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Sazetak

Samopostovanje kao moguéi medijator u odnosu emocionalne stabilnosti i impulzivnog
kupovanja

Cilj istrazivanja bio je ispitati moze li se na temelju emocionalne stabilnosti 1 samopoStovanja
predvidjeti sklonost impulzivnom kupovanju, kao i specificna kognitivna i afektivna
komponenta sklonosti impulzivnom kupovanju te provjeriti je li samopos$tovanje medijator u
odnosu emocionalne stabilnosti i sklonosti impulzivnom kupovanju. Istrazivanje je provedeno
online upitnikom na prigodnom uzorku gradana Republike Hrvatske. U istrazivanju je
sudjelovalo 285 sudionika, od ¢ega je 80,4% Zena. Prosje¢na dob sudionika bila je M = 29,09
godina. U istrazivanju je koristena Rosenbergova skala samopostovanja (eng. Rosenberg Self-
Esteem Scale), Skala emocionalne stabilnosti iz upitnika licnosti IPIP50 te Skala impulzivnog
kupovanja. Rezultati djelomi¢no potvrduju hipotezu prema kojoj emocionalna stabilnost
znacajno predvida sklonost impulzivnom kupovanju, kao i afektivnu komponentu sklonosti
impulzivnom kupovanju u negativnom smjeru, dok nije utvrdena znacajna bivarijatna
korelacija emocionalne stabilnosti s kriterijem kognitivne komponente sklonosti impulzivnom
kupovanju. Takoder, rezultati istrazivanja pokazuju kako je samopostovanje zna¢ajan prediktor
jedino afektivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju. Na temelju regresijske analize
zakljucuje se da samopoStovanje objaSnjava tek 1,7% varijance kriterija afektivne komponente
Sto ukazuje na postojanje drugih varijabli koje znacajnije objasnjavaju afektivnu komponentu
sklonosti impulzivnom kupovanju. Kona¢no, rezultati pokazuju kako samopostovanje nije
znaCajan medijator odnosa emocionalne stabilnosti i afektivne komponente sklonosti
impulzivnom kupovanju. Ovakvi nalazi upucuju na to kako na ovaj odnos utjecu i druge
varijable koje bi u buduénosti trebalo istraziti kako bi se podrobnije razumjeli procesi koji su u
osnovi odnosa samopostovanja, emocionalne stabilnosti 1 impulzivnog kupovanja.

Kljuéne rije€i: samopostovanje, emocionalna stabilnost, impulzivno kupovanje



Summary

Self-esteem as a potential mediator in a relationship between emotional stability and impulsive
buying

The aim of the study was to research whether impulsive buying tendency, as well as the specific
cognitive and affective component of impulsive buying, can be predicted based on the
emotional stability and self-esteem. We also researched the potential mediating effect of the
self-esteem in the relationship of emotional stability and impulsive buying tendency. We used
an online questionnaire on a sample of citizens of the Republic of Croatia that involved The
Rosenberg Self-Esteem Scale, the Emotional Stability Scale from the IPIP 50 questionnaire and
the Impulsive Purchase Scale. The study involved 285 participants of which 80,4% were
women. The mean age of the participants was M = 29,09. The results partially confirm the
hypothesis that the emotional stability significantly predicts impulsive buying tendency, as well
as the affective component of the impulsive buying in a negative direction, while it did not
show a significant bivariant correlation with the cognitive component of the impulsive buying
as criteria. Also, the study results show that self-esteem is a significant predictor only of the
affective component of impulsive buying. Based on the regression analysis, it is shown that
self-esteem explains only 1,7% of the affective component of impulsive buying variance which
indicates the existence of the other variables that more significantly explain the affective
component of impulsive buying. Finally, the results show that self-esteem is not a significant
mediator of the relationship between emotional stability and the affective component of
impulsive buying. Such findings suggest that this relationship is also affected by other variables
that should be explored in the future to understand in more detail processes underlying the
relationship between self-esteem, emotional stability and impulsive buying.

Key words: self-esteem, emotional stability, impulsive buying
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Uvod

Kupovanje u 21. stoljecu za pojedinca ne karakterizira samo ideju nabavke osnovnih
zivotnih potrepstina, ve¢ ima puno znacajniju dimenziju koja danas sa saznanjima psihologije
donosi proucavanje emocija kupca te na¢in njegova razmisljanja u procesu kupovanja, potrebe
i zelje koje kupovanjem ispunjava. U danasnje vrijeme kupac je u mogucnosti na razli¢ite
nacine i u svako doba obaviti svoju kupovinu, neovisno o tome gdje se nalazi i u koje vrijeme
se na nju odlucuje. Ranije su kupci ovisili o0 samom nacinu reklamiranja odredenih proizvoda,
pa samim time i nacinu na koji ¢e pojedinac obaviti kupovanje. S obzirom na tehnoloski
napredak te razvoj internetske kupovine, povecale su se i moguénosti za impulzivno kupovanje
u kojima je kupcima olakSana kupovina, a ako uz navedene faktore ubrojimo i razvoj

marketinSkih strategija, Kupovanju je i teze odoljeti.

Pojava pandemije na razli¢ite je nacine utjecala na Zivote svih nas, pa tako i na odnos
ljudi prema kupovanju. Ljudsko ponasanje pod utjecajem je brojnih ¢imbenika, potreba,
emocija, raspolozenja i Zelja. Tako je 1 potroSacko ponasSanje pod utjecajem emocija, strasti i
brojnih drugih iracionalnih razloga te ne slijedi uvijek racionalne principe ekonomske teorije
prema kojoj potroSa¢ donosi objektivne odluke nakon $to odredi omjere troskova i dobiti te
procijeni sve prednosti i nedostatke kupovine. Sukladno tome, proizvodi koje pojedinci kupuju
imaju znacajnu povezanost s njihovom slikom o sebi te vecu psiholosku ulogu nego §to je to

bilo ranije (Bratko i sur., 2007).

Impulzivno kupovanje

Jedan od stilova iracionalnog kupovanja je impulzivno kupovanje koje vecina ljudi
povremeno prakticira (Bellenger i sur., 1978). Takvo kupovanje predstavlja iracionalni poriv
kupca za neplaniranim kupovanjem nakon $to je ugledao neki proizvod (Mathai i Haridas,
2014). Takoder, istrazivaci ovog podrucja navode kako je potrebno razlikovati impulzivno i
kompulzivno kupovanje, u kojem kompulzivno kupovanje pojedinca podrazumijeva kroni¢no
ponasanje za razliku od impulzivnog kupovanja za koje je karakteristicno povremeno ponasanje

koje za pojedinca moze izazvati poteSkoce psiholoske prilagodbe (Faber i O'Guinn, 1989).



lako se konstrukt impulzivnog kupovanja istrazuje vise od 60 godina, ne postoji
jednoznacna definicija. Tako brojni istrazivaci nude svoja rjeSenja. Prvi je Applebaum (1951)
sugerirao kako impulzivno kupovanje moze biti posljedica izlozenosti potrosaca stimulansu u
trgovini, dok je Nesbitt (1959) to smatrao inteligentnim kupovanjem. Drugim rije¢ima, pametni
potrosaci ne planiranju kupovanje, ve¢ traze i iskoristavaju promotivne akcije u trgovinama te

tako povecavaju svoju kupovnu mo¢ (Nesbitt, 1959).

Razumijevanje pojma impulzivnog kupovanja znatno je poboljSano Sternovom
konceptualizacijom impulzivnog kupovanja koja se temelji na pretpostavci da je impulzivno

kupovanje povezano s izloZzenosc¢u potroSaca podrazaju (Stern, 1962).

Impulzivno kupovanje nije isto $to i neplanirano kupovanje (Stern, 1962) budu¢i da kupovanje
koje nije impulzivno mozZe biti neplanirano, kao $to je sluc¢aj u kojem osoba kupi nesto Sto je

vec planirala, ali se podsjetila na to kada je vidjela proizvod u trgovini.

Rook i Fisher (1995) definirali su impulzivno kupovanje kao tendenciju potrosaca
spontanom kupovanju koje se dogada bez razmisljanja, pri ¢emu razlicite situacije dovode do

razli¢itih impulzivnih ponasanja u kupovanju.

Nadalje, Verplanken i Herabadi (2001) navode dva elementa bitna za odredivanje
impulzivnog kupovanja. Prvi element odnosi se na nedostatak planiranja i nepostojanje namjere
kupovanja nekog proizvoda, a drugi je emocionalna reakcija koja se moZe javiti prije, za
vrijeme ili nakon kupovanja. Takva emocionalna reakcija potaknuta impulzivnim kupovanjem,
prema Verplankenu i Herabadiu (2001) pomaze pojedincima skrenuti paznju s negativnih,
destruktivnih  psiholoskih razmiSljanja, negativnog emocionalnog stanja 1 niskog
samopouzdanja. Tako razlikujemo dva aspekta impulzivnog kupovanja: afektivni (npr. osjecaj
zadovoljstva, uzbudenja, prinude, nedostatka kontrole i zaljenje, strah ili ugoda) i kognitivni
(npr. nedostatak planiranja 1 promis$ljanja, vjerovanja o vrijednosti/cijeni 1 dobiti od obavljene

kupnje) (Verplanken i Herabadi, 2001).

U afektivne ¢cimbenike impulzivnog kupovanja spada dozivljaj ugode i razonode te takvi
pojedinci izraZavaju niZu razinu racionalnosti i viSu razinu impulzivnosti. Pojedinci koji
dozivljavaju impulzivno kupovanje kao ugodu vlastitih potreba, skloniji su ¢e$¢e razgledavati
bez namjere kupovanja, pri ¢emu osjecaju zadovoljstvo te si ¢es¢e ugadaju kupovinom. S druge
strane, pojedinci koji uglavnom pazljivije planiraju kupovanje, ¢es¢e nakon neplanske

kupovine osjecaju krivnju te izrazavaju visu razinu racionalnosti. Kroni¢no i ¢esto impulzivno



kupovanje ima kompulzivan element i moze koristiti kao oblik bijega od neugodnih afektivnih
stanja, depresije i niskog samopouzdanja (Silvera i sur., 2008). Takoder, teorijski model koji su
predlozili Verplanken i suradnici (2005) ukazuje na to kako u pozadini impulzivnog kupovanja
dominiraju negativna psiholoska stanja. Kako je ve¢ spomenuto, pojedinci ne kupuju samo
kako bi zadovoljili osnovne zivotne potrebe, ve¢ su Cesto vodeni njihovim emocionalnim

stanjem, odnosno pozitivnim i negativnim osjecajima (Hausman, 2000).

Vazno je naglasiti kako su neki autori dosli do saznanja kako je raspolozenje mozda i najvazniji

psiholoski faktor koji dovodi do impulzivnog kupovanja pojedinca (Coley i Burgess, 2003).

U kognitivne ¢imbenike impulzivnog kupovanja ubrajamo odsustvo razmatranja i
razmi$ljanja 0 kupovanju kao i izostanak namjere i planiranja. Kognitivnim ¢imbenicima
najvise se bavilo u istrazivanjima koja ukljucuju prouc¢avanje na¢ina na koji pojedinac donosi

odluke.

Kako bismo bolje razumjeli proces impulzivnog kupovanja, potrebno je naglasiti kako
je impulzivno kupovanje usko vezano uz reflekse i odgovore koji proizlaze iz vanjskih i
unutrasnjih podrazaja (Youn i Faber, 2000). Nacini na koje pojedinci reagiraju na podrazaje
ukljucuju afektivnu i kognitivhu komponentu, ili kombinaciju jedne i druge, odnosno
prepoznavanje vlastitih misli i emocija pojedinca dovodi do razumijevanja impulzivnog
porivu za kupovanjem (Dholakia, 2000; Rook, 1987; Youn i Faber, 2000). Opisane vrste
emocionalnih stanja u istraZivanjima su povezane s li¢nosti pojedinca, na na¢in da osobe koje
su sklonije impulzivnom kupovanju imaju manjak kognitivne kontrole u situacijama kupovanja
(Youn i Faber, 2000). Upravo ta kombinacija kognitivnih i afektivnih ¢imbenika predstavlja srz
pribjegavanja impulzivnom naspram planskom kupovanju. Bit impulzivnog kupovanja
obiljeZava neplaniranje, relativno brzo donoSenje odluka 1 strast za trenutnim posjedovanjem
(Bratko i sur., 2007). O vaznosti psiholoskih i emocionalnih stanja pri impulzivnom kupovanju
govore Sharma i suradnici (2010) sugeriraju¢i kako je impulzivno kupovanje povezano s
hedonistickim ponasanjima u koje se pojedinac ukljuc¢uje potaknut osjec¢ajima i psiholoSkom
motivacijom vise nego li zbog funkcionalnih Koristi. Hirschman i Brooke (1982) su takoder
medu prvima isticali kako na pojedinca koji impulzivno kupuje ne utjecu vanjski faktori, ve¢
njegove misli i emocije. Vecina istrazivanja koja su se bavila konstruktom impulzivnog
kupovanja govore u prilog tome da je upravo kombinacija afektivnih i kognitivnih ¢imbenika

najprisutnija pri razumijevanju procesa impulzivnog kupovanja.



Emocionalna stabilnost i impulzivno kupovanje

Siri pojam od samog impulzivnog kupovanja su psiholoski modeli impulzivnog
ponasanja. Prvi takav pristup, kognitivni, opisuje impulzivno ponasanje u okvirima kontrole
impulsa te kao takvo, impulzivno kupovanje predstavlja posljedicu kognitivnog stila pojedinca
koji preferira brzo, povrsno i nepotpuno procesiranje informacija. S druge strane, impulzivno

kupovanje moze se shvatiti i kao izraz osobine li¢nosti (Bratko i sur., 2007).

Li¢nost se moze definirati kao skup psihi¢kih osobina i mehanizama unutar pojedinca
koji su organizirani i relativno trajni te utjeCu na interakcije i adaptacije pojedinca na
intrapsihicku, fizi¢ku i socijalnu okolinu (Larsen i Buss, 2008). Tako je danas najdominantniji
Velepetori model (Goldberg 1992) prema kojem se predlaze da je individualne razlike najbolje
opisati kroz pet faktora — ekstraverzija (nasuprot introverziji), ugodnost, savjesnost, intelekt i
emocionalna stabilnost (nasuprot neuroticizmu). Svaki faktor obuhvaca komponente nizeg
reda, facete, koje predstavljaju osnovna obiljezja pojedinca (Larsen i Buss, 2008). Svaka od

spomenutih dimenzija li¢nosti ukljucuje odredena karakteristiéna ponaSanja pojedinca.

Ekstraverzija opisuje pojedinca koji je usmjeren prema svojoj okolini, otvoren je, izrazenih
komunikacijskih vjestina, optimistican i energian, drustven je te voli biti u fokusu paznje.
Ugodnost opisuje pojedinca koji je skroman, motiviraju ga nesebi¢nost i empatija te je suradljiv
i ljubazan u odnosu s drugim ljudima. Savjesnost opisuje pojedinca koji je pouzdan, posjeduje
sposobnosti dobre organizacije, neovisan je, ustrajan i odgovoran. Intelekt obuhvaca osobine
koje odrazavaju intelektualni angazman i percipiranu inteligenciju. Izrazena je kod pojedinaca
koji su otvoreni za promjene i orijentirani prema novim iskustvima te imaju sposobnost
sagledavanja Sire perspektive stvarnosti. Neuroticizam opisuje osobu koja je neraspolozena,
napeta, anksiozna, pesimisti¢na 1 slabije se emotivno prilagodava. Jedno od najznacajnijih
obiljezja pojedinaca koje su visoko na skali neuroticizma su i Ceste oscilacije u raspolozenju
kroz vrijeme te oscilacije u interpersonalnim odnosima. Takoder, istrazivanja su pokazala kako
je neuroticizam negativno povezan sa svim aspektima socijalne interakcije, §to vodi do vlastitog
podcjenjivanja, ograni¢avanja sebe u postizanju uspjeha, te samim time do sniZenog
samopoStovanja (Larsen i Buss, 2008). Na suprotnom kraju dimenzije neuroticizma nalazi se
emocionalna stabilnost koju karakterizira opusteno i rijetko tuzno raspolozenje. Emocionalno
stabilna osoba ne podlijeZze Cestim promjenama raspolozenja te rjede podlijeze stresu.
Emocionalna stabilnost opisuje pojedinca uravnotezenog ponasanja koji posjeduje vjestine

emocionalne samokontrole. Osobe visoko na skali emocionalne stabilnosti sposobne su



oduprijeti se vlastitim nagonima i impulzivnim situacijama u kojima prevladava razum i
racionalno donoSenje odluka. Kako su Dunn i suradnici (1995) otkrili, a prethodno je
spomenuto, neuroticizam obiljezavaju Ceste promjene raspolozenja, CeS¢a zabrinutost i
anksioznost te su skloniji dozivljaju stresa. McCrae 1 Costa (2008) navode kako su pojedinci
koji su nisko emocionalni stabilni, odnosno visoko na skali neuroticizma ¢esto depresivni i vrlo
impulzivni. Brojna istrazivanja bavila su se odnosom Velikih pet dimenzija li¢nosti i
impulzivnog kupovanja. Tako istrazivanje Verplankena i Herabadia (2001) sugerira kako
impulzivno kupovanje ima kroni¢nu komponentu koja je ukorijenjena u licnost. lako postoje
brojni nalazi o povezanosti impulzivnog kupovanja sa svim dimenzijama licnosti, u ovo
istrazivanje ukljucili smo samo faktor emocionalne stabilnosti. Utvrdena je i pozitivna
povezanost izmedu neuroticizma i impulzivnog kupovanja koju se moze objasniti time Sto
anksioznost 1 emocionalni stres navode ljude da impulzivno kupuju, nakon Cega osjecaju

olaksanje i opustenost (Silvera i sur., 2008).

Budué¢i da emocionalnu stabilnost karakterizira pozitivno raspolozenje, vazno je
spomenuti kako se pokazalo da impulzivno kupovanje moze biti potaknuto i pozitivnim i
negativnim raspolozenjem (Rook i Gardner, 1993). U istrazivanju Rooka i Gardnera (1993)
pokazalo se kako su ispitanici najée$¢e spominjali pozitivna raspoloZenja kada su upitani koje
ih je raspoloZenje najviSe ohrabrilo na impulzivno kupovanje, no znacajan broj ispitanika
spomenuo je negativna raspolozenja kao poticaj na impulzivno kupovanje. Verplanken i
suradnici (2005) u svome istrazivanju navode kako bi impulzivno kupovanje moglo biti dio
kompleksa negativnih emocionalnih stanja. U svome radu pronasli su kako je impulzivno
kupovanje znaajno povezano s dugotrajnim negativnim raspoloZenjem 1 niskim

samopostovanjem.

Osim raspoloZenja koje karakterizira emocionalnu stabilnost, vazno je spomenuti i
impulzivnost koja je u brojnim teorijskim modelima prisutna kao indikator neuroticizma (Costa
1 McCrae, 1992). Samo impulzivno kupovanje moglo bi biti jedna od ponasajnih manifestacija
neke od temeljnih dimenzija li¢nosti koje ukljucuje Siri koncept impulzivnosti (Bratko i sur.,

2007).



Samopostovanje 1 impulzivno kupovanje

Samopostovanje je pojam koji Copersmith (1967) definira "kao vrednovanje koje
pojedinac ¢ini vezano uz sebe, a koje odrazava stav prihvacanja ili neprihvacanja sebe i ukazuje
na stupanj u kojemu pojedinac vjeruje da je sposoban, znacajan, uspjesan i vrijedan" (Burusic,
2012; str. 84). Samopostovanje predstavlja i stav o sebi koji moze biti pozitivan i negativan, a
ukljucuje kognitivhu i afektivnu komponentu. Kognitivha komponenta pojma o sebi
podrazumijeva vjerovanja i misljenja o sebi, dok se samopostovanje odnosi na evaluaciju i
emocije povezane uz ta vjerovanja i miSljenja (Burusi¢, 2012). Osoba koja ima visoko
samopostovanje Cesto opisuje kako se osjeca dobro kada misli o sebi, smatra se vrijednom
osobom i drzi do sebe, odnosno opéenito izrazava pozitivno misljenje o sebi. S druge strane,
osoba niskog samopostovanja, ¢esto opisuje kako se osje¢a nezadovoljno kada misli o sebi, ne
vjeruje u vlastite sposobnosti, ne prihvaca se, odnosno opcenito izrazava negativno misljenje o
sebi (Burusi¢, 2012). Samopostovanje definiramo i kao subjektivnu procjenu vlastite
vrijednosti koja obuhvaca uvjerenja o sebi i emocionalna stanja, poput ocaja, ponosa i srama
(Hewit, 2009). Rosenberg (1965), ¢ija je Skala Samopostovanja koriStena za potrebe ovog
istrazivanja, samopostovanje definira kao pozitivan ili negativan stav prema samome sebi.
Rosenberg je jedan od najvaznijih autora ranih empirijskih istraZzivanja o faktorima koji
prethode samopos$tovanju. Visoko samopoStovanje znaci imati osjecaj Casti i dostojanstva u
odnosu na sebe, vlastite izbore 1 vlastiti Zivot. Osoba s visokim samopostovanjem ima hrabrosti
zauzeti se za sebe, osjeca se sretnije u zivotu te je rjede anksiozna (Greenberg i sur., 1992;

Bojani¢ i sur., 2019).

U pogledu funkcije koju samopostovanje ima za pojedinca, najprihvacenije je
objasnjenje da samopostovanje povecava pozitivna raspoloZenja, poveéava otpornost na stres i
ostale neugodne emaocije te povecava stupanj pojedinceve prilagodbe, §to su varijable kojima
ljudi streme u zivotu. S druge strane, pojedinci s niskom razinom samopoStovanja ¢eS¢e su
depresivni, anksiozni, imaju poteSkoca s prilagodbom i dozivljavaju neugodne emocije znatno
cesc¢e nego pojedinci s visokim samopostovanjem (Cutrona, 1982; Goswick i Jones, 1981;

Leary, 1983 prema Burusi¢, 2012).

Kao §to je ranije spomenuto, nisko samopostovanje znacajno je povezano s dugotrajnim
negativnim raspoloZenjem koje karakterizira osobina licnosti neuroticizam, odnosno visoko

samopostovanje povezano je s emocionalnom stabilnos¢u, tj. karakterizira ga pozitivno



raspolozenje pojedinca. Istrazivanje Verplankena i suradnika (2005) pokazalo je kako je

afektivna komponenta impulzivnog kupovanja povezana upravo s niskim samopostovanjem.

Medijatorski ucinak samopostovanja

Medijatorske varijable su posredujuce varijable koje objasnjavaju kako vanjski, fizi¢ki
mehanizmi poprimaju unutarnji, psiholoski znacaj te govore o tome kako ili zasto se odredeni
efekti uopcée pojavljuju (Baron i Kenny, 1986). To su varijable koje u velikoj mjeri mogu
objasniti odnos izmedu prediktora i kriterija te dio uzro¢nog utjecaja jedne varijable na drugu
(Babarovi¢, 2018). Istrazivanja medijatorskih odnosa uglavnom se provode kada je prethodnim
istrazivanjima utvrden snazan odnos tih dviju varijabli od interesa, a prvenstveno su
usredoto¢ena na mehanizme i procese koji se nalaze u podlozi odnosa nekih dviju varijabli
(Baron i Kenny, 1986). Prema Baronu i Kennyu (1986) procjena medijatorskog efekta dogada
se u Cetiri koraka. Prvi preduvjet je utvrditi postojanje odnosa na koji se moze ostvariti
medijatorski utjecaj, $to se testira regresijskom analizom, 0dnosno provjerom znacajnosti
doprinosa prediktora za objaSnjavanje varijance kriterija. Sljede¢i je korak utvrdivanje u
kakvom su odnosu prediktor i pretpostavljeni medijator odnosno provjerava se znacajnost
doprinosa prediktora za objasnjenje varijance medijacijske varijable, koja u ovom koraku u
regresijskoj jednadzbi predstavlja kriterij. U tre¢em koraku ispituje se ostaje li inicijalni
prediktor i dalje znafajan za objasnjavanje varijance kriterija kada je u regresijsku jednadZbu
uvrStena i medijatorska varijabla kao prediktor. Postojanje medijatorskog efekta manifestira se
kroz smanjenje u veli¢ini, ili utvrdivanje neznacajnosti regresijskog koeficijenta za inicijalni
prediktor, uz statisticki znacajan doprinos medijatora za objaSnjavanje varijance kriterija
(Babarovi¢, 2018). Potvrdivanje medijatorskog efekta pruza korisne informacije o psiholoSkim
procesima koji se odvijaju izmedu promatranih varijabli, odnosno, ukazuje na to da je odnos
medu varijablama takav da prediktor utjeCe na medijatorsku varijablu, koja uslijed toga utjece

na kriterij (Holmbeck, 1997; Shrout i Bolger, 2002).

U ovom radu poseban interes je stavljen na ispitivanje uloge samopostovanja kao
medijatorske varijable u odnosu temeljne crte licnosti emocionalne stabilnosti kao prediktora i
impulzivnog kupovanja kao kriterija. U pogledu razmatranja odnosa temeljnih crta licnosti i
samopoStovanja proveden je manji broj istrazivanja s tim ciljem te se danas relativno malo zna
o0 razlikama u osobinama li¢nosti 0soba s vi$im i nizim razinama samopostovanja (Brdovcaki

sur., 2017). Dosadasnja istrazivanja koja su uglavnom provedena na studentskoj populaciji
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govore u prilog tome da su samopoStovanje i dimenzije Velepetorog modela u pozitivnoj
korelaciji (Brdovéak i sur., 2017). Samopostovanje je najsnaznije povezano s emocionalnom
stabilnos¢u, umjereno s ekstraverzijom i savjesnoscu te slabo s otvorenoscu i ugodnosti (Kwan
i sur., 1997; Keller, 1999, prema Robins i sur., 2001; Hills i Argyle, 2001). Studija provedena
od strane Robins i suradnika (2001) utvrdila je kako temeljne crte li¢nosti objasnjavaju 34%
varijance samopostovanja te su time potvrdili kako najznacajniji efekt ima emocionalna

stabilnost, a zatim ostale crte li¢nosti.

Razmatraju¢i odnos samopoStovanja i impulzivnog kupovanja, rezultati istrazivanja
ve¢inom potvrduju negativnu povezanost ovih konstrukata. Rezultati istrazivanja
Harmancioglua i suradnika (2009) pokazuju kako su karakteristike potroSaca, emocije i
samopostovanje, negativno povezane sa sklono$¢u impulzivnom ponasanju i namjeri za
kupovanjem. Rezultati Abassia (2017) pokazuju kako vefe samopoStovanje utjeCe na

impulzivno kupovanje, na nacin da ga reducira.

S obzirom na nalaze prethodno navedenih istrazivanja, o¢ekuje se kako ¢emo 1 ovim

radom utvrditi povezanosti istraZzivanih konstrukata te podrobnije opisati njihov meduodnos.

U dosadasnjim istrazivanjima nije ispitivana mogucéa medijatorska uloga
samopoStovanja u odnosu impulzivne kupovine i emocionalne stabilnosti Stoga se ovim radom
empirijski provjerava potencijalni medijatorski u¢inak. Ukoliko potvrdimo prihvatljivost
modela, odnosno medijacijski uéinak samopostovanja, onda to obiljezje posreduje dio odnosa
emocionalne stabilnosti i impulzivnog kupovanja. Time bi se moglo zakljuciti kako
emocionalna stabilnost, barem djelomi¢no, Sv0j utjecaj na impulzivno kupovanje ostvaruje kroz

samopostovanje.



Ciljevi i problemi

Cilj istrazivanja bio je ispitati moze li se na temelju emocionalne stabilnosti i
samopoStovanja predvidjeti sklonost impulzivnom kupovanju, kao i specifi¢ne kognitivna i
afektivna komponenta sklonosti impulzivnog kupovanja. Takoder, cilj je bio provjeriti je i
samopoStovanje potencijalni medijator u odnosu emocionalne stabilnosti i sklonosti

impulzivnom kupovanju.
Istrazivacki problemi:

1. problem: Ispitati moze li se na temelju emocionalne stabilnosti predvidjeti sklonost
impulzivnom kupovanju, kao i specificne kognitivna i afektivna komponenta sklonosti

impulzivnom kupovanju.

Hipoteza 1: Ocekuje se da emocionalna stabilnost predvida kognitivnu i afektivnu komponentu

sklonosti impulzivnom kupovanju, kao i ukupnu sklonost impulzivnom kupovanju.

2. problem: Ispitati moze li se na temelju samopostovanja predvidjeti sklonost impulzivnom
kupovanju, kao i specifiéne kognitivna i afektivna komponenta sklonosti impulzivnom

kupovanju.

Hipoteza 2: Ocekuje se da samoposStovanje predvida kognitivnu i afektivnu komponentu

sklonosti impulzivnom kupovanju, kao i ukupnu sklonost impulzivnom kupovanju.

3. problem: Ispitati odrzivost i uvjerljivost modela u kojem samopostovanje ima ulogu
medijatora u povezanosti emocionalne stabilnosti i kognitivne i afektivne komponente sklonosti

impulzivnom kupovanju te ukupne sklonosti impulzivnom kupovanju.

Hipoteza 3: Ocekuje se da ¢e samopoStovanje biti znacajan medijator povezanosti emocionalne
stabilnosti i kognitivne i afektivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju te ukupne

sklonosti impulzivnom kupovanju.
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Metoda
Sudionici

Istrazivanje je provedeno na online prigodnom uzorku. U istrazivanju je bilo ukupno
285 ispitanika, od ¢ega je 80,4% Zena (n:= 229) i 19,6% muskaraca (nm = 56). Raspon dobi
svih sudionika je od 18 do 67 godina, pri ¢emu je prosje¢na dob M = 29,09 godina (sd = 10,679).
Najvise sudionika, njih 122, ima srednju stru¢nu spremu (SSS) (42,8%), zatim ih je 91 visoke
struéne spreme (VSS) (31,9%), 54 ih ima vidu struénu spremu (VSS) (18,9%), 17 ih ima

poslijediplomski studij (6,0%), dok jedna osoba u uzorku ima osnovnu stru¢nu spremu (0,4%).

Vecina sudionika, njih 142, su studenti (49,8%), a 121 sudionik je zaposlen na puno
radno vrijeme (42,5%). Nadalje je 12 nezaposlenih sudionika (4,2%), 4 umirovljena (1,4%) i 6
sudionika koji u radnom odnosu prakticiraju ostale oblike rada (2,1%). Najve¢i broj sudionika
u uzorku, njih 159, ostvaruje prosje¢an mjeseéni prihod (55,8%), dok ih 68 ostvaruje prihod

iznad prosjeka (23,9%) te ih 58 ostvaruje ispodprosjecan prihod. (20,4%).

Najveci broj sudionika, njih 205, dolazi iz mjesta s brojem stanovnika iznad 100 000
(71,9%), 41 sudionik dolazi iz mjesta s 10 001 do 100 000 stanovnika (14,4%), njih 24 je iz
mjesta stanovanja s 2 001 do 10 000 stanovnika (8,44%), a 15 sudionika dolazi iz mjesta s
manje od 2 000 stanovnika (5,3%).

Instrumenti

Kako bi se ispitale sociodemografske karakteristike sudionika, ukljuc¢ili smo pitanja 0
spolu, dobi, najviSem postignutom stupnju obrazovanja, trenutnom statusu zaposlenja,

prosje¢nim prihodima kucanstva i veli¢ini mjesta stanovanja.

Konstrukt samopostovanja izmjeren je pomocu Rosenbergove skala samopostovanja
(Rosenberg Self-Esteem Scale) konstruirane 1965. godine. Skala mjeri globalno i
jednodimenzionalno samopoStovanje, a sadrzaj Cestica odnosi se na osjecaj vlastite vrijednosti
1 samoprihvacanja. Instrument se sastoji od 10 Cestica, od ega je pet formulirano u pozitivhom
smjeru (,,Osjecam da posjedujem niz vrijednih osobina®) i pet u negativnhom (,,Osje¢am da
nemam puno toga ¢ime bih se mogao/la ponositi). Na ¢estice se odgovara na Likertovoj skali
od cetiri stupnja (1 — ,,Uopce se ne slazem* ; 4 — ,,U potpunosti se slazem*). Ukupan rezultat

formira se zbrajanjem procjena na Likertovoj skali, uz obrnuto bodovanje negativno usmjerenih
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Cestica. Moguc¢i raspon rezultata krece se od 10 do 40, pri ¢emu veci rezultat upucuje na visu
razinu samopostovanja. Bezinovi¢ (1988, prema Taksi¢, 1998) je Ljestvicu preveo na hrvatski
jezik te je utvrdio da se u njegovom istrazivanju Cronbachov alfa kre¢e od ,81 do ,84. Na
Rosenbergovoj skali samopostovanja provedeno je vise psihometrijskih analiza 1 pronadeno
empirijskih dokaza nego na ikojoj drugoj mjeri samopostovanja (Byrne, 1996; Wylie, 1989,
prema Robins, Hendin i Trzesniewski, 2001). Skala pokazuje dobru pouzdanost i valjanost na
velikom broju razli¢itih uzoraka (Pullman i Allik, 2000; Robins i sur., 2001). U ovom

istrazivanju Cronbach alfa iznosi ac = ,91.

Emocionalna stabilnost, kao jedna od osobina li¢nosti Velepetorog modela, u ovom je
istrazivanju mjerena pomoc¢u Skale emocionalne stabilnosti iz kraée verzije International
Personality Item Poola (IPIP50) (Goldberg, 1999) ¢ija je hrvatska inacica upitnika validirana
u istrazivackom radu Mlaci¢a i Goldberga (2007). Originalna verzija upitnika (Goldberg, 1999)
sastoji se od 100 Cestica koje predstavljaju kratke tvrdnje. Oc¢ekivana faktorska struktura krace
verzije upitnika, koju su validirali Mlaci¢ 1 Goldberg (2007), potvrdena je na uzorku studenata,
a podaci su dobiveni samoprocjenom kao i procjenom osobina od strne njihovih kolega. Upitnik
zahvaca sljede¢e dimenzije li¢nosti: Ekstraverziju, Emocionalnu stabilnost, Ugodnost,
Savjesnost 1 Intelekt, a za potrebe ovog istraZivanja koriStena je Skala Emocionalne stabilnosti.
Svaka od dimenzija zastupljena je s 10 Cestica, odnosno tvrdnji. Sudionici su odgovore na svaku
tvrdnju oznacavali na Likertovoj skali od 5 stupnjeva (1 —,,Posve neto¢no* ; 5 —,,Posve to¢no*).
Tijekom ispunjavanja, sudionici su trebali uzeti u obzir u kojoj mjeri pojedina tvrdnja opisuje
bas njih 1 kakvima se smatraju trenutno, a ne kakvi bi Zeljeli biti. Pouzdanost tipa unutarnje
konzistentnosti (Cronbach alfa) koju su u svojoj studiji utvrdili Mlaci¢ i Goldber (2007) za
faktor Emocionalne stabilnosti iznosila je ac=,88. U ovom istrazivanju Cronbach alfa za faktor

Emocinalne stabilnosti iznosi ac = ,89.

Za mijerenje sklonosti impulzivnom kupovanju koristena je Skala impulzivnog
kupovanja koju su razvili Verplanken i Herabadi (2001), a Bratko i suradnici preveli na hrvatski
jezik (2007). Skala se sastoji od 20 tvrdnji, od kojih je 12 u pozitivnhom, a 8 u negativhom
smjeru. Tvrdnjama je pridruZena skala Likertovog tipa od 7 stupnjeva (1 —,,Uopce se ne slazem
; 7 —,,U potpunosti se slazem*). Sudionici istrazivanja su uz svaku tvrdnju trebali oznaciti
koliko se pojedina tvrdnja odnosi na njih. Svim ocjenama su tijekom obrade dana takva
znacenja da veca vrijednost predstavlja vecu sklonost impulzivnom kupovanju. Ukupan rezultat
je istrazen kao prosje¢na ocjena svih 20 tvrdnji. Navedeni upitnik mjeri kognitivne (npr.

planiranje, razmiSljanje) 1 afektivne (npr. zadovoljstvo, krivnja) aspekte impulzivnog
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kupovanja. Pouzdanost tipa unutarnje konzistentnosti (Cronbach alfa) navedenog mjernog

instrumenta za cijelu skalu iznosi ac = ,86, dok su iste vrijednosti za kognitivni faktor bile ac =

,91 i za afektivni oc =,83. U ovom istrazivanju Cronbach alfa za cijelu skalu iznosi ac = ,91, za

kognitivni faktor ac = ,86 te za afektivni ac = ,87.

Postupak

Istrazivanje je provedeno online upitnikom tijekom perioda od 25. ozujka do 15. travnja
2020. godine. Poveznica za upitnik postavljena je na Facebook profile provoditeljice
istrazivanja te poslana na grupne e-mail adrese studenata psihologije na Fakultetu hrvatskih
studija. Takoder, provoditeljica je poslala upitnik i direktno u privatnu poruku svojim
poznanicima i zamolila ih da ispune upitnik i proslijede ga svojim kolegama kako bi potaknula

viSe ljudi da ispune upitnik.

Na samom pocetku upitnika bila je napisana opc¢a uputa i tema istrazivanja. U uputi je
objasnjeno tko provodi istrazivanje i u koju svrhu te je sudionicima receno kako je sudjelovanje
anonimno i dobrovoljno te da mogu odustati u svakom trenutku bez ikakvih posljedica.
Takoder, sudionicima je receno kako ¢e rezultate koristiti samo istrazivaci za potrebe izrade
diplomskog rada. Zamoljeni su da odgovaraju iskreno te da se u slucaju bilo kakvih pitanja
mogu obratiti provoditeljici na mail ¢ija je adresa pisala na kraju upute. Takoder, ako su
Zainteresirani za rezultate istrazivanja mogu zatraziti povratnu informaciju koju je moguce

dobiti na grupnoj razini.

13



Rezultati

Kako bi se odgovorilo na postavljene probleme i hipoteze, provedene su multiple
regresijske analize te je testirana znacajnost medijatora koriStenjem Sobelovog testa. Za obradu

podataka koristen je statisticki paket IBM SPSS 20.0.

Deskriptivni podaci prikazani su u Tablici 1.

Tablica 1. Deskriptivni podaci rezultata na Upitnicima emocionalne stabilnosti, sklonosti impulzivhom
kupovanju i samopostovanja (N = 285)

M SD Min Max K-S
Emocionalna stabilnost 3,19 793 1 4.8 ,078™
Impulzivno kupovanje 7,37 2,149 31 13,7 ,052
Kognitivna komponenta 3,92 1,248 11 7,6 ,054"
Afektivna komponenta 3,78 1,265 11 7,0 ,061"
Samopostovanje 2,95 621 ,40 3,60 ,109°

Legenda: *** p < ,001, ** p <,01 * p <,05; M = aritmeticka sredina, SD = standardna devijacija, min, max=
minimalna, maksimalna vrijednost, K-S = Kolmogorov Smirnov test

Kao $to se vidi iz Tablice 1. Kolmogorov - Smirnov test pokazuje da raspodjele varijabli
emocionalne stabilnosti, kognitivne i afektivne komponente sklonosti impulzivnhom kupovanju
te samopostovanja odstupaju od normalne distribucije, dok je mjera sklonosti impulzivnog

kupovanja normalno distribuirana.
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Tablica 2. Interkorelacije varijabli ukljuéenih u istraZivanje

. . Kognitivno Afektivno
Emocionalna Impulzivno . . . .
. . impulzivno impulzivno
stabilnost kupovanje . .
kupovanje kupovanje
Emocionalna 1
stabilnost
Impulzivno -211™ 1
kupovanje
Kognitivna -,092 ,908™ 1
komponenta
Afektivna -,282™ ,910™ 657" 1
komponenta
Samopostovanje ,609™ -,075 ,009 -,145"

Legenda: ** p <,001 *p <,05

Prema rezultatima prikazanim u Tablici 2, postoji znafajna negativha povezanost
emocionalne stabilnosti sa sklonosti impulzivnom kupovanju (r = -,211, p <,001) i afektivhom
komponentom impulzivnog kupovanja (r = -,282, p <,001) te znacajna pozitivna povezanost sa
samopostovanjem (r = ,609, p < ,001). Osobe koje su emocionalno stabilnije ¢e biti manje
sklone impulzivno kupovati te ¢e imati manje izrazenu afektivnu komponentu sklonosti
impulzivnom kupovanju u odnosu na osobe koje su manje emocionalno stabilne. Takoder,

osobe koje su emocionalno stabilnije, imaju viSe samopoStovanje.

Emocionalna stabilnost nije znacajno povezana s kognitivnom komponentom sklonosti
impulzivnom kupovanju. Takoder, ne postoji znacajna povezanost samopoStovanja kao
pretpostavljenog medijatora s ukupnom mjerom sklonosti impulzivhom kupovanju i
kognitivnom komponentom sklonosti impulzivnom kupovanju, a postoji znacajna negativna
povezanost samopostovanja i afektivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju (r = -
,145, p < ,05). To znaci da u prosjeku osobe koje imaju visSe samopos$tovanje, ujedno imaju

manje izrazenu afektivnu komponentu sklonosti impulzivnom kupovanju.

Kako emocionalna stabilnost nije znafajno povezana s kognitivnom komponentom
impulzivnog kupovanja, nece biti provjeravana njezina prediktorska uloga u regresijskom
modelu za kognitivnu komponentu impulzivnog kupovanja. Takoder, s obzirom na to da su

znacajne povezanosti prediktora, medijatora 1 kriterija nuzni preduvjet provodenja medijacijske
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analize, a ovdje je dobivena znaCajna povezanost samoposStovanja s emocionalnom stabilnosti
I afektivnom komponentom impulzivnog kupovanja, daljnje medijacijske analize provest ¢e se

samo za meduodnos tih varijabli.

Uvidom u korelacije nultog reda iz Tablice 2, djelomi¢no potvrdujemo prvu istrazivacku
hipotezu. Emocionalna stabilnost pokazala je znaajnu bivarijatnu korelaciju s ukupnom
sklonosti impulzivnom kupovanje, kao i afektivnom komponentom sklonosti impulzivnom
kupovanju u negativnom smjeru, dok nije pokazala znac¢ajnu bivarijatnu korelaciju s kriterijem
kognitivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju. Na temelju emocionalne stabilnosti

mozemo dakle predvidjeti afektivnu i ukupnu sklonost impulzivnom kupovanju.

Odgovor na drugi istrazivacki problem takoder moZzemo dati na temelju korelacija
nultog reda (Tablica 2) ¢ime samo djelomi¢no potvrdujemo i drugu istrazivacku hipotezu s
obzirom na to da se afektivna komponenta sklonosti impulzivnom kupovanju jedina od
predvidenih kriterija pokazala znacajno povezana sa samopoStovanjem u bivarijatnim
analizama, dok nije znacajno povezana s preostala dvije varijable, kognitivnom komponentom
sklonosti impulzivnom kupovanju te ukupnom sklonosti impulzivnom kupovanju. lako
znaCajna, povezanost samopoStovanja i afektivne komponente impulzivnom kupovanju
pokazala se slaba (r = - ,145, p < ,05) sto ukazuje na postojanje drugih varijabli koje su

znacajnije povezane s afektivnom komponentom sklonosti impulzivnom kupovanju.

Kako bismo odgovorili na treéi istraZzivacki problem o medijacijskoj ulozi
samopostovanja izmedu emocionalne stabilnosti i sklonosti impulzivnom kupovanju, moraju
biti zadovoljeni uvjeti za provedbu medijacijske analize. Prema Baronu i Kennyju (1986), to
su: 1) znacajna povezanost prediktora i kriterija, 2) zna€ajna povezanost prediktora 1 medijatora,

te 3) znacajna povezanost medijatora i kriterija.

Kao $to se moze vidjeti iz Tablice 2 preduvjeti za provedbu medijacijske analize su
zadovoljeni, no samo za kriterij afektivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju.
Vidljivo iz Tablice 3, emocionalna stabilnost znacajno predvida afektivnu komponentu
sklonosti impulzivnom kupovanju u negativnom smjeru. Koeficijent determinacije koji govori
o postotku objasnjene varijance kriterija na temelju prediktora, u regresijskoj jednadzbi za
kriterij afektivne komponente sklonosti impulzivnhom kupovanju koeficijent determinacije je
iznosi R? = ,077, odnosno 7,7% varijance kriterija afektivne komponente objasnjeno je na

temelju emocionalne stabilnosti.
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Nadalje, emocionalna stabilnost znacajno predvida samoposStovanje u ovom

regresijskom modelu te je objasnila ¢ak 36,8% varijance samopoStovanja.

Posljednji korak sastoji se od ispitivanja ostaje li prediktor emocionalne stabilnosti i
dalje znacajan u objaSnjavanju varijance kriterija afektivne komponente sklonosti impulzivnom

kupovanju kada se u regresijsku jednadzbu uvrsti i medijacijska varijabla samopoStovanja.

Kako je vidljivo ve¢ iz regresijske analize (Tablica 3), a provedba Sobel testa to takoder
potvrduje (-,593, p = ,553), samopostovanje se nije pokazalo kao znacajan medijator odnosa
emocionalne stabilnosti i afektivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju te ovim

nalazom nije potvrdena trec¢a hipoteza u istrazivanju.

Tablica 3. Rezultati testiranja znac¢ajnosti regresijskih koeficijenata prediktora emocionalne stabilnosti
za kriterij samopostovanje te Kriterij afektivhe komponente impulzivnom kupovanju prije (model 1) i

nakon (model 2) uvodenja samopostovanja u analizu

Kriterij Model B s s R R Frilagodeni Sobelov

R? test
Samopogt.  mocionalna e 037 609 609 370 368
stabilnost
Afektivna 1 Emocionalna ~ —#%1*" 191 -282 282,080 077 593
komponenta Stabilnost
impulzivnog » Emocional p >,05
Kupovanja moclonaina 4952 1150 -310 286 ,082 075

stabilnost

Samopostovanje ,898 1,469 044

Legenda: B — nestandardizirani regresijski koeficijent; SE — standardna pogreska; 5 — standardizirani regresijski
koeficijent; R — koeficijent korelacije; R? — koeficijent determinacije; Prilagodeni R?- prilagodeni koeficijent
determinacije, ** p <,001 * p < ,05
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Rasprava

Svrha ovog rada bila je utvrditi moze li se na temelju emocionalne stabilnosti i
samopoStovanja predvidjeti sklonost impulzivhom kupovanju i specificne kognitivna i
afektivna komponenta sklonosti impulzivnom kupovanju. Takoder, posljednji cilj bio je
provjeriti je li samopoStovanje medijator u odnosu emocionalne stabilnosti i sklonosti

impulzivnom kupovanju.

Kako bismo odgovorili na istrazivacke probleme, utvrditi smo interkorelacije varijabli
ukljucenih u istrazivanje. Utvrdena je znacajna negativna povezanost emocionalne stabilnosti
sa sklonosti impulzivnom kupovanju i afektivnom komponentom impulzivnog kupovanja, dok
nije pokazala znacajnu bivarijatnu korelaciju s kriterijem kognitivhe komponente sklonosti
impulzivnom kupovanju. Na temelju emocionalne stabilnosti mozemo dakle predvidjeti
afektivnu i ukupnu sklonost impulzivnom kupovanju. Tako smo djelomi¢no potvrditi prvu

postavljenu istrazivacku hipotezu.

Ovakav nalaz je u skladu s nalazima istrazivanja Silvere i suradnika (2008) koji su
utvrdili pozitivnhu povezanost izmedu neuroticizma i1 impulzivnog kupovanja. Utvrdena
znaCajna negativna povezanost zna¢i da ¢e osobe na vi$oj razini emocionalne stabilnosti
pokazivati nizu sklonost impulzivnom kupovanju, kao i nizu sklonost afektivnom impulzivnom
kupovanju. Verplanken i suradnici (2005) u svome su istrazivanju takoder pronasli znacajnu
povezanost impulzivhog kupovanja s dugotrajno negativnim raspoloZenjem koje je

karakteristi¢no za nisku razinu emocionalne stabilnosti, odnosno visoki neuroticizam.

Analizom povezanosti medu varijablama takoder je utvrdena znacajna povezanost
emocionalne stabilnosti sa samopostovanjem na nac¢in da emocionalno stabilnije osobe imaju
vece samopoStovanje Sto je u skladu s nalazima istraZzivanja koja su utvrdila da samopoStovanje
povecéava pozitivna raspoloZenja, otpornost na stres i ostale neugodne emocije (Cutrona, 1982;
Goswick i Jones, 1981; Leary, 1983 prema Burusi¢, 2012). Upravo su pozitivno raspolozenje,
otpornost na stres i neugodne emocije ono $to opisuje emocionalnu stabilnost kao osobinu
licnosti. Visoke pozitivne korelacije samopostovanja i emocionalne stabilnosti kontinuirano se
dobivaju u brojnim istrazivanjima (Francis i James, 1996; Robins i sur., 2001; Zeigler-Hill i
sur., 2015 prema Judge i Bono, 2001). Dio autora zagovara tezu da su u podlozi emocionalne
stabilnosti 1 samopoStovanja zapravo isti latentni konstrukti temeljnih samoprocjena, o ¢emu
govori teorija temeljnih samoprocjena (eng. Core self-evaluations theory). Prema autorima

teorije, Judge, Locke i Durham (1997), temeljne samoprocjene predstavljaju stabilnu osobinu
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licnosti koja obuhvaca druge, specificne osobine, konkretno neuroticizam, kao suprotni kraj
dimenzije emocionalne stabilnosti, samopostovanje, lokus kontrole i samoefikasnost (Judge i
Bono, 2001). S druge strane, iako odnos emocionalne stabilnosti i samopostovanja ukazuje na
postojanje zajedni¢kog latentnog faktora u pozadini, ne ukazuje na to da se radi 0 potpuno
jednakim konstruktima. U prilog tome idu nalazi istrazivanja o nasljednosti neuroticizma i
samopoStovanja, pri ¢emu Stope nasljednosti za neuroticizam iznose 40 do 60%, dok za
samopostovanje iznose 20 do 40% (Neiss, Sedikides i1 Stevenson, 2002). Osim §to ovakvi nalazi
ukazuju na to da se radi o barem dijelom drugacijim konstruktima, takoder pokazuje kako je
samopoStovanje manje stabilan konstrukt, koji je viSe ovisan o okolinskim ¢imbenicima, nego
konstrukt neuroticizma ili emocionalne stabilnosti (Mu, Luo, Rieger, Trautwein i Roberts,
2019). Podloznost samopostovanja utjecajima okoline, kao §to su uspjesi, Zivotni stresori i

neuspjesi, potvrduju i1 nalazi istrazivanja Kandlera, Zimmermana i McAdamsa (2014).

Takoder je utvrdena znaCajna negativha povezanost samopoStovanja 1 afektivne
komponente sklonosti impulzivnom kupovanju sto se slaze s nalazima Verplankena i suradnika
(2005) koja potvrduju povezanost afektivne komponente impulzivnog kupovanja s niskim
samopostovanjem. Dobivena povezanost znac¢i kako osobe s viSom razinom samopostovanja
¢esce pokazuju sklonost afektivnom impulzivnom kupovanju. U prethodno spomenutom radu
Verplankena i suradnika (2005) dobiveno kako je upravo afektivha komponenta impulzivnog
kupovanja ta koja je negativno povezana s pozitivnom slikom o sebi koja predstavlja stav o sebi
koji je u podlozi samopostovanja (Burusié¢, 2012).

Ovakvim nalazom smo djelomi¢no potvrdili i drugu istrazivacku hipotezu, kojom smo
pretpostavili da se na temelju samopoStovanja moze predvidjeti sklonost impulzivnom
kupovanju, kao i specifiéne kognitivne i afektivne komponente sklonosti impulzivnom
kupovanju. S druge strane, nije utvrdena znacajna povezanost emocionalne stabilnosti s
kognitivnom komponentom impulzivnog kupovanja, §to ne iznenaduje toliko budu¢i da
kognitivna komponenta sklonosti impulzivnom kupovanju ukljucuje planiranje, promisljanje i
vrednovanje, nasuprot raspolozenju i emocionalnim stanjima koja su u podlozi emocionalne

stabilnosti, jednako kao i afektivne komponente impulzivnog kupovanja.

Nadalje, nije utvrdena ni znacajna povezanost samopostovanja, kao pretpostavljenog
medijatora, s ukupnom mjerom sklonosti impulzivnom kupovanju i kognitivnom
komponentom sklonosti impulzivnom kupovanja $to je djelomi¢no u skladu s ranije navedenom

literaturom. Ovakvi nalazi trebali bi se podrobnije istraziti, budué¢i da trenutno dostupna
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literatura ne nudi nalaze o smjeru povezanosti samoposStovanja s ukupnom sklonoséu
impulzivnom kupovanju, kao niti kognitivnom komponentom impulzivnom kupovanju. Vecina
do sada provedenih istrazivanja koja ukljucuju konstrukte samopoStovanja i impulzivnog
kupovanja, orijentirala se na afektivnu komponentu impulzivnog kupovanja (Rook i Gardner,
1993; Verplanken i suradnici, 2005).

Kako bismo odgovorili na tre¢i istrazivacki problem, ispitali Smo odrzivost modela u
kojem samopostovanje ima ulogu medijatora u povezanosti emocionalne stabilnosti i sklonosti
impulzivnom kupovanju, kao i njegovim specificnim komponentama. Buduc¢i da su za provjeru
medijacijske analize zadovoljeni kriteriji samo za kriterij afektivne komponente impulzivnog
kupovanja, u analizu smo ukljucili samo nju kao kriterij. Rezultati regresijske analize pokazuju
kako samopoStovanje nije znacajan medijator odnosa emocionalne stabilnosti i afektivne
komponente sklonosti impulzivnom kupovanju te smo zbog toga odbacili tre¢u hipotezu kojoj
smo pretpostavili da ¢e model u kojem je samopostovanje znacajan medijator ovog odnosa
odrziv. Ovakav nalaz takoder smo potvrdili i provedbom Sobelovog testa. Navedenu
pretpostavku o medijacijskom ucinku donijeli smo pregledom literature koja potvrduje
povezanost triju spomenutih varijabli, Sto smo takoder i u ovom radu potvrdili. Upravo ta
povezanost predstavljala je temelj za provjeru medijacijske uloge samopostovanja. S obzirom
na to da ovim radom nije utvrden medijacijski u€inak samopoStovanja u odnosu emocionalne
stabilnosti 1 sklonosti impulzivhom kupovanju, moZe se zakljuciti kako na ovaj odnos utjecu 1
druge varijable koje bi u buduénosti bilo zanimljivo istraziti. Kako bismo podrobnije razumjeli
procese koje su u osnovi odnosa samopos$tovanja, emocionalne stabilnost i impulzivnog
kupovanja, potrebno je ukljuciti i druge ¢cimbenike poput dobi, spola, socioekonomskog statusa
itd. Brojna istraZivanja pokazuju povezanost medu ovim varijablama, npr. Herabadi (2003) je
u svome istrazivanju utvrdio kako je impulzivno kupovanje zna¢ajno povezano i s dobi, na
nacin da su mlade osobe sklonije impulzivnom kupovanju. Mihi¢ i Kursan (2010) takoder su u
svom istrazivanju pokazali kako impulzivno kupovanje snazno opada s dobi. Isto tako, u
istrazivanju Verplankena i Herabadia (2001), dobiveni rezultati ukazuju na to kako zene postizu
vece rezultate na skali impulzivnog kupovanja od muskaraca. Takoder je poznato kako mlade
Zene izrazavaju nize samopostovanje od muskaraca (Bleidorn, Denissen, Gebauer, Arslan,
Rentfrow i Potter, 2016). S obzirom na dosadasnje mnoge nalaze koji upuéuju na povezanost
triju varijabli koriStenih u ovom radu s brojnim drugim varijablama, u buducnosti bi trebalo
prosiriti nacrt ovog istrazivanja. Na taj nacin bi se mogle pruziti kvalitetnije 1 korisnije spoznaje

u izucavanju konstrukta impulzivnog kupovanja.
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Metodoloska ogranicenja i prijedlozi za buducéa istrazivanja

Pri interpretaciji rezultata ovog istrazivanja, vazno je spomenuti neka znacajnija
metodoloska ogranicenja. Jedno od ograni¢enja vezano je uz prigodno uzorkovanje tehnikom
»snjezne grude®. Takav prigodni, neprobabilistiCki uzorak ne omoguéava generalizaciju
rezultata. Uz to, sudionici koji su pristali biti dio istrazivanja, imaju vecée izglede biti drustveno
otvoreniji, poznatiji i komunikativniji (Milas, 2009). Takoder, ogranicenje je i socijalno
pozeljno odgovaranje sudionika. S obzirom na to da je upitnik proveden on-line putem, vazno
je spomenuti i razli¢ite uvjete u kojima su sudionici mogli ispunjavati upitnik, nepoznavanje
stanja u kojem su rjeSavali upitnik te nemogucénost istrazivaca da utje¢e na ovakve okolnosti
istrazivanja. Jedan od nedostataka vezanih za uzorak je svakako i nepostojanje heterogenosti
uzorka, odnosno vecinu u uzorku ¢ine Zene (80,4%). Stoga, u buduéim se istrazivanjima ovog
tipa sugerira ispitivanje u kontroliranijim uvjetima, kao i na raznolikijem i ve¢em uzorku.
Takoder, jedno od mogucih ograni¢enja povezano je i s koriStenim instrumentima u
istrazivanju, odnosno pitamo se koliko koriSteni instrumenti zaista dobro mjere istrazivane

konstrukte.

Kao §to je ve¢ ranije navedeno kroz Raspravu, za buduca istrazivanja predlaze se
uvodenje dodatnih ¢imbenika koji bi mogli pruziti detaljnije razumijevanje u procese i podlogu
odnosa izmedu samopoStovanja, emocionalne stabilnosti i impulzivnog kupovanja, kao i

njegovih specifi¢nih komponenti.
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Zakljucak

Cilj ovog istrazivanja bio je ispitati moze li se na temelju emocionalne stabilnosti i
samopoStovanja predvidjeti sklonost impulzivnom kupovanju, kao i specificne kognitivnu |
afektivnu komponentu sklonosti impulzivnog kupovanja te provjeriti odrzivost modela u kojem
samopoStovanje ima ulogu medijatora u odnosu emocionalne stabilnosti kognitivne i afektivne

komponente sklonosti impulzivnom kupovanju te ukupne sklonosti impulzivnom kupovanju.

Rezultati korelacija emocionalne stabilnosti i sklonosti impulzivnom kupovanju kao i
specificnih komponenti sklonosti impulzivnom kupovanju pokazuju kako postoji znacajna
negativna povezanost emocionalne stabilnosti sa sklonosti impulzivnom kupovanju (r = -,211,
p <,001) i afektivnom komponentom impulzivnog kupovanja (r = -,282, p < ,001). Time
djelomi¢no potvrdujemo prvu istrazivacku hipotezu. Izra¢unom regresijskih koeficijenata za
kriterij sklonosti impulzivnom kupovanju koji iznosi R?=,041 zaklju¢ujemo da je emocionalna
stabilnost objasnila skromnih 4,1% varijance sklonosti impulzivnom kupovanju. Za kriterij
afektivne komponente sklonosti impulzivnom kupovanju koeficijent determinacije je nesto veci
i iznosi R?2=,077, odnosno 7,7% varijance kriterija afektivne komponente obja$njeno je na

temelju emocionalne stabilnosti.

Na temelju korelacija nultog reda samo djelomi¢no potvrdujemo 1 drugu istrazivacku
hipotezu s obzirom na to da se afektivna komponenta sklonosti impulzivnom kupovanju jedina
od predvidenih kriterija pokazala zna¢ajno povezana sa samopoStovanjem u bivarijatnim
analizama (r = - ,145, p <,05), dok nije znacajno povezana s preostala dvije varijable. lako
znaCajna, povezanost samopoStovanja 1 afektivne komponente impulzivnhom kupovanju
pokazala se slaba sto ukazuje na postojanje drugih varijabli koje su znacajnije povezane s

afektivnom komponentom sklonosti impulzivnom kupovanju.

Treca istrazivacka hipoteza je, suprotno ocekivanjima odbacena. Rezultati regresijske
analize pokazuju, a provedba Sobel testa to takoder potvrduje (-,593, p = ,553), kako
samopostovanje nije znacajan medijator odnosa emocionalne stabilnosti i afektivne

komponente sklonosti impulzivnom kupovanju.
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