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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©plus 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 consultanţilor în psihologie organizaţională, 
mitul american că "poţi deveni orice îţi doreşti" stă la 
baza multor probleme organizaţionale. Contrar acestei 
idei, în realitate este mult mai eficient să identifici 
calităţile individului şi să-l plasezi pe o poziţie 
organizaţională compatibilă cu acestea decât să-l 
poziţionezi eronat în organigramă, sperând apoi că prin 
formare şi stimulare, poţi să îl faci să devină 
performant.  

Cercetările din domeniul psihologiei organi-
zaţionale au căpătat consistenţă şi tradiţie mai ales în 
spaţiul american. Sfârşitul secolului XIX şi începutul 
secolului XX au adus în S.U.A. o revoluţie industrială 
şi socială fără precedent. Au apărut numeroase 
organizaţii, mai ales în sectorul industrial - pilonul 
economiei americane - care au început să producă 
masiv cu resurse interne importate, s-a dezvoltat 
sectorul serviciilor publice şi private şi, concomitent, s-
a pus problema creării unor politici organizaţionale 
care sa le asigure continuitatea şi să le crească 
productivitatea. Administrarea cât mai eficientă a 
firmei ca şi a angajaţilor a devenit o stringenţă în 
condiţiile în care s-a dezvoltat repede concurenţa de 
piaţă, iar oferta de forţă de muncă era în continuă 
creştere. Presiunea resimţită din partea concurenţei era 
în permanenţă corelată cu diversificarea necesităţilor 
pieţei de consum, iar conducătorii organizaţiilor 
trebuiau să găsească într-un timp scurt noi formule de a 
face faţă celor două presiuni. Astfel, a apărut 
necesitatea selectării celor mai buni oameni de 
conducere care să facă faţă schimbărilor rapide, 
adoptând cele mai bune tactici şi strategii de creştere a 
productivităţii şi, prin aceasta, a eficienţei 
organizaţiilor în care activau aceştia. În tot acest timp, 
psihologii nu aveau cum sa ignore prefacerile sociale şi 
economice din societatea americană, fiind antrenaţi 

repede în serviciile şi particularităţile industriei „noii 
lumi”. În scurt timp, psihologii industriali aveau să 
conştientizeze necesitatea elaborării unor instrumente 
optime menite să identifice şi să selecteze din ce în ce 
mai precis persoanele potrivite pentru paleta largă de 
posturi în continuă dezvoltare şi diversificare (atât de 
execuţie, cât şi de conducere).  

Cercetările ştiinţifice şi experienţa practică au 
relevat o serie de factori intercorelaţi care influenţează 
performanţa profesională şi colectivă: mediul de muncă 
(resurse umane şi fizice), climatul organizaţional, 
sistemul informaţional inter/intraorganizaţional, moti-
vaţia, personalitatea,  poziţia ierarhica, modalităţile de 
promovare etc. Încercând identificarea factorilor care 
asigură/cresc eficacitatea, unii autori au pus accentul pe 
trăsăturile de personalitate principale (extraversiune, 
agreabilitate, conştiinciozitate, deschidere, nevrozism), 
în timp ce alţii au considerat mai important contextul 
(situaţia) care poate acţiona ca un catalizator în 
îndeplinirea atribuţiilor de conducere. Cercetările au 
relevat şi alte caracteristici individuale care contribuie 
la obţinerea performanţei: aptitudinile, inteligenţa (şi 
mai ales aptitudini verbale/de comunicare, achiziţiile  
profesionale (teoretice şi practice) şi chiar  
caracteristicile fizice. După cum se observă, numărul 
dimensiunilor psihologice care au arătat o influenţă 
asupra performanţei organizaţionale şi individuale este 
mare, de aceea ne-am propus în lucrarea prezentă 
abordarea doar a celor mai importante, care au 
demonstrat în urma a numeroase studii că au un impact 
mai mare asupra performanţei, în general.  

Pornind de la datele identificate în literatura de 
specialitate şi de la experienţa proprie dobândită în 
domeniul vânzărilor, am decis să analizăm care este 
influenţa personalităţii, (operaţionalizată prin 
intermediul trăsăturilor de personalitate), asupra 
performanţei în domeniul vânzărilor. Pentru 
investigarea trăsăturilor de personalitate am folosit 
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Chestionarul Big Five©plus 209, (Constantin et all, 2008), 
chestionar autohton construit după modelul propus de 
Goldberg şi Johnson (Goldberg 1999; Johnson, 2005), 
chestionar permiţând atât evaluarea celor cinci factori 
principali ai personalităţii (extraversiune, agreabilitate, 
conştiinciozitate, deschidere, nevrozism) cât şi 
evaluarea a 30 de sub-factori, faţete ale celor cinci 
factori principali. Astfel, studiul  nostru s-a putut 
focaliza pe identificarea acelor factori specifici care ne 
pot oferi, în final, o predicţie a performanţei viitoare a 
angajatului (agent de vânzări sau director de vânzări) în 
funcţie de dominantele structurii de personalitate.  
 
2. MODELUL BIG FIVE ÎN EVALUAREA 

PERSONALITĂŢII 
 
2.1. Trăsăturile de personalitate şi modelul Big Five  
 

Psihologii personalităţii consideră că trăsăturile de 
personalitate sunt cele care determină existenţa 
diferenţelor importante în comportamentul uman. 
“Trăsătura reflectă într-o anumită măsură dispoziţii 
veridice şi comparabile ale mai multor personalităţi 
care, datorită unei naturi umane comune şi a unei 
culturi comune, dezvoltă moduri similare de adaptare la 
mediul lor, deşi în grade variate” – astfel defineşte 
Allport trăsătura, conferind astfel tripla funcţionalitate a 
acesteia: descriptivă, predicativă şi explicativă (Allport, 
1991). Legătura inseparabilă a trăsăturii cu 
comportamentul, reflectarea acesteia în comportament a 
făcut să fie mult mai potrivită, decât alte tipuri de 
concepte, în evaluarea personalităţii. 

Deşi încercări de cartografiere a domeniului 
personalităţii au existat din cele mai vechi timpuri, abia 
după formularea ipotezei lexicale ca premisă şi după 
dezvoltarea tehnicilor statistice cunoscute sub termenul 
generic de analiză factorială a putut fi rezolvată aceasta 
problemă, iar concluzia autorilor a fost că „Big Five” 
este teoria care poate şi trebuie să funcţioneze ca ghid în 
orice tip de cercetare a atributelor personalităţii 
(Digman, 1996). 

Allport şi Odbert au selectat în 1936, din cel mai 
important dicţionar al limbii engleze, 17.953 de termeni 
care se refereau, într-o mai mică sau mai mare măsura, 
la trăsături de personalitate. Reducţia la doar câteva 
atribute a fost efectuată de Cattell (1934) care, cu 
ajutorul tehnicilor de analiză factorială a reuşit să obţină 
la început 35 şi apoi succesiv, 16, în final 12 termeni 
care desemnau trăsături bipolare. În 1961, Tupes şi 
Christal, pe baza corelaţiilor obţinute în cercetare, au 
reuşit să reducă acest număr la 5, considerându-le 
reprezentative pentru domeniul personalităţii. Aceşti 5 
factori au fost presupuşi ca fiind independenţi, între ei 
nemaiexistând corelaţii semnificative. 

Ultimii douăzeci de ani, prin multitudinea de 
cercetări şi studii, au focalizat concluziile din ambele 
direcţii – ale cercetării factoriale şi cele din domeniul 
psiholexical – către acelaşi model factorial general al 
structurii personalităţii numit „Five Factor Model” 
(abordarea factorială) sau „Big Five” (abordarea 
lexicală). Acest model propune existenţa a 5 mari 
trăsături de personalitate -  Extroversiune, Agreabilitate, 
Conştiinciozitate, Nevrozism şi Deschidere spre 

experienţă la care pot fi reduse majoritatea trăsăturilor 
de personalitate (Perugini, Gallucci, Livi, 2000 apud 
Constantin, 2008).  În zilele noastre, acest model 
reprezintă principala abordare şi perspectivă din care se 
măsoară personalitatea şi unul din modelele care 
respectă principiul lui Cattell “prea mulţi factori pot 
face rău”(Cattell 1947 p. 206 apud Constantin 2008). 
 
2.2. Modelul Big Five în viziunea Costa şi McCrae 
 

Modelul Big Five, aşa cum a fost conceptualizat de 
autorii americani P.T. Costa şi R.R. McCrae prezintă cei 
5 factori în calitate de dispoziţii psihice fundamentale şi 
pot oferi explicaţii pentru ceea ce autorii denumesc 
adaptări 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 empirică. În modelul lor, se 
face distincţia între tendinţe bazale şi caracteristici 
adaptative. Trăsăturile de personalitate sunt considerate 
de autorii menţionaţi ca tendinţe bazale care se referă la 
potenţialul individului, în timp ce atitudinile, rolurile, 
relaţiile şi obiectivele sunt caracteristici adaptative care 
reflectă interacţiunea dintre tendinţele bazale şi cerinţele 
mediului înconjurător.  Costa şi McCrae au  prezentat 
modelul celor 5 super-factori ai personalităţii ca 
predictori pentru comportament la Conferinţa 
Europeană de Psihologie a Personalităţii, în 1994, la 
Madrid.  
 
2.3. Modelul Big Five  în viziunea Goldberg (1999) 

  
În 1999, Goldberg construieşte un model al 

personalităţii care înglobează cei 5 factori, fiecare factor 
având ataşate 6 subfaţete. Factorii modelului IPIP-NEO 
descrişi de Goldberg şi Johnson (2005) sunt prezentaţi, 
în descriere succintă, mai jos. Am dorit să prezentăm 
aceasta descriere a celor 5 factori ai modelului propus 
de cei doi cercetători mai sus menţionaţi, deoarece au 
stat la baza operaţionalizării CChheessttiioonnaarruulluuii  BBiigg  
FFiivvee©©pplluuss  220099 (Constantin el all, 2008), care a fost aplicat 
în cursul demersului investigativ al acestei lucrări.  

Modelul construit de Goldberg (1999) oferă o 
detaliere a dimensiunilor care caracterizează 
personalitatea umană, fiecare factor având subsumate 
cele 6 faţete, astfel încât să se poate construi un profil 
detaliat al unui individ şi de asemenea pentru a se face o 
mai bună diferenţiere între diferite entităţi psihice. În 
modelul propus de Goldberg cei cinci factori ai 
personalităţii au următoarele faţete (sub-factori): 
 
EExxttrraavveerrssiiee    

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”) 
  

22..  AAggrreeaabbiilliittaattee    
2.1 Încredere (“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”) 
 

33..  NNeevvrroozziissmm    
3.1 Anxietate(„anxiety”) 
3.2 Furie („anger”) 
3.3 Depresie („depression”) 
3.4 Timiditate („timidity”) 
3.5 Exagerare („immoderation”) 
3.6 Vulnerabilitate („vulnerability”) 
 

44..  CCoonnşşttiiiinncciioozziittaattee    
4.1 Eficienţă personală („self-efficacy”) 
4.2 Ordine/planificare („orderliness”) 
4.3 Rigiditate morală („dutifulness”) 
4.4 Ambiţie/nevoia de realizare („achievement-

striving”) 
4.5 Perseverenţă („self-discipline”) 
4.6 Prudenţă („cautiousness”) 

 
55..  DDeesscchhiiddeerree    

5.1 Imaginaţie („imagination”) 
5.2 Interes artistic („artistic interest”) 
5.3 Emoţionalitate („emotionality”) 
5.4 Spirit aventurier („adventurousness”) 
5.5 Intelect („intellect”) 
5.6 Liberalism („liberalism”) 

 
Cei 5 supra-factori prezentaţi mai sus au fost 

continuu validaţi în diferite studii şi puşi în relaţie cu 
diferite alte dimensiuni individuale sau organizaţionale. 
Aşa cum am argumentat şi este demonstrat de studiile şi 
cercetările de pînă acum, modelul Big Five este o 
paradigma de cercetare consistentă, permiţând 
satisfacerea unor scopuri practice de evaluare pentru: 
consiliere şi psihoterapie (înţelegerea clientului, oferirea 
de feed-back, alegerea şi planificarea cursului terapiei 
adecvate), clinic, consiliere vocaţională (cunoaşterea 
propriilor resurse şi competenţe jucând un rol foarte 
important în decizia pentru o anumita carieră), selecţia 
şi dezvoltarea personalului. 

 
2.4. Modelul Big Five şi performanţa 

 
Numeoase studii şi meta-analize au demonstrat 

validitatea trăsăturilor de personalitate ca predictori ai 
performanţei. Modelul Big-Five însumează cei mai buni 
predictori ai performanţei din aria trăsăturilor de 
personalitate, conştiinciozitatea fiind cel mai eficient 
dintre cei 5 factori pentru predicţia performanţei. Relaţia 
dintre conştiinciozitate şi performanţă are cea mai mare 
stabilitate deoarece a fost identificată în toate domeniile 
de activitate. Conştiinciozitatea îşi exercită efectul 
asupra performanţei prin diverse mecanisme, cum ar fi 
perseverenţa şi angajament faţă de obiective (Fong şi 
Tosi, 2007 apud Constantin et all, 2008). În plus, 
extroversiunea, alături de deschidere, explică  într-o 
măsură foarte mare obţinerea performanţei,  
constituindu-se alături de conştiinciozitate în cei mai 
buni şi veridici predictori ai performanţei.  

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

corelaţii suficient de puternice pentru a fi predictori 
valizi ai performanţei. Cercetările lor arată că factorul 
conştiinciozitate explică 22% din varianţa performanţei, 
iar extroversiunea explică 13 %. Hurtz şi Donovan 
(2000) au obţinut rezultate similare, conştiinciozitatea 
având un coeficient de 0.22. Ei au utilizat în cercetare 
atât evaluarea performanţei contextuale cât şi a 
performanţei în sarcini specifice (Hurtz şi Donovan cit. 
în Hogan şi Holland, 2001). Tett, Jackson şi Rothstein 
(1991, apud Hogan şi Holland, 2001) au identificat toţi 
factorii modelului Big-Five ca având forţă predictivă 
pentru performanţă, de la extroversiune (0.16) la 
agreabilitate (0.33). Extroversiunea este un predictor 
bun pentru performanţa în joburi ca reprezentant de 
vânzări sau manager şi pentru performanţa în traininguri 
(Barrick şi Mount, 1991, apud Constantin et all, 2008). 

Pornind de la astfel de concluzii, în cercetarea 
efectuată de noi pe un lot de persoane care activează în 
domeniul vânzărilor (funcţii de execuţie şi funcţii de  
conducere), pentru investigarea trăsăturilor de 
personalitate am folosit Chestionarul Big Five©plus 209, 
construit după modelul propus de Goldberg (1999). 
Scopul cercetării noastre a fost de a verifica dacă, pe 
populaţia românească obţinem rezultate comparabile cu 
cele obţinute la nivel internaţional. 
 
3. DESIGNUL CERCETĂRII 

 
3.1. Obiectivul cercetării 

 
Cercetarea îşi propune să determine care sunt acele 

trăsături/ faţete ale personalităţii care se pot constitui 
predictori ai performanţei în activitatea de vânzări.   

 
3.2. Ipotezele cercetării 
 
IIppootteezzaa  11: Există o relaţie pozitivă între performanţa în 

vânzări (măsurată prin evaluare anuală) şi 
trăsăturile de personalitate: conştiinciozitate, 
extraversiune şi deschidere. 

IIppootteezzaa  22: Valoarea şi semnificaţia corelaţiilor dintre 
factorii de personalitate şi performanţa este diferită 
în  funcţie de poziţia ocupată în firmă: agenţi de 
vânzări şi coordonatori/ directori de vânzări. 

IIppootteezzăă  33: Există un model predictiv valid al 
performanţei în vânzări funcţie de factorii de 
personalitate. 

 
3.3. Populaţia şi lotul investigat 

 
La cercetare au participat 132 subiecţi, dintre care 83 

au fost bărbaţi  (63 %) şi 49 femei (37%). În ceea ce 
priveşte nivelul studiilor, 26 de subiecţi au doar studii 
liceale, iar 106 au studii universitare. Cu referire la 
poziţia ocupată în firmă, 113 subiecţi sunt agenţi (cu 
funcţie de execuţie) şi 19 sunt coordonatori/directori de 
vânzări (cu funcţie de coordonare). Studiul s-a realizat 
în cadrul unor firme de vânzări din zona Moldovei. 

 
3.4. Instrumente utilizate 

 
Pentru realizarea cercetării s-a utilizat CChheessttiioonnaarruull  

BBiigg  FFiivvee©©pplluuss    220099 (Constantin et all., 2008) chestionar 
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care conţine 240 itemi, câte 48 de itemi pentru fiecare 
dintre cei 5 factori principali (extroversiune, 
agreabilitate, nevrozism, conştiinciozitate şi deschidere) 
şi câte 8 itemi pentru fiecare dintre cele 30 de sub-
factori /faţete ale personalităţii. Cei  240 de itemi sunt 
formulaţi sub formă de aserţiuni cu două variante de 
răspuns (alegere forţată) permiţând astfel diminuarea 
tendinţei de faţadă în condiţii de evaluare psihologică 
„cu miză” (evaluare psihologică la angajare sau 
evaluare psihologică periodică) 

În studiile raportate de autori (Constantin et all. 
2010, nepublicat), CChheessttiioonnaarruull  BBiigg  FFiivvee©©pplluuss, are o 
consistenţă internă foarte bună pe fiecare dintre cei cinci 
factori şi o fidelitate test-retest care îl propune ca pe un 
instrument de încredere de evaluare a personalităţii. În 
plus, analiza factorială confirmatorie, arată faptul că 
aceste chestionar „măsoară” cele cinci dimensiuni ale 
personalităţii, cel puţin la fel de bine ca alte chestionare 
similare, recunoscute la nivel naţional şi internaţional:  
Chestionarul DECAS (Sava, 2008), Chestionarul 
I.P.I.P. (Goldberg, 1999) şi Inventarul de Personalitate 
NEO PI-R (Costa, şi McCrae, 1987). 

 
 

3.5. Variabilele cercetării 
 
VVaarriiaabbiillee  ddeeppeennddeennttee:: “performanţa în vânzări” 

(reprezentând indicele compozit obţinut de fiecare 
subiect la evaluare personală anuală) 

VVaarriiaabbiillee  iinnddeeppeennddeennttee:: a) factorii modelului Big 
Five (“extraversiunea”, “agreabilitatea“, “nevrozismul“, 
“conştiinciozitatea“,  “deschiderea“) şi sub-factorii 
acestui model; b) variabile socio-profesionale (sex, 
vârstă, studii, vechimea în vânzări, vechimea în firmă, 
poziţia ocupată în firmă). 

 
4. REZULTATE ŞI INTERPRETAREA LOR 

  
4.1. Corelaţiile între performanţa în vânzări şi cei 

cinci factorii modelului Big Five 
 
IIppootteezzaa  11: Există o relaţie pozitivă între performanţa în 
vânzări (măsurată prin evaluare anuală) si trăsăturile 
de personalitate: conştiinciozitate, extraversiune si 
deschidere. 
  

Pentru a verifica această ipoteză am calculat 
coeficientul de corelaţie Pearson în funcţie de 
variabilele „conştiinciozitate”, „extraversiune” si 
„deschidere”, pe de o parte, şi „performanţa în 
vânzări”, pe de altă parte. Între variabila „performanţa 
în vânzări” si variabila “conştiinciozitate“ am obţinut un 
coeficient de corelaţie r = 0,33 si un coeficient de 
semnificaţie p < ,001. Aceasta însemnă că există o 
corelaţie medie, la un nivel de semnificaţie ridicat, între 
variabila “ performanţă în vânzări” şi variabila 
“conştiinciozitate“, în sensul că persoanele care au fost 
evaluate ca având performanţă înaltă în vânzări au şi un 
nivel ridicat ale conştiinciozităţii.   

Între variabila “performanţă în vânzări” si 
“extraversiune“ am obţinut un coeficient de corelaţie r = 
0,30 şi un coeficient de semnificaţie p < ,001. Aceasta 
însemnă că persoanele care au fost evaluate ca având 

performanţă înaltă în vânzări sunt, în general, 
extrovertite. Altfel spus, subiecţii entuziaşti, orientaţi 
spre acţiune, sociabili, asertivi şi cu un nivel de activism 
ridicat, dar care ştiu foarte bine să-i urmărească 
scopurile au demonstrat o performanţă ridicată în 
vânzări.   

Între variabila “performanţă în vânzări” şi variabila 
“deschidere“ am obţinut un coeficient de corelaţie r = 
0,24 şi un coeficient de semnificaţie p < ,001. Acesta 
înseamnă că există o corelaţie puternică la un nivel de 
semnificaţie ridicat între variabila “performanţă în 
vânzări” şi “deschidere“, în sensul că persoanele care au 
fost evaluate ca având performanţă în vânzări sunt 
imaginative, creative şi orientate spre cultură şi 
cunoaştere.   

În plus am constatat că între faţeta „vulnerabilitate” 
(componentă a factorul „nevrozism”) şi performanţă 
există o corelaţie pozitivă (r = 0,338, p < ,001). Luând 
în consideraţie tipul şi sensul itemilor chestionarului se 
observă că vulnerabilitatea se referă mai mult la acea 
tendinţă a subiecţilor de a dori sa nu lucreze sub stres 
sau pe „ultima suta de metri” decât la stări de panică sau 
confuzie. Aceste persoane se simt motivate şi 
încrezătoare în rezolvarea şi atingerea unor obiective 
concrete, dar cu numai cu o planificare şi organizare 
eficientă a timpului şi a sarcinilor de rezolvat. 
 
4.2. Faţete ale modelului Big Five şi asocierea lor cu 

performanţa în vânzări la şefi şi subalterni 
 
IIppootteezzaa  22::  Valoarea şi semnificaţia corelaţiilor dintre 
factorii de personalitate şi performanţă este diferită în  
funcţie de poziţia ocupată în firmă: agenţi de vânzări şi 
coordonatori/ directori de vânzări. 
 

Pentru a verifica această ipoteză am împărţit lotul 
subiecţi în două grupuri,  după poziţia ocupată în firmă, 
respectiv agent de vânzări şi coordonator/director de 
vânzări şi am calculat coeficientul de corelaţie Pearson 
între variabila “performanţa în vânzări” şi cei 30 de 
sub-factori (faţetele ale factorilor principali) evaluaţi cu 
ajutorul chestionarului BBiigg  FFiivvee©©pplluuss. 

În cazul aaggeennţţiilloorr  ddee  vvâânnzzăărrii, am obţinut o serie de 
corelaţii pozitive între „performanţa în vânzări” şi 
variabilele chestionarului BBiigg  FFiivvee©©pplluuss. (Tabelul 1). 

Aceste corelaţii ne arată ca agenţii de vânzări care au 
obţinut performante în activitate (conform evaluării 
anuale) sunt mai sociabili (în sensul dezvoltării 
capacităţilor lor de a fi comunicativi, de a lega prietenii, 
de a menţine relaţii bune cu clienţii), au un nivel de 
activism mai ridicat (îşi trăiesc viaţa într-un ritm alert, 
sunt implicaţi în multe activităţi, fiind tot timpul 
ocupaţi), au un nivel ridicat al eficienţei personale (au 
încredere că îşi vor atinge obiectivele propuse şi deţin 
autocontrolul necesar pentru a avea succes), sunt mai 
ambiţioşi (au o nevoie de realizare mare şi muncesc din 
greu pentru a atinge excelenţa) şi sunt mai perseverenţi 
(persista în sarcini dificile ori neplăcute până la final, 
fără a abandona). 
Tabelul 1. Corelaţi între variabila „performanţa în 
vânzări” şi variabilele chestionarului BBiigg  FFiivvee©©pplluuss (lot  
„„agenţi de vânzări”). 
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Factorul de personalitate  Coeficientul de 
corelaţie Pearson  

sociabilitate  0,42**  

nivel de activism  0,44**  

eficienţă personala  0,34**  

ambiţie/nevoie de realizare  0,35**  

perseverenţa  0,27**  

intelect  0,25**  

imaginaţie  0,21**  

 
În plus, agenţii de vânzări de succes, sunt mai 

deschişi la idei noi şi neobişnuite şi le face plăcere să se 
joace cu ideile sau să discute probleme intelectuale ori 
rezolvând puzzle-uri ori ghicitori (intelect) şi au o 
abilitatea de a folosi fantezia şi imaginaţia pentru a crea 
o lume mai bogată şi mai interesantă. 

În cazul aannggaajjaaţţiilloorr  ccuu  ffuunnccţţiiii  ddee  ccoonndduucceerree  
(coordonatori sau directori de vânzări), am obţinut 
corelaţii puternice doar între „performanţa în vânzări” şi 
variabilele „sociabilitate” şi „nivel de activism” 
(Tabelul 2)  
 
Tabelul 2. Corelaţii între variabila „performanţa în 
vânzări” şi variabilele chestionarului BBiigg  FFiivvee©©pp lluuss (lot  
„personal cu funcţii de conducere”). 
 

 
Aceste date ne arată că, pentru a avea o performanţă 
ridicată,  personalul cu funcţii de conducere trebuie să 
aibă un nivel înalt de sociabilitate, în sensul de a fi 
comunicativi, expansivi şi de a fi înconjuraţi de oameni 
a căror companie îi stimulează, dar şi dispoziţia de a fi 
şi a impune  un ritm energic, alert, de a se implica în 
multiple activităţi simultan. 

Rezultatele obţinute ne confirmă faptul că valorile 
corelaţiilor dintre factorii de personalitate şi 
performanţa diferă în cazul agenţilor de cele ale 
coordonatorilor/directorilor de vânzări.  

La o primă vedere pare paradoxal că, pentru a fi un 
bun coordonator sau directori de vânzări, este suficient 
să fii sociabil şi să ai un nivel înalt de activism, pe când, 
pentru a fi un bun agent de vânzări trebuie să 
îndeplineşti concomitent mai multe cerinţe psihologice. 
Spuneam că este un paradox aparent pentru că nu un 
număr mare de variabile care corelează cu performanţa 
asigură o bună estimare a rezultatelor viitoare (fără a 
uita aptitudinile, competenţele, experienţa profesională 
etc.), ci valoarea predictivă ale acestor asocieri ale 
datelor. Din acest motiv am ales să verificăm importanţa 
acestor variabile ca predictori ai performanţei în 
vânzări. 

 

4.3. Un model predictiv al performanţei în vânzări 
în funcţie de factorii modelului Big Five  

  
IIppootteezzaa  33..  Există un model predictiv valid al 
performanţei în vânzări funcţie de factorii de 
personalitate. 
 

Acolo unde există o relaţie între două variabile, este 
posibilă şi predicţia scorului unei persoane la o variabilă 
pornind de la scorul obţinut la cealaltă variabilă. Pentru 
a verifica acest lucru, am folosit tehnica de analiza 
statistică numită regresie liniară simplă pentru fiecare 
dintre cele cinci variabile independente. Într-o astfel de 
regresie, relaţia dintre două variabile este descrisă 
matematic de panta dreptei care se potriveşte punctelor 
diagramei de împrăştiere împreună cu punctul în care 
linia de regresie intersectează axa (verticală) a 
diagramei scatter. Prin urmare, relaţia dintre cele două 
variabile necesită valoarea pantei şi aflarea punctului de 
taiere la intersecţia cu axa verticala.  

Scorurile variabilei “performanţa în vânzări” 
reprezintă criteriul sau variabila dependentă, iar acele 
dimensiuni ale CChheessttiioonnaarruulluuii  BBiigg  FFiivvee©©pplluuss care au 
corelat semnificativ cu performanţa au format 
predictorii (variabilele independentă).  

 
44..33..11..  EEccuuaaţţiiaa  ddee  rreeggrreessiiee  ggeenneerraallăă  

 
Într-o primă etapă am decis să analizăm, prin metoda 

regresiei multiple ierarhice, măsura în care cei cinci 
factori ai modelului Big Five sunt predictori relevanţi ai 
performanţei în vânzări.  Ecuaţia de predicţie rezultată 
are următoarele elemente: 
o R2 ajustat este de 0,21, ceea ce înseamnă că 

modelul explică 21 % din cazurile reale; 
o introducerea în ecuaţie a celor trei variabile 

(conştiinciozitate, extraversiune şi deschidere) 
îmbunătăţeşte semnificativ predicţia modelului; 

o valorile testului F (Anova) şi coeficienţii de 
semnificaţie având valori p < .001 confirmă că 
modelul este valid. 

o constanta modelului este de 1,02, ceea ce însemnă 
că evaluarea nivelului de performanţă porneşte de 
la un prag de 1,02 pe scala noastră în 10 trepte; 

o ecuaţia de regresie are următoarele elemente: 
 

PPeerrffoorrmmaannţţaa  = 1,02 + (0,37) conştiinciozitate + (0,2) 
deschidere + (0,19) extraversiune..  
  

Aceasta ecuaţie ne arată, prin coeficienţii beta 
standardizaţi, că variabila „conştiinciozitate” are o 
contribuţie importantă în predicţia performanţei în 
vânzări, urmată de îndeaproape de variabila 
„deschidere” şi variabila „extraversiune”. Altfel spus, 
performanţa în vânzări depinde în mare măsura de 
conştiinciozitate, dar şi de deschidere şi extraversiune şi 
putem afirma că am obţinut un model de predicţie valid 
al performanţei în vânzări în funcţie de  cele trei factori 
de personalitate. 

Factorul de personalitate  Coeficientul de 
corelaţie Pearson  

sociabilitate  0,61**  

nivel de activism  0,47**  
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Tabel 3. Impactul introducerii variabilelor în model  
 

Model Summary 
Model R R 

Square 
Adjusted 
R 
Square 

Std. 
Error of 
the 
Estimate 

Change Statistics 
R Square 
Change 

F 
Change 

df1 df2 Sig. F 
Change 

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 .477(c) .228 .210 1.951 .130 21.624 1 128 .000 
a Predictors: (Constant), Deschidere 
b Predictors: (Constant), Deschidere, Extraversiune 
c Predictors: (Constant), Deschidere, Extraversiune, Constiinciozitate 
 
 
Tabel 4. Coeficienţii ecuaţiei de regresie pentru factorii de personalitate 
 

Coefficients(a) 
Model  Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

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 
 
 
44..33..22..  EEccuuaaţţiiaa  ddee  rreeggrreessiiee  ssppeecciiffiiccăă  
 

Rezultatele de mai sus a relevat importanţa 
celor cinci factori generali de personalitate în 
obţinerea performanţei. Pentru a fi mai precişi am 
dorit să vedem la nivel mai specific care sunt acele 
faţete/ sub-factori de personalitate care influenţează 
performanţa în vânzări.  

Pentru aceasta am luat în calcul în analiza 
valorii predictive acele faţete ale CChheessttiioonnaarruulluuii  
BBiigg  FFiivvee©©pplluuss care au obţinut cele mai mari corelaţii 
cu performanţa.  
La nivelul întregului lot (incluzând atât agenţii de 
vânzări cât şi coordonatorii sau directori de 
vânzări), din factorul ccoonnşşttiiiinncciioozziittaattee, sub-factorii 
care corelează cel mai mult cu performanţa în 
vânzări au fost: 
 eeffiicciieennţţăă  ppeerrssoonnaallăă (r = 0.43, p < .001) -  

evidenţiind angajaţii care au încredere în 
abilităţile personale de a atinge anumite 
obiective motivante şi care deţin 
autocontrolul necesar pentru a obţine 
rezultate performante; 

 aammbbiiţţiiee  --  nneevvooiiee  ddee  rreeaalliizzaarree (r = 0.38, p < .001) 
– caracteristică angajaţilor care doresc să 
fie recunoscuţi ca având succes, lucru care 
îi motivează să muncească şi totodată să 
rămână concentraţi pe obiectivele lor 
profesionale;  

 oorrddiinnee  ––  ppllaanniiffiiccaarree (r = 0.25, p < .001) 
caracterizează modul de activitate ale 
angajaţilor care au nevoie de organizare şi 
planificare detaliată şi riguroasă a 
activităţii lor profesionale.  

 
În ceea ce priveşte factorul eexxttrraavveerrssiiuunnee, sub-

factorii care corelează cel mai mult cu performanţa 
în vânzări sunt: 
 nniivveelluull  ddee  aaccttiivviissmm (r = 0.47, p < .001) - 

definitoriu pentru angajaţii plini de 
energie, care îşi impun un ritm mai alert al 
vieţii şi activităţii profesionale, 
implicându-se în multe activităţi; 

 ssoocciiaabbiilliittaattee (r = 0.38, p < .001) - caracteristică 
angajaţilor comunicativi, expansivi, care 
preferă să fie înconjuraţi de alte persoane 
pentru că compania acestora îi stimulează;     
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 aasseerrttiivviittaattee  (r = 0.24, p < .001.) -  evidentă la 
angajaţii care îşi afirmă şi apără opiniile, 
părerile, drepturile, cărora le place să ia 
conducerea unor acţiuni sau să 
direcţioneze activităţile celorlalţi. 

 eexxcciittaabbiilliittaattee (r = 0. 23, p < .001.) – prezentă la 
angajaţii care se plictisesc uşor dacă nu 
sunt stimulaţi continuu şi puternic şi care 
sunt dispuşi să îşi asume riscuri şi să caute 
senzaţii palpitante 

În ceea ce priveşte deschiderea, factorii care 
corelează cel mai mult cu performanţa în vânzări 
sunt 
 iinntteelleecctt (r = 0.33, p < .001) – descriind 

angajaţii deschişi la idei noi şi neobişnuite, 
angajaţi care le face plăcere să discute 
probleme intelectuale sau să rezolve probleme 
de perspicacitate  

   iimmaaggiinnaaţţiiee  (r = 0.33, p < .001) – definind 
angajaţii care au o abilitatea de a folosi 
fantezia şi imaginaţia pentru a crea o lume mai 
bogată şi mai interesantă. 

În cadrul regresiei multiple ierarhice, predictorii 
potenţiali ai performanţei au fost introduşi modelul 
de regresie în nouă etape, în ordinea crescătoare 
coeficienţilor de corelaţie obţinute de fiecare cu 
performanţa în vânzări. Ecuaţia de regresie / 
predicţie a performanţei are următoarele elemente: 
o R2 ajustat este de 0,52, ceea ce înseamnă că 

modelul explică 52 % din cazurile reale, 
modelul având o putere de predicţie mare (o 
valoare mare, rar întâlnită în ecuaţiile de 
regresie complexe); 

o introducerea în ecuaţie a fiecăreia dintre cele 
nouă variabile de personalitate (descrise mai 
sus) îmbunătăţeşte semnificativ predicţia 
modelului; 

o valorile testului F (Anova) şi coeficienţii de 
semnificaţie având valori p < .001 confirmă că 
modelul este valid. 

o constanta modelului este de 0,99, ceea ce 
însemnă că evaluarea nivelului de performanţă 
porneşte de la un prag de 0,99 pe scala noastră 
în 10 trepte; 

 
Pe lângă valoarea mare a R2 ajustat, ce care 

asigură o forţă predictivă mare a modelului propus 
de noi, merită subliniat şi faptul că valoarea mică a 
constantei ne spune că cea mai mare parte din 
variabilitatea performanţei în vânzări (90%) poate 
fi prezisă numai cunoscând valorile obţinute de 
subiecţii evaluaţi la cei 9 factori de personalitate, 
evaluaţi cu ajutorul  CChheessttiioonnaarruulluuii  BBiigg  FFiivvee©©pp lluuss. 
Altfel spus, cunoscând valorile obţinute de 
persoanele evaluate la fiecare dintre cele 9 variabile 
de personalitate, putem estima nivelul de 
performanţă pe care aceste persoane le vor realiza 
în firma din care s-au cules aceste date, folosind 
formula de regresie de mai jos: 
 

PPeerrffoorrmmaannţţaa  ==  0,99 + (0,43) eficienţă personală  + 
(0,35) sociabilitate + (0,32) activitate + (0,21) 
ambiţie / nevoie de realizare +  (0,21) ordine-
planificare + (0,11) asertivitate + (0,11) 
imaginaţie..   

 
 
5. CONCLUZIILE  CERCETĂRII 

 
5.1. Validarea/invalidarea ipotezelor cercetării 
 

Reamintim faptul că în cercetarea realizată de 
noi ne-am propus să aflăm care sunt acele trăsături/ 
faţete ale personalităţii care se pot constitui în 
predictori ai performanţei în activitatea de vânzări. 

Putem considera ca prima ipoteză, care afirma 
că există o relaţie pozitivă între performanţa în 
vânzări şi trăsăturile de personalitate, a fost 
confirmată. Analizând datele obţinute, se confirmă 
faptul că persoanele care sunt conştiincioase, 
extrovertite şi cu o deschidere către noi experienţe 
au obţinut performanţe mai mari în activitatea de 
vânzări. Aceasta este în acord studiile 
internaţionale care identifică aceiaşi factori ca fiind 
asociaţi performanţei în vânzări (Barrick, Mount şi 
Judge, 1991; Hurtz şi Donovan, 2000; Hogan şi 
Holland, 2001; Constantin et all, 2008). 

Cea de a doua ipoteză, care susţinea că 
valoarea şi semnificaţia corelaţiilor dintre factorii 
de personalitate şi performanţă este diferită în  
funcţie de poziţia ocupată în firmă (agenţi de 
vânzări şi coordonatori/ directori de vânzări), a 
fost şi ea confirmată.  Rezultatele obţinute ne 
confirmă faptul că valorile corelaţiilor dintre 
factorii de personalitate şi performanţa diferă în 
cazul agenţilor de cele ale 
coordonatorilor/directorilor de vânzări, iar 
semnificaţia acestora este prezentată în tabelele 1. 
şi 2.  Analiza detaliată pe faţete/ sub-factori de 
personalitate a dezvăluit că performanţa în vânzări 
la agenţii de vânzări (cei cu funcţii de execuţie) 
corelează mediu şi puternic  cu sociabilitatea, 
nivelul de activism, eficienţa personală, ambiţia-
nevoia de realizare, perseverenţa, imaginaţia şi 
intelectul (factori ai modelului Big Five). Aceste 
caracteristici sunt absolut necesare pentru a putea 
desfăşura, cu rezultate bune, o activitate care 
presupune interacţiune permanentă cu clienţii, o 
competiţie continuă atât internă (în cadrul firmei, al 
colectivului), cât şi externă (cu alte firme 
concurenţiale pe acelaşi domeniu). În cazul 
subiecţilor care ocupă funcţii de coordonare 
/conducere, am obţinut corelaţii puternice între 
performanţa în vânzări şi variabilele sociabilitate şi 
nivel de activism, ceea ce arată că, pentru a avea o 
performanţă ridicată,  personalul cu funcţii de 
conducere trebuie să aibă un nivel înalt de 
sociabilitate, în sensul de a fi comunicativi, 
expansivi şi de a fi înconjuraţi de oameni a căror 
companie îi stimulează, dar şi dispoziţia de a fi şi a 
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impune  un ritm energic, alert, de a se implica în 
multiple activităţi simultan. 

Şi ipoteza 3, care susţinea că există un model 
predictiv valid al performanţei în vânzări funcţie de 
factorii de personalitate, a fost confirmată. Atât în 
situaţia în care am folosit cei cinci factori ai 
modelului Big Five ca variabile predictor cât şi în 
cea în care  am folosit 30 de sub-factori ai acestui 
mdoel (operaţionalizaţi cu ajutorul CChheessttiioonnaarruulluuii  
BBiigg  FFiivvee©©pplluuss),   ca potenţiali predictori ai perfor-
manţei, am obţinut modele predictive valide. 
Ecuaţiile rezultate din aceste modele ne permit ca, 
pornind de la valorile obţinute de persoanele 
evaluate la fiecare dintre cele 9 variabile de 
personalitate, să putem estima nivelul de 
performanţă pe care aceste persoane le vor realiza 
în firma din care s-au cules aceste date. Altfel spus,  
performanţa în vânzări depinde în mare măsură de 
eficienţa personală, de sociabilitate, de activitatea 
(nivelul de activism), de nevoia de realizare şi 
ordine-planificare şi în mai mică măsură de 
asertivitate şi imaginaţie. Acestea sunt cele mai 
importante faţete care trebuie luate în calcul ca 
ierarhie de predictori pozitivi  ai performanţei în 
vânzări. 
  
5.2. Consecinţele practice al studiului 
 

Datele obţinute de noi pot fi de un real folos în 
procesul de recrutare şi selecţie de personal pentru 
că aadduuccee  aarrgguummeennttee  ssttaattiissttiiccee  ssoolliiddee  în favoarea 
existenţei unui set de variabile de personalitate care 
trebuie luate în calcul în pprroocceessuull  ddee  rreeccrruuttaarree  aa  
nnooiilloorr  aaggeennţţii  ddee  vvâânnzzăărrii.  

Pentru a ajunge însă la un grad mai mare de 
eficienţă a procesului de recrutare uunn  aassttffeell  ddee  
ssttuuddiiuu  aarr  ttrreebbuuii  rreepplliiccaatt  îînn  ffiirrmmaa  îînn  ccaarree  ssee  vvaa  
rreeaalliizzaa  pprroocceessuull  ddee  rreeccrruuttaarree, pentru că, în funcţie 
de specificul firmei, este posibil ca ponderea 
factorilor psihologici relevanţi pentru performanţă 
să fie diferită sau să apară şi alţi factori relevanţi.  
Acesta pentru că, în funcţie de specificul firmei,  
stilul de management, valorile promovate la nivelul 
organizaţiei, elementele culturii organizaţionale sau 
procedurile de comunicare şi stimulare a 
performanţei, o anumită combinaţie de factori de 
personalitate să fie asociată cu  performanţa. De 
exemplu, este posibil ca într-o firmă cu un 
management autocratic, cu proceduri detaliate şi 
stricte de realizare a sarcinilor, firmă care pune 
accent pe valori ca evitarea riscului şi conformare 
să fie favorizaţi în obţinerea unor rezultate 
profesionale bune, angajaţii cu o anumită structură 
de personalitate, mult diferită de cea a angajaţilor 
cu rezultate bune dintr-o firmă  cu un management 
participativ, cu proceduri flexibile, care încurajează 
iniţiativa şi asumarea riscului. 

Prezentul studiu poate fi partea a unui demers 
complex de iiddeennttiiffiiccaarreeaa  aa  ccaauuzzeelloorr  ssaauu  
ddeetteerrmmiinnaaţţiilloorr  ppeerrffoorrmmaannţţeeii  îînn  aaccttiivviittaatteeaa  

pprrooffeessiioonnaallăă. Nu trebuie să uităm faptul că, pe 
lângă factorii de personalitate (similari celor 
identificaţi de noi) trebuie luate în calcul şi alte 
variabile: variabile legate de competenţele specifice 
şi experienţa profesională a persoanelor  evaluate şi 
variabile legate de contextul profesional în care vor 
evolua aceste persoane (specificul firmei,  stilul de 
management, valorile şi elementele culturii 
organizaţionale, procedurile de comunicare şi 
stimulare a performanţei etc.). Numai luând în 
calcul toate aceste variabile putem fie identifica un 
model predictiv exhaustiv al performanţei fie, cel 
mai probabil, concluziona că performanţa 
profesională este dependentă de contextul 
profesional organizaţional în care este evaluată. 

Nu în ultimul rând trebuie remarcată capacitatea 
CChheessttiioonnaarruulluuii  BBiigg  FFiivvee©©pplluuss de a decela factori de 
personalitate care sunt asociaţi performanţei. Aflată 
într-un stadiu avansat de validare, această probă 
standardizată de evaluare a personalităţii permite 
identificarea a 30 de sub-factori şi, prin aceasta, o 
radiografie întregii personalităţi. Formularea 
itemilor chestionarului sub formă de aserţiuni cu 
două variante de răspuns (alegere forţată între două 
variante egal dezirabile sau indezirabile) permite 
reducerea  tendinţei de faţadă în condiţii de 
evaluare psihologică „cu miză” (evaluare 
psihologică la angajare sau evaluare psihologică 
periodică).  În plus,  fiind construit şi validat pe 
populaţia românească, formularea itemilor este pe 
înţelesul lui „Nea’ Vasile”, specifică patternurilor 
româneşti de gândire, fără a fi un produs „de 
import” ca multe dintre probele psihologice aflate 
pe piaţă. Dacă la toate acestea adăugam 
caracteristicile psihometrice foarte bune ale probei 
(vezi paragraful „3. 4. Instrumente utilizate”) şi 
capacitatea discriminativă şi predictivă demonstrată 
mai sus, este evident că are şanse să devină una 
dintre probele deosebit de utile în evaluarea 
personalităţii în context profesional. 
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