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PREDIKCIA VYBRANYCH
OSOBNOSTNYCH CHARAKTERISTIK
V KONTEXTE POTENCIALU PRE
PRACU SO ZAKAZNIKOM

PREDICTION OF SELECTED PERSONALITY CHARACTERISTICS BUSINESSMEN IN
THE CONTEXT OF THEIR POTENTIAL TO WORK WITH CUSTOMER

Tatiana Lorincov4, Anna Tomkoval

Autorky posobia ako odborné asistentky na Katedre manazérskej psychologie Fakulty
manazmentu PreSovskej univerzity. Vedecko-vyskumnu oblast’ orientuju na psychologiu,
socialnu psycholégiu vo vzt'ahu k manazmentu a na oblast’ psychologie obchodu.

Authors work as an assistant profesor at the Department of Managerial Psychology at Faculty
of Management of University of PreSov. Scientific research focuses on the Social Psychology
in relation to Management and to field of Business Psychology.

Abstract

The current research paper aimed to analyze the conscientiousness and agreeableness which
are important personality characteristics of businessmen through verification of predictive
power characteristics which are related to potential to work with customer. The research
sample consisted of 122 respondents, 42 women and 80 men (average age was 28.71 and
standard deviation 2.98) working in business area with customers. The aim of the study was to
analyze the predictive power of characteristics which are the potential to work with customer
to conscientiousness and agreeableness. The research data were collected through NEO-Five
Factor Inventory which measured the level of agreeableness and conscientiousness by Costa
and McCrae in Slovak translation by Hiebi¢kova and Urbanek (2001) and SKASUK-
Customer orientation scale developed by Sonnenberg in Slovak translation by Kovac (2006).
Based on the confirmed aspects it was concluded that motivation to help has significant
predictive power in prediction conscientiousness. Dominance and social appreciation do not
have significant predictive power in predicting conscientiousness. Motivation to help,
dominance and social appreciation do not have significant predictive power in predicting
agreeableness.

Key words: personality, personality characteristics; businessmen; potential to work with
customer
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Abstrakt

Vyskumna Stadia sa zaobera analyzou svedomitosti a privetivosti, ktoré patria k dolezitym
osobnostnym charakteristikdm podnikatel'ov, pricom je overovana predik¢éna sila vybranych
charakteristik potencidlu pre pracu so zakaznikom vo vztahu k osobnostnych
charakteristikdm. Vyskumnu vzorku tvorilo 122 respondentov, 42 zien a 80 muzov (M=28,71
s SD=2,98) pracujucich v podnikatel'skom sektore. Ciel'om Stadie bola analyza predik¢nej sily
charakteristik potencialu pre pracu so zakaznikom vo vzt'ahu k svedomitosti a privetivosti.
Vyskumné udaje boli ziskané prostrednictvom NEO- patfaktorového osobnostného inventara
od Costu aMcCraea v slovenskom preklade od Hiebitkovej a Urbanka (2001) a Skaly
potencialu pre pracu so zakaznikom od Sonnenberga v slovenskom preklade od Kovaca
(2006). Na =zaklade pouzitia linedrnej regresie bolo zistené, Ze motivacia pomahat
v signifikantnej miere predikuje osobnostntl charakteristiku svedomitost’. Dominancia a snaha
0 socialne uznanie neprispievaju v signifikantnej miere k predikcii svedomitosti. Motivacia
pomahat, dominancia a svedomitost neprispievaju v signifikantnej miere Kk predikcii
privetivosti.

KTItacové slova: osobnost, osobnostné charakteristiky, podnikatelia, potencidl pre pracu so
zakaznikom

Uvod

Svedomitost’ a privetivost su osobnostné Crty, ktoré zohravaji doleziti ulohu v rdmci
konstruktu Big Five. Privetivost’ je charakterizovana v kontexte prijemného vystupovania,
dovery a kooperativneho rysu. Svedomitost’ je charakterizovana tym, Ze ¢lovek vyznacujuci
sa tymto osobnostnym rysom je zodpovedny, poriadkumilovny a spolahlivy (John, &
Srivastava, 1999). Svedomitost ako sucast konstruktu Big Five sa prejavuje v troch
suvisiacich aspektoch (Timothy et al., 1999):

1. orientcia na dosiahnutie (pracovné a pretrvavajice)

2. spol'ahlivost’ (zodpovednost’ a opatrnost’)

3. usporiadanie (planované a organizované) (Timothy et al., 1999).

Costa, McCrae a Dye (1991) uvadzaju, Ze svedomitost’ stvisi s mierou sebaovladania sa
jednotlivca, ako aj s potrebou vykonu, poriadku a vytrvalosti. Na druhej strane nie je
prekvapujice, ze konstrukt je platnym prediktorom uspechu v praci.

Privetivost’ je osobnostny rys a stvisi s kooperaciou jednotlivcov. Vlastnosti stivisiace
s privetivost'ou ako flexibilita, kreativita a intelektudlna orientacia otvorenych jedincov mézu
byt prinosom pre uspech mnohych povolani vratane obchodnikov (Timothy et al., 1999).
Praca so zdkaznikmi je dolezitou sicastou mnohych vedeckych vyskumov. Teoretici stale
kladu déraz na vykon a hodnotu zdkaznikov, aj ked’ uvazuju o dudlnej tvorbe pevnej a
zakaznickej hodnoty (Payne, & Frow 2005; Rogers, 2005). St¢asne marketingovi vyskumnici
upriamili pozornost’ na zakladné schopnosti organizacie, ktoré¢ boli potrebné na rozvoj a
udrzanie dobrych vztahov so zakaznikmi. V istom zmysle to bola formalizacia konceptu a
procesov zahrnutych v analyze "tri C" (t.j. zdkaznik, spolo¢nost’ a konkurencia). V ddsledku
toho sa vyvijali pojmy ako trhova orientdcia, zameranie sa na trh (Day, 1994) a trhové
vzdeldvanie (Vorhies, & Hunt, 2005), ktoré¢ zdoraznovali vytvorenie efektivnych
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informacnych procesov a schopnosti v rdmci organizacie s cielom porozumiet potrebam a
zdujmom zakaznikov, ¢im sa organizicie stavaju efektivnejSimi pri riadeni vztahov so
zéakaznikmi (Sheth, 2005).

Jadro

Hlavnhym cielom prispevku je analyza vybranych osobnostnych charakteristik
prostrednictvom verifikacie predikénej sily danych osobnych charakteristik vo vztahu
K potencialu pre pracu so zakaznikom.

HI: Predpokladame, Ze frustrand tolerancia, vykonovd motivacia, motivacia pomahat a
empatia v signifikantnej miere prispievaju k predikcii svedomitosti.

H2: Predpokladame, Ze dominancia a socidlne uznanie v signifikantnej miere neprispievaji
k predikcii svedomitosti.

H3: Predpokladdme, ze frustracnd tolerancia, vykonovd motivacia, motivacia pomahat’ a
empatia v signifikantnej miere prispievaju k predikcii privetivosti.

H4: Predpokladdme, Ze dominancia a socidlne uznanie v signifikantnej miere neprispievaju
k predikcii privetivosti.

Vyskumna vzorka

Vyskumna vzorku tvorilo 122 respondentov vo veku od 24 do 51 rokov (M= 34,74;
SD=5,76). V ramci vyskumného stuboru nebola zachovana proporcionalita rodu, pricom sa
vyskumu ztc¢astnilo 80 muzov a 42 zien. Vyskumné vzorka pozostavala zo 62 slovenskych
a 60 ukrajinskych respondentov zijucich v meste (70 respondentov) ana vidieku (52
respondentov) pracujucich v obchodnej oblasti so zakaznikmi.

Metédy vyskumu
V ramci vyskumu boli pouzité¢ dve metodiky, konkrétne Pitfaktorovy osobnostny inventar
ktory zistoval Uroven osobnostnych charakteristik (extraverzia, privetivost, svedomitost’,
neuroticizmus a otvorenost’ vo¢i skuisenosti) a Skala potencialu pre pracu so zakaznikom.
NEO- Pitfaktorovy osobnostny inventar
Pat'faktorovy osobnostny inventar od autorov Costu a McCraea (1987) v ¢eskom
preklade od Hiebickovej a Urbanka (2001) zistuje urovent osobnostnych charakteristik,
pricom su jednotlivé odpovede posudzované na 5- bodovej Likertovej Skale (1- uplne
nesthlasim, 5- uplne sthlasim). Pat'faktorovy osobnostny inventar je tvoreny 5 osobnostnymi
faktormi (extraverzia, neuroticizmus, otvorenost’ vo¢i skiisenosti, privetivost’ a svedomitost’).
SKASUK- Skala potencialu pre pracu so zakaznikom
Metodika SKASUK od autora Sonnenberga v slovenskom preklade od Kovaca (2006)
pozostava zo §tyroch motivaénych a Styroch kompenzaénych $kél. Skéla potencidlu pre pracu
so zékaznikom je tvorena 96 vyrokmi, ktoré¢ je mozné hodnotit’ vyberom z dvoch moznosti
(1=suhlasim s danym tvrdenim, 0= nesuhlasim s danym tvrdenim).
Motivacné skaly pozostavaju zo Styroch motivov:
e usilovanie o0 socialne uznanie (spolo¢ensky motiv),
e ochota byt k sluzbam (motiv poskytovania pomoci),
e motivacia k vykonu (motiv vykonu),
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e usilovanie 0 dominantnost’ (motiv moci).

Kompenzaéné Skaly pozostavaji zo Styroch motivov:

Vyskumné vysledky

Predmetom vyskumu bola analyza privetivosti a svedomitosti prostrednictvom verifikacie ich
predikénej sily vo vzt'ahu k vybranym charakteristikdm vzhl'adom na pracu so zdkaznikom
(frustracnej tolerancie, motivacie k vykonu, ochoty byt k sluzbam, empatie, socidlneho

uznania a dominancie).

pristupnost’ (schopnost’ pristupovat’ k druhym 'ud’om),
empatia (schopnost’ vcitit’ sa do polozenia druhych),
sebareflexia (pozorovanie a analyza vlastného spravania),
frustracnd tolerancia (schopnost’ nedat’ sa odradit’ netspechmi).

Vol. 7 (1), pp. 25-30

Prediktory B Standardna | Beta t p
svedomitosti chyba

Frustra¢na tolerania 0,167 0,464 0,037 0,360 0,720
Motivécia k vykonu 0,042 0,313 -0,014 | -0,134 0,894
Ochota byt’ k sluzbam 0,738 0,332 0,244 2,222 0,028
Empatia -0,247 0,285 0,285 | -0,868 0,387
Socialne uznanie 0,372 0,283 0,126 1,315 0,191
Dominancia -0,499 0,294 -0,175| -1,698 0,092

Tabul’ka 1 — Predikcia svedomitosti pouzitim vybranych charakteristik potencialu pre pracu so zdkaznikom

Vysledky vyskumu preukézali Statistickti vyznamna prediként silu ochoty byt k sluzbam,
pricom skiimany konstrukt vysvetl'uje 13 % predikcie s R2= 0,13. Ochota byt’ k sluzbam ma

Zdroj: vlastné spracovanie

signifikantna predik¢nt silu (= 0,244; p= 0,028).

Prediktory B Standardna | Beta t p
privetivosti chyba
Frustraéna tolerania -0,205 0,419 -0,049 | -0,489 0,626
Motivacia k vykonu 0,204 0,283 0,283 0,721 0,472
Ochota byt k sluzbam 0,243 0,301 0,301 0,808 0,421
Empatia -0,147 0,258 0,258 | -0,570 0,570
Socialne uznanie 0,726 0,256 0,256 2,835 0,005
Dominancia -0,146 0,266 0,266 | -0,548 0,548

Tabulka 2 — Predikcia privetivosti pouzitim vybranych charakteristik potencialu pre pracu so zakaznikom

Vysledky vyskumu preukdzali Statisticki vyznamnu predikéna silu socidlneho uznania,
pricom skumany konstrukt vysvetluje 13 % predikcie sR2= 0,13. Socidlne uznanie ma

Zdroj: vlastné spracovanie

signifikantni prediként silu (B= 0,256; p= 0,005).
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Zaver

Osobnostné charakteristiky privetivost’ a svedomitost’ boli skimané v kontexte potencialu pre
pracu so zakaznikom. Na zéklade analyzy vysledkov bolo zistené, Ze ochota byt k sluzbam
v signifikantnej miere prispieva k predikcii svedomitosti. Svedomitost’ v kontexte v zivotného
uspechu je vsilnej miere prepojena s vykonovou orientaciou svedomitych jednotlivcov
(Barrick, & Mount, 1991). Svedomiti I'udia st motivovani vonkajSou motivaciou na zaklade
vyskumu Barricka a Mounta (1991), Co nie je konzistentné so zistenim, ze ochota byt k
sluzbam prispieva k predikcii svedomitosti, pricom ochota byt’ k sluzbam vyplyva z vnatorne;j
motivacie individua. Na druhej strane svedomitost umoziluje 'udom ziskat podporu v
naro¢nych a prestiznych pracovnych miestach (John, & Srivastava, 1999). Znamena to, Ze
l'udia, ktori disponuju vysokou troviiou svedomitosti, su pravdepodobne ambicidzni a tieto
zistenia su takisto v protiklade s nasimi vysledkami vyskumu. Nase vysledky vyskumu
preukdzali, ze ochota byt k sluzbam predikuje svedomitost’ v signifikantnej miere. Znamena
to, Ze ochota byt k sluzbdm inym l'udom zohrdva dolezita tlohu v rdmci Struktary danej
osobnostnej charakteristiky.

Preukazalo sa, Ze socialne uznanie prispieva s vyznamnou predikcnou silou k predikeii
privetivosti. Toto zistenie nie je velmi prekvapujuce v kontexte skumanej osobnostnej
charakteristiky. Podobne znak kooperacie v ramci privetivosti moze viest k Uspesnejsej
kariére a to najmd v povolaniach, kde je dolezitd timova praca alebo zdkaznicky servis
(Barrick, & Mount, 1999).

Na zaklade vyskumnych vysledkov bolo zistené, Ze socidlne uznanie prispieva
v signifikantnej miere k predikcii privetivosti. Socialne uznanie obsahuje socidlne motivy
a privetivost’ zahfila postoje ako je viera, altruizmus, laskavost, ndklonnost’ a iné formy
prosocidlneho spravania (Timothy, 1999). Ludia, ktori maji vysokll spokojnost, maja
tendenciu byt’ viac spolupracovnici, zatial’ o ti, ktori maju nizku troven, maju tendenciu byt
konkurencieschopnejsi a dokonca viac manipulativni. Znamena to, Ze nase vysledky vyskumu
su v sulade s predchadzajicim vyskumom od autorov McCraea a Terraciana (2005). V ramci
vyskumnej Studie je mozné poukazat aj na limity vyskumu. Vybrané osobnostné
charakteristiky (svedomitost’ a privetivost’) boli zistované pomocou Skaly sebahodnotiaceho
dotaznika. Vo vyskume boli identifikované atributy stvisiace s osobnostnymi
charakteristikami v kontexte potencialu pre pracu zakaznikom. Celkovo moéze vyskumna
Studia prispiet’ k zlepSeniu interpersondlnych zruc¢nosti, ktoré si nevyhnutne potrebné pre
pracu so zékaznikom.

Tento c¢lanok odporucala na publikovanie vo vedeckom casopise Mlada veda:
doc. PaedDr. Zuzana Birknerovad, PhD., MBA.

Clanok vysiel v ramci projektu 0033PU-4/2017 — KEGA Implementdcia vyucby
interpersondlnych zrucnosti v kontexte predmetu Psychologia obchodu - inovacia obsahu
a vyucby predmetu
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