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Sazetak

Cilj istrazivanja bio je ispitati postoji li razlika u koristenju taktika samopredstav-
ljanja s obzirom na bliskost ciljne osobe te rod sudionika. U istrazivanju je sudjelovalo
219 zagrebackih studenata i studentica razli¢itih studijskih usmjerenja. Svaki sudionik
je ispunjavao tri verzije upitnika taktika samopredstavljanja (Self-Presentation Tactics
Scale; SPT; Lee i sur., 1999) pri ¢emu su se razlikovale upute za svaku verziju. Prva se
odnosila na komunikaciju s bliskim prijateljem kojeg poznaju dugi niz godina, druga
sa strancem kojeg su upravo upoznali i s kojim ne o¢ekuju odnos, te s kolegom ko-
jeg su upravo upoznali na predavanju i s njim oc¢ekuju odnos u buducnosti. Rezultati
viSesmjerne analize varijance za mijesani nacrt pokazuju da muskarci znacajno ¢esée
od zena koriste umiljavanje, zastrasivanje, pripisivanje zasluga sebi 1 kritiziranje kao
taktiku samopredstavljanja. Taktike samootezavanje i umiljavanje najvise se koriste u
situaciji komuniciranja s osobom s kojom se o¢ekuje odnos u buducnosti, a najmanje
prema bliskom prijatelju. Taktika isprike najéesce se koristi prema bliskom prijatelju,
a najmanje prema strancu s kojim se ne ocekuje odnos u budu¢nosti. Taktike oprav-
davanje, ogradivanje 1 predstavljanje uzora jednako Cesto se koriste u situaciji komu-
niciranja s bliskim prijateljem i s osobom s kojom se o¢ekuje odnos u buduénosti, dok
se znacajno manje koriste prema strancu s kojim se ne oc¢ekuje odnos u buduc¢nosti.
Taktike zastrasivanje 1 kritiziranje podjednako se koriste u komunikaciji sa strancem
s kojim se ne o¢ekuje odnos i sa strancem s kojim se ocekuje odnos u buduénosti, ali
se znac¢ajno manje koriste u situaciji komuniciranja s bliskim prijateljem. Postoji inte-
rakcija situacije i roda za taktiku samootezavanje. Ovim je istrazivanjem po prvi put
istrazen odnos primjene razli¢itih taktika samopredstavljanja i bliskosti ciljne osobe
u nasoj kulturi.

Kljuéne rijeci: samopredstavljanje, bliskost, obrambene taktike, asertivne taktike
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UvOoD

Socijalne interakcije ¢ine velik dio svakodnevice gotovo svih ljudi. Pojedinac
se svakodnevno susrece s velikim brojem ljudi s kojima je u razli¢itim odnosima: to
mogu biti kolege na poslu ili na fakultetu, najbolji prijatelji, roditelji, partner ili pak
osoba koja mu je nadredena. Bez obzira na to o kome se radi, svakoj se osobi svjesno
ili nesvjesno nastoji predstaviti i ostaviti odreden dojam. Proces kontroliranja kako
¢e pojedinac biti percipiran od strane drugih ljudi naziva se samopredstavljanje ili
upravljanje dojmovima (Leary, 1996). Samopredstavljati se mozemo na razne naci-
ne, ovisno o tome zelimo li razviti ili odrzati dobre medusobne odnose, posti¢i neki
svoj cilj ili navesti druge na odredeno ponasanje.

Poput vecine psiholoskih fenomena i pojava, samopredstavljanje je slozeno po-
naSanje odredeno razlic¢itim faktorima. Neki se odnose na karakteristike pojedinca
poput roda, dobi ili crta licnosti, dok se drugi faktori odnose na karakteristike situ-
acije u kojoj se ponasanje odvija, na primjer veli¢ina publike kojoj se predstavlja-
mo, socijalne norme i sl. (Leary i Kowalski, 1990). Schlenker (1975) je baveci se
rodnim razlikama utvrdio da se muskarci nastoje samopredstavljati Sto pozeljnije
kada se radi o kompetentnosti, dok se zene samopredstavljaju pozeljnije u dimenzi-
jama povezanim s razli¢itim aspektima interpersonalnog ponasanja. To je u skladu
s njihovim rodnim ulogama tijekom 70-ih, no otvara se pitanje bi li takve rodne
razlike bile prisutne i u danasnjem drustvu. Neke crte li¢nosti (prije svega samo-
postovanje, svijest o sebi, te socijalna anksioznost) takoder su se pokazale vaznim
odrednicama odabira taktika koje ¢emo koristiti predstavljajuci se drugima, $to ne
iznenaduje buduci da se temeljne crte licnosti odrazavaju u pojmu o sebi tijekom
vremena, prili¢no su otporne na promjene, te su u velikoj mjeri odgovorne za neciju
konzistentnost u ponaSanju (Hogan, 1982). Okrenemo li se kontekstu u kojem se
samopredstavljanje odvija, jasno je da u nekim situacijama pojedinac biva snazni-
je motiviran predstaviti se u odredenom svjetlu (npr. na selekcijskom intervjuu za
posao, na prvom ljubavnom sastanku itd.). Leary i Kowalski (1990) navode da ¢e
motiviranost ljudi za samopredstavljanjem u odredenoj situaciji ovisiti o vaznosti
samog cilja koji Zele ostvariti, kao i o neskladu izmedu stvarne i Zeljene javne slike
o sebi. Sam odabir taktika samopredstavljanja ovisit ¢e u velikoj mjeri o socijalnoj
ulozi i statusu, odnosno o s njima povezanim socijalnim normama (Turner, 1990;
Leary, 1983). Medutim, vaznom odrednicom samopredstavljanja se pokazala i (po-
sredna i neposredna) publika kojoj se predstavljamo (Schlenker i Weigold, 1992),
odnosno karakteristike opazaca. Rezultati istrazivanja provedenih u americkoj kul-
turi (Leary, 1995; Tice, Butler, Muraven i Stillwell, 1995; Leary, Nezlek, Downs,
Radford-Davenport, Martin i McMullen, 1994) pokazuju da ¢e pojedinci koristiti
razlicite taktike samopredstavljanja, ovisno o tome koliko su bliski sa svojim sugo-
vornikom, te ovisno o tome ocekuju li odnos s odredenom osobom u budu¢nosti ili
ne. Ocekivanje budu¢ih interakcija samopredstavljaca ¢e gotovo uvijek potaknuti
na koriStenje onih taktika koje ¢e mu omoguciti da se prikaze u Sto boljem svjetlu
(Tice 1 sur., 1995). Zanimljivo je, medutim, da ¢e se ljudi ipak nastojati pozitivnije
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predstavljati strancima u odnosu na prijatelje, Sto autori objasSnjavaju razlikama u
motivaciji. Tome u prilog govori i istrazivanje Learyja i suradnika (1994), koje je
pokazalo da postoji interakcija u¢inka roda i bliskosti izmedu predstavljaca i opaza-
Ca, gdje veca bliskost u istorodnim interakcijama i odnosima vodi manjoj potrebi i
razini samopredstavljanja, §to nije slu¢aj u interakcijama s osobama suprotnog roda
jer je cilj koji zelimo ostvariti vjerojatno drugaciji. S obzirom na pone$to kontra-
diktorne nalaze u podrucju, nedostaju istrazivanja koja bi zahvatila vise odrednica
samopredstavljanja i provjerila njihov interakcijski u¢inak na razinu i odabir taktika
samopredstavljanja. Takoder nedostaju istrazivanja izvan americke kulture kako bi
se provjerilo ovise li nalazi u ovom podrucju i o Sirem drustvenom kontekstu, od-
nosno normama u odredenom drustvu.

U literaturi je moguée naci razli¢ite taksonomije taktika samopredstavljanja
(Jones i Pittman, 1982; Tedeschi, Lindskold i Rosenfeld, 1985; Schiitz, 1998), no
kako broj vrsta i nacina na koji se ljudi predstavljaju drugima u svakodnevnoj in-
terakciji stalno raste, u pravilu se brojne taktike samopredstavljanja dijele u dvije
kategorije: asertivne i obrambene. Pritom Lee, Quigley, Nesler, Corbett i Tedeschi
(1999) asertivnima smatraju 6 razlicitih taktika koje se odnose na ponasanja kojima
se proaktivno razvija ili odrzava identitet osobe koja se predstavlja (predstavljanje
uzora, kritiziranje, samouzdizanje, pripisivanje zasluga sebi, zastraSivanje i umi-
ljavanje), dok obrambenima smatraju ponasSanja s ciljem da se obnovi, tj. ponovo
uspostavi identitet nakon $to je bio “unisten” (izgovori, opravdavanja, ogradivanje,
samootezavanje, isprike i bespomoc¢nost). Usprkos postojanju taksonomija taktika
samopredstavljanja, razvijeno je tek nekoliko instrumenata za mjerenje razli¢itih
aspekata samopredstavljanja, zbog Cega se i relativno mali broj istrazivanja bavio
tom temom. Vecina mjera je konstruirana za podrucje istrazivanja organizacijskih
odnosa (Wayne i Ferris, 1990; Kumar i Beyerlein, 1991; Bolino i Turnley, 1990), a
manji dio u podrucju sportske psihologije (Conroy, Motl i Hall, 2000) te samopred-
stavljanja online (Ellison, Heino i Gibbs, 2006). Samo je jedan instrument razvijen
za mjerenje opc¢e sklonosti koristenja pojedinih taktika samopredstavljanja (Lee 1
sur., 1999) te ¢e biti koriSten u ovom istrazivanju.

Cilj istrazivanja je utvrditi postoje li razlike u koriStenju taktika samopredstav-
ljanja s obzirom na rod i bliskost ciljne osobe. Oc¢ekujemo da ¢e sudionici muskog
roda ¢eSce koristiti asertivne taktike samopredstavljanja, dok ¢e sudionice Zenskog
roda Cesce koristiti obrambene taktike samopredstavljanja. Takoder, ocekuje se da
¢e ukupna sklonost samopredstavljanju biti najvisa u situaciji predstavljanja osobi
s kojom se ocekuje odnos u buducnosti kao i da ¢e sudionici koristiti vise razli¢itih
taktika samopredstavljanja u toj situaciji nego prema bliskom prijatelju i strancu
s kojim se ne ocekuje odnos u buducnosti. Buduéi da se radi o prvom istraziva-
nju ovog tipa kod nas, nemamo jasno teorijsko uporiste za postavljanje hipoteze u
odredenom smjeru te pretpostavljamo da nece biti interakcija roda i bliskosti ciljne
osobe.
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Sudionici, metoda i postupak

Sudionici istrazivanja bili su studenti Zagrebacke Skole ekonomije i menad-
zmenta (N = 94), studenti Kinezioloskog fakulteta (N = 83) i studenti psihologije Fi-
lozofskog fakulteta (N =42). Ukupan broj sudionika istrazivanja bio je 219 (53,9%
zena). Prosjecna dob sudionika bila je 21 godina (raspon dobi 18-37 godina). Za
potrebe ovog istrazivanja koriStena je hrvatska verzija Skale taktika samopredstav-
ljanja (Lee 1 sur., 1999). Skala se sastoji od ukupno 63 Cestice koje su podijeljene
na dvanaest subskala, od kojih se Sest odnosi na asertivne taktike samopredstav-
ljanja, a Sest na obrambene. Primjer ¢estica u upitniku glasi: “Svojim ponasanjem
izazivam strah kod drugih ljudi”, “Cinim usluge drugima kako bih im se svidio/la”
te “Koristim se svojim slabostima kako bih pridobio/la simpatije drugih”. Format
za odgovore ¢ini skala sa sedam uporiSnih toc¢aka (1 = uopce nije karakteristicno
za mene; 7 = izrazito je karakteristicno za mene). Rezultat je prosjecna vrijednost
odgovora sudionika za svaku subskalu, a moguce je i odrediti ukupan rezultat sklo-
nosti koriStenja taktika samopredstavljanja pojedinca. Pouzdanosti subskala u skla-
du su s pouzdanostima koje su dobili autori skale i prikazane su u Prilogu 1 te su
podjednake za sva tri oblika primjene.

Upitnik je primijenjen grupno tijekom nastave, a svaki sudionik dobio je tri
upitnika taktika samopredstavljanja koji su se razlikovali prema uputama, odnosno
prema ciljnoj osobi kojoj se predstavljaju, pri ¢emu je rotiran njihov redoslijed. U
jednoj uputi sudionicima je re¢eno da odgovaraju na pitanja kao da komunicira-
ju s bliskim prijateljem, u drugoj kao da se predstavljaju strancu kojeg su upravo
upoznali i s kojim ne ocekuju odnos u buduénosti, a u trecoj uputi kao da se pred-
stavljaju kolegi kojeg su upravo upoznali na predavanju i s kojim ocekuju odnos u
buduénosti.

REZULTATI

Na temelju podataka u Tablici 1 moze se vidjeti da sudionici opCenito nisu
posebno skloni koristiti taktike samopredstavljanja (prosjecni rezultati sudionika
su nesto nizi od srednje vrijednosti skale), $to je u skladu na nalazima autora skale
koji su takoder istrazivanje proveli na studentskom uzorku. Dobiveni su visi pro-
sjecni rezultati za obrambene nego za asertivne taktike samopredstavljanja (7, _
-14,298, p <0,01), sto takoder potvrduje ranije nalaze dobivene u americkoj kulturi
(Lee i sur., 1999). Specificno, naj¢esce koristena taktika u svim situacijama za oba
roda su isprike. Osim isprika, jedina taktika ¢ija je prosjecna vrijednost visa od
srednje vrijednosti skale, te su joj dakle sudionici nesto skloniji, je predstavijanje
uzora. To je ujedno i jedina asertivna taktika kojoj su sudionici u prosjeku skloni. S
druge strane, mozemo re¢i da i muskarci i zene u svim zadanim situacijama najrjede
koriste asertivnu taktiku zastrasivanja.
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Kako bi se provjerilo jesu li razlike statisticki znacajne s obzirom na rod i situ-

aciju, provedena je viSestruka analiza varijance za mijesani nacrt. Rezultati ¢e biti
prikazani kroz dobivene glavne efekte roda i situacije, te jedne dobivene interakcije
tih dviju varijabli.

Tablica 1. Deskriptivni rezultati i F-omjeri dobiveni nakon provedenih viSesmjernih anali-
za varijanci za mije$ani nacrt na skali taktika samopredstavljanja za tri razliCite situacije i
s obzirom na rod sudionika

Prijatelj Stranac  Ocekivanje
SPT M SD M SD M SD  F.rod F.situac. F. rod*sit.
Jstrasivani MO206 128 240 LI 227 LIT
astraSivanje 5 156 096 1,70 095 1,64 090 ’ ’
5 e M 293136307 105 312 122 4 .
pg samouzdizanje ;596 142 271 115 282 1,13 ’ ’
E Unniliavani MO335 145 348101 364 LI
i mryavanje 7 288 120 317 1,10 331 L14 ’ ’
E Predstavljanje M 482 1,57 445 1,30 4,71 1,28 -
= wora 7 447 147 429 145 433 142 292 6,86 119
B i Mo264 132 278 L1276 L09 024
< Krntiziranje 7 207 117 223 1,08 226 103 ; ’
Pripisivanje M 292 143 296 1,06 3,02 1,09 «
zasluga sebi 7 262 128 269 120 227 101 ‘bl 1,14 0,04
. M 547 1,32 487 121 513 1,02 i
Isprike 7 564 133 515 132 540 120 26 2739 0,36
5 Ouradivant M 359 137 355 095 363 105 . 200
pg Lgradivanje 7 396 154 362 141 38 112 © ’ ’
E Ooravdavanie M 86 130 368 103 382 107 e 046
= pravéavame 7 391 136 3,67 131 394 1,19 : ’
E Predstavljanje M 297 145 3,08 100 3,04 093 119 1.81 0.46
2 scbebespomo.  Z 280 139 288 102 296 097 s ;
5 o e M 248 146270 090 282 101 . .
o amootezavanje 5 597 155 285 1,11 297 1,03 ’ ’
, M 3,40 124 334 095 3,50 1,02
Izgovori . 0,24 2,80 0,01
7 347 127 340 1,00 3,55 1,11
Asertivne M 326 082 321 0,77 329 081 o
ukupno 7 290 074 283 088 289 080 % 2,32 0,28
Obrambene M 3,68 0,74 3,54 0,67 3,66 0,72 e
ukupno 7 381 082 360 088 378 079 20 1638 0.67
M 344 1,02 337 066 3,32 1,08
Ukupno 7 311 110 320 080 314 107 L78 2,29 0,13
#* 1) < 0,01; *p < 0,05
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Rodne razlike u koristenju taktika samopredstavljanja

Analiza rezultata na ukupnom koristenju taktika samopredstavljanja pokazala
je da muskarci i zene podjednako koriste taktike samopredstavljanja u sve tri zada-
ne situacije. Takav rezultat je o¢ekivan jer u komunikaciji s drugima svi koristimo
odredene taktike samopredstavljanja kako bismo ostavili zeljeni dojam, no mozemo
se razlikovati u preferenciji odredenih taktika. Utvrdene su rodne razlike u korisSte-
nju asertivnih i obrambenih taktika, pri ¢emu muskarci statisticki znacajno cesce
koriste asertivne taktike od Zena. Konkretnije, rodne razlike pronadene su u koriste-
nju taktike umiljavanja, taktike zastrasivanja, taktike pripisivanja zasluga sebi, te
taktike kritiziranja. Dobivene razlike pokazuju da je muskarcima cilj u komunika-
ciji s okolinom prikazati se vjeStima, uspjeSnima i kompetentnima. Bit ¢e spremniji
od Zena pripisati tude zasluge sebi, kao i kritiziraju¢i, omalovazavajuci, pa ¢ak i
zastrasujuci druge postic¢i svoje ciljeve. Ve¢ Jones i Pittman (1982) isticu da zastra-
Sivanje kao taktiku samopredstavljanja koriste osobe koje imaju ve¢u mo¢ u nekom
odnosu te koje su agresivnije pa dobivena rodna razlike ne iznenaduje. Zanimljivo
je da nisu dobivene rodne razlike u koristenju obrambenih taktika samopredstavlja-
nja. To je u skladu s nalazima nekih ranijih istrazivanja kako u svijetu (Lee i sur.,
1999; Josephs, Larrick, Steele i Nisbett, 1992; Leary i sur., 1994), tako i kod nas
(Burusi¢, 2007), ali u suprotnosti s nekim istrazivanjima koja dobivaju rodne razli-
ke upravo na obrambenim taktikama, a ne na asertivnima (Sadler, Hunger i Miller,
2010). S obzirom na kontradiktorne nalaze u ovom podrucju, Josephs i sur. (1992)
argumentiraju da u pogledu samopredstavljanja zapravo nema velikih rodnih razli-
kau spremnosti za koristenje pojedinih taktika, nego se javljaju razli¢ita ocekivanja
o rodno prikladnim nac¢inima samopredstavljanja ovisno o kulturi. Naime, u vec¢ini
kultura od Zena se o¢ekuje da budu njeznije, mirnije, popustljivije, da prepustaju
inicijativu muskarcima i sl., te se stoga pretpostavlja da ¢e u svakodnevnoj komuni-
kaciji izbjegavati asertivne i CeS¢e koristiti obrambene taktike samopredstavljanja.
To mozda i jest to¢no za starije generacije, no mozda je pretjerano ocekivati takve
nalaze kada istrazivanja provodimo na studentskom uzorku.

Taktike samopredstavljanja s obzirom na bliskost ciljne osobe

Nije utvrdena razlika u ukupnom koristenju taktika samopredstavljanja s obzi-
rom na bliskost ciljne osobe, kao ni u ukupnom koristenju asertivnih taktika, dok
se obrambene taktike statistiCki znacajno ¢eSc¢e koriste u situaciji komuniciranja s
bliskim prijateljem i s osobom s kojom se oc¢ekuje odnos u buducénosti nego u si-
tuaciji kada se komunicira sa strancem s kojim se ne o¢ekuje odnos u buduénosti.
Ipak, analize pojedinih taktika samopredstavljanja pokazuju da odredene razlike
ipak postoje. Naslici 1. i slici 2. prikazane su pojedine obrambene i asertivne taktike
samopredstavljanja za koje je dobiven glavni efekt situacije.

142 © “Naklada Slap”, 2014. Sva prava pridrzana.



SUVREMENA PSIHOLOGIJA 17 (2014), 2, 137-150

6,0
5,5
5,0
45
4,0
3,5
3,0
2,5
2,0
1,5
1,0

mm—— ——m isprike
............. ::::‘_':"'""“"
........... 0 gradivanj e
______ —=—=—= opravdavanje
— — — samooteZavanje
Prijatelj Stranac Ocekivanje

Slika 1. Prikaz Cetiri znacajnih obrambenih taktika samopredstavljanja s obzirom na bli-
skost ciljne osobe — predstavljanje bliskom prijatelju, strancu s kojim ne ocekujemo odnos
u buduénosti, te strancu s kojim o¢ekujemo odnos u buduénosti.
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Slika 2. Prikaz Cetiri znacajne asertivne taktike samopredstavljanja s obzirom na bliskost
ciljne osobe — predstavljanje bliskom prijatelju, strancu s kojim ne o¢ekujemo odnos u
buduénosti, te strancu s kojim o¢ekujemo odnos u buduénosti.
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Specificno, analize pojedinih taktika pokazuju da postoji razlika u koriStenju
taktike samootezavanje, opravdavanje, ogradivanje, isprike, umiljavanje, zastra-
Sivanje, kritiziranje i za taktiku predstavljanje uzora. Naknadnim testiranjima (na-
redbom contrast-repeated) utvrdeno je da se taktike samootezavanje 1 umiljavanje
najvise koriste u situaciji komuniciranja s osobom s kojom se oc¢ekuje odnos u
buduénosti (samootezavanje F(1,217) = 4,827; p < 0,05, umiljavanje F(1,217) =
35,480; p < 0,01), a najmanje prema bliskom prijatelju (samootezavanje F(1,217)
=6,464; p <0,05, umiljavanje F(1,217) =10,794; p <0,01). Umiljavanje je taktika
koja se ponajprije primjenjuje radi prikazivanja sebe kao drage i simpati¢ne osobe
s namjerom povecavanja vjerojatnosti da ¢e nas drugi procijeniti kao atraktivnu ili
dopadljivu osobu (Jones i Pittman, 1982). Stoga je logi¢no da Ce se ta taktika najvi-
Se koristiti u komunikaciji s nekim tko jo§ nema jasnu sliku o tome kakva je osoba
njegov sugovornik, nego ju tek treba stvoriti. Osim toga, poznato je da umiljavanje
moze biti percipirano i kao neiskreno, §to bi u situaciji komuniciranja s prijateljem
mogao biti slucaj (Jones, 1964; Kauffman i Steiner, 1968).

Nasuprot tome, taktika isprike najCesce se koristi prema bliskom prijatelju, a
najmanje prema strancu s kojim se ne o¢ekuje buduca interakcija. To je u skladu s
nalazima Learyja i suradnika (1994), koji smatraju da kod dugoro¢nih odnosa koje
zelimo njegovati postoji potreba za ostavljanjem pozitivne slike o sebi, istovreme-
no prezentirajuéi se samokriti¢no, skromno i ponizno. Vecini ljudi je jako vazno
da prijatelji razumiju njihove postupke ili odluke, te da sami priznaju odgovornost,
ako su ucinili nesto loSe te izraze krivnju i kajanje kako bi obnovili pozitivnu sliku
o sebi (Tedeschi i Lindskold, 1976).

Taktike opravdavanje, ogradivanje 1 predstavijanje uzora jednako Cesto se ko-
riste u situaciji komuniciranja s bliskim prijateljem i s osobom s kojom se o¢ekuje
odnos u budu¢nosti, dok se znacajno manje koriste prema strancu s kojim se ne
ocekuje odnos u buducnosti. To je u skladu s ocekivanjima, jer je poznato da smo
skloniji koristiti taktike samopredstavljanja prema osobi s kojom Zelimo razviti od-
nos u buduc¢nosti (Bohra i Pandey, 1984), a navedene tri taktike doprinose razvoju
pozitivne slike o samopredstavljacu kao uglednoj i moralnoj osobi s integritetom,
koja zbog svojih pozitivnih karakteristike tezi biti uzor drugima. Ako se sa sugo-
vornikom ne oc¢ekuje odnos u buducénosti, razumljivo je da samopredstavljac nece
gubiti vrijeme trudeci se impresionirati sugovornika navedenim taktikama.

Postoji znacajna razlika i za taktike zastrasivanje 1 kritiziranje, pri cemu se
obje taktike najrjede koriste prilikom predstavljanja prijatelju jer se pretpostavlja
da s njim ve¢ postoji dobar i blizak odnos, pa nema potrebe za omalovazavanjem,
preuveliCavanjem njegovih negativnih karakteristika ili nedostatka kako bi samo-
predstavlja¢ sam djelovao bolje. S druge strane, u ovom se istrazivanju pokazalo
da ¢e se nepoznate osobe CeSce zastrasivati i kritizirati, bez obzira na to oc¢ekuje
li se s njima odnos ili ne. MoZe se pretpostaviti da je samopredstavljacu u takvim
situacijama cilj predstaviti se §to sposobnijim, moénijim i uspjesnijim, bez obzira
na to $to ¢e se mozda njegov sugovornik osjecati manje kompetentno ili povrijede-

144 © “Naklada Slap”, 2014. Sva prava pridrZana.



SUVREMENA PSIHOLOGIJA 17 (2014), 2, 137-150

no. Ove taktike nemaju za cilj predstavljanje pojedinca kao dobre, pristupacne ili
simpati¢ne osobe, nego prvenstveno kao moéne, snazne, kompetentne i uspjesne
osobe. No, iz tablice 1 vidi se da su aritmeticke sredine za ove taktike manje nego
za ostale, Sto znaci da sudionici istrazivanja opéenito radije biraju manje agresivne
taktike pri samopredstavljanju.

Interakcija roda i situacije

Dobivena je interakcija situacije i roda samo za taktiku samootezavanje F(1,217)
=4,612; p <0,01. Iako smo ocekivali i glavni efekt roda na koriStenje taktike sa-
mootezavanja, jer se ranije pokazalo da su joj Zene opcenito sklonije, takve razlike
nismo dobili iako odgovarajuci trend postoji. Takoder se pokazao glavni efekt situ-
acije koji smo ranije komentirali. No, dobivena interakcija roda i situacije pokazuje
kako efekt situacije postoji samo na muskom poduzorku. Naime, Zene podjednako
koriste ovu taktiku u sve tri situacije (F(1,217) = 1,261; p > 0,05), dok kod muska-
raca postoji znacajna razlika u koristenju ove taktike izmedu situacija (£(1,217) =
6,156; p <0,05). Naknadna testiranja pokazuju da muskarci samootezavanje koriste
znac¢ajno manje u situaciji kada je u pitanju bliski prijatelj u odnosu na situaciju kada
se predstavljaju nepoznatoj osobi s kojom oc¢ekuju odnos u buduénosti (F(1,217)
=9,688; p < 0,05). Iz slike 3 vidljivo je da i muskarci i zene samootezavanje po-
djednako koriste u interakcijama s nepoznatom osobom s kojom ocekuju odnos u
buduénosti nego u interakcijama sa strancem s kojim ne ocekuju odnos. Medutim,
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Slika 3. Interakcija rezultata za taktiku samootezavanje u tri situacije i s obzirom na rod
sudionika — predstavljanje bliskom prijatelju, strancu s kojim ne o¢ekujemo odnos u bu-
ducénosti, te strancu s kojim o¢ekujemo odnos u buduénosti
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kada se radi o prijateljskim odnosima, muskarci i Zene se znatno razlikuju u sklo-
nosti ovoj taktici (#(1,217) =-2,429; p <0,05).

Postavlja se pitanje zbog Cega su Zene toliko sklonije od muskaraca koristiti
se ovom taktikom u interakciji s prijateljima. SamooteZavanje se prema Berglasu i
Jonesu (1978) primjenjuje u situacijama kada se osoba suocava sa zahtjevima soci-
jalne okoline koji joj se ¢ine teSko ostvarivima te se na odredeni na¢in “ograduje”
1 trazi alibi za eventualni neuspjeh u zadatku koji pred njom stoji. Postoje dvije
vrste samootezavanja, ponasajno i samoizvjeStajno samootezavanje (Haemmerlie,
Montgomery i Zoellner, 1996). Ponasajno samootezavanje se odnosi na stvarno
stvaranje prepreka koje smanjuju vjerojatnost uspjeha u zadatku kako bi osoba u
slucaju da dozivi neuspjeh mogla kriviti te prepreke, a ne vlastiti nedostatak spo-
sobnosti. Samoizvjestajno otezavanje ne ukljucuje stvarno stvaranje prepreka svom
uspjehu, ve¢ se odnosi na nudenje izgovora u slucaju neuspjeha. S obzirom na rodne
uloge i vaznost kompetentnosti za samopoimanje muskaraca, nije neobi¢no da su
joj muskarci manje skloni u prijateljskim odnosima. Naime, dok je ona ucinkovita
u jednokratnim ili rijetkim interakcijama (dakle, s ljudima koji nas ne poznaju do-
bro), kod prijatelja koji nas ve¢ dobro poznaju ¢esto koristenje ove taktike moglo
bi dovesti do percepcije manje sposobnosti pojedinca. S druge strane, Zenska rodna
uloga u manjoj se mjeri temelji na percepciji kompetentnosti te je njima ova strate-
gija jednako prihvatljiva u prijateljskim odnosima kao i u onima u kojima ocekuju
interakciju u buduénosti. Valja napomenuti da, iako su rodne razlike znacajne, ni
muskarci ni Zene samootezavanje ne koriste Cesto.

Doprinos i ograni¢enja provedenog istrazivanja

lako su rezultati djelomi¢no potvrdili postavljene hipoteze, treba uzeti u obzir
da su na rezultate imali utjecaj i mnogi drugi faktori koji utjecu na ponasanje ljudi.
U budué¢im istrazivanjima bilo bi zanimljivo ispitati ulogu ne samo bliskosti, nego
i roda ciljne osobe te njene atraktivnosti i statusa u odnosu na samopredstavljaca,
kako bi se jasnije mogli interpretirati dobiveni podaci. S obzirom na to da se radi
o prvom istrazivanju koje se bavi odnosom samopredstavljanja i bliskosti u nasoj
kulturi, bilo bi dobro ponoviti istrazivanje na reprezentativnijem uzorku, te utvrditi
eventualne dobne razlike zbog potencijalno drugacijih rodnih uloga i razlika u sta-
vovima o rodnim ulogama. Nadalje, pouzdanost subskale samootezavanja je znatno
niza od ostalih (a = 0,58), $to dovodi u pitanje rezultate dobivene na toj skali. S ob-
zirom na to da su jednako nisku pouzdanost ove subskale dobili i drugi autori (o =
0,58 uistrazivanju Lee i sur, 1999; o= 0,56 u istrazivanju Lewis i Neighbors, 2005),
valjalo bi rezultate provjeriti pouzdanijom skalom samootezavanja ¢iji bi sadrzaj
Cestica bolje zahvacao konstrukt koji se ispituje. Naime, sam sadrzaj Cestica kojima
se mjeri samootezavanje ne odgovara njenoj definiciji. Pitanja u upitniku odnose
se na nekoliko razli¢itih aspekata zivota poput zabave, prepreka bilo koje vrste i
zdravlja, te na uplasenost koja predstavlja osobinu pojedinca. lako se samooteza-
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vanje doista moZe manifestirati na razli¢ite nacine i u razli¢itim aspektima Zivota,
nejasno i preopcenito formulirane tvrdnje subskale samootezavanja ne omogucuju
valjanije zakljucke.

Usprkos nekim ograni¢enjima provedenog istrazivanja, smatramo kako ono
nudi nove spoznaje koje su relevantne i primjenjive u razlicitim podrucjima. Pri-
mjerice, poznavanje taktike samootezavanja 1 konteksta u kojem se ¢esSce koristi
moze biti izuzetno korisno u podrucju klinicke psihologije (npr. u radu s osobama
koje imaju problema sa samopostovanjem ili boluju od depresije), ali i u podrucju
psihologije obrazovanja, gdje je ta taktika posebno Cesta. Za podrucje organizacij-
ske psihologije relevantan je nalaz o koriStenju razlicitih taktika samopredstavljanja
ovisno o bliskosti ciljne osobe, kao i rodne razlike u izboru taktika samopredstav-
ljanja koje mogu imati posljedice za odabir i percepciju voditelja nekog tima. Osim
toga, ovi rezultati mogu biti korisni i primjenjivi u profesionalnom usmjeravanju,
selekcijskim intervjuima za posao, provjeri radne uspjesnosti te podrucju marke-
tinga i prodaje, i u smislu povecanja uc¢inkovitosti, kao i provjere iskrenosti samo-
predstavljaca.

ZAKLIJUCAK

Samopredstavljanje ljudi u svakodnevnim situacijama vrlo je kompleksno jer
ga predodreduje velik broj faktora. U ovom istrazivanju naglasak smo stavili na dva
faktora koja predodreduju odabir taktika samopredstavljanja - bliskost ciljne osobe
i rod samopredstavljaca. Rezultati pokazuju da muskarci opcenito znacajno cesée
koriste asertivne taktike samopredstavljanja, te pojedine taktike poput umiljavanja,
zastraSivanja, pripisivanja zasluga sebi 1 kritiziranja. Takoder se pokazalo da ne
postoji znacajna razlika u ukupnoj sklonosti koristenja taktika samopredstavljanja
s obzirom na bliskost ciljne osobe, ali da se obrambene taktike statisticki znacajno
cesce koriste u situaciji komuniciranja s bliskim prijateljem i s osobom s kojom se
ocekuje odnos u buduénosti nego u situaciji kada se komunicira sa strancem s kojim
se ne ocekuje odnos u buducnosti. Interakcija situacije i roda pronadena je samo za
taktiku samootezavanje. Dok zene podjednako koriste ovu taktiku prema prijatelju
i osobi s kojom oc¢ekuju odnos, a nesto manje prema strancu, muskarci istu taktiku
koriste najvise prezentirajuci se osobi s kojom oc¢ekuju odnos u buducnosti, a naj-
manje prema bliskom prijatelju.
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SELF-PRESENTATION TACTICS OF MEN AND WOMEN
DEPENDING ON THE CLOSENESS OF THE TARGET PERSON

Abstract

The aim of this study was to examine whether there is a difference in the use of
self-presentation tactics considering closeness of the target person in three different
situations and whether there are gender differences. The study included 219 students
from University of Zagreb. Participants were asked to complete the Self-Presentation
Tactics Scale (Lee et al., 1999) three times with varied instructions for each questi-
onnaire. The first was related to communicating with a close friend they have known
for many years, then with a stranger they had just met and with whom they do not
expect a relationship in the future, and with a colleague who they just met at a lecture
with whom they do expect a relationship in the future. The results of complex analysis
of variance for mixed draft show that men used significantly more ingratiation, in-
timidation, entitlement and blasting then woman as a tactic of self-presentation. The
results show that the tactics self~handicapping and ingratiation are used most frequ-
ently in the situation of communicating with a person with whom a relationship is
expected in the future, and significantly less when communicating with a close friend.
Tactic apology is most frequently used in the situation when communicating with a
close friend, and significantly less when communicating with a stranger with whom
one does not expect a relationship in the future. Tactics justification, disclaimer and
exemplification are equally used in situations when communicating with a close friend
and with a person with whom a relationship is expected in the future, while they are
significantly less used in a situation when communicating with a stranger with whom
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one does not expect a relationship in the future. Tactics of intimidation and criticizing
are both used most frequently in the situation when communicating with a stranger
with whom one does not expect a relationship in the future and with a stranger with
whom the relationship is expected in the future, but they are significantly less used in
the situation when communicating with a close friend. There is interaction between
the situation and gender for self~handicapping. This research examined, for the first
time, the relationship of self-presentation to the different tactics and closeness of target
people in our culture.

Key words: self-presentation, closeness, defensive tactics, assertive tactics
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PRILOG 1

Subskale taktika samopredstavljanja i Cronbach o koeficijenti pozdanosti za
situaciju predstavljanja prijatelju

SPT Broj Cestica Cronbach a (Lecerflslf:s?lll;%)
Zastrasivanje 5 0,84 0,83
=) oy Samouzdizanje 5 0,78 0,78
E ¥ Umiljavanje 8 0,79 0,78
E § Predstavljanje uzora 5 0,89 0,83
§ S Kritiziranje 5 0,72 0,68
Pripisivanje zasluga samome sebi 5 0,75 0,80
m Isprike 5 0,84 0,74
% w  Ogradivanje 5 0,77 0,72
z = Opravdavanje 5 0.81 0,78
;5 % Predstavljanje sebe bespomo¢nim 5 0,66 0,60
M E Samootezavanje 5 0,58 0,58
©  Izgoveri 5 0,73 0.81
Asertivne taktike 33 0,91 0,92
Obrambene taktike 30 0,89 0,89
Ukupno 63 0,94 0,94
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