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1. Uvod

Cilj ovog zavrSnog rada jest detaljno sagledati sindrom prevaranta kao jedan socijalno-
ekonomski 1 emocionalno uvjetovani sindrom. Uzmemo li u obzir ¢injenicu da upravo ranije
spomenuti faktori mogu pogodovati razvitku sindroma, ne ¢udi ¢injenica da danas u svijetu

od sindroma prevaranta pati viSe od 70% ljudske populacije.

Ovaj pojam, definiran 1978. godine od strane klini¢kih psihologa Pauline R. Clanc i Suzanne
A. Imes, primarno je bio povezan sa zenskom populacijom. Upravo radi podredenog polozaja
koji su zene imale u drustvu, isti polozaj uvjetovao je da Zene svoja vlastita postignuca i
uspjehe radi drustvene prihvacenosti gledaju kao zajednicki uspjeh, a ne neSto potpuno

samostalno 1 individualno.

Kroz kasnija istrazivanja otkrilo se da nije samo Zenska populacija dotaknuta ovim
sindromom, te da je veliki broj osoba koje pate od sindroma fenomena u djetinjstvu prezivio

neki oblik fizickog ili psihickog zlostavljanja.

Pocetak ovog rada biti ¢e fokusiran na sami razvitak sindroma, njegove simptome te popratne
zdravstvene poremecaje koji se nerijetko vezu uz sindrom prevaranta. Objasnjenjem gore
navedenih stavki biti ¢e jednostavnije objasniti glavnu problematiku samog rada, koja se

odnosi na prepoznavanje podtipova sindroma prevaranta.

Iako je sindrom prevaranta prisutan u skoro svakoj industriji na svijetu, marketinSka industrija
te zaposlenici u istoj su jedni od najpogodenijih ovim sindromom. Marketinski stru¢njaci, kao
1 brojni psiholozi, pripisuju nestabilnost te konstantne promjene koje se dogadaju unutar same
industrije kao neke od glavnih razloga zasto je marketinSka struka toliko pogodena ovim

sindromom. Upravo tom tematikom baviti ¢emo se u srediSnjem djelu ovog rada.

Samom analizom porijekla sindroma prevaranta i1 njegovih podtipova, te dubljim
razumijevanjem trenutnog statusa marketinske industrije na globalnoj razini ¢emo moci
predstaviti 1 neke od najucinkovitijih mehanizama za suoCavanje sa sindromom prevaranta,

Sto ¢e, uz zakljucak, Ciniti finalni dio ovog zavrsnog rada.



2. Nastanak sindroma prevaranta

Sam termin sindroma prevaranta predstavljen je 1978. godine od strane doktorica Clance i
Imes koje su u ¢lanku “Fenomen prevaranta kod uspjesnih Zena: Dinamika 1 terapeutska
intervencija” temeljito objasnile svoja saznanja. Prema Clance 1 Imes (1978.), sindrom
prevaranta je definiran kao individualno iskustvo ili pak samoumis$ljena laZznost. Njihov
uzorak baziran je na 150 Zena, od kojih je velika vecina zakljucila kako su njihovi uspjesi
stvar srece 1 sretnih okolnosti, te da njihova okolina zapravo precjenjuje njihovu inteligenciju

kao 1 sposobnosti.

Clance 1 Imes vjerovale su da sam razvitak sindroma prevaranta ovisi o faktorima poput
rodnih stereotipa, rane obiteljske dinamike, kulture kao 1 atribucije, te da Zene koje pate od

ovog fenomena pokazuju simptome anksioznosti 1 depresije.

2.1. Definicija sindroma

Prema Clanceu (1993.) sindrom prevaranta (poznat i kao fenomen prevaranta, impostorizam,
sindrom prevare ili iskustvo prevaranta) psiholoski je obrazac u kojem Covjek sumnja u svoja

dostignuca i ima trajni internalizirani strah od moguénosti da ¢e biti izloZzen kao "prevarant”.

Sindrom prevaranta definiran je od Langforda i Clancea (1993.) i kao skup osjecaja
neadekvatnosti koji traju unato¢ evidentnom uspjehu. 'Prevaranti’ pate od kroni¢ne sumnje u
sebe 1 osjecaja intelektualne prijevare koji nadvladavaju bilo kakav osjecaj uspjeha ili vanjski
dokaz njihove sposobnosti. Cini se da nisu u stanju internalizirati svoja dostignuéa, koliko
god uspjesni bili na svom polju. Izuzetno uspjesni te poslovno ostvareni pojedinci Cesto pate,
tako da se sindrom ‘prevaranta’ ne moze izjednaciti s niskim samopoStovanjem ili

nedostatkom samopouzdanja.

2.2. Simptomi sindroma

Kada govorimo o ovom fenomenu, simptomi prepoznavanja vrlo su transparentni, no ¢esto ih
mozemo shvatiti neozbiljno ukoliko pojedinac koji ih iskazuje, radi to kroz neki od elemenata

mentalne obrane, poput humora ili sarkasti¢nog pristupa. Prema Corkindaleu (2008), misaoni
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proces svake osobe koja pati od ovog sindroma uvijek je isti, i bazira se na Cetiri misaona
oblika koje pojedinac prozivljava samostalno ili ih komunicira svojoj okolini.

Prvi misaoni oblik je jednostavna izjava: “Ne smijem pobaciti”.

U ovom slucaju govorimo o velikoj koli¢ini pritiska koju si pojedinac samostalno namece u
odredenom trenutku, podsjecajuci se da ako ovog trenutka ne uspije obaviti Sto se od njega
ocekuje, da ¢e se tada otkriti istina i da ¢e on u konacnici biti prepoznat kao prevarant.
Paradoksalno, uspjeh takoder postaje problem jer donosi dodatni pritisak odgovornosti i

vidljivosti. To ultimativno dovodi do nemoguénosti uzivanja u vlastitom uspjehu.

Drugi misaoni oblik zapocinje sa recenicom: “Osjecam se kao prevarant''.

Prevaranti vjeruju da ne zasluzuju uspjeh ili profesionalne pohvale i smatraju da su ih neki
drugi prevarili ako misle drugacije. To ide ruku pod ruku sa strahom da ¢e biti "otkriveni", ili
pak "nemaskirani". Uvjereni su da stvaraju dojam da su kompetentniji i sposobniji nego §to
jesu i duboko osjeéaju da im nedostaje znanje ili stru¢nost. Cesto vjeruju da ne zasluZuju
poziciju ili napredovanje 1 zabrinuti su da je "netko pogrijeSio" u svojoj procjeni njih kao

zaposlenika.

Treci misaoni oblik bazira se na uvjerenju: ,,Sve se svodi na srecu®.

Tendencija da se uspjeh pripisuje sre¢i ili drugim vanjskim razlozima, a ne njihovim
sposobnostima jasan je pokazatelj sindroma prevaranta. Ovdje najesce pojedinci znaju reci
ili pomisliti: "Imao sam sre¢e" ili "Bio je to spret sretnih okolnosti". Takve misli ¢esto sluze

da se maskira strah da sljedeci put pojedinac nece uspjeti, ili postic¢i jednak uspjeh.

Posljednji misaoni oblik mozda je i najStetniji, a svodi se na jednu premisu u koju pojedinac

vjeruje: ,Uspjeh nije velika stvar<.

Sklonost smanjenja vlastitog uspjeha i samostalne sabotaze vlastitih sposobnosti izrazena je
kod osoba sa sindromom prevaranta. Oni mogu pripisati svoj uspjeh tome Sto su pred sobom
imali lak zadatak ili Cinjenici da imaju podrSku, a nerijetko im je teSko prihvatiti
komplimente. U konacnici, svi gore navedeni misaoni oblici svode se na isto - ‘prevaranti’

misle da se njihov uspjeh svodi na sre¢u, dobar tajming ili zavaravanje drugih
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2.3. Popratni poremecaji koji nastaju uz sindrom

Kada govorimo o fenomenu prevaranta, moramo razumjeti jednu bitnu Cinjenicu - iako sa
sobom moze nositi ozbiljne posljedice koje znacajno mogu narusavati kvalitetu Zivota osoba
koje pate od ovog fenomena - isti nije priznat unutar sustava ICD-a (International
Classification of Diseases), niti DSM-a (Diagnostic and Statistical Manual of Mental
Disorders).

Oba sustava prepoznaju nisko samopouzdanje i1 osje¢aj neuspjeha kao simptome depresije, a

upravo je ona jedan od tri naj¢es¢ih popratnih poremecaja koji prate ovaj sindrom.

2.3.1. Depresija

Kako su objasnili Kanter, Busch i Landes (2008.) depresija predstavlja najceséi i to zaista
ozbiljan psihicki poremecaj, koji nepovoljno utjeCe na osjecaje, razmisljanje 1 ponasanje
covjeka. Depresija moze pogoditi svakoga, a uzrokuje gotovo stalan osjecaj tuge i/ili gubitak

interesa za aktivnosti u kojima je osoba nekada uzivala.

Bolovanje od depresije moze dovesti do niza emocionalnih i psihickih teskoca, te utjecati na

snizenu mogucnost funkcioniranja osobe u poslovnom i privatnom okruzenju.

U smislu percepcije depresije 1 njenih simptoma, uglavnom prevladavaju osjecaji beznadnosti
1 bespomoc¢nosti koji, povezani s nedostatkom koncentracije, mogu znacajno otezati
provodenje svakodnevnih aktivnosti. Ovi osjec¢aji mogu biti vrlo intenzivni i mogu trajati
duze vremensko razdoblje. Bitno je naglasiti da depresiju takoder prate i tjelesni simptomi

poput umora, iscrpljenosti te poremecaja sna i apetita.

Upravo umor i poremecaj sna mogu igrati kriticnu ulogu u stvaranju nerealne i primarno
negativne slike o samom sebi, Sto naruSava bilo akademske ili profesionalne kapacitete

pojedinca.
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2.3.2. Anksioznost

Prema Kazdinu (2000.), anksioznost predstavlja stanje tijela koje se ocituje osjecajem
tjeskobe, ustrasenosti, straha pa sve do panike, uz prisutnu tjelesnu napetost i unutrasnji

nemir, te postojanje osjecaja kao da ¢e osoba "eksplodirati".

Generalno se smatra da je anksioznost naj¢es¢e nemotivirana i nije vezana za objekt ili osobu.
Upravo je anksioznost jedna od najc¢esc¢ih popratnih pojava uz sindrom prevaranta i igra vaznu

ulogu u sagledavanju Sire psiholoske slike pojedinca.

Kroz aktivan rad u formi psihoterapije, ili analitiCke psihoterapije, primarni cilj lijecnika je
osposobiti pacijenta da postane neovisan o tudim pohvalama i kritikama, ve¢ da svoj rad i
postignu¢a moze sagledati objektivno, te samim time smanjivati stupanj anksioznosti koji se

moze javljati kroz dan.

2.3.3. Stres

Kako je objasnio Shiel (2011.), stres de facto oznaCava prouzrokovan psiholoski i fizioloski
odgovor na specificne zahtjeve da bi se omogucilo izdrzati posebna fizicka i mentalna
opterecenja. lako kao formulacija moze zvucati vrlo plosno, stres je postao svakodnevnica za
skoro svaku osobu, neovisno o njezinoj dobi. Stresu su najviSe izlozene akademske i
profesionalne grupe ljudi, no i djeca predskolske dobi, kao i gradani iznad 65 godina mogu

biti vrlo lako pogodeni stresom.

Kao drustveno najprihvaceniji poremecaj, ¢esto ga se zanemaruje ili mu se smanjuje na tezini,
no stres kod mnogih pojedinaca koji imaju razvijen sindrom prevaranta sluzi kao katalizator
za razvijanje daljnjih smetnji i poteskoc¢a. Kao i o prethodna dva poremecaja, o stresu je
potrebno razgovarati na vrijeme i1 Sto je viSe moguce implementirati neku od metoda za

nosenje sa stresom, koje su detaljno objasnjenje u petom poglavlju ovog rada.
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2.4. Ciklus prevaranta

Sakulku i Alexander (2011.) detaljno su objasnili ciklus ‘prevaranta’ kao jednu od najvaznijih
karakteristika ovog fenomena. Ciklus zapoc€inje kada se pojedincu dodijeli zadatak vezan za
postignuca, kao Sto je Skolski rad ili profesionalni zadatak. Pojedince sa strahovima koji se

ticu prevare smetaju simptomi povezani s anksioznoScu.

Oni mogu reagirati na ovu anksioznost ili ekstremnim pripremama, ili pocetnim
odugovlacenjem nakon ¢ega slijedi intenzivna priprema. Nakon dovrSetka zadatka pojavljuje
se pocetni osjecaj olakSanja 1 ispunjenosti, ali dobri osjecaji, poput zadovoljstva i ponosa ne

postoje.

lako ‘prevaranti’ mogu dobiti pozitivne povratne informacije o uspjesSnom izvrsetku zadatka,
svjesno poricu da je njihov uspjeh povezan s njihovim vlastitim sposobnostima. Oni odbacuju
bilo kakve pozitivne poruke o svom osobnom doprinosu, jer su te poruke neskladne s

njihovom percepcijom mehanike vlastitog uspjeha.

Anksioznost
Sumnja u sebe
Briga

wrlprema /

Radnje vezane uz
postignuce »

!

Umanjena
———— pozitivha ————
povratna
informacija

T I T
| |
| Postignuca |
| |
| * I

| | .

Percipirana prijevara Trud | Osjecaj olak$anja | Sreca
Poja¢ana sumnja u sebe | |
Depresija | I
Anksiozonost | I !
: Pozitivna povratna informacija :
| I
| |
| I
| |

Slika 1. Diagram ilustracija ciklusa ‘prevaranta’ (Clance 1985)
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3. Klasifikacija sindroma prevaranta po tipovima

Iako je mozda generalno teSko za prihvatiti da sindrom prevaranta kao takav moze pojedincu
znacCajno pogorsati kvalitetu zivota, dodatno ga kompliciranim ¢ine podtipovi koje je

definirala Wilding (2011).

Po njezinoj teoriji, osoba koja pati od sindroma prevaranta moze bolovati od jednog od pet
razli¢itih podtipova: perfekcionist, superman, prirodni genije, solist i stru¢njak. Svaki od ovih
podtipova predstavlja odredene karakterne crte pojedinca, stoga ih je nuzno i detaljnije

objasniti.

3.1. Perfekcionist

Perfekcionizam 1 sindrom prevaranta cesto idu ruku pod ruku. Razmislite o tome:
perfekcionisti si postavljaju pretjerano visoke ciljeve, a kad ne uspiju postiéi cilj, dozivljavaju
veliku sumnju u sebe 1 brinu se zbog mjerenja. Shvacaju li to ili ne, ova skupina moze biti i

nakaza za kontrolu, osjecajuci se kao da ako Zele nesto uciniti dobro, moraju to uciniti sami.

Za ovu vrstu prevaranata, uspjeh rijetko zadovoljava jer vjeruju da su mogli i bolje. Takav
stav nazalost ne generira ni produktivno ni zdravo razmisljanje. Posjedovanje i slavljenje
postignu¢a neophodno je ako osoba zeli izbjeci izgaranje, pronaci zadovoljstvo 1 njegovati

vlastito samopouzdanje.

3.2. Superman

Budu¢i da su ljudi koji iskuse ovaj fenomen uvjereni da su takozvani laznjaci medu svojim
stvarnim kolegama, Cesto se prisiljavaju na sve jaci i tezi rad kako bi se tako prestali osjecati.
Taj cijeli proces zapravo je samo lazno prikrivanje njihove nesigurnosti, a preopterecenost

poslom moze nastetiti ne samo njihovom mentalnom zdravlju, ve¢ i odnosima s drugima.

Radni alkoholi¢ari zapravo su ovisni o provjeri koja dolazi radom, a ne o samom poslu. Kod
ovog podtipa nuzno je trenirati vlastiti um kako bi skrenuli fokus s vanjske provjere
valjanosti. Nitko ne bi trebao imati viSe snage da se osjeca dobro prema sebi od same osobe -

¢ak ni u trenutcima kada poslodavac daje projektu za koji je osoba zaduzena pecat odobrenja.
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S druge strane, imperativno je da se osoba nauci konstruktivnu kritiku shvacati ozbiljno, a ne
osobno.

Kako se budu vise prilagodavali internoj provjeri valjanosti i kad budu u stanju njegovati
svoje unutarnje samopouzdanje koje navodi da su kompetentni i vjesti, takozvani

“supermani® mo¢i ¢e racionalno procjenjivati koliko je razuman njihov posao.

3.3. Prirodni genije

Pojedinci s ovom vrstom kompetencija vjeruju da trebaju biti prirodni "genij". Kao takvi, oni
ocjenjuju lako¢u i1 brzinu na temelju svojih sposobnosti, za razliku od njihovih napora.
Drugim rije¢ima, ako im treba dugo vremena da savladaju zadatak, osjecaju sram i

nesposobnost.

Ove vrste prevaranata postavljaju svoju unutarnju ljestvicu nevjerojatno visoko, bas poput
perfekcionista. No, prirodni genijalni tipovi ne prosuduju samo sebe na temelju smijesnih
ocekivanja, ve¢ sami sebe prosuduju na temelju ispravljanja stvari u prvom pokusaju. Kad

nisu u stanju uciniti nesto brzo ili te¢no, oglasi se njihov alarm.

Postizanje velikih stvari ukljuCuje cjelozivotno ucenje i izgradnju vjestina - za sve, Cak i za
one najsigurnije ljude. Umjesto da su nezadovoljni kada ne dosegnu svoje nemoguce visoke
standarde, bilo bi pozeljno da identificiraju specifi¢na, promjenjiva ponasanja koja s

vremenom mozgu poboljsati.

3.4. Solist

Solisti su tip pojedinaca koji osjecaju velike patnje u procesu trazenja pomoc¢i. Smatraju da je
trazenje pomoci zapravo validacije njihove laznosti. U redu je biti neovisan, ali ne do te mjere

da pojedinac odbije pomo¢ kako bi dokazao svoju vrijednost.

Solist je jedan od podtipova prevaranta kojima je izrazito nuzna psiholoska pomo¢ u vidu
psihoterapije, kako bi na vrijeme shvatili koliko je nuzna komunikacija s drugima kako bi
samom pojedinu porasla vlastita vrijednost. U samo¢i je jako teSko racionalno i objektivno

sagledati svoje postupke, $to je solistima prirodno stanje.
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3.5. Strucnjak

Stru¢njaci mjere svoju kompetenciju na temelju "Sto" i "koliko" znaju ili mogu uciniti.
Vjeruju¢i da nikada nece saznati dovoljno, boje se da ¢e biti izlozeni kao neiskusni ili

nespoznatljivi.

Istina je da se uvijek moze joS nauciti. Nastojanje da osoba uveca niz svojih vjestina sigurno
moze pomoci da profesionalno napreduje i da bude konkurentan na trziStu rada. No, uzeta
predaleko, tendencija beskonacnog trazenja vise informacija zapravo moze biti oblik

odugovlacenja.

Imati podtip stru¢njaka, znaci da je pojedincu potrebno vjezbati ucenje na vrijeme. To znaci
stjecanje vjestine kad mu zatreba umjesto da se gomila znanje radi (lazne) udobnosti. Kriti¢no

je shvatiti da nema srama traziti pomo¢ kad zatreba.

4. Utjecaj sindroma prevaranta na rad pojedinca u marketin§koj industriji

Kottler (1967.) je davno definirao marketing kao drustveni i1 upravljacki proces koji putem
stvaranja, ponude i razmjene proizvoda od vrijednosti s drugima, pojedinci 1 grupe dobivaju
ono S§to im je potrebno ili Sto Zele. Ta definicija marketinga i danas, bez obzira na nacin

promjene nase komunikacije, 1 dalje ima Cvrstu logiku.

Marketinska industrija znacajno se promijenila kroz povijest te je danas tesko mozemo
povezati uz doba masovne produkcije, iako se taj dio povijesti smatra “radanjem marketinga”.
Danas zivimo u takozvanom Sestom stadiju marketinga prema Oxfordu — 1 to u njegovom

digitalnom dobu.

Upravo je digitalizacija marketinga pogodovala razvoju novih radnih mjesta i za mnoge
stvorila prilike koje nisu bile zamislive u tradicionalnom poimanju rada. Digitalni marketing
vrlo je dinamican, brz i konkurentan sektor unutar same branse, te pojedinci koji rade unutar
njega moraju uvijek biti spremni za kontinuirani rad, ucenje i prilagodbu novonastalim

situacijama.
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4.1. Sindrom prevaranta u poslovnom svijetu

Iako se o sindromu prevaranta na podru¢ju Republike Hrvatske malo toga zna, te sam pojam
predstavlja nesto vecéini nepoznato, u svijetu ve¢ dugi niz godina postoje brojna istrazivanja
koja mjere korelaciju izmedu studenata, etnickih manjina, te u konac¢nici zaposlenih osoba na

visoko funkcionalnim polozajima.

Crossover Health, poduzece osnovano 2010. godine sponzoriralo je temeljito istrazivanje na
bazi 62 studije te ukupno 14.161 sudionika na temu sindroma prevaranta. Istrazivanje je za
resurs uzelo dostupne podatke za period od sijecnja 1966. do svibnja 2018. Godine. Ovo
istrazivanje zapravo predstavlja prvu objavljenu sintezu recenziranih dokaza o sindromu

prevaranta.

Ova sinteza, obavljena od strane Bravata, Wattsa, Keefera, Madhusudhana i Taylora (2019) u
svoj opus uzela je veliki reprezentativni uzorak. lako je veéina istraZzivanja provedena na
podrucju Sjedinjenih Americ¢kih Drzava, cak 21 studija je obradila podatke iz zemalja poput

Australije, Austrije, Njemacke, Belgije, Koreje te Ujedinjenog Kraljevstva.

Na temelju ove sinteze doneseno je nekoliko kljucnih elemenata vezano uz sindrom
prevaranta. Prvo, kroz istrazivanja se ustvrdilo da sindrom prevaranta prevladava vise kod
etnickih manjina. Ovdje je dakako problem sama c¢injenica kako se ljudi unutar etnickih
manjina fokusiraju viSe na svoj negativni status te unaprijed pretpostavljaju situacije u kojima

¢e biti diskriminirani, §to automatizmom dovodi do nize stope samopouzdanja.

Druga bitna komponenta je ideja da sindrom prevaranta popusta sa dobi pojedinca. Polovica
studija u sklopu ovog istrazivanja pokazala je da sindrom prevaranta posustaje kako osoba

stari, dok polovica nije — Sto de facto ostavlja prostor za daljnju analizu.

Trec¢i element koji je vazan za interpertirati je povezanost depresije 1 anksioznosti direktno sa

sindromom prevaranta.
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Upravo zato jer ne postoji specifican nacin lijeCenja ovog fenomena, istrazivaci smatraju kako
je od ekstremne vaznosti da se osobe koje pate od ovog fenomena redovito provjeravaju za

simptome depresije ili anksioznosti kako bi se sprijecila daljnja mentalna slika pojedinca.
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Slika 2. - presjek odradenih studija kroz vremenski period od 1966-2018. godine

50% provedenih istrazivanja obuhvatilo je problematiku studenata i akademskih postignuca
sa sindromom prevaranta, dok je ostalih 50% bilo orijentirano prema profesionalcima te

njihovim industrijama, ukljucujuci 1 marketinsku industriju.

Po pitanju marketinske industrije, doneseno je nekoliko zanimljivih observacija. S obzirom da
ljudi sa sindromom prevaranta imaju tendenciju agresivno teziti postignu¢ima, a istovremeno
ne mogu prihvatiti priznanje kada postignu uspjeh, pogodeni zaposlenici u marketinskoj
industriji mogu s vremenom dozivjeti poveanu razinu stresa, izgaranja i smanjenog radnog

ucinka.

Oni koji ustrajno preispituju svoju profesionalnu legitimnost, izloZeni su ve¢em riziku zbog
nepovoljnih psiholoskih ishoda koji utjeCu na zadrzavanje karijere, napredovanje i radnu

uspjesnost.
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Kako to vidi Fried-Buchalter (1997.), osjecaji varalice medu zaposlenicima povezani su sa
strahom od neuspjeha, strahom od uspjeha i niskim samopoStovanjem. Zaposlenici koji
prijavljuju vise osjecaja varalice istovremeno prijavljuju manje planiranja u vidu daljnje

karijere 1 motivacije za vodenje.

Iako je ve¢i dio najranije literature o sindromu prevaranta bio usredotocen na zene, polovica
ukljucenih studija koje su izvjeStavale o procjeni rodnog ucinka nisu pronasle razliku u
stopama muskaraca i Zzena koji pate od sindroma prevaranta. Implikacija ovog otkri¢a je da bi
klinicari 1 poslodavci trebali biti oprezni zbog sindroma prevaranta u cijeloj svojoj populaciji,

a ne samo u zenama.

Objektivno, skupni rezultati ovih studija sugeriraju da simptomi prevaranta prevladavaju
medu muskarcima i Zenama, te pripadnicima viSe etnickih skupina te da su znacajno povezani

s negativnim iskustvima u akademskim i profesionalnim podrucjima.

Veli¢ina uzorka |Spol
Svrha studije Populacija |i stopa (% Dob Dizajn studije |Glavni pronalasci
odgovora Zena)

Rasprostranjenost: nije navedeno;
Srednja vrijednost SP (na temelju
Harvey skale 14 stavaka) je 43,16, SD
. 12,53. Zene su znacajno (p< .05)
spolu po pitanju . .
. podloZnije strahu od uspjeha
straha od Zaposleni - 104 Presiet 2k l toii
uspjeha, straha |marketing 49%| 35 godina|, reSJve.zcno. n?spram mlﬂs .a.r.aca, a_' ne postoj!
. . rr 92,4% istrazivanje nikakva znacajnija razlika u spolu po
od neuspjehai |manager o . s
. pitanju straha od neuspjehaiili
sindroma . ..
sindroma prevaranta. Znacajna
prevaranta . L
pozitivna korelacija je utvrdena medu
oba spola po pitanju straha od
neuspjeha i sindroma prevaranta.

Istraziti razlike u

Slika 3. — analiza provedena na zaposlenima u marketinskom sektoru

4.2. Trend Kkoji je prvi donio dublje promjene: spajanje marketinskih i konzultantskih

kompanija u nove entitete

Pocetkom ozujka 2019. svjetski su mediji obavijesSteni da je zavrSena prodaja jedne od
najuspjesnijih svjetskih kreativnih agencija - Droge5. Novi vlasnik agencije, koja u svom
portfelju drzi globalno vazne brendove poput HBOa i Amazona, postao je konzultant

Accenture, odnosno njihova kompanija Accenture Interactive.
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Ona bi se novom akvizicijom trebala u¢vrstiti kao najbolja marketinska kompanija na svijetu,
s prihodima koji su su lani premasili 8, 5 milijardi dolara. Potkraj 2018. godine globalna
marketinska mreza WPP odlucila je spojiti agencije J. Walter Thompson i VVunderman pod

istu kapu (Wunderman Thompson) alii Y&R 1 VML pod novi brend - VMLY &R.

Kako je objasnila Babi¢ (2019.), sve te agencije preimenovale su i svoje poslovanje pa se,
umjesto marketinSkih, zovu transformativne, iskustvene kompanije ili pak hibridne
(kombinacija konzultantskih, marketinskih pa cak i tehnoloskih kompanija). ITako se ta
promjena imena doima kozmeti¢kom (ili, bolje re¢i, dobrim marketinskim trikom), ¢injenica

je da najavljuje drasti¢ne promjene u svijetu marketinga.

Naime, posljednjih godina na popisu najve¢ih marketinskih agencija na svijetu nisu
tradicionalna imena, ve¢ divovi iz svijeta konzultantskih usluga, poput spomenutog
Accenturea, PwCa, Deloittea pa ¢ak i IBMa. Tradicionalne marketinSke agencije tako su se
nasle u vrlo neprijateljskom terenu gdje im udjele otimaju ne samo njihovi direktni konkurenti
nego i kompanije koje su se ponajprije bavile poslovnim konzaltingom, a svoje usluge pocele

Siriti 1 na izgradnju brendova, odnosno cjelokupnu marketinsku komunikaciju.

Strani su mediji tu borbu za opstanak usporedili s krizom od prije deset godina, ali su dodali -
Neke joj, umjesto financijske, prefiks egzistencijalna. Neke se agencije odlucuju prepustiti u
ruke konzultantskih divova (kao Sto je slucaj s Drogom5), a neke druge, sve kako bi zadrzale
konkurentnost i svoj biznis prilagodile Zeljama klijenata, odlucile su poslovanje nadopuniti

savjetodavnim uslugama ili pak osnovati vlastite savjetodavne brendove.

Primjera radi, medijska agencija BBDO kao mreza ve¢ dulje razvija i brendira vlastiti
konzultantski entitet pa je tako nedavno lansiran Baten&co, koji pocinje raditi i u Hrvatskoj.
lako je, prema misljenju Luke Dubokovica, izvrsnog direktora BBDOa, interes i odluka
konzultantskih kuc¢a da preuzimaju kreativne agencije razumljiv, ostaje vidjeti Sto ¢e se iz tog
'novog' modela izroditi. ‘Rijec je o dvije potpuno razlicite kulture tek treba uskladiti jer nisam
bas siguran da je konzultantska tvrtka okruzje u kojem se kreativci osjecaju najprirodnije. Iz
konzultantske vizure to je logican ‘'crosssell' za koji znamo iz mnogo primjera da se ne
dogada bas onako kako smo zamislili. Postoji joS jedan razlog zasto konzultantske tvrtke

ulaze u kreativni biznis - razlicita priroda odnosa s ljudima/pozicijama iz kompanija.’

Konzultantske kuce Cesto su ulazile i radile posao preko CTO-a, dok su marketinske agencije

radile preko CMO-a. Ulaskom digitale sve vise pod okrilje marketinga, CMO postaje glavna
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osoba za obje domene: i digitalnu i kreativnu, $to u u nacelu ¢ini poslove konzultanata,

odnosno agencija, komplementarnima.

4.3. Redefiniranje marketinga u novom ‘normalnom’

Ovaj zavrsni rad zapocet je u ozujku, u prvom valu svjetske pandemije virusa COVID-19, te
iako je isprva djelovalo da se na globalnoj razini ne¢e dogoditi neke znacajne promjene, doslo
je do one najvece. Globalna ekonomija nalazi se u krizi bez presedana, mnoge industrije su u

velikim gubitcima, a nikakva iznimka nije se dogodila ni marketinskoj industriji.

Uzmemo li u obzir da ovaj rad nije primarno fokusiran na marketinsku industriju kao cjelinu,
ve¢ na dio rastuceg psiholoskog (presutnog) problema unutar iste industrije, neizostavno je
spomenuti promjene koje su nastale unutar svijeta marketinga, bas kako bi se problem

sindroma prevaranta mogao $to bolje razumijeti.

Prema temeljitoj analizi WARC-a (2020.), sama pandemija je prvenstveno izazvala Sok
potraznje 1 ponude - brendovi u mnogim sektorima vise nemaju proizvoda za oglasavanje i ne
mogu udovoljiti 'klasi¢nom' recesijskom savjetu potroSa¢ima da nastave troSiti. Oc¢ekivano,

medijska potrosnja i troSkovi naglo su opali na svim kanalima.

Sektori s najviSe izazova mogli bi se vratiti oglasavanju poput start-upa, s naglaskom na
aktivacijskim troskovima u pocetnim fazama. Brendovi ¢e neizostavno trebati pregledati ono
Sto je uspjelo u formi strategije tokom ‘lockdowna’ 1 razviti jasnu knjigu priru¢nika za buduce

epidemije.

Prvi znakovi iz Kine u lipnju nosili su indikacije da ¢e oporavak biti privremen, 1 to sa
znaCajnim razdobljem 'normalizacije’. Ono S§to je najzahtjevnije za brendove i njihove
marketinske sektore jest nuzni razvitak fleksibilnosti u smislu izdavanja medija. U konac¢nici,
sam prijelaz na e-trgovinu koji se dogodio vjerojatno ¢e biti trajan. "Digitalna transformacija",
poput internetskih usluga 1 pretplata, nastavit ¢e se brzo i njezin ucinak vrlo vjerojatno

dugotrajan.

13


Dinko
13


Ove klju¢ne promjene utjeCu direktno na zaposlene u sektoru marketinga, jer su neupitno
stavljeni u poziciju da se neocekivanim brzinama moraju prilagoditi nastalim situacijama, te

razviti nove vjestine 1 kompetencije kako bi ostali konkurentni na trzistu.

S obzirom da je svijet ve¢ usao u recesiju za koju nije definirano koliko bi mogla trajati, bitno
je 1 sagledati lekcije iz proslosti koje su se pokazale kao pozitivne po pitanju oporavka unutar
industrije. Primjerice, prema WARC-u (2020.), poduzeca koja povecavaju marketinski budget
u recesiji se oporavljaju tri puta brZze nego u normalnim okolnstima. Istovremeno, B2B
poduzeca koja povecavaju svoju potrosnju unutar recesije ostvaruju veci rast 1 kroz samu

recesiju, 1 kroz godine koje slijede.

Iz prijasnjih recesija mozemo izvué¢i 5 lekcija koje su i danas primjenive za kvalitetan
oporavak. Prva lekcija lezi u tome da tokom recesije marketinski troSkovi opadaju. Druga,
jednako bitna lekcija je da je nuzno zadrzati svoje “ja” — rezanje troSkova moze dovesti do
riskiranja trziSne vrijednosti. Tre¢a lekcija lezi u investiranju budgeta za oglaSavanje jer
donosi dugoroéne benefite. Cetvrta lekcija je sumorna koliko i istinita, a govori da kada pad
trziSne vrijednosti zapocne, tesko ga je ponistiti. I posljednja lekcija je da poduzeca ili marke

ne bi smjele biti neaktivne jer time naruSavaju odnos sa svojim potrosa¢ima.

Ova recesija ¢e vrlo vjerojatno biti ostrija i dublja nego prethodne recesije, a sami oblik
oporavka tesko je predvidjeti. Logi¢no, savjetovati oglasivace da ulazu u oporavak mozda i
nije najpametniji potez ukoliko se neki od njih bore za sami opstanak bez konkretnog

oporavka na viidku.

4.4. Kako marketing u 2020. vide vode¢i hrvatski marketinski stru¢njaci

COVID-19 iz temelja je promijenio nacin na koji trenutno funkcioniraju brandovi, oglasivaci
1 marketing generalno. Promjene i izazovi sa kojima se susrecu hrvatski marketingasi

identi¢ne su onima sa kojima se ta bransa susrece i u svijetu.

Na ovogodisnjem DIGITAL TAKEOVER-u (2020.) koji je organiziran krajem travnja,
odrzan je panel na temu buducnosti oglasavanja na kojem su sudjelovali vode¢i marketinski

stru¢njaci.
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Kroz njihov razgovor, moze se shvatiti kako odredene kategorije poput “e-commerce-a”,
telekomunikacijske kategorije 1 kategorije hrane prosperiraju, dok su kategorije poput

turizma, HORECA-¢e, automobilske kategorije ili koncerata dovedene na sam rub propasti.

Ono S§to je sigurno je da se ljudska priroda, postulati izgradnje brandova i marketinga nisu
promijenili ali su se znatno promijenile potraznja (prisilno uslijed “lockdowna’), konzumacija
medija 1 ponasanje potrosaca. Ocekivano, uvelike se povecala konzumacija svake vrste video
sadrzaja, digitalnog sadrzaja te koristenje “online” kupovine i dostave proizvoda. Sukladno
poslovici kako je potreba majka inovacija, marketing u hrvatskoj i u svijetu se promijenio

preko no¢i.

Svi su se “digitalizirali”’, poceli koristiti razliCite digitalne platforme za povezivanje i
kolaboraciju, agencije su kreirale komunikacijske kampanje iz ranije snimljenog materijala
(jer su sve produkcije otkazane), proizvodaci su otvorili vlastite web ducane i nove kanale
distribucije. Kako je ovo trenutak u povijesti bez presedana koji zahvaca kompletan svijet i
kako su gotovo svi u istoj situaciji pokazuje i zanimljiva analiza oglasavanja svjetski

brandova pod nazivom “Every Covid-19 Commercial is Exactly the Same”.

Po pitanju komunikacije, oni koji to mogu, okrenuli su se “image” komunikaciji jer iskustvo
iz prijasSnjih kriza govori kako je to najbolje Sto je moguce dugoroCno napraviti za zdravlje
brandova, a mnogi su ostali na iskljuc¢ivo “prodajnim” kampanjama dok su neki su i prestali

komunicirati.

Sto buduénost i ostatak 2020. donosi, ovisi 0 mnogim faktorima (§iranje virusa, drugom valu,
efikasnost lijekova, dostupnost cjepiva) te ju je gotovo nemoguce predvidjeti. Sli¢no vrijedi i
za promjene koje su se do sada dogodile, hoc¢e 1i ostati dio novog normalnog, hoce li se
mnogo toga vratiti na staro &im ¢e biti moguée, $to je trajno, a §to ¢e proéi. Sto je novo

normalno konstantno se mijenja i tesko je definirati.

Ono §to je sigurno je da poslovanje nece stati, da brandovi nece prestati komunicirati i
prodavati te da ¢e se marketing, kao Sto je to ve¢ dokazao, rapidno prilagodavati potrebama
tvrtki 1 potrosaca kako bi i dalje kreirao vrijednost kroz plasiranje prave poruke svojoj ciljnoj

skupini, u pravom trenutku, na pravi na¢in koji god oni u tom trenutku bili.
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5. Posljedice i mehanizmi suo¢avanja sa sindromom

O samim posljedicama sindroma prevaranta mogli smo nauciti iz drugog poglavlja ovog rada,
gdje smo govorili o popratnim psiholoskim poremecajima koji nastaju kod ovog fenomena.
Nezahvalno je, te istovremeno komplicirano sistematizirano govoriti o posljedicama koje ovaj
sindrom nosi, upravo iz razloga $to je svaka osoba individualna 1 samim time specificna u

nacinu na koji reagira.

Blaze posljedice, (ukoliko ih uopée mozemo tako nazvati) su odredeni stupanj gubitka
samopouzdanja i vjere u sebe, kao 1 kroni¢ni nedostatak motivacije za daljnjim napretkom.
Teze posljedice koje nastaju neradom na samom problemu su kroni¢na depresija, odustajanje

od razvijanja karijere te kroni¢na anti socijalna komponenta.

Bilo da govorimo o blazim ili tezim posljedicama, primarni cilj bio bi svakako da se eliminira
bilo koji aspekt sumnje, straha i nepovjerenja koje je pojedinac razvio prema samom sebi.
lako postoji neupitno mnogo vrsta mehanizama za noSenje sa ovim sindromom, kako
alternativnih, tako medicinskih, mnoga istrazivanja pokazala su da upravo ovih Sest metoda
donosi najpozitivnije rezultate te omogucava zdraviji 1 uspjeSniji pogled na privatni i

profesionalni Zivot, a one su:

e Pozitivan stav

e Objektivan pogled na uzrok stresa
e Komunikacija

e Fizicka tjelovjezba

e Samodisciplina

e Meditacija
5.1. Pozitivan stav

Pozitivan stav vrlo je bitan saveznik u uspjesnoj borbi sa stresom, a samim time 1 sa
sindromom prevaranta. lako na prvu ruku mnogi mogu procijeniti da je pozitivan stav
zapravo nebitna karika, znanstveno je dokazano kako aktivan rad na pozitivnom gledanju na

novonastale situacije moze doprinijeti brojnim zdravstvenim benefitima.
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U slucaju sindroma prevaranta, pozitivno razmisljanje klju¢no je za uspjesnu borbu. Mnogi
smatraju kako pozitivan stav zapravo znaci ignoriranje svega S$to okruzuje pojedinca, no
zapravo optimizam oznacava sposobnost pojedinca da pristupa stresnim situacijama u

veselijem i produktivnijem tonu.

Vremenski je zahtjevno pretvoriti negativni stav u pozitivan jer zahtjeva praksu i predanost
pojedinca da stvori novu, zdravu naviku. Postoje koraci kojih se pojedinac treba pridrzavati

kako bi uspjesno uveo optimisti¢an stav u svoju svakodnevnicu. Oni jesu:

e Identifikacija podrucja koji zahtjeva promjenu
e Samoprocjena

e Otvorenost prema humoru

e Zdrav stil Zivota

o Okruzenost pozitivnim ljudima

e Vjezbanje pozitivnog govora
e Identifikacija podrucja koje zahtjeva promjenu

Ovo je prvi i ujedno najvazniji korak. Potrebno je identificirati podrucje zivota o kojem
pojedinac najces¢e razmislja negativno, bilo da se radi o njegovom poslu, dugom putovanju
do posla, romanti¢noj vezi ili odnosu s obitelji. U ovom slucaju, pojedinac kao marketinski

strucnjak treba razluciti svoj negativan stav koji je razvio prema svojim sposobnostima.

5.2. Samoprocjena

Drugi korak zahtjeva da periodi¢no, kroz radni dan osoba stane i razmisli o tome u kojem
smjeru joj razmiSljanja i stavovi idu. Ukoliko su pretezito negativni, potrebno je pronaci

pozitivan fokus te okrenuti razmisljanje u tom smjeru.

Samoprocjena moze biti snazan alat za povratak samopouzdanja, posebice na radnom mjestu.
Osobe koje su u potrazi za poslom ili se ve¢ dugo vremena nalaze na jednom radnom mjestu
mogu se naci u situaciji da ih poslodavac, buduc¢i ili trenutni, upita o njihovim vrlinama i
stvarima koje obavljaju dobro. Ta evaluacija vlastitih dobrih karakteristika nuzna je za
unaprijedenje zadovoljavajuceg pogleda na pojedinca kao jedinke, jednako kao i samog posla

koji obavlja.
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5.3. Vjezbanje pozitivnog govora

Pojedinac ovaj korak zapocinje jednim jednostavnim pravilom: ne smije izgovoriti sebi ono
Sto ne bi izgovorio nekome drugom. Potrebno je uvesti njeZzan i podrzavajuéi stav prema
samome sebi. Ukoliko negativna misao zaokupi um, potrebno ju je racionalno procijeniti te

reagirati sa pozitivnim afirmacijama.

Kada pojedinac uspjesno implementira pozitivan stav u svoju svakodnevnu rutinu, biti ¢e u
mogucnosti nositi se sa stresom na konstruktivan nacin. Upravo ta sposobnost doprinijeti ¢e

primjecivanju zdravstvenih pogodnosti koje dolaze u paketu sa pozitivnim stavom.
5.4. Objektivan pogled na uzrok stresa

Objektivnost predstavlja videnje i1 prihvacanje stvari kakve jesu, bez projiciranja svojih
strahova, mentalnih modela i1 proslih iskustava, te promisljeno i ciljano reagiranje prema

ljudima, izazovima i moguénostima u zivotu pojedinca .

Vecina osoba na zivot i situacije u kojima se nalazi gleda subjektivno, ovisno o svojim
osjecajima i misljenjima koji vrlo ¢esto nisu uopée vezani uz situaciju u kojoj se nalaze. lako
u procesu obavljanja radnih zadataka moze biti teSko objektivno pogledati na uzrok stresa,
jako je bitno aktivno raditi na implementaciji objektivnosti. Ukoliko se osoba nade u situaciji
koja je rezultirala stresom, na nju treba reagirati pravovremeno i prvenstveno objektivno i to

na nacin da osoba sama sebi postavi slijedec¢a pitanja:

e Koja je objektivna realnost ove situacije?
e Koje su moje pretpostavke?
e [Kakva je bila moja reakcija?

e Gledajuci unatrag, kakva je trebala biti ispravna reakcija?

Kako je situacija utjecala na mene?

Primjenjujuci ovu vjezbu svaki put kada nastane stresna situacija, zaposlenik / pojedinac biti
¢e u mogucnosti istrenirati se za buduce situacije u kojima ¢e moci donijeti objektivan
zakljucak te time eliminirati potencijalni osjecaj krivnje i manje vrijednosti koji se Cesto javlja

u slucajima subjektivnih reakcija.
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5.5. Komunikacija

Bolovati od sindroma prevaranta otezava mogucnost za kvalitetnom komunikacijom. Mnogi
od nas Cesto se nalaze u situacijama u kojima ne mogu na jednostavan nac¢in iskomunicirati
poruku koju Zele poslati, bilo da se radi o rjeSavanju sukoba ili ne¢ega drugog. Sto je bitno za
naglasiti je da pojedinac sam prema sebi treba pruziti razinu empatije dovoljnu da svoju

negativnu pretpostavku o sebi krene mijenjati iz temelja.

Razvijanje vlastitih komunikacijskih vjeStina moze pomoci pojedincu u svim aspektima
njegovog zivota, od profesionalnog zivota, do drustvenih obveza. Sposobnost da se prenese
informacija tocno, jasno i kako je zamisljeno, vitalna je zivotna vjestina i nesto $to se ne smije
previdjeti. Nikada nije prekasno da se aktivno radi na svojim komunikacijskim vjestinama te

na taj naCin poboljsa kvalitetu vlastitog Zivota.

Svakako se treba izbjegavati koriStenje negativnih obrazaca ponasanja u komunikaciji i

rjeSavanju sukoba, a ono se najcesce veze uz 3 tipa ponaSanja:

e Pasivno ponaSanje
e Agresivno ponasanje

e Pasivno-agresivno ponasanje

Pasivno ponasanje u komunikaciji i u odnosima ocituje se u izbjegavanju izrazavanja svog
misljenja 1 osjecaja, u zastupanju i zastiti svojih interesa/potreba/prava. Pasivni je stav
uobicajeno potaknut slabim samopostovanjem. Gomilaju se frustracija i nezadovoljstvo,
svjesno ili nesvjesno, i u jednom trenutku se eksplodira, ucestalo pretjerano s obzirom na

trenutacni uzrok frustracije.

Agresivno ponasanje u komunikaciji 1 u odnosima ocituje se u izrazavanju vlastitih osjecaja i
misljenja te u zastupanju vlastitih interesa/potreba na racun drugih. U tom smislu agresivni
pojedinci nastoje dominirati drugima te su verbalno 1/ili fizicki napasni/uvredljivi. Agresivna
komunikacija 1 ponaSanje uvelike su posljedica slabog samopostovanja, nezalijeCenih

emocionalnih rana i osjecaja bespomocnosti.

U pasivno-agresivnom tipu ponaSanja u komunikaciji 1 u odnosima pojedinci se izvana
doimlju pasivni, ali uistinu reagiraju iz prikrivene ljutnje na indirektan nacin, kazaliSnim

rjeCnikom "iza scene". Ljudi koji razviju ovaj tip ponasanja uobiCajeno se osjecaju
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bespomo¢nima, ulovljenima u stupicu, srditi. Drugim rijeima, osje¢aju se nemocnima
suprotstaviti se objektu njihove ljutnje/srdzbe. Zato reagiraju podvojeno, na povrSini su

"pozitivni", a prikriveno su spremni "podmetati".

Pojedinac koji pati od sindroma prevaranta Cesto se moze nac¢i u nekom obliku pasivno-
agresivne situacije, koja otezava njegovu mogucnost za kvalitethom komunikacijom, Sto
moze rezultirati anti-socijalizacijom od kolega s posla, kolega s fakulteta ili clanova obitelji.
Marketinska industrija vrlo je konkurentna, i svakako nije za svaki karakter. Bilo koja osoba
koja ima namjeru raditi u ovoj industriji a ve¢ boluje od sindroma prevaranta, treba aktivno
raditi na poboljSanju empati¢nosti i komunikacije prvenstveno prema samom sebi, a zatim

prema okolini.

5.6. Fizi¢ka tjelovjezba

Fizicka tjelovjezba predstavlja fantastican mehanizam za borbu protiv stresa. Tjelovjezba u
bilo kojem obliku moze predstavljati snazan eliminator stresu. Bilo da se radi o aerobnim
vjezbama, trcanju, jogi ili nekakvoj plesnoj aktivnosti — beneficije istih na redukciju stresa
izuzetno su bitne. Postoje tri glavna ¢imbenika koji ¢ine tjelovjeZzbu pametnim saveznikom u

borbi protiv stresa:

e Podize razinu endomorfina
e Predstavlja meditaciju u pokretu

e Poboljsava raspolozenje

Vecina stanovniStva danas preokupirana je poslovnim i druStvenim obvezama da cesto
podlijeze izlikama o nedostatku vremena da se bave nekim oblikom tjelovjezbe. Ministarstvo
zdravlja, s druge strane, preporuca prosjecnom zdravom pojedincu 150 minuta tjedno laganih
aerobnih vjezbi poput ubrzanog hodanja ili plivanja, ili 75 minuta aktivnih aerobnih vjezbi

poput tré¢anja.

Kod ovog mehanizma bitno je postaviti ciljeve koji ¢e pojedincu olakSati prakticiranje istog.
Ukoliko osoba koristi tjelovjezbu kao mehanizam u borbi protiv stresa, preporuca se uvesti

lagano hodanje (ukoliko to moguénosti dozvoljavaju) prije ili nakon radnog vremena.
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Preporuca se da pojedinac koji naglo odluci posvetiti dio svog slobodnog vremena fizickoj
aktivnosti, obavi konzultacije sa doktorom opce prakse koji ¢e ga usmyjeriti na pravi put po

pitanju odabira tipa tjelovjezbe koji je siguran za njega.

Najvaznije od svega po pitanju fizicke tjelovjezbe jest pronaci onu koja ¢ini pojedinca
sretnim, te na koju nece gledati kao na jo$ jednu obvezu koju mora prekriziti sa svoje liste
obveza. Fizicka tjelovjezba predstavlja odredeni stil zivota, a njezini pozitivni ucinci na
redukciju stresa dovoljan su motivator za svakoga tko se svakodnevno bori sa visokim

razinama istog.
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Zakljucak

Sindrom prevaranta jedan je od potencijalno opasnih sindroma koji se u Sirokom smislu jos
uvijek uvelike zapostavlja. U Republici Hrvatskoj o ovome fenomenu uistinu se malo toga
zna, Sto sa psiholoSke strane, $to sa emocionalne strane. Dovoljno je obaviti jedno kratko

Google istrazivanje da se shvati mali obujam informacija koji nam je dostupan.

Iako smo kroz ovaj rad mogli vidjeti temeljitu sintezu provodenih istrazivanja u rasponu od
preko 50 godina, mnogi medicinski stru¢njaci (psiholozi i1 psihijatri) ne prepoznaju simptome
sindroma prevaranta kao validne.

U svijetu, ovaj fenomen i dalje nije prepoznat kao poremecaj, te se samim time joS uvijek nije

razvila prikladna forma lijeCenja za pojedince koji razviju simptome.

Ovaj psiholoski fenomen ima tendenciju da negativno utjece na bilo kojeg pojedinca u skoro
bilo kojoj Zivotnoj dobi, no najvise ga mozemo uociti kod studenata te zaposlenih osoba u
stresnim 1 dinami¢nim industrijama. Osim generalnog stresa koji uzrokuje, sindrom
prevaranta moze dovesti do razvitka depresije, depersonalizacije te potpunog gubitka

samopouzdanja.

Kroz povijest smo mogli nauciti da je sindrom prevaranta primarno zahvacao zensku

populaciju. Danas ne postoji razlika izmedu Zena i muSkaraca po pitanju nastanka sindroma.

U vidu marketinske industrije, veci je postotak zena koje pate od sindroma prevaranta, no
uzmemo li u obzir ¢injenicu da je marketinSka industrija uvelike satkana od upravo od
zenskog spola, upitno je koliko ta statistika utemeljena na realnoj slici. Na tu temu se svakako
trebaju provesti temeljitija istrazivanja kako bi statisticki mogli utvrditi realnu sliku branse

kada je u pitanju ovaj sindrom.

Svijet marketinga je vrlo konkuretan, dinamican i brz svijet, a potvrda toj izjavi lezi upravo u
2020. godini gdje je doslo do potpunog re-sistematiziranja rada ove industrije, kako velikih

korporacija 1 medijskih agencija, tako 1 samozaposlenih pojedinaca.
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Ukoliko osoba zaposlena u marketinskoj industriji nema postavljene Cvrste ciljeve te nije
sigurna u kojem kreativnom smjeru se Zeli razvijati, izvjesno je da bi u nekom trenutku mogla

razviti simptome prevaranta.

Danas vise nego ikad, potrebno je razvijati direktnu komunikaciju kako sa poslodavcem, tako
1 sa medicinskim stru¢njakom ukoliko osoba stekne dojam bezvrijednosti, laznog uspjeha i
dojma varalice. Jedino se aktivnim radom po pitanju ovog fenomena mogu razbiti postavljene

stigme o sindromu prevaranta, neovisno o industriji u kojoj je zaposlen pojedinac.

Svijet marketinga znacajno se mijenja, od njegove strukture do smjerova koje nudi. Tempo
prilagodbe na velike promjene ovdje je skoro nepostojeci, konstantno tjerajuci zaposlene u
marketinskoj industriji da budu postavljeni na stanje pripravnosti i donoSenja brzih, a

kvalitetnih odluka.

Takav tempo svakako pogoduje razvitku sindroma prevaranta, i jedan je od kljucnih
elemenata koji bi se trebali promijeniti s ciljem da se zaposlenicima ovog sektora omoguci

kvalitetan rast i razvoj njihovih sposobnosti i karijernih ciljeva.

lako se uistinu ne moze predvidjeti budu¢nost marketinga u potpunosti, promjene koje je
donijela 2020. godina su znacajne i dugotrajne. KoliCina anksioznosti, stresa, depresije i

......

marketing.

Kao zakljucak ovog rada moze se re¢i kako je sindrom prevaranta jedna personalna
psiholoska krizaljka s kojom se ljudi susrecu na dnevnoj bazi i kontinuirano je, i to vrlo
nesvjesno, pokusavaju rijesiti. [zazovna vremena, promijene u kulturi i svijetu generalno su
faktori koji mogu negativno djelovati na zdravlje svih ljudi, te je samim time izuzetno bitno
biti maksimalno svjestan svojih mogucnosti te Sto objektivnije sagledavati probleme i

prepreke koje dolaze na putu.

Marketing se brzo odmice od dosadaSnjeg brendinga i komunikacije te pocCinje pruzati
poslovna rjesenja koja rijesavaju ljudske potrebe. Samim time, marketing uzima novu vodecu

ulogu, spajajuci vise disciplina kako bi se ubrzali procesi koji ¢e €initi razliku u zajednici.
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Marketinska industrija se ove godine dokazala se kao vrlo prilagodljiva i vrlo nuzna, no
njezini temelji bi u potpunosti mogli biti naruseni ukoliko poslodavci unutar industrije nece
provesti adekvatne mjere za svoje zaposlenike po pitanju mentalne higijene. Upravo u

formiranoj mentalnoj higijeni lezi kljuc za rijeSavanje sindroma prevaranta.
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