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Rezumat

Cercetarile anterioare au subliniat faptul cd trasaturile de
personalitate merita sa fie luate in considerare in prezicerea performantei
in vanzari. Obiectivele centrale ale acestei lucrari sunt, asadar: (1)
analizarea rolului predictiv pe care auto-disciplina, dorinta de realizare,
stabilitatea emotionald, sociabilitatea si nivelul de activitate il au asupra
performantei in vanzari si asupra comportamentelor de cross-selling si
up-selling®; (2) investigarea incrementului pe care datele biografice
(genul, varsta, experienta in munca si pozitia ocupatd) il aduc, pe langa
personalitate, in explicarea performantei in vanzari si a angajarii
agentilor in comportamente de cross-selling si up-selling pe un esantion
alcdtuit din 381 de agenti din industria asigurarilor. Analizele statistice au
indicat ca: (1) auto-disciplina este un predictor valid pentru performanta
in vanzari si pentru comportamentele de up-selling; (2) dorinta de
realizare prezice performanta in vanzari si angajarea in comportamente
de cross-selling; (3) sociabilitatea prezice comportamentele de cross-
selling; (4) nivelul de activitate nu prezice nici performanta in vanzari,
nici angajarea in comportamente de cross-selling si up-selling; (5)
stabilitatea emotionald prezice comportamentele de up-selling; (6) genul
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! Cross-selling este vanzarea unor produse aditionale (de regula, relationate cu produsul initial pe
care clientul il achizitioneaza).

Up-selling este cresterea volumului de vanzare fie prin convingerea clientului de a cumpéra o
cantitate mai mare a produsului sau o versiune mai scumpa a produsului pe care acesta dorea
initial sa il achizitioneze
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participantilor a fost singura dintre datele biografice care a adus un
increment  semnificativ.  peste  personalitate  Tn  explicarea
comportamentelor de up-selling, barbatii recurgind la aceste
comportamente de vanzare mai des decat femeile. Implicatiile practice si
teoretice sunt discutate Tn cuprinsul articolului.
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