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TAKTIKE, MJERENJE I ODREDNICE
SAMOPREDSTAVLJANJA

Sazietak

Cilj rada je predstaviti taksonomije taktika samopredstavljanja
ljudi, zatim instrumente za ispitivanje i mjerenje nacina
samopredstavljanja, kao i odrednice samopredstaviljanja. U radu je
predstavljana i opisana taksonomija taktika samopredstavijanja
autora Jonesa i Pittmana (1982), zatim Tedeschija (1981), Tedeschija,
Lindskolda i Rosenfelda (1985) te Arkina (1981) i Schiiltzove (1998).
Predstavljeno je i osam instrumenata za ispitivanje i mjerenje nacina
samopredstavljanja ljudi u raznim socijalnim situacijama. Navedeni
su, takoder, rezultati brojnih istrazivaca o odrednicama
samopredstavljanja, koji ukazuju da je samopredstavljacko ponasenje
determinisano licnim karakteristikama osobe (spolom, dobi, stepenom
samopostovanja, samoopazanja, privatne i javne svjesnosti o sebi te
socijalne anksioznosti), zatim sa karakteristikama sagovornika ili
publike kojoj se osoba predstavilja (socijalnim statusom publike,
spolom publike, stepenom familijarne povezanosti s publikom,
stepenom ovisnosti o publici i predvidanjem interakcije s publikom u
buducnosti), te sa karakteristikama socijalne situacije u kojoj se
samopredstaviljanje odvija (procjenom ciljne vrijednosti utiska,
vaznosti Zeljenih ciljeva i uskladenosti izmedu stvarne i Zeljene javne
slike o sebi).

Kljucne rijeéi: taktike samopredstavljanja, instrumenti za mjerenje
nacina samopredstavljanja, odrednice samopredstavljanja.
DEFINISANJE SAMOPREDSTAVLJANJA

U privatnoj 1 poslovnoj komunikaciji ljudi se trude da ostave
pozitivan dojam na druge. Nastoje ga ostvariti putem brojnih oblika
verbalnog 1 neverbalnog komuniciranja. U verbalne oblike
komuniciranja, pored brojnih, spadaju i1 verbalni iskazi ili taktike
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samopredstavljanja. Ostavljanje pozitivnhog dojma na druge
rezultira vecoj prihvacenosti u drustvu, zatim, ostvarivanjem veceg
broja prijateljstava, kao i veCem uspjehu na poslu te uspjesnijoj
karijeri, Sto motiviSe ljude da se predstave na prihvatljiv nacin.
Istrazivanjem nacina samopredstavljanja ljudi prvi se poceo baviti
americki socijalni psiholog Edward Jones (1964), a kasnije i brojni
drugi psiholozi koji su pokuSali definisati taj interpersonalni i
socijalno-psiholoski fenomen. Prema Jonesu i Pittmanu (1982),
samopredstavljanje je strategijsko, svjesno i namjerno ponasanje
kojim se nastoji utjecati na druge. Prema Learyu i Kowalskom
(1990), samopredstavljanje je proces kojim Iljudi nastoje
kontrolisati dojmove drugih o njima samima. Prema Schlenkeru
(1980), samopredstavljacko ponaSanje nije namjerno ponasanje,
ve¢ je nauCeno i usvojeno tokom procesa socijalizacije. Prema
Baumeisteru (1982a), razlikuju se dva oblika samopredstavljackog
ponasanja, ponasSanje usmjereno na “‘svidanje publici” ili
postignuée Zeljenih ishoda 1 nagrada, i1 ‘“‘samoformirajuce
samopredstavljanje” usmjereno ka izgradnji i odrZzavanju vlastitog
identiteta. Prema Schneideru (1981), samopredstavljanje znaci
manipulisanje nekog pojedinca informacijama o sebi. Prema
Cialdinu 1 Nicholasu (1989), razlikuyju se dva oblika
samopredstavljanja - izravno 1 neizravno samopredstavljanje.
Izravno samopredstavljanje je tehnika predstavljanja informacija o
vlastitim osobinama, sposobnostima, postignu¢ima s ciljem
zadobivanja interpersonalnog postovanja, dok je neizravno
samporedstavljanje tehnika usmjerena ka povecanju i zastiti javne
slike o sebi u kojima se upravlja informacijama o ljudima i
stvarima s kojima je osoba u vezi ili je s njima povezana. Prema
Bolinu i Turneleyu (1999), samopredstavljanje je pokusaj osobe da
utjeCe na pozitivnost percepcije sebe kod drugih.

Sampredstavljanje se vrlo ¢esto usporeduje i poistovjecuje sa
brojnim srodnim psiholoskim konstruktima, kao naprimjer,
upravljanje ~ dojmovima, samoidentifikacija, = umiljavanje,
obmanjivanje drugih i makijavelizam.Medutim, samopredstavljanje
se razlikuje od navedenih konstrukata. Za razliku od
samopredstavljanja koje se odnosi na liéno upravljanje
informacijama i dojmovima o sebi, upravljanje dojmovima odnosi
se na pokuSaje upravljanja dojmovima o sebi preko tre¢ih osoba
kao 1 na upravljanje o stvarima koje su neizravno li¢no relevantne
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(npr. upravljanje dojmovima o mjestu gdje je neko odrastao i sl.).
Samoidentifikacija (samoizgradivanje identiteta) u odnosu na
samopredstavljanje ima Sire znafenje 1 odnosi se na proces
uspostavljanja 1 odrZzavanja vlastitog identiteta u vlastitoj
samopercepciji 1 percepciji drugih, dok se samopredstavljanje
odnosi na stvaranje vlastitog identiteta u odnosu na publiku, tj.
stvarne i zamiSljene druge. Vedina istrazivaCa ukazala je da
samopredstavljanje nije isto $to i obmanjivanje ili laganje drugih. U
vedini situacija ljudi se nastoje iskreno predstaviti drugima, i pri
tome vrSe selekciju informacija o sebi koje ¢e navesti publiku na
odredene Zeljene zakljucke (Schlenker i Weigold, 1992). Takoder,
u odnosu na makijevilizam samopredstavljanje predstavlja uZzi
konstrukt. Odnosi se na Sire obiljezje osobe i njenu teznju ka
manipulativnim oblicima socijalnog ponaSanja nezavisno od
moralnih 1 etickih nacela, dok je samopredstavljanje uzi pojam i
prvenstveno se odnosi na teznju osobe ka stvaranju pozitivnih
dojmova o sebi i socijalnim odobravanjem.

TAKSONOMIJE TAKTIKA SAMOPREDSTAVLJANJA

Brojni autori navode razliite strategije 1 taktike
samopredstavljanja, pa shodno tome i postoje brojne klasifikacije
strategija 1 taktika samopredstavljanja. Strategija
samopredstavljanja odnosi se na cjelokupno ponaSanje osobe
usmjereno ka ostvarivanju pozitivnog dojma kod drugih, dok je
taktika samopredstavljanja tehnika koja se koristi u odredenoj
Zivotnoj situaciji s ciljem stvaranja Zeljenog dojma.

Taksonomija Jonesa i Pittmana (1982)

Jednu od prvih taksonomija strategija samopredstavljanja
predstavili su Jones i Pittman (1982). Prema njihovom modelu
razlikuje se pet taktika samopredstavlja: umiljavanje,
samoisticanje, predstavljanje uzora, zastraSivanje, te moljenje
drugih ili predstavljanje sebe bespomoé¢nim. Koristenjem taktike
umiljavanja osoba nastoji prikazati sebe kao dragu, dopadljivu 1
simpati¢nu osobu, u nadi da ¢e je i drugi procijeniti takvom. Prema
Jonesu (1964) razlikuju se cCetiri oblika umiljavanja: konformizam
u misljenju, ¢injenje usluge drugima, samopredstavljanje i verbalno
uzdizanje drugih. Ova cCetiri oblika mogu se Koristiti u
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svakodnevnom socijalnom ponasanju odvojeno ili zajedno, tako da
jedna nadopunjuje  ucinak  drugih. KoriStenjem taktike
samoisticanja osoba nastoji da je drugi dozive sposobnom i
kompetentnom, pa se hvali, zatim pripisuje uspjeh sebi, naglasava
vlastite sposobnosti i sl. Osoba koja se samoistice nastoji, takoder,
da drugi atribuiraju njene sposobnosti 1 uspjehe internalno, a ne
eksternalno, tj. da steknu dojam da je njen uspjeh rezultat
zalaganja, truda i rada, a ne rezultat srec¢e i slu¢ajnih okolnosti.
Samoisticanje utjece 1 na proces odrzavanja vlastitog
samopoimanja, odnosno licne kompetentnosti. Unutar strategije
samoisticanja prisutno je sljedece ponaSanje: samouljepSavajuci
opisi, pri¢anje o sebi kako bi se povecala vlastita dopadljivost i
atraktivnost, ~ ponosno  naglaSavanje  vlastitih  uspjeha,
prenaglasavanje vlastite sposobnosti i postignuéa. Svakim od
navedenih oblika ponaSanja osoba nastoji ne samo da je drugi
dozivljavaju kao sposobnu i kompetentnu, ve¢ i da je uvazavaju i
poStuju shodno iskazanim sposobnostima i talentima. KoriStenjem
taktike predstavljanja uzora osoba nastoji da je drugi doZzivljavaju
kao uzornu, moralnu, besprijekornu i integrisanu, u nadi da ce je
drugi poStovati i slijediti. Ova taktika povezana je sa izgradnjom
javnih identiteta koji su proZeti dimenzijom moralnosti, kao i sa
drugim obrascima ponaSanja kao Sto je savjesnost, posvecenost,
predanost i1 sl. Unutar taktike predstavljanja uzora prisutno je
sljedece ponaSanje: pomaganje i Zrtvovanje za druge, primjereno
ponasanje, propisno ispunjavanje obaveza i sl. Za razliku od taktike
umiljavanja i samoisticanja, usljed koristenja taktike predstavljanja
uzora i najmanje neljubazno ponaSanje moZze rezultirati naruSenom
javnom slikom o sebi i sumnjom od strane drugih u njenu uzornost
i integritet. NeuspjeSno predstavljanje uzora drugi opazaju kao
licemjerno ponaSanje. KoriStenjem taktike zastraSivanja osoba
koristi svoje moc¢i ili sposobnosti za kaZnjavanje drugih s
namjerom da bi bila dozivljena kao mo¢na i opasna. Da bi postigla
Zeljeni cilj osoba za zastraSivanje drugih koristi fizicku snagu i
veli¢inu, zatim druStveni poloZaj i utjecaj. Cilj osobe koja koriste
ovu strategiju nije da izazove pozitivno misljenje kod drugih, veé
da postigne cilj i ostvari ono S$to zeli. KoriStenjem taktike
predstavljanje sebe bespomoénim osoba nastoji da kod drugih
izazove sazaljenje i simpatije putem iznoSenja svojih slabosti i
nedostataka. Ovu taktiku samopredstavljanja prate sljedeca
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ponasanja: trazenje podrske i pomoci, trazenje razumijevanja i sl.
Osobe koje koriste ovu taktiku samopredstavljanja Cesto traze
pomo¢ drugih, navode druge na misljenje da nisu sposobne nista
same posti¢i te  naglaSavaju  svoje  nesposobnosti i
nekompetentnosti.  Osobe  koje  koriste ovu  strategiju
samopredstavljanja drugi percipiraju kao nesposobne 1 lijene.

Taksonomija Tedeschija i saradnika (Tedeschi, 1981; Tedeschi,
Lindskold i Rosenfeld, 1985)

Prema Tedeschiju 1 sar. (1981, 1985) 1 dimenziji vremenske
perspektive za postizanje ciljeva, razlikuju se takticka i strategijska
razina samopredstavljanja. Takticka razina samopredstavljanja
odnosi se na skup nastojanja i akcija usmjerenih na ogranic¢eni broj
kratkoro¢nih ciljeva. Strategijska razina samopredstavljanja odnosi
se na postizanje dugoroc¢nih ciljeva koji su znacajni za pojedinca u
velikom broju situacija, naprimjer, prilikom uspostavljanja javnog
identiteta, prestiza, poStovanja, pozitivne reputacije i sl. Prema
uzrocima koji dovode do samopredstavljackog ponasanja Tedeschi
1 sar. (1981) razlikuju asertivno 1 odbrambeno (reaktivno)
samopredstavljanje.  Asertivno samopresdstavljanje je ono
ponasanje koje osoba izvodi s ciljem kreiranja Zeljenog dojma o
sebi ili javnog identiteta. U asertivno takti¢ko samopredstavljanje
spadaju sljedece taktike: umiljavanje, zastraSivanje, predstavljanje
uzora, samoisticanje, bespomocnost, pripisivanje zasluga sebi i
samouzdizanje, a u asertivno strategijsko sampredstavljanje
spadaju: atraktivnost, poStovanje, prestiz, status, kompetentnost,
vjerodostojnost 1 pouzdanost. Odbrambeno samopredstavljanje je
ponasanje koje osoba izvodi nakon $to se dogodio neki nezeljeni
dogadaj, i u takvoj situaciji nastoji zaustaviti narusavanje javne
slike o sebi. U odbrambeno takticko samopredstavljanje spadaju
sljedece taktike: samohendikepiranje, izgovori, opravdavanja,
isprike, ogradivanje, ¢injenje protuusluga i prosocijalno ponasanje,
a u odbrambeno strategijsko samopredstavljanje spadaju: ovisnosti,
fobije, hipohondrija, nau¢ena bespomocénost i mentalne bolesti.

Taksonomija Arkina (1981)

Prema  Arkinu (1981), razlikuju se dva stila
samopredstavljanja: akvizitivni stil samopredstavljanja i zastitnicki
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stil samopredstavljanja. Akvizitivni stil samopredstavljanja odnosi
se na teznju osobe da drugi odobravaju njene postupke i da bude
socijalno prihvacdena, dok se zastitnicki stil samopredstavijanja
odnosi na teznju osobe da izbjegne socijalno neodobravanje i
odbacivanje od strane drugih. Roth i sar, (1986) te Wolfe i sar.
(1986) kasnije su akvizitivno samopredstavljanje nazvali
sintagmom  “krociti naprijed” ili “iskakati®’, a zaStitnicko

9% ¢,

samopredstavljanje sintagmom “uklapati se”, “slagati se”.

Taksonomija Schiiltzove (1998)

Astrid Schiiltz (1998) nastojala je sistematizirati prethodne
taksonomije i nacinila je jednu sveobuhvatnu. Samopredstavljanje
je podijelila u Cetiri prototipska stila samopredstavljanja unutar
dvije nove dimenzije, tj. dimenzije zaStitnickog nasuprot
napadackom ponaSanju, kao i dimenzije pokuSaja pojedinca da
“izgleda dobro” nasuprot pokusaja da “ne izgleda loSe”. Uz svoj
pristup uvrstila je 1 dvije prethodne dimenzije — namjeru da se ne
stvori nikakav negativan dojam nasuprot namjeri da se stvori
pozitivan dojam te stepen ukljucenosti osobe u samopredstavljanje.

Karakteristike ta Cetiri osnovna stila su: nastojanje da se
izgleda dobro predstavljanjem pozeljne slike o sebi, nastojanje da
se izgleda dobro tako Sto ¢e drugi izgledati losi, nastojanje da se ne
izgleda loSe izbjegavanjem stvaranja nepoZeljnih dojmova i
nastojanje da se ne izgleda loSe aktivnom borbom protiv
nepozeljnih  dojmova. Nastojanje da se izgleda dobro
predstavljanjem pozeljne slike o sebi u skladu je sa asertivnim
samopredstavljanjem, 1 podrazumijeva nastojanje osobe da se u
socijalnim interakcijama predstavi na proaktivan ili asertivan nacin.
Osoba sa ovim stilom samopredstavljanja nastoji pokazati drugima
da je sposobna posti¢i zeljene ciljeve, 1 od stratetgija ponaSanja
koristi strategiju “pripisivanja zasluge sebi”, “samouzdizanje” ili
“iskazivanje snage”. Ova strategija samopredstavljanja vrlo je Cesta
prisutna u politickim odnosima i suceljavanjima. Podvrsta ovog
samopredstavljackog stila je i “grupna identifikacija”. Nastojanje
da se izgleda dobro tako Sto ¢e drugi izgledati lose u skladu je sa
napadackim ili agresivnim samopredstavljanjem. Odnosi se na
teznju osobe da derogira i kritikuje druge, dominira nad njima i
umanji pozeljnost drugih tako $to istovremeno sebe prikazuje na
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pozitivan nacin. Nastojanje da se izgleda loSe izbjegavanjem
stvaranja nepozeljnih dojmova u skladu je sa zaStitniCkim
samopredstavljanjem. Odnosi se na teznju osobe da izbjegne
moguénost negativnog percipiranja i dozivljavanja od drugih, i to
kroz pasivno ili suzdrzano ponaSanje, odnosno izbjegavanje
izlaganja  javnosti, minimalno samootkrivanje, KoriStenje
samoonesposobljavanja, Sutnju i izbjegavanje socijalnih interakcija.
Nastojanje da se ne izgleda loSe aktivhom borbom protiv
nepozeljnih dojmova u skladu je sa odbrambenim stilom
samopredstavljanja. Odnosi se na teznju osobe da se aktivno bori
protiv moguc¢ih negativnih dojmova koji drugi mogu formirati o
njoj, i to kroz negiranje da se negativan dogadaj desio, negiranje
vlastite uloge i umjeSnosti te pokuSaja nametanja drugacije
perspektive i percepcije dogadaja.

Zajednicke karakteristike opisanih taksonomija
samopredstavljanja

Ukoliko se izvrsi kriticki osvrt navedenih klasifikacija taktika
samopredstavljanja, moze se zakljuciti da postoje izvjesne slicnosti
ili preklapanja izmedu njih, te i da se mogu sazeti u Ccetiri
zajednicke strategije samopredstavljanja: asertivno
samopredstavljanje, defanzivno samopredstavljanje, zastitnicko
samopredstavljanje i agresivno samopredstavljanje.

— Asertivno samopredstavljanje predstavlja proaktivno
ponasanje usmjereno ka odrzavanju reputacije. Taktike
asertivnog  samopredstavljackog  ponaSanja  su:
umiljavanje, samoisticanje, predstavljanje = uzora,
zastraSivanje, predstavljanje = sebe  bespomocnim,
pripisivanje zasluga samome sebi, samouzdizanje i
iskazivanje snage.

— Defanzivno = samopredstavljanje = odnosi se na
osmiSljavanje 1 iznalaZenje verbalnih objaSnjenja za
vlastito ponasanje usljed krSenja odredenih druStvenih ili
licnih pravila ponaSanja. Osnovni mehanizmi ove
strategije usmjereni su ka minimiziranju vlastite
upletenosti, minimiziranju vlastite odgovornosti za
javljanje ili  odvijanje negativnih dogadaja ili
minimiziranju odgovornosti za posljedice nekih
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negativnih dogadaja (Tadeschi i sar., 1971). Taktike
defanzivnog  samopredstavljatkog  ponaSanja  su:
samohendikepiranje,izgovori, opravdavanja, ogradivanja,
¢injenje protuusluga, negiranje i “nije bilo tako strasno”.
U prijeteéim situacijama osoba moZze koristitu jednu ili
visSe oblika defanzivnhog ponaSanja.Najcées¢i oblik
defanzivnog samopredstavljanja su izgovori.
Samohendikepiranje je taktika koju osoba koristi u
situaciji koju smatra teSko ostvarivom. Naprimjer, osoba
trazi moguce prepreke koje smanjuju vjerovatnocu
uspjeha u obavljanju zadatka, pa unaprijed ¢ini odredene
radnje ili ponaSanja koja su u suprotnosti sa uspjeSnim
obavljanjem zadatka. Izgovorima se osoba sluzi kako bi
smanjila negativne posljedice nekog dogadaja ili
minimizirala vlastitu odgovornost (npr.ublazila osje¢anje
krivice, stida, neugode), smanjila naruSavanje javnog
identiteta i1 izbjegla eventualne kazne za prekrSaje i
vlastiti neuspjeh (Schlenker, 1980). Pozitivne posljedice
primjene izgovora u socijalnim situacijama su povecanje
samopoStovanja, smanjenje anksioznosti i depresivnosti i
bolje fizicko zdravlje (Snyder i Higgins, 1988).
Opravdavanje se temelji na mehanizmima minimiziranja
vaznosti pravila ili normi koje su prekrSene, zatim
minimiziranju koli¢ine pocCinjene Stete ili apeliranju za
alternativno shvatanje prekrSenih pravila koja bi mogla
odredeni neuspjeh ili pogresku prikazati u drugacijem
svjetlu kao rezultat razli¢itih normi, navika, oCekivanja i
svjetonazora. Ogradivanje je tehnika samopredstavljanja
koju osoba koristi kako bi objasnila nastali problem prije
negoli se on pojavi. Zapravo, trazi izgovore ili
objasnjenja za predstoje¢u negativnu situaciju kako drugi
ne bi protumacili njeno ponasanje loSim.

— Zadtitnicko  samopredstavljanje  je  bihevioralna
manifestacija motivacije za izbjegavanje neuspjeha.
Osoba bira okruzenje koje nije prikladno za rjesavanje
problema 1 sklona je njegovom podcjenjivanju ili
precjenjivanju. Taktike zastitnickog samopredstavljanja
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su: izbjegavanje izlaganja javnosti, minimalno
samootkrivanje i Sutnja u interakcijama.

— Agresivno samopredstavljanje podrazumijeva
predstavljanje Zzeljene slike o sebi na agresivan nacin.
Taktike agresivnog samopredstavljanja su: derogiranje
sagovornika, napadanje izvora Kkritike, uniStavanje
opozicije i upravljanje temom razgovora. Kritiziranje je
taktika samopredstavljanja koja se zasniva na kritiziranju
drugih, najSeS¢e osoba koje imaju manje pozitivnih
karakteristika 1 vrijednosti od nje, a time i njenim
nastojanjem da istakne da su njene vrijednosti 1 vrline
vece od vrijednosti kritizirane osobe.

INSTRUMENTI ZA MJERENJE NACINA
SAMOPREDSTAVLJANJA

U sadaSnjem kontekstu broj instrumenata za ispitivanje i
mjerenje taktika samopredstavljanja je vrlo mali 1 uglavnom
ograni¢en na ispitivanje samopredstavljackog ponaSanja u uZem
socijalnom kontekstu. Naucnici nisu uspjeli u potpunosti
operacionalizirati neke taktike samopredstavljanja, a takoder, se i
ne zna koje su povezane sa stabilnim karakteristikama li¢nosti, a
koje su prolazne (Burusi¢, 2007). Trenutno su u upotrebi
instrumenti dolje navedenih autora.

— Wayne 1 Ferris (1990) konstruisali su skalu za mjerenje
ucestalosti koriStenja samopredstavljackog ponaSanja
prema nadredenima, prema sebi i prema poslu. Skala se
sastoji od 24 tvrdnje i zasniva na principu samoprocjene.
Vrlo je jednostavna i ekonomicna za primjenu, medutim,
ispituje ograni¢en broj ponaSanja u organizacijskom
kontekstu te je loSe pouzdanosti.

— Kumar 1 Beyerlein (1991) konstruisali su skalu od 24
tvrdnje koja mjeri stepen koriStenja razlic¢itih oblika
umiljavanja na radnom mjestu. I ovaj instrument,
takoder, ograniCen je samo na istraZivanje
samopredstavljanja u organizacijskim odnosima.

— Bolino i Turnley (1999) konstruisali su, takoder, skalu za
mjerenje samopredstavljackog ponaSanja u
organizacijskim odnosima. Njihova skala zasnovana je
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na konceptu Jonesa i Pittmana (1982). Utvrden je visok
stepen njene valjanosti kao 1 pouzdanosti njihove
taksonomije.

— Conroy 1 saradnici (2000) konstruisali su skalu za
mjerenje samopredstavljatkog ponaSanja u sportskim
aktivnostima. Namijenjena je za mjerenje impresijske
motivacije 1 impresijske konstrukcije.

— U ispitivanju konkretnih nacina samopredstavljanja
koristi se i Skala RIR (Rochester Interaction Record),
autora Reiss 1 Wheeler (1991), putem koje se ispituje
svakodnevno samopredstavljanje ljudi u socijalnim
interakcijama koje su trajale duze od deset minuta.
Koristi se tehnika biljeZenja podataka uvjetovanih
prethodno odredenim dogadajem, tehnika biljezenja
dogadaja uvjetovanih jednakim intervalom i biljeZenje
podataka uvjetovanih sugnalom. Putem tog inventara
stjeCe se realan uvid u nacin samopredstavljanja ljudi u
realnim  Zivotnim  situacijama, medutim, njegov
nedostatak ogleda se u velikim zahtjevima koji se
postavljaju pred ispitanika, naruSavanju zahtjeva
neovisnosti mjerenja u psihologijskim istrazivanjima te
velikom broju nedostajucih podataka.

— U upotrebi je 1 Upitnik taktika samopredstavljanja,
autora Nunnalya 1 Bernsteina (1994). Sastoji se od 45
tvrdnji rasporedenih unutar pet unidemenzionalnih skala
Likertovog tipa (od 1 - uopée nije karakteristi¢no za
mene do 5 - izrazito je karakteristicno za mene) putem
kojih se ispituju i mjere tri taktike asertivnog nacina
samopredstavljanja  (samoisticanje - 9  tvrdnji;
umiljavanje - 9 tvrdnji i predstavljanje uzora - 9 tvrdnji),
te dvije defanzivne taktike samopredstavljanja
(opravdavanje - 9 tvrdnji i izgovori - 9 tvrdnji).

— Skala samohendikepiranja, autora Jonesa i Rhodewalta
(1982), namijenjena je =za ispitivanje individualnih
razlika u koriStenju samohendikepiraju¢ih  oblika
ponasanja, kao S$to je smanjeno ulaganje napora,
obolijevanje od blazih bolesti, nedovoljno ulaganje truda
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i odugovlacenje. Skala se sastoji od 25 tvrdnji
Likertovog tipa na kontinuumu procjene od 1 do 5.

— Skala taktika samopredstavljanja SPT (Self -
Presentation Tactics Scale), autora Leea i saradnika
(1999), takoder je u upotrebi. Sastoji se od 63 tvrdnje
rasporedene u 12 podskala koje mjere sljedece taktike
samopredstavljanja: izgovore, opravdavanja,
ogradivanje, samohendikepiranje, isprike, umiljavanje,
zastraSivanje, predstavljanje = sebe  bespomocnim,
pripisivanje zasluga samome sebi, samouzdizanje,
kritiziranje 1 predstavljanje uzora. Tvrdnje u Upitniku su
slucajno rasporedene, i zadatak ispitanika je da na skali
od 1 do 7 oznaci u kojem stepenu se navedena tvrdnja
odnosi na njega (1 — uop¢e nije karakteristi¢no za mene
do 7 — izrazito je karakteristicno za mene).

ODREDNICE SAMOPREDSTAVLJANJA

Naucnici su utvrdili da je samopredstavljacko ponasanje ljudi
determinisano utjecajem brojnih faktora povezanih sa li¢nim
karakteristikama osobe (spolom, dobi, stepenom samopoStovanja,
samoopazanja, privatne i javne svjesnosti o sebi, te socijalne
anksioznosti), zatim sa karakteristikama sagovornika ili publike
kojoj se osoba predstavlja (socijalnim statusom publike, spolom
publike, stepenom familijarne povezanosti s publikom, stepenom
ovisnosti o publici i predvidanjem buduce interakcije s publikom) i
sa  karakteristikama  socijalne  situacije u  kojoj se
samopredstavljanje odvija (procjenom ciljne vrijednosti utiska,
vaznosti zeljenih ciljeva i1 uskladenosti izmedu stvarne i Zeljene
javne slike o sebi).

Li¢ne karakteristike osobe kao odrednice samopredstavljanja

Naucnike je zanimalo da li se samopredstavljanje smanjuje ili
povecava u funkciji dobi, te i da li postoje razlike u nacinu
samopredstavljanja izmedu pojedinih dobnih skupina. Utvrdili su
da izmedu osoba razli¢ite starosne dobi postoje razlike u temeljnim
ciljevima samopredstavljanja. Martin 1 saradnici (2000) ukazali su
da starije osobe u jednakoj mjeri kao i osobe ostalih dobnih skupina
vode racuna o tome kako ih drugi opazaju. Ne prihvataju negativne
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stereotipe o starim osobama zasnovane na nekompetentnosti,
neatraktivnosti, aseksualnosti, loSem zdravlju, usporenosti i sl.
(Genke, 1990, prema Martin i sar., 2000), te se trude predstaviti u
drugacijem kontekstu od navedenih stereotipa (Leary, 1995).
Adolescenti nastoje ostaviti dojam na druge, i to uglavnom na
vrsnjake, i kako bi im se dokazali skloni su upuStanju u razna
rizi¢na ponasSanja (Hingson i Howland, 1993; Martin i sar., 2000).
Naucnici su utvrdili da postoje i spolne razlike u nacinu
samopredstavljanja. Baumeister i sar. (1979) utvrdili su da Zene
pokazuju slabiji uspjeh u situacijama ili zadacima gdje je slabija
uspjesSnost povezana s nekim pozeljnim osobinama, dok muskarci
nastoje biti §to uspjesniji i bolji u dimenziji postignuca nezavisno o
karakteristikama situacije. Muskarci nastoje predstaviti i istaknuti
svoje kompetencije u raznim oblastima, dok Zene nastoje
prvenstveno istaknuti svoje interpersonalne kompetencije
(Schlenker, 1975). Forsyth i1 saradnici (1985) dokazali su kako
muskarci nastoje naglasiti svoje sposobnosti, socijalnu moc¢ i
utjecaj, dok Zene stavljaju naglasak na svoje interpersonalne,
socijalne 1 emocionalne sposobnosti. Prema rezultatima njihovog
istrazivanja, muskarci su skloni samoisticanju, a Zene umiljavanju.
Baeyer i saradnici (1981) dokazali su da je samopredstavljenje Zena
determinisano i situacijom u kojoj se samopredstavljanje odvija i
ocekivanjima spolnih uloga. U situaciji kada su Zene vjerovale da
osoba koja vodi intervju za posao ima tradicionalne stavove o
spolnim ulogama, predstavljale su se u skladu s tradicionalnim 1
konzervativnim poimanjem Zzene. Medutim, u obrnutoj situaciji,
kada su vjerovale da osoba koja vodi intervju za posao ima
liberalne stavove o spolnim ulogama, predstavljale su se kao
izrazito liberalne osobe. Miller i1 saradnici (1992) utvrdili su da
publika viSe podrzava samoisticanje musSkaraca negoli Zena.
Dobijeni rezultati mogu se objasniti socijalizacijskim utjecajima,
pri cemu se Zene podstice i u¢i da naglasavaju slicnost i povezanost
s drugima, a muSkarce da naglasavaju individualnost,
kompetentnost i sl. (Bem, 1974). Butler 1 Geis (1990) te Eaglyja i
sar. (1992) utvrdili su da okolina viSe podrZava asertivno ponaSanje
muskaraca negoli Zena. Zene kada Koriste strategiju samoisticanja
nailaze na neprihvatanje sredine, odnosno socijalno odbacivanje i
percipiranje od strane drugih kao muskobanjaste, dominantne i sl.,
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Sto ukazuju na prisustvo spolnih stereotipa o nacinu
samopredstavljanja Zena i muskaraca.

Naucnici su nastojali utvrditi i u kakvom odnosu je
samoposStovanje i samopredstavljanje ljudi. SamopoStovanje se
odnosi na samoevaluaciju ili nafin vrednovanja sebe, koje moze
biti pozitivno ili negativno. Arkin (1981) je utvrdio da je nisko
samopoStovanje povezano sa zaStitnickim samopredstavljanjem, a
visoko samopoStovanje sa asertivnim samopredstavljanjem. U
osnovi te povezanosti je razliita motivacija i ciljevi u
interpersonalnim  odnosima  osoba  niskog 1 visokog
samoposStovanja. Osobe visokog samopoStovanja nastoje povecati
uspjeh i Zele ostaviti pozitivan dojam kod drugih, dok osobe niskog
samopoStovanja nastoje izbjec¢i neuspjeh i da drugima ne izgledaju
nepozeljno (Tice, 1981). Naucnici su utvrdili i da su osobe niskog i
visokog samopoStovanja sklone koriStenju strategije
samohendikepiranja, ali sa razli¢itom motivacijom ili ciljem. Osobe
viSeg samopoStovanja u situacijama neuspjeha u veéem stepenu u
odnosu na osobe niskog samopoStovanje Koriste zastitni¢ke
izgovore (Harris 1 sar., 1986). Tice i Baumeister (1990) utvrdili su
da osobe visokog samopoStovanja u situaciji kada nema povratne
informacije o uspjehu u prvom zadatku u manjem stepenu vjezbaju
1 pripremaju se za naredni zadatak u odnosu na osobe niskog
samoposStovanja. Ferrari (1991b), Midgleya i sar. (1996) utvrdili su
da u takvoj situaciji osobe niskog samopoStovanja u vecoj mjeri
iskazuju zastitnicko samopredstavljanje od osoba visokog
samopoStovanja.

Nauacnici su ukazali i na izvjesnu povezanost izmedu
samoopazanja / samomotrenja 1 samopredstavljanja ljudi.
Samoopazanje se odnosi na opazanje vlastitog i ekspresivnog
ponasanja drugih. Ljudi u svojoj svijesti nastoje odrzati socijalnu
prikladnost i u¢inkovitost ponaSanja. Naucnici su ukazali na razlicit
stepen samoopazanja kod ljudi, tj. na osobe visokog i niskog
stepena samoopazanja. Osobe visokog stepena samoopazanja su
pazljive, osjetljive na znakove i signale koje im pruzaju drugi ljudi,
vjesto ih koriste i pomocu njih reguliSu vlastiti interpersonalni
pristup i samopredstavljanje. Takve osobe su vrlo pragmatic¢ne i
nastoje kod drugih stvoriti sliku o sebi u skladu s datom situacijom.
S druge strane, osobe niskog stepena samoopazanja nastoje u
odredenoj situaciji pokazati svoj maksimum, primjereno se
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socijalno izraziti 1 biti konzistentni s ranijim slicnim socijalnim
situacijama. Nauc¢nici su utvrdili i da su osobe izrazajnijeg
samoopazanja uspjeSnije u iskazivanju samopredstavljanja i u
socijalnim situacijama (Gabrenya 1 Arkin, 1980; Snyder 1
Gangestad, 1986). Neki naucnici te razlike objasnjavaju ¢injenicom
da su osobe visokog samoopazanja socijalno kompetentnije (Athay
1 Darley, 1982; Giles i Street. 1985), dok drugi smatraju da su
razlike uzrokovane razlikama u stepenu motivacije (Snyder i
Gangestad, 1986). Osobe visokog stepena samoopaZanja vise su
motivisane stvoriti odreden dojam o sebi i sklone su asertivhom
samopredstavljanju, dok su osobe niskog stepena samoopazanja
sklone defanzivnom i zaStitnickom samopredstavljanju.

U odrednice samopredstavljanja spada 1 svjesnost o sebi.
Svijesnost o sebi predstavlja stabilnu dispoziciju osobe da
usmjerava paznju na razli¢ite aspekte sebe. Razlikuje se privatna i
javna svjesnost o sebi. Javna svjesnost o sebi odnosi se na
tendenciju razmisljanja i osvjeStavanja informacija o sebi kao
socijalnom objektu, razmisljanje o nadinu percipiranja od strane
drugih i opéenito o dojmovima o samome sebi (Fenigstein i sar.,
1975). Privatna svjesnost o sebi odnosi se na tendenciju
razmi$ljanja o samome sebi neovisno o socijalnom kontekstu,
svojim sposobnostima, idejama i mislima. Nauc¢nici su utvrdili da
se osobe izrazenije javne svjesnosti nastoje samopredstaviti u
skladu s ocekivanjima opazaCa, a osobe izraZzenije privatne
svjesnosti o sebi kao samostalne 1 nezavisne osobe. Prema
Dohertyu i1 Schlenkeru (1991) osobe sa izrazenom javnom
svjesnosti o sebi prilikom samopredstavljanja nastoje da postignu
maksimalno socijalno odobravanje i izbjegnu negativne evaluacije,
a takoder su i viSe okupirane vlastitim samopredstavljanjem (Miller
1 Cox, 1982; Fenigstein, 1979).

Jedna od licnih karakteristika pojedinca koja utjeCe na
samopredstavljanje jeste 1 socijalna anksioznost. Prisutna je u
situacijama kada su ljudi motivisani stvoriti kod drugih Zeljeni
dojam, ali su s druge strane u dvojbi i nesigurni da li ¢e u tome
uspjeti (Leary, 1983; Schlenker i1 Leary, 1982). Ukoliko je
pojedinac jako motivisan da ostvari Zeljeni dojam kod drugih, time
je 1 viSe anksiozan i manje siguran da ¢e u tome uspjeti. Leary
(1983) je ukazao da ljudi dozivljavaju vecéu socijalnu anksioznost u
situacijama kada susre¢u nove osobe, nego kada susrecu osobe koje
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dobro poznaju. DePaulo, Epstein, LeMay (1990) te Maddux,
Norton i Leary (1988) utvrdili su da ljudi dozivljavaju socijalnu
anksioznost ovisno o stepenu procjene vlastite procjene uspjesnosti
tokom predstavljanja drugome. Arkin (1981), te Scheppard 1 Arkin
(1989) utvrdili su da je socijalna anksioznost povezana sa
zaStitnickim samopredstavljanjem, i na taj nacin visoko socijalno
anksiozne osobe nastoje izbje¢i negativan dojam o sebi (Leary,
1991).

Karakteristike sagovornika ili publike kao odrednice
samopredstavljanja

Naucnici su utvrdili da je samopredstavljanje determinisano i
sa karakteristikama sagovornika ili publike kojoj se osoba
predstavlja. Prema Schlenkeru i Weigoldu (1992), razlikuje se
neposredna i posredna publika. Neposredna publika utjece na
pobudenost osobe samopredstavljaa i odabir odgovarajuceg
ponasanja koje ¢e dovesti do Zeljenog cilja. To je publika koja ima
znacajan socijalni status, koja je atraktivnija, ima vecu socijalnu
moc¢ i sl. Takvu publiku osoba percipira vaznom i nastoji joj se
predstaviti u pozitivnhom svjetlu (Gardner i Martinko, 1988;
Schlenker, 1980; Jones i sar., 1963; Novak i sar., 1990). Pandey i
Bohra (1984) utvrdili su da ljudi u interakciji s osobama viseg
statusa iskazuju razli¢ite oblike samopredstavljanja, koje su
prvenstveno usmjerene ka svidanju takvoj publici. Pandey i Bohra
(1984) te Pandey i Kakkar (1982) dokazali su da se podredeni u
daleko vecoj mjeri nastoje umiljavati svojim nadredenim, nego Sto
to ¢ine nadredeni prema podredenima.

Naucnici su utvrdili da se ljudi razli¢ito predstavljaju Zenama
nego muskarcima kao publici. Leary i sar. (1994) utvrdili su da su
Zene viSe motivisane predstaviti se drugim Zenama kao
kompetentne i sposobne nego muskarcima kao publici. Naucnici su
utvrdili da vecéa bliskost s osobom suprotnog spola vodi ka
povecanju i vecoj izrazenosti potrebe za samopredstavljanjem.
Stepen bliskosti s osobom utvrduje se na osnovu broja dnevnih
kontakata s nekom osobom. Baumeister i Jones (1978) utvrdili su
da informacije koje publika ima o samopredstavljacu, direktno
utjeCu na proces pojavljivanja i vrstu samopredstavljanja. U
situacijama kada samopredstavlja¢ pretpostavlja da opazac ili
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publika ima neke negativne informacije o njemu pokuSava tu
negativnost na pocetku ukloniti tako S$to se pozitivho
samopredstavlja u nekim drugim dimenzijama. A ukoliko je
samopredstavlja¢ svjestan da publika ima pozitivne informacije o
njemu, u tom slucaju on nastoji biti umjeren i skroman, jer vjeruje
da ¢e na takav nacin ne samo potvrditi pozitivno misljenje o sebi,
ve¢ ga i povecati (Leary i sar., 1994; Tice i sar., 1995).

Znacajan faktor koji utjeCe na samopredstavljanje je i
ovisnost predstavljaca o opazacu ili publici. Odnosi se na stepen u
kojem su ishodi ili posljedice za samopredstavljata ovisni o
ponasanju ili odlukama opazaca. U situacijama kada je
samopredstavljac ovisan o opazacu, kao naprimjer, radnik u odnosu
s rukovodiocem, ili student u odnosu s profesorom, bit ¢e jako
motivisan da ostavi pozitivan dojam, i Kkoristit ¢e strategiju
umiljavanja (Pandey 1 Kakkar, 1982; Pandey i Bohra, 1984).

Vazan faktor samopredstavljanja je i faktor ocekivanja
buduce interakcije sa sagovornikom. Odnosi se na stepen bliskosti
izmedu samopredstavljaca i publike te ovisnosti jednog o drugome.
Naucnici su utvrdili da je motivacija za samopredstavljanjem
znatno niZza tokom predstavljanja strancu, nego u situacijama kada
predstavlja¢ o¢ekuje i buduce interakcije s istom osobom (Tice i
sar., 1995; Gergen 1 Wishnov, 1965). Samopredstavlja¢ kada se
predstavlja strancu nije motivisan za stvaranjem pozitivnog dojma,
a isto tako se i stranac ili opazac¢ ne trudi formirati odredenu sliku o
predstavljacu. Kada je u pitanju nacin predstavljanja strancima u
odnosu na prijatelje, Tice i sar. (1995) utvrdili su da se ljudi nastoje
viSe svidjeti strancima, dok s prijateljima nastoje odrzati dobre
prijateljske odnose.

Karakteristike socijalne situacije kao odrednice
samopredstavljanja

Naucnici su utvrdili da je samopredstavljatko ponaSanje ljudi
deterninisano 1 karakteristikama socijalne situacije u kojoj se
samopredstavljanje odvija. Jedan od determiniraju¢ih faktora je i
ciljna vrijednost utiska, koja se odnosi na stepen motiviranosti
osobe za samopredstavljanjem i ostvarivanjem njoj znacajnih
ciljeva. Ukoliko je veca vaznost Zeljenih ciljeva time je i veca
motivacija za samopredstavljanjem (Beck, 2003). U situacijama u
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kojima ljudi vjeruju da Ce stvoriti Zeljeni dojam o sebi i procjenjuju
njene ishode vrijednim, bit ¢e 1 viSe motivisani za
samopredstavljanjem. Suprotno tome, u situacijama u kojima ljudi
vjeruju da nemaju utjecaja na Zeljeni ishod, njihova motivacija za
samopredstavljanjem ¢e biti izrazito niska (Leary i Kowalski,
1990). U nekim situacijama moze biti prisutno odsustvo bilo kakve
Zelje za samopredstavljanjem, naprimjer, u situacijama kada je
primarni cilj osobe prvenstveno da nesto uradi i kada izvrSavanje
tog zadatka nema nikakvih interpersonalnih posljedica, u
situacijama kada dolazi do izrazaja nekontrolisana ekspresivna
ponasanja, zatim u situacijama kada se socijalne interakcije
obavljaju rutinski te u situacijama koje odrazavaju iskreno
iskazivanje sebe (Jones 1 Pittman, 1982). U svim drugim
situacijama ljudi moraju biti u stanju definisati situaciju, procjeniti
prikladnost pojedinih oblika ponaSanja u situaciji te uspostaviti i
predstaviti javnu sliku o sebi ili javni identitet koji ¢e svima biti
dostupan.

U situacione faktore samopredstavljanja spada i veli¢ina
publike ili stepen javnosti. Odnosi se na broj ljudi koji mogu
prisustvovati, vidjeti ili ¢uti nec¢ije ponaSanje (Leary 1 Kowalski,
1990). Ukoliko je ponasanje osobe vise izloZeno javnosti, time je i
njeno samopredstavljanje intenzivnije (Arkin i sar., 1990; Bradley,
1978; House, 1980). Kada se ljudima kaze da ¢e i drugima biti
dostupno ono Sto rade, govore i sl., dolazi do promjena u
procjenjivanju i dozivljavanju sebe, a time i u ponasanju.

Pored navedenih, u situacione faktore samopredstavljanja
spada i struktura i izrazenost prisustva socijalnih uloga te socijalne
norme. Kada su socijalne uloge povezane s ispunjavanjem
odredenih socijalnih normi, time je i samopredstavljanje odredeno
socijalno ulogom samopredstavljaca (Turner, 1990). Svako
samopredstavljanje koje nije u skladu sa socijalnom ulogom osobe
rezultirat ¢e  gubitkom utjecaja i samog uspjeha u
samopredstavljanju, a u nekim situacijama moze rezultirati i
gubljenjem prava na odredenu poziciju (Leary, 1989). Na nacin
samopredstavljanja osobe utjeu i socijalne norme. Gergen i
Wishnov (1965) utvrdili su da se osoba nastoji predstaviti
pozitivnom usaglaseno sa drugim osobama u okruzenu, a Schlenker
1 Leary (1982) da osoba treba biti umjerena u samopredstavljanju,
osobito u odnosu na socijalnu pozeljnost.
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ZAKLJUCAK

Socijalni psiholozi su ukazali da samopredstavljanje kao
interpersonalni i socijalno-psiholoski fenomen predstavlja vaznu
komponentu socijalne interakcije. U svakodnevnom Zivotu ljudi su
ukljuceni u razne socijalne situacije i nastoje ostvariti pozitivan
dojam na druge. Nastoje se predstaviti u $to pozitivnijem svjetlu,
kako na privatnom, tako i na profesionalnom planu. UspjeSno
predstavljanje na privatnom planu rezultira ve¢em broju ostvarenih
prijateljstava 1 prihvaéenosti u druStvu, a na poslovnhom planu
lakSem pronalazenju posla i napredovanju u karijeri.

Socijalni psiholozi su ukazali na vaznost proucavanja ovog
fenomena, i na osnovu brojnih istrazivanja dokazali su da postoje
zajednicki ili sli¢ni nacini i oblici samopredstavljanja ljudi, koji se
mogu kategorizirati u asertivne, defanzivne, zastiticke i agresivne
taktike samopredstavljanja. U asertivne taktike samopredstavljanja
spadaju: umiljavanje, samoisticanje, predstavljanje uzora,
zastraSivanje, predstavljanje sebe bespomocnim, pripisivanje
zasluga samome sebi, samouzdizanje 1 iskazivanje snage. U
defanzivne taktike samopredstavljanja spada: samohendikepiranje,
izgovori, opravdavanja, ogradivanja, cinjenje protuusluga,
negiranje 1 “nije bilo tako straSno”. U zaStitnike taktike
samopredstavljanja spada: izbjegavanje izlaganja javnosti,
minimalno samootkrivanje i Sutnja u interakcijama. U agresivne
taktike samopredstavljanja spada: derogiranje sagovornika,
napadanje izvora kritike, uniStavanje opozicije i upravljanje temom
razgovora.

Psiholozi su uspjesno operacionalizirali samo neke od
navedenih taktika samopredstavljanja, Sto predstavlja otezavajucu
okolnost za njihovo ispitivanje 1 mjerenje. Shodno tome,
konstruisan je i vrlo mali broj instrumenata za ispitivanje i mjerenje
taktika samopredstavljanja. Najvise ih je konstruisano za ispitivanje
samopredstavljackog ponaSanja u organizacijskim odnosima
(Wayne i Ferris, 1990; Kumar i Beyerlein, 1991; Bolino 1 Turnley,
1999) i u sportskim i takmicarskim aktivnostima (Conroy i sur.,
2000), dok je vrlo mali broj instrumenata konstruisan za ispitivanje
op¢e sklonosti koriStenja pojedinih taktika samopredstavljanja u
svakodnevnim socijalnim situacijama (Lee i sar., 1999). Budu¢i da
je tako, psiholozi bi trebali teziti ka operacionaliziranju i ostalih
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taktika samopredstavljanja, a potom i kreiranju validnih mjernih
instrumenata za njihovo ispitivanje 1 mjerenje.

Takoder, znacajno je ukazati da su istrazivanja
samopredstavljanja doprinijela 1 razvoju savremene psihologije
licnosti, jer su ukazala na ulogu i znacaj drugih u socijalnom
ponasSanju ljudi. Naime, ukazala su na ¢injenicu da se ljudi prilikom
donosenja zakljucka o sebi oslanjaju na percepcije ili misljenja
“znacajnih drugih” ¢lanova svoje socijalne sredine. Budu¢i da ljudi
ne raspolazu sa objektivnim mjernim jedinicima za procjenu
vlastitih sposobnosti, motiva, emocija i drugih psiholoskih procesa,
misljenja drugih im pomaZzu u njihovoj procjeni kao i postavljanju
niza standarda wusporedbe u svakodnevnom funkcionisanju
(Anderson, Chen 1 Miranda, 2002).
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Review article

TACTICS, MEASUREMENT AND DETERMINANTS OF
SELF-PRESENTATION

Almira Isi¢-Imamovi¢, PhD

Abstract

The paper aims to present the taxonomies of self-presentation
tactics, the instruments for investigating and measuring the forms
of self-presentation, as well as the determinants of self-
presentation. The paper presents and describes the taxonomies of
self-presentation tactics developed by Jones and Pittman (1982),
Tedeschi (1981), Tedeschi, Lindskold and Rosenfeld (1985), Arkin
(1981) and Schiiltz (1998). Moreover, eight instruments examining
and measuring the forms of self-presentation in different social
situations were introduced. We also presented numerous scholars’
results related to the determinants of self-presentation, which
indicate that self-presentation behavior is determined by one’s
personal characteristics (age, gender, level of self-esteem, self-
perception, private and public self -awareness, and social anxiety),
by the characteristics of the interlocutor or audience to whom a
person presents oneself (the social status of the audience, the
gender of the audience, the level of familiarity with the audience,
the level of dependence on the audience, and the prediction of
future interaction with the audience), and by the characteristics of
the social situation in which self-presentation takes place
(prediction of the target value of impression, the importance of
desired aims and balance between the real and desired public image
of oneself).

Keywords: self-presentation tactics, instruments for measuring the
forms of self-presentation, self-presentation determinants.
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