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Abstract

The paper discusses the cultural adaptation of the Poppleton Allen Sales Aptitude Test in
Romania, describing the translation and adaptation process, the structure of the Romanian
normative sample and the psychometric characteristics of the Romanian form of the measure.
Also, conclusions drawn are discussed regarding implications of the normative sample, in terms
of comparisons between certain criterion groups contained in the normative sample, as well as in
terms of comparisons of the Romanian data regarding the existence of sales aptitudes in both
sales and non-sales professionals, in different industries.
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Résumé

L’article traite de I'adaptation culturelle du Poppleton Allen Sales Aptitude Test en Roumanie,
décrivant le processus de transposition et d’adaptation, la structure de I'échantillon normatif et
les caractéristiques psychométriques de la variante roumaine de [l'outil. Par ailleurs, les
conclusions sont tirées et expliquées en tenant compte des implications de I'échantillon normatif,
en termes de comparaison entre certains groupes criteres qu’il contient mais aussi en termes de
comparaison entre les normes roumaines concernant la présence d’aptitudes de vente chez des
professionnels faisant partie ou non de la force de vente.

Mots-clés: aptitudes de vente, adaptation culturelle, PASAT 2000

Rezumat

Articolul discuta adaptarea culturald a Poppleton Allen Sales Aptitude Test in Romania,
comentand procesul de adaptare, componenta esantionului normativ si caracteristicile
psihometrice ale formei adaptate a instrumentului. De asemenea, se discuta concluzii si implicatii
care rezultd din datele normative romanesti, atat in termenii comparatiilor intre anumite grupuri-
criteriu din interiorul acestui esantion normativ, cat si in ceea ce priveste comparatia dintre
prezenta abilitatilor de vanzari atat la profesionistii care fac parte céat si la cei care nu fac parte
din forte de vanzari din diferite industrii, rezultate din esantioanele romanesti.

Cuvinte cheie: abilitati / aptitudini de vanzare, adaptare culturald, PASAT2000
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De la vanzarea unui produs unui client
extern, la vanzarea unei idei in interiorul unei
organizatii sau a unei imagini de companie in
comunitate, omul de afaceri se confrunta,
astazi, cu obligativitatea de a parasi
confortabilul unic rol de cumparator pe care-l
juca pana mai deunazi, cand oferta era
considerabil mai ridicata decat cererea, n
aproape orice domeniu, si de a se plasa in
rolul vanzatorului. De aceea, a fi capabil sa
vinzi a devenit, fara indoiala, una dintre
abilitaile cheie pe care organizatile sunt
interesate sa le evalueze la angajatii sai. Pe
fondul acestei nevoi, incepand din 2009, a fost
introdus in Romania primul chestionar de
personalitate construit si documentat intr-o
maniera riguroasa, special proiectat pentru a
masura acele atribute de personalitate care au
o relevanta si influenta directa asupra
succesului profesional al unei persoane ca

vanzator. Acest aspect deosebeste
PASAT2000 semnificativ de alte chestionare
de personalitate, care analizeaza

personalitatea din perspectiva unor atribute
mai generale, cotidiene, relationate cu viata de
Zi cu zi sau cu contexte profesionale mai
extinse.

Masura: Poppleton Allen Sales Aptitude
Test

Poppleton Allen Sales Aptitude Test
(PASAT2000, Chestionarul de identificare a
potentialului de vanzari; Poppleton & Jones,
2000) este rezultatul unui efort major de
revizuire a unui mai vechi chestionar de
aptitudini pentru vanzari, PASAT (Poppleton
Allen Sales Aptitude Test; Poppleton & Jones,
1997). PASAT 2000 a fost dezvoltat ca urmare
unui efort important de analiza a muncii,
efectuata pentru o paleta larga de roluri ce
presupun vanzarea de diverse produse si
servicii, catre mai multe tipuri de clienti, in
moduri si medii diferite. In  afara
comportamentelor care sunt vazute ca fiind
eficiente intr-un post din domeniul vanzarilor la
momentul prezent, analiza muncii a reusit si o
estimare a tipurilor de comportament pe care
vanzatori, managerii lor, directorii si clientii lor
le-au privit ca fiind eficiente in viitor. Analiza
muncii a inclus, acolo unde a fost posibil,
esantioane diverse, avand in componenta lor
femei, minoritati etnice, persoane in varsta si
persoane cu nevoi speciale. Performanta
acestor loturi diverse de participanti la itemii
individuali si la scalele chestionarului a fost
extrem de importanta pentru constructia
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instrumentului, avand scopul de reducere a
distorsiunilor care ar fi putut sa apara.

Ca urmare a analizei muncii, au fost
definite 3565 de comportamente asociate cu
performanta in vanzari. Aceste comportamente
au generat o serie de 717 itemi inifiali inclusi in
doua studii pilot. Ulterior, dintre acestia au fost
selectati 153 de itemi care alcatuiesc forma
actuala a instrumentului. Participantilor li se
solicita sa marcheze, pe o scala cu cinci
variante de raspuns (Niciodata/Foarte rar, Rar,
Uneori, Frecvent si Intotdeauna/Foarte
frecvent), frecventa cu care ei au manifestat, in
situatii din trecut, comportamentul indicat de
fiecare item, in comparatie cu al{i oameni pe
care 1i cunosc. Acest tip de instructiune este
oferita participantilor pornind de la conceptia
care sta la baza acestui instrument, si anume
aceea ca cei mai buni predictori ai
comportamentelor viitoare sunt
comportamentele  trecute. Prin  urmare,
participantii sunt rugati sa raspunda bazandu-
se mai degraba pe modul in care s-au
comportat decat pe modul in care considera ca
s-ar comporta intr-o circumstanta viitoare.

Descrierea instrumentului: PASAT 2000

PASAT 2000 are opt scale principale,
dintre care cinci incarca pe un factor de grup
principal, denumit ,Adaptare continua intre
viata profesionala si viata personald” (i —v),
doua scale pe un al doilea factor de grup
principal, denumit ,Control” (vi — vii), iar o
ultima scala incarca independent pe un factor
ce poarta denumirea scalei, respectiv
JIncredere in sine” (viii). Toate scalele incarca
pe un factor general denumit “Atitudine
pozitiva”. O atitudine pozitiva asupra vietii
profesionale apare de-a lungul fiecareia dintre
cele opt scale si este esenta factorului general.
Acest factor general are itemi comuni cu
conceptul de ,locus de control” si, de
asemenea, cu conceptul introdus de Witkin de
,independent& de camp” (Witkin, 1959). In cele
ce urmeaza o scurta descriere a celor opt
scale principale:

e Adaptarea motivationala se refera Ila
centrarea pe obiectiv si la cautarea de
provocari. Are aspecte comune cu
motivatia pentru succes al lui McClelland
(1961) si cu modelul auto-actualizarii a lui
Maslow (1942).

e Adaptarea emotionala se refera Ila
gestionarea eficienta a evenimentelor
solicitante din punct de vedere emotional
si, iIn mod special, la demonstrarea unei a
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atitudini rezistente, dar in acelasi timp,
flexibile, in situatii defavorabile.

e Adaptarea sociala descrie tendinta de a
stabili si mentine relatii eficiente cu ceilalij.
Sociabilitatea pare a sta la baza acestei
scale dar este doar una dintre fatetele
adaptarii sociale.

o Adaptabilitatea descrie capacitatea de a se
raporta favorabil la schimbari, de a se
adapta la acestea si, in general, de a avea
o atitudine pozitiva faia de schimbare.
Scala are aspecte comune cu factorul
Deschidere descris de catre modelul ,Big
Five” al personalitaji.

e Congtiinciozitatea seamana in mod vadit
cu dimensiunea cu acelasi nume din
cadrul modelului ,Big Five”. Aceasta se
refera la a face lucrurile intr-o maniera
constiincioasa, planificata, implicand
atentie la detalii si respectand regulile.

e Stabilitatea emotionald se refera la
controlul starii de spirit.

e Controlul social are in vedere capacitatea
de a-i influenta pe ceilalii printr-o serie de
mijloace, inclusiv prin minciuna
/inselatorie.

e Increderea in sine se refera, in principal, la
a avea o parere buna despre propria
persoana.

Pe langa cele opt scale principale, exista alte

trei scale care deservesc un tip de gestionare

particulara ce are legatura cu managementul
impresiei create asupra receptorului.

Descrierea acestor scale este prezentata mai

jos:

e Distorsionarea intentionata (Managementul
impresiei) descrie capacitatea de a fi atent
la semnalele sociale transmise de ceilalti
ca linii directoare pentru comportamentul
unei persoane.

e Distorsionarea adaptativd (Managementul
impresiei)  descrie  capacitatea  unei
persoane de a-si adapta comportamentul
pentru a-l urma sau gratifica pe cel al
altora.

e Comportamentele intentionat si adaptativ
sunt privite ca tipuri de comportamente de
falsificare pentru ca acele comportamente
care sunt manifestate nu sunt raspunsuri
naturale ale individului ci, mai degraba,
raspunsul acestuia la modul in care el
simte ca ar trebui sa se comporte. Studiile
desfasurate de autori demonstreaza ca
aceste scale au, deseori, legatura cu
performanta individuala (Poppleton &
Allen, 2000)

o Distorsionarea / Falsificarea sociala
(Gestionarea / managementul impresiei)
este o scala compusa din itemi care au
tendinta sa fie falsificati atunci cand
respondentul ofera raspunsuri
distorsionate. Aceasta poate include nu
numai intentia respondentului de a crea o
impresie falsa, dar si situatia in care
acesta este convins ca acela este modul in
care ellea ar reactiona (auto-amagire) si,
in general, orice maniera de a se plasa
intr-o lumina pozitiva.

Metoda

Procedura

PASAT2000 a fost tradus si adaptat
pentru Romania pentru a veni in intimpinarea
unei nevoi de evaluare pe care companiile, in
special cele cu forte numeroase de vanzari, le
au in mod constant. Avand in vedere ca
angajatii implicati in activitatea de vanzari
constituie o categorie foarte volatila din punct
de vedere al aderentei lor la organizatie,
companiile sunt interesate sa selecteze acei
profesionisti care sa poata genera, in foarte
scurt timp de la intrarea lor in organizatie,
venituri. Aceasta nevoie poate fi satisfacuta
prin aplicarea PASAT2000, care, insofit
de/impreuna cu alte metode si instrumente
implicate in procesul de selectie, poate asista
0 companie sa evalueze daca fsi poate
permite costul pe care procesul de invatare al
noului angajat, pana la atingerea nivelului
optim de performanta, il impune.

PASAT 2000 poate fi utilizat in mai
multe moduri in procesul de selectie a fortei de
vanzari. Poate fi folosit in maniera actuariala,
folosind scoruri-limita pentru diferite scale sau
folosind modele predictive in selectia primara.
Poate fi, de asemenea, folosit in constructia
unui profil al candidatului sau in luarea unei
decizii cu privire la acesta, modalitate potrivita
in special atunci cand in procesul de selectie
avem un numar redus de candidati (de
exemplu, in faza finala a procesului, bazata
uneori pe lista scurta a candidatilor).

Perioada de adaptare a chestionarului
s-a intins pe parcursul a 17 luni cuprinse intre
August 2008 si Octombrie 2009, perioada in
care au fost culese datele normative pentru
Romania, atat prin procedura creion-hartie cat
si prin administrare electronica (online).
Traducerea chestionarului a fost executata in
diade de psihologi, aplicand retroversiunea
asupra textului tradus din limba engleza (2
psihologi au tradus chestionarul si alii 2
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psihologi au asigurat  retroversiunea).
Aspectele lingvistice catalogate drept incerte
au fost discutate (aspectele problematice
survenite au fost mai degraba de natura
lingvistica si au fost discutate cu un specialist
in semantica), iar versiunea finala a fost
adoptata in comun de catre autorii versiunii
romanesti a manualului.

Participanti

Esantionul normativ romanesc
PASAT2000 este format dintr-un numar de
N=1119 de persoane provenind din toate
zonele Romaniei si din medii variate. in
vederea stabilirii unui esantion reprezentativ la
nivel national, informatiile privind mediul
provenienta, genul si varsta s-au bazat pe date
publicate de catre Institutul National de
Statistica. Media de varsta a esantionului
global este de m=27.59, iar abaterea standard
de AS=6.92. Din totalul de 1119 participanti,
un numar de N=242 de persoane (21.60% din
esantionul total) sunt de sex masculin, iar un
numar de N=877 de persoane (78.40% din

esantionul total) sunt de sex feminin. Desi
ponderea din perspectiva genului nu pare
echilibrata, ea reflecta populatia de ordin
feminin care se afla angajata pe teritoriul
Romaniei in domeniul vanzarilor. In ceea ce
priveste structura esantionului global, din punct
de vedere al mediului de provenienta, acesta
este format din N=48 de participanii din
Asigurari, cu urmatoarele caracteristici: 10.4%
barbati si 89.6% femei, cu varsta medie de
m=27.98 (AS=7.58); N=138 de participanti din
mediul de afaceri Bancar, cu urmatoarele
caracteristici: 15.2% barbati si 84.8% femei, cu
varsta medie de m=27.54 (AS=6.90); N=118
de participanti din vanzari autovehicule, cu
urmatoarele caracteristici: 69.5% barbati si
30.5% femei, cu varsta medie de m=27.44
(AS=6.95) si N=662 de participanti esantion
normativ (neimplicat in activitatea de vanzare),
cu urmatoarele caracteristici: 44.9% barbati si
55.1% femei, cu varsta medie de m=27.65
(AS=7.13).

Tabelul 1. Statistici descriptive pentru esantionul global pentru PASAT2000 in Romania

Scala N Min Max m AS Asimetria Boltirea
Adaptare motivationala 1119 38 71 57.28 5.19 -13 .29
Adaptare emotionala 1119 53 103 80.25 8.28 -.22 .09
Adaptare sociala 1119 58 95 79.23 7.06 -.28 -.07
Adaptabilitate 1119 14 30 22.18 2,97 .07 -.18
Constiinciozitate 1119 58 107 83.91 7.25 13 .63
Stabilitate emotionala 1119 32 76 56.65 7.20 -17 .01
Control social 1119 51 126 88.64 11.59 .23 -.04
Incredere in sine 1119 16 41 30.91 3.50 .02 .08
Distorsiune atenta 1119 9 26 18.52 2.62 -.02 .04
Distorsiune adaptata 1119 29 47 38.32 3.1 -.29 -.07
Distorsiune sociala 1119 41 74 58.39 5.12 -.19 -.03

Analiza Tabelului 1 arata faptul ca
indicii de asimetrie si boltire se prezinta in
limite relativ normale, sugerdnd o distributie
simetrica a datelor. Mici exceptii pentru indicii
de asimetrie se remarca la scala de Adaptare
sociala (-.28) si la scala de Distorsiune
adaptata (-.29). In ceea ce priveste indicii de
boltire, doua scale prezinta indici mai ridicati, si
anume: Adaptarea motivationalda (.29) si
Constiinciozitatea (.63); boltirea masoara
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indltimea sau aplatizarea unei distributii in
comparatie cu o distributie normala; pentru a fi
considerata normala, o distributie trebuie sa nu
depaseasca +1.96, ceea ce in cazul de fata nu
se intdmpla (in acest sens au fost luati Tn
considerare si indicii de eroare standard care
sunt, pentru asimetrie, situati la valoarea de
.07, iar pentru boltire la valoarea de .14);
distributia datelor releva asadar o curba relativ
simetrica si mediu boltita.
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Rezultate si discutii

Fidelitatea PASAT2000

Fidelitatea PASAT2000 a fost studiata
cu ajutorul coeficientilor de consistenta interna
alpha Cronbach, calculati pentru esantionul
normativ total (N=1119 persoane) si pentru
esantioanele masculin (N=242 persoane) si
feminin  (N=877 persoane) considerate
separat.

Coeficientii de consistenta interna
inclusi in Tabelul 2 sunt foarte similari cu cei
observati si in cazul variantei originale a
testului.

Astfel, scalele de Distorsiune
(Distorsiune atenta, Distorsiune adaptata si
Distorsiune sociald) au indici de fidelitate mai
scazuti, In mod special fiind de remarcat aici
scalele Distorsiune atenta (.37) si Distorsiune
adaptata (.47). Acesti indici de consistenta
interna sunt in mod evident plasati sub cei
considerati de limita pentru ca o scala sa fie
considerata fidela; totusi, atragem atentia
asupra faptului ca scalele de distorsiune nu
sunt utilizate decat ca indicii ale validitatii si nu
contribuie n nici un alt fel la interpretare sau la
demersul psihodiagnostic.

Tabelul 2. Indicii de fidelitate Alpha pentru scalele PASAT 2000 (N=1119)

Scala Combinat Masculin Feminin

(N=1119) (N=242) (N=877)
Adaptare motivationala .73 .64 .75
Adaptare emotionala .80 .78 .81
Adaptare sociala .86 .84 .86
Adaptabilitate .71 49 75
Constiinciozitate .80 .75 .81
Stabilitate emotionala .74 .74 .74
Control social .84 .84 .83
Incredere in sine .50 49 51
Distorsiune atenta 37 A7 .34
Distorsiune adaptata 47 49 A7
Distorsiune sociala .71 .66 72

Pentru scalele diagnostice, indicii de Validitatea PASAT2000

consistenta interna sunt cupringi intre un
minim de .50 pentru scala incredere in sine si
.86 pentru scala Adaptare sociala, cu o
median& de .77. Cu exceptia scalei Incredere
in sine, care are un indice de fidelitate mai
scazut, dar comparabil cu cel caracteristic
pentru versiunea originala a testului (autorii
instrumentului mentioneaza si accepta un
coeficient de fidelitate de .48), toate celelalte
scale au indici de consistenta interna plasat;
peste nivelul .70, pragul minim necesar
recomandat de literatura de specialitate pentru
ca testul sa poata fi utilizat in siguranta.

Validitatea de continut

PASAT 2000 a fost construit a urmare
a unei cercetari extinse in teoriile personalitafji
si clasificarii rolurilor din domeniul vanzarilor
(Poppleton & Jones, 2002). Ca urmare a
acestor cercetari, au fost desfasurate un
numar de 72 interviuri cu forta de vanzari,
manageri, directori si clien{i pentru a identifica
acele comportamente specifice privite ca
extrem de importante pentru obtinerea
performantei in munca. Acestora li s-au
adaugat continutul manualelor de instruire
pentru schemele de evaluare si a jurnalelor
detaliate de vanzari. Ca urmare, au fost
obtinute un numar de 717 comportamente
distribuite  Tn doua chestionare pilot
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administrate fortei de vanzari. A fost luata in
considerare o unitate de masurare a
performantei lor in munca si au fost refinuti
acei itemi care asigurat corelatia dintre
raspunsul vanzatorului si performanta efectiva
in muncad. In plus, itemii care aveau o
capacitate buna de discriminare intre forta de
vanzare si personalul care nu era specializat in
acest domeniu au fost pastrati. Acest proces a
fost repetat in cazul unui al doilea instrument
pilot, care continea 270 de itemi care trecusera
de prima cercetare pilot. Cei 153 de itemi finali
nu sunt doar cei care au o serie de proprietat
psihometrice bune, dar sunt si aceia care
coreleaza cu performanta in rolul investigat.

Validitatea concurenta

Un numar de studii de validitate
concurenta au fost desfasurate, studii in cadrul
carora forta de vanzari a completat
instrumentul, luandu-se 1in considerare si
evaluarile  performantei lor in  munca
(Poppleton & Jones, 2002)

A rezultat faptul ca cele mai fidele
unitati de masurare a performantei pentru a fi
folosite Tmpreuna cu PASAT 2000 sunt
indicatorii cantitativi precum volumul de
vanzari, depasirea obiectivului de vanzari sau
atingerea acestuia. Cercetarile autorilor au
indicat faptul ca in vreme ce managerii sunt
capabili sa judece performanta personalului in
termeni generali (de ex. prin a face diferenta
intre o performanta foarte buna si una medie
sau una medie si o performanta slaba in
munca), acestia sunt mai putini capabili sa
distinga intre nivele atunci cand este implicata
0 scala mai mare de 5 calificative. Autorii
(Poppleton & Jones, 2002) atrag atentia ca
trebuie evitat a se folosi clasamentele (prin
plasarea personalului din vanzari in ordinea
performantei de la cel mai bun la cel mai slab
asa cum este perceput de catre un manager)
ca unitate de masurare a performantei.
Aceasta metodologie nu numai ca reduce
calitatea datelor obfinute, dar este privita ca
fiind o unitate de masurare a performantei cu
fidelitate scazuta.

Validitatea de construct

Studiile de validitate au fost realizate
in  Marea Britanie de catre autorii
instrumentului si au la baza instrumente ce
masoara personalitatea, precum Chestionarul
de Personalitate Eysenck (EPQ), NEO-PI-R si
Chestionarul de Personalitate Manchester
(MPQ) (Poppleton & Jones, 2002). Tn cele ce
urmeaza prezentam cateva corelatii
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semnificative cu EPQ si NEO-PI-R. Cercetarile
realizate in baza acestor chestionare indica
corelatii semnificative la nivelul urmatoarelor
scale:  Neoroticismul (EPQ) coreleaza
semnificativ negativ cu Stabilitatea emotionala
(ES), Increderea in sine si Distorsiunea Atenta
din cadrul PASAT 2000 (Poppleton & Jones,
2002). Extraversia (EPQ) coreleaza
semnificativ pozitiv cu Constiinciozitatea si
Distorsiunea sociala din cadrul PASAT 2000
(Poppleton & Jones, 2002). Agreabilitatea
(NEO-PI-R) coreleaza semnificativ pozitiv cu
Stabilitatea emotionala si negativ cu Atentia
distorsionata si Distorsiunea adaptativa.

Corelatii intre scalele PASAT2000. in
Tabelul 3 sunt prezentati coeficientii de
corelatie Tintre scalele PASAT 2000. Se
observa ca majoritatea scalelor coreleaza
puternic intre ele cu unele exceptii pe care le
vom comenta mai jos.

Spre exemplu, increderea in sine nu
coreleaza cu Adaptarea motivationala, cu
Distorsiunea adaptativa, cu Constiinciozitatea
si cu Controlul social. Lipsa corelatiei cu scala
Constiinciozitate — care evalueaza modul in
care o persoana este atenta la detalii si Tsi
planifica fiecare actiune cu grija — poate fi
explicata prin faptul ca persoanele care sunt
constiente de valoarea lor nu simt nevoia sa
puna la punct toate detalile Tnainte de a
actiona, ele nu se blocheaza in planificari
minufioase. Lipsa corelatiei cu scala de
Control social indica faptul ca persoanele cu
incredere mare in forele proprii nu simt nevoia
sa ii convinga pe cei din jur prin apelarea la
tertipuri sau induceri in eroare, ci folosesc
argumente clare si obiective in incercarea lor
de a convinge.

De asemenea, Adaptarea emotionala
nu coreleaza cu scala de Control social. Tn
general, persoanele care prezinta indici ridicatj
in  domeniul Adaptarii emotionale sunt
persoane care stiu cum sa gestioneze situatjile
tensionate si sunt caracterizate de rezistenta,
astfel ca aceasta capacitate le confera
stabilitate chiar si in situaiii atipice, ele
nesimtind nevoia de a recurge la o alta forma
de control pentru a se adapta situatiilor cu care
se confrunta.

Constiinciozitatea nu coreleaza cu
Distorsiunea atenta. Persoanele cu un nivel
crescut de consgtiinciozitate nu simt nevoia sa
impresioneze prin alte metode si nici nu
considera ca trebuie sa se eschiveze atunci
cand nu au raspunsurile potrivite, ci ele cauta
sa produca argumente logice, facand apel la
planificare si atentie la detalii.
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Tabelul 3. Corelatiile intre scalele PASAT2000, calculate pentru esantionul normativ romanesc (N=1119)

Scala MA EA SA ADA CON ES CS ASS | Atten. | Adapt. Soc.

Dist. Dist. Dist.

Adaptare - .504** | .570** | .393** | .606** | .143** | .141** | .057 212* | 415** | 549**

motivationala

Adaptare - .610** | .434** | 443** | 595** | -.063 | .450** | -.061* | .325"* | .647**

emotionala

Adaptare sociala - A97* | 47T | .387** | .130** | .253** | .122** | .463** | .743**

Adaptabilitate - .358** | .238** | .162** | .170** | .110** | .370** | .462**

Constiinciozitate - .269** | -.008 | -.036 .037 414> | 530**

Stabilitate - - .356** - 372* | 426

emotionala 473 367

Control social - .004 .624** | -.284** | .100**

Incredere in sine - - -011 | .219*
.120*

Distorsiune - -.118* | .076*

atenta

Distorsiune _ 440**

adaptata

Distorsiune -

sociala

Prescurtari: MA = Adaptare motivationala; EA = Adaptare emotionala; AS = Adaptare Sociala; CON =
Constinciozitate; ES = Stabilitate emotionala; CS = Control Social; ASS = Incredere in sine; Atten Dist.
= Distorsiune atenta; Adapt Dist. = Distorisiune adaptata; Soc. Dist. = Distorisiune sociala

Nota: * p<.05; ** p<.01.

Exista o serie de corelatii puternice
intre scalele PASAT 2000, dintre care unele
meritda mentionate. Un prim exemplu ar fi cel al
scalei de Adaptare motivationala care
coreleaza puternic cu scala de
Constiinciozitate (r=.606), aspect care poate fi
explicat prin prisma faptului ca persoanele
congstiincioase, care isi planifica in mod riguros
activitatile, sunt persoane care se centreaza
pe obiective si pe atingerea acestora. De
asemenea, Controlul social coreleaza puternic
cu Distorsiunea atenta (r=.624), aspect
explicabil prin prisma faptului ca persoanele
care doresc sa iasa Tn evidenta vor utiliza orice
mijloace pentru a se face remarcate. Nu in
ultimul rand, Adaptarea emotionala coreleaza
puternic cu Adaptarea sociala (r=.610), relatie
ce indica faptul ca persoanele flexibile stiu cum
sa gestioneze In mod eficient si situatiile
stresante sau solicitante din punct de vedere
emotional.

Aceste corelatii semnificative statistic
sunt explicabile prin faptul ca toate scalele

masoara acelasi construct, personalitatea in
domeniul vanzarilor. Aceasta situatie nu este
una care trebuie consideratd o exceptie in
cazul acestor tipuri de chestionare, deoarece
ele masoara aspecte relevante ale aceluiasi
construct global. Situatia de fatad poate fi
considerata similara cu corelatiile ridicate intre
scalele testelor de inteligenta rationala care,
masurand acelasi factor global ,g”, prezinta
valori semnificative corelationale.

Analiza factoriala. Extractia folosita a
fost Maximum Likelihood, urmata de o rotatie
Varimax, respectand in acest sens indicatiile
autorilor instrumentului PASAT 2000. Au fost
introduse in analiza doar scalele structurale,
cele trei scale de distorsiune fiind excluse.
Dupa rotatie, cei trei factori explica 35.96,
20.16 si respectiv 18.89% din varianta,
totalizdnd 75% din varianta datelor initiale.
Statisticile de potrivire releva o potrivire
perfecta a datelor cu modelul ftrifactorial
prescris de varianta originala a testului
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(x2=73.12, p<.001). Analiza releva trei factori
majori, identici cu cei descrigi de autori, anume
un factor de Adaptabilitate, unul de Control si
unul de TIncredere in sine. Factorul de
Adaptabilitate este format din scalele de
Adaptare (Adaptare motivationala, Adaptare
emotionala si Adaptare sociald), scala de
Adaptabilitate si scala de Constiinciozitate;
acest factor evidentiaza in mod deosebit cat
de usor poate persoana evaluata sa
gestioneze dificultatile cu care se confrunta la
slujba si in viata in general. Factorul Control se
refera atat la exercitarea influentei asupra
altora, céat si la controlul avut asupra propriilor
trairi. Factorul confine scalele Stabilitate
emotionala si (cu scorare inversa) Control
social. Ultimul factor este creat exclusiv din
scala omonima a chestionarului.

Diferente demografice

In functie de gen. Din analiza
diferentelor intre femeile si barbatii proveniti
din mediul bancar remarcam ca acestia difera
semnificativ statistic la nivelul a doua scale, si
anume: Adaptarea emotionala (t=2.05; p=.04)
si Distorsiunea sociala (t=1.40; p=.00); in
ambele cazuri barbatii prezinta scoruri mai
ridicate decat femeile. Nivelul de adaptare
emotionala mai crescut al barbatilor poate fi
explicat prin prisma faptului ca barbatii tind sa
isi gestioneze mai bine impulsurile si emotiile
puternice, spre deosebire de femei, care au
tendinta sa le manifeste si sa isi faca de obicei
cunoscute trairile. Scorul mai ridicat al
barbatilor la scala de Distorsiune sociala poate
fi explicat prin faptul ca barbatii au deseori
tendinta de a se ascunde mai mult in spatele
unor masti acceptate si valorizate social, spre
deosebire de femei care au tendinfa de a-si
manifesta in mod explicit emoftionalitatea.
Analiza datelor aferente esantionului care
provine din domeniul asigurarilor nu releva
diferente semnificative din punct de vedere
statistic intre femei si barbati; trebuie totusi
accentuat faptul ca volumul acestui esantion
este foarte restrans, acesta putand fi unul
dintre motivele pentru care testul t al
semnificatiei diferentelor intre medii nu pune in
evidenta deosebiri marcante. Testul t pentru
esantioane independente releva o singura
diferenta intre esantionul de femei si cel de
barbati proveniti din domeniul vanzarilor de
autoturisme, si anume la nivelul scalei de
Adaptare  motivationala, diferenfa  fiind
remarcata la un prag de p<.10 (p=.59, t=-1.91).
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Concluzii

Studiul de fata este important pentru
faptul ca aduce in atenfia cititorului
posibilitatea de a investiga acele trasaturi de
personalitate care sunt predictive pentru
succesul profesional al profesionistului implicat
in activitatea de vanzare. Mai mult, prezinta
modul in care, PASAT 2000, un chestionar cu
o validitate buna, poate avea un impact major
asupra beneficiilor financiare ale companiei
care il utilizeaza.

Scopul principal al procesului de

selectie la care utilizarea PASAT2000
contribuie din plin este acela de a include in
organizatie angajatii cei mai buni si mai
productivi. Desi aceasta afirmatie este, in mod
evident, o formulare suprasimplificata cu
privire la un proces complex, scopul ultim al
selectiei este acela de a asigura faptul ca
angajatii contribuie la succesul companiei i
produc mai mult decat costa, adica au o
contributie cu un impact financiar mai mare
decét salariul pe care il primesc si eventualele
alte beneficii (resurse consumate) si, nu in
ultimul rand, produc mai mult decat consuma
in cel mai scurt timp de la angajare.
Cercetari viitoare ar trebui sa ia in considerare
posibilitatea de a compara esantioane
specifice pentru cat mai multe industrii, pentru
a identifica daca exista diferente semnificative
intre profesionistii din domeniul vanzarilor care
activeaza in diferite arii de activitate, dat fiind
caracterul particular al obiectului vanzarii.
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