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Sazetak

Pretpostavlja se da je emocionalno plakanje oblikovano da bi se moglo usmjeriti prema
figurama privrZenosti, kako bi signalizirala nemogucnost nosenja sa situacijom. Istrazivanja
pokazuju kako plakanje uspjesno promovira pomagacko ponaSanje i smanjuje agresivne
tendencije okoline. Mehanizam putem kojeg se to odvija je vjerojatno signalizacija
bespomocnosti i submisivnosti. Stoga, iako plakanje moZze pospjesiti dobivanje pomo¢i, ima i
svojih negativnih posljedica po ugled i status osobe koja place (u daljnjem tekstu: plakac).
Povlacenjem paralele s rekalibracijskom teorijom ljutnje, moze se pretpostaviti da emocionalno
plakanje potencijalno ima funkciju osiguravanja povoljnog ishoda pregovora, a da ¢e se ona
iskazati u odredenim situacijama. Cilj ovog istrazivanja bio je ispitati ho¢e li ocekivana
(ne)povoljnost ishoda pregovora, posjedovanje resursa koje potencijalni plaka¢ moze ponuditi
sugovorniku u pregovorima i hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na
sugovornika imati utjecaja na vjerojatnost plakanja tijekom pregovaranja. Ovi problemi ispitani
su u obiteljskom 1 poslovnom kontekstu. U istrazivanju je sudjelovalo 178 ispitanika koji su
procjenjivali vjerojatnost plakanja u razli¢itim situacijama pregovaranja. Dobiveni podaci
analizirani su koriStenjem t-testa za nezavisne uzorke i t-testa za zavisne uzorke ispitanika.
Rezultati su pokazali vecu vjerojatnost plakanja u situacijama u kojim potencijalni plakac
o¢ekuje nepovoljan ishod pregovora u odnosu na situacije U kojima o¢ekuje povoljan ishod
pregovora. Veca vjerojatnost plakanja pronadena je 1 u situacijama u kojima potencijalni plakac
nema dovoljno resursa koje bi mogao ponuditi sugovorniku u odnosu na situacije u kojima ih
ima, kao i u situacijama u kojima je potencijalni plaka¢ nizeg hijerarhijskog statusa u odnosu
na svojeg sugovornika nego u situacijama u kojima je viSeg hijerarhijskog statusa. Posljednja
dva efekta su, medutim, opazena samo u poslovnom kontekstu pregovaranja. Moguce je da
emocionalno plakanje ima funkciju u pregovaranju i to takvu da moze povecati vjerojatnost

povoljnog ishoda pregovora kada se plakac nalazi u stanju percipirane bespomoc¢nosti.

Klju¢ne rijeci: emocionalno plakanje, bespomocnost, pregovaranje, rekalibracijska teorija

ljutnje, plakanje kao strategija pregovaranja



Abstract

It is assumed that emotional crying has been designed to be directed towards attachment
figures so it could signal the inability to cope with a present situation. The research has shown
it is a successful way to promote helping behavior and the inhibition of aggressive tendencies
in others. The probable mechanism through which that is done is by signaling helplessness and
submissiveness. Therefore, even though crying can make getting help easier, it has some
negative consequences as well, in terms of crier's reputation and social status. Taking into
consideration the recalibration theory of anger, it can be assumed that the potential function of
emotional crying is to ensure a favorable outcome of negotiations. The aim of this research was
to examine whether the expected favorability of the outcome, possession of resources that the
potential crier can offer to the other negotiator in a negotiation, and the potential crier's
hierarchical status in relation to the other negotiator have an impact on the probability of crying
during negotiations. These questions were examined both in family and work contexts. The
research had 178 participants that rated the probability of crying in different negotiation
situations. Independent samples t-test and paired samples t-test were performed to test the
hypotheses. The results showed there is a higher probability of crying in situations in which the
potential crier expects an unfavorable outcome of negotiation than in those in which he expects
a favorable outcome of negotiations. Also, there was a higher chance of crying when the
potential crier had lower hierarchical status in relation to the other negotiator than when he had
higher hierarchical status in relation to the other negotiator, as well as when the potential crier
had the resources to offer in the negotiations than when he didn't have them. However, the
effects of hierarchical status and resource ownership on probability of crying were significant
in family, but not in work context. Research concludes that it is possible that emotional crying
has the potential function of ensuring a higher probability of favorable negotiations outcome

when the crier feels helpless.

Keywords: emotional crying, helplessness, negotiation, recalibration theory of anger, crying as
a negotiation strategy
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1. UVOD

1.1. Evolucijsko porijeklo suza

U oftalmoloskoj literaturi razlikuju se 3 vrste suza — bazalne, refleksne i emocionalne
(Murube, 2009). Bazalne suze odnose se na malu i gotovo neprimjetnu koli¢inu suza koja se
producira kako bi se odrzao lakrimalni film na povrsini roznice, a imaju opticku, metabolicku
i lubrikantnu funkciju. Refleksne suze nastaju kao odgovor na doticaj sa stranim tijelima, rane
ili upale. Njihova funkcija je ispiranje stranih i iritiraju¢ih tvari, a mozda ¢ak i doprinose obrani
1 obnovi okularne povrsine. Emocionalne suze su, s druge strane, posljedica kognitivnih i
emocionalnih procesa. Emocionalno plakanje definira se kao produkcija suza iz lakrimalnih
7lijezda koja nije potaknuta iritacijom oka. Cesto je praéeno promjenama u facijalnim misi¢ima,
vokalizacijom i jecanjem (Patel, 1993). Medu danas$njim znanstvenicima postoji konsenzus da
su emocionalne suze jedinstvene ljudima (Provine i sur., 2009; Vingerhoets, 2013), a §to
sugerira da se radi o funkcionalnom odgovoru na adaptivne izazove koji su specifi¢ni za ljude
(Gracanin i sur., 2018). Najsli¢nije ponasanje koje se primjecuje kod ostalih Zivotinja, a koje bi
se moglo usporediti s ljudskim plakanjem je separacijski/stresni poziv, koji ukljucuje snaznu
vokalizaciju mladunc¢adi prilikom odvajanja od majke (Newman, 2007). Isto ponaSanje prisutno
je i kod novorodencadi, kod koje je plakanje u prvim tjednima zivota isklju¢ivo vokalno, a tek
se kasnije uparuje sa suzama (Penbharkkul i sur., 1962). Uz to, postoje odredeni dokazi koji
upucuju na iste neuralne mehanizme ukljuéene u stresnu vokalizaciju mnogih sisavaca, kao i
na to da svi primati dijele isti razvojni tijek vokalnog plakanja (Newman, 2007). Vjerojatno je,
stoga, da ljudsko emocionalno plakanje ima evolucijsko podrijetlo upravo u separacijskom
pozivu zivotinja (Newman, 2007). Plakanje kod novorodencadi se tako moze smatrati
ponasanjem privrZenosti (Bowlby, 1969), ¢ija je glavna funkcija odrzavanje maj€ine blizine,
odnosno dobivanje zastite i brige skrbnika (Bell i Ainsworth, 1972). Uzevsi u obzir
bespomocnost ljudske novorodencadi, a koja se odrzava dulje nego kod bilo koje druge vrste,
postojanje ovakvog signala, koji ¢e djetetu omoguciti dobivanje pomo¢i i brige, bilo je od

iznimne evolucijske vaznosti (Newman, 2007).

Kao §to je ve¢ spomenuto, plakanje (kao i1 separacijski poziv kod ostalih Zivotinja) je
tijekom prvih nekoliko tjedana Zivota iskljuc¢ivo vokalno. Nekoliko je razloga koji akusti¢ni
znak ¢ine boljim od primjerice kemijskog ili vizualnog (Gracanin i sur., 2018). Prva i najocitija
prednost ovakvog signala jest §to se moze ¢uti na vece udaljenosti, neovisno o koli¢ini svjetlosti
ili fizi¢kim barijerama, kao §to je gusta vegetacija. Siri se u svim smjerovima i ima relativno

velik doseg, $to je korisno u slucaju odvajanja od skrbnika. Potencijalni nedostatak, medutim,
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jest sto moze privuéi paznju ne samo skrbnika, nego i predatora. lako se plakanje kod ljudi
odrzava kroz cijeli zZivot, ono se u nekim stavkama bitno razlikuje od plakanja novorodencadi.
Jedna od njih je postupna zamjena vokalnog plakanja (bez suza) s produkcijom vidljivih suza.
Ta zamjena vokalnog s vizualnim signalnom zapocinje izmedu 3. i 4. mjeseca zivota, iako nije
potpuno jasno zasto (Rottenberg i Vingerhoets, 2012). Moguci razlog je da djeca s razvojem
postaju sve samostalnija te se mogu samostalno kretati i pri¢i skrbniku kada im je potreban,
umjesto da ga dozivaju. Samim time, vokalni signali s vremenom postaju manje potrebni, ali i
nepotrebno opasni. Vizualni znak moze biti usmjeren na specifi¢nu osobu, bez opasnosti od
dozivanja drugih, potencijalno opasnih osoba u okolini. Lice je, pri tome, logi¢no mjesto za
takav signal, buduci da je ono i generalni pokazatelj emocionalnih informacija. Takoder, iako
su suze relativno suptilne u odnosu na druge emocionalne ekspresije, tendencija ljudi da se
fokusiraju na o¢i €ini ih izraZzenim 1 jasno vidljivim signalom (Gracanin i sur., 2018).
Istrazivanja tako pokazuju da suze olakSavaju identifikaciju emocije. Kada se ispitanicima
prikazuju portreti ljudi sa suzama i oni na kojima su suze digitalno uklonjene, ispitanici
uplakana lica procjenjuju znaajno tuznijima od neuplakanih. Osim toga, uklanjanje suza
dovodi do otezanog prepoznavanja emocije koja je prikazana. Tocnije, na takvim licima
ispitanici prepoznaju zabrinutost, strahopostovanje, razmisljanje ili zbunjenost, a ne samo
manje izrazenu tugu (Provine i sur., 2009). Uz to, pokazuje se i da prisutnost suza znacajno
ubrzava prepoznavanje tuge (Balsters i sur., 2013). Sli¢ne rezultate dobivaju i druga istraZivanja
(npr. Hendriks 1 Vingerhoets, 2006), ¢ime je nedvojbeno dokazano kako suze pospjesuju

identifikaciju emocionalnih stanja.

1.2. Teorije plakanja u odrasloj dobi
Uloga suza u identifikaciji emocija djelomi¢no odgovara na vazno pitanje o tome zasto
se ponasanje plakanja zadrzava i u odrasloj dobi. Na takvo pitanje nije jednostavno dati potpuni
odgovor 1 u skladu s time, postoje brojne teorije plakanja koje pokuSavaju objasniti njegovu
funkciju. Vingerhoets i suradnici (2000) podijelili su brojne postojece teorije u 3 kategorije —

redukcionistic¢ke, psihoanaliticke i psiholoske.

Redukcionisticke teorije plakanje reduciraju na pretpostavljene fizioloske funkcije, kao
Sto su zastita od isuSivanja sluznih membrana nosa 1 grla, a do ¢ega bi doslo suhim plakanjem
(Montagu, 1959) ili uklanjanje toksi¢nih i otpadnih produkata koji se otpustaju kada su ljudi u

stresnim situacijama (Frey, 1985; prema Vingerhoets i sur., 2000).



Psihoanaliticke teorije takoder nisu jednoznac¢ne i nude nekoliko moguénosti, odnosno,
funkcija plakanja u odrasloj dobi. Prema nekim autorima (Heilbrunn, 1955), emocionalne suze
imaju funkciju izbacivanja napetosti iz tijela, slicno kao sto refleksne suze izbacuju iritanse iz
o¢iju, dok se prema drugima (Sadoff, 1966) plakanje smatra regresivnim fenomenom kojim se
izrazava osjecaj bespomocnosti i ovisnosti o drugima. Postoje, nadalje, teorije (Kottler, 1966;
prema Vingerhoets i sur., 2000), koje plakanje smatraju kompenzatornom obranom od drugih
unutarnjih poriva, primarno agresivne i seksualne energije, kao i one koje ga definiraju u
terminima hidrauli¢kih procesa, odnosno smatraju ga sigurnosnim ventilom, kojim se prevenira
pretjerano nakupljanje emocija (Breuer i Freud, 1955; Koestler, 1964; sve prema Vingerhoets
i sur., 2000).

Psiholoske teorije takoder plakanje objasnjavaju na razli¢ite nacine. Neki autori
definiraju plakanje kao interakciju s okolinom, s naglaskom na njen komunikacijski aspekt i
signaliziranje potrebe za pomoci (Roes, 1990; prema Vingerhoets i sur., 2000). Prema takvom
stajalistu, plakanje je ponaSanje koje motivira okolinu na pruzanje pomoci, ali i na suzbijanje
agresivnih impulsa potencijalnih napadaca. Prema dvofaktorskoj teoriji plakanja (Efran i
Spangler, 1979), plakanje je rezultat ponovne procjene faktora koji su doveli do uzbudenja ili
napetosti, a §to dovodi do razrjeSenja emocionalnog konflikta ili oporavka. Suze se, pri tome,
javljaju tek u fazi oporavka i moze ih se smatrati vanjskom manifestacijom oporavka od
povisenog uzbudenja. Konacno, postoji i teorija o plakanju kao znaku bespomoc¢nosti, odnosno,

zelji osobe da se odustane i preda (Frijda, 1986).

Gracanin i suradnici (2018) opisuju dvije osnovne funkcije plakanja koje razlikuje
danasnja psiholoska literatura, a §to je u skladu s modelom Shariffa i Tracyja (2011) koji se
bazira na Darwinovoj (1872) pretpostavci o evoluciji emocionalnih ekspresija, prema kojoj one
imaju dvije osnovne funkcije: a) priprema organizma na adaptivni odgovor na ponavljajuce
okolinske podrazaje, i b) komuniciranje bitnih socijalnih informacija okolini. Prema
navedenom modelu, vjerojatno podrijetlo emocionalnih ekspresija je intrapersonalna funkcija,
koja je kasnije evoluirala u interpersonalnu, odnosno komunikacijsku i to kroz proces
ritualizacije. Ritualizacija se odnosi na evolucijski proces u kojem neverbalna ponaSanja
postaju uparena s emocijama i to na nacin da postaju prenaglasena, viSe vidljiva, distinktivna
i/ili prototipna za specificnu emociju, a kako bi funkcionirala kao pouzdan i efikasan signal

(Eibl-Eibesfeldt, 1989; prema Grac¢anin i sur., 2018).



1.3. Intrapersonalna funkcija plakanja

Istrazivanja intraindividualnih efekata proucavaju efekte koje plakanje ima na 0sobu
koja place (u daljnjem tekstu: plakac). Ono se generalno povezuje s pozitivnim ishodima,
(Cornelius, 2001; Nelson, 2005), a dvije su osnovne struje teorija koje nastoje objasniti
oc¢ekivane pozitivne posljedice (Gross i sur., 1994). Prve su teorije 0 oporavku, koje predlazu
da suze potaknute tugom pospjeSuju ponovnu uspostavu homeostaze u organizmu. Tri Su
potencijalna mehanizma u podlozi homeostatske funkcije plakanja (Gross i sur., 1994). Prvi je
ublazavanje depresije i/ili povezanih negativnih afekta, u skladu sa stajaliStem da se plakanjem
otpustanju nakupljene negativne emocije (Frijda, 1986). Istrazivanja (Choti i sur., 1987; Labott
i Martin, 1988), medutim, pokazuju da to nije slu¢aj, odnosno, da plakanje samo po sebi ne
smanjuje razinu stresa i depresivnog raspolozenja kod ispitanika nakon prezentacije tuznih
podrazaja. Drugi predlozeni mehanizam bazira se na ideji da se plakanjem otpustaju sa stresom
povezani bio-kemijski toksini, a potjeCe iz ve¢ spomenute redukcionisticke teorije (Frey, 1985;
prema Vingerhoets i sur., 2000) o plakanju kao procesu izlu¢ivanja Stetnih toksina i produkata
iz organizma. Postoji, medutim, nekoliko znacajnih nedostataka takve teorije, od kojih je
najznacajniji taj da toksi¢ne supstance koje bi se suzama trebale izbacivati iz tijela nikada nisu
identificirane u laboratoriju (Murube i sur., 1999). Posljednji mehanizam kojim bi plakanje
moglo dovesti do homeostatskih efekata ukljucuje smanjenje aktivacije simpatickog ziv¢anog
sustava. Buduéi da su lakrimalne Zlijezde inervirane parasimpatickim vlaknima sedmog
kranijalnog Zivca (n. facialis) (Botelho, 1983), neki autori (npr. Efran i Spangler, 1979; Frijda,
1986; Heilbrunn, 1955) smatraju kako plakanje ima funkciju smanjenja snazne simpaticke
aktivacije uzrokovane intenzivnim emocijama, odnosno povratka organizma u stanje
mirovanja. Pokazalo se, medutim, da je i po¢etak plakanja povezan s povecanjem sréanog ritma
i elektrodermalne aktivnosti, odnosno, da producira stanje visokog fizioloskog uzbudenja

(Kraemer i Hastrup, 1988), sto ne ide u prilog ovoj teoriji.

Na tome se bazira druga struja teorija, teorija uzbudenja, koja tvrdi da plakanje, ukoliko
je povezano s visokim fizioloskim uzbudenjem, ne moze pospjesiti fizioloski oporavak.
Umyjesto toga, ono je signal okolini da nesto nije u redu (Tomkins, 1963). Funkcija takvog stanja
mogla bi biti odrzavanje socijalne kohezije buduc¢i da i plakac i ljudi u njegovoj blizini nastoje
ukloniti takvo averzivno stanje. Cini se, stoga, da bi pozitivne intrapersonalne posljedice
plakanja mogle biti povezane s njegovom interpersonalnom funkcijom, odnosno reakcijom

okoline na plakanje (Gracanin i sur., 2014). U skladu s time, istraZivanja pokazuju kako je



upravo socijalna podrska dobivena nakon plakanja povezana s pozitivnim emocijama koje

plakac osjeca po zavrsetku plakanja (Blysma i sur., 2008).

1.4. Interpersonalna funkcija plakanja

Teorije o interindividualnim efektima plakanja zapocinju Bowlbyjevom (1969)
pretpostavkom o plakanju kao ponasanju privrzenosti. Osim S§to plakanje ima takvu funkciju
kod novorodencadi, pretpostavlja se da je ona kao takva zadrzana kroz cijeli Zivot (Nelson,
2005). Klju¢na stavka ove teorije jest da je plakanje specifi¢no oblikovano da se usmjeri prema
figurama privrzenosti, a kako bi potaknulo njihovu paznju i podrsku. | kada se funkcija suza
odraslih analizira iz evolucijske perspektive, pretpostavlja se da one imaju primarno
interpersonalnu funkciju, kao $to je promoviranje zbliZzavanja i inhibicija agresije i nasilja kod
drugih. Razlog takvom shvacéanju je pretpostavka o suzama kao znaku submisivnosti, odnosno,
pozivu za pomo¢ 1 prestanak agresije (Hasson, 2009). Suze su, kroz uparivanje s vokalnim
plakanjem kod novorodencadi, postale povezane s potrebnom za pomo¢i, kako kod djece, tako
i kod odraslih (Gracanin i sur., 2018). Kljuénim pozadinskim faktorom u situacijama koje
dovode do suza, posebno negativnim, smatra se bespomoc¢nost (Vingerhoets i sur., 1997).
Plakanje u tom slucaju signalizira okolini da se osoba ne moZe nositi sa situacijom u kojoj se
nalazi, a Sto potvrduje ideju da je jedna od osnovnih funkcija suza, a posebno u negativnim
emocionalnim situacijama, komuniciranje okolini da je osobi koja place potrebna pomoc
(Vingerhoets i sur., 2016). Pitanje je, medutim, zasto bi plakanje osiguravalo takvu reakciju od
okoline. Ljudi, prema Van Kleefu (2016), na emocionalne ekspresije reagiraju dvama
odgovorima. Prvi je afektivna reakcija, koja moze biti recipro¢na (npr. zauzimanje perspektive,
zaraza emocijama i sl.) ili komplementarna (npr. ljutnja moze izazvati strah, tuga moze izazvati
ljutnju 1 sl.), a drugi uklju€uje zakljucke 0 onome tko izrazava emociju i situaciji u kojoj se
nalazi. Obje vrste reakcija, nadalje, utjeu na bihevioralni odgovor promatraca. Vingerhoets 1
suradnici (2016) su na temelju pregleda literature sumirali 3 osnovna razloga zbog kojih bi
plakanje moglo rezultirati ponasanjem pomaganja. Prvi se odnosi na cCinjenicu da suze
pojacavaju percepciju tuge te se tako u istrazivanjima pokazuje da digitalno uklanjanje suza sa
fotografija otezava prepoznavanje emocije koju osoba dozivljava (Balsters i sur., 2013;
Hendriks 1 Vingerhoets, 2006; Provine 1 sur., 2009). Budu¢i da su tuga i bespomocnost
povezani, pretpostavka je da ¢e suze povecati percipiranu bespomoénost osobe koja place, a $to
¢e posljedi¢no dovesti do poveéane spremnosti za pomaganje (Horstmann, 2003). Drugi razlog

jest Sto plakanjem osobe ostavljaju dojam o posjedovanju nekih karakteristika koje ljudi obi¢no
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procjenjuju kao pozitivne. Tocnije, vidljive suze dovode do atribucije ugodnosti, iskrenosti,
prijateljstva, manje agresivnosti i osje¢aja empatije (Balsters i sur., 2013; Provine i sur., 2009,
Vingerhoets i sur., 2016). Posljednji razlog jest sto suze dovode do veceg osjecaja povezanosti
s osobom koja place, a Sto posljedicno moze promovirati prosocijalno ponasanje. Drugim
rijeima, $to je veéi osjecaj bliskosti s nekom osobom, veca je vjerojatnost pomaganja

(Vingerhoets i sur., 2016).

Istrazivanja zaista pronalaze kako plakanje promovira pomagacko ponaSanje i
emocionalnu podrsku (Zickfield i sur., 2021). Koristeci opise situacija koje se razlikuju u tome
place li glavni lik ili ne, Hendriks i suradnici (2008) pronalaze da ispitanici izvjeStavaju o vecoj
spremnosti na pruzanje emocionalne podrSske i pomo¢i te manjoj vjerojatnosti izraZzavanja
vlastitog negativnog afekta prema osobi koja place u odnosu na onu koja ne place. Sli¢no tome,
ispitivanje stavova i reakcija medicinskog osoblja i studenata medicine na kolege i pacijente
koji placu pokazuje da ispitanici imaju pozitivne stavove o plakanju kod pacijenata i navode
kako je najizglednija reakcija u tom sluc¢aju pomaganje, odnosno, drzanje za ruku i pokusaj
utjehe (Wagner i sur., 1997). Takoder, pokazuje se da plakanje moze imati korisne posljedice i
u poslovnom kontekstu, gdje ublazava i mijenja negativne povratne informacije koje zaposlenik

dobiva te smiruje napete poslovne sastanke (Elsbach i Bechky, 2018).

Drugi moguc¢i razlog zaSto plakanje povecava vjerojatnost dobivanja pomoc¢i i podrske
je egoisti¢ne naravi. Blizina uplakane osobe moZze kod ljudi izazvati negativne emocije,
primarno nelagodu i iritiranost (Hendriks i sur., 2008; Hendriks i Vingerhoets, 2006). Neki su
autori (Batson i sur., 1983; Cialdini i sur., 1987), stoga, sugerirali da motivacija za pomaganjem

uplakanoj osobi lezi u nastojanju da smanjimo osobnu nelagodu.

Uzevsi u obzir nalaze navedenih istrazivanja, plakanje se zaista pokazuje kao korisna
strategija u sluc¢aju kada su nam potrebni podrska i pomo¢. Unato¢ tome, plakanje u odrasloj
dobi nije toliko ucestalo. S obzirom na to, jasno je da mora postojati razlog zasto tako efikasna
strategija nije nesto Sto se ucestalo koristi. Taj razlog, naravno, leZi u cijeni ove strategije.
Naime, plakanje za sobom donosi i neke snazne negativne posljedice. Tako se pokazuje da se
osoba koja place percipira vise depresivnom, slabom i emocionalno nestabilnom (Hendriks i
sur., 2008; Van de Ven i sur., 2016; Vingerhoets i sur., 2016), u odnosu na onu koja nije
uplakana. Dodatno, plakanje ne utje¢e samo na zakljucke o licnosti osobe, ve¢ i Smanjuje njenu
percipiranu kompetentnost (Fischer i sur., 2013; Van de Ven i sur., 2017). Sli¢no pokazuju i

istrazivanja koja u svojem fokusu imaju tugu. Primjerice, u istrazivanju koje je proveo Lewis



(2000) pokazalo se kako izrazavanje tuge smanjuje procjenu podredenih o samopouzdanju i
efikasnosti njihovog vode. U skladu s time, a uzev$i u obzir da suze dodatno pojacavaju
percepciju tuge, plakanje na poslu povezano je s loSim evaluacijama i ograni¢enjima u Kkarijeri
(Poverny i Picascia, 2009; prema Vingerhoets i sur., 2016). Djelomi¢ni uzrok toga lezi u
ne¢emu §to se naziva fundamentalna atribucijska pogreska (Ross, 1977), odnosno, u tendenciji
ljudi da ponasanje atribuiraju stabilnim i unutarnjim, a ne trenutnim i vanjskim ¢initeljima.
Tocnije, kada se osoba nalazi u situaciji u kojoj place jer se osje¢a bespomocno, opazaci ¢e

vjerojatno taj dogadaj generalizirati i zakljuciti da je op¢enito manje kompetentna.

U skladu s time, pokazuje se da pomaganje nije jedini ponasajni odgovor koji se javlja
kao odgovor na plakanje. Tako istrazivanja pokazuju da tuga dovodi do dvojne reakcije
ispitanika u istrazivanjima (Seidel i sur., 2010). Prva i automatska je ponasanje priblizavanja,
budu¢i da osoba komunicira potrebu za pomoci. Medutim, svjesna i kontrolirana obrada
informacija dovodi do suprotne reakcije — ponasanja izbjegavanja. Sli¢ni rezultati dobivaju se
1 kada umjesto tuznih lica, istrazivanja koriste uplakana (Van de Ven i sur., 2017). Tocnije,
ispitanici izvjeStavaju kako bi pristupili uplakanoj osobi 1 ponudili joj pomo¢, ali i da bi
izbjegavali suradivati s njom. Autori kao objasSnjenje za to navode ¢injenicu da su uplakane
osobe procijenjene kao toplije od onih koji ne placu, ali istovremeno i kao manje kompetentne.
Zanimljivo je i napomenuti kako suze snaznije umanjuju percipiranu kompetentnost muskarca
nego §to umanjuju percipiranu kompetentnost zena, iako efekt postoji kod oba spola. Ovakve
nalaze, medutim, treba uzeti s dozom opreza buduc¢i da neka novija istraZivanja (npr. Zickfield
1 sur., 2021; Zickfield 1 Schubert, 2018) ne uspijevaju pronaci povezanost izmedu plakanja i

smanjene percepcije kompetentnosti plakaca.

Jasno je, medutim, da ispitanici obi¢no navode kako je plakanje u javnosti sSramotno
(Miceli 1 Castelfranchi, 2003) 1 generalno izbjegavaju javno iskazivanje bespomocnosti i
submisivnosti kako bi izbjegli negativne evaluacije povezane s time. Tako ¢ak petina studenata
medicine koji su plakali tijekom svog rada u bolnici navodi kako su zbog toga bili ismijavani
(Wagner i sur., 1997). Posebno ¢esto se negativne reakcije javljaju kod muskaraca u slucaju
plakanja drugog muskarca, a rjede kao reakcija i muskaraca i zena na zensko plakanje (Cretser
I sur., 1982). Treba, medutim, napomenuti kako su spolne razlike u novijim istrazivanjima sve
manje (Hendriks i Vingerhoets, 2006; Hendriks i sur., 2008), vjerojatno zbog promjena u
spolnim ulogama tijekom godina pri ¢emu se ohrabruje izrazavanje emocija kod muskaraca kao
1 zbog toga $to su muskarci danas viSe u doticaju s vlastitim emocijama i ne osjecaju toliku

nelagodu pred osobom koja place (Hendriks i sur., 2008).



Potencijalni ishodi plakanja u terminima primanja pomoc¢i i podrske daju naslutiti da bi
ono moglo dovesti do sli¢nih ishoda i u situacijama pregovaranja. Pregovaranje se moze
definirati kao razgovor izmedu dviju ili vise strana medu kojima postoji konflikt u interesima,
a koji je usmjeren prema rjesavanju istog (Van Kleef i sur., 2006). Zanimljivo je, medutim, da
se ljudi tijekom pregovora Cesto ne ponasaju onako kako bi se ocekivalo prema teoriji
racionalnog izbora (Guth i sur., 1982; prema Franco-Watkins i sur., 2013). Takva teorija
pretpostavlja da ¢e ljudi za sebe uvijek nastojati osigurati maksimalnu mogucu dobit. Umjesto
toga, ishod pregovora, odnosno, ponasanje pregovaraca cesto je pod utjecajem drugih faktora,

od kojih treba kao bitne izdvojiti emocije ukljucenih strana.

1.5. Rekalibracijska teorija ljutnje

O ulozi emocija u pregovaranju govori i ¢injenica da neki autori (Sell i sur., 2009)
smatraju kako je ljutnja evoluirala upravo iz razloga sto povecava vjerojatnost povoljnog ishoda
pregovora. Ljutnja, a posljedi¢no i agresija koja iz nje proizlazi, su skupe strategije u terminima
metabolic¢kih zahtjeva za organizam (Ekman i sur., 1983), gubitka kooperativnih odnosa sa
sugovornikom, ali i u terminima fizickog ugrozavanja organizma. Unato¢ tomu, opstala je
tijekom evolucijske povijesti, Sto ukazuje na njenu korisnost u povecanju reproduktivne
uspjesnosti 1 prezivljavanja. Uzevsi u obzir prirodu socijalnih odnosa, u kojem odluka jednog
¢lana grupe utjeCe 1 na druge ¢lanove, prirodnom selekcijom dizajnirani su mehanizmi ¢ija je
svrha odluciti koliku vaZnost treba dati tudoj dobrobiti u odnosu na nasu vlastitu. Mentalna
reprezentacija te relativne vaznosti naziva se omjer vrijednosti izmedu nase i tude dobrobiti
(welfare tradeoff ratio; WTR) (Tooby i sur., 2008). Organizmi bi svoj WTR trebali kalibrirati
na nacin da maksimiziraju vlastitu dobrobit — ponekad je to postavljanjem visokog WTR-a
prema sebi (gdje se favorizira vlastita dobrobit u odnosu na tudu), a ponekad, kada se to isplati,
je to postavljanjem visokog WTR-a prema drugome (npr. kako bi se izbjegli konflikti) (Sell,
2011). Pretpostavka ove teorije jest da je ljutnja produkt prirodne selekcije €ija je primarna
funkcija rekalibracija tudeg WTR-a prema nama, kada je on niZi nego $to nam je prihvatljivo.
Ona djeluje aktiviraju¢i dvije taktike pregovaranja — prijetnja za nanoSenjem Stete sugovorniku
ili prijetnja za uskrac¢ivanjem koristi koje sugovornik ima od nas. Funkcija tih taktika je pokazati
sugovorniku da mu je neisplativo ponasati se na nac¢in da premalo vrednuje nasu dobrobit. U
skladu s time, ljutnja je efikasna strategija pregovaranja samo kada je cijena opiranja
rekalibraciji WTR-a visoka, odnosno, kada agresor moze dovoljno nastetiti sugovorniku. To je

slu¢aj kada agresor ima a) visoku sposobnost nanoSenja Stete i b) visoku Sposobnost
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dodjeljivanja/uskraéivanja koristi. To¢nije, kada potencijalni agresor ima relevantne resurse
koji mu daju mo¢, odnosno, povoljnu poziciju u pregovorima. U skladu s time, takvi pojedinci
ocekuju da drugi postavljaju visi WTR u odnosu na njih, a §to povecava vjerojatnost da je
opazeni WTR prenizak. To posljedi¢no dovodi do ¢eSceg javljanja ljutnje, odnosno, koriStenja
ljutnje kao strategije pregovaranja viseg WTR-a. Isto tako, kod takvih pojedinaca, ljutnja je
¢esce efikasna strategija, nego kod onih koji imaju manje resursa koje mogu koristiti kako bi

podesili WTR kojeg okolina odreduje u odnosu na njih (Sell i sur., 2011).

1.6. Plakanje kao strategija pregovaranja

Ako postoji ovakav mentalni mehanizam koji procjenjuje korisnost koriStenja ljutnje
kako strategije pregovaranja, mozemo ocekivati da slican postoji i za plakanje. Takoder,
mozemo ocekivati da i plakanje ima svoju funkciju u osiguravanju povoljnog ishoda pregovora.
Plakanje mozemo smatrati suprotnom strategijom pregovaranja u odnosu na ljutnju. Ljutnja
ukljucuje iskazivanje snage koju organizam ima u odnosu na svojeg sugovornika i na taj nacin
mijenja njegovo ponaSanje. Plakanje, s druge strane, pokazuje bespomocnost i promjenu
ponaSanja sugovornika mozZe potaknuti ne strahom, ve¢ suosje¢anjem i potrebom za pomoci.
Kao i ljutnja, medutim, ono je skupa strategija i koristit ¢e se samo u odredenim situacijama u
kojima se oCekuje da ¢e biti efikasna 1 u kojima se oc¢ekuje da ¢e cijena koju nosi biti manja od
dobiti koju moze osigurati. Plakanje, pokazuje se, povecava vjerojatnost dobivanja pomoci
(npr. Zickfield i sur., 2021) i smanjuje agresivne tendencije sugovornika (Hasson, 2009). Kada
bismo to sagledali u terminima pregovaranja, ocekuje se da ¢e se uplakanoj osobi postavljati
manji zahtjevi i praviti vec¢i ustupci. Medutim, signaliziranjem bespomoc¢nosti Covjek se stavlja
u situaciju koja moze imati dugorone negativne posljedice u terminima atribucije
submisivnosti, slabosti, nekompetentnosti i emocionalne nestabilnosti (Hendriks i sur., 2008;
Fischerisur., 2013; VVan de Ven i sur., 2016; Vingerhoets i sur., 2016), a §to sve moze negativno
utjecati na njegovu sposobnost prezivljavanja i reprodukcije. Jasno je, stoga, da ¢e biti
prihvatljiva strategija pregovaranja samo kada se procijeni da je omjer cijene i dobiti povoljan.
Zanimljivo je, stoga, razmotriti koje su to karakteristike situacije, odnosno, koje su to
karakteristike osobe, kod kojih ¢e se isplatiti koristiti plakanje kao strategiju i u kojima ¢e

potencijalne dobiti biti vece od potencijalne Stete.

a) Ocekivani ishod pregovora



Plakanje je potaknuto bespomoc¢noscéu koju osoba osjeti u situaciji u kojoj nema izlaza
ili rjesenja (Vingerhoets i sur., 1997). Stoga, ne mozemo ocekivati da ¢e ono biti strategija u
situacijama u kojima osoba percipira pregovore kao povoljne, odnosno, oc¢ekuje da ¢e ishod
istih biti u skladu s zahtjevima koje je postavila. Kao $to se ljutnja javlja kada organizam
procijeni da sugovornik ne vrednuje dovoljno njegovu dobrobit (Sell, 2011; Sell i sur., 2009;
Tooby i sur., 2008), osjecaj bespomocnosti, a posljedicno i1 plakanje, mozemo ocekivati kada
osoba situaciju u kojoj se nalazi percipira kao bezizlaznu, odnosno, kada zaklju¢i da ishod
pregovora nece biti povoljan za nju. U toj situaciji, plakanje moze biti korisna strategija

mijenjanja ishoda pregovora koji su u tijeku.
b) Resursi koje osoba posjeduje, a koje moze ponuditi i Koristiti u pregovorima

Tijekom situacija pregovaranja, sugovornicima je u interesu osigurati sebi najpovoljniji
ishod u terminima razmjene resursa. Medutim, kako bi dobili ono §to traze od sugovornika,
moraju imati i neSto za ponuditi zauzvrat. Resursi mogu biti konkretne stvari o kojima se u toj
situaciji pregovara, ali i ne samo to. Bitni resursi u svakoj vrsti pregovora, a na koje se
pregovara¢ moze osloniti kada nema dovoljno konkretnih resursa, su i a) sposobnost nanosenja
Stete sugovorniku, i b) sposobnost osiguravanja koristi/dobiti sugovorniku. Obje vrste resursa
znadajno poveéavaju pregovaratku moé. Sto vise relevantnih resursa pregovaraé posjeduje,
veca je vjerojatnost povoljnog ishoda po njega. Osim toga, veca pregovaracka mo¢ dovodi i do
veéih ocekivanja koja pregovara¢ ima o ishodu pregovora (Sell, 2011; Sell i sur., 2009).
Tocnije, S§to vise moze ponuditi (ili uskratiti), to vise ocekuje zauzvrat. Medutim,
neposjedovanje resursa odnosno nacina da se utjece na ponasanje sugovornika (bilo prijetnjom
ili obe¢anjima) dovodi do pozicije bespomocnosti, a §to posljedicno moze dovesti do plakanja
kao strategije pregovaranja. U tom slucaju, unato¢ tome §to pregovara¢ nema resursa koje moze
koristiti kako bi potaknuo poZeljno ponaSanje kod sugovornika, povoljan ishod pregovora moze

pokusati osigurati signaliziranjem tuge 1 bespomoc¢nosti, odnosno, potrebe za pomoc¢i.
c) Hijerarhijski status sugovornika uklju¢enih u pregovore

Konacno, ponekad osjecaj bespomoc¢nosti nece biti dovoljan da bi plakanje bilo isplativa
strategija. Ukazivanje na vlastitu bespomo¢nost i submisivnost je ponasanje koje potencijalno
ugrozava osobu (Hasson, 2009), stoga je bitno pred kime se ono odvija. U evolucijskom
interesu covjeka je ocuvati svoju nadmo¢ i dominantnost u grupi kojoj pripada i na taj nacin
povecati vjerojatnost prezivljavanja i reprodukcije. Za razliku od ljutnje, koja je strategija koju

koriste oni koji su mocni i koji time signaliziraju i naglasavaju svoju snagu (Sell i sur., 2014),
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plakanje ima upravo suprotan efekt — iskazuje nemogucnost borbe i trazi prestanak agresije i
pruzanje pomoci (Hasson, 2009). Ukoliko se plakanje odvija pred osobom koja je ve¢ snaznija,
sposobnija ili na neki drugi nacin nadredena plakacu, ono ¢e odrzati takav status, ali ga nece
dodatno ugroziti. To bi se moglo smatrati isplativim omjerom cijene i dobiti ponasanja plakanja.
S druge strane, manje je vjerojatno da ¢e se iskazivati submisivnost pred nekim tko nas percipira
dominantnim u tom odnosu, budu¢i da bi to dovelo do zamjene polozaja, odnosno,

potencijalnog ugrozavanja vlastitog statusa.

Dosadasnja istrazivanja pokazala su kako postoje odredene razlike u plakanju u
privatnim, obiteljskim situacijama u odnosu na formalne, poslovne situacije. To¢nije, plakanje
je vjerojatnije u krugu obitelji ili partnera (Nelson, 2005; Vingerhoets, 2013) gdje se smatra i
primjerenijim i nosi manje negativnih atribucija (Vingerhoets, 2013). Stoga, moze se o¢ekivati
da ¢e plakanje biti vjerojatnije u pregovorima koji se odvijaju u obiteljskom kontekstu u odnosu
na poslovni. Medutim, ako su gornje pretpostavke tocne, za o¢ekivati je da ¢e one vrijediti u

obje vrste situacija.

Cilj ovog istrazivanja je ispitati potencijalnu funkciju emocionalnih suza u
pregovaranju, odnosno, plakanje kao strategiju pregovaranja. Ako se vodimo postavkama
rekalibracijske teorije ljutnje, koja opisuje ljutnju kao strategiju osiguravanja boljeg ishoda
pregovora iskazujuéi snagu 1 pregovaracku mo¢, plakanje mozemo smatrati suprotnim na¢inom
osiguravanja povoljnog ishoda pregovora i to iskazivanjem submisivnosti i bespomoénosti, a

koje ¢e onda dovesti do pomaganja 1 inhibicije agresivnih tendencija.

1.7.  Problemi rada
Ispitati hoce li o¢ekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora, hijerarhijski status plakaca i
sugovornika te koli¢ina/kvaliteta resursa koje plaka¢ posjeduje, a koje moze ponuditi u

pregovorima, imati utjecaja na vjerojatnost koristenja plakanja kao strategije pregovaranja.

1.8. Hipoteze
H1: Plakanje kao strategija pregovaranja vjerojatnije ¢e se Koristiti u situacijama u
kojima trenutno ponudene opcije od strane sugovornika nisu povoljne po potencijalnog plakaca

(plakac¢ ne dobiva trazene resurse od sugovornika) u odnosu na situacije u kojima trenutno
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ponudene opcije od strane sugovornika jesu povoljne po potencijalnog plakaca (plakac¢ dobiva

trazene resurse od sugovornika).

H2: Plakanje kao strategija pregovaranja vjerojatnije ¢e se Koristiti u situacijama u
kojima potencijalni plaka¢ nema dovoljno dobrih resursa koje bi ponudio zauzvrat osobi s
kojom pregovara u odnosu na situacije u kojima potencijalni plaka¢ ima dovoljno dobrih resursa

koje bi ponudio zauzvrat osobi s kojom pregovara.

H3: Plakanje kao strategija pregovaranja vjerojatnije ¢e se Kkoristiti u situacijama u
kojima potencijalni plaka¢ ima nizi hijerarhijski status u usporedbi s osobom s kojom pregovara
u odnosu na situacije u kojima potencijalni plaka¢ ima visi hijerarhijski status u odnosu na

osobu s kojom pregovara.
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2. METODA

2.1. Ispitanici

Ispitanici su prikupljeni putem objava na drustvenim mrezama. U istraZzivanju je
sudjelovalo 178 ispitanika, od cega 114 (64%) zena, 61 (34.3%) muskarac te 3 (1.7%) koji se
nisu izjasnili po pitanju spola. Prosjecna dob ispitanika bila je 28 godina (M = 27.98; SD =
7.71). Vecéina ispitanika zavrSila je diplomski studij (43.8%), srednju Skolu (27.5%) i
preddiplomski studij (24.2%), a manji broj poslijediplomski studij (2.8%) i osnovnu $kolu
(1.7%). U trenutku sudjelovanja u istrazivanju, 60.1% ispitanika bilo je zaposleno, 7.3%
nezaposleno, a 32.6% ispitanika bili su studenti.

2.2.  Mjerni instrumenti

Kako bi se ispitala vjerojatnost koristenja plakanja kao strategije pregovaranja,
osmi$ljeno je 12 vinjeta koje su opisivale situacije pregovaranja, a u kojoj glavni lik
(potencijalni plaka¢) pregovara sa sugovornikom o nekom resursu. Za svaku nezavisnu
varijablu osmisljene su dvije price, od kojih se jedna odnosi na obiteljski, a druga na poslovni
kontekst. Svaka od tih prica imala je dvije istovjetne verzije, koje su se razlikovale samo u
Sstupnju nezavisne varijable. Tako su postojale dvije price koje su opisivale situaciju u kojoj
potencijalni plaka¢ oc¢ekuje povoljan ishod pregovora i dvije price u kojoj ocekuje nepovoljan
ishod pregovora; dvije pri¢e u kojoj potencijalni plaka¢ ima resursa koje bi mogao ponuditi
sugovorniku u pregovoru i dvije u kojoj nema takvih resursa; te dvije price u kojoj je
potencijalni plaka¢ viSeg hijerarhijskog statusa u odnosu na svojeg sugovornika i dvije price u
kojoj je nizeg hijerarhijskog statusa od svojeg sugovornika. Ispitanici su odgovarali na skali od
0 do 100 na pitanje ,,Kolika je vjerojatnost da cée glavni lik* zaplakati tijekom opisanog
razgovora?“. Svi glavni likovi bili su muskog spola kako bi se efekt spola drZzao konstantnim.

Sve vinjete navedene su u Prilogu 1.

2.3.  Postupak
Istrazivanje je napravljeno i postavljeno na online alatu Qualtrics. Ispitanici su upitniku
pristupali online, putem pametnih telefona ili osobnih racunala. Vrijeme rjeSavanja nije bilo

ograni¢eno.

*termin glavni lik bio je zamijenjen imenom glavnog lika u konkretnoj prici
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Svakom ispitaniku prikazano je Sest vinjeta, na nacin da je rjesavao po jednu vinjetu iz
para istovjetnih prica. Tri pri¢e odnosile su se na obiteljski kontekst, a tri price na poslovni.
Izbor prikazanih vinjeta, kao i redoslijed njihova prikazivanja bili su nasumi¢ni kako bi se
izbjegao efekt redoslijeda i kako bi se osigurali zavisni i nezavisni uzorci ispitanika. To¢nije, s
obzirom na nasumicni izbor prikazanih pri¢a, u odredenim kombinacijama ispitanika i varijabli,
ispitanici su bili tretirani su kao uzorak zavisnih ispitanika (u situacijama kada bi im bile
prezentirane price koje sadrZze obje razine iste nezavisne varijable), a u drugim kombinacijama
ispitanici su bili tretirani kao uzorak nezavisnih ispitanika (kada bi im bile prezentirane price

koje sadrze iste razine nezavisne varijable).

Podjela ispitanika na zavisne i nezavisne korisna je jer omoguéava istovremeno
umanjivanje vjerojatnosti § pogreske koriStenjem zavisnih uzoraka i o pogreske koriStenjem
nezavisnih. To¢nije, ukoliko se opazi znacajna razlika u zavisnom uzorku, snaga opazenog

efekta moze biti provjerena u nezavisnom.
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3. REZULTATI

Dobiveni rezultati analizirani su na dvije razine. Prvo su analizirani ukupni rezultati,
odnosno, ukupne procjene ispitanika o vjerojatnosti plakanja u obiteljskim i poslovnim
situacijama. Nakon toga, zasebno su analizirani rezultati procjene vjerojatnosti plakanja u

obiteljskom, a zasebno u poslovnom kontekstu.

3.1. Obiteljski i poslovni kontekst pregovaranja

Zbog koriStene metode randomizacije pitanja na koje ispitanici odgovaraju, neki
ispitanici analizirani su kao zavisni, a neki kao nezavisni uzorci ispitanika. Tocnije, zbog
koriStenja istovjetnih varijabli u situacijama obiteljskog i poslovnog konteksta, neki ispitanici
procjenjivali su vjerojatnost plakanja u situacijama obje razine jedne nezavisne varijable (npr.
visi status/posao 1 nizi status/obitelj). Takvi su ispitanici analizirani kao zavisni uzorci. Oni koji
su procjenjivali vjerojatnost plakanja samo na jednoj razini jedne nezavisne varijable (npr. visi
status/posao 1 visi status/obitelj), analizirani su kao nezavisni uzorci. Rezultati za nezavisne
uzorke ispitanika analizirani su t-testom za nezavisne uzorke, a za zavisne uzorke ispitanika t-

testom za zavisne uzorke ispitanika.
a) Nezavisni uzorci ispitanika

Prije testiranja hipoteza, provjereni su deskriptivni podaci koriStenih varijabli —
aritmeticka sredina 1 standardna devijacija, minimalni 1 maksimalni rezultati te pokazatelji

normalnosti distribucije. Rezultati su prikazani u Tablici 1.

Tablica 1. Deskriptivni podaci analiziranih varijabli

Varijabla N Min Max M SD K-S Zakrivljenost Spljostenost

Povoljnost 178 0 100 16.46 28.85 .21*** .90 .36
ishoda
Hijerarhijski 184 0 100 39.18 31.10 .13*** 1.06 22
status
Posjedovanje 204 0 100 26.73 26.22 .16*** .32 .36
resursa

Legenda: N — broj ispitanika; Min — minimalni rezultat; Max — maksimalni rezultat; M — aritmeticka sredina; SD — standardna

devijacija; K-S — Kolmogorov-Smirovljev test normalnosti; ***p<.000
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lako Kolmogorov-Smirnovljev test normalnosti, kao i indeksi spljoStenosti i
zakrivljenosti ukazuju na nenormalnu distribuciju rezultata, odluc¢eno je da ¢e se za obradu
rezultata koristiti parametrijski testovi, budu¢i da pokazuju otpornost na a pogresku ¢ak i kod

nenormalnih distribucija rezultata (Blanca i sur., 2017).

Kako bi se ispitalo imaju li o¢ekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora, hijerarhijski
status te posjedovanje resursa koje potencijalni plaka¢ moze ponuditi sugovorniku utjecaja na
vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja, koriSten je t-test za nezavisne
uzorke ispitanika. U analizi su koriStene procjene vjerojatnosti plakanja svih ispitanika
nezavisnog uzorka, bez obzira na kontekst plakanja (obiteljski ili poslovni). Rezultati su

prikazani u Tablici 2.

Tablica 2. Rezultati t-testa za nezavisne uzorke usporedbe vjerojatnosti koristenja plakanja kao
strategije pregovaranja u situaciji povoljnog i nepovoljnog ishoda; viseg i nizeg hijerarhijskog

statusa te posjedovanja i neposjedovanja resursa

Razina NV N M SD t df p d
Povoljan ishod 88 10.18 18.56

8.96 176 .000 1.35
Nepovoljan ishod 90 42.38 28.29
Visi status 88 35.80 31.55

1.42 182 .158 21
NiZi status 96 42.28 30.52
Ima resurse 90 20.51 22.51

3.07 202 .002 44

Nema resurse 114 31.64 27.95

Legenda: N — broj ispitanika; M — aritmetic¢ka sredina, SD — standardna devijacija; df — stupnjevi slobode; d -Cohenov d indeks

Analiza rezultata pokazala je da postoji statistiCki znacajna razlika u vjerojatnosti
koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja u dvije od tri ispitane situacije. Pokazalo se da
je, kod nezavisnih uzoraka ispitanika, vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije
pregovaranja statisticki znacajno veca, t(176) = 8.96; p <.000; d = 1.35, u situacijama u kojima
potencijalni plaka¢ ocekuje nepovoljan ishod pregovora (M = 42.38; SD = 28.29) nego u
situacijama u kojima potencijalni plaka¢ ocekuje povoljan ishod pregovora (M = 10.18; SD =

18.56), kao i u situacijama u kojima potencijalni plaka¢ nema resursa koje bi ponudio
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sugovorniku (M = 31.64; SD = 27.95) u odnosu na situacije u kojima potencijalni plakac¢ ima
resursa koje bi ponudio sugovorniku (M = 20.51; SD = 22.51), t(202) = 3.07; p<.01;d = .44.

b) Zavisne skupine ispitanika

Prije testiranja hipoteza, provjereni su deskriptivni podaci koriStenih varijabli —
aritmeticka sredina i standardna devijacija, minimalni i maksimalni rezultati te pokazatelji

normalnosti distribucije. Rezultati su prikazani u Tablici 3.

Tablica 3. Deskriptivni podaci analiziranih varijabli

Razina NV N Min  Max M SD S-W Zakrivljenost  Spljostenost
Povoljan ishod 0 100 1476  21.66 .70*** 2.01 3.63

97
Nepovoljan ishod 0 100 40.52 28.50 .94*** 22 -1.06
Visi status 0 100 36.26 31.61 .89*** 52 -1.06

94
Nizi status 0 100 48.82 33.26 .91*** -.07 -1.41
Ima resurse 0 100 2081 2515 .80*** 1.38 1.10

84
Nema resurse 0 100 3251 2859 .89*** .63 -.82

Legenda: N — broj ispitanika; Min — minimalni rezultat; Max — maksimalni rezultat; M — aritmeti¢ka sredina; SD — standardna
devijacija; S-W — Shapiro-Wilkov test normalnosti; ***p<.000

Shapirow-Wilkov test normalnosti, kao i indeksi spljoStenosti i zakrivljenosti i u ovom
slu¢aju pokazuju nenormalnu distribuciju podataka. Kao i u prethodnom sluc¢aju, koristen je

paramterijski test, odnosno, t-test za zavisne uzorke ispitanika.

Kako bi se ispitalo imaju li ocekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora, hijerarhijski
status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika te posjedovanje resursa koje potencijalni
plaka¢ moze ponuditi sugovorniku utjecaja na vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije
pregovaranja, koriSten je t-test za zavisne uzorke ispitanika. U analizi su koristene procjene
vjerojatnosti plakanja svih ispitanika zavisnog uzorka, bez obzira na kontekst plakanja
(obiteljski ili poslovni). Rezultati su prikazani u Tablici 4.
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Tablica 4. Rezultati t-testa za zavisne uzorke ispitanika usporedbe vjerojatnosti koristenja
plakanja kao strategije pregovaranja u situaciji povoljnog i nepovoljnog ishoda; viseg i nizeg

hijerarhijskog statusa te posjedovanja i neposjedovanja resursa

Razina NV N M SD t df p d
Povoljan ishod 14.76 21.66

97 7.86 96 .000 .80
Nepovoljan ishod 40.52 28.51
Visi status 36.26 31.61

94 3.17 93 .00 33
NiZi status 48.82 33.26
Ima resurse 20.81 25.15

84 3.34 83 .00 .36
Nema resurse 32.51 28.60

Legenda: N — broj ispitanika; M — aritmeti¢ka sredina, SD — standardna devijacija; df — stupnjevi slobode; d- Cohenov d indeks

Analiza rezultata pokazala je da postoji statisticki znacajna razlika u vjerojatnosti
koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja u sve tri ispitane situacije. Pokazalo se da je,
kod zavisnih uzoraka ispitanika, vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja
statisti¢ki znacajno veca, t(96) = 7.86; p < .000; d = .80, u situaciji u kojoj potencijalni plakac
o¢ekuje nepovoljan ishod pregovora (M = 40.52; SD = 28.51) nego u situaciji u kojoj
potencijalni plaka¢ ocekuje povoljan ishod pregovora (M = 14.76; SD = 21.66). Veca je
vjerojatnost, t(93) = 3.17; p < .01; d = .33, i koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja u
situaciji u kojoj je potencijalni plaka¢ nizeg hijerarhijskog statusa (M = 48.82; SD = 33.26) od
sugovornika nego u situaciji u kojoj je potencijalni plakac¢ viSeg hijerarhijskog statusa od
sugovornika (M = 36.26; SD = 31.61), kao i u situaciji u kojoj potencijalni plaka¢ nema resursa
koje bi ponudio sugovorniku (M = 32.51; SD = 28.60) u odnosu na situaciju u kojoj potencijalni
plaka¢ ima resursa koje bi ponudio sugovorniku (M = 20.81; SD = 25.15), t(83) = 3.34; p < .01,
d=.36.
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U sljede¢em koraku zasebno su analizirane vjerojatnosti plakanja u obiteljskom i

poslovnom kontekstu.

Prije provodenja analiza, provjereni su deskriptivni podaci koriStenih varijabli —
aritmeticka sredina i standardna devijacija, minimalni i maksimalni rezultati te pokazatelji

normalnosti distribucije. Rezultati su prikazani u Tablici 5.

Osim toga, izracunat je i Pearsonov koeficijent korelacije izmedu analiziranih varijabli
1 demografskih pokazatelja (nisu ukljuceni podaci o stupnju obrazovanja i radnom statusu
ispitanika). Rezultati pokazuju postojanje znacajne povezanosti izmedu procjena vjerojatnosti

plakanja u gotovo svim ispitanim situacijama. Rezultati su prikazani u Tablici 6.

Tablica 5. Deskriptivni podaci analiziranih varijabli

Varijabla N Min Max M SD K-S Zakrivljenost Simetri¢nost

Povoljnost 178 0 100 25.30 27.22 .20*** 99 -.08
ishoda/posao

Hijerarhijski 178 0 100 36.42 29.40 .13*** A7 -1.00
status/posao

Posjedovanje 178 0 100 2232 22.97 .24%** 1.33 1.24

resursa/posao

Povoljnost 178 0 100 31.28 29.69 .19*** .65 -.86

ishoda/obitelj

Hijerarhijski 178 0 100 49.01 3244 .13*** -.05 -1.35
status/obitelj

Posjedovanje 178 0 100 33.48 29.05 .15%** .63 -.79

resursa/obitelj

Legenda: N — broj ispitanika; Min — minimalni postignuti rezultat; Max — maksimalni postignuti rezultat; M — aritmeticka

sredina; SD — standardna devijacija; K-S — Kolmogorov-Smirnov test normalnosti; ***p<0.000

Iako i u ovom slucaju distribucija rezultata, prema Kolmogorov-Smirnovljevom testu
normalnosti distribucije te indeksu spljostenosti 1 zakrivljenosti, odstupa od normalne, odluc¢eno

je da ¢e se podaci analizirati t-testom za nezavisne uzorke ispitanika.
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Tablica 6. Pearsonov koeficijent korelacije izmedu procjena vjerojatnosti plakanja u svim

ispitanim situacijama, spola i dobi ispitanika

Varijabla 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8.
1. Povoljnost/posao 1
2. Status/posao 37F* 1
3. Resursi/posao 29%*  32*%* ]
4. Povoljnost/obitelj .24** 21** 26** 1
5. Status/obitelj A9*  24%* 23*%*  34** 1
6. Resursi/obitelj 13 26%*  28**  30** 37** 1
7. Spol (0=z;1=m) .00 .01 .02 12 03 .08 1

8. Dob -.10 -.10 -.02 -.08 .05 .00 10 1

Legenda: *p <.05; **p < .01; povoljnost — procjena vjerojatnosti plakanja u vinjetama koje ispituju utjecaj povoljnosti
ishoda na vjerojatnost plakanja; status — procjena vjerojatnosti plakanja u vinjetama koje ispituju utjecaj hijerarhijskog
statusa na vjerojatnost plakanja; resursi — procjena vjerojatnosti plakanja u vinjetama koje ispituju utjecaj posjedovanja
resursa na vjerojatnost plakanja; posao — poslovni kontekst; obitelj — obiteljski kontekst

3.2.  Obiteljski kontekst pregovaranja
Kako bi se ispitalo imaju li oc¢ekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora, hijerarhijski
status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika te posjedovanje resursa koje potencijalni
plaka¢ moze ponuditi sugovorniku utjecaja na vjerojatnost koristenja plakanja kao strategije
pregovaranja u obiteljskom kontekstu, koriSten je t-test za nezavisne uzorke ispitanika.

Dobiveni rezultati prikazani su u Tablici 7.
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Tablica 7. Rezultati t-testa za nezavisne uzorke ispitanika usporedbe vjerojatnosti koristenja
plakanja kao strategije pregovaranja u obiteljskom kontekstu u situaciji povoljnog i

nepovoljnog ishoda; viseg i nizeg hijerarhijskog statusa te posjedovanja i neposjedovanja

resursa
Razina NV N M SD t df p d
Povoljan ishod 90 15.08 22.07

8.82 176 .000 1.32
Nepovoljan ishod 88 47.85 27.31
Visi status 90 42.17 32.00

2.90 176 .00 44
NiZzi status 88 56.00 31.55
Ima resurse 84 24.06 24.00

4.29 176 .000 .65

Nema resurse 94 4190 30.68

Legenda: N — broj ispitanika; M — aritmeticka sredina, SD — standardna devijacija; df — stupnjevi slobode; d — Cohenov d indeks

Analiza rezultata pokazala je da postoji statisticki znacajna razlika u vjerojatnosti
koristenja plakanja kao strategije pregovaranja u sve tri ispitane situacije. Pokazalo se da je u
obiteljskom kontekstu, vjerojatnost plakanja kao strategije pregovaranja statisticki znacajno
veca, t(176)=8.82; p <.000; d =1.32, u situaciji u kojoj potencijalni plaka¢ o¢ekuje nepovoljan
ishod pregovora (M = 47.85; SD = 27.31) nego u situaciji u kojoj potencijalni plaka¢ o¢ekuje
povoljan ishod pregovora (M = 15.08; SD = 22.07). Veca je vjerojatnost, t(176) = 2.90; p < .01,
d = .44, i koristenja plakanja kao strategije pregovaranja u situaciji u kojoj je potencijalni plakac
nizeg hijerarhijskog statusa (M = 56.00; SD = 31.55) od sugovornika nego u situaciji u kojoj je
potencijalni plaka¢ viseg hijerarhijskog statusa od sugovornika (M =42.17; SD = 32.00), kao i
u situaciji u kojoj potencijalni plaka¢ nema resursa koje bi ponudio sugovorniku (M = 41.90;
SD = 30.68) u odnosu na situaciju u kojoj potencijalni plaka¢ ima resursa koje bi ponudio
sugovorniku (M = 24.06; SD = 24.00), t(176) = 4.29; p < .000; d = .65).
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3.3.  Poslovni kontekst pregovaranja

Kako bi se ispitalo imaju li o¢ekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora, hijerarhijski
status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika te posjedovanje resursa koje potencijalni
plaka¢ moze ponuditi sugovorniku utjecaja na vjerojatnost koristenja plakanja kao strategije
pregovaranja u poslovnom kontekstu, koristen je t-test za nezavisne uzorke ispitanika. Dobiveni

rezultati prikazani su u Tablici 8.

Tablica 8. Rezultati t-testa za nezavisne uzorke ispitanika usporedbe vjerojatnosti koristenja
plakanja kao strategije pregovaranja u poslovnom kontekstu u situaciji povoljnog i nepovoljnog

ishoda, viseg i nizeg hijerarhijskog statusa te posjedovanja i neposjedovanja resursa

Razina NV N M SD t df p d
Povoljan ishod 87 11.16 18.86

7.85 176 .000 1.18
Nepovoljan ishod 91 38.82 27.19
Visi status 84 32.89 29.83

1.52 176 13 23
NiZzi status 9 39.57 28.80
Ima resurse 82 19.18 23.64

1.69 176 10 25

Nema resurse 96 25.00 22.15

Legenda: N — broj ispitanika; M — aritmetic¢ka sredina, SD — standardna devijacija; df — stupnjevi slobode; d- Cohenov d indeks

Analiza rezultata pokazala je da postoji statistiCki znacajna razlika u vjerojatnosti
kori$tenja plakanja kao strategije pregovaranja u jednoj od tri ispitane situacije. Pokazalo se da
je u poslovnom kontekstu, vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja
statisticki znacajno veca, t(176) = 7.85; p <.000; d = 1.18, u situaciji u kojoj potencijalni plakac
o¢ekuje nepovoljan ishod pregovora (M = 38.82; SD = 27.19) nego u situaciji u kojoj
potencijalni plaka¢ ocekuje povoljan ishod pregovora (M = 11.16; SD = 18.86).
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4. DISKUSIJA
Cilj istrazivanja bio je ispitati utjecaj ocekivane (ne)povoljnosti ishoda, hijerarhijskog
statusa sugovornika i potencijalnog plakaca te posjedovanja resursa koji se mogu ponuditi
sugovorniku na vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja. Rezultati su
analizirani t-testom za nezavisne uzorke u slu¢ajevima nezavisnih skupina ispitanika i t-testom
za zavisne uzorke u slucaju zavisnih skupina ispitanika. Istrazivanje je potvrdilo jednu

postavljenu hipotezu, a dvije djelomicno.

a) Utjecaj ocekivane (ne)povoljnosti ishoda pregovora na vjerojatnost koristenja plakanja

kao strategije pregovaranja

Prvi problem rada odnosio se na utjecaj oc¢ekivane povoljnosti ishoda pregovora na
vjerojatnost koriStenja plakanja kao strategije pregovaranja. Istrazivanje je pokazalo postojanje
znacajnog efekta povoljnosti ishoda na vjerojatnost plakanja i to takvog da je plakanje
vjerojatnije u situacijama u kojima potencijalni plakac¢ o¢ekuje nepovoljne ishode pregovora u
odnosu na situacije u kojima potencijalni plaka¢ o¢ekuje povoljne ishode pregovora. Takvi

rezultati bili su 1 o¢ekivani.

Kada pregovori idu u smjeru koji je povoljan za potencijalnog plakaca, odnosno, kada
procjenjuje da ¢e dobiti traZene resurse ili zadrzati one resurse koje Zeli zadrzati, za ocekivati
je da Ce se javiti pozitivne emocije kao reakcija na povoljan ishod pregovora. Plakanje u tom
slu¢aju, ne samo da nema funkciju, ve¢ ne bi imalo niti jasnog uzroka. Ako ocekujemo da je
funkcija emocionalnih suza u pregovaranju povecavanje vjerojatnosti povoljnog ishoda za
plakaca, tada ith moZzemo ocekivati samo u onim situacijama koje plakac¢ percipira kao
nepovoljne. Nepovoljan ishod pregovora moze do plakanja dovesti na nekoliko naéina. Izmedu
ostalog, izazivajuci tugu 1 osjecaj bespomocnosti (Nelson, 2005; Vingerhoets, 2013). U obje od
tih situacija, pojava suza moze biti funkcionalna. Naime, tuga ve¢ sama po sebi pospjesuje
dobivanje pomo¢i (Dehghani i sur., 2014), a prisutnost suza dodatno pojacava percepciju tuge
(Provine i sur., 2009) te olakSava i ubrzava njeno prepoznavanje (Balsters i sur., 2013). Nadalje,
suze, osim tuge, signaliziraju i osje¢aj bespomoénosti (Hasson, 2009), odnosno, komuniciraju
okolini da se plaka¢ ne moze nositi sa situacijom u kojoj se nalazi 1 da mu je potrebna pomo¢
(Vingerhoets 1 sur., 2016). Prenose¢i tu poruku sugovorniku, plakanje moze biti korisna
strategija koja ¢e kod sugovornika dovesti do pruzanja pomo¢i, odnosno, mijenjanja ishoda

pregovora, na nacin koji ¢e biti povoljan za plakaca.
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b) Utjecaj posjedovanja resursa koje potencijalni plaka¢ moze ponuditi sugovorniku

tijekom pregovora na vjerojatnost koristenja plakanja kao strategije pregovaranja

Drugi problem rada bio je ispitati utjecaj posjedovanja resursa koje osoba moze ponuditi
sugovorniku u pregovorima na vjerojatnost plakanja tijekom pregovaranja. Pokazalo se da
postoji znacajan efekt posjedovanja resursa koje potencijalni plaka¢ moze ponuditi sugovorniku
tijekom pregovora na vjerojatnost plakanja i to takav da je plakanje vjerojatnija strategija
pregovaranja u situacijama u kojima osoba nema resurse koje bi mogla ponuditi sugovorniku
tijekom pregovaranja u odnosu na onu u kojoj ima. Ovaj efekt, medutim, nije bio znacajan u

poslovnom kontekstu pregovaranja.

lako postoji niz faktora koji utjeCu na ishod pregovora, jedan vrlo znacajan je moc
pregovaraca (Galinsky, 2017), a koja se moze definirati kao asimetri¢na kontrola nad vrijednim
resursima u socijalnom odnosu (Magee 1 Galinsky, 2008). Ve¢i posjed relevantnih i privla¢nih
resursa osigurava i vecu vjerojatnost postizanja povoljnog ishoda pregovora (Magee i Galinsky,
2008). Osim toga, omogucava pregovaranje u terminima nanoSenja Stete ili osiguravanja
odredenih pogodnosti, a §to je ono §to primjerice ljutnju ¢ini efikasnom u mijenjanju ishoda
pregovora (Sell, 2014; Sell i sur., 2009; Tooby i sur., 2008). U skladu s time, posjedovanje
vrijednih resursa potencijalnog plakaca stavlja u povoljan polozaj, odnosno daje mu
pregovaracku mo¢ koja pomaze u osiguranju ishoda pregovora koji je za njega povoljan. Za
ocekivati je 1 da Ce ti resursi onda biti koriSteni, odnosno, da pregovarac nece pribjeci koriStenju
drugih, potencijalno skupljih strategija. Ako usporedimo ljutnju i plakanje kao strategije
pregovaranja, ljutnja pospjesuje vjerojatnost povoljnog ishoda pregovora na potpuno suprotan
nacin od plakanja. Toc¢nije, ljutnja je strategija koju mogu koristiti oni pojedinci koji imaju mo¢,
a koja se sastoji u posjedu relevantnih i vrijednih resursa koje pregovara¢ moze upotrijebiti u
svoju korist. Upravo zbog toga, takvi ¢e pregovaraci i oc¢ekivati da ¢e dobiti povoljan tretman
od sugovornika, odnosno, o¢ekivat ¢e da ga, na temelju moci koju imaju, zasluzuju (Sell, 2014;
Sell i sur., 2009; Tooby i sur., 2008). Ukoliko se to ne dogodi i ukoliko pregovara¢ procijeni da
nije adekvatno tretiran, odnosno, da sugovornik ne pridaje dovoljnu vaznost njegovoj dobrobiti,
uslijedit ¢e ljutnja. Njena funkcija je pokazati sugovorniku kako mu se vise isplati popustiti u
pregovorima nego riskirati negativne posljedice ako ostane pri istom ponasanju (Sell, 2014,
Sell i sur., 2009; Tooby i sur., 2008). Oni koji nemaju takvu mo¢, medutim, nemaju ,,prava‘“
osjetiti ljutnju jer smatraju da su neadekvatno tretirani, buduci da u terminima razmjene resursa,
ne zasluzuju vise od onoga §to mogu ponuditi zauzvrat. Umjesto ljutnje, stoga, u tom se slucaju

mogu javiti tuga zbog izgubljenih/nedobivenih resursa, kao i osjecaj bespomocnosti zbog
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nemoguénosti osiguravanja istih. Posljedi¢no, takve osje¢aje, moze pratiti i plakanje. U tom
slucaju, plakanje moze sluziti kao zamjenski resurs. Kako ljutnja moze dovesti do popustanja
u pregovorima zbog percipirane moéi pregovaraca i straha kojeg ona moze utjerati, tako
plakanje moze dovesti do popustanja zbog tendencije sugovornika da smanji agresivne nagone
I pomogne uplakanoj osobi (Elsbach i Bechky, 2018; Hendriks i sur., 2008; Zickfield i sur.,
2021). U terminima pregovaranja, ta ponasanja ekvivalentna su pravljenju manjih zahtjeva i

vecih ustupaka.

Ovakav efekt bio je opaZzen u obiteljskom kontekstu pregovaranja, kao i u analizi
ukupnih rezultata. Medutim, isti nije bio znacajan u poslovnom kontekstu pregovaranja.
Moguce je da efekt zaista ne postoji u poslovnim situacijama, ali vjerojatnija su druga
objasnjenja. Rezultati, prije svega, idu u o¢ekivanom smjeru iako razlika medu njima nije
znacajna. Bitno je napomenuti da su procjene vjerojatnosti plakanja u obje situacije bile
relativno niske, odnosno, da ispitanici ni jednu od dviju situacija nisu percipirali kao situaciju
koja ¢e vjerojatno dovesti do suza. S obzirom da su procjene vjerojatnosti plakanja u poslovnom
okruzenju opcenito bile niske, mogucée je da ispitanici smatraju da je u takvom kontekstu
potreban vrlo znacajan i bitan razlog koji bi uopée doveo do plakanja, a da u ovoj situaciji on

nije bio prisutan.

C) Utjecaj hijerarhijskog statusa potencijalnog plakaca u odnosu na osobu s kojom

pregovara na vjerojatnost koristenja plakanja kao strategija pregovaranja

Posljednji problem rada odnosio se na utjecaj hijerarhijskog statusa potencijalnog
plakaca i njegovog sugovornika na vjerojatnost koristenja plakanja kao strategije pregovaranja.
Pretpostavka je bila da ¢e se plakanje vjerojatnije koristiti u situacijama pregovora s osobom
koja je potencijalnom plakacu hijerarhijski nadredena nego u situacijama u kojima se pregovara
s osobom koja je potencijalnom plakacu hijerarhijski podredena. Rezultati su, medutim,

nejednoznacni.

U obiteljskom kontekstu, rezultati su bili u skladu s hipotezom. Pokazalo se da je veca
vjerojatnost plakanja u pregovorima s osobom viseg hijerarhijskog statusa u odnosu na situaciju
pregovora s osobom nizeg hijerarhijskog statusa. Takvi rezultati su bili oc¢ekivani. Naime,
pokazuje se da je visi hijerarhijski status 1 sam po sebi resurs u pregovorima (Benjamin i
Podolny, 1999), odnosno, da osobe viseg statusa u pregovorima dobivaju bolje ponude nego
one nizeg hijerarhijskog statusa. Samim time, potreba za koriStenjem dodatnih i skupih

strategija, kao §to je plakanje, postaje manja. Osim toga, za ocekivati je da ¢e takvi pregovaraci
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u slucaju posezanja za emocijama kao strategijom pregovaranja, radije posezati za ljutnjom i
izazivanjem straha kod sugovornika, nego za plakanjem i izazivanjem suosjecanja i empatije
(Lelieveld i sur., 2012). Treba napomenuti i drugi razlog zbog kojeg se ocekivalo da ¢e plakanje
biti manje vjerojatno u slucaju pregovaranja sa sugovornicima nizeg statusa, a to je da je u tom
slucaju, potencijalni gubitak veci nego Sto bi on bio u slucaju plakanja pred osobom viseg
statusa. Plakanjem se sugovorniku iskazuje submisivnost i nemo¢ (Fischer i sur., 2013; Van de
Venisur., 2017). Takva poruka je korisna kada treba inhibirati agresiju okoline (Hasson, 2009),
ali nosi za sobom za posljedicu naruSen status i ugled. Takve su posljedice manje skupe u
slucaju da se place pred osobom koja je otprije dominantna u tom odnosu, buduéi da je plakac

ionako percipiran kao podreden.

U poslovnom kontekstu, medutim, postavljena hipoteza nije bila potvrdena. Pokazalo
se da se vjerojatnost plakanja nije razlikovala s obzirom na hijerarhijski status potencijalnog
plakaca i1 njegovog sugovornika. Barem su dva moguca razloga za takve rezultate. Jedan
potencijalni razlog leZi u vinjeti koja je koristena kako bi se ispitala vjerojatnost plakanja, a
koja je bila zasi¢ena potencijalnim velikim gubitkom, odnosno, razvodom braka (cijela vinjeta
dostupna je u Prilogu 1.). Ispitanici su u prosjeku davali relativno visoke procjene vjerojatnosti
plakanja u oba ispitana slucaja (visi status i nizi status), iz ¢ega se moze pretpostaviti da su
procijenili da se isplati riskirati negativne posljedice povezane s plakanjem ako to znaci
ocuvanje braka i skladne obitelji. Moguce je, stoga, da u ovom slucaju nije izmjereno ono §to
se htjelo izmjeriti. Dodatni razlog za ovu sumnju je i ¢injenica da je hijerarhijski status bio
znacajna varijabla u situaciji pregovaranja u obiteljskom kontekstu, u kojem bi iskazivanje
submisivnosti i bespomoc¢nosti trebalo imati blaze posljedice nego u formalnim, poslovnim
odnosima. Mogucée je, medutim, i drugo objas$njenje. Naime, iako su u prosjeku, procjene
vjerojatnosti plakanja bile relativno niske u poslovnom kontekstu u odnosu na obiteljski, u
ovom su slucaju bile relativno visoke. Mogucée je da upravo radi tih visokih procjena, razlika

medu rezultatima, iako je i8la u oekivanom smjeru, nije bila znacajna.

Dodatno, ova je varijabla dala dvosmislene rezultate i u analizi ukupnih (objedinjeni
obiteljski i poslovni kontekst) procijenjenih vjerojatnosti plakanja. Naime, buduci da su neki
ispitanici tretirani kao zavisne, a drugi kao nezavisne skupine ispitanika, za svaku skupinu
rezultati su analizirani odgovaraju¢im (razli¢itim) statistickim testovima. U analizi rezultata
zavisnih skupina ispitanika, hijerarhijski status imao je utjecaja na vjerojatnost plakanja, dok
kod nezavisnih skupina ispitanika nije. Razlog tomu moze biti u Cinjenici da testovi koji se

primjenjuju na zavisne uzorke ispitanika lakSe pronalaze razlike medu rezultatima, dok su
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testovi koji se koriste kod nezavisnih uzoraka ispitanika strozi i potrebne su vece razlike izmedu
ispitanika kako bi efekt nezavisne varijable na zavisnu bio znacajan. Moguce je, stoga, da efekt

hijerarhijskog statusa na vjerojatnost plakanja postoji, ali je slab.

lako to nije bilo direktno ispitivano u ovom istrazivanju, ¢ini se da je potvrdeno da
postoji razlika u vjerojatnosti plakanja u situacijama obiteljskog i situacijama poslovnog
konteksta. Naime, u svakoj od ispitanih situacija, procijenjena vjerojatnost plakanja bila je
vidljivo viSa kada se situacija u pitanju odvijala medu ¢lanovima obitelji nego kada se ona
odvijala na poslu, odnosno, medu poslovnim kolegama. To je u skladu s onime $to govore i
dosadasnja istrazivanja, a prema kojima je plakanje znacajno ¢es¢e medu bliskim ljudima, gdje
se i smatra primjerenijim i manje negativnim nego kada se odvija u formalnim situacijama
(Nelson, 2005; Vingerhoets, 2013). Bitno je napomenuti, medutim, kako se ovdje ne radi o
direktno usporedivim situacijama, buduci da se one nisu razlikovale samo u razini NV. Unato¢

tomu, opazene razlike su izrazene i u skladu s prijasnjim istrazivanjima.

Ovo istrazivanje pokazalo je kako postoje odredene karakteristike situacija koje
plakanje ¢ine vise ili manje isplativom strategijom pregovaranja. Cini se da je bitan faktor
osjecaj bespomocnosti, koji se i inace vezuje uz ovu emocionalnu ekspresiju. Toc¢nije, ukoliko
se osoba ne nalazi u situaciji koju percipira bezizlaznom i ima drugih moguénosti osiguravanja
povoljnog ishoda, nije izgledno da ¢e plakanje biti preferirana strategija. Medutim, kada ne
postoje drugi nacini, plakanje postaje relativno isplativa strategija pregovora, koja moze pomoci
u osiguravanju boljeg ishoda i to na nacin da sugovorniku komunicira potrebu za pomo¢i, a Sto
moze dovesti do veéih ustupaka i manjih zahtjeva. Cini se, stoga, da plakanje u situacijama
pregovaranja u odredenim uvjetima moze biti isplativo. Ako sagledamo ove rezultate iz
perspektive rekalibracijske teorije ljutnje (Sell i sur., 2009), moZzemo reci da postoje indikacije
da je je jedna od funkcija emocionalnog plakanja povecanje vjerojatnosti povoljnog ishoda u
pregovorima i to kada se osoba nalazi u situaciji u kojoj se osje¢a bespomocno i spremna je

okolini to signalizirati kako bi primila pomo¢.
Doprinosi istrazivanja

Ovo istrazivanje ispitalo je funkciju emocionalnih suza u pregovaranju, koja do sada,
prema pregledanoj literaturi, nije bila ispitana. Osnovni doprinos istrazivanja je $to pokazuje da
plakanje potencijalno ima i drugih, do sada ne ispitanih funkcija, a jedna od njih je upravo
povecanje vjerojatnosti povoljnog ishoda pregovora. Utvrdene su i odredene karakteristike

situacija koje doprinose vjerojatnosti plakanja, odnosno, u kojima je vjerojatnije da ¢e plakanje
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iskazati tu svoju funkciju. Ovo takoder pruza temelj za daljnja istrazivanja u ovom kontekstu

kojim ¢e se doprinijeti boljem razumijevanju emocionalnih suza i njihovih funkcija.

Osim toga, moze se istaknuti 1 prakti¢ni doprinos ovog istrazivanja, a taj je da moze
pomo¢i u promjeni stajaliSta koje okolina ima prema plakanju. Budu¢i da se na njega Cesto
gleda kao na nesto negativno, nepozeljno i sramotno, korisno je naglasiti kako ono ima svoju
funkciju 1 svrhu, kako bi se na taj nacin smanjile predrasude koje postoje kako o plakanju, tako

i 0 onima koji su mu skloni.
Nedostatci i prijedlozi za buducéa istrazivanja

Rezultati ovog istrazivanja nisu uspjeli u potpunosti potvrditi niti opovrgnuti utjecaj
hijerarhijskog statusa potencijalnog plakaca i njegovog sugovornika na vjerojatnost plakanja
tijekom pregovora. Iako je moguce da on postoji, u buduc¢im istrazivanjima treba opreznije
konstruirati podrazajni materijal kako bi se izolirao utjecaj hijerarhijskog statusa, a bez
potencijalnog uplitanja drugih varijabli. Uzevsi u obzir problematiku u ovom istrazivanju, to je
moguce u€initi na nacin da se usporedi utjecaj hijerarhijskog statusa u situacijama razli¢itih (i
za ispitanike razlicito vrijednih) potencijalnih gubitaka. Ako je to¢no da se u sluc¢aju poslovnog
konteksta hijerarhijski status nije pokazao znacajnim radi toga $to su ispitanici vecu vrijednost
pridavali ocuvanju obitelji nego gubitku statusa i iskazivanju submisivnosti, bilo bi korisno

ispitati relativnu vaznost oCuvanja statusa u odnosu na potencijalne gubitke.

Sli¢an problem postojao je i u ispitivanju utjecaja posjedovanja resursa koje potencijalni
plaka¢ moze ponuditi sugovorniku na vjerojatnost plakanja u poslovnom kontekstu. U ovom
slu¢aju vjerojatno u koristenoj vinjeti nije postojao, za ispitanike, dovoljno bitan razlog koji bi
doveo do plakanja, neovisno o (ne)posjedovanju resursa. Bitno je, stoga, i u ovom slucaju voditi

racuna o relativnoj vaznosti potencijalnog gubitka.

Nadalje, u svim situacijama u ovom istrazivanju procjenjivala se vjerojatnost plakanja
muskaraca, ali ne i Zena. Razlog koriStenja samo jednog spola leZi u ¢injenici da Zene placu
¢esc¢e od muskaraca, zbog veceg broja razloga i u veéem broju konteksta (Fischer i sur., 2013).
S obzirom na veli¢inu uzorka koji je bio dostupan za ovo istrazivanje, kada bi se istovremeno
procjenjivala vjerojatnost plakanja muskaraca 1 Zena, spol bi zasigurno bio utjecajna varijabla,
a Sto se u ovom slucaju htjelo izbjeci, kako bi se ispitao utjecaj samo onih varijabli koje su od
interesa. lako nema razloga ocekivati da dobiveni rezultati nece biti primjenjivi i na Zene, bitno

je iste replicirati i na njihovom uzorku.
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Konacno, bilo bi korisno da su ispitanici procjenjivali vjerojatnost plakanja u manjem
broju situacija nego $to je to u ovom istrazivanju bio slucaj. Toc¢nije, svaki od ispitanika
procjenjivao je vjerojatnost plakanja na temelju Sest opisa situacija. Iako se radilo o relativno
kratkim 1 jednostavnim pri¢ama, potrebno je uzeti u obzir mogucnost zamora ispitanika i

nedovoljno pazljivog ¢itanja i odgovaranja.
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5. ZAKLJUCAK

U provedenom istrazivanju ispitan je utjecaj ocekivane (ne)povoljnosti ishoda
pregovora, posjedovanja resursa koje se moze sugovorniku u pregovorima ponuditi te
hijerarhijskog statusa potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika na vjerojatnost koristenja
plakanja kao strategije pregovaranja. Rezultati pokazuju vecu vjerojatnost plakanja u
situacijama oc¢ekivanog nepovoljnog ishoda pregovora u odnosu na o¢ekivani povoljni ishod.
Takoder, veca je vjerojatnost plakanja u situacijama neposjedovanja relevantnih resursa koje
potencijalni plaka¢ moze ponuditi sugovorniku u situaciji pregovora u odnosu na situaciju u
kojoj ih posjeduje, kao i u situacijama u kojima se pregovara s hijerarhijski podredenim
sugovornikom u odnosu na hijerarhijski nadredenog. Posljednja dva efekta, medutim, opazena
su samo u obiteljskom kontekstu, ali ne i u poslovnom. Moguce je da je izostanak navedenih
efekta rezultat metodologkih problema. Cini se da emocionalno plakanje ima funkciju u
pregovaranju i to takvu da moze povecati vjerojatnost povoljnog ishoda pregovora kada se
plaka¢ nalazi u stanju percipirane bespomocnosti i ne moze se osloniti na druge strategije

pregovaranja.
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7. PRILOZI

Prilog 1. Materijali koristeni u istrazivanju

7.1.  Opisi situacija koje se odvijaju u poslovnom kontekstu

NV1 — oclekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora
a) Ocekivani povoljan ishod pregovora

Ivan se nalazi na razgovoru s vodstvom organizacije u kojoj radi. Organizacija je u financijskim
problemima 1 uslijedit ¢e otkazi, a trenutnim razgovorima vodstvo procjenjuje koje ¢e od
zaposlenika zadrzati, a koje ¢e morati otpustiti. I[vanu je taj posao izuzetno bitan buduci da sam
uzdrzava svoju obitelj, a prilike za zaposljavanje u njegovoj struci nisu velike. Tijekom
razgovora je Ivan dobio priliku dokazati svoju vrijednost timu u kojem radi i uvjeriti vodstvo
da ga zadrze kao radnika. Cini mu se da razgovor ide u dobrom smjeru i da neée biti jedan od

onih koji ¢e biti otpusteni.

b) Ocekivani nepovoljan ishod pregovora

Ivan se nalazi na razgovoru s vodstvom organizacije u kojoj radi. Organizacija je u financijskim
problemima 1 uslijedit ¢e otkazi, a trenutnim razgovorima vodstvo procjenjuje koje ¢e od
zaposlenika zadrzati, a koje ¢e morati otpustiti. Ivanu je taj posao izuzetno bitan buduci da sam
uzdrzava svoju obitelj, a prilike za zaposljavanje u njegovoj struci nisu velike. Tijekom
razgovora je Ivan dobio priliku dokazati svoju vrijednost timu u kojem radi i uvjeriti vodstvo
da ga zadrZe kao radnika. Medutim, ¢ini mu se da razgovor ne ide u dobrom smjeru i da je

vjerojatno da ¢e, ako ih ne uspije uvjeriti u suprotno, biti jedan od onih koji ¢e biti otpusSteni.

NV2 — hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika
a) Visi hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika

Toni radi kao voditelj financijskog odjela jedne osiguravajuce tvrtke. Iznimno je predan poslu,
zbog ¢ega mu pati obiteljski Zivot. Tonijeva supruga nezadovoljna je njihovim brakom i ve¢
neko vrijeme razmislja o rastavi. Toni se trudi promijeniti joj misljenje i Zeli joj dokazati koliko
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mu je stalo do nje i njihove obitelji. Zbog toga je odlucio uzeti nekoliko slobodnih dana i odvesti
suprugu i djecu na putovanje koje su ve¢ dugo planirali, ali nisu, radi Tonijevog posla, uspjeli
oti¢i. Osjeca da mu je ovo zadnja prilika da dokaze supruzi koliko mu znaci 1 da spasi brak.
Medutim, zbog dolaska novog, velikog klijenta u tvrtku, Toni nije siguran hoce li mo¢i odraditi
sav potreban posao kako bi mogao uzeti planirane slobodne dane. Strah ga je da supruga vise
nece imati razumijevanja za njegov posao i da ¢e otkazivanje putovanja znaciti i kraj njihovog
braka. Upravo se nalazi na sastanku sa svojim timom gdje im je objasnio obiteljsku situaciju u
kojoj se nalazi i zatrazio ih da preuzmu njegov dio posla na sebe. Budu¢i da im je Sef, ocekivao
je da nece biti otpora njegovom zahtjevu. Medutim, tim mu je rekao da nisu spremni zrtvovati

svoje slobodno vrijeme kako bi uz svoj posao, uspjeli odraditi i njegov.
b) Nizi hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika

Toni radi kao mladi financijski savjetnik u jednoj osiguravajucoj tvrtki. Iznimno je predan
poslu, zbog ¢ega mu pati obiteljski Zivot. Tonijeva supruga nezadovoljna je njihovim brakom i
ve¢ neko vrijeme razmislja o rastavi. Toni se trudi promijeniti joj misljenje 1 zeli joj dokazati
koliko mu je stalo do nje i njihove obitelji. Zbog toga je odlucio uzeti nekoliko slobodnih dana
I odvesti suprugu i djecu na putovanje koje su ve¢ dugo planirali, ali nisu, radi Tonijevog posla,
uspjeli oti¢i. Osje¢a da mu je ovo zadnja prilika da dokaZe supruzi koliko mu znaci i1 da spasi
brak. Medutim, zbog dolaska novog, velikog klijenta u tvrtku, Toni nije siguran hoce li mo¢i
odraditi sav potreban posao kako bi mogao uzeti planirane slobodne dane. Strah ga je da
supruga viSe nece imati razumijevanja za njegov posao i da ¢e otkazivanje putovanja znaciti i
kraj njihovog braka. Upravo se nalazi na sastanku sa svojim Sefom gdje mu je objasnio svoju
obiteljsku situaciju i zamolio ga da preuzme taj posao na sebe. lako je Tonijev Sef dobar i uvijek
spreman pomoc¢i, nije voljan pristati na tu zamolbu jer nije spreman Zrtvovati svoje slobodno

vrijeme kako bi uz svoj posao uspio odraditi i njegov.

NV3 — posjedovanje resursa koje potencijalni plaka¢ moZe ponuditi sugovorniku u

situaciji pregovaranja
a) Potencijalni plaka¢ ima resurse koje moze ponuditi sugovorniku u situaciji pregovaranja

Borna je dobio zadatak na poslu kojega, koliko god se trudio, ne zna odraditi. U posljednje
vrijeme napravio je nekoliko znacajnih pogreSaka na poslu i Sef nije zadovoljan njegovim

radom, S§to mu je 1 rekao. Strah ga je, stoga, priznati kako ne zna odraditi zadani zadatak jer
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vjeruje da ¢e u tom slucaju biti otpusten. Zbog toga je upravo zatrazio od kolege, s kojim nije
u dobrim odnosima, da mu ucini uslugu i odradi to umjesto njega. Kolega mu ipak nije spreman
pomoc¢i bez da dobije nesto zauzvrat. Borna posjeduje odredena znanja 1 vjestine koje, stoga,

planira ponuditi kolegi kako bi mu uzvratio za u¢injenu uslugu.

b) Potencijalni plaka¢c nema resurse koje moze ponuditi sugovorniku u situaciji

pregovaranja

Borna je dobio zadatak na poslu kojega, koliko god se trudio, ne zna odraditi. U posljednje
vrijeme napravio je nekoliko znacajnih pogreSaka na poslu i Sef nije zadovoljan njegovim
radom, Sto mu je i rekao. Strah ga je, stoga, priznati kako ne zna odraditi zadani zadatak jer
vjeruje da ¢e u tom slucaju biti otpuSten. Zbog toga je upravo zatrazio od kolege, s kojim nije
u dobrim odnosima, da mu ucini uslugu i odradi to umjesto njega. Kolega mu ipak nije spreman
pomo¢i bez da dobije nesto zauzvrat. Borna, medutim, nema ni znanja ni vjesStina pomocu kojih

bi kolegi mogao uzvratiti za u€injenu uslugu.

7.2.  Opisi situacija koje se odvijaju u obiteljskom kontekstu

NV1 - oéekivana (ne)povoljnost ishoda pregovora
a) Ocekivani povoljan ishod pregovora

Ivo je student kojem roditelji u potpunosti financiraju studij i sve troSkove zZivota. Studira u
gradu udaljenom od svojeg rodnog grada i roditelja te je poCeo zanemarivati svoje studentske
obaveze zbog izlazaka i provoda. Kada su roditelji shvatili da ne polaZe ispite, zaprijetili su mu
prestankom financiranja fakulteta i zivota u drugom gradu. Kada je Ivo ¢uo njihovu namjeru,
obecao im je da ¢e se uozbiljiti 1 izvrSavati svoje obaveze na fakultetu te ih je molio da mu daju

jos jednu priliku. Cini mu se da razgovor ide u dobrom smjeru i da ée ipak moéi nastaviti studij.
b) Ocekivani nepovoljan ishod pregovora

Ivo je student kojem roditelji u potpunosti financiraju studij i sve troSkove zivota. Studira u
gradu udaljenom od svojeg rodnog grada i roditelja te je poCeo zanemarivati svoje studentske
obaveze zbog izlazaka i provoda. Kada su roditelji shvatili da ne polaze ispite, zaprijetili su mu

prestankom financiranja fakulteta i zivota u drugom gradu. Kada je Ivo ¢uo njihovu namjeru,
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jos§ jednu priliku. Cini mu se, medutim, da mu roditelji nisu povjerovali i da ne¢e mo¢i nastaviti

studij.

NV2 — hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika
a) Visi hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika

Roko je devetnaestogodiS$njak koji zivi s roditeljima i uvelike ovisi 0 njihovim novcima. Zbog
svojeg dugogodiSnjeg problematicnog ponasanja, roditelji su mu zaprijetili da ¢e se morati
iseliti 1 sam financirati ukoliko upadne u jo§ kakve probleme. Iako su mu ve¢ nekoliko puta
davali razne prijetnje koje se nisu ostvarile, Roko vjeruje da su ovoga puta iskreni i da su zaista
spremni prekinuti kontakt s njim. Unato¢ tome, nakon no¢nog izlaska s bratom, odlucio je voziti
pod utjecajem alkohola. Tijekom voznje su imali prometnu nesrecu u kojoj je auto jako oStecen.
Roko je zabrinut zbog reakcije koju oc¢ekuje od svojih roditelja i boji se da ¢e zaista ostvariti
svoju prijetnju. Stoga, trazi od svojeg mladeg brata da preuzme krivnju i kaze roditeljima kako
je on vozio, budu¢i da ¢e on kod roditelja snositi blaze posljedice. Brat ne pristaje na to buduci
da ne Zeli snositi odgovornost za nesto $to nije u€inio. Roko je oduvijek bio onaj koji je opasniji
i kojeg je brat slusao, stoga mu je poceo prijetiti i nastojao ga na razne nacine zastrasSiti da ga
nagovori da preuzme krivnju. Brat, medutim, ni nakon toga ne posustaje, a Roko ne zna na koji

ga nacin drugacije nagovoriti.
b) Nizi hijerarhijski status potencijalnog plakaca u odnosu na sugovornika

Roko je devetnaestogodisnjak koji zivi s roditeljima i uvelike ovisi o njihovim novcima. Zbog
svojeg dugogodi$njeg problematicnog ponasanja, roditelji su mu zaprijetili da ¢e se morati
iseliti 1 sam financirati ukoliko upadne u jo$ kakve probleme. lako su mu ve¢ nekoliko puta
davali razne prijetnje koje se nisu ostvarile, Roko vjeruje da su ovoga puta iskreni i da su zaista
spremni prekinuti kontakt s njim. Unato¢ tome, nakon jednog no¢nog izlaska s bratom, odlucio
je voziti pod utjecajem alkohola. Tijekom voZnje su imali prometnu nesre¢u u kojoj je auto jako
oStecen. Roko je zabrinut zbog reakcije koju ocekuje od svojih roditelja 1 boji se da ¢e zaista
ostvariti svoju prijetnju. Stoga, trazi od svojeg starijeg brata da preuzme krivnju 1 kaze
roditeljima kako je on vozio, buduci da ¢e on kod roditelja snositi blaze posljedice. lako je brat
uvijek bio taj koji ga je Cuvao, pomagao mu i na koga se mogao osloniti kada mu je nesto
potrebno, ovog puta nije spreman snositi odgovornost za nesto $to nije uc¢inio, a Roko ne zna

na koji ga nacin nagovoriti.
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NV3 — posjedovanje resursa koje potencijalni plakac¢ moZe ponuditi sugovorniku u

situaciji pregovaranja
a) Potencijalni plaka¢ ima resurse koje moze ponuditi sugovorniku u situaciji pregovaranja

Goran se nalazi u velikim financijskim problemima iz kojih se ve¢ neko vrijeme ne moze izvuéi.
Nedavno mu se ukazala velika poslovna prilika koja bi mu donijela gotovo sigurnu i znacajnu
zaradu s kojom bi napokon mogao rijesiti dugove koje ima 1 poceti zivjeti lagodnijim zivotom.
Problem je u tome Sto posao zahtijeva veliki pocetni ulog kojega on ne moze priustiti. Stoga
trazi pozajmicu od svojih roditelja. Iako bi mu oni rado pomogli, novac kojeg ih Goran trazi je
njihova zivotna ustedevina koja ¢e im osigurati bezbriznu mirovinu. Buduéi da je Goran u
proslosti ¢esto neodgovorno trosio novce, nisu sigurni kada ¢e 1 ako dobiti tu pozajmicu natrag.
Upravo razgovaraju s njim 1 teSka srca odbijaju njegov zahtjev te mu govore da ¢e se morati
snaci na neki drugi nacin. Kako bi umirio njihove brige u vezi mirovine i uvjerio ih da mu
posude novac, Goran im nudi ugovor o dozivotnom uzdrzavanju kojim se obvezuje financijski

brinuti o njima ukoliko oni to ne budu u moguénosti.

b) Potencijalni plakac¢ ima resurse koje moze ponuditi sugovorniku u situaciji pregovaranja

Goran se nalazi u velikim financijskim problemima iz kojih se ve¢ neko vrijeme ne moze
izvu¢i. Nedavno mu se ukazala velika poslovna prilika koja bi mu donijela gotovo sigurnu 1
znacajnu zaradu s kojom bi napokon mogao rijesiti dugove koje ima i poceti Zivjeti lagodnijim
zivotom. Problem je u tome $to posao zahtijeva veliki pocetni ulog kojega on ne moze priustiti.
Stoga trazi pozajmicu od svojih roditelja. lako bi mu oni rado pomogli, novac kojeg ith Goran
trazi je njihova Zivotna uStedevina koja ¢e im osigurati bezbriZznu mirovinu. Budu¢i da je Goran
u proslosti ¢esto neodgovorno troSio novce, nisu sigurni kada ¢e 1 ako dobiti tu pozajmicu
natrag. Upravo razgovaraju s njim i teska srca odbijaju njegov zahtjev te mu govore da ¢e se

morati snaci na neki drugi nacin. Drugog nacina, medutim, Goran ne pronalazi.
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