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Cercetarea dezirabilitatii sociale in dependentd de motivatia spre succes este deosebit de actuald si importantd in
conditiile schimbdrii valorilor in societate si orientarii deosebite a oamenilor spre obtinerea succesului in cariera. Varsta
studentiei fiind critica in privinta viitorului de Succes al individului, prezintd oportunitatea ideala pentru a examina
relatia dintre tendinta persoanei de a se prezenta intr-o lumina favorabila si motivatia ei de a deveni o persoana de succes.
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THE RELATIONSHIP BETWEEN SOCIAL DESIRABILITY BIAS AND

THE MOTIVATION TO SUCCEED IN STUDENTS

Studying the social desirability bias in relation to the motivation to succeed is exceedingly important due to the
trends in today’s society, the values having shifted, people being more focused towards obtaining success than ever
before. Students are at an age where their actions will determine greatly the outcome of their lives and the future
success they will attain, therefore this is the perfect time to examine the relation between the tendency of an individual
to present themselves in a favorable light and their motivation to succeed.
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Introducere

inca din copilarie, parintii isi invata copiii ca felul in care se prezinta conteazi foarte mult. Omul are acest
lucru internalizat si chiar daca nivelul de control pe care il exercita asupra modului in care isi controleaza
felul in care se prezintd altora diferd de la om la om, un anumit efort depun toti in aceastad modificare a
felului cum 1i privesc altii. Este un fenomen aproape instinctiv, Intrucat si unele animale reflecta aceasta
tendinta de a modifica ceea ce prezinta celorlalti indivizi.

Dezirabilitatea sociala este acel concept ce descrie aceasta tendinta a omului de a se prezenta intr-0 lumi-
nd mai favorabild. Atunci cand acest termen a fost introdus in literatura de specialitate el a avut o alta semni-
ficatie, dar, datorita importantei acestui fenomen, semnificatia a evoluat mult pe parcursul anilor, ajungandu-
se in ziua de azi la modelul trifactorial al dezirabilitatii sociale, ceea ce include 3 factori esentiali in manifes-
tarea dezirabilitatii sociale la om [1, p.5].

Initial, conceptul a evoluat in modelul bifactorial [2, p.601] ce includea managementul impresiilor si
amagirea de sine. Aceste doud componente sunt aparent opuse, dar, de fapt, se completeaza reciproc, permi-
tand o intelegere mai buna a felului in care se manifesta aceasta tendinta a omului de a se prezenta mai favo-
rabil. Managementul impresiilor este componenta constienta, efortul depus intentionat de om pentru a-si con-
trola prezentarea de sine si felul in care altii il privesc. Manifestarile acestui element sunt diferite, de la un
control absolut ce se revarsa asupra fiecarui aspect al vietii omului si care are loc in permanenta, pana la un
control scazut, abia perceptibil, in dependentd, bineinteles, de individ [3, p.34]. Cea de a doua componenta a
dezirabilitatii sociale, amdagirea de sine, este latura inconstientd a acestui fenomen, fiind prezenta la fiecare
din noi, de multe ori fara sa ne dam seama [4, p.3]. Desi pare paradoxal si contrar propriilor scopuri, amagi-
rea de sine are un rol la fel de important ca si managementul impresiilor, fiind indispensabila in eforturile
omului de a se prezenta ca fiind cat mai plécut si agreabil posibil altora.

Ulterior a fost introdusa si ultima componenta a acestui concept, utilitatea sociala, ce se refera la necesi-
tatea omului de a fi util celor din jur si societatii, adica valoarea pe care o poseda in ochii altora [5, p.340].
Omul care nu are nicio valoare si utilitate pentru altii nu va fi privit intr-o lumina atat de favorabila precum
cel ce este util si de care altii au nevoie. Prin urmare, nu putem discuta despre dezirabilitate sociala fard a
include si latura de utilitate sociala.

Desi motivatia spre succes este un termen inteles de oricine, acest concept are o complexitate ascunsa.
Analizand teoriile, caracteristicile si particularitatile motivatiei, acestea au fost reliefate detaliat, dar complexi-
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tatea ramane datoritd naturii individualiste a motivatiei. Orice individ are propria sa motivatie si chiar daca
incercdm sa analizdm doar aspectul motivatiei spre succesul profesional, oricum diferentele individuale
creeaza o pluralitate de cazuri ce prezinta diferente de la un individ la altul.

In intelegerea motivatiei spre succes nu ne putem rezuma la o singura teorie. Una dintre aceste teorii este
cea inaintatd de McLelland, potrivit careia factorii motivatori sunt legati de nevoi, indiferent de varsta, gen,
rasa, cultura [6]. El a identificat patru nevoi principale.

Prima din aceste nevoi este cea de realizare, pe care o explica ca fiind o carierd buna, un loc de munca
bine platit, o familie. Aceasta nevoie este strans legatd de motivatia spre succes si, intr-un anumit fel, reali-
zarea profesionald este una dintre cele mai bune metode de satisfacere a necesitatii de realizare. O persoana
orientata spre succesul profesional este puternic influentatd de acest element si putem considera motivatia
spre succes chiar o formd de manifestare a dorintei de a se realiza.

A doua nevoie reliefata de McLelland este cea de putere — statut, reputatie, recunoastere, prestigiu, de a fi
perceput ca important, de a-i influenta pe altii. Acestui tip de persoana i place sa fie in competitie si s cas-
tige. Persoana puternic influentata de aceastd nevoie este din nou orientata spre succes, anume afirmarea in
plan profesional oferindu-i omului puterea, statutul, prestigiul pe care il doreste. Nu existd o mai potrivita
metoda de a obtine aceasta putere; prin urmare, succesul profesional este practic indispensabil satisfacerii
acestei nevoi, spre deosebire de nevoia de realizare care poate fi satisfacuta si in alte modalitati. Desigur,
existd gi alte arene de competitie si In afara ariei profesionale, dar totusi aceasta rdiméne aria principald in
care omul isi poate Tmplini si obtine puterea.

Nevoia de afiliere este a treia nevoie evidentiata de McLelland, acesti indivizi fiind mai conformisti, prefe-
rand cooperarea 1n loc de competitie. Este o nevoie ce intrd Intr-un anumit conflict cu cea de putere si deci este
destul de contradictorie si cu motivatia spre succes, cei carora aceasta nevoie le este mai importantd avand o
altd idee de succes. Succesul profesional are un impact si asupra dimensiunii de afiliere si apartenenta.

Ultima nevoie, pe care McLelland a adaugat-o mai tirziu in teoria sa, este cea de evitare — de a evita
situatii neplacute, determinata de frica de respingere, esec si chiar frica de succes. Aceastd nevoie este,
bineinteles, opusa motivatiei spre succes si deci persoanele preponderent motivate de aceastd nevoie 1si vor
gasi succesul in alt plan, nu in cel profesional [6].

Metodologia cercetarii

Scopul cercetirii rezida in studierea relatiei dintre dezirabilitatea sociald si motivatia spre succes la studenti.

Esantionul cercetarii a fost constituit din 440 de studenti (anului I de studii) cu varsta cuprinsa intre 18
si 22 ani din cadrul a 12 facultati ale Universitatii de Stat din Moldova, acestea fiind urmatoarele: Stiinte
economice; Psihologie si Stiinte ale Educatiei, Sociologie si Asistentd Sociala; Biologie si Pedologie, Chimie
si Tehnologie Chimica, Drept, Fizica si Inginerie, Relatii Internationale, Stiinte Politice si Administrative,
Istorie si Filozofie, Jurnalism si Stiinte ale Comunicarii, Limbi si Literaturi striaine, Litere, Matematica si
Informatica. Participarea subiectilor la cercetare a fost benevola, fara a fi constransi sau influentati in vreun
oarecare mod. Am ales acest esantion deoarece aceasta este perioada in care au loc diverse schimbari la nivel
psihologic, perioadd 1n care deja a fost facut primul pas spre viitoarea cariera si profesie, In care persoana are
deja un interes deosebit sd-si mareascd dezirabilitatea sociald si este mai motivata spre succes.

In vederea realizirii scopului propus, am elaborat urmitoarea ipotezi:

I1. Existd o relatie intre dezirabilitatea sociala si motivatia spre succes la studenti.

Pentru a verifica ipoteza demersului stiintific propus, a fost realizati o cercetare cu caracter constatativ. In
vederea determinarii manifestarii dezirabilitatii sociale si a motivatiei spre succes la studenti, au fost aplicate
urmatoarele metode psihodiagnostice: Testul Motivatiei spre succes elaborat de T.Emmerson si Chestionarul
Dezirabilitatii Sociale.

Testul Motivatiei spre succes dupa T.Emmerson reprezinta un chestionar utilizat in investigarea motiva-
tiei spre succes, ce cuprinde 41 de intrebari. Scorul obtinut pentru motivatia spre succes poate varia intre 0 si
32 de puncte. Scorul de la 1 la 10 puncte reprezintd motivatia scazutd pentru succes. Scorul de la 11 la 16
puncte reprezinta nivelul mediu de motivatie pentru succes. Scorul de la 17 la 20 de puncte reprezinta nivelul
inalt moderat de motivatie spre succes. Scorul de la 21 de puncte in sus reprezintd un nivel prea inalt de mo-
tivatie spre succes.

Chestionarul Dezirabilitatii Sociale evalueaza dezirabilitatea sociald, adicd modalitatea cuiva de a se
prezenta intr-o lumind buna, favorabild, in acord cu normele sociale. Este o proba standardizata de evaluare
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psihologica care masoard doud dimensiuni psihologice definite in modelul lui Paulhus (1984): amagirea de
sine si managementul impresiilor. La acesti doi factori in cadrul chestionarului se adauga un al treilea factor
al dezirabilitatii sociale — dimensiunea utilitate sociald. Chestionarul dezirabilitatii sociale este format din 45
de itemi (cate 15 itemi pe fiecare factor) care se prezinta sub forma unor asertiuni cu doud variante de raspuns:
adevdrat sau fals.

In chestionarul dezirabilititii sociale sunt analizati urmatorii factori: amigirea de sine, managementul
impresiilor si utilitatea sociala. Amagirea de sine se refera la tendinta inconstientd individuald de a se prezenta
intr-o lumina favorabild, putand exagera dar fara a o face asa intentionat; este un proces inconstient. Subiectii
cu scoruri mari la acest factor, pe fondul unei pareri bune despre sine, inconstiente, deseori exagerate si ne-
realiste, tind sd se declare extrem de altruisti, corecti sau curajosi, descriind mai degraba o imagine ideala
despre sine, decat realitatea conduitelor lor zilnice. Managementul impresiilor este un proces constient al subiec-
tului prin care prezintd o imagine favorabila a propriei persoane cu intentia de a fi perceput pozitiv de catre
ceilalti. Persoanele cu scoruri mari la acest factor in mod deliberat isi construiesc si isi promoveaza o imagine
pozitiva catre ceilalti, pentru a convinge, a impresiona sau a obtine un avantaj competitiv. Utilitatea sociala
implica acea tendintd a omului de a evidentia calitati si competente care sunt relevante pentru activitatea profe-
sionald sau In grupurile sociale. Persoanele cu scoruri mari la acest factor, iIn mod aparent indirect vorbesc mai
degraba de competente profesionale sau calitati persoanele care sunt valorizate social si profesional [7, p.4].

Rezultate si discutii
In vederea determinarii manifestarii motivatiei spre succes la studenti a fost aplicat testul Motivatia spre
succes dupa T.Emmerson, rezultatele caruia sunt prezentate in figura ce urmeaza:

A42%

29,70%

M Nivel scazut M Nivel mediu W Nivel Tnalt moderat M Nivel prea Tnalt

Fig.1. Manifestarea motivatiei spre succes la studenti, prezentare comparativa pe niveluri (valori procentuale).

Analiza cantitativa a rezultatelor ne permite sa remarcam ca doar 3,86% (17 persoane din 440) din su-
biectii cercetarii manifestd un nivel scazut al motivatiei spre succes. Aceste persoane nu sunt interesate de
succesul profesional si au alte prioritati in viatd. Nu sunt nicidecum inferiori sau mai slabi, au doar alte
interese si aspiratii decat succesul.

Observam ca 29,7% (131 de persoane din 440) din studenti manifestd un nivel mediu al motivatiei spre
succes, aceste persoane fiind relativ interesate de succes, dar avand si alte prioritati, succesul nefiind singurul
lucru spre care tind si care le intereseaza.

Motivatia spre succes inalta este scorul obtinut de 42% (185 de persoane din 440) din subiectii cercetarii.
Pentru aceste persoane succesul nu este doar un aspect ordinar al vietii lor, ci ceva foarte important, asupra
caruia depun mult efort si doresc sd-1 obtina. Nu este totusi ceva problematic si este un nivel acceptabil al
motivatiei spre succes.

De asemenea, 24,3% (107 persoane din 440) din studenti au un nivel prea nalt al motivatiei spre succes.
Aceste persoane sunt obsedate de ideea de a obtine succes si sunt prea implicate, prea dornice de acest
succes. Nu este un nivel ideal, este recomandat sa giseascd o balantd in viata lor si sd nu neglijeze celelalte
aspecte si dimensiuni ale vietii.

In vederea determinarii manifestirii dezirabilitatii sociale la studenti a fost aplicat Chestionarul Dezirabi-
littii Sociale. In cele ce urmeazi prezentdm ilustrarea grafica a rezultatelor obtinute de citre persoanele
supuse experimentului privind factorii dezirabilitatii sociale.
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Fig.2. Manifestarea managementului impresiilor la studenti, prezentare comparativa pe niveluri (valori procentuale).

Astfel, din datele prezentate in figura mai Sus atestam urmatoarele: 26,3% (116 persoane din 440) din
studenti manifestd un nivel scazut al managementului impresiilor. Aceste persoane nu incearca constient sa
se prezinte mai favorabil, sunt nepasatoare fata de felul in care altii le privesc si nu depun eforturi pentru a le
schimba parerea. Sunt practic indiferente fatd de prima impresie si fatd de impresiile ulterioare. Majoritatea
nu constientizeaza importanta managementului impresiilor, iar celor care o constientizeaza nu le pasa de
consecinte si le ignora.

Majoritatea din subiectii cercetarii — 37,5% (165 de persoane din 440) — manifesta un nivel mediu al
managementului impresiilor. Acesti studenti constientizeaza importanta managementului impresiilor si nu sunt
nepasatori fata de felul cum sunt vazuti de societate, incearca intr-un mod normal sa pard a fi persoane sim-
patice, insd nu depun eforturi deosebit de mari si nu se antreneaza sau se dezvoltd cu scopul de a imbunatati
cat mai mult posibil aceastd dimensiune.

De asemenea, 36,1% (159 de persoane din 440) din subiectii cercetarii manifesta un nivel inalt de mana-
gement al impresiilor. Acesti studenti sunt foarte constienti de importanta si impactul dezirabilitatii sociale si
al impresiilor asupra propriului viitor si asupra calitatii relatiilor cu altii. Ei depun eforturi considerabile pentru
a se dezvolta personal si a evolua in continuare, pentru a mentine impresii bune si 8 maximiza aceste impresii,
dar si pentru a evita orice impresie negativa. Fiind factorul constient al dezirabilitasii sociale, managementul
impresiilor are o importanta deosebitd. Persoana care constientizeaza importanta si necesitatea de a fi vazuta
favorabil de cétre altii va depune eforturi considerabile si isi va concentra atentia Indeosebi asupra felului in
care se manifesta in legatura cu altii. Va fi constienta de ceea ce exteriorizeaza si se va gandi cum afecteaza
orice actiune pe care o face, orice comportament si orice cuvant spus asupra felului cum altii 0 privesc.

Rezultatele obtinute pentru factorul amagirii de sine sunt prezentate in figura urmatoare.

50,20%

23,80% 25,90%

m Nivel scazut = Nivel mediu ™ Nivel inal

Fig.3. Manifestarea amagirii de sine la studenti, prezentare comparativa pe niveluri (valori procentuale).

In urma analizei acestor date observam ca 23,8% (105 persoane din 440) din subiectii cercetirii au un nivel
scazut al amagirii de sine. Acesti studenti sunt foarte realisti si nu incearcd si exagereze sau si se prezinte pe
sine Intr-un mod ce nu coincide cu realitatea, nici chiar in cadrul propriei imaginatii si perceptii. Ei evita
interpretarea prea grandioasa a propriilor actiuni sau comportamente si le analizeaza intocmai cum au fost.

Majoritatea subiectilor cercetarii (50,2% (221 de persoane din 440)) manifesta un nivel mediu al amagirii
de sine. Acesti studenti sunt realisti, dar au si o tendinta spre a exagera unele lucruri. Nu deviaza prea mult
de la ceea ce este adevarat dar nici nu se eschiveaza de la unele modificari si intepretari subiective.
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De asemenea, 25,9% (114 persoane din 440) din subiectii cercetdrii manifestd un nivel inalt al amagirii
de sine. Aceste persoane au o tendinta foarte mare de a exagera lucrurile si de a-si aminti diferit evenimen-
tele decat cum s-au intdmplat cu adevarat in realitate. Tind sd creadd mai mult propriile impresii si
interpretari decat dovezile concrete si dure ale realitatii.

Mentionam, astfel, cd persoanele cu un nivel scazut al amagirii de sine nu se amagesc pe sine prea mult si
sunt foarte realiste, ceea ce poate fi chiar in detrimentul lor. Persoanele cu un nivel mediu al amagirii de sine
au o doza sanatoasa de nselaciune asupra propriei persoane, iar subiectii cu un nivel Tnalt al amagirii de sine
tind sd neglijeze prea mult realitatea in scopul realizarii propriilor obiective.

Conform datelor prezentate in Figura 4, observam ca 25% (110 persoane din 440) din subiectii cercetarii
au un nivel scazut al utilitatii sociale. Acesti studenti sunt interesati in a fi perceputi ca membri valorosi ai
societatii fiindu-le caracteristca lipsa dorintei de a parea competenti si utili in ochii altora.

42%

mNivel scazut m Nivel mediu ® Nivel inalt

Fig.4. Manifestarea utilitatii sociale la studenti, prezentare comparativa pe niveluri (valori procentuale).

42% (183 de persoane din 440) din subiectii cercetarii manifesta un nivel mediu al utilitatii sociale. Aceste
persoane nu depun eforturi extraordinare in numele prezentarii de sine ca fiind valoroase, dar nici nu sunt
neglijente si doresc sa fie totusi respectate si apreciate.

De asemenea, 33% (147 de persoane din 440) din subiectii cercetarii manifesta un nivel inalt al utilitatii
sociale. Acest nivel este caracterizat de o intelegere foarte buna a importantei de a fi util, persoana avand o
dorinta deosebita de a fi perceputa ca utila, depunand in acest scop eforturi extraordianare. Ea dedica mult
timp realizirii scopului de a se dezvolta, astfel incat sa fie mai competenta decat altii. Isi etaleazi compe-
tentele si abilitatile cat de des este posibil, incercand sa-si exteriorizeze mereu priceperea.

Ca continuitate a demersului de cercetare ne-am propus identificarea relatiei dintre dezirabilitatea sociala
si motivatia spre succes la subiectii implicati in cercetare. In acest sens am utilizat coeficientul de corelatie
simpla r (Bravais-Pearson), rezultatele caruia sunt prezentate mai jos.

Tabel
Indicii coeficientului Bravais-Pearson privind relatia dintre
dezirabilitatea sociala si motivatia spre succes
.. e el Motivatia spre succes
Factorii dezirabilitatii sociale Coeficientul de corelatie Pragul de semnificatie

Amagirea de sine r=0,210 p <0,05
Managementul impresiilor r=0,028 p >0,05

Utilitatea sociala r=0,368 p <0,05

Analizénd rezultatele prezentate in tabelul de mai sus evidentiem o corelatie maxima cu sens pozitiv
(r=0,210; p <0,05) intre amagirea de sine i motivatia spre succes. De asemenea, observim o corelatie
maxima cu sens pozitiv (r=0,368; p <0,05) si intre utilitatea sociala si motivatia spre succes. Astfel, consta-
tam o legaturd direct proportionala Intre variabilele cercetérii: cu cat creste nivelul amagirii de sine si al
utilitatii sociale, cu atét creste motivatia spre succes la studenti.

Rezultatele sugereaza faptul cd persoanele cu dezirabilitate sociala inalta au un interes deosebit spre a
obtine succes in plan profesional si depun eforturi considerabile spre a-1 obtine, constientizand importanta
dimensiunii dezirabilitatii sociale in obtinerea succesului, in special aspectul utilitatii si al importantei de a fi
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vazute ca specialisti competenti si iscusiti in domeniu, existand si aspectul amagirii de sine, care le ajuta
inconstient sa-si atinga scopurile si sa para mai favorabile in ochii altora. Lipsa relatiei dintre managementul
impresiilor si motivatia spre succes poate fi explicatd prin faptul ca persoanele motivate spre succes prefera
sd-si etaleze competentele si expertiza profesionald, reflectatd prin factorul utilitatii sociale, comparativ cu
managementul impresiilor, care este un control asupra impresiilor, dar care contribuie, la fel in mod direct, la
obtinerea succesului.

Concluzii

o Dezirabilitatea sociald este acea dorintd @ omului de a fi vazut intr-o lumina favorabila de catre altii,
ceea ce are un rol important in declansarea, orientarea si modificarea conduitei acestuia.

e Motivatia spre succes indicd orientarea persoanei spre obtinerea succesului in domeniul profesional, in
carierd. Este o definitie a succesului ce nu lasa loc pentru ambiguitate, relativitatea si subiectivitatea
succesului fiind inldturata, axandu-se doar pe latura succesului material.

e Managementul impresiilor este un proces constient al subiectului prin care prezinta o imagine favorabi-
1a a propriei persoane cu intentia de a fi perceput pozitiv de catre ceilalti. Persoanele cu scoruri mari la
acest factor in mod deliberat isi construiesc si isi promoveaza o imagine pozitiva catre ceilalti, pentru a
convinge, a impresiona sau a obtine un avantaj competitiv.

o Utilitatea sociala implica acea tendintd a omului de a evidentia calitdti si competente care sunt relevan-
te pentru activitatea profesionald sau in grupurile sociale. Persoanele cu scoruri mari la acest factor in
mod aparent indirect vorbesc mai degraba de competente profesionale sau calitati persoanele care sunt
valorizate social si profesional.

¢ Studiul cu privire la dezirabilitatea sociald si motivatia spre succes la studenti evidentiaza o legatura de
interdependenta partiala intre variabilele incluse in cercetare. Putem afirma, prin urmare, ca cu cat
subiectul are o tendintd mai puternica spre a se amagi pe sine, cu atat mai mult va fi orientat spre succes.
De asemenea, persoana care tinde sa evidentieze propriile competente si are obiceiul de a le etala, do-
reste sd fie vazutd ca un om priceput si competent, este mai motivata spre succes.
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