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摘 要

本研究問題是探討兩岸地區壽險銷售人員人格特質與工作滿足對工作績效之關係，經由間接文獻之引用及邏輯之推理，來

研究探討三者之關係。 本研究在大陸地區是透過郵寄問卷委託同行銷售人員的方式，台灣地區由本人發放，請壽險業銷售

人員，幫忙填寫問卷。總共寄發1200份問卷(台灣與大陸各600份)進行填答，扣除未回收問卷621份，以及無效問卷117份，

共獲得有效問卷504份，有效回收率為42%。 結果本研究發現，台灣地區銷售人員人格特質對工作滿足及工作績效呈正相

關聯性；大陸地區人格特質對銷售績效及勤奮工作之顯著性並不顯著外，其餘都顯著呈正相關。
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