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ABSTRACT: Assessing personality consists in applying procedures - techniques and methods - to identify how people
are, how they feel, think and act like. Many researchers have demonstrated in time validity of personality traits (Big
Five) as predictors of performance. The purpose of this study is to quantify the influence of personality traits on
performance in sales, focusing on determining these Big Five factors that give us a good prediction of sales
performance. The research was carried out on a lot of people working in sales, using the Big Five®"™ Questionnaire
(Constantin et al., 2008), and processing conducted with SPSS. Valid predictive model achieved shows that
performance in sales was associated to Conscientiousness, Extraversion and Openness to experience and "Self-

efficacy”, "Gregariousness”, "Activity level",

"Achievement-striving",

"Orderliness", "Assertiveness" and

"Imagination" are the most important facets of the Big Five which are predictors of performance in sales.
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1. INTRODUCERE

Potrivit consultantilor In psihologie organizationala,
mitul american ca "pofi deveni orice iti doresti" sta la
baza multor probleme organizationale. Contrar acestei
idei, in realitate este mult mai eficient sa identifici
calitdtile individului si sa-1 plasezi pe o pozitie
organizationala compatibila cu acestea decat sa-l
pozitionezi eronat In organigrama, sperand apoi ca prin

formare si stimulare, poti sd 1 faci sd devina
performant.
Cercetarile din domeniul psihologiei organi-

zationale au capatat consistentd si traditie mai ales in
spatiul american. Sfarsitul secolului XIX si inceputul
secolului XX au adus in S.U.A. o revolutie industriala
si sociala fara precedent. Au aparut numeroase
organizatii, mai ales 1n sectorul industrial - pilonul
economiei americane - care au inceput sd producd
masiv cu resurse interne importate, s-a dezvoltat
sectorul serviciilor publice si private i, concomitent, s-
a pus problema credrii unor politici organizationale
care sa le asigure continuitatea si sd le creasca
productivitatea. Administrarea cat mai eficientd a
firmei ca §i a angajatilor a devenit o stringentd in
conditiile in care s-a dezvoltat repede concurenta de
piata, iar oferta de fortd de munca era in continua
crestere. Presiunea resimgita din partea concurentei era
in permanentd corelatd cu diversificarea necesitdtilor
pietei de consum, iar conducdtorii organizatiilor
trebuiau sa gaseascd intr-un timp scurt noi formule de a
face fata celor doud presiuni. Astfel, a aparut
necesitatea selectarii celor mai buni oameni de
conducere care sia faca fatd schimbdrilor rapide,
adoptand cele mai bune tactici si strategii de crestere a
productivitagii  §i, prin aceasta, a eficientei
organizatiilor in care activau acestia. In tot acest timp,
psihologii nu aveau cum sa ignore prefacerile sociale si
economice din societatea americand, fiind antrenati

repede 1n serviciile si particularitatile industriei ,,noii
lumi”. In scurt timp, psihologii industriali aveau si
constientizeze necesitatea elaborarii unor instrumente
optime menite sa identifice si sa selecteze din ce in ce
mai precis persoanele potrivite pentru paleta larga de
posturi in continua dezvoltare si diversificare (atat de
executie, cat si de conducere).

Cercetarile stiintifice §i experienta practica au
relevat o serie de factori intercorelati care influenteaza
performanta profesionald si colectiva: mediul de munca
(resurse umane s§i fizice), climatul organizational,
sistemul informational inter/intraorganizational, moti-
vatia, personalitatea, pozitia ierarhica, modalitatile de
promovare etc. incercand identificarea factorilor care
asigurad/cresc eficacitatea, unii autori au pus accentul pe
trasaturile de personalitate principale (extraversiune,
agreabilitate, constiinciozitate, deschidere, nevrozism),
in timp ce altii au considerat mai important contextul
(situatia) care poate actiona ca un catalizator in
indeplinirea atributiilor de conducere. Cercetérile au
relevat si alte caracteristici individuale care contribuie
la obtinerea performantei: aptitudinile, inteligenta (si
mai ales aptitudini verbale/de comunicare, achizitiile
profesionale  (teoretice §i  practice) si chiar
caracteristicile fizice. Dupa cum se observa, numarul
dimensiunilor psihologice care au aratat o influenta
asupra performantei organizationale si individuale este
mare, de aceea ne-am propus in lucrarea prezentd
abordarea doar a celor mai importante, care au
demonstrat in urma a numeroase studii ca au un impact
mai mare asupra performantei, in general.

Pornind de la datele identificate in literatura de
specialitate si de la experienta proprie dobanditd in
domeniul vanzarilor, am decis sa analizdm care este

influenta  personalitatii,  (operationalizatd  prin
intermediul trasaturilor de personalitate), asupra
performantei in  domeniul vanzarilor.  Pentru

investigarea trasaturilor de personalitate am folosit
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Chestionarul Big Five®™ 209, (Constantin et all, 2008),
chestionar autohton construit dupa modelul propus de
Goldberg si Johnson (Goldberg 1999; Johnson, 2005),
chestionar permitand atat evaluarea celor cinci factori
principali ai personalitatii (extraversiune, agreabilitate,
constiinciozitate, — deschidere, nevrozism) cat si
evaluarea a 30 de sub-factori, fatete ale celor cinci
factori principali. Astfel, studiul nostru s-a putut
focaliza pe identificarea acelor factori specifici care ne
pot oferi, in final, o predictie a performantei viitoare a
angajatului (agent de vanzari sau director de vanzari) in
functie de dominantele structurii de personalitate.

2. MODELUL BIG FIVE iN EVALUAREA
PERSONALITATII

2.1. Trasaturile de personalitate si modelul Big Five

Psihologii personalitatii considerd cd trasaturile de
personalitate sunt cele care determina existenta
diferentelor importante in comportamentul uman.
“Trasatura reflecta intr-o anumitd mdasurd dispozitii
veridice §i comparabile ale mai multor personalitati
care, datoritd unei naturi umane comune §i a unei
culturi comune, dezvolta moduri similare de adaptare la
mediul lor, desi in grade variate” — astfel defineste
Allport trasatura, conferind astfel tripla functionalitate a
acesteia: descriptiva, predicativa si explicativa (Allport,
1991). Legatura inseparabild a trdsdturii cu
comportamentul, reflectarea acesteia in comportament a
facut sa fie mult mai potrivitd, decat alte tipuri de
concepte, 1n evaluarea personalitatii.

Desi incercari de cartografiere a domeniului
personalitatii au existat din cele mai vechi timpuri, abia
dupa formularea ipotezei lexicale ca premisa si dupa
dezvoltarea tehnicilor statistice cunoscute sub termenul
generic de analiza factoriald a putut fi rezolvatad aceasta
problema, iar concluzia autorilor a fost ca ,,Big Five”
este teoria care poate si trebuie sa functioneze ca ghid in
orice tip de cercetare a atributelor personalitatii
(Digman, 1996).

Allport si Odbert au selectat in 1936, din cel mai
important dictionar al limbii engleze, 17.953 de termeni
care se refereau, intr-o mai micd sau mai mare masura,
la trasaturi de personalitate. Reductia la doar cateva
atribute a fost efectuatd de Cattell (1934) care, cu
ajutorul tehnicilor de analiza factoriald a reusit sa obtina
la Tnceput 35 si apoi succesiv, 16, In final 12 termeni
care desemnau trisituri bipolare. In 1961, Tupes si
Christal, pe baza corelatiilor obtinute in cercetare, au
reusit sa reduca acest numar la 5, considerandu-le
reprezentative pentru domeniul personalitatii. Acesti 5
factori au fost presupusi ca fiind independenti, intre ei
nemaiexistand corelatii semnificative.

Ultimii douazeci de ani, prin multitudinea de
cercetari si studii, au focalizat concluziile din ambele
directii — ale cercetarii factoriale si cele din domeniul
psiholexical — catre acelasi model factorial general al
structurii personalitatii numit ,.Five Factor Model”
(abordarea factoriala) sau ,Big Five” (abordarea
lexicald). Acest model propune existenta a 5 mari
trasaturi de personalitate - Extroversiune, Agreabilitate,
Constiinciozitate, Nevrozism si  Deschidere spre

experienta la care pot fi reduse majoritatea trasaturilor
de personalitate (Perugini, Gallucci, Livi, 2000 apud
Constantin, 2008). In zilele noastre, acest model
reprezintd principala abordare si perspectiva din care se
masoard personalitatea si unul din modelele care
respectd principiul lui Cattell “prea multi factori pot
face rau”(Cattell 1947 p. 206 apud Constantin 2008).

2.2. Modelul Big Five in viziunea Costa si McCrae

Modelul Big Five, aga cum a fost conceptualizat de
autorii americani P.T. Costa si R.R. McCrae prezinta cei
5 factori in calitate de dispozitii psihice fundamentale si
pot oferi explicatii pentru ceea ce autorii denumesc
adaptari psihice caracteristice (apud Minulescu, 1996).
Cei doi autori au conceput Teoria celor 5 factori (Five
Factor Theory — FFT) pentru a explica taxonomia Big
Five care este predominant empirica. in modelul lor, se
face distinctia intre tendinte bazale si caracteristici
adaptative. Trasaturile de personalitate sunt considerate
de autorii mentionati ca tendinte bazale care se refera la
potentialul individului, in timp ce atitudinile, rolurile,
relatiile si obiectivele sunt caracteristici adaptative care
reflecta interactiunea dintre tendintele bazale si cerintele
mediului inconjurator. Costa si McCrae au prezentat
modelul celor 5 super-factori ai personalitatii ca
predictori  pentru comportament la  Conferinta
Europeana de Psihologie a Personalitatii, in 1994, la
Madrid.

2.3. Modelul Big Five in viziunea Goldberg (1999)

in 1999, Goldberg construieste un model al
personalitatii care inglobeaza cei 5 factori, fiecare factor
avand atasate 6 subfatete. Factorii modelului IPIP-NEO
descrisi de Goldberg si Johnson (2005) sunt prezentati,
in descriere succintd, mai jos. Am dorit sa prezentim
aceasta descriere a celor 5 factori ai modelului propus
de cei doi cercetatori mai sus mentionati, deoarece au
stat la baza operationalizarii Chestionarului Big
Five* 209 (Constantin el all, 2008), care a fost aplicat
in cursul demersului investigativ al acestei lucrari.

Modelul construit de Goldberg (1999) oferd o
detaliere a  dimensiunilor care caracterizeaza
personalitatea umand, fiecare factor avand subsumate
cele 6 fatete, astfel incat sd se poate construi un profil
detaliat al unui individ si de asemenea pentru a se face o
mai bund diferentiere intre diferite entitdti psihice. in
modelul propus de Goldberg cei cinci factori ai
personalitatii au urméatoarele fatete (sub-factori):

Extraversie
1.1 Afectivitate (“friendliness”)
1.2 Sociabilitate ( “gregariousness”)
1.3 Asertivitate ( “asertiveness”)
1.4 Activitate (“activity level”)
1.5 Excitabilitate (“excitement seeking”)
1.6 Veselie ( “cheerfulness”)

2. Agreabilitate
2.1 Incredere ( “trust”)
2.2 Moralitate ( “morality”)
2.3 Altruism ( “altruism”)
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2.4 Cooperare ( “cooperation’)
2.5 Modestie ( “modesty”’)
2.6 Compasiune ( “sympathy”)

3. Nevrozism
3.1 Anxietate(,, anxiety”)
3.2 Furie (,, anger”)
3.3 Depresie (,,depression”)
3.4 Timiditate (,, timidity”)
3.5 Exagerare (,,immoderation”)
3.6 Vulnerabilitate (,, vulnerability”)

4. Constiinciozitate
4.1 Eficienta personala (,, self-efficacy”)
4.2 Ordine/planificare (,, orderliness”)
4.3 Rigiditate morala (,, dutifulness”)
4.4 Ambitie/nevoia de realizare (,, achievement-
striving”’)
4.5 Perseverenta (,, self-discipline”)
4.6 Prudenta (,, cautiousness”)

5. Deschidere
5.1 Imaginatie (,, imagination”)
5.2 Interes artistic (,, artistic interest”)
5.3 Emotionalitate (,, emotionality”)
5.4 Spirit aventurier (,, adventurousness”)
5.5 Intelect (,, intellect )
5.6 Liberalism (,, liberalism ™)

Cei 5 supra-factori prezentati mai sus au fost
continuu validati in diferite studii si pusi in relatie cu
diferite alte dimensiuni individuale sau organizationale.
Asa cum am argumentat si este demonstrat de studiile si
cercetdrile de pind acum, modelul Big Five este o
paradigma de cercetare consistentd, permitand
satisfacerea unor scopuri practice de evaluare pentru:
consiliere §i psihoterapie (intelegerea clientului, oferirea
de feed-back, alegerea si planificarea cursului terapiei
adecvate), clinic, consiliere vocationala (cunoasterea
propriilor resurse si competente jucand un rol foarte
important in decizia pentru o anumita carierd), selectia
si dezvoltarea personalului.

2.4. Modelul Big Five si performanta

Numeoase studii si meta-analize au demonstrat
validitatea trasaturilor de personalitate ca predictori ai
performantei. Modelul Big-Five insumeaza cei mai buni
predictori ai performantei din aria trdsaturilor de
personalitate, constiinciozitatea fiind cel mai eficient
dintre cei 5 factori pentru predictia performantei. Relatia
dintre congstiinciozitate si performanta are cea mai mare
stabilitate deoarece a fost identificatad in toate domeniile
de activitate. Congstiinciozitatea 1isi exercitd efectul
asupra performantei prin diverse mecanisme, cum ar fi
perseverenta si angajament fatd de obiective (Fong si
Tosi, 2007 apud Constantin et all, 2008). In plus,
extroversiunea, alaturi de deschidere, explica intr-o
masurd  foarte mare  obtinerea  performantei,
constituindu-se alaturi de constiinciozitate in cei mai
buni si veridici predictori ai performantei.

De exemplu, Barrick, Mount si Judge (1991) au
identificat 2 factori ai modelului Big-Five ca avand

corelatii suficient de puternice pentru a fi predictori
valizi ai performantei. Cercetérile lor aratd ca factorul
constiinciozitate explica 22% din varianta performantei,
iar extroversiunea explica 13 %. Hurtz §i Donovan
(2000) au obtinut rezultate similare, constiinciozitatea
avand un coeficient de 0.22. Ei au utilizat in cercetare
atat evaluarea performantei contextuale cit si a
performantei 1n sarcini specifice (Hurtz §i Donovan cit.
in Hogan si Holland, 2001). Tett, Jackson si Rothstein
(1991, apud Hogan si Holland, 2001) au identificat toti
factorii modelului Big-Five ca avand fortd predictiva
pentru performantd, de la extroversiune (0.16) la
agreabilitate (0.33). Extroversiunea este un predictor
bun pentru performanta in joburi ca reprezentant de
vanzari sau manager §i pentru performanta in traininguri
(Barrick si Mount, 1991, apud Constantin et all, 2008).

Pornind de la astfel de concluzii, in cercetarea
efectuata de noi pe un lot de persoane care activeaza in
domeniul vanzarilor (functii de executie si functii de
conducere), pentru investigarea trasaturilor de
personalitate am folosit Chestionarul Big Five™"™ 209,
construit dupa modelul propus de Goldberg (1999).
Scopul cercetdrii noastre a fost de a verifica dacd, pe
populatia roméneasca obtinem rezultate comparabile cu
cele obtinute la nivel international.

3. DESIGNUL CERCETARII

3.1. Obiectivul cercetarii

Cercetarea 1si propune sa determine care sunt acele
trasaturi/ fatete ale personalitatii care se pot constitui
predictori ai performantei in activitatea de vanzari.

3.2. Ipotezele cercetarii

Ipoteza 1: Exista o relatie pozitiva intre performanta in
vanzari (mdsuratd prin evaluare anuala) §i
trasaturile de personalitate:  congtiinciozitate,
extraversiune §i deschidere.

Ipoteza 2: Valoarea si semnificatia corelatiilor dintre
factorii de personalitate §i performanta este diferita
in functie de pozitia ocupata in firmad: agenti de
vanzari si coordonatori/ directori de vanzari.

Ipotezad 3: Exista un model predictiv valid al
performantei in vanzari functie de factorii de
personalitate.

3.3. Populatia si lotul investigat

La cercetare au participat 132 subiecti, dintre care 83
au fost barbati (63 %) si 49 femei (37%). In ceea ce
priveste nivelul studiilor, 26 de subiecti au doar studii
liceale, iar 106 au studii universitare. Cu referire la
pozitia ocupatd in firma, 113 subiecti sunt agenti (cu
functie de executie) si 19 sunt coordonatori/directori de
vanzari (cu functie de coordonare). Studiul s-a realizat
in cadrul unor firme de vanzari din zona Moldovei.

3.4. Instrumente utilizate

Pentru realizarea cercetarii s-a utilizat Chestionarul
Big Five®™ 209 (Constantin et all., 2008) chestionar
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care contine 240 itemi, cate 48 de itemi pentru fiecare
dintre cei 5 factori principali (extroversiune,
agreabilitate, nevrozism, constiinciozitate §i deschidere)
si cate 8 itemi pentru fiecare dintre cele 30 de sub-
factori /fatete ale personalitatii. Cei 240 de itemi sunt
formulati sub forma de asertiuni cu doua variante de
raspuns (alegere fortatd) permitdnd astfel diminuarea
tendintei de fatada in conditii de evaluare psihologica
»Ccu mizd” (evaluare psihologica la angajare sau
evaluare psihologica periodica)

in studiile raportate de autori (Constantin et all.
2010, nepublicat), Chestionarul Big Five™™, are o
consistentd internd foarte bund pe fiecare dintre cei cinci
factori si o fidelitate test-retest care il propune ca pe un
instrument de incredere de evaluare a personalitatii. In
plus, analiza factoriald confirmatorie, aratda faptul ca
aceste chestionar , masoard” cele cinci dimensiuni ale
personalitatii, cel putin la fel de bine ca alte chestionare
similare, recunoscute la nivel national si international:
Chestionarul DECAS (Sava, 2008), Chestionarul
LP.IP. (Goldberg, 1999) si Inventarul de Personalitate
NEO PI-R (Costa, si McCrae, 1987).

3.5. Variabilele cercetarii

Variabile dependente: “performanta in vanzari’
(reprezentdnd indicele compozit obtinut de fiecare
subiect la evaluare personald anuala)

Variabile independente: a) factorii modelului Big
Five (“extraversiunea”, “agreabilitatea”, “nevrozismul®,
“congtiinciozitatea™,  “deschiderea®) si sub-factorii
acestui model; b) variabile socio-profesionale (sex,
varsta, studii, vechimea in vanzari, vechimea in firma,
pozitia ocupata in firma).

4. REZULTATE SI INTERPRETAREA LOR

4.1. Corelatiile intre performanta in vinziri si cei
cinci factorii modelului Big Five

Ipoteza 1: Existd o relatie pozitiva intre performanta in
vanzari (masuratd prin evaluare anuala) si trdsaturile
de personalitate: constiinciozitate, extraversiune Si
deschidere.

Pentru a verifica aceastd ipotezd am calculat
coeficientul de corelatie Pearson 1in functie de
variabilele ,,constiinciozitate”, , extraversiune”  si
,, deschidere”, pe de o parte, si ,performanta in
vinzari”, pe de alta parte. Intre variabila ,performanta
in vdnzari” si variabila “constiinciozitate” am obtinut un
coeficient de corelatie r = 0,33 si un coeficient de
semnificatie p < ,001. Aceasta fnsemna ca existd o
corelatie medie, la un nivel de semnificatie ridicat, intre
variabila “ performantd 1In vanzari” i variabila
“congtiinciozitate™, in sensul ca persoanele care au fost
evaluate ca avand performanta inaltd in vanzari au §i un
nivel ridicat ale constiinciozitatii.

Intre variabila “performantd in vanziri® si
“extraversiune* am obtinut un coeficient de corelatie r =
0,30 si un coeficient de semnificatie p < ,001. Aceasta
insemnd ca persoanele care au fost evaluate ca avand

performanta 1inaltd in vanzari sunt, in general,
extrovertite. Altfel spus, subiectii entuziasti, orientati
spre actiune, sociabili, asertivi §i cu un nivel de activism
ridicat, dar care stiu foarte bine sd-i urmadreasca
scopurile au demonstrat o performantd ridicatd in
vanzari.

intre variabila “performantd in vanzari” si variabila
“deschidere” am obtinut un coeficient de corelatie r =
0,24 si un coeficient de semnificatie p < ,001. Acesta
inseamna cé exista o corelatie puternica la un nivel de
semnificatie ridicat intre variabila “performantd in
vanzari” si “deschidere®, n sensul cé persoanele care au
fost evaluate ca avand performantd in vanzari sunt
imaginative, creative §i orientate spre culturd si
cunoastere.

in plus am constatat ca intre fateta ,,vulnerabilitate”
(componenta a factorul ,nevrozism”) si performanta
existd o corelatie pozitiva (r = 0,338, p <,001). Luand
in consideratie tipul si sensul itemilor chestionarului se
observa ca vulnerabilitatea se referd mai mult la acea
tendintd a subiectilor de a dori sa nu lucreze sub stres
sau pe ,,ultima suta de metri” decat la stari de panica sau
confuzie. Aceste persoane se simt motivate si
increzatoare in rezolvarea si atingerea unor obiective
concrete, dar cu numai cu o planificare §i organizare
eficientd a timpului §i a sarcinilor de rezolvat.

4.2. Fatete ale modelului Big Five si asocierea lor cu
performanta in vinzari la sefi si subalterni

Ipoteza 2: Valoarea si semnificatia corelatiilor dintre
factorii de personalitate §i performantd este diferitd in
functie de pozitia ocupata in firmd: agenti de vanzadri §i
coordonatori/ directori de vanzari.

Pentru a verifica aceastd ipotezd am impartit lotul
subiecti in doua grupuri, dupa pozitia ocupata in firma,
respectiv agent de vanzari si coordonator/director de
vanzari si am calculat coeficientul de corelatie Pearson
intre variabila “performanta in vanzari® si cei 30 de
sub-factori (fatetele ale factorilor principali) evaluati cu
ajutorul chestionarului Big Five "™,

in cazul agentilor de vanzari, am obtinut o serie de
corelatii pozitive intre ,performanta in vanzari” si
variabilele chestionarului Big Five®™". (Tabelul 1).

Aceste corelatii ne aratd ca agentii de vanzari care au
obtinut performante in activitate (conform evaluarii
anuale) sunt mai sociabili (in sensul dezvoltarii
capacitatilor lor de a fi comunicativi, de a lega prietenii,
de a mentine relatii bune cu clientii), au un nivel de
activism mai ridicat (51 traiesc viata Intr-un ritm alert,
sunt implicati in multe activitati, fiind tot timpul
ocupati), au un nivel ridicat al eficientei personale (au
incredere ca 1si vor atinge obiectivele propuse si detin
autocontrolul necesar pentru a avea succes), sunt mai
ambitiosi (au o nevoie de realizare mare si muncesc din
greu pentru a atinge excelenta) si sunt mai perseverenti
(persista 1n sarcini dificile ori nepldcute pana la final,
fara a abandona).

Tabelul 1. Corelati intre variabila ,performanta in
vanzari” si variabilele chestionarului Big Five™™™ (lot
»agenti de vanzari”).
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Coeficientul de
corelatie Pearson

Factorul de personalitate

sociabilitate 0,42%**
nivel de activism 0,44**
eficienta personala 0,34%*
ambitie/nevoie de realizare 0,35%*
perseverenta 0,27%*
intelect 0,25%*
imaginatie 0,21%*

in plus, agentii de vanzari de succes, sunt mai
deschisi la idei noi si neobisnuite si le face placere sa se
joace cu ideile sau sa discute probleme intelectuale ori
rezolvand puzzle-uri ori ghicitori (intelect) si au o
abilitatea de a folosi fantezia si imaginatia pentru a crea
o lume mai bogata i mai interesant.

in cazul angajatilor cu functii de conducere
(coordonatori sau directori de vanzdri), am obtinut
corelatii puternice doar intre ,,performanta in vanzari” si
variabilele ,sociabilitate” si ,nivel de activism”
(Tabelul 2)

Tabelul 2. Corelatii intre variabila ,,performanta in
vanzari” si variabilele chestionarului Big Five™"® (lot
,personal cu functii de conducere”).

Coeficientul de
corelatie Pearson

0,61%**
0,47%*

Factorul de personalitate

sociabilitate

nivel de activism

Aceste date ne aratd cd, pentru a avea o performanta
ridicata, personalul cu functii de conducere trebuie sa
aiba un nivel inalt de sociabilitate, in sensul de a fi
comunicativi, expansivi si de a fi Inconjurati de oameni
a caror companie 1i stimuleaza, dar si dispozitia de a fi
si a impune un ritm energic, alert, de a se implica in
multiple activitdti simultan.

Rezultatele obtinute ne confirma faptul ca valorile
corelatiilor dintre factorii de personalitate si
performanta difera in cazul agentilor de cele ale
coordonatorilor/directorilor de vanzari.

La o prima vedere pare paradoxal ca, pentru a fi un
bun coordonator sau directori de vanzari, este suficient
sa fii sociabil si sa ai un nivel 1nalt de activism, pe cand,
pentru a fi un bun agent de vanzari trebuie sa
indeplinesti concomitent mai multe cerinte psihologice.
Spuneam ca este un paradox aparent pentru ca nu un
numar mare de variabile care coreleaza cu performanta
asigurd o buna estimare a rezultatelor viitoare (fara a
uita aptitudinile, competentele, experienta profesionala
etc.), ci valoarea predictivd ale acestor asocieri ale
datelor. Din acest motiv am ales sd verificim importanta
acestor variabile ca predictori ai performantei in
vanzari.

4.3. Un model predictiv al performantei in vanzari
in functie de factorii modelului Big Five

Ipoteza 3. Exista un model predictiv valid al
performantei in vdnzari functie de factorii de
personalitate.

Acolo unde exista o relatie intre doud variabile, este
posibila si predictia scorului unei persoane la o variabila
pornind de la scorul obtinut la cealaltd variabila. Pentru
a verifica acest lucru, am folosit tehnica de analiza
statisticd numitd regresie liniard simpla pentru fiecare
dintre cele cinci variabile independente. Intr-o astfel de
regresie, relatia dintre doud variabile este descrisa
matematic de panta dreptei care se potriveste punctelor
diagramei de imprastiere Impreund cu punctul in care
linia de regresie intersecteazd axa (verticald) a
diagramei scatter. Prin urmare, relatia dintre cele doua
variabile necesitd valoarea pantei si aflarea punctului de
taiere la intersectia cu axa verticala.

Scorurile variabilei “performanta in vanzari’
reprezintd criteriul sau variabila dependentd, iar acele
dimensiuni ale Chestionarului Big Five®™™ care au
corelat semnificativ cu performanta au format
predictorii (variabilele independenta).

4.3.1. Ecuatia de regresie generala

intr-o prima etapd am decis si analizam, prin metoda
regresiei multiple ierarhice, masura in care cei cinci
factori ai modelului Big Five sunt predictori relevanti ai
performantei in vanzari. Ecuatia de predictie rezultata
are urmatoarele elemente:

o R? ajustat este de 0,21, ceea ce inseamna ca
modelul explica 21 % din cazurile reale;

o introducerea in ecuatie a celor trei variabile
(conmstiinciozitate, extraversiune §i deschidere)
imbunatateste semnificativ predictia modelului;

o valorile testului F (Anova) si coeficientii de
semnificatie avand valori p < .00l confirma ca
modelul este valid.

o constanta modelului este de 1,02, ceea ce insemna
cd evaluarea nivelului de performantd porneste de
la un prag de 1,02 pe scala noastra in 10 trepte;

o ecuatia de regresie are urmatoarele elemente:

Performanta = 1,02 + (0,37) constiinciozitate + (0,2)
deschidere + (0,19) extraversiune.

Aceasta ecuatie ne aratd, prin coeficientii beta
standardizati, ca variabila ,constiinciozitate” are o
contributie importantd in predictia performantei in
vanzari, urmatd de 1Indeaproape de variabila
»deschidere” si variabila ,.extraversiune”. Altfel spus,
performanta In vanzari depinde In mare madsura de
constiinciozitate, dar si de deschidere si extraversiune si
putem afirma cd am obtinut un model de predictie valid
al performantei in vanzari in functie de cele trei factori
de personalitate.
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Tabel 3. Impactul introducerii variabilelor in model

\ Model Summary

Model R R Adjusted Std. Change Statistics
Square R Error of R Square F dft df2  Sig. F
Square the Change Change Change
Estimate
1 243(a) .059 .052 2.137 .059 8.128 1 130 .005
2 312(b) .097 .083 2.101 .038 5.501 1 129 .021
3 A77(c) 228 210 1.951 130 21.624 1 128 .000
a Predictors: (Constant), Deschidere
b Predictors: (Constant), Deschidere, Extraversiune
¢ Predictors: (Constant), Deschidere, Extraversiune, Constiinciozitate

Tabel 4. Coeficientii ecuatiei de regresie pentru factorii de personalitate

\ Coefficients(a)

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta

1 (Constant) 5.064 702 7.217 .000
Deschidere 3.141 1.102 .243 2.851 .005

2 (Constant) 4.410 744 5.927 .000
Deschidere 1.245 1.351 .096 921  .359
Extraversiune 3.113 1.327 .245 2.345 .021

3 (Constant) 1.023 1.004 1.020 .310
Deschidere 2.602 1.288 201 2.020 .045
Extraversiune 2.398 1.242 .189 1.931 .056
Constiinciozitate 5.640 1.213 371 4.650 .000

a Dependent Variable: Performanta

4.3.2. Ecuatia de regresie specifica

Rezultatele de mai sus a relevat importanta
celor cinci factori generali de personalitate in
obtinerea performantei. Pentru a fi mai precigi am
dorit sa vedem la nivel mai specific care sunt acele
fatete/ sub-factori de personalitate care influenteaza
performanta in vanzari.

Pentru aceasta am luat in calcul in analiza
valorii predictive acele fatete ale Chestionarului
Big Five ™™ care au obtinut cele mai mari corelatii
cu performanta.

La nivelul intregului lot (incluzand atat agentii de

vanzari cat si coordonatorii sau directori de

vanzari), din factorul constiinciozitate, sub-factorii
care coreleazd cel mai mult cu performanta in
vanzari au fost:

o cficientd personald (r = 0.43, p < .001) -
evidentiind angajatii care au Incredere in
abilitatile personale de a atinge anumite
obiective motivante §i care detin
autocontrolul necesar pentru a obtine
rezultate performante;

e ambitie - nevoie de realizare (r = 0.38, p <.001)
— caracteristica angajatilor care doresc sa
fie recunoscuti ca avand succes, lucru care
i motiveazd s munceasca si totodatd sa
ramand concentrati pe obiectivele lor
profesionale;

e ordine — planificare (r = 0.25, p < .001)
caracterizeazd modul de activitate ale
angajatilor care au nevoie de organizare §i
planificare detaliata §i riguroasd a
activitatii lor profesionale.

in ceea ce priveste factorul extraversiune, sub-
factorii care coreleazd cel mai mult cu performanta
in vanzdri sunt:

e nivelul de activism (r = 047, p < .001) -
definitoriu  pentru angajatii plini de
energie, care i$i impun un ritm mai alert al
vietii  §i  activitdfii ~ profesionale,
implicandu-se in multe activitati;

e sociabilitate (r = 0.38, p < .001) - caracteristica
angajatilor comunicativi, expansivi, care
preferd sa fie inconjurati de alte persoane
pentru cd compania acestora ii stimuleaza;
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e asertivitate (r = 0.24, p <.001.) - evidentd la
angajatii care isi afirma si apara opiniile,
parerile, drepturile, cdrora le place sa ia
conducerea unor actiuni sau  sa
directioneze activitatile celorlalti.

e excitabilitate (r=0.23, p<.001.)— prezenta la
angajatii care se plictisesc usor dacd nu
sunt stimulati continuu §i puternic §i care
sunt dispusi sa 1si asume riscuri si sa caute
senzatii palpitante

In ceea ce priveste deschiderea, factorii care
coreleaza cel mai mult cu performanta In vanzari
sunt

e intelect (r = 033, p < .001) — descriind
angajatii deschisi la idei noi §i neobisnuite,
angajati care le face pldacere sa discute
probleme intelectuale sau sa rezolve probleme
de perspicacitate

e imaginatie (r = 0.33, p < .001) — definind
angajatii care au o abilitatea de a folosi
fantezia si imaginatia pentru a crea o lume mai
bogata si mai interesanta.

in cadrul regresiei multiple ierarhice, predictorii
potentiali ai performantei au fost introdusi modelul
de regresie In noua etape, in ordinea crescatoare
coeficientilor de corelatie obtinute de fiecare cu
performanta in vanzari. Ecuatia de regresie /
predictie a performantei are urmatoarele elemente:

o R? ajustat este de 0,52, ceea ce Inseamna ca
modelul explicda 52 % din cazurile reale,
modelul avand o putere de predictie mare (o
valoare mare, rar intdlnitd in ecuatiile de
regresie complexe);

o introducerea in ecuatie a fiecdreia dintre cele
noud variabile de personalitate (descrise mai
sus) imbunatateste semnificativ predictia
modelului;

o valorile testului F (Anova) si coeficientii de
semnificatie avand valori p <.001 confirma ca
modelul este valid.

o constanta modelului este de 0,99, ceea ce
insemna cd evaluarea nivelului de performanta
porneste de la un prag de 0,99 pe scala noastra
in 10 trepte;

Pe langd valoarea mare a R® ajustat, ce care
asigurd o fortd predictiva mare a modelului propus
de noi, merita subliniat si faptul ca valoarea mica a
constantei ne spune cd cea mai mare parte din
variabilitatea performantei in vanzari (90%) poate
fi prezisd numai cunoscand valorile obtinute de
subiectii evaluati la cei 9 factori de personalitate,
evaluati cu ajutorul Chestionarului Big Five ™",
Altfel spus, cunoscdnd valorile obtinute de
persoanele evaluate la fiecare dintre cele 9 variabile
de personalitate, putem estima nivelul de
performanta pe care aceste persoane le vor realiza
in firma din care s-au cules aceste date, folosind
formula de regresie de mai jos:

Performanta = 0,99 + (0,43) eficienta personala +
(0,35) sociabilitate + (0,32) activitate + (0,21)
ambitie / nevoie de realizare + (0,21) ordine-
planificare + (0,11) asertivitate + (0,11)
imaginatie.

5. CONCLUZIILE CERCETARII
5.1. Validarea/invalidarea ipotezelor cercetarii

Reamintim faptul ca in cercetarea realizatd de
noi ne-am propus sa aflam care sunt acele trasaturi/
fatete ale personalitatii care se pot constitui in
predictori ai performantei in activitatea de vanzari.

Putem considera ca prima ipoteza, care afirma
ca exista o relatie pozitiva intre performanta in
vdnzari §i trasdturile de personalitate, a fost
confirmata. Analizand datele obtinute, se confirma
faptul cd persoanele care sunt constiincioase,
extrovertite i cu o deschidere catre noi experiente
au obtinut performante mai mari in activitatea de
vanzari. Aceasta este 1In acord studiile
internationale care identifica aceiasi factori ca fiind
asociati performantei in vanzari (Barrick, Mount si
Judge, 1991; Hurtz si Donovan, 2000; Hogan si
Holland, 2001; Constantin et all, 2008).

Cea de a doua ipoteza, care sustinea ca
valoarea §i semnificatia corelatiilor dintre factorii
de personalitate §i performantd este diferitd in
functie de pozitia ocupata in firma (agenti de
vanzari si coordonatori/ directori de vanzari), a
fost si ea confirmatd. Rezultatele obtinute ne
confirma faptul ca wvalorile corelatiilor dintre
factorii de personalitate si performanta diferd in
cazul agentilor de cele ale
coordonatorilor/directorilor ~ de  vanzari, iar
semnificatia acestora este prezentatd in tabelele 1.
si 2. Analiza detaliatd pe fatete/ sub-factori de
personalitate a dezvaluit ca performanta Tn vanzari
la agentii de vanzari (cei cu functii de executie)
coreleazd mediu §i puternic cu sociabilitatea,
nivelul de activism, eficienta personald, ambitia-
nevoia de realizare, perseverenta, imaginatia si
intelectul (factori ai modelului Big Five). Aceste
caracteristici sunt absolut necesare pentru a putea
desfasura, cu rezultate bune, o activitate care
presupune interactiune permanentd cu clientii, o
competitie continua atat interna (in cadrul firmei, al
colectivului), cat si externa (cu alte firme
concurentiale pe acelasi domeniu). In cazul
subiectilor care ocupd functii de coordonare
/conducere, am obtinut corelatii puternice intre
performanta Tn vanzari si variabilele sociabilitate si
nivel de activism, ceea ce arata ca, pentru a avea o
performanta ridicatd, personalul cu functii de
conducere trebuie sd aibd un nivel inalt de
sociabilitate, in sensul de a fi comunicativi,
expansivi si de a fi inconjurati de oameni a caror
companie 1i stimuleaza, dar si dispozitia de a fi si a
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impune un ritm energic, alert, de a se implica in
multiple activitdti simultan.

Si ipoteza 3, care sustinea ca existd un model
predictiv valid al performantei in vanzari functie de
factorii de personalitate, a fost confirmata. Atat in
situatia In care am folosit cei cinci factori ai
modelului Big Five ca variabile predictor cat si in
cea in care am folosit 30 de sub-factori ai acestui
mdoel (operationalizati cu ajutorul Chestionarului
Big Five™™), ca potentiali predictori ai perfor-
mantei, am obtinut modele predictive valide.
Ecuatiile rezultate din aceste modele ne permit ca,
pornind de la valorile obtinute de persoanele
evaluate la fiecare dintre cele 9 variabile de
personalitate, sd putem estima nivelul de
performanta pe care aceste persoane le vor realiza
in firma din care s-au cules aceste date. Altfel spus,
performanta In vanzari depinde in mare masura de
eficienta personala, de sociabilitate, de activitatea
(nivelul de activism), de nevoia de realizare si
ordine-planificare si In mai micd masurd de
asertivitate §i imaginatie. Acestea sunt cele mai
importante fatete care trebuie luate in calcul ca
ierarhie de predictori pozitivi ai performantei in
vanzari.

5.2. Consecintele practice al studiului

Datele obtinute de noi pot fi de un real folos in
procesul de recrutare si selectie de personal pentru
ca aduce argumente statistice solide in favoarea
existentei unui set de variabile de personalitate care
trebuie luate in calcul in procesul de recrutare a
noilor agenti de vanzari.

Pentru a ajunge insd la un grad mai mare de
eficientd a procesului de recrutare un astfel de
studiu ar trebui replicat in firma in care se va
realiza procesul de recrutare, pentru cd, in functie
de specificul firmei, este posibil ca ponderea
factorilor psihologici relevanti pentru performanta
sa fie diferita sau sa apard si alti factori relevanti.
Acesta pentru ca, In functie de specificul firmei,
stilul de management, valorile promovate la nivelul
organizatiei, elementele culturii organizationale sau
procedurile de comunicare i stimulare a
performantei, o anumitd combinatie de factori de
personalitate sa fie asociatd cu performanta. De
exemplu, este posibil ca iIntr-o firmd cu un
management autocratic, cu proceduri detaliate si
stricte de realizare a sarcinilor, firmd care pune
accent pe valori ca evitarea riscului §i conformare
sa fie favorizati in obfinerea unor rezultate
profesionale bune, angajatii cu o anumitd structurd
de personalitate, mult diferita de cea a angajatilor
cu rezultate bune dintr-o firmd cu un management
participativ, cu proceduri flexibile, care Incurajeaza
initiativa si asumarea riscului.

Prezentul studiu poate fi partea a unui demers
complex de identificarea a cauzelor sau
determinatilor ~ performantei 1n  activitatea

profesionald. Nu trebuie sd uitdm faptul ca, pe
langa factorii de personalitate (similari celor
identificati de noi) trebuie luate in calcul si alte
variabile: variabile legate de competentele specifice
si experienta profesionala a persoanelor evaluate si
variabile legate de contextul profesional In care vor
evolua aceste persoane (specificul firmei, stilul de
management, valorile s§i elementele culturii
organizationale, procedurile de comunicare si
stimulare a performantei etc.). Numai luand in
calcul toate aceste variabile putem fie identifica un
model predictiv exhaustiv al performantei fie, cel
mai probabil, concluziona ca performanta
profesionald este dependentd de contextul
profesional organizational in care este evaluata.

Nu in ultimul rand trebuie remarcatd capacitatea
Chestionarului Big Five ™ de a decela factori de
personalitate care sunt asociati performantei. Aflata
intr-un stadiu avansat de validare, aceastd proba
standardizatd de evaluare a personalitdtii permite
identificarea a 30 de sub-factori §i, prin aceasta, o
radiografie 1Intregii personalitdti. Formularea
itemilor chestionarului sub forma de asertiuni cu
doud variante de raspuns (alegere fortata intre doua
variante egal dezirabile sau indezirabile) permite
reducerea  tendintei de fatadd 1n conditii de
evaluare psihologica ,cu mizd” (evaluare
psihologica la angajare sau evaluare psihologica
periodicd). In plus, fiind construit si validat pe
populatia romaneascd, formularea itemilor este pe
intelesul Iui ,,Nea’ Vasile”, specificd patternurilor
romanesti de gandire, fairda a fi un produs ,de
import” ca multe dintre probele psihologice aflate
pe piatd. Daca la toate acestea adaugam
caracteristicile psihometrice foarte bune ale probei
(vezi paragraful ,3. 4. Instrumente utilizate”) si
capacitatea discriminativa si predictiva demonstrata
mai sus, este evident ca are sanse sa devind una
dintre probele deosebit de utile 1n evaluarea
personalitatii in context profesional.
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