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SAZETAK

Selekcijski intervju najceS¢e je koriStena metoda procjene li¢nosti kandidata za razlicite
poslove, usprkos tome Sto kandidati Cesto tijekom njega iskrivljavaju svoje odgovore. Dodatni
problem predstavlja to Sto strucnjaci u podrucju odabira osoblja nisu vjesti u otkrivanju
laziranja. Neki su istrazivaci predlozili koriStenje veéeg broja ponasajnih pokazatelja kako bi
se odgovorilo na ovaj izazov, iako su istrazivanja u ovom podrucju jo$ dosta rijetka. Cilj ovog
rada bio je istraziti moguénost otkrivanja laziranja odgovora u selekcijskom intervjuu putem
multimodalnog pristupa, odnosno putem ponaSajnih indikatora iz Cetiri Sire kategorije:
paraverbalnog, verbalnog i neverbalnog ponasanja te izraza lica. Dodatno, istrazili smo i
usporedili u kojoj se mjeri dijelovi intervjua u kojima su se sudionici predstavljali iskreno,
odnosno kao idealan kandidat, mogu uspjesno klasificirati logistickom regresijom i umjetnim
neuronskim mrezama.

U ovom istrazivanju sudjelovao je prigodan uzorak od 102 studenta, odnosno osobe koje
su diplomirale unatrag godinu dana. Oni su sudjelovali u zamisljenom selekcijskom intervjuu
za poziciju voditelja pozivnog centra, pri ¢emu su snimani kamerom. Intervju se sastojao od
dva bloka: u jednom zadatak sudionika bio je predstaviti se iskreno, a u drugom kao idealni
kandidat za radno mjesto. Redoslijed blokova i pitanja bio je uravnotezen. Kako bismo dodatno
motivirali sudionike na S$to uvjerljivije laziranje njihovih odgovora, naveli smo da ¢e 10 %
prikupili smo podatke o nekim kontrolnim varijablama te varijablama vezanim uz uc¢inkovitost
eksperimentalne manipulacije. Parovi nezavisnih opaZaca kodirali su pojedine kategorije
ponasanja na videosnimkama. Dodatno, za analizu izraza lica Koristili smo i aplikaciju
OpenFace.

Provjera eksperimentalne manipulacije pokazala je da je ona bila uspjesna, ali ne u
potpunosti. Sto se ti¢e prosje¢nih razlika u ponasajnim pokazateljima izmedu dvije situacije
odgovaranja, dobili smo zna¢ajne multivarijatne efekte za paraverbalno i verbalno ponasSanje te
za izraze lica, neovisno o tome je li se radilo o ljudskim opazacima ili 0 OpenFaceu. Logisticka
regresija i neuronske mreze pokazale su se podjednako uspjesnima u klasifikaciji blokova

intervjua, pri ¢emu je stopa tocnih klasifikacija iznosila 65% za oba modela.

Kljuéne rijec¢i: selekcijski intervju; laziranje odgovora; ponaSajni pokazatelji; logisti¢ka

regresija; umjetne neuronske mreze



SUMMARY
Introduction

The selection interview is the most frequently used method of personnel assessment for various
jobs, despite its susceptibility to response distortion. Unfortunately, existing research indicates
that experts in personnel selection are no better than chance in their detection of response
distortion, irrespective of their interviewing experience. As one of the potential solutions for
this challenge, some authors have proposed investigating the behavioural indicators of faking
during the interview. According to various general theories and models of deception (i.e., Buller
& Burgoon, 1996; DePaulo et al, 2003; Ekman, 2002; Walczyk et al, 2014), differences in
behavioural cues should mirror the differences in psychological processes between honesty and
deception. More precisely, deception should, at least under some circumstances, be more
cognitively taxing, accompanied by more rigid behaviour and by less authentic facial
expressions. Although there is an abundance of papers whose authors investigated the
possibility of deception detection via behavioral cues in the context of forensic and cognitive
psychology, research on this topic is still very scarce when it comes to the selection interview.
Therefore, the aim of this study was to explore the possibility of detection of faking in the
selection interview through a multimodal approach, based on paraverbal, verbal and nonverbal
cues, and facial expressions. Additionally, it was examined whether it is possible to detect
response distortion with two different algorithms: one based on logistic regression and the other

on artificial neural networks.

Methodology

In total, a convenience sample of 102 students/recent graduates (71% female, Mage=24.2,
SDage=3.08) participated in a video-recorded mock structured selection interview for the
position of call centre manager. There was a total of 16 interview questions that measured the
dimensions of extraversion and honesty/humility. The interview consisted of two blocks: in one
block participants had to answer honestly, while in another block their task was to present
themselves as an ideal candidate for the position. The order of interview questions and blocks
was balanced across participants and every question appeared just in one block. As an incentive
to distort their answers effectively, participants were told that 10% of those with the most
convincing self-presentations in faking condition would receive an award coupon of
approximately 70 euros. At the end of the interview, some control variables and variables

related to the experimental manipulation check were measured. Two independent coders



analysed cues from every behavioural category. Additionally, facial expressions were analysed

with the OpenFace application.

Results and discussion

The manipulation check indicated that participants answered less honestly, used more faking
strategies, experienced more cognitive load and fear of detection, and controlled their behaviour
more when presenting themselves as ideal candidates. They achieved higher scores on
extraversion and honesty/humility while faking as well. Interestingly, participants reported
higher levels of motivation to present themselves convincingly in the honest condition.

Regarding the differences in behavioural cues between honest vs. ideal candidate
conditions, significant multivariate effects were obtained for paraverbal, verbal and facial
expressions (both for human coders and OpenFace) categories. In the context of the paraverbal
behaviour, participants demonstrated more filled pauses and fewer speech errors while
presenting themselves as ideal candidates. Regarding the verbal behavior, faking was
accompanied by more first-person pronouns and fewer terms indicating uncertainty. In the
facial expressions’ category, both the human coders and the OpenFace data indicate that,
overall, the face was more rigid and “frozen” during faking. Additionally, an interesting pattern
emerged: during the faking condition action units implicated in eyebrow raising (AU1 and
AU2) were more active, while during the honest responding, there was more activation in action
units related to smiling in general (AU10, AU12, and AU14), and especially to its honest,
authentic variant (AU6). There was no significant multivariate effect for the nonverbal behavior
in differentiating honest and faking conditions.

The pattern of results described above is, at least to some degree, in line with some of
the general models and theories of deception. A higher frequency of filled pauses and less
activity in the face during the faking condition could indeed indicate that it was more
cognitively taxing for participants to present themselves as ideal candidates, compared to
responding honestly. Alternatively, this pattern of results could also have emerged as an
unplanned consequence of overcontrolling one’s behaviour during the faking, in accordance
with hypotheses derived from a self-presentational perspective (DePaulo et al., 2003) and
interpersonal deception theory (Buller & Burgoon, 1996). On the other hand, as evidenced by
their results in the experimental manipulation check, participants didn’t experience intense
emotions during the interview, limiting their utility as an exploratory mechanism beyond

behavioral differences between faking and honest responding.



As for the classification of the interview conditions (honest vs. fake responding), the
same levels of performance were achieved both with logistic regression and artificial neural
networks, with 65% sensitivity, specificity, and overall accuracy rates on the test data. These
rates are only slightly lower than the ones achieved on the training data, indicating a good
generalizability of our models’ performances to a new, previously unseen dataset. Additionally,

these results are comparable to some previous findings in the field (e.g., Culbertson et al., 2016).

Conclusion

It was demonstrated in this study that response distortion in the selection interview could
be detected by its unique behavioural signature, but not all modalities and their cues were
equally useful. Although statistically large effect sizes were obtained for various measures of
the experimental manipulation, in an absolute and practical sense the psychological differences
between conditions could have been more pronounced. This could have at least partly
contributed to the absence of a larger number of significant behavioural cues. Regarding the
classification of faking/honest responding, when investigating different algorithms, future

researchers should remember that more powerful models are not necessarily more accurate.

Keywords: selection interview; faking; behavioural cues; logistic regression; artificial neural

networks
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1. uvOD

Laziranje, odnosno namjerno iskrivljavanje odgovora u kontekstu procesa odabira zaposlenika,
jedan je od najvaznijih prakti¢nih i istrazivackih izazova u okviru organizacijske psihologije,
¢emu svjedoci iznimno velik broj objavljenih radova ¢iji su se autori bavili nizom pitanja na
koja jos ne postoje jednoznacni odgovori. Prvo pitanje na koje treba odgovoriti odnosi se na
prirodu samog konstrukta laziranja odgovora i njegovih meduodnosa s ostalim konstruktima
koji se katkad pogresno zamjenjuju s njim. Drugim rije¢ima, potrebno je razrijesiti terminoloske
nejasnoce oko toga na Sto se to¢no laziranje odgovora odnosi. Drugo pitanje odnosi se na to
predstavlja 1i laZiranje problem u prakticnom smislu, odnosno, moze li, i u kojoj mjeri, ono
utjecati na selekcijske odluke o kandidatima. Smatramo da je odgovor na ovo pitanje vrlo sloZzen
jer obuhvacéa niz drugih pitanja, nedoumica i nejasnoca na koje se prvo treba odgovoriti.
Primjerice, kolika je prevalencija laziranja i koliko to¢no kandidati iskrivljavaju svoje
odgovore? Koliko uspjesno oni uspijevaju prilagoditi obrazac svojih odgovora profilu idealnog
kandidata za neki posao? Koje individualne razlike i situacijske odrednice prethode laziranju?
Utjece li iskrivljavanje odgovora na konstruktnu i kriterijsku valjanost selekcijskih metoda,
odnosno mozemo li i dalje predvidati odredene ishode na radnom mjestu, bez obzira na
laziranje? Mozemo li, 1 koliko uspjes$no, otkriti laziranje?

Neki autori (npr. Christiansen i sur., 1994; Rosse i sur., 1998) pretpostavljaju ne samo
da laziranje zaista moze utjecati na odabir kandidata, ve¢ 1 da se to dogada na sljede¢i nacin:
oni pojedinci koji u najvecoj mjeri iskrivljavaju svoje odgovore i pritom ostaju neotkriveni,
mogu promijeniti ukupni rang poredak kandidata tako $to ¢e zauzeti gornje dijelove distribucije
1 povecati svoju vjerojatnost zaposljavanja na Stetu onih koji su odgovarali iskreno. Izravna
posljedica ovakvih odluka moze biti smanjena kvaliteta radne snage do koje moze do¢i na dva
nacina. Prvo, postoji moguénost da oni kandidati koji su se lazno predstavljali nece obavljati
svoje radne zadatke u okviru onog Sto se ocekuje na temelju njihovih navedenih sposobnosti,
osobina li¢nosti 1 ostalih karakteristika. Drugo, oni koji bi mozda bolje obavljali posao nece biti
zaposleni samo zato jer su odgovarali iskreno.

Istrazivaci su se dosad najvise bavili laziranjem odgovora u okviru raznih upitnika
licnosti, §to ne zaCuduje s obzirom na to da su upravo upitnici jedna od najpopularnijih i
najéesce koriStenih selekcijskih metoda (McCarthy i Cheng, 2014; Posthuma i sur., 2002). Neki
od razloga za njihovu Siroku upotrebu i1 popularnost jest postojanje teorijski dobro razradenih i
empirijski detaljno provjerenih taksonomija i konstrukata, velik broj komercijalno dostupnih

upitnika 1 inventara te jednostavnost njihove primjene. Medutim, u usporedbi s tisu¢ama
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objavljenih radova na temu laziranja u upitnicima li¢nosti, daleko manji broj istrazivanja bavio
se laziranjem u kontekstu selekcijskog intervjua, pri ¢emu je ovo podrucje intenzivnije pocelo
privlaciti paznju istrazivaca tek negdje prije 15-ak godina, s pojavom Ljestvice laziranja na
intervjuu (engl. Interview Faking Behavior scale; Levashina i Campion, 2007). Mi smatramo
da je istrazivanje laziranja u okviru selekcijskog intervjua nepravedno zanemareno te izuzetno
bitno zbog sljedec¢ih razloga. Prije svega, intervju je najéeSce koriStena i najrasprostranjenija
metoda selekcije u Hrvatskoj, pri ¢emu rezultati nekih istrazivanja ukazuju na to da se on koristi
u 92.1 % selekcijskih postupaka (Gali¢, Galesi¢ i Sverko, 2005). Dodatno, neke meta-analize,
¢iji su autori ispitivali reakcije kandidata na razne selekcijske metode, pokazale su da je intervju
najpozitivnije prihvacena metoda, dok su kandidati, iako su ih i dalje pozitivno ocjenjivali, ipak
nesto manje skloni upitnicima li¢nosti (Anderson i sur., 2010; Hausknecht i sur., 2004). Zbog
svega navedenog, u sljede¢im odjeljcima opisat ¢emo neke od glavnih nalaza o laziranju u

intervjuu.

1.1. Konceptualno odredenje konstrukta laZiranja u selekcijskom intervjuu

Kako bismo uopée mogli istrazivati laziranje u selekcijskom intervjuu, potrebno ga je prije
svega definirati i poblize odrediti njegov odnos s ostalim srodnim konstruktima te polozaj u
nomoloskoj mreZi. U tu svrhu moze pomoc¢i usporedba s laZiranjem odgovora na upitnickim
mjerama li¢nosti. Jednako kao 1 kod upitnika li¢nosti, laziranje u selekcijskim intervjuima moze
se podvesti pod konstrukt upravljanja dojmovima. Medutim, kod laZiranja odgovora u
upitnicima li¢nosti situacija je ne$to jasnija jer se odgovaranje u nacelu dijeli na iskreno te na
socijalno pozeljno odgovaranje, koje se dalje jos moze podijeliti na dva faktora, Alfa i Gama
(Wiggins, 1964). Damarin i Messick (1965) prvi su teorijski interpretirali ova dva faktora, pri
c¢emu su faktor Alfa smatrali “autistickim iskrivljavanjem”, odnosno nesvjesnom sklonoscu
uljepSavanja slike o sebi kako bi se o¢uvalo samopostovanje, dok su faktor Gama nazvali
“propagandistickim iskrivljavanjem”, koje je predstavljalo svjesno iskrivljavanje odgovora sa
svrhom unaprjedenja druStvenog ugleda. S njima su se slozili i Sackeim 1 Gur (1978), koji su
nesvjesno uljepsavanje slike o sebi u koje smo zaista uvjereni nazvali “samozavaravanjem”, a
svjesno iskrivljavanje s ciljem stvaranja odredenog dojma o sebi kod drugih ljudi
“zavaravanjem drugih”.

Na temelju ovih teorijskih interpretacija, Paulhus je razvio svoj dvofaktorski model po
kojem se socijalno pozeljno ponasanje sastoji od dimenzije “samozavaravanja” te dimenzije
“upravljanja dojmovima” (Paulhus, 1984; Paulhus i Reid, 1991). Po njemu, dimenzija

samozavaravanja odrazava stabilne karakteristike necije li¢nosti i1 prije svega se odnosi na
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nesvjesnu sklonost da sebe vidimo u $to boljem svjetlu, dok upravljanje dojmovima ovisi 0
konkretnoj situaciji u kojoj se nalazimo i cilj mu je ostvariti §to bolji dojam kod drugih. Kasnije
je Paulhus (2002) unaprijedio svoju teorijsku konceptualizaciju socijalno pozeljnog
odgovaranja i postavio svoj ¢uveni dvorazinski model. Prema njemu, ono se sastoji od dva Sira
faktora, nesvjesnog samozavaravanja i svjesnog upravljanja dojmovima, pri ¢emu se prvi faktor
na sadrzajnoj razini dodatno dijeli na osnazivanje zajednistva i osnazivanje djelotvornosti, dok
se drugi faktor na sadrzajnoj razini dijeli na upravljanje zajedniStvom te upravljanje
djelotvorno$¢éu. Osnazivanje i upravljanje zajedni§tvom odnose se na negiranje vlastitih
socijalno nepoZzeljnih karakteristika i isticanja atributa ,,svetosti*, dok osnazivanje i upravljanje
djelotvornoséu predstavljaju tendenciju preuveli¢avanja vlastitog socijalnog i intelektualnog
statusa.

U okviru upitnika li¢nosti, upravo se konstrukt upravljanja dojmovima izjednacava s
laziranjem odgovora. No, razli¢iti istrazivaci (npr. Bourdage i sur., 2018; Levashina i Campion,
2007; Melchers i sur., 2020) terminoloski drugacije sagledavaju pojam laZiranja u selekcijskom
intervjuu. Prema njima, laziranje U intervjuu ne moze se izjednaciti s upravljanjem dojmovima,
kao kod upitnika li¢nosti, ve¢ samo predstavlja jedan njegov dio. Melchers i sur. (2020) to
objaSnjavaju na sljedec¢i na¢in. Kod upitnika li¢nosti postoji jasno definirani iskreni odgovor na
svaku Cesticu (npr. odabir odgovora ,,3“ na ljestvici od 1-5 kada zaista smatramo da se niti
slaZzemo, niti ne slazemo s nekom tvrdnjom), dok odabir ostalih opcija nuzno predstavlja manje
ili ve¢e odstupanje od tog odgovora, odnosno laZiranje.

S druge strane, ovi autori navode da upravljanje dojmovima u slucaju selekcijskog
intervjua nije ograni¢eno samo na laziranje odgovora, ve¢ se moze shvatiti kao kontinuum Koji
se proteze od iskrenog samopredstavljanja na jednom kraju, preko blagog iskrivljavanja 1
prilagodavanja odgovora kako bismo ostavili dobar dojam, pa sve do izravnog izmis$ljanja
¢injenica. Primjerice, bez obzira §to i1 kod iskrenog 1 kod laznog samopredstavljanja postoji
samopromicanje vlastitih postignuca, kod iskrenog samopredstavljanja naglaSavat ¢emo svoje
stvarne uspjehe, dok ¢emo kod laznog samopredstavljanja ,,natezati* ¢injenice, a mozda ¢ak 1
izmisljati da posjedujemo kompetencije kojima u stvarnosti nismo ovladali. Laziranjem se u
ovom primjeru smatraju samo one strategije koje koristimo kako bismo se prikazali na neistinit
nacin i u kojima u nekom stupnju koristimo obmanu. Ono §to treba napomenuti jest da takoder
postoji 1 razlika izmedu termina “laZiranje* 1 “laganje®. Naime, laganje u uZem 1 uobicajenom
smislu u kojem ga spominjemo u svakodnevnom govoru, predstavlja onaj dio laznog
upravljanja dojmovima i laZiranja u njegovom najekstremnijem obliku. Ono se odnosi na

izravno izmiSljanje cinjenica, odnosno predstavlja namjeran pokuSaj prenoSenja laznih
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informacija bez prethodnog upozorenja sugovorniku, kako ga definiraju autori (Ekman, 2001,
Zuckerman i sur., 1981) u literaturi koja se bavi Sirim podru¢jem laganja i obmane.

Terminoloska zbrka oko toga §to predstavlja upravljanje dojmovima te koji se njegov
dio odnosi na istinito samopredstavljanje s jedne te laZziranje odgovora i laganje s druge strane,
vidljiva je i u razli¢itim mjerama (npr. Higgins i Judge, 2004; Levashina i Campion, 2007
Stevens i Kristof, 1995) te istrazivanjima (npr. Barrick i sur., 2009), u kojima su autori ¢esto
istrazivali ukupno upravljanje dojmovima, bez razdvajanja njegovih komponenata. Medutim,
na potrebu za njihovim odvojenim razmatranjem upozorili su mnogobrojni autori (Bolino i sur.,
2016; Ellis i sur., 2002; Levashina i Campion, 2006, 2007; Roulin i sur., 2014, 2015; Weiss i
Feldman, 2006).

Levashina i Campion (2007) u svojem radu jasno definiraju laziranje kao lazno
upravljanje dojmovima ili svjesno iskrivljavanje odgovora koje kandidati koriste kako bi
postigli bolje rezultate na intervjuu i stvorili pozitivan dojam kod intervjuera. Oni pritom
navode da ovakvo iskrivljavanje odgovora moze poprimiti vise oblika, a u skladu s tim postavili
su i prvi faktorski model laziranja. S ciljem njegove empirijske provjere i razvoja ljestvice za
mjerenje iskrivljavanja odgovora u selekcijskom intervjuu, autori su osmislili 64 ¢estice koje
su opisivale neki oblik laZiranja, a zatim su ih podvrgnuli eksploratornoj faktorskoj analizi.
Dobiveno je hijerarhijsko rjesenje s nadredenim faktorom laziranja, odnosno laznog upravljanja
dojmovima i Cetiri korelirane dimenzije nizeg reda te jedanaest faceta koje su Cinile te dimenzije
(Slika 1).

Prva dimenzija odnosila se na izrazito iskrivljavanje slike o sebi (engl. extensive image
creation), a njezine facete odrazavale su ponasanja najbliza laganju i obmani u uzem smislu,
poput konstruiranja, izmisljanja i posudivanja tudih iskustava. Sljede¢u dimenziju autori su
opisali kao dodvoravanje (engl. ingratiation), ¢ije su se facete odnosile na konformiranje s
misljenjem intervjuera te komplimentiranje intervjuera i organizacije. Tre¢a dimenzija
sadrZajno je odgovarala zastiti slike o sebi (engl. image protection), a njezine facete odrazavale
su ponasanja koja se odnose na udaljavanje kandidata od onog $to ih prikazuje u negativnom
svjetlu te na skrivanje negativnih informacija o sebi. Cetvrta dimenzija konceptualno je
odgovarala neznatnom stvaranju slike o sebi (engl. slight image creation), a ¢inile su je facete
koje se odnose na blaze oblike laziranja, poput uljepSavanja, naglasavanja podudarnosti izmedu
kandidata i organizacije te ,.krojenje“. Naknadno provedena konfirmatorna faktorska analiza
potvrdila je opisani model te su Levashina i Campion na temelju njega razvili svoju poznatu

Ljestvicu laziranja u intervjuu.



Slika 1

Model laznog samopredstavljanja na selekcijskom intervjuu Levashine i Campiona (2007)

Lazno upravljanje dojmovima

Neznatno stvaranje slike o
sebi

Izrazito stvaranje slike o
sebi

Zagtita slike o sebi Dodvoravanje

—— Konstruiranje — Udaljavanje T Uljepsavanje
—» Konformiranje s
misljenjem

Izmigljanje —» Skrivanje 1+ Naglasavanje
podudarnosti
|, Posudivanje — Ispustanje —» Komplimentiranje —— Krojenje

Kao nadopunu taksonomiji laziranja te Ljestvici laziranja u intervjuu, Bourdage i sur.
(2018) odlu¢ili su razviti model iskrenog upravljanja dojmovima i pripadajucu ljestvicu. Autori
su pretpostavili da iskreno samopredstavljanje ima faktorsku strukturu sli¢énu laznome, s time
da se za razliku od njega sastoji od tri dimenzije: iskrenog samounaprjedenja, (engl. honest self-
promotion), koje se odnosi na naglasavanje karakteristika i postignuéa koji nam zaista
pripadaju, iskrenog dodvoravanja (engl. honest ingratiation), koje predstavlja
komplimentiranje intervjueru na onim stvarima koje nam se zaista svidaju te iskrenog
obrambenog upravljanja dojmovima (engl. honest defensive impression management), kojima
opisujemo stvarne korake koje smo poduzeli kako bismo umanjili neke naSe negativne osobine
ili pogreske.

Autori su osmislili niz Cestica za koje su zatim stru¢njaci u podrucju (engl. subject
matter experts) odredili kojoj strategiji upravljanja dojmovima u intervjuu pripadaju, a
eksploratorna faktorska analiza provedena je na 32 Cestice za koje se utvrdilo da odrazavaju
neku od strategija iskrenog upravljanja dojmovima. Dobiveno je hijerarhijsko rjeSenje s
nadredenim faktorom iskrenog upravljanja dojmovima te s tri faktora koji su konceptualno

odgovarali onima koje su autori pretpostavili (Slika 2).



Slika 2

Model iskrenog samopredstavljanja na intervjuu Bourdagea i sur. (2018)

Iskreno upravljanje dojmovima

Iskreno obrambeno

Iskreno samounaprjedivanje Iskreno dodvoravanje
upravljanje dojmovima

Kako bi dodatno istrazili odnos iskrenog i laznog samopredstavljanja, autori su
provjerili i koreliraju li ove dvije dimenzije te koji su im antecedenti i ishodi. Dobili su rezultate
prema kojima postoji niska korelacija izmedu iskrenog i laznog upravljanja dojmovima te
prema kojima oni imaju razli¢ite ¢imbenike koji im prethode, ali i razli¢ite ishode na radnom
mjestu. Naime, iskrenom samopredstavljanju skloniji su savjesniji, motiviraniji,
ekstravertiraniji, iskusniji i stariji kandidati, koji su prosli obuku za selekcijski intervju, dok su
laznom samopredstavljanju skloniji oni koji su manje savjesni, koji imaju nize rezultate na
dimenziji postenje/poniznost, koji su mladi, neiskusniji i koji percipiraju da je intervju tezak te
da nisu pravedno tretirani na njemu. Nadalje, autori su zakljuéili da je iskreno upravljanje
dojmovima pozitivno povezano s procjenom kandidata od strane intervjuera, dok nisu nasli

povezanost laznog upravljanja dojmovima 1 tih procjena.

1.2. Problem laZiranja odgovora u selekcijskom intervjuu
1.2.1. Kolika je prevalencija laZiranja u selekcijskom intervjuu?

Kao jedan od prvih koraka prilikom odgovaranja na pitanje predstavlja li laziranje problem u
selekcijskom intervjuu, potrebno je provjeriti kolika je njegova prevalencija, odnosno koliko se
ono Cesto pojavljuje tijekom odabira zaposlenika, s naglaskom da je to najbitnije utvrditi za
ekstremne oblike laZiranja koji obuhvacaju i eksplicitno laganje. Neki autori (Weiss i Feldman,
2006) navode da je 81% sudionika izreklo barem jednu laz tijekom selekcijskog intervjua, s
prosjekom od 2.19 lazi. Medutim, ¢ini se da ipak najveci udio sudionika koristi blaze strategije
poput neznatnog uljepSavanja i preuveli¢avanja, dodvoravanja intervjueru te zastite slike o sebi
u odnosu na eksplicitno laganje. Konkretno, prema nizu autora koji su se bavili ovom temom
(Bourdage i sur., 2018; Diirr i Klehe, 2018; Levashina i Campion, 2007; Lortie, 2017; Roulin i

sur., 2014), neznatno uljepSavanje slike o sebi tijekom intervjua koristi od 53% do 99.5% ljudi,



strategijom zastite slike o sebi sluzi se od 40.2% do 95.7% kandidata, intervjueru se dodvorava
0d 66.5% do 98.6% njih, a 17% do 91.9% koristi ekstremne oblike laziranja.

Iz navedenih rezultata vidljivo je da su stope prevalencije najnize za one oblike laziranja
sur., 2018), manje od petine sudionika selekcijskih intervjua koristi strategije izrazitog
preuvelicavanja slike o sebi. Iz ovog bi se moglo shvatiti kako laziranje ne bi trebalo
predstavljati preveliki prakti¢an problem tijekom selekcijskog postupka. Mi smatramo da bi
ovakav zakljuc¢ak mogao biti preuranjen i neopravdan jer to Sto se ekstremni oblici laznog
upravljanja dojmovima na intervjuima pojavljuju rjede od nekih blazih oblika, ne znaci da je
njihova prevalencija u apsolutnom smislu beznacajna. Naime, ¢ak i ako ne uzmemo u obzir
Cinjenicu da rezultati svih studija, izuzev one Bourdagea i sur. (2018), ukazuju da je
prevalencija ekstremnih oblika laZiranja ve¢a od 17%, Cak i ovakva konzervativna procjena
predstavlja iznimno velik problem u praksi. Naime, to znaci da se gotovo petina kandidata
predstavlja u potpunosti drugac¢ijima od onoga §to jesu, $to moze dovesti do toga da se zaposle
kandidati za koje se smatra da imaju neke karakteristike i kompetencije, koje oni u stvarnosti

ne posjeduju.

1.2.2. Koliko kandidati laZiraju odgovore tijekom selekcijskog intervjua?

Kako bi odgovorili na ovo pitanje, razni autori obi¢no analiziraju veli¢ine standardiziranih
razlika izmedu prosjenih rezultata u situaciji iskrenog odgovaranja i laZiranja,
operacionalizirane kao Cohenove d-vrijednosti. Nazalost, rijetki su radovi koji su se bavili
ovom problematikom u kontekstu selekcijskog intervjua, no njihovi rezultati svejedno ukazuju
da, barem u slu¢aju nekih konstrukata, kandidati umjereno iskrivljavaju svoje odgovore.
Konkretno, Van Iddekinge i sur. (2005) istrazivali su u kojoj ¢e mjeri njihovi sudionici
lazirati svoje odgovore na strukturiranom intervjuu za mjerenje nekih faceta li¢nosti te su
usporedili to s koli¢inom iskrivljavanja odgovora na NEO ljestvicama za mjerenje istih faceta.
U ovom su radu autori Koristili zavisan nacrt s dvije eksperimentalne situacije, pri ¢emu su u
jednoj situaciji sudionici imali zadatak predstavljati se iskreno, dok su se u drugoj trebali
predstaviti kao idealni kandidati za rukovoditelja korisnic¢ke sluzbe. Pitanjima u intervjuu i na
NEO ljestvicama mijerile su se neke facete dimenzija ugodnosti, savjesnosti i neuroticizma. U
sluCaju laziranja na intervjuu, pokazalo se da su se sudionici u situaciji predstavljanja kao
idealni kandidati u prosjeku prikazivali viSe altruisticnima i samodiscipliniranima te manje
ranjivima, nego u Situaciji iskrenog odgovaranja, pri ¢emu su razlike pripadale malim do

umjerenim (dsamodisciplina = 0.31; aitruizam = 0.44), odnosno umjerenim do visokim (dranjivost =

7



0.51), s ukupnom veli¢inom ucinka od d = 0.54. Prosje¢ne razlike izmedu ovih dviju situacija
bile su izrazenije kod NEO ljestvica (dsamodisciptina = 1.65; Qaitruizam = 0.79; dranjivost = 1.34; dukupno
= 1.74), sto autori tumace time da je laziranje na intervjuu kognitivno puno zahtjevnije od onog
na upitnicima li¢nosti jer zahtjeva gotovo trenuta¢no odgovaranje na pitanja te pracenje
ponasanja sugovornika 1 slicno.

Buduc¢i da su Van Iddekinge i sur. istrazivali samo laziranje odgovora na pitanja kojima
su se mjerile NEO facete, treba se zapitati i kakva je situacija s laziranjem nekih drugih
konstrukata u intervjuu, osim osobina licnosti. Kako bi odgovorili na to pitanje, Allen i sur.
(2004) ispitivali su kako ¢e njihovi sudionici odgovarati na strukturirani intervju za mjerenje
odgovornog organizacijskog ponasanja. Oni su svoje sudionike podijelili u tri skupine, pri ¢emu
su sudionici u jednoj skupini imali zadatak odgovarati iskreno, dok su se u preostale dvije trebali
predstaviti kao idealan kandidat za radno mjesto, koje zaista zZele i trebaju s tim da su u jednoj
od te dvije skupine sudionici jo§ dodatno dobili 1 opis dimenzija koje ¢e se mjeriti. Medutim,
neovisno o tome jesu li sudionici prije samog intervjua dobili upute o relevantnim dimenzijama
ili ne, svejedno se pokazalo da nisu uspijevali podi¢i svoje rezultate na dimenzijama
odgovornog organizacijskog ponasanja u odnosu na onu skupinu koja je odgovarala iskreno.
SaZeto, na temelju svega navedenoga, jo§ ne moZemo jasno odgovoriti na pitanje koliko to¢no
kandidati iskrivljavaju svoje odgovore u selekcijskom intervjuu, i posljedi¢no, koliki je to
problem u praksi, ali postoje indikacije da bi oni, ovisno o pojedinim konstruktima i o poslu na

koji se prijavljuju, mogli to raditi barem u nekoj mjeri.

1.2.3. Znaju li kandidati uspjesno laZirati svoje odgovore?

Svi prethodno navedeni nalazi o prevalenciji i koli¢ini laziranja ne bi predstavljali problem sami
po sebi, kad bi se moglo sa sigurno$¢u utvrditi da kandidati ne uspijevaju uspjesno lazirati
idealan profil za radno mjesto na koje se prijavljuju. Naime, iskrivljavanje odgovora teoretski
bi moglo predstavljati prednost tijekom selekcijskog postupka jedino ukoliko kandidati znaju
ili mogu pretpostaviti koje su karakteristike pozeljne za neko radno mjesto te ako mogu
prilagoditi svoje strategije samopredstavljanja trazenom profilu. Nazalost, zasad ne postoje
istrazivanja koja su se bavila ovim pitanjem u okviru selekcijskih intervjua i jedino se moZemo
osloniti na zakljucke dostupne iz podruéja laziranja u upitnicima li¢nosti. lako su neki autori
(npr. Mahar i sur., 1995) dobili nalaze prema kojima ljudi nisu uspjesni u iskrivljavanju svojih
odgovora, neki drugi autori (npr. Gali¢ i sur., 2012; Martin i sur., 2002) pokazali su da su njihovi
sudionici ipak u odredenoj mjeri mogli uspjesno lazirati trazene profile, §to bi moglo imati

velike posljedice u praksi.



Kada bi uspjeh u laziranju profila u selekcijskom intervjuu najveé¢im dijelom ovisio o
nasem poznavanju potrebnih karakteristika za posao na koji se prijavljujemo, odnosno o tome
koliko smo upoznati s profilom idealnog kandidata, vjerujemo da bi se rezultati navedeni za
upitnike li¢nosti u velikoj mjeri mogli generalizirati i na kontekst selekcijskog intervjua.
Medutim, kao Sto je ranije napomenuto, odgovaranje na intervju puno je slozenija situacija, u
kojoj je puno zahtjevnije predstaviti se kao idealan kandidat, ¢ak i kad bismo sa sigurnoscéu
znali kakav profil trebamo lazirati. Naime, u intervjuu moramo detaljno objasniti svoj odgovore
te vrlo Cesto pruziti primjere koji ilustriraju ono $to smo rekli, a uz to jo§ moramo i pripaziti na
karakteristike svojeg glasa te neverbalnu komunikaciju kako bismo prenijeli Zeljeni dojam.
Takoder, u intervjuu su nam ponekad dostupne i povratne informacije o tome uspijevamo li u
stvaranju odredenog dojma jer pazljivim promatranjem ponasanja nekih intervjuera mozemo
vidjeti u kojoj mjeri on odobrava ono Sto smo rekli. S obzirom na sve navedeno, kao i na
¢injenicu da zasad ne postoje relevantna istrazivanja, jo§ uvijek ne mozemo odgovoriti na
pitanje koliko su zapravo kandidati uspjes$ni u laziranju idealnog profila u selekcijskom

intervjuu.

1.2.4. Korelati laZnog upravljanja dojmovima u selekcijskom intervjuu

Zaposljavanje onih kandidata koji laZiraju svoje odgovore na intervjuima moglo bi predstavljati
problem organizacijama ukoliko kandidati nemaju one karakteristike za koje tvrde da ih imaju
te ukoliko je iskrivljavanje odgovora povezano s karakteristikama kandidata koje bi mogle
negativno utjecati na ishode na radnom mjestu. Tu prije svega mislimo na osobine li¢nosti za
koje je niz autora ve¢ utvrdio povezanost s namjerom i/ili uspjehom u laZiranju, a koje su ujedno
prediktivne i za razne oblike nepozeljnog organizacijskog ponasanja.

Rezultati istrazivanja koja su se bavila laziranjem odgovora u selekcijskom intervjuu
dosljedno ukazuju na to da osobe koje iskrivljavaju svoje odgovore kako bi se prikazale
idealnim kandidatima postizu niske rezultate na osobinama postenja/poniznosti i integriteta
(npr. Bourdage i sur., 2018, studija 4; Bourdage, Schmidt, Wiltshire, Nguyen i K. Lee, 2020;
Buehl i Melchers, 2017; Law i sur., 2016; Levashina i Campion, 2007; Ho i sur., 2019) te imaju
natprosjecno izrazene dimenzije mracne trijade (Bill i sur., 2020, studija 3; Hogue i sur., 2013;
Levashina i Campion, 2007; Roulin i Bourdage, 2017; Roulin i Krings, 2016, studija 1), pri
¢emu je makijavelizam najvise istrazivana osobina iz mraéne trijade. Sto se ti¢e petfaktorskog
modela, postoje ¢vrste indikacije i da su nize razine savjesnosti i ugodnosti povezane ne samo
s namjerom za laziranjem (Bill i sur., 2020, studija 2; Bourdage, Schmidt, Wiltshire, Nguyen i

C. Lee, 2020; Lester i sur., 2015) vec¢ i sa samim laziranjem na selekcijskom intervjuu (Roulin
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i Bourdage, 2017; Bourdage i sur., 2018, studija 4), iako se ta povezanost ne dobiva uvijek
(npr. Bill i sur., 2020, studija 1; Buehl i Melchers, 2017, studija 1; Buehl i sur., 2019). U slucaju
neuroticizma, veza s laziranjem nije tako jasna i vecina istrazivanja ukazuje da ona ne postoji
(npr. Bill i sur., 2020, studija 1, studija 2; Bourdage i sur., 2019; Bourdage i sur., 2020; Buehl
i sur., 2019) ili da je pozitivna (Buehl i Melchers, 2017, studija 2; Lester i sur., 2015; McFarland
i Ryan, 2006), dok samo rijetka istrazivanja navode da je neuroticizam negativno povezan S
laziranjem na intervjuu (Bourdage i sur., 2020). Rezultati opisani u ovom odjeljku velikim su
dijelom u skladu su s nalazima koje su dobili i autori u podrucju istrazivanja laziranja u
upitnicima li¢nosti (npr. Fisher i sur., 2018; MacNeil i Holden, 2006; McFarland i Ryan, 2000;
Mueller-Hanson, 2002; Mueller-Hanson i sur., 2006; Peterson i sur., 2011; Tonkovi¢, 2012).

Za razliku od dimenzija li¢nosti, puno je manje jasna priroda odnosa izmedu
iskrivljavanja odgovora u intervjuu i kognitivnih sposobnosti kandidata, prvenstveno zbog
malog broja istrazivanja koja su se bavila ovom temom. Tako su Buehl i Melchers (2017) u
svojoj prvoj studiji dobili rezultate prema kojima je kognitivna sposobnost njihovih sudionika
bila negativno povezana s iskrivljavanjem odgovora na prethodnim intervjuima za posao, dok
nije bila povezana sa stavovima prema laziranju. U drugoj studiji ovi su autori proveli
zamisljeni selekcijski intervju, a pokazalo se da kognitivna sposobnost nije bila povezana s
koli¢inom laziranja na njemu, iako je imala marginalan utjecaj na uspjeh u intervjuu,
operacionaliziran kroz procjene intervjuera. Niti u jednoj studiji nije se pokazalo da kognitivna
sposobnost moderira odnos izmedu iskrivljavanja odgovora i uspjeha na intevjuu. Za razliku
od ovih autora, Buehl i sur. (2019) utvrdili su da je kognitivna sposobnost njihovih sudionika
pozitivno povezana s razlikom u procjenama njihove izvedbe na zamisljenom selekcijskom
intervjuu izmedu situacije iskrenog odgovaranja i laziranja.

Ukratko, iako postoje odredene indikacije da bi laziranje u selekcijskom intervjuu zaista
moglo biti povezano s kognitivnim sposobnostima, istrazivanja koja su se bavila ovom
problematikom rijetka su i rezultirala su proturje¢nim zakljuécima. S druge strane, radovi u
kojima se proucavao odnos izmedu laziranja i li¢nosti kandidata brojniji su i pruzaju jasniju
sliku, prema kojoj se razlike u motivaciji za iskrivljavanjem odgovora i u njegovoj koli¢ini
mogu smisleno povezati s razlikama u osobinama licnosti (poput mracne trijade i neuroticizma)
koje su u osnovi raznih oblika nepoZeljnog organizacijskog ponasanja. Smatramo da je ovo jos§
jedan razlog zasto bi laZiranje u selekcijskom intervjuu mogao predstavljati odredeni problem

organizacijama.
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1.2.5. Utjecaj laZiranja na psihometrijske karakteristike selekcijskog intervjua

Nadalje, smatramo da odgovor na pitanje predstavlja li laziranje dio varijance rezultata koji
treba kontrolirati i svesti na najmanju moguc¢u mjeru ili ne, dobrim dijelom ovisi i 0 njegovom
utjecaju na psihometrijske karakteristike selekcijskih metoda, odnosno na njihovu konstruktnu
I prediktivnu valjanost. Poznata nam je samo nekolicina radova koji su se bavili ovim pitanjem
u kontekstu selekcijskog intervjua. Van Iddekinge i sur. (2005) u svojem su istrazivanju dobili
rezultate prema kojima predstavljanje kao idealni kandidat narusava konstruktnu valjanost
strukturiranog selekcijskog intervjua za mjerenje licnosti. Naime, iako su autori intervjuom
mjerili altruizam, samodisciplinu i ranjivost, pokazalo se da trofaktorska struktura dobro
opisuje samo procjene koje su intervjueri donosili o odgovorima sudionika tijekom njihovog
iskrenog odgovaranja. U situaciji u kojoj su se sudionici predstavljali kao idealni kandidati za
radno mjesto, procjene intervjuera bolje su opisivala samo dva faktora, pri ¢emu je korelacija
izmedu samodiscipline i ranjivosti fiksirana na r = 1. Za razliku od Van lddekingea i sur., Buehl
i sur. (2019) bavili su se prediktivnom valjanos$cu intervjua za razliCite kriterijske varijable, pri
¢emu su utvrdili da se na temelju iskrenog predstavljanja u intervjuu moze predvidati
odgovorno organizacijsko ponasanje, dok je laZno predstavljanje bilo prediktivno za
akademsku uspjesnost. Uz ovo, Lortie (2017) navodi da se na temelju laZiranja moze predvidjeti
razne oblike nepozeljnog organizacijskog ponaSanja. Dakle, iako postoje naznake da bi
laziranje moglo utjecati na psinometrijske karakteristike intervjua, zasad je broj istrazivanja ¢iji

su se autori bavili ovim pitanjem vrlo ogranicen.

1.2.6. Laziranje i procjena izvedbe na selekcijskom intervjuu

Kao zadnja u nizu istrazivanja koja su se bavila pitanjem predstavlja li laziranje u selekcijskom
intervjuu problem, opisat ¢emo ona u kojima se ispitivao utjecaj laznog upravljanja dojmovima
na ishode tijekom selekcijskog postupka. Autori koji su se bavili ovom temom u osnovi su
koristili dva razli¢ita nacrta istrazivanja uz neke manje razlike, ovisno o pojedinom istrazivanju.
Jedna vrsta nacrta eksperimentalne je prirode, a okosnica mu je provedba zamisljenog
selekcijskog intervjua za neki posao, pri cemu se obi¢no sudionicima daje uputa da odgovaraju
iskreno ili laziraju svoje odgovore. Ovakav intervju u pravilu se snima, a procjenu o izvedbi
sudionika daju ili intervjueri ili uvjezbani opazaci koji analiziraju snimke. Osim ovakvog,
istrazivaci koriste 1 korelacijski nacrt, u kojem se u vecini slucajeva istrazuje povezanost izmedu
samoprocjena kandidata o laziranju u nekom od stvarnih prethodnih intervjua u kojima su
sudjelovali te podataka o ishodima tog intervjua. Osim o vrsti kori§tenog nacrta, zakljucci ovih
istrazivanja ovise i o nekim drugim ¢imbenicima, od kojih je najbitniji zanima li nas povezanost
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stvarnog koristenja neke strategije laziranja kod kandidata s uspjehom na intervjuu ili nam je
bitnije istraziti odnos izmedu strategije koje intervjueri percipiraju kod kandidata i procjena
koje zatim donesu na temelju tih informacija.

Sto se ti¢e povezanosti razli¢itih strategija laziranja koje su sudionici zaista koristili i
procjena njihovog uspjeha od strane intervjuera, neki autori (Buehl i Melchers, 2017, studija 2;
Ingold i sur., 2015, Levashina i Campion, 2007; Van Iddekinge i sur., 2005) dobili su rezultate
koji ukazuju na to da oni kandidati koji viSe koriste lazno upravljanje dojmovima kako bi
ostvarili pozitivan dojam kod intervjuera zaista i uspijevaju u toj namjeri. Od navedenih
istrazivanja, ovdje posebno treba istaknuti rad Ingolda i sur. (2015), koji su proveli zamisljeni
selekcijski intervju sa svojim sudionicima u okviru Sireg programa obuke za selekcijski
postupak kojeg su oni pohadali. Autori su pritom mjerili lazno upravljanje dojmovima na dva
razli¢ita na¢ina: od svojih sudionika prikupili su samoprocjene o koristenim strategijama laznog
upravljanja dojmovima, a buduci da su svi intervjui bili snimani, kao dodatnu metodu mjerenja
strategija laziranja autori su koristili procjene neovisnih opazaca koji su analizirali snimke. Ono
Sto je zanimljivo jest to da je lazno samopredstavljanje na intervjuu, neovisno o tome kojom
metodom se mijerilo, bilo pozitivno povezano s procjenama koje su intervjueri donosili o
kandidatima. S druge strane, prema rezultatima nekih drugih istrazivanja i studija, povezanost
laZiranja s uspjehom na intervjuu izostala je u potpunosti (Allen i sur., 2004; Bourdage i sur.,
2018, studija 4; Buehl i Melchers, 2017, studija 1) ili barem za pojedine strategije iskrivljavanja
odgovora (Amaral i sur., 2019; Levashina i Campion, 2007). U nekim slu¢ajevima ova
povezanost bila je ¢ak i negativnog predznaka, Sto znaci da je laZiranje, umjesto da pomogne
kandidatima u predstavljanju na pozitivan nacin, ¢ak narusilo dojmove o njima kod intervjuera.
Primjerice, Robie i sur. (2020) pokazali su da je ukupno lazno samopredstavljanje njihovih
sudionika negativno povezano s uspjehom na intervjuu, dok su drugi istrazivaci dobili ovakve
rezultate za strategiju neznatnog (npr. Roulin i sur., 2014; Swider i sur., 2011), odnosno
izrazitog stvaranja slike o sebi tijekom intervjua (Swider i sur., 2011).

Iz opisanih nalaza, jasno je da joS$ uvijek ne znamo odgovor na pitanje predstavlja li
kandidatima laziranje odgovora na intervjuu prednost u smislu ostvarivanja boljih dojmova i
procjena kod intervjuera. Medutim, mozda je zanimljivije i informativnije saznati odgovor na
pitanje kako na te procjene utjeCe nacin na koji intervjueri percipiraju strategije laziranja.
Naime, poznat je Lewineov (1943) zakljucak prema kojem na nase odluke i dojmove vise utjece
naSa percepcija nekog ponaSanja ili situacije, nego oni sami po sebi. Kao i u slucaju strategija
laziranja koje kandidati zaista koriste i za ovo pitanje postoje proturjecni rezultati. Tako je u

nekim slucajevima veza izmedu percipiranog laziranja odgovora i procjena koje su intervjueri
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donosili izostala za neke strategije (Amaral i sur., 2019; Levashina i Campion, 2007; Roulin i
sur., 2014, 2015, studija 4, 5), dok su u drugim slu¢ajevima dobiveni rezultati prema kojima je
ta povezanost negativna (Roulin i sur., 2015, studija 1, 2, 3). Za razliku od opisanih istrazivanja,
koja su se bavila time kako intervjueri percipiraju pojedine strategije laziranja, sudionici u
istrazivanju Culbertson i sur. (2016) na temelju snimaka intervjua morali su donijeti dihotomnu
prosudbu o tome laze li osoba na intervjuu ili ne te procijeniti njezinu izvedbu. Pokazalo se da
Su one osobe na snimkama za koje su opazaci smatrali da lazu ujedno dobivale i nize procjene
svoje izvedbe.

Bez obzira na to radi li se o stvarnom iskrivljavanju odgovora kandidata ili 0 mjeri u
kojoj ga intervjueri percipiraju, jasno je da, barem prema nekim autorima, ono utjece na to kako
¢emo procijeniti izvedbu kandidata na intervjuu. Zbog ovog neki istrazivaéi svoj su interes
usmjerili na dva pitanja za koja smatramo da imaju vazne implikacije u praktiénom smislu:
prvo se svodi na to mozemo li razliitim upozorenjima sprije€iti ili bar umanjiti laziranje
odgovora tijekom selekcijskog intervjua, dok se drugo odnosi na mjeru u kojoj su intervjueri
zaista sposobni ispravno prepoznati razlifite strategije samopredstavljanja koje kandidati

koriste tijekom intervjua.

1.2.7. Sprjecavanje i otkrivanje laZiranja u selekcijskom intervjuu

U podrucju selekcijskih intervjua rijetki su se radovi bavili ovom temom sprjecavanja laziranja
odgovora. Law i sur. (2016) ispitali sumogu li upozorenje da se laziranje odgovora moze otkriti
te apeliranje na moralna nacela kandidata umanjiti koli¢inu laznog samopredstavljanja.
Pokazalo se da je samo prvi oblik upute bio donekle djelotvoran, dok drugi nije imao prevelikog
utjecaja.

Nesto su brojniji radovi koji su se bavili temom otkrivanja laziranja u intervjuu, pri ¢emu
se pokazalo da to predstavlja velik izazov. Konkretno, Roulin i sur. (2014) dobili su neznacajne
korelacije izmedu samoprocjena sudionika o laziranju 1 percepcije laziranja od strane
intervjuera, a opazaci u istrazivanju Roulina i sur. (2015) to¢no su identificirali samo 12%-19%
strategija laziranja na snimkama intervjua. Slicne nalaze dobio je i Roulin (2016), ¢iji su opazaci
imali zadatak procijeniti koju su od tri strategije upravljanje dojmovima studenti koristili u
snimkama svojih intervjua: iskreno, umjereno lazno (npr. preuvelicavanje) ili ekstremno lazno
(npr. izmisljanje) samopredstavljanje. Opazaci su to¢no klasificirali odgovore samo u 37%
sluGajeva, §to je predstavljalo stopu detekcije tek nesSto iznad prosjeka, koji je iznosio 33%.
Culbertson i sur. (2016, studija 2) informirali su samo jednu od dvije skupine opazaca o

ponasajnim znakovima indikativnim za (ne)istinu, uz pretpostavku da bi potonja skupina zbog
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svojeg znanja trebala biti uspjesnija u klasifikaciji snimljenih odgovora u intervjuu u kategoriju
istinitih, odnosno laznih. Ovakva manipulacija nije bila djelotvorna jer su obje skupine na kraju
bile jednako (ne)uspjeSne u zadatku (informirani: 51.6% toc€nosti; neinformirani: 52.4%
tocnosti). Reinhard, Scharmach, 1 Miiller, (2013) od svojih su sudionika trazili da u jednoj
eksperimentalnoj situaciji odgovaraju iskreno na pitanja vezana uz njihov posao, dok su u
drugoj trazili da eksplicitno lazu na njih. Opazaci su ispravno klasificirali intervjue u ukupno
52.4% slucajeva (gotovo na razini slucajnog pogadanja), pri ¢emu Su bili to¢niji u slucaju
intervjua s istinitim odgovorima (57.2%), u odnosu na one s laznima (47.6%).
Vjerodostojnost nalazima o nasoj relativno niskoj sposobnosti razlikovanja istine 1
obmane kod sudionika selekcijskih intervjua pruza ¢injenica da su oni u skladu s rezultatima iz
Sire literature o psihologiji obmane. Naime, Bond i DePaulo (2006) u svojoj su meta-analizi
obuhvatili ukupno 206 razli¢itih studija u kojima su sudionici na temelju pukog opazanja
necijeg ponasanja na snimkama morali donijeti procjenu o njegovoj ne(istinitosti), pri ¢emu su
oni bili to¢ni u samo 54% slucajeva. Isti autori u svojoj su sljede¢oj meta-analizi (Bond i
DePaulo, 2008) dobili gotovo identi¢ne rezultate, prema kojoj je ukupna stopa to¢nih procjena
(ne)istinitosti iznosila 54.1% i prema kojoj medu ljudima ne postoje velike razlike u njihovoj
sposobnosti otkrivanja obmane. Dodatno, u meta-analizi Aamodta i Mitchella (2006) takoder
se pokazalo i da ne postoje neke individualne razlike, poput spola, obrazovanja, stru¢nosti i
samopouzdanosti, koje su dosljedno povezane s uspjeSnim procjenama (ne)istinitosti ponasanja
drugih ljudi. Posebno je zanimljivo §to prema nekim autorima niti nasa sigurnost u vlastitu
sposobnost otkrivanja (ne)istine nije povezana s nasom stvarnom izvedbom (DePaulo 1 sur.,
1997). Takoder, ¢ini se da niti iskustvo u intervjuiranju nije prediktivno za uspjeh u razlikovanju
istine i obmane. Ovakvi nalazi dobiveni su i u kontekstu selekcijskog intervjua. Culbertson i
sur. (2016) navode da oko 75% iskusnih stru¢njaka u odabiru osoblja procjenjuje svoju
sposobnost ispravne klasifikacije neCijeg ponasanja tijekom intervjua kao (ne)istinitog
umjerenom ili velikom, dok zapravo iskustvo u intervjuiranju kandidata nije povezano s
uspjesnim otkrivanjem obmane (Reinhard, Scharmach, i Miiller, 2013; Roulin i sur., 2014; Roulin
isur., 2015, studija 1, 2). Ovo je vrlo zabrinjavajuce jer to znaci da oni ljudi koji bi trebali biti
strunjaci u odabiru i procjeni osoblja u osnovi nisu nista bolji u raspoznavanju (ne)istine

tijekom intervjua od onih koji tek zapocinju svoju karijeru u ovom podrucju.

1.3. Otkrivanje laZiranja u selekcijskom intervjuu putem ponasajnih znakova

U literaturi se navodi veci broj objasnjenja nase niske sposobnosti u otkrivanju obmane u

komunikaciji s drugim ljudima, pa tako i tijekom selekcijskog intervjau. Jedno od njih odnosi
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se na oslanjanje na one aspekte ponaSanja koji jednostavno nisu indikativni za neciju
(ne)iskrenost. Hartwig i Bond (2011) ovakva ponaSanja, za koja mislimo da ukazuju na istinu,
odnosno obmanu, dok to u stvarnosti ne mora biti to¢no, nazivaju subjektivnim znakovima
(engl. subjective cues). Rezultati istrazivanja u kojima su sudionici putem upitni¢kih mjera
izvjestavali na koje se izvore oslanjaju prilikom donoSenja procjene o necijoj (ne)iskrenosti,
redovito pokazuju da se radi o ponasanjima koja viSe odgovaraju stereotipima o tome kako se
ponasaju osobe koje koriste obmanu (npr. meskoljenje, odvra¢anje pogleda), nego njihovom
stvarnom ponasanju, neovisno o tome radi li se o intervjuerima koji provode selekcijske
intervjue (Culbertson i sur., 2016), menadzZerima (Hart i sur., 2006), policijskim sluzbenicima
(Akehurst i sur., 1996; Bogaard i sur., 2016; Mann i sur., 2004) ili opéoj populaciji (Akehurst i
sur., 1996; Bogaard i sur., 2016; The Global Deception Research Team, 2006). lako bi se iz
ovog moglo zakljuciti da se razlog niske sposobnosti otkrivanja obmane krije u tome da
jednostavno koristimo pogresne ponasajne indikatore ne(istine), Hartwig i Bond (2011) u svojoj
seriji meta-analiza odbacuju ovu moguénost. Oni su u svojem radu koristili poseban nacin
sazimanja rezultata koji se temelji na tzv. modelu ,lece* (engl. lens model). Radi se o
konceptualnom modelu prema kojem ljudsko donoSenje odluka ovisi o dva ¢imbenika: o tome
koliko je neka informacija (primjerice, ponasajni znak) valjan indikator neke pojave
(primjerice, govori li osoba istinu ili ne) te u kojoj mjeri se u svojem rezoniranju oslanjamo na
tu informaciju. Preciznije, autori su korelirali ponasanja koja su opazaci koristili u procjeni
(ne)istinitosti ljudi na videosnimkama s ponaSanjima koja su zaista bila povezana s njome, a
koje autori nazivaju objektivnim znakovima (engl. objective cues). Nalazi provedenih meta-
analiza ukazuju na to da ljudi ne samo da se ne oslanjaju na stereotipe prilikom procjene necijeg
ponasanja, ve¢ i da se ponasajni znakovi koje oni koriste tijekom donoSenja ove procjene
dobrim dijelom preklapaju sa stvarnim indikatorima istine, odnosno obmane.

Hartwig i Bond (2011) navode alternativan razlog zbog kojeg je procjena necije
(ne)iskrenosti vrlo izazovan zadatak, a to je da se istina i obmana jednostavno ne razlikuju
previSe u svojoj ponasSajnoj ekspresiji, odnosno u vanjskim 1 opazljivim ponasajnim
indikatorima. Ovi autori ujedno smatraju da je ovo jedan od glavnih ograni¢avaju¢ih ¢cimbenika
u postizanju vecih stopa to¢nosti u ispravnom prepoznavanju ponasanja kao istinitog, odnosno
laznog, a svoje misljenje potkrjepljuju rezultatima dviju meta-analiza (od cetiri provedene). U
jednoj se pokazalo da prosjecni koeficijent korelacije izmedu ponaSajnih znakova i
istine/laganja iznosi r = .21 (meta-analiza 2), dok je u drugoj ta povezanost iznosila r = .17

(meta-analiza 3). Relativno maleni koeficijenti dijagnosti¢kih valjanosti pojedinih ponasanja
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kao indikatora (ne)istine prije su pravilo, nego iznimka u razli¢itim meta-analizama (DePaulo i
sur., 2003; Sporer i Schwandt, 2006, 2007; Zuckerman i sur., 1981).

Iz svega navedenog, ¢ini se da je nas$ neuspjeh u razlikovanju istine i obmane prije
posljedica niske dijagnosticke valjanosti ponaSajnih pokazatelja (ne)istine, nego S§to je
uzrokovan naSim koriStenjem pogresnih subjektivnih znakova. Medutim, kako onda objasniti
¢injenicu da u nekim primarnim istrazivanjima (npr. Brinke, MacDonald i sur., 2012; ten
Brinke, Porter i Baker, 2012; Vrij, Mann i sur., 2008) autori izvjeStavaju o velikim
vrijednostima uc¢inaka pojedinih ponaSanja u razlikovanju istine i obmane? Takoder, kako to da
su Hartwig i Bond, dakle isti oni autori koji zagovaraju glediSte prema kojem ponasajne razlike
izmedu istine i obmane nisu dovoljno snazne, veé u svojoj sljede¢oj meta-analizi (Hartwig i
Bond, 2014) dobili rezultate prema kojima, ovisno o primarnom istrazivanju, koeficijent
multiple korelacije izmedu veéeg broja ponasajnih pokazatelja i ne(istine) moze iznositi od R =
.10 pa ¢ak do R = .87? Znaci li to da se ipak, barem u nekim situacijama, istina i obmana
razlikuju prema vanjskim i opazljivim ponasajnim obrascima? Ukoliko je odgovor na ovo
pitanje potvrdan i istovremeno koristimo valjane ponasajne indikatore (ne)istine, postoji li
moguénost da su poteSkoce u njezinom uspjeSnom prepoznavanju rezultat nacina na koji
integriramo te pokazatelje u donoSenju nasih prosudbi?

U nastavku uvoda nastojat ¢emo ponuditi odgovore na ova pitanja. Prvo ¢emo opisati
teorijsku podlogu obmane u okviru koje ¢emo razmotriti koji su glavni psiholoski mehanizmi
u osnovi istine i obmane te razlikuju li se one u dovoljnoj mjeri da bi se to moglo ocitovati U
njihovoj ponasajnoj ekspresiji. Zatim ¢emo pojasniti zasto Su U meta-analizama veli¢ine
ucinaka pojedinih ponasanja u razlikovanju istine i obmane redovito relativno malene, dok u
primarnim istrazivanjima ¢esto imaju visoke vrijednosti, a opisat ¢emo i glavne kategorije
ponasajnih pokazatelja koje su dosad razni autori istrazivali u svojim radovima. Nakon ovog
objasnit ¢emo zasto vjerujemo da su niske stope tocnosti u prepoznavanju (ne)istine barem
dijelom uzrokovane nasim razli¢itim kognitivnim ograni¢enjima. S obzirom na ovo, osvrnut
¢emo se | na mogucnost primjene razlicitih objektivnih, statistiCkih modela u klasifikaciji istine
1 obmane, s posebnim naglaskom na modele zasnovane na strojnom ucenju.

Smatramo da svakako vrijedi nastojati odgovoriti na ova pitanja i usmjeriti se na
otkrivanje vanjskih i uocljivih ponaSanja kandidata koja bi potencijalno mogla biti povezana s
(ne)iskrenim predstavljanjem na selekcijskom intervjuu. Jedna od prednosti ovakvog pristupa
jest §to on ne zahtijeva nikakvu posebnu i Skupu opremu. Drugo, procjena (ne)iskrenosti necijeg
ponasanja na intervjuu putem veceg broja ponasajnih pokazatelja mogla bi biti relativno otporna

na protumjere, poput nastojanja kandidata da svjesnom kontrolom ponaSanja uvjere intervjuere
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u svoju iskrenost jer neki autori (npr. Buller i Burgoon, 1996; Van Iddekinge i sur., 2005; Vrij,
Fisher i sur., 2008; Vrij i sur., 2011) smatraju da je kognitivno vrlo zahtjevno istovremeno
upravljati nizom ponaSanja, odgovarati na pitanja na intervjuu te istovremeno pratiti ponasanje
1 reakcije intervjuera na nase odgovore. Trece, istrazivanja obrazaca ponasajnih pokazatelja
(ne)iskrenog predstavljanja na selekcijskom intervjuu mogla bi se provesti za razliCite vrste
poslova, razli¢ite formate intervjua, ispitivane konstrukte i slicno. Time bi se za svaki pojedini
kontekst mogao otkriti specifican obrazac ponasajnih pokazatelja koji u najve¢oj mogucoj mjeri
predvida (ne)iskreno ponaSanje ba$ u toj situaciji. Uz sve navedeno, ovo bi nam moglo
omoguciti 1 razvoj raCunalnih algoritama koji bi s odredenom vjerojatnos¢u mogli klasificirati
odgovore kandidata u kategoriju iskrenih ili laziranih, ovisno o tome kakav ih obrazac
ponasajnih znakova prati, ¢ime bismo dobili koristan pomo¢ni alat tijekom provodenja

selekcijskog postupka.

1.4. Teorijska osnova obmane u selekcijskom intervjuu

Smatramo da bi polaziSte svakog istrazivanja, pa tako i radova koji se bave utvrdivanjem
moguéih ponaSajnih pokazatelja (ne)istine u okviru selekcijskog intervjua, trebala biti dobro
razradena teorijska podloga. lako jo$ uvijek ne postoji teorija razvijena specificno za
razumijevanje psiholoskih procesa koji se odvijaju tijekom iskrivljavanja odgovora u
selekcijskom intervjuu, smatramo da bi razliciti teorijski pristupi opisani u §iroj literaturi o
psihologiji obmane mogli biti korisni i vrlo informativni. Vjerujemo da se ti pristupi i njihove
pretpostavke ve¢inom mogu generalizirati i na kontekst selekcijskog intervjua zato jer i
laZiranje u intervjuu predstavlja jednu vrstu obmane. Naime, prema Masipu i sur. (2004),
obmana se odnosi na prenoSenje laZnih informacija, pretjerivanje, umanjivanje, razne
dvosmislenosti, nejasnoce i ispustanje informacija, za §to smatramo da se velikim dijelom
podudara s dimenzijama laZiranja prema konceptualizaciji Levashine i Campiona (2007)

(Tablica 1).

Tablica 1

Usporedba laziranja u selekcijskom intervjuu i opéeg pojma obmane

LaZiranje (Levashina i Campion, 2007) Obmana (Masip i sur., 2004)

Izrazito iskrivljavanje slike o sebi Prenosenje laznih informacija

Neznatno iskrivljavanje slike o sebi Pretjerivanje

Zastita slike o sebi Umanjivanje, nejasnoce, ispustanje informacija
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Usprkos njezinoj vaznosti U ljudskoj komunikaciji te poteskoama u njezinom
otkrivanju, zasad jo$ uvijek nema sveobuhvatne i Siroko prihvacene teorije obmane. Jedan od
razloga jest priroda samog konstrukta jer je obmana slozena pojava koja se sastoji od raznih
faceta. Medu prvima na to su upozorili Zuckerman i sur. (1981), prema ¢&ijoj Cetverofaktorskoj
teoriji obmane (engl. Four-Factor Theory of Deception) ona ukljucuje: a) emocije poput
tjeskobe, krivnje i straha, b) razne kognitivne ¢imbenike, ¢) pokusaje kontrole verbalnog i
neverbalnog ponaSanja s ciljem ostavljanja iskrenog dojma te d) generaliziranu pobudenost
organizma. lako Cetverofaktorska teorija obmane ne predstavlja teoriju u pravom smislu te
rijeci jer ne opisuje mehanizme u podlozi pretpostavljenih razlika u psiholoskim procesima
izmedu iskrenosti i obmane, ona je vazna jer je nagovijestila glavnu karakteristiku buducih
teorijskih pristupa obmani, a to je da se svaki pristup prvenstveno usmjerava na jednu od
sastavnica obmane. Usprkos tome, razli¢iti autori u svojim teorijama Cesto Se pozivaju na
spoznaje, mehanizme i objasnjenja proizasla iz drugih teorija i pristupa $to znaci da se fenomen
obmane moze razumjeti samo iz viSe medusobno komplementarnih perspektiva. Mi ¢emo u
nastavku opisati tri glavna teorijska pristupa obmani, kognitivni pristup te pristupe utemeljene
na emocijama i na strateskoj kontroli ponasanja kako bi se ostvario dojam iskrenosti. Unutar
svakog pristupa osvrnut ¢emo se na teorije koje smatramo najprikladnijima za obja$njavanje

laziranja u selekcijskom intervjuu.

1.4.1. Kognitivni pristup

Tijekom godina razvijen je niz teorija i modela obmane utemeljenih na pojmovima i
mehanizmima vezanim uz kognitivnu psihologiju. No, nisu svi podjednako detaljni: neki od
njih samo ih usputno navode ili impliciraju te stoga ne predstavljaju teorije u uzem smislu
(Buller i Burgoon, 1996; Vrij, Fisher i sur., 2008; Vrij i sur., 2010, 2011; Zuckerman i sur.,
1981), neki naglasak stavljaju samo na jedan ili dva klju¢na mehanizma u osnovi obmane (Lane
i Wegner, 1995; Sporer i Schwandt, 2006, 2007), dok samo autori jedne teorije detaljnije
razraduju te opisuju veze 1 odnose izmedu kognitivnih konstrukata i obmane (Walczyk 1 sur.,
2003, 2014). Ono $to je zajednicko svim teorijama jest pretpostavka da bi obmana, barem u
nekim sluc¢ajevima, trebala zahtijevati viSe nasih kognitivnih resursa i predstavljati ve¢i izazov
za nase radno pamcenje od istine, §to bi posljedi¢no trebalo rezultirati i razlikama u ponasajnim

pokazateljima kognitivnog op

tere¢enja u odnosu na govorenje istine.
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Rezultati istrazivanja Ciji su se autori bavili neurobioloskom osnovom obmane zaista
ukazuju na to da se kod nje, u prosjeku, u ve¢oj mjeri koriste dijelovi mozga zaduzeni za vise
kognitivne procese: anteriorni cingularni korteks, (Spence, 2001), dijelovi prefrontalnog
(Langlebeni sur., 2005; Spence, 2001) te dijelovi orbitofrontalnog korteksa (Kozel i sur., 2005).
Mohamed i sur. (2006) pokazali su da je kod obmane, u odnosu na govorenje istine, aktivnije
Cetrnaest regija mozga ve¢inom zaduzenih za inhibiciju, paznju, socijalnu kogniciju, mentalnu
reprezentaciju ponasanja sebe i drugih te paméenje i emocije. Christ i sur. (2009) u svojoj su
meta-analizi pokazali da je kod obmane dosljedno aktiviran prefrontalni korteks, bez obzira na
to koja se paradigma Kkoristi za njezino ispitivanje: od ukupno trinaest regija koje se aktiviraju
prilikom stvaranja lazi, njih osam nalazili su se u prefrontalnom korteksu ili neposredno u
njegovoj blizini. Nadalje, vecina ovih regija bila je povezana s funkcijama poput radnog
pamcenja, inhibicije i premjestanja paznje s jednog na drugi zadatak. Uz prethodno opisane
nalaze, prema kojima je obmana zaista kognitivno zahtjevnija od govorenja istine, u nizu
istrazivanja takoder je dobiveno da se te razlike o€ituju i u razli¢itim ponasajnim varijablama
poput vremena latencije (Verschuere i sur., 2010; Seymour i sur., 2000; Spence i sur., 2001,
Suchotzki i sur., 2017; Walczyk i sur., 2003, 2009), pupilarnih reakcija (Dionisio i sur., 2001;
Trifiletti i sur., 2020; Webb i sur., 2009), razli¢itih obrazaca pokreta o¢iju (Walczyk i sur.,
2012) i treptanja (Leal i Vrij, 2008; Marchak, 2013), poteskoca i oklijevanja u govoru (Sporer
i Schwandt, 2006; Zuckerman i sur., 1981), zanemarivanja neverbalne komunikacije (Ekman i
sur., 1976; Sporer i Schwandt, 2007) te koli¢ine detalja tijekom izjave (Kohnken, 2004) i
smislenih odgovora (Leal i sur., 2015).

Prema nekim autorima (Vrij, Fisher i sur., 2008; Vrij i sur., 2010, 2011;), obmana bi
trebala biti kognitivno zahtjevnija od istine u onoj mjeri u kojoj su zadovoljeni sljedeéi uvjeti:
a) osoba mora stvoriti uvjerljiv i dosljedan narativ koji ¢e predstaviti sugovorniku, b) mora
nadzirati ponasanje sugovornika, ¢) mora kontinuirano prilagodavati svoje ponasanje, d) treba
se podsjecati da ostane u zeljenoj ulozi koju predstavlja sugovorniku, e) treba inhibirati istinu i
f) u pamcenju treba svjesno aktivirati informacije vezane uz obmanu, dok se one vezane uz
istinu obi¢no aktiviraju automatski. lako se slazemo da bi pod navedenim uvjetima obmana
zaista mogla predstavljati veci izazov za naSe kognitivne resurse od istine, smatramo da to nije
uvijek tako, s ¢im se slaze niz autora (DePaulo, 2003; McCornack i sur., 2014; Walczyk i sur.,
2003, 2014). Medutim, rijetke su teorije i modeli u kojima se precizno, kroz konkretne
kognitivne mehanizme i termine, nastojalo opisati $to utjeCe na kognitivhu zahtjevnost
(ne)istine (Blandon-Gitlin i sur., 2014).
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Model obmane zasnovan na radnom paméenju. Sporer i Schwandt (2006, 2007) te
Sporer (2016) predlozili su model obmane zasnovan na radnom pamcéenju (engl. Working
Memory Model of Deception), ¢iji je glavni doprinos razjas$njenje izvora informacija koje
koristimo kad nastojimo zavarati druge ljude i koji se temelji na Baddeleyevoj teoriji radnog
pamcenja (Baddeley, 1992). Prema ovom modelu, obmana predstavlja vece optere¢enje za naSe
kognitivne resurse u odnosu na istinu jer pred osobu postavlja vecée izazove u pogledu obrade
informacija. Preciznije, oni koji su iskreni moraju se samo dosjetiti i rekonstruirati istinu, dok
oni koji koriste obmanu moraju izmisliti nove price ili promijeniti postojeCe zasnovane na
skriptama ili prethodnom iskustvu. Pritom laZni narativ ne smije imati puno proturje¢nosti i
mora djelovati uvjerljivo. Na temelju ovakvih pretpostavki, autori navode da bi obmana trebala
predstavljati veliko opterecenje za radno paméenje u slucaju da osoba nema na raspolaganju
neko sjecanje, shemu ili skriptu koju bi se moglo iskoristiti za stvaranje uvjerljive pri¢e. Na
temelju ovog modela moze se izvesti pretpostavka o tome da bi znakovi kognitivnog napora
trebali biti relativno pouzdani pokazatelji obmane kada se osobu iznenadi s neocekivanim
pitanjima o nekoj situaciji. Naime, u tom slucaju, njezina skripta vise joj ne koristi, ve¢ detalje
mora izmisljati ,,u hodu®, $to opterecuje radno paméenje i dovodi do pokazatelja kognitivnog
opterecenja u ponasanju.

Teorija aktivacije — odluke — konstrukcije — akcije. Walczyk i sur. (2014) iznijeli su
svoju teoriju aktivacije — odluke — konstrukcije — akcije (engl. Activation — Decision —
Construction — Action Theory; ADCAT) u kojoj su nastojali detaljno obrazloziti kognitivne
mehanizme u podlozi (ne)istine. Autori pritom napominju da je ovo teorija kojom se nastoji
objasniti tzv. ozbiljnu obmanu, odnosno sve one situacije zavaravanja sugovornika prilikom
kojih posljedice otkrivanja naSe obmane mogu biti velike. Kao jedan od primjera koji
predstavljaju ozbiljnu obmanu autori izri¢ito navode i lazno predstavljanje tijekom selekcijskog
intervjua, zbog cega, izmedu ostalog, smatramo da je ova teorija vrlo primjenjiva u okviru naseg
istrazivanja. ADCAT je nastao na temelju prethodnog modela obmane kojeg su osmislili
Walczyk i sur. (2003), odnosno modela aktivacije — odluke — konstrukcije (engl. Activation —
Decision — Construction model; ADCM) i predstavlja njegovo prosirenje i nadopunu. Prema
ADCAT teoriji, obmana se sastoji od etiri razli¢ite faze u obradi i manipulaciji informacijama.
U prvoj fazi, odnosno fazi aktivacije, na temelju postavljenog pitanja ili nekog drugog
podrazaja iz okoline obi¢no se u dugoro¢nom pamcenju osobe automatski aktivira (ili na
temelju njega konstruira) istina koja se zatim prenosi u radno pamc¢enje. Medutim, ukoliko su
epizodicke ili semanticke informacije teze dostupne zbog toga Sto nisu dobro kodirane u

pamcenju (npr. osoba im rijetko pristupa), mora se pristupiti aktivnoj pretrazi dugoro¢nog
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pamcenja koja zahtijeva angazman srediSnjeg izvrSitelja, Sto posljedi¢no zahtijeva i veci
kognitivni napor. Izravna je implikacija ovakve pretpostavke da ¢e u nekim situacijama
aktivacija laznih informacija u ve¢oj mjeri biti automatska, u odnosu na istinite informacije,
Cija ¢e aktivacija zahtijevati svjesno ulaganje truda.

Drugu fazu, koja se sastoji od odluke o tome zelimo li prenijeti istinu sugovorniku ili se
koristiti obmanom, autori smatraju najbitnijom. Oni navode da ovu fazu karakterizira tzv.
kvazi-racionalno donosSenje odluka tijekom kojeg osoba na temelju dostupnih informacija
nastoji zakljuciti isplati li joj se viSe iskrenost ili zavaravanje sugovornika. Kao izvori
informacija koriste se istina aktivirana u dugoro¢nom pamcenju, usporedba te istine s naSim
ciljevima, teorija uma koja nam omogucava da zaklju¢imo o tome kako bi osoba mogla reagirati
na nasu (ne)istinu te podaci iz druStvenog konteksta. Ukoliko osoba procjeni da ¢e se
govorenjem istine vrlo vjerojatno dogoditi neki ishod koji ¢e imati negativne posljedice po nju,
dok bi koristenjem obmane vrlo vjerojatno mogla izbjeci taj ishod i ostvariti neki pozitivniji,
odabrat ¢e obmanu. Ovakvu hipotezu potvrdili su Walczyk i sur. (2016), ¢iji su sudionici ¢e$ée
lagali na pitanja u selekcijskom intervjuu Sto su negativnije procjenjivali posljedice istinitog, te
pozitivnije doZivljavali ishode laznog odgovora.

Nadalje, prema autorima ADCAT-a, donosenje odluke o tome hocemo li biti iskreni ili
ne u odredenim slu€ajevima zahtijeva odreden kognitivni napor i stoga bi trebalo produziti naSe
vrijeme reakcije prilikom odgovaranja na pitanja. Walczyk i sur. (2003, studija 2) zaista su
dobili nalaze prema kojima je skupina sudionika koja je morala odabrati hoce i re¢i istinu ili
lagati zaista u prosjeku imala duze vrijeme reakcije u odnosu na skupinu sudionika kojima su
autori unaprijed nametnuli odgovor. Medutim, u ADCAT-u se takoder naglasava Cinjenica da
odluka o tome ho¢emo li biti (ne)iskreni moZe biti spontana i planirana. Ukoliko smo unaprijed
odlucili da ¢emo u svojem nastupu koristiti obmanu, tada nas odgovor na neko pitanje ne bi
trebao biti pretjerano kognitivno zahtjevan, a mogao bi biti ¢ak i jednostavniji od govorenja
istine. Razliku izmedu spontane i planirane obmane naglasavaju mnogi istraziva¢i (DePaulo i
sur., 2003; Ekman, 2001; Greene i sur., 1985; Walczyk i sur., 2012), a neki autori potvrdili su
ne samo da one imaju razlic¢ite neurobioloske korelate (Ganis i sur., 2003), ve¢ da se razlikuju
I po obrascima ponasajnih pokazatelja medusobno, ali i u odnosu na istinu (Walczyk i sur.,
2012).

Treca faza jest faza konstrukcije tijekom koje oblikujemo lazne informacije koje ¢emo
prenijeti sugovorniku. Koli¢ina kognitivnog opterecenja koje ¢emo dozivjeti u ovoj fazi ovisi
o tome kakav oblik obmane odaberemo, odnosno jesmo li odlucili u potpunosti izmisliti

informacije ili smo se opredijelili za blaZe strategije poput pretjerivanja, dvosmislenosti,
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skrivanja informacija koje bi nas prikazale u negativnom svjetlu ili izbjegavanja izravnog
odgovora na pitanje. U ovoj fazi takoder koristimo teoriju uma kako bismo pretpostavili kako
bi osoba mogla reagirati na nasu neiskrenost, kakvim bi sve informacijama mogla raspolagati
0 nama te kolika je vjerojatnost da nas otkrije. Uz ovo, oslanjamo se i na druStveni kontekst i
na istinu aktiviranu u nasem dugoro¢nom pamcenju, koji nam sluze kao znakovi za dosjecanje
relevantnih informacija iz naseg semantickog i epizodickog pamcenja. Ovakve informacije
zatim se prenose u radno paméenje i tamo se prilagodavaju sukladno ciljevima koje nastojimo
ostvariti naSom obmanom. Autori navode da je najpozeljnija strategija obmane ona koja
zahtijeva minimalne preinake istine jer omogucava stvaranje uvjerljivog i dosljednog narativa,
pri ¢emu je istovremeno proces stvaranja obmane u najvecoj mogucoj mjeri pojednostavljen u
pogledu potrebnih kognitivnih resursa. U skladu sa Sporerovim i Schwandtovim (2006, 2007)
modelom obmane zasnovanim na radnom pamcenju, autori navode da ¢emo se, ukoliko nije
mogucée zavarati nekoga neznatnim izmjenama istinitih informacija, oslanjati na postojece
relevantne sheme i skripte, a tek ¢emo kao krajnju strategiju odabrati oblikovanje obmane na
licu mjesta te na temelju informacija iz naseg dugoro¢nog paméenja i okoline, $to je kognitivno
najzahtjevnije.

Cetvrta faza naziva se fazom akcije te se odnosi na na$ konkretan nastup kojim
nastojimo zavarati sugovornika, pri ¢emu nasi kognitivni procesi 1 ponasanje prvenstveno ovise
o tome koliko je nasa obmana (ne)uvjezbana. Autori, u skladu s nekim drugim istraziva¢ima
(npr. Buller i Burgoon, 1996; DePaulo i sur., 2003; Vrij, Fisher i sur., 2008; Vrij i sur., 2010,
2011), navode da ¢emo, usprkos tome $to i u slucaju govorenja istine nastojimo ostaviti dojam
iskrenosti, kod obmane biti jo§ motiviraniji jer u manjoj mjeri uzimamo zdravo za gotovo da ¢e
nam ljudi povjerovati. Posljedi¢no, nastojat ¢emo kontrolirati naSe ponasanje na temelju nasih
pretpostavki o tome kako se ponaSaju ljudi koji govore istinu, §to bi trebalo predstavljati
znacajno kognitivno opterec¢enje. Autori smatraju da bi potreba za regulacijom naSeg nastupa,
1 posljedi¢no, kognitivni zahtjevi obmane, trebali biti najvec¢i kada smo jako motivirani uspjesno
zavarati nekoga te u slozenim i nepoznatim drustvenim situacijama za koje teSko mozemo
pretpostaviti $to ¢e nas netko pitati i u kojima ¢emo vjerojatno morati stvarati lazne odgovore
na licu mjesta. Obrnuto, najmanju potrebu za kontrolom ponasanja te najmanji mentalni trud
trebale bi zahtijevati situacije u kojima nam je motivacija za obmanu niska te za koje smo
isplanirali 1 to¢no uvjezbali kako ¢emo zavarati druge.

Uz potrebu za kontrolom i nadzorom vlastitog ponasanja, autori navode da kognitivnom
optere¢enju u ovoj fazi pridonosi i potreba za inhibicijom istinitog odgovora. Naime, u

slu¢ajevima u kojima je istina lako dostupna u pamcenju, iskren odgovor moze prouzrociti
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proaktivnu interferenciju s laznim odgovorom nalik Stroopovom efektu zbog njihove
nepodudarnosti, §to su potvrdili mnogi autori (npr. Osman i sur., 2009; Mohamed i sur., 2006;
Spence i sur., 2001; Suchotzki i sur., 2017; Walczyk i sur., 2003, 2009, 2012; Williams i sur.,
2013). Kako bi se umanjilo kognitivno opterecenje tijekom faze akcije, autori navode da se
mogu koristiti razliCite strategije poput odvracanja pogleda, smanjivanja pokreta ociju,
zanemarivanja neverbalne komunikacije i sli¢no. Dakle, prema pretpostavkama opisanim u
okviru faze akcije ADCAT-a, u onim sluc¢ajevima u kojima je obmana zaista kognitivno
zahtjevnija od istine, ponasajne razlike izmedu njih trebale bi biti posljedica razlika ne samo u

kognitivhom opterecenju, vec i u strategijama koje koristimo za njegovo umanjivanje.

1.4.2. Pristup zasnovan na strateskoj kontroli ponasanja

Autori teorija razvijenih u okviru ovog pristupa ne usmjeravaju se detaljno na mehanizme u
podlozi obmane, niti je pokusavaju opisati kao proces koji se sastoji od razli¢itih faza
procesiranja informacija. Umjesto toga, njih obmana najviSe zanima u $irem kontekstu
samopredstavljanja, kao jedna od strategija kojima nastojimo regulirati svoje ponasanje kako
bismo ostvarili odredene komunikacijske ciljeve poput stvaranja odredenog dojma o sebi i
komuniciranja zeljenog identiteta okolini. Autori unutar ovog pristupa uglavnom se slazu da i
iskreno i lazno samopredstavljanje zahtijevaju odredenu koli¢inu truda i namjerne, strateSke
kontrole ponasanja u stvaranju Zeljene slike o sebi, ali smatraju da bi se ta kontrola trebala
drugacije ocitovati kod ove dvije vrste samopredstavljanja u onom stupnju u kojem se one
razlikuju prema psiholoskim procesima u svojoj osnovi. Primjerice, ukoliko nas vise brine da
nam drugi nece povjerovati kod neiskrenog nastupa u odnosu na iskreni, istovremeno bi se
moglo dogoditi da kod laZznog predstavljanja pretjeramo u kontroli ponasanja i djelujemo
previse ukoceno, dok bi mogli izgubiti nadzor nad onim ponasanjima koja otkrivaju nasu
tjeskobu. Kao §to se moze vidjeti iz ovog primjera, usprkos tome $to ne nude precizne opise
njihovih mehanizama djelovanja, teorije unutar ovog pristupa obiluju empirijski provjerljivim
pretpostavkama o tome koje varijable moderiraju ponasajne razlike izmedu istinitog i laznog
samopredstavljanja, sto smatramo bitnim za daljnji razvoj teorijske podloge obmane opcenito,
kao i laziranja u selekcijskom intervjuu.

Interpersonalna teorija obmane. Buller i Burgoon (1996) u svojoj teoriji
interpersonalne obmane (engl. Interpersonal Deception Theory) usmjeravaju se na obmanu kao
na prvenstveno interpersonalni i dijaloski proces koji se odvija u dinami¢noj i interaktivnoj
komunikaciji izmedu dviju ili vise osoba I koji se ne moze analizirati neovisno o svojem

kontekstu. Autori pritom upozoravaju da su njihove pretpostavke najprimjenjivije u okviru
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onoga $to oni smatraju tipiénim primjerom interaktivne komunikacije, a to je razmjena poruka
licem-u-lice. Prema ovoj teoriji, sudionici komunikacijskog procesa aktivno se izmjenjuju u
ulozi posiljatelja i primatelja poruka te kontinuirano prate drustvene znakove sugovornika kako
bi ponasanje mogli prilagoditi potrebama razgovora. Autori navode da se pritom moze koristiti
strateSka kontrola ponasanja, ali i da moZe do¢i do nekih nestrateskih ponaSanja koje nisu pod
nasim nadzorom. Buller i Burgoon smatraju da strateska kontrola ima tri aspekta: a) upravljanje
informacijama, koje se odnosi na kontrolu verbalnog i neverbalnog ponasanja te lingvistickog
stila, b) upravljanje slikom o sebi, koje obuhvaca nasa nastojanja da djelujemo prijateljski,
samouvjereno, ugodno i iskreno te c¢) upravljanje, odnosno potiskivanje onih ponasanja koje
mogu ukazati na to da nismo iskreni. S druge strane, nestrateSka ponasanja odnose se na
razli¢ite oblike ponasSanja kojih ve¢inom nismo svjesni i nad kojima nemamo kontrolu, a
ukazuju na negativan afekt, fiziolosku pobudenost i sli¢no. Jedna od sredi$njih pretpostavki
autora jest da ¢e, U odnosu na istinu, obmanu u vecoj mjeri pratiti strateska, ali i nestrateska
ponasanja, §to je i potvrdeno u nekim njihovim radovima (npr. Buller i sur., 1994; Burgoon i
Buller, 1994; Burgoon i sur., 1995). Iako je u velikom broju slucajeva strateSka kontrola
adaptivna jer nam omogucuje da stvorimo Zeljeni dojam o sebi kod druge osobe, autori
napominju da u njoj mozemo i pretjerati te djelovati prerigidno, neekspresivno i sputano, §to
moze rezultirati suprotnim u¢inkom kod sugovornika.

Buller i Burgoon (1996) napominju da razli¢ite varijable moderiraju ponaSanje kod
obmane, a mi ¢emo navesti one koje smatramo najrelevantnijima za otkrivanje laziranja u
selekcijskom intervjuu. Prema ovim autorima jedan od moderatora jest razina interakcije u
komunikaciji, pri ¢emu oni smatraju da bi strateSka ponaSanja kod obmane trebala biti to
izrazenija $to je neka situacija interaktivnija, dok bi nestrateSka ponasanja trebala oslabjeti jer
bi nasu mogucu tjeskobu zbog zavaravanja sugovornika trebala ublaziti ¢injenica da smo
mentalno zauzeti mnogobrojnim komunikacijskim zadacima s kojima se ne suo¢avamo u
situacijama nizeg stupnja interaktivnosti. Osim interaktivnosti, autori navode da bi na ponasanje
kod obmane trebali utjecati i nasi ciljevi i motivacija. Naime, prema njima, neke drustveno
prihvatljive oblike obmane, koje koristimo kako bismo pomogli ili zastitili nekoga, ne bi trebala
pratiti pretjerana strateska i nestrateSka ponasanja. S druge strane, ta ponasanja trebala bi biti
vrlo izraZzena kod obmane kojom nastojimo ostvariti neku dobit jer su u takvim situacijama
obi¢no prisutni 1 veci strah od otkrivanja istine te neugoda zbog krSenja moralnih nacela. Za
kraj, Buller i Burgoon isti¢u da naSe ponasanje tijekom laznog samopredstavljanja takoder
ovisi i 0 tome koliko netko ima informacija 0 nama i kakve su naSe komunikacijske vjestine.

Autori pretpostavljaju da ¢e se u situacijama kad nas netko slabije poznaje pojavljivati manje
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strateskih, ali i nestrateskih pona$anja jer smo sigurniji u sebe. Sto se tie komunikacijskih
vjestina, one bi nam trebale istovremeno omoguditi vecu fleksibilnost u odabiru i osmisljavanju
razliCitih strateskih ponasSanja te veéu samouvjerenost u nastupu te posljedicno i manje
nestrateSkih ponasanja.

Samoprezentacijska perspektiva. Samoprezentacijsku perspektivu obmane (engl.
Self-Presentational Perspective) opisali su i ujedno testirali DePaulo i sur. (2003) u svojoj
utjecajnoj meta-analizi o ponasajnim znakovima (ne)istine, a temeljna je pretpostavka ove
teorije da i oni koji govore istinu i oni koji koriste obmanu nastoje strateski upravljati svojim
ponasanjem kako bi stvorili odreden dojam o sebi kod drugih. Naime, iako djeluje kao da se u
slucaju iznoSenja istinitih informacija o sebi one samo moraju navesti takvima kakve jesu,
autori navode da i tada ljudi Cesto ulazu svjesni trud kako bi se predstavili na najbolji moguci
nacin sugovorniku. Preciznije, kod istinitog samopredstavljanja nastojimo upravljati na¢inom
prijenosa informacija koje su u svojoj osnovi to¢ne i zaista nas opisuju, dok se kod laznog
samopredstavljanja upravlja i prijenosom i samim sadrzajem informacija, neovisno o tome radi
li se o preuveli¢avanju, prikrivanju, izmisljanju ili nekoj drugoj strategiji. Medutim, autori
smatraju da je, usprkos tome §to se i kod istine i kod obmane moze ocekivati strateSka kontrola
ponasanja, bitna razlika izmedu istinitog 1 laZnog samopredstavljanja to $to kod potonjeg
nemamo legitimno pravo na identitet koji nastojimo predstaviti sugovorniku, $to bi se trebalo
ocitovati u dvjema posljedicama. Prvo, kod laznog samopredstavljanja ne bi se trebao ocekivati
jednak stupanj uzivljenosti u neki identitet 1 informacije kod osobe koje ga koriste, u odnosu na
one koje se oslanjaju na istinito samopredstavljanje. Drugo, pretpostavlja se da bi lazno
samopredstavljanje u osnovi trebalo djelovati manje spontano jer bi kontrola ponaSanja trebala
biti naglasenija kako bi se sugovornika uvjerilo u dojam koji nije istinit, dok bi se osobe koje
govore istinu trebale ponasati prirodnije i spontanije jer jednostavno iznose ¢injenice onakvima
kakve jesu. Sve navedeno trebalo bi rezultirati s pet temeljnih razlika u vanjskom ponasanju
izmedu istinitog 1 laznog samopredstavljanja: u odnosu na istinito, kod laznog
samopredstavljanja osobe bi se trebale doimati suzdrZanije, manje uvjerljivo, manje pozitivno
1 manje ugodno te napetije u svojem nastupu, a njihove izjave trebale bi ukljucivati i manji broj
nesavrsenosti te neobi¢nih detalja.

Ono §to je bitno napomenuti jest da autori smatraju da ¢e u veéini slucajeva razlike
izmedu istinitog 1 laznog samopredstavljanja biti jedva primjetne jer u svakodnevnom zivotu
najéeSc¢e koristimo blage oblike zavaravanja drugih, u kojima smo uvjezbani i ¢ije otkrivanje
ne rezultira ozbiljnim posljedicama. No, u skladu s pretpostavkama prethodno opisanih teorija,

autori takoder smatraju da postoje uvjeti pod kojima ponasajne razlike izmedu istine i obmane

25



mogu postati izrazenije. Prema njima, razlike izmedu istine i pripremljene, odnosno planirane
obmane, trebale bi biti manje nego kada se radi o spontanoj obmani jer se pripremom i
uvjezbavanjem moze umanjiti kognitivna zahtjevnost obmane i posljedi¢no, ponaSajni znakovi
intenzivnog razmis$ljanja. Drugo, autori takoder smatraju da bi se obrasci ponasajnih znakova
(ne)istine trebali razlikovati ovisno o motivaciji i ciljevima naSeg laznog samopredstavljanja.
Konkretno, oni su pretpostavili da bi te razlike trebale biti to naglasenije §to smo vise motivirani
zavarati drugu osobu, a pogotovo kada uspjeh u obmani ima implikacije za nas identitet i pojam
0 sebi (npr. ako smatramo da je razvijena sposobnost laznog samopredstavljanja jedan od
klju¢nih ¢imbenika kasnijeg uspjeha u odabranoj karijeri).

Rezultati meta-analize DePaulo i sur. (2003) pretezno su potvrdili njihove pretpostavke.
Medijan veli¢ina ucinaka za razlike u ponaSajnim pokazateljima izmedu situacije istinitog
odgovaranja i laganja iznosio je d = |0.10], $to se prema Cohenovim kriterijima (1988) moze
smatrati malim efektom. Samo su kod samo dva ponasanja (subjektivni dojam verbalne i
vokalne neposrednosti osobe na snimci te dojam njezine suradljivosti) te veliine presle
vrijednost od 0.50. Medutim, u skladu s pretpostavkama autora, zaista se pokazalo da ponasajne
razlike izmedu istinitog i laznog samopredstavljanja prije svega ovise o koli¢ini planiranja i
vrsti motivacije za obmanu jer su one bile izrazenije u slu¢ajevima spontane obmane relevantne

za identitet.

1.4.3. Pristup zasnovan na emocijama

Sve dosad opisane teorije priznaju vaznost emocija u procesu obmane i spominju ih barem
usputno kao jedan od ¢imbenika koji bi mogao pridonijeti ponaSajnim razlikama izmedu
situacija kada ljudi govore istinu i kada nastoje zavarati druge. Za razliku od tih teorija,
zagovornici pristupa obmani zasnovanog na emocijama prvenstveno se usmjeravaju na
afektivne procese kao jedno od glavnih objasnjenja tih razlika. Okosnica ovog pristupa tri su
temeljne pretpostavke: istina i obmana trebale bi se razlikovati u emocijama koje ih prate, te
razlike trebale bi se ocitovati u ljudskom ponasanju i oni pojedinci koji su uvjezbani u
prepoznavanju emocija, ujedno bi trebali biti i vjestiji u toénom prepoznavanju (ne)istine.
Glavni je predstavnik ovog pristupa Ekman, koji tvrdi da bi obmanu, pod odredenim
uvjetima, trebale pratiti emocije poput krivnje, straha da ne budemo otkriveni te uzitka u
zavaravanju drugih (Ekman, 1988, 2001, 2003a), sto je u skladu i sa stavom nekih drugih autora
(npr. Zuckerman 1 sur., 1981). Medutim, on navodi vazne moderatore odnosa izmedu navedenih
emocija i obmane. Prema njemu, krivnja koju osje¢amo u slucaju obmane trebala bi ovisiti 0

tome podrazumijeva li se ona implicitno u nekoj situaciji zbog drustvenih normi te u kakvom
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smo odnosu s osobom koju zavaravamo. Ukoliko se obmana o¢ekuje od nas zbog prirode
situacije i nismo u bliskom odnosu s nekom osobom, ne bismo trebali osjecati preveliku krivnju.
Strah od otkrivanja prvenstveno bi trebao varirati u funkciji nase motivacije da nam sugovornik
povjeruje, a ta motivacija trebala bi biti to snaznija $to su pozitivniji ishodi uspjes$ne i negativniji
ishodi neuspjeSne obmane. Uzitak u zavaravanju drugih trebao bi biti velik ukoliko je nas
sugovornik na glasu kao osoba koju je tesko prevariti te ako imamo publiku koja prati nas
uspjeh u obmani.

Usprkos svemu navedenom, Ekman i njegovi suradnici glavnhom odrednicom odnosa
emocija i obmane smatraju vaznost posljedica uspje$nog odnosno neuspje$nog zavaravanja
drugih i smatraju da ¢e se jedino u situacijama gdje su one vrlo izraZene istina i obmana
razlikovati u svojim ponaSajnim obrascima (Ekman, 2001, 2003a; Ekman i Friesen, 1974,
Ekman i sur., 1976). Takoder, ovi autori navode da se ponekad istina i obmana ne razlikuju u
emocijama koje ih prate te u njihovom intenzitetu, pa ¢ak i da te emocije znaju biti snaznije kad
govorimo istinu. Primjerice, nevinu osobu moze biti strah da joj se nece povjerovati tijekom
istraznog postupka, dok taj strah ne mora biti tako snazno izrazen kod pocinitelja koji je dobro
izvjezbao svoj nastup (Ekman, 2001).

Prema Ekmanu, postoje dvije glavne strategije obmane - skrivanje emocija te njihovo
laZiranje, pri ¢emu kod prvog nastojimo neutralizirati 1 prikriti naSe vanjsko ocitovanje
unutarnjeg afektivnog doZivljaja, dok kod drugog nastojimo izraziti u ponasanju ono Sto u
stvarnosti ne osjecamo (Ekman, 2001). Medutim, on smatra da se emocije nikad ne mogu u
potpunosti prikriti i da se uvijek na neki na€in pojave u ponasanju, bez obzira na nase pokusaje
njihove kontrole. Ovo se naziva hipotezom ,,curenja‘“ (engl. leakage hypothesis), a detaljno su
je opisali Ekman i Friesen (1969) u svojem radu. Prema njima, razli¢iti aspekti ponasanja u
razli¢itoj su mjeri podlozni nasoj voljnoj kontroli i, posljedi¢no, ,,curenju* znakova emocija.
Oni smatraju da ljudi u najve¢oj mjeri kontroliraju lice, neSto manje ruke, a najmanje noge, §to
objasnjavaju time da se razli¢iti dijelovi tijela razlikuju u kapacitetu za slanje poruka,
unutarnjim tjelesnim povratnim informacijama koje dobivamo o njihovim kretnjama te
povratnim informacijama koje nam okolina Salje o njihovim pokretima. Preciznije, Ekman i
Friesen smatraju da je lice najlakse kontrolirati zbog njegove bogate muskulature, detaljne
reprezentacije u mozgu te ¢injenice da je ono jedno od glavnih sredstava komunikacije naSih
emocija u interakciji s drugim ljudima. Posljedica ovoga trebala bi biti da se znakovi ,,curenja“
najmanje vide na licu. S druge strane, iako bi teoretski trebalo biti lako inhibirati pokrete
rukama i nogama, nauceni smo da ih okolina ne primje¢uje (ili barem ne komentira), $to bi

trebalo rezultirati njihovom manjom kontrolom, i posljedi¢no, ve¢im ocitovanjem znakova
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emocija. Ovakvu hipotezu, prema kojoj se razli¢iti dijelovi tijela razlikuju prema stupnju u
kojem su podlozni iskazivanju znakova emocija, U literaturi (Hartwig i Granhag, 2015) se
naziva hipotezom o hijerarhiji curenja (engl. leakage hierarchy hypothesis, Hartwig i Granhag,
2015), a podrska za nju nije jednoznacna jer je i sami autori koji su je postavili samo djelomi¢no
potvrduju u svojim radovima (Ekman i Friesen, 1974, Ekman i sur., 1991), uz iznimku jednog
rada (Ekman i sur., 1976) u kojem je u cijelosti potvrdena. Bez obzira na ovakve mjesovite
rezultate, Ekman (2001) je s vremenom prosirio ovu hipotezu i prema najnovijoj verziji, ljudi
najlakse kontroliraju rijeci i lice, a slabije ostatak tijela i glas.

Uz ovo, sljede¢i doprinos Ekmana i Friesena odnosi se na mikroekspresije, odnosno
kratke emocionalne izraze koji traju od 1/25 do 1/5 sekunde i koji bi trebali predstavljati
pouzdan izvor informacija te jedan od glavnih nacina ,,curenja“ nasih istinskih emocija koje
nastojimo suzbiti ili prikriti na licu (Ekman, 2001, 2003a, Ekman i Friesen, 2003). Ova
pretpostavka dobila je ograni¢enu podrsku u nekim istrazivanjima u kojima se pokazalo da
mikroekspresije zaista mogu biti indikator nasih istinskih osjecaja (Porter i ten Brinke, 2008),
ali problemati¢no je to §to se one istovremeno pojavljuju dosta rijetko i §to ve¢inom ne
obuhvacaju cijelo lice, ve¢ samo neke njegove dijelove (Porter i ten Brinke, 2008; Porter i sur.,
2012, ten Brinke, MacDonald i sur., 2012; ten Brinke i Porter, 2012), zbog ¢ega neki autori
smatraju da je njihova korist upitna (npr. Burgoon, 2018).

S vremenom su se Ekman i Friesen usmjerili na istrazivanje emocija samih po sebi te su
postavili hipotezu o tome da postoje univerzalne emocije i njihovi izrazi lica, neovisno o kulturi
iz koje netko potjece: sreca, iznenadenje, tuga, strah, ljutnja, gadenje i prijezir (Ekman, 1971,
2003a; Ekman i Friesen, 1971, 2003). Pritom je za razlikovanje istine i obmane posebno
relevantna Darwinova (2009) pretpostavka prema kojoj u licu postoje neki misi¢i nad kojima
nemamo dovoljnu voljnu kontrolu i koje je tesko aktivno inhibirati kada osje¢amo snaznu
emociju, odnosno voljno aktivirati u odsustvu te emocije. Ekman (2003b) ovakvu pretpostavku
naziva inhibicijskom hipotezom (engl. inhibition hypothesis), a misi¢e koje Darwin spominje
smatra tzv. pouzdanim misi¢ima, u smislu da na temelju njihove (ne)aktivacije s velikom
sigurno§¢u mozemo zakljuciti je li neki emocionalni izraz istinit ili laziran. Primjerice, jedan
od tih misica je kruzni misi¢ oka (lat. Musculus orbicularis oculi) koji bi se trebao u vecoj mjeri
aktivirati kod iskrenog, tzv. Duchenneovog osmijeha, nego kod laziranog (Ekman, 2001).

Navedene pretpostavke o postojanju pouzdanih misi¢a samo su donekle potvrdene u
literaturi. Neki su autori za pojedine misice za koje se tvrdi da su pouzdani, ipak dobili nalaze
prema kojima se oni mogu kontrolirati u potpunosti (Krumhuber i Manstead, 2009) ili barem u
velikoj mjeri (Hurley i Frank, 2011). S druge strane, Mehu i sur. (2012) pokazali su da ljudi u
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prosjeku zaista teze kontroliraju miSi¢e koje Ekman (2003b) navodi, a rezultati nekih
istrazivanja ¢ak ukazuju i na to da nam pouzdani misi¢i mogu pomoci u donosenju prosudbe o
(ne)iskrenosti emocija drugih ljudi (Porter i sur., 2012; ten Brinke, Porter i Baker, 2012). 1z
svega ovoga, Mehu 1 sur. (2012) zakljucuju da pouzdani mis$i¢i nisu potpuno nedostupni nasoj
voljnoj kontroli, ve¢ je ona samo nesto slabija u odnosu na ostale misice lica. Dakle, pitanje o
tome koliko su pouzdani misi¢i zaista korisni u procjeni (ne)iskrenosti emocionalnih izraza lica

u prakticnom smislu i dalje ostaje otvoreno.

1.4.4. Teorije obmane u objasnjavanju laZiranja u selekcijskom intervjuu

Smatramo da su teorijske pretpostavke o psiholoskim procesima kod istine i obmane te
njihovim odrednicama vrlo primjenjive u selekcijskom intervjuu i stoga ¢emo opisati njihove
implikacije za uspjes$no otkrivanje laziranja odgovora u tome kontekstu. Kao podsjetnik na
glavne ¢imbenike koji bi prema razli¢itim teorijama trebali utjecati na psiholoske procese kod
(ne)istine, objedinili smo ih i sistematizirali u Tablici 2.

Prije svega, mozemo pretpostaviti da ¢e kandidati, ukoliko ne odluce unaprijed
predstavljati se potpuno iskreno, odabrati jedan od dva pristupa: mogu unaprijed odluciti da ¢e
koristiti neku strategiju laznog upravljanja dojmovima na temelju pretpostavki ili dostupnih
informacija o tome koja ¢e im se pitanja postavljati na intervjuu ili tu odluku mogu donijeti na
licu mjesta. S obzirom na to da dosta intervjuera Koristi pitanja koja im se na intuitivnoj razini
¢ine korisnima (Dipboye, 1994) i koja se mogu naéi na raznim portalima za poslove (npr. ,,Koje
su vase jake, a koje slabe strane*), kandidati vjerojatno u mnogim situacijama unaprijed mogu
donijeti odluku na koja ¢e pitanja odgovarati neiskreno te isplanirati i uvjezbati svoje odgovore,
Sto prema prethodno navedenim teorijama smanjuje kognitivno opterecenje obmane.
Vjerujemo da je postavljanje bihevioralnih, a pogotovo situacijskih pitanja u intervjuu jedan od
nacina kojim bi se barem donekle moglo sprijeciti one koji laziraju da koriste ovu strategiju.
Nadalje, kako bismo osigurali §to jacu aktivaciju istinitih informacija u pamc¢enju kandidata i
potrebu za njihovom inhibicijom, ¢ime bismo otezali laziranje, pitanja bi trebala biti Sto
konkretnija 1 trebala bi se odnositi na informacije koje su kandidatu vrlo salijentne i lako
dostupne u pamcenju te koja ne zahtijevaju pretjerano razmisljanje (npr. ,,Kako ste se ponasali
u sukobu sa strankom?*‘, umjesto ,,Kako se inace ponasate u sukobu*).

Sto se ti¢e motivacije kandidata u selekcijskom intervjuu, smatramo da ¢e ona biti
snazna 1 kod onih koji se iskreno predstavljaju i onih koji laziraju odgovore jer obje skupine
nastoje osigurati vrlo vazan ishod, odnosno dobiti Zeljeni posao. Prema prethodno opisanim

teorijama, motivacija za uvjerljiv nastup ipak bi trebala biti nesto veca kod onih koji laziraju
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svoje odgovore jer bi oni u vec¢oj mjeri trebali biti optereceni time hoce 1i im intervjuer
povjerovati, u odnosu na one koji iskreno odgovaraju. Uz ovo, smatramo da se ovakve razlike
u motivaciji dodatno mogu povecati razli¢itim postupcima poput upozorenja da se laziranje
moze otkriti. Ovo bi teoretski trebalo povecati strah od otkrivanja kod onih koji iskrivljavaju
svoje odgovore te potaknuti jo§ viSe strateske kontrole ponaSanja s ciljem ostavljanja dojma

iskrenosti. Obje ove pojave trebale bi rezultirati i ve¢im kognitivnim opterecenjem.
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Tablica 2

Cimbenici koji poveéavaju kognitivno opterecenje, stratesku kontrolu ponasanja i/ili emocije kod obmane, odnosno istine

Cimbenik Kognitjvn_o Strateékavkoptrola Emocije
optereéenje ponasanja
1. Obmana nije planirana i pripremljena > 1,2 > (@) > (5)
2. Motivacija za uspjeh je visoka zbog posljedica (ne)uspjesne obmane > 2 > (3,4) > %)
3. Cilj obmane je vlastita korist (instrumentalni ciljevi, poboljSanje slike o sebi...) > (2) > (3,4) > 5)
4, Obmana se dogada tijekom komunikacije lice-u-lice > 2 > 3 ?
Obmana 5. Koristimo obmanu u nepoznatoj i slozenoj drustvenoj situaciji > 2 ? ?
6. Obmana je drustveno neprihvatljiva u nekoj situaciji ? > > 5)
7. Moramo na licu mjesta donijeti odluku o tome hocemo li se koristiti obmanom > (2) ? ?
8. Ne mozemo koristiti sheme i skripte prilikom stvaranja laznog narativa > (1,2) ? ?
9. Lako pristupamo relevantnim istinitim informacijama u paméenju > (2) ? ?
10. Osoba koju nastojimo zavarati dobro nas poznaje ? > 3 > 5)
1. Relevantno epizodicko ili semanticko pamcenje tesko je dostupno > (2) ? ?
Istina 2. Istin?t odgovor relat_i_vno je neuvj_eiban, u odn(.)su.na lazan odgqvpr ) > (2) ? > 5)
3. Istinit odgovor zahtijeva stvaranje novog misljenja, prosudbe i/ili evaluacije > (2) ? ?
4, Osoba je visoko motivirana da joj se povjeruje > 2 > ()] > (5)

Napomena. U zagradama su oznacene teorije iz kojih proizlazi konkretna pretpostavka. 1 = Teorija aktivacije-odluke-konstrukcije-akcije; 2 = Model obmane
zasnovan na radnom paméenju; 3 = Interpersonalna teorija obmane; 4 = Samoprezentacijska perspektiva obmane; 5 = Ekmanova teorija; > = povecava se tijekom

obmane/istine; ? = teorija nema jasne pretpostavke ili ih ne navodi
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Za kraj, selekcijski postupak obi¢no je visoko kompetitivna situacija (Roulin i Krings,
2016; Roulin i sur., 2016) u kojoj ne samo da se o¢ekuje da se prikazemo u najboljem moguc¢em
svjetlu, ve¢ je to i pozeljno. Ve¢ smo naveli da velik dio kandidata barem u nekoj mjeri
iskrivljava svoje odgovore kako bi ostvarili ovaj cilj. Jedan od razloga za ovakve nalaze moglo
bi biti nase uvjerenje da i drugi koriste laziranje odgovora kao strategiju, odnosno percepcija
laziranja kao normativnog ponasanja. U ovakvim okolnostima, ne o¢ekujemo da bi oni koji
iskrivljavaju odgovore na selekcijskom intervjuu trebali imati bitno izrazeniji osjecaj krivnje

od onih koji se iskreno predstavljaju.

1.5. Ponasajni pokazatelji (ne)istine

Na temelju opisanih pristupa i teorija, moze se zakljuciti da mnogi istrazivaci zagovaraju tezu
da bi se istina i obmana, pod odredenim uvjetima, trebale razlikovati u psiholoskim procesima
u njihovoj osnovi, iako se razlikuju po tome na koju vrstu procesa i mehanizama stavljaju
naglasak. Drugo, autori svih teorija suglasni su u jednome, a to je da su ponaSajne razlike
izmedu istine i obmane posredovane tim procesima, odnosno, ono §to se u literaturi inace naziva
ponasajnim znakovima (ne)istine mozda bi bilo preciznije nazvati indikatorima kognitivnog
opterecenja, emocija i strateske kontrole ponasanja. U ovom radu mi ¢emo ih zbog prakti¢nih

razloga 1 jednostavnosti nastaviti nazivati ponasajnim znakovima ili indikatorima (ne)istine.

1.5.1. Postoje li uopée ponasajni pokazatelji (ne)istine?

Usprkos dugotrajnoj istrazivackoj tradiciji i bogatom korpusu radova, nije pronaden specifi¢ni
ponasajni indikator koji bi omogucio pouzdano i1 dosljedno razlikovanje istine 1 obmane,
odnosno, istraziva¢i navode da ne postoji ,,PinoccChijev nos* (Hartwig i Bond, 2011; Luke,
2019; Vrij, 2008). Kao §to je ve¢ prije navedeno, ovu tvrdnju podupiru nalazi nekoliko razli¢itih
meta-analiza (DePaulo i sur., 2003; Hartwig i Bond, 2011; Sporer i Schwandt, 2006, 2007,
Zuckerman i sur., 1981), koje, uz nekoliko izuzetaka, redovito izvjeStavaju o relativno malenim
veli¢inama uéinaka za pojedine ponaSajne pokazatelje. Neki autori (Bond i sur., 2015; Levine,
2018; Luke, 2019) takoder naglasavaju da je posebno zabrinjavaju¢ tzv. ,,u¢inak slabljenja“
(engl. decline effect), sto je pojava koji se odnosi na ¢injenicu da s porastom broja studija koje
istrazuju ucinak neke varijable, taj uCinak postaje sve slabije izrazen. Kako bi preciznije
ilustrirali ovaj fenomen, Bond i sur. (2015) navode korelaciju od r = -.26 izmedu broja puta
koliko je neki ponasajni pokazatelj istraZzen i njegove veliine ucinka u razlikovanju istine 1

obmane.
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Bez obzira na pesimisti¢no glediste o korisnosti ponasajnih indikatora, neki autori ipak
dobivaju rezultate koji nisu tako obeshrabrujuci. Ve¢ smo naveli da su Hartwig i Bond (2014)
U svojoj meta-analizi dobili nalaze prema kojima koeficijent multiple korelacije izmedu veéeg
broja ponasajnih pokazatelja i (ne)istine moze iznositi i do R = .87, a tu su i nalazi primarnih
studija, ¢iji su autori znali dobivati velike ucinke za pojedine ponasajne indikatore.

Kako protumaciti nesklad izmedu rezultata meta-analiza i primarnih studija? Mi
navodimo tri objasnjenja. Prvo, Luke (2019) smatra da bi rezultati primarnih istrazivanja
prvenstveno mogli biti metodoloski artefakt koji nastaje zbog njihovih premalenih uzoraka, a
upozorava da bi problem mogao biti i selektivno izvjestavanje, pri ¢emu se navode samo
rezultati koji idu u prilog istrazivackim hipotezama, te nedovoljna zastita od statisticke
pogreske tipa 1, odnosno od pogresnog odbacivanja nul-hipoteze, kad je ona u stvarnosti to¢na.

Drugo, prema teorijama obmane opisanima u prethodnoj cjelini, varijabilnost veli¢ina
ucinaka ponaSajnih pokazatelja u primarnim istrazivanjima ne bi nas trebala zacuditi jer se
ionako ocekuje da razli¢ite moderatorske varijable utje¢u na razlike u psiholoskim procesima
izmedu istine i obmane i posljedi¢no, na njihovu ponasajnu ekspresiju (Ekman, 2001, 2003,
Buller i Burgoon, 1996; DePaulo i sur., 2003; Walcyzk i sur., 2003, 2014). Medutim, iako su
neki autori, poput DePaulo i sur. (2003), i empirijski potvrdili da izrazenost ponasajnih razlika
izmedu istine 1 obmane zaista ovisi 0 nekim moderatorima poput (ne)planiranosti obmane,
njezinoj vrsti te tipu motivacije, Hartwig i Bond (2014) nisu nasli dokaze za moderatorski
u¢inak motivacije, sadrzaja obmane, intenziteta emocija prilikom obmane, vrste populacije na
kojoj se provodi istraZivanje te vrste paradigme koja se koristila. Kao moguce objasnjenje ovog
nalaza autori navode tzv. ,hipotezu o kontekstualnom zasjenjivanju® (engl. context
overshadowing hypothesis; Vrij, 2006). Prema njoj, moderatorski utjecaj izostaje u slucajevima
kada kontekst podjednako utjece na ponasSanje kod istine i obmane i kada je on snaZnija
odrednica naSeg ponasanja od same (ne)istinitosti.

I konacno, iako razliCite teorije specificiraju koji bi ponaSajni pokazatelji, 1 pod kojim
uvjetima, trebali biti povezani s (ne)istinom, Levine (2018) upozorava da je to vrlo tesko
predvidjeti jer je ona rezultat interakcije razli¢itih psiholoskih procesa, pri ¢emu oni mogu
utjecati na ponaSajne pokazatelje u istim ili razliitim smjerovima, pojacavajuci ih ili
umanjujuci. Primjerice, Sporer i Schwandt (2007) navode da bi stratesku kontrolu ponasanja
tijekom obmane trebala pratiti veca koli¢ina kontakta ofima sa sugovornikom, dok bi
istovremeno kognitivno opterecenje moglo dovesti do toga da se taj kontakt izbjegava, Sto bi

moglo rezultirati nultom veli¢inom ucinka tog ponasajnog pokazatelja.
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1.5.2. Kategorije ponasajnih pokazatelja (ne)istine

U dosadasnjim istrazivanjima otkrivanja obmane na temelju razli¢itih ponasajnih pokazatelja,
istraziva¢i su u pravilu koristili Cetiri Sire kategorije ponaSanja: neverbalno, verbalno i
paraverbalno ponaSanje te izraze lica. lako u pravilu paraverbalno ponasanje i izrazi lica
predstavljaju oblik neverbalnog ponasanja mi ¢emo ih ovdje, u skladu s dosadasnjom tradicijom
i praksom autora u podrucju istrazivanja obmane, takoder razmatrati kao odvojene kategorije.

Neverbalni pokazatelji. U istrazivanjima ponaSajnih pokazatelja (ne)istine pod
neverbalnim ponasanjem obi¢no se podrazumijevaju razni vizualni indikatori koji se odnose na
aktivnost oCiju, poloZaj te pokrete razlicitih dijelova tijela. Prema dosadasnjim meta-analizama
(DePaulo i sur., 2003; Sporer i Schwandt, 2006, 2007; Zuckerman, 1981) najcesce su se
ispitivala ponasanja poput treptanja, kontakta o¢ima, pokreta glavom, nogama i rukama. U
razli¢itim radovima posljednji se pokazatelj u pravilu rasélanjuje na opcenite pokrete rukama
te na ilustratore (pokrete kojima ilustriramo, naglasavamo i podcrtavamo ono $to je receno) i
adaptore (kretnje koje ukazuju na nervozu i koje se odnose na dodirivanje i/ili trljanje vlastitog
tijela).

Verbalni pokazatelji. Vrij (2008) navodi da se verbalni pokazatelji (ne)istine velikim
dijelom zasnivaju na specijaliziranim alatima za procjenu vjerodostojnosti neke izjave, poput
metode nadgledanja stvarnosti (engl. Reality monitoring; RM), kriterija za analizu sadrzaja
(engl. Criteria-Based Content Analysis) te SCAN analize (engl. Scientific Content Analysis).
Ovakvim alatima u pravilu se analiziraju pokazatelji poput koli¢ine detalja u necijoj izjavi,
njezine logicke strukture i uvjerljivosti, prisutnosti pojmova koji oznafavaju emocije,
gramatickih elemenata izjave i sli¢nih aspekata. Prema DePaulo i sur. (2003), dosad su se u
primarnim istraZivanjima najvise proucavali koli¢ina detalja, termini koji ukazuju na negativan
afekt, zamjenice u prvom i trecem licu te struktura i uvjerljivost izjave.

Paraverbalni pokazatelji. Paraverbalni pokazatelji obuhvacaju vokalne aspekte
govora, poput visine, boje i tona glasa, a uz to se jo$ odnose i na nacin govora (naglasavanje
rijeci, pauze, brzina i trajanje govora i slicne karakteristike). Dosad su se najcesce ispitivali
visina govora, vrijeme latencije prilikom odgovaranja na neko pitanje, duzina odgovora, glasne
i tihe stanke te razli¢ite pogreske u govoru (DePaulo i sur., 2003; Sporer i Schwandt, 2006;
Zuckerman i sur., 1981).

Izrazi lica. Prema Ekmanu (2003a), pod izrazima lica podrazumijevaju se obrasci
misi¢ne aktivnosti kojima se okolini prenosi neka poruka, pri ¢emu se ta poruka moze odnositi

na neku emociju, ali moze imati i funkciju emblema (izraz kojim simboliziramo emociju koju
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smo osjecali u nekoj situaciji, ali sad je ne osjeCamo) te sluziti reguliranju razgovora (npr.
dizanje obrva kako bismo nesto naglasili). Istrazivaci koji su se bavili ispitivanjem razlika u
izrazima lica izmedu istine i obmane dosad su se ve¢inom usmjeravali na emocionalne izraze,
a iz meta-analize DePaulo i sur., 2003, vidljivo je da su se najvise analizirali op¢eniti osmjesi,
bez finijeg razlikovanja medu njima. Medutim, Ekman i sur. (2002a) razvojem specijaliziranog
sustava za precizno kodiranje lica (engl. Facial Action Coding System - FACS), usmjerili su
paznju istrazivaca na analizu pokreta specifiénih misica lica, koje oni nazivaju akcijskim
jedinicama (engl. Action unit — AU). Zahvaljuju¢i ovome, neki autori poceli su se baviti
razlikama izmedu istine i obmane u obrascima aktivacije pojedinih akcijskih jedinica (npr.
Krumhuber i Manstead, 2009; ten Brinke, Porter i Baker, 2012). Osim konkretnim akcijskim
jedinicama, istraziva¢i su se dosad jo§ najCe$¢e bavili iskrenim i laznim osmjesima,

ekspresivnoscu i ugodnoscu lica te intenzitetom i trajanjem razlicitih izraza.

1.5.3. Teorijska predvidanja 0 razlikama u ponaSajnim pokazateljima izmedu istine i
obmane

Razli¢ite teorije obmane u osnovi imaju vrlo sli¢éna predvidanja o smjeru razlika izmedu istine
I obmane u ponasajnim pokazateljima, no, kao Sto smo ve¢ prethodno naveli, te razlike
objasnjavaju na razlicite naCine. Konkretno, sto se ti¢e neverbalnog ponasanja, i teorije u okviru
kognitivnog pristupa, kao i one zasnovane na strateS$koj kontroli ponasanja predvidaju
smanjenje ucestalosti mijenjaja polozaja tijela, ali i manje koriStenje ilustratora, manje pokreta
glavom, Sakama i prstima te nogama i stopala u situaciji obmane. Prema kognitivnom pristupu,
smanjenje neverbalnog ponasanja prvenstveno se dogada zbog njegovog zanemarivanja koje
proizlazi iz ¢injenice da je na$ sredi$nji izvrSitelj zauzet razli¢itim zadacima vezanim uz samu
obmanu te nam ne ostaje dovoljno paznje na raspolaganju za izvodenje raznih pokreta (Sporer,
2016; Walczyk i sur., 2014). Autori teorija zasnovanih na strateskoj kontroli ponasanja navode
da bi smanjenje razlicitih pokreta trebalo biti posljedica naseg promisljenog pokusaja da
uvjerimo nekoga u svoju iskrenost (Buller i Burgoon, 1996; DePaulo i sur., 2003). Preciznije,
s obzirom na prevladavajuéi stereotip u opcoj populaciji, prema kojem se oni koji koriste
obmanu vise meskolje i imaju viSe pokreta tijela (Akehurst i sur., 1996; Bogaard i sur., 2016;
The Global Deception Research Team, 2006), jasno je da je inhibicija takvog ponaSanja logi¢na
strategija koju ljudi koriste kako bi ostavili dojam iskrenosti. S druge strane, prema pristupu
zasnovanom na emocijama, odnosno preciznije, prema hipotezi ,,curenja“ (Ekman i1 Friesen
1969), negativne emocije trebale bi se oCitovati u ve¢em broju tjelesnih pokreta, iako iznimku

predstavljaju ilustratori, ¢ija koli¢ina bi se trebala smanjiti kod obmane (Ekman, 2001). Sto se
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tice adaptora, Ekman i autori teorija utemeljenih na strateskoj kontroli ponaSanja ocekuju
suprotan trend, odnosno njihovo ¢esce koristenje tijekom zavaravanja drugih (Ekman, 2001;
Buller i Burgoon, 1996; DePaulo i sur., 2003). Suprotno ovome, prema kognitivnhom pristupu
obmani ocekuje se smanjenje koli¢ine adaptora tijekom obmane, u odnosu na istinu (Sporer i
Schwandt, 2007).

Predvidanja razlicitih teorijskih pristupa o povecanju, odnosno smanjenju ucestalosti
ponasajnih pokazatelja ovisno o necijoj (ne)istinitosti ve¢im se dijelom podudaraju i u slucaju
verbalnog ponasanja. Autori teorija u okviru kognitivnog pristupa u prosjeku predvidaju manje
detalja, vise nedosljednosti, manje logicke strukture i slabiju uvjerljivost laznih, u odnosu na
istinite izjave. Ova pretpostavka moze se objasniti ve¢ opisanim modelom obmane zasnovanim
na radnom pamcenju (Sporer i sur., 2016; Sporer i Schwandt, 2006, 2007), prema kojemu se
oni koji govore istinu mogu osloniti na stvarna iskustva bogata detaljima, dok se oni koji se
koriste obmanom u najboljem slu€aju mogu osloniti na skripte, sheme i prepri¢avanje tudih
iskustava. Prema pristupu zasnovanom na strate§koj kontroli ponaSanja, takoder se ocekuju
ovakve razlike izmedu onih koji govore istinu i koji se koriste obmanom. Medutim, Buller i
Burgoon (1996) te DePaulo i sur. (2003) navode da su izbjegavanje davanja detalja,
dvosmislenosti u izjavi te verbalno distanciranje od nekog dogadaja strategije koje ljudi koriste
kako bi se teze mogla provjeriti vjerodostojnost njihove izjave.

Sto se ti¢e paraverbalnog ponasanja, kognitivni, emocionalni i ¢imbenici vezani uz
strateSku kontrolu ponaSanja takoder djeluju u istom smjeru na nas glas i na¢in govora, pri ¢emu
se uz obmanu ocekuje duze vrijeme latencije prilikom odgovaranja na pitanja, viSe tihih i
glasnih pauza te pogresaka u govoru. Sto se ti¢e autora unutar pristupa zasnovanog na strateskoj
kontroli ponasanja, prema Bulleru i Burgoon (1996), ovakvi ponasajni pokazatelji rezultat su
naseg nestrateSkog ponasanja, odnosno ponasanja koje ukazuju na naSu napetost i nervozu, a
koje ne uspijevamo kontrolirati. DePaulo i sur. (2003) slazu se da bi visina glasa trebala
pozitivno korelirati s nec¢ijom tjeskobom, ali za razliku od Bullera i Burgoona smatraju da su
pogreske u govoru i pauze posljedica Cinjenice da je lazno samopredstavljanje obi¢no manje
uvjerljivo i manje fluentno od iskrenog. Prema pristupu zasnovanom na emocijama, odnosno
prema Ekmanu (2001), razliciti paraverbalni pokazatelji trebali bi biti indikatori pobudenosti
koja prati razlicite emocije poput straha od otkrivanja, ljutnje i uzivanja u zavaravanju
sugovornika. Medutim, od ovih emocija on ipak navodi strah od otkrivanja obmane kao glavni
¢imbenik koji bi trebao utjecati na pojavu paraverbalnih znakova.

Kod izraza lica pretpostavke o smjeru njihovih razlika izmedu istine i obmane nesto su

nedosljednije. Prvo, niti u jednoj od dviju opisanih teorija zasnovanih na kognitivnom pristupu
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nisu iznesene specifi¢ne hipoteze o tome kako bi to¢no kognitivno optere¢enje trebalo utjecati
na potencijalne razlike u obrascima izraza lica kod istine u odnosu na obmanu. Medutim, s
obzirom da se prema kognitivnim teorijama pretpostavljaju opéenito Smanjenje i zanemarivanje
neverbalne komunikacije, logi¢no je ocekivati i inhibiciju miSi¢ne aktivnosti u licu, odnosno
manju koli¢inu te manje intenzivne izraze lica kod obmane. U okviru pristupa zasnovanog na
strate$koj kontroli ponaSanja, Buller i Burgoon (1996) smatraju da ljudi tijekom strateske
kontrole slike o sebi koju prikazuju drugima, nastoje djelovati §to pozitivnije i pristupacnije
kako bi sprijecili sumnji¢avost kod drugih. S obzirom na ovo, iako autori nisu eksplicitno
izjavili da ocekuju veci broj izraza lica koji ukazuju na pozitivne emocije u slu¢aju obmane, mi
svejedno mislimo da je razumno ovo pretpostaviti iz njihove teorije. Suprotno Bulleru i
Burgoon (1996), DePaulo i sur. (2003) pretpostavili su da ¢e izrazi lica biti negativniji kod
laznog samopredstavljanja zbog veée napetosti koja ga prati. Sto se ti¢e emocionalnog pristupa
obmani, Ekman (2001, 2003a) smatra da bi kod obmane, u usporedbi s istinom, trebalo biti vise
laziranih izraza emocija, odnosno izraza bez aktiviranih pouzdanih mi$ic¢a, viSe inhibiranih
izraza, viSe maskiranja jedne emocije drugom (obi¢no maskiranje neke negativne emocije
osmijehom) te vise mikroekspresija koje bi trebale ukazivati na istinske emocije koje nastojimo

prikriti.
1.5.4. Empirijska podrska teorijskim predvidanjima o ponaSajnim pokazateljima

U Tablici 3 prikazali smo veli¢ine efekata pojedinih ponasajnih pokazatelja (ne)istine dobivenih
u dosadasnjim meta-analizama (DePaulo i sur., 2003; Sporer i Schwandt, 2006, 2007;
Zuckerman, 1981). S obzirom na golemi broj dosad istrazivanih indikatora, odabrali smo
prikazati rezultate samo za one koji su se najc¢esce proucavali u primarnim istraZivanjima.

Sto se ti¢e neverbalnih pokazatelja, u onim meta-analizama u kojima su njihove veli¢ine
uc¢inaka znacajne, moze se vidjeti da se ilustratori, pokreti rukama te pokreti nogama i stopalima
rjede pojavljuju kod obmane, pri cemu jedini izuzetak od ovog pravila predstavljaju pokreti
glavom. Dakle, postoje indikacije da obmanu zaista prati odredena rigidnost koja je posljedica
inhibicije barem nekih pokreta, kao $to predvidaju autori teorija u okviru kognitivnog pristupa
1 pristupa zasnovanog na strateSkoj kontroli ponaSanja. U slucaju meSkoljenja i adaptora
dobiven je suprotan obrazac rezultata, prema kojem se u€estalost ovih ponaSanja povecava kada
zavaravamo druge. Ovo je u skladu s pretpostavkama samoprezentacijske perspektive,
interpersonalne teorije obmane i pristupa zasnovanog na emocijama, koji predvidaju da bi se

ponasanja koja ukazuju na nervozu trebala povecati kod obmane.
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Kao $to se moze vidjeti iz tablice, obrazac verbalnih i paraverbalnih pokazatelja u skladu
je s onim $to bismo oc¢ekivali prema svim teorijama obmane: u odnosu na istinu, lazne izjave
sadrze manje detalja, nelogi¢nije su i manje uvjerljive te osoba djeluje ambivalentnije,
distancirano 1 manje ukljuc¢eno u ono sto govori. Takoder, tamo gdje su njihovi ucinci znacajni,
vrijeme latencije duze je kod laznih izjava, a one sadrze i viSe negativno obojenih rijeci i
pojmova te tihih pauza i pogreSaka u govoru, Sto bi zaista mogla biti posljedica veéeg
kognitivnog optereéenja te negativnog afekta i napetosti koji izmic¢u naSoj svjesnoj kontroli.
Ono sto je posebno zanimljivo jest ¢injenica da su vokalna napetost 1 visina glasa takoder veci
kod obmane, u odnosu na istinu, $to je u skladu s ve¢ spomenutom Ekmanovom i Friesenovom
(1969) hijerarhijom ,,curenja“, prema kojoj slabo kontroliramo znacajke naSeg glasa u
komunikaciji s drugima.

U slucaju izraza lica, situacija je dosta specifi¢na jer su se od dosadasnjih meta-analiza
dosad jedino DePaulo i sur. (2003) bavili njima, a iz Tablice 3 vidljivo je da se radi 0 zaista
malom broju ukljuéenih radova. Sto se ti¢e pojedinaénih pokreta misica lica, odnosno akcijskih
jedinica, iz ove tablice vidi se da nisu dobivene znaajne razlike u ucestalosti njihovog
pojavljivanja kod obmane u odnosu na istinu, §to se odnosi i na pouzdane misice. lako ovakvi
nalazi sugeriraju da je Ekmanova (2003b) inhibicijska hipoteza pogresna i da pouzdani misici
nisu dosljedno povezani s (ne)istinom, smatramo da je ovakav zaklju¢ak preuranjen.
Konkretno, za akcijsku jedinicu AUG, koja se prema Ekmanu (2003b) odnosi na kruzni o¢ni
misi¢ (lat. Orbicularis oculi) i smatra se pouzdanom, dobiva se nulta veli¢ina u¢inka kada se
ona analizira izolirano u odnosu na druge misic¢e lica. Medutim, dijagnosticki je valjana za
(ne)istinu kada se promatra kao sastavni dio iskrenog osmijeha, koji se, prema ovoj tablici, rjede
pojavljuje kod obmane i koji uz nju jo§ obuhvaca i AU12, odnosno aktivaciju velikog jabu¢nog
misica (lat. Zygomaticus major). Usprkos ovome, Krumhuber i Manstead (2009) u svojem radu
upozoravaju da se i iskreni osmijeh moze lazirati, odnosno da ljudi ipak mogu u izvjesnoj mjeri
voljno aktivirati AU6. Osim za ovu akcijsku jedinicu, zbunjujuci su 1 rezultati za AU1, odnosno
za medijalni dio C¢eonog miSic¢a (lat. Frontalis, pars medialis), koja se takoder smatra
pouzdanom akcijskom jedinicom. lako prema ovoj tablici ona nije dosljedno povezana s
(ne)istinom, ten Brinke, Porter i Baker (2012), koji su ispitivali razlike izmedu iskrenih i
laZiranih izraza tuge, dobili su drugalije rezultate. Prema njima, kod iskrenih izraza od
pouzdanih miSic¢a ceSc¢e su se pojavljivali ne samo AUI, ve¢ 1 AU1S (spustac usnoga kuta, lat.
Depressor anguli oris), dok se kod obmane ¢esce pojavljivao lazan osmijeh, odnosno AU12,
bez prateceg AU6. Na temelju svega navedenog, smatramo da je jo$ prerano rec¢i koliko je

inhibicijska hipoteza korisna za predvidanje razlika u izrazima lica izmedu istine i obmane.
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Prema predvidanjima interpersonalne teorije obmane, pojedinci bi prilikom zavaravanja
drugih ljudi trebali nastojati djelovati Sto pozitivnije i ugodnije kako bi umanjili njihovu
sumnjicavost. No, iz tablice je vidljivo da to nije slucaj. Prvo, koli¢ina nediferenciranih
osmijeha, bez razlikovanja njegovih iskrenih i laznih oblika, ne razlikuje se kod istine u odnosu
na obmanu. Drugo, iako je primjetan trend porasta laznih osmijeha kod obmane, on nije
znacajan. Suprotno ovome, ¢injenica da se lice u prosjeku doima manje ugodno te njegovi izrazi
imaju slabiji intenzitet kod obmane, moze biti posljedica pretjerane napetosti kod obmane i
pokusaja da inhibiramo izraze lica koji bi nas mogli odati, $to je u skladu s pretpostavkama
samoprezentacijske perspektive obmane. S druge strane, slabiji intenzitet izraza mogao bi biti
uzrokovan i manjom aktivno$¢u misica lica uslijed kognitivne preopterecenosti, Sto bi potvrdilo

predvidanja kognitivnih pristupa obmani.
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Tablica 3

Velicine ucinaka neverbalnih, verbalnih i paraverbalnih pokazatelja (ne)istine u dosadasnjim

meta-analizama

DePauloisur.  Sporeri Schwandt  Zuckerman i sur.
(2003) (2006, 2007) (1981)
Pokazatelj k d k d k d
Neverbalni
Meskoljenje 14 0.16* 17 0.02* 10 -0.08
Pokreti glavom 14 -0.02 7 0.12 8 -0.27
Pokreti ruku 29 0.00 5 -0.38 a**x*
lustratori 16 -0.16* 21 0.032
Pokreti nogu i stopala 28 -0.09 15 -0.13 2** 8 -0.06
Adaptori 18 -0.01 27 0.04% 12 0.40%***
Dojam nervoze 16 0.27*
Verbalni i paraverbalni
Pogreske u govoru 17 0.00 19 0.08° 10 0.23*
Glasne pauze 16 0.00 15 0.08° 8 0.62***
Vrijeme latencije 32 0.02 18 0.21°** 13 -0.13
Visina glasa 12 0.21* 7 -0.18°* 4 0.68*
Negativne izjave 9 0.21* 3 1.32%**
Koli¢ina detalja 24 -0.30*
Verbalna i vokalna nesigurnost 10 0.30*
Verbalna i vokalna neposrednost 7 -0.55*
Verbalna i vokalna ukljucenost 7 -0.21*
Vokalna napetost 10 0.26*
Ambivalentnost 7 0.34*
Logi¢na struktura 6 -0.25*
Uvjerljivost 9 -0.23*
Izrazi lica
AU1° 5 0.01
AU4 5 0.04
AUG © 4 -0.01
AU12 4 0.00
AU20 ¢ 4 -0.04
Osmijeh (nediferencirani) 27 0.00 16 -0.09
Iskreni osmijeh 2 -0.70*
Lazan osmijeh 2 0.31
Ugodnost lica 13 -0.12*
Intenzitet izraza 2 -0.32*
Ekspresivnost lica 3 0.12

Napomena. k = broj procjena na osnovi kojih je izra¢unat d. Negativne vrijednosti d — a oznacavaju

smanjenje ponasanja s obmanom. Prazne ¢elije znace da se ponasanje nije istrazivalo u meta-analizi.

Sporer i Schwandt (2007). ® Sporer i Schwandt (2006). ¢ Pouzdani mi$i¢i prema Ekmanu (2003b).

*p < .05. **p < .01. ***p < .001
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1.6. Dosadasnja istraZivanja u podruéju: glavne spoznaje i metodoloski izazovi

Istrazivaci koji se bave otkrivanjem iskrivljavanja odgovora u selekcijskim intervjuima u
pravilu se susrecu sa slicnim metodoloskim poteSko¢ama i nedoumicama kao 1 oni koji se bave
istom temom u okviru upitnika li¢nosti, ali i kao oni ¢iji je istrazivacki interes usmjeren prema
otkrivanju obmane u forenzickom kontekstu. Jedan od klju¢nih ¢imbenika uspjeha jest
osiguravanje unutarnje valjanosti putem kvalitetnih i jasnih uputa sudionicima kojima se
postizu zeljeni ucinci varijabli od interesa na opazano ponasanje, uz kontrolu ostalih varijabli
koje trenutacno nisu relevantne. Ovo je problem koji se odnosi na manipulaciju nezavisnom ili
nezavisnim varijablama. Medutim, situaciju dodatno komplicira ¢injenica da je istovremeno
bitno omoguciti dovoljan stupanj ekoloske valjanosti i generalizaciju zaklju¢aka izvan
laboratorijskih uvjeta. Konkretno, velik problem predstavlja stvaranje situacije u kojoj bi
sudionicima bilo vazno ostaviti dojam iskrenosti kao $to bi im to bilo vazno i u stvarnom zivotu.
Ovaj izazov odnosi se i na istrazivanje obmane opcenito, ali i na laziranje u selekcijskom
intervjuu i najveé¢im je dijelom vezan uz uspje$nu manipulaciju motivacijom sudionika. U
nastavku ¢emo opisati koji se pristupi koriste kako bi se postigli navedeni ciljevi te ¢emo
ponuditi kratki osvrt na dosadasnja istraZivanja koja su se bavila otkrivanjem laziranja u

selekcijskim intervjuima putem ponasajnih znakova (ne)istine.

1.6.1. Vrste uputa za poticanje laZiranja odgovora

Kako bi manipulirali nezavisnom varijablom, istraziva¢i koji su se dosad bavili temom
otkrivanja obmane 1 laziranja u selekcijskom intervjuu veé¢inom su, uz standardnu uputu za
iskreno odgovaranje, koristili tri razliite upute kojima su nastojali izazvati iskrivljavanje
odgovora kod sudionika: poticanje sudionika da se predstave na socijalno poZeljan nacin (tzv.
,fake good* situacija), njihovo usmjeravanje da se predstave kao idealan kandidat za specifi¢no
radno mjesto te dihotomna uputa u kojoj se od njih trazi da eksplicitno govore istinu ili lazu
prilikom odgovaranja na pitanja.

Prve dvije vrste uputa, u kojima se sudionici uz iskreno odgovaranje moraju predstaviti
na socijalno poZzeljan nacin ili kao idealan kandidat za neki posao, tradicionalno se vezu uz
istrazivanja laZiranja u upitnickim mjerama licnosti. McDaniel 1 Timm (1990) navode da se ove
dvije vrste uputa medusobno razlikuju. Naime, kada se sudionici predstavljaju u najboljem
mogucéem svjetlu 1 kao opcenito dobra osoba, oni zapravo odgovaraju vode¢i se nekom
opc¢enitom socijalno pozeljnom ulogom, pri ¢emu bi kognitivni napor prilikom laZiranja trebao
biti nesto manji jer je samo potrebno pitanja usporediti s pozitivnom slikom koju sudionik zeli

dati o sebi, bez usporedbe s osobno relevantnim informacijama. S druge strane, kada se
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sudionike uputom potakne da se u situaciji laziranja predstave kao idealan kandidat za neki
posao, nije dovoljno semanticki usporediti svako pitanje s nekom opéom ulogom, ve¢ se pred
njih postavlja zadatak da iz perspektive specificne uloge usporede svako pitanje sa shemom
idealnog kandidata.

Pretpostavku o tome da bi predstavljanje kao najbolja moguca osoba moglo biti
kognitivno relativno nezahtjevno potvrduju rezultati Farrowa i sur. (2015) koji su se bavili
neuroanatomskim korelatima samozavaravanja i upravljanja dojmovima i koji su u tu svrhu
podvrgnuli svoje sudionike trima razli¢itim situacijama. U njih dvije sudionici su imali zadatak
ispuniti Paulhusov (1984) UravnoteZeni inventar socijalno poZeljnog odgovaranja (engl.
Balanced Inventory of Desirable Responding — BIDR), pri ¢emu su se u jednoj predstavljali
kao najbolja, a u drugoj kao najgora moguca osoba (tzv. ,fake bad“ situacija) prilikom
ispunjavanja skala samozavaravanja i upravljanja dojmovima. Treca situacija bila je neutralna
i sluZila je kako bi se s njome mogli usporediti rezultati iz preostale dvije, a sudionici su u njoj
imali zadatak prebrojavati slova u prvoj rije¢i ¢estice BIDR-a. Tijekom ispunjavanja ovih skala,
sudionici su podvrgnuti snimanju funkcionalnom magnetskom rezonancijom i mjereno im je
vrijeme reakcije prilikom odgovaranja na Cestice. Rezultati su pokazali da su vremena reakcije
bila najkrac¢a kada su sudionici odgovarali na skalu upravljanja dojmovima u ,,fake good*
situaciji. Drugo, ne samo da se obrazac neuralne aktivacije nije znacajno razlikovao od
neutralne situacije prebrojavanja slova u rijeCima, ve¢ je on bio manji od onog iz ,,fake bad*
situacije. Iz ovoga autori su zakljucili da je predstavljanje kao dobra osoba na§ osnovni i vrlo
uvjezbani nacin predstavljanja koji zbog toga nije pretjerano kognitivno zahtjevan.

U kontekstu istrazivanja laziranja u selekcijskom intervjuu, Buehl i Melchers (2017) u
jednoj su od svojih studija sudionicima dali uputu da se predstave na najbolji moguci nacin
tijekom odgovaranja na pitanja. Njihove pretpostavke, koje nisu potvrdene, bile su da ce
kognitivna sposobnost moderirati odnos izmedu samog laziranja i njegove ucinkovitosti te da
¢e socijalne vjestine biti pozitivno povezane s ucinkovitoscu laziranja. Kao jedan od razloga
neznacajnih rezultata, autori su naveli i mogu¢nost da njihova uputa nije bila dovoljno
djelotvorna te da je smanjila varijancu varijable laziranja, Sto se vjerojatno barem dijelom moze
objasniti prethodno navedenim nalazima Farrowa i sur. (2015).

Prednost uputa kojima se sudionici poti¢u da se predstave u najboljem svjetlu, odnosno
kao idealni kandidati za neko radno mjesto, jest moguénost istrazivanja Citavog spektra
strategija vezanih uz upravljanje dojmova te veci realizam zbog prethodno ve¢ spomenute
Cinjenice da, barem prema Bourdageu i sur. (2018), relativno mali postotak sudionika
selekcijskog intervjua koristi ekstremne oblike laziranja odgovora. Nedostatak jest to Sto
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pustamo sudionike da sami biraju u kojem stupnju ¢e govoriti istinu, odnosno lazirati, §to znaci
da nemamo izravnu kontrolu nad nezavisnom varijablom. Taj problem obi¢no se nastoji ublaziti
koriStenjem posteksperimentalnih upitnika ili razgovorom sa sudionicima u kojem se od njih
trazi da navedu u kojoj su mjeri lazirali odgovore, no ovo ne mora uvijek biti prikladno rjesenje.

Uz upute koje se obi¢no vezu uz istrazivanja laziranja na upitnickim mjerama li¢nosti,
neki autori koriste i one koje su proizasle iz tradicije istrazivanja laganja opcenito, izvan
konteksta organizacijske psihologije, a koje se prvenstveno koriste u radovima iz forenzi¢ne ili
kognitivne psihologije (npr. Vrij, Mann i sur., 2008; Vrij i sur. 2010; Walczyk i sur., 2003,
2009). Radi se o paradigmi u kojoj se od sudionika trazi da na neka pitanja u intervjuu
odgovaraju iskreno, a da na neka izravno lazu. Prednost ovakve upute izravna je kontrola nad
stupnjem u kojem sudionici govore (ne)istinu, ¢ime se maksimaliziraju ucinci nezavisne
varijable, no u tom slucaju teze je rezultate generalizirati na stvarne uvjete, u kojima su puno
ucestalije blaze strategije iskrivljavanja odgovora (Bourdage i sur., 2018; Diirr i Klehe, 2018;
Levashina i Campion, 2007; Lortie, 2017; Roulin i sur., 2014)

1.6.2. Motiviranje sudionika na uvjerljiv nastup

Pristupi upravljanju motivacijom sudionika kako bi oni u §to ve¢oj mjeri ostavili dojam
iskrenosti velikim su dijelom opisani u Siroj literaturi o obmani i uglavnom se mogu svrstati u
tri temeljne manipulacije: izostanak bilo kakvih postupaka za povecavanje motivacije,
instrumentalne tehnike motiviranja te tehnike motiviranja relevantne za identitet sudionika
(DePaulo 1 sur., 2003). Instrumentalne tehnike motiviranja odnose se na razlicite opipljive
nagrade koje istraZzivai nude svojim sudionicima za uvijerljivi nastup, poput odredenog
financijskog iznosa, nagradnog bona ili ne€eg sli¢nog. Ovakav na¢in motiviranja vrlo je ucestao
te ga koristi niz autora u podrucju istrazivanja obmane (npr. Hurley i Frank, 2011; Krumhuber
I Manstead, 2009; Vrij, Mann i sur., 2008; Vrij i sur., 2010; Warren i sur., 2009). Tehnike
motivacije relevantne za identitet sudionika odnose se na povezivanje u¢inkovitosti njihove
izvedbe tijekom govorenja (ne)istine u istraZivanju s bitnim ishodima u Zivotu. Primjerice,
O'Sullivan, Ekman i Friesen (1988) u svojem su istrazivanju sudionicima (medicinske
sestre/tehnicari) prikazali videosnimke s unakazenim ljudima. Sudionici su, izmedu ostalog,
imali zadatak praviti se da gledaju nesto ugodno, kad su zapravo gledali strasne prizore. Kako
bi motivirali sudionike na Sto uvjerljiviju izvedbu, autori su naveli da je stupanj u kojem
sudionici mogu odglumiti reakcije na unakazene ljude izravno povezan s uspjehom u kasnijoj

karijeri medicinskih sestara/tehnicara.
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Meta-analiza DePaulo i sur. (2003) pokazala je da postoje izvjesne razlike u ucinku
razli¢itih tehnika motiviranja sudionika. Prema njima, koriStenje bilo koje od tehnika
ucinkovitije je u poticanju uvjerljive izvedbe sudionika te u stvaranju ponasajnih razlika izmedu
situacije govorenja istine i laganja, nego izostanak bilo kakvog postupka motiviranja. Sto se
specificnih tehnika tice, autori navode da su one relevantne za identitet neSto ucinkovitije od
onih instrumentalnih.

U istrazivanjima laziranja u selekcijskom intervjuu, pretezno se koriste financijska
sredstva kako bi se sudionike motiviralo na uvjerljivu izvedbu (Buehl i Melchers, 2017; Buehl
i sur., 2019; Culbertson i sur., 2016; Schneider 1 sur., 2015). Jedno od rijetkih istrazivanja u
kojem su autori pokusali iza¢i iz tradicionalnih okvira motiviranja sudionika jest ono Weissa i
Feldmana (2006). U njemu su autori koristili obmanu, odnosno, svoje su sudionike uvjerili da
se prijavljuju na oglas za posao, iako je to zapravo bio dio eksperimenta. Medutim i ovakav

postupak motiviranja sudionika ima negativne strane, a to je da je eticki vrlo upitan.

1.6.3. Osvrt na postojece radove

Prethodno smo opisali glavne metodoloske poteskoce vezane uz opcenita istraZivanja
iskrivljavanja odgovora u selekcijskom intervjuu, a sada ¢emo se osvrnuti na konkretne radove
¢iji su se autori bavili otkrivanjem laziranja u intervjuima putem ponasajnih znakova (ne)istine
te ¢emo opisati nacine na koji su se oni nosili s navedenim izazovima. Dosad su, barem na
engleskom govornom podrucju i prema naSem saznanju, objavljena samo tri rada koja su se
bavila pitanjem razlikuju li se iskreno samopredstavljanje 1 laZiranje odgovora u intervjuu u
obrascima ponasajnih pokazatelja.

U istrazivanju Schneider i sur. (2015) sudionici su bili studenti psihologije te studenti
koji su sudjelovali u tecaju za voditelja ljudskih resursa. Oni su sudjelovali u zamisljenom
selekcijskom intervjuu za poziciju administrativnog asistenta te su u situaciji laziranja dobili
uputu da se predstave na najbolji moguci nacin. Intervjuer je postavljao bihevioralna i
situacijska pitanja sadrZzajno povezana s komunikacijskim 1 organizacijskim vjeStinama te s
fleksibilnoS¢u u radu. Studenti su nakon intervjua mogli dobiti povratne informacije o kvaliteti
intervjua, studenti su ispunili Ljestvicu laziranja u intervjuu Levashine i Campiona, a uvjezbani
opazaci procjenjivali su Cestinu razli¢itth mikro (pokreti ruku, pogreSske u govoru, pauze i
slicno) i makro (npr. anksioznost, dominantnost i ostalo) ponasanja. Pokazalo se da kod
neznatnog uljepsavanja slike o sebi kandidati imaju manje tihih pauza u govoru, kod izrazitog

uljepsavanja oni se manje osmjehuju i imaju vise pogresaka u govoru, dok se kod dodvoravanja
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manje osmjehuju uz manje tihih pauza u govoru. Cjelokupno lazno upravljanje dojmovima bilo
je karakterizirano s manje kontakta ofima te s marginalno ve¢om ucestalos¢u pokreta glavom,
gestama rukama, ve¢im brojem pogresaka u govoru, brzim govorom i izrazenijom pricljivoscu.

Culbertson i sur. (2016) u svojem su istrazivanju proveli i snimali zamiSljeni selekcijski
intervju sa studentima ¢iji je zadatak bio odgovarati na jedan dio pitanja istinito, a na drugi
lazno. Uz ovo, navedeni autori ispitali su moderira li vrsta postavljenih pitanja (bihevioralna
nasuprot situacijskih) vrstu i koli¢inu ponaSajnih znakova (ne)istine. Kako bi motivirali
studente da Sto uvjerljivije lazu, ponudili su onima koji se najvise potrude nov¢anu nagradu.
Pitanja su se odnosila na kompetencije poput komunikacijskih vjesStina i1 vjeStina rjeSavanja
problema u radnoj okolini. Ukupno je ispitano 14 razli¢itih ponasanja, a uvjezbani opazaci
procjenjivali su njihovu ucestalost ili izrazenost, ovisno o pojedinom ponasanju. Za deset
ponasanja pronadena je pozitivna povezanost s laganjem: u slucaju laganja, sudionici su se vise
verbalno i1 vokalno udaljavali od onog $to su govorili, viSe su se omalovazavali, ¢inili su se
nervozniji, manje suradljivi te su vise ponavljali rijeci i fraze, a njihovom narativu nedostajalo
je logicke strukture i detalja te je djelovao neuvjerljivije. Zanimljivo, viSe nesigurnosti u govoru
pojavilo se kada su sudionici odgovarali istinito na pitanja. Hipoteza da ¢e vrsta pitanja utjecati
na izraZenost ponasajnih razlika izmedu istina i laZi nije potvrdena.

Roulin 1 Powell (2018) proveli su istrazivanje u kojem su provjerili moze li se laZiranje
u selekcijskom intervjuu otkriti putem Kriterija za analizu sadrzaja izjave (engl. Criteria-Based
Content Analysis, CBCA). Ova metoda predstavlja skup od ukupno 19 razli¢itih verbalnih
kriterija za procjenu vjerodostojnosti neke izjave, pri ¢emu se ti kriteriji odnose na njezine
kognitivne i motivacijske aspekte. Primjerice, u izjavi se mogu procjenjivati koli¢ina detalja,
njihova neobicnost, stupanj u kojem osoba priznaje da se ne moze dosjetiti nekog dogadaja i
slicno. Budu¢i da je prema ovoj metodi to vjerojatnije da je izjava istinitija, Sto je viSe razli¢itih
kriterija zadovoljeno, hipoteze autora bile su da ¢e laziranje biti negativno povezano s ukupnim
rezultatom na CBCA metodi te s rezultatima na njezinim pojedinim kriterijima. Kako bi
provjerili svoje pretpostavke, autori su proveli dvije studije u kojima su studenti sudjelovali u
zamisljenom selekcijskom intervjuu i koji je bio snimljen te kasnije transkribiran. U obje studije
sudionici su odgovarali na bihevioralna pitanja. U prvoj studiji odgovori studenata bili su
nasumic¢ni i odredeni bacanjem kocke te su mogli pripadati nekoj od tri kategorije: iskrenom
odgovaranju, neznatnom preuveliCavanju te znatnom preuveliCavanju ili ¢ak izravnom
izmisljanju. Njihove transkribirane izjave kodirale su osobe uvjezbane u koristenju CBCA
metode. Rezultati su pokazali da se razli¢ite kategorije odgovora nisu razlikovale u ukupnim

rezultatima na CBCA metodi. Druga studija metodoloski je nalikovala prvoj, ali uz jednu
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razliku, a to je da su studenti sami mogli odabrati kako ¢e odgovarati na pitanja. Zatim su
ispunili dijelove koji su se odnosili na neznatno i izrazito stvaranje slike o sebi iz Ljestvice
laziranja na intervjuu. Pokazalo se da je ukupni rezultat na CBCA metodi, u skladu s
hipotezama autora, bio negativno povezan sa strategijama laZziranja. Na temelju rezultata prve i
druge studije autori su zakljucili da je CBCA metoda ucinkovita u otkrivanju laziranja samo
kada se koristi njezin ukupni rezultat te kada kandidati sami mogu odabrati kako ¢e odgovarati
na pitanja.

Opisani radovi svakako predstavljaju vrijedne doprinose podruc¢ju. Medutim, smatramo
da oni imaju i neka metodoloSka ograni¢enja koja umanjuju snagu njihovih zakljucaka. Prvo, i
najbitnije, smatramo da su se autori mogli i morali viSe potruditi oko poticanja laziranja kod
svojih sudionika te kod provjere ucinkovitosti manipulacije eksperimentalnim uputama.
Primjerice, smatramo da koriStenje nasumicnih strategija odgovaranja bacanjem kocke kod
Roulina i Powell (2018, studija 1) nema prevelike veze s tim kako sudionici odgovaraju na
pitanja u selekcijskom intervjuu i time je generalizacija njihovih nalaza ogranicena, a isto
mislimo i za dihotomnu istina-laz manipulaciju u radu Culbertson i sur. (2016). Zanimljivo,
Schneider i sur. (2015) te Roulin i Powell (2018, studija 2) niti ne navode koje su upute za
poticanje laziranja koristili. Sto se ti¢e u¢inkovitosti ovakvih uputa, jedino su Schneider i sur.
te Roulin i Powell (studija 2) metodom samoprocjena provjerili u kojoj su mjeri njihovi
sudionici iskrivljavali svoje odgovore. Dakle, s ozbirom da u radu Culbertson i sur. te Roulina
i Powell (studija 1) nije koriStena niti jedna metoda procjene ucinkovitosti manipulacije
nezavisnom varijablom, na ponaSanje sudionika hipotetski su mogli utjecati i neki drugi
¢imbenici, osim stupnja u kojem su oni bili iskreni, a mozda njihova uputa nije ni djelovala.

Razli¢iti istrazivaci takoder su drugacije manipulirali i motivacijom svojih sudionika:
Roulin i Powell (studija 1) nisu koristili nikakve posebne tehnike motiviranja sudionika,
Culberston i sur. koristili su isklju¢ivo financijska sredstva, a jedino su Schneider i sur. te
Roulin i Powell (studija 2) uz nov€anu nagradu nastup na intervjuu ucinili donekle relevantnim
1 za identitet sudionika jer su im obecali povratne informacije o njihovom nastupu. Ovo je
zanimljivo ako se u obzir uzme da je ve¢ spomenuta meta-analiza DePaulo i sur. (2003)
pokazala da su tehnike relevantne za identitet jednako, ako ne i ucinkovitije od opipljivih
nagrada. Drugim rije¢ima, zasto ne kombinirati obje kako bi se potencijalno postigao jos veci
ucinak na motivaciju sudionika? Nadalje, iako autori nastoje osigurati psiholoski realizam u
svojim istrazivanjima na razli¢ite nacine (npr. odijevanjem poslovne odjece, koriStenjem

sluzbenih ureda i ostalo) te automatski pretpostavljaju da su njihovi sudionici ozbiljno doZzivjeli
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zamisljeni selekcijski intervju, Schneider i sur. te Roulin i Powell (studija 2) jedini su putem

samoprocjena sudionika provjerili u kojem je stupnju to zaista bilo tako.

1.7. Linearni i nelinearni statisti’cki modeli u predvidanju (ne)istine na temelju
ponasajnih pokazatelja

U dijelu u kojem smo opisivali razloge niske uspjesnosti u to¢noj klasifikaciji ponasanja drugih
ljudi kao (ne)iskrenog na temelju vanjskih ponasajnih znakova, naveli smo da neki autori, poput
Hartwig i Bonda (2011), odbacuju moguc¢nost da se jednostavno oslanjamo na pogre$na
ponasanja u donosenju prosudbi o tome zavarava li nas netko ili ne. Medutim, ¢ak i ako prilikom
procjene (ne)istinitosti necijeg ponasanja koristimo ispravne, dijagnosticke znakove, to ne mora
nuzno biti dovoljno kako bismo donijeli to¢an zakljuak o ponasanju. Naime, Hartwig i Bond
(2011) prilikom istrazivanja povezanosti nasih subjektivnih 1 objektivnih pokazatelja (ne)istine
kao jedinicu analize Koristili su pojedinacne pokazatelje. Medutim, iz literature o socijalnoj
percepciji poznato je da u interakciji s drugim osobama stvaramo opc¢eniti dojam ili gestalt, koji
je pod utjecajem ne samo jednog, ve¢ mnostva ¢imbenika te nije samo rezultat njihovog pukog
zbrajanja (Lewin, 1943).

Preciznije, prema Reinhardu, Greifenederu i Scharmach (2013), nasa svjesna prosudba
o tome koliko je netko (ne)iskren rezultat je sloZene integracije razli¢itih informacija koje
primamo tijekom komunikacije. Takoder, interakcija s drugim ljudima obuhvaca niz
istovremenih zadataka (Buller i Burgoon, 1996), §to oteZava donoSenje procjene o (ne)istinitosti
necijeg ponaSanja jer su nase mogucnosti svjesne obrade informacija ogranic¢ene ¢imbenicima
poput raspona paznje i radnog pamcenja. Zbog ovog bi se lako moglo dogoditi da je preporuka
nekih autora (npr. Hartwig 1 Bond, 2014; Vrij, 2008), prema kojoj trebamo koristiti veci broj
ponasajnih pokazatelja ukoliko Zelimo biti precizniji u razlikovanju istine i obmane, tesko
ostvariva u praksi. Reinhard i Sporer (2008) demonstrirali su ovo u svojem radu u kojem se
pokazalo da je istovremena obrada verbalnih i neverbalnih informacija tijekom procjene necije
(ne)iskrenosti  kognitivno zahtjevnija od situacije kada se oslanjamo samo na potonje
informacije. Dodatno, Reinhard i Sporer (2008, 2010) navode da se ne obraduju svi ponasajni
pokazatelji (ne)istine jednako te da neki predstavljaju veci izazov za na§ kognitivni kapacitet.
Primjerice, smatra se da su necije skretanje pogleda i opceniti dojam nervoze relativno
jednostavni za protumaciti, dok procjena uvjerljivosti i kvalitete detalja u necijoj izjavi ipak
zahtijeva viSe truda u terminima obrade informacija (Forrest i Feldman, 2000; Reinhard,

Scharmach i Stahlberg, 2013).
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Uz sve navedeno, procjenjivanje (ne)istinitosti neéijeg ponaSanja proces je Koji je
podlozan pogreskama poput razli¢itih pristranosti. Primjerice, na nasu prosudbu o necijoj
(ne)iskrenosti mogu utjecati naSa prethodna ocekivanja o toj osobi (Granhag i Stromwall,
2000), njezin tjelesni izgled (Masip i sur., 2003, Reinhard i Sporer, 2010), koristenje osnovne
atribucijske pogreske prilikom tumacenja uzroka njezinog ponasanja (O'Sullivan, 2003) te
raznih heuristika u donoSenju procjena o ponasanju drugih ljudi, poput pristranosti prema
procjeni tog ponasanja kao istinitog (Kohnken, 1989; Levine, 2014; Levine i McCornack, 1992;
Levine i sur., 1999; Vrij, 2008; Zuckerman i sur., 1981).

Zbog opisanih ljudskih perceptivnih i kognitivnih ograni¢enja u obradi i tumacenju
ponasajnih znakova (ne)istine, razli€iti autori u svojim su istrazivanjima koristili razne
statisticke modele za klasifikaciju istine ili obmane u pripadajuce kategorije na temelju njihovih
ponasajnih obrazaca. Primjeri velikim dijelom potjecu iz Sire literature o otkrivanju obmane,
gdje se pokazalo da se takvim modelima postizu ili znacajno vise stope to¢nih klasifikacija od
ljudskih opazaca (npr. ten Brinke i Porter, 2012; Zhou i sur., 2004) ili barem razli¢iti obrasci
klasifikacije (Vrij i sur., 2017). U okviru otkrivanja laziranja odgovora u selekcijskom intervjuu
jedino su se Culbertson i sur. (2016, studija 1) bavili problemom predvidanja istine i eksplicitnih
lazi na temelju statistickog modela. Oni su koristili diskriminacijsku analizu kojom su nastojali
klasificirati snimljene intervjue prema tome jesu li sudionici u njima govorili istinu ili su lagali.
Istine su se mogle Klasificirati sa 73.7%, a lazi s 51.8% to¢nosti. S obzirom na ve¢ spomenute
niske ukupne stope to¢nosti ljudskih opazaca u ovoj studiji, koje su iznosile 52.4% kod onih
informiranih o ponasanjima indikativnima za (ne)istinu te 51.6% kod neinformiranih, jasno je
da je statisticki model bio dosta precizniji u svojim predvidanjima, barem u slucaju klasifikacija
istina.

Uz psihologijska istrazivanja otkrivanja obmane putem ponasajnih znakova
tradicionalno se vezu linearni i generalizirani linearni statisticki modeli poput diskriminacijske
analize 1 logisticke regresije jer obicno nastojimo predvidjeti dihotomni kriterij, odnosno
procijeniti odnosi li se neki obrazac ponasanja na istinu ili obmanu. lako se ova dva modela
razlikuju po tome u kojoj mjeri moraju biti zadovoljeni odredeni statisticki preduvjeti za
njihovu primjenu, ono S$to im je zajednicko jest da su oba u prvom redu namijenjeni
klasifikacijskim problemima kod kojih je priroda odnosa izmedu prediktora linearna. Drugim
rije¢ima, ova dva modela najprimjerenija su za klasifikacijske probleme gdje se podaci koji
predstavljaju razlic¢ite klase mogu odvojiti pravcem, ravninom ili hiperravninom u dvo-, tro- ,

odnosno visedimenzionalnom prostoru.
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Jedan od problema u psihologiji opéenito jest Sto se linearan odnos izmedu varijabli
implicitno podrazumijeva. Medutim, autori rijetko kada navode dokaze o takvom odnosu, a niti
radovi iz podrucja otkrivanja laziranja u selekcijskom intervjuu na temelju ponasajnih znakova
nisu iznimka. Uz ovo, sama je problematika otkrivanja (ne)istine u bilo kojem kontekstu, pa
tako i u slucaju selekcijskog intervjua, vrlo slozena zbog velike varijabilnosti njezinih
ponasajnih pokazatelja. U ovakvoj situaciji, bilo bi zanimljivo vidjeti mogu li nam u preciznijoj
klasifikaciji pomo¢i nelinearni statisticki modeli razvijeni u okviru strojnog ucenja, poput
umjetnih neuronskih mreza. One predstavljaju svojevrsnu nadogradnju postojecih linearnih
modela, a njima je, uz linearne, moguée modelirati i slozene, odnosno zakrivljene odnose u
velikom skupu varijabli, bez prethodnih pretpostavki o njihovim medusobnim odnosima. Zbog
ovog, one su, uz linearne Klasifikacijske probleme, primjerene i za situacije kada se podaci koji
pripadaju raznim klasama moraju odvojiti zakrivljenom linijom kako bi se postigla §to bolja
njihova klasifikacija (Picton, 1994).

Kako bismo bolje pojasnili razliku izmedu linearnih i nelinearnih modela, na Slici 3
prikazana su dva zamisljena i pojednostavljena klasifikacijska problema u kontekstu otkrivanja
obmane u kojima nastojimo kategorizirati ponasajne obrasce koji se sastoje od ilustratora i
pogresaka u govoru u klasu istine ili obmane. Problem prikazan na panelu A prikladan je za
obje vrste modela, dok bi kod onog prikazanog na panelu B neuronske mreze trebale postizati

preciznije rezultate klasifikacije.

Slika 3

Prikaz zamisljenih linearno odvojivih i linearno neodvojivih klasifikacijskih problema

A B

Pogreske u govoru
Pogreske u govoru

Obmana Obmana
Istina Istina

llustratori llustratori
Napomena: Panel A: Linearno odvojiv klasifikacijski problem. Panel B: Linearno neodvojiv

klasifikacijski problem.

49



Iako dosad jos nisu koristene u kontekstu otkrivanja laziranja u selekcijskom intervjuu,
u psihologiji postoje primjeri uspjeSne upotrebe umjetnih neuronskih mreza u procjeni
(ne)istinitosti simuliranih policijskih intervjua i njihovih dijelova (npr. Rothwell i sur., 2006,
2007) te u otkrivanju obmane putem lingvisticke analize e-mailova (Zhou, 2004). Stoga,
smatramo da bi bilo zanimljivo vidjeti moze li se njima uspjeSno Kklasificirati iskreno
predstavljanje te iskrivljavanje odgovora i u kontekstu selekcijskog intervjua te usporediti

njihov u¢inak u ovom zadatku s onim linearnih modela.
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2. CILJ I PROBLEMI ISTRAZIVANJA

Iz pregleda istrazivanja laziranja odgovora u selekcijskom intervjuu moze se zakljuciti vise
stvari. Prvo, lazno samopredstavljanje u intervjuu ucestala je strategija u selekcijskom postupku
kojom se u vecoj mjeri koriste oni koji postizu viSe rezultate na osobinama koje se generalno
smatraju nepozeljnima na radnom mjestu, poput neuroticizma i mracne trijade, dok ¢e oni
savjesniji i posteniji biti skloniji predstavljati se na iskreni na¢in. Drugo, postoje indikacije da
procjene koje intervjueri donose o izvedbi kandidata nisu samo pod utjecajem njihovog
stvarnog iskrivljavanja odgovora, ve¢ su velikim dijelom odredene i time u kojoj mjeri
intervjueri percipiraju da se kandidat predstavlja na lazan na¢in. Cinjenica da su istovremeno
intervjueri vrlo uvjereni u svoju sposobnost razlikovanja iskrenih i laznih strategija
samopredstavljanja kod kandidata, dok je u stvarnosti ona relativno niska i neovisna o njihovom
iskustvu, moze rezultirati time da u se u sljedecu fazu selekcijskog postupka pozovu oni
kandidati koje bismo radije izbjegli, i obrnuto, da pogresno eliminiramo one koji bi uspjesno
obavljali svoj posao.

Kao sto smo ve¢ prethodno spomenuli, neki istrazivaci moguce rjeSenje ovog problema
vide u identifikaciji razli¢itih ponasajnih pokazatelja koji bi s odredenom vjerojatnoséu mogli
ukazati na to predstavlja li se kandidat iskreno na intervjuu ili iskrivljava svoje odgovore.
Medutim, vidjeli smo da dosadasnja istrazivanja ponasajnih znakova (ne)istine u §iroj literaturi
0 psihologiji obmane nisu rezultirala nekim indikatorima koji bi dosljedno i jednoznaéno
ukazivali na to u kojoj je mjeri netko (ne)iskren te su veli¢ine njihovih u¢inaka u pravilu malene.
Zbog ovog neki autori (npr. DePaulo i sur., 2003; Granhag i Stromwall, 2004; Hartwig i Bond,
2014; Vrij, 2008) smatraju da je, umjesto na pojedinacne indikatore (ne)istine, mudrije usmjeriti
se na istraZivanje obrazaca veceg broja ponasanja na temelju koji bi se istina i obmana preciznije
mogle razlikovati. Drugo, iz literaturnog pregleda moze se uociti da su radovi ¢iji su se autori
bavili otkrivanjem iskrivljavanja odgovora u selekcijskom intervjuu na osnovi ponasajnih
pokazatelja (ne)istine izuzetno rijetki, u njima je analiziran relativno ograni¢en raspon
ponasajnih indikatora te oni posjeduju neke metodoloske nedostatke za koje smatramo da
umanjuju snagu njihovih zakljuc¢aka. Trece, naveli smo da neki autori smatraju da ljudi imaju
relativno nisku sposobnost razlikovanja istine i obmane zbog razli¢itih perceptivnih i
kognitivnih ogranicenja tijekom donoSenja prosudbe o necijoj (ne)istinitosti. Neki istrazivaci
ova ograni¢enja dosad su zaobilazili koriStenjem linearnih statistickih klasifikacijskih modela,
no rijetka su istrazivanja u kojima se ispitivala moguénost primjene umjetnih neuronskih mreza

u otkrivanju obmane na temelju ponasajnih pokazatelja. U kontekstu otkrivanja iskrivljavanja
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odgovora u selekcijskom intervjuu takva istrazivanja zasad, prema naSem saznanju, jos niti ne
postoje. Mi smatramo da bi zato usporedba uc€inkovitosti logisticke regresije i neuronskih mreza
u Klasifikaciji (ne)iskrenih odgovora u selekcijskom intervjuu mogla predstavljati znacajan
metodoloski 1 prakti¢ni doprinos uspjeSnom otkrivanju laznog upravljanja dojmovima.

U skladu sa svime navedenim, cilj ovog rada bit ¢e istraziti moguénost otkrivanja
laziranja odgovora u zamiSljenom selekcijskom intervjua putem multimodalnog pristupa,
odnosno koristenjem veceg broja mogucih ponasajnih indikatora iz cetiri razlicita
komunikacijska kanala: izraza lica, verbalnog, paraverbalnog te neverbalnog ponasanja. Na

temelju ovog cilja postavili smo tri glavna istrazivacka pitanja:

Problem 1: Postoje li razlike izmedu situacije iskrenog odgovaranja i laziranja odgovora u Cetiri

kategorije ponasanja: izrazima lica, neverbalnim, paraverbalnim i verbalnim pokazateljima?

Problem 2: Koliko se uspje$no moze predvidjeti vrsta odgovaranja sudionika (iskreno/idealan
kandidat) na temelju ponaSajnih pokazatelja i koji sve ponasajni pokazatelji pritom jedinstveno

pridonose predvidanju?

Problem 3: Razlikuju li se logisticka regresija i umjetne neuronske mreze s obzirom na to¢nost

klasifikacije vrste odgovaranja sudionika?

2.1.Hipoteze vezane uz prvi istrazivac¢ki problem

U slucaju paraverbalnog ponasanja ADCAT teorija predvida duze vrijeme latencije prilikom
odgovaranja na pitanja kod obmane zbog potrebe za inhibicijom istinitih informacija te zbog
vremena potrebnog za osmisljavanje laznog odgovora. Dodatno, prema kognitivnom pristupu
obmani, ona bi trebala biti pra¢ena ve¢im brojem pogreSaka u govoru te tihih i glasnih pauza.
Ovakva predvidanja navode se i u okviru samoprezentacijske perspektive obmane, a s njima se
slaze 1 Ekman (2001). Iako se u interpersonalnoj teoriji obmane eksplicitno ne navodi
pretpostavka o razlikama u paraverbalnim razlikama izmedu istine 1 obmane, mi vjerujemo da
bi se nestrateska ponasanja koja, prema njoj, prate obmanu te odrazavaju napetost i negativan
afekt, trebala ocCitovati 1 kroz paraverbalne indikatore i to na nacin koji predvidaju i ostale
teorije. Pretpostavljeni smjer razlika u paraverbalnom ponasanju izmedu istine i obmane za
svaki je navedeni indikator, osim za tihe pauze, potvrden barem u jednoj od dosadasnjih meta-
analiza. Medutim, Schneider i sur. (2015) dobili su nalaze prema kojima je manje uljepSavanje
slike o sebi bilo praceno manjim brojem tihih pauza. S obzirom na sve navedeno, postavljamo

sljedecu hipotezu:
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Hipoteza 1a: U slucaju predstavijanja kao idealan kandidat vrijeme latencije prilikom davanja
odgovora bit ¢e duze, a ucestalost pogresaka u govoru te tihih i glasnih pauza bit ¢e veca, nego

u situaciji iskrenog odgovaranja.

Nadalje, obmana bi se trebala razlikovati svojim lingvistickim profilom od govorenja
istine. Prema Ekmanu (2001) i teorijama obmane zasnovanima na strateskoj kontroli ponasanja,
zbog napetosti i negativnih emocija koji bi teoretski trebali pratiti obmanu, kod nje bi se trebalo
ocekivati viSe rije¢i i pojmova negativne emocionalne valencije. Drugo, DePaulo i sur. (2003)
te Buller i Burgoon (1996) smatraju da ljudi tijekom zavaravanja drugih koriste strategiju
psiholoskog udaljavanja i ogradivanja od sadrzaja lazne izjave koja bi se trebala ocitovati i u
nasem govoru. Uz ovo, sve teorije obmane predvidaju i manje detalja u izjavi, do ¢ega bi trebalo
do¢i zbog nemogucénosti oslanjanja na istinite dogadaje i iskustva te Zelje da se izjava zadrzi §to
jednostavnijom. DePaulo i sur. (2003) potvrdili su opisane razlike u lingvistickom profilu
izmedu istine i obmane. Culbertson i sur. (2016) pokazali su da eksplicitno laganje tijekom
selekcijskog intervjua zaista prate verbalno udaljavanje i manje detalja, a njihovi sudionici
pokazivali su vise nesigurnosti u govoru tijekom iskrenog odgovaranja, u odnosu na pitanja na
koja su lagali. Mi smo se ipak prilikom postavljanja nase hipoteze za verbalne pokazatelje
prvenstveno vodili teorijskim pretpostavkama o njihovoj vezi s obmanom i stoga ocekujemo

sljedece:

Hipoteza 1b: Ucestalost negativno emocionalno obojenih rijeci, zamjenica u trecem licu,
generalizirajucih pojmova i pojmova koji oznacavaju nesigurnost bit ¢e visa kod laZiranja nego
kod govorenja istine, dok ce frekvencija zamjenica u prvom licu te perceptivnih i vremensko-

prostornih detalja biti niza kod laZiranja odgovora u odnosu na iskreno odgovaranje.

Sto se ti¢e razlika u neverbalnom ponasanju, jedino oko Gega se autori svih teorija
obmane slazu jest smanjenje ucestalosti ilustratora kod nje, u odnosu na istinu, dok se njihova
predvidanja razlikuju za ostale tjelesne pokrete. Zbog ovog, mi ¢emo se u oblikovanju nase
hipoteze voditi empirijskim podacima, prema kojima je barem u jednoj dosadasnjoj meta-
analizi dobiveno da se koli¢ina pokreta Saka 1 nogu smanjuje, a ucestalost adaptora povecava

tijekom obmane. Dakle, nasa je hipoteza:

Hipoteza 1c: Ucestalost ilustratora i pokreta glavom, Sakama i prstima te nogama i stopalima
bit ée niza u situaciji predstavljanja kao idealan kandidat, nego kod iskrenog odgovaranja u

intervjuu. Obrnuto, ucestalost adaptora bit ¢e visa u situaciji iskrivljavanja odgovora.
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Prema Ekmanovoj (2003b) inhibicijskoj hipotezi, mozemo pretpostaviti da ¢e se kod
laznog samopredstavljanja tijekom intervjua u manjoj mjeri pojavljivati autenti¢ni, iskreni

izrazi lica s aktiviranim pouzdanim miSi¢ima. Shodno ovome, iznosimo sljedece hipoteze:

Hipoteza 1d: Ucestalost aktivacije pouzdanih misica lica bit ¢e u prosjeku manje u situaciji

laziranja odgovora, nego kod iskrenog odgovaranja.

Hipoteza le: Trajanje aktivacije pouzdanih misic¢a lica bit ¢e u prosjeku manje u situaciji

laZiranja odgovora, nego kod iskrenog odgovaranja.

Sto se ti¢e ostalih misiéa lica, odnosno akcijskih jedinica, iz teorijskih predvidanja i
postojecih empirijskih podataka tesko je za svaku specifi¢no postaviti direktivnu hipotezu o
tome u kojem bi smjeru trebale biti razlika u njezinoj aktivaciji izmedu situacije iskrenog
samopredstavljanja i iskrivljavanja odgovora. Na temelju kognitivnih pristupa obmani, moglo
bi se pretpostaviti da bi, uz ostale pokrete tijela, i opcenita aktivnost lica trebala biti smanjena
kod laznog samopredstavljanja, bez obzira na specifi¢ne misice. Sli¢na o¢ekivanja proizlaze iz
pristupa zasnovanog na kontroli ponaSanja: i prema samoprezentacijskoj teoriji i prema
interpersonalnoj teoriji obmane mozemo ocekivati opéenitu inhibiciju miSi¢ne aktivnosti lica
ukoliko osoba pretjera u kontroli svojeg ponasanja. Medutim, prema prvoj teoriji kod laznog
samopredstavljanja ocekuje se viSe negativnih izraza, dok se prema potonjoj ocekuje vise
pozitivnih izraza lica. U svojim radovima Ekman (2001, 2003a) se, uz pouzdane akcijske
jedinice, najvise bavio AU12 kao sastavnim dijelom osmijeha. On predvida da bi se samostalna
aktivacija AU12, bez istovremene aktivacije AUG, vise trebala pojavljivati kod obmane, nego
kod iskrenog samopredstavljanja jer nam takav osmijeh sluzi za maskiranje emocija koje ne
zelimo prikazati drugima. S druge strane, Ekman ocekuje da bi se istovremena aktivacija AU12
i AUB, koje zajedno ¢ine iskreni osmijeh, trebala ¢eS¢e pojavljivati kada govorimo istinu.
Ekmanovim pretpostavkama u prilog idu i rezultati meta-analize DePaulo i sur. (2003).
Medutim, ukoliko se promatra ukupna aktivacija AU12, neovisno o AUG6 (nediferencirani
osmjesi), tada slika viSe nije toliko jasna: DePaulo i sur. (2003) nisu pronasli znac¢ajnu razliku
u njezinoj aktivaciji kod govorenja istine, nasuprot obmani. U istrazivanju Schneider i sur.
(2015) sudionici su se znacajno manje osmjehivali kod ekstenzivnog preuvelicavanja, iako se
iz njihovog istrazivanja ne moze se zakljuciti o kakvoj se vrsti osmijeha radilo. S obzirom na
sve navedeno, mi ¢emo umjesto postavljanja direktivnih hipoteza koristiti eksploratorni pristup
za istrazivanje razlika izmedu nasih eksperimentalnih situacija u u€estalosti i trajanju aktivacije

AU12, ali i ostalih akcijskih jedinica koje ¢emo mjeriti u ovom istrazivanju.
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2.2. Hipoteze vezane uz drugi istrazivacki problem

Glavni cilj 1 okosnica ovog istrazivanja nasa je pretpostavka da se na temelju veceg broja
ponasajnih pokazatelja moze predvidjeti odgovara li netko iskreno ili iskrivljava svoje
odgovore. Ovu pretpostavku temeljimo ne samo na rezultatima meta-analize Hartwig i Bonda
(2014), prema kojima se kombiniranjem veceg broja ponaSajnih pokazatelja moze posti¢i
preciznije predvidanje obmane u odnosu na njihov manji broj, ve¢ i na nalazima niza primarnih
istrazivanja. Konkretno, navedenu pretpostavku razni su autori potvrdili u razli¢itim
podrucjima: u istrazivanju emocija (Ekman i sur., 1991), u forenzickoj (npr. ten Brinke i Porter,
2012; ten Brinke, MacDonald i sur., 2012), kognitivnoj (Rothwell i sur., 2006) te u
organizacijskoj psihologiji (Culbertson i sur., 2016). Na temelju navedenog, postavljamo

sljede¢u hipotezu:

Hipoteza 2: Kombinacijom veceg broja ponasajnih pokazatelja moze se predvidjeti vrsta
odgovaranja sudionika (iskreno/idealan kandidat) s tocnoscéu statisticki znacajno visom od
50%.

Sto se ti¢e jedinstvenog doprinosa pojedinih ponasajnih pokazatelja, ovome pitanju pristupili
smo eksploratorno jer je zbog medusobnih korelacija i interakcije velikog broja varijabli tesko
predvidjeti koji ¢e prediktori na kraju znacajno predvidati iskreno odgovaranje, odnosno

laziranje.

2.3. Hipoteze vezane uz tre¢i istrazivacki problem

Kao sto je ve¢ spomenuto u uvodnom dijelu ovog rada, mogucnost razlikovanja istine i obmane
na temelju pojedina¢nih ponasajnih pokazatelja u pravilu je dosta niska, a dosadasnja potraga
za konkretnim indikatorom koji bi relativno pouzdano ukazivao na (ne)istinu bila je neuspjesna.
Medutim, vidjeli smo da rezultati meta-analize Hartwig i Bonda (2014) nude razloge za oprezni
optimizam zbog ve¢ spomenutog nalaza da se (ne)istina moze preciznije moze predvidjeti ako
se koristi veci broj ponasajnih indikatora. Drugo, naveli smo da se u nekim radovima pokazalo
da se razlicitim statistickim klasifikacijskim modelima moze posti¢i veéa tocnost u
kategorizaciji (ne)iskrenih odgovora od one koju ostvaruju ljudski opazaci. Mi vjerujemo da bi
u ovom zadatku nelinearni modeli poput umjetnih neuronskih mreza mogli biti jo§ uspjesniji
od linearnih modela zbog ve¢e mogucosti modeliranja nelinearnih veza medu podacima te
posljedi¢cne vece fleksibilnosti u njihovoj Klasifikaciji. S obzirom na ove argumente,

pretpostavljamo sljedece:
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Hipoteza 3: Tocnost klasifikacije vrste odgovaranja sudionika u kategoriju iskrenog
odgovaranja, tj. laziranja bit Ce statisticki znacajno visa u slucaju neuronskih mreza, nego u

slucaju logisticke regresije.
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3. METODOLOGIJA
3.1. Sudionici

U ovom istrazivanju sudjelovao je prigodan uzorak od ukupno 102 studenata i nedavno
diplomirane osobe, pri ¢emu je njih 83.3% pohadalo neki fakultet Sveucilista u Zagrebu, njih
15.7 % pohadalo je veleuciliSte, odnosno visoku Skolu, a samo jedan sudionik pohadao je
fakultet jednog americkog privatnog sveuciliSta. Struktura uzorka po razli¢itim podru¢jima
znanosti prikazana je u Tablici 4, dok je broj sudionika po pojedinim fakultetima prikazan u
Prilogu A. Zenski sudionici &inili su ve¢inu uzorka (71.6%), a prosje¢na dob sudionika iznosila
je M = 24.2 godine (SD = 3.08). Veliku veéinu uzorka, odnosno 82.5%, ¢inili su studenti
diplomskih studija te oni koji su diplomirali unatrag godinu dana, dok je manji dio njih pohadao
preddiplomske studije. Sto se ti¢e kontrolnih varijabli, sudionici su u prosjeku prethodno
sudjelovali na M = 3.8 (SD = 3.78), odnosno C = 3 razgovora za posao, te su na 5-stupanjskoj
ljestvici navodili da su umjereno upoznati s poslom voditelja pozivnog centra (M = 3.1, SD =
1.06), da su se umjereno pripremali za intervju (M = 2.56, SD = 1.04) te da su osjecali nisku
razinu tjeskobe zbog snimanja (M = 2.1, SD = 1.09).

Sudionike smo prikupili putem mreze osobnih poznanstava eksperimentatora i njegovih
pomocnika, uz pomoc¢ studenata psihologije, oglasavanjem istrazivanja u razli¢itim studentskim
grupama na drustvenim mrezama te putem Karijernih centara razli¢itih fakulteta. Kriterij za
odabir sudionika bio je da su oni trenuta¢no nezaposleni ili da aktivno traze novi posao kako
bismo osigurali njihovu §to veéu motiviranost za sudjelovanje u istrazivanju. Takoder, u
istrazivanju nisu sudjelovali studenti psihologije kako bismo izbjegli moguci utjecaj njihovog

prepoznavanja mjerenih konstrukata na dobivene rezultate.

Tablica 4

Struktura uzorka po podrucjima znanosti

Podruéje znanosti N
Drustveno-humanisticko podrucje 66
Prirodno podrucje 6
Tehnic¢ko podrucje 22
Biotehni¢ko podrucje 3
Biomedicinsko i zdravstveno podrucje 5
Umjetnicko podrucje 0
Ukupno 102
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3.2. Instrumenti
3.2.1. Selekcijski intervju

Za potrebe ovog istrazivanja razvili smo niz situacijskih pitanja za strukturirani selekcijski
intervju za mjerenje osobina li¢nosti. Odlucili smo se usmjeriti na dimenzije li¢nosti zbog
njihove vaznosti u praksi, odnosno ¢injenice da predvidaju razne facete radne uspjeSnosti
(Barrick i Mount, 1991) i da su u pravilu sastavni dio psihologijske procjene kandidata u okviru
selekcijskog postupka. Takoder, opredijelili smo se za koristenje situacijskih umjesto
bihevioralnih pitanja kako bismo u S§to vecoj mjeri standardizirali uvjete pod kojima su
sudionici davali svoje odgovore. Naime, u slu¢aju da smo koristili pitanja usmjerena na proslo
ponasanje sudionika, moglo se dogoditi da oni u potpunosti izbjegnu potrebu za laziranjem na
intervjuu tako da iskoriste relevantne istinite primjere iz dugoro¢nog pamcenja koji ih prikazuju
kao idealnog kandidata. S obzirom na to da smo u ovom istrazivanju odlucili provesti zamisljeni
selekcijski intervju za poziciju voditelja pozivnog centra, prije odabira relevantnih dimenzija
liénosti savjetovali smo se sa stru¢njacima iz prakse s viSegodiSnjim iskustvom u procjeni i
odabiru osoblja za rukovoditeljske pozicije, analizirali smo razli¢ite oglase za trazenu poziciju
te smo se savjetovali s ¢lanovima Katedre za organizacijsku psihologiju i psihologiju rada na
Odsjeku za psihologiju Filozofskog fakulteta u Zagrebu. Na temelju navedenih izvora
informacija, kao osobine najvaznije za radnu uspje$nost voditelja pozivnog centra odabrali smo
dimenzije ekstraverzije te postenja/poniznosti na iz HEXACO modela licnosti (Ashton i Lee,
2001, 2009; Lee i Ashton, 2004).

Dio pitanja koja se odnose na spomenute osobine li¢nosti preuzeli smo iz ve¢ postojeceg
HEXACO testa situacijske prosudbe (Oostrom i sur., 2019), ali uz odredene promjene s
obzirom na to da je navedeni test namijenjen za primjenu u obliku papir-olovka, dok su nasa
pitanja namijenjena postavljanju usmeno, tijekom intervjua. Ostatak pitanja razvili su autorica
i pomo¢ne eksperimentatorice. Od ovih smo pitanja, nakon konzultacija s ¢lanovima Katedre
za organizacijsku psihologiju i psihologiju rada, odlucili zadrzati njih osam. Uz postojecih osam
preoblikovanih i doradenih pitanja iz HEXACO testa situacijske prosudbe, na$ intervju
sadrzavao je ukupno Sesnaest pitanja, od kojih je polovica bila sadrzajno povezana s
ekstraverzijom, a polovica s ponizno$éu/postenjem. Popis svih pitanja nalazi se u Prilogu B.

Odgovore sudionika u okviru naseg intervjua bodovali smo koristenjem metode tipi¢nih
odgovora. Autorica i pomoéne eksperimentatorice analizirale su koji su se sve odgovori pojavili
u intervjuima, a zatim su kroz medusobnu raspravu za svako pojedino pitanje utvrdile po Cetiri

kategorije koje su predstavljale naj¢es¢e odgovore. Kategorije su se medusobno razlikovale s
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obzirom na izrazenost ekstraverzije, odnosno poniznosti/postenja u tipicnim odgovorima, pri
¢emu smo odgovore bodovali od 1 (slabo izrazena) do 4 (snazno izrazena). Svaki odgovor
neovisno su bodovala dva procjenjivaca te Smo odvojeno za situaciju iskrenog odgovaranja i
situaciju predstavljanja kao idealan kandidat izrac¢unali prosje¢nu ukupnu korelaciju bodova za
obje dimenzije zajedno, ali i posebno za svaku dimenziju. Prosje¢na ukupna korelacija® izmedu
procjenjivaca iznosila je r = .94 1 za situaciju iskrenog odgovaranja (ekstraverzija: r = .95,
poniznost/postenje: r = .93) i za situaciju predstavljanja kao idealan kandidat (ekstraverzija: r

= .93; poniznost/postenje: r = .95).

3.2.2. Posteksperimentalni upitnik

Samoprocjena (ne)iskrenosti. Ova ljestvica sastojala se od tri Cestice, a njome smo nastojali
istraziti jesu li se sudionici pridrzavali istrazivackih uputa, odnosno jesu li se zaista u situaciji
iskrenog odgovaranja predstavljali iskrenije u odnosu na situaciju u kojoj su se trebali prikazati
idealnim kandidatom. Primjer jedne Cestice je “Na pitanja sam odgovarao/la onako kako
smatram da bih se u opisanim situacijama zaista ponasao/la”, a odgovaralo se na ljestvici od 1
(uopce se ne slazem) do 5 (u potpunosti se slazem). Unutarnja konzistencija ove ljestvice bila
je zadovoljavajuéa (iskreno predstavljanje: o = .71; idealan kandidat: a = .75).

Strategije samopredstavljanja. Potencijalne razlike u tome kako su se sudionici
nastojali predstaviti intervjueru ovisno o razli¢itim eksperimentalnim situacijama istrazili smo
tako Sto smo od njih trazili da oznace dominantnu strategiju samopredstavljanja koju su koristili
u pojedinoj situaciji. Uz iskreno samopredstavljanje, kao opcije ponudili smo i sljedece Cetiri
strategije prema taksonomiji Levashine i Campiona (2007): malo uljepSavanje slike o sebi,
izrazito uljepSavanje, skrivanje slabosti i negativnih strana te dodvoravanje intervjueru.

Strah sudionika da im se nece povjerovati te motiviranost za ostavljanje dojma
iskrenosti. Strah nasih sudionika da svojim nastupom neée uspjeti uvjeriti osobu koja Ce
analizirati njihove snimke u svoju iskrenost te stupanj u kojem su bili motivirani potruditi se da
njihov nastup djeluje Sto uvjerljivije mjerili smo svaki S po jednom cesticom na kojoj se
odgovaralo od 1 (uopcée nisam osjecaolla, odnosno izrazito nemotiviran/a) do 5 (vrlo snazno
sam osjecao/la odnosno izrazito motiviran/a).

Kognitivno opterecenje. Kako bismo ispitali koliko je sudionicima bilo mentalno

zahtjevno odgovarati na pitanja u intervjuu, konstruirali smo ljestvicu kognitivnog opterecenja

U ovom i u svim ostalim slu¢ajevima u kojima smo racunali prosjecne korelacije izmedu opaza¢a za pojedine
dimenzije ili za ukupni intervju, prvo smo transformirali Pearsonove koeficijente u Fisherove Z-vrijednosti,
izracunali njihov prosjek i transformirali ga natrag u koeficijent korelacije r.
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koja se sastojala od tri Cestice. Pimjer Cestice je “Ovaj dio intervjua bio je dosta mentalno
zahtjevan”, a sudionici su odgovarali na ljestvici od 1 (uopce se ne slazem) do 5 (u potpunosti
se slazem). Pouzdanosti su iznosile o = .76 u situaciji iskrenog odgovaranja te o = .79 u slucaju
odgovaranja kao idealan kandidat.

Kontrola ponasanja. Stupanj u kojem su sudionici nastojali kontrolirati svoje
ponasanje tijekom intervjua istrazili smo ljestvicom koja se sastojala od deset Cestica koje su se
odnosile na neke aspekte verbalnog, vokalnog i neverbalnog ponasanja (ukljucujuéi i pokrete
lica), na koje se odgovaralo na ljestvici od 1 (uopée nisam nastojao/la kontrolirati) do 5 (vrlo
snazno sam nastojao/la kontrolirati). Kako bismo provijerili koji faktori se nalaze u osnovi
korelacija medu navedenim ¢esticama, proveli smo eksploratornu faktorsku analizu metodom
glavnih komponenata odvojeno za obje eksperimentalne situacije.

Vrijednosti Bartlettovog testa i Keiser-Meyer-Olkinovog indeksa pokazale su da su
korelacijske matrice pogodne za provedbu faktorske analize i u situaciji iskrenog odgovaranja
(% (45)= 360.84, p < .001; KMO = .790) i u situaciji predstavljanja kao idealan kandidat ()
(45)= 431.90, p < .001; KMO = .845). Analiza dijagrama prijevoja (Slika C1 u Prilogu C),
rezultati Monte Carlo paralelne analize te vrijednosti karakteristi¢nih korijenova ukazali su na
to da bi trebalo zadrzati dvije komponente koje su objasnile ve¢inu varijance kontrole ponasanja
i u situaciji iskrenog predstavljanja (56.22%) i u situaciji laziranja (59.67%). Oblimin rotacijom
dobivena je matrica faktorskog obrasca koja ukazuje na to da sadrzajno jedna komponenta
odgovara kontroli verbalnog i vokalnog ponaSanja, dok druga odgovara kontroli neverbalnog
ponasanja, ukljucujuci i lice. Prilikom interpretacije faktora u obzir smo uzimali samo one
Cestice koje su imale faktorska zasi¢enja jednaka ili veca od r = 0.40. Ovaj kriterij odabrali smo
jer je rezultirao najinterpretabilnijim faktorima. Prikaz matrica faktorske strukture i obrasca za
dvije eksperimentalne situacije nalaze se u Tablici E1 u Prilogu E. Pouzdanost ljestvice
verbalno-vokalne kontrole relativno je visoka (iskreno predstavljanje: o = .82; laziranje
odgovora: a = .88), dok je za ljestvicu kontrole neverbalnog ponasSanja i lica nesto niza, ali i
dalje zadovoljavajuca (iskreno predstavljanje: oo = .76; laZiranje odgovora: oo = .75).

Socio-demografske i kontrolne varijable. Navedene varijable ispitali smo op¢im dijelom
posteksperimentalnog upitnika koji se sastojao od ukupno osam pitanja. Socio-demografska
pitanja odnosila su se na dob i spol sudionika te naziv i godinu fakulteta koji pohadaju. Pitanja
vezana uz kontrolne varijable odnosila su se na broj prethodnih selekcijskih intervjua u kojima

su sudionici imali prilike predstaviti se za neki posao, upoznatost s poslom voditelja pozivnog
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centra, stupanj u kojem su se sudionici pripremali za intervju u ovom istrazivanju te na razinu
tjeskobe koju su osjecali pred kamerom.

Posteksperimentalni upitnik, koji sadrzi sve instrumente opisane u ovom poglavlju, nalazi
se u Prilogu D. Napominjemo da on sadrzi neka dodatna pitanja ¢ije rezultate nismo prikazali

jer nisu bila relevantna za uzi cilj ovog istrazivanja.

3.3. Postupak
3.3.1. PredistraZivanje

Prije samog istrazivanja, proveli smo probni zamisljeni selekcijski intervju na N = 3 studenata
kako bismo vidjeli kakve su njihove reakcije i funkcioniraju li nasa pitanja, eksperimentalne
upute, posteksperimentalni upitnik i ostali dijelovi istrazivackog postupka u skladu s nasim
oc¢ekivanjima. Najvise pozornosti ipak smo usmjerili na to jesu li zaista studenti odgovarali u
skladu s uputama, odnosno jesu li se zaista u situaciji iskrenog odgovaranja predstavljali na
istinit nacin i obrnuto, jesu li u situaciji predstavljanja kao idealan kandidat zaista lazirali
odgovore. Takoder smo zajednicki analizirali sadrzaj pitanja i preoblikovali neke njihove

dijelove u skladu s onim $to su sudionici predlozili.

3.3.2. Provedba selekcijskog intervjua

Kako bismo postigli §to veci psiholoski realizam u ovom istrazivanju, zamisljene selekcijske
intervjue odrzali smo individualno, u uredu jedne privatne organizacije. Sa svakim sudionikom
prvo smo dogovorili termin za dolazak i svima smo to¢no tri dana prije njihovog termina poslali
e-mail koji je, uz opée informacije o istrazivanju, sadrzavao i ,,0glas“ za radno mjesto voditelja
pozivnog centra na koji se sudionici ,,prijavljuju. Ovaj oglas bio je razvijen na temelju pravih
oglasa na razli¢itim portalima, a sadrzavao je kratak opis izmisljene tvrtke te popis osnovnih
odgovornosti 1 potrebnih kvalifikacija. Kako bismo jo§ dodatno potaknuli sudionike da se §to
viSe uzive u istrazivanje, osim samog sadrzaja oglasa, takoder smo i ga i vizualno uredili kako
bi izgledao Sto uvjerljivije. Prikaz oglasa za radno mjesto voditelja/ice pozivnog centra nalazi
se u Prilogu E.

Prije samog pocetka intervjua, eksperimentator je procitao opcéenitu uputu o
sudjelovanju, u kojoj je upoznao sudionike s ciljem istrazivanja i s ¢injenicom da ¢e oni tijekom
intervjua sudjelovati u dvije situacije: u jednoj u kojoj ¢e se predstavljati iskreno te u drugoj u
kojoj ¢e se trebati predstaviti kao idealan kandidat za poziciju voditelja/ice pozivnog centra.

Kako bi motivirao sudionike da se $to vise potrude i1 pridrzavaju uputa, eksperimentator je
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predstavljanja kao idealan kandidat, kao nagradu dobiti poklon bon od 500 kuna u jednoj
veledrogeriji. Uz ovo, kako bi dodatno povecao motivaciju sudionika, eksperimentator je
kandidat jer su istrazivanja pokazala da je percepcija kandidatove iskrenosti na intervjuu
povezana s procjenama njegove izvedbe od strane intervjuera, i posljedi¢no, s vjerojatnoscéu
prolaska u sljede¢u fazu selekcijskog postupka. Koristili smo ovakvu tehniku motiviranja
sudionika, u kojoj se uvjerljivi nastup ucini relevantnim za njihov identitet i kasnije zivotne
ishode zbog ve¢ navedenog nalaza da je takav nacin motiviranja ucinkovit u istrazivanjima
laganja 1 obmane (DePaulo 1 sur., 2003). Smatra se da ¢e opisana tehnika motivacije biti
posebno ucinkovita kod osoba koje traze svoj prvi stalni posao ili ga mijenjaju i kojima je stalo
da savladaju strategije Sto uspjesnijeg samopredstavljanja tijekom selekcijskog postupka. U
okviru ove upute, svi sudionici su ispunili informirani pristanak na sudjelovanje u istraZzivanju
te pristanke na video/audio snimanje, pohranu i koristenje snimljenih podataka u istrazivacke
svrhe. Opéa uputa koju smo koristili u ovom istrazivanju nalazi se u Prilogu F.

Nakon opéenitih uputa, svi sudionici sudjelovali su u zamisljenom selekcijskom
intervjuu u dva bloka ispitivanja, odnosno u situaciji iskrenog odgovaranja i u situaciji
predstavljanja kao idealan kandidat. Intervjueri nisu znali pod kojom uputom sudionici
odgovaraju u konkretnom bloku kako bismo sprijecili potencijalni utjecaj poznavanja upute na
ponasanje intervjuera te posljedi¢ni utjecaj tog ponasanja na nastup sudionika tijekom intervjua.
Redoslijed blokova, kao i vrste pitanja, bio je uravnotezen latinskim kvadratom. Kad su
sudionici rekli da su spremni, eksperimentator je zapoceo sa snimanjem intervjua. Kako bismo
Sto bolje snimili sudionike, koristili smo dvije web kamere: jednom smo snimali lica sudionika
(Logitech Brio 4K Ultra HD), a drugom (integrirana kamera prijenosnog racunala Lenovo B50-
70) njihovo ¢itavo tijelo. Na samom pocetku intervjua, eksperimentator je postavio dva uvodna
I neutralna pitanja o hobijima sudionika i njihovim omiljenim kolegijima na fakultetu kako bi
se oni u §to vecoj mjeri opustili pred kamerom. Nakon toga, slijedila su dva eksperimentalna
bloka. Na pocetku svakog, eksperimentator je dao uputu sudioniku da iz omotnice izvadi i
pazljivo procita upute za eksperimentalnu situaciju.

U situaciji iskrenog predstavljanja upute su glasile: ,,Molimo Vas da na pitanja u ovom
dijelu intervjua odgovarate najiskrenije Sto mozete. Na temelju poznavanja Vaseg dosadasnjeg
ponasanja, reakcija 1 dozivljavanja, opiSite ih onakvima kakvima smatrate da bi oni u
hipotetskim situacijama zaista i bili. Dakle, molimo Vas da se tijekom odgovaranja iskljucivo

vodite time da Vas odgovori §to to¢nije opisuju.”
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Kada su se trebali predstavljati kao idealan kandidat, sudionici su dobili sljede¢e upute:
“Molimo Vas da na pitanja u ovom dijelu intervjua ne odgovarate potpuno iskreno, ve¢ da se
nastojite prikazati kao idealan kandidat za voditelja/icu pozivnog centra. Va$§ zadatak je da

budete Sto uvjerljiviji jer ¢e se kasnije VaSa snimka analizirati. PodsjeCamo Vas da ¢e deset

500 kuna. U ovom dijelu intervjua uspjesni sudionici bit ¢e oni ¢iji odgovori najvise budu u
skladu s profilom idealnog kandidata za voditelja/icu pozivnog centra, a da ih se pritom ne
uspije otkriti da su uljepSavali svoje odgovore.

Kada se eksperimentator uvjerio da su sudionici razumjeli upute, krenuo je s
postavljanjem pitanja. Nakon $to su sudionici odgovorili na sva pitanja, ispunili su
posteksperimentalni upitnik te je svakom sudioniku, kako bi se osigurala njihova anonimnost,
dodijeljena jedinstvena $ifra pod kojom ¢e se njegovi podaci obradivati.

Zakraj, kao zahvalu za njihov dolazak na intervju, eksperimentator je svakom sudioniku
poklonio nagradni bon za jednu veledrogeriju u vrijednosti od 50 kuna. Sudionicima smo
takoder ponudili i moguénost da s eksperimentatorom dogovore individualni termin na kojem
¢e dobiti povratne informacije o svojoj izvedbi tijekom intervjua kako bismo im pomogli da

unaprijede svoje vjestine samopredstavljanja na buduc¢im stvarnim razgovorima za posao.

3.3.3. Kodiranje ponaSajnih pokazatelja

U ovom radu, kodirali su se ponasajni pokazatelji iz Cetiri $ira komunikacijska kanala: verbalno,
paraverbalno 1 neverbalno ponasanje te izrazi lica. Za potrebe kodiranja, angaZirali smo Cetiri
para opazaca, od kojih je svaki par kodirao jednu od navedenih kategorija ponasanja. Sa svakim
parom prije samog smo kodiranja odrzali uvodni sastanak tijekom kojeg im je objasnila koja ¢e
se ponasanja kodirati, uputila ih u kodni plan te zajedno s njima prosla snimke iz
predistraZivanja za uvjezbavanje. Tijekom ovog sastanka nastojali smo u najvecoj mogucoj
mjeri ukloniti medusobna neslaganja u kodiranju izmedu opazaca. Niti jedan opaza¢ nije bio
upoznat s ciljem istrazivanja niti s istrazivackim hipotezama te su svi samostalno kodirali
snimke. Opazaci su pregledavali snimke intervjua i kodirali ponasanja sudionika u aplikaciji
otvorenog koda BORIS (Behavioral Observation Research Interactive Software, Friard i
Gamba, 2016), koji omogucéava oznacavanje dogadaja na snimkama i njithovu anotaciju. Sucelje

BORIS-a prikazano je na Slici 4.
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Slika 4

Prikaz radnog sucelja u aplikaciji BORIS

ErHUHPOOOHMAaE«+»X=Q

NEVI45441_glava.mpd: 5.355 / 1092.240 (paused)
Focal subject: kandidat

Paraverbalno i verbalno ponasanje. Kod kodiranja paraverbalnog i verbalnog
ponasanja, vodili smo se sljede¢im kriterijima u definiranju relevantnih dijelova odgovora
sudionika. Valjanim dijelovima smatrali smo samo one intervale koji su se odnosili na izravan
odgovor na intervjuerovo pitanje. Dakle, u obzir nismo uzimali one dijelove u kojima su
sudionici pitali za pojasnjenje pitanja i u kojima su ponavljali neki njegov dio. U situacijama u
kojima prvi dio odgovora sudionika nije bio dovoljno detaljan, cjelovitim odgovorom smatrali
smo taj dio zajedno s onime $to je sudionik izjavio nakon sto ga je intervjuer zamolio da ponudi
jos detalja.

Sto se ti¢e paraverbalnog ponasanja, vrijeme latencije definirali smo kao interval u
milisekundama od kraja intervjuerovog pitanja do trenutka kada je sudionik izgovorio prvu rije¢
svojeg odgovora. Glasne pauze, u kojima je sudionik govorio ,,hmmmm® ili ,,paaaa“ racunali
smo kao dio vremena latencije jer smatramo da one nisu bile dio konkretnog odgovora, ve¢ su
se oznacavale da sudionik i dalje razmislja o njemu. Trajanje odgovora odnosilo se na trajanje
verbalnog dijela sudionikovog odgovora, od trenutka kad osoba izgovori prvu rije¢. Vrijeme
latencije i trajanje odgovora opazaci su izravno kodirali iz snimaka intervjua, dok su za
kodiranje pogresaka u govoru te tihih i glasnih pauza dodatno izradili i transkripte intervjua
kako bi sto preciznije mogli kodirati navedene varijable. Pogreske u govoru odredili smo kao
sve ono §to se ne odnosi na tihe ili glasne pauze, a obuhvaéa gramati¢ke pogreske u govoru
(zamjena padeza, jednine ili mnozine, ispuStanje glagola, veznika i sli¢no), zamuckivanje,
nedovrSene recenice, ponovno zapocinjanje reCenice i ponavljanje rijec¢i. Tihe pauze

predstavljale su jasno uocljive stanke u govoru sudionika tijekom kojih se ne cuje nikakav zvuk,
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a koje se pritom ne odnose na stanke kako bi se zapocelo novu recenicu ili udahnuo zrak. Glasne
pauze definirali smo kao jasne prekide u govoru tijekom kojih kandidat govori “hm”, “uh” ili
nesto sli¢no.

Pogreske u govoru te obje vrste pauza racunali smo kao frekvenciju po minuti intervjua.
Na temelju broja rijeci u odgovorima i njihovih trajanja, odredili smo i brzinu govora sudionika
za svako pojedino pitanje. Prosjecne korelacije izmedu rezultata opazaca za sve varijable
paraverbalnog ponasanja bile su izrazito visoke i Kretale su se od r = .96 do r = 1 za obje
eksperimentalne situacije u intervjuu. U Prilogu G prikazane su detaljne korelacije izmedu
opaZzaca za pojedina ponaSanja i dimenzije ovisno o situaciji odgovaranja u intervjuu.

Sto se ti¢e varijabli iz kategorije verbalnog ponasanja, pojmovi koji upucuju na
nesigurnost sudionika odnosili su se na sve rijeci i/ili fraze koje oznacavaju nedostatak znanja,
sigurnosti ili uvjerenja u nekoga/nesto ili kojima se neka izjava nastoji u¢initi blazom ili manje
snaznom, poput “mozda”, “potencijalno”, “pretpostavljam” i sli¢no. Obrnuto, pojmove koji
upucuju na sigurnost definirali smo kao rije¢i i/ili fraze koje se odnose na sigurnost ili
uvjerenost u nesto ili kojima se neka izjava nastoji uciniti snaznijom, poput “sigurno”, “100%”,
“naravno” i ostalo. Generaliziraju¢e pojmove predstavljale su nam rije¢i kojima se obuhvacaju
ili izuzimaju svi €lanovi neke grupe ili cjeline, poput “sve”, “nista”, “nitko”, “nikad”, “uvijek”,
itd. Zamjenice u prvom licu ¢inile su nam sve osobne, posvojne ili povratno-posvojne
zamjenice u prvom licu jednine, odnosno prvom licu mnozine. Zamjenice u treem licu
obuhvacale su kategorije zamjenica kao i u prvom licu, s tom razlikom §to su se odnosile na
trece lice jednine ili mnoZine.

Sve varijable iz verbalnog ponasanja ra¢unali smo kao frekvenciju pojavljivanja rijeci
iz pojedine potkategorije u 100 rije¢i odgovora. Korelacije izmedu rezultata opazaca za sve
varijable bile su zadovoljavajuce te podjednake u situaciji iskrenog odgovaranja (r = .85 - .93)
i iskrivljavanja odgovora (r = .81 - .94), a detaljniji prikaz po pojedinim verbalnim ponasanjima
i dimenzijama nalazi se u Prilogu G.

Neverbalno ponasanje i izrazi lica. U sluCaju neverbalnog ponaSanja i izraza lica,
relevantnim dijelovima odgovora smatrali smo razdoblje od zavrSetka jednog pitanja
intervjuera, do pocetka njegovog sljedeceg pitanja. Dakle, za razliku od verbalnog i
paraverbalnog ponasanja, ovdje smo kao dio odgovora u obzir uzimali i razdoblja tiSine te
glasnih pauza neposredno nakon intervjuerovog pitanja, a tijekom kojih su sudionici razmisljali
0 svojem odgovoru. Valjanim dijelom odgovora smatrali smo i one situacije u kojima su

sudionici prije odgovora na pitanje ponavljali jedan njegov dio jer vjerujemo da vec tada
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zapocinju psiholoski procesi koji utjeCu na neverbalno ponasanje i izraze lica. 1z analize smo
uklonili one dijelove odgovora u kojima su sudionici trazili dodatno poja$njenje pitanja.

U okviru neverbalnog ponasanja, ilustratore smo definirali kao sve kretnje rukama i
Sakama kojima sudionici prate i ilustriraju govor, naglasavaju ono §to je receno ili odreduju
ritam govora. lako smo svjesni da se ilustratori odnose i na pokrete nekih dijelova lica i trupa,
ogranicili smo njihovu definiciju samo na pokrete ruku jer smo smatrali da ¢emo time postici
bolje i preciznije usmjeravanje paznje opazaca. Takoder, budu¢i da se jedan par opazaca u
istrazivanju bavio isklju¢ivo kodiranjem lica, smatrali smo da je nepotrebno opazace
neverbalnog ponasanja opterecivati S kodiranjem suviSnih ponaSanja. Adaptore smo odredili
kao sve kretnje kojima osoba ureduje, masira, trlja ili ¢eSka neki dio tijela ili kojima popravlja
odjecu ili kosu. Pokrete $aka i/ili prstiju definirali smo kao sve njihove pokrete bez pomicanja
Citave ruke, poput, primjerice, stiskanje Saka, Sirenja prstiju i1 lupkanja prstima o rukohvat
stolice. Kako bismo izbjegli poteskoce oko razlikovanja ove varijable i adaptora, odluéili smo
bilo kakvo medusobno trljanje Saka i/ili prstiju tretirati kao da pripadaju pokretima Saka/prstiju,
a ne adaptorima. Pomicanje glave ¢inili su svi izrazeniji pokreti glavom, ukljucujuéi i kimanje
i negiranje, dok sitnije pokrete glavom koji prate govor nismo uzimali u obzir. Pomicanje nogu
i/ili stopala definirali smo kao pokrete ¢itavih nogu, dijelova nogu i/ili stopala poput promjene
njihovog polozaja, tapkanja stopalom 1 slicno, dok bilo kakve pokrete koji su bili posljedica
vrtnje sudionika u stolici nismo racunali kao pomicanje nogu.

Sve varijable neverbalnog ponaSanja operacionalizirali smo kao frekvenciju
pojavljivanja u jednoj minuti odgovora. Pouzdanosti izmedu opazaca bile su zadovoljavajuce,
buduc¢i da su korelacije izmedu njihovih rezultata iznosile od r = .82 do r =.94 u situaciji
iskrenog odgovaranja te od r = .81 do r = .96 u situaciji predstavljanja kao idealan kandidat.
Kod procjena trajanja odgovora, opazaci su se u potpunosti slagali, uz r = 1. Korelacije izmedu
procjenjivaca za pojedina neverbalna ponasanja i pojedine dimenzije prikazane su u Prilogu G.

Postupak kodiranja izraza lica bio je neSto drugaciji u usporedbi s kodiranjem ostalih
ponasanja. Prvo, kao okvir za kodiranje razli¢itih izraza, odlucili smo koristiti sustav FACS
Ekmana i sur. (2002a). Kao $to smo ve¢ spomenuli u uvodnom dijelu, prednost ovog sustava
kodiranja jest to $to omogucava preciznu analizu razli¢itih izraza lica u pogledu aktivnosti
pojedinih miSica lica. Svaki pokret nekog miSica lica ili njegovog dijela predstavlja jednu
akcijsku jedinicu, a oznacava se pripadaju¢im kodom, ¢iji brojc¢ani dio oznacava vrstu akcijske
jedinice, odnosno misi¢a (npr. AU6 oznacava aktivaciju akcijske jedinice 6, odnosno kruznog
misic¢a oka). Na ovaj nacin svaki izraz lica moze se opisati kao skup razli¢itih oznaka. Ovaj

sustav koriSten je u mnogobrojnim istrazivanjima razli¢ite problematike, od otkrivanja lazi
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(Krumhuber i Manstead, 2009; ten Brinke i Porter, 2012) do klini¢ke primjene i ostalih primjena
(Ekman i Rosenberg, 2005), a karakterizira ga dosta visoko slaganje medu opazaima.
Primjerice, prosjec¢no slaganje izmedu parova razli¢itih opazaca iznosi 0.81 (Ekman i sur.,
2002b).

S obzirom na to da se cjelokupni FACS sastoji od izrazito velikog broja razli¢itih
akcijskih jedinica, za potrebe ovog istrazivanja odlucili smo koristiti EMFACS (engl.
Emotional Facial Action Coding System) kao podskup opisanog sustava. On sadrzi samo
akcijske jedinice koje se pojavljuju kod emocionalnih izraza lica, odnosno kod Ekmanovih
sedam osnovnih emocija. Ekman i sur. (2002b) navode popis akcijskih jedinica koje ¢ine
EMFACS, a mi smo u ovom istrazivanju samo jedan njegov dio, odnosno sljedece akcijske
jedinice: AU1, AU2, AU4, AUG, AU7, AU9, AU10, AU12, AU14, AU15, AUL17, AU20, AU23
i AU 24. Zbog vece jasnoce i preglednosti, njihove ilustrativne primjere prikazali smo na Slici
5. Od ovih akcijskih jedinica Ekman (2003b) pouzdanima smatra AU1, AU2, AU6, AU15,
AU16, AU20, AU24 te kombinacije AU1+4 i AU1+2+4, a Mehu i sur. (2012) ovom popisu
dodaju i AU23 jer se u podlozi aktivacije ove akcijske jedinice nalazi isti misi¢ (kruzni misié

usana, lat. orbicularis oris) kao i kod AU24.

Slika 5

Prikaz razlicitih akcijskih jedinica koje ¢ine EMFACS i njihovih odabranih kombinacija

AUL* [ AU2* l AU1+2 AU1*+4 AU1*+2+4
AUG* AU10 AU12 AU12 AUG*+12

AU14 AU15* AU16* AU17 AU20 AU23* AU24*

M Jﬂ-ﬂ
| < -

Napomena. * = pouzdane akcijske jedinice
Ovakav pristup odabrali smo zato jer smatramo da su akcijske jedinice vezane uz

emocionalne izraze najreleventnije za nase istrazivanje, a tu praksu slijedili su i ostali istrazivaci
u svojim radovima o otkrivanju obmane. Drugo, kodiranje izrazito velikog broja akcijskih

jedinica zahtijevalo bi jako puno vremena i iz prakti¢nih razloga to nije bilo moguce izvesti.
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Ovakva selektivna primjena FACS-a ve¢ je uspjeSno koriStena u nizu istraZivanja o
emocionalnim izrazima lica tijekom govorenja (ne)istine, u kojima se pokazalo da slaganje
medu opazacima iznosi 79% do 93% (ten Brinke i Porter, 2008; ten Brinke, Porter i Baker,
2012; ten Brinke, MacDonald i sur., 2012).

Kao i u slucaju ostalih Sirih kategorija ponasanja, za kodiranje pokreta misica lica
angazirali smo dva opazaca. Kako bismo postigli sto kvalitetnije i preciznije kodiranje te
slaganje medu naSim opazafima, oni su prije samog kodiranja morali prouciti priru¢nik za
FACS (Ekman i sur., 2002a) te poloziti sluzbeni ispit (https://www.paulekman.com/facial-
action-coding-system/) kako bi postali certificirani FACS koderi. Nakon toga, s njima smo
odrzali uvodne sastanke, kao i s drugim parovima opazaca, te smo im objasnili da ¢e za svaki
izraz lica koji uo¢e na snimkama u BORIS-u morati oznaciti odgovarajuée akcijske jedinice.
Za svaku akcijsku jedinicu izracunali smo frekvenciju pojavljivanja po minuti odgovora. Neke
akcijske jedinice morali smo ukloniti iz daljnjeg razmatranja zbog njihove premalene
frekvencije (AU9, AU10, AU11i, AU14, AU20), a jednu smo uklonili zbog preniske korelacije
medu procjenjiva¢ima (AU23). U slucaju AU6 1 AU7, iz daljnjih smo analiza uklonili pojedina
pitanja na kojima je korelacija izmedu rezultata opazaca bila preniska. Zbog toga, ukupne
prosjecne korelacije izmedu opazafa za AU6 racunali smo samo na temelju dvaju pitanja za
dimenziju ekstraverzije i poniznosti/postenja, dok smo u slucaju AU7 samo korelaciju za
ekstraverziju racunali na osnovi dva pitanja. Korelacije izmedu opazaca iznosile su od r = .64
do r = .90 u slucaju iskrenog odgovaranja te od r = .63 do r = .90 kod laziranja odgovora.
Detaljan prikaz njihovih korelacija za pojedine akcijske jedinice i dimenzije intervjua dostupne
su u Prilogu G.

Osim ljudskih opazaCa, za kodiranje izraza lica takoder smo koristili 1 program
otvorenog koda OpenFace (Baltrusaitis i sur., 2016; Baltrusaitis i sur., 2018). Radi se o
programu za rac¢unalni vid koji omogucava detekciju polozaja glave, otkrivanje smjera pogleda,
lociranje ociju, usta, nosa te utvrdivanje aktivacije svih bitnijih akcijskih jedinica iz EMFACS-
a. OpenFace je u osnovi algoritam razvijen putem strojnog ucenja, a njegova sposobnost
prepoznavanja razlicitih akcijskih jedinica dobivena je tako da je on “naucio” prepoznavati ih
na temelju veceg broja primjera iz razli¢itih baza staticnih 1 dinamicnih izraza lica (za opis
detaljne metodologije vidi Baltrusaitis i sur., 2016 te Baltrusaitis i sur., 2018). Identifikacija
akcijskih jedinica putem OpenFacea odvija se tako da se u njega ucita videosnimka, pri cemu
on svaku sekundu uzorkuje odreden broj sli¢ica iz kojih zatim odreduje o kojim se akcijskim
jedinicama radi (vidi Sliku 6). Dakle, program na temelju primjera koji su se koristili u

njegovom razvoju pokuSava generalizirati naucena pravila za identifikaciju akcijskih jedinica
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na nove primjere s kojima nije prethodno upoznat. Za svaku akcijsku jedinicu izracunali smo

prosjecno trajanje po minuti sudionikovog odgovora.

Slika 6

Primjer slicica iz videosnimke jedne sudionice ekstrahiranih OpenFace programom

Namba i sur. (2021) validirali su OpenFace na tri baze podataka: a) poziranim izrazima
lica, b) konverzacijskim izrazima i c) spontanim, odnosno prirodnim izrazima lica te su ga
usporedili s nekim od najpoznatijih alata za prepoznavanje izraza lica, poput FaceReadera i
AFAR-a (Automated Facial Affect Recognition). Kao pokazatelj to¢nosti klasifikacije
akcijskih jedinica, autori su koristili povrsinu ispod krivulje (engl. area under the curve, AUC),
pri ¢emu se pokazalo da sva tri sustava klasificiraju akcijske jedinice s to¢nos¢u vecom od
sluc¢aja. AUC pokazatelji za OpenFace iznosili su od .670 do .891, ovisno 0 njegovim
postavkama te bazi podataka na kojoj je validiran. Uz ovo, pokazalo se da je u ovom radu
OpenFace bio nesto precizniji od FaceReadera u Klasifikaciji akcijskih jedinica. Ovaj nalaz daje
dodatan kredibilitet OpenFaceu s obzirom da je FaceReader jedan od najsire koristenih alata za
prepoznavanje izraza lica te je citiran u preko 1300 publikacija od 2005. godine
(https://www.noldus.com/facereader/benefits).

Odlucili smo koristitt OpenFace uz ljudske opazace iz sljede¢ih razloga. Prvo, i
najbitnije, vjerujemo da koristenje dvaju razli¢itih pristupa moze osigurati veéi kredibilitet
nasim podacima, jasniju interpretaciju rezultata te temeljitije testiranje nase hipoteze o odnosu
iskrenog predstavljanja i laziranja s jedne strane te izraza lica s druge. Drugo, u velikoj veéini
istrazivanja koja su se bavila kodiranjem lica u svrhu otkrivanja (ne)istine, ljudski opaZaci
identificirali su akcijske jedinice na snimkama za svaku pojedinu sli¢icu u sekundi. Mi u ovom
istrazivanju iz prakti¢nih razloga nismo mogli koristiti ovakav pristup kodiranju jer bi ono
predugo trajalo. Umjesto toga, nasi su opazac¢i oznacavali kad bi u snimci vidjeli neki izraz lica
1 zatim odredivali o kojim akcijskim jedinicama se radi. Budu¢i da ovakve razlike oteZzavaju
usporedbu nasih rezultata s onima prethodnih sli¢nih istrazivanja, jedan od razloga koriStenja

OpenFace-a odnosio se i na otklanjanje ovog problema.
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3.4. Umjetne neuronske mreze
3.4.1. Definicija umjetnih neuronskih mreza

Pojam umjetnih neuronskih mreza (engl. artificial neural network, ANN) odnosi se na
paradigmu u okviru strojnog ucenja kojom se nastoji simulirati nacin obrade podataka
karakteristiCan za ljudski mozak. Svaka ANN sastoji se od mreze medusobno povezanih
procesnih jedinica, odnosno umjetnih ,,neurona®, ¢ija su funkcionalna svojstva i logika obrade
informacija zasnovani na bioloSkom neuronu. Svaki umjetni neuron, bas poput onog bioloskog,
zaprima niz ulaza ili signala drugih neurona. Kod bioloskog neurona, utjecaj signala na
postsinapti¢ki neuron ovisi o prirodi samog signala, ali i 0 karakteristikama sinapticke veze sa
presinaptickim neuronom. Sinapticke veze kod umjetnih neurona nazivaju se tezinskim
faktorima, a njihova jacina izrazava se kvantitativnim vrijednostima. U ,tijelu” umjetnog
neurona zbrajaju se ulazi iz svih neurona povezanih s njime pomnozeni tezinskim faktorima, a
ovom zbroju moze se dodati i neka konstanta koja se naziva pristrano$c¢u (engl. bias) i koja ima
svoj zasebni tezinski faktor. lzlaz iz neurona funkcija je ovog zbroja, a moze biti
konceptualizirana kao funkcija praga, linearna funkcija, sigmoidalna funkcija, itd. Struktura i

logika umjetnog neurona prikazani su na Slici 7.

Slika 7

Prikaz umjetnog neurona
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Ovisno o topoloskoj i funkcionalnoj organizaciji umjetnih neurona, postoji vise vrsta
neuronskih mreza. Za potrebe ove disertacije, mi ¢emo Koristiti neuronske mreze S
unaprijednom vezom (engl. feedforward neural networks), odnosno viseslojni perceptron (engl.
multilayer perceptron, MLP) kao njihovu podvrstu. MLP sastoji se od barem tri sloja neurona.
Ulazni sloj zaprima ulazne podatke, a u pravilu se sastoji od onoliko neurona koliko ima ulaza
u mrezu. Ti podaci zatim se u postoje¢em obliku Salju skrivenom sloju, u kojem se obraduju te

se prosljeduju sljede¢em skrivenom sloju (ukoliko postoji) ili izlaznom sloju. Skriveni slojevi
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sastoje se od proizvoljnog broja neurona koji koriste neku derivabilnu (vrlo ¢esto sigmoidalnu)
funkciju za obradu ulaznih podataka. Upravo su skriveni slojevi ono §to razlikuje MLP od
jednostavnijih linearnih klasifikatora poput diskriminacijske funkcije, logisticke te multiple
linearne regresije jer se zahvaljujuci skrivenim slojevima MLP-om teoretski moze opisati bilo
koja nelinearna i neprekinuta funkcija. U izlaznom sloju obraduje se i raCuna zavr$ni, 0dnosno
ukupni izlaz iz mreze, a sadrzi onoliko neurona koliko mreZa daje izlaza. Primjer jednostavnog

viSeslojnog perceptrona, koji sadrzi samo jedan skriveni sloj prikazan je na Slici 8.

Slika 8

Prikaz topologije viseslojnog perceptrona
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3.4.2. Proces ucenja i odredivanje teZinskih faktora

Najvaznija karakteristika neuronskih mreZa njihova je sposobnost ,,u¢enja“ iz ulaznih podataka
i generalizacija naucenih pravila Klasifikacije na nove i nepoznate podatke. Ova pravila
sadrZana su u teZinskim faktorima mreZe i stoga je njthovom promjenom moguce utjecati na to
koliko se uspjesno mrezom moze Klasificirati podatke. Iako postoji nekoliko razlicitih
paradigmi ucenja kod neuronskih mreza, mi ¢emo u ovom istrazivanju koristiti tzv. ucenje s
nadzorom (engl. supervised learning). Kod ovakvog ucenja, mrezi se zadaju primjeri koji se
sastoje od ulaznih podataka, odnosno uzoraka vrijednosti razli¢itih varijabli, i ciljnih izlaza
mreze, odnosno klasa u koje zelimo klasificirati te uzorke. U pojednostavljenom obliku, ukupna

pogreska mreze u klasifikaciji jednog ulaznog uzorka moze se izracunati po formuli

Ep=dp—yp=dp— Zf(Wi Xi)p (1)
i=0

pri ¢emu SU d,, | y, ciljni i stvarni izlaz iz neuronske mreZe za neki uzorak p, n je broj neurona
u zadnjem skrivenom sloju, f je neka od aktivacijskih funkcija, x; predstavlja izlaz neurona i

u zadnjem skrivenom sloju (i ujedno ulaz za izlazni sloj), a w; je njegov pridruzeni tezinski
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faktor. Ukupna pogreSka mreze za sve uzorke zajedno racuna se kao prosje¢no kvadrirano

odstupanje stvarnog izlaza mreze od ciljnog izlaza za svaki predo¢eni uzorak,

= %zp: (d, —}’p)z = %zp: Zn: f(w; l)p ()
p=1 p=1 i=0

Ova pogreska ovisi o pogreskama svakog pojedinog neurona u mrezi, a njima izravno
doprinose tezinski faktori tih neurona. Medutim, pogreske za neurone skrivenih slojeva ne
mogu se izra¢unati po gornjoj formuli jer, za razliku od izlaza cijele mreze, njihov ciljni izlaz
nije poznat. S obzirom na ovo, ne mozemo odrediti niti koliko treba mijenjati tezinske faktore,
a da bi pogreske pojedinih neurona, i posljedi¢no, cijele mreze, bile $to manje. Kako bismo
odredili koliko tezinski faktori skrivenih slojeva pridonose ukupnoj pogresci mreze i koliko ih
treba prilagoditi, koristi se algoritam sa Sirenjem pogreske unazad (engl. backpropagation
algorithm).

U ovom postupku prvo se izracuna pogreska cijele mreze, a zatim se ona tzv. lan¢anim
pravilom parcijalno derivira po pojedinom tezinskom faktoru. Ovim postupkom dobivamo
parcijalni gradijent pogreske, odnosno vrijednost za koju trebamo promijeniti tezinski faktor, a
da bi se pogreska cijele mreZze umanjila. U primjeru mreze sa sigmoidalnom funkcijom u

skrivenim slojevima, taj gradijent aproksimira se po formuli

O0E 0z} oxj OF
ow; oxF1 (')Zj’“ aij

~ —eiL_lxiL_lx]-L(l - ij) (3)

pri ¢emu x;" oznagava izlaz iz neurona j sloja L, z]-Lpredstavaa pojednostavljeni zapis sume
umnozaka tezinskih faktora i ulaza u taj neuron, x/~* predstavlja neuron i koji se nalazi u
prethodnom sloju L-1 i koji je povezan s neuronom j, e; se odnosi na pogresku neurona i, a izraz
ij(l — ij) predstavlja derivaciju sigmoidalne funkcije neurona ij u sloju L. Na kraju se nova
vrijednost tezinskog faktora i odreduje tako da se njegovoj staroj vrijednosti dodaje parcijalni
gradijent pogreske pomnozen s nekom proizvoljnom konstantom 1, Koja se naziva stopom
ucenja i ¢ija je svrha sprijeciti prenagle promjene tezinskih faktora ili presporo ucenje. Ova

formula naziva se delta pravilom ucenja, a glasi:

Winovi = Wistari + YIVE = Wistari + nx]L(l - x]L)eiL_l-xiL_1 (4)
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3.4.3.Validacija i generalizacija

U radu s neuronskim mrezama, podaci se obi¢no dijele u dva skupa: u skup za ucenje te u skup
za testiranje, odnosno provjeru modela na novim i nepoznatim podacima. Skup za ucenje sluzi
za treniranje mreze Koje se sastoji se od niza koraka, odnosno iteracija, u kojima se opetovano
podesavaju tezinski faktori mreze s ciljem smanjivanja ukupne pogreske mreze. Medutim,
ukoliko se pogreska mreze u skupu za ucenje previse smanji, to znac¢i da model pretjerano
pristaje podacima (engl. overfitting), uz slabu moguénost generalizacije na nove primjere. Zbog
0VvOog Se obi¢no iz skupa za ucenje izuzima dio podataka za validaciju mreze, kako bismo mogli
provjeriti njezin u¢inak na nepoznatim podacima. Ucenje mreZe u pravilu se treba prekinuti u
trenutku kada, nakon pocetnog smanjivanja, njezina pogreska u klasifikaciji podataka u skupu
za validaciju poc¢ne rasti (vidi Sliku 9). Ovakav postupak ucenja i istovremene validacije
provodi se za veci broj razli¢itih modela, odnosno arhitektura neuronskih mreza, kako bi se
mogla pronaci ona s najboljom izvedbom na podacima za validaciju. Moguénost generalizacije
odabranog modela na kraju se provjerava na uzorku za testiranje, koji se takoder sastoji od

novih, mrezi nepoznatih podataka.

Slika 9

Pogreska neuronske mreze kao funkcija njezinog ucenja i validacije

A

Pogresla

Validacija

Iteracije

Cjelokupni uzorak nacelno se moze podijeliti na skup za ucenje i skup za testiranje u
razlicitim omjerima, iako je pozeljno sacuvati veéi dio podataka za uCenje, a manji za testiranje,
pri ¢emu Bishop (1995) predlaze omjer 80:20 u korist skupa za ucenje. Ukoliko imamo
dovoljno velik uzorak, skup za uéenje takoder mozemo naknadno podijeliti u nekom omjeru na
skup za ucenje u uzem smislu i na skup za validaciju mreze. Medutim, kod manjeg broja
opazanja ova podjela provodi se putem nekog oblika k-struke unakrsne validacije (engl. k-fold
cross validation) ili unakrsne validacije izdvajanjem jednog slucaja (engl. leave-one-out cross-
validation, LOOCV).
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4. REZULTATI
4.1. Provjera eksperimentalne manipulacije

Kako bismo provjerili je li manipulacija uputom u naSem istrazivanju bila uspjesna,
odnosno, jesu li nasi sudionici zaista lazirali u situaciji predstavljanja idealnim kandidatom,
koristili smo vise pristupa. Prvo, analizirali smo njihove odgovore na Cestice kojima smo u
posteksperimentalnom upitniku mjerili u kojem stupnju su odgovarali iskreno na pitanja
tijekom intervjua. Pokazalo se da su se nasi sudionici u prosjeku zaista ponasali i odgovarali
iskrenije u situaciji iskrenog predstavljanja (M = 4.85, SD = 0.35), nego u situaciji
predstavljanja kao idealan kandidat (M = 3.94, SD = .84), t(101) = 10.31; p < .0005, pri ¢emu
se ta razlika prema Cohenovim kriterijima (1988) moZe smatrati snaznim efektom (n? = .51).

UspjeSnost manipulacije uputama nastojali smo provjeriti 1 tako §to smo od naSih
sudionika prikupili podatke o tome koju su strategiju samopredstavljanja dominantno Kkoristili
u pojedinoj eksperimentalnoj situaciji, odnosno, analizirali smo prevalenciju razli¢itih
strategija. Pokazalo se da su se gotovo svi sudionici (93.1%) u situaciji iskrenog predstavljanja
prvenstveno tako i predstavljali, dok je u situaciji iskrivljavanja odgovora njih 83.4% koristilo
neku strategiju ,,uljepSavanja“. Pritom je njih 54.9% Koristilo strategiju kojom su malo
uljepsavali sliku 0 sebi koju su predstavili intervjueru. Puno manji postotak sudionika koristio
je strategiju izrazitog uljepSavanja slike o sebi (14.7%), odnosno skrivanja slabosti i negativnih
osobina (12.7%), dok je zanemariv dio njih koristio dodvoravanje intervjueru (2%). Osim $to
je ova analiza takoder pokazala da je naSa eksperimentalna manipulacija bila uspjesna, ovi
rezultati usporedivi su s onima opisanima u uvodnom dijelu ove disertacije, prema kojima ljudi
u prosjeku najvise koriste blaze oblike laZiranja u selekcijskoj situaciji (Bourdage i sur., 2018;
Diirr 1 Klehe, 2018; Levashina i Campion, 2007; Lortie, 2017; Roulin i sur., 2014).

Trec¢i nacin na koji smo nastojali provjeriti u¢inkovitost eksperimentalne manipulacije
jest usporedbom rezultata koje su nasi sudionici ostvarili kod intervjuera u dvije
eksperimentalne situacije. Drugim rijec¢ima, nastojali Smo odgovoriti na pitanje u kojoj su mjeri
sudionici iskrivljavali svoje odgovore raCunanjem standardizirane razlike U njihovim
rezultatima izmedu situacije iskrenog odgovaranja i situacije predstavljanja kao idealan
kandidat. Pokazalo se da su se naSi sudionici predstavljali znaajno ekstravertiranijima u
situaciji iskrivljavanja odgovora (M = 3.29, SD = 0.60), nego u situaciji iskrenog odgovaranja
(M = 2.96, SD = 0.80), uz t(101) = 3.75, p < .001 i srednju veli¢inu u¢inka od n? = 0.12.
Sudionici su takoder postizali znaCajno viSe rezultate na pitanjima kojima se mjerila

poniznost/postenje kada su se predstavljali kao idealni kandidati (M = 3.33, SD = 0.71), nego
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kada su odgovarali iskreno (M = 2.89, SD = 0.86), t(99) = 4.08, p < .001, uz n?= 0.14, §to se
smatra velikim u¢inkom.

Kao neizravnu potvrdu ucinkovitosti naSe manipulacije uputom, ali i kao temelj za
kasnije teorijsko objasnjenje dobivenih rezultata ovog istrazivanja, takoder smo istrazili jesu li
nase eksperimentalne situacije imale razli¢it psiholoski utjecaj na sudionike, odnosno jesu li se
njihova motivacija, strah od toga da im se neée povjerovati, kognitivno optereéenje i pokusaj
kontrole ponasanja razlikovali ovisno o situaciji u intervjuu. Sto se ti¢e motiviranosti za
ostavljanje dojma iskrenosti u intervjuu, iako je ona bila visoka u obje situacije (iskreno
predstavljanje: M = 4.47, SD = 0.87; laziranje: M = 4.23 SD = 0.92), sudionicima je bilo bitnije
djelovati iskreno kada su se predstavljali kakvi zaista jesu, nego kad su odgovarali poput
idealnog kandidata (t(101) = 1.99; p < .05), pri ¢emu je ta razlika bila malene do umjerene
veli¢ine (n = .04).

Sto se tiGe straha od toga da im procjenjiva¢ koji ée analizirati njihovu snimku neée
povjerovati, iako generalno nizak, on je bio izraZeniji u situaciji odgovaranja kao idealan
kandidat (M = 2.37; SD = 1.52), nego u situaciji iskrenog odgovaranja (M = 1.52; SD = .90),
t(101) = 7.63, p < .001, a sam efekt moZe se smatrati velikim (n=.37).

Nasi sudionici takoder su smatrali da su se dvije eksperimentalne situacije razlikovale
po tome koliko su bile mentalno zahtjevne. Oni su u prosjeku izvjestavali 0 ve¢em kognitivnhom
optere¢enju u situaciji predstavljanja kao idealan kandidat (M = 2.39; SD = 0.94) u odnosu na
situaciju iskrenog odgovaranja (M = 3.20; SD = 0.96), t(101) = 8.06; p < .001, s tim da ova
razlika pripada velikim efektima (n = .39).

Kako bismo ispitali jesu li se nase eksperimentalne situacije razlikovale po tome koliko
su sudionici kontrolirali svoje ponasanje, za kontrolu verbalno-vokalnog te neverbalnog
ponasanja i lica proveli smo dvije odvojene MANOVA-e s vrstom eksperimentalne situacije
kao nezavisnom te sa stupnjem kontrole razlicitih vrsta ponasanja kao zavisnom varijablom. U

slu¢aju kontrole verbalno-vokalnog ponasanja, otkrili smo veliki i znacajan multivarijatni efekt
eksperimentalne situacije (A = .68; F(5, 96) = 9.23; p <.001; 175: .33). Rezultati popratnih
univarijatnin ANOVA nalaze se u Tablici 5, a ukazuju na to da su nasi sudionici u prosjeku vise

kontrolirali svih pet vrsta verbalnog i vokalnog ponasanja u situaciji predstavljanja kao idealan

kandidat, nego u situaciji iskrenog odgovaranja.
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Tablica b

Usporedba odgovora o kontroli verbalno-vokalnog ponasanja izmedu situacije iskrenog

predstavljanja i predstavljanja kao idealan kandidat za N = 101 sudionika

Iskreno Idealan kandidat
Kontrolirano ponasanje M SD M SD F 77§
Vrsta koriStenih rije¢i 3.00 1.28 3.65 1.18 33.99*** 25
Koli¢ina detalja 2.82 1.25 3.35 1.27 22.22%** .18
Brzina davanja odgovora 231 1.27 2.89 1.34 31.18*** 24
Tecénost govora 2.75 1.34 3.37 1.30 31.73*** 24
Karakteristike glasa 2.07 1.27 2.50 1.50 15.96*** 14

Napomena: ***p < .001

MANOVA za kontrolu neverbalnog ponasanja i lica ukazala je na to da takoder postoji
i veliki multivarijatni efekt eksperimentalne situacije (A =.70, F(5, 97) =8.15, p < .001, 77; =
.30). Na razini univarijatnih analiza, kao i u slu¢aju verbalno-vokalne kontrole, pokazalo se da

su na$i sudionici u prosjeku vise nastojali upravljati svim oblicima ponaSanja kada su se

predstavljali kao idealan kandidat, nego kada su iskreno odgovarali (Tablica 6).

Tablica 6

Usporedba odgovora o kontroli neverbalnog ponasanja i lica izmedu situacije iskrenog

predstavljanja i predstavljanja kao idealan kandidat za N = 101 sudionika

Iskreno Idealan kandidat
Kontrolirano ponasanje M SD M SD F 77;
Gledanje u o¢i 2.37 1.19 2.73 1.31 15.13*** A3
Izrazi lica 1.91 1.07 2.39 1.29 29.19*** 22
Pokreti ruku 2.25 1.23 2.73 1.23 25.52*** .20
Pokreti nogu 1.71 1.07 1.97 1.22 11.31*** .10
Pokreti glavom 1.81 1.09 2.18 1.25 19.48*** 16

Napomena: ***p < .001

Sazeto, rezultati svih pristupa koje smo koristili za provjeru ucinkovitosti
eksperimentalne manipulacije upucuju na to da je ona zaista bila uspjeSna, odnosno da su nasi
sudionici zaista slijedili istrazivacku uputu. U situaciji predstavljanja kao idealan kandidat oni
su procjenjivali svoj nastup i odgovore manje iskrenim te su navodili da su u vecoj mjeri kao
dominantnu strategiju koristili neki oblik ,,uljepSavanja“, u odnosu na situaciju kada su se

predstavljali iskreno. Sudionici su se takoder u situaciji iskrivljavanja odgovora u ve¢oj mjeri
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predstavljali kao idealni voditelji pozivnog centra, odnosno kao ekstravertirane i
postene/ponizne osobe. Uz 0vo, nasi rezultati ukazuju i na zakljucak da su sudionicima dvije
eksperimentalne situacije bile i psiholoski razlicite jer su u situaciji predstavljanja kao idealan
kandidat bili manje motivirani ostaviti iskren dojam, vise su se bojali da im se ne¢e povjerovati,
osjecali su vece kognitivno optere¢enje te su mane kontrolirali svoje ponasSanje, nego kada su

lazirali svoje odgovore.

4.2. Provjera prvog istrazivackog problema

U okviru ovog istrazivackog problema nastojali smo odgovoriti na pitanje razlikuje li se
ponasanje naSih sudionika ovisno o tome odgovaraju li iskreno na selekcijskom intervjuu za
voditelja pozivnog centra ili se nastoje prikazati kao idealni kandidati tu poziciju. Ove razlike
odvojeno smo analizirali za Cetiri Sire skupine ponaSajnih pokazatelja: paraverbalno, verbalno
i neverbalno ponasanje te izraze lica. Dodatno, buduci da uéestalost aktivacije akcijskih jedinica
1 njezino trajanje predstavljaju razliite ljestvice i konceptualno drugacije mjere, unutar
kategorije izraza lica odlucili smo provesti dvije zasebne analize: jednu za podatke o ucestalosti
aktivacije, dobivene putem ljudskih opazaca, i drugu za trajanje aktivacije, dobivenu putem
programa OpenFace.

Prije provedbe analiza, prvo smo provjerili univarijatne raspodjele varijabli unutar svake
kategorije ponaSanja, pri ¢emu se pokazalo da velik broj njih znacajno odstupa od normalne
raspodjele te da su im asimetri¢nost i/ili spljostenost >|1|, Sto Tabachnick i Fidell (2012) navode
kao jedan od kriterija za procjenu normalnosti raznih raspodjela. Takoder, kod velikog broja
varijabli pojavile su se netipi¢ne tocke i ekstremne vrijednosti. Budu¢i da te vrijednosti nisu
bile posljedica pogresnog unosa podataka i buduc¢i da smatramo da one konceptualno pripadaju
populacijama vrijednosti koje smo uzorkovali, odlucili smo ih zadrzati u daljnjim analizama. S
obzirom na sve navedeno, varijable koje su odstupale od normalne raspodijele transformirali
smo prije provedbe bilo kakvih analiza, $to nam je omogucilo koristenje parametrijskih tehnika
obrade podataka. Transformacije koje smo koristili navedene su kasnije u tablicama u kojima
prikazujemo rezultate u okviru ovog istrazivatkog problema. Raspodjele svih ponasajnih
pokazatelja, nakon provedbe primjerenih transformacija i ovisno o eksperimentalnoj situaciji,
prikazane su u Prilogu H, na Slikama H1-H5.

Uz njihove raspodjele, provjerili smo i prirodu interkorelacija ponasajnih pokazatelja
unutar svake Sire kategorije ponasanja te njihov odnos s kontrolnim varijablama (broj
prethodnih intervjua u kojima su sudionici sudjelovali, koli¢ina pripreme za selekcijski intervju

u ovom istrazivanju, upoznatost s poslom voditelja pozivnog centra te koli¢ina tjeskobe zbog
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snimanja kamerom) kako bismo vidjeli treba li te varijable uvrstiti kao kovarijate u kasnijim
analizama. Korelacijske matrice nalaze se u Prilogu I (tablice 11-15). Pokazalo se da se obrazac
medusobnih korelacija ponasajnih pokazatelja razlikuje ovisno o §iroj kategoriji ponasanja: kod
verbalnog ponasanja nema znacajnih korelacija izmedu varijabli (Tablica 12), kod neverbalnog
postoji niska pozitivna korelacija izmedu ponekih varijabli (Tablica 13), kod paraverbalnog
gotovo sve varijable koreliraju nisko, ali pozitivno (Tablica 11), dok kod izraza lica, bez obzira
o tome radi li se o frekvenciji aktivacija akcijskih jedinica (Tablica 14) ili o njihovom trajanju
(Tablica 15), korelacije variraju od neznacajnih, do znacajnih i visokih. Neovisno o §iroj
kategoriji ponaSanja, niti za jednu kontrolnu varijablu nismo pronasli dosljednu povezanost S
nekim od ponaSajnih pokazatelja u obje eksperimentalne situacije. Dakle, temeljni uvjet za
njihovo ukljuéivanje u kasnije analize kao kovarijate nije bio zadovoljen.

Na temelju svega navedenog, kako bismo provjerili nase istrazivacke hipoteze, za svaku
ponasajnu kategoriju odlucili smo provesti multivarijatnu analizu varijance (MANOVA). lako
kod nekih kategorija ponasanja (npr. verbalno i neverbalno ponasanje) nismo dobili znacajne
korelacije izmedu ponasajnih pokazatelja, koje Tabachnick i Fidell (2012) navode kao jedan od
¢imbenika koji pridonose kvaliteti zaklju¢aka MANOVA-e, smatramo da je u nasem slucaju
opravdano Koristiti je iz konceptualnih razloga. Naime, o¢ekujemo da se ponasanja unutar jedne
kategorije odnose na isti konstrukt u njihovoj pozadini. Za naknadnu korekciju znac¢ajnosti
univarijatnih efekata za broj usporedbi, odlucili smo koristiti Holm-Bonferroni metodu umjesto
standardne Bonferronijeve. Naime, s ozbirom na velik broj ponasajnih pokazatelja u ovom
istrazivanju te U pojedinaénim MANOVA-ma, smatramo da bi se Bonferronijevom korekcijom,
koja se i inace smatra pretjerano konzervativnom, neopravdano odbacilo i one razlike izmedu
eksperimentalnih situacija za koje je vrlo malo vjerojatno da su dobivene sluc¢ajno. Holm-
Bonferroni (Holm, 1979) korekcija nesto je manje stroga metoda, a provodi se na sljedec¢i nacin.
Dobivene p vrijednosti poredaju se po veli¢ini od najmanje do najvece, a zatim se prva
usporeduje s ciljnom razinom znacajnosti podijeljenom s ukupnim brojem usporedbi, druga se
usporeduje s razinom znacajnosti podijeljenom brojem usporedbi umanjenim za jedan i tako
sve do trenutka kada je dobivena p vrijednost veéa od vrijednosti s kojom je usporedujemo.

Formula za ovu metodu glasi:

a

<—
Pk m+1—k

gdje je k broj usporedbe, « je ciljna razina znacajnosti, a m ukupni broj usporedbi.
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4.2.1. Paraverbalno ponasanje

Za paraverbalne ponasSajne pokazatelje pretpostavili smo da ¢e sudionici u situaciji
predstavljanja kao idealan kandidat imati viSe pogreSaka, tihih i glasnih pauza u govoru te duze
vrijeme latencije prilikom odgovaranja na pitanja (hipoteza 1a). Provedbom MANOVA-e

dobiven je znacajan i veliki multivarijatni efekt eksperimentalne situacije, A = .83, F(5, 97) =

411, p < .002, '7;2): .18. Rezultati univarijatnih analiza prikazani su u Tablici 7.

Tablica7

Usporedba frekvencije razlicitih paraverbalnih ponaSanja izmedu situacije iskrenog

predstavljanja te predstavljanja kao idealan kandidat (N = 102)

Iskreno Idealan kandidat
Ponasanje M ) M ) F p
Pogretke u govoru®  1.65(2.96)  0.46 (1.55)  1.56 (2.67) 0.50 (1.55) 575 .018 .05
Tihe pauze @ 0.69 (0.81)  0.59(1.11)  0.70 (0.84) 0.59 (1.15) 0.09 .767 .00
Glasne pauze ? 1.42 (247) 068(1.91) 1.59(2.93) 0.65(2.11) 10.00 .002 .09
3.37 0.26 3.34 0.22

Vrijeme latencije ° 1.01 .318 .01

(2861.02)  (2060.04)  (2496.35)  (1291.76)

Napomena: u zagradama se nalaze vrijednosti za originalne, netransformirane varijable.
Podebljano su oznaceni efekti koji su znacajni na razini od p < .05 nakon Holm-Bonferroni korekcije.

3 Varijabla je korjenovana. ® Varijabla je logaritmirana po bazi 10.

Iz tablice je vidljivo da su nasi sudionici u prosjeku imali vise glasnih pauza tijekom
govora u situaciji iskrivljavanja odgovora, u odnosu na iskreno odgovaranje. Efekt za pogreske
u govoru nakon Holm-Bonferroni korekcije marginalno je znacajan i ukazuje na trend da,
suprotno nas$im hipotezama, sudionici u situaciji iskrenog odgovaranja imaju visSe gramatickih
pogresaka u govoru, u odnosu na situaciju kada su iskrivljavali odgovore. Za tihe pauze i
vrijeme latencije nije dobiven znacajan u¢inak. Sazeto, ovi rezultati samo djelomi¢no potvrduju

naSu istrazivacku hipotezu.

4.2.2. Verbalno ponasanje

U okviru verbalnog ponasanja nasa istrazivacka hipoteza (1b) glasila je da ¢e ucestalost
negativno emocionalno obojenih rijeci, zamjenica u tre¢em licu, generaliziraju¢ih pojmova i
pojmova Kkoji oznacavaju nesigurnost biti visa tijekom iskrivljavanja odgovora, nego tijekom
iskrenog odgovaranja, dok ¢e obrnuto biti za frekvenciju zamjenica u prvom licu te perceptivnih

i vremensko-prostornih detalja. Budu¢i da, naZalost, pouzdanost kodiranja negativnih
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emocionalnih rije¢i nije bila zadovoljavajuca, a preniska frekvencija perceptivnih i vremensko-
prostornih detalja nije omogucila njihovu smislenu analizu, proveli smo MANOVA-e samo za
preostalih pet verbalnih pokazatelja.

Pokazalo se da postoji multivarijatni u¢inak eksperimentalne situacije na verbalno

ponasanje srednje velic¢ine, A = .87, F(5, 97) =2.87, p <.018, 77,2): .13. U Tablici 8 nalaze se

rezultati univarijatnih analiza za pojedine verbalne pokazatelje.

Tablica 8
Usporedba frekvencije razlicitin verbalnih ponasanja izmedu situacije iskrenog predstavljanja
te predstavljanja kao idealan kandidat (N = 102)

Iskreno Idealan kandidat

Ponaganje M sD M S} F p

Nesigurnost u govoru® 1.54 (2.64) 052 (1.56) 1.37(2.11) 0.48(1.34) 10.03 .002 .09
Sigurnostu govoru?  0.57 (0.53)  0.46 (0.61) 0.62(0.61) 0.47 (0.66) 0.89 .347 .01

Generalizacije ® 0.64 (0.62) 0.46 (0.67) 0.61(0.59) 0.47 (0.70) 0.21 .649 .00
Zamijenice 1. lice ? 1.66 (2.96) 0.45(1.44) 1.75(3.21) 0.36(1.25) 3.84 .053 .04
Zamijenice 3. lice ® 0.27 (1.04) 0.18(0.90) 0.27(1.03) 0.19 (0.93) 0.07 .800 .00

Napomena: u zagradama se nalaze vrijednosti za originalne, netransformirane varijable. Podebljano su
oznaceni efekti koji su zna¢ajni na razini od p < .05 nakon Holm-Bonferroni korekcije.

2 Varijabla je korjenovana. ® Varijabla je logaritmirana po bazi 10.

Od svih ponasanja, pokazalo se da zna¢ajna razlika postoji jedino u slu€aju rijeci i izraza
koji upucuju na nesigurnost sudionika, pri ¢emu su oni djelovali nesigurnije kada su se
predstavljali iskreno, nego kada su iskrivljavali svoje odgovore, §to je suprotno od naSe
hipoteze. Efekt za zamjenice u prvom licu, koji bi inace bio marginalno znacajan, u potpunosti
se gubi nakon provedbe korekcije za broj usporedbi. Iz ovih rezultata moze se zakljuciti da nasa

polazna hipoteza nije potvrdena.

4.2.3. Neverbalno ponasanje

Kod neverbalnih ponasajnih pokazatelja, u okviru hipoteze 1c pretpostavili smo da ¢e ucestalost
ilustratora i pokreta glavom, Sakama i prstima te nogama i stopalima biti niza u situaciji
predstavljanja kao idealan kandidat, nego kod iskrenog odgovaranja u intervjuu. Sto se ti¢e
adaptora, pretpostavili smo razlike u obrnutom smjeru, odnosno, oc¢ekivali smo da ¢e se veci
broj adaptora pojaviti kod iskrivljavanja odgovora, nego kod iskrenog odgovaranja. Provedena

MANOVA ukazala je na to da, usprkos njegovoj srednjoj veliCini, multivarijatni uéinak
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eksperimentalne situacije na neverbalno ponasanje nije znacajan, A = .93, F(5,97) =1.37,p >

.05, ;7;: .07. S obzirom na ovaj nalaz, nismo provodili dodatne analize univarijatnih efekata.

Dakle, u slucaju neverbalnih ponasajnih pokazatelja, nasa istrazivacka hipoteza nije potvrdena.

4.2.4. lzrazilica

Kod izraza lica nasSe dvije hipoteze glasile su da ¢e postojati razlike u ucestalosti (hipoteza 1d),
odnosno u trajanju (hipoteza 1e) aktivacije pouzdanih miSic¢a lica (AU1, AU2, AU6, AU15,
AU20, AU23 i AU24) izmedu iskrenog odgovaranja i iskrivljavanja odgovora, pri ¢emu smo
o¢ekivali da ¢e oni biti u prosjeku rjedi, odnosno kraéi kod iskrivljavanja odgovora. Sto se tice
ostalih misi¢a, odnosno akcijskih jedinica, nismo postavili direktivne hipoteze, ve¢ smo
istrazivanju razlika izmedu eksperimentalnih situacija pristupili eksploratorno.

Ucdestalost aktivacije akcijskih jedinica — ljudski opaza¢i. U okviru ovog skupa
ponasajnih pokazatelja zbog tehnic¢kih problema tijekom snimanja nedostaju podaci za dva
sudionika, zbog ¢ega je njihov ukupni broj N = 100. Nadalje, zbog gotovo savrSenih
povezanosti izmedu akcijske jedinice AU1 i AU2 (iskreno odgovaranje: r = .98; idealan
kandidat: r = .96) i kako bismo izbjegli probleme s multikolinearno$¢u, odlucili smo iz daljnjih
analiza izbaciti AU2 i zadrzati AU1 zbog njezine nesto vece pouzdanosti kodiranja. Provedena

MANOVA pokazala je da postoji veliki multivarijatni uc¢inak eksperimentalne situacije na
ucestalost aktivacije akcijskih jedinica, A =.78, F(5, 92) =3.25, p < .003, 17§: .22. U Tablici

9 nalaze se rezultati univarijatnih analiza.

Nakon provedbe korekcije za vec¢i broj usporedbi, jedini zna€ajan ucinak jest onaj za
ucestalost aktivacije AU12, pri ¢emu njegov smjer ukazuje na to da su se sudionici vise
osmjehivali tijekom iskrenog predstavljanja, u usporedbi sa situacijom predstavljanja kao
idealan kandidat. Dva efekta, vezana uz AU4 1 AU7, koji bi inace bili znacajni prije Holm-
Bonferroni korekcije, nakon nje postaju marginalno znac¢ajni. Oni sugeriraju trend prema kojem
su se tijekom iskrenog predstavljanja sudionici ¢e$¢e mrstili (AU4) te suzavali o¢i, odnosno,
»Skiljili* (AU7). Pored ovog, zanimljivo je spomenuti i ina¢e marginalne efekte za AU1 1 AU6,
koji nakon korekcije za broj usporedbi postaju neznacajni. Naime, kao $to smo ve¢ prethodno
spomenuli, AU6 prema Ekmanu (2003b) predstavlja pouzdanu akcijsku jedinicu koja
diferencira iskrene od laznih osmijeha i za koju smo pretpostavili ve¢u ucestalost aktivacije kod
iskrenog odgovaranja. Njezin marginalan efekt prije korekcije za broj usporedbi ukazuje na to
da se ona zaista ucestalije aktivira kod iskrenog odgovaranja, §to je u skladu s nasim

oc¢ekivanjima. Sto se tice AU1, ona u ovoj analizi vi$e ne predstavlja pouzdanu jedinicu zbog
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svoje iznimno visoke korelacije s AU2 jer se njihova paralelna aktivacija odnosi na podizanje
obrva, koje se lako moze svjesno kontrolirati. Medutim, svejedno smo prije korekcije za broj
usporedbi dobili marginalan efekt za ovu akcijsku jedinicu, pri ¢emu je njezina aktivnost bila
ucestalija kod iskrivljavanja odgovora. Ovakav trend ukazuje na vecu aktivnost u podrucju
obrva prilikom laznog samopredstavljanja.

Iz ovakvog obrasca rezultata moze se zakljuciti da hipoteza 1d, vezana uz razlike u
ucestalosti aktivacije pouzdanih misi¢a, nije potvrdena, iako marginalan efekt za AUG, prije
provedbe korekcije za broj usporedbi, ukazuje na to da bi ova akcijska jedinica mogla biti
potencijalno korisna u razlikovanju iskrenog odgovaranja od iskrivljavanja odgovora. Sto se
tice akcijskih jedinica za koje nismo postavljali direktivne hipoteze, indikativno je Sto smjer
razlika kod njih ukazuje na opéenito manju aktivnost lica tijekom iskrivljavanja odgovora, $to
je u skladu s pretpostavkama autora kognitivnih pristupa obmani te s predvidanjima teorija
zasnovanih na strateSkoj kontroli ponasanja, prema kojima previse kontrole moze dovesti do
ukocenog i rigidnog ponasanja. Ovo se o€itovalo i u slu¢aju AU12, ali i u smjeru trendova kod

nekih drugih akcijskih jedinica, poput AU4 i AU7.

Tablica 9
Usporedba ucestalosti aktivacije razlicitih akcijskih jedinica izmedu situacije iskrenog
predstavljanja te predstavljanja kao idealan kandidat (N = 100)

Iskreno Idealan kandidat
Ponasanje M SD M SD F p 77§
AU1 1.86 (4.26)  0.90 (3.17) 1.96 (4.61) 0.88 (3.42) 3.04 .084 .03
AU4 0.65(0.82) 0.63(1.11) 0.51 (0.58) 0.57 (0.92) 6.62 .012 .06
AU6 1.09 (1.84) 0.81(2.10) 0.94 (1.40) 0.71 (1.68) 2.98 .087 .03
AU7 1.17(1.84) 0.68(1.74)  0.98(1.44) 0.70 (1.57) 7.23  .008 .07
AU12 1.76 (3.57)  0.69 (2.37) 1.56 (2.93) 0.71 (2.27) 12.79 .001 A1
AU15 0.98 (1.47)  0.73(1.80) 0.90 (1.28) 0.69 (1.41) 1.45 232 .01
AU17 1.11(1.67) 0.67(1.48)  1.04(1.51)  0.66 (1.47) 1.28 262 .01

AU24 071(0.80) 054(1.10) 0.70(0.78)  0.54 (0.94) 008 .779 .00

Napomena: Sve varijable su korjenovane prije analize. U zagradama se nalaze vrijednosti za originalne,

netransformirane varijable. Podebljano su oznaceni efekti koji su znacajni na razini od p < .05 nakon

Holm-Bonferroni korekcije.

Trajanje aktivacije akcijskih jedinica — OpenFace. Uz ve¢ spomenutih dvoje
sudionika za koje podaci nedostaju zbog problema s opremom tijekom snimanja selekcijskog
intervjua, morali smo izbaciti i podatke za jednog sudionika zbog smetnji s OpenFaceom, §to

je rezultiralo uzorkom od N = 99 sudionika za ovu skupinu ponasajnih pokazatelja.
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Provedbom MANOVE dobiven je veliki multivarijatni u¢inak eksperimentalne situacije
na trajanje aktivacije akcijskih jedinica, A =.73, F(14, 85) =2.30, p <.010; '7§ =.27. Rezultati

analiza univarijatnih efekata prikazani su u Tablici 10. Nakon provedbe korekcije za broj
usporedbi, znacajnim je ostalo ukupno Sest ucinaka, vezanih uz akcijske jedinice koje se
anatomski mogu grupirati u tri skupine. Jedna skupina povezana je s miSi¢cnom aktivnos¢u oko
ociju te je ¢ine AU6 i AU7, za Ciju se aktivnost pokazalo da u prosjeku duze traje u situaciji
iskrenog odgovaranja, nego u situaciji predstavljanja kao idealan kandidat. Druga skupina
odnosi se na miSi¢nu aktivnost tijekom osmijeha, koju sacinjavaju AU12 (podizanje kutova
usnica, odnosno osmijeh u uzem smislu), ali i aktivacija pridruzenih akcijskih jedinica AU10,
odnosno AU14, povezanih s podizanjem usnice, odnosno s mi§i¢nom aktivno$¢u obraza. Kao i
u slucaju misi¢ne aktivnosti oko o¢iju, i osmjesi i pridruzena misi¢na aktivnost duze su trajali
kod iskrenog odgovaranja, u usporedbi s iskrivljavanjem odgovora. Uz ove akcijske jedinice,
znacajnim se pokazao i uc¢inak za AUI1. Njezina je aktivacija u prosjeku duZze trajala u situaciji
kada su se sudionici predstavljali kao idealni kandidati, nego kad su iskreno odgovarali. U¢inak
dobiven za AU2 u istom je smjeru, iako nakon Holm-Bonferroni korekcije samo predstavlja
trend. Ovakvi nalazi za AUL i AU2, koje se smatraju pouzdanim akcijskim jedinicama, u
suprotnom su smjeru od nasih o€ekivanja i ukazuju na to da je opéenito ¢eoni misi¢, zasluZzan
za podizanje obrva, aktivniji kod iskrivljavanja odgovora, nego kod iskrenog odgovaranja. Od
ostalih akcijskih jedinica, prije korekcije za broj usporedbi znacajnima su se pokazale i razlike
za AU9 i AUIS i to, znakovito, ponovno u smjeru duzeg trajanja u situaciji iskrenog
odgovaranja. U¢inci za ostale akcijske jedinice nisu se pokazali znac¢ajnima.

Ovakvi rezultati ukazuju na to da je naSa istraZivacka hipoteza le, prema kojoj smo
oc¢ekivali duze trajanje aktivacije pouzdanih misi¢a kod iskrenog odgovaranja, nego kod
laziranja, samo djelomi¢no potvrdena, i to u slu¢aju AU6. Medutim, treba napomenuti da je za
AU1S5, koja se takoder smatra pouzdanom, razlika u trajanju aktivacije izmedu
eksperimentalnih situacija u pretpostavljenom smjeru, bez obzira na to §to se ona gubi nakon
korekcije za broj usporedbi. Rezultati za AU1 te trend dobiven za AU2 u obrnutom su smjeru
od naSih oc€ekivanja. Efekti 1 trendovi za ostale akcijske jedinice (AU9, AU10, AU12, AU14)
ukazuju na opcenito manju aktivnost, odnosno kraée trajanje aktivnosti lica u situaciji
predstavljanja kao idealan kandidat, Sto ponovno pruza podrSku pretpostavci o vecem

kognitivhom opterecenju 1/ili pretjeranoj kontroli kada su sudionici iskrivljavali odgovore.
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Tablica 10

Usporedba trajanja aktivacije razlicitih akcijskih jedinica izmedu situacije iskrenog

predstavljanja te predstavljanja kao idealan kandidat (N = 99)

Iskreno Idealan kandidat
Ponasanje M D M D F p 7
AU1 ® 3.30(12.33) 120 (8.52) 362 (13.33) 1.10  (7.95) 11.17 .001 .10
AU2 2 3.30 (10.89)  1.01  (7.14) 350 (12.64) 1.18  (8.84) 4.17 .044 .04
AU4 051 (467) 035 (8.38) 054 (457) 035  (9.61) 147 229 .02
AU5 27.56 17.64 28.86 19.29 217 .144 .02
AUG® 1.03 (16.20) 046 (14.92) 0.87 (12.51) 052 (13.86) 20.37 <.001 .17
AU7 @ 3.32(15.01)  2.01 (14.83) 2.88 (11.95) 1.92 (13.23) 13.68 <.001 .12
AU9® 041 (2.62) 035 (351) 0.35 (2.03) 032 (275 449 .037 .04
AU10° 3.96 (19.38)  1.94 (16.30) 3.49 (15.86) 1.93 (14.86) 15.87 <.001 .14
AU12°P 1.11 (19.44) 048 (16.64) 0.97 (14.95) 049 (15.14) 1321 <001 .12
AU14° 0.94 (13.16) 046 (13.23) 0.84 (10.46) 046 (11.80) 1227 .001 .11
AU15? 2.81 (9.56) 1.30 (7.80) 259 (8.19) 1.23 (7.20) 6.15 .015 .06
AU17@ 3.28 (12.29) 125 (8.83) 3.22 (11.90) 1.25 (8.41) 039 .537 .00
AU20°¢ 0.46 (2.34) 0.26 (2.67) 047 (2.32) 0.27 (259) 0.36 .550 .00
AU23 @ 0.70 (7.85) 048 (9.41) 0.68 (7.82) 048 (11.10) 129 .259 .01

Napomena: U zagradama se nalaze vrijednosti za originalne, netransformirane varijable.
aVarijabla je korjenovana. ® Varijabla je logaritmirana po bazi 10. ¢ Varijabla je inverzno transformirana.

Podebljano su oznaceni efekti koji su zna¢ajni na razini od p < .05 nakon Holm-Bonferroni korekcije.

4.3. Provjera drugog istrazivackog problema

Okosnica ovog istrazivackog problema bio je razvoj modela logisticke regresije kojim smo
zeljeli provjeriti moze li se na temelju ponasajnih pokazatelja predvidjeti eksperimentalna
situacija, odnosno vrsta odgovaranja sudionika (iskreno/idelan kandidat) s to¢nos¢u statisticki
znacajno vecom od 50%. te utvrditi koji su prediktori pritom znacajni. S obzirom na veé
spomenuti veliki broj ponasajnih pokazatelja u ovom istrazivanju i relativno skroman broj
blokova intervjua, odnosno mjerenja, kao prvi korak u razvoju modela odlucili smo odabrati
samo podskup prediktora koji ¢emo koristiti u zavrsnom modelu. Kako bismo ovo postigli, prije
svega smo proveli odvojene logisticke regresije za naSih pet Sirih kategorija ponasanja te smo
unutar svake odabrali samo statisticki znacajne prediktore vrste odgovaranja za daljnje analize.

Ono $§to treba napomenuti jest da naSa mjerenja nisu nezavisna jer svakom sudioniku
pripadaju po jedan blok intervjua u kojem su se iskreno predstavljali i jedan u kojem su
iskrivljavali svoje odgovore. Drugim rije¢ima, nasi sudionici predstavljaju svojevrsne klastere
unutar kojih su ugnijezdeni blokovi intervjua. S obzirom na ovo, prilagodili smo procjene

standardnih pogresaka (i posljedicno, razine znacajnosti) prediktora u naSim modelima koriste¢i
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metodu tzv. klasteriranih standardnih pogresaka (engl. clustered standard errors, CSE; Liang i
Zeger, 1986) u statistickom programu R (R Core Team, 2018), u okviru paketa sandwich
(verzija 3.0-2, Zeileis i Lumley, 2022). Prema McNeishu i sur. (2017), CSE metodom dobivaju
se jednake procjene regresijskih koeficijenata kao u slucaju provedbe standardne, obicne
regresije, no naknadno se primjenjuje statisticka korekcija kojom se ispravljaju standardne
pogreske s obzirom na klastere kojima pripadaju mjerenja.

Dva od pet provedenih modela pokazali su se znadajnima: paraverbalno ponasanje, x2(4,
N = 204) = 16.5, p=.002 te izrazi lica koje su kodirali ljudski opazaci, ¥%(8, N = 200) = 20.6,
p=.008. Marginalno zna¢ajni bili su verbalno ponasanje, ¥*(5, N = 204) = 10.1, p = .071 i izrazi
lica kodirani OpenFaceom, ¥?(14, N = 198) = 23.5, p = .053. Model za neverbalno ponasanje
nije bio statisticki znacajan te ga stoga nismo dalje interpretirali, ¥2(5, N = 204) = 6.4, p = .270.

Detaljniji rezultati pojedinih modela prikazani su u tablicama 11-14.

Tablica 11

Rezultati logisticke regresije s varijablama paraverbalnog ponasanja kao prediktorima i

vrstom eksperimentalne situacije kao kriterijem za N = 204 bloka intervjua.

. Donji 95% Gornji 95% 2 Omjer
Prediktor B Cl Cl Waldy P vjerojatnosti
Pogreske u govoru -0.55 -1.00 -0.11 5.88 .015 0.58
Tihe pauze 0.23 -0.18 0.64 1.20 272 1.26
Glasne pauze 0.54 0.25 0.82 13.80 <.001 1.71
Vrijeme latencije -0.75 -1.85 0.36 1.75 .186 0.47

Napomena: Podebljano su oznaceni statisticki znacajni efekti.

Tablica 12
Rezultati logisticke regresije s varijablama verbalnog ponasanja kao prediktorima i vrstom

eksperimentalne situacije kao kriterijem za N = 204 bloka intervjua.

. Donji 95%  Gornji 95% 2 Omjer
Prediktor B Cl Cl Waldy P vjerojatnosti
Nesigurnost u govoru -0.72 -1.25 -0.19 7.00 .008 0.49
Sigurnost u govoru 0.23 -0.35 0.80 0.59 441 1.25
Generalizacije -0.13 -0.72 0.46 0.18 .670 0.88
Zamjenice 1. lice 0.63 -0.03 1.29 3.46 .062 1.87
Zamjenice 3. lice -0.76 -2.28 0.77 0.94 332 0.47

Napomena: Podebljano su oznaceni statisticki znacajni efekti.
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Tablica 13
Rezultati logisticke regresije s varijablama izraza lica (ljudski opazaci) kao prediktorima i
vrstom eksperimentalne situacije kao kriterijem za N = 200 blokova intervjua.

. Donji 95%  Gornji 95% 9 Omjer
Prediktor B Cl Cl Waldy P vjerojatnosti
AU1 0.29 0.11 0.47 10.00 .002 1.34
AU4 -0.51 -0.88 -0.14 7.21 .007 0.60
AUG6 0.24 -0.27 0.74 0.83 361 1.26
AU7 -0.26 -0.70 0.18 1.37 241 0.77
AU12 -0.53 -0.96 -0.09 5.64 017 0.59
AU15 -0.14 -0.56 0.28 0.42 518 0.87
AU17 0.02 -0.48 0.53 0.00 937 1.02
AU24 -0.08 -0.49 0.33 0.14 707 0.92

Napomena: Podebljano su oznaceni statisticki znacajni efekti.

Tablica 14
Rezultati logisticke regresije s varijablama izraza lica (OpenFace) kao prediktorima i vrstom

eksperimentalne situacije kao kriterijem za N = 198 blokova intervjua.

. Donji 95%  Gornji 95% 2 Omjer
Prediktor B Cl Cl Waldy P vjerojatnosti
AUl 0.26 0.04 0.47 5.59 .018 1.30
AU2 0.04 -0.22 0.30 0.08 776 1.04
AU4 0.53 -0.03 1.08 3.48 .006 1.70
AU5 0.00 -0.01 0.01 0.11 743 1.00
AU6 -0.42 -0.95 0.11 2.39 122 0.66
AU7 0.00 -0.11 0.11 0.00 .998 1.00
AU9 -0.28 -0.94 0.38 0.71 401 0.75
AU10 0.07 -0.09 0.23 0.78 377 1.07
AU12 -0.59 -1.33 0.14 251 113 0.55
AU14 -0.06 -0.68 0.55 0.04 .837 0.94
AU15 -0.19 -0.37 -0.01 4.22 .040 0.83
AU17 0.01 -0.18 0.20 0.00 953 1.06
AU20 0.09 -0.87 1.05 0.04 .848 1.10
AU23 0.14 -0.24 0.53 0.52 AT72 1.16

Napomena: Podebljano su oznaceni statisticki znacajni efekti.

Ukratko, pokazalo se da je s ve¢om vjerojatnoscu laziranja odgovora povezano ukupno
deset ponasajnih pokazatelja: visa frekvencija glasnih pauza te niza frekvencija pogreSaka u
govoru, manje nesigurnosti u govoru, ali nesto viSe zamjenica u prvom licu (marginalan efekt),
vecéa frekvencija i trajanje podizanja unutarnjeg kuta obrva (AUI), niza frekvencija mrStenja
(AU4), ali njegovo duze trajanje, manji broj osmijeha (AU12) i duze trajanje spustanja kutova
usana (AU15). Ovih deset varijabli koje su se pokazale statisticki zna¢ajnim prediktorima

eksperimentalne situacije uvrstili smo u zavr$ni model logisticke regresije. Na standardne
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pogreske ponovno smo primijenili CSE metodu korekcije kako bismo dobili ispravne procjene
razina znacajnosti prediktora s obzirom na zavisna mjerenja.

Ukupni model pokazao se znacajnim, x%(10, N = 198) = 42.1, p <.001, Nagelkerkeov R?
= 16.8%. Proporcija ukupnih to¢nih klasifikacija vrste odgovaranja iznosila je 0.64 i statisticki
se znacajno razlikovala od razine sluaja, t(197) = 4.14, p < .001. Osjetljivost, odnosno
proporcija to¢no klasificiranih slucajeva predstavljanja kao idealan kandidat iznosila je 0.62, a
specifi¢nost, odnosno proporcija to¢no klasificiranih slucajeva iskrenog odgovaranja bila je
0.66. Obje vrijednosti takoder su bile statisticki zna¢ajno vise od slu¢ajnog pogadanja, uz razinu
rizika od 5% (osjetljivost: t(98) = 2.58, p = .011; specifi¢nost: t(98) = 3.26, p = .002). Ovim
nalazima potvrdili smo hipotezu 2, prema kojoj smo zaista i ocekivali to¢nu klasifikaciju vrste
odgovaranja na$ih sudionika iznad razine slu¢aja. Detaljniji rezultati modela prikazani su u
Tablici 15. Prema zavr$nom modelu, veéu vjerojatnost iskrivljavanja odgovora pratilo je vise
glasnih pauza u govoru, zamjenica u 1. licu te duZe trajanje aktivacije AU1, odnosno podizanja
unutarnjeg kuta obrva. Veca vjerojatnost laziranja takoder je bila karakterizirana i s manjom
koli¢inom izraza vezanih uz nesigurnost u govoru te s manjom frekvencijom aktivacije AU4 i
AU12.

Tablica 15

Rezultati zavrsnog modela logisticke regresije za N = 198 blokova intervjua.

. Donji 95%  Gornji 95% 9 Omijer
Prediktor B Cl Cl Waldy P vjerojatnosti
Pogreske u govoru -0.32 -0.89 0.26 1.15 .283 0.73
Glasne pauze 0.48 0.17 0.80 8.93 .003 1.62
Nesigurnost u govoru -0.68 -1.16 -0.21 7.93 .004 0.51
Zamjenice u 1. licu 0.72 0.01 1.43 3.98 .046 2.06
AUL — ljudski opazaci 0.10 -0.16 0.36 0.55 457 1.10
AU4 — ljudski opazaci -0.45 -0.89 -0.01 3.98 .046 0.64
AU12 — ljudski opazac¢i  -0.41 -0.75 -0.07 5.59 .018 0.66
AUL1 - OpenFace 0.25 0.00 0.50 3.96 047 1.28
AU4 - OpenFace 0.29 -0.34 0.91 0.82 .366 1.33
AU15 - OpenFace -0.06 -0.22 0.10 0.47 495 0.95

Napomena: Podebljano su oznaceni statisticki znacajni efekti.

4.4. Provjera treceg istrazivackog problema

U okviru ovog problema usporedili smo model logisticke regresije i umjetnih neuronskih mreza
s obzirom na njihov uspjeh u klasifikaciji vrste odgovaranja sudionika u intervjuu. Buduci da

neuronske mreze karakterizira njihova moguénost modeliranja nelinearnih odnosa izmedu
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varijabli, nasa pretpostavka bila je da ¢e njihova toc¢nost klasifikacije biti znacajno visa u
odnosu na logisticku regresiju (hipoteza 3). Kako bismo uopée mogli testirati ovu hipotezu,
prije svega smo pristupili razvoju neuronske mreze ¢iji ¢emo ucinak u klasifikaciji kasnije
usporediti s onim logisti¢ke regresije. Pritom napominjemo da smo kao prediktore kod

neuronskih mreza odabrali istih deset varijabli koje smo koristili u zavr$snom modelu logisticke

.....

4.4.1. Odabir najboljeg modela neuronskih mreZa

Kao $to je ve¢ prethodno napomenuto u uvodnom dijelu ovog rada, odlucili smo koristiti
neuronske mreze s unaprijednom vezom, odnosno viseslojni perceptron. Medutim, kako bi se
topologija i funkcionalnost neuronske mreze u potpunosti odredile, potrebno je jo$ definirati i
njezine hiperparametre: broj neurona i skrivenih slojeva, stopu u¢enja i moment inercije,
aktivacijsku funkciju u njezinim slojevima te vrstu algoritma koji mrezi omogucava ,,ucenje®,
odnosno modeliranje veza izmedu ulaznih podataka i zeljenih izlaza. Nazalost, jasna i precizna
pravila o tome kako se hiperparametri odreduju ne postoje te je potrebno eksperimentirati s
razli¢itim kombinacijama hiperparametara kako bi se doslo do zadovoljavaju¢eg modela
(DeTienne i sur., 2003), iako postoje neki heuristici i1 generalna nacela koja pospjesuju odabir
primjerenih hiperparametara.

Sto se ti¢e broja neurona u skrivenim slojevima, neki autori (npr. Minbashian i sur.,
2010, Sarle, 2001) smatraju da bi on trebao biti odreden veli¢inom uzorka na kojem treniramo
mreZu, pri ¢emu bi minimalno trebale biti dostupne dvije jedinice analize po jednom teZinskom
faktoru u mrezi kako bi se osigurala zadovoljavajuca generalizacija u¢inka modela na novi skup
podataka. Primjerice, u uzorku veli¢ine N = 100 jedinica analize, mreza S jednim skrivenim
slojem i s pet varijabli u ulaznom sloju ne bi smjela imati viSe od deset neurona u skrivenom
sloju jer ona onda sadrzi 50 tezinskih faktora (5 varijabli * 10 neurona). DeTienne i sur. (2003)
navode da bi mreza trebala imati jedan neuron viSe od ukupnog broja ulaznih varijabli u
skrivenom sloju. S druge strane, Heaton (2008) kao smjernicu preporucuje da u skrivenom sloju
broj neurona iznosi dvije tre¢ine broja ulaznih varijabli.

Za broj skrivenih slojeva u mrezi takoder ne postoje jasno definirana pravila. Prednost
mreza s dva ili vise skrivenih slojeva jest to $to mogu aproksimirati bilo koju kontinuiranu
funkciju ukoliko je broj neurona u srednjem sloju dovoljno velik (Cybenko, 1989). Medutim,
takvi modeli zahtijevaju velike uzorke za uc¢enje mreze i ukoliko je model previse kompleksan,
moze do¢i do pojave pretjeranog pristajanja podacima iz skupa za ucenje, sa smanjenom

sposobnos§c¢u generalizacije na nove podatke. Jednostavniji modeli, sa samo jednim skrivenim

88



slojem, u pravilu imaju slabije moguénosti reprezentacije veza izmedu podataka, ali bolje
mogucnosti generalizacije na nove podatke (Rumelhart i sur., 1994) jer mreza ,nauci
generalna obiljezja i pravilnosti u skupu podataka, bez dodatnog modeliranja onoga S$to je
specificno skupu za ucenje (tzv. ,,Sum®).

U ovom istraZivanju odluéili smo testirati modele sa samo jednim skrivenim slojem. Sto
se tie broja neurona u skrivenom sloju, odabrali smo provjeriti modele koji imaju od
minimalno jednog (najmanji moguéi broj), do maksimalno jedanaest neurona (jedan neuron
vise od ukupno 10 prediktora, odnosno varijabli u ulaznom sloju, prema preporuci DeTienne i
sur., 2003). Razlog zbog ¢ega smo odabrali testirati relativno jednostavne modele jest ¢injenica
da imamo relativno velik broj prediktora, odnosno ulaznih varijabli te razmjerno skroman
uzorak i zato smo Zzeljeli u Sto vecoj myjeri izbjeéi potencijalne probleme s pretjeranim
pristajanjem podacima za ucenje mreze.

Uz broj neurona i skrivenih slojeva, jedan od bitnijih hiperparametara je i stopa uéenja
kao vrijednost o kojoj ovisi veli¢ina promjene tezinskih faktora nakon svake iteracije tijekom
treniranja mreze. Ukoliko je stopa ucenja prevelika, promjene tezinskih faktora su prenagle i
algoritam ne moze konvergirati prema stabilnoj procjeni tezinskih faktora, ve¢ se svakom
iteracijom udaljava od nje. Medutim, premala stopa uc¢enja rezultira sporim u€enjem i potrebom
za veéim brojem iteracija, a takoder moze rezultirati 1 time da se postupak zaustavi u lokalnom
minimumu. To je tocka u kojoj je gradijent pogreske priblizno nula i vise ne dolazi do promjene
tezinskih faktora, iako ukupna pogreska mreZe nije najmanja moguca i ucinak mreze se jo$
moze poboljsati. Plaut i sur. (1986) kao najucinkovitiju stopu uc¢enja u nekom sloju predlazu
vrijednost koja je obrnuto proporcionalna broju veza iz prethodnog sloja u taj sloj. S druge
strane, Schraudolph i Sejnowski (1996) navode da je ucenje mreZze najucinkovitije kad svaki
sloj ima zasebnu 1 drugaciju stopu ucenja. U ovom istraZivanju testirali smo sljedece stope
ucenja: 0.001, 0.01, 0.1 1. Stopu od n = 0.1 odabrali smo prema Plautovom prijedlogu, a ostale
stope smo testirali za svaki slucaj, ukoliko se pokaze da na§ model ipak bolje funkcionira sa
sporijim ili brzim ucenjem. Kako bi se treniranje mreze jos vise pospjesilo, stopi ucenja moze
se dodati i tzv. moment inercije. To je vrijednost koja smanjuje vjerojatnost zaustavljanja
gradijentnog spusta u lokalnom minimumu (ukoliko je on dovoljno malen) jer algoritam
nastavlja s promjenom tezinskih faktora unato¢ tome $to je gradijent pogreske veoma mali.
Stopa inercije obicno se kre¢e od 0 do 1, a mi smo u ovom istrazivanju odlucili koristiti stopu
od y = 0.9, odnosno pocetne, ve¢ postavljene vrijednosti funkcije koju smo Koristili za

podesavanje hiperparametara mreze.
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Kao aktivacijsku funkciju u neuronskim mreZama moze se u nacelu koristiti bilo koju
funkciju koju se moze derivirati. Primjerice, neki su autori u svojim radovima Koristili
hiperbolni tangens (Minbashian i sur., 2010), neki drugi koristili su neuronske mreze sa
sigmoidalnom, odnosno logistickom funkcijom (npr. Palocsay i sur., 2004; Rothwell i sur.,
2006, 2007; Somers i Casal, 2009), a mogu se koristiti i funkcije poput eksponencijalne linearne
jedinice (engl. exponential linear unit, ELU) i ispravljene linearne jedinice (engl. rectified
linear unit, ReLU). lako prema Minbashian i sur. (2010) neke funkcije, poput hiperbolnog
tangensa, imaju odredene prednosti nad sigmoidalnom u smislu brzeg ucenja, DeTienne i sur.
(2003) navode da se u praksi ipak najvise koristi sigmoidalna funkcija. Mi smo odlu¢ili testirati
neuronske mreze s Cetiri razliCite aktivacijske funkcije: hiperbolnim tangensom, sigmoidalnom
funkcijom, ELU i ReLU funkcijom.

Sto se ti¢e algoritama za smanjivanje pogreske neuronske mreze, jedna od glavnih
podjela je na one kod kojih se tezinski faktori prilagodavaju kada u jednoj iteraciji predocimo
sve primjere za ucenje te na one kod kojih se ti faktori prilagodavaju nakon predoc¢avanja samo
jednog ili manjeg broja primjera. Potonji algoritmi funkcioniraju po principu aproksimacije
gradijenta pogreSke mreZe u svakoj iteraciji. S obzirom na to da je njihova prednost
jednostavnije i brze u¢enje i buduci da ¢emo testirati velik broj modela, zbog prakti¢nih razloga
odlucili smo testirati upravo ovakve algoritme. Konkretno, odabrali smo testirati stohasticki
gradijentni spust (engl. stochastic gradient descent, SGD) te adaptivnu procjenu momenta
(engl. adaptive moment estimation, ADAM).

Ukratko, kako bismo odabrali zavr$ni model neuronskih mreza, ukupno smo testirali
352 kombinacije razliCitih hiperparametara: 11 razli¢itih brojeva neurona (od 1 do 11) * 4
aktivacijske funkcije (sigmoidalna, hiperbolni tangens, ELU i ReLu) * 4 stope ucenja (0.001,
0.01,0.11i 1) * 2 algoritma (SGD i ADAM). Nas ukupni uzorak od N = 198 blokova intervjua
nasumicno smo podijelili na skup za treniranje, odnosno ucenje, na kojem smo ispitivali modele
s razli¢itim hiperparametrima te na skup za testiranje, na kojem smo kasnije ispitali kolike su
mogucnosti generalizacije naSeg odabranog modela na nove podatke. Skup za ucenje Cinilo je
158 blokova intervjua, dok je skup za testiranje cinilo 40 blokova, odnosno, vodili smo se
Bishopovom (1995) preporukom, prema kojoj je preporucljivo podijeliti cjelokupni uzorak tako
da 80% ¢ini skup za ucenje, a 20% skup za kasniju provjeru zavrsnog modela. Pri podjeli uzorka
vodili smo se time da blokovi intervjua koji pripadaju istoj osobi budu dio istog skupa, kako
kasnije ne bismo dobili nerealno optimisti¢ne procjene mogucnosti generalizacije modela, zbog

.....

procesa treniranja mreze, standardizirali Smo ulazne varijable.
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Nadalje, na nasem skupu za ucenje proveli smo deseterostruku unakrsnu validaciju
(engl. 10-fold cross-validation) kako bismo dobili Sto preciznije procjene uspjesnosti
klasifikacije nasih kandidata za zavr$ni model. Ova vrsta validacije sastoji se od toga da se skup
za ucenje podijeli na deset jednakih dijelova, i zatim se svaka konfiguracija hiperparametara
trenira na devet dijelova, a na desetom se testira. Ovakav postupak ponavlja se 10 puta, pri
¢emu se model uvijek testira na drugacijem skupu. I u ovom slucaju pripazili smo da blokovi
intervjua koji pripadaju istoj osobi budu u istim skupovima. Tijekom treninga, pratili smo
ucinak modela na skupu za testiranje i trening bismo zaustavljali kad na skupu za validaciju
viSe ne bi bilo znatnije promjene u ukupnoj pogreSci mreze, po uzoru na Somersa i Casala
(2009). S obzirom na to da rezultati neuronske mreze mogu biti pod utjecajem pocetnih
tezinskih faktora, koji se odreduju nasumicno, za svaki ispitani model opisani postupak
validacije proveli za 100 razli¢itih nasumic¢no generiranih pocetnih tezinskih faktora. Rezultate
ovako provedene unakrsne validacije na kraju smo uprosjecili, a dobivena vrijednost
predstavljala je ukupni rezultat ispitivanih modela.

Pokazalo se da je najpreciznija klasifikacija odgovaranja u kategoriju iskrenog
odgovaranja, odnosno laZiranja, postignuta modelom sa $est neurona u skrivenom sloju, stopom
ucenja od n = 0.001, sigmoidalnom aktivacijskom funkcijom te algoritmom za ucenje ADAM.
Prosje¢na to¢nost ovakvog modela iznosila je M = 0.65, uz standardnu devijaciju od SD = 0.06.
Ovako dobiveni model ponovno smo trenirali na cjelokupnom uzorku za ucenje (takoder sa 100
razli¢itih nasumiénih pocetnih tezinskih faktora), a zatim smo njegov ucinak ispitali na skupu
za testiranje, odnosno provjeru. Tijekom svih analiza koristili smo program R te njegov paket
reticulate (verzija 1.26, Kalinowski i sur., 2022), koji nam je omogucio da u R-u koristimo
Pythonov paket scikit-learn (verzija 1.1.2, Pedregosa i sur., 2011) za treniranje, validaciju i
testiranje neuronskih mreza. Cjelokupni proces odabira i provjere modela s najboljom

kombinacijom hiperparametara prikazan je na Slici 10.

91



Slika 10

Prikaz procesa odabira najboljeg modela neuronskih mreza i njegove provjere
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4.4.2. Usporedba modela logisticke regresije i neuronskih mreZa s obzirom na tolnost
klasifikacije vrste odgovaranja

Kako bismo mogli odgovoriti na postavljena pitanja u okviru naseg treCeg istrazivackog
problema, morali smo osigurati podjednake uvjete za usporedbu rezultata logisticke regresije i
odabranog modela neuronskih mreza. U tu svrhu, proveli smo i testirali model logisticke
regresije s istih 10 prediktora kao i u okviru drugog istrazivackog problema na istim skupovima
podataka kao i zavr$ni model neuronskih mreza. U Tablici 17 prikazani su rezultati za ukupnu

to¢nost, osjetljivost 1 specifi¢nost za oba modela.

Tablica 17

Prikaz proporcija tocnih klasifikacije za logisticku regresiju i neuronske mreze

Ucenje (N =158) Testiranje (N = 40)
Ukupno Osjetljivost  Specifi¢nost Ukupno Osjetljivost ~ Specifi¢nost
Model M (SD) M (SD) M (SD) M (SD) M (SD) M (SD)
Logisticka
regresija .66 (47) .66 (47) .67 (47 65 (48) .65 (48) .65 (.48)
Neuronske
mrede .68 (47) .68 (47) .68 (.47 65 (.48) .65 48 65  (.48)
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Kako bismo $to cjelovitije prikazali rezultate analiza i zbog ¢injenice da smo ve¢ u
pocetku pretpostavili smjer razlike, odlucili smo, 0sim za dvosmjerno, prikazati podatke i za
jednosmjerno testiranje. Pokazalo se da je u skupu za ucenje ukupna proporcija to¢nih
klasifikacija veca od razine slucaja i za logisticku analizu 1 za neuronske mreze, neovisno o
tome jesmo li Kkoristili dvosmjerno ili jednosmjerno testiranje (logisticka regresija: t(157) =
4.37, p <.001; neuronske mreze: t(157) = 4.95, p <.001). Rezultati klasifikacije takoder su bili
iznad razine slucaja Sto se tice osjetljivosti, odnosno proporcije tocno klasificiranih blokova u
ukupnom broju blokova u kojima su sudionici lazirali svoje odgovore i specifi¢nosti, odnosno
proporcije to¢nih klasifikacija blokova u ukupnom broju blokova u kojima su sudionici bili
iskreni. Kod logisti¢ke regresije, rezultati za osjetljivost iznosili su t(79) = 3.21, Pdvosmjerno =
.002, pjednosmjerno = .001, a za specifi¢nost t(79) = 2.95, Pdvosmijerno = 004, Pjednosmjerno = .002. Za
neuronske mreze rezultati su bili jednaki za osjetljivost i specificnost te za jednosmjerno i
dvosmjerno testiranje, t(79) = 3.49, p = .001.

U skupu za testiranje, odnosno provjeru modela, ukupna proporcija uspjesnih
klasifikacija i kod logisticke regresije i kod neuronskih mreza bila je marginalno znacajna iznad
razine sluéaja uz razinu rizika od 5% za dvosmjerno, t(39) = 1.96, p = .057, odnosno znac¢ajna
iznad razine slu¢aja za jednosmjerno testiranje, t(39) = 1.96, p = .029. Klasifikacije u sluc¢aju
osjetljivosti i1 specifi¢nosti nisu dosegle statistiCku znacajnost, t(19) = 1.37, p = 0.186, iako se
po svojim vrijednostima ne razlikuju niti od ukupne klasifikacije za Citav skup za testiranje, niti
se bitnije razlikuju od rezultata modela na skupu za ucenje. Zbog toga, 1 zbog ¢injenice da smo
cjelokupni uzorak podijelili po slucaju u dva skupa, ne ocekujemo da bi se vrijednosti za
osjetljivost 1 specifi¢nost trebale bitnije razlikovati niti kod vecih uzoraka, ve¢ o¢ekujemo da bi
tada postale znaCajne zbog vece statisticke snage. S obzirom na sve navedeno, smatramo da
smo demonstrirali zadovoljavaju¢u moguénost generalizacije naSih modela na novi, nepoznati
skup podataka.

Nasu hipotezu, prema kojoj smo oc¢ekivali to¢niju klasifikaciju vrste odgovaranja kod
neuronskih mreZza u odnosu na logisticku regresiju, nismo potvrdili niti kod skupa za ucenje,
t(157) = 0.90, pavosmjerno = .367, Pjednosmijerno = .184, niti kod skupa za testiranje, s obzirom na to
da su dva modela imala identi¢ne rezultate za sve pokazatelje. Ovaj nalaz ukazuje na to da je
za opis nasih podataka dovoljan jednostavniji model, zasnovan na linearnim odnosima, bez
potrebe za koriStenjem sloZenijeg modela s moguénos¢u reprezentacije nelinearnih veza medu
podacima (barem u slu¢aju konkretne kombinacije hiperparametara koju smo koristili u ovom

radu).
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5. RASPRAVA

Dosadasnja istrazivanja laziranja odgovora u kontekstu selekcijskog intervjua ukazuju na to da
bi ono moglo predstavljati odreden problem u procesu odabira osoblja. Ovaj zakljucak
temeljimo na rezultatima niza istrazivanja ¢iji su autori pristupali problemu iskrivljavanja
odgovora iz razli¢itih perspektiva. Naime, iako svakako nisu jednoznacni i nedvosmisleni,
dobiveni nalazi ukazuju na sljedece: a) prevalencija laziranja opéenito je visoka, a ¢ak niti stope
njegovog najekstremnijeg oblika nisu zanemarive, b) ono je povezano s barem nekim
osobinama koje se u pravilu smatraju nepoZeljnima na radnom mjestu, c) laznim
samopredstavljanjem moze se narusiti psihometrijska svojstva intervjua, d) na procjene koje
intervjueri donose o kandidatatima moze utjecati ne samo stvarno iskrivljavanje odgovora, ve¢
i stupanj u kojem intervjueri percipiraju da su se kandidati lazno predstavljali te e) ljudi
opcenito, pa ¢ak niti stru¢njaci u odabiru osoblja, u prosjeku nisu vjesti u otkrivanju obmane.
Neki istraziva¢i rjeSenje ovog problema vide u razvoju metoda za otkrivanje
iskrivljavanja odgovora putem ponasajnih pokazatelja, po uzoru na slican pristup u S§iroj
literaturi o psihologiji laganja i obmane. Medutim, pokazalo se da i oslanjanje na ponasajne
znakove ima svojih izazova, pri ¢emu je jedan od najbitnijih ¢injenica da oni nisu pouzdani
indikatori obmane jer ovise o raznim moderatorskim varijablama. Usprkos ovome, neki autori
smatraju da bi, umjesto oslanjanja na pojedine pokazatelje, mudrije bilo razvijati pristupe u
kojima se istovremeno kombinira veci broj njih kako bi se preciznije moglo razlikovati istinite
od laznih odgovora, §to su Hartwig i Bond (2014) i potvrdili u svojoj meta-analizi. Nazalost,
spoznaje o mogucnosti koriStenja vec¢eg broja ponaSajnih pokazatelja za otkrivanje laZiranja u
selekcijskom intervjuu prilicno su skromne jer zasad, barem prema naSem saznanju, postoje
samo tri rada koja su koristila ovaj pristup, od kojih svaki ima izvjesne metodoloske nedostatke.
Na temelju svega navedenog, cilj ovog istrazivanja bio je istraziti moguénost
razlikovanja iskrenog odgovaranja i iskrivljavanja odgovora u selekcijskom intervjuu putem
multimodalnog pristupa, koji obuhvaca velik broj ponasajnih pokazatelja iz razlicitih
komunikacijskih kanala. Kako bismo to postigli, provjerili smo razlikuju li se uopce iskreno
odgovaranje 1 lazno samopredstavljanje u svojoj ponaSajnoj ekspresiji (prvi istraZivacki
problem), moze li se, i u kojoj mjeri, na temelju ponaSajnih znakova predvidati vrsta
odgovaranja (drugi istrazivacki problem) te mozemo li modelom zasnovanim na umjetnim
neuronskim mreZzama uspjesnije identificirati kako se osoba predstavljala tijekom intervja u

odnosu na model zasnovan na logistickoj regresiji (treci istrazivacki problem).
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5.1. Razlikuju li se iskreno odgovaranje i laZiranje u svojoj ponasajnoj ekspresiji?

Kako bismo odgovorili na ovo istrazivacko pitanje, za svaku od Sire Cetiri kategorije ponasanja
(paraverbalno, neverbalno i verbalno ponasanje te izrazi lica) postavili smo detaljne hipoteze o
odnosu ponasajnih pokazatelja s iskrenim odgovaranjem, odnosno laziranjem. Dobili smo
zanimljive nalaze, koji ukazuju na to da nisu niti svi ponasajni pokazatelji dijagnosticki za
(ne)iskreno samopredstavljanje, niti su u tom smislu jednako korisni svi komunikacijski kanali,
odnosno Sire kategorije ponasanja.

U slucaju paraverbalnog ponasanja, nasa hipoteza glasila je da ¢e laziranje odgovora biti
praceno duzim vremenom latencije prilikom davanja odgovora, vecom frekvencijom glasnih i
tihih pauza te pogresaka u govoru. Ovu hipotezu potvrdili smo samo djelomic¢no jer su nasi
sudionici zaista imali ve¢i broj glasnih pauza u dijelu intervjua u kojem su se lazno predstavljali.
Medutim, efekt za pogreske u govoru bio je marginalno znacajan i to u smjeru suprotnom od
nasih ocekivanja. Vrijeme latencije i tihe pauze nisu se pokazali znacajnim indikatorima
(ne)iskrenosti. Ovakvi nalazi u suprotnosti su s onima koje su dobili Schneider i sur. (2015),
prema kojima su tihe pauze i pogreSske u govoru bile pozitivno povezane s laznim
samopredstavljanjem, dok glasne pauze nisu bile dijagnosticki valjane.

Moramo priznati da su ovakvi raznoliki rezultati dosta neo¢ekivani jer smo upravo za
paraverbalno ponasanje i njegove indikatore u najvecoj mjeri ocekivali da ¢e potvrditi naSe
hipoteze zato §to bi prema svim teorijskim pristupima, neovisno o tome temelje li se na
emocijama, kognitivnim procesima ili strateSkoj kontroli ponasanja, obmana trebala biti
pracena ve¢om koli¢inom pauza, poteskoca u govoru i duzim vremenom potrebnim za davanje
odgovora. Drugim rijeCima, ocekivali smo da ¢e obrazac rezultata biti dosljedan jer bi svi
psiholoski procesi u osnovi ponasanja trebali djelovati u istom smjeru. Sto se ti¢e glasnih pauza,
njihova veca frekvencija u situaciji iskrivljavanja odgovora prema Bulleru i Burgoon (1996)
mogla bi predstavljati jedan oblik nestrateskog ponasanja prilikom samopredstavljanja koje nije
pod utjecajem svjesne kontrole, dok bi prema DePaulo i sur. (2003) moglo ukazivati na manju
fluentnost koja se moze pojaviti kod raznih oblika laznog samopredstavljanja. Takoder moze
biti i posljedica veceg kognitivnog napora u situaciji iskrivljavanja odgovora, u odnosu na
iskreno odgovaranje. Rezultati nasSe eksperimentalne manipulacije ukazuju na to da bi sva tri
objasnjenja barem u nekoj mjeri mogla biti valjana jer su nasi sudionici izvjeStavali o ve¢em
strahu od otkrivanja, vecoj kontroli verbalnog i vokalnog ponasanja te ve¢em kognitivnom

opterecenju.
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Medutim, postavlja se pitanje zaSto onda nismo dobili znacajan efekt za tihe pauze i
vrijeme latencije te zasto je vise pogresaka u govoru bilo u situaciji iskrenog odgovaranja. Jedno
od mogucih objasnjenja jest da nisu svi paraverbalni pokazatelji podjednako precizni indikatori
psiholoskih procesa u njihovoj osnovi. Za izostanak efekta za vrijeme latencije imamo i neka
alternativna objasnjenja. Prema ADCAT teoriji Walczyka i sur. (2014), vrijeme latencije kod
obmane nacelno bi trebalo biti produzeno u odnosu na istinito odgovaranje zbog vremena
potrebnog za odluku o tome ho¢emo li koristiti obmanu ili ne te zbog vremena koje se utrosi na
smisljanje laznog narativa. Vrijeme latencije takoder moze biti produzeno i jer moramo
inhibirati istinu koja bi nam se trebala automatski aktivirati kad ¢ujemo neko pitanje. Medutim,
sami autori navode da nam je ponekad potrebno duze vrijeme za zapocinjanje iskrenog
odgovora, poput situacija u kojima nam se postavi pitanje o ¢ijem odgovoru prethodno nismo
promisljali. U takvim situacijama, vrijeme latencije prilikom laziranja moze biti i brze ako
odgovorimo u skladu s nekom shemom (npr. u skladu sa shemom idealnog kandidata), nego
iskreno. Vecina nasih sudionika nije se prethodno susrela s vrstom pitanja koje smo postavljali
I vjerojatno su takoder morali dobro razmisliti kako bi se ponasali u nekoj hipotetskoj situaciji.
Mozda je ovo ponistilo utjecaj drugih psiholoskih procesa zbog kojih bi inace vrijeme latencije
bilo duze kod laziranja. Nadalje, nasi sudionici u ve¢oj su mjeri kontrolirali verbalno-vokalno
ponasanje tijekom odgovora, §to se odnosilo i na kontrolu brzine davanja odgovora. Moguce je
da je ova strategija dovela do izjednaCavanja vremena latencije izmedu nase dvije
eksperimentalne situacije.

Za pokazatelje u okviru verbalnog ponasanja nismo potvrdili nasu hipotezu. Ona je
glasila da ¢e iskrivljavanje odgovora biti praceno vecom frekvencijom izraza negativne
emocionalne valencije, ¢es¢im koristenjem generalizacija, zamjenica u treCem licu i izraza koji
ukazuju na nesigurnost te manjim brojem zamjenica u prvom licu, izraza koji oznacavaju
sigurnost, perceptivnih detalja i detalja koji pobliZe definiraju prostorni i/ili vremenski kontekst
odgovora. Zbog nepouzdanosti kodiranja negativnih emocionalnih izraza i preniske frekvencije
perceptivnih i prostorno-vremenskih detalja, na njima nismo mogli testirati nase hipoteze. Sto
se ostalih varijabli tice, suprotno nasim ocekivanjima, u situaciji iskrenog odgovaranja nasi
sudionici u prosjeku su koristili viSe izraza koji su ukazivali na njihovu nesigurnost. lako se
nakon korekcije za broj usporedbi izgubila znacajnost efekta za zamjenice u prvom licu,
zanimljivo je da je prije te korekcije trend bio znacajan i to u smjeru njihove vece frekvencije
tijekom laziranja. Za ostale verbalne pokazatelje nismo dobili znacajne efekte.

Prema samoprezentacijskoj perspektivi DePaulo i sur. (2003), lazno samopredstavljanje

trebalo bi djelovati nesigurnije i manje uvjerljivo u odnosu prema iskrenom jer kod prvog u
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pravilu nismo jednako emocionalno angazirani kao potonjeg. S druge strane, Sporer i sur.
(2016) vecu nesigurnost tijekom obmane o¢ekuju jer se oni koji govore istinu mogu osloniti na
stvarna iskustva bogata detaljima, dok se oni koji se koriste obmanom u najboljem slu¢aju mogu
osloniti na skripte, sheme i prepri¢avanje tudih iskustava. Medutim, moguce je da smo mi dobili
rezultate u obrnutom smjeru od navedenih pretpostavki zbog prirode pitanja u nasim
intervjuima. Naime, mi smo postavljali isklju¢ivo situacijska pitanja, vezana uz buduce
ponasanje nasih sudionika u nekim hipotetskim situacijama. Moguce je da se tijekom iskrenog
odgovaranja na ovakva pitanja sudionici nisu mogli oslanjati u jednakoj mjeri na postojeca
iskustva kao kad bismo im postavili bihevioralna pitanja, nego su, kao §to smo ve¢ prethodno
spomenuli, morali dobro razmisliti kako bi se uistinu ponasali. Ovo je moglo dovesti do njihove
vecée nesigurnosti u odnosu na situaciju iskrivljavanja odgovora, kada su se mogli osloniti na
op¢enitu shemu kako bi se voditelj pozivnog centra ponasao u nekoj situaciji. Zanimljivo je i
da su Culbertson i sur. (2016) dobili nalaz prema kojem su njihovi sudionici tijekom istinitog
odgovaranja djelovali nesigurnije u odnosu na pitanja tijekom kojih su eksplicitno lagali.
Medutim, u njihovom istrazivanju nije se pokazalo da je bilo znacajne razlike u nesigurnosti
prilikom odgovaranja na bihevioralna i situacijska pitanja. Ovaj nalaz stoga mozda dovodi u
pitanje naSu pretpostavku o vrsti pitanja kao ¢imbeniku koji je mogao djelovati u smjeru
povecanja nesigurnosti tijekom iskrenog odgovaranja.

Bez obzira na to $to se efekt za zamjenice u prvom licu na kraju pokazao neznacajnim,
voljeli bismo ga prokomentirati zbog toga $to je prije korekcije za broj usporedbi bio
marginalno znacajan i to u smjeru suprotnom od na$ih oc¢ekivanja. Naime, Buller i Burgoon
(1996) i DePaulo i sur. (2003) navode da je jedna od strategija tijekom laznog
samopredstavljanja psiholoSko ogradivanje i udaljavanje od lazne izjave. Medutim, mozda su
umjesto udaljavanja i distanciranja nasi sudionici koristili drugaciju strategiju tijekom
iskrivljavanja odgovora, pri ¢emu veéi broj zamjenica u prvom licu odrazava njihov pokusaj da
se prikazu u pozitivnom, dominantnom i asertivnom svjetlu, stavljaju¢i sebe u centar narativa.
Ovakvo strateSko samopredstavljanje u skladu je s radnim mjestom za koji smo provodili
zamisljeni intervju jer pozicija voditelja pozivnog centra zaista zahtijeva osobine poput
asertivnosti i preuzimanja odgovornosti, a u oglasu za posao koji smo poslali sudionicima
dodatno smo naglasili da se od kandidata zahtijeva spremnost na preuzimanje inicijative i
proaktivnost. Cinjenica da nismo dobili zna¢ajne rezultate za generalizacije, zamjenice u treéem
licu i izraze koji upucuju na sigurnost takoder bi mogla biti posljedica toga da nasi sudionici
nisu vidjeli potrebu za ogradivanjem od sadrzaja svojih odgovora tijekom iskrivljavanja

odgovora. Naime, kontekst laboratorijskog istrazivanja bez bitnijih zivotnih posljedica
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psiholoski je znacajno razlicit od stvarnih situacija gdje ishodi otkrivene obmane mogu biti
itekako ozbiljni.

Sto se ti¢e neverbalnog ponasanja, pretpostavili smo da ¢e frekvencija ilustratora,
pokreta glavom, rukama i/ili Sakama te nogama i/ili stopalima u prosjeku biti manja, a
frekvencija adaptora veca kod laziranja u odnosu na iskreno odgovaranje. Medutim, nismo
potvrdili nasu hipotezu niti za jedan pokazatelj jer su svi efekti bili neznacajni. Jedno od
mogucéih objasnjenja jest da su psiholoski procesi u njihovoj osnovi mogli djelovati u
suprotnom smjeru, medusobno se ponistavajuci. Vece kognitivno opterecenje koje su sudionici
osjecali za vrijeme laZiranja, u 0dnosno na iskreno odgovaranje, moglo je dovesti do nesvjesnog
zanemarivanja neverbalnog ponasanja, koje je moglo utjecati na smanjenje pokreta. Dodatno,
manji broj pokreta mogao je biti i rezultat svjesne strategije koju su sudionici Koristili kako bi
djelovali $to uvjerljivije. Naime, nasi sudionici vjerojatno su upoznati sa prevladavaju¢im
stereotipom, prema kojemu se osobe koje zavaravaju druge puno meskolje, koriste mnogo
pokreta i opcenito djeluju nervozno (Akehurst i sur., 1996; Bogaard i sur., 2016; Culbertson i
sur., 2016, Hart i sur., 2006, The Global Deception Research Team, 2006). Kako bi ostavili
dojam iskrenosti u situaciji laziranja, logi¢no je da su onda nastojali regulirati svoje neverbalno
ponasanje u suprotnom smjeru. Medutim, utjecaj opisanih procesa koji su mogli dovesti do
smanjenja koli¢ine neverbalnog ponasanja mozda je uravnotezilo djelovanje straha od
otkrivanja, za koji su sudionici izvijestili da su ga osjecali u ve¢oj mjeri tijekom laziranja. Ova
emocija mogla je djelovati suprotno kognitivnom opterecenju i strateskoj kontroli ponasanja te
dovesti do povecanja frekvencije pokreta u situaciji laziranja. Alternativno, mozda naSa
eksperimentalna manipulacija nije bila dovoljno snazna da uopée izazove ikakve promjene u
neverbalnom ponaSanju. Sama eksperimentalna situacija zbog svojih je karakteristika, poput
snimanja kamerom, teoretski mogla izazvati veliku tjeskobu sudionika u obje situacije
odgovaranja. Intenzivna tjeskoba mogla je posljedi¢no djelovati tako da ,,prekrije utjecaj same
eksperimentalne manipulacije, u skladu s Vrijevom (2006) hipotezom o kontekstualnom
zasjenjivanju. Medutim, smatramo da je ovo objasnjenje malo vjerojatno, buduéi da su nasi
sudionici izvjestavali o niskoj tjeskobi zbog snimanja kamerom.

Dobiveni rezultati u skladu su s nalazima Schneider i sur. (2015) koji takoder nisu dobili
znacajne efekte za varijable neverbalnog ponasanja. Ono §to nam je zanimljivo jest da niti ovi
autori takoder nisu dobili efekte za geste rukama, odnosno ilustratore, sto je u skladu s
rezultatima Sporerove i Schwandtove meta-analize (2007), ali u suprotnosti s DePaulo i sur.
(2003), u ¢ijoj meta-analizi je dobivena negativna povezanost ilustratora i obmane. Nalaz prema

kojemu niti jedan neverbalni pokazatelj kojeg smo ispitivali nije dijagnosticki valjan za
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razlikovanje iskrenog odgovaranja od laziranja ide u prilog stajalistu Brennena i Magnussena
(2020), koji su zakljucili da neverbalno ponasSanje nije korisno za otkrivanje (ne)istine te da bi
se trebalo okrenuti drugim temama u istrazivanju otkrivanja obmane. Medutim, ovi autori u
svojem se radu ve¢inom bave neverbalnim znakovima u pravosudnom i forenzi¢kom kontekstu.
Mi smatramo da je dosad provedeno premalo istrazivanja u okviru otkrivanja laziranja
odgovora u selekcijskom intervjuu da bismo sa sigurnos¢u mogli zakljuciti da bi trebalo
odustati od neverbalnih pokazatelja.

U skladu s Ekmanovom (2003b) inhibicijskom hipotezom, za izraze lica pretpostavili
smo da ¢e aktivnost pouzdanih misi¢a biti rjeda i kraceg trajanja tijekom iskrivljavanja
odgovora, nego tijekom iskrenog odgovaranja. Sto se ti¢e frekvencije njihove aktivacije, nismo
potvrdili naSu hipotezu, iako su razlike u ucestalosti aktivacije izmedu eksperimentalnih
situacija prije korekcije za broj usporedbi bile marginalno znacajne za pouzdane akcijske
jedinice AU6 (u skladu s ocekivanjima) i AUL (suprotno oc¢ekivanjima). Hipotezu o duzem
trajanju aktivacije pouzdanih akcijskih jedinica, potvrdili smo jedino u sluc¢aju AU6, odnosno,
kruznog mis$ic¢a ociju. Trajanje aktivacije akcijske jedinice AUL, odnosno medijalnog dijela
ceonog misica, u suprotnom je smjeru od nasih ocekivanja jer se pokazalo da je duZe u situaciji
laziranja. Za ostale akcijske jedinice, koje Ekman ne smatra pouzdanima, nismo postavili
hipotezu o smjeru razlika, iako smo dobili zanimljive rezultate. Primjerice, pokazalo se da je
aktivnost AU12, odnosno velikog jabu¢nog misica, izraZenija kod iskrenog odgovaranja, bez
obzira operacionalizira li se kao frekvencija aktivacije ili kao trajanje. Dodatno, dobili smo i
nalaze prema kojima je trajanje aktivacije akcijskih jedinica AU7, AU10 i AU14 u prosjeku
duze kod iskrenog odgovaranja. Kao §to smo prethodno ve¢ spomenuli, AU7 odnosi se na misi¢
koji upravlja stiskanjem vjeda, AU10 je akcijska jedinica koja ozna¢ava misi¢ koji sudjeluje u
podizanju gornje usnice, dok se AU14 odnosi na misi¢ koji sudjeluje u horizontalnom pokretu
usnica, uslijed ¢ega mogu nastati ,,rupice® u obrazima.

lako smo se kod izraza lica prvenstveno usmjerili na provjeru inhibicijske hipoteze,
smatramo da postoje i alternativna objas$njenja dobivenih rezultata. Konkretno, iz tablica 14 i 15
u prilogu I moze se vidjeti da postoji relativno visoka povezanost frekvencije i trajanja
aktivacije AU6 s AU7 kod iskrenog odgovaranja (rfrekv= .50, Ftrajanje = .63) i kod laziranja (rfrekv=
.56 dO rtrajanje = .64). Povezanosti izmedu AUG i AU12 jos su nesto i vise, bez obzira jesu li se
nasi sudionici predstavljali iskreno (Ffrekv= .67, I'rajanje = .66) ili kao idealan kandidat (rfrekv= .72,
lrajanje = .60). Visoke korelacije izmedu AU6 i AU7 sigurno su dobrim dijelom posljedica
¢injenice da njihova aktivacija na licu izgleda vrlo sli¢no, ¢emu u prilog ide i nesto niza

pouzdanost njihovog kodiranja kod ljudskih opazaca, koji su vjerojatno imali poteSkoca u
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njihovom razlikovanju. S druge strane, moguce je i da je povezanost ovih dviju akcijskih
jedinica uzrokovana time $to su misic¢i koji ih aktiviraju morfoloski blizu smjesteni na licu.
Visoka povezanost aktivacije AU6 i AU12 nije nas iznenadila jer se te dvije akcijske jedinice
istovremeno pojavljuju tijekom iskrenih, odnosno Duchenneovih osmijeha. Ukoliko se radi o
tome da je duze trajanje aktivacije AU6 kod iskrenog odgovaranja zaista bilo posljedica
iskrenih osmijeha, onda bi sa sigurnos¢u mogli reéi da je inhibicijska hipoteza u slu¢aju AU6
potvrdena u naSem istrazivanju. Medutim, Ekman 1 sur. (2002a) upozoravaju da se AU6 Cesto
moze aktivirati 1 uslijed vrlo intenzivnog osmjehivanja, koje ne mora nuzno biti iskreno. S
obzirom na to da nismo kodirali intenzitet aktivacije akcijskih jedinica, potonje objasnjenje ne
mozemo u potpunosti iskljuciti, iako nam se ne ¢ini logi¢nim da bi na$i sudionici tijekom
iskrenog odgovaranja lazirali intenzivne osmijehe.

Moguce je da je iskreno samopredstavljanje zaista rezultiralo ve¢im brojem iskrenih
osmijeha, pri ¢emu su oni predstavljali nacin na koji su se nasi sudionici nosili s potencijalnom
neugodom i sramom koje su osjecali prilikom odgovaranja na pitanja koja su sadrzajno bila
povezana s dimenzijom postenja/poniznosti. Ukoliko je to bio slucaj, ocekivali bismo znacajno
vece razlike u ucestalosti i trajanju aktivacije AU6, AU7 i AU12 izmedu eksperimentalnih
situacija kod pitanja kojima smo mjerili poStenje/poniznost, nego kod pitanja povezanih s
ekstraverzijom. Medutim, pokazalo se da multivarijatni efekt interakcije vrste pitanja i vrste

odgovaranja nije znacajan niti za ucestalost aktivacije, A = .97, F(3, 21) =0.24, p = .871, 775 =
.03, niti za njezino trajanje, A = .95, F(3, 96) = 1.55, p =.208, 7,= .05. Sto se ti¢e duZe

aktivacije AU10 i AU14 kod iskrenog odgovaranja, pretpostavljamo da se AU10 aktivira kao
posljedica Sirokog osmijeha, prilikom kojeg dolazi do podizanja gornje usnice, dok je AU14
akcijska jedinica koja nalikuje AU12 1 ¢iji je miSi¢ blizu miSicu koji aktivira AU12 pa stoga
vjerojatno dolazi do njihove ucestale koaktivacije.

Manja aktivnost miSi¢a ukljucenih u osmjehivanje prilikom laziranja, u odnosu na
iskreno odgovaranje, u skladu je s nalazima Schneider i sur. (2015), koji su dobili negativnu
povezanost izmedu nekih oblika laznog samopredstavljanja i osmjehivanja. Medutim, autori
nisu detaljnije objasnili o kakvoj se vrsti osmijeha radilo u njihovom istraZivanju jer nisu
kodirali specificne akcijske jedinice u njegovoj osnovi. Nasi rezultati takoder su podudarni i s
onima DePaulo i sur. (2003), koji su dobili negativnu korelaciju izmedu iskrenog osmjehivanja
i obmane, iako napominjemo da se njihovi nalazi temelje na samo dva rada.

Visoke korelacije dobili smo i izmedu jedinica AU1 i AU2. Sto se ti¢e frekvencije

njihove aktivacije, povezanosti izmedu ovih jedinica bile su toliko visoke da smo analize
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provodili samo na AUI, §to zna¢i da su ih na$i ljudski opazaci u pravilu percipirali kao
cjelokupnu aktivaciju ¢eonog misi¢a, odnosno podizanje Citavih obrva. Koeficijenti korelacije
izmedu ovih jedinica bili su nesto nizi, ali takoder visoki i u slu¢aju trajanja njihove aktivacije,
neovisno o vrsti odgovaranja (riskreno = 0.67, Mazirnje = 0.64). U kontekstu ovakvih rezultata,
smatramo da nije opravdano tretirati AUl i AU2 kao pouzdane akcijske jedinice jer se
nedovoljno samostalno aktiviraju, dok je njihova zajednicka aktivacija, kao $to smo veé
spomenuli u prethodnom poglavlju, velikim dijelom pod voljnom kontrolom. Moguce je da su
vecom frekvencijom aktivacije AUL te njezinim duzim trajanjem (uz marginalni efekt trajanja
za AU2) tijekom situacije laziranja sudionici nastojali naglasiti svoj govor kako bi djelovali
uvjerljivije. Alternativno, podizanje obrva mozda je predstavljalo i neku vrstu nesvjesnog
pitanja i provjere kojim su sudionici pokusali od intervjuera dobiti reakciju koja bi im potvrdila
odgovaraju li na prikladan nacin.

S obzirom na sve navedeno, mozemo zakljuciti da se kod iskrenog odgovaranja u vecoj
ofima 1 obrazima smjeSteni u blizini, dok je povecana aktivnost tijekom predstavljanja kao
idealan kandidat ograni¢ena samo na podrugje obrva. Cinjenica da su nasi sudionici imali manje
miSi¢ne aktivnosti vezane uz osmjehivanje prilikom iskrivljavanja odgovora u suprotnosti je s
predvidanjima teorije interpersonalne obmane, prema kojima bi lazno samopredstavljanje
trebalo biti praceno strateSkim nastojanjima ostavljanja dojma pristupacnosti i ugodnosti. S
druge strane, nasi rezultati pruzaju odredenu potporu pretpostavci koja proizlazi iz
samoprezentacijske perspektive, a prema kojoj bi ljudi tijekom obmane trebali djelovati manje
ugodno.

Uz ovo, dobili smo i zanimljive rezultate prema kojima su gotovo sve akcijske jedinice,
neovisno o tome jesu li imale znacajne efekte ili ne, pokazivale trend ne samo ucestalije, vec i
duze aktivacije tijekom iskrenog odgovaranja. Jedno od potencijalnih objaS$njenja moglo bi biti
da su sudionici smatrali da im je najmudrije i najjednostavnije u slucaju iskrivljavanja odgovora
jednostavno imati ,,pokerasko* lice. Ovakva strategija istovremeno bi im omogucila ostavljanje
stalozenog dojma te prikrivanje potencijalnih neugodnih emocija, sto je u skladu s Ekmanovom
(2001) pretpostavkom o neutraliziranju izraza lica kao jednoj od glavnih strategija obmane.
Nadalje, ovakvo ponaSanje ujedno ne bi zahtijevalo previse truda kako bi se simuliralo lazne
izraze lica, ¢ime bi nas$i sudionici smanjili kognitivno opterecenje tijekom predstavljanja kao
idealan kandidat. Ovo je podudarno s tvrdnjom Walczyka i sur. (2014), koji navode da tijekom
obmane ljudi koriste razne strategije kako bi smanjili njezine zahtjeve u pogledu izvr$nih

procesa. lako nam ovakvo objasnjenje djeluje smisleno jer su nasi sudionici izvjestavali o vecoj
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kontroli izraza lica u situaciji laziranja odgovora, ne mozemo iskljuciti niti alternativnu
moguénost, prema kojoj bi dobiveni obrazac rezultata mogao biti posljedica koncentracije
sudionika na druge aspekte njihovog nastupa, $to je moglo rezultirati s manjom ekspresivnoséu

1 aktivno$cu lica.

5.2. Multimodalni pristup u predvidanju i klasifikaciji vrste odgovaranja

Buduc¢i da smo se u drugom istrazivackom problemu bavili mogué¢nosc¢u predvidanja iskrenog,
odnosno laznog samopredstavljanja na temelju ponasajnih pokazatelja, naSa hipoteza glasila je
da ¢emo multimodalnim pristupom mo¢i predvidjeti na¢in na koji su se sudionici predstavljali
u intervjuu s to¢nos¢u statisti¢ki znacajno viSom od razine slucaja. Ovu hipotezu doista smo i
potvrdili u naSem zavr§nom modelu logisticke regresije. lako je postotak ukupnih to¢no
klasificiranih vrsta odgovaranja bio razmjerno skroman (64%), smatramo da u prakticnom
smislu nikako nije zanemarivo imati 14% viSe to¢nih klasifikacija kada procjenjujemo
(ne)iskrenost kandidata i to pogotovo ako uzmemo u obzir ¢injenicu da je ¢ak i strucnjaci u
odabiru osoblja tijekom intervjua u pravilu procjenjuju s to¢noséu koja je rijetko visa od razine
slu¢aja (Reinhard, Scharmach i Miiller, 2013).

Nase stope uspjesnih klasifikacija takoder su u skladu s nalazima prethodnih istrazivanja
¢iji su se autori bavili slicnom problematikom. Primjerice, ukoliko se izracuna prosjecna
vrijednost osjetljivosti 1 specificnosti u istrazivanju Culbertson i sur. (2016, studija 1), njihov
ukupni postotak to¢nih klasifikacija blokova intervja iznosi 62.75%, odnosno 61.2% nakon
unakrsne validacije jack-knifing postupkom. Ove vrijednosti usporedive su s nasih 64%
ukupnih to¢nih klasifikacija na cjelokupnom uzorku u okviru drugog istrazivackog problema.
Takoder su u skladu 1 sa 66% (logisticka regresija), odnosno 68% (neuronske mreze) to¢nih
klasifikacija na uzorku za ucenje te sa 65% ispravnih klasifiacija kod oba modela na uzorku za
testiranje koje smo dobili unutar treceg istrazivackog problema. Ovo je posebice zanimljivo
ukoliko se u obzir uzmu razlike u konceptualizaciji obmane izmedu nasih radova. Naime, s
obzirom na to da su se navedeni autori bavili eksplicitnim lazima, dok smo se mi usmjerili na
konstrukt laziranja, koji je vec¢inom obuhvacao blage oblike laznog samopredstavljanja,
oCekivali bismo da psiholoSke razlike izmedu razli¢itih vrsta odgovaranja te njihova
klasifikacija budu ve¢i kod Culbertsona i sur. Usprkos slicnim stopama ukupnih to¢nih
klasifikacija, nasi nalazi razlikovali su se od onih Culbertson i sur. u osjetljivosti i specifi¢nosti.
Naime, kod nasih modela nije bilo bitnijih razlika u klasifikaciji iskrenih blokova intervjua i

onih u kojima su se sudionici predstavljali kao idealni kandidati, dok je model Culbertson i sur.
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bio dosta precizniji u slucaju iskrenih blokova, iako je one u kojima su sudionici eksplicitno
lagali klasificirao na razini slucaja.

Stope ukupnih to¢nih klasifikacija u ovom radu sli¢ne su i onima koje su dobili Roulin
i Powell (2018). Naime, oni navode da se intervjui u kojima su se sudionici samopredstavljali
iskreno, odnosno lazno na temelju CBCA metode mogu klasificirati u pripadajucu kategoriju s
ukupnom to¢noscu od 63.4%. Ovaj rad cak nam je i nesto relevantniji za usporedbu rezultata
jer su se autori bavili laziranjem odgovora, za razliku od Culbertson i sur., koji su istrazivali
razlike izmedu istinitih odgovora i eksplicitnih lazi tijekom intervjua. Medutim, napominjemo
da su Roulin i Powell kao prediktore koristili isklju¢ivo CBCA kriterije, a i Culbertson i sur.
veéinom su se oslanjali na verbalne i vokalne ponasajne pokazatelje. Mi smo se ipak nadali
veéim stopama uspjeSnih klasifikacija u naSem istrazivanju jer smo Kkoristili indikatore iz
nekoliko razlicitih ponasajnih kategorija. Kao §to smo ve¢ spomenuli, neSto niZe stope to¢nih
klasifikacija vjerojatno su barem dijelom posljedica toga §to su neki od nasih prediktora imali
niske samostalne doprinose zbog relativno visokih korelacija s drugim varijablama u modelu.

Od nasih deset prediktora, Koliko ih je na$ zavr$ni model sadrzavao, pokazalo se da ih
je ukupno Sest znacajno: iskrivljavanje odgovora pratila je veca vjerojatnost glasnih pauza
tijekom govora, vise zamjenica u prvom licu, duze trajanje aktivacije AUL i manje nesigurnosti
u govoru te rjeda frekvencija AU4 i AU12. Drugim rije¢ima, ukoliko su se sudionici u nasem
istrazivanju predstavljali ¢esto se referirajuci na sebe, podizu¢i obrve (s obzirom da je duze
trajanje AU ujedno bilo povezano i s duzim trajanjem AU2) i zastajkujuci U govoru, uz manje
mrstenja i osmjehivanja u donjem dijelu lica te manje nesigurnosti u govoru, vjerojatnije je da
su se predstavljali kao idealni kandidati. Moguca objasnjenja za povezanost veéine navedenih
ponasajnih pokazatelja s vrstom odgovaranja ve¢ smo naveli u raspravi o razlikama u
ponasajnim pokazateljima izmedu naSe dvije eksperimentalne situacije pa ih ovdje ne¢emo
ponavljati. Medutim, zanimljivo nam je §to smo sada dobili i znacajan efekt za frekvenciju
AU4, odnosno mrstenje sudionika, za koje je prethodno provedena MANOVA u okviru prvog
istrazivackog problema pokazala samo marginalnu znacajnost. Prema Ekmanu i sur. (2002b),
mrstenje moze biti uzrokovano razli¢itim ¢imbenicima: moze predstavljati vrstu razgovornog
znaka kojim izrazavamo nesigurnost i nerazumijevanje, moze biti posljedica kognitivnog
opterecenja i pojaviti se kao odraz intenzivnog razmisljanja ili moze biti sastavni dio negativnih
emocija, poput ljutnje ili tuge. Tako su sudionici izvjeStavali o neSto vecem kognitivnom
optere¢enju u situaciji iskrivljavanja odgovora, kao najlogi¢nije objasnjenje ipak nam djeluje
mogucnost da su se tijekom iskrenog odgovaranja oni vise mrstili jer su morali temeljito

promisliti o tome kako bi se zaista ponasali u nekoj hipotetskoj situaciji, dok su se kod laziranja
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uvijek mogli osloniti o svoju predodzbu o tome kako bi se voditelj pozivnog centra trebao
ponasati.

Rezultati koje smo dobili na temelju zavrSnog modela logisti¢ke regresije samo su
dijelom u skladu s onime $to smo dobili provedbom MANOVA u okviru naseg prvog
istrazivaCkog problema. Naime, neke od varijabli koje su imale znacajne 1 relativno velike
efekte u provedenim MANOVA-ma, poput trajanja AU6, AU7, AU10, AU12 i AU14, prilikom
odabira prediktora za zavr$ni model logisticke regresije nisu dostigle statisticku znacajnost.
Jedan od razloga jest Sto navedene varijable, usprkos tome $to nisu multikolinearne, imaju
relativno visoke medusobne korelacije, Sto zna¢i da se velikim dijelom preklapaju u
objasnjavanju varijance iskrenog odgovaranja, odnosno laziranja, a posljedica su niske procjene

njihovih samostalnih doprinosa.

Sto se ti¢e treceg istrazivackog problema, odnosno moguénosti klasifikacije vrste
odgovaranja u pripadajucu kategoriju na temelju ponasajnih znakova, ispitali smo dva modela
- logisticku regresiju i model neuronskih mreza zasnovan na viSeslojnom perceptronu. Nasa
hipoteza glasila je da ¢e neuronske mreze biti uspjesnije od logisti¢ke regresije u klasifikaciji
iskrenog predstavljanja i predstavljanja kao idealan kandidat. Ovu smo hipotezu odbacili jer se
pokazalo da se neuronskim mreZama ne moze posti¢i znac¢ajno bolja klasifikacija od logisticke
regresije. Jedno od mogucéih objasnjenja jest to Sto su odnosi izmedu naSih varijabli u
istrazivanju ipak najveéim dijelom linearni, $to smo primijetili ve¢ tijekom istraZivanja
pretpostavki za provedbu MANOVA u okviru prvog istrazivatkog problema. Rezultati
neuronskih mreza samo su dodatno jo$ potvrdili ovaj zakljucak. Medutim, treba uzeti u obzir
da smo nastojali usporediti oba modela pod jednakim uvjetima, zbog ¢ega smo Koristili iste
varijable kao prediktore i za logistiCku regresiju i neuronske mreze. Ovo inafe ne bi
predstavljalo problem samo po sebi, ali te varijable za zavr$ni model logisticke regresije,
odnosno za neuronske mreze, birali smo tako da smo prethodno proveli logisticke regresije za
svaku $iru kategoriju ponasanja i onda za zavrS$ne modele zadrzavali samo statisticki znacajne
prediktore unutar pojedine kategorije. Drugim rijecima, i za linearni i nelinearni model birali
smo prediktore na temelju pokazatelja koji se temelje na linearnim odnosima. MoZzda bi se
neuronske mreZe pokazale ucinkovitijima da smo ih proveli na nekoj drugoj kombinaciji
ulaznih varijabli, iako onda ne bismo mogli usporediti naSe modele pod istim uvjetima.
Takoder, moguce je da algoritam na kojem se zasnivao model umjetne neuronske mreze
jednostavno nije pokazao svoju punu ucinkovitost u ovom istrazivanju zbog razmjerno malog

uzorka za ucenje mreze.
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Voljeli bismo se osvrnuti na ¢injenicu da su proporcije to¢nih klasifikacija gotovo
identi¢ni u uzorku za ucenje i uzorku za testiranje, neovisno o tome radi li se o logistickoj
regresiji ili neuronskim mrezama. Ovo ukazuje na visoku moguénost generalizacije rezultata
na$ih modela na nove podatke i daje dodatnu tezinu dobivenim rezultatima. Pritom podsje¢amo
da smo kod neuronskih mreza prvo proveli deseterostruku unakrsnu validaciju za odabir
najboljeg modela i zatim je testirali na neovisnim podacima, tako da nikako nismo mogli dobiti

neopravdano visoku procjenu generalizacije njezinih rezultata.

5.3. Ogranicenja postojeceg i smjernice za buduca istraZivanja

U nasem istrazivanju potrudili smo se provesti §to ucinkovitiju eksperimentalnu manipulaciju,
odnosno, nastojali smo izazvati §to vece razlike u psiholoskim procesima izmedu situacije
iskrenog odgovaranja i iskrivljavanja odgovora. U tu svrhu, nas§im smo sudionicima ponudili
moguénost osvajanja nagradnog bona ukoliko se s§to uvjerljivije predstave kao idealan kandidat
za poziciju voditelja pozivnog centra, a dodatno smo u uputi spomenuli i da je naéin na koji se
predstavljamo na intervjuu povezan s vjerojatnos¢u dobivanja posla. Takoder, kako bismo
izbjegli da se nasi sudionici predstavljaju u skladu sa shemom najbolje moguce osobe, posebno
smo naglasili da je bitno predstaviti se kao idealan kandidat za konkretno radno mjesto za koje
smo proveli zamisljeni selekcijski intervju. Provjera eksperimentalne manipulacije pokazala je
da su sudionici zaista dozivljavali intenzivniji strah od otkrivanja, vece kognitivno opterecenje
te su viSe pokusali kontrolirati razli€ita ponasanja u situaciji laZiranja, pri ¢emu su ti efekti bili
veliki prema Cohenovim (1988) smjernicama.

Medutim, rezultati su takoder pokazali da su psiholoski procesi i strategije ponaSanja
cak 1 tijekom iskrivljavanja odgovara u najboljem slu¢aju bili umjerenog intenziteta. Drugo,
iako su nasi sudionici zaista navodili da su se iskrenije predstavljali u situaciji iskrenog
odgovaranja, u odnosu na situaciju laziranja, treba uzeti u obzir da su isto tako navodili i da su
se tijekom iskrivljavanja odgovora pretezno predstavljali iskreno te da su najviSe koristili blage
strategije laznog samopredstavljanja. Ovakvi nalazi ukazuju na to da nasa manipulacija ipak
nije bila u potpunosti ucinkovita. Nasi rezultati u skladu su s onima postojecih istrazivanja
(Bourdage i sur., 2018; Diirr i Klehe, 2018; Levashina i Campion, 2007; Lortie, 2017; Roulin i
sur., 2014), ali i s nekim teorijama (ne)istine. Konkretno, Levine (2014) u okviru svoje teorije
istine kao pocetnog stanja (engl. Truth-default theory) pretpostavlja da se ponasamo tako da
automatski polazimo od istine te da nastojimo $to manje odstupati od nje u komunikaciji s
drugima, a da se obmani okrecemo tek kada zaklju¢imo da drugacije necemo postici svoje

ciljeve. Walczyk i sur. (2014) i Sporer (2016) takoder u svojim teorijama naglasavaju da je
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najucinkovitija strategija prilikom obmane u $to vecoj mjeri pridrzavati se istinitih informacija.
Cinjenica da su se i nasi sudionici oslanjali na ovu strategiju mogla bi objasniti izostanak veéih
razlika u psiholoskim procesima koje su pratile iskreno odgovaranje i iskrivljavanje odgovora.
Neznacajni efekti pojedinih ponasajnih pokazatelja te izostanak multivarijatnog efekta za Citavu
kategoriju neverbalnog ponasanja, sigurno je velikim dijelom posljedica navedenog
mehanizma. Zanimljivo, svi efekti ponaSajnih pokazatelja koji su se pokazali statistic¢ki
znacajnima ujedno su bili umjereni do visoki, §to znaci da je nasa manipulacija, kada je
djelovala kako smo planirali, bila zaista djelotvorna.

Drugo ograni¢enje naseg istrazivanja odnosi se na sastav i veli¢inu uzorka. U ovom
istrazivanju sudjelovali su samo studenti ili osobe koje su zavrsile studij unatrag godinu dana.
Buduéi da u svojem preglednom radu Melchers i sur. (2020) navode da se spremnost na
iskrivljavanje odgovora i njegova koli¢ina mijenjaju u funkciji dobi i radnog iskustva, bilo bi
informativno provesti sli¢na istrazivanje na sudionicima u razli¢itim razdobljima njihove
profesionalne karijere. Takoder, buduc¢i da su vec¢inu uzorka Cinile Zene, postavlja se pitanje
generalizacije naSih zakljucaka na musku populaciju jer su neki autori dobili rezultate prema
kojima postoje spolne razlike u namjeri i/ili koli¢ini iskrivljavanja odgovora (npr. Levashina i
Campion, 2007, studija 5; Bourdage i sur., 2018, studija 5; Roulin i Krings, 2016, studija 1,
studija 2). Osim sastava, zbog prakti¢nih razloga bili smo ogranieni i veli¢inom uzorka.
Smatramo da je ovo najviSe predstavljalo izazov u kontekstu drugog i treCeg istrazivackog
problema, kada smo se bavili predvidanjem i klasifikacijom iskrenog odgovaranja, odnosno
iskrivljavanja odgovora. S obzirom na to da smo u ovom istrazivanju koristili velik broj
varijabli, postojala je velika vjerojatnost da nasi modeli budu nestabilni, zbog ¢ega smo morali
koristiti neku metodu odabira podskupa varijabli koje ¢emo uvrstiti u zavr$ni model.

Nacin na koji smo birali te varijable takoder bi se mogao smatrati jo§ jednim
ogranienjem istrazivanja. Provedba logistickih regresija za svaku ponasajnu kategoriju i
biranje statisticki znacajnih prediktora koje ¢emo uvrstiti u zavrSne modele, odnosno modele s
kojima smo provodili klasifikaciju, nije nuzno najbolja metoda odabira relevantnog podskupa
varijabli. Naime, prediktori koji su se pokazali zna¢ajnima unutar vlastitih kategorija ponasanja,
ne moraju nuzno biti znacajni i u zavrsnom modelu jer njihov samostalni doprinos objasnjenju
varijance vrste odgovaranja u oba slucaja ovisi i o drugim varijablama u modelima. Medutim,
neka alternativna rjeSenja takoder bi bila problemati¢na. Eksploratornu faktorsku analizu,
kojom bi eventualno mogli otkriti manji broj komponenata u osnovi ponasajnih pokazatelja, u
nasem slucaju nije bilo opravdano provoditi jer smo imali preveliku koli¢inu varijabli u odnosu

na broj mjerenja. Neke druge metode, poput postepene regresije s odabirom unatrag (engl.
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backward stepwise regression) ili unaprijed (engl. forward stepwise regression), takoder imaju
svoje nedostatke, zbog ¢ega Tabachnick i Fidell (2012) pozivaju na oprez prilikom njihove
upotrebe. Konkretno, Smith (2018) navodi da je jedan od glavnih problema postepene regresije
to Sto se varijable koje su zaista bitne za objasnjavanje neke pojave mogu pokazati statisticki
neznacajnima, dok one koje nisu vazne mogu pogresno biti proglaSene znacajnima.
Posljedi¢no, dobiveni model moze pretjerano pristajati odredenom skupu podataka, s malom
moguénoscu generalizacije na nove podatke.

Nadalje, u ovom istrazivanju sva Smo pitanja tretirali kao ekvivalentna, iako su
sadrzajno bila povezana s razliCitim konstruktima, odnosno s ekstraverzijom i
postenjem/ponizno$éu. Ovakav pristup koristili smo kako bismo pojednostavnili analize, no
mozda bi se ukljuc¢ivanjem vrste pitanja kao jo$ jedne nezavisne varijable u istrazivanje dobile
znaCajne interakcije s vrstom odgovaranja, odnosno, mozda bi se pokazalo da razlike u
ponasajnim pokazateljima izmedu iskrenog odgovaranja i laziranja ovise o tome koji konstrukt
mjerimo. Drugo, analize smo provodili na prosje¢nim rezultatima ponasajnih pokazatelja u
blokovima intervjua. Medutim, bilo bi zanimljivo analize napraviti i na razini pojedinih pitanja
jer vjerujemo da bi tijekom selekcijskog intervjua bilo izrazito korisno saznati tijekom Kkojih su
to¢no pitanja kandidati iskrivljavali svoje odgovore.

Iz svega navedenog moze se zakljuciti da ovakva vrsta istraZivanja predstavlja velik
metodoloski izazov za istrazivace. Ovo se prije svega odnosi na ¢injenicu da je vrlo tesko
provesti uvjerljivu simulaciju selekcijskog intervjua u kojem bi sudionici bili jednako, ili barem
priblizno, motivirani kao u pravom razgovoru za posao. Nazalost, moguc¢nost provedbe
ovakvog istraZivanja Sa stvarnim intervjuima ograni¢ena je razli¢itim ¢imbenicima. Prvo, i
najvaznije, tijekom pravog intervjua ne mozemo utjecati na to kada se, i u kojoj mjeri, kandidati
predstavljaju iskreno, odnosno lazno, Sto znacajno otezava i1 usporedbu ponasajnih znakova u
te dvije situacije. Osobu se eventualno moze intervjuirati naknadno i zamoliti je da se predstavi
iskreno, ali istrazivaci niti tada ne mogu u potpunosti biti sigurni je li osoba zaista odgovarala
iskreno jer ona moze ostati U ulozi koju je zauzela tijekom procesa selekcije. Drugo ograniéenje
u vecoj je mjeri prakti¢ne prirode jer provedba ovakvih istrazivanja ovisi o dobroj volji
rukovoditelja raznih organizacija, koji ne moraju nuzno biti spremni dati pristanak tre¢oj strani
na sudjelovanje u njihovim unutarnjim procesima. Takoder se postavlja i pitanje kako bi
kandidati reagirali na ¢injenicu da ¢e biti snimani i da ¢e jo§ netko temeljito analizirati njihovu
snimku. Pretpostavljamo da bi barem kod dijela kandidata to izazvalo odredenu razinu neugode,
koja bi mogla utjecati na njihovu izvedbu tijekom intervjua. Zbog ovog smatramo da bi

okosnicu buducih istrazivackih napora trebao ¢initi kontinuiran rad na dodatnim poboljSanjima
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eksperimentalne manipulacije za izazivanje iskrenog odgovaranja, odnosno laZiranja.

.....

bi biti osigurati puno vece financijske iznose za uspjeSan nastup sudionika, ali u tom slucaju
suo¢avamo se S pitanjem koliki bi taj iznos trebao biti. Druga moguénost, koja nam se ¢ini
mudrijom, jest provesti stvarni selekcijski intervju u okviru istrazivanja, pri ¢emu 0n ne mora
nuzno biti za neko radno mjesto, ve¢ moze imati i druge ciljeve. Primjerice, takav intervju
mogao bi se provesti za neku radionicu koja bi sudionicima bila izrazito zanimljiva i poZeljna
te bi ih zato mogla snaznije motivirati na uvjerljiv nastup u odnosu na manipulacije koje se
inace koriste u ovom podrucju.

U opcoj literaturi o otkrivanju obmane razni autori koriste razli¢ite metode za izazivanje
kognitivnog opterecenja kod svojih sudionika, pri ¢emu su neki poticali sudionike da prepri¢aju
odreden dogadaj obrnutim kronoloskim redoslijedom (npr. Vrij, Mann i sur., 2008), da
odrzavaju kontakt o¢ima tijekom intervjua (\Vrij i sur., 2010) te da se istovremeno bave nekim
sekundarnim zadatkom (Bird i sur., 2019). Pokazalo se da su ovakve metode zaista donekle
ucinkovite u povecavanju razlika u ponaSajnim znakovima izmedu intervjua u kojima su
sudionici odgovarali iskreno u odnosu na one u kojima su lagali. Ne vjerujemo da bi
prepricavanje dogadaja u obrnutom redoslijedu bilo prakticno u kontekstu selekcijskog
intervjua, ali metode poput poticanja sudionika na odrZavanje kontakta o¢ima te paradigma
podjele paznje (engl. dual task paradigm) mogle bi se s lako¢om primijeniti u praksi i zato bi
bilo zanimljivo istraziti njihov u¢inak na ponaSajne znakove tijekom intervjua. Recimo, Bird
(2019) 1 sur. u svojem su radu trazili od sudionika da odgovaraju istinito ili lazno na pitanja o
videu kojeg su gledali i da tijekom intervjua redovito pritis¢u tipku na posebnom uredaju koji
je biljezio njihovo vrijeme reakcije i stopu propustenih pritisaka. Pokazalo se da je obmana bila
pracena sporijim vremenom reakcije i ve¢im brojem propusta, u odnosu na istinito odgovaranje.
Smatramo da bi bilo korisno provjeriti generaliziraju li se ovi nalazi i na selekcijski intervju.

Nadalje, mi smo u ovom istrazivanju proveli zamisljeni intervju za poziciju voditelja
pozivnog centra uz uputu sudionicima da se u situaciji laziranja nastoje predstaviti kao idealni
kandidati za tu konkretnu poziciju, kako bismo izbjegli predstavljanje u skladu sa shemom
najbolje moguce osobe. Medutim, polovicom pitanja mjerili smo ekstraverziju, koja predstavlja
osobinu koje ne samo da je bitna za uspjeh na radnom mjestu rukovoditelja (Barrick i Mount,
1991), vec se i opcenito smatra pozeljnom. Zbog ovog moglo se dogoditi da su nasi sudionici

tijekom odgovaranja na ta pitanja usvojili strategiju opcenitog samopredstavljanja u najboljem
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svjetlu, bez detaljnijeg promisljanja 0 odgovorima?. Ovo bi dijelom moglo objasniti razmjerno
niske prosje¢ne procjene kognitivnog opterecenja u situaciji iskrivljavanja odgovora u nasem
istrazivanju. Iz ovog razloga predlazemo da autori buducih istrazivanja usmjere posebnu
pozornost na intervjue za neka radna mjesta kod kojih su osobine koje su opéenito pozeljne
suprotne onome §to je vazno za radnu uspjesnost na toj poziciji. Primjerice, bilo bi zanimljivo
provesti sli¢no istrazivanje za neka radna mjesta u sektoru informacijskih tehnologija kod kojih
ekstraverzija moze predstavljati i relativno nepozeljnu karakteristiku, poput programera i
strucnjaka za informacijsku sigurnost.

Jos jedan smjer u kojemu bi se mogla razvijati buduca istrazivanja u podrucju odnosi
se na otkrivanje i analizu vremenskih sekvenci ponasanja, umjesto na dosadasnji pristup, koji
je prvenstveno usmjeren na ra¢unanje prosjecnih vrijednosti ponasajnih pokazatelja za pojedina
pitanja ili blokove intervjua. Preciznije, istrazivaci bi se mogli usmjeriti na analizu strukture i
konfiguracije razli¢itih obrazaca ponasanja, razinu njihove slozenosti, njihov slijed te
(ne)pravilnosti u njihovom pojavljivanju. Ovakvi obrasci nazivaju se t-obrascima (engl. t-
patterns) ponasanja, a U kontekstu otkrivanja obmane proucavali su ih Diana i sur. (2015, 2018).
Oni su svoje sudionike uputili da pogledaju dvije videosnimke i zatim od njih trazili da istinito,
odnosno laZzno prepri¢aju njihov sadrZaj. Njihovo ponasanje zatim su analizirali posebnim
programom kojim su identificirali razli¢ite obrasce ponasajnih pokazatelja. U oba istrazivanja
pokazalo se da su ti obrasci slozeniji i duzi kod iskrenog odgovaranja, u odnosu na lazno. Diana
i sur. (2018) takoder su pokazali da i izazivanje dodatnog kognitivnog opterecenja zadavanjem
sekundarnog zadatka povecava razlike u ponasajnim obrascima izmedu navedene dvije vrste
odgovaranja. Mi smatramo da bi svakako bilo vrijedno istraziti i ovakav metodoloski pristup

otkrivanju obmane u kontekstu laziranja odgovora u selekcijskom intervjuu.

5.4. Implikacije dobivenih rezultata

Smatramo da dobiveni rezultati imaju znac¢ajne teorijske, metodoloske i prakti¢ne implikacije.
U teorijskom smislu, nasi nalazi ve¢inom ne podupiru Ekmanovu (2003b) inhibicijsku
hipotezu, pri ¢emu se moguc¢om iznimkom moze smatrati samo akcijska jedinica AU6, koja se
odnosi na kruzni misi¢ oka i ¢ija je aktivnost bila naglasenija tijekom iskrenog odgovaranja.

Cinjenica da smo opéenito dobili nalaze prema kojima je lice sudionika bilo pasivnije kada su

2 Namjerno nismo spomenuli dimenziju postenja/poniznosti jer se tijekom sadrzajne analize odgovora sudionika
moglo primijetiti da su se neki u situaciji iskrivljavanja odgovora prikazivali kao izrazito pos$teni, dok su drugi
odgovarali u suprotnom smjeru. Naknadnim uvidom u posteksperimentalni upitnik primijetili smo i da su sudionici
pozeljnost ove dimenzije za voditelja pozivnog centra u prosjeku procjenjivali umjerenom te je stoga tesko
zakljuciti kakvu su strategiju odgovaranja sudionici koristili tijekom predstavljanja kao idealan kandidat.
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iskrivljavali odgovore, vjerojatno je barem dijelom posljedica Ekmanove (2001) pretpostavke
o0 neutralizaciji emocija tijekom obmane, iako postoje i alternativna objas$njenja. Naime, ovakav
nalaz pruza izvjesnu potporu samoprezentacijskoj perspektivi DePaulo i sur. (2003), koji su
pretpostavili da lazno samopredstavljanje djeluje ukocenije. Manje osmijeha tijekom
iskrivljavanja odgovora takoder je u skladu s predvidanjima samoprezentacijske perspektive,
ali ne i s pretpostavkama koje proizlaze iz interpersonalne teorije obmane Bullera i Burgoon
(1996), prema kojoj bi tijekom obmane ljudi trebali djelovati ugodnije i pozitivnije. Ovi
rezultati jednako se tako mogu objasniti i kognitivnim pristupom, prema kojem je pasivnije lice
posljedica intenzivnijeg koriStenja kognitivnih resursa tijekom iskrivljavanja odgovora.
Nazalost, obrazac razlika izmedu verbalnih, paraverbalnih i neverbalnih pokazatelja izmedu
nase dvije eksperimentalne situacije bio je manje jasan i naizgled ne pruza snaznu podrsku niti
jednoj od teorija obmane.

Sto se ti¢e metodoloskih implikacija ovog istrazivanja, pokazalo se da slozeniji modeli,
poput neuronskih mreza, nisu nuzno uspjesniji u modeliranju odnosa izmedu ponasSajnih
pokazatelja i vrste odgovaranja od jednostavnijih modela kao $to je logisticka regresija.
Usprkos ovome, smatramo da se strojno ucenje kao pristup, te mo¢ni modeli koji se temelje na
njemu, ne bi smjeli automatski odbaciti u budu¢im istraZzivanjima unutar ovog podrucja.
Naprotiv, vjerujemo da bi bilo vrlo korisno usporedivati modele razli¢ite slozenosti kako bi se
stekao Sto precizniji uvid u prirodu odnosa razli¢itih ponaSanja 1 laZiranja, Sto u konacnici moze
biti korisno ne samo u boljem razumijevanju iskrivljavanja odgovora na intervjuu, ve¢ i U
razvoju novih i/ili unaprjedenju postojecih teorija obmane. Nadalje, s obzirom da su se ljudski
opazaci i aplikacija OpenFace dobrim dijelom podudarali u rezultatima o misi¢noj aktivnosti
lica, vjerujemo da smo ovim istraZzivanjem dokazali i da programi za automatizirano kodiranje
ponasanja mogu biti itekako korisni u analizi snimaka selekcijskih intervjua, $to bi moglo
olaksati i ubrzati rad buducih autora.

Za kraj, voljeli bismo predloziti i neke smjernice za unaprjedenje prakti¢énog rada
stru¢njaka koji provode selekcijske intervjue u organizacijama. Prije svega, njih bi svakako
trebalo educirati da ne postoji jedan ponasajni indikator koji bi bio dijagnosticki valjan za
laziranje odgovora U Svim situacijama, ve¢ je mudrije Svakoj situaciji i osobi pristupati
individualno te se usmjeriti se na pokazatelje iz razli¢itih komunikacijskih kanala i njihove
meduodnose. Vjerujemo da ovo nece biti lak zadatak, ne samo zbog toga $to ponaSajni
indikatori obmane u pravilu imaju relativno male efekte, ve¢ i zbog spomenutih pristranosti u
razmiSljanju i stereotipa o tim indikatorima. Usprkos tome, smatramo da ovo nije nepremostiv

problem te da bi naSe istrazivanje, i budu¢i radovi za koje se nadamo da ¢e ih autori provesti u
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ovom podrucju, trebali pridonijeti otklanjanju postoje¢ih poteSkoca i unaprjedenju vjestine
razlikovanja iskrenih i laziranih odgovora. Rezultati naSeg i sli¢nih istrazivanja takoder bi se
mogli koristiti i u razvoju automatiziranih sustava za procjenu odgovora kandidata koji bi
predstavljali pomo¢ni alat osobi koja provodi selekcijski intervju. Medutim, u tom slu¢aju
potencijalnim Korisnicima treba dobro naglasiti da takav sustav nikako nije nepogresiv te da se
njegove procjene trebaju smatrati smjernicama, zbog ¢ega bi konacne selekcijske odluke uvijek

trebali donositi ljudi i to na temelju ostalih dostupnih informacija iz selekcijskog postupka.
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6. ZAKLJUCAK

Zaklju¢no, rezultati provedenog istrazivanja pruzaju odredenu potporu koriStenju
multimodalnog pristupa u otkrivanju laziranja odgovora u selekcijskom intervjuu, iako se
pokazalo da nisu svi komunikacijski kanali i ponaSajni pokazatelji pritom jednako Kkorisni:
znacajne razlike izmedu situacija iskrenog odgovaranja i iskrivljavanja odgovora dobili smo za
izraze lica, verbalno i paraverbalno ponasanje, dok su razlike u neverbalnom ponasanju izostale.
Obrazac u ponasajnim razlikama izmedu naSe dvije eksperimentalne situacije vjerojatno je
rezultat slozene meduigre emocionalnih 1 kognitivnih ¢imbenika te strateSkog upravljanja
ponasanjem tijekom selekcijskog intervjua. Iako nasi nalazi ukazuju na to da su sudionici
osjecali viSe straha od otkrivanja, viSe kognitivnog opterecenja i nastojali vise kontrolirati svoje
ponasanje u situaciji kada su se predstavljali kao idealan kandidat, ne mozemo sa sigurnosc¢u
tvrditi koji su od navedenih ¢imbenika, i u kojoj mjeri, utjecali na razlike u ponasanju izmedu
iskrenog odgovaranja i laziranja. Vjerujemo da ¢e zato jedan od najvaznijih zadataka buducih
istrazivaca U ovom, ali i u opéenitom podrucju psihologije obmane, biti kontinuiran rad na
poboljsavanju postojecih i osmisljavanju novih teorija i mehanizama u njezinoj osnovi.
Smatramo da je jedan od najvecéih doprinosa 0v0g istrazivanja to $to smo dokazali da se
nasom metodologijom zasnovanom na multimodalnom pristupu iskreno odgovaranje i
iskrivljavanje odgovora mogu prepoznati s to¢noséu ve¢om od one koje postizu iskusni
struénjaci u podrucju odabira osoblja. lako dobiveni postoci uspjes$nih klasifikacija mogu
djelovati skromno, oni su usporedivi s rezultatima sli¢nih postojecih istrazivanja, a i
ohrabrujuce je $to smo dobili ovakve nalaze usprkos Cinjenici da naSa eksperimentalna
manipulacija svakako nije bila snazna u psiholoskom smislu poput stvarnog selekcijskog
intervjua. Nadamo se da ¢e ovo potaknuti buduce autore u istrazivanjima sli¢ne problematike
lako se u ovom istrazivanju neuronske mreze nisu pokazale uspje$nijima u
objasnjavanju odnosa izmedu ponasajnih pokazatelja i vrste odgovaranja od jednostavnijih
linearnih modela, smatramo da ovaj rad predstavlja tek jedan od pocetnih koraka u istrazivanju
mogucénosti njihove primjene u kontekstu otkrivanja laziranja u selekcijskom intervjuu.
Nadamo se da ¢emo njime ohrabriti budude istrazivace na koristenje neuronskih mreza i ostalih
modela zasnovanih na strojnom uc¢enju u sli¢nim istrazivanjima te da ¢emo dodatno potaknuti
razvoj propulzivnog podrudja automatizirane procjene razlicitih karakteristika kandidata na

temelju njihovih ponasajnih pokazatelja tijekom intervjua.
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8. PRILOZI

Prilog A: Struktura uzorka po pojedinim fakultetima

Fakultet N
Filozofski fakultet 18
Pravni fakultet 15
Ekonomski fakultet 13

Edukacijsko-rehabilitacijski fakultet
Prirodoslovno-matematicki fakultet
Fakultet elektrotehnike i racunarstva
Fakultet strojarstva i brodogradnje
Tehnicko veleudiliste u Zagrebu
Veleuciliste Baltazar Zagreb

Zdravstveno veleudiliste

Visoko uciliste Algebra

Gradevinski fakultet

Medicinski fakultet

Fakultet kemijskog inzenjerstva i tehnologije
Prehrambeno-biotehnoloski fakultet
Rudarsko-geolosko-naftni fakultet
Agronomski fakultet

Fakultet prometnih znanosti

Fakultet politickih znanosti

Edward Bernays Visoka $kola za komunikacijski menadzment
Effectus Visoko uciliste

Veleudiliste Velika Gorica

Rochester Institute of Technology Croatia
Fakultet hrvatskih studija
Tekstilno-tehnoloski fakultet

Graficki fakultet

Fakultet filozofije i religijskih znanosti
VIST - Fakulteta za aplikativne vede
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Ukupno

102
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Prilog B: Popis situacijskih pitanja u zamisljenom strukturiranom selekcijskom intervjuu

Ekstraverzija

1a

Tijekom sastanka, voditelj trazZi od ljudi da iznesu svoje ideje za pobolj$anje jednog poslovnog procesa. Vasi su kolege preuzeli glavnu
rijeC jer su iskusniji i imaju viSe znanja o tome procesu od Vas. Medutim, Vi vjerujete da bi Vasa ideja zaista mogla poboljsati taj proces,
ali niste sigurni imate li volje suprotstavljati se misljenju iskusnijih kolega. Sto biste napravili?

Pauzu za rucak provodite u kuhinji koja se nalazi u vaSoj firmi, gdje ste naculi razgovor kolega koje poznajete samo iz videnja.
Razgovaraju o projektu kojem ¢e se vas tim prikljuciti sljede¢i mjesec. Vjerujete da bi vam bilo jako korisno pridruZiti se tom razgovoru
i saznati neke informacije iz prve ruke, no osjec¢ate kako niste bas bliski s tim kolegama te bi oni mogli pomisliti da ste prisluskivali”
njihov razgovor. Sto biste napravili?

3a

Na vaSem prvom radnom danu u novoj tvrtki imate puno novih kolega s kojima se trebate upoznati. Neki od vasih novih kolega planiraju odmah
nakon posla iza¢i u grad te Vas zovu da im se pridruzite. Umorni ste nakon iscrpljuju¢eg radnog dana, ali ste svjesni da biste time ve¢ u pocetku
ostvarili dobar dojam kod njih. Sto biste napravili?

Sadasnji voditelj Vaseg odjela prelazi na drugo radno mjesto i sada se trazi osoba koja bi ga zamijenila. Voditelj je tijekom godina primijetio
kvalitetu Vaseg rada i stoga je direktoru predlozio da ga vi zamijenite. Direktor Vam je rekao da se slaze s preporukom, ali i da Vas takoder
podupire ako Zelite ostati na postoje¢em radnom mjestu. Vi dosad nemate iskustva kao rukovoditelj i znate da ¢e pozicija zahtijevati vjestine poput
uvjeravanja drugih, delegiranja zadataka i sli¢no. Sto biste napravili?

53.

Bili ste na odmoru dva tjedna i sad je vrijeme da se vratite na posao. Saznali ste da ste u meduvremenu preseljeni u otvoreni (,,open space®)
ured kojeg éete dijeliti s velikim brojem kolega i gdje neéete imati previSe privatnosti. Kako biste se osjeéali?

Saznali ste da novinari dolaze u Vasu organizaciju snimiti televizijski prilog o njoj i da traZe osobu koja bi ih vodila kroz organizaciju.
Vas$ nadredeni odredio je da upravo vi budete ta osoba, §to znaci da ¢e Vas$ zadatak biti pratiti novinare dok razgledavaju organizaciju i
predstaviti im njezinu djelatnost dok Vas se istovremeno snima. Kako biste se osjecali?

7&

Pozvani ste na poslovni domjenak kod jednog od Vasih najvecih klijenata. Unaprijed znate da tamo nikoga neéete poznavati te da ¢e domjenak
zahtijevati ulaganje znacajnog truda, ali biste imali prilike stvoriti vrijedna poslovna poznanstva. Sto biste napravili?
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Cijeli odjel, ¢iji ste vi voditelj, dobio je priliku sudjelovati na besplatnoj edukaciji o uspjesnim komunikacijskim strategijama. Osoba koja vodi
edukaciju vanjski je suradnik firme te ne poznaje nikoga od zaposlenika. Edukacija traje tjedan dana te se odvija za vrijeme radnog vremena.
Primijetili ste da jedan od vasih kolega svaki dan kasni te tako ometa predavaca i druge sudionike edukacije, a vjerujete da se predavac ne Zeli sam
pozaliti jer ne poznaje nikoga u firmi. Sto biste napravili u takvoj situaciji?

Postenje/poniznost

Zbog prirode VasSeg posla ¢esto morate i¢i na teren izvan grada gdje radite. Obi¢no putujete s jo§ jednim kolegom i za svaki dan proveden
na terenu vas dvoje dobijete dnevnicu. Medutim, jednom zavrSite s poslom par sati ranije, ali kolega predlaZe da ne krenete odmah natrag,
nego da provedete nesto slobodnog vremena na terenu, a nadredenom kaZete da ste ¢itavo vrijeme radili kako biste dobili veéi iznos
dnevnice. Nema nacina da Va§ nadredeni to otkrije. Sto biste napravili?

102

Sluc¢ajno ste ogrebli sluzbeni automobil vase organizacije. Osim vas, taj isti dan automobil je koristilo jo§ nekoliko kolega i €ini vam se da nitko
nije primijetio tu ogrebotinu jer nitko nije niSta komentirao. Medutim, Vas$ rukovoditelj ju je primijetio, a svjesni ste pravila da onaj koji je
odgovoran za §tetu mora platiti troSkove popravka. Sto biste napravili?

11

Oduvijek ste htjeli otputovati u jedan grad, ali putovanje je preskupo za Vas privatni budZet. Nedavno ste saznali da se tamo odrZava
jedna konferencija. Svjesni ste da Vam ta konferencija ne bi koristila jer nije usko vezana uz Vase radno mjesto, ali istovremeno znate da
¢lanovi Uprave bas ne provjeravaju detaljno programe takvih dogadanja. Zakljucujete da biste, k oriste¢i konferenciju kao argument,
uspjeli uvjeriti upravu da Vam financira putovanje. Sto biste napravili?

122

Plaéa od proslog mjeseca sjela vam je na bankovni ra¢un. Medutim, primijetili ste da ste dobili 500 kuna previSe. Kolegica iz
ratunovodstva niSta ne spominje i ¢ini Vam se da nije svjesna svoje pogreske. Sto biste napravili?

13

Prilikom zapos§ljavanja, potpisali ste ugovor o radu sa svojom organizacijom prema kojemu se izvan svojeg radnog mjesta ne smijete baviti sli¢énim
djelatnostima koje bi organizaciji predstavljale konkurenciju na trzistu. Medutim, Va$ poznanik Vam nudi priliku da za njega radite ,,na crno® i to
bas u podrucju kojim se bavi Vasa organizacija. Prilika za zaradu je visoka, a vjerojatnost da se otkrije §to radite iznimno mala. Medutim, svjesni
ste da biste time prekrsili potpisani ugovor. Sto biste napravili?

14 @

Vas nadredeni pohvalio je izvje$taj koji ste napisali s kolegom, ali svjesni ste toga da je za veliku veéinu izvjeStaja zasluzan upravo vas kolega, a
ne Vi. Izvjestaj se toliko svidio nadredenome da on razmis$lja o tome da vas nagradi unaprjedenjem. Medutim, zasad postoji mogucnost za
unaprjedenje samo jedne osobe. Sto biste napravili?
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Vas$ nadredeni priopéio vam je da je vas tim postigao najbolje rezultate prema izvjes¢ima rada u zadnjih mjesec dana. Kao nagradu, svaki zaposlenik

15 iz vaSeg tima dobiva jedan slobodan dan. Izvjes$¢a se analiziraju svaki mjesec, stoga svi timovi relativno ¢esto imaju priliku osvojiti slobodan dan,
odnosno svi jednom ,,dodu na red” za nagradu. Gledaju¢i zadnja izvjesca detaljnije, primijetili ste kako je drugi tim imao bolje rezultate i vjerujete
kako je doslo do pogreske, odnosno kako su to zaposlenici koji su trebali dobiti slobodan dan. Sto biste napravili?

Vi ste voditelj jednog odjela unutar organizacije. Na temelju godiSnjeg izvjeStaja, Vas odjel e biti smjeSten u jednu od sljedecih kategorija,

162 ovisno o uinku: 1) odjel ¢e dobiti bonus, 2) niSta se ne mijenja ili 3) vas odjel ¢e biti smanjen. Na temelju brojki vjerojatno je da ée upravo
Vas odjel spadati u 3. kategoriju. Znate da drugi odjeli obi¢no namjesStaju svoje brojke tako da upadnu u 1. ili 2. kategoriju. Sto biste
napravili?

Napomena. Podebljano su oznacena pitanja za koja su se analizirali ponaSajni pokazatelji u ovom istrazivanju.

2 Pitanja preuzeta i prilagodena iz Oostrom i sur. (2019)
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Prilog C: Rezultati eksploratorne faktorske analize za ljestvicu kontrole ponasanja

Slika C1

Cattellov dijagram prijevoja za varijable ljestvice kontrole ponasanja

Iskreno

2 odgovaranje
Idealan kandidat

Karakteristi¢ni korijen

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Broj faktora

Tablica C1

Matrice faktorske strukture i faktorskog obrasca ljestvice kontrole ponasanja za dvije

eksperimentalne situacije nakon provedene oblimin rotacije (N = 101)

Faktorska struktura Faktorski obrazac
Cestica F1 F2 F1 F2
Iskreno odgovaranje
Gledanje u o¢i -14 .66 -.27 15
Izrazi lica .36 57 18 51
Pokreti ruku 48 73 .26 .64
Pokreti nogom 31 .81 .04 .80
Pokreti glavom .53 74 31 .64
Rijedi i izrazi 72 41 .66 .18
Koli¢ina detalja 71 .28 .70 .04
Brzina davanja odgovora .78 .30 7 .03
Tecnost govora .80 .28 .80 .00
Karakteristike glasa 75 A7 .79 -.10
Predstavljanje kao idealan kandidat
Gledanje u o¢i .26 48 .01 A7
Izrazi lica 43 .69 .08 .65
Pokreti ruku 37 73 -.02 74
Pokreti nogom 34 .79 -.10 .84
Pokreti glavom 49 .83 .08 .79
Rijeci i izrazi 87 43 .89 -.04
Koli¢ina detalja .85 .46 .84 .02
Brzina davanja odgovora .78 43 .76 .03
Tecnost govora .84 Sl .79 A0
Karakteristike glasa .78 37 81 -.05

Napomena. F1 (faktor 1): Kontrola verbalnog i vokalnog ponasanja, F2 (faktor 2): Kontrola neverbalnog

ponasanja. Podebljanim slovima oznacena su znacajna faktorska zasicenja.
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Prilog D: Posteksperimentalni upitnik

Sifra

Molimo Vas, procitajte opise sljedecih osobina i ISKRENO procijenite koliko se one
odnose na Vas i u kojoj mjeri mislite da su vaZne za uspjeh na radnom mjestu voditelja

pozivnog centra. U svojim procjenama Koristite sljedecu ljestvicu:
(1- uopée ne; 4 —umjereno; 7 — u potpunosti)

Ekstraverzija — Osobe s visokim rezultatom na ovoj dimenziji osjecaju se pozitivno u vezi
sebe, samopouzdane su prilikom obrac¢anja grupi ljudi ili vodenja drugih, uzivaju u drustvenim
interakcijama i Cesto se osjecaju entuzijasti¢no i energicno.

Iskrenost/skromnost - Osobe s visokim rezultatom na ovoj skali izbjegavaju manipulirati
druge kako bi stekle osobni profit, rijetko su u iskuSenju da krse pravila, nisu zainteresirane za

bogatstvo i luksuz i ne osjecaju se kao da zasluZzuju visoki drustveni status.

Koliko je vazna za uspjeh
Koliko se odnosi na mene na radnom mjestu

voditelja pozivnog centra
Ekstraverzija 1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4 5 6 7

Iskrenost/skromnost 1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4 5 6 7

OKRENITE STRANICU
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Ispod ¢ete naci niz tvrdnji koje se odnose na vas. Molimo vas, proc€itajte svaku tvrdnju i ISKRENO
procijenite koliko se sa njom slazete ili ne slazete. Zatim upisite svoj odgovor u prostor pored tvrdnje
koriste¢i ovu ljestvicu:

5 = u potpunosti se slazem

4 = slazem se

3 = niti se slaZzem, niti se ne slazem
2 =ne slazem se

1 =u potpunosti se ne slazem

Molimo vas, procijenite svaku tvrdnju, ¢ak i ako niste u potpunosti sigurni u svoj odgovor.
Ne bih se koristio laskanjem, ¢ak i da vjerujem da ¢u time dobiti poviSicu ili

napredovanje na radnom mjestu.

Osjecam se prilicno zadovoljno samim/om sobom.

Kada bih znao/la da me nikada nec¢e uhvatiti,

bio/la bih spreman/a ukrasti milijun eura.

Rijetko izrazavam svoje misljenje na grupnim okupljanjima.

Nije mi posebno vazno imati puno novaca.

Vise volim poslove u kojima sam u kontaktu s drugima nego one koje obavljam sam/a.

Mislim da zasluzujem vi$e poStovanja nego prosjecna 0soba.

Vecinu vremena osjecam se veselo 1 optimisticno.

Ako od nekoga nesto zelim, smijat ¢u se i najgorim salama te osobe.

Osjecam da nisam omiljena osoba.

Nikada ne bih prihvatio/la mito, ¢ak i da je vrlo velike vrijednosti.

U druStvenim situacijama, obi¢no ja napravim prvi korak.

Bio bih jako zadovoljan/a kada bih posjedovao/la skupe i luksuzne stvari.

U novoj sredini uvijek se prvo pokuSavam sprijateljiti s ljudima.

Zelim da me ljudi vide kao vaznu osobu visokog statusa.

Vecina ljudi je vedrija i poletnija od mene.

Ne bih se pretvarao/la da mi se netko svida samo kako bih pridobio/la tu osobu da mi

ucini uslugu.

Ponekad osjecam da sam bezvrijedna osoba.

Bio/la bih u iskusenju Koristiti krivotvoren novac, kada bih bio/la siguran/a

da ¢u proc¢i nekaznjeno.

Kada sam u grupi ljudi obi¢no ja govorim u ime grupe.

OKRENITE STRANICU
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Ovaj dio upitnika odnosi se na Vase emocije, miSljenje i ponaSanje tijekom intervjua u kojem
ste upravo sudjelovali.

U nekim pitanjima od Vas ¢e se traziti da ODVOJENO razmotrite svoje odgovore za dvije
situacije u kojima ste sudjelovali tijekom intervjua: situaciju iskrenog odgovaranja
(,LISKRENO“) te za situaciju u kojoj ste se nastojali prikazati kao idealan kandidat
(,IDEALAN KANDIDAT¥).

Molimo Vas da se prije davanja svakog odgovora §to to¢nije nastojite dosjetiti svojih emocija,

misljenja 1 ponasanja za svaku dvije navedene situacije.

Koliko ste bili motivirani ostaviti dojam iskrenosti?

(1 - izrazito nemotiviran/a; 2 — uglavnhom nemotiviran/a; 3 — niti motiviran/a, niti
nemotiviran/a; 4 - uglavnhom motiviran/a; 5 — izrazito motiviran/a)

Iskreno Idealan kandidat

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Molimo Vas, procijenite koliko se slaZete sa svakom od navedenih tvrdnji.

(1 — uopée se ne slazem; 2 — uglavnom se ne slazem; 3 — niti se slazem, niti ne slazem; 4 —
uglavnom se slazem; 5 — u potpunosti se slazem)

Iskreno Idealan kandidat
Morao/la sam  puno razmiSljati tijekom 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
odgovaranja na pitanja.
Ovaj dio intervjua bio je dosta mentalno 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
zahtjevan.
Tijekom odgovaranja na pitanja morao/la 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

sam se dosta koncentrirati.

OKRENITE STRANICU
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Molimo Vas da za svako svoje ponasanje navedete stupanj u kojem ste ga nastojali
kontrolirati tijekom intervjua.

(1 — uopce nisam nastojao/la kontrolirati; 2 — blago sam nastojao/la kontrolirati; 3 — umjereno
sam nastojao/la kontrolirati; 4 — snazno sam nastojao/la kontrolirati; 5 — vrlo snazno sam
nastojao/la kontrolirati):

Ponasanje Iskreno Idealan kandidat

Gledanje sugovornika u o¢i 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Izrazi lica 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Pokreti ruku 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Pokreti nogu 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Pokreti glavom 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Vrsta koriStenih rijeci 1 izraza 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Koli¢ina ponudenih detalja 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Brzina davanja odgovora 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Tecénost govora (npr. izbjegavanje

zamuckivanja, = pogreSaka u

govoru...) 1 2 3 4 5 1 2 3 4
Karakteristike glasa (npr. ton, 1 2 3 4 5 1 2 3 4

boja, podrhtavanje...)

Nesto drugo (upisati $to): 1 2 3 4 5 1 2 3 4

U kojoj ste mjeri osjecali strah da Vam osobe koje ¢e analizirati Vasu snimku nece
povjerovati?

(1 —uopce nisam osjecao/la; 2 — blago sam osjecao/la; 3 —umjereno sam osjecao/la; 4 —snazno
sam osjecao/la; 5 — vrlo snazno sam osjecao/la)

Iskreno odgovaranje Idealan kandidat

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

OKRENITE STRANICU
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Koju ste strategiju predstavljanja dominantno Kkoristili kako biste ostavili Zeljeni dojam
tijekom odgovaranja na pitanja?

Molimo Vas da oznacite SAMO JEDNU strategiju i to ODVOJENO za situaciju iskrenog
odgovaranja te za situaciju kad ste odgovarali kao idealan kandidat.

Iskreno Idealan kandidat

Iskreno sam se predstavljao/la.

Malo sam uljepSavao/la svoje odgovore.

Izrazito sam uljepSavao/la svoje odgovore.

Skrivao/la sam svoje slabosti i negativne osobine.

Dodvoravao/la sam se intervjueru.

Molimo Vas, procijenite koliko se slaZete sa svakom od navedenih tvrdnji.

(1 — uopcée se ne slazem; 2 — uglavnom se ne slazem; 3 — niti se slazem, niti ne slazem; 4 —

uglavnom se slazem; 5 — u potpunosti se slazem)

Iskreno Idealan kandidat

Na pitanja sam odgovarao/la onako kako

smatram da bih se u opisanim situacijama 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

zaista ponasao/la.

Tijekom odgovaranja na pitanja 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

predstavljao/la sam se kakav/a zaista jesam.

Iskreno sam odgovarao/la na pitanja. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

OKRENITE STRANICU
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U koliko ste intervjua za posao dosad sudjelovali? (upisite broj)
Koliko ste upoznati s poslom voditelja pozivnog centra? (zaokruzite broj)
1 2 3 4 5

Koliko ste se pripremali za intervju u kojem ste upravo sudjelovali (npr. ¢itajuéi o radnom
mjestu, trazeci informacije od osoba koje su upoznate s radnim mjestom i sl.)? (zaokruzite
broj)

1 2 3 4 5
U kojoj ste mjeri osjecali tjeskobu zbog snimanja kamerom? (zaokruzite broj)

1 2 3 4 5
Spol: (zaokruzite) M 7

Dob: (upisite broj)

Fakultet:

Godina studija: (zaokruZzite) 1 2 3 4 5 apsolvent/ica  diplomirao/la
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Inter-

Prilog E: Oglas za radno mjesto voditelja/ice pozivnog centra

Inter-Connect d.d T+ 38514667635
Horvatova ulica 211 F+3851466 76 26
10 000 Zagreb, HR. E inter-connect@inter-connect.hr

Connect

Nasa brzorastuéa i dinamicna tvrtka, specijalizirana za razvoj informatickih rjesenja,

proSiruje svoj tim! Ukoliko dijelite nasu viziju prema kontinuiranom rastu i razvoju uz
maksimalno zadovoljenje potreba nasih korisnika, prijavite se za izazov rukovodenja
nasSim pozivnim centrom:

VODITELJ/ICA POZIVNOG CENTRA (M/Z)

Osnovne odgovornosti:

Organiziranje i upravljanje timom agenata

Mentorstvo zaposlenika s ciljem podizanja njihovih individualnih znanja i vjeStina
Pomoc¢ zaposlenicima pri rjeSavanju problema na koje naidu

Stvaranje poticajne i rezultatu usmjerene atmosfere

Postavljanje planova i kontrola provodenja zadanih rezultata rada

Izvjestavanje nadredenih

Od kandidata o¢ekujemo:

e Visoko razvijene komunikacijske, prezentacijske i pregovaracke vjestine

e Sklonost timskom radu s drugim voditeljima te agentima u pozivnom centru

e Spremnost na preuzimanje inicijative, ali i na stvaranje pozitivnih odnosa s dugim ljudima

e Proaktivnost te orijentiranost na prodajne rezultate

e Razvijen osjecaj odgovornosti prema radnim zadacima i procesima

e Istaknuta organiziranost 1 sposobnost odredivanja te postavljanja prioriteta
Uvijeti:

SSS ili visa stru¢na sprema

e Iskustvo na istim ili slicnim poslovima

e Znanje MS Office paketa
Nudimo:

Mogu¢énost dodatnog usavrSavanja i napredovanja
Dinamican posao ispunjen pozitivnim izazovima
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Prilog F: Opéa uputa na pocetku selekcijskog intervjua

Postupak istraZivanja:

Dobrodosli u istrazivanje Odsjeka za psihologiju Filozofskog fakulteta u Zagrebu. Cilj ovog istrazivanja
jest Sto bolje razumjeti psiholoske procese koji se dogadaju prilikom sudjelovanja u intervjuima za
posao. U ovom istrazivanju sudjelovat ¢ete u simulaciji selekcijskog intervjua za poziciju voditelja
pozivnog centra, tijekom kojeg ¢emo vas ispitivati o VaSem ponaSanju u nekim hipotetskim situacijama.
Tijekom intervjua sudjelovat ¢ete u dvije razliite situacije: u jednoj odgovarat Cete iskreno na
postavljena pitanja, a u drugoj trebat cete se predstaviti kao idealan kandidat za radno mjesto. Prije svake
situacije dobit ¢ete specificne upute i u svakoj situaciji bit ¢ete snimani kamerom. Snimku VaSeg
intervjua te intervjua ostalih sudionika analizirat ¢e neovisni procjenjivaci. Deset sudionika, za koje se
procijeni da su se najviSe drzali uputa i koji uspiju izbje¢i da ih se otkrije u situaciji predstavljanja kao
idealan kandidat, bit ¢e nagradeno s Miiller bonom od 500 kuna. Nadalje, u istrazivanjima, ali i u praksi,
pokazalo se da je kvaliteta nase izvedbe tijekom intervjua te stupanj u kojem djelujemo iskreno, izravno

povezana s vjerojatno$cu poziva u sljedece faze selekcijskog postupka ili dobivanja posla. Zbog ovog,

Rizici, stres, neugoda:

U ovom istrazivanju necete biti izloZeni nikakvim rizicima, a moguci su jedino manji stres i neugoda
zbog snimanja kamerom. Kao nagradu za sudjelovanje, osim Miiller bona od 50 kuna, imat cete
mogucénost dogovoriti s istrazivaem povratne informacije o Va$oj izvedbi tijekom intervjua. Pored
toga, ukoliko ¢e Vas zanimati, nakon zavrSetka istrazivanja mo¢i Cete dobiti uvid u glavne nalaze

istrazivanja.

Ostale informacije:

U ovom istrazivanju sudjelovat ¢ete kao anonimni sudionik — Vasi rezultati nigdje nece biti povezani s
Vasim imenom i prezimenom ve¢ samo sa Sifrom pod kojom ¢ete sudjelovati u istrazivanju. Ako nalazi
ovog istrazivanja budu javno objavljeni, bit ¢e objavljeni kao rezultati na grupnoj razini i ni na koji ih
nacin nece biti moguée povezati s Vama. Podsje¢amo Vas da je sudjelovanje u ovom istrazivanju
dobrovoljno i da mozete bez ikakvih posljedica odustati od sudjelovanja ili se iz njega povuci. Ako
imate neke prituzbe na provedeni postupak, molimo Vas da se obratite na e-mail adresu

etikapsi@ffzg.hr.

Pristajem na sudjelovanje u ovom istraZivanju.

Suglasan/na sam s KoriStenjem mojih video-zapisa u istraZivacke svrhe.

Potpis: Datum:
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Prilog G: Prosje¢ne korelacije izmedu procjenjivaca za pojedina ponasanja i dimenzije
selekcijskog intervjua za dvije eksperimentalne situacije

Iskreno odgovaranje Idealan kandidat
Komunikacijski kanal E PP Ukupno E PP Ukupno
Paraverbalno ponasanje
Vrijeme latencije .99 .99 .99 .98 1 .99
Pogreske u govoru .99 97 .98 .99 .99 .99
Tihe pauze .96 .98 97 97 .96 .96
Glasne pauze .99 .99 .99 1 .99 .99
Broj rijeci 1 1 1 1 1 1
Trajanje odgovora 1 1 1 1 1 1
Brzina govora 1 1 1 1 1 1
Verbalno ponasanje
Nesigurnost 87 .90 .89 .90 .84 .87
Sigurnost .89 .80 .85 .83 .80 81
Zamjenice u 1. licu 92 .93 .93 94 94 94
Zamjenice u 3. licu 87 .85 .86 .88 .90 .89
Generalizacije .87 .85 .86 .89 .79 .85
Neverbalno ponasanje
Pokreti glavom A7 .86 .82 .86 .78 .83
Pokreti Sakama i prstima .84 .90 .87 .82 .80 81
Pokreti nogama i stopalima .85 .85 .85 .80 .89 .85
lustratori .93 .94 .94 .96 .96 .96
Adaptori .92 .95 94 91 81 .87
Trajanje odgovora 1 1 1 1 1 1
Izrazi lica
AU1 .90 .88 .89 .90 93 .92
AU2 .79 .83 81 .80 .85 .82
AU4 .88 .88 .88 .87 .79 .83
AU6 644 642 642 65 60° 632
AU7 692 .70 69° 702 75 73°
AU12 .86 .83 .85 .86 .89 .87
AU15 .78 .78 .78 .76 81 .79
AU17 .79 g1 75 A7 .90 .84
AU24 .68 .64 .66 .64 71 .68

Napomena. E = ekstraverzija, PP = postenje/poniznost, AU = akcijska jedinica.
@Korelacija izmedu opazaca izracunata je na temelju dva pitanja u intervjuu.

b Korelacija izmedu opaZaca izradunata je na temelju $est pitanja u intervjuu.
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Prilog H: Prikazi raspodjela ponasajnih pokazatelja za obje eksperimentalne situacije

Slika H1

Prikaz raspodjela ponasajnih pokazatelja unutar kategorije paraverbalnog ponasanja
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Slika H2

Prikaz raspodjela ponasajnih pokazatelja unutar kategorije verbalnog ponasanja
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Slika H3

Prikaz raspodjela ponasajnih pokazatelja unutar kategorije neverbalnog ponasanja
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Slika H4

Prikaz raspodjela ponasajnih pokazatelja unutar kategorije izraza lica (ljudski opazaci)
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Slika H5

Prikaz raspodjela ponasajnih pokazatelja unutar kategorije izraza lica (OpenFace)
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Slika H5 (nastavak)
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Prilog I: Korelacijske matrice ponasajnih pokazatelja i kontrolnih varijabli

Tablica 11

Pearsonovi koeficijenti korelacije za paraverbalne ponasajne pokazatelje i kontrolne varijable

1 2 3 4 5 6 7 8
1. Broj intervjua - .04 -.10 .03 -12 .02 .08 -.03
2. Upoznatost s poslom .04 - 31** .03 -.05 -.30** .00 -.18
3. Priprema -.10 31** - 21% -.13 -.08 -.05 -.08
4. Tjeskoba .03 .03 21* - .04 10 -.07 18
5. Pogreske -13 -15 -17 -.08 - 24* 22* 31**
6. Tihe pauze .07 -.18 -.04 .03 14 - -.02 A0**
7. Glasne pauze .08 .10 .00 13 21* .06 - 30**
8. Vrijeme latencije 12 -.15 -14 18 27%* 27%* 26%* -

Napomena: Korelacije za situaciju iskrenog predstavljanja prikazane su iznad, a za situaciju iskrivljavanja odgovora ispod dijagonale.
*p <.05. **p < .01
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Tablica 12

Pearsonovi koeficijenti korelacije za verbalne ponasajne pokazatelje i kontrolne varijable

Varijabla 1 2 3 4 5 6 7 8 9
1. Broj intervjua - .04 -.10 .03 -.08 -13 .18 -14 .01
2. Upoznatost s poslom .04 - B1x* .03 -.06 -.03 -.07 .08 .02
3. Priprema -.10 31 - 21* -.02 -13 -.16 13 -.10
4. Tjeskoba .03 .03 21* - 15 -.01 -.22* .04 -17
5. Nesigurnost u govoru 12 .02 .02 22* - -.16 -.16 .07 -.04
6. Sigurnost u govoru -.04 .04 .06 -.08 -.10 - .06 .03 A3
7. Generalizacije .06 -.09 .25% -12 .16 A1 - -.05 -11
8. Zamjenice 1. lice .10 .07 A3 .04 -.10 -11 -.15 - 10
9. Zamjenice 3. lice -.02 -.03 -.08 -.10 -.26%* .00 -.13 A7 -
Napomena: Korelacije za situaciju iskrenog predstavljanja prikazane su iznad, a za situaciju iskrivljavanja odgovora ispod dijagonale.
*p <.05.**p<.01
Tablica 13
Pearsonovi koeficijenti korelacije za neverbalne ponasajne pokazatelje i kontrolne varijable
Varijabla 1 2 3 4 5 6 7 8 9
1. Broj intervjua - .04 -10 .03 14 -10 -14 -.09 -15
2. Upoznatost s poslom .04 - 31** .03 -.18 .04 .05 -.18 A1
3. Priprema -.10 31* - 21* -.28** -.01 -.01 -.24* .06
4. Tjeskoba .03 .03 21* - -.03 .04 .16 .08 .07
5. Adaptori .02 .09 -.14 -.02 - -.03 -.01 28** -.19
6. llustratori -.01 -.08 -.04 .01 .07 - .03 -.10 31**
7. Sake i prsti -13 10 10 27** .09 -.07 - 16 .07
8. Noge i stopala -.06 -.22* -19 10 34** .05 22* - .00
9. Pokreti glave .06 .00 .07 .05 -.14 23* .04 14 -

Napomena: Korelacije za situaciju iskrenog predstavljanja prikazane su iznad, a za situaciju iskrivljavanja odgovora ispod dijagonale.

*p < .05. **p < .01
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Tablica 14

Pearsonovi koeficijenti korelacije za izraze lica (ucestalost aktivacije akcijskih jedinica) i kontrolne varijable

Varijabla 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
1. Broj intervjua - .04 -.10 .03 .01 .03 12 .01 .01 -.01 -14 -13 .06
2. Upoznatost s poslom .04 - 31 .03 .02 .03 .08 -11 .08 -.02 -11 -.07 -01
3. Priprema -.10 31* - 21* .03 .05 -.06 .04 A7 .09 -11 -.01 .02
4. Tjeskoba .03 .03 21* - .00 -.00 .01 -.10 .01 .09 .06 -.03 -.03
5. AUl -.05 -13 -.04 -.03 - .98** 28* .02 24* .06 -.03 -.19 01
6. AU2 -.01 -11 .01 -01  .96** -
7. AU4 -.04 -14 -.10 -.06 27* 22* - 06 .26** -13 -11 -14 -.02
8. AU6 -.03 .09 21* A1 .09 .08 13 - B50** 67** .03 .01 .06
9. AU7 .02 -.10 .07 .00 12 A1 29*  56** - AT -.02 -14 -.10
10. AU12 .03 A2 .09 .09 14 .10 05 72%*  40** - 12 .01 -.06
11. AU15 -12 -17 -.03 .04 A1 .08 -.00 .00 .05 A1 - 3% -.02
12. AU17 -.09 -.16 .00 .01 -.02 -.01 .04 .04 A7 .16 .66** - 34**
13. AU24 -.07 -.04 .06 .08 -.09 -.08 .08 .02 -.04 .01 -.02 A3 -

Napomena: Korelacije za situaciju iskrenog predstavljanja prikazane su iznad, a za situaciju iskrivljavanja odgovora ispod dijagonale.

*p < .05. **p < .01
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Tablica I5

Pearsonovi koeficijenti korelacije za izraze lica (trajanje aktivacije akcijskih jedinica) i kontrolne varijable

Varijabla 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

1. Br.int - 04 -10 .03 .10 07 -13 -07 -1l6 -12 03 -1 -09 -12 -05 -01 -14 -06
2. Up. 04 - 31+ .03 -03 10 -15 A3 -08  -.02 A3 -01  -09 -22¢ -01 16 -.03 .07
3. Pr. -10 31 - 21* .02 A1 10 -.08 05 -02 -01 -03 01 -06 -12 -04 .09 .10
4. Tj. .03 03 .21 - -15 -22*  -11 -12 .06 .03 19 .07 08 -.04 .06 .02 18 12
5. AUl .00 -.04 00 -11 - 67**  -.08 07 -09 -13 10 -09 -04 -01 .22 -07 -05 01
6. AU2 .00 .03 .05 A2 .64*%* - -.04 19 -08 -10 07 -16 01 -09 .16 08 -10 .03
7. AU4 -04 -.08 13 02 -05 -08 - .08 .08 05 -08 -10 A7 -10 01 -01 .07 -07
8. AUS -.07 A5 -04 -.09 A8 22 -04 - -21*  -.04 03 -05 -15 -17 .27** 16 -.08 .06
9. AUG6 -04 -02 .10 Jd0  -19  -15 06 -33** - 63**  -02 .53** .66** .44** -04 07 -08 .27**
10. AU7 -03 -01 -03 01 -19 -14 01 -09 .64** - -09 33** 41> 24 -03 -04 -01 .26**
11. AU9 12 .16 .09 A3 06 -10 06 -12 .09 .08 - -01 01 -11 .26** 11 -00 -.00
12. AU10 -.07 .05 .01 10 -10 -13  -07 -11 46** .26** 04 - B3**  71** 23* 22* 02 .23*
13. AU12 -.01 .04 14 Jd2  -03 -04 A7 -20%  .60** .38** A5 .60** - 63** -04 -10 -10 .38**
14. AU14 00 -15 -03 -01 .03 .04 -07 -30** .38** 14 05 .63** .54** - 22 -08 -.05 A1
15. AU15 -.03 .07 .03 15 18 16 -10 .21* .00 -02 .30**> .21* -08 15 - 22* -26%*%  -.07
16. AU17 .03 A1 .05 J2  -01 10 -14 22 -06 -.06 A3 09 -05 -23* 22 - -08 -13
17. AU20 -10 -.06 .08 03 -1 -1 -02 -06 -05 .04 -07 -03 15 10 -.28** 05 - .07
18. AU23 -.04 15 .16 A2 02 -06 -01 .03 .20 .30** .04 .28** 39** .00 05 -.06 A7 -

Napomena: Korelacije za situaciju iskrenog predstavljanja prikazane su iznad, a za situaciju iskrivljavanja odgovora ispod dijagonale.

Br.int. = broj prethodnih selekcijskih intervjua, Up. = upoznatost s poslom voditelja pozivnog centra, Pr. = priprema za intervju, Tj. = tjeskoba zbog snimanja
kamerom

*p <.05.**p< .01
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ZIVOTOPIS

NataSa Junici¢ diplomirala je 2013. godine na Odsjeku za psihologiju Filozofskog fakulteta
Sveucilista u Zagrebu, obranivsi diplomski rad Psihometrijska validacija Baterije testova
divergentnog misljenja pod mentorstvom prof. dr. sc. Damira Ljubotine. Tijekom studija bila
je demonstratorica na kolegiju Bioloska psihologija 1, a i dobitnica je Nagrade za izvrsnost u
studiju. Na istom fakultetu 2015. godine upisala je i poslijediplomski doktorski studij
psihologije, a svoje doktorsko istrazivanje provela je u okviru projekta Multimodalni indikatori
laziranja u selekcijskom intervjuu za menadzersku poziciju pod vodstvom doc. dr. sc. Maje
Parmac¢ Kovaci¢. Njezini istrazivacki interesi vezani su uz Sire podrucje psihologije rada i
organizacijske psihologije, a prvenstveno je zanima primjena novih metodoloskih pristupa i
suvremenih tehnologija u procjeni li¢nosti i otkrivanju laziranja odgovora tijekom
profesionalnog selekcijskog postupka. Tijekom doktorskog studija suradivala je na
istrazivackom projektu Implicitna licnost i radno ponasanje Hrvatske zaklade za znanost pod
vodstvom prof. dr. sc. Zvonimira Gali¢a te na projektu Nijanse emocija — empatija, licnost i
fizioloske reakcije Instituta drustvenih znanosti Ivo Pilar pod vodstvom dr.sc. Anje Wertag.
Takoder je objavila nekoliko znanstvenih radova i sudjelovala na brojnim konferencijama te
znanstvenim i stru¢nim edukacijama. Clanica je Hrvatske psiholoske komore.

Tijekom svoje karijere bila je zaposlena kao asistentica na Tehnickom veleuciliStu u
Zagrebu, gdje je takoder radila 1 u okviru studentskog savjetovalista. Od 2016. godine zaposlena
je u privatnom sektoru, gdje je stekla iskustvo u profesionalnoj selekciji i procjeni osoblja,
odrzavanju raznih struénih radionica te u razvoju sustava kompetencija zaposlenika.
Trenutacno je zaposlena kao stru¢ni suradnik za ljudske potencijale u Centru za vozila

Hrvatske.

158



POPIS OBJAVLJENIH RADOVA

Ljubotina, D., Juni¢ié¢ N. i Vlahovié-Steti¢, V. (2015). Struktura i prediktori samoprocjene
kreativnosti kod srednjoskolaca. Psihologijske teme, 24(3), 369-399.

Wertag, A., Juni¢ié, N. i Suci¢, 1. (2021). Men are from Mars, women are from Venus: Gender
differences in affective processing. U LJ. Paci¢-Turk (Ur.), Brain and Mind: Promoting
Individual and Community Well-Being: Selected Proceedings of the 2nd International
Scientific Conference of the Department of Psychology at the Catholic University of
Croatia (str. 161 — 179). Hrvatsko katolicko sveuciliste.

Wertag, A., Suci¢ L. i Juni¢i¢, N. (2019). Better the Devil you know than the Devil you don't:
Dark traits and appearance-based inferences. Psiholoska istrazivanja, 22(1), 89-114.
https://doi.org/10.5937/PSISTRA22-19029

159


http://dx.doi.org/10.5937/PSISTRA22-19029

