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SAZETAK

Pregovaranje je proces u kojemu dvije ili viSe suprotstavljenih strana nastoje doc¢i do
zajednickog rjeSenja te predstavlja kljuc¢ uspjesne komunikacije. Konflikti su ¢esto prisutni u
pregovaranju, a nacin njihova rjeSavanja ovisi o brojnim faktorima poput izvora konflikta,
odnosa izmedu suprotstavljenih strana te njihovih interesa, kao i osobnosti suprotstavljenih
strana. S obzirom da osobnost pojedinca definira njegove obrasce ponasanja, ovaj diplomski
rad zeli istraziti kakav utjecaj osobnosti pojedinca ima na njegovo pregovaracko ponasanje i
njegov pristup rjeSavanju konflikta. Teorijski dio rada predstavlja pregled dosadasnjih
istrazivanja na tematiku povezanosti osobnosti 1 pregovaranja, koje se uglavnom temelji na
velikih pet dimenzija li¢nosti. Ovaj rad analizira povezanost osobnosti pojedinca prema
Eneagram pristupu i devet tipova osobnosti, s pristupom rjesavanju konflikta. Istrazivanje je
provedeno metodom anketiranja te su rezultati analizirani putem deskriptivne statistike 1
korelacijske analize. Rezultati istraZivanja ukazuju kako postoji statisticki zna¢ajna povezanost

izmedu razlicitih tipova osobnosti i njihovih pristupa rjesavanju konflikta.

Kljuéne rijeci: pregovaranje, osobnost, Eneagram, konflikt u pregovaranju



SUMMARY

Negotiation is a process in which two or more opposing parties try to reach a common solution
and is the key to successful communication. Conflicts are often present in negotiations, and the
way they are resolved depends on numerous factors such as the source of the conflict, the
relationship between the opposing parties and their interests, as well as the personalities of the
opposing parties. Given that an individual's personality defines his behavior patterns, this paper
aims to investigate the influence of an individual's personality on his negotiation behavior and
his approach to conflict resolution. The theoretical part of the paper presents an overview of
previous research on the connection between personality and negotiation, which is mainly based
on the big five personality traits. This paper analyzes the connection between an individual's
personality according to the Enneagram approach and nine personality types, with a conflict
resolution approach. The research was conducted using the survey method, and the results were
analyzed using descriptive statistics and correlation analysis. The research results indicate that
there is a statistically significant relationship between different personality types and their

approach to conflict resolution.

Key words: negotiation, personality, Enneagram, conflict resolution approach
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1. UVOD

Osobnost pojedinca odreduje njegove svakodnevne navike, njegovo ponaSanje i odnose s
drugima. Kako su za pregovaranje potrebne minimalno dvije strane, sasvim je prirodno da te
dvije strane imaju razlicite poglede na odredene problematike gdje potom dolazi do konflikata.
,Pregovaranje se moze koristiti za rjeSavanje konflikta u smislu smanjenja nasilja, bilo
deeskalacijom nasilnog sukoba ili sprjeCavanjem pojavljivanja prijeteceg nasilja* (Zartman,
2009). Na konflikt stoga ne treba gledati negativno, ve¢ treba uvijek teziti zajednickom
kompromisu iz kojega ¢e obje strane izvu¢i neku korist. Prema Sandy et al. (2000) ,,postupci i
misljenja koje pojedinci daju o bilo kojoj odredenoj epizodi sukoba funkcija su njihove vlastite
osobnosti, osobnosti njihova partnera u konfliktu i drugih bitnih ¢imbenika situacije.“ Dakle,
osobnost pojedinca moze imati veliki utjecaj na spremnost pojedinca na taj kompromis te je
stoga vazno znati prepoznati svoje, a i tude karakteristike osobnosti te sukladno njima postupati

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju.

1.1. Problem istrazivanja
Problem, odnosno tema istrazivanja je povezanost osobnosti pojedinca s njegovim pristupom
konfliktima u pregovaranju.

Prethodna su istraZivanja donijela brojna saznanja o utjecaju osobnosti pregovaraca na
ishode pregovora. Sharma et al. (2013) u svom su istrazivanju utvrdili kako kognitivna i
emocionalna inteligencija utjecu na ishode pregovora. Takoder je uoceno kako se ponaSanje
pregovaraca razlikuje ovisno o spolu pregovaraca, pa se samim time, ovisno o spolu
pregovaraca, razlikuju 1 ishodi pregovora (Dobrijevi¢, 2014). Osim toga, prethodna su
istraZivanja pokazala i utjecaje na osobnost 1 pregovaracke ishode s kulturoloSkog aspekta
(Mintu-Wimsatt, 2002).

Ono §to svakako velikim dijelom utjece na postupke ljudi, pa tako i1 pregovaracke ishode je
upravo njihova osobnost. Ta je tvrdnja potvrdena brojnim istrazivanjima (Falcao et al., 2018;
Sharma et al., 2015), no ve¢ina je dosada$njih istraZivanja polazila od tzv. ,velikih pet
dimenzija li¢nosti®, a to su ekstraverzija, ugodnost, savjesnost, neuroticizam i otvorenost prema
iskustvu. 1z ovog modela razvio se 1 SAPPS model koji sadrzi dodatne 3 dimenzije, a to su:
asertivnost, suzdrzanost 1 usluznost, no on se koristi pretezno u kineskoj kulturi (Ma & Jaeger,
2005).

Iako se model s 5 dimenzija pokazao kao vrlo adekvatan kod objasnjavanja razliitosti

ljudskog misljenja, osje¢anja 1 ponasanja, nedostaje istrazivanje s aspekta neke druge podjele



osobnosti te njegova utjecaja na ishode pregovaranja. Takoder, nedostaje istrazivanja ovoga tipa
na podruc¢ju Republike Hrvatske.

Jedno od novijih istrazivanja (Cvitkusi¢, 2022), u kojemu su osobnosti pregovaraca prema
The Black Swan Group (2017) podijeljene na analiticki, prilagodljivi 1 asertivni tip utvrduje
kako pregovaracka osobnost utjece na odabir strategije u poslovnom pregovaranju.

Osvrtom na prethodna istrazivanja mozemo zakljuciti kako postoje brojni dokazi o utjecaju
tipova osobnosti na ishode 1 strategije pregovaranja, no predmet ovog istrazivanja bio bi istraziti
kako osobnost pojedinca utjeCe na pregovaranje s fokusom na konflikte i nacin na koji im
pojedinac pristupa ovisno o svojoj osobnosti. Za razliku od prethodnih istrazivanja koja su
koristila model s 5 dimenzija, istrazivanje bi bilo s aspekta Eneagrama - 9 tipova osobnosti
(Cron & Stabile, 2021). Eneagram je pristup temeljen na 9 tipova osobnosti koji reagiraju na
specifi¢ne nacine, a to su: perfekcionisti, pomagaci, izvodaci, romanticari, istrazivaci, lojalisti,
zanesenjaci, izazivac¢i 1 mirotvorci. Ovaj pristup otvorit ¢e nove poglede 1 saznanja po pitanju
utjecaja osobnosti na ishode pregovora, s fokusom na rjesavanje konflikta koji nastaju u

pregovorima.

1.2. Ciljevi istrazivanja
Cilj istraZivanja je utvrditi na koji nacin osobnost pregovaraca determinira njegov pristup
rjeSavanju konflikta u pregovaranju, kako bi se tako stvorile bolje osnove za ulazak u pregovore.
Cilj je takoder pregovaracima stvoriti svjesnost o tome kako njithova osobnost odreduje njihove
reakcije 1 postupke prilikom pregovora kako bi se tako naucili prilagoditi pregovarackim
situacijama. Ovakvo istraZivanje takoder moze pomoc¢i menadzerima da odaberu pravog

zaposlenika za pregovaraa ovisno o situacijii vrsti pregovora.

1.3. Istrazivacka pitanja
Prema postavljenim ciljevima istrazivanja nastoje se prikupiti odgovori na sljedec¢a pitanja:
e UtjeCe 1i osobnost pojedinca na pristup rjeSavanja konfliktu koji on koristi u
pregovaranju?
e Kakav je utjecaj razlicitih tipova osobnosti na njihov pristup rjeSavanju konflikta u
pregovaranju?
Prvo je pitanje dosta opcenito te nastoji istraziti ima li osobnost opéenito utjecaja na pristupe
rjeSavanja konflikta pojedinca. Nakon $to se dode do zakljucaka, odnosno odgovora na drugo
pitanje te se definira postojanje ili nepostojanje utjecaja pojedinog tipa osobnosti na njegov
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pristup rjesavanja konflikta, taj ¢e zakljucak ujedno dati i odgovor na prvo istrazivacko pitanje,
odnosno biti ¢e jasno utjeCe li osobnost na pregovaranje i konflikte u pregovaranju. Ova
istrazivacka pitanja pomazu u formiranju hipoteza te sluze kao smjernice za formiranje

cjelokupnog rada.

1.4. Postavljanje hipoteza
Kako bi se doslo do odgovora na istrazivacka pitanja, postavljene su hipoteze kao pretpostavke
povezanosti odredenog tipa osobnosti s njegovim pristupom rjesavanja konflikta. Falcao et al.
(2018) u svom istrazivanju dolaze do zakljucka kako barem neke osobine pojedinca imaju
utjecaj na pregovore koji moze biti razli¢it u smjeru i intenzitetu. Maklasova & Tatarko (2018)
takoder svojim istrazivanjem uocavaju znacajni utjecaj crta licnosti na preferirani stil
pregovaranja i rjeSavanja konflikta. Prema spomenutim istrazivanjima, glavna hipoteza rada

glasi:

H: Osobnost pojedinca ima utjecaj na njegov pristup rjesavanja konflikta u pregovaranju

Kako bi se utvrdilo postojanje veze izmedu osobnosti i nafina pregovaranja te pristupa
rjeSavanju konflikata u pregovaranju, postavljene su i pomocne hipoteze koje predvidaju
povezanost odredenog tipa osobnosti prema eneagramu s njegovim preferiranim stilom
rjeSavanja konflikta.

Sestice ili lojaliste, prema Cron & Stabile (2021), ,,pokreée strah s kojim se nose na dva
nacina — jedni su iznimno odani 1 poslusni prema autoritetima te nastoje drugima udovoljiti,
dok drugi sigurnost ne traZe izbjegavanjem prijetnje ili sukoba ve¢ njezinim izazivanjem i
rjeSavanjem.” S obzirom da se prosjecni lojalisti uvijek nalaze na nekoj sredini, pretpostavka je
da prilikom konflikta u pregovaranju sagledaju obje strane te analiziraju problem radi svog
unutarnjeg straha, nakon Cega nalaze rjeSenje s drugom stranom, odnosno koriste integraciju
kod rjeSavanja konflikata. Iz toga proizlazi hipoteza:

HI: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti lojalista i integracije prilikom

rjesavanja konflikta u pregovaranju

.....

njihovim potrebama, ¢esto zanemaruju svoje. Slicno tome, devetke ili mirotvorci svoje potrebe
zanemaruju te se prilagodavaju tudim kako bi pod svaku cijenu izbjegle konflikte. Prema

Cvitkusi¢ (2022), utvrdeno je kako prilagodljivi tipovi osobnosti naj¢esce koriste strategiju



mekog pregovaranja, kojoj odgovara susretljivost kao pristup rjeSavanja konflikta. Iz tog
razloga, za ova dva tipa osobnosti, pretpostavljeni pristup rjeSavanja konflikta je susretljivost,
prema kojoj postoji niska razina osobnog interesa, a visok intenzitet brige za dobrobit drugih te
izvedene hipoteze glase:

H2a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu pomagaca i susretljivosti prilikom
rjesavanja konflikta u pregovaranju

H2b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti mirotvoraca i susretljivosti

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Trojke ili izvodaci vrlo su ambiciozne osobe te teze tome da izgledaju uspjesno u svakom
pogledu. Kako im je uspjeSnost vazan faktor, ¢esto na putu prema cilju gaze ljude pred sobom
gdje je vidljiv njihov nizak interes za drugu stranu prilikom rjeSavanja konflikta, $to je glavna
odlika dominacije kao stila rjeSavanja konflikta. Osmice ili izazivaci vaze sa agresivne i
svadljive osobe koje vole izazivati i testirati autoritete, pri ¢emu takoder pokazuju visoku brigu
za vlastite interese te nizak interes za drugu stranu. Sharma et al. (2018) u svom istrazivanju
utvrduju kako je dominacija povezana s ambicioznos$¢u 1 agresivnoscu, iz ¢ega su izvedene
hipoteze:

H3a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti izvodaca i dominacije prilikom
riesavanja konflikta u pregovaranju

H3b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti izazivaca i dominacije prilikom

rjesavanja konflikta u pregovaranju

Prema Wagneru (1980), cetvorke ili romanticari najkompleksniji su tip eneagrama te zbog svoje
potrebe da budu posebni i autenti¢ni, konflikte izbjegavaju, s obzirom da unaprijed znaju kako
nece biti shvaceni prilikom iznoSenja svojih osjecaja i potreba. Sedmice ili zanesenjaci pak kroz
Zivot teze optimizmu 1 izbjegavanju boli te im stoga odgovara izbjegavanje kao pristup
rjeSavanju konflikta. Iz toga proizlaze hipoteze:

H4a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti romanticara i izbjegavanja
prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

H4b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti zanesenjaka i izbjegavanja

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Jedinice ili perfekcionisti skloni su uocavanju pogresaka i nesavrSenosti u svakoj situaciji te

teze od svijeta napraviti bolje mjesto. S obzirom da im je glavni cilj pravednost pod svaku
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cijenu, sposobni su uspostaviti kompromis prilikom konflikta, ukoliko smatraju da je to
najispravnije rjeSenje. Petice ili istrazivaci vole promatrati te se kroz zivot vode svojim
analitickim umom. Jedna od koristi njihova promatranja je sposobnost da zadrze objektivnost
u svakoj situaciji, pa tako 1 prilikom rjesavanja konflikta koji se tice i njih direktno, stoga im
nije teSko do¢i do kompromisa s drugom stranom. Antonioni (1998) u svom radu zakljucuje
kako je i nedostatak emocionalne stabilnosti povezan s kompromisom kao pristupom rjeSavanja
konflikta, s obzirom da je moguce da emocionalno nestabilne osobe rade na problemima samo
do mjere dok im isti ne po¢nu stvarati anksioznost, nakon ¢ega mogu odredene stavke ustupiti
drugoj strani pri ¢emu ostvaruju kompromis. U radu je takoder zaklju¢eno kako pojedinci s
karakternim osobinama savjesnosti i pravednosti mogu teziti kompromisu u konfliktima. Kako
se emocionalna nestabilnost moze povezati s istraziva¢ima, a savjesnost 1 pravednost s
perfekcionistima, izvode se hipoteze:

Hb5a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti perfekcionista i kompromisa
prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

H5b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti istrazivala i kompromisa prilikom

riesavanja konflikta u pregovaranju.

Validnost postavljenih hipoteza bit e testirana provedenim istraZivanjem na tematiku utjecaja

osobnosti prema eneagramu na pristupe rjeSavanja konfliktu.

1.5. Struktura rada
Pored sazetka, uvoda i1 zakljucka, rad je podijeljen na jo§ Cetiri poglavlja.

Prvo poglavlje bavi se osnovama pregovaranja — definira se pojam pregovaranje te se
analiziraju njegove karakteristike i razine na kojima se ono moze odvijati. Za ulazak u daljnju
analizu, ova je teorijska osnova vrlo vazna.

U drugom poglavlju fokus se prebacuje na konflikte u pregovaranju gdje se prvo definiraju
izvori konflikata te vrste konflikata. Potom su definirani stilovi rjeSavanja konflikta kao jedan
od glavnih faktora ovog istrazivanja.

Trece poglavlje analizira tipove osobnosti prema Eneagram pristupu — 9 tipova osobnosti.
Svaki se, od 9 tipova osobnosti, zasebno analizira kako bi se postavila osnova za istrazivanje
utjecaja koji pojedini tip osobnosti ima na odabir pristupa rjeSavanja konflikata u pregovaranju.
U ovom se dijelu takoder daje pregled dosadasnje literature na tematiku vaznosti tipova

osobnosti u pregovaranju.



U petom poglavlju prikazuju se rezultati provedenog istrazivanja — ankete o utjecaju
osobnosti na pristupe rjeSavanja konfliktima u pregovaranju. Dolazi se do glavnih spoznaja i
testiranja prethodno postavljenih hipoteza. Ovaj je dio rada najvazniji s obzirom da iznosi
konkretne zakljucke te postavlja osnove za daljnja istrazivanja u ovom podrucju.

U radu su koristene induktivna i deskriptivna metoda ponajvise u teorijskom dijelu prilikom
analiziranja razliCitih tipova osobnosti kao i razli¢itih pristupa rjesavanja konfliktu. Potom se
metodom uzorka ispituju osobnosti 1 nacini rjeSavanja konflikta pojedinaca te se statistickom

metodom izvode op¢i zakljucci o utjecaju osobnosti na pristup rjeSavanju konflikta pojedinaca.



2. OSNOVE PREGOVARANJA

Pregovaranje je vjestina koja postoji od najstarijih civilizacija svijeta pa sve do danas kada je
postala svakodnevnica svakog pojedinca, bilo to u privatnom ili poslovnom svijetu. ,,Kako se
broj strana u pregovorima povecava, raste i slozenost pregovaranja* (Bazerman et al., 2000). S
obzirom da je prisutno u svakom segmentu nasih zivota, nuzno je razumijevanje samog pojma
pregovaranja te usavrSavanje vlastitih pregovarackih sposobnosti koje ¢e nam pomoci u

brojnim situacijama.

,U literaturi se moZe na¢i mnoStvo definicija pregovaranja, no prvi se znacajni radovi u
kojima se pregovaranje pocinje definirati kao znanstvena disciplina, pojavljuju tek Sezdesetih
godina dvadesetog stoljeca kada je pregovaranje bilo predmet stotina empirijskih radova
socijalnih psihologa® (Rubin & Brown, 1975). Od tada je pregovaranje pojam koji se ¢esto
spominje u radovima raznih tematika — socijalnim, kulturnim, pravnim, ekonomskim i brojnim
drugim. Ono je, dakle, pojava koja se javlja u svim aspektima zivota te ju je potrebno razumjeti

kako bi se poboljsali odnosi s drugima.

U nastavku rada poblize ¢e se definirati pojam pregovaranja, kao i karakteristike 1 razine
pregovora. Ove je pojmove bitno razumjeti za daljnju analizu utjecaja koje pojedini faktori

mogu imati na pregovaranje.

2.1. Definicija pregovaranja
,Pregovaranje je oblik donoSenja odluka u kojem dvije ili viSe strana razgovaraju jedna s
drugom u nastojanju da rijeSe svoje suprotstavljene interese* (Pruitt, 2013). Obicno se ovaj
pojam povezuje s poslovnim svijetom s fokusom na pregovore izmedu poduzetnika, menadzera
te donoSenje odluka na trziStu, no u stvarnosti ono ima znatno Sire okvire te se javlja i u
svakodnevnom Zivotu pojedinaca: pregovaranje na poslu, s prijateljima, obitelji 1 bliznjima.
Nesvjesno je prisutno u svim dobima nasih Zivota, poc¢evsi od malih nogu i djecjih igara, pa sve
do pregovaranja s roditeljima o izlascima s prijateljima 1 sl. Iako je svima pregovaracka
sposobnost malim dijelom ve¢ urodena, ono se moze smatrati vjeStinom 1 umije¢em. Kako je
svaka situacija specifi¢na te ne postoje jedinstvena pravila i obrasci uspjeSnog pregovaranja,

ono je ustvari vrlo kompleksan pojam.



Prema Lewicki & Saundersu (2016), ,,pregovaranje se odnosi na ,,win-win “ situacije, poput
onih koje se dogadaju kada strane pokusavaju pronaci obostrano prihvatljivo rjesenje za slozeni
sukob.“ Dakle, klju¢ pregovarackih procesa je pronalazak rjeSenja koje je barem donekle
prihvatljivo za obje strane, a koje ¢e potencijalno zahtijevati zrtvovanje odredenih potreba
pojedinca. U pregovaranju se stoga moze rec¢i kako ne pobjeduje uvijek najpametnija strana,
ve¢ ona koja ima izrazene pregovaracke sposobnosti te zna argumentirano iznijeti svoje Zelje i
potrebe, bez ugrozavanja drugih. Naravno, ¢este su situacije gdje pojedinci jo§ uvijek nisu
sposobni pregovarati bez primjene prijetnji ili sile da bi dobili ono Sto zele. Iz tog razloga brojni
su i oni koji ne zadiru u pregovore jer izbjegavaju konflikte te se ne smatraju dovoljno
kompetentnima da bi usli u takav proces. No, to je samo posljedica nedovoljnog razumijevanja
procesa pregovaranja te prednosti koje se mogu ostvariti ulaskom u pregovore. ,,Cilj svakog
pregovaraca mora stoga biti razumijevanje kako on moze pomo¢i i nauditi konkurentima
jednako tako kako oni mogu pomo¢i i nauditi njemu* (Tomasevi¢ LiSanin, 2004).

Iako se u literaturi mogu pronaéi brojne definicije pregovaranja koje su mozda naizgled
razliCite, iz njih je moguce izvu¢i kljucne karakteristike pregovaranja, o kojima ¢e se govoriti

u sljede¢em poglavlju.

2.2, Karakteristike pregovora
Pregovaranje se moZe definirati na razne nacine, no brojni autori poput Fishera (2000), Folarina
(2013) 1 Zartmana (2000), navode nekoliko klju¢nih karakteristika koje postoje kod svakog
procesa pregovaranja. Prva je klju¢na karakteristika postojanje dviju ili viSe strana u ovom
procesu. Da bi uopce doslo do pregovora, za pocetak je potrebno da postoje barem dvije strane
zainteresirane za ulazak u pregovore. Svaka ¢e od njih imati odredene vjestine koje ih ¢ine
dobrim 1ili loSim pregovaraima te o kojima ¢e ovisiti 1 sam ishod pregovora. Ulaskom u
pregovore, razliCite ¢e strane pokusSati ostvariti svoje ciljeve koriste¢i odredenu pregovaracku
taktiku, za §to je glavni preduvjet postojanje odredene razine suprotstavljenih interesa, kao
druga vazna karakteristika pregovora. Pored suprotstavljenih interesa, obje strane imaju i
zajednicke interese te tako dolazi do zainteresiranosti za ulazak u pregovore kao dobrovoljno

dogovorenu razmjenu izmedu strana koje zele nesto jedna od druge.

Tre¢a je karakteristika pregovora koriStenje odredene forme utjecaja. Pod tim se
podrazumijeva da svaka strana ima odredenu mo¢ koju moze koristiti protiv drugih sudionika
pregovora. ,,Mo¢ se moze definirati kao sposobnost pojedinca da postigne rezultate koje on Zeli,

odnosno sposobnost da obavi stvari onako kako on Zeli da budu uc¢injene* (Lewicki et al., 2011).
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U tom kontekstu se pretpostavlja da ona strana koja ima mo¢ moze navesti drugu stranu da
ucini ono §to mozda inace ne bi ucinila. Prema Katzu (1965), nekoliko je razli¢itih vrsta moci
kojima se pojedinci mogu koristiti kako bi dosli do Zeljenog cilja u pregovorima. Jedna je od
takvih objektivna, odnosno materijalna mo¢, gdje pojedinac raspolaze sredstvima ili resursima
koja su bitna za rjeSavanje problema o kojemu se pregovara, te tako posjeduje prednost u
odnosu na drugu stranu. Vrlo je Cesta i organizacijska mo¢ koja proizlazi iz polozaja pojedinca
u odredenoj organizacijskoj hijerarhiji koji mu omogucuje ve¢u moc utjecaja na druge. Osobito
je vazna osobna moc¢ koja se odnosi na vjestine, znanja i sposobnosti pojedinca koje Cine
njegove pregovore lakSima te mu daju odredenu prednost pred drugima prilikom pregovora. S
obzirom da je svaki pregovor specifi¢na situacija za sebe, Cesto je prisutna i situacijska mo¢
koja proizlazi iz konteksta u kojemu se pregovori odvijaju. Temelji se na konkretnoj situaciji i
specifiénim prednostima pojedinca koje se javljaju tijekom pregovaranja. Takoder moze biti
prisutna i mo¢ opstruiranja gdje pojedinac ima mogucnost blokirati pregovore te time otezati
provedbu rjesenja. Osim toga, kod pregovora se ¢esto moze dogoditi da jedna strana Zeli §to
prije rijesiti problem jer je u vremenskoj stisci te joj je rjeSenje potrebno Sto prije, dok druga
strana, suprotno tome, nije vremenski ovisna te moze pric¢ekati s pregovorima. U toj situaciji,
strana koja nije vremenski ovisna ima vremensku mo¢. Dakle, brojne su vrste mo¢i koje ¢e
pojedinci, svjesno ili nesvjesno, koristiti prilikom pregovaranja te na taj nacin pokusSati Sto lakse

do¢i do svog cilja.

Cetvrta karakteristika pregovaranja je traZenje rjeSenja. Iako razlidite strane imaju razligite
zelje 1 svaka tezi svom cilju, ulaskom u pregovore pokazuju da im je zajednicka karakteristika
Zelja za pronalaskom rjeSenja. Kada je prisutna ta Zelja, potrebno je pronaci nacin kako ju

ostvariti.

Kako bi dosli do optimalnog rjeSenja, svaka strana mora biti dati odredeni ustupak drugoj
strani. Prema Zartmanu (2000), taj se postupak naziva ,, give and take “ kao peta karakteristika
pregovaranja. Naravno, za svaku stranu postoje podrucja u kojima ne Zeli popustiti te su stoga
vrlo vazne pripremne radnje pred ulazak u pregovore u kojima ¢e se definirati u kojim
podruc¢jima je moguce davati ustupke, a u kojima ne. Ukoliko je svaka strana voljna dati
odredenu zrtvu, a opet izvu¢i odredenu korist rezultat je ,, win-win*“ situacija koja ukljucuje

zadovoljstvo obje strane.



Navedene je karakteristike pregovaranja vazno razumjeti i uzeti u obzir prilikom ulaska u
pregovore. No, pored karakteristika pregovaranja, ono ovisi i o razinama na kojim se

pregovaranje odvija, a te ¢e se razine analizirati poglavljem u nastavku.

2.3. Razine pregovora
Kao $to je ve¢ spomenuto u prethodnom poglavlju, za ulazak u pregovore potrebno je barem
dvije strane, no to ne isklju¢uje moguénost da u pregovorima sudjeluje i vise strana. ,,Prema
tome, vazno je definirati i moguce razine pregovora koje obuhvacaju pregovaranje izmedu dvije

strane - bilateralni pregovori, te pregovaranje izmedu vise strana - multilateralni pregovori®

(Mnookin, 2017).

Prva je razlika ove dvije razine pregovora dosta ocita: multilateralni pregovori obuhvacaju
viSe pregovaraca ¢ime 1 sami pregovori postaju veci. Time nastaju izazovi shvacanja nekoliko
razlicitih perspektiva te davanje mogucnosti svim stranama da govore i da budu saslusani. Svaki
sudionik ima interese koji zahtijevaju prilagodavanje. ,,Sto je veéi broj sudionika, veca je
vjerojatnost sukoba interesa 1 polozaja“ (Touval, 1989). Takoder je moguce da pojedinci imaju
razli¢ite druStvene uloge izvan pregovora, Sto moZe dovesti do nejednakih razina moc¢i u

pregovorima, o kojima se ve¢ govorilo u prethodnom poglavlju.

Druga je razlika Sto se u multilateralne pregovore uvodi viSe problema, pitanja i ukupnih
informacija koje mozZe biti izazovno popratiti, a uz pracenje svih tih informacija granice 1
ograni¢enja razliitih strana u koje se rjeSenje mora uklopiti, mogu postati veliki izazov za

pregovarace.

Trec¢a razlika je mogucnost prisutnosti druStvenog pritiska kod multilateralnih pregovora.
Kod pregovora u kojima sudjeluje nekoliko strana, moguce je da se oni medusobno usporeduju
te da koriste razlicite taktike kako bi druge strane uvjerili kako je njihovo glediste ispravno.
Time se gubi individualnost pojedinca te ¢e vrlo Cesto, pojedinci povodljivog karaktera,

popustiti u svojim ciljevima te se prilagoditi drugima.

Jo§ jedna je razlika sloZenost samog procesa pregovora. Prema Mnookinu (2017), ,,u
pregovorima u kojima sudjeluju samo dvije osobe, strane se mogu jednostavno izmjenjivati u
predstavljanju svojih problema i stajaliSta, izazivajuci tako perspektive druge strane.* No, kada

je vise strana ukljuCeno u pregovore, procedura postaje manje jasna te je tesko odrediti kada je
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¢iji red da nesto ucini i kaze te u kojoj je fazi pregovor, §to samim time zahtjeva vise vremena

i truda da se dode do rjesenja.

Kod multilateralnih pregovora, veca je mogucénost da razlicite strane budu fizicki udaljene
Sto otezava proces pregovaranja. U tom slucaju postoji mogucnost da ée se pregovaranje morati
odrzati putem elektronickih medija, $to uzrokuje da se pregovaraci osje¢aju manje druStveno

povezani jedni s drugima te se time moZze narusiti ishod pregovora.

Kod pregovora izmedu dvije osobe, pregovarac treba obratiti paznju samo na ponasanje i
strategiju drugog pregovaraca, dok je kod pregovora izmedu viSe osoba situacija nesto
zahtjevnija. ,,Pregovara¢ mora uzeti u obzir strategije svih za stolom te su time multilateralni

pregovori strateski slozeniji* (Watkins, 1999).

Iako postoje brojne razlike izmedu ove dvije razine pregovora, svaka od njih sa sobom nosi
odredene prednosti i nedostatke. Na pregovaracu je da prepozna na kojoj bi se razini pregovori

trebali odvijati, ovisno o specifi¢nosti i tezini situacije.
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3. KONFLIKTI U PREGOVORIMA

Konflikti su sastavni dio svakodnevnog Zivota i interakcije s ljudima, bilo to u poslovnom ili
privatnom svijetu. Rije¢ konflikt potjee od latinske rijeci ,, conflictus “ koja potjeCe od druge
latinske rijeci ,, confligere, u prijevodu ,,sukobiti se“. ,,Konflikt je interakcija meduzavisnih
ljudi koji percipiraju nekompatibilnost i moguénost uplitanja drugih kao rezultat te
nekompatibilnosti“ (Folger et al., 2021). Najjednostavnije receno, to je pojava nemogucnosti
dogovora izmedu dvije ili viSe strana te neslaganje oko pronalaska rjesenja problema. Samim
time, konflikt se ¢esto podrazumijeva negativnom pojavom, no to ustvari nuzno ne mora biti
slucaj. Konflikt, StoviSe, moze pomoc¢i u shvacanju razmiSljanja drugih te pronalasku
zajednickog rjeSenja problema. ,,Kao sveprisutno obiljezje stvarnog drustvenog Zivota, konflikt

moze potaknuti na stvaranje novih ideja i novih nacina zajednic¢kog zivota“ (Smith, 1987).

S obzirom da se pregovaranje uvijek odvija izmedu minimalno dvije strane, ocekivano je da
te dvije strane imaju razli¢ite poglede na odredene teme pri ¢emu ¢e do¢i do konflikta u
pregovaranju. Jedino u svijetu gdje svi dijele jednaka misljenja i gledista te svaki pojedinac tezi
istome, ne bi postojali konflikti, no to je naravno nemoguce te je tu vidljiva nuznost konflikta

u svakodnevnici.

Konflikti se mogu javiti zbog brojnih razloga, ovisno o specifi¢noj situaciji te ih je moguce
podijeliti na nekoliko vrsta, o ¢emu ¢e govoriti naredna poglavlja. Klju¢no je svakako razumjeti
da postoje razliciti pristupi rjeSavanja konflikta, koje pojedinci koriste ovisno o situaciji te
svojim preferencijama. U nastavku ¢e se takoder analizirati razliciti pristupi rjeSavanja
konflikata, koje je klju¢no shvatiti kako bi se teZilo koriStenju onih pozitivnih pristupa te kako

bi se na taj nacin doslo do najadekvatnijeg rjeSenja za obje strane.

3.1. Izvori konflikta
Izvori konflikta mogu biti raznovrsni 1 slozeni. To mogu biti percepcija individualnih razlika,
neslaganja u odnosima, pogreSna tumacenja 1 sl. Prema Katzu (1965) postoje 3 glavna izvora

konflikta, a to su: ekonomski konflikt, konflikt vrijednosti 1 konflikt mo¢i.

Ekonomski konflikt ukljucuje suprotstavljenost dviju strana s razliitim motivima za
postizanje oskudnih resursa. ,,Svaka od suprotstavljenih strana zeli izvu¢i najvecu korist koju

moze iz konflikta, a ponasanje i emocije obje strane usmjerene su prema maksimiziranju vlastite
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dobiti“ (Beheshtifar & Zare, 2013). Obje strane fokusirane su na to kakav ¢e utjecaj konflikt
imati na njihove financije te je fokus na materijalnom, za razliku od ostalih izvora konflikta.
Ovaj izvor konflikta sve je ¢es¢i u modernije doba kada materijalne vrijednosti pojedincima

¢esto postaju vaznije od onih moralnih, ljudskih i zivotnih vrijednosti.

Konflikt vrijednosti je drugi moguci izvor konflikta, ,,koji nastaje kada se kod dvije strane
javlja nekompatibilnost u njihovim nacinima Zivota, ideologijama, preferencijama, nacelima i
praksama u koje ljudi vjeruju* (Fisher, 2000). Kod ovakvih sukoba svaka strana istice
ispravnost i superiornost svog nacina zivota te od druge strane o¢ekuje prihvacanje vlastitih
vrijednosti i principa. Kako bi se ovakvih konflikti rijesili, nuzno je razumijevanje druge strane
te visoka razina objektivnosti jer ¢esto ono §to mislimo u i §to vjerujemo, nije nuzno i ono
najispravnije. Stoga je vrlo vazno nauciti kako uvaziti tuda misljenja, stajaliSta i percepcije. Tek
tada je moguée do¢i do najadekvatnijeg rjeSenja konkretnog problema zbog kojeg se konflikt

javlja.

Kod konflikta mo¢i naglasak je stavljen na autoritet jedne strane te Zelju za kontrolom druge
strane. Svaka strana ima za cilj maksimizirati svoj utjecaj na drugu stranu, kao i na drustveno
okruZenje. Jedna ¢e strana prilikom konflikta uvijek biti jaca, Sto samim time znaci da ¢e
postojati 1 ona slabija. Tako dolazi do borbe za kontrolom koja potom rezultira kontinuiranom
napetoSc¢u te na kraju zavrSava porazom jedne i pobjedom druge strane. Konflikt mo¢i se moze
javiti izmedu pojedinaca kao 1 izmedu manjih ili ve¢ih grupa poput grupa razliitih naroda,
odnosno kad god jedna strana zeli preuzeti kontrolu u odnosu te ostvariti mo¢ nad drugom
stranom. S obzirom da se kod svakog konflikta javlja Zelja pojedinca ili grupe da drugoj strani
nametne svoju volju, moze se re¢i da je mo¢ jedan od glavnih izvora svakog konflikta. Lusch
(1976) u svom radu zakljucuje kako neprisilni 1 prisilni izvori mo¢i imaju znacajan utjecaj na

konflikte. Neprisilna mo¢ nastoji smanjiti konflikte, dok ih prisilna mo¢ povecava.

Naravno, vec¢ina konflikta ne nastaje iz jednog odredenog izvora, ve¢ cesto ukljucuje
kombinaciju nekoliko razli¢itih izvora. Primjerice, ako govorimo o konfliktima kod dvije
razlicite nacije koje ulaze u ratne sukobe, ovakav konflikt uklju¢uje borbu za mo¢ 1 kontrolu
druge strane, odnosno konflikt mo¢i, no istovremeno su u konflikt ukljucene i razli¢ite moralne
vrijednosti dviju strana te njihove razlicite ideologije i preferencije, odnosno prisutan je i
konflikt vrijednosti. Sto je viSe izvora konflikta ukljudeno, to je konflikt kompliciraniji i

intenzivniji, a ¢esto tako postaje nerjesiv.
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3.2. Vrste konflikta

Ovisno o znanstvenoj disciplini s koje se promatraju, konflikte je moguce podijeliti na nekoliko
vrsta. Sa stajaliSta psihologije to su intrapersonalni konflikti. Ono se odnosi na stanje uma
pojedinca te unutarnju borbu pojedinca sa samim sobom. ,,Intrapersonalni konflikt ¢esto se
fokusira na neizvjesnost donoSenja odluke ili viSestrukih odluka, koje mogu imati nekoliko
prepreka i ¢imbenika privlacnosti i neprivlac¢nosti (Brown, 1957). Svaki se pojedinac u
unutrasnjosti bori s vlastitim navikama, ovisnostima, ponekad ljutnjom, depresijom,
anksioznos$¢u i brojnim drugim stanjima uma. Takvo ljudsko stanje moze nastati pod utjecajem
vanjskih okolnosti te isto tako moze vrsiti utjecaj na druge ¢ime unutarnji konflikt postaje sve

veli.

Sociologija kao znanstvena disciplina konflikte dijeli na meduljudske, unutar grupne i
medugrupne konflikte. Kada govorimo o meduljudskim konfliktima, oni se dogadaju izmedu
dvije strane, odnosno radi se o konfliktu ,,Covjek protiv Covjeka® u mikro smislu. ,,Ova vrsta
sukoba moze podrazumijevati izravno suprotstavljanje, poput razmjene udaraca, pucnjave ili
pljacke, ili moze biti suptilniji sukob izmedu zelja dviju ili viSe osoba“ (Nikolajeva, 2005).
Konflikt ove vrste ne mora podrazumijevati fizicki kontakt, no svakako je prisutno neslaganje

1 nezadovoljstvo izmedu dvije strane.

Unutar grupni konflikti prema sociologiji se naj¢esce javljaju unutar obiteljske zajednice te
proizlaze iz ocekivanja od Clanova te zajednice i njihovih uloga. Svaki pojedinac je tijekom
Zivota zasigurno sudjelovao u jednom od ovakvih konflikata, s obzirom da ova vrsta konflikta

ukljucuje svakodnevne konflikte izmedu majke i sina, brata i sestre, muza i zene i sl.

Kod medugrupnih konflikta ne radi se o jednostavnom konfliktu izmedu dvije osobe, vec¢ je
u konflikt ukljuc¢eno nekoliko razli¢itih interesnih skupina ¢ija se razmisljanja i percepcije
razlikuju. Ovakvi konflikti su ve¢ih razmjera te se javljaju izmedu razli€itih vjerskih, etnickih

1 drugih skupina pri ¢emu nastaju veci sukobi poput gradanskih ratova.

Politicke i1 povijesne znanosti konflikte dijele unutar drzavne i medunarodne konflikte. Kod
unutar drzavnih konflikata jasno je da se oni odvijaju unutar granica jedne drzave. ,,Ekonomski
faktori poput zemljiSta, neravnomjernog razvoja, kontrole resursa 1 dijeljenja prihoda mogu
izazvati konflikte unutar drzave* (Folarin, 2013). Suprotno tome, medunarodni se konflikti
odvijaju izmedu dvije ili viSe drzava. Ova vrsta konflikta moZze biti uzrokovana teritorijalnim
zadiranjem druge drzave, krijumcarenjem proizvoda u drugu drzavu i sl. te u najtezem slucaju

zavrSava ratovima izmedu razli¢itih drzava.
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Ipak, s obzirom da je klju¢na tematika ovog rada pregovaranje te konflikti koji se javljaju
tijekom pregovora, vazno je sagledati vrste konflikta sa stajaliSta pregovaranja u odredeni
organizacijama i poduzec¢ima. Konflikti se ovdje mogu podijeliti na dvije skupine, ovisno o
ciljevima organizacije te posljedicama koje konflikti ostavljaju na organizaciju. Prva su skupina
funkcionalni, odnosno konstruktivni konflikti. Ova vrsta konflikta podupire ciljeve organizacije
te doprinosi poboljSanju njezina ucinka. Nastankom ovih konflikta, zaposlenici lakSe mogu
prepoznati probleme i1 poboljSati radni ucinak te se time poti¢e njihova kreativnost.
,Funkcionalni konflikti mogu potaknuti slobodno izrazavanje misljenja ¢lanova konflikta i
konstruktivno osporiti tude ideje, uvjerenja i pretpostavke (Tang et al., 2017). Takvi su
konflikti pravi dokaz da se pod konfliktom ne mora podrazumijevati nesto negativno, vec
upravo suprotno tome, oni mogu motivirati zaposlenike na pozitivne promjene i napredak

organizacijskog poslovanja.

Suprotno tome stoje nefunkcionalni, odnosno destruktivni konflikti koji Stete ciljevima
organizacije te narusavaju njezine uéinke. Cesto su posljedica neslaganja pojedinaca na osobnoj
razini ¢ime se skre¢e paznja s organizacijskih na osobne ciljeve. Kod ovakve vrste konflikta
¢esto dolazi do izbjegavanja donosenja odluka ili pak koristenje sile ili mo¢i kako bi se doslo

do rjesenja.

Prema ovim glavnim karakteristikama jasno je vidljivo kako su funkcionalni konflikti
poZeljna vrsta konflikta u organizaciji te mogu doprinijeti njezinu poslovanju, dok se
nefunkcionalni konflikti smatraju nepozeljnima s obzirom da narusavaju organizacijske ciljeve,

stoga ih je pozeljno reducirati.

3.3. Stilovi rjeSavanja konflikta
Pojavom konflikta izmedu dvije ili viSe strana, Cesto se javljaju negativne emocije 1 frustracije
kod pojedinaca. No, ispravna bi reakcija zapravo bila potruditi se pronaci zajednicki jezik s
drugom stranom te rijesiti konflikt pronalaskom najboljeg mogucéeg nacina za to. S obzirom da
je svaki konflikt specifi¢an sam po sebi, samim time on zahtjeva specifi¢ne sposobnosti
pojedinaca za njegovo rjeSavanje. Svaki pojedinac posjeduje odredene karakteristike 1 crte
osobnosti, koje mu nalazu da u konfliktnim situacijama reagira automatski prema svojim
osjecajima. Ta njegova reakcija moZe biti pozitivna i negativna, a $to pojedinac postaje svjesniji
svojih obrazaca ponaSanja prilikom konflikta, to ¢e njegove reakcije i postupci postajati

asertivniji.
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Svaka konfliktna situacija zahtjeva procjenu situacije te analizu vaznih Cimbenika za
razlicite strane unutar tog konflikta. Na osnovu toga svaka strana bira odgovaraju¢i pristup
rjeSavanja tog konflikta 1 postupa u skladu s njim. Pristupi rjeSavanja konflikta temeljeni su na
dvije glavne dimenzije, a to su: intenzitet brige za dobrobit drugih i intenzitet osobnog interesa.
Na osnovu toga, prema Rahimu (1983) postoji pet strategija rjeSavanja konflikta i to:

integracija, susretljivost, dominacija, izbjegavanje i kompromis.

Slika 1: Strategije rjeSavanja konflikta

Concern for self

High Low

Low

Integrating Obliging

Compromising

Concern for others

Dominating Avoiding

High

Izvor: Rahim, M. A. (1983). A measure of styles of handling interpersonal conflict. Academy of Management journal
26(2), 368-376.

Kao $to je vidljivo na slici gore, kod integracije i dominacije prisutna je visoka razina
vlastitog interesa, odnosno brige za vlastite potrebe, dok je kod susretljivosti 1 izbjegavanja
prisutna visoka razina interesa za dobrobit drugih, odnosno brige za tude potrebe. Na sredini se
nalazi kompromis, kod kojeg je prisutan jednaki intenzitet brige za vlastite, kao 1 za tude
potrebe. Ovaj se pristup rjeSavanja konfliktu smatra idealnim te iz njega proizlaze ,, win-win

situacije.

3.3.1. Integracija

Integracija, kao stil rjeSavanja konflikta, pokazuje visoku brigu za vlastite, ali i za tude interese

I3

1 potrebe. ,,Ova strategija ima najvecu razinu ,,win-win‘“ orijentacije te ukljuuje razmjenu
informacija 1 razjaSnjavanje pitanja o izvoru konflikta® (Ogungbamila, 2006). Svaka strana
otvoreno iznosi svoje stavove i miSljenja i zajedno se analizira problem pri ¢emu se dolazi do

obostrano prihvatljivog rjeSenja, s naglaskom da obje strane izvuku maksimum iz konflikta.
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Iznosenjem svojih stavova otkrivaju zajednicki interes bez sukoba koji rezultira integrativnim,
obostrano prihvatljivim i kreativnim rjeSenjem. Prema Lulofsu i Cahnu (2000), ,,integracija
sadrzi taktike rjeSavanja sukoba kao Sto su medusobna suradnja, trazenje moguénosti dogovora,
pokazivanje medusobnog povjerenja, trazenje rjesenja za op¢e dobro, uspostavljanje empatije
s drugim, nastojanje razumjeti i biti shvacen.* Obje strane ovdje pridodaju veliku paznju svom
cilju 1 samoj temi konflikta, ali i postoje¢em odnosu s drugom stranom. IznoSenje dodatnih
informacija i stavova svake strane dovodi do boljeg razumijevanja problema, a samim time i
do lakseg pronalaska njegova rjesenja. Ovaj pristup rjeSavanju konflikta broji brojne pozitivne
strane poput poticanja kreativnosti i kvalitetnijih rjeSenja problema, dobitka za obje strane i
vece Sanse za dugoro¢nim rjeSenjima. Glavni nedostatak je Sto ovaj pristup zahtjeva mnogo

vremena i1 uloZzenog truda.

3.3.2. Susretljivost

Kod susretljivosti takoder postoji visoka briga za dobrobit drugih, ali je prisutna niska razina
osobnog interesa 1 brige za vlastite potrebe. Ova strategija ukljucuje povlacenje jedne strane te
njezinu orijentaciju prema zahtjevima i Zeljama druge strane kako bi se §to prije rijesio konflikt,
no najcesce je to na vlastitu Stetu. ,,To moze biti u obliku nesebi¢ne velikodusnosti ili milosrda,
popustanja tudim naredbama kada pojedinac zapravo to ne Zeli ili popustanja tudem glediStu*
(Rahmat, 2020). Taj se pristup cesto javlja kod pojedinaca zatvorenijeg karaktera koji nemaju
sposobnost izraZavanja svojih Zelja 1 potreba te ne znaju procijeniti svoju pregovaracku snagu.
Tada je za njih najlaksi izlaz iz situacije pokoriti se pred drugom stranom kako bi se zadovoljili
njezini interesi, pri ¢emu se zanemaruju vlastiti. Prema Rahimu (1983), pojedinci ¢esce koriste
ovaj pristup s nadredenima nego s podredenima ili vr$njacima, s obzirom da u komunikaciji
nadredeni-podredeni Cesto govore ono Sto je prihvatljivo, a ne ono S$to stvarno misle.
Susretljivost kao strategija ponekad moze funkcionirati, no to je naj¢esce kratkoro¢no s obzirom
da se problemi rjeSavaju povrsinski, te Cesto strana koja je popustila moze poceti pokazivati
frustraciju nakon nekog vremena. Vidljivi su ve¢i nedostaci ovog pristupa, kao Sto su gubitak
samopostovanja jedne strane, osje¢aj nemoc¢i te na kraju krajeva izostajanje zadovoljenja
vlastitih potreba 1 ostvarenja ciljeva jedne strane. Ipak, ovaj je pristup korisno primjenjivati
ukoliko se radi 0 manjoj, beznacajnijoj raspravi za koju rjeSenje nije prijeko potrebno te ukoliko
suiodnosi dvije strane manje vazni. Tada je za pojedinca korisnije pokoriti se zeljama drugoga,

nego bespotrebno ulaziti u vece sukobe 1 trositi energiju na manje vazne pojedinosti.
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3.3.3. Dominacija

Za razliku od prethodna dva pristupa rjeSavanja konflikta, kod dominacije je briga za dobrobit
drugih i za njihove interese vrlo niska te je prisutan visoki intenzitet brige za vlastite interese i
potrebe. ,,Dominacija je metoda koriStenja moci za ostvarenje cilja u kojoj osoba vodi racuna
samo o svojim Zeljama potpuno zanemaruju¢i drugu osobu s ciljem ostvarivanja pobjede i
dokazivanja da je u pravu® (Skupnjak, 2020). Naglasak se stavlja na vlastite ciljeve, dok tudi
ostaju zanemareni. lako se ovakva strategija Cesto prikazuje kao losa, ponekad ju je i dobro
koristiti. Primjerice, ukoliko smo sigurni da smo u odredenoj situaciji u pravu te to zelimo
dokazati i drugima $to prije, tada je ova strategija idealna. Prema Rahmatu (2020), ova strategija
znali zagovaranje prava govornika, obranu svog stajalista ili takoder pokusaj pobjede druge
strane. Cai & Fink (2002), u svom radu isticu kako ovaj pristup karakterizira i uporaba snaznih
taktika poput prijetnji, ponizavanja i fokusa na poraz protivnika. Pojedinci koji koriste ovu
strategiju Cesto ne gledaju na situaciju objektivno, ve¢ silom pokuSavaju protivnika uvjeriti da
je samo njihovo rjeSenje ispravno i prihvatljivo. Ukoliko je protivnik osoba koja se ne zna
zauzeti za sebe, ovakva ¢e ga osoba nadglasati i njegove ¢e potrebe ostati zanemarene. Najveci
se nedostaci ove strategije ogledaju u odnosima s drugima koji se njenim koriStenjem
naruSavaju te nastaje mogucnost vecih konflikta u buduénosti. No, pojedinci dominantnijeg
karaktera primjenom ove strategije mogu osjecati mo¢, uzbudenje i adrenalin, zbog ¢ega ju

preferiraju.

3.3.4. Izbjegavanje

Izbjegavanje, kao strategija rjeSavanja konflikta, karakteristi¢no je zbog niskog interesa za tude
potrebe 1 ciljeve, ali i niskog interesa za vlastite potrebe. Prisutno je pasivno ponasanje i
distanciranje od problem. Prema Pruittu (1986), osobe koje koriste ovaj pristup uglavnom se
nadaju kako ¢e konflikt nestati sam od sebe ukoliko ga nastave ignorirati. Cesto se koristi
ukoliko su obje strane introvertiranije te opcenito ne vole izrazavati svoje misljenje, ukoliko se
ono razlikuje od tudeg jer imaju strah od sukoba. Ponekad se moZe javiti i ukoliko je jedna
strana naknadno shvatila da je u krivu te umjesto da to prizna drugoj strani, izbjegava temu
konflikta ne bi li se vremenom zaboravila. ,,Stil izbjegavanja ima nisku razinu asertivnosti, a
visoku razinu kooperativnosti te osobe koje ga koriste zanemaruju razlike, a naglasavaju
zajedniCke tocke za obje strane* (Salami, 2010). Izbjegavanje konflikta se percipira kao dosta

negativan pristup, s obzirom da ukoliko ne iznesemo vlastito mi$ljenje i sasluSamo misljenje
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druge strane, Cesto razvijamo odredeni stav prema konfliktu utemeljen na vlastitim
pretpostavkama, koje su ¢esto netoéne. Ziveéi u uvjerenju da su te pretpostavke toéne,
frustracija unutar pojedinaca Cesto raste Sto na kraju moze dovesti do jos veceg sukoba. Dakle,
brojne su negativne strane ove strategije, poput nepotpunog razumijevanja problema i potreba
drugih, zanemarivanje vlastitih i tudih potreba te propustanje mogucénosti osobnog razvoja i
vlastite kreativnosti. No, ukoliko je problem manje vazan te mozda nije vrijedan troSenja
energije, ovaj pristup je koristan kako bi se ustedilo vrijeme te saCuvala energija za neke vaznije
konflikte u budu¢nosti. Prema Phillipsu i Chestonu (1979), ,,glavna korist izbjegavanja je
prednost stecena odgodom konflikta — priprema okruzenja za prisilnu akciju ili za pridobiti
podredene, kolege ili nadredene.” U takvim je situacijama ovaj pristup koristan i moze

pridonijeti kona¢nom ishodu konflikta.

3.3.5. Kompromis

Kompromis je strategija rjeSavanja konflikta u kojoj je prisutna briga za vlastite potrebe te briga
za dobrobit drugih, uz traZenje rjeSenja na sredini. Ovaj je pristup vrlo slican integraciji, no
ciljevi ovdje nisu toliko jasno definirani te se iz konflikta ¢esto ne izvuce maksimum, vec je
naglasak na uspostavljanju ravnoteze izmedu ostvarenja vlastitih 1 tudih ciljeva, pri ¢emu se
svaka strana mora odre¢i odredene stavke u zamjenu za neSto drugo. Pojedinac je ovdje
spreman djelomi¢no odustati od svog cilja, odnosno zanemariti odredene faktore unutar svojih
ciljeva te isto ofekuje od druge strane, kako bi se naSli na sredini. Prema prethodnim
istrazivanjima, postoji znacajan pozitivan odnos u koriStenju kompromisa 1 zadovoljavanja
zadataka pojedinaca, kao i njegovih nadleznih i posla opcenito (Alexander, 1995). No,
kompromis do kojeg pojedinci dodu ¢esto ne mora biti trajno rjeSenje, stoga se konflikt nakon
nekog vremena opet moze pojaviti. Pojedinci Cesto koriste kompromis kao pristup rjeSavanju
konflikta ukoliko postoji zainteresiranost za suradnju, uz ograni¢enje vremena ili mogucénosti,
pri ¢emu je bilo kakva suradnja dobra kako bi se konflikt $to prije rijeSio. Prema Rahimu (1983),
koriStenje ovog pristupa je viSe oc¢ekivano ukoliko obje suprotstavljene strane imaju jednaku
moc¢, §to je 1 potvrdeno njegovim istrazivanjem. Glavni je nedostatak ove strategije Sto obje
strane ostaju djelomi¢no nezadovoljne i ni jedna strana u potpunosti ne ispunjava svoj cilj. Ipak,
pozitivno gledajuci, ovakav pristup osigurava brzo primirje te svaka strana izlazi iz konflikta s

odredenom koristi za sebe.
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Kao §to je ve¢ spomenuto u prethodnim poglavljima, svaki je konflikt specifican sam po sebi
te zahtjeva specifican pristup i njegovo rjeSavanje. Ovisno o konkretnoj situaciji i veli¢ini
problema, odabire se adekvatna strategija za njegovo rjeSavanje. Ono $to vrsi iznimno veliki
utjecaj na odabir strategije rjeSavanja konflikta pojedinca je njegova osobnost, o cemu ce

govoriti sljedece poglavlje.
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4. TIPOVI OSOBNOSTI I PREGOVARANJE

Kako bi se istrazio utjecaj osobnosti na pregovaranje i konflikte u pregovaranju, potrebno je
definirati i analizirati razlicite tipove osobnosti. U radu ¢e se tipovi osobnosti temeljiti na
Eneagram pristupu prema kojemu postoji 9 glavnih tipova osobnosti. Eneagram pristup
tipovima osobnosti potice jos od 1950-ih godina te se bolivijski psiho-duhovni ucitelj i filozof
Oscar Ichazo smatra njegovim zacetnikom. Taj je pristup izveden iz njegovih ucenja na kojima

se sada baziraju suvremeni pristupi Eneagramu.

»Eneagram je svoje ime dobio po gréim rije¢ima ,, ennea ““ $to znaci devet i, gram “ $to znaci
lik, s obzirom da ga je moguce prikazati kao geometrijsku figuru s devet vrhova koje oznacavaju
devet razlicitih, ali medusobno povezanih tipova osobnosti* (Cron & Stabile, 2021), Slika nize

prikazuje dijagram eneagrama:

Slika 2. Dijagram eneagrama

The
Peacemaker
The The
Challenger Reformer
The The
Enthusiast - b Helper
The The
Loyalist Achiaver

The The
Investigator Individualist

Izvor: Regan, S. 4 Full Guide To The 9 Enneagram Types & Their Wings, Mgbmindfulness,
https://www.mindbodygreen.com/articles/enneagram-types preuzeto 14.04.2024.
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Kao $to je vidljivo na slici gore, Eneagram pristup broji 9 tipova osobnosti, od kojih je svaki
tip osobnosti povezan s jo§ dva, §to prikazuju strelice unutar kruga, pokazujuéi dinamicnu

interakciju izmedu razli¢itih tipova osobnosti.

Princip Eneagrama nalaze da svatko od nas ima svoj osnovni tip osobnosti koji definira naSe
obrasce ponasanja i razmiSljanja, a odreden je nas§im unutarnjim emocijama te onime $to nas u
zivotu najcesce pokrece. Prema Riso 1 Hudsonu (1996), organizacija Eneagrama je jednostavna:
devet tipova osobnosti proizlazi iz po tri tipa osobnosti iz svake trijade koje odreduju ima li
temeljna psiholoska orijentacija pojedinca veze s njegovim emocijama (trijada srca ili osjecaja),
s njegovim procesom razmisljanja i nacina pronalaska sigurnosti (trijada glave ili straha) ili pak
s njegovim unutarnjim osje¢ajem i odnosom prema vanjskom svijetu (trijada utrobe ili srdzbe).
To znacdi da ove trijade u svakodnevnom zivotu pokreée ista emocija, s kojom se oni nose na
razli¢ite nacine, kreiraju¢i tako razliite tipove osobnosti unutar trijada. Pod trijadu srca ili
osjecaja spadaju tipovi 2,3 14 koji zivot dozivljavaju iz srca i fokusirani su na osjecaje, ¢etvorka
na vlastite, dvojka na tude, dok je trojka izgubljena izmedu vlastitih i tudih osjecaja. Kada
govorimo o trijadi glave ili straha, ovdje spadaju tip osobnosti 5,6 1 7 koje su vise fokusirane
na svoj um i razmi$ljanje nego na osjecaje te ih kroz zivot pokreée strah: petice ga
eksternaliziraju, Sestice drZe u sebi, dok ga sedmice zanemaruju. Posljednja trijada je trijada
utrobe ili srdzbe koju €ine tipovi osobnosti 8, 9 i1 1. Njih pokrece ljutnja te na zivotne situaciju
reagiraju prema svom osjecaju iznutra, odnosno instinktivno, izravno i iskreno. Za osmicu je
karakteristi¢no izbacivanje ljutnje na van, jedinica ju drzi u sebi, dok ju devetka zanemaruje i

izbjegava.

Kao §to je ve¢ spomenuto, osim trijada, svaki je eneagram tip osobnosti u doticaju s jos Cetiri
druga tipa. Prema Riso & Hudsonu (2000), u eneagramu, kao i1 u zivotu, nema cistih tipova
osobnosti ve¢ je svatko jedinstven prema svom osnovnom tipu osobnosti, ali i jednom od dva
tipa osobnosti koja se nalaze uz njega, a koja predstavljaju njegove krilne brojeve. Moguce je
da ¢e odredeni tip osobnosti viSe naginjati jednom od svojih krilnih brojeva te preuzeti neke
njegove tipine osobine. Druga dva broja prikazuju strelice unutar dijagrama. Te strelice
prikazuju stresne 1 sigurnosne brojeve, odnosno tip osobnosti kojemu osoba naginje kada se
nalazi u odredenoj situaciji. Dakle, osim osnovnog tipa osobnosti, ovaj pristup uzima u obzir i
promjenjive zivotne okolnosti u kojima se naSa osobnost moze promijeniti ovisno o situaciji.
Tako je unutar eneagrama prikazano prema kojem broju naginje nasa osobnost u stresnim
situacijama (strelica koja pokazuje u smjeru od naSeg broja na drugi) te kojem se broju

priblizimo kad se osje¢amo sigurno (strelica koja pokazuje prema nasem broju od drugog
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broja). Ovisno o zivotnim situacijama, razliciti tipovi osobnosti konstantno migriraju od

zdravog prostora unutar svog broja, do onog stresnog ili sigurnosnog.

Svaki tip osobnosti prema Eneagramu takoder ima svoj ,,smrtni grijeh “, koji nije smrtni u
doslovnom smislu te rije¢i, ve¢ predstavlja nekakvu negativnu silu koja pokreée odredeni tip

osobnosti 1 odreduje njegova djelovanja i postupke.

Vrlo je vazno dodatno napomenuti kako je Eneagram pristup baziran na onome zasto osoba
¢ini ono §to ¢ini 1 zaSto postupa na odredeni nacin, odnosno fokus se stavlja na motivaciju
njegova ponasanja te njegove unutarnje pokretacke sile. Dakle, prilikom utvrdivanja vlastitog

tipa osobnosti, cilj nije traziti sli¢nosti izmedu onoga $to ¢inimo, ve¢ zasto to ¢inimo,

U nastavku ¢e se analizirati svih 9 tipova osobnosti prema Eneagramu, uz osvrt na njihove
krilne brojeve 1 grijehe koji ih pokreéu, kako bi se pronasla poveznica izmedu tipova osobnosti

1 strategije rjeSavanja konflikta koju oni koriste.

4.1. Jedinice — perfekcionisti
Sam naziv tipa osobnosti 1, govori kako osobe s ovakvom osobnosti ¢esto vrlo lako uocavaju
pogreske 1 nesavrsenosti, kako kod drugih, tako i kod sebe. ,,Oni svijet doZivljavaju kao osobe
koje osuduju 1 sklone su kaznjavanju loSeg ponasanja i nagona te smatraju kako ljubav mogu
ste¢i jedino u postavljanje visokih internih standarda te ispravljanja svojih pogreski* (Sutton,
2013). Njihov je prioritet kontroliranje vlastitih emocija i svog ponasanja koje uvijek mora biti
prihvatljivo 1 teziti savrSenstvu. Ukoliko osjete odredenu emociju koju smatraju
neprihvatljivom, brzo ¢e ju pokuSati ponistiti nekom suprotnom. Primjerice, ukoliko jedinica
primijeti da joj se svida vaSa nova frizura ili odjevna kombinacija, te osjeti neku razinu zavisti,
tu ¢e emociju automatski potisnuti tako Sto ¢e vam udijeliti kompliment ne bi li zadovoljila
svoju sebicnu potrebu da se ne osjeca loSe. S obzirom da ova osobnost tezi savrSenstvu, ¢esto
sebi zadaje previse posla kako bi zadovoljila svoje i tude standarde te se teSko opusta. Wagner
(1980) u svom radu zakljucuje kako jedinice osjecaju nelagodu ostavljaju¢i poslove
nerijeSenima jer Zele u svakom trenutku znati $to je ispravno, a $to pogresno te zele spoznati
¢injenice, donijeti odluku i zavrSiti sve §to bi trebalo biti zavrSeno. Primijete li tudu gresku,
Cesto ¢e osjetiti olakSanje jer ¢e uvidjeti da nisu oni jedini koji grijeSe. Taj njihov
perfekcionizam im ujedno i1 oteZzava povezivanje s drugima, s obzirom da izbjegavaju

pokazivanje ranjivosti i emocija, ¢cime njihovi odnosi s drugima pate.
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Jedinice pripadaju trijadi utrobe i srdzbe, a ljutnja ili srdZba je ujedno i njihov smrtni grijeh.
S obzirom da kroz zivot kompulzivno pokuSavaju popraviti sve §to je pogresno, cemu zapravo
nema kraja, to kod njih izaziva razdraZenost i ogorcenost, posebice kada shvate da se drugi ne
zabrinjavaju oko istih pogresaka kao Sto to ¢ine oni. Ipak, osobe s ovom osobnosti ¢e gotovo
uvijek obaviti svaki zadatak onako kako treba, prema pravilima i bontonu te su ovakve osobe

svakako potrebne u svijetu punom nepravilnosti i pogresaka.

Kada govorimo o njihovim krilnim brojevima, jedinice s krilom dvojke Cesto su toplije i
osjecajnije te ¢e lakSe osjetiti potrebe drugih, dok jedinice krilom devetke mogu biti opustenije

i lakse razvijati odnose s drugima.

U stresnim situacijama, jedinice mogu preuzeti negativne osobine ¢etvorke te postati
osjetljivije na kritike, zanemariti obveze i osjecati se nevoljeno. Kada se osjecaju sigurno,
preuzimaju zdrave osobine sedmice te postaju opustenije, zabavnije i njithov unutarnji kriticar

se stiSava.

S obzirom da jedinice teze savrSenosti i pravednosti, prilikom konflikta ne¢e zanemariti ni
tude potrebe zbog svoje Zelje da postupe ispravno, iako tako mozda nece izvu¢i maksimum za
sebe. Sukladno tome, njihov preferirani stil rjeSavanja konflikta je kompromis, uz brigu za

vlastite, ali 1 tude potrebe.

4.2. Dvojke — pomagaci
Dvojke, odnosno pomagaci, glase za tip osobnosti koji je vrlo velikodusan te voli skrbiti za
druge. No, Cesto ta briga za druge rezultira odredenim ocekivanjem i od druge strane, odnosno
trazenjem necega zauzvrat od osobe kojoj pomazu na odredeni nacin. Vecini je ljudi u zZivotu
drago imati nekoga tko ¢e im pomagati 1 skrbiti za njih, no ukoliko je motiv iza te skrbi odredeno
oc¢ekivanje 1 uzvracanje istom mjerom od druge strane, ta velikodusnost dijelom postaje 1
sebicnost, §to je slucaj kod ovog tipa osobnosti. S obzirom da vole Ciniti dobra djela za druge,
vrlo su sposobni uoéiti potrebe drugih te im pomoéi u pruzanju istih. Cim naslute $to je drugoj
strani potrebno, ubacuju se s korisnim prijedlozima i savjetima, no zaboravljaju da postoje
osobe koje ne Zele da im se jedan pomagac petlja u Zivot. Ukoliko ih netko ipak pusti u Zivot te
im dopusti da pruze odredenu vrstu pomo¢i, uglavnom ¢e ocekivati da im se ta velikoduSnost
vrati istom mjerom te ¢e uvelike biti razoCarane ukoliko se uspostavi suprotno. ,,Negativni

obrazac dvojki je pretjerano fokusiranje paznje na potrebe drugih ljudi - oni Zele biti potrebni,
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1 njihov identitet ovisi o tome* (Matise, 2007). Smisao zivota vide u pomaganju drugima te

zbog toga znaju osjecati strah od odbacivanja kada drugoj strani vise ne budu potrebni.

Kako spadaju u trijadu osjecaja ili srca, dvojke svoje emocije vrlo lako osje¢aju 1 pokazuju,
iako veéina tih osjecaja zapravo nisu njezini, ve¢ osjecaju osjecaje svojih bliznjih. Njima nije
potrebno reci §to osjecate i trebate, oni ¢e to ve¢ i sami znati. No, problem nastaje kada isto
ocekuju od vas, odnosno ne izrazavaju svoje potrebe, ve¢ od vas ocekuju da ih takoder sami
prepoznate. Kako do toga ¢esto ne dode, tu nastaju konflikti i svade. ,,Ipak, kada govorimo o
poslu, dvojke su intuitivne osobe odli¢no razvijenih druStvenih vjestina koje su izuzetno dobre
na radnim mjestima s mnogo kontakta s drugima te izgraduju zajednice na radnom mjestu,,

(Cron & Stabile, 2021).

Smrtni grijeh dvojki je ponos, koji pokazuju ispunjavajuci tude potrebe te ostavljajuéi dojam
kako njima samima niSta ne treba od drugih. No, iza tog ponosa ustvari lezi njihov strah od

toga da budu odbijeni ukoliko od drugih zatraze pomoc.

Dvojke s krilom jedinice preuzimaju njezine negativne osobine te mogu biti jo$ kriti¢nije
prema sebi i ocekivati jo§ viSe od drugih u zamjenu za njihovu velikodu$nost. Dvojke s krilom
trojke preuzimaju njihovu ambicioznost, postaju samopouzdanije i ekstrovertiranije te im je

vazno biti na dobrom glasu kao velikodusne 1 uspjesne osobe.

U stresnim situacijama dvojke preuzimaju loSe osobine osmice te pocinju kriviti druge za
sve ono loSe u svom Zivotu, pri ¢emu postaju agresivne i traze osvetu zbog nepravde za koju
smatraju da im je nanesena. Suprotno tome, kada se osjecaju sigurno, mogu poprimiti pozitivne
osobine cetvorke te se poceti fokusirati na sebe 1 svoju kreativnost 1 tako se osjecati zadovoljno

1 bez potrebe da konstantno pomaZzu drugima.

Kako im je briga za tude potrebe na prvom mjestu, prilikom konflikta koristit ¢e strategiju
susretljivosti, odnosno zanemariti vlastite potrebe kako bi udovoljili drugima. Ta ce
susretljivost poslije nekog vremena vrlo vjerojatno rezultirati i o¢ekivanjem necega zauzvrat,

Sto Cesto nece biti ispunjeno od druge strane.

4.3. Trojke - izvodaci
Tip osobnosti broj tri naziva se joS i izvodac te ga karakterizira snazna zelja za uspjehom,
divljenjem 1 potvrdivanjem. ,,Ovaj tip je uvijek u pokretu, zeli biti poznat po svojim

postignu¢ima, utjecajnim pozicijama i u¢inkovitosti te je jako zabrinut za svoj imidz u javnosti‘
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(Wagner, 1980). Trojke su sklone biti vrlo ambiciozne, konstantno traze¢i nove izazove i
zadatke, pri ¢emu im je vrlo vazan dojam koji ostavljaju drugima. Izrazito im je stalo do toga
da svi njihovi poslovi i zadaci budu obavljeni, nakon ¢ega ¢e iznova traziti nove. S obzirom da
im je ucinkovitost 1 produktivnost na prvom mjestu, ¢esto zanemaruju svoje 1 tude osjecaje jer
smatraju da im oni mogu usporiti i poremetiti put ka vlastitom cilju. Iako spadaju u trijadu
osjecaja ili srca, za razliku od ostala dva tipa ove trijade, trojke se suocavaju s problemom
identificiranja osjecaja te tu postoji najveci prostor za napredak kod njih. To za sobom povlaci
1 probleme u odnosima s drugima, pa tako trojke ¢esto u zivotu imaju povrsna i nezahtjevna
prijateljstva te zanemaruju odnose s drugima, a umjesto toga svu svoju pozornost usmjeravaju
na postizanje vlastitih ciljeva. Vazno je naglasiti kako je glavna motivacija za konstantnu
produktivnost kod trojki njihov ugled 1 dojam koji ostavljaju kod drugih. Dakle, trojke teze
tome da budu postovane i cijenjene zbog svojih postignuca. ,,Fokusiraju se na vidljive rezultate

1 postignuca kako bi pridobili divljenje i postovanje od drugih* (Garibaldi & Sisti, 2018).

Naravno, ovakav tip osobnosti moze odisati pozitivnom energijom te poticati i ljude u svojoj
okolini da isto tako teZe uspjehu 1 ostvarenju svojih snova. Kale & Shrivastava (2001) tvrde
kako* neobi¢no snazna Zelja za postignuéem trojke motivira da steknu drustvenu sofisticiranost
i vjestine.“ Zudeéi za uspjehom, vrlo su Gesto izuzetno kvalitetni zaposlenici i poduzetnici, a
nerijetko svojim trudom lako doguraju do menadzerskih pozicija, ostvarujuci tako svoju zelju

za dobrim imidzom u drustvu.

Smrtni je grijeh trojki prijevara. Zbog svoje teznje ka uspjeSnosti i impresioniranju drugih,
skloni su projicirati laZni imidZ te tako gube svoju autenti¢nost. Od autenti¢nosti im je vaznije
im je da dobiju tude odobrenje, bez obzira §to u svojoj izvedbi mozda vise ne prikazuju pravog
sebe, ve¢ onog kojeg smatraju da drugi Zele vidjeti. Ovako postupaju iz razloga S$to smatraju

kako ih drugi ne mogu voljeti takve kakvi oni zapravo jesu.

Trojke s krilom ¢etvorke mogu biti vrlo zbunjene samim sobom. S obzirom da ¢etvorke
iznimno cijene svoju autentiCnost te vole misliti da su posebne, a trojke suprotno tome
preuzimaju tude osobine samo da bi projicirali zeljeni imidz, ovakav tip se konstantno bori sa

svoje dvije razliCite strane te pokuSava naci zlatnu sredinu.

Trojke s krilom dvojke mogu biti velikodus$nije 1 srdacnije te imati prisnije odnose s drugima.
No, sklone su preuzeti negativne osobine dvojke te postati agresivne ukoliko se ne osjecaju kao

da ih se ne cijeni dovoljno.
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Pod utjecajem stresa, trojke poput devetki gube zelju za produktivnoscu i bore se s manjkom
motivacije. Suprotno tome, kada se osjecaju sigurno, povlace pozitivne osobine Sestice te

postaju svjesnije svojih 1 tudih osjecaja i vjeruju da ih ljudi vole zbog onoga §to jesu.

S obzirom da im je uspjesnost i postizanje ciljeva na prvom mjestu, moguce je da ¢e prilikom
konflikta koristiti dominaciju kao pristup njegovu rjeSavanju. Kako bi ostavili dobar dojam na
druge, pobrinut ¢e se da drugoj strani nametnu svoje ciljeve, zanemarujuci pri tome njihove

zelje 1 potrebe.

4.4. Cetvorke — romanti¢ari
Cetvorke ili romanti¢ari teZe autenti¢nosti i Zele biti posebni i jedinstveni, istodobno boreéi se
sa strahom od izgubljenog identiteta i problema napustanja. ,,Ovom tipu osobnosti Zivot je
neprestana potraga za odgovorima na pitanje ,,Tko sam ja?* i umjetnicki pothvat koji je voden
pretezno svojim osjecajima‘ (Matise, 2007). Svoj identitet kroz zivot traze preuveli¢avajuéi
svoju jedinstvenost, istovremeno pokusavaju¢i pronaci svoje mjesto medu drugima. S obzirom
na zelju da se uklope i pripadaju, pretpostavka bi bila da ¢e Cetvorke teziti da budu sli¢ne
ostalima, no upravo je suprotno. ,,Njihova je glavna potreba biti poseban ili jedinstven, ¢ime se
zapravo znaju jo§ viSe udaljiti od ostalih* (Cron & Stabile, 2021). MoZe se re¢i kako su ¢etvorke
najkompliciraniji broj eneagrama te je potrebno uloziti mnogo truda ukoliko 1h Zelite shvatiti,
a one vam pritom taj proces nece olak3ati. TeSko je razumjeti $to se krije u njima, s obzirom da
ono §to vidite na povrsini, nikada nije ono §to je uistinu u njima. Ve¢ od djetinjstva, ¢etvorke
imaju osjecaj da ne pripadaju 1 da ih nitko ne razumije. Kako djeca uglavnom ne biraju rijeci te
nisu toliko svjesni njihove jacine, cetvorki izjave poput ,,s tobom nesto ne Stima“ ili ,,stvarno si

cudna‘“ ne¢e pomo¢i u pokuSajima da pripada.

Cetvorke se takoder nalaze u trijadi osje¢aja ili srca te su izrazito fokusirane na vlastite
osjecaje, mozda i najviSe od svih znakova eneagrama. Prema Riso & Hudsonu (1996), Cetvorke
su cak pretjerano svjesne svojih osjecaja, posebice negativnih te se povlace od drugih ljudi
ziveéi u svojoj masti. Njima nije dovoljno samo osjetiti odredenu emociju, ve¢ ju imaju potrebu
dodatno pojacati 1 potpuno se unijeti u nju. Svoje osjecaje i razmisljanja moraju takoder
projicirati na druge te imaju konstantnu potrebu za pojasnjavanjem sebe, svojih osjecaja i
stavova. Cesto stoga mogu biti zahtjevni po pitanju odnosa s drugima te o&ekivati od prijatelja

ili partnera da osjete isto Sto i oni, povlaceci ih za sobom u svoj vrtlog osjecaja.
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Kako se kroz zivot bore s osje¢ajem da im nesto nedostaje, stalno Zude za necim $to nemaju
1 §to smatraju nedostiznim. Tako se aktivira i njihov smrtni grijeh — zavist, pri cemu prizeljkuju

tude osobine, izgled i1 sva Zivotna postignuca koja i one Zele, a nemaju ih.

Ipak, zbog povecanog intenziteta osjecaja, Cetvorke lako prepoznaju tudu bol i mogu biti
vrlo dobra podrska kada je to potrebno. Kao prijatelji ¢e biti vrlo empati¢ni te ¢ete znati kome
se mozete obratiti u teSkim vremenima. U poslovnom svijetu trebat ¢e im dugo da se pronadu,
no kada uvide gdje najbolje mogu izraziti svoju kreativnost i autenti¢nost, mogu postati

izuzetno dobri u svom poslu.

Kada govorimo o krilnim brojevima ¢etvorke, one s krilom trojke imaju vise natjecateljskog
duha te su produktivnije, ¢ime mogu pretvoriti svoje Zelje u stvarnost i prestati im uzaludno
teziti bez ikakve akcije. Cetvorke s krilom petice su introvertiranije i vise vremena provode

same, uz manje izrazene potrebe da pretjerano govore o svojim emocijama.

Pod stresom cetvorke postaju sliéne dvojkama u nezdravom izdanju, odnosno pocinju ovisiti
o drugima uz potrebu za konstantnim uvjeravanjem i tjeSenjem od drugih. Kada su u stanju
sigurnosti, preuzimaju osobnost jedinice. Tada prestaju samo govoriti o svojim idejama i
Zeljama bez poduzimanjem akcija te se prihvacaju poslova i1 postaju uspjesnije u svojim

ciljevima.

S obzirom da uglavnom smatraju da nisu shvaceni od strane drugih, isto ocekuju 1 ukoliko
dode do konflikta. Uglavnom smatraju da cak i1 ako iznesu svoje stavove 1 mi§ljenja, druga ih
strana nece uvaziti. Stoga umjesto ulaska u konflikte, preferiraju izbjegavanje istih kao

preferirani pristup rjeSavanja konflikta.

4.5. Petice — istrazivaci
Tip osobnosti broj pet, odnosno istrazivaci, kroz zivot su fokusirani na promatranje, upijanje
znanja te im je vrlo vaZna vlastita neovisnost. Ne vole biti ovisni o drugima jer smatraju da
svatko u zivotu treba biti odgovoran za vlastiti zivot, pa tako i oni sami. Iz tog im je razloga
teSko nauciti primati pomo¢ od drugih, ¢ak i kada im je ona potrebna. Njihova je glavna
karakteristika ta Sto Zivot viSe vole promatrati, nego sudjelovati u njemu. Kale & Shrivastava
(2001) smatraju kako ta njithova mo¢ promatranja u kombinaciji s povu¢enom osobnosc¢u, ¢ini
petice mentalno budnima i obdarenima istrazuju¢om inteligencijom. Svojim promatranjem one

aktivno upijaju informacije o ljudima i dogadanjima te tako pohranjuju nove podatke i znanja
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koja ¢e koristiti u buduénosti. ,,Cesto tako ostavljaju dojam emocionalne rezerviranosti,
suzdrzanosti, a katkad 1 intelektualne arogancije i kao da nisu posve prisutne ili se ne osjecaju
udomaceno u svojim tijelima‘ (Cron & Stabile, 2021). Jo§ od malena, petice su karakterizirane
kao mirnije 1 introvertiranije osobe, koje svoj unutrasnji mir pronalaze u vlastitim mislima.
Svoje misli 1 osjeéaje teSko iznose van i preferiraju ih drzati za sebe. 1z tog razloga, Cesto se
susre¢u s problemima po pitanju odnosa s bliznjima. S obzirom da cijene neovisnost i
privatnost, drugi se mogu pronaci uvrijedeni zbog Cinjenice da petica od njih skriva osnovne
¢injenice o sebi. Petica Cesto ¢ak ni svojim prijateljima ili obitelji neCe govoriti 0o svojim
aktivnostima, hobijima i privatnom Zzivotu, zbog ¢ega ¢e se ¢ak i njegovim bliznjima ponekad
uciniti da ga uope zapravo ne poznaju. Takoder, petice se smatraju emocionalno
najrezerviranijim tipom osobnosti, zbog ¢ega njihovi odnosi s drugima takoder pate. Cak i kada
osjete neku emociju, imaju sposobnost ,,spremiti ju za kasnije* te ne dozvoljavati da ju
ispoljavaju. Svoje emocije nece izrazavati drugima, no potrebno je razumjeti da ¢ak i ako nece
¢esto govoriti da vas vole, to ne znaci da to ne misle. One to jednostavno pokazuju na drugacije
nacine, poput pruzanja podrske u odredenim situacijama, pamcenje sitnih detalja kako bi vas

za rodendan iznenadili posebnim poklonom i sl.

Petice spadaju u trijadu straha ili glave te smatraju kako kroz Zivot treba i¢1 glavom, a ne
srcem. Motivirane su koristiti svoj um kako bi razumjeli Zivot te se ograditi od bilo kakve
emocionalne Stete na taj nacin. Znaju se umoriti od predugih kontakta s ljudima, zbog ¢ega se

Cesto povlace u svoj um gdje pronalaze svoje utociste.

S obzirom da od drugih ¢uvaju svoje emocije, privatnost i znanje, ¢esto se mogu doimati
Skrtima, a Skrtost je ujedno i njihov smrtni grijeh. Pod $krtosti se ovdje ne misli na klasicnu
zudnju za materijalnim stvarima, ve¢ je kod petica prisutna 1 drugacija vrsta Skrtosti. Wagner
(1980) navodi kako su petice Skrte za svojim resursima, novcem, vremenom i osobnim
informacijama, no Skrte su i prema sebi, svojim osjecajima, svojoj energiji i svojim spoznajama.
Takoder pretjerano Zude za stjecanjem znanja i stru¢nosti u brojnim podru¢jima. Kada nesto ne
znaju, ¢esto se mogu osjecati posramljenima te istog dana o tome pretrazivati na internetu kako

se sli¢na situacija ne bi ponovila.

Ipak, zbog svojih analitickih umova, petice mogu biti izvrsni stru¢njaci u odredenim
poslovima. Nece im biti problem ni drZzanje govora ili prezentacija, no pod uvjetom da su
prethodno pripremljeni jer ne vole nepredvidljive situacije. Takoder, kod tudih problema mogu

biti vrlo dobri slusatelji te dati vlastito misljenje, zadrzavajuci pri tome objektivnost, §to im nije

29



tesko zbog toga Sto svojim promatranjem situacije sagledavaju iz svakog kuta te na kraju mogu

donijeti argumentirano objasnjenje zasto misle da je odredeni potez dobar za vas.

Petice s krilom cetvorke dijelom ¢e preuzeti njenu sposobnost dozivljavanja emocija te ¢e
izrazeniji te ¢e postati drustvenije, kako bi se u slucaju ostvarenja svojih strahova imali kome

obratiti.

Pod stresom petice preuzimaju lose osobine sedmice te im je teze obaviti odredene zadatke
zbog neorganiziranosti. Postaju sve iskljucenije 1 opsesivnije te sve viSe zanemaruju tude
potrebe. Kada se osjecaju sigurno, preuzet ¢e pozitivne osobine osmice i postati prisutnije i

ekstrovertiranije, prestat ¢e promatrati zivot i poceti ga zZivjeti.

Kao §to je ve¢ spomenuto, petice su sposobne zadrzati objektivnost u svakoj situaciji pa ¢e
to Cesto biti slucaj i1 ukoliko dode do konflikta. Biti ¢e sposobni sagledati problem za svake
strane 1 donijeti argumentirani prijedlog koji ¢e biti prihvatljiv za obje strane. Njihov je

preferirani pristup rjeSavanju konfliktu stoga kompromis.

4.6. Sestice — lojalisti
Sestice ili lojalisti najvise su od svih znakova eneagrama oprezne, &esto pesimisti¢ne i u svemu
vide opasnost i prijetnju. ,,Sestice imaju tendenciju biti izravne i asertivne. Uvijek zabrinuti i
hipervigilantni, skloni su traziti opasnost tamo gdje je nema* (Kale & Shrivastava, 2002). Zbog
svog straha od opasnosti, cijene postavljene zakone i pravila koji im omogucuju udobnost i
predvidljivost. Kroz Zivot se bore sa sumnjama u sve 1 svakoga, zbog ¢ega im je iznimno tesko
donositi vazne odluke. Matise (2007) smatra kako su Sestice sklone €initi ono $to se od njih
ocekuje zbog straha od posljedica da ¢e biti nedovoljno dobri i osjecaja nesigurnosti. Jo§ od
djetinjstva isticat ¢e se kao najoprezniji u skupini, te ¢e svaki korak prvo promisliti i promotriti,
prije nego ga ucine. Taj oprez ih prati i u daljem Zivotu kroz svakodnevni zZivot, odnose s
drugima, no i u poslu. Cesto traZe autoritet kojemu mogu vjerovati jer smatraju da im to pruza
sigurnost. No, ponekad ¢ak i na autoritete mogu gledati sumnji¢avo, $to je donekle i opravdano,
s obzirom da ¢e vecina autoriteta zloupotrijebiti svoju mo¢. U odnosima s drugima cesto ¢e biti
teSke osobe te ¢e svojim konstantnim strahom ponekad i odbiti ljude od sebe. Izbjegavaju biti
povrijedene 1 zbog toga Ce 1 svojim prijateljstvima i vezama pristupati s velikom dozom opreza,

Sto ponekad moze iscrpiti drugu stranu.
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Poput petica, i Sestice spadaju u trijadu straha i glave te su vodeni konstantnim razmisljanjem
potencijalnih problema i katastrofa. Strah je ujedno i njihov smrtni grijeh, no bolja je rijec¢ za
opisati ono Sto Sestice osjecaju — tjeskoba. Dakle, radi se o donekle nejasnom i1 nekontroliranom

osjecaju, odnosno reakciji Sestice na situacije koje se zapravo mozda nikada nece ni dogoditi.

Ipak, Sestice kao prijatelji mogu biti vrlo odani. U pocetku ¢e biti sumnjicavi, no ukoliko
dobijete njihovo povjerenje, postaju vrlo vjerni prijatelji na koje moZzete racunati do kraja
zivota. Takoder ¢e u prijateljske i ljubavne odnose ulagati dosta truda i radit ¢e na napredovanju
odredenog odnosa. Riso & Hudson (1996) kao pozitivnu stranu Sestica istiCu i njihovu
sposobnost sistematickog razmisljanja i predvidanja potencijalnih problema. Ponekad je i u
poslu potreban jedan skeptik, koji ¢e ukazati na sve potencijalne probleme neke odluke, s
obzirom da postoje brojni ljudi koji svoje odluke ne promisle dovoljno, §to zavrSava negativnim

posljedicama.

Kada govorimo o krilnim brojevima, Sestice s krilom petice su ve¢i introverti te su sklonije
svoje strahove drZati za sebe, pod utjecajem svoje potrebe za privatnos$éu. Sestice s krilom
sedmice preuzimaju njihovu zaigranost i postaju spremne na rizik. I dalje imaju dozu opreza,

no traze avanture pa su stoga spremne zrtvovati se za dobru pustolovinu.

Pod stresom Sestice preuzimaju negativne osobine trojke te postaju pretjerano produktivne
jureéi odredena postignuéa koja ée im donijeti osjeéaj sigurnosti. Cesto mogu podeti i
prikazivati laznu sliku sebe, kako bi drugima djelovali kao da je kod njih zapravo sve u redu. U

prijetnji iz okoline.

Kako Sestice analiziraju sve potencijalne prijetnje, prilikom konflikta ¢e takoder analizirati
problem sa svih strana. Potom ¢e dati odredene ustupke drugoj strani, no isto ¢e traziti od nje
kako bi obje strane izvukle najbolju mogucu korist. Kod integracije kao strategije rjeSavanja
konflikta klju¢na je detaljna analiza problema, a s obzirom da ona najvise prili¢i Sesticama,

pretpostavlja se kako ¢e one u konfliktima kao rjeSenje koristiti integraciju.

4.7. Sedmice — zanesenjaci
Sedmice ili zanesenjaci poznati su po svojoj spontanosti i ljubavi prema pustolovinama.
Konstantno su u potrazi za novim iskustvima 1 prilikama za istrazivanje. Razlog zasSto teze

pustolovinama i uzbudljivim iskustvima je ponajvise da izbjegnu bol koju zivot ponekada nosi.
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»Njihova potreba da zivot odrze ugodnim dovodi do preoblikovanja stvarnosti kako bi se
iskljucile negativne emocije i potencijalnih udaraca na njihovu sliku o sebi kao optimisti¢nim i
u¢inkovitim ljudima® (Webb 2012). Imaju pozitivnu narav i pogled na Zivot. Cak i u teskim
situacijama, ¢esto su u stanju pronaci dobru stranu i zadrzati osjecaj optimizma. Zbog Zelje za
izbjegavanjem boli pod svaku cijenu, sedmice lako mogu stvoriti ovisnosti koje im u tome
pomazu. Takoder su vrlo vjesti krojaci istine te bolnu situaciju vrlo lako mogu preformulirati i
prikazati ju u pozitivnom svjetlu, Sto je posljedica njihovog obrambenog mehanizma. S obzirom
da zude za uzbudenjima, oni vide vrlo veliki uzitak u iS¢ekivanju koje im dodatno povecava
uzbudenje. Zbog toga ponekada mogu zavrsiti razoCarane kada predmet njihova iScekivanja

dode na red.

Sedmice takoder pripadaju trijadi straha ili glave, iako se moZzda na prvu ne doima tako.
Ipak, one su vodene strahom od boli i negativnih osjecaja koje na sve moguée nacine tjeraju
svojim optimizmom. Zbog svog straha od negativnih emocija, teSko im pada vezivanje u
odnosima s drugima te radije biraju spontane i neobavezne odnose, kako bi izbjegli moguénost
da budu povrijedeni. Ukoliko pak dode do toga da ih druga osoba povrijedi, sedmice su
sposobne toliko potisnuti svoje osjecaje da mogu drugima djelovati odsutno i uskra¢eno

empatije.

Smrtni grijeh sedmica je neumjerenost, pod kojom se podrazumijeva njihova intenzivna
potreba za prozivljavanjem novih iskustava, materijalnih stvari, pustolovina i sl. Njihova
potreba za obranom od patnje je toliko velika da postaju neumjereni u zZudnji za pozitivnim

iskustvima kojih im nikada nije dosta.

Sedmice ipak, najvisSe od svih eneagramskih znakova, mogu pokazivati ljubav prema Zivotu
zbog cega ih je dobro imati pored sebe. To su osobe s kojima cete Cesto dozZivjeti najljepSe
pustolovine i stvoriti brojne uspomene. ,,Cvrsto vjerujuéi da je Zivot avantura koja nudi
neograni¢ene mogucnosti, sedmice vide svijetlu stranu svake situacije.” (Kale & Shrivastava,
2001). U poslu takoder mogu biti izvrsni kreatori novih ideja, s obzirom na njithovu mastovitost

1 sanjarenje.

Sedmice s krilom Sestice stalozenije su i1 savjesnije. Spremne su se duze zadrzati na
odredenom zadatku ukoliko je to potrebno, bez konstantne potrebe za trazenjem novih avantura.
Sedmice s krilom osmice agresivnije su i natjecateljski nastrojene te intenzivnije namecu svoje

ideje kako bi na kraju bilo po njihovom.
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Kada su pod stresom, sedmice mogu preuzeti perfekcionizam jedinica te pocinju kriviti
druge za svoje greske i probleme, pri ¢emu ih preuzima pesimizam. Kada su sigurne, sedmice
preuzimaju zdrave osobine petica te im vise odgovara samoca u kojoj mogu razmisljati o

pravom smislu zivota.

Strah sedmica od negativnih emocija javlja se i prilikom konflikta te ih je vrlo teSko natjerati
da se suocCe s problemom. Prilikom konflikta stoga mozemo re¢i kako sedmice koriste

izbjegavanje kao pristup njegovu rjeSavanju.

4.8. Osmice — izazivac¢i
»Asertivne, strastvene i ponekad agresivne, osmice ili izazivaci ¢esto imaju pristup zivotu sve
ili niSta. Oni znaju $to misle, zabrinuti su za pravdu i poStenje 1 voljni su se boriti za njih*
(Webb, 2012). Poznati su po svom stilu izravne komunikacije 1 spremnosti da se istaknu u
svakoj situaciji. Imaju snaznu prisutnost i ne boje se izraziti svoje misljenje. Cesto mogu biti
misljenja ili-ili, dakle ljudi su ili dobri ili lo§i, a misljenja su ili ispravna ili pogresna. Njihov je
komunikacijski stil zapovjedni te se ¢esto doimaju agresivnima i preizravnima. Nerijetko su
pokretaci rasprave s obzirom da smatraju kako su njihova gledista uvijek ispravna te se protive
tudima. Iako ih drugi vide kao dominantne i agresivne osobe, one sebe tako ne dozivljavaju te
¢e se Cak pronaci uvrijedenima ukoliko ih se proglasi takvima. Jo§ od djetinjstva osmice svijet
dozivljavaju kao mjesto puno nepravde u kojemu samo najjaci opstaju, stoga grade svoj oklop
kojim potom koracaju kroz Zivot. Jasno je kako zbog toga odnosi s drugima kod osmica nisu
laki. ,,Intimnost je poseban izazov za osmice, s obzirom da vjeruju kako uvijek moraju biti jake
kako bi izbjegle otkrivanje svojih slabosti® (Matise, 2007). Mnogim osobama ovakav stil
ponasanja ne odgovara, stoga izbjegavaju kontakte s osmicama. No, oni pak cijene osobe koje
su im se spremne suprotstaviti te ne postuju one koje se povlace i ne zauzimaju se za ono u $to
vjeruju. Takoder, s njima nije potrebno uljepSavati istinu ve¢ ju zele ¢uti kakva god ona bila.
Vole imati kontrolu pa teSko priznaju svoje greSke zbog Cega Cesto dolaze do problema u

odnosima s drugima.

Osmice pripadaju trijadi srdzbe ili utrobe te ih pokrece ljutnja. ,,Njihov je pokreta
konstantna energija koju iskazuju kroz potrebu da budu jake i da se suprotstavljaju mo¢nima*
(Cron & Stabile, 2021). Smrtni grijeh osmica je pozuda, odnosno njihova Zudnja za akcijom i
energijom, za dramom i konfliktom. OdusSevljeno se bacaju na sve §to im Zivot servira te zude

za novim izazovima.
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Pozitivna je strana osmica ta §to im je iznimno stalo do pravde i zbog toga su veliki zaStitnici
onih slabijih. Ne predstavlja im problem suociti se s mo¢nima i obraniti one slabije. Zbog toga
mogu biti 1 iznimno dobri prijatelji koji bi za svoje bliznje primili metak ukoliko je potrebno.

U poslu takoder mogu biti vrlo dobre vode koje znaju uociti prevarante i suprotstaviti im se.

Osmice s krilom sedmice imaju vedriju osobnost te zive punim plu¢ima. Manje su okrenute
konfliktima, s obzirom da cijene pozitivne emocije te su vrlo energi¢ne 1 druzeljubive. Osmice
s krilom devetke su suzdrzanije i otvorenije za suradnju, s obzirom da devetke glase kao

mirotvorci koji Zele odrzati mir pod svaku cijenu.

Kada su osmice pod stresom, postaju sliéne nezdravim peticama te se povlace u sebe i
zanemaruju se, a mogu postati jo§ tvrdoglavije i nepopustljivije nego inace. Kad su na
sigurnom, preuzimaju pozitivne osobine dvojke i viSe pokazuju svoju njeznu narav. Znaju

uvaziti i tuda miSljenja i razumiju da nisu oni zaduzeni za utjelovljavanje pravde u svijetu.

Kako su osmice izravne i dosta agresivne osobe, jasno je da se u konfliktima koriste
dominacijom kao strategijom njihova rjeSavanja. Smatraju kako je samo njihov stav ispravan

te ¢e ga nastojati nametnuti drugoj strani, koja ¢e potom cesto popustiti.

4.9. Devetke — mirotvoreci
Devetke ili mirotvorci kroz zivot teZe izbjegavanju unutarnjih i vanjskih sukoba te je njihov
prioritet odrZzavanje mira u svom okruzenju. Orijentirane su potrebama drugih pri cemu
zanemaruju vlastite Zelje 1 potrebe. Kako bi pod svaku cijenu izbjegle sukobe, devetke se
stapaju s tudim stajaliStima 1 osje¢ajima i tako gube same sebe. ,,Prema ilustraciji eneagrama
vidljivo je kako se devetke nalaze na samom vrhu, odakle imaju vrlo dobar pogled na sve ostale
brojeve, a jedino koga zapravo ne vide je same sebe (Cron & Stabile, 2021). Ovaj tip osobnosti
karakterizira mala koli¢ina energije, smirenost i miroljubivost. To ide do granica u kojima se
devetke stapaju s okolinom i zanemaruju ono §to one zapravo Zele. Cesto do toga dolazi jer se
one zapravo osjecaju nedovoljno vaznima pa ne smatraju da su njihove potrebe pretjerano bitne.
,,Kroz zivot nisu osjecali posebnu brigu o njima od strane drugih 1 prihvatili su da nisu voljeni
te da su uskraceni brige, zdravo za gotovo* (Wagner, 1980). Mogu se doimati odsutnima i vrlo
teSko donose velike odluke. Ukoliko su primorane donijeti odredenu odluku, situaciju ¢e
razmatrati iz svakog kuta Sto ¢e im oduzeti mnogo vremena, a u sebi ¢e gajiti nadu da ¢e se
problem rijesiti sam od sebe ili da ¢e netko drugi preuzeti problem i odluciti umjesto njih. Taj

se problem javlja iz razloga Sto devetke imaju vrlo mnogo razumijevanja za sve ostale te se
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poistovjecuju sa tudim stajaliStima, Sto ¢ini njihovo donoSenje odluka jo$ tezim. Rezultat ¢e
uglavnom biti da ¢e odbaciti svoje misljenje i1 prikloniti se tudem jer imaju veliku potrebu

uklopiti se i slagati s nekim.

Poput jedinica i osmica, devetke spadaju u trijadu srdZbe ili utrobe te ih pokrece ljutnja, iako
se tako mozda ne ¢ini na prvu. No, kod devetki dolazi do konstantnog potiskivanja te ljutnje $to
ih Cesto iscrpljuje. Zbog osjecaja da su kroz zivot Zrtvovale svoje potrebe radi tudih, ¢esto ¢e

se kod devetki javiti odredeni oblik pasivne agresije koji im mozZe otezati odnose s drugima.

Njihov je smrtni grijeh lijenost, pri cemu se ovdje ne misli na tjelesnu lijenost, ve¢ na onu
duhovnu. One traze pristup Zivotu koji Stedi njihovu energiju te odbijaju posvetiti previse
pozornosti zadovoljavanju svojih potreba i ispunjavanju vlastitih ciljeva. Prema Riso &
Hudsonu (1996), ,.kao jedinice i osmice, devetke takoder pate od gubitka zdravlja i motivacije,
kao rezultat njihova konstantna opiranja svemu $to Zivot nosi.“ Cilj im je osjecati harmoniju,

sklad 1 unutrasnji mir koji ne Zele remetiti preuzimanjem rizika koje nosi zivot.

Ipak, zdrave devetke mogu biti odli¢ni prijatelji i partneri koji ¢e ulagati u odnose koje
smatraju vaznima. U poslu takoder mogu biti izvrsne kolege, timski igraci te osobe pune

podrske koje povezuju ljude u radnom okruzenju.

Devetke s krilom osmice imaju vecu sposobnost izraziti svoju ljutnju 1 nezadovoljstvo
odredenim stvarima te ¢e se viSe zalagati za sebe i svoje potrebe, umjesto stapanja s tudima.
Devetke s krilom jedinice su kriti¢nije, ali i ambicioznije te im perfekcionizam jedinica nalaZe

da se viSe posvete svojim ciljevima.

Pod stresom devetke preuzimaju osobnost Sestica te postaju zabrinute 1 uplasene, iako nisu
sigurne koji je razlog. Zbog povecane sumnjiavosti jos teze donose odluke 1 izbjegavaju boriti
se za svoje potrebe. Kada su sigurne, devetke preuzimaju pozitivne osobine trojke i1 postaju
odlucnije te kristaliziraju svoje ciljeve prema kojima nastoje teZziti 1 napokon preuzeti kontrolu

za svojim Zivotom.

S obzirom da im je Zivotni cilj odrZati mir 1 sklad, nerijetko popusStaju nad Zeljama 1
potrebama drugih kako bi im udovoljili i1 tako izbjegli troSenje energije na sukobe. Njihov je
pristup rjeSavanju konflikta stoga susretljivost, gdje je vidljiva visoka briga za potrebe drugih,

a niska za vlastite potrebe.
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4.10.  Vaznost tipova osobnosti u pregovaranju

Svaki pojedinac posjeduje odredene karakterne crte i obrasce ponaSanja koji ga Cine
jedinstvenim te ¢ine njegovu osobnost. ,,Osobnost pojedinca je trajni skup osobina i stilova koje
on ili ona pokazuje, a ¢ije karakteristike predstavljaju sklonosti (tj. prirodne tendencije ili
osobne sklonosti) te osobe i na¢ine na koje se ta osoba razlikuje od drugih u svom drustvu*
(Bergner, 2020). Te se karakteristike prepoznaju po naSim svakodnevnim postupcima i
djelovanjima, pa tako dolaze do izrazaja i prilikom pregovaranja i konflikta koji se javljaju u
okviru pregovora. Vazno je, stoga, istraziti kakav je utjecaj pojedine osobnosti na njegov odabir

pristupa rjeSavanja konfliktu.

Neka od dosadasnjih istrazivanja, od kojih su neka ve¢ spomenuta u samom uvodu i
predmetu istrazivanja ovoga rada, u svojim se radovima doticu tematike povezanosti tipova
osobnosti i pregovaranja. Falcdo et al. (2018) u svom radu istrazuju uéinke koje osobnost,
strukturirana modelom pet velikih osobina li¢nosti (ekstraverzija, ugodnost, savjesnost,
neuroticizam, otvorenost prema iskustvu), ima na pregovaracko ponaSanje te uocava kako se
osobe s visokom razinom ugodnosti ¢esto smatraju drustveno nedominantnima i mozda im
nedostaje Cvrstina potrebna za postizanje dobrih rezultata. Suprotno tome, ekstraverzija je

pokazala pozitivan utjecaj na ishode pregovora.

Ma & Jaeger (2005) ovu temu istrazuju upotpunjujuci model pet velikih osobina s dodatne
3 osobine (asertivnost, suzdrZanost 1 usluznost) uz fokus na kinesku kulturu te zakljucuju kako
ljudi otvorenog uma vjerojatnije koriste pristup rjeSavanja problema u pregovorima kojim mogu
pronaci zadovoljavajuca rjeSenja za obje strane. Slicno tome, pokazalo se da se ekstrovertirani
ljudi ponasaju integrativnije u pregovorima. Takoder, potvrdena je hipoteza da ¢e asertivni ljudi
koristiti kompetitivnije pristupe pregovaranju, dok je zaklju¢eno kako emocionalna stabilnost

nije povezana s ponasanjem pregovaraca, kao ni usluznost i suzdrzanost.

Neka od istrazivanja (Sass & Liao-Troth, 2014) osim modela pet velikih osobina, u temu
utjecaja osobnosti na pregovaranje ukljucuju i faktor razli¢itih vrsta problema koji se javljaju u
pregovaranju: distributivni, integrativni i kompatibilni. U svom istrazivanju zakljucuju kako
susretljivost i otvorenost, kao i neuroticizam doprinose distributivnim ishodima. Sto se ti¢e
integrativnih ishoda problema, nije pronaden nikakav ucinak osobnosti na iste, kao ni uc¢inak

osobnosti na kompatibilne ishode problema.

U svom istrazivanju tematike povezanosti osobnosti s pregovaranjem, Salah Ahmed (2023)

ima nesto drugaciji cilj, a to je istraziti koje su osobine najadekvatnije za pregovaraca i moze li
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se trenirati postati dobar pregovara¢ ili mora postojati talent. Rezultati su pokazali kako su
najadekvatnije osobine pregovaraca otpornost i savjesnost, ali kvalitetan pregovara¢ bi se
trebao znati 1 prilagoditi. Takoder je uocCena izravna veza izmedu obuke i dobrog pregovaraca

te ishoda pregovora.

Sharma et al. (2018) su takoder istrazili povezanost osobnosti s pregovaranjem novim
terenski pristupom istrazivanja te je utvrdeno kako ambicija i dopadljivost predvidaju bolji
ucinak pregovaraca. Takvi rezultati naglaSavaju vaznost osobina licnosti kao komponente
ukupnog radnog ucinka te imaju prakticne implikacije za pregovarace i za upravljanje ljudskim

resursima.

Za razliku od vecine radova koji se fokusiraju na pet velikih tipova osobnosti te njihov
utjecaj na pregovaranje, Maklasova & Tatarko (2018) u svom radu taj utjecaj istrazuju s aspekta
Circumplex metacrta licnosti (CPM), a to su stabilnost, dezihinmbicija, plasti¢nost, pasivnost,
integracija, nesklad, samoobuzdavanje i potraga za senzacijom. Utvrdeno je kako disharmonija
1 dezinhibicija predvidaju natjecateljski stil pregovaranja, dok samoobuzdavanje predvida
izbjegavanje kao stil pregovaranja, a pasivnost predvida suradnju kao stil pregovaranja. Postoje
neke metaosobine licnosti koje nisu prediktori sklonosti stilovima pregovaranja: traZenje

senzacije, stabilnost i integracija.

Cvitkusi¢ (2022) u svom radu metodom anketiranja istrazuje stavove ispitanika o utjecaju
tipova pregovaraca na odabir njihove pregovaracke strategije. Utvrdeno je kako su ispitanici
misljenja da analiticki tip najCeSce koristi strategiju principijelnog pregovaranja, prilagodljiv
tip najCesce koristi strategiju mekog pregovaranja, dok asertivni tip pregovaraca najcesce

koristi principijelno pregovaranje.

Svi ovi radovi fokusiraju se na utjecaj koji osobnost ima na pregovaranje opéenito, no manje
je radova koji istrazuju utjecaj osobnosti na konfliktne situacije koje se javljaju u pregovaranju
te nacin njithovom pristupu. Kaushal & Kwantes (2006) u svom radu istraZzuju odnose izmedu
kulture, mo¢i, osobnosti i stilova rjesavanja konflikta. Po pitanju osobnosti, istrazivanje se
fokusira na utjecaj samonadzora i emocionalne inteligencije na pet pristupa rjeSavanja
konfliktu: dominaciju, izbjegavanje, integraciju, susretljivost 1 kompromis. Rezultati
istrazivanja nisu pokazali povezanost samonadzora s nijednim od pet pristupa rjeSavanja
konfliktu. Takoder je utvrdeno kako emocionalna inteligencija nema utjecaja na odabir

strategije rjeSavanja konflikta.
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Sli¢no tome, Park & Antonioni (2007), istrazuju kako na ponasanje pojedinca u rjesavanju
meduljudskih konflikta utjece osobnost pojedinca (prema pet velikih tipova osobnosti) i kakvo
je medusobno djelovanje ta dva ¢imbenika. Rezultati pokazuju pozitivan utjecaj ugodnosti,
ekstraverzije 1 neuroticizma na upotrebu strategije integracije, dok je otvorenost pokazala
negativan utjecaj na ovu strategiju. Za strategiju dominacije, ugodnost je pokazala negativnu
povezanost, dok je ekstraverzija bila pozitivno povezana. Sto se tie strategije susretljivosti,
ugodnost je pozitivno povezana s istom, dok je ekstraverzija negativne povezanosti. Takoder,

ekstraverzija je pokazala negativan utjecaj na strategiju izbjegavanja.

Jo§ jedan doprinos ovoj tematici donosi rad Forrestera & Tashchiana (2013) u kojemu se
istrazuje ucinak pet velikih dimenzija osobnosti na preferencije rjeSavanja konflikta u
studentskim timovima. Rezultati ukazuju na to kako ugodnost, ekstraverzija, otvorenost i
savjesnost utjecu na pristupe rjeSavanja konfliktu, dok neuroticizam nema utjecaja na iste.
Savjesnost je rezultirala povezanoscu sa strategijom integracije, ekstraverzija s dominacijom,
dok je ugodnost rezultirala povezano$c¢u sa svakom strategijom, osim dominacijom. Otvorenost

je pokazala povezanost s koriStenjem kompromisa kao strategije rjeSavanja konflikta.

Prema analiziranim dosadasnjim radovima ove tematike, moze se zakljuciti kako se utjecaj
osobnosti na pristupe rjeSavanja konfliktu uglavnom promatrao s aspekta pet velikih dimenzija
osobnosti, stoga je potrebno istraziti kakav je utjecaj s aspekta neke druge podjele osobnosti

kao Sto je podjela na devet tipova osobnosti prema Eneagram pristupu.

Jedini rad ovoga tipa bilo je istrazivanje Rakhmanova (2022) u kojemu se fokusirao na
odnose izmedu eneagramskih tipova osobnosti 1 konflikta muskih studenata u studentskim
domovima. Uoceno je kako, primjerice, jedinice ili perfekcionisti uglavnom prijavljuju
konflikte vezane za €istocu i organizaciju, §to je u skladu s njihovom osobnos$¢u. Sedmice ili
zanesenjaci pak isti¢u konflikte s vr$njacima koji vole rutinu i predvidljivo okruZenje, s obzirom
da su oni sami vrlo avanturisti¢ki tip osobnosti. Devetke ili mirotvorci su pak pokazali visu
razinu izbjegavanja konflikta s vr$njacima, zbog svoje Zelje za mirom. Dakle, utvrdeno je kako
razli€iti tipovi osobnosti eneagrama mogu dozivjeti konflikte na razliCite nacine, pod utjecajem

njihovih temeljnih motivacija i mehanizama suocavanja.

Ipak, u ovom radu uglavnom su istrazeni glavni izvori konflikta prema odredenom eneagram
tipu osobnosti, no ne i njihov nacin rjeSavanja istih. U nastavku ¢e stoga biti prikazani rezultati
istrazivanja kojim se nastoji utvrditi kakav je utjecaj osobnosti, prema Eneagram pristupu, na

pristupe rjeSavanja konfliktu u pregovaranju.
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5. ISTRAZIVANJE UTJECAJA OSOBNOSTI NA PRISTUPE
RJESAVANJU KONFLIKTA U PREGOVARANJU

Provedeno je primarno istrazivanje kojim se zeli ispitati povezanosti osobnosti pojedinaca na
pristupe rjeSavanja konflikta u pregovaranju. U nastavku ¢e se prikazati metodologija
istrazivanja te razvoj mjernog instrumenta, potom sami rezultati istraZivanja uz testiranje
hipoteza. Na samom kraju slijedi 1 prezentacija ogranicenja istrazivanja te preporuke za daljnja

istrazivanja.

5.1. Metodologija istrazivanja
U svrhu istrazivanja utjecaja osobnosti na pristupe rjesavanju konflikta u pregovaranju,
provedena je anketa ¢iji je cilj bio prikupiti primarne podatke. Kao instrument anketiranja
koriSten je anketni upitnik, kreiran u Google Formsu, a uzorak ispitanika ¢inilo je punoljetno
stanovniStvo Republike Hrvatske. Upitnik je distribuiran prigodnom uzorku objavama na
drustvenim mrezama kao Sto su Facebook i Instagram, a sudionici bili su zamoljeni da anketu
Sire. Ovakva vrsta istraZivanja predstavlja primarno, empirijsko istraZivanje gdje se metodom
anketiranja uz pomo¢ postavljenih pitanja nastoje prikupiti kvantitativni podaci s ciljem da se
dobije Sto vise istinitih informacija o predmetu istrazivanja, koji ¢e se potom koristiti za daljnju

analizu 1 izvodenje zakljucaka.

Istrazivanje je provedeno u razdoblju od 19. travnja do 23. svibnja 2024. godine te je
uspjesno prikupljeno ukupno 202 u potpunosti ispunjene ankete koje su koristenje za daljnju
analizu. Ispitanici su u uvodnom dijelu ankete bili upoznati s predmetom 1 svrhom istrazivanja
te im je naglaSen anonimni karakter ankete kako bi se osjecali ugodnije prilikom ispunjavanja

iste.

5.2. Razvoj mjernog instrumenta
Anketni se upitnik sastojao od ukupno 19 pitanja, od kojih se vecina sastojala od nekoliko
tvrdnji, sastavljenih koriStenjem Likertove ljestvice kojima ispitanici mogu oznaciti stupanj
svog slaganja s odredenom tvrdnjom. Stupanj slaganja mogu¢ je od 1 — u potpunosti se ne

slazem, do 5 — u potpunosti se slazem.
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Upitnik je bio podijeljen na tri dijela, prema tipu informacija koje se nastoje prikupiti. Prvi
su dijelom prikupljane informacije o tipu osobnosti ispitanika prema pristupu Eneagram — 9
tipova osobnosti. Kreirane su tvrdnje za 9 razli¢itih konstrukata, odnosno nekoliko tvrdnji za
svaki od 9 tipova osobnosti koje ¢ine: jedinice ili perfekcionisti, dvojke ili pomagaci, trojke ili
izvodaci, Cetvorke ili romanticari, petice ili istrazivaci, Sestice ili lojalisti, sedmice ili
zanesenjaci, osmice ili izazivaci i devetke ili mirotvorci. Tvrdnje za ove konstrukte preuzete su

od autora Wagner (1980) i Cron & Stabile (2021).

Drugi dio upitnika odnosi se na ispitivanje pristupa rjeSavanju konflikta pojedinaca, gdje je
definirano 5 konstrukta za 5 razlicitih pristupa rjeSavanja konfliktu i to: izbjegavanje,
susretljivost, dominacija, integracija i kompromis. Za svaki je konstrukt postavljeno nekoliko
tvrdnji koje su u potpunosti preuzete od Cai & Fink (2002) i Cheung et al. (2006). Posljednji
dio upitnika odnosi se ne sociodemografske podatke ispitanika, kao Sto su: spol, dob, stupanj
obrazovanja, radni status i godine radnog staza. Ova su pitanja postavljena s mogucénoséu
odabira jednog odgovora, izuzev godina radnog staza gdje postoji moguénost slobodnog upisa

kratkog odgovora.

5.3. Rezultati istraZzivanja

U nastavku e se prikazati i interpretirati rezultati istrazivanja.

Tablica 1 prikazuje sociodemografski profil ispitanika koji su ispunili anketu:

Tablica 1. Sociodemografski profil ispitanika (N=202)

| Broj ispitanika | Postotni udio
Spol
Muski 56 27,7%
Zenski 146 72,3%
Dob
18-25 89 44,1%
26-35 52 25,7%
36-45 22 10,9%
46-55 31 15,3%
56-65 5 2,5%
66 1 vise 3 1,5%
Stupanj obrazovanja
Diplomski studij i visoka stru¢na 51 25,2%
sprema
Osnovna Skola 5 2,5%
Postdiplomski studij, znanstveni 2 1%
magisterij, MBA, doktorat znanosti
Preddiplomski studij i viSa stru¢na 71 35,1%
sprema
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Srednja $kola | 73 | 36,1%
Radni status

Nezaposlen/a 12 5,9%
Student/ica 79 39,1%
Umirovljen/a 11 5,4%
Zaposlen/a na pola radnog vremena 2 1%
Zaposlen/a na puno radno vrijeme 94 46,5%
Ostalo (rad od kuée, sezonac, status 4 2%

njegovatelja, student i zaposlen)
Godine radnog staza

0 59 29,2%
2 21 10,4%
1 16 7,9%
5 9 4.5%
6 6 3%
3 6 3%
8 6 3%
18 6 3%
20 6 3%
Ostalo 67 33%

Izvor: izrada autora

Prema Tablici 1 vidljivo je kako je najveéi broj ispitanika zenskog spola (146) te znacajno

manji broj ispitanika muskog spola (56), $to je u postotku 72,3% Zena te 27,7% muskaraca.

Kada govorimo o dobi, najveci broj ispitanika (Cak 89) €ine ispitanici starosti od 18 do 25
godina, Sto je u postotku 44,1% ispitanika. Potom slijede 52 ispitanika u dobi od 26 do 35
godina koji ¢ine 25,7% ispitanika. U dobi od 46 do 55 godina bio je 31 ispitanik, §to ¢ini 15,3%
ukupnog broja ispitanika, a 22 ispitanika bilo je u dobi od 36 do 45 godina, §to ¢ini 10,9%
ispitanika. Najmanji je broj ispitanika bio u dobi od 56 do 65 godina (samo 5) Sto ¢ini svega
2,5% ispitanika te u dobi od 66 1 viSe godina (samo 3 ispitanika), Sto €ini tek 1,5% ispitanika.
Ovaj podatak je razumljiv s obzirom da se anketa distribuirala u online obliku, koji nije

pretjerano koriSten od strane starije populacije.

Sto se ti¢e stupnja obrazovanja, najveéi broj ispitanika (73) ima zavrienu srednju $kolu te
¢ini 36,1% ukupnog broja ispitanika. Vrlo je slican udio 1 ispitanika sa zavrSenim
preddiplomskim studijem ili viSom stru¢nom spremom (71) koji ¢ine 35,1% ispitanika. Velik
je broj ispitanika i sa zavrSenim diplomskim studijem ili visokom stru¢nom spremom (51) koji
¢ini 25,2% ukupnog broja ispitanika. Najmanje ispitanika ima zavrSenu samo osnovnu Skolu (5
ispitanika) koji ¢ine 2,5% ispitanika te zavrSen postdiplomski studij, znanstveni magisterij,

MBA ili doktorat znanosti (samo 2 ispitanika) koji ¢ine tek 1% ukupnog broja ispitanika.

Po pitanju radnog statusa, vidljivo je kako je najveci broj ispitanika zaposlenih na puno radno
vrijeme (Cak 94) koji ¢ine 46,5% ukupnog broja ispitanika. Potom slijede studenti/ce kojih je

bilo ¢ak 79, ¢ime ¢ine 39,1% ukupnog broja ispitanika. Gotovo jednak broj ispitanika ima status
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nezaposlene osobe (12 ispitanika — 5,9%) i umirovljene osobe (11 ispitanika — 5,4%). Dva su
se ispitanika izjasnila kako su zaposleni na pola radnog vremena, ¢ime ¢ine 1% ukupnog broja
ispitanika, dok je 4% ispitanika, odnosno 2% pod radni status navelo ,,0stalo” pod ¢ime se

podrazumijeva rad od kuce, sezonac, status njegovatelja i zaposleni student.

Kada govorimo o godinama radnog staza, brojke su dosta varirale te su izdvojene one
najfrekventnije. Najveci broj ispitanika (59) se izjasnio kako ima 0 godina radnog staza, Cime
¢ine 28,2% ispitanika. Ovaj je postotak razumljiv s obzirom da velik broj ispitanika ima status
studenta te samim time nije u moguénosti ste¢i radni staz. Zatim, 21 ispitanik ima 2 godine
radnog staza, ¢ime ¢ine 10,4% ukupnog broja ispitanika. Jednu godinu radnog staza ima 16
ispitanika, Sto ¢ini 7,9% ukupnog broja ispitanika. Pet je ispitanika s 9 godina radnog staza, Sto
¢ini 4,5% ukupnog broja ispitanika. Jednak je broj ispitanika (6) sa 6, 3, 8, 18 1 20 godina radnog
staza te oni ¢ine po 3% ukupnog broja ispitanika. Ostali broj ispitanika (67) kao broj godina

radnog staza navodi druge, manje frekventnije brojke, $to ¢ini 33% ukupnog broja ispitanika.

Nakon sociodemografske analize, u nastavku ¢e se prikazati statisticka analiza skupina
tvrdnji kojom se nastojao utvrditi utjecaj osobnosti na pristupe rjeSavanja konfliktu, a ispitanici
su svoj stupanj slaganja s tvrdnjama oznacavali na Likertovoj skali od 1 — u potpunosti se ne
slazem do 5 — u potpunosti se slazem. Za svaku je tvrdnju unutar konstrukta izracunat
aritmeticka sredina, standardna devijacija, mode, vrijednosti Skewness 1 Kurtosis te Cronbach

alpha za svaki konstrukt.

Tablica 2 prikazuje analizu skupine tvrdnji unutar konstrukta ,,Jedinice — perfekcionisti.

Tablica 2. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Jedinice — perfekcionisti*

Mean SD Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach

alpha
JEDINICE — PERFEKCIONISTI 0,79
Sve dok se trudim, ljudi me ne 2,85 1,06 2 0,32 -0,63
mogu kritizirati.
Ako nesto nije fer, to me 4,15 1,04 5 -1,32 1.26
stvarno smeta.
Cesto se krivim §to nisam 3,31 1,14 4 -0,35 -0,84
bolji/a.
Nikad nisam zadovoljan/a i 2,57 1,08 2 0,46 -0,52

nikada ne mogu stvari uciniti
dovoljno dobrima.

Tesko mi je opustiti se i biti 2,81 1,25 2 0,23 -1,05
zaigran/a.
Ulazem mnogo truda da 3,67 1,05 4 -0,63 -0,17

ispravim svoje greske.
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Osje¢am potrebu biti 3,76 1,05 4 -0,80 0,08
odgovoran/a za vecinu svog
vremena.

Izvor: izrada autora

Prema Tablici 2, vidljive su prosjecne ocjene izmedu 2,57 i 4,15 za tvrdnje unutar konstrukta
Jedinice — perfekcionisti, dok se standardna devijacija krece od 1,05 do 1,25 §to ukazuje na
rasprSenost od aritmetiCke sredine. Najveci stupanj slaganja vidljiv je kod tvrdnje ,,Ako nesto
nije fer, to me stvarno smeta“ (AS=4,15). Vrijednosti Skewnessa uglavnom se nalaze ispod
nule, §to ukazuje na negativnu simetriju, odnosno vise podataka veée vrijednosti. Kurtosis je
takoder uglavnom ispod nule, $to ukazuje na spljostenu krivulju s manje ekstremnih vrijednosti.
Vrijednost Cronbach alphe za ovaj konstrukt je 0,79, ¢ime se moze zakljuciti kako je ova

skupina tvrdnji prihvatljiva za analizu.

Tablica 3 u nastavku prikazuje analizu tvrdnji koristenih za konstrukt ,,Dvojke — pomagaci‘:

Tablica 3. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Dvojke — pomagaci*

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach

alpha
DVOJKE - POMAGACI 0,83
Obiéno sebe stavljam na posljednje 2,89 1,16 2 0,31 -0,80
mjesto.
Volim da me se trazi da radim stvari 2,74 1,08 2 0,31 -0,58

kako bih se osjetao/la vaznim i
dobio/la pozornost za toplinu i
ljubav koju dajem.

Osje¢am da zasluzujem biti prvi/a u 3,11 1,12 3 0,07 -0,78
necijem zivotu zbog sve brige koju
sam mu pokazao.

Ljudi mi Cesto dolaze po utjehu i 3,47 1,06 4 -0,47 -0,30
savijet.
Ponekad osje¢am da me drugi 3,19 1,15 3 -0,09 -0,87

stvarno ne cijene zbog onoga S$to
sam ucinio/la za njih.

Mnogi traze pomo¢ od mene i zbog 3,41 1,04 4 -0,33 -0,59
toga se osje¢am korisno.

Ugodnije se osjeCam daju¢i nego 3,72 1,16 4 -0,85 0,02
primajuéi.

Izvor: izrada autora

Prikazana Tablica 3 ukazuje na prosjecno slaganje ispitanika s tvrdnjama koje opisuju
Dvojke, odnosno pomagace (AS =2,74 — 3,72). Najveci stupanj slaganja je vidljiv kod tvrdnje
,Ugodnije se osjecam dajuci nego primajuci.”“ (AS = 3,72). Standardna devijacija krece se u
rasponu od 1,04 do 1,16, dakle vrijednosti su uvijek iznad nule Sto ukazuje na fluktuaciju
podataka. Vrijednosti Skewnessa su ispod nule za 4 od 7 tvrdnji, $to ukazuje na viSe vecih

vrijednosti kod ovih tvrdnji te viSe manjih vrijednosti za preostale 3 tvrdnje. Kurtosis pokazuje
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negativne vrijednosti za gotovo sve tvrdnje, §to ukazuje na manje ekstremnih vrijednosti, dok
je samo za tvrdnju kod koje je vidljiv najveci stupanj slaganja, Kurtosis neznatno iznad nule.

Cronbach alpha ovog konstrukta je vrijednosti 0,83 Sto ¢ini konstrukt pouzdanim.

Tablica 4 prikazuje rezultate analize tvrdnji za konstrukt ,, Trojke — izvodaci®;

Tablica 4. Deskriptivna statistika za konstrukt ,, Trojke — izvodaéi*

Mean SD Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha

TROJKE — IZVODPACI 0,77

Cini mi se da mi je to §to mogu 3,44 1,07 4 -0,40 -0,62
organizirati 1 posti¢i stvari
jednostavno prirodno.

Volim imati jasne postavljene 3,79 1,01 4 -0,75 0,24
ciljeve i znati gdje sam na putu
prema tim ciljevima.

Vjerujem da je izgled vazan. 3,32 1,02 4 -0,37 -0,48
Donosenje odluka obi¢no mi nije 3,05 1,09 4 -0,11 -0,88
problem.

Vazno mi je da obavim stvari, da 3,74 1,01 4 -0,84 0,39

osjeccam da  sam  neSto
postigao/la- iako to mozZe biti i
nesto manje.

Volim kada i drugi znaju za moja 3,27 1,11 4 -0,22 -0,87
postignuca.
TeSko mi je reéi §to osjeéam i 2,94 1,25 2 0,14 -1,07

pristupiti svojim osjecajima.

Izvor: izrada autora

Tablica 4 ukazuje na prosjeno slaganje ispitanika s tvrdnjama koje opisuju trojke ili
izvodace, s obzirom da se stupanj slaganja krec¢e izmedu 2,94 1 3,79. Najveci se broj ispitanika
slaze s tvrdnjom ,,Volim imati jasne postavljene ciljeve 1 znati gdje sam na putu prema tim
ciljevima.* Standardna devijacija krece se od 1,01 do 1,25 ¢ime je vidljiva blaga rasprSenost
podataka od aritmeti¢ke sredine. Cak 6 od 7 tvrdnji pokazuje etvorku kao najfrekventniju
ocjenu tvrdnji za tip osobnosti 3, ¢ime je vidljivo kako se ve¢ina ispitanika uglavnom slaze s
ovim tvrdnjama. Vrijednosti Skewnessa za vecinski broj tvrdnji su ispod nule, $to ukazuje na
veci broj vecih vrijednosti, a Kurtosis je takoder vecinski ispod nule, §to ukazuje na spljostenu
krivulju i manje ekstremnih vrijednosti. Cronbach alpha je u vrijednosti 0,77 §to ¢ini konstrukt

prihvatljivim.
Tablica 5 prikazuje analizu tvrdnji unutar konstrukta ,,Cetvorke — romanti¢ari:

Tablica 5. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Cetvorke - romantidari
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Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
CETVORKE - ROMANTICARI 0.87
RazmiSljam o svojoj proslosti s 2,83 1,13 2 0,37 -0,71
nostalgijom i osje¢ajem gubitka.
Ponekad pokupim osjecaje druge | 2,88 1,20 2 0,19 -1,04
osobe ili grupe do te dubine da me
obuzmu.
Volim misliti o sebi da sam poseban/a. 2,74 1,11 2 0,37 -0,74
Drugi cesto ne mogu shvatiti koliko 3,31 1,24 4 -0,27 -1,06
duboko osje¢am u vezi s ne€im.
Moram se potruditi ako zelim 2,73 1,18 2 0,45 -0,75
izgledati opusteno i prirodno.
Mnogo vremena provodim 2,35 1,08 2 0,81 0,13
pokusavajuéi objasniti sebe drugima.
Osje¢am se kao da mi nedostaje nesto 2,76 1,31 2 0,42 -1,08
kljuéno.
Nikad zapravo nisam osjecao/la da 2,45 1,23 2 0,73 -0,33
pripadam.

Izvor: izrada autora

Prema Tablici 5, vidljivo je ispod prosjecno slaganje s tvrdnjama koje predstavljaju Cetvorke,
odnosno romanticare, s obzirom da se prosje¢ne ocjene krecu od 2,35 do 3,31 te je vidljivo
iznad prosjecno slaganje samo za jednu tvrdnju ,,Ljudi Cesto ne mogu shvatiti koliko duboko
osje¢am u vezi s ne¢im* (AS = 3,31). Najnizi stupan;j slaganja ispitanici su pokazali za tvrdnju
»Mnogo vremena provodim pokuSavajuci objasniti sebe drugima* (AS = 2,35). Standardna
devijacija kre€e se u vrijednostima od 1,08 do ¢ak 1,33, Sto ukazuje na fluktuaciju oko
aritmetiCke sredine. Za ¢ak 7 od 8 tvrdnji najceSca je ocjena dvojka, Sto ukazuje na ne slaganje
ispitanika s veéinom tvrdnji koje predstavljaju cetvorke. S obzirom da Cetvorke glase za
autenticnu osobnost koju je teSko razumjeti, neslaganje ispitanika s ovim tvrdnjama je
ocekivano. Za vecinu tvrdnju, ¢ak 7 od 8, Skewness vrijednost se nalazi iznad nule, §to ukazuje
na veci broj podataka s manjom vrijednosti te je vrijednost ispod nule za samo jednu tvrdnju,
koja je prethodno spomenuta kao najviSe ocjenjena. Vrijednosti kurtosisa nalaze se ispod nule
za vecinu tvrdnji, ¢ime se zakljucuje kako postoji manji broj ekstremnih vrijednosti. Vrijednost

Cronbach alphe je 0,87 ¢ime je utvrdena pouzdanost konstrukta.

Tablica 6 u nastavku prikazuje analizu tvrdnji za konstrukt ,,Petice — istrazivaci‘:

Tablica 6. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Petice — istrazivaci®

Mean SD Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha

PETICE — ISTRAZIVACI 0,86

Imam problema s pruzanjem ili 2,83 1,10 2 0,20 -0,78
trazenjem onoga Sto Zelim.
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Cini mi se da sam Sutljiviji/a od | 2,65

vecine drugih. Ljudi me Ccesto
moraju pitati o ¢emu razmisljam.

1,20

0,41

-0,68

Potrebno mi je mnogo privatnog 3,26

prostora.

1,13

-0,07

-0,90

Ne znam ba§ dobro kako se 2,73

ukljuciti u povrSne razgovore
(small talks).

1,27

0,37

-0,96

Cesto sjedim i promatram druge 2,91

radije nego da se ukljucujem.

1,30

0,13

1,13

Ne smeta mi kada drugi postave | 3,24

nekoliko konkretnih pitanja, ali ne
svida mi se kad zele previse
osobnih informacija.

1,34

0,21

1,24

Zelim 1i da drugi znaju kako se 2,92

osje¢am, to ¢u imireéi. Uglavnom
bih volio/a da me to ne pitaju.

1,18

0,06

-1,00

Katkad mislim da bih trebao/la biti 2,59

velikodus$niji/a, ali to mi nije lako.

1,07

2

0,36

-0,56

Izvor: izrada autora

Iz Tablice 6 vidljivo je prosjecno slaganje ispitanika s tvrdnjama koje predstavljaju petice,

odnosno istrazivace, s obzirom da se prosjec¢ne ocjene kre¢u od 2,59 do 3,26. Najvece slaganje

su ispitanici pokazali s tvrdnjom ,,Potrebno mi je mnogo privatnog prostora“ (AS = 3,26), dok

su najmanje slaganje pokazali s tvrdnjom ,,Katkad mislim da bih trebao/la biti velikodusniji/a,

ali to mi nije lako* (AS = 2,59). Standardna devijacija krece se od 1,07 do 1,34 §to ukazuje na

rasprSenost podataka oko aritmetiCke sredine. Vrijednosti Skewnessa nalaze se iznad nule za

sve tvrdnje, osim za dvije tvrdnje ¢ija je vrijednost aritmeticke sredine iznad trojke, $to ukazuje

na viSe podataka manjih vrijednosti. Vrijednost Kurtosisa je ispod nule za svaku tvrdnju, §to

ukazuje na spljostenu krivulju i manje ekstremnih vrijednosti. Cronbach alpha za ovaj konstrukt

je u vrijednosti 0,86 $to ukazuje na pouzdanost konstrukta.

Tablica 7 prikazuje rezultate analize tvrdnji koje pripadaju konstruktu ,,Sestice — lojalisti*:

Tablica 7. Deskriptivna statistika za konstrukt L Sestice — lojalisti*

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
SESTICE — LOJALISTI 0,85
Imam mnogo strahova. 2,87 1,13 2 0,23 -1,00
Odanost mi je vrlo vazna. 4,24 0,89 4 -1,64 3,36
Cini mi se da osjeCam opasnosti i 2,80 1,15 2 0,20 -0,87
prijetnje viSe od drugih.
Imam problema s odlukama i zato 3,00 1,22 2 0,16 -1,12
uvijek trazim potvrde i stalno se
pripremam.
Kad se partner i ja odli¢no slazemo, 2,54 1,20 2 0,41 -0,83
uvijek se pitam §to ¢e se sad dogoditi
i sve pokvariti.
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TeSko mi je prestati razmisljati o 3,47 1,21 4 -0,45 -0,89
onome $to me brine.

Sumnjicav/a sam prema svemu 3,02 1,26 4 -0,04 -1,09
novome i nepoznatome.

Izvor: izrada autora

Kao $to je vidljivo u Tablici 7, ispitanici pokazuju prosjecno slaganje s tvrdnjama za
konstrukt Sestice — lojalisti, koje se kre¢e od prosjecnih ocjena 2,54 do ¢ak 4,24. Ispitanici su
pokazali najvece slaganje s tvrdnjom ,,Odanost mi je vrlo vazna“ za koju je AS = 4,24 te SD =
0,89 §to ukazuje da podaci za ovu tvrdnju nisu rasprSeni oko aritmeticke sredine. Skewness za
ovu tvrdnju je vrijednosti -1,64, a Kurtosis ¢ak 3,36 $to ukazuje na ekstremnu vrijednost. Za
ostale tvrdnje standardna devijacija nalazi se iznad 1, ¢ime je vidljiva fluktuacija podataka oko
aritmeticke sredine. Vrijednost Skewnessa je ispod nule za jo§ dvije tvrdnje te iznad nule za
preostale Cetiri tvrdnje, Sto ukazuje na veci broj podataka manje vrijednosti. Kurtosis je za
preostale tvrdnje ispod nule, §to ukazuje da nema ekstremnih vrijednosti izuzev tvrdnje za koju
su ispitanici pokazali najveci stupanj slaganja. Vrijednost Cronbach alphe je 0,85 ¢ime se

potvrduje ispravnost konstrukta.

Tablica 8 prikazuje analizu tvrdnji koje pripadaju konstruktu ,,Sedmice - zanesenjaci‘:

Tablica 8. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Sedmice - zanesenjaci*

Mean | SD Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach

alpha
SEDMICE - ZANESENJACI 0,83
Volim sebe smatrati djetinjastom, 2,92 1,15 2 0,19 -0,89
razigranom osobom.
Volim prepri¢avati price i dozivljaje. 3,55 1,23 4 -0,56 -0,76
Volim razveseliti ljude i odvuéi ih od 3,89 1,10 4 -1,02 0,39
njihove patnje.
Ja sam sretna osoba koja voli zabavu. 3,54 1,14 4 -0,45 -0,61
Sklon/a sam se entuzijasti¢no baciti na 3,16 1,16 3 -0,10 -0,84

stvari i zatim se entuzijasticno bacim
na nesto drugo.

Obicno izbjegavam teske razgovore i 2,92 1,26 4 0,00 -1,12
obracune.
Popularan/a sam 1 imam mnogo 2,56 1,03 3 0,37 -0,16
prijatelja.

Izvor: izrada autora

Tablica 8 ukazuje na prosjecno slaganje ispitanika s tvrdnjama koje predstavljaju sedmice,
odnosno zanesenjake. Prosjecne se ocjene kre¢u od 2,56 do 3,89 Sto Cini standardnu devijaciju
u rasponu od 1,03 do 1,26. Najveéi stupanj slaganja su ispitanici pokazali s tvrdnjom ,,Volim
razveseliti ljude 1 odvu¢i ih od njihove patnje* (AS = 3,89). Jedino je za tu tvrdnju Kurtosis

pozitivne vrijednosti §to ukazuje na ekstremniju vrijednost, no ostale tvrdnje su vrijednosti
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ispod nule, ¢ime se zakljucuje kako je krivulja spljoStena s manje ekstremnih vrijednosti. Ve¢ina
vrijednosti Skewnessa je negativna, Sto ukazuje na vise vecih vrijednosti. Za tvrdnju ,,Obic¢no
izbjegavam teske razgovore i obraCune* Skewness je jednak nuli, Sto ukazuje na savrSenu
simetri¢nost podataka za ovu tvrdnju. Cronbach alpha iznosi 0,83 za ovaj konstrukt, Sto ukazuje

na njegovu ispravnost.
U tablici 9 prikazat ¢e se rezultati analize tvrdnji unutar konstrukta ,,Osmice — izazivaci‘:

113

Tablica 9. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Osmice - izazivaci

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
OSMICE - 1ZAZIVACI 0,85
Lako izrazavam nezadovoljstvo sa 3,25 1,16 4 -0,24 -0,91
odredenim stvarima.
Brzo osjetim tude slabe tocke. 3,13 1,17 4 -0,12 -0,95
Osje¢am se primoranim/om boriti se 3,27 1,07 4 -0,15 -0,73
za svoja prava i prava drugih.
Ne bojim se suo€iti s drugim ljudima i 3,16 1,16 4 -0,17 -0,85
suprotstavljam im se.
Radije bih izdavao/la nego primao/la | 3,07 1,17 3 0,00 -0,83
naredenja.
Govore mi da sam previSe izravan/a i 2,30 1,19 2 0,69 -0,48
agresivan/a.
Nemam mnogo postovanja za one koji 2,42 1,10 2 0,63 -0,19
se ne znaju zauzeti za sebe.

Izvor: izrada autora

Prema Tablici 8, moze se zakljuciti kako je slaganje ispitanika s tvrdnjama koje predstavljaju
osmice ili izazivace, takoder prosjecno, AS =2,30 do AS = 3,27 §to €ini vrijednosti standardne
devijacije iznad 1 ¢ime se zakljucuje kako su podaci raspr$eni oko aritmeticke sredine. Tvrdnja
,»Govore mi da sam previSe izravan/a 1 agresivan/a‘ imala je dosta niske ocjene te se ispitanici
uglavnom nisu slagali s ovom tvrdnjom. To mozZe biti posljedica ¢injenice da osmice cesto same
sebe ne vide kao agresivne osobe te je moguce kako se iz tog razloga nisu poistovjetile s ovom
tvrdnjom, iako im u stvarnosti mozda odgovara te ih druge osobe smatraju takvima. Takoder se
istice tvrdnja ,,Radije bih izdavao/la nego primao/la naredenja‘ za koju je vrijednost Skewnessa
jednaka Sto znaci da je krivulja savrSeno simetricna za ovu tvrdnju, odnosno prosjecni stupanj
slaganja je otprilike na sredini. Za preostale tvrdnje, Skewness je veci od nule za dvije te manji
od nule za 4 tvrdnje, Sto ukazuje na neSto veci broj vecih vrijednosti i nagnutost podataka na
lijevu stranu. Vrijednosti Kurtosisa su ispod nule za svaku tvrdnju, odnosno nema ekstremnih
vrijednosti. Cronbach alpha iznosi 0,85 za ovaj konstrukt, odnosno konstrukt se smatra

pouzdanim.
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U Tablici 9 ¢e se prikazati rezultati analize tvrdnji unutar konstrukta ,,Devetke — mirotvorci‘:

Tablica 9. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Devetke - mirotvorci*

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
DEVETKE — MIROTVORCI 0,70
Ponosan/a sam $to sam stabilna osoba. 3,53 1,04 4 -0,52 -0,25
Opc¢enito, ne dopustam si biti previse 2,66 1,11 2 0,37 -0,64
odusevljen/a stvarima.
Vazno mi je da se osje¢am opusteno. 3,86 0,93 4 -0,93 0,93
Gotovo sam uvijek miran/a i 3,05 1,15 4 -0,06 -0,86
staloZen/a.
Mrzim tro§iti energiju na bilo Sto. 2,83 1,18 2 0,10 -0,95
Trazim pristupe stvarima koji Stede
energiju.
Ne smatram se pretjerano vaznim/om. 2,81 1,15 2 0,10 -0,93
Osjecao/la bih se sebi¢no kad bih 2,55 1,19 2 0,39 -0,73
cijeli dan proveo/la radeéi $to god
pozelim.

Izvor: izrada autora

Prema Tablici 9, vidljive su ocjene izmedu 2,55 1 3,86 za tvrdnje koje se odnose na devetke
ili mirotvorce. Standardna devijacija uglavnom je vrijednosti vece od 1, $to ukazuje na
rasprSenost podataka oko aritmeti¢ke sredine. [zuzetak je tvrdnja ,,Vazno mi je da se osjecam
opusteno® za koju je vidljiva najveéa ocjena (AS = 3,86) te standardna devijacija vrijednosti
0,93. Vrijednosti tvrdnji u ovom konstruktu pokazuju fluktuaciju te je Skewness za tvrdnje
ispod nule, §to ukazuje na vece vrijednosti, a za Cetiri tvrdnje je iznad nule, Sto pak ukazuje na
manje vrijednosti. Kurtosis je ispod nule za sve tvrdnje, osim tvrdnje s najveé¢im stupnjem
slaganja, Sto ukazuje na manje ekstremnih vrijednosti. Za ovaj konstrukt vrijednost Cronbach
alphe je 0,70, Sto je najmanja vrijednost u odnosu na sve ostale konstrukte, no konstrukt se ipak

moZe smatrati prihvatljivim.

Ukupna analiza konstrukta koji se odnose na tipove osobnosti, pokazala je uglavnom
prosjecna slaganja sa tvrdnjama unutar pojedinog konstrukta. Najveca je razina slaganja
vidljiva kod tvrdnji koje predstavljaju trojke ili izvodace, no stupanj slaganja je neznatno visi u
odnosu na druge tipove osobnosti. Najmanja razina slaganja vidljiva je kod tvrdnji koje opisuju
cetvorke ili romanticare, Sto je i oCekivan podatak, s obzirom da se Cetvorke smatraju vrlo

jedinstvenim 1 autenti¢nim tipom osobnosti.

U nastavku ¢e se prikazati analiza tvrdnji unutar konstrukta koji predstavljaju razlicite
pristupe rjeSavanja konfliktu. Tablica 10 prikazuje analizu tvrdnji koje pripadaju konstruktu

»lzbjegavanje:
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Tablica 10. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Izbjegavanje

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
I1ZBJEGAVANJE 0,93
Obicno izbjegavam otvorene rasprave 2,99 1,18 2 0,14 -0,96
o razlikama s drugima.
Nastojim se kloniti neslaganja s 3,20 1,14 4 -0,31 -0,79
drugima.
Svoje neslaganje s drugima nastojim 3,00 1,20 4 -0,09 -1,08
zadrzati za sebe kako bih izbjegao/la
ljutnju.
Nastojim izbje¢i neugodne razgovore 3,27 1,21 4 -0,43 -0,82
s drugima.
Nesuglasice s drugima drzim za sebe 3,01 1,21 2 0,04 -1,01
kako ne bih narusio/la na$ odnos.
Kad se ne slazem s idejom, Sutjet ¢u. 2,50 1,11 2 0,54 -0,28

Izvor: izrada autora

Kao sto je vidljivo u Tablici 10, konstrukt ,,Izbjegavanje* sadrzi 6 tvrdnji s kojima je vidljivo

prosjecno slaganje ispitanika uz standardnu devijaciju iznad 1, odnosno rasprSenost podataka

oko aritmeticke sredine. Najveéi stupanj slaganja vidljiv je za tvrdnju ,,Nastojim izbjeci

neugodne razgovore s drugima“ (AS = 3,27), dok je najmanja ocjena vidljiva kod tvrdnje ,,Kad

se ne slazem s idejom, Sutjet cu“ (AS = 2,50). Za to¢no polovicu tvrdnji najcesca je ocjena bila

Cetvorka, a za drugu polovicu dvojka. Vrijednosti Skewnessa su za polovicu tvrdnji ispod nule,

dok su za drugu polovicu iznad nule, §to ukazuje na jednak broj manjih i vec¢ih vrijednosti.

Kurtosis je ispod nule za svaku tvrdnju, ¢ime se zakljucuje kako je krivulja spljosStena te nema

ekstremnih vrijednosti. Vrijednost Cronbach alphe je 0,93 Sto znaci da se konstrukt smatra

izvrsnim.

Tablica 11 prikazuje analizu rezultata za tvrdnje konstrukta ,,Susretljivost*:

Tablica 11. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Susretljivost*

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
SUSRETLJIVOST 0,94
Opcenito nastojim zadovoljiti potrebe 3,15 1,16 4 -0,11 -0,93
drugih.
Obicno udovoljavam zeljama drugih. 3,18 1,12 4 -0,23 -0,72
Popustam Zeljama drugih. 3,05 1,11 3 -0,04 -0,73
Ponekad se povla¢im kako bih 3,22 1,13 4 -0,36 -0,85
udovoljio/la Zeljama drugih.
Cesto se slazem s prijedlozima drugih. 3,32 1,02 4 -0,56 -0,24
Trudim se zadovoljiti ocekivanja 3,19 1,15 4 -0,20 -0,83
drugih.
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Iako se u pocetku ne slazem s idejom, 3,55 1,09 4 -0,70 -0,10
predomislit ¢u se ako dano objasnjenje
bude dovoljno uvijerljivo.

Izvor: izrada autora

Prema Tablici 11, vidljivo je blago iznadprosjecno slaganje ispitanika s tvrdnjama unutar
konstrukta ,,Susretljivost™. Sve se prosjecne ocjene nalaze malo iznad trojke, a standardna
devijacija je nesto iznad 1. Tvrdnja ,,PopuStam zeljama drugih* biljezi najmanje slaganje
ispitanika (AS = 3,05) te je jedino kod ove tvrdnje najceSc¢a ocjena bila trojka. Kod svih ostalih
tvrdnji najcesca je ocjena Cetvorka. Vrijednosti Skewnessa 1 Kurtosisa su negativne za svaku
tvrdnju, odnosno krivulja je spljostena te je viSe vecéih vrijednosti, ali nema ekstremnih
vrijednosti. Cronbach alpha za ovaj konstrukt iznosi 0,94 te se pouzdanost konstrukta moze

smatrati izvrsnom.

Tablica 12 prikazuje rezultate analize tvrdnji konstrukta ,,Dominacija“:

Tablica 12. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Dominacija“

Mean | SD | Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha
DOMINACIJA 0,91
Vr$im pritisak na druge da donesu 2,35 1,09 2 0,52 -0,55
odluke u moju korist.
Koristim svoj utjecaj da moje ideje 2,26 1,08 2 0,69 -0,20
budu prihvaéene
Koristim svoj autoritet da donesem 2,37 1,15 2 0,54 -0,68
odluke u svoju korist.
Svoju stru¢nost koristim da natjeram 2,19 1,13 2 0,76 -0,30
druge da odluce u moju korist.
Ponekad koristim svoju mo¢ da 2,63 1,24 2 0,23 -1,05
pobijedim u natjecateljskoj situaciji.
U grupnim raspravama mogu se 3,45 1,26 4 -0,69 -0,56
natjecati da moje ideje budu
prihvaéene.
Kada nisam siguran/na ili mi nije 3,66 1,24 4 -0,91 -0,09
jasna ideja, trazit ¢u pojasnjenje.
Kad znam da nesto nije istina, pokusat 3,91 0,91 4 -1,22 2,10
¢u to argumentirati.

Izvor: izrada autora

Za tvrdnje konstrukta ,,Dominacija“ u Tablici 12, ispitanici su pokazali ispod prosjecno
slaganje te se AS krece od 2,19 do 3,91, a SD od 0,91 do 1,26. Za vecinu je tvrdnji, odnosno
njih 5, prosjena ocjena ispod trojke te je za te tvrdnje najfrekventnija ocjena dvojka, a
Skewness vrijednosti su iznad nule, s obzirom da su podaci manjih vrijednosti. NajniZi stupanj
slaganja ispitanici su pokazali s tvrdnjom ,,Svoju stru¢nost koristim da natjeram druge da odluce

u moju korist* (AS =2,19). Rezultata ove ocjene moze biti, kao kod osmica, taj da dominantne

51



1agresivnije osobe, sebe ne vide takvima, pa se nisu poistovjetile s ovim tvrdnjama. Za preostale
tri tvrdnje, prosjecne su ocjene iznad trojke, a najcesca je ocjena Cetvorka, dok je Skewness za
ove tvrdnje ispod nule jer imaju vece vrijednosti. Posebice se istie tvrdnja ,,Kad znam da nesto
nije istina, pokuSat ¢u to argumentirati“ koja biljezi najveci stupanj slaganja (AS = 3,91),
standardna devijacija je ispod nule za ovu tvrdnju (SD = 0,91) Sto ukazuje da podaci nisu
rasprseni oko aritmeticke sredine. Kurtosis je za svaku tvrdnju ispod nule, osim za tvrdnju s
najveéim stupnjem slaganja, gdje su mu vrijednosti iznad nule §to ukazuje na ekstremnu
vrijednost podataka ove tvrdnje. Cronbach alpha iznosi 0,91 za ovaj konstrukt koji je samim

time izvrsno pouzdan.

Tablica 13 prikazuje rezultate analize tvrdnji analiziranih unutar konstrukta , Integracija®:

Tablica 13. Deskriptivna statistika za konstrukt , Integracija“

Mean | SD Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha

INTEGRACIJA 0,93

Pokusavam suradivati s drugima u 391 0,91 4 -1,22 2,10
pronalazenju rjesenja koja
zadovoljavaju nasa ocekivanja.

Razmjenjujem informacije s drugima | 3,96 0,90 4 -1,27 2,34
kako bismo zajedno rijesili problem.

Nastojim sve naSe brige iznijeti u 3,38 1,07 4 -0,28 -0,60
javnost kako bi se problemi rijesili na
najbolji mogudi nacin.

Suradujem s drugima kako bismo 3,98 0,94 4 -1,24 1,96
dosli do nama prihvatljivih odluka.

PokuSavam raditi s drugima na 3,97 0,91 4 -1,06 1,67
ispravnom razumijevanju problema.

Pokusavam zajedno s drugim istraziti 3,90 0,96 4 -1,01 1,03

problem kako bih pronasao/la rjeSenje
koje ¢e biti prihvatljivo za sve
ukljucene.

Izvor: izrada autora

Tablica 13 ukazuje na iznad prosjecne ocjene tvrdnji unutar konstrukta ,Integracija®,
odnosno djelomicno slaganje ispitanika s istima te je najfrekventnija ocjena za svaku tvrdnju
cetvorka. Prosjecne se ocjene uglavnom nalaze priblizno Cetvorci, izuzev jedne tvrdnje za koju
su ispitanici pokazali najmanji stupanja slaganja ,,Nastojim sve naSe brige iznijeti u javnost
kako bi se problemi rijesili na najbolji moguéi nacin“ (AS = 3,38). Samo je za ovu tvrdnju
standardna devijacija iznad jedinice, odnosno podaci su rasprSeni oko aritmetic¢ke sredine te je
Kurtosis ispod nule, odnosno krivulja je spljoStena za ovu tvrdnju. Za preostale tvrdnje SD je
ispod nule, a Kurtosis je pozitivne vrijednosti, Sto ukazuje na ekstremne vrijednosti. S obzirom

da sve tvrdnje imaju prosjecnu ocjenu iznad trojke, sve su vecih vrijednosti te je Skewness za
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svaku tvrdnju ispod nule. Cronbach alpha za ovaj konstrukt je 0,93, odnosno smatra se izvrsnim

konstruktom.

Tablica 14 prikazuje rezultate analize tvrdnji konstrukta ,,Kompromis*:

Tablica 14. Deskriptivna statistika za konstrukt ,,Kompromis*

Mean SD Mode | Skewness | Kurtosis | Cronbach
alpha

KOMPROMIS 0,92

Pokusavam pronac¢i kompromis 391 091 4 -1,02 1,54
koji nam oboma daje neSto od
onoga §to zelimo.

Pokusavam pronaci srednji put ili 3,79 0,94 4 -0,99 1,17
kompromis kako bih rijesio

7astoj.

Cjenkam se sa drugima da bismo 3,02 1,09 3 -0,12 -0,68
dosli do sredine.

Ponekad zauzmem umjeren stav 3,52 0,99 4 -0,68 0,17
kako bi se mogao posti¢i

kompromis.

Obi¢no predlazem srednji put za 3,46 0,96 4 -0,55 0,14
razbijanje mrtve tocke.

Pregovaram s drugima kako bi se 3,60 0,97 4 -0,78 0,45
postigao kompromis.

PokuSavam i dati i uzeti kako bi 3,43 1,04 4 -0,53 -0,27

se moglo do¢i do kompromisa.

Izvor: izrada autora

Za tvrdnje unutar konstrukta ,,Kompromis* vidljive u Tablici 14, takoder se biljeZe iznad
prosjecne ocjene ispitanika, no nesto niZze u odnosu na prethodni konstrukt. Tvrdnja s najnizim
stupnjem slaganja je ,,Cjenkam se sa drugima da bismo dosli do sredine* (AS = 3,02) te je za
ovu 1 jo$ jednu tvrdnju s AS = 3,43 standardna devijacija iznad jedinice, a kurtosis ispod nule.
Za preostalih pet tvrdnji, SD je blago ispod nule, a Kurtosis iznad nule, $to ukazuje na $iljastu
krivulju i1 ve¢i broj ekstremnih vrijednosti. Naj¢es¢a ocjena je Cetvorka kod svake tvrdnje,
izuzev tvrdnje s najniZzim stupnjem slaganja, koja biljezi trojku kao najcescu ocjenu. Skewness
je za svaku tvrdnju ispod nule, odnosno tvrdnje biljeze vece vrijednosti. Cronbach alpha je

vrijednosti 0,92 §to ukazuje na izvrsnu pouzdanost konstrukta.

Prema analizi konstrukta koji predstavljaju pristupe rjeSavanja konfliktu, vidljiv je najveci
stupanj slaganja ispitanika s tvrdnjama unutar konstrukta ,,Integracija“, dok je najmanji stupanj
slaganja vidljiv s tvrdnjama koje predstavljaju konstrukt ,,Dominacija®. Ovo se, kao §to je ve¢
spomenuto, moZe pripisati tome da pojedinci agresivnijeg i dominantnijeg karaktera sebe ne

vide kao takve.
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U nastavku slijedi testiranje prethodno postavljenih hipoteza.

5.4. Testiranje hipoteza
Nakon pregleda dosadasnje literature i teorijske obrade, postavljene su hipoteze kojima se
nastoji do¢i do zakljucka istrazivanja. Hipoteze su testirane Pearsonovim koeficijentom

korelacije koriste¢i Excel, a u nastavku ¢e se prikazati rezultati analize hipoteza.

H1: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti lojalista i integracije prilikom
rjesavanja konflikta u pregovaranju

Hipotezom 1 testira se povezanost Sestica ili lojalista kao tipa osobnosti s integracijom kao
pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Korelacijskom analizom je utvrdena pozitivna,
slaba i statisticki znacajna povezanost izmedu konstrukta lojalisti i integracija (r= 0,13, p<0,05).

Prema tome, H1 se prihvaca.

H2a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti pomagaca i susretljivosti
prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Druga hipoteza pod a ispitivala je povezanost izmedu dvojki ili pomagaca kao tipa osobnosti
sa susretljivoséu kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Pomocu korelacijske
analize utvrdena je umjerena, pozitivna i statisticki znac¢ajna povezanost izmedu konstrukta

pomagaci i susretljivost (r= 0,68, p<0,05) te se sukladno tome H2a prihvaca.

H2b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti mirotvoraca i susretljivosti

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Druga hipoteza pod b ispitivala je povezanost izmedu devetki ili mirotvoraca kao tipa
osobnosti sa susretljivos¢u kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Pomocu
korelacijske analize utvrdena slaba, pozitivna 1 statisticki znaajna povezanost izmedu
konstrukta mirotvorci i1 susretljivost (= 0,36, p<0,05) te se sukladno tome H2b takoder

prihvaca.

H3a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti izvodaca i dominacije prilikom
rjesavanja konflikta u pregovaranju
osobnosti s dominacijom kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Korelacijskom
analizom je utvrdena slaba, pozitivna 1 statisticki znacajna povezanost izmedu konstrukta

izvodaci 1 dominacija (r= 0,46, p<0,05) Sukladno tome, H3a se prihvaca.
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H3b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti izazivaca i dominacije

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Navedena hipoteza nastojala je ispitati povezanost izmedu osmica i izazivaca kao tipa
osobnosti s dominacijom kao pristupom rjesavanja konflikta u pregovaranju. Korelacijskom
analizom je utvrdena umjerena, pozitivna i statisticki zna¢ajna povezanost konstrukta izazivaci

1 dominacija (r= 0,65, p<0,05). Sukladno tome, H3b se takoder prihvaca.

H4a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti romanticara i izbjegavanja
prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Ova je hipoteza pod a ispitivala povezanost izmedu Cetvorki ili romanti¢ara kao tipa
osobnosti s izbjegavanjem kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Pomocu
korelacijske analize utvrdena je slaba, pozitivna i statisticki znacajna povezanost izmedu

konstrukta cetvorke i izbjegavanje (r= 0,35, p <0,05). Prema tome, H4a se prihvaca.

H4b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti zanesenjaka i izbjegavanja

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Cetvrta hipoteza pod b ispitala je povezanost izmedu sedmica ili zanesenjaka kao tipa
osobnosti s izbjegavanjem kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Pomocu
korelacijske analize utvrdena slaba, pozitivna 1 statisticki znaajna povezanost izmedu

konstrukta zanesenjaci i izbjegavanje (r= 0,16, p <0,05). Prema tome, H4b se takoder prihvaca.

H5a: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti perfekcionista i kompromisa

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Navedenom hipotezom nastojala se ispitati povezanost jedinica ili perfekcionista kao tipa
osobnosti s kompromisom kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Korelacijskom
analizom utvrdena je slaba, pozitivna i statistiCki znacajna povezanost izmedu konstrukta

perfekcionisti i kompromis (r= 0,31, p <0,05) te se H5a se prihvaca.

H5b: Postoji statisticki znacajna korelacija izmedu osobnosti istraZivaca i kompromisa

prilikom rjesavanja konflikta u pregovaranju

Ovom se hipotezom nastojala ispitati povezanost petica ili istrazivaca kao tipa osobnosti s
kompromisom kao pristupom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Korelacijskom analizom
utvrdena je slaba, pozitivna 1 statisticki znacajna povezanost izmedu konstrukta istrazivaci i

kompromis (r= 0,23, p<0,05). Dakle, H5b se takoder prihvaca.

H: Osobnost pojedinca ima utjecaj na njegov pristup rjesavanja konflikta u pregovaranju
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Glavna je hipoteza nastojala ispitati postoji li povezanost izmedu tipova osobnosti i pristupa
rjeSavanja konflikta u pregovaranju, opcéenito. S obzirom da je utvrdena statisticki znacajna
povezanost kod svih pomoc¢nih hipoteza, zakljucujemo kako postoji povezanost izmedu
razliitih tipova osobnosti 1 pristupa rjeSavanja konfliktu, stoga se glavna hipoteza H takoder

prihvaca.

5.5. Ogranicenja i preporuke za daljnja istrazivanja
Nekoliko je ogranicenja vidljivih kod provedenog istrazivanja. Prvo, vidljiv je nedostatan broj
muskih ispitanika koji su sudjelovali u ispunjavanju ankete. Svega 56 ispitanika od 202 ¢ine
muskarci, ¢ime ¢ine samo 27,7% ukupnog broja ispitanika, dok je ¢ak 146 Zena ispunilo upitnik,
¢ime one Cine vecinski dio ispitanika, odnosno ¢ak 72,3%. Dakle, razlika ispitanika po spolu je
dosta velika, $to je potencijalno utjecalo na dobivene rezultate. Kao §to je ve¢ spomenuto u
prethodnim poglavljima, prema istraZzivanju Dobrijevi¢ (2014), utvrdeno je kako 1 spol
pojedinca utjece na ishode pregovora, pa je tako mogucée da bi i rezultati istrazivanja bili
drugaciji kada bi struktura ispitanika bila raznovrsnija po pitanju spola, odnosno kada bi bilo

viSe muskih ispitanika.

Drugo, najvec¢i broj ispitanika €ine ispitanici u dobi izmedu 18-25 godina (44,1%) te
ispitanici u dobi od 26 do 35 godina (25,7%), §to znaci da vecinski dio ispitanika ¢ini Generacija
Z 1 Generacija Y, odnosno Milenijalci. Son et al. (2008) u svom istrazivanju zakljucuju kako
dob pojedinca takoder utjee na ishode pregovora, pa tako moze utjecati 1 na njegov odabir
pristupa rjeSavanja konfliktu. Stoga, moguce je da bi se rezultati istraZivanja razlikovali da je

bilo prisutno viSe ispitanika koji pripadaju starijoj populaciji.

Trece ogranicenje predstavlja veli¢ina uzorka koji se sastoji od sve 202 ispitanika. Ovo
ogranicenje usko je povezano s vremenskim ogranic¢enjem distribucije upitnika. Upitnik je bio
distribuiran kroz razdoblje od otprilike mjesec dana, te bi se potencijalno doslo i do veceg broja
ispitanika da je upitnik bio distribuiran duzi vremenski period. Samim time, i rezultati

istrazivanja bili bi reprezentativniji.

Jo$ jedno ogranicenje predstavlja ono prostorno, odnosno rezultati istrazivanja odnose se
isklju¢ivo na podrucje Republike Hrvatske te ih nije moguce generalizirati za populaciju
op¢enito. Mintu-Wimsatt (2002) u svom istraZivanju prepoznaju i utjecaje kulturoloskog
aspekta pojedinca na njegovo pregovaracko ponasanje, stoga bi se mogli oCekivati i razli¢iti

rezultati ovakvog istrazivanja, ovisno o kulturi medu kojom se istrazivanje provodi.
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Kao ogranicenje ovog istrazivanja posebno treba izdvojiti mogucénost nedostatka
objektivnosti pojedinaca prilikom ispunjavanja ankete. Ve¢ je prethodno spomenuto kako
pojedini tipovi osobnosti sebe ne dozivljavaju onakvima kakvi zapravo jesu (primjerice osmice
sebe ne dozivljavaju kao agresivne, dok dvojke nisu svjesne svoje pretjerane velikodusnosti iza
koje stoji i o¢ekivanje uzvracanja od druge strane), stoga je moguée kako pojedinci prilikom
ispunjavanja ankete nisu adekvatno prepoznali vlastito ponasanje te se nisu identificirali s
tvrdnjama koje ustvari predstavljaju njihov tip osobnosti. Samim time, rezultati istrazivanja

mogu biti djelomi¢no neispravni.

Preporuke za daljnja istrazivanja su stoga obuhvatiti reprezentativniji uzorak s vise
ispitanika, razli¢ite dobi i spola, kako bi se moglo do¢i do Sto preciznijih rezultata. Takoder,
svakako je potrebno prosiriti istrazivanje na $ira podrucja, kako bi se obuhvatio i1 kulturoloski
aspekt. S obzirom da je veliki nedostatak ankete subjektivnost ispitanika te mogucnost brzanja
prilikom ispunjavanja ankete, preporuka za daljnja istrazivanja je svakako provesti novu vrstu
istrazivanja na ovu temu, poput eksperimenta. Nakon utvrdivanja tipova osobnosti ispitanika,
mogle bi se kreirati odredene pregovaracke simulacije, gdje bi ispitanici dobili zadatak rijesiti
nastalu konfliktnu situaciju. Na taj nacin bi se mogao definirati njihov pristup rjesavanja
konfliktu, te bi se potom trazila povezanost s njegovim tipom osobnosti. Dakle, ova bi se tema
mogla istraziti 1 razli¢itom vrstom istraZivanja, koje bi potencijalno rezultiralo novim

saznanjima u ovom podrucju.
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ZAKLJUCAK

Pregovaranje je oblik komunikacije s kojim se pojedinci susre¢u svakodnevno, a konflikti ¢ine
njegov sastavni dio. U zavisnosti od uvjeta u kojima se pregovaranje odvija, odnosa izmedu
pregovaraca, kao i njihove pregovaracke osobnosti, ishodi pregovora se razlikuju. U ovom radu
pobliZe je objasnjena vaznost osobnosti pojedinca u pregovaranju i kako ona utjece na njegovo
pregovaracko ponasanje, s naglaskom na njegov pristup konfliktima i njihovom rjesavanju.
Analizom dosadasnjih istrazivanja moze se zakljuciti kako brojni faktori poput spola, kulture,
dobi te osobnosti pojedinca utjeCu na njegov odabir stila pregovaranja i pristupa rjeSavanju
konflikta. Ve¢ina dosadasnjih istrazivanja polazi od pet velikih dimenzija osobnosti prilikom
istrazivanja utjecaja osobnosti na pregovaranje, a to su: ekstraverzija, ugodnost, savjesnost,
neuroticizam 1 otvorenost prema iskustvu. Takoder, dosadasnja istrazivanja uglavnom se
fokusiraju na utjecaj koji osobnost ima na pregovaranje opcenito i pregovaracko ponaSanje

pojedinca.

U ovom se radu nastojao istraziti utjecaj osobnosti pojedinca na pristupe rjeSavanju konflikta
u pregovaranju. Osobnost pojedinca podijeljena je na 9 tipova prema pristupu Eneagram (Cron
& Stabile, 2021), a to su: perfekcionisti, pomagaci, izvodaci, romanticari, istrazivaci, lojalisti,
zanesenjaci, izaziva¢i 1 mirotvorci; dok su pristupi rjeSavanja konflikta podijeljeni na 5
razli¢itih pristupa prema Rahimu (1983) i1 to na: izbjegavanje, susretljivost, dominaciju,

integraciju i kompromis.

Kako bi se istrazio navedeni utjecaj, provedeno je empirijsko istrazivanje u vidu anketnog
upitnika. Utvrdeno je kako su lojalisti skloni koriStenju integracije kao pristupa rjeSavanju
konflikta, pomagaci 1 mirotvorci su skloni susretljivosti prilikom rjeSavanja konflikta, dok su
romanticari 1 zanesenjaci skloni izbjegavanju konflikta. Izvodaci i izaziva¢i skloni su
dominaciji prilikom rjeSavanja konflikta, dok su perfekcionisti 1 istraZivaci skloni kompromisu
kao pristupu rjeSavanja konflikta. Time su sve hipoteze u radu potvrdene te je utvrdeno kako

osobnost pojedinca utjece na njegov pristup rjeSavanju konflikta.

Rezultati istrazivanja pokazuju slicnosti s nekim od prethodnih istrazivanja. Izvodaci i
izazivacCi se karakteriziraju kao ekstrovertne osobe te je u ovom radu uoceno kako su skloni
dominaciji, dok su romanticari, koji se karakteriziraju kao introverti, skloni izbjegavanju kao
pristupu rjeSavanja konflikta. Park i Antonini (2007) u svom su istraZivanju takoder zakljucili
kako ekstraverzija, kao jedna od velikih pet osobina li¢nosti, ima pozitivhu povezanost s

dominacijom kao pristupom rjeSavanja konflikta i negativnu s izbjegavanjem kao pristupom
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rjeSavanja konflikta. Rakhmanov (2022) u svom istrazivanju utjecaja tipova osobnosti prema
Eneagramu na konflikte muskih studenata u studentskim domovima, uocava viSu razinu
izbjegavanja konflikta kod devetki ili mirotvoraca, Sto se poklapa s rezultatima ovog
istrazivanja gdje je uocena statisticki znacajna i1 pozitivna povezanost izmedu mirotvoraca i
izbjegavanja prilikom rjeSavanja konflikta u pregovaranju. Ipak, kod nekih od dosadasnjih
istrazivanja poput onih od Falcdo et al. (2018), Ma & Jaeger (2005) i Maklasova & Tatarko
(2018), nije pronadena povezanost izmedu odredenih tipova osobnosti i osobina pojedinaca s
njihovim pregovarackim ponaSanjem 1 pristupom konfliktima u pregovaranju, Sto je razlika u
odnosu na ovo istrazivanje u kojemu je uocena pozitivha povezanost izmedu svih tipova

osobnosti 1 pristupa rjeSavanju konflikta koji koriste.

Za buduca istrazivanja preporucuje se povecanje uzorka te veca raznovrsnost uzorka, kao i
njegovo prosirenje izvan granica drzave. Takoder se preporucuje druga vrsta istrazivanja ove
tematike, poput eksperimenta kako bi se smanjila mogucnost subjektivnosti kao prepreke

kvalitetnim rezultatima istrazivanja.
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