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Sazetak

Motivi predstavljaju varijable koje oznacavaju stabilne dispozicije prema trazenju ili
izbjegavanju odredenih podrazaja za koje osoba smatra da mogu zadovoljiti njene
psihogene i/ili bioloske potrebe. Pozicije moc¢i u drustvenoj hijerarhiji obiljezene su
povisenom moguénoscu stjecanja socijalnog utjecaja, ¢ime posljedi¢no vode lakSem
zadovoljavanju ljudskih potreba. Unutar drustvene hijerarhije, postoji mnostvo pozicija
koje se mogu definirati kao pozicije moc¢i. Neke od najces¢ih su pozicije vodstva
(legitimna mo¢), dominacije (mo¢ kaznjavanja), ugleda (mo¢ razmjene internalnih
resursa) i socioekonomska mo¢ (mo¢ razmjene eksternalnih resursa). Cilj ovog rada jest
konstruirati novi inventar koji bi omogucio pouzdanu i valjanu procjenu navedenih
modaliteta mo¢i kroz njihova tri psiholoska aspekta — motive za stjecanje pozicija moci,
ponaSajne strategije koje sluze stjecanju i/ili odrzavanju statusa moci, te percipirane
statuse unutar socijalne hijerarhije. Na uzorku od 1,325 ispitanika, provedene faktorske
analize su rezultirale faktorskom strukturom koja je odstupala od predvidene.
Diferencijacija ugleda na motiv, percipirani status i ponaSajnu strategiju je bila uspjesna,
diferencijacija vodstva je djelomicno odgovarala pretpostavljenoj strukturi, dok
diferencijacija ekonomske moc¢i i dominacije nije bila uspjeSna. Novokreirane skale
iskazale su zadovoljavajucu razinu pouzdanosti. Pocetna ispitivanja nomoloske mreze
novokreiranog inventara impliciraju poteskoce u uspostavljanju konstruktne valjanosti
ovog psihometrijskog instrumenta koji iskazuje relativno niske korelacije s ispitivanim
demografskim (rod, zanimanje, kontekst odrastanja, obrazovanje, prihodi) 1 psiholoskim
(ugodnost, percipirano zdravlje, samopoStovanje, zadovoljstvo zivotom) varijablama.
Istrazivanje je bilo ograniCeno u moguénostima primjene viSestrukih i1 pouzdanih
inventara 1 skala koji bi sluZzili kao kriterijske varijable za uspostavljanje nomoloske
mreZe ispitivanih konstrukata. Preporucuje se daljnja provjera strukturalne, divergentne,

konvergentne 1 konstruktne valjanosti ovog inventara.

Kljuéne rije¢i: dominacija, drustvena mo¢, socioekonomska mo¢, ugled, vodstvo



Developing a measurement model for assessing psychological aspects of social power

Summary: Motives are variables that denote stable dispositions toward approaching or
avoiding certain stimuli which may lead to satisfying psychogenic and/or biological
needs. Positions of power in the social hierarchy are characterized by an increased number
of opportunities to gain social influence, which by itself leads to easier need satisfaction.
Inside the social hierarchy, there are many positions which could be defined as positions
of power. Some of the most frequent are positions of leadership (legitimate power),
dominance (the power to punish), prestige (power via exchange of internal resources) and
socioeconomic power (power via exchange of external resources). The goal of this thesis
was to create a new inventory which would enable reliable and valid assessment of the
described types of power and their three psychological aspects: motives to gain a position
of power, behavioral strategies to gain and/or retain social status, and perceived social
positions in the social hierarchy. Utilizing a sample of 1,325 participants, the conducted
factor analysis resulted with a factor structure that deviated from the initial hypothesis.
The differentiation of the three presumed psychological aspects of prestige was
successful, the differentiation of leadership was semi-successful, and the differentiation
of economic power and dominance was unsuccessful. The newly created scales showed
acceptable reliability. The initial validation of the nomological network implied potential
issues with the construct validity of the newly created scales. This research was limited
by the criteria used to validate the nomological network. Further research is recommended

to assess the validity of this new inventory.

Key words: dominance, social power, socioeconomic power, prestige, leadership



1. Uvod

1.1.  Motiv(i) za mo¢

Kada pri¢amo o ljudskim potrebama, najces¢e mislimo na osnovne bioloske potrebe poput
gladi i zedi. No, brojni psihologijski modeli pretpostavljaju postojanje i psiholoskih potreba,
poput Maslowljevog (1954) hijerarhijskog modela, modela samodeterminacije (Deci i Ryan,
2000; Ryan i Deci, 2000), Murrayevog (1938, prema Costa Jr. i McCrae, 1988) modela ili
evolucijskih modela (Aunger i Curtis, 2013) koji pretpostavljaju postojanje nekolicinu
temeljnih ljudskih potreba: za osiguravanja prijenosa vlastitih gena u obliku potomstva, za
ocuvanjem tjelesnog zdravlja, za izbjegavanjem vanjskih prijetnji, za stjecanjem seksualnih,
okolinskih i drustvenih resursa, te za stjecanjem kompetencija koje su nuzne za razmnozavanje
i prezivljavanje.. Ono §to je zajedni¢ko svim potrebama, bile one bioloskog ili psiholoskog
karaktera, jest €injenica da je njihovo zadovoljavanje nuzan preduvjet zdravog i prilagodenog
razvoja organizma, da njihovo nezadovoljavanje vodi lo§im zdravstvenim ishodima i da se one
univerzalno javljaju kod svih pripadnika odredene bioloske vrste (Vansteenkiste i sur., 2020).
Samim time, njihovo zadovoljavanje ima apetativan efekt na organizam, ¢ime je podlozno
djelovati nagradujuce (Meehl, 1992). U modelima zasnovanim na bihevioristi¢kim teorijama,
ponasanja i situacije koje se asociraju s potkrepljivanjem (tj. zadovoljavanjem) potreba oblikuju
ponasajne tendencije koje vode opetovanom izlaganju situacijama koje su prethodno dovele do
potkrepljivanja. Samim time, mozemo zakljuciti da ¢e osobe teziti situacijama ili ulogama koje
su putem ucenja uvjetovanjem, potkrepljenjem ali i socijalnim modeliranjem (Sims i Manz,
1982) asocirale s laksim zadovoljavanjem potreba. Takoder, i1 socioloska perspektiva vodi
slicnom zaklju¢ku: razliCite drusStvene pozicije/uloge pruzaju razli¢ite moguénosti
zadovoljavanja potreba. Shodno tome, ljudi su cesto motivirani ostvariti pozicije koje
zadovoljavaju njihove potrebe, te izbjegavati pozicije koje bi im to onemogucile (Etzioni,
1968), to je u skladu s evolucijskim pretpostavkama o postojanju selekcioniranih evolucijskih
samoregulacijskih mehanizama koji bi usmjerili osobu prema stjecanju visokog druStvenog

statusa (vidi Schaller 1 sur., 2017).

Motivi, iako usko povezani s potrebama, ne predstavljaju univerzalan konstrukt nuzno
1 jednako prisutan kod svih pripadnika odredene vrste. lako isto predstavljaju motivacijsku
varijablu, u smislu da odrazavaju tendencije traZenja ili izbjegavanja odredenih podrazaja
(Elliot, 2008), kod njih su prisutne znatne individualne razlike izmedu pojedinaca. Oni

odrazavaju orijentacije pojedinca prema odredenim podraZzajima/situacijama koje su kroz



razvoj asocirane sa zadovoljenjem potreba (Prentice i sur., 2014). Oni su aspiracije pojedinca
prema promjeni svog unutarnjeg stanja prema ocekivanom stanju bioloske homeostaze ili
kognitivnog ekvilibrija (Forbes, 2011). Motivi, izrazeni u obliku samopostavljenih ciljeva, su
generalno ekstrinzi¢ni, tj. u funkciji zadovoljavanja potreba, ali ucestalo uparivanje postizanja
ekstrinzi¢nih ciljeva sa zadovoljavanjem osnovnih potreba dovodi do uparivanja motiva (i s
njim asociranim ponaSanjima) s nagradom (zadovoljenja potreba) Cime s vremenom

ispunjavanje samog motiva izaziva apetativan efekt (Fishbach i Woolley, 2022).

Pozicije drustvene moci (tj. statusi mo¢i), definirane kao drustvene pozicije autoriteta s
kojih osoba ima moguénost ostvarivanja socijalnog utjecaja na druge (American Psychological
Association, n.d.), generalno omogucavaju lak§e zadovoljavanje vlastitih potreba®. Pozitivno
su asocirane sa zdravljem kod ljudi: subjektivne procjene druStvenog statusa snazan su
longitudinalni prediktor mortaliteta (Demakakos i sur., 2008), razlike u socioekonomskom i
sociometrijskom statusu predvidaju vijek zivota i zdravstveno stanje (Fournier, 2020), te u
internacionalnim uzorcima, vece place predvidaju i bolje zdravstvene ishode (Kennelly i sur.,
2003). Sli¢ni rezultati se dobivaju i u Zivotinjskom svijetu. Kod mnogobrojnih Zivotinjskih
vrsta, pronalazimo da je pozicija u drustvenoj hijerarhiji pozitivno asocirana sa zdravljem i
mortalitetom (Sapolsky, 2004) Sto potvrduje evolucijski znacaj pozicije unutar druStvenih
hijerarhija u kontekstu prezivljavanja organizma. Pretpostavlja se da pojedinci koji se nalaze
na visim pozicijama imaju bolje moguénosti zadovoljiti svoje potrebe, ali 1 izbje¢i stresore koji
se ¢esce javljaju na podredenim pozicijama. Ti stresori mogu biti fizi¢ki (npr. rad unutar tjelesno
zahtjevnih 1 iscrpljuju¢ih uloga), emocionalni (npr. zabrinutost oko svojeg socijalnog,
romanti¢nog ili financijskog stanja) ili socijalni (npr. ¢eS¢e izlaganje agresiji od strane drugih),
te efekti takvih stresora na zdravlje mogu biti kumulativni (O'Connor 1 sur., 2021). Gubitak
pozicija druStvene moc¢i povezan je 1 s pogorSanjem mentalnih funkcija. Kod Stakora, gubitak
dominantne pozicije u socijalnoj hijerarhiji povezan je s javljanjem dugoro¢nog stanja nalik
depresiji (Willner 1 sur., 1995). Kod ljudi, percipirani gubitak druStvenog statusa povezan je s
javljanjem suicidalnih misli (Dombrovski i sur., 2018), te je vjerojatnost pokusaja suicida Cetiri
puta veca kod muskaraca koji su izgubili status nego li kod onih koji nisu (Walther i sur., 2023).
Stovise, sama percepcija potencijalne prijetnje statusu kod ljudi vodi javljanju fiziologke
anksioznosti (Scheepers i sur., 2009). Visok percipirani status asociran je ve¢om percipiranom

sre¢om (Buijs i sur., 2021), te su u visoko stratificiranim drustvima poput kastnog sistema osobe

1 U kontekstu ovog rada, drustvenu mo¢ definiramo kao moguénost ostvarivanja socijalnog utjecaja, a drustveni
status kao drustvenu ulogu obiljezenu povisenom moguénoscéu postizanja druStvene moci.



unutar visih kasti sretnije od osoba unutar nizih kasti (Van Landeghem i Vandeplas, 2018).
Longitudinalni rast u percipiranom ugledu predvida i rast u zadovoljstvu zivotom (Anderson i
sur., 2012), a percipirani financijski status je dobar prediktor zadovoljstva zivotom, naocito u
drzavama s ve¢om nejednakos$c¢u (Brdar i sur., 2009). Percipirana mogucnost stjecanja statusa
takoder je povezana s dozivljajem pozitivnih emocija (Biihler i sur., 2019). Potencijalno je
najvaznije to Sto mjere statusa predvidaju mortalitet (Demakakos i sur., 2018, Phelan i sur.,
2004; Veenstra i Patterson, 2012) Sto dovodi do implikacije da status omogucava

zadovoljavanje ljudskih motiva.

Medutim, visok drusStveni status se moze steci i definirati na razli¢ite nacine, te svaka
strategija koja omogucava pojedincu ostvarivanje socijalnog utjecaja u odredenom kontekstu
moze se definirati kao nacin postizanja drustvenog statusa ili mo¢i. Ovaj rad ¢e se fokusirati na
Cetiri ,,vrste drustvene moci za koje je razumno pretpostaviti da se dovoljno ucestalo javljaju
kao statusne pozicije unutar visestrukih konteksta drustvene hijerarhije. Imajuéi na umu da je
naSe drustvo regulirano pravilima, normama, socioekonomskim resursima 1 specijalizacijama
unutar razli¢itih niSa, odlu¢eno je fokusirati se na legitimnu, uglednu, socioekonomsku i
dominantu mo¢. Ova cetiri modaliteta drustvene moci su odabrana zbog njihove aplikabilnosti
u vecini grupnih i druStvenih formacija, ali pritom je potrebno napomenuti da ti modaliteti nisu
nuzno jedini nacini stjecanja drustvene moc¢i — na primjer, iako i sadizam (Paulhus i Dutton,
2016) i samopozrtvovnost (Whitehouse, 2018) mogu povecati socijalni utjecaj pojedinca, te
metode su generalno aplikabilne samo u specificnim kontekstima. Na primjer, sadizam se
generalno prakticira kao mo¢ nad jednom osobom, dok samopozrtvovnost vodi socijalnom
utjecaju samo u specificnim kulturalnim grupacijama (npr., religioznim), dok u Sirem drustvu
moze voditi eksploataciji. Za razliku od njih, odabrana Cetiri modaliteta drustvene moc¢i su Sire
primjenjiva. Evolucijski modeli legitimnu mo¢ (vodstvo) smatraju primjenjivom u svakoj
okolinskoj nisi u kojoj postoji normativna ili legalna podloga koja omogucava pojedincu da
stekne poziciju vodstva (Spisak i sur., 2015). Ugledna mo¢ je primjenjiva u svim situacijama u
kojima postoji potreba za odredenim vrlinama ili znanjima — ona je zasnovana na informacijama
s kojima pojedinac raspolaze, te koje su (generalno) steCene putem socijalnog ucenja, te
evolucijske teorije pretpostavljaju da je ona produkt psiholoskih adaptacija koje pospjeSuju
kvalitetu i prijenos informacija prikupljenih iz okoline u kontekstu promjenjivih evolucijskih
pritisaka (Henrich i Gil-White, 2001). Ekonomska mo¢ je primjenjiva u svim situacijama gdje
je prisutna socijalna razmjena potroSivih resursa, te se ona generalno veze uz signaliziranje

vlastite moguénosti troSenja prikupljenih resursa, Sto predstavlja valjanu evolucijsku strategiju



u kontekstu teorija ,,skupocjenog signaliziranja“ (Nelissen i Meijers, 2011). Dominantna mo¢
je primjenjiva u svim situacijama u kojima je omogucéeno posti¢i utjecaj putem zastrasivanja
protivnika — ona predstavlja riskantnu evolucijsku strategiju stjecanja statusa koja se generalno
veze uz pojavu interpersonalnih konflikta, gdje kada je uspjesna moze pojedincu osigurati visi
status podredivanjem potencijalnih suparnika bez daljnjeg eskaliranja sukoba (Van Doorn i

sur., 2003).

Prvi modalitet druStvene moci je legitimna mo¢. Ona predstavlja poziciju moci
dodijeljenu putem formalnog, normativnog i/ili institucionalnog dodjeljivanja uloge vode
(Raven, 1958, 1993). Grupa ili drustvo legitimnom vodi pruza mo¢ donosenja odluka, te u
zamjenu za to voda tezi ispuniti odredena ocekivanja asocirana s tom ulogom (Tyler, 2006).
Ovakav oblik drustvene mo¢i je drustveno reguliran — obiljeZen je pravilima i1 praksama koje
definiraju duznosti vode i pravila konformiranja njegovim zeljama. Ovakav oblik mo¢i je ¢esto
definiran institucionalno, ali moze biti i neformalan; medutim on je uvijek odreden
normativnim konsenzusom oko pojedinceve drustvene uloge. Na primjer, vecina ljudi ¢e prije
poslusati naredbu policajca nego mljekara (Bickman, 1974). Ovakav oblik mo¢i je generalno
ugraden u Sire hijerarhije vodstva, gdje skoro svaki voda ima svog vodu kojem odgovara, te
prema evolucijskoj logici ovakva socijalna organizacija sluzi facilitaciji grupnog rada u
situacijama koje zahtijevaju znatnu interpersonalnu koordinaciju kako bi se grupa suocila sa
zahtjevima iz okoline (Suessenbach i sur., 2019; Van Vugt, 2006). Odredeni ljudi su visoko
motivirani do¢i na pozicije legitimne moci, te se u tom aspektu motivacije Cesto pronalaze

stabilne individualne razlike (Bennett, 1988; Good i Good, 1972).

Drugi modalitet druStvene mo¢i je mo¢ ugleda. SocioloSki modeli, poput Goodeovog
(1979), ugled razmatraju kao posebnu vrstu drustvene moc¢i zasnovanu na reputaciji pojedinca
u definiranom kolektivu koja je nastala putem drusStvenog prepoznavanja internalnih vrlina
(vjestina, talenata, znanja ili sposobnosti) koje taj pojedinac posjeduje. Ugledan pojedinac
razmjenjuje svoje vrline u zamjenu za odredeni stupanj socijalne kontrole (poslusnosti). Prema
Goodeu (1979), ono Sto ovaj oblik transakcija razlikuje od npr. ekonomskih razmjena su dvije
pojave: izvor ugleda (vrlina) je neiscrpan resurs kojeg pojedinac nije u stanju ,,izgubiti, te su
izvori ugleda determinirani potrebama specifi¢nog kolektiva: npr. znanje informatike bi mogao
biti izvor ugleda u nekoj I'T-firmi, dok bi medicinska licenca bila izvor ugleda u drustvu u kojem
nedostaje lije¢nika. Takoder, iako ugled nije nuzno ,legitimna® pozicija u drustvu kao $to to
jest vodstvo, odreden stupanj drustvene validacije jest nuzan kako bi se on postigao jer samo

posjedovanje odredenih vrlina nije dovoljno da se stekne ugled — da bi do njega doslo, potrebno
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je priznanje i afirmacija tih vrlina od strane ostatka kolektiva (Berger i sur., 1998). Ugledan
status se generalno dodjeljuje pojedincima koji raspolazu sa znanjima ili sposobnostima koja
su grupi korisna pri suocavanju s evolucijskim pritiscima iz okoline (Henrich 1 Gil-White,
2001). Ugled se cesto asocira s karijerom (vidi Hodge 1 sur., 1964), te i tu pronalazimo
ocekivane kulturalne razlike. Na primjer, zanimanje obi¢nog radnika se tretiralo s veéim
ugledom u komunistickim sustavima, dok je zanimanje poslovnog rukovoditelja imalo bolju
reputaciju u kapitalistickim druStvima (Inkeles 1 Rossi, 1956). Takoder, priloge ugledu kao vrsti
drustvene mo¢i pronalazimo i u modelima socijalnog ucenja — ugledni pojedinci ¢es¢e djeluju
kao model drugima u kontekstu imitacije (Sarapin i sur., 2015). Ugled, u kontekstu psihologije,
se ponekad operacionalizira kao ekstrinzi¢an cilj, $to zna¢i da samo postizanje ugleda ne vodi
zadovoljstvu, ve¢ njegovo postizanje posredno omogucava zadovoljavanje potreba (Kasser i
Ryan, 1996), S$to je u skladu s ranije opisanim modelom ljudskih potreba. Takoder,
organizacijski psiholozi pronalaze da ugled postaje neophodan za razvoj karijere u nesigurnom
svijetu rada, te sve vise pojedinaca oprezno gradi svoj profesionalni 'brend' kako bi dosli do

zeljenog posla (Gorbatov i sur., 2021).

Tre¢i modalitet drusStvene mo¢i je ekonomska mo¢. Ekonomska mo¢ se odnosi na
eksternalne, potrosive resurse koje osoba moze razmijeniti kako bi postigla Zeljene ishode.
Ekonomski 1 socijalni resursi su ¢esto u pozitivnoj medusobnoj korelaciji: osobe s viSim
ekonomskim statusom generalno imaju i vece socijalne mreze koje mogu koristiti kao resurs
(Campbell 1 sur., 1986). Ekonomska mo¢ je vjerojatno najbolje drusStveno vrednovan oblik
drustvene mo¢i zbog toga Sto je odredena razina nje neophodna za zadovoljavanje potreba u
suvremenom drustvu (vidi Adler i Ostrove, 1999; Lucas i Schimmack, 2009). Ekonomski
resursi su generalno pozitivno vrednovani u drustvu, te je potencijal njithove uporabe ve¢i ako
je drusStveno prepoznat. Evolucijski modeli pretpostavljaju da osobe koje u druStvenom
kontekstu iskazuju ekscesivnu 1 potencijalno nepotrebnu potro$nju vlastitih resursa signaliziraju
drugima da posjeduju adaptivne i poZeljne osobine koje su im osigurale moguénost stjecanja
znatne koli¢ine pozeljnih resursa (Nelissen i Meijers, 2011). Uz to, osobe niske ekonomske
moci su Cesto u druStvu percipirane kao 'manje vrijedne', te se suocavaju s frekventnijim
iskustvima diskriminacije (Thompson i1 Subich, 2013). Mnoga istrazivanja pronalaze da
pojedinci teze signaliziranju posjedovanja viska resursa: bilo neverbalno (npr. Kraus i Keltner,
2009) ili ekscesivnom potrosnjom (npr. Eastman i sur., 1999). Zbog takvih rezultata ne ¢udi da

su mnogi ljudi visoko motivirani ste¢i vec¢i socioekonomski status (Kasser i Ryan, 1996).



Cetvrti i posljednji oblik drutvene moé¢i je moé putem dominacije. Dominacija se
odnosi na mo¢ stecenu putem zastrasivanja i kaznjavanja (u bihevioristicCkom smislu rijeci)
drugih, gdje je socijalni utjecaj ostvaren putem motiviranja drugih ljudi na konformiranje kako
bi izbjegli nezeljene posljedice. Ovo je naizgled atipican oblik drustvene moc¢i u usporedbi s
prethodna tri oblika po tome $to je baziran na antisocijalnim i normativno odstupaju¢im
metodama djelovanja, ¢ime se pretpostavlja da predstavlja adaptivnu strategiju stjecanja statusa
kod osoba koje posjeduju negativho vrednovane osobine poput poviSenog narcizma,
agresivnosti 1 manjka ugodnosti (Cheng i sur., 2010). Kao takva, ona nije mo¢ putem drugih
ljudi (gdje oni pristaju na takvu transakciju) ve¢ mo¢ nad drugim ljudima (gdje su drugi
prisiljeni izvrSiti takvu transakciju) (Simon i Oakes, 2006). Ovakav konfliktan oblik mo¢i
preferiraju osobe s dispozicijama koje bi generalno ogranifile mogucnosti postizanja i
odrzavanja druStvene moc¢i normativno-priznatim metodama: visoko dominantne osobe su
generalno 1 agresivnije, nizeg samopouzdanja, socijalno neprihvacenije u drustvu, socijalno
neugodnije, manje sklone suradnji, te se rjede ponasaju na altruisti¢ne i moralne na¢ine (Cheng

1 sur., 2010; Korner 1 sur., 2023; Suessenbach 1 sur., 2019).

U literaturi postoje brojni instrumenti koji nastoje mjeriti navedene aspekte drustvene
mo¢i. Neki od klasi¢nih instrumenata za procjenu razlicitih aspekata drustvene moci su Skala
statusnih briga (Kaufman, 1957), Inventar socijalne orijentacije (Good i Good, 1972), Skala
straha od gubitka mo¢i (Good 1 sur., 1973), Upitnik rukovodeceg nagradivanja i kaznjavanja
(Podsakoff 1 sur., 1984), Indeks osobnih reakcija (Bennett, 1988), Skale za procjenu izvora
drustvene mo¢i (Hinkin i Schriesheim, 1989), Skala percipirane druStvene mo¢i (Imai, 1989),
Inventar interpersonalne mo¢i (Raven 1 sur., 1998), Skala statusne potro$nje (Eastman 1 sur.,
1999) i Skala potrebe za statusom (Flynn i sur.,, 2006). U proteklom desetlje¢u, medu
»popularnijim* instrumentima koji predstavljaju potencijalne nadogradnje prethodno
spomenutim instrumentima pronalazimo skale dominacije 1 ugleda Cheng i sur. (2010), skale
motiva za dominantnom, uglednom i rukovode¢om moc¢i Suessenbach i sur. (2019) te skale
dominantnog i1 uglednog samopoimanja Korner i sur. (2023). Medutim, navedene tri skale se
suocavaju s dva temeljna problema: prvo, zanemaruju vaznost socioekonomske moc¢i, a drugo,
sadrzaj njihovih Cestica nije ujednacen u smislu mjerenja razli¢itih psiholoSkih aspekata
drustvene mo¢i, pri cemu se misli poglavito na motive, ponaSanja, procjene statusa, identitet,
stavove i procjene samoefikasnosti. Navedeni elementi nisu nuzno istoznacni, te razli¢ite skale
neravnomjerno mjere razliCite psiholoSke aspekte moci: Cestice skala Cheng 1 sur. (2010) se

poglavito odnose na ponaSanja, Suessenbach 1 sur. (2019) na motive, a Korner 1 sur. (2023) na



percipirani status. Medutim, tijekom konstrukcije niti jedne od navedenih skala nije
istovremeno faktoriziran ravnomjeran broj Cestica koje bi se odnosile na razlicite psiholoske
aspekte moci, Sto ostavlja otvoreno pitanje jesu li razli¢iti psiholoski aspekti razli¢itih
modaliteta drustvene moci faktorski gledano istovjetni, ili ih je moguce razlikovati. Iz
perspektive latentnog modeliranja, ovo pitanje je opravdano jer faktorske analize
pretpostavljaju postojanje kauzalnih faktora koji determiniraju dobivene rezultate na
manifestnim varijablama, tj. Cesticama (Borsboom, 2005). Time je cilj ovog rada sastaviti novi
inventar koji bi bio sastavljen prema faktorskoj analizi velikog broja cCestica koje bi

ravnomjerno zastupale razli¢ite modalitete mo¢i, kao i njihove psiholoske aspekte.

1.2.  Teorija pregovaranja identiteta kao podloga mjernog modela drustvene moci

Teorija pregovaranja identiteta (Swann, 1987) predstavlja integrativni model koji nastoji
objasniti nacine putem kojih ljudi verificiraju 1 postizu svoje Zeljene druStvene uloge. Ovaj
model nastoji integrirati socioloska i psiholoska poimanja druStvenog identiteta, naocito
simbolic¢ko-interakcionisti¢ki pristup Ervinga Goffmana (1956) i sociopsiholoski pristup
Henrija Tajfela (1974). Goffman (1956) ljudsku interakciju opisuje u kazaliSnim terminima:
ona nalikuje predstavi u kojoj svaki ,,glumac* nastoji predstaviti sebe kao osobu koja zauzima
odredenu ,,ulogu®, tj. nastoji upravljati impresijama koje ostavlja na druge sudionike socijalne
interakcije. Istovremeno, svaki ,,glumac* tijekom socijalne interakcije prikuplja informacije o
svojem sugovorniku, analiziraju¢i njegov obrazac interakcija, te ga sukladno prikupljenim
informacijama kategorizira u definiranu socijalnu ulogu. Goffmanov pristup proizlazi iz
socijalno-interakcionistickih teorija, unutar kojih se ne analiziraju unutarnja, psiholoska
znacenja koja se pridodaju karakteristikama neke situacije, ve¢ socijalna znacenja, koja se

formiraju 1 prenose u drustvenom kontekstu putem socijalne interakcije (Howard, 2000).

Sli¢no kao 1 Goffman (1956), Tajfelov (1974) model socijalnog identiteta identitet definira
kao rezultat socijalne kategorizacije unutar konteksta medugrupnih odnosa. Osobe
kategoriziraju druge pojedince 1 sebe prema istaknutim razlikama 1 sli€énostima izmedu sebe 1
drugih — pritom formirajuéi grupe unutar kojih svi ¢lanovi dijele odredena obiljezja. Slicnost
izmedu ¢lanova in-grupe sama po sebi moze dovesti do preferencija prema ¢lanovima vlastite
grupe. Identifikacijom osobe s grupom, naglasavaju se sli¢nosti koje osoba dijeli s drugim
¢lanovima, §to posredno utjeCe na oblikovanje vlastitog samopoimanja koje postaje viSe u
skladu s karakteristikama grupe, tj. pripadnost grupi postaje temeljnim dijelom osobnog
identiteta. Svi ljudi 1 grupe teze pozitivnoj samoevaluaciji jer se ona odraZzava na

samopostovanje, zbog ¢ega se razvija teZznja za povecanjem 1 isticanjem statusa i reputacije



vlastite grupe, te nastojanjima da se snizi status i utjecaj vanjskih grupa. Samim time, veéina
ljudi tezi ¢lanstvu u grupama s boljom reputacijom, te izbjegavaju postati clanovima grupe s
loSom reputacijom (Hogg i Ridgeway, 2003; Howard, 2000; Tajfel, 1974). Medutim, model
socijalnog identiteta imao je dva klju¢na problema s kojima se Goffmanov model nije susretao:
1) on ne razlikuje stecene i nametnute identitete (iz ¢ega proizlazi kriva implikacija da se svaki
identitet moZe svojevoljno napustiti), te 2) on nastoji objasniti procese stjecanja identiteta samo
putem kognitivnih 1 motivacijskih konstrukata, zanemaruju¢i pritom socijalni izvan psihicki

kontekst unutar kojeg se identitet formira (Huddy, 2001).

Swannova (1987) teorija pregovaranja identiteta integrira Goffmanov (1956) i Tajfelov
(1974) model. Prema Swannu (1987), bilo koja interakcija izmedu dvaju ili viSe osoba moze
predstavljati pokuSaj pregovaranja identiteta. Pregovaranje identiteta odnosi se na motive i
ponasanja kojima se reguliraju socijalno definirane uloge, odgovornosti, znanja i ekspertize.
Svaki ,,pregovara¢” unutar socijalne interakcije tezi dvama ishodima: 1) on tezi odredenom
identitetu te svojim ponasanjem nastoji ,,uvjeriti“ drugu osobu da ga percipira onakvim kakvim
zeli biti percipiran (tj. on Zzeli verificirati identitet 1 socijalnu ulogu koju Zeli zauzeti), te 2) on
tezi ,,nametnuti“ drugoj osobi onakav identitet kakvim je kategorizirao drugu osobu (tj.
potvrditi svoju kategorizaciju drugu osobe). Svaka osoba nastoji samo-verificirati identitet s
kojim se poistovjecuje, pritom pokuSavaju¢i nametnuti drugima identitete koji bi potvrdili
njihova ocekivanja i stavove o tim drugim osobama (npr., kao kod samoispunjavajuceg
prorocanstva). Identiteti su uspjeSno pregovarani ako dode do kongruencije izmedu identiteta,
tj. ako svaki ¢lan socijalne interakcije zauzme poziciju kojoj je teZio, ili barem pristrane preuzeti
neku drugu socijalnu ulogu. Ako proces pregovaranja identiteta ne bude uspjeSan, moze doc¢i
do konflikta (Swann, 1987; Swann i Bosson, 2008). Na primjer, istraZivanja na cimerima u
studentskim domovima pronalaze da je dobar prediktor zahtjeva za promjenu cimera upravo
inkongruencija unutar pregovaranja identiteta. Ispitanici koji su sebe percipirali kompetentnima
su bili nezadovoljni svojim iskustvom u domu ako su ih njihovi cimeri tretirali kao
nekompetentne, ali i obrnuto: bili su nezadovoljni ako su sami sebe smatrali nekompetentnima,
a njihovi cimeri su ih tretirali kao kompetentne (McNulty 1 Swann, 1994; Swann 1 Pelham,

2002).

Prethodno opisani modaliteti drustvene moc¢i se lako mogu specificirati teorijom
pregovaranja identiteta. Motivi, ponasajne strategije i percipirani status kao konstrukti savr§eno
su kongruentni konstruktima teorije pregovaranja identiteta: neciji motiv za odredenim

modalitetom drustvene mo¢i predstavlja njegov Zeljeni identitet ili ulogu u drustvu, strategije
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putem kojih nastoji ste¢i i/ili odrzati tu ulogu predstavljaju pokusaje pregovaranja identiteta,
dok bi percipirani status oznacavao ishod tih pregovora: samopoimanje bazirano na socijalnoj
usporedbi 1 percepciji postignutih impresija koji doCarava omjer u kojem je Zeljena drustvena
uloga ili identitet ostvaren. Time bi primjena ovog modela u kontekstu ispitivanja drustvene
mo¢i potencijalno omogucdila pradenje motiva za stjecanjem drustvene moci, identifikaciju
strategija koje osobe primjenjuju kako bi stekle mo¢, identifikaciju osoba koje vec¢ jesu stekle
odredenu razinu druStvene moci, kao i potencijalnu identifikaciju strategija obrane vlastitog

statusa ako on bude doveden u pitanje.

1.3.  Pregled nomoloske mreze konstrukata druStvene moci

Vodstvo: Polazeéi iz teorije socijalnog ucenja, pretpostavljamo da osobe s izraZzenim
motivom za vodstvo ¢es¢e odrastaju uz roditelje na rukovode¢im pozicijama koji bi im sluzili
kao modeli s kojima se identificiraju (motivacijski) te ¢ija ponaSanja imitiraju (Bandura, 1969).
Takoder, pretpostavljamo da osobe koje iskazuju visok motiv za vodstvo ¢esce i stjecu pozicije
vodstva kao §to to pokazuju dosada$nja istraZivanja (Suessenbach i sur., 2019), te da osobe koje
jesu na pozicijama vodstva povodom svoje uloge ¢eS¢e 1 koriste rukovodece strategije, te
percipiraju da imaju status vode. Rukovodece pozicije u drustvu su ¢esto dobro placene, zbog
Cega pretpostavljamo da bi percipirani status vode trebao (u heterogenom uzorku koji nalikuje
op¢oj populaciji) korelirati s individualnim prihodima. Takoder, imaju¢i na umu da vodstvo
predstavlja oblik drustvene moci, a oblici moéi su povezani s boljim zdravstvenim 1
emocionalnim ishodima, pretpostavljamo da osobe s visokim percipiranom rukovode¢im
statusom lakSe zadovoljavaju svoje temeljne potrebe. Uz to, uzimajuéi u obzir polaznu
pretpostavku da motivi predstavljaju afinitete prema pozicijama koje dovode do lakSeg
zadovoljavanja potreba, pretpostavljamo da ¢e interakcija motiva za vodstvo i1 percipiranog
statusa vode predvidati opcu zadovoljenost potreba, gdje ¢e osobe s visokim motivom, a niskim
statusom imati najnepovoljnije, a osobe s visokim motivom i visokim statusom najpovoljnije

rezultate (barem na indikatorima zadovoljenosti potreba).

Dominacija: Prethodna istrazivanja pronalaze da muskarci imaju izrazeniji motiv za
dominaciju od Zena (Suessenbach i sur., 2019). Takoder, muskarci ¢eS¢e primjenjuju agresivne
taktike od Zena (Archer, 2004), zbog cega je valjano pretpostaviti da ceS¢e primjenjuju
dominantne strategije. Osobe s niskim samopoStovanjem c¢eS¢e upotrebljavaju agresivne
strategije u situacijama gdje njihov suparnik predstavlja prijetnju njthovom samopoimanju ili

identitetu (Baumeister 1 sur., 2000), zbog ¢ega pretpostavljamo da ¢e dominantne strategije (u
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kontekstu stjecanja i obrane pozicije druStvene moci) CeS¢e primjenjivati osobe niskog
samopostovanja. Uz to, osobe s izrazenim motivom za dominaciju (Suessenbach i sur., 2019),
koje ¢esce primjenjuju dominante strategije (Cheng i sur., 2010) i koje percipiraju da se nalaze
na dominantnoj drustvenoj poziciji (Korner i sur., 2023) generalno imaju snizenu ugodnost kao
crtu li¢nosti, te pretpostavljamo da ¢emo ovaj efekt mo¢i replicirati. I kona¢no, dominantna
pozicija je pozicija drustvene moci, ¢ime pretpostavljamo da osobe na dominantnim pozicijama
lakSe zadovoljavaju svoje potrebe, te pretpostavljamo jednaku interakciju s motivom za

dominaciju kao Sto je to slucaj kod vodstva.

Ekonomska mo¢: Imajuéi na umu da sve komponente ovog oblika druStvene mo¢i ovise o
vanjskim resursima, tj. novcu, pretpostavljamo da ¢e motivi, strategije 1 percipirani status
asocirani s ekonomskom mo¢i korelirati s prihodima s kojima osoba raspolaze. Visok
ekonomski status trebao bi omoguciti osobi da lakse zadovolji svoje potrebe, te pretpostavljamo
da ¢e taj odnos moderirati motiv za ekonomskom mo¢i, jednako kao i kod prethodna dva

konstrukta.

Ugled: Polaze¢i od pretpostavke o tome da djeca modeliraju svoje roditelje (Bandura, 1969)
te da je ugled zasnovan na internalnim vrlinama koje mogu biti usko povezane s razinom
obrazovanja (Sawinski, 1986; Wegener, 1992), pretpostavljamo da ¢e osobe s visoko-
obrazovanim roditeljima imati vi$i motiv za ugled, te ¢eS¢e primjenjivati strategije za stjecanje
ugleda, dok ¢e osobe koje imaju vise razine obrazovanja imati i1 vi$i samo-percipiran ugledni
status. Konacno, kao 1 u prethodnim slucajevima, ocekujemo da ¢e osobe s viSim percipiranim
uglednim statusom lakSe zadovoljavati svoje potrebe, te da ¢e biti prisutna gore opisana

interakcija s motivom za ugled.

2. Cilj, problemi i hipoteze rada

Cilj ovog rada je konstruirati upitni¢ki inventar koji bi omogucio pouzdanu i valjanu
procjenu Cetiri modaliteta druStvene mo¢i (vodstvo, dominaciju, socioekonomsku mo¢ i ugled),
te koji bi za svaki oblik mo¢i omogucio procjenu komplementarnih motiva za stjecanjem
razlicitih oblika mo¢i, ponasajnih strategija koje sluZe stjecanju 1 odrzavanju razli¢itih oblika

moc¢i te percipiranih statusa.

Prvi problem ovog rada odnosi se na konstrukciju samog inventara. Za ovaj problem

vezemo samo jednu hipotezu: pretpostavljamo da ¢emo s pomocu korpusa kreiranih Cestica
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imati mogucénost konstruirati upitnik koji ¢e imati specificirane faktorske i komponentne
strukture, te da ¢e se iz primijenjenog korpusa Cestica mo¢i kreirati skale koje bi imale

zadovoljavaju¢u pouzdanost.

Drugi problem ovog rada odnosi se na validaciju nomoloske mreze novokreiranog
inventara®. Hipoteze su sljedeée: pretpostavljamo da ¢e postojati pozitivne korelacije izmedu
svih skala upitnika, te da ¢e najviSe korelacije izmedu razliCitih aspekata moci (motiva,
ponasajnih strategija, percipiranih statusa) biti izmedu komplementarnih modaliteta mo¢i (npr.
da ¢e motiv za vodstvo imati vece korelacije sa strategijama rukovodenja, nego 1i s
dominantnim, socioekonomskim i uglednim ponasSajnim strategijama, itd.). Takoder,
oc¢ekujemo da ¢e motiv za vodstvo pozitivno korelirati s mjerama roditeljskog i vlastitog
iskustva u rukovodecim ulogama, da ¢e rukovodece ponasanje iskazati pozitivne korelacije s
vlastitim iskustvom u rukovode¢im ulogama, te da ¢e percipirani status vode pozitivho
korelirati s iskustvom u rukovodec¢im ulogama, prihodima te zadovoljenosti vlastitih potreba
(mjerenima kao indikatorima samopostovanja, zadovoljstva Zivotom 1 samoprocijenjenog
zdravlja). U domeni dominacije, ocekujemo da ¢e motiv za dominaciju biti izraZeniji kod
muskaraca i negativno korelirati s ugodnosc¢u, da ¢e dominantno ponaSanje biti izrazenije kod
muskaraca, te negativno korelirati sa samopostovanjem i ugodnoséu, te da ¢e percipirani
dominantni status negativno korelirati s ugodnos$¢u, ali pozitivno sa zadovoljavanjem vlastitih
potreba. U domeni socioekonomske moci, o¢ekujemo da ¢e motiv za socioekonomskom mo¢i,
socioekonomske strategije 1 percipirana socioekonomska mo¢ pozitivno korelirati s
individualnim prihodima, te da ¢e percipirana socioekonomska mo¢ pozitivno korelirati sa
zadovoljavanjem vlastitih potreba. U domeni ugleda, o¢ekujemo da ¢e motiv za ugled pozitivno
korelirati sa stupnjem obrazovanja roditelja, ugledne ponaSajne strategije sa stupnjem
roditeljskog 1 vlastitog obrazovanja, a percipirani ugledni status s vlastitim stupnjem
obrazovanja te sa zadovoljavanjem vlastitih potreba. Takoder, za sve modalitete druStvene mo¢i
ocekujemo interakcijski efekt motiva i percipiranog statusa na zadovoljavanje potreba, gdje
ocekujemo da ¢e osobe s visokim motivom 1 niskim percipiranim statusom imati najmanje
zadovoljene, a osobe s visokim motivom 1 visokim percipiranim statusom najbolje zadovoljene

potrebe.

2 Ovdje napominjemo ograni¢enje rada u moguénostima selekcije konstrukata koji ¢e biti ukljuceni u inicijalnu
validaciju nomoloske mreze. Zbog velikog broja inicijalnih Cestica Inventara mo¢i (k = 180) inicijalna validacija
je fokus stavila na provjeru odnosa novokreiranih skala s demografskim karakteristikama ispitanika, te s
jednocesti¢nim i dvocestiénim mjerama psiholoskih konstrukata. Potpuna validacija nomoloske mreze zahtijevati
¢e buducu provjeru odnosa novokreiranih skala sa Sirom lepezom psiholoskih konstrukata.
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3. Metoda

3.1.  Ispitanici

Ispitanici su regrutirani putem druStvenih mreza i1 putem zamolbi fakultetima. Putem
drustvenih mreza, upitnik je proslijeden u mnostvo lokalnih Facebook grupa koje odgovaraju
veéini geografskih podru¢ja Republike Hrvatske. Za svaki grad u Hrvatskoj nastojalo se
identificirati Facebook grupe za gradane tih gradova, te je u tako identificirane grupe slana
molba za sudjelovanje u istrazivanju. S akademske strane, molbe za sudjelovanje su

proslijedene vecini sveuciliSta i veleuciliSta u Hrvatskoj.

Upitniku je pristupilo 3743 ispitanika, od kojih je upitnik u cijelosti rijeSilo 1539 ispitanika.
Od toga, 1381 ispitanik je adekvatno ispunio sve provjere paznje. Iz baze tih ispitanika,
iskljuceno je troje ispitanika koji nisu naveli adekvatnu godinu rodenja (npr. upisano je 2952),
jedna osoba koja nije imala 18 godina, 52 osobe koje nisu imale smislene podatke za varijable
ekonomskih prihoda (npr. navodenje da u kucéanstvu zivi 300 osoba s ukupnim prihodima od
10 eura). Konac¢ni uzorak sastojao se od 1325 ispitanika. Prosjecna dob ispitanika iznosila je
36.25 godina (SD = 12.90) s minimumom od 18, a maksimumom od 74 godine. 78.8%
ispitanika bilo je Zenskog roda, 20.8% muskog, a 0.5% ispitanika se identificira s treCcom
opcijom (ostalo) ili se nije Zeljelo izjasniti. Roditelji vecine ispitanika su imali zavr§eno najvise
srednjoskolsko obrazovanje (njih 56.5%), 8.5% ispitanika je imalo roditelje s nizim ste¢enim
stupnjem obrazovanja, dok je 35.1% ispitanika imalo roditelje s fakultetskim obrazovanjem.
Medu samim ispitanicima, vec¢ina njih je postigla srednjoskolsko obrazovanje (46.5%), 0.5%
ispitanika je zavrSilo samo osnovnu Skolu, te je 53% ispitanika imalo neki oblik fakultetskog
obrazovanja. 52.9% ispitanika je imalo roditelje koji su bili na nekoj rukovodecoj poziciji, te je
43.5% ispitanika barem jednom obnaSalo neku rukovodecu poziciju. Mjesecni medijalni
prihodi ispitanika iznosili su 750 eura, s interkvartilnim rasprSenjem od 508.33. Minimalni

prihodi su iznosili 0 eura, a maksimalni 13.000 eura.

3.2.  Mjerni instrumenti

Demografske varijable izmjerene su skupom pitanja o godini rodenja ispitanika, rodnom

opredjeljenju?, razini vlastitog i roditeljskog postignutog obrazovanja (na skali od 0 — manje od

% U kontekstu ovog rada koristimo termin rod umjesto termina spol jer je ispitanicima uz opcije ,,muskarac* i
»zena’ ponudena i tre¢a opcija ,,Ostalo/Ne Zelim odgovoriti®.
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osnovne Skole do 6 — doktorski studij), vlastitom i roditeljskom iskustvu u obnasanju
rukovodec¢ih funkcija (da/ne), te prihodima izracunatim kao ukupnim prihodima u kucanstvu

podijeljenim s brojem ¢lanova kucanstva (Diemer i1 sur., 2013).

Inventar mo¢i je konstruiran u sklopu ovog istrazivanja. Inicijalno je konstruirano po 15
Cestica za svaki aspekt (motiv, strategija, percipirani status) svakog ocekivanog modaliteta moci
(vodstvo, dominacija, socioekonomska mo¢, ugled), Cime se sastojao od sveukupno 180 Cestica
(3 x 4 x 15). Cestice su kreirane tako da su prvo pregledani postojeéi upitnici relevantni za
tematiku moci (navedeni u Uvodu). Za svaku novokreiranu Cesticu napravljene su tri verzije od
kojih je jedna odrazavala motiv, druga komplementarno ponasanje, a trec¢a percipirani status
(npr. ako je pocetna Cestica glasila ,,Zelim biti voda drugim ljudima®, formirane su
komplementarne Cestice ,,Preuzimam vodstvo* za ponaSanje, i ,,Drugi me vide kao vodu* za
percipirani status). Time je za svaki aspekt moc¢i generirano 25 potencijalnih setova Cestica, te
je uz konzultativnu ekspertnu procjenu s mentorom ovog rada odabrano po 15 setova* (4j.
15+15+15 za sva Cetiri modaliteta moci) Cestica za koje je pretpostavljena visoka sadrzajna
valjanost. Sve Cestice koje su se odnosile na motive sadrzajno su se sastojale iskljucivo od
motivacijskih tvrdnji (npr. ,,Zelim imati priliku voditi druge*, ,,Volim kod drugih ljudi izazivati
strah®, ,,Vazno mi je do¢i do vidljivo visoke place®, ,,Zelim imati uglednu poziciju®). Ispitanici
su na te Cestice odgovarali na skali od Cetiri stupnja od 0 (Uopée NE) do 3 (U potpunosti DA).
Sve Cestice koje su se odnosile na strategije sastojale su se isklju¢ivo od ponasajnih tvrdnji (npr.
»Preuzimam vodstvo, ,ZastraSujem druge®, ,,PriCam drugima o svojim financijskim
uspjesima®, ,,Drugima pri¢am o svojim pozitivnim kvalitetama*). Ispitanici su na te Cestice
odgovarali na skali od &etiri stupnja od 0 (Nikada) do 3 (Cesto). Sve &estice koje su se odnosile

na percipirani status sadrzajno su se sastojale isklju¢ivo od tvrdnji koje su ukljuc¢ivale socijalnu

4 Koncepti setova su definirani na sljedeéi na¢in — za domenu vodstva: vodenje drugih ljudi, imati glavnu ulogu
u grupama, izbjegavanje tudeg autoriteta, imati nadredenu ulogu, imati ulogu vode, izbjegavanje poslusnosti
prema drugima, imati vlast nad drugima, nadziranje rada drugih, rukovodenje drugih, koordiniranje aktivnosti
drugih, izbjegavanje podredenih drustvenih uloga, ostvarivanje politickog utjecaja, upravljanje procesima
odlucivanja, upravljanje projektima koji ukljucuju druge te reguliranje drustvenih pravila; za domenu
dominacije: nametanje vlastite volje drugima, izazivanje straha kod drugih, izbjegavanje submisivnih drustvenih
uloga, odrzavanje ,,silovitog™ drustvenog imidza, motiviranje drugih uporabom prijetnji, reagiranje na
provokacije, ruganje drugima, zahtjevanje da sve bude po vlastitim zeljama, sukobljavanje s drugima,
neprijateljski interpersonalni odnosi, kritiziranje drugih, dominiranje drugima, kaznjavanje drugih, ukazivanje na
nizu vrijednost drugih, sadisticke tendencije; za domenu ekonomske moci: posjedovanje ekonomskog bogatstva,
posjedovanje skupih predmeta, izbjegavanje siromastva, financijsko postignuée, asociranje s bogatim osobama,
novcani afiniteti, posjedovanje skupih automobila, posjedovanje markirane odjece, visina place, impresioniranje
drugih vlastitim materijalnim vlasniStvom, statusna potros$nja, darivanje drugih, izbjegavanje ,,priustivog*,
financiranje drugih, materijalna imuénost; za domenu ugleda: osobna postignuca, izbjegavanje drustvene uloge
»hesposobnog®, divljenje drugih, reputacija sposobne osobe, razina postignutog obrazovanja, grupna
popularnost, kompetentnost u oima drugih, stjecanje ugleda, misljenje drugih ljudi, stru¢nost, savjetovanje
drugih, cijenjenost u drustvu, stjecanje drustvenog priznanja, izbjegavanje sramocenja i stjecanje slave.
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usporedbu i percepciju postignutih impresija (npr. ,,Drugi ljudi me vide kao vodu®, ,,Drugi ljudi
me se boje*, ,,Drugi me smatraju bogatom i imuénom osobom®, ,,Drugi me smatraju ekspertom
u odredenom podrucju‘). Ispitanici su na ove Cestice odgovarali na skali od Cetiri stupnja od 0
(Uopce NE) do 3 (U potpunosti DA). Imaju¢i na umu da fiksni redoslijed prezentiranja Cestica
zna uzrokovati umjetne korelacije izmedu Cestica koje su prezentirane jedna do druge (Sahin,
2021), Cestice inventara su rasporedene u tri bloka prema njihovom aspektu (motiv, strategija,

percipirani status), te su blokovi i Cestice unutar blokova randomizirani za svakog ispitanika.

Za procjenu zadovoljenosti potreba, koriStene su tri mjere: samopostovanje, zadovoljstvo
zivotom i zdravlje. Ova tri indikatora su odabrana jer su u prethodnim istrazivanjima pozitivno
korelirala s mjerama zadovoljenosti psiholoskih potreba (Chen i sur., 2020; Heppner i sur.,
2008; Walker 1 Kono, 2018). Za mjerenje samoposStovanja koristena je jednocesticna mjera
samopostovanja (Robins i sur., 2001). Cestica je glasila ,.Koliko se sljedec¢a tvrdnja odnosi na
Vas: Imam visoko samopostovanje®, te su ispitanici svoj odgovor davali na skali od 0 (Uopce
se ne odnosi na mene) do 4 (U potpunosti se odnosi na mene). Za mjerenje zadovoljstva zivotom
koristena je jednolesti¢na mjera zadovoljstva Zivotom (Cheung i Lucas, 2014). Cestica je
glasila ,,Op¢enito, koliko ste zadovoljni svojim zivotom?*, te su ispitanici svoj odgovor davali
na skali od 0 (Izrazito nezadovoljan) do 3 (Izrazito zadovoljan). Za mjerenje samoprocijenjenog
zdravlja koristena je jednodestiéna mjera samoprocjene zdravlja (Cullati i sur., 2020). Cestica
je glasila ,,Kako bi procijenili svoje trenutacno zdravlje?*, te su ispitanici svoj odgovor davali
na skali od 1 (Jako loSe) do 5 (Izvrsno). Sukladno uputama autora, ova Cestica je linearizirana
tako da su umjesto dobivenih odgovora koriSteni optimalno ponderirani odgovori koji
aproksimiraju omjernu skalu prema uputama Cullati i sur. (2020). Ponudene opcije odgovora
ispitanika su se razlikovale izmedu navedenih Cestica jer u izvornim radovima (Cheung i Lucas,
2014; Cullati i sur., 2020; Robins 1 sur., 2001) imaju razli¢ite ponudene odgovorne opcije. Kako
bi aproksimirali sveukupnu zadovoljenost potreba, provedena je eksploratorna faktorska
analiza metodom faktorizacije glavnih osi koriste¢i ove tri Cestice kao indikatore. Rezultati
paralelne analize ukazuju na jednofaktorsko rjeSenje, Sto potvrduje i Kaiser-Guttmanov kriterij
jer samo jedna svojstvena vrijednost je bila veca od jedan (1.74). Faktorska zasi¢enja prikazana
su u Tablici 1. Ovaj faktor objasnjava 37.15 % sveukupne varijance. Ovaj faktor je imenovan

zadovoljenost potreba, te su Thurstoneovom metodom izracunati faktorski skorovi.

Tablica 1: Rezultati eksploratorne faktorske analize indikatora zadovoljenosti potreba
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Cestica Faktorsko Unikvitet

zasicenje
Opcenito, koliko ste zadovoljni svojim Zivotom .67 .55
Kako bi procijenili svoje trenutacno zdravlje .60 .64
Imam visoko samopostovanje .55 .70

Za mjerenje ugodnosti primijenjena je subskala ugodnosti iz skracene verzije Big Five
Inventoryja (Rammstedt i John, 2007). Subskala se sastojala od dvije Cestice (,,Sebe vidim kao
osobu koja je opcenito puna povjerenja‘“ i,,Sebe vidim kao osobu koja je ponekad gruba prema
drugima®), te je zadatak ispitanika bio procijeniti svoje slaganje s tim ¢esticama na skali od 1
(Uopée se ne slazem) do 5 (U potpunosti se slazem). Korelacija izmedu ove dvije koriStene
Cestice je iznosila -.12 (p < .001). Uzimaju¢i u obzir da nisku korelaciju izmedu ovih dviju
Cestica, odluceno je da nije opravdano raunati sumativni rezultat, ve¢ su obje Cestice tretirane
kao nezavisni indikatori ugodnosti, gdje prvu €esticu tretiramo kao indikator ugodnosti, a drugu

kao indikator neugodnosti.

Za procjenu kvalitete odgovaranja na upitnik, koriStene su tri provjere paznje. Provjere
paznje su ubacene u blokove inventara mo¢i, te su randomizirane zajedno s ¢esticama inventara.
Primjer Cestice za provjeru paznje bio bi: ,,Ovim pitanjem provjeravamo obracate li paznju na

(1113

pitanja. Molimo Vas da oznaclite opciju ,,Uopce ne““. U konacan uzorak su usli samo oni

ispitanici koji su uspjesno rijesili sve provjere paznje.

3.3.  Postupak istrazivanja

Istrazivanje je provedeno u internetskom programu za provedbu upitnickih istrazivanja
LimeSurvey-u. Ispitanici su upitniku pristupali putem web-poveznice na upitnik. Mogli su
pristupiti istraZivanju putem racunala ili mobilnog uredaja. Ispitanici su prvo ispunjavali skup
demografskih pitanja, nakon ¢ega su ispunjavali pitanja koja su se ticala zadovoljenosti potreba

1 ugodnosti. Nakon toga, ispitanici su ispunjavali Cestice novokreiranog inventara moci.

4. Rezultati

U svrhu faktorizacije Cestica, koriSten je statisticki program Jamovi. Faktorske analize su
provedene u dva koraka. Zbog velikog broja originalnih cestica (k = 180) razumno je
pretpostaviti da odredeni udio tih Cestica nec¢e adekvatno mjeriti psiholoSke aspekte drustvene
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moci, te je u tolikom korpusu Cestica velika moguénost zahvacanja i konstrukata koji nisu nuzno
relevantni cilju ovog rada. Time je u prvom koraku faktorizacija proveden set od dvanaest
eksploratornih faktorskih analiza, zasebno za svaki psiholoski aspekt svakog hipotetiziranog
modaliteta drustvene moc¢i. Tih dvanaest faktorskih analiza bile su ograni¢ene na
jednofaktorske solucije, te su pomocu njih selekcionirane Cestice koje bi usle u drugi korak
faktorizacije inventara, koji je podrazumijevao procjenu faktorske strukture cjelokupnog
inventara nakon odstranjivanja Cestica koje su iskazale nedostatan odnos s faktorima iz prvog

koraka.

Prvih 12 provedenih faktorskih analiza je provedeno s ciljem ,,filtriranja“ Cestica koje bi
odgovarale a-priori hipotetiziranim podskalama. Svaka od tih faktorskih analiza provedena je
na korpusu od 15 destica koje su odgovarale specificiranom aspektu svakog modaliteta
drustvene moci. Sve faktorske analize su bile eksploratornog tipa metodom faktorizacije
glavnih osi, s nametnutom jednofaktorskom solucijom. Za implementaciju u drugi korak koji
bi podrazumijevao simultanu faktorizaciju Cestica cijelog upitnika selekcionirane su Cestice
koje su ostvarile minimalno faktorsko zasi¢enje od .40 u prvom koraku analiza. Time je korpus
Cestica koje su konstruirane kako bi mjerile motiv za vodstvo reduciran na 11 Cestica, motiv za
dominaciju na 10 Cestica, motiv za ekonomsku mo¢ na 11 Cestica, motiv za ugled na 14 Cestica,
rukovodece ponaSanje na 9 ¢estica, dominantno ponaSanje na 12 ¢estica, ekonomsko ponasanje
na 6 Cestica, ugledno ponasanje na 13 cestica, percipirani rukovode¢i status na 11 Cestica,
percipirani dominantni status na 11 Cestica, percipirani ekonomski status na 10 cestica te
percipirani ugledni status na 12 Cestica. U konacnici je originalni korpus Cestica reduciran na
130 &estica. Kaiser-Meyer-Olkinov test (MSA4 = .96) i Bartlettov test (° = 80924.04, df = 8385,
p < .001) ukazuju na adekvatnost primjene faktorsko-analitickih metoda na ovom skupu

podataka.

Tih 130 cestica je faktorizirano zajedno primjenom eksploratorne faktorske analize
metodom faktorizacije glavnih osi s oblimin kosokutnom rotacijom. Kako bi determinirali broj
faktora za ekstrakciju, analizirani su scree plot 1 dobivene svojstvene vrijednosti, te je
provedena paralelna analiza. Scree plot implicira postojanje barem dva faktora, 22 faktora imaju
svojstvenu vrijednost vecu od jedan (to su redom: 24.69, 9.46, 5.92, 5.24, 3.32,2.76, 2.39,2.13,
1.85, 1.68, 1.59, 1.44, 1.42, 1.27, 1.25, 1.23, 1.17, 1.11, 1.08, 1.04, 1.03, 1.01) dok paralelna
analiza rezultira rjeSenjem od 13 faktora. Provjerena su sva faktorska rjeSenja od dvofaktorske
solucije do solucije s 22 faktora, s ciljem odabira solucije koja bi bila interpretabilna. Faktorske

solucije s viSe od sedam faktora rezultirale su ekstrakcijom faktora koji su bili relativno
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»hestabilni®, tj. imali su faktorska zasi¢enja veca od .40 na samo tri ili manje Cestice, Cesta

kroszasi¢enja s ostalim faktorima, malen udio objaSnjene varijance i visoke interkorelacije s

ostalim faktorima. Pregled faktorskih rjeSenja prikazan je u Tablici 2.

Tablica 2: Pregled dobivenih faktorskih rjesenja (k = 130)

Broj
ekstrahiranih

faktora

Interpretacija faktora s udjelima objasnjene varijance

Ukupna objasnjena

varijanca

Dva

F1I: Opce vodstvo (motiv + ponasanje + status) s
elementima dominantnog 1 uglednog statusa (12.61%)
F2: Generalni motiv za mo¢ s elementima uglednog

ponasanja (12.59%)

25.20%

Tri

FI: Opée vodstvo s elementima uglednog statusa
(11.94%)

F2: Orijentacija prema dominiranju (motiv +
ponasanje) s izrazenim motiv za ekonomskom moci
(9.72%)

F3: Motiv za ugled (7.59%)

29.25%

Cetiri

F1I: Opc¢e vodstvo (11.56%)

F2: Orijentacija prema ugledu (motiv + ponasanje)
(8.57%)

F3: Opca ekonomska moc¢ (6.48%)

F4: Orijentacija prema dominiranju (6.26%)

32.87%

Pet

FI: Opce vodstvo (8.99%)

F2: Opc¢a dominacija (7.73%)

F3: Opca ekonomska mo¢ (6.82%)
F4: Orijentacija prema ugledu (6.15%)
F5: Ugledni status (5.32%

35.02%

Sest

FI: Op¢a dominacija (6.66%)

F2: Op¢a ekonomska mo¢ (6.45%)

F3: Uloga vode (ponaSanje + status) (6.32%)
F4: Orijentacija prema ugledu (6.00%)

F5: Motiv za vodstvo (6.00%)

36.75%
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F6: Ugledni status (5.32%)

Sedam FI: Opca ekonomska moc¢ (6.17%)
F2: Opc¢a dominacija (6.10%)

F3: Uloga vode (5.93%)

F4: Motiv za vodstvo (5.90%)

F5: Ugledni status (5.06%)

F6: Motiv za ugled (4.85%)
F7: Ugledno ponasanje (4.16%)

38.15%

Odluceno je zadrzati faktorsko rjeSenje od sedam faktora, jer ono najbolje odgovara

hipotetiziranoj strukturi podataka, objasnjava najveéi udio varijance od svih rjeSenja koja

nemaju neintepretabilne ili ,,slabe faktore s manje od tri Cestice koje bi pripadale svakom

faktoru, te dobivene korelacije izmedu tako ekstrahiranih faktora su relativno niske S$to

potvrduje da navedeni faktore ne procjenjuju iste konstrukte. Prikaz dobivenih faktorskih

zasi¢enja dostupan je u Tablici 3, a pregled korelacija izmedu ekstrahiranih faktora prikazan je

u Tablici 4.

Tablica 3: Prikaz sedmerofaktorskog rjeSenja i njegovih faktorskih zasi¢enja

Cestica FI F2 F3 F4 F5 F6 F7 Uni
Drugi ljudi znaju da ¢esto kupujem skupe .68 .50
stvari.

Volim kupiti proizvode koji signaliziraju .68 43
visok status.

Volim kupovati skupe marke. .66 53
Volim kupovati odjeu u trgovinama u .65 52
kojima kupuju bogati ljudi.

Vazno mi je izbje¢i  kupovati .61 .58
proizvode/usluge koje si moze priustiti

vecina.

Drugi ljudi znaju da si mogu priustiti .60 53
skupe marke.

Drugi me smatraju bogatom i imu¢nom .58 .56

osobom.
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Drugi misle da si mogu kupiti stvari koje
si vecina drugih ne moZe priustiti.

Zelim imati mnogo skupih stvari koje
mogu pokazati drugima.

Imam vidljivo viSe novca nego drugi ljudi.
Kupujem stvari koje impresioniraju druge.
Zelim biti viden/a kako se vozim uokolo u
skupom autu.

Zelim posjedovati stvari koje
impresioniraju druge.

Kupujem najskuplje marke proizvoda
kako bi to drugi ljudi primijetili.

Drugi ljudi su impresionirani stvarima
koje posjedujem.

Vazno mi je ostvariti vidljivo materijalno
bogatstvo.

Imam vise automobila nego drugi ljudi.
Vazno mi je biti imu¢niji/a od drugih.
Drugi ljudi ocekuju da ¢u im kupiti
vrijedne darove.

Drugima se prikazujem kao imuéna osoba
S Mnogo novca.

Drugi ljudi me se boje.

Drugi izbjegavaju sukob sa mnom jer
znaju da ¢u ionako ja pobijediti.

Volim kod drugih ljudi izazivati strah.
Drugi znaju da je bolje pustiti da sve bude
‘“po mom’.

Drugi ¢ine $to zatrazim od njih jer se boje
posljedica.

Drugi ljudi misle da sam prepotentna ili
arogantna osoba.

ZastraSujem druge.

55

55

54

52

.50

49

49

46

44

43

43

43

41

.63
.59

57
53

Sl

48

48

.56

54

55

.61

.60

52

.68

.63

55

78

52

76

73

.60
57

.62
.59

.62

74

.70
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Drugi ljudi se ne usude provocirati me.
Drugi ljudi mi se ne Zele zamjeriti.

Volim 1zazivati patnju svojim
neprijateljima.

Volim prisiljavati druge da se pokore
mojoj volji.

Dajem ostre, zajedljive primjedbe ljudima
ako smatram da su ih zasluzili.

Volim kaznjavati druge.

Drugi ljudi se pokoravaju mojoj volji.
Volim prijetiti drugima.

Imam wulogu rukovoditelja odredenog
odjela.

Nadreden/a sam drugim ljudima.

Imam pravo nadgledati rad drugih ljudi.
Na poziciji sam na kojoj mogu mijenjati
pravila koja reguliraju S$to drugi ljudi
smiju raditi.

Nadzirem rad drugih ljudi.

Drugi me smatraju koordinatorom
odredenog posla.

Imam jako puno prava odlucivati u ime
drugih.

ZaduZen/a sam za izvrSavanje odredenih
projekata koji ukljucuju druge ljude.
PokuSavam koordinirati rad drugih ljudi.
PokuSavam rukovoditi drugima.
Naglasavam drugima da sam ja njima
nadreden/a.

Drugi ljudi znaju da th mogu kazniti.
Postavljam pravila drugima.

Volim imati ulogu vode u grupnim

projektima.

46
46
45

45

44

42

41
41

.83

81

.76
71

.69

55

.54

52

48

47

43

41
40

72

73
T2
73

.65

76

74
.60
.79
32

35
.39
41

.39

43

.56

55

46

44

.68

.62

.56
35
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Zelim biti voda drugim ljudima.

Zelim imati priliku voditi druge.

Volim koordinirati rad drugih ljudi.

Volim upravljati procesima odlucivanja.
Zelim biti rukovoditelj koji ima mo¢ nad
svojim zaposlenicima.

Zelim razvijati sustave regulacije vlasti
poput vladinih ili obrazovnih institucija.
Volim nadzirati rad drugih ljudi.
Preuzimam vodstvo.

Zelim biti izabran/a za utjecajnu politicku
poziciju.

Zelim da drugi ¢lanovi grupe odluée da éu
ja ,.biti glavni/a®.

Zelim imati vlast nad drugima.

Drugi ljudi imaju visoko misljenje o meni.
Drugi ljudi priznaju moja postignuéa.
Drugi ljudi prepoznaju moja postignuca.
Drugi ljudi me cijene.

Drugi me smatraju inspiracijom.

Drugi ljudi se prema meni odnose s
poStovanjem 1 divljenjem.

Drugi ljudi me smatraju uglednom
osobom.

Drugi Cesto traZe moj savjet.

Imam reputaciju osobe koja dolazi do
rezultata.

Drugi me smatraju ekspertom u
odredenom podrucju.

Popularna sam osoba.

Drugi cijene ljude koje imaju isto
obrazovanje poput mene.

Drugi ljudi me vide kao vodu.

.69
.65
.61
.61
49

48

48

47

47

46

41

.63
.62
.62
.60
.56
54

53

.50
48

48

42
41

41

35
42
41
46
.53

75

Sl
45
75

.62

.60
57
.63
.60
.70
.60
.67

.64

.70
.62

.62

.68
.79

37
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Vazno mi je da drugi imaju dobro .67 52

misljenje o meni.

Vazno mi je da me drugi ljudi cijene. .62 .59
Vazno mi je izbje¢i sramocenje pred .59 .69
drugima.

Vazno mi je dobiti postovanje i divljenje .55 .55
drugih.

Vazno mi je izbje¢i da me drugi tretiraju .54 72

kao da sam nesposoban/na.

Vazno mi je imati nenaruSenu reputaciju. 53 .69
Vazno mi je izbje¢i da me drugi smatraju 49 .67
siromahom.

Zelim biti vidljivo struéan/na barem u 47 .62
jednom podrucju.

Zelim imati uglednu poziciju. 43 Sl
Kada uspje$no obavim zadatak, drugima 47 .65

naglasavam koliko je taj zadatak bio

vazan.

Radim neke stvari samo da bi postao 45 .66
popularniji/a.

Smisljam izgovore za svoju loSu izvedbu. 45 .62
Pohvalim se drugima kada postignem 41 .68

nesto bitno.

KaZem drugima kada uspjeSno obavim 41 .70
zadatke koji su njima teski.

Drugima pricam o svojim pozitivnim 40 .67

kvalitetama.

F1-F7 — ekstrahirani faktori; Uni - unikvitet
Napomena: Prikazana su samo faktorska zasicenja veca od .40, te samo Cestice koje su imale zasi¢enja jednaka

ili ve¢a od .40 na barem jednom faktoru

Kao $to je vidljivo u Tablici 3, hipoteza o razdvajanju Cetiri specificirana modaliteta
moci na tri pstholoSka aspekta nije potvrdena. Ekonomsku mo¢ (#7) 1 dominaciju (¥2) nije bilo

moguce razdvojiti na viSe od jednog faktora, te obadva faktora istovremeno ukljucuju i

22



motivacijske, 1 ponaSajne/strateske i statusne elemente. Vodstvo kao modalitet mo¢i je uspjesno
diferencirano na dva faktora — prvi mozemo definirati kao ulogu vodu (F3) Sto podrazumijeva
elemente 1 rukovodeceg ponasanja i statusa vode, dok drugi predstavlja hipotetizirani faktor
motiva za vodstvom (F4). Ugled je jedini modalitet mo¢i kod kojeg je pronadena hipotetizirana

diferencijacija na percipirani status (F5), motiv (¥6) i strategiju ponaSanja (F7).

Tablica 4: Prikaz korelacija izmedu ekstrahiranih faktora

Ekonomska Dominacija Uloga Motiv ~ Ugledni Motiv  Ugledno

mo¢ vode za status za ponasanje
vodstvo ugled

Ekonomska - 32wk ASHEE QAR Q4R DRk DRk
moc¢
Dominacija - IRl B EololoN F ol § olol R kol
Uloga vode - Q3w 3RHEE 9% .01
Motiv  za - 20%FEk - 3QFEEk gk
vodstvo
Ugledni - .08* -.02
status
Motiv  za - 33wk
ugled
Ugledno -
ponasanje

Napomena: * - p < .05; ** - p < .01; *** p <.001

Kao §to je vidljivo u Tablici 4, iako je vecina korelacija izmedu faktora statisticki
znacajna, one su razmjerno niske. Hipoteza da ¢e najvece korelacije biti izmedu razlicitih
psiholoskih aspekata istovrsnih modaliteta mo¢i takoder nije potvrdena. Uloga vode iskazuje
vecu korelaciju s uglednim statusom (» = .38) nego li s motivom za vodstvo (» = .33), dok
ugledni status iskazuje znatno vece korelacije sa svim ostalim faktorima nego li s motivom za

ugled (» = .08) 1 uglednim ponasanjem (r = -.02).

Ispitana je i adekvatnost ove matrice korelacije za daljnju faktorizaciju faktora drugog
reda. Iako je Bartlettov test bio statisticki znacajan (y° = 1324.2, df = 21, p < .001), Kaiser-

Meyer-Olkinov test je sugerirao da dobivena matrica ne sadrzi dovoljno visoke korelacije koje
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bi opravdale analizu faktora drugog reda (MSA4 = .65), zbog Cega se daljnja faktorizacija nije

provodila.

Karakteristike skala formirane kao suma odgovora na pripadaju¢im cesticama prema

rezultatima prikazanima u Tablici 3 prikazane su u Tablici 5.

Tablica 5: Deskriptivni pokazatelji novokreiranih skala

Skala M C SD Min Max Simetri¢nost Kurtoza &k a
Ekonomska 9.89 8 827 0 51 1.25 1.96 20 91
moc¢

Dominacija 7.36 6 532 0 34 1.00 1.13 15 .84
Ulogavode 10.96 9 816 0 36 0.73 -0.19 13 .92
Motiv za 11.32 11 7.04 0 36 0.46 -0.27 12 .90
vodstvo

Ugledni 21.13 22 590 0 37 -0.47 0.41 13 .87
status

Motiv za 17.71 18 545 0 30 -0.44 0.30 10 .85
ugled

Ugledno 578 6 315 0 17 0.46 0.12 6 74
ponasanje

Napomena: M — aritmeticka sredina; C — medijan; SD — standardna devijacija; Min — minimum; Max —

maksimum; k — broj Cestica; a — Cronbachova alfa

Ispitane su i korelacije novokreiranih skala s demografskim karakteristikama ispitanika.

Iste su prikazane u Tablici 6.

Tablica 6: Korelacije novokreiranih skala s demografskim karakteristikama ispitanika

Ekonomska Dominacija Uloga Motiv ~ Ugledni Motiv  Ugledno

moc¢ vode za status za ponasSanje
vodstvo ugled
Dob -.04 07* 25%FF - 11*Ex 05 - - 14%%*
D
Prihodi JOFE 07* J9#EE - (9E J2#kx 01 -.02
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Obrazovanje .08** .05 .04 2% 3AEk 4Rk RE

roditelja

Obrazovanje .07* .06* J0#FE Q48R 5%k (04 -.03
Muskarac .06%* 09FH** J4EE 1 3FER L 03 -.03 .00
Roditelj na .08%* 9H** J2EE Q4 Rk 8% .00
rukovodecoj

poziciji

Iskustvo u .05* N Wicko S8FHE - DoHAkx 3R _ 04 -.03
rukovodenju

Napomena: * - p < .05, ** - p < .01, *** - p <.001

Hipoteza o postojanju pozitivnog odnosa individualnih prihoda s elementima
ekonomske mo¢i je potvrdena, ali efekt je znatno nizi od ocekivanog (dijele tek 1% varijance).
Sli¢nu situaciju pronalazimo i u slucaju dominacije: muskarci su dominantniji od zena, ali i
ovaj efekt je znatno nizi od ocekivanog. Hipoteza o odnosu iskustva u rukovodenju s
percipiranim statusom vode je potvrdena, te ukazuje na kriterijsku valjanost skale uloge vode.
Hipoteza o odnosu motiva za vodstvom s roditeljskim i vlastitim iskustvima s obnasanjem
rukovoditeljskih uloga je potvrdena, makar su i ovdje efekti razmjerno niski. Hipoteza o odnosu
vlastitog obrazovanja s uglednim statusom je potvrdena, makar je efekt malen (dijele tek 6%
varijance). Takoder, sukladno hipotezama obrazovanje roditelja je imalo znacajne (iako niske)
korelacije s motivom za ugledom 1 uglednim ponasanjem, medutim, isto nije potvrdeno i u

slu¢aju vlastitog obrazovanja.

Nakon toga, ispitane su korelacije novokreiranih skala sa psiholoskim karakteristikama

ispitanika, te su one vidljive u Tablici 7.

Tablica 7: Korelacije novokreiranih skala sa psiholoskim karakteristikama ispitanika

Ekonomska Dominacija Uloga Motiv Ugledni Motiv ~ Ugledno

moc¢ vode za status za ponasanje
vodstvo ugled
Ugodnost -.04 8 (e -.03 -.02 J2%E - 01 -.03
Neugodnost 09#* ek .03 A5%E - -03 09%% 48
Percipirano 07* -.02 .06%* 07* 8% 06%* .03

zdravlje
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Zadovoljstvo .05 .02 .09%** .05 25%F*%% - 03 .00

Zivotom

SamopoStovanje .04 14%%% A7EEE O QT7ERRE O 3eFkER (2 -.01
Zadovoljenost 07* .05 J3EEE O QERxE O 34kEx (0 .01
potreba

Napomena: * - p < .05; ** - p < .01; ¥** - p < 001

Hipoteza o negativnom odnosu dominacije s ugodnoscu je potvrdena — skala dominacije
je iskazala negativnu (makar veoma nisku) korelaciju s indikatorom prisustva ugodnih crta
licnosti, te umjerenu pozitivnu korelaciju s indikatorom odsustva ugodnih crta li¢nosti.
Medutim, hipoteza o odnosu samopoStovanja i dominacije nije potvrdena — Stovise, iako je
velicina efekta odnosa izmedu ove dvije varijable niska, ona je u suprotnom smjeru od
ocekivanog. Hipoteze o odnosu statusnih skala sa zadovoljenosti potreba nije bilo moguce u
potpunosti provjeriti zbog odstupanja dobivene faktorske strukture od hipotetizirane faktorske
strukture. Tu hipotezu je bilo moguce provjeriti samo u slucaju percipiranog uglednog statusa,
gdje je ona potvrdena, te je veli¢ina efekta tog odnosa umjerena. Zbog dobivenih odstupanja od
hipotetizirane faktorske strukture, hipoteza o interakciji motiva s percipiranim statusom je
ispitana samo u slucaju ugleda, te je za provjeru ta hipoteza ispitana primjenom regresijskog

modela ¢iji su rezultati prikazani u Tablici 8.

Tablica 8: Rezultati regresijske analize uglednog motiva 1 statusa kao prediktora

zadovoljenosti potreba

Prediktori B R? AR?
Prvi korak 2
Motiv za ugled L
Percipirani ugledni status 37k
Drugi korak 12%%% 00
Motiv za ugled S11%*
Percipirani ugledni status KA
Motiv za ugled % Percipirani ugledni status .02

Napomena: * - p < .05; *** - p <001, # — standardizirana beta, R? — koeficijent determinacije, 4R’ — promjena

u koeficijentu determinacije
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U prvom bloku regresijske analize kao prediktori zadovoljenosti potreba odabrane su
skale motiva za ugled i percipiranog uglednog statusa, gdje je pronadeno da su obje varijable
znaCajni prediktori zadovoljenosti potreba. U drugom bloku analize prethodnim dvama
prediktorima dodana je i njihova interakcija. Suprotno postavljenoj hipotezi, pronadeno je da

koeficijent interakcije ne doprinosi specificiranom modelu, te je efekt interakcije neznacajan.

5. Rasprava

5.1.  Pregled dobivenih rezultata

Pregledom postojec¢ih instrumenata za procjenu razli¢itih psiholoskih aspekata drustvene
mo¢i (npr. Cheng i sur., 2010; Suessenbach i sur., 2019; Korner i sur., 2023), uvida se odreden
manjak i u kvaliteti 1 u kvantiteti procjene. Kvalitativno gledaju¢i, svaki od navedenih
instrumenata omogucava procjenu samo dva do tri modaliteta drustvene moci, te navedeni
instrumenti pruzaju moguénost procjene samo jednog psiholoskog aspekta moéi. Stovise, iz
konteksta konstrukcije navedenih instrumenata, nije se nastojalo odvojiti razli¢ite psiholoske
aspekte koji bi potencijalno bili u podlozi procijenjenih modaliteta drustvene moc¢i. Naspram
navedenih instrumenata, novokreirani inventar moc¢i je sastavljen s ciljem pokusaja razdvajanja
razlicitih psiholoskih aspekata drustvene moci, pritom obuhvacajuéi Cetiri razlicita modaliteta
drustvene mo¢i — vodstvo, dominaciju, ugled i ekonomsku mo¢. Taj cilj je tek djelomi¢no
postignut — faktorizacija Cestica novog inventara jest rezultirala uspjeSnom diferencijacijom
modaliteta mo¢i na vodstvo, dominaciju, ugled i ekonomsku mo¢, medutim, diferencijacija istih
tih modaliteta na tri psiholoska aspekta nije u potpunosti potvrdena. Iako su pronadena tri
ocekivana psiholoSka aspekta, tj. diferencijacija na motiv, ponasajnu strategiju 1 percipirani
status, u slucaju ugleda, isto nije potvrdeno za ostala tri modaliteta mo¢i. Ekonomsku mo¢ 1
dominaciju nije bilo mogucée diferencirati na viSe od jednog faktora (barem bez uvodenja
neinterpretabilnih 1 slabo definiranih faktora), dok je vodstvo diferencirano na dva faktora —
prvi jest u skladu s hipotezama te ga se moZze interpretirati kao motiv za vodstvo ali drugi faktor
(imenovan 'ulogom vode') istovremeno obuhvaéa i rukovodeée ponasajne strategije i
percipirani status vode. Time pitanje mogucnosti diferencijacije ova tri modaliteta mo¢i na
pretpostavljene psiholoske aspekte ostaje otvoreno. S jedne strane, dobivena faktorska struktura
potencijalno predstavlja ,,stvarnu sliku* psiholoskih atributa u podlozi ispitivanih konstrukata.
Medutim, postoji i dobra vjerojatnost da je dobivena struktura rezultat selekcije Cestica koje su

implementirane u ovoj analizi. Konstrukcija drugacijih, alternativnih Cestica bi potencijalno
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rezultirala ekstrakcijom drugacijih faktora. Takoder, postoji i moguénost da odredene aspekti
mo¢i nisu adekvatno diferencirani zbog medusobnih kauzalnih efekata (npr. moguce je da
postoji reciprocan kauzalan odnos izmedu rukovodeceg ponasanja i percipiranog statusa vode)
koji nisu detektabilni primjenom metoda faktorske analize. Za provjeru te hipoteze, pozeljno bi
bilo provesti longitudinalna istrazivanja koja bi ispitala postojanje kauzalnih odnosa izmedu

odredenih Cestica.

Sto se ti¢e korelacija izmedu ekstrahiranih faktora, one su relativno niske i potvrduju
nezavisnost svakog ekstrahiranog faktora. Medutim, nije potvrdeno da ¢e najvece korelacije
biti izmedu faktora koji se odnose na iste modalitete mo¢i. lako je uloga vode umjereno
pozitivno korelirala s motivom za vodstvo, uloga vode je imala vece korelacije s uglednim
statusom. Ovaj odnos moZemo interpretirati u sklopu evolucijskih modela (Hagen i Garfield,
2019) koji pretpostavljaju da odredene individualne crte i sposobnosti (npr. inteligencija i stilovi
donosSenja odluka) selekcionirane putem seksualne selekcije mogu pojedincu pruziti znatnu
prednost u stjecanju i ugleda i pozicija vodstva. Time bi ova korelacija zapravo bila dijelom
spuriozna, te je za pretpostaviti da bi te karakteristike objasnile odnos izmedu uloge vode i

uglednog statusa.

Kao $to je 1 ocekivano, motiv za ugled je ostvario pozitivhu (umjerenu) korelaciju s
uglednim ponasSanjem, S§to bi impliciralo da osobe koje imaju visoku teZnju za stjecanjem
pozicije ugleda ceS¢e 1 primjenjuju ugledne strategije kako bi do te uloge dosli (kako je 1
pretpostavljeno prema Swannovom (1987) modelu pregovaranja identiteta). Medutim, niti
motiv niti ponasanje ne iskazuju visoke korelacije sa samim uglednim statusom. Cini se da
sama Zelja za stjecanjem ugleda nuZno ne predvida da ¢e pojedinac primjenjivati uc¢inkovite
strategije koje bi dovele do stjecanja ugleda, Sto bi impliciralo da ekstrahirani faktor uglednog

ponasanja nije nuzno 1 faktor koji bi opisao ucinkovite ponaSajne strategije.

Kada sagledamo pouzdanost novokreiranih skala, uvidamo da one postizu zadovoljavajuce
razine pouzdanosti izrazene Cronbachovim (1951) koeficijentom a. Jedinu potencijalnu
iznimku ¢ini skala uglednih ponasanja, ¢ija a iznosi .74. Nunnally 1 Bernstein (1994) pruzaju
preporuku da je pouzdanost od .70 suficitarna za rane faze istrazivackog rada (Sto ovaj rad i

jest), ali bi bilo preporucljivo dodati josS Cestica kako bi se povecala preciznost ove skale.

Analiza odnosa novokreiranih skala s demografskim indikatorima rezultirala je pretezito
niskim korelacijama. Odnos individualnih prihoda sa skalom ekonomske moéi jest u

oc¢ekivanom smyjeru, ali je preteZito nizak. Uzrok ovako niske korelacije vjerojatno mozemo
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pronaci u ¢injenici da su samo prihodi koriSteni kao indikator ekonomskog statusa pojedinca.
Primjena vecih i pouzdanijih skala za procjenu ekonomskog statusa poput one Thompson i
Subich (2007) ili Hosek (1988) bi vjerojatno rezultirala ve¢im korelacijama nego li je to slucaj

u ovom radu.

Hipoteza da ¢e muskarci biti dominantniji od Zena jest potvrdena, makar je ovaj efekt malen
(r=.09). Medutim, ovaj rezultat nuzno ne implicira nisku valjanost skale, jer slicni radovi (npr.
Korner 1 sur., 2023; Redhead i sur., 2019; Suessenbach i sur., 2019) pronalaze korelacije spola
1 dominacije u rasponu izmedu .10 1 .13, Sto vodi zakljucku da je ovaj efekt uspjesno repliciran

novokreiranom skalom.

U domeni vodstva, iako nije pronaden zaseban interpretabilan faktor rukovodeceg
statusa, pronadeni faktor 'uloge vode' koji integrira ponasajne i statusne karakteristike vodstva
jest iskazao ocekivanu korelaciju s vlastitim iskustvom u izrvrSavanju rukovodecih funkcija, te
veli¢ina ovog efekta (»=.58) implicira zadovoljavajucu konstruktnu valjanost te skale. Takoder,
iako su pronadeni hipotetizirani odnosi motiva za vodstvo s vlastitim iskustvom na
rukovodec¢im funkcijama, kao i s indikatorom jesu li roditelji ispitanika obnasali takve funkcije,
veli¢ine ovih efekata su niske. Cini se da motiv za vodstvom, iako prediktabilan za obnasanje
rukovodecih funkcija, nije niti priblizno dostatan facilitator kako bi se do takve funkcije doslo.
Takoder, i1ako su efekti roditelja na motiv njihove djece postojani, oni su niski, te vjerojatno
ovise o razli¢itim moderatorima koji nisu ispitani u kontekstu ovog rada. Neki darvinisticki
modeli pretpostavljaju da stupanj socijalne identifikacije 1 imitacije ovisi o tome koliko je uzor
dobar izvor informacija koje bi pospjesile rjeSavanje evolucijski-relevantnih zadataka s kojima
se organizam suocava u svojoj okolini (npr. McElreath 1 sur., 2005). Razumno je pretpostaviti
da se roditelji razlikuju po svojoj ,kvaliteti, te bi stupanj identifikacije djece sa svojim
roditeljima (koji bi bio potencijalan moderator ovog odnosa) vjerojatno ovisio o tome. Sto se
tie obrazovanja, korelacije sa skalama ugleda su niske ili neznaCajne, §to je suprotno
postavljenim hipotezama. Evolucijske pretpostavke da je ugled zasnovan na znanjima i
vjestinama kojima pojedinac raspolaze a za kojima postoji potreba u njegovom kolektivu
(Henrich 1 Gil-White, 2001) bi implicirale da bi necija razina obrazovanja trebala biti povezana
s ugledom, jer obrazovanje osobi pruZa potencijalno relevantna znanja i vjestine koja mogu biti
potrebna drustvu. Obrazovanje se Cesto veze uz ugled i druStveni status (Sawinski, 1986;
Wegener, 1992), Sto pronalaze i rana istrazivanja provedena na podrucju Hrvatske (Hosek,
1988). Medutim, Cini se da se asocijacija ugleda i statusa s obrazovanjem u kolektivnoj svijesti

unutar hrvatskog konteksta umanjila — tako IliSin (2017) pronalazi da u populaciji mladih
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hrvatskih osoba 2004. godine njih 48-50% vjeruje da obrazovanje, steCena znanja i sposobnosti
odreduju pojedincev uspjeh u hrvatskom drustvu, dok 2013. godine udio ispitanika s istim
stavom iznosi izmedu 18 1 21%, Sto implicira kulturalnu promjenu u ispitivanoj populaciji, i

potencijalan uzrok niskih dobivenih korelacija.

Kada sagledamo odnos novokreiranih skala s ispitivanim psiholoSkim indikatorima,
potvrdena je hipoteza o negativnom odnosu ugodnosti i dominacije. Niska veli¢ina ovog efekta
je vjerojatno izazvana psihometrijskim svojstvima koriStene skale ugodnosti, te se u buduc¢nosti
preporucuje koristiti potpune, a ne skracene skale ugodnosti. Takoder, potencijalnu prijetnju
konstruktnoj valjanosti novokreirane skale dominacije predstavlja pozitivna korelacija sa
samopostovanjem, koja je u suprotnom smjeru od ocekivanog. Medutim, ovaj rezultat je
potencijalno uzrokovan skupom koristenih varijabli. Prethodna istraZivanja (npr. Cheng i sur.,
2010) pronalaze da dominacija visoko pozitivno korelira s narcizmom. Narcizam i
samopostovanje generalno dijele visok udio zajednicke varijance (Bosson i sur., 2008). Cheng
1 sur. (2010) pronalaze negativne korelacije dominacije sa samopoStovanjem, ali tek nakon
kontroliranja efekta narcizma — varijable koja nije kontrolirana u ovom radu, $to je potencijalno

dovelo do pozitivne, umjesto negativne korelacije.

Pronadena je i ocekivana pozitivna (umjerena) korelacija uglednog statusa s
indikatorom zadovoljenosti potreba, sto je u skladu s tezom da pozicije moc¢i omogucavaju lakSe
zadovoljavanje potreba. Medutim, suprotno ocekivanjima, interakcija motiva za ugledom i
percipiranog uglednog statusa nije znafajno predvidala zadovoljenost potreba (ostale
interakcije nisu razmotrene jer kod drugih modaliteta mo¢i nije postignuta hipotetizirana
diferencijacija motiva 1 statusa). Ovo je potencijalno rezultat ograni¢enog i cesticno-
malobrojnog pristupa procjeni zadovoljenosti potreba — rezultat koji bi svakako trebalo ispitati

koristeci viSeCesti¢ne 1 pouzdanije skale.

5.2.  OgraniCenja istrazivanja i preporuke za buduca istrazivanja

Iako je ovo istrazivanje imalo velik uzorak s dovoljno statisticke snage da detektira i manje
efekte, odredena ograni¢enja onemogucila su potpunu validaciju novokreiranog instrumenta.
Prvo, kao $§to je to generalno slu¢aj s ovakvim tipom istrazivanja (Korkeila i sur., 2001), Zene
su znatno CeSce pristupale istrazivanju od muskaraca, Sto otezava generalizaciju rezultata na
populaciju. Drugo, velik broj originalnih €estica inventara mo¢i onemogucio je upotrebu vecih

instrumenata s kojima bi se procijenio veci broj relevantnih konstrukata, jer bi njihova inkluzija
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znatno povecala ve¢ znatno velik istrazivacki upitnik, $to bi vjerojatno dovelo do veceg osipanja
ispitanika, i kona¢no rezultiralo znatno manjim uzorkom nego li je ovdje dobiven (Callegaro i
sur., 2015). I trece, zbog istog razloga nije bilo moguce uvesti mjere socijalne pozeljnosti, koje
vjerojatno imaju ucinka na postignute rezultate, naoCito u domeni dominacije koja je

potencijalno drustveno nepozeljna.

Buduc¢a istrazivanja inventara moc¢i bi trebala kompenzirati navedene nedostatke, te bi
svakako trebala utvrditi Siru nomolosku mrezu definiranih konstrukata koja bi trebala
ukljucivati i Sirok spektar crta li€nosti, motiva, stavova, ponasanja i zivotnih ishoda. Potrebno
je na drugom uzorku potvrditi odgovara li dobivena faktorska struktura podacima, tj. ispitati
strukturalnu valjanost novokreiranog inventara konfirmatornim metodama. Potrebno je i
validirati konvergentnu valjanost ovih skala naspram skala koje se trenuta¢no primjenjuju u
literaturi, poput onih Cheng i sur. (2010), Suessenbach i sur. (2019), te Korner i sur. (2023), kao
1 divergentnu valjanost, na primjer, sa skalama agresivnosti (Buss i Perry, 1992) i statusne
potro$nje (Eastman i sur., 1999). Potrebno je ispitati i test-retest pouzdanost dobivenih skala,

naocito kako bi se utvrdila pouzdanost formativnih konstrukata, tj. skala ponaSajnih strategija.

6. Zakljucak

Novokreirani inventar mo¢i iskazuje zadovoljavajuéu pouzdanost, makar njegova faktorska
struktura odstupa od hipotetizirane. Potpuna diferencijacija modaliteta moc¢i na tri
pretpostavljena psiholoska aspekta (motiv/ponasajna strategija/percipirani status) postignuta je
samo u slucaju ugleda — u sluc¢aju vodstva je postignuta tek djelomicna diferencijacija, dok
diferencija nije postignuta u slucaju ekonomske moc¢i i dominacije. Ograni¢enja ovog
istrazivanja onemogucavaju adekvatnu procjenu konstruktne valjanosti novokreiranih skala,
pogotovo u smislu potvrdivanja hipotetizirane nomoloSke mreZze. Buduca istrazivanja trebalo
bi usmjeriti prema utvrdivanju konstruktne valjanosti novokreiranih skala, prvenstveno u
smislu njihove nomoloSke mreze, konvergentne 1 divergentne valjanosti, te test-retest

stabilnosti rezultata.
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