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Drzavni univerzitet u Novom Pazaru, Departman za filozofske nauke

Cilj ovog istrazivanja jeste utvrdivanje da li se i u kojoj meri muskarci i Zene
razlikuju, u odnosu na ucestalost i izbor taktika self-prezentacije. U radu je koris¢ena
skala Taktike self-prezentacije. Ta skala se sastoji od 63 ajtema koje se odnose na 12
taktika samoprezentacije: TraZenje izgovora, NalaZenje opravdanja, lzbegavanje
odgovornosti,  Samohendikepiranje, lzvinjavanje, Zadobijanje  naklonosti,
ZastraSivanje, Trazenje pomoc¢i od drugih, Preuzimanje zasluga, Preuveli¢avanje
svojih dostignuéa, Sikaniranje, Davanje li¢nog primera. IstraZivanje je sprovedeno
na uzorku od 525 ispitanika oba pola. Ispitanici oba pola najéeSce koriste taktiku
Zadobijanje naklonosti, a najrede taktiku Zastrasivanje. Sto se ti¢e rodnih razlika,
one su utvrdene kod 8 taktika self-prezentacije, i to u korist muskaraca, izuzev kada
je u pitanju taktika Izvinjavanje, koju, Zene ¢eSce koriste. Dobijene razlike se bar
donekle mogu objasniti bioloS§kim razlikama ali i kulturolo§kim shvatanjima, kao i
specifinim ocekivanjima sredine.

Kljuéne reci: self-prezentacija, taktike, rodne razlike.

uvoD

Self-prezentacija jeste specifi¢an oblik socijalnog ponasanja koji podrazumeva
proces predstavljanja odredene slike o sebi (Baumeister, 1982) ¢&iji je cilj
,upravljanje utiskom koji drugi sti¢u o datoj osobi‘“(Goffman, 1959, str. 33). Retke
su socijalne situacije koje dopustaju potpunu lezernost osobe u ispoljavanju licnosti,
onakva kakva ona jeste, i obi¢no se podrazumeva, ili je pozeljno, izvesno
strukturisanje slike o sebi. Ljudi se mogu predstavljati na razli¢ite nacine. Self-
prezentacija ne mora nuzno da znaci prikazivanje afirmativne slike o sebi,
prikazivanje isklju¢ivo socijalno poZeljnih osobina, ve¢ se osoba moze predstavljati i
kao manje sposobna, zavisna, agresivna i sl, a sve u skladu sa ciljem self-
prezentacije. Utvrdeno je da slika koja se prikazuje drugima, u vecini slucajeva
visoko korelira sa slikom koju ljudi imaju o sebi, te self-prezentacija nije lazno
prikazivanje, ve¢ forma ispoljavanja licnosti. Uostalom, i na osnovu tacnih
informacija o svojoj li¢nosti, mozemo upravljati slikom o sebi (Leary & Allen,
2011). Samo-predstavljanje u socijalnim relacijama vazan je faktor uspostavljanja,
odrzavanja i kvaliteta socijalne interakcije. Buduci da je self-prezentacija u izvesnoj
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meri imanentna ljudskoj prirodi, sustinski je neodvojiva od Sirokog spektra
ponasanja i delanja ljudi (Schlenker, 1980). Izmedu ostalog, self-prezentacija sluzi
za objasnjenje brojnih socijalnih odnosa i fenomena, kao §to su agresivno ponasanje
(Tedeschi & Felson, 1994), kognitivna disonanca (Tedeschi & Rosenfeld, 1981,
prema Lee et al, 1999), predstavljanje u intervjuima za posao (Stevens & Kristof,
1995), i ponasanja koja su u vezi sa zdravljem (Leary e.al, 1994a).

1. Pregled dosadas$njih istraZivanja rodnih razlika u self-prezentaciji

Generalno, Zene su sklonije da otkriju vi$e o sebi u odnosu na muskarace (Dindia
& Allen, 1992). Naime, muskarci ¢eS¢e koriste samo-promociju (taktika u kojoj se
isticu najbolje karakteristike i praktikuje hvalisanje) u odnosu na zene (DuBrin,
1994, Strutton, Pelton, & Lumpkin, 1995, Tannen, 1994). Takode, muskarci cesce
izjavljuju da Cine usluge za druge, kako bi i drugi €inili usluge njima (Sto se naziva i
razmena), a takode i CeSCe preuzimaju zasluge za pozitivne ishode dogadaja u
odnosu na Zene (Lee et al, 1999). Kada je u pitanju koris¢enje $arma radi zadobijanja
postovanja od strane drugih, razli¢ite studije su dosle do drugacijih podataka, kada
su u pitanju rodne razlike, pa se moze reé¢i da nema jednoznaénih rezultata. Zene
¢eS¢e umanjuju svoje zasluge nakon dobre izvedbe (Heatherington, Burns, &
Gustafson, 1998; Jones & Wortman, 1973), vise koriste laskanje i davanje
komplimenata, i ¢eS¢e se konformiraju tudem misljenju (DuBrin, 1994; Eagly &
Carli, 1981; Tannen, 1994). Sto se ti¢e ulagivanja, nisu dobijeni jednoznac¢ni
rezultati, pa ne moZemo reci kakve su rodne razlike u odnosu na ovu taktiku self-
prezentacije. Takode, dosadasnja istrazivanja nisu utvrdila rodne razlike u taktici
davanja primera drugima (ponasanje na nacin koji odrazava visoko moralnu osobu),
kao ni taktika isticanje drugih (u kojoj osoba pri¢a o drugoj osobi pozitivne stvari
kod trece osobe). Kod taktike samohendikepiranja nisu dobijeni jednoznacni
rezultati, ali muskarci generalno prednjace u pogledu ucestalosti njenog koriséenja.
Kada je u pitanju koriSenje izgovora (taktika podrazumeva priznanje neuspeha uz
odbacivanje odgovornosti) dve studije pokazuju da zene u vecoj meri koriste ovu
taktiku (Konovsky & Jaster, 1989; Schoenbach & Kleibaumhueter, 1990), dok u
studiji Lee i saradnika nisu pronadene rodne razlike (Lee et al, 1999). Zene u vecoj
meri koriste ogradivanje (verbalna taktika koja podrazumeva nesigurnost i
nedostatak angazovanja) (Tannen, 1994) 1 izvinjavanje (priznavanje krivice,
odgovornost i zaljenje) (Lee et al, 1999). Kada je u pitanju traZenje opravdanja
(taktika u kojoj se priznaje odgovornost, ali se negira da je postupak pogresan)
razli¢ite studije su dosle do razlicitih zakljucaka, i to kada su u pitanju rodne razlike,
§to moze biti i posledica razli¢itih istraZzivackih nacrta (Tannen, 1994). Sto se tice
Miniranja (prianje negativnih stvari o konkurentskoj grupi, Sikaniranje) muskarci
prednjace (Cialdini, 1989) ali kad je u pitanju taktika moljenja (u kojoj osoba izgleda
tako da joj treba pomoc¢ ili se ,,pravi glupa“) u tom slu¢aju, prema istrazivanjima,
zene prednjace, u odnosu na muskarce (Arkin & Shepperd,1989).

2. Self-prezentacija, socijalna sredina i rodne uloge

Medutim, iako je nesporno da je self-prezentacija prisutna i kod zena i kod
muskaraca, Cesto se razlikuju cilj, taktike i socijalne situacije koje provociraju self-
prezentaciju, uz neophodno uvaZavanje individualnosti. Dosada$nja istrazivanja
potvrdila su uticaj roda na self-prezentacijsko ponaSanje. Tako se u svakodnevnom
govoru, ali i u literaturi, pojmovi pol i rod koriste kao sinonimi, vazno je ista¢i da su
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polne karakteristike bioloske datosti, dok rod predstavlja specificna ocCekivanja i
uloge koje se pripisuju odredenom polu. Socijalna sredina snazno uti¢e na rodne
uloge. Tradicionalne rodne uloge podrazumevaju da je muskarac aktivniji,
agresivniji, 1 manje osetljiv u interpersonalnim odnosima, dok se Zenama
tradicionalno pripisuju neznost, uvidajnost i osetljivost u ineterpersonalnim
odnosima. Na odstupanja osobe od tradicionalnih rodnih uloga, makar i u oblasti
socijalnih interakcija, se ¢esto sa negodovanjem gleda. Rodne uloge se u velikoj
meri uce 1 oblikuju vaspitanjem i socijalnim uticajem, tako da deca vrlo rano
usvajaju socijalne strategije koje im donose neke benefite, a pritom su u skladu sa
oc¢ekivanjima socijalne sredine.

Self-prezentacija je neodvojiva od socijalnog miljea u kome se deSava, pa i od
tradicionalnih rodnih uloga. Utvrdeno je da muskarci generalno cesce upravljaju
utiscima koji su povezani sa kompetencijama, za razliku od Zena, koje ¢e naglasavati
socijalne i emotivne aspekte licnosti (Leary, Robertson, Barnes,& Miller, 1986;
Schlenker, 1980). Ovaj nalaz se uklapa u tradicionalne rodne uloge. Takode,
dozivljaj od strane socijalne sredine moze biti klju¢an u odabiru taktike self-
prezentacije (Guadagno & Cialdini, 2002). Na primer, u poslovnom okruZenju,
ukoliko se zena ponasa tako da viSe sebe promovise, nego da bude skromna, to
moze biti dozivljeno kao agresivno ponasanje, iako se od strane muskaraca to
redovno praktikuje, i na to se uglavhom blagonaklono gleda. U literaturi je ovo
poznato kao ,.efekat dozvole* (backlash effect) (Rudman, 1998, 2000). Dakle, nisu u
pitanju samo rodne razlike u self-prezentacijskim taktikama, ve¢ i percepcija
socijalnog okruzenja, koja je neraskidiva od ocekivanja i pretpostavki o rodnim
ulogama. Tema self-prezentacije postaje posebno zanimljiva ukoliko pokusamo da
sagledamo usaglasavanje poslovnog i rodnog identiteteta kod Zena, u tipi¢no
muskim zanimanjima u oblasti matematike, inZinjerstva i tehnologije, gde
dominiraju muskarci, te feminine karakteristike uglavnom nisu pozeljne (Garr-
Schultz & Gardner, 2018).

Medutim, ne samo da rod kao takav uti¢e na self-prezenataciju i izbor taktika,
ve¢ na nju utiCe i prisustvo osobe istog ili suprotnog pola, a takode i bliskost koja
ve¢ postoji izmedu aktera u socijalnoj situaciji. U istrazivanju (Leary et. al, 1994b)
zanimljivim istrazivackim nacrtom koji je podrazumevao da ispitanici vode
dnevnike o svojim interakcijama, uz posebne instrukcije, potvrdeno je da kada je rec¢
o bliskim ljudima i osobama istog pola, postoji manja tendencija dodvoravanja,
samo-promocije, i davanje liénog primera. S druge strane, kada je re¢ o zelji da se
drugima fizi¢ki dopadnemo, i da nas oni vide kao atraktivne, u interakcijama sa
osobama istog pola ona je niza, bez obzira na to koliko nam je bliska osoba. U
istrazivanju je dobijen podatak i da su Zene u interakcijama sa Zenama ne$to manje
motivisane, da odaju utisak kompetentenosti i inteligencije, za razliku od situacija
kada ulaze u interakciju sa muskarcima, ili muskarac sa muSkarcima. Pokazalo se da
je pol znaCajan prediktor za self-prezentacijsko ponaSanje kada ulazimo u
svakodnevne interakcije, ali to ne mozemo reéi i za prisnost (Leary et. al, 1994). Kao
razlog, mozemo navesti Cinjenicu da nam je u vecini slucajeva, misljenje bliskih
ljudi o nama daleko znacajnije, nego ljudi koje nedovoljno i povrsno poznajemo. 1z
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tog razloga ¢e se ljudi truditi da i u bliskim odnosima odaju sliku za koju veruju da
im bar delimi¢no obezbeduje naklonost i ljubav bliskih osoba. (Nezlek,1993).

Interesantna je Cinjenica da zivimo u vremenu kada je self-prezentacija veoma
vazna, i Cesto se (pre)naglaSava znacaj prvog utiska. Sa pojavom drustvenih mreza,
ova pojava se posebno aktuelizuje, upravo zato $to je pojedincu ostavljen privid
potpune slobode u konstrukciji slike o sebi. Sama upotreba reci ,,profil* implicira da
je to zapravo, samo deo onoga $to osoba jeste. Ako izuzmemo ¢injenicu da se ljudi
mogu lazno predstavljati na internetu, preostaju korisnici koji konstruisu sliku o
sebi, biranjem informacija koje ¢e preneti, ali i upotrebom razli¢itih informacija koje
indirektno svetu treba da poruce kakva je to osoba, kakav je njen stil zivota, i $ta se
od nje moze oCekivati. Upravo zato §to je ovaj aspekt socijalne interakcije osloboden
direktnog kontakta, on je u neSto manjoj meri, zasi¢en rodnim ulogama i pritiska
socijalnih ocekivanja. Medutim, prezentovanje na mrezama na vrlo sloZzen nacin
uti¢e na izgradnju identiteta i dozivljaja sebe, i svojih osobina (Gonzales, A. L, &
Hancock, J. T, 2008).

Cilj ovog rada jeste utvdivanje razlike studenata i studetkinja u pogledu
ucestalosti i uéestalosti i izbora taktika self-prezentacije, kada je u pitanju populacija
mladih ljudi koji zive na prostoru Republike Srbije, posebno uzevsi u obzir da
tradicionalne rodne uloge bitno uti¢u na ponasanje osobe s jedne strane, a sa druge
strane savremenu presiju prikazivanje slike o sebi koja ¢e obezbediti maksimalni
efekat na druge.

3. Metode

U istrazivanju je primenjena Skala taktika self-prezentacije (Self-presentation
tactis scale) (Lee et al., 1999). Skala se sastoji od 63 ajtema koje se odnose na 12
taktika samoprezentacije: traZenje izgovora, nalaZenje opravdanja, izbegavanje
odgovornosti,  samohendikepiranje, izvinjavanje, zadobijanje  naklonosti,
zastrasivanje, trazenje pomoci, preuzimanje zasluga, preuvelicavanje svojih
dostignuca, miniranje (Sikaniranje), davanje licnog primera. Ispitanici ucestalost
koris¢enja pojedinaénih stilova samo-prezentacije procenjuju na devetostepenoj skali
(1-izuzetno retko; 9-izuzetno Cesto), te je moguée utvrditi koju taktiku, ili koje
taktike ispitanik koristi, i sa kojom ucestalos¢u. Primeri stavki iz upitnika jesu: ,,Kad
nesto skrivim trazim izgovore (trazenje izgovora); ,,Ja nudim socijalno prihvatljive
razloge za svoja ponaSanja, koja se drugima mozda ne dopadaju“ (trazenje
opravdanja); ,,Trazim izgovore za moguci neuspeh, pre nego Sto polazem neki tezak
test” (odricanje od odgovornosti); ,,.Samom sebi sam prepreka na putu do uspeha®
(samohendikepiranje); ,lIzrazavam krivicu 1 Zzaljenje kad neSto pogreSim*
(izvinjavanje); ,,Cinim usluge ljudima kako bi me voleli** (zadobijanje naklonosti);
,Koristim svoju snagu i veli¢inu da utiCem na ljude kad treba“ (zastrasivanje);
,,Koristim svoje slabosti kako bih pridobio simpatije drugih® (moljenje); ,,Kad radim
u timu ja ucinim svoj doprinos ve¢im nego $to stvarno jeste” (preuzimanje zasluga);
»Kad uspem u nekom zadatku naglasavam koliko je zadatak bio znacajan‘
(preuvelicavanje svojih dostignuéa); ,,Naglasavam negativne osobine ljudi koji se
takmiCe sa mnom™ (miniranje); ,,Trudim se da budem model kako jedna osoba treba
da se ponasa“ (davanje licnog primera).
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Skala je nakon dobijanja saglasnosti od autora prevedena na srpski jezik
metodom prevoda unapred (forward translation). Ispitana je i pouzdanost skale
Taktike self-prezentacije. Pouzdanost ove skale u celini jeste visoka (Cronbach’s
Alpha = .946). Ispitana je i pouzdanost subskala za merenje ucestalosti koris¢enja 12
taktika self-prezentacije. Rezultati su prikazani u Tabeli 1.

Tabela 1. Pouzdanost subskala Skale taktika self-prezentacije

Naziv subskale Kronbahof alfa, Broj ajtema
(Cronbach’s
Alpha)
Koris¢enje izgovora .816 5
Trazenje opravdanja 711 5
Odricanje od odgovornosti .821 5
Samohendikepiranje .687 5
Izvinjavanje .678 5
Zadobijanje naklonosti 792 8
ZastraSivanje 187 5
Moljenje .615 5
Preuzimanje zasluga 749 5
Preuveli¢avanje sopstvenih .683 5
dostignuéa
Miniranje 718 5
Davanje li¢nog primera .755 5
4. Uzorak

Uzorak istrazivanja ¢inilo je 525 ispitanika, studenata drzavnih fakulteta na
prostoru Republike Srbije. Podaci su prikupljani u periodu od aprila 2014. do
decembra 2014. godine. Ispitanici su imali zadatak da na skali Likertovog tipa iskazu
stepen slaganja sa tvrdnjama koje se odnose na odredene taktike self-prezentacije. U
istrazivanju su ucestvovali studenti Filozofskog fakulteta u NiSu, Drzavnog
univerziteta u Novom Pazaru, Filozofskog fakulteta u Novom Sadu, Filozofskog
fakulteta u PriStini, sa privremenim sediStem u Kosovskoj Mitrovici,
Poljoprivrednog fakulteta u Novom Sadu, i Filozofskog fakulteta u Beogradu.
Prosecna starost ispitanika bila je AS= 21,6, SD=2,88. Polna struktura uzorka
prikazana je u Tabeli 2.

Tabela 2. Struktura uzorka u odnosu na pol ispitanika

N %
Muskarci 185 35,2
Zene 340 64,6
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5. Rezultati istrazivanja

Ispitana je generalna sklonost koriS¢enja self-prezentacije nezavisno od
pojedinih  taktika 1 sklonost koris¢enja 12  taktika self-prezentacije
operacionalizovane upitikom kori§¢éenim u ovom istrazivanju. Rezultati su prikazani
u Tabeli 3.

Tabela 3. Razlika izmedu studenata i studentkinja u pogledu ucestalosti kori§¢enja pojedinih
taktika self-prezentacije

Muskarci | Zene t p
Ukupna self-prezentacija 267,53 242,38 3,764 .000
Koris¢enje izgovora 19,17 17,95 1,436 152
TraZenje opravdanja 22,31 21,07 1,532 .126
Odricanje od odgovornosti 20,69 20,74 -0,53 .958
Samohendikepiranje 17,64 15,93 2,154 .032
Izvinjavanje 32,18 33,93 -2,527 012
Zadobijanje naklonosti 34,29 29,08 4,650 .000
Zastrasivanje 17,27 3,12 5,313 .000
Moljenje 19,81 17,23 4,029 .000
Preuzimanje zasluga 19,29 16,62 3,549 .000
Preuveli¢avanje sopstvenih dostignuca 20,21 16,95 4,388 .000
Miniranje 17,58 12,65 6,680 .000
Davanje li¢nog primera 27,08 27,09 -0,19 .985

Generalno gledano, muskarci ¢eSce koriste self-prezentaciju u odnosu na
zene, nezavisno od pojedinacnih taktika ispitivanih u ovom istrazivanju. Razlika je
statisti¢ki znacajna. Kada se uzmu u obzir pojedinaéne taktike self-prezentacije, na
taktikama Kori$¢enje izgovora, Trazenje opravdanja, Odricanje od odgovornosti i
Davanje li¢nog primera, mozemo videti da nisu pronadene statisticki znacajne
razlike izmedu studenata muSkog i Zenskog pola. Na preostalih osam ispitivanih
taktika self-prezentacije, ustanovljena je statisticki znacajna razlika izmedu
ispitanika razli¢itog pola, i to u pogledu ucestalosti praktikovanja pojedinih taktika
self-prezentacije.

ZAKLJUCAK

Evidentno je da ispitanici, nezavisno od roda, najceS¢e koriste taktiku
Zadobijanje naklonosti, a najrede taktiku ZastraSivanje u interpersonalnim
relacijama. Cini se da su lepa re¢ i ¢injenje usluga, oprobani modeli kojima osoba
dolazi do nekakvog cilja, dok se svaki oblik pretnji i zastraSivanja, te pozivanja na
vlastiti uticaj i mo¢, izbegavaju.
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T-testom nezavisnih uzoraka uporedeni su rezultati ucestalosti kori$¢enja
pojedinacnih taktika self-prezentacije muskaraca i Zena. Kada je u pitanju taktika
Korisc¢enje izgovora, nije bilo znacajne razlike izmedu muskaraca i Zena. Ovakav
rezultat je u skladu sa rezultatima ranijih istrazivanja (Lee, et. al, 1999). Isti je
rezultat i kada su u pitanju taktike Trazenje opravdanja, gde takode nije ustanovljena
razlika izmedu ispitivanih grupa, kao i taktike Odricanje od odgovornosti. Cini se da
taktike self-prezentacije, koje u prvom redu iziskuju kognitivhu dimenziju obrade, ne
nuzno i akcije, i koje su u prvom redu okrenute ka licnosti, a potom i ka drugima,
nema razlike izmedu muSkaraca i Zena. Medutim, kod taktika koje su pretezno
orijentisane na preuzimanje izvesnih akcija, i koje su u prvom redu okrenute ka
spolja, pokazale su se rodne razlike.

Kod taktike Samohendikepiranje dobijena je statisticki znacajna razlika
izmedu muskaraca i Zena, a njen rezultat jeste da joj muskarci ceSc¢e pribegavaju. U
dosadasnjim istrazivanjima uglavnom muskarci prednjace kada je u pitanju ova
taktika (McCrea i sar, 2008a; McCrea i sar, 2008b) a kod Zena ovakvo ponasanje
drugih izaziva otpor i nepoverenje (Hirt i sar, 2003). U istrazivanju koje je
sprovedeno na ovdasnjoj populaciji (Colovi¢ i sar, 2009) dobijeno je da muskarci
CeSc¢e koriste samohendikepiranje, posebno u interpersonalnim odnosima, a $to se
bar delimi¢no moze objasniti pritiskom socijalne sredine, i teznjom da se ocuva javni
identitet.

Dobijena je statisticki znacajna razlika i kod ucestalosti koris¢enja taktike
Izvinjavanje kod muskaraca i zena. Na osnovu aritmeticke sredine, ustanovljeno je
da zene CeSc¢e koriste taktiku Izvinjavanje, u odnosu na muskarce. To je jedina
taktika self-prezentacije koju Zene generalno CeS¢e koriste, u odnosu na ostalih
jedanaest ispitivanih taktika. Zenama je tradicionalno u vecoj meri dopusteno od
strane sredine da pokazuju krivicu i zaljenje (Cak je i pozeljno, uprkos $to je
ponekad, i nepotrebno). Kada je u pitanju taktika Ulagivanje, dobijen je rezultat koji
ukazuje da je muskarci u vecoj meri koriste, u odnosu na zene, i da je ta razlika
statisticki znacajna. Ovo potvrduje neke ranije nalaze (Tannen, 1994). Sli¢an rezultat
jeste 1 kod taktike Zastrasivanje. Dobijen je rezultat koji govori da su muskarci u
odnosu na zene skloniji da iskoriste svoju fizi¢ku snagu, mo¢, uticaj i pretnju, kako
bi uticali na druge, zarad ostvarivanja nekakvog cilja. Ovakav rezultat je saglasnan
sa rezultatima prethodnih istrazivanja (Cialdini, 1989). Ovaj podatak moZemo najpre
objasniti bioloskim razlikama koje su, §to se tice fizicke snage, u vecini slucajeva na
strani muskaraca. Kao moguce objasnjenje mozemo navesti i razlike u vaspitanju
muske i Zenske dece. Naime, poznato je da se u vaspitanju (u vecoj meri) kod muske
dece istice vaznost i prednost fizicke snage i mo¢i, pa se ¢ak i toleriSe, ili pak
ohrabruje, odredena doza agresije. To zapravo, moze biti nauceni obrazac koji se
sti¢e kroz vaspitanje i odrastanje. I na kraju, socijalna sredina u kojoj se najéesce i
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odvija proces self-prezentacije, dopusta ovakav vid samopredstavljanja, posebno
zbog oéekivanja koja su u vezi sa tradicionalnim rodnim ulogama. Sto se ti¢e taktike
TraZenje pomo¢i od drugih, rezultati ukazuju na tendenciju muskaraca da je ceSce
koriste od Zena. Ovaj rezultat je u suprotnosti sa nalazima ranijih istraZivanja.
Medutim, sadrzaj skala delimicno moze rasvetliti ovakav nalaz. Naime, u
istrazivanjima u kojima se doslo do rezultata da Zene ceSce koriste taktiku traZenja
pomo¢i, ponaSanja su se uglavnom ticala svesnog predstavljanja osobe da nema
dovoljno sposobnosti, znanja i/ili umeca da izvrsi neki zadatak, a sa ciljem da se
neko drugi ponudi i zavrSi taj zadatak. Cilj ovakvog ponaSanja moze biti uSteda
vlastite energije i vremena, ali i teznja da se druga osoba ucini vrednijom i
pametnijom, i na taj nacin odobrovolji za dalje Cinjenje ustupaka. Sadrzaj ajtema
skale primenjene u ovom istrazivanju, a koji se ti¢u taktike Trazenje pomo¢i, ne ticu
se u toj meri isticanja, sopstvenih slabosti i nedostatka vestina, ve¢ se odnose na
kooperativo umece da se predstavimo na nacin, kako bi drugi shvatili da uvazavamo
i njihova znanja i umecéa. Otud moZemo objasniti rezutat ovog istrazivanja da
muskarci ¢eS¢e umeju da zatraze pomo¢ od drugih. Sli¢na situacija jeste i sa
taktikama Preuzimanje zasluga i Isticanje sopstvenih dostignuca, gde je pronadena
statisticki znacajna razlika izmedu muskaraca i Zena, i ustanovljeno da muskarci vise
koriste ove taktike self-prezentacije. Cini se da muskarci ¢e$¢e pokusavaju da se
nametnu i prikazu kompetentnijim, nego Sto realno misle o sebi (Cialdini et al,
1989). Zene rede koriste samopromociju bojeéi se da to moZe naié¢i na negodovanje
od strane okoline, koja procenjuje da takvo ponaSanje nije u skladu sa
tradicionalnom rodnom ulogom Zene, te loSije procenjuju njihove buduce izvedbe,
plate, i ¢esce taj uspeh povezuju sa negativnim konsekvencama u odnosu na muske
kolege (Kosakowska-Berezecka N, et. al, 201). | kod taktike Miniranje, ustanovljene
su rodne razlike, i to u smeru koji jasno ukazuje da muskarci CeScCe Sikaniraju,
prozivaju, i pricaju nepopularne stvari o konkurentskim ili protivnickim grupama.
Na kraju, kod taktike Davanje li¢nog primera, nisu ustanovljene statisti¢ki znacajne
razlike u pogledu njene ucestalosti koris¢enja kod muskaraca i zena. Naime, i Zene i
muskarci pokusavaju da se u socijalnom okruZenju ponasaju kao osoba za primer, i
koja zahvaljujuéi svojim karakteristikama moze i treba da bude reper za druge.

Generalno govore¢i, 1 muskarci i Zene CeS¢e koriste strategije koje ¢e im
obezbediti naklonost drugih, i osigurati socijalno okruzenje, koje ¢e ih percipirati
kao osobe vredne posStovanja, dok se izbegavaju taktike koje mogu izazvati otpor
okoline i eventualni sukob. U najSirem smislu, ovakvo ponasanje jeste adaptivno i
odlika je socijalno prilagodenih jedinki. Medutim, u istrazivanju su se pokazale i
izvesne rodne razlike, koje uglavnom idu u smeru tradicionalnih rodnih uloga. Tako,
muskarci CeSce koriste taktike u kojima kao glavno ponaSanje dominiraju
demonstracija i upotreba sile i nekog oblika mo¢i, kao i taktike koje podrazumevaju
vlastitu promociju, pa makar i na ra¢un drugih. Iako i Zene koriste pomenute taktike,
one to Cine rede. Jedina taktika koju ¢eSce koriste jeste izvinjavanje, saosecajnost,
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krivica i kajanje, i to u situacijama koje su potencijalno ugrozavajuce za ,,javno ja“.
Rodne uloge i o¢ekivanja socijalne sredine demonstriraju svoj uticaj, i na ovaj oblik
socijalnog ponasanja propisuju $ta je pozeljno, a Sta ne.

Ova analiza moze biti korisna u razli¢itim aspektima rada sa ljudima,
posebno kada su u pitanju evaluacije (npr. intervju za posao), a imajuc¢i u vidu
licnost pojednica koji zeli da se predstavi, kao i specificne zahteve i socijalna
oc¢ekivanja sredine u kojoj zivi.

* Ovaj rad je nastao u okviru projekta 179002, Filozofskog fakulteta u Nisu, koji
finansira Ministarstvo prosvete, nauke i tehnoloskog razvoja Republike Srbije

* U radu je prikazan preradeni deo rezultata autorove doktortske disertacije pod
nazivom Pristupi i taktike u self-prezentaciji i osobine licnosti, koja je odbranjena na
Filozofskom fakultetu u Nisu, 06.10.2017. godine, str. 2-45, 128-131.
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SELF-EFFICACY OF CLASS TEACHERS FOR INCLUSIVE
EDUCATION OF CHILDREN WITH DISABILITIES

Self-efficacy of teachers for inclusive education implies individual perception of
teachers on their own efficiency in terms of planning, organizing and performing
activities necessary for achieving the objectives of teaching and learning within
inclusive education, i.e. for achieving the desired educational effects in students with
disabilities. The main objective of this research was to assess the level of self-
efficacy of class teachers for the inclusive education of children with disabilities. The
sample was 170 teachers (87.1% were female respondents, while men made up
12.9% of the sample), with years of service from 1 to 39, from the territory of
Belgrade (65.9%) and Sjenica (34.1%) and applied instrument was the Questionnaire
on Teacher Efficiency for inclusive practice. The obtained results show that teachers
show readiness, interest, and involvement in planning and successful implementation
of inclusive education for children with disabilities.

Keywords: inclusive education, self-efficacy, children with disabilities.
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