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Skale na Motivi, Vrednosti, Preferencije Inventaru (MVPI) predstavljaju adekvatan
uzorak iz Citavog opsega ljudskih motiva, zasnovan na 80 godina akademskih
istrazivanja. Vrednosti, preferencije i interesovanja su motivacioni koncepti: oni se
prvenstveno razlikuju po opstosti - vrednosti su najopstija i najapstraktnija, a
interesovanja su najuza i najspecifinija vrsta motiva. Ovi motivacioni koncepti
nam govore o Zeljama i planovima osobe i objasnjavaju dugoro¢ne teme i
tendencije u zivotu osobe.

Postoje dva nacina kako ove informacije o motivaciji mogu da se koriste. Prvo, mogu se Koristiti za procenu
uskladenosti izmedu interesovanja osoba i psiholoskih zahteva posla; prema tome, MVPI se moze koristiti da
pomogne ljudima u izboru zanimanja ili karijere. Drugo, inventar se mozZe koristiti za evaluaciju uskladenosti
vrednosti osobe i klime odredene organizacije; stoga, MVPI se moze koristiti i tako da pomogne ljudima da
strateski razmi$ljaju o svojim trenutnim karijerama.

Mere motiva, vrednosti i interesovanja su na odredeni nacin drugacije od mera licnosti. Mere licnosti nam
govore o tome Sta osoba moze uraditi u odredenoj situaciji, dok nam inventar vrednosti i interesovanja govori
o tome $ta osoba Zeli da uradi. Sta viSe, ljudi ne pokazuju tendeciju da izobli¢avaju svoje odgovore pri
merenju interesovanija jer su njihove vrednosti i aspiracije deo njihovog identiteta i obi¢no Zele da razgovaraju
o njima. Konacno, motivi, vrednosti i preferencije su izuzetno stabilni; veoma malo se menjaju sa starenjem
osobe - ono §to Vas interesuje sada, interesovace Vas i kasnije.
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Priznanje

Mo¢é

Hedonizam

Altruizam

Afilijacija

Tradicija

Sigurnost

Novac

Estetika

Nauka

Osobe sa visokim skorom cene slavu, vidljivost i publicitet.

Osobe sa visokim skorom cene takmicenje, postignuée i materijalni
uspeh.

Osobe sa visokim skorom cene zabavu, dobro drustvo i provod.

Osobe sa visokim skorom cene aktivho pomaganje drugima i
unapredivanje drustva.

Osobe sa visokim skorom cene ucestale i raznovrsne socijalne
interakcije.

Osobe sa visokim skorom cene istoriju, tradiciju i staromodne vrline.

Osobe sa visokim skorom cene izvesnost, predvidljivost i okruzenje bez
rizika.

Osobe sa visokim skorom cene poslovne aktivnosti, novac i finansijsku
dobit.

Osobe sa visokim skorom cene kreativno i umetni¢ko samoizrazavanje.

Osobe sa visokim skorom cene ideje, tehnologiju i racionalno reSavanje
problema.

ID :HB833811 Petar Petrovi¢ 18.06.2013.




HOGANREPORTS (e1;¥:\ 4,11 \

SKALE PERCENTILI
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NIZAK PROSECAN VISOK

Grafik iznad prikazuje rezultate kandidata na svakoj skali. Rezultati su prikazani u percentilima. Percentilni

skor ukazuje na procenat ljudi iz grupe sa kojom se poredi (ili 'normativne grupe') Ciji je rezultat isti ili nizi
od skora ovog isipitanika.
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