertivos, y en el otro
extremo aquellos mas timidos y carentes de asertividad. Estos ltimos, son personas
mas solitarias que se dedican a tareas que no involucran el contacto con otros
(Anderson, John, y Keltner, 2011).

En segundo lugar, se encuentra la amabilidad, conformidad o afabilidad. Este
factor indica la capacidad o tendencia de adaptarse a los demas. Altos niveles de
amabilidad ofrecen una ventaja para ser populares. En un extremo encontramos a los
sujetos simpaticos, que manifiestan confianza y cooperacion, y en el otro extremo
observamos personas hostiles, que se muestran distantes. Los individuos con bajos
niveles de amabilidad suelen poner sus intereses y bienestar propio por encima de las
necesidades e intereses de los demas (McCrae y Costa, 2012).

En tercer lugar, se encuentra el rasgo llamado responsabilidad o conciencia. En
ocasiones se la denomina también escrupulosidad o teson. Se vincula con personas
responsables, persistentes, que muestran disciplina y orientacion a cumplir sus
objetivos, y, por otro lado, su carencia se manifiesta en aquellos sujetos impulsivos e

irresponsables. Las personas que presentan altos niveles de responsabilidad suelen ser
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exitosas en el cumplimiento de objetivos de trabajo. Son personas perfeccionistas y
hasta adictas al trabajo (Laak, 1996).

En cuarto lugar, esta el factor neuroticismo. Este factor evalua la estabilidad o
ajuste emocional. Es el factor que indica la capacidad del individuo para soportar
tension. Por un lado, se pueden encontrar sujetos con mayor nivel de ajuste, mas
seguros de si mismos y relajados, y por otro lado, sujetos dubitativos, tensos y
nerviosos. Altos niveles de neuroticismo evidencian en la persona poca capacidad para
resolver situaciones. Suelen ser personas que tienen pensamientos negativos y
sentimientos de culpa o enojo ante situaciones que otros pueden afrontar sin sentir una
amenaza (Anderson, John, y Keltner, 2011).

En quinto y altimo lugar, se encuentra el factor llamado apertura a la
experiencia. Este ultimo factor hace referencia a la curiosidad, la imaginacion y la
apertura hacia lo novedoso. Por otra parte, existen también personas que no manifiestan
ganas de experimentar cosas nuevas, muy cerradas ante los cambios y poco
imaginativas (Anderson, John, y Keltner, 2011).

Desde otro enfoque, se encuentran las teorias psicodindmicas de la personalidad
expuesta por su mayor referente Freud (1915), quien plantea que la conducta de una
persona es el resultado de fuerzas psicologicas, llamadas pulsiones, que operan dentro
del individuo y que por lo general se dan fuera de la conciencia. Estas pulsiones son las
que condicionan el desarrollo de la personalidad, respondiendo a las distintas etapas
psicosexuales de la vida: oral, anal y falica.

Respecto de la vida sexual infantil, Freud (1905) plantea que es esencialmente
auto erdtica (su objeto se encuentra en el cuerpo propio) y sus pulsiones parciales

singulares aspiran a conseguir placer cada una por su cuenta, enteramente desconectadas
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entre si. El objetivo final es la sexualidad adulta, que est4 puesta al sentido de la funcion
de reproduccion, bajo el primado de una tinica zona erégena.

Freud (1905) denomina organizaciones pregenitales a las etapas de la vida y el
desarrollo sexual en donde la zona genital aun no resulta hegemonica. La primera
organizacion es la oral, la cual estd asociada a la nutricion. Aparece, luego, el chupeteo
como un resto de esta etapa. En la organizacion genital sadico-anal, aparece ya la
polaridad sexual y el objeto ajeno. En la organizacion falica, existe una eleccion de
objeto sexual a pesar de que atn la meta no es la reproduccion.

Por su parte, para Jung (1928) el inconsciente consta de dos componentes bien
diferenciados: el inconsciente personal, que tiene los pensamientos reprimidos, las
experiencias olvidadas y las ideas no desarrolladas; y el inconsciente colectivo,
recuerdos y patrones conductuales que fluyen hacia el individuo desde las generaciones
pasadas. Las imagenes mentales o representaciones del inconsciente colectivo son
sumamente poderosas y es necesario indagar en las mismas para comprender
determinadas acciones o conductas.

Desde una mirada humanista-fenomenologica, Roger (1972,1978,1979) realiza
un aporte interesante al estudio de la personalidad. Roger sostiene que la personalidad
se derivaba de la autopercepcion y autoestima de la propia existencia de cada sujeto.
Segun su parecer, existen diversas personalidades que surgen de la combinacién de siete
rasgos fundamentales: primero, la apertura a la experiencia; segundo, el estilo de vida
existencial; tercero, la autoconfianza; cuarto, la creatividad; quinto la libertad de
eleccion; sexto, el cardcter constructivo y por ultimo, el desarrollo personal.

Por otro lado, desde la terapia Rogeriana se explica que es el paciente mismo

quien tiene que experimentar sus introspecciones y elaborar sus situaciones. En este
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sentido, su terapia es conocida como “no-directiva” o “centrada en el paciente/cliente”.
(Barenbaum y Winter, 2003)

Desde una concepcion cognitivista de la personalidad, se posible mencionar los
aportes de Ellis (1957, 1962) y de Beck (1967). Ellis (1957), por su parte, sostiene que
cada individuo tiene un conjunto unico de supuestos sobre si mismos. Tales supuestos
sirven de guias y determinan nuestra conducta y reacciones ante las diversas situaciones
que encontramos. Ahora bien, segiin su enfoque, la mayoria de las suposiciones de
algunas personas son en gran medida irracionales. Y, por lo tanto, las guian a actuar y
reaccionar de maneras inapropiadas. Perjudicando de esta forma sus posibilidades de
felicidad y bienestar personal.

Ellis (1962) identifica ciertas suposiciones irracionales comunes, tales como, la
idea de que uno tiene que ser completamente capaz en todo lo que realiza; por otro
lado, la idea de que si las cosas no salen como uno quiere, todo esta mal; o, por ultimo,
la idea de que las personas no pueden controlar lo que les pasa; entre otras suposiciones
erroneas. Frente a esta situacion, propone la Terapia Conductual Racional Emotiva
(REBT o ABC en inglés) que consiste en emplear técnicas altamente emotivas con
vistas a identificar las experiencias y pensamientos irracionales que provocan los
sentimientos de infelicidad y las emociones negativas actuales para cambiarlos por otros
mas saludables, esto es, con efectos psicoldgicos positivos ligado a ideas racionales.

El aporte de Beck (1967) al estudio de la personalidad continda la linea de
terapia cognitiva de Ellis aunque se especializa para los casos de depresion. La
depresion estd asociada, en general, a una serie de pensamientos negativos y
disfuncionales o perturbadores. Estos pensamientos suelen ser automaticos. Esto es, de
cognicidn espontanea y suelen persistir incluso frente a pruebas contrarias. Ciertamente,

este tipo de pensamientos llevan a los individuos a realizar acciones y reacciones

30



emocionales extremas y dafiinas para si mismo y su entorno. El trabajo terapéutico, en
estos casos, consiste en intervenir en las distorsiones cognitivas y realizar una
reestructuracion cognitiva utilizando técnicas de modificacion cognitiva. Para ello, Beck
y Freeman (1995) establecen los siguientes pasos: en primer lugar, ganar un vinculo de
confianza entre terapeuta y paciente; en segundo lugar, trabajar en la reduccion del
pensamiento dicotomico del paciente; en tercer y cuarto lugar, fomentar el dominio de
las emociones y el control de la impulsividad; en quinto lugar, fortalecer el sentido de

identidad propia; y, por Gltimo, abordar las creencias y supuestos del paciente.

3.1.2. El Big Five Inventory (BFI)

El modelo de los cinco grandes factores (Big Five) surge a partir de una variedad
de factores analiticos, 1éxicos y de temperamento realizados con escalas de personalidad
(Goldberg, 1993). McCrae et al. (1985) desarrollan el Inventario de Personalidad NEO
PI de Cinco Factores. Es un instrumento de 240 afirmaciones y cada factor de la
personalidad contiene 6 facetas. Para responder a las necesidades de un cuestionario
corto, John, Donahue y Kentle (1990) construyen el Big Five Inventory (BFI). Esta
version reducida tiene solo 44 afirmaciones y tiene su traduccion al espanol y validacion
en Argentina por Castro Solano y Casullo (2001).

El Big Five Inventory (BFI) es uno de los instrumentos mas utilizados en el
mundo para el estudio cientifico de la personalidad. Este modelo se utiliza por varios
autores, en diversas sociedades occidentales y en diversas poblaciones y edades adultas
y en todos estos casos, sus resultados son confiables y con valor predictivo (Fossati,

Borroni, Marchione y Maffei, 2011; Triandis y Eunkook, 2002).
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Segun este modelo, la personalidad esta compuesta por cinco dimensiones o

factores independientes entre si. El anagrama OCEAN ayuda a memorizar las

dimensiones (Laak, 1996). Estas son:

a)

Neuroticismo: es la tendencia a experimentar emociones negativas de forma
cronica como depresion, ansiedad e ira. Estos individuos tienden a ser menos
capaces de manejar situaciones nuevas, ya que responden a la incertidumbre con
una menor paciencia, por su caracter menos estable (Laak, 1996).

Extroversion: es la predisposicion a tener emociones positivas y rasgos
relacionados a actividad y energia con tendencia a ser sociables, activos,
locuaces y positivos. Las personas extravertidas son enérgicas y seguras de si
misma, suelen estar mas dispuestas a probar cosas nuevas (Laak, 1996).
Apertura a la experiencia: esta dimension esta relacionada con la creatividad
cientifica y artistica, pensamiento divergente, liberalismo politico y busqueda
proactiva y apreciacion de nuevas experiencias. Estas personas son mas
propensas a cuestionar sus supuestos culturales, analizar las preferencias cultura-
les y las normas de los demads antes y durante la interaccion cultural, ademas
suelen estar mejor informados y motivados para la interaccion cultural
(Laak,1996).

Amabilidad: es la orientacion prosocial con tendencia a ser compasivos,
cooperativos, amigables, considerados, generosos, confiados, perdonadores y
dispuestos a comprometer sus intereses con los demds. Hay que mencionar que
las personas con alto nivel de amabilidad tienden a ser més capaces de evitar
conflictos sociales, mostrando conductas més apropiadas ante la interaccion con

otros (Laak, 1996).
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e) Responsabilidad: se vincula con la tendencia a la organizacion, autocontrol,
perseverancia y motivacion en conductas dirigidas a metas. Es la conciencia
cultural que tiene el individuo durante las interacciones con aquellos que tienen
diferentes origenes culturales. Las personas que tienen un alto nivel de sentido
de responsabilidad dedican tiempo y atencion a la planificacion durante las

interacciones sociales (Laak, 1996).

Uno de los campos donde el Big Five es probado es el campo laboral. Barrick y
Mount (1991) realizan un estudio meticuloso del poder predictivo de las cinco
dimensiones de personalidad para el desempefio laboral. En su trabajo, distinguen tres
criterios de desempefio (habilidad laboral, habilidad de entrenamiento y datos
personales) en cinco grupos (profesionales, politicos, gerentes, vendedores y
trabajadores calificados y semicalificados). Segun los resultados que obtienen, se puede
relacionar tipos de personalidad con diferentes estilos de desempefio laboral. Aunque
los resultados no son predictivos por completo y las dimensiones de la personalidad
resultan relativamente independientes de las capacidades cognitivas de los sujetos, es
posible arribar a ciertas conclusiones parciales sobre los perfiles de personalidad de
diferentes ambitos laborales (Barrick y Mount, 1991).

En la version original, el Big Five reporta propiedades psicométricas adecuadas:
alfa de Cronbach general (0=.83) y para cada factor (extraversion 0=.88, amabilidad
a=.79, conciencia 0=.82, neuroticismo a=.84, apertura a las nuevas experiencias o =81)
(Castro Solano y Casullo, 2001).

En su version reducida, las propiedades psicométricas también resultan
adecuadas, aunque menores que el original. Para el factor de extraversion se obtiene un

valor .67, para el factor afabilidad .67, para consciencia .74, para el factor neuroticismo
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.68 y para el factor apertura se obtiene un valor de .72. Por estos datos, el BFI resulta un
instrumento confiable verificindose la homogeneidad de cada una de las escalas que la

componen (Castro Solano y Casullo, 2001).

3.2. Habilidades Sociales

3.2.1. Generalidades

Delimitar el concepto de habilidad social (HHSS) resulta complejo por su
naturaleza multidimensional y su relacion con otros conceptos afines, como la
competencia interpersonal, la capacidad de adaptacion al medio social, o la inteligencia
social. Para Fernandez Ballesteros (1994), el concepto de habilidad social no admite una
definicidon univoca. Estas dificultades de delimitacion conceptual conllevan a que el
término se equipare con los de habilidades interpersonales, destrezas o competencias
sociales, entre otros. En este punto, el contexto es uno de los factores que ocasiona estas
dificultades para definir el concepto de habilidades sociales (Iruarrizaga et al., 1999).
Asimismo, se deben considerar otros &mbitos de competencias del individuo, como las
habilidades cognitivas, que influyen en el desarrollo de sus habilidades sociales.

Segun lo que plantea Caballo (1993), existen tres tipos de problemas a la hora de
definir el concepto de habilidad social. En primer lugar, existen numerosas
investigaciones y publicaciones que refieren al mismo concepto a lo largo de las
décadas. Por ejemplo, inicialmente se utiliza el término “conducta asertiva” (Wolpe,
1958), que menos de dos décadas después es reemplazado por “habilidades sociales™.

En segundo lugar, Cabello (1993) sefiala que las conductas sociales responden a
un contexto en permanente cambio. En este sentido, cobran especial relevancia el
contexto socioecondomico de cada individuo, las subculturas a las que pertenece, y sus

caracteristicas particulares, como su sistema de valores, afectividad, y capacidades
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cognitivas, entre otros. Estas cualidades y contextos son los que determinan que las
personas tengan actitudes completamente distintas frente a un mismo estimulo social,
aun cuando sus respuestas se consideren socialmente efectivas (Meichenbaum et al.,
1981).

Por ultimo, a partir de la revision bibliografica sobre el tema, se puede observar
que los trabajos sobre habilidades sociales se han enfocado mas en puntualizar los
comportamientos que dan cuenta de esas habilidades, o en las consecuencias que tienen
en la vida de cada sujeto, que en su descripcion conceptual (Cabello, 1993).

Teniendo en cuenta estas dificultades, Fernandez Ballesteros (1994) describe los
aspectos fundamentales que caracterizan al concepto de habilidades sociales. Por un
lado, la heterogeneidad, porque el término incluye una diversidad de comportamientos
en distintas etapas evolutivas, en diversos niveles de funcionamientos y en todos los
contextos en los que puede tener lugar la actividad humana.

Por otro lado, Ferndndez Ballesteros (1994) sefiala que la naturaleza interactiva
del comportamiento social, ya que las habilidades sociales son interdependientes del
contexto y de la conducta de todos los interlocutores. Es decir, que el comportamiento
social se sucede de manera integrada y en una determinada secuencia.

Y, por ultimo, Ferndndez Ballesteros (1994) enfatiza la especificidad situacional
de las habilidades sociales. Como se menciona anteriormente, es fundamental tener en
cuenta el contexto cultural, socioecondémico y personal del individuo para poder evaluar
la pertinencia de sus habilidades y comportamientos.

Segun Caballo (2005), es posible afirmar que las habilidades sociales conforman
un conjunto de comportamientos que permiten al sujeto desenvolverse en una
diversidad de contextos, tanto individuales como sociales, a través de la expresion de

deseos, opiniones, sentimientos, y actitudes acordes a cada situacion. Estos
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comportamientos permiten la resolucién de problemas y la evitacion de problemas a
futuro, ya que permiten la adaptacion al contexto y a las conductas de los demas.

En esta misma linea, haciendo foco en la resolucion de situaciones
interpersonales, Leén Rubio y Medina Anzano (1998) entienden a las habilidades
sociales como las capacidades para ejecutar una serie de conductas aprendidas
destinadas a satisfacer las necesidades de comunicacion interpersonal, ademas de que
permiten responder de manera efectiva a las demandas de la situacion. A partir de esta
definicion, es posible destacar las caracteristicas fundamentales de una habilidad social:
es una conducta aprendida, implica interdependencia y complementariedad con otro/s,
es especifica a cada contexto situacional, y tiene relevancia en la eficacia de la conducta
interpersonal (Tapia y Cubo, 2017).

Estos supuestos estan en concordancia con lo que plantea Kelly (2002), segin
quien las habilidades sociales constituyen un conjunto de conductas aprendidas por los
individuos para utilizar en situaciones de interaccion con otro/s, manteniendo o no el
reforzamiento de su ambiente. En esta definicion es posible encontrar tres aspectos
fundamentales de las habilidades sociales: pueden describirse de modo objetivo,
implican siempre una situacion interpersonal, y son efectivas en tanto permitan el
reforzamiento del ambiente. En este sentido, Kelly (2002) afirma que las habilidades
sociales de un sujeto son medios que le permiten alcanzar sus objetivos.

Segun los autores mencionados (Ledn Rubio y Medina Anzano, 1998; Kelly,
2002), entonces, es posible destacar que las habilidades sociales cumplen una funcién
en la resolucion de situaciones interpersonales, por lo cual son herramientas necesarias
para la adaptacion al medio. Asimismo, el contexto y sus demandas varian de acuerdo a
la etapa evolutiva en la que se encuentre el sujeto, ya que el ambiente no presenta las

mismas exigencias para un bebé, un nino, o un adulto (Mantilla et a/, 2003).
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En relacion a los elementos que potencian las habilidades sociales, Salovey y
Mayer (1990) introducen el término inteligencia emocional en los espacios cientificos
con la pregunta “;Es la inteligencia emocional una contradiccién en términos?”
(Salovey y Mayer, 1990, p.185). De esta manera, permiten reflexionar sobre las
diferentes maneras en que las emociones han estado presentes como parte de la
inteligencia humana. La investigacion de Salovey y Mayer (1990) otorga un marco de
referencia para analizar habilidades sociales.

La Inteligencia Emocional se refiere a las habilidades que posibilitan la toma de
conciencia de si mismo, el manejo de las emociones, la automotivacion, el
reconocimiento de las emociones en los otros y la capacidad para relacionarse con los
demas. La inteligencia emocional es una competencia que implica el desarrollo de
distintas habilidades subjetivas que permiten el autoconocimiento, autocontrol e
interactuar con los demas. Es un tipo de inteligencia abstracta, que se puede valorar a
partir de observaciones de sujeto y su entorno, en este caso, en una empresa (Berrocal y
Pacheco, 2005).

El concepto de inteligencia emocional se acufia como una forma de inteligencia
genuina, basada en aspectos emocionales, que incrementa la capacidad del grupo clésico
de inteligencias para predecir el éxito en diversas areas vitales. En la actualidad,
aceptada como una inteligencia mas, la inteligencia emocional se plantea como un
acercamiento general que incluye las habilidades especificas necesarias para
comprender, regular y experimentar las emociones de forma mas adaptativa. En
palabras de los propios autores, la inteligencia emocional es “una parte de la inteligencia
social que incluye la capacidad de controlar nuestras emociones y las de los demas,
discriminar entre ellas y usar dicha informacion para guiar el pensamiento y la

conducta” (Berrocal y Pacheco, 2005, p. 74).
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También, el tipo de personalidad de un individuo puede potenciar o atenuar la
presencia y desarrollo de habilidades sociales (Machado Ortiz y Salas Garcés, 2015).
Un déficit en las habilidades sociales puede resultar un factor causal de problematicas
tales como ansiedad social o trastornos de la personalidad. Por ello, los programas de
entrenamiento en habilidades sociales permiten no s6lo mejorar la calidad de vida de las
personas sino fundamentalmente reducir los sentimientos de frustracion y los
comportamientos sociales inadecuados vinculados a ciertos estilos de personalidad
(Caballo et al, 2014).

Gismero (2000) introduce una teoria de las habilidades sociales. Segin su
parecer, se puede entender el concepto de habilidades sociales como sinénimo de
conducta asertiva. En otras palabras, describe que las habilidades sociales como el
conjunto de respuestas verbales (y no verbales) de un individuo frente a una situacion
sin presentar signos de ansiedad. Este autor distingue 6 elementos para la valoracion de
las habilidades sociales. El primer elemento que considera es la autoexpresion en
situaciones sociales. Este elemento trata de la naturalidad y fluidez con la que un
individuo puede expresarse en una situacion social.

El segundo elemento que considera Gismero (2000) lo llama defensa de los
propios derechos del consumidor. Segln su parecer, dentro de este item se evalua la
conducta de las personas en un contexto de consumo. Mas especificamente, se evalla si
en tales contextos, la persona puede responder de manera pacifica sin perder la
paciencia o el respeto por el otro.

Un tercer elemento que considera Gismero (2000) es la expresion de enfado o
disconformidad. Es la habilidad para manifestar un desacuerdo sin llegar a perturbar el

clima social. Un cuarto elemento es decir no y cortar interacciones. Esta habilidad
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consiste en la capacidad de las personas de reconocer aquellas acciones o situaciones
con las que no estd de acuerdo y poder ponerles un fin de forma apropiada.

Un quinto elemento que menciona Gismero (2000) tiene que ver con hacer
peticiones. Esta habilidad es crucial para algunos individuos ya que tiene que ver con la
capacidad de poder solicitar algo a alguien desde una posicion de cordialidad, confianza
y respeto.

Por ultimo, dentro de la teoria de las habilidades sociales de Gismero (2000), se
encuentra la habilidad de iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto. Esta
habilidad refleja la capacidad de las personas para hacer intercambios positivos con el
sexo opuesto, de manera espontanea, sin generar ansiedad.

En relacion con esta teoria, cabe destacar que las habilidades sociales son
conductas que pueden mejorarse mediante aprendizaje (Rosales et al., 2013). Ademas,
siempre evaluan la conducta en interrelacién con otras personas. Por lo tanto, se ponen
en juego diferentes componentes no s6lo afectivos y emocionales sino también
cognoscitivos y de comunicacion (Tapia y Cubo, 2017).

Por ultimo, también vinculado a la cercania entre las nociones de habilidad
social y asertividad, Cedillo (2013) define la asertividad como:

una conducta interpersonal que implica la expresion directa de los propios

sentimientos y la defensa de los derechos personales, sin negar los derechos

ajenos como un concepto restringido que se integra dentro del concepto mas

amplio de habilidades sociales. (p. 44)

Asi, mientras que la asertividad se vincula con un buen manejo de las
habilidades sociales en general y un estilo de conducta que se destaca por una
autovaloracion personal, la expresion de sentimientos positivos y la razonabilidad a la

hora de resolver conflictos; la persona agresiva es aquella que tiene un buen dominio de
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las habilidades sociales y se encuentra en una situacion de insatisfaccion y descuerdo

permanente (Cedillo, 2013).

3.2.2. Habilidades Sociales y Rendimiento laboral

Un dato masivo en las organizaciones de hoy en dia es el rapido proceso de
cambio (OIT, 2006). Las transformaciones de los mercados en funcion de la
globalizacion, los altos estandares de competitividad, los nuevos productos y
metodologias de comercializacion, estdn modificando, a su vez, las demandas del
mercado laboral (Kerber y Buono, 2005).

Actualmente se requieren competencias laborales acordes a un nuevo perfil de
trabajador, que responde a los cambios profundos en las organizaciones. En este
sentido, el conocimiento y la competencia técnica parecen no ser suficientes para
configurar el modelo de trabajador del siglo XXI. Se hace necesario incorporar nuevos
tipos de competencias: relacionales, comerciales, organizacionales, virtuales (Kotler y
Armstrong, 2013).

Como sostienen Mumford et al. (2006), las organizaciones de hoy se han vuelto
mas complejas, por lo cual requieren también mayor complejidad en las habilidades
interpersonales y sociales de sus miembros.

La mayoria de las organizaciones centran su trabajo en la posibilidad de vender
sus productos y crecer como empresas, para ello requieren el apoyo de personal
calificado que impacte positivamente sobre su proyeccion social y crecimiento
organizacional. En torno a ello, la personalidad refiere a los vendedores de forma
particular, definiendo sus destrezas, habilidades y potencialidades como agentes

comerciales. Las caracteristicas de la personalidad pueden determinar la aptitud para
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alcanzar el éxito en la profesion de las ventas, y en cualquier otra disciplina (Keller y
Price, 2013).

Paulatinamente se esta abandonando la creencia de que la competencia técnica,
sumada a un elevado indice de motivacion y satisfaccion laboral, es suficiente para
garantizar el éxito y la eficacia de las organizaciones. La promocion y mejora en el
estatus de los individuos dentro de una organizacion no depende exclusivamente de su
esfuerzo y sus competencias técnicas (Rubio et al, 2013).

En la actualidad son numerosos los datos que parecen indicar que la relacion
entre estos dos elementos —personalidad y habilidades sociales- no es tan simple y
lineal, sino que cada uno de ellos involucra un entramado de variables
sociodemograficas (Roca, 2005). Para Ferris et al. (2005), la competencia y el esfuerzo
no alcanzan a largo plazo para garantizar el éxito laboral, sino que es necesario darle un
lugar relevante a las habilidades sociales, el contexto econémico, la situacion personal,
la edad, entre otras variables.

La salud y el bienestar organizacional es el gran desafio que se presenta hoy en
dia en las organizaciones (Keller y Price, 2013), por lo tanto, se constituye en un factor
competitivo para las empresas su propia capacidad para modificar aspectos
disfuncionales al interior de la organizacion, su capacidad de desarrollo y su
competencia para alcanzar nuevos objetivos en un contexto competitivo. Para Newell
(2003), las organizaciones funcionan como organismos vivos, que deben ser capaces de
autorregularse y adaptarse a entornos cambiantes, de responder a la competencia con
otros organismos/organizaciones, para lo cual requiere de un conjunto de habilidades
que incluyen competencias individuales, sociales y organizacionales.

Hoy en dia, el estudio de como las habilidades sociales afectan a la formacion y

vida de los equipos de trabajo, asi como a su rendimiento, es fundamental, porque la
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mayor parte de trabajos en la actualidad se sustentan en la interaccion con otras
personas (Hogan y Shelton, 1998). Por esta razon, los trabajadores deben desarrollar la
capacidad de escuchar, comunicarse y producir un impacto en los demas (Mohrman y
Cohen, 1995).

Tanto la cohesion grupal como su eficacia en términos de rendimiento, se ven
favorecidas por el desarrollo de habilidades comunicativas adecuadas. En el terreno
individual, estas habilidades favorecen el compromiso con la empresa y mayores indices
de satisfaccion laboral, ademas de generar mejores evaluaciones del trabajador por parte
de sus superiores, por lo cual se acrecientan sus posibilidades de ascenso y aumento de
salario. Contar con habilidades sociales le permite al empleado desarrollar aptitudes de
liderazgo, y relacionarse mejor con los usuarios y clientes que requieren sus servicios
(Payne, 2005). Por otro lado, una comunicaciéon adecuada entre los miembros de un
equipo de trabajo resulta un aspecto determinante para generar otros procesos grupales y
para acercarlo al logro de las metas grupales propuestas (Gil et al., 2008).

La competencia intelectual, la iniciativa, la creatividad, la autonomia, la solucion
de problemas y la toma de decisiones se constituyen en los valores mas fuertemente
buscados por las empresas con el objetivo de elevar la productividad (Garcia Alvarez
y Carvajal Marin, 2007).

La responsabilidad de insertarse en el mundo laboral comienza a depender
plenamente del desempefio y de la capacidad de adaptacion del sujeto a las
contingencias propias de la situacion laboral actual. La presencia de competencias
acordes a lo requerido por la organizacion del trabajo constituye un “boleto de entrada”,
sin embargo, no asegura la permanencia en el puesto de trabajo; ya que siempre sera
necesario continuar creciendo, incorporando nuevos conocimientos y habilidades (Gil et

al., 2008).
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Por ultimo, cabe sefialar que cada tipo de trabajo requiere de diferentes
habilidades sociales. En el caso de una linea de produccién o montaje en cadena, la
exigencia de habilidades sociales es minima, ya que casi no hay margen para la
interaccion social. En el otro extremo, la economia de servicios requiere el desarrollo de
numerosas competencias vinculadas a las relaciones interpersonales (Veloso-Besio ef al.
(2015). El presente trabajo de investigacion se desarrolla en el ambito de las compaifiias

aseguradoras y sus trabajadores, los productores de seguros.

3.2.3. Escala de Habilidades Sociales (EHS)

La Escala de Habilidades Sociales es construido por Gismero (2000). Es un
cuestionario que examina la conducta habitual de una persona en una situacion concreta
para evaluar las habilidades sociales que se ponen en practica en cada caso. La escala se
compone de 33 items. 28 items estan redactados en el sentido negativo o de falta de
asertividad. Esto quiere decir que si la persona expresa acuerdo con ellos indicaria una
falta o déficit en habilidades sociales. Solo 5 items estan redactados en sentido positivo
y su acuerdo indican presencia de habilidades sociales o de conducta asertiva. Con esta
formulacion se pretende evitar la tendencia a mostrar acuerdo de forma indiscriminada.

Los items redactados de manera positiva se punttian A=1, B=2, C=3, D=4, si la
redaccion del elemento es inversa se puntua: A=4, B=3, C=2 y D=1. Una mayor
puntuacion global indica que la persona tiene mas habilidades sociales y més capacidad
de asercion en distintos contextos. Desde un punto de vista tedrico, una distribucion
normal se debe de centrar alrededor de 2,50 de modo que la mayoria de los sujetos dan las

respuestas B y C (de 2 6 3 puntos) y serdan poco frecuentes las respuestas Ay D (de 1 6 4).
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La escala evalta 6 factores con propiedades psicométricas aceptables. Su
coeficiente de correlacion es de 0.94, lo cual es un indicador muy alto de confiabilidad.
Los 6 factores son:

-Factor 1: Autoexpresion en situaciones sociales (items: 1,2,10,11,19,20,28 y 29)
-Factor 2: Defensa de los propios derechos como consumidor (items: 3,4,12,21 y 30)
-Factor 3: Expresion de enfado o disconformidad (items: 13,22,31,32)

-Factor 4: Decir no y cortar interacciones (items: 5,14,15,23,24 y 33)

-Factor 5: Hacer peticiones (items: 6,7,16,25 y 26)

-Factor 6: Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto (items: 8,9,17,18 y 27)

El grado de acuerdo puede expresarse en cuatro alternativas de respuesta que van desde:
e No se parece en nada a mi.
e Nunca o casi nunca lo haria ni me pasa.
e Se parece mucho a mi.

e Siempre o casi siempre lo haria o me pasa.

3.3. Seguros de vida

3.3.1. Acerca de las aseguradoras en Argentina
La actividad en el rubro de la produccion de seguros comienza en Argentina a
finales del siglo XIX, y sus origenes se vinculan a las operaciones de comercio exterior
con el Reino Unido y a los capitales britanicos. Con la crisis de 1930, los volumenes de
comercio internacional caen bruscamente y el pais empieza un periodo de crecimiento
basado en la sustitucion de importaciones. En el sector asegurador aparecen las primeras
cooperativas y mutuales, con una fuerte presencia en el interior y con capitales locales

(Albarréan, 2000).
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En los afios ‘40 aparece el Estado como participante del mercado asegurador, en
consonancia con una participacion publica mas activa en la asignacion de recursos. Se
estatiza el Unico reasegurador local, que es de capitales mixtos y luego se convierte en el
Instituto Nacional de Reaseguros (INdeR). Posteriormente, el Estado prohibe la
contratacion de reaseguros con otras empresas, estableciendo asi el monopolio del
Instituto. Durante los ‘60, se precisa un marco legislativo para poder incorporar mas
competidores al mercado de los seguros, pero estas medidas son suspendidas a
mediados de la década del *70, impidiendo la creacion de nuevos operadores de seguros
en el pais. En 1973 es creada la empresa aseguradora del Estado, denominada “Caja
Nacional de Ahorro y Seguro”, fundada sobre la base de la anterior Caja Nacional de
Ahorro Postal en 1915. Ademas, se crean entidades homdlogas en algunas provincias.
La Caja Nacional de Ahorro y Seguro monopoliza durante veinte afios la produccion de
seguros, tanto de bienes como personales del Estado y sus empresas; luego son
privatizadas en 1994 (Albarran, 2000).

A partir de la década del *80 se produce la entrada al mercado de nuevos
operadores de seguros, a la vez que alrededor de cien de estas empresas entran en
quiebra durante esta década a causa del estancamiento econdmico y la inflacion. Entre
los afios 1989 y 1990 desaparece la modalidad del seguro de vida con ahorro, a causa de
la hiperinflacion por la que atraviesa la Argentina. Una vez superada esta etapa, a partir
de 1991, y con la desmonopolizacion del reaseguro en 1992, se produce una nueva
entrada al pais de varias compaiiias de seguros de vida. Otro hito en la historia de los
seguros en Argentina es la reforma del sistema previsional en 1994, que establece la
obligatoriedad de un seguro de muerte e invalidez, debiendo abarcar a todos los

afiliados del recientemente creado régimen de capitalizacion. Este hecho fomenta el
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surgimiento de compaiiias aseguradoras que se dedican exclusivamente a esta rama
(Albarran, 2000).

En la actualidad, el principal organismo regulador del mercado de seguros en
Argentina es la Superintendencia de Seguros de la Nacion (SSN). Esta entidad se ocupa
de garantizar la solvencia de las compafiias aseguradoras, regulandolas a través de los
requerimientos de capital. El concepto rector de este sistema es que los activos superen
a los pasivos, y que de esa diferencia sea posible separar un “capital reservado”, que
constituye un determinado monto destinado a utilizarse en situaciones adversas e
imprevistas. El margen de solvencia de la empresa aseguradora se determina en funcion
de la diferencia entre un capital minimo requerido, y el nivel de recursos con los que
cuenta la compania (Baltensperger et al., 2008).

En la década del 90 no se producen modificaciones en las exigencias de
solvencia y liquidez de las aseguradoras, siguiendo con la idea del requerimiento de
capital minimo. Sin embargo, se reduce la intervencion de la SSN en la fijacion de
primas y se agiliza el proceso de aprobacion para nuevos productos. A partir del afio
2000 se incrementan progresivamente los requerimientos de capital minimo y las
exigencias a las compaiias aseguradoras para que puedan operar en nuestro pais. La
Resolucion N° 32.080 de 2007 exige a las aseguradoras un aumento en el capital
requerido a medida que aumentan sus compromisos técnicos, y ademas establece que es
posible imputar ciertos ingresos financieros en los resultados técnicos. Es decir, que los
resultados financieros de las empresas aseguradoras condicionan en gran medida su
rentabilidad (Baltensperger et al., 2008).

De acuerdo a lo que plantean Masci et al. (2007), el mercado de los seguros en

América Latina se encuentra subdesarrollado, a pesar de que la demanda del servicio
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experimenta un leve crecimiento en las ultimas décadas. En esta region, el mercado
alcanza el 2,5% de penetracion, frente a un 7 a 9% en Estados Unidos, Europa o Asia.
En el caso puntual de Argentina, el indice se encuentra por arriba del promedio respecto
a los seguros patrimoniales, y por debajo en cuanto a seguros de vida. La evolucion de
esta proporcion parte de una relacion 60-40 en el afio 2000.

Los seguros patrimoniales van aumentando su demanda, y en 2008 la relacion es
de 71-29% respectivamente. Ese mismo afio se elimina la obligatoriedad del seguro por
muerte e invalidez, mencionado anteriormente, y se produce la estatizacion del régimen
de capitalizacion previsional (Masci, 2007). Este hecho repercute nuevamente en la
demanda de seguros personales, que sigue cayendo, alcanzando el 20% en 2010 frente
al 80% de seguros patrimoniales. También se reduce la cantidad de operadores,
especialmente de seguros de vida, retiro y dafios, contando con 183 empresas en 2008
frente a las 230 que funcionan en 2000. (Masci, 2007).

En Argentina, el mercado de seguros se caracteriza por escasa diversidad en los
productos ofrecidos, baja demanda y penetracion del mercado, y un gran numero de
firmas pequefias de poco alcance. En relacion al tipo de productos, la cobertura de
riesgos de trabajo y la de seguro del automotor representan mas de la mitad del mercado
nacional. En lo que respecta a la oferta de compaiiias, las diez empresas mas
importantes acaparan el 35% de la produccidn segliin datos del afio 2009 (Ayerbes y
Bongiorno, 2009), y el 38% a mediados de 2010.

Actualmente, las empresas que ocupan los primeros puestos en el mercado
argentino de la produccion de seguros son: La Caja (Seguros Generales), con el 7%,
Federacion Patronal con el 6%, y Sancor Seguros, con el 4,5% del mercado. De acuerdo
a Fitch Ratings (2010), el mercado asegurador argentino es el de menor grado de

concentraciéon de América Latina.
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3.3.2. Sobre los vendedores

Las caracteristicas de un buen vendedor, segin Prieto (2015), deben posicionarlo
como una persona asertiva a un sinniimero de situaciones, entre las cuales se pueden
mencionar: insultos, reclamos, quejas, a la indiferencia, a los rumores, entre otros. Debe
ademas tener empatia para socializar con un cliente, tiene que ser entendido en temas
variados como teatro, cine, futbol, musica, novelas; ser amable, bien informado de los
productos que oferta, bien vestido, con capacidad para saber escuchar, motivador
profesional y experto en cerrar negocios.

Un buen vendedor ademads tiene que conocer el mercado, asi como los
productos, la empresa, los competidores y a si mismo, con capacidad de planificacion,
analitico, con busqueda de oportunidades. Un vendedor por conviccion busca la
excelencia, fundamenta su accionar profesional en la verdad, de tal manera que cuando
exponga sus argumentos para concretar una venta este se muestra seguro, son exactos,
comprobables, confiables a la informacion transmitida (Chiavenato, 2000).

Segun Eiglier y Langeard (1989):

La calidad esta hecha de dos elementos, un objetivo y otro subjetivo. La calidad

objetiva es la que tiene que ver con el constituyente fisico del producto, la

calidad subjetiva es el hecho de la satisfaccion del consumidor por la via de su

percepcion, de sus expectativas y de los atributos que da el producto (p.46).

Asi, un buen vendedor puede distinguirse por la calidad de prestacion del
servicio y por el nivel de satisfaccion de sus clientes. Estas caracteristicas le van a
permitir competir de manera eficaz en el mercado. Lovelock y Wirtz (2015) explica

que, a cambio de su dinero, tiempo y esfuerzo, los clientes de servicios esperan obtener
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valor al acceder a ciertos bienes, contando con la confiabilidad, capacidad de respuesta,
seguridad y empatia de su vendedor.

Segun Lovelock (2004), el éxito de la venta de un servicio depende
fundamentalmente de la demanda de sus clientes. Ellos son los protagonistas principales
por lo que es crucial comprender su perfil demografico, donde se obtienen las
caracteristicas personales de los clientes para poder brindarles un servicio definido y
ajustado a sus necesidades.

La satisfaccion del cliente es el nivel del estado de animo de una persona que
resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus
expectativas (Prieto, 2015). Cabe sefialar, no obstante, que las percepciones del cliente
siempre se consideran en relacion con las expectativas, por ende, cuando se establece
una brecha entre ambas, se obtiene una discrepancia entre lo que el cliente espera de la
calidad del servicio y lo que recibe del mismo (Lopez, 2018).

Los clientes satisfechos generan diversos beneficios a la empresa, como por
ejemplo hablar positivamente de la empresa y generar una relacion mas duradera.
Comprender a los clientes es de suma importancia, poder escucharlos, lleva a analizar la
gestion de quejas y a partir de ello se puede plantear una propuesta de mejora para dicha

gestion (Lopez, 2018).
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CAPITULO IV: Metodologia

4.1. Tipo de estudio o de disefio de investigacion

El disefio que se utilizo es cuantitativo, descriptivo, no experimental y
transversal. De acuerdo con Sampieri et al. (2006), el enfoque cuantitativo es secuencial
y probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar o eludir” pasos.
Menciona que el orden debe ser riguroso, aunque, desde luego, podemos redefinir
alguna fase. Parte de una idea, que va acotandose y, una vez delimitada, se derivan
objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o
una perspectiva tedrica.

Otras caracteristicas de este tipo de estudio son que una vez que se establecen
hipotesis y determinan variables, se desarrolla un plan para probarlas, se miden las
variables en un determinado contexto y se analizan las mediciones obtenidas (con
frecuencia utilizando métodos estadisticos). Por ultimo, se establece una serie de
conclusiones respecto de la(s) hipotesis (Vieytes, 2004).

Segun Sampieri ef al. (2006) “los estudios descriptivos buscan especificar
propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fenomeno que se analice”
(p-102).

El estudio fue no experimental ya que no se realiz6 la manipulacion deliberada
de las variables, por lo que se observaron los fendémenos tal como se den en su contexto
natural, para después proceder a su andlisis. Por tltimo, se trat6 de una investigacion de
tipo transversal, pues toma en cuenta la evaluacion de aspectos como personalidad y

habilidades sociales en un solo momento temporal (Arias, 2012).
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4.2. Muestra y muestreo

Se tomo6 una muestra no probabilistica; es decir, cuando no es posible el disefio
probabilistico (de la poblacion se extrae cada unidad que la integra con una probabilidad
conocida, y distinta a cero), o a priori se sabe que no podré realizarse, se recurre a las
muestras no probabilisticas (Corbetta, 2007). En estos casos, las unidades de andlisis
son seleccionadas de acuerdo a alguna o algunas de sus caracteristicas, por lo tanto el
muestreo es subjetivo, sin recurrir a la seleccion causal, sino aplicando criterios
racionales (Cancela Gordillo et al, 2010).

Se utilizé una muestra conformada por 120 (N=120) productores de seguros
independientes que comercializan seguros de Vida y Capitalizacion de una compaiia de
primera linea, referente del mercado argentino e internacional del Conurbano
Bonaerense. Fueron 60 mujeres (N=60) y 60 hombres (N=60) todos mayores de 20
afos, residentes en Gran Buenos Aires, con un promedio de edad de 52 afios.

Como criterio de exclusion, se considerd aquellos productores que tuvieran
licencia psiquidtrica en el Gltimo afio.

El muestreo se obtuvo durante el mes de abril del afio 2021.

4.3. Instrumentos

Para indagar sobre la personalidad, se aplico el Big Five Inventory (BFI)
adaptado por Castro Solano y Casullo (2001); y con respecto a las habilidades sociales,
se utilizo la Escala de Habilidades Sociales (EHS), elaborado por Gisnero (2002).

En primer lugar, el Big Five Inventory (BFI, John et a/, 1990, Adaptacion Castro
Solano y Casullo, 2001), consiste en un formulario autoadministrable compuesto de 44
items con un formato de respuesta tipo Likert de 5 puntos que oscilan desde 1

(completamente en desacuerdo) a 5 (totalmente de acuerdo), y en el caso de figurar R
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puntiian de manera inversa. El puntaje bruto de cada dimension resulta de la sumatoria
de los valores de todos los items correspondientes. Evalia 5 dimensiones de la
personalidad:

- Extraversion (items 1, 6R, 11, 16, 21R, 26, 31R y 36)

- Responsabilidad (3, 8R, 13, 18R, 23R, 28, 33, 38 y 43R)

- Neuroticismo (4, 9R, 14, 19, 24R, 29, 34R, 39)

- Agradabilidad (2R, 7, 12R, 17, 22, 27R, 32, 37R y 42)

- Apertura a la experiencia (5, 10, 15, 20, 25, 30, 35R, 40, 41R y 44).

El autor de la técnica demostrd su validez y fiabilidad en grupos de poblacién
general adulta norteamericana (John, 1990). Esos estudios verificaron la validez
concurrente con otros instrumentos reconocidos que evaluan personalidad. Los estudios
locales verificaron la validez factorial de los instrumentos para poblacion adolescente,
poblacion adulta no consultante y poblacion militar (Castro Solano, 2005; Castro
Solano y Casullo, 2001). En todos los casos se obtuvo un modelo de cinco factores que
explicaban alrededor del 50% de la variancia de las puntuaciones. En cuanto a la
fiabilidad en la poblacion adulta argentina, se obtuvieron coeficientes satisfactorios en
el rango de 0.66 a 0.77.

Por su parte, la Escala de Habilidades Sociales (EHS) de Gismero (2000) es un
cuestionario autoadministrable compuesto por 33 items, 28 de los cuales estan
redactados en el sentido de falta de asercion o déficit en habilidades sociales y 5 de ellos
en el sentido positivo. Explora la conducta habitual del sujeto en situaciones concretas y
valora hasta qué punto las habilidades sociales modulan a esas actitudes, midiendo seis
factores:

- Factor 1: Autoexpresion de opiniones, sentimientos en situaciones sociales

- Factor 2: Defensa de los propios derechos como consumidor
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- Factor 3: Expresion de enfado o disconformidad

- Factor 4: Decir no y cortar interacciones

- Factor 5: Hacer peticiones

- Factor 6: Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto.

El instrumento consta de 4 alternativas de respuesta de escala Likert, que va
desde A: “no me identifico en absoluto, la mayoria de las veces no me ocurre o no lo
haria” a D: “muy de acuerdo y me sentiria o actuaria asi en la mayoria de los casos”. A
mayor puntuacion global, el sujeto expresa mas habilidades sociales y capacidad de
asercion en distintos contextos. Con respecto a las propiedades psicométricas de la
escala, éstas indican un indice de fiabilidad adecuado (0= 0,92) y una varianza
explicada del 88,00%. La validez de constructo se realizé mediante descripciones y lista
de adjetivos con las que se encontraron correlaciones positivas y estadisticamente
significativas.

Por tltimo, se configurd un cuestionario de variables sociodemograficas ad- hoc,
con preguntas relativas a: edad, nivel de estudios alcanzados, experiencia en el rubro y

nivel de ventas anual en dodlares.

4.4. Procedimiento

Se procedid a realizar un formulario con la aplicacion Google Forms con los
instrumentos descriptos, asi como con la recoleccion de datos sociodemograficos a
través de un muestreo de tipo bola de nieve. Se orient6 la difusion de la encuesta a
través de mensajeria (WhatsApp, Facebook) para los grupos de sujetos (por separado:
hombres y mujeres) que estén en el rango de la muestra especificado y cumplan con los
demas criterios de inclusion. Los participantes respondieron voluntariamente, de forma

anonima. Por otra parte, se distribuyo la version digitalizada en forma online para otros
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productores que se dedican a la comercializacion de Seguros de Vida nucleados en otros

brokers.

4.5. Analisis de resultados

Los resultados obtenidos se analizaron con el programa SPSS, version 25 de
IBM con significacién menor a 0,05, luego de volcar en él los protocolos administrados
a cada sujeto. Se informaron los estadisticos descriptivos y se realiz6 la prueba de
normalidad Kolmogoérov-Smirnov para cada una de las variables estudiadas. Luego se
realizaron las comparaciones pertinentes, acorde a los resultados de normalidad de las
muestras, mediante las pruebas de U de Mann Whitney o T de Student, para variables
bi-categoricas, y la prueba de H de Kruskal Wallis o Anova de un factor, para variables
poli-categoéricas. Por ultimo, se realizd una correlacion de variables utilizando Rho de

Spearman o R de Pearson.
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5. CAPITULO V: Resultados
A continuacion, se exponen los resultados mas relevantes para esta
investigacion, a partir de la presentacion de datos realizados tomando como material las

respuestas extraidas de la escala Big Five y EHS con sus respectivas subescalas.

5.1. Caracterizacion de la muestra

Grafico 1. Género

Género

® HOMBRE
= MUJER

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas

Al caracterizar a la poblacion segun el género, se tomaron los valores de género
masculino y femenino. Se hallaron que, de la muestra presentada, 50% de sujetos de

género femenino (60 personas), y 50% de género masculino (60 personas).
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Grafico 2. Edad

Edad

20a 30 afios 31a 45 afios 46 a 60 afos mas de 60 afos

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas

Al caracterizar a la muestra segun la edad, se obtuvo que el grupo en el que se
hallé6 mayor cantidad de personas fue el compuesto por personas de 46 a 60 anos, con
un 47% de la muestra (56 personas). Luego, le siguio el grupo de més de 60 afios

comprendiendo un 30% de la muestra (36 personas). Siguiendo a este estuvo el grupo

de 31 a 45 afios con 21% (25 personas), y, por ultimo, el grupo de 20 a 30 afios con 2 %

(3 personas).
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Grafico 3. Nivel de estudios alcanzados

Nivel de estudio alcanzado

UNIVERSITARIO INCOMPLETO 33
UNIVERSITARIO COMPLETO 46
TERCIARIO INCOMPLETO |3
TERCIARIO COMPLETO 23
SECUNDARIO COMPLETO 8
POSGRADO INCOMPLETO g

POSGRADO COMPLETO P4

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas

Al caracterizar a la muestra segln el nivel de estudio alcanzado, se obtuvo que el
grupo en el que se hall6 mayor cantidad de personas fue el compuesto por personas con
nivel universitario completo, con 46 personas de la muestra. Luego, le siguio el grupo
de personas con nivel universitario incompleto (con 33 personas de la muestra).
Siguiendo a este estuvo el grupo de personas con terciario completo (con 23 personas de
la muestra), y, por ultimo, un nimero menor de la muestra tenian el nivel mas bajo de
estudio alcanzado (secundario completo, con 8 personas) o el mas alto (posgrado, 5

personas).
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Griafico 4. Experiencia en el rubro

Experienciaen el rubro

De 16a20afios De2 a5 afios De6al5afios Madsde 20aiios menos de 2 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas

Al caracterizar a la muestra segun la experiencia en el rubro, se obtuvo que el
grupo en el que se hall6 mayor cantidad de personas fue el compuesto por personas con
mas de 20 afos en el rubro, con un 36% de la muestra (43 personas). Luego, le sigui6 el
grupo de personas con una experiencia de 16 a 20 afos en el rubro (28%, 34 personas).
Siguiendo a este estuvo el grupo de personas con una experiencia de 6 a 15 afos
terciario completo (27%, 33 personas), y, por Gltimo, un nimero menor de la muestra
tenian menos de 6 afios de experiencia (de 2 a 5 afos, el 7% (8 personas) y menos de 2

afios, el 2% (2 personas).
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Grafico 5. Nivel de ventas

Nivel de ventas

MAS DE 86.000 DOLARES ANUALES
ENTRE 61.000 A 85.000 DOLARES ANUALES
ENTRE 46.000 A 60.000 DOLARES ANUALES
ENTRE 31.000 A 45.000 DOLARES ANUALES
ENTRE 11.000 A 30.000 DOLARES ANUALES

DE 0 A 10.000 DOLARES ANUALES

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas

Al caracterizar a la muestra segun el nivel de ventas, se obtuvo que el grupo en
el que se halld6 mayor cantidad de personas fue el compuesto por personas con un nivel
de ventas entre 61.000 a 85.000 dolares anuales, con un 28% de la muestra (34
personas). Luego, le sigui6 el grupo de personas con un nivel de ventas entre 11.000 a
30.000 dolares anuales (20%, 24 personas). Siguiendo a este estuvo el grupo de
personas con un nivel de ventas entre 46.000 a 60.000 ddlares anuales (19%, 23
personas) y otro grupo con un nivel de ventas mayor a 86.000ddlares anuales (17%, 20
personas). Por ultimo, un nimero menor de la muestra tenian niveles de venta entre
31.000 a 45.000 dolares anuales (12%, 14 personas) y entre 0 a 10.000 dolares anuales

(4%, 5 personas).
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5.2. Estadisticos descriptivos de las variables

El analisis estadistico de las variables se realizé con el programa SPSS, para

obtener los estadisticos descriptivos de las variables utilizadas.

E?tlc)zldaislt;'cos descriptivos de la escala Big Five y EHS con sus respectivas subescalas.
Media Desvio Std. Minimo  Maximo

BIG FIVE: Extraversion 27,50 3,021 18 33

Responsabilidad 31,56 3,230 25 41

Neuroticismo 20,83 3,803 11 30

Agradabilidad 29,34 2,652 20 36

Apertura a la experiencia 33,58 4,008 22 47

Total EHS 100,63 9,535 72 120

F1: Autoexpresion de 26,96 3,711 15 32

opiniones y sentimientos en

situaciones sociales

F2: Defensa de los propios 16,05 1,555 11 20

derechos como consumidor

F3: Expresion de enfado o 12,26 2,019 5 16

disconformidad

F4: Decir no y cortar 19,59 2,874 10 24

interacciones

F5: Hacer peticiones 11,77 2,172 8 20

F6: Iniciar interacciones 14,01 1,985 8 18

positivas con el sexo opuesto

Por un lado, el nivel promedio del Inventario de Personalidad (BFI) tomando en

cuenta las cinco dimensiones estudiadas muestra que el promedio que presenta la muestra
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tiene una puntuacion de 28,56, siendo medianamente preponderante el estilo de
personalidad Apertura a la experiencia (M=33,58; DS=4,008).

Por otro lado, los datos encontrados permiten identificar en orden de distribucion
de las habilidades sociales de la mas importante a la menos importante se encuentra la de
autoexpresion en situaciones sociales (ASS) con una puntuacion M= 26,96; decir no y
cortar interacciones (DNCI) con una puntuacion M= 19,59; defensa de los propios
derechos como consumidor (DDC) con una puntuacion M= 16,05; iniciar interacciones
positivas con el sexo opuesto (IIPSO) con una puntuacion M= 14,01; expresion de enfado
o disconformidad (EED) con una puntuacion M=12,26 y por ultimo, la habilidad social
menos utilizada por los productores de seguros de vida fue hacer peticiones (HP) con una

puntuacion M=11,77.

5.3. Prueba de Normalidad

Se realizo la Prueba de Normalidad para la escala Big Five y EHS con sus
respectivas subescalas. Se utilizo para la misma la prueba de Kolmogorov-Smirnov,
obteniéndose los siguientes resultados:

Tabla 2
Prueba de normalidad

Sig.
BIG FIVE: Extraversion ,000
Responsabilidad ,000
Neuroticismo ,006
Agradabilidad ,000
Apertura a la experiencia ,016
Total EHS ,007

61



F1: Autoexpresion de opiniones y sentimientos en situaciones sociales
F2: Defensa de los propios derechos como consumidor

F3: Expresion de enfado o disconformidad

F4: Decir no y cortar interacciones

F5: Hacer peticiones

F6: Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto

,000
,000
,000
,000
,000
,000

Nota: Se utilizo el estadistico Kolgomorov — Smirnov.

Segun la significacion obtenida por ambas pruebas, se obtiene que, para tanto

para la escala Big Five y EHS con sus respectivas subescalas, la significacion fue menor

de 0,05, lo que indica que la distribucion en las mismas es anormal.

5.4. Analisis de Comparacion

Se realiz6 comparacion de las variables segun género, grupo etario, nivel de

estudios alcanzados, experiencia en el rubro y niveles de ventas. Debido a que las

variables utilizadas fueron no paramétricas, se utiliz6 la prueba U de Mann Whitney

para las variables bi-categoricas y la prueba H de Kruskal Wallis para las variables poli-

categoricas.

Tabla 3
Comparacion de las escalas segun genero

Sig. Rango Promedio
Femenino 66,75
BIG FIVE: Extraversion ‘ ,047 5495
Masculino ’
Femenino 55,86
Responsabilidad ,141
Masculino 65,14
Neuroticismo Femenino ,000 77,43

62



Agradabilidad

Apertura a la Experiencia

Total EHS

F1: Autoexpresion de opiniones y
sentimientos en situaciones
sociales

F2: Defensa de los propios
derechos como consumidor

F3: Expresion de enfado o
disconformidad

F4: Decir no y cortar
interacciones

F5: Hacer peticiones

F6: Iniciar interacciones positivas
con el sexo opuesto

Masculino

Femenino
Masculino
Femenino
Masculino
Femenino
Masculino

Femenino

Masculino

Femenino
Masculino
Femenino
Masculino
Femenino
Masculino
Femenino
Masculino

Femenino

Masculino

,656

,043

,000

,002

,063

,320

,000

,000

,000

43,57

59,10
61,90

66,90
54,10

44,46
76,54

50,69
70,31

54,86
66,14

57,38
63,62

47,09
73,91
48,38
72,62
45,01
75,99

Nota: Se utilizé6 U de Mann Whitney.

Al comparar las escalas segtin género, se obtuvo que la significacion obtenida

para algunas de las dimensiones estudiadas fue menor a 0,05, lo que implica que hay

diferencias significativas entre los grupos de género femenino y género masculino en

relacion a algunas subdimensiones. Se encontraron diferencias significativas en relacion

a las dimensiones Extraversion, Neuroticismo, Apertura a la Experiencia siendo el

rango promedio del grupo de género femenino mayor que el de masculino. Por otro

lado, se encontrd que el rango promedio era significativamente mayor en los sujetos de

63



género masculino para la Total EHS, las subescalas Autoexpresion de opiniones y

sentimientos en situaciones sociales, Decir no y cortar interacciones, Hacer peticiones,

Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto. Por ultimo, se obtuvo que en las

subdimensiones Responsabilidad, Agradabilidad y las subescalas Defensa de los propios

derechos como consumidor y Expresion de enfado o disconformidad, no se presentaran

diferencias significativas entre los grupos mencionados.

Tabla 4

Comparacion de las escalas segun edad.

Sig. Rango Promedio
20 a 30 anos 64,67
31 a 45 afnos 57,52
BIG FIVE: Extraversion 46 a 60 afios ,887 59,41
mas de 60 anos 63,92
20 a 30 anos 45,83
31 a 45 anos 67,62
Responsabilidad 46 a 60 afios 455 61,70
mas de 60 anos 54,92
20 a 30 anos 68,33
31 a 45 anos 55,14
Neuroticismo 46 a 60 afios ,114 68,22
mas de 60 afios 51,56
20 a 30 anos 68,17
31 a 45 afios 58,22
Agradabilidad 46 a 60 afios ,812 58,48
mas de 60 afios 64,58
20 a 30 afos 84,33
31 a 45 anos 51,28
Apertura a la Experiencia 46 a 60 afios ,220 59,34
mas de 60 anos 66,72
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20 a 30 afios 42,33
31 a 45 anos 55,46
Total EHS 46 a 60 anos ,150 56,89
mas de 60 anos 71,13
20 a 30 afos 34,83
F1: Autoexpresién de 31 245 afios 51,30
opiniones y sentimientos en
situaciones sociales 46 a 60 afos ,085 59,43
mas de 60 anos 70,69
20 a 30 afos 21,83
F2: Defensa de los propios 31 245 afios 55.90
derechos como consumidor
46 a 60 anos ,085 59,54
mas de 60 anos 68,40
20 a 30 afos 43,17
F3 Exprespn de enfado o 31 245 afios 55.90
disconformidad
46 a 60 anos ,267 57,80
mas de 60 afios 69,33
20 a 30 afnos 39,00
f4: Dec'1r no y cortar 31 245 afios 54.98
interacciones
46 a 60 anos ,242 58,63
mas de 60 afios 69,04
20 a 30 afnos 78,67
F5:H tici
>: Hacer peticiones 31 a 45 afios 68,08
46 a 60 anos ,362 59,99
mas de 60 afios 54,51
20 a 30 anos 45,83
F6:.11.1101ar interacciones 31 a 45 afios 60,02
positivas con el sexo opuesto
46 a 60 afios ,776 59,05
mas de 60 anos 64,31

Nota: Se utilizé H de Kruskal-Wallis.
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Al comparar las escalas segun edad, se obtuvo que la significacion obtenida para

todas las dimensiones estudiadas fue mayor a 0,05, lo que implica que no hay

diferencias significativas entre los grupos etarios.

Tabla 5

Comparacion de las escalas segun nivel de estudios.

Sig. Rango Promedio
Secundario completo 46,31
Terciario completo 63,63
BIG FIVE: Extraversion Terciario incompleto ,185 56,10
Universitario completo 63,59
Universitario incompleto 58,38
Posgrado completo 10,00
Posgrado incompleto 91,33
Secundario completo 68,06
Terciario completo 65,50
Responsabilidad Terciario incompleto ,906 72,80
Universitario completo 57,54
Universitario incompleto 57,55
Posgrado completo 64,75
Posgrado incompleto 56,50
Secundario completo 65,13
Terciario completo 59,89
Neuroticismo Terciario incompleto ,419 47,10
Universitario completo 66,90
Universitario incompleto 56,15
Posgrado completo 59,25
Posgrado incompleto 25,67
Secundario completo 75,88
Terciario completo 59,93
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Agradabilidad Terciario incompleto ,624 76,70
Universitario completo 56,63
Universitario incompleto 57,95
Posgrado completo 80,00
Posgrado incompleto 71,17
Secundario completo 55,63
Terciario completo 62,89
Apertura a la Experiencia Terciario incompleto ,148 83,30
Universitario completo 60,86
Universitario incompleto 52,29
Posgrado completo 54,75
Posgrado incompleto 105,83
Secundario completo 23,00
Terciario completo 67,39
Total EHS Terciario incompleto ,035 49,20
Universitario completo 59,77
Universitario incompleto 63,89
Posgrado completo 80,00
Posgrado incompleto 87,33
Secundario completo 25,81
lcj;i:n?;:gse );psrzliti:?rrrlliifltos en Terciario completo 61,72
situaciones sociales Terciario incompleto ,012 60,10
Universitario completo 62,55
Universitario incompleto 58,89
Posgrado completo 88,25
Posgrado incompleto 112,00
Secundario completo 26,06
Terciario incompleto ,099 49,50
Universitario completo 65,24
Universitario incompleto 60,23
Posgrado completo 71,25
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Posgrado incompleto 61,67
Secundario completo 33,88
gi;gﬁgﬁ;ﬁ;ge enfado o Terciario completo 56,67
Terciario incompleto ,045 37,90
Universitario completo 64,38
Universitario incompleto 63,30
Posgrado completo 67,75
Posgrado incompleto 103,33
Secundario completo 29,75
fnét:egce:giif);fsy cortar Terciario completo 69,63
Terciario incompleto ,017 49,00
Universitario completo 53,86
Universitario incompleto 68,36
Posgrado completo 97,50
Posgrado incompleto 82,33
Secundario completo 71,44
F5: Hacer peticiones Terciario completo 69,85
Terciario incompleto ,218 47,90
Universitario completo 57,61
Universitario incompleto 57,62
Posgrado completo 97,75
Posgrado incompleto 31,83
Secundario completo 31,75
Terciario incompleto ,245 53,80
Universitario completo 61,60
Universitario incompleto 65,95
Posgrado completo 62,50
Posgrado incompleto 42,00

Nota: Se utilizé H de Kruskal-Wallis.
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Al comparar las escalas segun nivel de estudios, se obtuvo que la significacion

obtenida para algunas de las dimensiones estudiadas fue menor a 0,05, lo que implica

que hay diferencias significativas entre los grupos. Se encontraron diferencias

significativas en relacion a la Total EHS y las subescalas Autoexpresion de opiniones y

sentimientos en situaciones sociales, Decir no y cortar interacciones, Expresion de

enfado o disconformidad siendo los grupos de Posgrado Completo y Posgrado

Incompleto los de mayor rango promedio en dichas dimensiones y el grupo de

secundario completo el de menor rango promedio. Por tltimo, se obtuvo que en las

dimensiones Extraversion, Neuroticismo, Apertura a la Experiencia Responsabilidad,

Agradabilidad, y en las subescalas Defensa de los propios derechos como consumidor,

Hacer peticiones e Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto, no se presentaron

diferencias significativas entre los grupos mencionados.

Tabla 6

Comparacion de las escalas segun arios de experiencia.

Sig. Rango Promedio
Menos de 2 anos 57,56
De 2 a 5 anos 59,19
BIG FIVE: Extraversion De 6 a 15 anos ,948 62,56
De 16 a 20 afos 62,07
Mas de 20 afos 48,00
Menos de 2 anos 61,46
De 2 a 5 anos 82,25
Responsabilidad De 6 a 15 afios ,091 61,23
De 16 a 20 anos 57,55
Mas de 20 afios 8,75
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Menos de 2 afios 81,82
De 2 a 5 afios 61,31
Neuroticismo De 6 a 15 anos ,000 52,42
De 16 a 20 afios 47,78
Mas de 20 afios 101,50
Menos de 2 anos 60,47
De 2 a 5 anos 80,81
Agradabilidad De 6 a 15 afios ,543 57,91
De 16 a 20 anos 58,94
Mas de 20 afos 56,00
Menos de 2 afos 58,28
De 2 a 5 anos 66,81
Apertura a la Experiencia De 6 a 15 afios ,343 51,91
De 16 a 20 afios 66,74
Mas de 20 afios 80,50
Menos de 2 afios 47,69
De 2 a 5 anos 50,88
Total EHS De 6 a 15 afios ,005 62,64
De 16 a 20 anos 73,00
Mas de 20 afios 12,75
Menos de 2 anos 53,06
l(j;i:n?;:gse );psr:z::?rrrlliifltos en De2 a5 afos 62,25
situaciones sociales De 6 a 15 afos ,124 60,24
De 16 a 20 anos 68,35
Mas de 20 afios 15,50
Menos de 2 anos 59,47
[ Dot felosDrone ez s o
De 6 a 15 anos ,204 64,64
De 16 a 20 anos 63,44
Mas de 20 afios 25,25
Menos de 2 anos 49,21
F3: Expresion de enfado o De 2 a 5 afios 43 44

disconformidad
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De 6 a 15 anos ,006 63,09
De 16 a 20 anos 72,65
Mas de 20 afios 16,75
Menos de 2 afios 48,38
fnét;gce:giif)ggsy cortar De 2 a 5 afnos 54,63
De 6 a 15 anos ,013 61,29
De 16 a 20 anos 72,52
Mas de 20 afios 18,50
Menos de 2 afos 53,41
F5: Hacer peticiones De 2 a5 afios 65.50
De 6 a 15 anos , 713 62,30
De 16 a 20 anos 63,51
Mas de 20 afios 66,50
Menos de 2 afos 56,29
De 6 a 15 anos ,248 65,23
De 16 a 20 anos 63,93
Mas de 20 afios 17,00

Nota: Se utilizé6 H de Kruskal-Wallis. Comparacion de las escalas segtn afios de experiencia

Al comparar las escalas segun nivel de experiencia, se obtuvo que la

significacion obtenida para algunas de las dimensiones estudiadas fue menor a 0,05, lo

que implica que hay diferencias significativas entre los grupos. Se encontraron

diferencias significativas en relacion a la dimension de personalidad Neuroticismo y el

Total EHS vy las subescalas Decir no y cortar interacciones y Expresion de enfado o

disconformidad. Cabe destacar, por ejemplo, los mayores grados de neuroticismo

coinciden con trabajadores de mayor antigliedad (mas de 20 afios).
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Por otro lado, se obtuvo que en las dimensiones Extraversion, Apertura a la
Experiencia Responsabilidad, Agradabilidad, y las subescalas Autoexpresion de
opiniones y sentimientos en situaciones sociales, Defensa de los propios derechos como
consumidor, Hacer peticiones e Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto, no

se presentaron diferencias significativas entre los grupos mencionados.

Tabla 7
Comparacion de las escalas segun nivel de venta.

Sig. Rango Promedio

De 0 a 10.000 doélares anuales 57,80
Entre 11.000 a 30.000 dolares 56,48
anuales

BIG FIVE: Extraversion Entre 31.000 a 45.000 dolares ,769 59,82
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 66,35
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 64,66
anuales
Mas de 86.000 dolares 52,68
anuales
De 0 a 10.000 dolares anuales 53,50
Entre 11.000 a 30.000 dolares 63,23
anuales

Responsabilidad Entre 31.000 a 45.000 do6lares  ,501 49,86
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 56,28
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 69,04
anuales
Mas de 86.000 dolares 56,75
anuales
De 0 a 10.000 dolares anuales 82,60
Entre 11.000 a 30.000 dolares 86,67
anuales

Neuroticismo Entre 31.000 a 45.000 délares  ,000 61,61
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 57,93
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anuales

Entre 61.000 a 85.000 dolares 50,13
anuales
Mas de 86.000 dodlares 43,38
anuales
De 0 a 10.000 doélares anuales 85,90
Entre 11.000 a 30.000 dolares 52,00
anuales
Agradabilidad Entre 31.000 a 45.000 dolares  ,218 54,46
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 61,70
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 57,75
anuales
Mas de 86.000 dolares 71,88
anuales
De 0 a 10.000 dolares anuales 75,40
Entre 11.000 a 30.000 dolares 57,15
anuales
Apertura a la Experiencia Entre 31.000 a 45.000 dolares  ,102 52,11
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 57,15
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 55,09
anuales
Mas de 86.000 dolares 79,73
anuales
De 0 a 10.000 dolares anuales 24,80
Entre 11.000 a 30.000 dolares 39,29
anuales
Total EHS Entre 31.000 a 45.000 délares  ,000 42,00
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 62,00
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 76,56
anuales
Mas de 86.000 dodlares 78,80
anuales
De 0 a 10.000 doélares anuales 32,90
F1: Autoexpresion de Entre 11.000 a 30.000 dolares 44,92
oplnlqnes y sen}mnentos en anuales
situaciones sociales Entre 31.000 a 45.000 dolares  ,000 40,93
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 58,04
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 77,03

anuales
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Mas de 86.000 ddlares 74,53

anuales

De 0 a 10.000 dolares anuales 23,90
F2: Defensa de los propios 11 000 2 30,000 dolares 59,79
derechos como consumidor

anuales

Entre 31.000 a 45.000 d6lares  ,014 42,54

anuales

Entre 46.000 a 60.000 dolares 64,37

anuales

Entre 61.000 a 85.000 dolares 71,66

anuales

Mas de 86.000 dodlares 59,65

anuales

De 0 a 10.000 doélares anuales 41,40
F3: Expresion de enfado o Entre 11.000 a 30.000 dolares 41,56
disconformidad

anuales

Entre 31.000 a 45.000 doélares  ,021 56,29

anuales

Entre 46.000 a 60.000 dolares 66,13

anuales

Entre 61.000 a 85.000 dolares 69,57

anuales

Mas de 86.000 ddlares 69,05

anuales

De 0 a 10.000 doélares anuales 23,60
F4: Decir no y cortar Entre 11.000 a 30.000 délares 36,67
interacciones

anuales

Entre 31.000 a 45.000 dolares  ,000 55,29

anuales

Entre 46.000 a 60.000 dolares 60,61

anuales

Entre 61.000 a 85.000 dolares 68,12

anuales

Mas de 86.000 dolares 88,90

anuales

De 0 a 10.000 dolares anuales 53,40
F5: Hacer peticiones Entre 11.000 a 30.000 dolares 50,85

anuales

Entre 31.000 a 45.000 dolares ,243 56,71

anuales

Entre 46.000 a 60.000 dolares 56,15

anuales

Entre 61.000 a 85.000 dolares 64,32

anuales

Mas de 86.000 ddlares 75,00

anuales

De 0 a 10.000 délares anuales 23,90
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F6: Iniciar interacciones Entre 11.000 a 30.000 dolares 58,52
positivas con el sexo opuesto anuales

Entre 31.000 a 45.000 doélares  ,007 37,86
anuales
Entre 46.000 a 60.000 dolares 67,59
anuales
Entre 61.000 a 85.000 dolares 70,19
anuales
Mas de 86.000 dodlares 63,25
anuales

Nota: Se utilizé H de Kruskal-Wallis.

Al comparar las escalas segun nivel de ventas, se obtuvo que la significacion
obtenida para algunas de las dimensiones estudiadas fue menor a 0,05, lo que implica
que hay diferencias significativas entre los grupos. Se encontraron diferencias
significativas en relacion a la Total EHS y las subescalas Autoexpresion de opiniones y
sentimientos en situaciones sociales, Decir no y cortar interacciones, Expresion de
enfado o disconformidad, Defensa de los propios derechos como consumidor, Hacer
peticiones e Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto siendo los grupos de
“Entre 61.000 a 85.000 dolares anuales” y los de “Mas de 86.000 dolares anuales™ los
de mayor rango promedio en dichas dimensiones y el grupo de “De 0 a 10.000 dolares
anuales” y “Entre 11.000 a 30.000 dolares anuales™ los de menor rango promedio.
Inversamente, se encontraron diferencias significativas en relacion a la dimension
Neuroticismo, siendo los de mayor rango promedio los grupos de “De 0 a 10.000
doélares anuales” y “Entre 11.000 a 30.000 doélares anuales” y los de menor rango los
grupos de “Entre 61.000 a 85.000 dolares anuales™ y los de “Mas de 86.000 dodlares
anuales” Por ultimo, se obtuvo que en las dimensiones Extraversion, Apertura a la
Experiencia, Responsabilidad y Agradabilidad, no se presentaron diferencias

significativas entre los grupos mencionados.
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5.5. Analisis de Relacion

Se realiz6 correlacion entre las variables. Para ello se utilizo Rho de Spearman

ya que las variables tienen una distribucién no paramétrica. Los resultados obtenidos

son los siguientes:

Tabla 8

Correlacion de la escala EHS con la escala Big Five y sus sub-escalas.

EHS BIG FIVE NTS ETV APE AGD RES
Coeficiente Correlacion ~ -,475*  ,068 016  -103 031
Total EHS
Sig. Bilateral ,000 ,463 ,863 ,2601 , 737
-,356* 0,170 - - 0,012
Coeficiente Correlacion 0,011 0,057
F1: Autoexpresion
Sig. Bilateral 0,000 0,064 0,902 0,539 0,892
-0,053 0,020 - - -
Coeficiente Correlacion 0,141 0,161 0,001
F2: Defensa
Sig. Bilateral 0,569 0,831 0,125 0,079 0,995
-,318%  [191* 0,101 - -
Coeficiente Correlacion 0,123 0,115
F3: Expresion
Sig. Bilateral 0,000 0,037 0,273 0,180 0,211
-,455% - 0,118 - -
Coeficiente Correlacion 0,116 0,102 0,015
F4: Decir no
Sig. Bilateral 0,000 0,208 0,201 0,269 0,870
F5: Hacer Coeficiente Correlacion ~ —261% - 0,033 0,077 0,129
peticiones
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0,074

Sig. Bilateral 0,004 0420 0,721 0,405 0,161
-,308* 0,047 - - 0,124
F6: Iniciar Coeficiente Correlacion 0,101 0,076
interacciones
Sig. Bilateral 0,001 0,611 0,273 0,412 0,178

Nota: Se utiliz6 Rho de Spearman para la correlacion.

Se observo que la dimension Neuroticismo (NTS) se asocia de manera inversa
con la “Total EHS” y las sub-escalas “Autoexpresion de opiniones y sentimientos en
situaciones sociales”, “Expresion de enfado o disconformidad”, “Decir no y cortar
interacciones”, “Hacer peticiones”, e “Iniciar interacciones positivas con el sexo
opuesto” ya que la significacion, para todas ellas, es menor a 0,05. Mds atin, el
coeficiente de relacion indica un efecto grande de forma descendente, es decir, que, a
mayores niveles de neuroticismo, habra menores niveles de las habilidades sociales
mencionadas. A su vez, se encontrd que la dimension de personalidad Extraversion
(ETV), se asocia solamente de manera directa con la subescala de habilidades sociales
“Expresion de enfado o disconformidad”, ya que la significacién es menor a 0,05. y el
coeficiente de relacion indica un efecto grande de forma ascendente, es decir, que, a
mayores niveles de Extraversion, habrd mayores niveles de expresion de enfado o
disconformidad. Para finalizar, se ubica que, acorde con los demas resultados, las
dimensiones Apertura a la Experiencia (APE), Responsabilidad (RES) y Agradabilidad
(AGD) no se asocian de manera directa con las variables estudiadas, ya que la

significacion encontrada fue mayor a 0,05.
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Tabla 9

Correlacion del nivel de ventas con las escalas Big five y EHS

Nivel de Venta

BIG FIVE: Extraversion

Responsabilidad

Neuroticismo

Agradabilidad

Apertura a la Experiencia

Total EHS

F1: Autoexpresion de opiniones y
sentimientos en situaciones sociales

F2: Defensa de los propios derechos
como consumidor

F3: Expresion de enfado o
disconformidad

F4: Decir no y cortar interacciones

F5: Hacer peticiones

Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral
Coeficiente Correlacion
Sig. Bilateral

Coeficiente Correlacion

-,001
,990
045
628

-419
,000
,090
328
124
176
491
,000
414
,000
184
045
298
,001
511
,000

,227
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Sig. Bilateral ,013

Coeficiente Correlacion 214
F6: Iniciar interacciones positivas con el

sexo opuesto Sig. Bilateral ,019

Nota: Se utiliz6 Rho de Spearman para la correlacion.

Se observo que la dimensidon Neuroticismo se asocia de manera inversa con la
dimension Niveles de Venta ya que la significacion es menor a 0,05. y el coeficiente de
relacion indica un efecto grande de forma descendente, es decir, que, a mayores niveles
de neuroticismo, habra menores niveles de venta. A su vez, se observd que para la Total
EHS y sus subescalas: Autoexpresion de opiniones y sentimientos en situaciones
sociales, Decir no y cortar interacciones, Expresion de enfado o disconformidad,
Defensa de los propios derechos como consumidor, Hacer peticiones e Iniciar
interacciones positivas con el sexo opuesto se asocian de manera directa con la
dimension Niveles de Venta ya que la significacion es menor a 0,05. y el coeficiente de
relacion indica un efecto grande de forma ascendente, es decir, que, a mayores niveles
de las subescalas mencionadas, habra mayores niveles de venta. Por ultimo, acorde con
los resultados, los estilos de personalidad Extraversion, Apertura a la Experiencia,
Responsabilidad y Agradabilidad no se asocian de manera directa con la dimension

Niveles de Venta, ya que la significacion encontrada fue mayor a 0,05.
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CAPITULO VI: Conclusiones

Teniendo como objetivo general determinar la relacion entre los rasgos de
personalidad y habilidades sociales respecto de los niveles de venta en productores de
seguros de vida en Gran Buenos Aires, a partir de los resultados obtenidos se corrobora
que el estilo de personalidad neurético se asocia de manera inversa con la dimension
Niveles de Venta y con la Escala de Habilidades Sociales ya que la significacion es
menor a 0,05. y el coeficiente de relacion indica un efecto grande de forma descendente,
es decir, que, a mayores niveles de neuroticismo, hay menores niveles de venta, y
menores habilidades.

A su vez, se observé que para la Total EHS y sus subescalas (ASS, DNCI, EED,
DDC, HP e IIPSO) se asocian de manera directa con la variable Niveles de Venta ya
que la significacion es menor a 0,05. y el coeficiente de relacion indica un efecto grande
de forma ascendente, es decir, que, a mayores niveles de las dimensiones mencionadas,
habra mayores niveles de venta. Por altimo, se destaca que el estilo de personalidad
extrovertido se asocia de manera directa con las habilidades sociales y con los Niveles
de venta. Se concluye asi que existe una asociacion entre las habilidades sociales y los
estilos de personalidad en los productores de seguro de vida en Gran Buenos Aires,
segun su nivel de ventas.

En relacion a las dos hipotesis de trabajo planteadas, ambas se corroboran de
forma parcial. A saber:

En primer lugar, se corrobora parcialmente que existe una correlacion
significativa entre los rasgos de personalidad y las habilidades sociales segiin los niveles
de venta en productores de seguros de vida en Gran Buenos Aires. Esto se ve reflejado
en que, como se mostrd en los resultados, se puede apreciar que la mayoria de los estilos

de la variable Personalidad han resultado no significativas en sus correlaciones con las
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subescalas de la variable Habilidades sociales. Las dimensiones fueron no paramétricas,
por lo cual se aplicé el estadistico Rho de Spearman. En el caso del estilo Neuroticismo
(NTS) se observo que se asocia de manera inversa con la “Total EHS” y las sub-escalas
“Autoexpresion de opiniones y sentimientos en situaciones sociales”, “Expresion de
enfado o disconformidad”, “Decir no y cortar interacciones”, “Hacer peticiones”, e
“Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto” ya que la significacion, para todas
ellas, es menor a 0,05. Mas aun, el coeficiente de relacion indica un efecto grande de
forma descendente, es decir, que, a mayores niveles de neuroticismo, hay menores
niveles de las habilidades sociales mencionadas. A su vez, se encontrd que el estilo de
personalidad Extraversion (ETV), se asocia solamente de manera directa con la
subescala de habilidades sociales “Expresion de enfado o disconformidad”, ya que la
significacion es menor a 0,05. y el coeficiente de relacion indica un efecto grande de
forma ascendente, es decir, que, a mayores niveles de Extraversion, habra mayores
niveles de expresion de enfado o disconformidad. Para finalizar, se ubica que, acorde
con los demas resultados, las dimensiones Apertura a la Experiencia (APE),
Responsabilidad (RES) y Agradabilidad (AGD) no se asocian de manera directa con las
subescalas de Habilidades sociales estudiadas, ya que la significacion encontrada fue

mayor a 0,05.

Luego, se corrobora parcialmente la segunda hipotesis presentada, en la cual se
considera que no hay diferencias significativas entre los estilos de personalidad y
habilidades sociales en productores de seguros segun las variables sociodemograficas.
Debido a que las variables utilizadas fueron no paramétricas, se utiliz6 la prueba U de
Mann Whitney para las variables bi-categoricas y la prueba H de Kruskal Wallis para

las variables poli-categdricas. Se observo que, al comparar las escalas segiin género, se
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obtuvo que la significacion obtenida para algunas de las variables estudiadas fue menor
a 0,05, lo que implica que hay diferencias significativas entre los grupos de género
femenino y género masculino en relacion a algunas subdimensiones.

Por ejemplo, se encontraron diferencias significativas en relacion a los estilos
Extraversion, Neuroticismo, Apertura a la Experiencia siendo el rango promedio del
grupo de género femenino mayor que el de masculino. Luego, se encontr6 que el rango
promedio era significativamente mayor en los sujetos de género masculino para las
variables Total EHS, Autoexpresion de opiniones y sentimientos en situaciones sociales,
Decir no y cortar interacciones, Hacer peticiones, Iniciar interacciones positivas con el
sexo opuesto. Por ultimo, se obtuvo que en los estilos de la personalidad
Responsabilidad y Agradabilidad y las subescalas Defensa de los propios derechos
como consumidor y Expresion de enfado o disconformidad, no se presentaron

diferencias significativas entre los grupos mencionados.

Al comparar las escalas segun edad, se obtuvo que la significacion obtenida para
todas las dimensiones estudiadas fue mayor a 0,05, lo que implica que no hay
diferencias significativas entre los grupos etarios. En relacion al nivel de estudios, se
obtuvo que la significacion obtenida para algunas de las dimensiones estudiadas fue
menor a 0,05, lo que implica que hay diferencias significativas entre los grupos. Se
encontraron diferencias significativas en relacion a la Total EHS y las subescalas
Autoexpresion de opiniones y sentimientos en situaciones sociales, Decir no y cortar
interacciones, Expresion de enfado o disconformidad siendo los grupos de Posgrado
Completo y Posgrado Incompleto los de mayor rango promedio en dichas dimensiones
y el grupo de secundario completo el de menor rango promedio. Por ltimo, se obtuvo
que en los estilos Extraversion, Neuroticismo, Apertura a la Experiencia

Responsabilidad, Agradabilidad, y en las subescalas Defensa de los propios derechos
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como consumidor, Hacer peticiones e Iniciar interacciones positivas con el sexo

opuesto, no se presentaron diferencias significativas entre los grupos mencionados.

Finalmente, en relacion con el nivel de ventas, se encontraron diferencias
significativas en relacion a la Total EHS y las subescalas Autoexpresion de opiniones y
sentimientos en situaciones sociales, Decir no y cortar interacciones, Expresion de
enfado o disconformidad, Defensa de los propios derechos como consumidor, Hacer
peticiones e Iniciar interacciones positivas con el sexo opuesto siendo los grupos de
“Entre 61.000 a 85.000 dolares anuales” y los de “Mas de 86.000 dolares anuales™ los
de mayor rango promedio en dichas dimensiones y el grupo de “De 0 a 10.000 dolares
anuales” y “Entre 11.000 a 30.000 dolares anuales™ los de menor rango promedio.
Inversamente, se encontraron diferencias significativas en relacion a la dimension
Neuroticismo, siendo los de mayor rango promedio los grupos de “De 0 a 10.000
doélares anuales” y “Entre 11.000 a 30.000 doélares anuales” y los de menor rango los
grupos de “Entre 61.000 a 85.000 dolares anuales™ y los de “Mas de 86.000 dodlares
anuales” Por ultimo, se obtuvo que en las dimensiones Extraversion, Apertura a la
Experiencia, Responsabilidad y Agradabilidad, no se presentaron diferencias

significativas entre los grupos mencionados.

6.1 Discusion

La presente investigacion se plantedé como objetivo general determinar la
relacion entre los rasgos de personalidad y habilidades sociales respecto de los niveles
de venta en productores de seguros de vida en Gran Buenos Aires. En busqueda de esa
comparacion se encontraron resultados que fueron significativos para seguir
profundizando con respecto a los mismos, sobre todo en torno a la subdimension de la

personalidad Neuroticismo, donde el coeficiente de relacion entre las variables
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estudiadas indica un efecto grande de forma descendente, es decir, que, a mayores
niveles de neuroticismo, se evidencian menores niveles de las habilidades sociales (EHS
Total y sus subescalas). Mas auin, la subdimension de la personalidad Neuroticismo
posee un mayor rango promedio no solo en los niveles de estudio més bajos sino
también en los niveles de venta mas bajos.

Tal como se ha mencionado, el neuroticismo es la tendencia a experimentar
emociones negativas de forma cronica como depresion, ansiedad e ira. Segin Costa y
McRae (1985) este rasgo de la personalidad define al sujeto como nervioso. Y tal como
se ha evidenciado en los resultados obtenidos en la presente investigacion, dicho rasgo
de la personalidad es el unico que correlaciona de forma negativa con la escala de
Habilidades Sociales. Este resultado coincide con dos de los estudios seleccionados.
Caballo et al. (2014) y Trapani (2017) observaron que las habilidades sociales y un
estilo de personalidad neur6tico o ansioso evidencian correlaciones negativas de
moderadas a altas, infiriendo entonces que, a mayor habilidad social, menor es la
ansiedad/neuroticismo, y viceversa.

En relacion a los objetivos especificos, se describieron los rasgos de
personalidad y las habilidades sociales en productores de seguros de vida en Gran
Buenos Aires. Por un lado, el nivel promedio del Inventario de Personalidad (BFI)
tomando en cuenta las cinco dimensiones estudiadas muestra que el promedio que
presenta la muestra tiene una puntuacion de 28,56, siendo medianamente preponderante
el estilo de personalidad Apertura a la experiencia (M=33,58; DS=4,008). Por otro lado,
los datos encontrados permiten identificar que las habilidades sociales mas desarrolladas
por el grupo de estudio son la “autoexpresion en situaciones sociales” (ASS) con una

puntuaciéon M= 26,96 y “decir no y cortar interacciones” (DNCI) con una puntuacién
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M= 19,59. La habilidad social menos utilizada por los productores de seguros de vida
fue hacer peticiones (HP) con una puntuaciéon M=11,77.

Con respecto a las correlaciones entre ambas escalas, a partir de los resultados se
pudo apreciar que la mayoria de las dimensiones de la personalidad han resultado no
significativas en sus correlaciones con la escala de Habilidades Sociales. Excepto el
caso del estilo de personalidad Extraversion (ETV) que se asocia solamente de manera
directa con la subescala de habilidades sociales “Expresion de enfado o
disconformidad”, ya que la significacion es menor a 0,05. y el coeficiente de relacion
indica un efecto grande de forma ascendente, es decir, que, a mayores niveles de
Extraversion, habra mayores niveles de expresion de enfado o disconformidad.

Estos resultados son consistentes con lo planteado por Laak (1996) y Goldberg
(1993) quienes sostenian que la extraversion refiere a la energia o sociabilidad de la
persona. En otras palabras, es el factor referido al grado de bienestar del individuo en
sus relaciones con otros. Quienes poseen este tipo de personalidad son sujetos sociables
y asertivos. Las personas extravertidas son enérgicas y seguras de si misma, suelen estar
mas dispuestas a probar cosas nuevas. Estas cualidades de personalidad en un vendedor
de seguros de vida son cruciales para poder aumentar el nivel de ventas. Debido al
producto que venden, estos vendedores tienen que transmitir no sélo seguridad sino la
tranquilidad para aventurarse a nuevos desafios en la gente. Tal como sostenia
Chiavenato (2000), un buen vendedor necesita buscar sus propias oportunidades de
venta.

Dados los demas resultados, atin cuando no se correlacionen en forma
significativa, se advierte que los estilos de personalidad abiertos a nuevas experiencias,
extrovertidos, y responsables, son aquellos que logran un mejor desarrollo de sus

habilidades sociales, poniendo en practica modalidades de interaccion mas adaptativas.
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Por el contrario, el estilo de personalidad de tipo neurético se corresponde con un menor
desarrollo de las habilidades sociales.

Finalmente, en la investigacion se analiz6 si existen diferencias segtn las
variables sociodemograficas en los rasgos de personalidad, las habilidades sociales y los
niveles de venta segun edad, nivel de estudios alcanzados y experiencia en el rubro en
productores de seguros de vida en Gran Buenos Aires. Al respecto, los resultados dieron
cuenta de ciertas relaciones: en general, los productores de seguro con mayor nivel de
estudios, mayor experiencia en el rubro y mayores niveles de venta, son aquellos que
tienen mas habilidades sociales desarrolladas y menos nivel de estilo de personalidad
neuro6tico. Este resultado encuentra eco en Robbins (2013) quien sostenia que las
caracteristicas biograficas inciden en el comportamiento. Asi por ejemplo aspectos
como la edad, género y antigiiedad laboral inciden en los rasgos de personalidad y en

determinadas habilidades sociales.

Limitaciones

Ciertas limitaciones del presente trabajo pueden ser sefialadas y constituirse en
sugerencias para futuras investigaciones, a saber, poder pensar si otras zonas
geograficas, distintas a Provincia de Buenos Aires, implican la actualizacion de otras
estrategias o si otras consideraciones acerca de lo macrocontextual intervienen de
manera significativa en los resultados. De la misma manera, se podria realizar un
estudio cualitativo o longitudinal, que explore y compare variables a lo largo del
tiempo, para estudiar su evolucion. La amplitud y variedad de la muestra permitiria
tener un panorama mas general sobre la personalidad y habilidades sociales de los

productores de seguros de vida en Argentina.
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Por otro lado, la actual situacién de pandemia por covid 19 ha generado cambios
en todos los ambitos del vivir y ha afectado el mercado de los seguros de vida. Puede
ser que los resultados obtenidos (en nivel de ventas, personalidad y habilidades sociales)
no sean representativos de la poblacion en estudio en otros momentos previos a la
pandemia o posteriores a ella.

Asimismo, cabe destacar que la realizacion del estudio en torno al nivel de
ventas de los productores de seguros de vida también puede resultar limitante a la hora
de evaluar las relaciones entre la personalidad y las habilidades sociales de este sector.
Se considera que el nivel de ventas es crucial para comprender la productividad y la
competitividad de una empresa. Sin embargo, esta variable puede ofrecer una imagen
incompleta respecto de las competencias sociales y humanas mas saludables y
recomendables a la hora de pensar en la calidad de servicio brindada y en la calidad de
vida del vendedor.

Entre otro de los aspectos que se sefiala como limitacion de la presente
investigacion fue la aplicacion de los instrumentos a los encuestados via google forms.
A muchos de ellos, el tiempo para la recoleccion de la informacion se hizo un tanto mas
extenso de lo que pensaban. Es recomendable pues pensar en otros instrumentos de
recoleccion mas cortos y amenos para los sujetos de analisis.

Por tltimo, lo que se entienda por trastorno de la personalidad no es elaborado
en este trabajo. Por lo tanto, no es posible discriminar estrategias puntuales de
intervencion o capacitacion para el grupo de estudios. No obstante, se concluye que la
investigacion en torno a la relacion entre la personalidad y las habilidades sociales de
éste u otro grupo de trabajadores resulta vital no s6lo para la psicologia laboral y la

seleccion de personal, sino también para el desarrollo de capacitaciones y cursos que
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fortalezcan las habilidades sociales y ciertos rasgos de la personalidad de los

trabajadores actuales, promoviendo una mejora a nivel social.
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CAPITULO VI: Anexo

ANEXO 1: Consentimiento Informado

=10 Universidad Abierta Interamericana

FACULTAD DE PSICOLOGIA Y RELACIONES HUMANAS

Protocolo N°®..................

Mi nombre es Roxana Estefania Samsa y soy estudiante de Psicologia de la
Universidad Abierta Interamericana. Estoy realizando una investigacion para mi tesis de
grado de licenciatura en Psicologia. El tema de la misma es “Relacion entre
personalidad y habilidades sociales segin niveles de venta en productores de seguros de
vida de gran Buenos Aires ". La participacion en la siguiente investigacion es andnima y
voluntaria. Esta actividad no comprometera en manera alguna su salud, ni atentara
contra sus derechos. La informacion que se recoja serd confidencial y no se usara para

ningun otro proposito fuera de los establecidos para esta investigacion.
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ANEXO 2: Datos Sociodemograficos

Este cuestionario forma parte de una investigacion realizada por alumnos de
Psicologia de la UAI. Tu colaboracion es muy importante para nosotros. Los datos seran

usados solo para fines de la investigacion.

Protocolo N°

- Edad:

20 a 30 anos

31 a 45anos

46 a 60anos

Mas de 60 afios

- Sexo:

Femenino

Masculino

- Nivel de educacion:

Secundario

Terciario completo/incomp

Universitario completo/incomp

Postgrado completo/incomp

- Experiencia en venta de seguros

Menos de 2 afnos

Entre 2 y 5 afios
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Entre 6 y 15 afios

Entre 16 de 20 afios

Mas de 20 afios

- Nivel de ventas:

De 0 a 10mil dolares anuales

Entre 11mil a 30mil dbélares anuales

Entre 31mil a 45mil dblares anuales

Entre 46mil a 60mil dbélares anuales

Entre 61mil a 86mil dbélares anuales

Mas de 86mil dolares anuales
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ANEXO 3: Escala de Habilidades Sociales (EHS)

A continuacién hay una lista de actitudes y comportamientos que refieren

muchas personas. Por favor, lee las oraciones con atencién y elige una respuesta,

pensando si te describen o no.

No hay respuestas correctas o incorrectas. Marca s6lo una opcion en cada item.

No dejes enunciados sin responder. Trata de ser lo mas sincero que puedas.

Marca una cruz en la columna que corresponda:

Cuanto mas cerca de la A senales, menos te identifica o se parece a ti.

Cuanto mas cerca de la D senales mas te identifica o se parece a ti.

No se parece en
nada a mi/Nunca lo
haria o me pasa

Se parece mucho
a mi/Siempre lo
haria o me pasa

A

D

A veces evito hacer preguntas por miedo a
parecer estupido

Me cuesta telefonear a tiendas, oficinas,
etc.

Si al llegar a mi casa encuentro un defecto
en algo que he comprado, voy a la tienda a
devolverlo

Cuando en una tienda atienden antes a

alguien que entrd después que yo, me callo.

Si un vendedor insiste en ensefiarme un
producto que no deseo en absoluto, paso
un mal rato hasta decirle que “NO”

A veces me resulta dificil pedir que me
devuelvan algo que di prestado

Si en un restaurante no me traen la comida
como la habia pedido, llamo al mozo y pido
que me la hagan de nuevo

A veces no sé qué decir a personas
atractivas del otro sexo

Muchas veces cuando tengo que hacer un
halago, no sé qué decir

10

Tiendo a guardar mis opiniones para mi
mismo

11

A veces evito ciertas reuniones sociales por
miedo a hacer o decir alguna tonteria

12

Si estoy en el cine y alguien me molesta con
su conversacién, me da mucho apuro
decirle que se calle

13

Cuando alglin amigo expresa una expresa
una opinién en la que estoy muy en
desacuerdo, prefiero callarme a manifestar
lo que pienso

14

Cuando tengo mucho apuro y me llama un
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amigo por teléfono, me cuesta mucho
cortar

15

Hay determinadas cosas que me disgusta
prestar, pero si me las piden, no sé como
negarme

16

Si salgo de una tienda y me doy cuenta de
que me han dado mal el vuelto, regreso alli
a pedir el cambio correcto

17

No me resulta dificil hacer un cumplido a
alguien que me gusta

18

Si veo en una fiesta a una persona atractiva
del sexo opuesto, tomo la iniciativa y me
acerco a entablar una conversacién con ella

19

Me cuesta expresar mis sentimientos a los
demas

20

Si tuviera que buscar trabajo, preferiria
escribir mails a pasar por entrevistas
personales

21

Soy incapaz de regatear o pedir descuento
al comprar algo

22

Cuando un familiar cercano me molesta,
prefiero ocultar mis sentimientos antes que
expresar mi enfado

23

Nunca sé cémo cortar a un amigo que habla
mucho

24

Cuando decido que no quiero volver a salir
con una persona, me cuesta mucho
comunicarle mi decision

25

Si un amigo al que le he prestado cierta
cantidad de dinero parece haberlo olvidado,
se lo recuerdo

26

Me suele costar mucho pedirle a un amigo
que me haga un favor

27

Soy incapaz de pedir a alguien una cita

28

Me siento raro o violento cuando alguien
del sexo opuesto me dice que le gusta algo
de mi fisico

29

Me cuesta expresar mi opinién en grupos
(en clase, en reuniones, etc.)

30

Cuando se me cuelan en una fila hago como
si no me diera cuenta

31

Me cuesta mucho expresar enojo o
agresividad hacia el otro sexo, aunque
tenga motivos justificados

32

Muchas veces prefiero ceder, callarme o
“dar un paso al costado “para evitar
problemas con otras personas

33

Hay veces que no sé negarme a salir con
alguien que no me gusta pero que me llama
varias veces
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ANEXO 4: Big Five Inventory (BFI)

Por favor indique en qué medida la frase lo describe adecuadamente. Si esta

completamente de acuerdo con la descripcidon, marque con una cruz debajo del 5. Si esta

en completo desacuerdo marque con una cruz debajo del 1. Si no esta de acuerdo ni en

desacuerdo marque con una cruz debajo del 3.

Completo Ni de Completo
desacuerdo acuerdo de
ni en acuerdo
desacuerdo
Yo me veo a mi mismo/a como a 1 3 5

alguien:

A quien le gusta hablar

2 | Que tiende siempre a encontrar fallas
en los demas

3 | Que tiene capacidad para finalizar una
tarea
Que es depresivo/a o triste

5 | Que es original y a quien se les
ocurren nuevas ideas

6 | Que esreservado/a

7 | Que ayuda alos demads y no es egoista

8 Que puede ser descuidado/a

9 | Que es relajado/a y maneja bien los
problemas

10 | Que es curioso/a respecto de cosas

11 | Que esta lleno/a de energia

12 | Que empieza peleas con los demas

13 | Que es trabajador/a confiable

14 | Que puede ser tenso/a

15 | Que esingeniosa/a

16 | Que siempre genera mucho
entusiasmo

17 | Que tiene una naturaleza por la cual
puede perdonar

18 | Que tiende a ser desorganizado/a

19 | Que se preocupa mucho por todo

20 | Que tiene una imaginacidon muy activa

21 | Que tiende a ser callado/a
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22 | Que generalmente es muy confiable

23 | Que tiende a ser perezoso/a

24 | Que es emocionalmente estable y no
se altera facilmente

25 | Que es imaginativo/a

26 | Que tiene una personalidad asertiva

27 | Que puede ser frio/a o distante

28 | Que persevera hasta que las tareas
estan terminadas

29 | Que puede tener alteraciones en los
estados de animo

30 | Que tiene valores artisticos y disfruta
de experiencias estéticas

31 | Que a veces es timido/a e inhibido/a

32 | Que es muy considerado/a y amable
con los demds

33 | Que hace las cosas de modo eficiente

34 | Que permanece calmo/a en
situaciones tensas

35 | Que prefiere el trabajo rutinario

36 | Que es sociable

37 | Que a veces puede tratar mal a los
demas

38 | Que puede fijarse metas y seguirlas

39 | Que se pone nervioso/a facilmente

40 | A quien le gusta pensar y reflexionar

41 | Que tiene pocos intereses artisticos

42 | A quien le gusta cooperar con los
demas

43 | Que se distrae facilmente

44 | Que tiene gustos sofisticados en arte,

musica o literatura
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