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摘 要

本研究主要探討兩岸地區外資金融機構業務人員內外控人格特質、目標取向及工作滿足對工作績效影響之研究，期望能幫

助企業找到理想與合適的業務人員，並提昇業務人員在工作績效上的表現。 　　本研究針對兩岸地區外資金融機構，進行

問卷之實地發放與回收，共發放500份問卷，扣除無效問卷140份，回收360份，回收率為72%。 　　本研究之結果如下：

一、外資金融機構不同內外控人格特質之業務人員其工作滿足程度有顯著差異。二、外資金融機構不同內外控人格特質之

業務人員與目標取向有顯著差異(部份成立)。三、外資金融機構不同內外控人格特質之業務人員與工作績效之關係有顯著

差異。四、外資金融機構業務人員工作滿足程度對其工作績效有正向影響(部份成立)。五、外資金融機構業務人員目標取

向對工作績效有正向顯著差異(部份成立)。
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