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 چكيده 
ي شخصيت نيروهاي فروش، بر اساس آزمون نئو اف اف          در اين تحقيق، سعي شده با سنجش پنج عامل اصل         

آي، روابط همبستگي و علتّ و معلولي موجود بين عوامل اصلي شخصيت بـا عملكـرد كـاري فروشـندگان                    
ايـن تحقيـق،    هـاي     بر اساس يافته   .حضوري و تلفني يك شركت پخش مواد غذايي مورد سنجش قرار گيرد           

لكرد فروشندگان تاثير منفي داشـته و دو عامـل بـرون گرايـي و               بر عم ) يا روان آزرده خويي   (عامل عصبيت   
بين عوامل شخصيتي بـازبودن بـه تجـارب و سـازگاري بـا             . مسئوليت پذيري بر عملكرد آنها تاثير مثبت دارد       

همچنين نتيجه تحليل عاملي عملكـرد فروشـندگان   . عملكرد فروشندگان روابط معني دار مشاهده نمي گردد       
: روش چرخش واريماكس، حاكي از آن است كه اين عملكرد داراي چهار عامل است             تلفني و حضوري با     

فـروش مسـتقيم؛ شـناخت بـازار و مشـتريان؛ بهبـود و توسـعه روابـط و دقـت در سـنجش اعتبـار            هاي    فعاليت
 محقق نشده، كـه در مقايسـه بـا وظـايف فروشـندگان تبيـين شـده توسـط آرمسـترانگ           هاي    مشتريان؛ فروش 

 "محقـق نشـده  هـاي   فروش" و "دقت در سنجش اعتبار مشتريان"عملكرد هاي   نمود كه عامل توان عنوان  مي
 . ويژه بازار ايران هستند

 
 .فروشندگان حضوري و تلفني، پنج عامل اصلي شخصيت، آزمون نئو، عملكرد فروش: ها كليد واژه
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Abstract  
The purpose of this research is to investigate the relationship between personality 
big five factors and sales performance by studying 205 sales persons of Kalleh 
FMCG company. According to results of this research there is a negative correlation 
between sales performance and neuroticism. However, extraversion and 
conscientiousness have affected sales performance positively. But we found no 
meaning full relationship between openness, agreeableness and sales performance. 
Furthermore, examining the relationship between sales performance and other 
personal characteristics such as age, sex, educations, and job experience showed no 
significant correlation. In our research, we also tried to recognize the factors 
structure of sales performance in the market of Iran through deploying factor 
analyses method according to the result of this analysis "direct sales", "market 
recognition", "improving the relationships & accuracy in evaluating reliability of 
customers" and "unsuccessful sales efforts" can be considered as components of 
sales performance in Iran. Comparing with job description of sales persons which 
was provided by Armstrong, it can be deducted from the findings that "accuracy in 
evaluating customer reliability and unlaces full sales efforts " are specific 
characteristics of the market of Iran.  
 
Keywords: Sales performance, Personality big five factors, Neo-FFI, Direct sales, 
Salesperson performance  
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 توانمنـد و خـلاق در ايجـاد و حفـظ روابـط دراز مـدت بـا                   1تجاري است و داشتن نيروهاي فروش     
ار كليـدي در سـود      مشتريان و همچنين معرفي و فروش محصولات در اين شركت هـا، نقشـي بسـي               

تواند باعث رشد     مي  موفق نيروهاي فروش   2همان طور كه عملكرد   . آوري، رشد و بقاي آن ها دارد      
هـاي    و توسعه سازمان تجاري باشد، عملكرد ضعيف آن ها نيز بـه معنـاي اتـلاف بخشـي از سـرمايه                    

 . انساني، مالي، اجتماعي و درنهايت از دست رفتن مشتريان كسب و كار است
 نيروهـاي فـروش     3تحقيق در پي يافتن رابطه اي معني دار بين پـنج عامـل اصـلي شخصـيت                اين  

، 6، سـازگاري  5، شـامل بـرون گرايـي      4پنج عامل اصـلي   . شركت كاله و نتايج عملكردي آن هاست      
 در 9 و پذيرش تجارب جديـد     8)يا روان آزرده خويي   (، عصبيت 7)يا وظيفه شناسي  (مسئوليت پذيري 
هاي   يني هستند كه نظريه پردازان رويكرد صفتي آن ها را به عنوان ويژگي            بنيادهاي    حقيقت ويژگي 

هاي  شخصيتي افراد مختلف و تفاوت عملكرد آن ها در موقعيت        هاي    كليدي مشخص كننده تفاوت   
 .مشابه تعيين نموده اند

تحقيق حاضر تحقيقي ميان رشـته اي جهـت اسـتفاده از تـلاش هـا و تحقيقـات انجـام شـده در                        
  براي تشـريح وضـعيت عملكـرد كاركنـان و پـيش بينـي احتمـال موفقيـت                    10ي شخصيت روانشناس

داوطلبين استخدام بر اساس عوامل شخصيتي و در نهايت يافتن راهكارهاي بهبود عملكرد نيروهاي              
 . فروش بر اساس اندازه گيري عوامل مذكور است

 

  

________________________________________________________________ 

1- Sales Forces 
2- Work Performance of Sales Forces 
3- Personality Five Factors 
4- Big Five 
5- Extraversion 
6- Agreeableness 
7- Conscientiousness 
8- Neuroticism 
9- Openness 
10- Traits Approaches in Personality Theory 
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 بيان مسئلة تحقيق
ازار مصـرف، بـه دليـل ورود توليـد كننـدگان         در صنعت پخش مواد غذايي به رغم سرعت رشـد ب ـ          

سـودآوري همـواره در حـال    هـاي     رقابتي متنوع، حاشيه  هاي    متعدد با محصولاتي مشابه و ارائه شيوه      
 كاهش اسـت و وجـود نيروهـاي فـروش مسـئوليت پـذير و توانمنـد در برقـراري ارتباطـات قـوي،                       

ي از مهـم تـرين دلائلـي كـه بـه طـور       از آن جا كه يك ـ  . تواند يك مزيت رقابتي قابل توجه باشد       مي
 معمول به عنوان دليل ترك كار توسط نيروهاي فروش و يا اخـراج آن هـا توسـط كارفرمـا مطـرح                     

شود، فقدان تناسب شخصيت جهت عملكرد قـوي در فـروش اسـت، لـذا مسـاله اصـلي تحقيـق                      مي
يزان موفقيت آن حاضر بررسي رابطه بين عوامل اصلي سازنده شخصيت افراد و كيفيت عملكرد و م   

 .ها به عنوان نيروهاي فروش است
 

  تحقيقةپيشين
  (Futrell, 2001: 16): داند  ميفوترل دلايل اندازه گيري عملكرد فروشندگان را موارد زير

 تعيـين   -4 بـازخورد بـه سيسـتم؛        -3 توسـعه و بهبـود برنامـه هـا؛           -2 شناسايي و رفع نقائص؛      -1
 اعمال جريمه در    -7 انگيزش متناسب و اثربخش؛      -6كاركنان؛   حمايت عادلانه از     -5اهداف آتي؛   

 آمـوزش در جهـت   -10 ترفيـع كاركنـان؛      -9 طراحي شـغل؛     -8موارد كم كاري و سهل انگاري ؛        
 .رفع نقائص

: داننـد   مـي  عملكرد جامع فروشندگان را داراي چهار جـزء        (2009)اوارد-آسموديس و ويلسون  
جانسـتون  .  عملكرد جـانبي -4شخصي؛ هاي   داده -3گيري؛  يادهاي     توانايي -2 عملكرد فروش؛    -1

 (Johnston & Marshall, 2009: 6):دانند  ميو مارشال عملكرد فروش را تابعي از عوامل ذيل
ناشي از دقت در طراحي نقش، عدم تعارض نقش با باورهاي فرد و  بـي ابهـامي                  : ادراك نقش  -1

 نقش؛ 
دي با شغل شامل مشخصات فيزيكي، تكلـم،  فرهاي     ميزان تناسب شخصيت و مشخصه     :كفايت -2

 هوش رياضي، تجربه، شخصيت و آشنايي با فرهنگ غالب؛ 
بـين فـردي و خـود       هـاي     شامل تجارب، قدرت فروش، اعتبـار شـغلي و مهـارت          : سطح مهارت  -3

 مديريتي 
 انجام شده؛ هاي  تابعي از دريافت ها و انتظارات فرد در مقابل تلاش :انگيزش -4
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 ... . نظير نحوه نظارت، بازخورد، استانداردها، ابهام محيط و  :و محيطيمتغيرهاي سازماني  -5
هـاي    گردد ماحصل تمامي اين نظريه پردازي ها تاكيد بر تاثير تفاوت            مي همان طور كه ملاحظه   

به عبارت ديگر، تناسب نيروي انسـاني فـروش بـا شـغل لازمـه               . فردي بر عملكرد فروشندگان است    
 و از اين رو آزموني كـه بتوانـد نقشـي مـوثر در غربـالگري، انتخـاب و                    عملكرد شغلي مناسب بوده   

توانـد بـه عنـوان ابـزاري مهـم جهـت پيشـبرد اهـداف                 مـي  آموزش دقيق نيروهاي فروش ايفا نمايد،     
 . استراتژيك نظير سودآوري، رشد و بقاي سازماني، توسعه محصولات و كاهش هزينه مطرح باشد

طبـق تعريـف    .  اسـت  "روانشناسـي شخصـيت   "هـا موضـوع     فـردي انسـان     هاي    از طرفي تفاوت  
فرد يـا افـراد اسـت كـه شـامل الگوهـاي ثابـت فكـري،                 هاي    شخصيت، بيانگر آن دسته از ويژگي     "

 . (Pervin & John, 2007: 3)"عاطفي و رفتاري آن ها است
 :پردازد به شرح زير هستند  ميپنج حوزه اي كه يك نظرية شخصيت به آن

 آسيب  -4 نمو و رشد شخصيت؛      -3پويا از جمله انگيزه ها؛      هاي     جنبه -2 ساختار شخصيت؛    -1
كنند و چرا گـاهي در برابـر آن         مي تغيير، افراد چگونه تغيير   )5ناسازگارانه  هاي    شناسي يا علل كنش   

 .(Pervin & John, 2007:10)كنند يا قادر به آن نيستند  ميمقاومت
وع تيپ شناسـي بـود كـه در آن رفتـار در طبقـات و                اولين تلاش ها براي توجيح رفتار افراد از ن        

تيپ شناسي قدمتي چند هزارساله دارد براي مثـال بقـراط   . گيرد  ميمجزا و همه يا هيچ جا هاي    دسته
ــيم         ــوي تقس ــي و دم ــفراوي، بلغم ــوداوي، ص ــپ س ــار تي ــه چه ــا را ب ــان ه ــاني، انس ــك يون  پزش

سـتم رويكـرد غالـب چـه در روانكـاوي      تا پايان نيمه اول قرن بي. (Ryckman, 2008:267)نمود مي
 و چه در مباحـث پيـروان او نظيـر يونـگ، آدلـر، هورنـاي،       (Pervin & John, 2007: 55)فرويدي

اريكسون، فـروم و كوهـارت بـا وجـود اخـتلاف نظـرات زيـاد آن هـا بـا يـك ديگـر، نشـان دادن                            
 . (Ryckman, 2008:270) فردي در غالب تيپ سازي بوده استهاي  تفاوت

در ايـن رويكردهـا     . رف ديگر رويكردهاي صـفتي در شخصـيت نيـز قـدمتي كهـن دارنـد               از ط 
. شـوند   مـي  دهنـد ارزيـابي     مـي  شخصيتي افراد بر اساس صفاتي كه در رفتار خـود بـروز           هاي    تفاوت
 ميلادي با بسـط رويكردهـاي صـفتي شخصـيت، بـه        1960عاملي شخصيت از اواسط دهه      هاي    مدل

از مهمتـرين   . تيپ شناسي متـداول گرديـده انـد       هاي    يل كننده مدل  جايگزين و تكم  هاي    عنوان مدل 
 (Ryckman, 2008:327) :توان به دو مدل ذيل اشاره نمود   ميعاملي شخصيتهاي  مدل

  "برون گرايي" و "، روان پريشي"روان رنجوري "شامل:  مدل سه عاملي آيسنك-الف
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  ثـــبات هيجــاني؛ -3 بــودن؛  اســتدلالي-2گرمــي؛ -1: شــامل:  مــدل شــانزده عــاملي كتــل-ب 
 گـوش بـه زنگـي؛   -9 حساسيت؛ -8 جرات؛ -7 رعايت قواعد؛    -6 سرزندگي؛   -5سلـطه گري؛   -4

ــي؛ -10 ـــزاع گراي ــو داري؛ -11 انت ــاكي؛ -12 ت ــيم ن ــذيري؛ -13 ب ــس؛  -14 تغييرپ ــه نف ــاد ب   اعتم
 . تنش-16 كمال گرايي؛ -15

 توسـط لـوئيس گلـدبرگ مـدل پـنج           1980هه  در ادامه تكامل اين مدل ها، براي اولين بار در د          
هـاي    ميلادي، با ابتكار و انتشـار آزمـون       1990اين مدل در ابتداي دهه      . عاملي صفات مطرح گرديد   

 مـورد تائيـد عمـومي       2 با عنوان پنج عامل بزرگ     (1992) 1پنج عاملي نئو توسط كاستا و مك كري       
 ــ  ــيدواقــــع شــــده و پــــس از چنــــدين مرحلــــه اصــــلاح بــــه تكامــــل امــــروزي خــ  ود رســ

(Pervin & John, 2007: 217-218) .  ن هـا كماكـان جـامع تـرين آزمـون شخصـيت       ايـن آزمـو
  .محسوب گرديده و از مقبوليت نسبي بالايي در بين روانشناسان صفتي برخورداراند

علمـي  هـاي     در مورد رابطه عوامل شخصيتي و عملكرد شغلي، با جست و جوي اينترنتي پايگـاه              
 :  نماييم  ميگردد كه در اينجا، به ذكر چندين نمونه اكتفاء  ميمقاله مشاهدهده ها مورد تحقيق و 

در ايـن تحقيـق، بـا نشـان          (2002)رابطه بين عوامل شخصيت و عملكرد شغلي؛ هوگان و هالند           
 : دادن وجود رابطه بين

  "تطبيق با موقعيت" و "توانايي اصلاح خود"عصبيت با  -
 "اه طلبيج" و "گروه گرايي"برون گرايي با  -
 "توانايي ايجاد رابطه دوستانه"سازگاري با  -
 "احتياط و ملاحظه"مسئوليت پذيري با  -
 "تحصيليهاي  موفقيت" و "روشنفكري"باز بودن به تجارب نو با  -

نتيجه گرفتند كه به فراخور نياز يك شغل به هريك از عوامل تطبيق با موقعيت، گـروه گرايـي،               
 دوستانه، احتياط و ملاحظه كاري، روشن فكري، تحصـيلات عـالي،       جاه طلبي، توانايي ايجاد رابطه      

________________________________________________________________ 

1- Paul T. Costa & Robert R. Mc Care  
 كه از مهم ترين محققين و نظريه PAR(Psychological Assessment Resources)دانشمندان آمريكايي موسسه 

 .گردند هاي پنج عاملي نئو محسوب مي ر شخصيت و مبتكر آزمونپردازان رويكرد صفات د
2- Big Five Factors 
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 .توان  موفقيت در افراد در آن شغل را بر اساس عوامل شخصيتي پيش بيني نمود مي
اورد   –ويلسـون  اليزابت و عملكرد كاركنان؛ استيو آسيموديس    و رابطه بين پنج عامل شخصيت    

 و همچنـين بـين بـرون    "عملكـرد جـامع  "و  وجود همبستگي مثبت بـين مسـئوليت پـذيري     (2009)
را مـورد تائيـد قـرار       ) به عنوان بخشي از عملكرد جامع      ("يادگيري"گرايي و باز بودن به تجارب و        

 .  داده اند
نقش شخصيت در نزديكي روابط، كمك به بهبود و موفقت در مسـير شـغلي؛ پـي چـوان وو و                     

 و  "بـرون گرايـي   " ،   "مسـئوليت پـذيري   "در اين تحقيق وجـود رابطـه مثبـت بـين             (2008)ديگران  
.  مـورد تائيـد واقـع گرديـد        "ايجـاد روابـط صـميمي و ارتباطـات كـاري گسـترده            " با   "سازگاري"

ايجـاد روابـط صـميمي و       " بـا    "بـازبودن بـه تجـارب     " و   "عصبيت"همچنين وجود رابطة منفي بين      
 و و ارتباطـات كـاري       ايجـاد روابـط صـميمي     " و نهايتا رابطه مثبـت بـين         "ارتباطات كاري گسترده  

 . با درجات مختلفي مورد تائيد واقع قرار گرفت"موفقيت در مسير شغلي" با "گسترده
مدل پنج عاملي و عملكرد در مشاغل مشمول روابط تعاملي؛ مايكـل مونـت و مـائوري باريـك                   

 مسئوليت پذيري، سازگاري و ثبات هيجـاني تـاثيري مثبـت بـر عملكـرد در               :  نشان داده اند   (1998)
 . مشاغل مشمول روابط تعاملي افراد با ديگران دارند

در ايـن تحقيـق كـه رابطـه         (2008)مطالعه عملكرد، شخصيت و هوش عاطفي؛ ليري و ديگـران           
 بررسـي گرديـده،     EQبرون گرايي، مسئوليت پـذيري و بـاز بـودن بـا هـوش عـاطفي                 هاي    شاخص

 .اند تائيد نمودهمحققين تاثير مثبت برون گرايي بر عملكرد مثبت هوش عاطفي 
تائيد نمودند كـه    (2009)  عوامل شخصيتي و عملكرد كاركنان مراكز تماس؛ ساوير و ديگران

مسئوليت پذيري و سازگاري رابطه مثبت و روان آزرده خويي و بـازبودن رابطـه منفـي بـا عملكـرد        
 .دارد" مراكز پاسخ گويي تلفني"شغلي كاركنان 

هـاي    در ايران، قابل ذكر است كـه بـا جسـت و جـوي پايگـاه         در مورد پيشينه اين نوع تحقيقات     
دانشگاهي ايراني، تحقيقاتي با موضوع بررسـي رابطـه و   هاي     پژوهشي و با مراجعه به سايت      –علمي  

يا تاثير پنج عامل اصـلي شخصـيت بـر عملكـرد شـغلي يافـت نگرديـد و پـژوهش حاضـر از اولـين                 
 . محسوب شوددانشگاهي در زمينه اين موضوعات هاي  پژوهش

در عين حال شايان ذكر است كه تحقيقات متعددي در رشته روانشناسي جهت بررسي روايي و                
از جملـه  . نئو و بـومي سـازي آن بـراي ايـران صـورت گرفتـه اسـت         هاي    پايايي نسخ فارسي آزمون   
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جـام  نئـو در ايـران ان     هـاي     تحقيقات معتبر و فراگيري كه براي اندازه گيري روايي و پايـايي آزمـون             
 اشـاره نمـود كـه در آن روايـي و پايـايي نسـخ فارسـي                  1تـوان بـه تحقيقـات حـق شـناس           مـي  شده،
پنج عامل اصلي شخصيت در جامعه ايران مورد تائيد واقع گرديده كه به تحقيـق ايشـان               هاي    آزمون

 . در بخش روايي و پايايي اشاره شده است
 

 مدل تحقيق
 اسـت و سـاير متغيرهـاي آن         2تلفنـي و حضـوري    وابسته پژوهش عملكرد نيروهاي فروش       متغير

 : عبارتند از 
پـنج عامـل اصـلي شخصـيت شـامل عصـبيت، بـرون گرايـي،                : متغيرهاي مستقل كه عبارتند از     -1

 3بازبودن به تجارب، سازگاري و مسئوليت پذيري؛
متغيرهاي تعديل گر اندازه گيري شده كه عبارتند از سن، جنسيت، تحصيلات، تجربه كـاري،                -2

  4ر،رضايت از درآمد، ابراز رضايت از شرايط و محيط كاابراز 
 . ساير متغيرهاي محيطي، سازماني و بين فردي تاثير گذار در شرايط كنترل مفروض شده اند -3

 : جمع بندي عوامل اين مدل به صورت زير است
 

 اهميت و ضرورت موضوع تحقيق
تجـاري  هـاي      پرهزينـه شـركت    با توجه به اين كه ريزش دائمي نيروهاي فروش يكـي از مشـكلات             

شخصيتي نيروهاي فروش موفق در جهـت يـافتن افـرادي بـا             هاي    شود، بررسي ويژگي    مي محسوب
________________________________________________________________ 

 دانشگاه شيراز، مركز تحقيقات روان پزشكي  روانشناسي باليني استاد-1
 . نشان داده شده استPer در اين تحقيق عملكرد با علامت اختصاري -2
 شخصيت ، به اختصار از حروف اول نام آن ها به انگليسي استفاده هاي  در بسياري موارد جهت جلوگيري از تكرار نام عامل-3

 .C=  و مسئوليت پذيريA=  ، سازگاريO=، بازبودن به تجاربE= ، برون گراييN= عصبيت : شود مي
 هاي اختصاري ذيل در نظر هاي تحقيق به نرم افزارهاي اس پي اس اس و ليزرل، براي متغيرهاي تحقيق نام  جهت ورود داده-4

= ، ابراز رضايت از درآمدEXP= ، تجربه كاري EDU= ، تحصيلات SEX= ، جنسيتAGE= سن : گرفته شده است
IN.STو ابراز رضايت از شرايط و محيط كار  =JB.ST 
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همچنـين ايـن تحقيـق بـه دليـل عـدم انجـام              . ويژگي ها و استعدادهاي مشابه امـري ضـروري اسـت          
 از اهميـت  )به رغم دامنه گسترده تحقيقات مشـابه در سـطح بـين المللـي    (تحقيقات مشابه در كشور    

 . برخوردار است

 
 مدل نهايي تحقيق بر اساس متغيرهاي مستقل، وابسته و تعديل گر : 2شكل 

 

  اهداف تحقيق
هدف اصلي تحقيق، يافتن رابطه اي معني دار بين شخصيت و عملكرد نيروهاي فروش شركت كاله  

ل بـرون گرايـي،     شام(است كه شامل يافتن رابطه تفكيكي بين هريك از پنج عامل اصلي شخصيت              
و عملكـرد نيروهـاي   ) نـو، مسـئوليت پـذيري و روان آزرده خـويي    هـاي    سازگاري، پذيرش تجربـه   

 .گردد  ميفروش
 

 چارچوب نظري تحقيق
در تحقيق حاضر پنج عامل اصلي شخصيت به عنوان متغيرهاي مستقل و عملكرد نيروهاي فروش به                

امـه بـه مبـاني نظـري در نظـر گرفتـه شـده بـراي                 عنوان متغير وابسته درنظر گرفته شده اند كـه در اد          
 : پردازيم  ميهريك

 

  عملكرد شغلي–الف 
فـروش  هـاي     فعاليـت . شـود   مـي  در تحقيق حاضـر عملكـرد بـر اسـاس مـدل آرمسـترانگ سـنجيده               

 :آرمسترانگ به شرح ذيل است
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 شناسايي مشتري و بازار )  1
ائه مشاوره به مشتري، ارائه خدمات      شامل معرفي و فروش محصول، ار     ( روابط توسعه بهبود و ) 2

 ) بين المللي، مديريت سفارشات
 شامل فروش چهره به چهره، ارتباطات مكتوب و تلفني : فروش مستقيم)  3

 و  1نويسندگان مذكور دو شاخص اصلي اندازگيري عملكـرد فـروش را انـدازه گيـري ورودي               
 (Suff & Reilly ,2006)  : نمايند  ميتبيين فرعي آن را به شرح ذيلهاي   و  شاخص2درآمدزايي

  درآمدزايي فروشنده – 1شاخص اصلي 
 سفارشات اتخاذ گرديده؛) الف
 مشتريان جذب شده ومورد تاييد؛) ب

 فروشنده به سيستم فروشهاي   ـ ورودي2شاخص اصلي 
 حجم ارتباطات و تماس ها؛) الف
 زمان كار و فعاليت؛) ب
 جانبي مكمل فروش؛هاي  فعاليت) ج

 

 :آنهاي  پنج عامل اصلي شخصيت و مقياس) ب
بـر اسـاس نتـايج ساسـير از      نئـو اف اف آي    پـنج عامـل اصـلي شخصـيت در آزمـون          هاي    مقياس

 (Haghshenas, 2009:139): محققين دانشگاه اورگان به شرح جدول زير است
 Neo-FFIهاي  شاخص: )1(جدول

 مقياس اندازه گيري عامل
)روان آزرده خويي(عصبيت   خودخوري-2ت منفي   هيجانا 

  انرژي -3 جامعه پذيري    -2هيجان مثبت     برونگرايي
  نوجويي-3 علايق ذهني    -2تمايلات زيبايي شناسي    بازبودن به تجارب نو

  گرايش به عام المنفعه-2گرايش موافقت و همكاري     توافق پذيري يا سازگاري
  قابل اتكا بودن -3مند    تلاش هدف-2نظم پذيري    مسئوليت پذيري 

________________________________________________________________ 

1- Inputs 
2- Outcomes 
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 ساير متغيرها) ج 
گردد و بخش ديگري از       مي قسمتي از عملكرد فروشندگان، توسط صفات شخصيتي بالا پيش بيني         

؛ لـذا بـر اسـاس       (Rajaram,2005)غير شخصـيتي افـراد اسـت      هاي    تفاوت عملكرد ناشي از ويژگي    
 :دتحقيقات پيشين ديگر عوامل موثر به شرح ذيل پيش بيني شدن

 . 3 و هوش اجتماعي2هوش هيجاني ؛1 كه مهمترين آن عبارتند از بهره هوشي:انواع هوش
 و تاثير سـاير هـوش هـا         (2008)تاثير هوش يادگيري بر رابطه شخصيت و عملكرد توسط ليري           

، نشان داده شده اسـت، لـذا        2002) (بر رابطه بين عوامل شخصيت و عملكرد توسط هوگان و هالند          
 .توانند به عنوان متغيرهاي تعديل گر در رابطه شخصيت و عملكرد لحاظ شوند  مياين عوامل

هوشـي افـراد شـاغل بـه        هاي    موجود بنا بر كفايت بهره    هاي    در تحقيق حاضر به دليل محدوديت     
كار جهت انجام امور شغلي آن ها گذاشته شد و متغيرهاي مذكور به صـورت متغيـر كنتـرل لحـاظ                     

 . گرديد
 :برخورداري و يا عدم برخورداري از:  فردي4مشخصه هاي 

 سلامت جسمي؛  -
 ؛ )براي ساعات كار بيشتر، و احساس فرسودگي و خستگي كمتر(شرايط جسماني  -
 چهره و صداي مناسب؛  -
 ؛... )نداشتن مشكلاتي نظير لكنت زبان و (ارتباطيهاي  مهارت -
 ).نظير حافظه قوي(ذهني بالا هاي  قابليت -

فردي سن، جنسيت و تحصيلات اندازه گيري شد، اما درخصـوص           در تحقيق حاضر، متغيرهاي     
فردي ظاهري، بنا بر تناسب ويژگي ها و شغل مورد نظر گذاشته شـده و متغيرهـا                 هاي    ساير مشخصه 

 .  در شرايط كنترل لحاظ گرديد
تواند به عنوان تعديل گـر رابطـه بـين شخصـيت و               مي  عاملي است كه   5اختيارعمل :اختيار عمل 

________________________________________________________________ 

1- IQ 
2- EQ 
3- SQ 
4- Characteristics 
5- Autonomy 
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 (Barrick & Mount ,1993). راد عمل نمايدعملكرد اف
در تحقيق حاضر اختيار عمل فروشندگان در ارتباط با ارائه تخفيف و يا اعطاي سـاير امتيـازات                  

 .به مشتريان يكسان و كنترل شده فرض شده است
 نياز و انگيزه براي موفقيت كاري

اي تعديل گـر در تـاثير عوامـل         ميزان نياز به موفقيت و انگيزه افراد براي كسب موفقيت، متغيره          
از طرف ديگـر عملكـرد شـغلي تحـت     ). Barrick et al., 2002(شخصيت بر عملكرد شغلي هستند

دراين جا نيز بنا بر محدوديت به اندازه . (Westerman et al., 2007) داردتاثير رضايت شغلي قرار 
 . اكتفا گرديد" و شرايط كار ابراز رضايت از محيط" و "ابراز رضايت از درآمد"گيري دو متغير 

 -4. 3 تحصـيلات  -3. 2 جنسـيت  -2. 1 سـن  -1موجـود متغيرهـاي     هاي    در نهايت بر اساس پيشينه    
 ابراز رضـايت از درآمـد انـدازه گيـري           -6 ابراز رضايت از شرايط و محيط كار،         -5. 4تجربه كاري 

 .شده و به عنوان متغيرهاي تعديل گر در مدل تحقيق حاضر لحاظ گرديد
 

 تحقيقهاي  ضيهفر
تحقيـق حاضـر    هاي    براساس چارچوب نظري تحقيق وپيشينه تحقيق و برمبناي مدل مفهومي، فرضيه          

 :صورت ذيل تدوين و ارائه شده است به
 .تاثيرگذاراستعملكرد نيروهاي فروش بر عامل عصبيت: فرضيه اول
 .تاثيرگذاراست عملكرد نيروهاي فروش بربرون گرايي عامل : فرضيه دوم

 .تاثيرگذاراست عملكرد نيروهاي فروش بر عامل بازبودن: يه سومفرض
 .تاثيرگذاراست عملكرد نيروهاي فروش برسازگاري عامل : فرضيه چهارم
 .تاثيرگذاراست عملكرد نيروهاي فروش  برمسئوليت پذيريعامل  :فرضيه پنجم

 

________________________________________________________________ 

1- Age 
2- Sex 
3- Education 
4- Sales Experience 
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 روش تحقيق
 .ايشي استتحقيق از نوع تحقيقات ميان رشته اي، كاربردي، ميداني و پيم

 
 )جامعه آماري(قلمرو مكاني و زماني تحقيق 

لبنـي  هاي    ، بر روي جامعه فروشندگان حضوري و تلفني فرآورده        1388اين تحقيق در نيمه دوم      
 نفر فروشنده 209 نفر متشكل از 250شركت كاله، مستقر در يازده دفتر استاني اين شركت به تعداد         

سـازماني قابـل لحـاظ در مـدل بـه شـرح زيـر               هاي    ويژگي. د نفر فروشنده زن انجام گردي     41مرد و   
 :است

بـزرگ  هاي    با توجه به استانداردهاي صنعت پخش مواد غذايي ايران، كليه اين دفاتر در استان              -1
 .  قرار داشته و از نظر ساختار و ابعاد سازماني، به هم نزديك هستند) "ب"گروه هاي  استان(

حضوري و تلفني با تفكيك جنسيتي مردان و زنان هم          تفكيك شغلي دو طبقه اي فروشندگان        -2
 . پوشاني كامل دارد

 .شرح وظايف و سيستم سنجش عملكرد فروشندگان تلفني و حضوري مشابه است -3
 

 روش نمونه گيري و تعيين حجم نمونه 
نمونه گيري به صورت دو مرحله اي با تفكيك افراد بر اساس استان محل اشتغال و جنسـيت انجـام                    

 172  حجـم نمونـه   ( Mansour far, 2003: 320-328)آماري مربوطههاي   بر اساس فرمول.گرديد
 .  نفر زن تعيين شد36 نفر مرد و 136شامل  نفر

 نفـر آزمـون بـه عمـل آمـد كـه             205جهت تامين نمونه با رعايت تفكيك استاني و جنسيتي، از           
كمتر از شش ماه و يا قـرار        ) به كاري تجر( نفر به دلائلي نظير عدم سابقه      27روايي و پايايي عملكرد     

داشتن در شرايط غير طبيعي نظير مشكلات خانوادگي و كاري تائيد نگرديد و نهايتا نمونه نهايي به                 
 . نفر زن تامين گرديد38 نفر مرد و 140 نفر شامل 178تعداد 
 

 پرسشنامه ها
  اف اف آي-الف ـ پرسشنامه شخصيت نئو

دان فارسي محققين از نسخه آزمون شصت سؤالي نئـو ارائـه      پرسشنامه شخصيت، بر اساس برگر    
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 براي -موجود فارسيهاي   از زبان انگليسي و مطابقت آن با ترجمه1" آراپي "شده توسط موسسه  
دو نوع فرم نئـو از سـوي مـولفين    .  تدوين گرديد(Shahandeh, 2008: 100) ترجمه شاهنده  مثال

 براي ارزيابي شـخص توسـط ديگـران       R از خود و فرم       براي ارزيابي شخص   Sتدوين شده كه فرم     
 .  استفاده شده استSهاي  در آزمون حاضر از فرم. (Haghshenas, 2009:37) ت اس

 با توجه به اين كه آزمون نئـو اف اف آي از ابزارهـاي اسـتاندارد سـنجش شخصـيت محسـوب        
ون و تائيد واقع گرديده كه      گردد، روايي و پايايي نسخ فارسي آن در تحقيقات متعدد مورد آزم            مي

 .(Haghshenas, 2009:142)توان به گزارش حق شناس استناد نمود  ميبه عنوان نمونه
به عنـوان متـداول تـرين روش، زمـاني          . مختلفي براي اندازه گيري پايايي وجود دارد      هاي    روش

پيچيـده را  مختلف يـك مفهـوم   هاي  كه مقياس از نوع ليكرت باشد و محقق بخواهد از طريق گويه       
 تواند از آماره الفاي كرونباخ استفاده كند  مياندازه گيري كند براي سنجش انسجام دروني مقياس

(Kalantari, 2008: 74) .  
هـاي    در تحقيق حاضر نيز از ضرايب آلفاي كرونباخ استفاده شده است كه به ترتيب براي عامل               

 ، براي بـازبودن بـه تجـارب برابـر بـا      =α 65/0، براي برون گرايي برابر با =α 72/0عصبيت برابر با 
56/0 α= 64/0، براي توافق پذيري برابر باα= 69/0 و براي مسئوليت پذيري برابر باα=است  . 

 پرسشنامه سنجش عملكرد )  ب
               پرسشــنامه ســنجش عملكــرد ابتــدا بــر اســاس شــرح وظــايف فروشــندگان آرمســترانگ          

(Suff & Reilly, 2006) كه در پيشينه و چارچوب نظري تحقيق به تفضيل توضيح داده شده، تهيه 
مديران فروش كاله و در نهايـت بـا تائيـد صـوري روايـي               هاي    و سپس با اعمال پيشنهادها و ديدگاه      

.  سـؤالي تـدوين گرديـد   16پرسشنامه توسط سه نفر از اساتيد بازاريابي، به صورت يـك پرسشـنامه              
ي ايـن پرسشـنامه نيـز از آلفـاي كرونبـاخ اسـتفاده شـد كـه ضـريب آلفـاي                 براي اندازه گيري پايـاي    

 بـه دسـت آمـد كـه         =891/0αكرونباخ پرسشنامه براي جامعه فروشندگان تلفني و حضوري كالـه،           
 . مورد تائيد است

 

 
________________________________________________________________ 

1- PAR-Psychological Assessment Resources, INC.   : www.parinc.com 
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 نتايج آماري
  جدول همبستگي ها –الف 

. بستگي پيرسون محاسبه شد   در اين قسمت همبستگي بين متغيرهاي تحقيق، با استفاده از ضريب هم           
 :ماتريس ضرائب همبستگي و سطح معناداري آن ها به شرح زير است

 
 ماتريس ضرايب همبستگي متغيرهاي تحقيق: )2(جدول

 
 :نتايج حاكي از آن است كه

بــين عامــل عصــبيت بــا عوامــل بــرون گرايــي، ســازگاري، مســئوليت پــذيري و عملكردرابطــه  
همچنين اين عامل با بازبودن به تجارب رابطـه  .  وجود دارد 01/0ي  همبستگي منفي با سطح معنا دار     

 . دارد 05/0همبستگي منفي با سطح معناداري 
بـازبودن بـه تجـارب،     برون گرايي با عامل عصبيت رابطه همبستگي منفي و با عوامل شخصيتي

 گرايـي بـا   بـرون .  دارد 01/0سازگاري و مسئوليت پذيري رابطه همبستگي مثبت با سطح معناداري 
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 . برخوردار است 01/0عملكرد شغلي فروشندگان نيز از همبستگي مثبت در سطح معناداري 
 دارد و با عامل  05/0بازبودن صرفا با عامل عصبيت رابطه همبستگي منفي در سطح معني داري 

 .برخوردار است 01/0برون گرايي از رابطه همبستگي مثبت در سطح معني داري 
ت همبستگي منفي و با برون گرايي و مسئوليت پـذيري همبسـتگي مثبـت در                سازگاري با عصبي  

 .    دارد01/0سطح معني داري 
مسئوليت پذيري با عصبيت همبستگي منفي و با برون گرايي و سازگاري  و همچنين عامـل بـا                    

 . است01/0عملكرد شغلي فروشندگان داراي همبستگي مثبت با سطح معني داري 
الا بـين ايـن عامـل بـا سـن، تجربـه و ابـراز رضـايت از شـرايط و محـيط كـار            علاوه بر روابط ب ـ   

 . وجود دارد05/0همبستگي مثبت با سطح معني داري 
  .است) 1=زن ( و ) 0= مرد (جنسيت يك متغير اسمي دو حالته و داراي دو وضعيت 

 جنسيت  بين جنسيت و پنج عامل اصلي شخصيت رابطه همبستگي معني داري ديده نشد، اما بين              
رابطه همبستگي منفي بـا سـطح معنـي داري     با متغيرهاي سن و ابراز رضايت از شرايط و محيط كار

زنان شاغل در كاله از نظر سني جوان ترندو نسـبت بـه شـرايط و محـيط                  .  به دست آمده است    05/0
 .  كار نارضايتي بيشتري بروز داده اند

 و بـين    05/0 بـا سـطح معنـي داري         همچنين بين جنسيت با سـطح تحصـيلات همبسـتگي مثبـت           
زنان مورد  .  وجود دارد  01/0جنسيت با ابراز رضايت از درآمد همبستگي مثبت با سطح معني داري             

 آزمون از تحصيلات بالاتري برخوردارند، همچنين نسبت به درآمد خود، رضايت بيشـتري را ابـراز   
 .نمايند مي

 همبسـتگي مثبـت بـا تجربـه كـاري برخـوردار           سن علاوه بر رابطه ياد شده با جنسيت، از رابطـه            
افراد مسن تر از سابقه كاري بيشتري برخوردارند     .  معني دار است   01/0اين رابطه در سطح     . باشد مي

 .كه طبيعي است
تجربه كاري علاوه بر رابطه با متغير سن، با متغير تحصيلات نيز رابطه همبستگي منفي بـا سـطح                   

گي احتمالا ناشي از ايـن امـر اسـت كـه افـراد داراي تحصـيلات                 اين همبست .  دارد 05/0معني داري   
 .  بالاتر ديرتر وارد بازار كار شده اند

متغير تحصيلات  فقط داراي همان روابط تعريف شده بالا با متغـيرهاي جنسيت و تجربه كاري                 
 .اين عامل با هيچ يك از ديگر متغيرهاي تحقيق رابطه همبستگي ندارد. است
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از شرايط محيط كار و ابراز رضايت از درآمـد دو متغيـري هسـتند كـه هـيچ نـوع            ابراز رضايت   
در حقيقت ابـراز نارضـايتي   . ارتباطي با ديگر متغيرهاي تحقيق به جز جنسيت از خود نشان نداده اند   

شود و ابـراز نارضـايتي مـردان بيشـتر از ميـزان درآمـد                 مي زنان بيشتر مربوط به شرايط و محيط كار       
 . شغل است

تواند نشـان     مي  وجود دارد كه   01/0نهايتا بين اين دو متغير همبستگي مثبت با سطح معني داري            
 دهنده اين باشد كه دو متغير نوعي هم افزايي دارند و افراد ناراضي معمـولا هـر دو عامـل را عنـوان                      

 .كنند مي
تغيرهـاي  گـردد، از بـين م    مـي عملكرد شغلي فروشندگان كه متغير وابسته اين تحقيـق محسـوب    

اندازه گيري شده صرفا با عوامل عصبيت، برون گرايـي و مسـئوليت پـذيري در سـطح معنـي داري             
 . داراي همبستگي مثبت است و با ساير متغيرها همبستگي معني داري ندارد01/0

 
 روابط رگرسيون ) ب
  رگرسيون چند متغيره-1

 :رح زير استنتايج محاسبه رگرسيون انتر با نرم افزار اس پي اس اس به ش
 

  ضريب تعيين رگرسيون انتر براي متغير مستقل عملكرد فروش:)3(جدول
 خطاي استاندارد تخميني مربع ضريب تعيين تنظيم شده مربع ضريب تعيين ضريب تعيين مدل
1 0.498 0.248 0.198 9.648 

 JB.ST, A, Age, O, Edu, IN.ST, Sex, N, E, C, Exp ,(Constant): عوامل پيش بيني كننده
 

نمايد يازده متغير تحقيق شامل پنج عامل اصـلي شخصـيت،             مي دست آمده مشخص     به R²مقدار  
سن، جنسيت، تجربه كار، تحصيلات، ابـراز رضـايت از شـرايط و محـيط كـار و ابـراز رضـايت از                       

طبـق جـدول    . كننـد   مـي   درصد از واريانس عملكرد فروشندگان را پيش بيني        8/24درآمد مجموعا   
 درصد مورد   99ه شرح ذيل رگرسيون بالا با توجه سطح معني داري به دست آمده در سطح                ب 1آنوا

________________________________________________________________ 

1- ANOVA 
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 :تائيد است
 

  جدول آنوا براي رگرسيون انتر:)4(جدول
 سطح معني داري F مربع ميانگين درجه آزاديجمع مربعات   مدل

 0.000 4.967 462.374 11 5086.110 رگرسيون 1
   93.085 166 15452.189 باقيمانده 
    177 20538.299 جمع كل 

 JB.ST, A, Age, O, Edu, IN.ST, Sex, N, E, C, Exp ,(Constant)  : متغيرهاي پيش بيني كننده
 

 : متغير مستقل

 : سطح معني داري آنهاست و بتا  وBرايب نهايتا آخرين جدول تحليل رگرسيون انتر شامل ض
يابيم كـه فقـط دو     مي متغيرهاي رگرسيون است دربا مراجعه به ستون بتا كه نشان دهنده اهميت      

ــالا و معنــي دار در ســطح     درصــد 99عامــل بــرون گرايــي و مســئوليت پــذيري از ضــريب بتــاي ب
توانيم بگوييم كه بالاترين   ميبا توجه به مقدار بتاي بالاتر براي عامل مسئوليت پذيري  . برخورداراند

دومين عامل قدرتمند بـرون گرايـي اسـت و          .  است قدرت در پيش بيني عملكرد متعلق به اين عامل        
 درصد قرار نمي گيرنـد و عوامـل پـيش بينـي كننـده              95 و يا    99ساير عوامل در سطوح معني داري       

 .اند ضعيف يا قابل اغماض
 

  معادلات تحليل مسير)ج 
ل شـك . در اين تحقيق از تحليل مسير به عنوان يكي از فنون مكمل رگرسيون استفاده گرديده اسـت  

براي تحليل مسير از روش معرفي شـده        . دهد  مي  نمودار تحليل مسير عملكرد فروشندگان را نشان       3
، بـه  8.72نتايج مسير تحت نرم افزار ليزرل.  استفاده شده است ,(2001)توسط دو تويت و دو تويت

 :شرح زير است
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  و بتا براي رگرسيون انترB جدول ضرايب :)5(جدول

ضرايب غير  1مدل
:دارداستان  

  
ضرايب 
:استاندارد  

t 
سطح معني 

 داري

 B نشانه عامل
خطاي 

 Beta B استاندارد
 خطاي 
 استاندارد

 0.505 0.668   20.445 13.663 (ثابت) (ثابت)

 N -0.034 0.163 -0.019 -0.210 0.834 عصبيت

 E 0.718 0.211 0.292 3.401 0.001 برون گرايي

 O -0.278 0.188 -0.106 -1.484 0.140 باز بودن به تجارب

 A -0.330 0.197 -0.131 -1.677 0.095 سازگاري

 C 0.791 0.208 0.335 3.802 0.000 مسئوليت پذيري

 Sex -2.884 1.978 -0.109 -1.458 0.147 جنسيت

 Age -0.126 0.296 -0.041 -0.424 0.672 سن

 Exp -0.014 0.350 -0.004 -0.039 0.969 تجربه

 Edu -0.065 0.484 -0.010 -0.135 0.893 تحصيلات

 IN.ST -0.013 1.470 -0.001 -0.009 0.993 ابراز رضايت از درامد

 JB.ST -1.894 1.437 -0.096 -1.319 0.189 ابراز رضايت از شرايط و محيطط

 Per: ل قمتغير مست
 

 )با لحاظ نمودن كليه مسيرها( نمودار تحليل مسير در درجه آزادي صفر-3شكل 
 

 عادلات ساختاري م-1
تجربه، تحصيلات، ابراز رضـايت     : معادلات ساختاري نشان دهنده روابط چهار متغير تعديل گر        
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از درآمد، ابراز رضايت از شرايط محيط كار و متغير وابسـته عملكـرد شـغلي بـا متغيرهـاي مسـتقل                      
 :هستند

 
د فروشـندگان بـا    بـه عنـوان متغيـر پنهـان متـرادف بـا عملكـر       PERL دست آمـده،    در رابطه به

دسـت آمـده      بـه R²=0/332باشد و ضريب   ميبا متغير اندازه گيري شده عملكرد 0,999همبستگي 
 .است

اين ضريب نشان دهنده قدرت پيش بيني متغير مستقل بر اسـاس متغيرهـاي انـدازه گيـري شـده                    
صـد از   در2/33دسـت آمـده، امكـان پـيش بينـي       نتيجه به . (Kerlinger & Pedhazur,2009)است

 . نمايد كه از نتايج رگرسيون خطي دقيق تر است  ميعملكرد از طريق رابطه فوق را بيان
 

  معادله ساختاري ساده شده-2
تـوان معنـاداري     مـي براي ساده نمودن نمودارهاي مسـير (2009) بنا بر پيشنهاد كرلينچرو پدهارز

ذف خطوط داراي ضريب مسير كمتر از در اين جا با ح   . آماري و يا مفهومي مسيرها را مبنا قرار داد        
 .رسيم  مي به نمودار و معادله بنيادي ساده شده زير05/0

 درصـد از عملكـرد   9/27كنـد كـه     مي ، معادله ساختاري بالا بيان =279/0R²بر اساس ضريب 
توان بر اسـاس چهـار عامـل اصـلي شخصـيت بـرون             مي شغلي يك فروشنده حضوري و يا تلفني را       

ن، سازگاري و مسئوليت پذيري به علاوه متغيرهـاي جنسـيت، تجربـه شـغلي، ميـزان                 گرايي، بازبود 
 . ابراز رضايت از درآمد و ميزان ابراز رضايت از شرايط و محيط كار پيش بيني نمود
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 فاقد معني داري آماريهاي   مدل ساده شده مسير بر اساس حذف مسير-4شكل 

 
 : معادله ساختاري ساده شده به شرح زير است

 

 
 

 تحليل عاملي پرسشنامه عملكرد) د
 با چـرخش واريمـاكس را بـه          اس پي اس اس    جدول زير نتايج آزمون تحليل عاملي تحت نرم افزار          

 : دهد  مي نشانF4 تا  F1صورت چهار عامل اصلي 
 فروش مستقيم؛  -1
 شناسايي مشتري و بازار؛ -2
 .بهبود و توسعه روابط -3

سبي براي طراحـي عـاملي عملكـرد قلمـداد نمـوده و در              محققين اين وظايف اصلي را معيار منا      
 :نهايت با تحليل محتواي پرسشنامه ارزيابي عملكرد، نتايج زير حاصل گرديد

 ارتباط زيادي با سـئوالات مربـوط بـه حجـم و ارزش كـالاي فروختـه شـده، تعـداد                      -F1عامل   -1
 ارتبـاط چنـداني نـدارد،       مشتريان، اقلام فروخته شده و كالاهاي تاكيدي دارد و با ساير سؤالات           

 .توانيم همان وظيفه تعريف شده فروش مستقيم بدانيم  مياين عامل را
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 ناظر بر كيفيت كار و شناخت فروشنده از بازار و مشتريان جهت نهايي كردن فروش  -F2عامل   -2
 .توان معادل وظيفه تعريف شده شناخت مشتري و بازار دانست  ميها است، كه اين عامل را نيز

 نيز مفهوم وظيفه توسعه و بهبود روابط تعريف شده توسط آرمسـترانگ را در خـود                 -F3عامل   -3
برگشتي كه  هاي    دارد؛ مضاف بر اين كه وظيفه دقت و دلسوزي در مواجهه با معظل تعدد چك              

 عمدتا به دليل  مقطعي بودن فروشگاه ها و بـي اعتبـاري مـالي تعـداد قابـل تـوجهي از مشـتريان                       
. نهاد كارشناسان مورد مشاوره در وظايف فروشـندگان گنجانيـده شـده اسـت             باشد نيز به پيش    مي

توانيم بـه صـورت بهبـود و توسـعه روابـط و سـنجش دقيـق اعتبـار مـالي                       مي  را 3بنابر اين عامل    
 . مشتريان، تعريف نماييم

اين عامل ويژه تحقيق ما و دربرگيرنـده بخـش از           .  در مدل آرمسترانگ وجود ندارد     -F4عامل   -4
ايـن  . است... فته فعاليت پرسنل فروش به دليل شرايط زماني، نقص بار، موجودي انبار و          دست ر 

توانـد    مـي  عامل نشان دهنده بخشي از پتانسيل بالقوه يك فروشنده اسـت كـه در شـرايطي بهتـر                 
محقق نشده بناميم، ناشي از     هاي    توانيم آن را فروش     مي اين عامل كه  . تبديل به نتايج بالفعل شود    

 است كه به پيشنهاد كارشناسان در پرسشنامه گنجانيده شده و با توجه به عدم همبستگي                پرسشي
 .با ساير شاخص ها به صورت يك عامل جداگانه نشان داده شده است

 
 پيشنهادها

نمايند كـه مقـدار       مي از آن جا كه نتايج تحقيق در خصوص تاثير ساير عوامل بر عملكرد پيش بيني              
   (Kalantari, 2008:242):آيد   ميدست يانس عملكرد از رابطه زير بهغيرقابل پيش بيني وار

 )واريانس غير قابل پيش بيني = (1-) واريانس قابل پيش بيني(
  درصد اسـت كـه عوامـل متعـدد           77 تا   67مقدار غير قابل پيش بيني عملكرد در رابطه بالا، بين           

 .محيطي، سازماني و فردي در آن دخيل هستند
ابـراز رضـايت از     "،  )سـابقه كـار   (حقيق متغيرهاي سن، جنسيت، تحصـيلات، تجربـه       ما در اين ت   

گردد محققـين بعـدي     ميپيشنهاد.  را سنجيده ايم"ابراز رضايت از شرايط و محيط كار     " و   "درآمد
متغيرهاي محيطي، سازماني و فردي ديگري را در جهت حصول واريـانس قابـل پـيش بينـي بـالاتر                    

 .سنجش نمايند
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  تحليل عاملي عملكرد: )6(جدول
 :اصليهاي  عامل

F1 F2 F3 F4 
 شاخص عملكرد

شماره 
 سئوال

 1 اتخاذ شده) ويزيت مثبت(تعداد سفارشات    448.   696.

 2 ارزش مالي سفارشات اتخاذ شده        687.

 3 و يا موارد ديگر ) كالا(سفارشات ابطالي به دليل نقص بار 887.      

 4 اد مشتريان فعال تعد       745.

 5 تعداد مشتريان جديد   732.    

 6 حفظ ارتباط با مشتريان قديمي       721.

 7 )حضوري و تلفنيهاي  ساعات كار موثر و تعداد تماس(فعاليت روزانه      537. 569.

 8 آشنايي و توانايي جمع آوري اطلاعات بازار و رقبا      387.  

    .544 .509 
درست اعتبار مشتريان و اختصاص وقت كافي براي مشتريان تشخيص 

 مهم تر
9 

 10 برگشتي  هاي  دقت در كنترل حساب مشتريان و عدم تعدد چك   689. 496.  

 11 اخيرهاي  درصد دستيابي به اهداف ريالي روزانه در ماه   628.   446.

 12 )سبد كالايي(فروش اقلام متنوع محصولات       631.

 13 كارگروهي، آموزش و همكاري با سايرين     709.  

 14 )عدم برگشتي بار سالم(نهايي كردن فروش      664.  

 15 )كالاهاي تاكيدي(فروش اقلام ويژه      485. 607.

 16 دقت در ارائه گزارش روزانه     785.  
   (Suff & Reilly ,2006):  داراي سه وظيفه اصلي هستند1999فروشندگان بر اساس مدل آرمسترانگ 

 

 جمع بندي و نتيجه گيري
اين تحقيق، بين عامل عصبيت با عملكـرد فروشـندگان تلفنـي رابطـه همبسـتگي                هاي    بر اساس يافته  

منفي و بين برون گرايي و مسئوليت پذيري با عملكرد فروشندگان رابطـه همبسـتگي مثبـت وجـود                   
 درصد از عملكرد و روابط بنيادي ناشي از 24 روابط به دست آمده از رگرسيون خطي حدود       . دارد

  درصد پيش بينـي    99 درصد از عملكرد فروشندگان را در سطح معني داري           33تحليل مسير حدود    
تـوانيم بـراي پـيش بينـي          مـي  شخصـيت هـاي     كه نشان دهنده اين مهم است كه از آزمون        . نمايند مي

مچنـين بـين جنسـيت، سـن، تحصـيلات و           ه. عملكرد داوطلبين استخدام، در فروش استفاده نمـاييم       
تجربه كاري با عملكرد شغلي فروشندگان تلفني و حضوري رابطه معني داري مشاهده نمي شود به                

تواند اين باشد كه شغل فروشندگي مواد غذايي شغل نسبتا ساده اي است كه                مي يكي از تفاسير آن   



 151  ...بررسي تأثير علّي ميان پنج عامل اصلي شخصيت و 

تواننـد    مي ن نياز به تحصيلات خاص    افراد داراي شخصيت مستعد در مدت زماني نسبتا كوتاه و بدو          
 .    رقابت نمايند... آن را فرا بگيرند و با افراد مجرب، داراي تحصيلات بالاتر و 
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