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Takie dzia∏ania towarzyszà
nam wszystkim w mniejszym
lub wi´kszym stopniu. Im bar-
dziej Êwiadomie je kontroluje-
my, tym bardziej mo˝emy
wp∏ywaç na relacje spo∏eczne,
w jakich si´ znajdujemy. Nie

powinno wi´c budziç ju˝ ni-
czyjego zdziwienia, ˝e pozy-
tywna aauuttoopprreezzeennttaaccjjaa jest
istotnym elementem, nad któ-
rym pracuje wiele osób. Zrozu-
mienie zagadnienia i wykorzy-
stanie okreÊlonej wiedzy dla
budowania w∏asnego pozy-
tywnego wizerunku wymaga
przeÊledzenia ca∏ego procesu.

Skàd si´ to wzi´∏o

Sprawa autoprezentacji
dotyczy wszystkich od wcze-
snego dzieciƒstwa. Wpisana
jest bowiem w naszà spo∏ecz-
nà natur´. Odkàd wchodzimy
w Êwiat relacji spo∏ecznych,
otrzymujemy okreÊlone infor-

macje w postaci reakcji ludzi
na zachowanie si´ w okreÊlo-
nych sytuacjach. W ten sam
sposób odbieramy sygna∏y o
postrzeganiu naszych cech
osobowoÊciowych i wyglàdu.
Dzi´ki temu wiemy, jakie za-
chowanie w danej sytuacji b´-
dzie aprobowane, a jakie spo-
woduje negatywnà reakcj´
otoczenia. Im bardziej jeste-
Êmy Êwiadomi swego odbicia
w oczach innych, tym lepiej
potrafimy równie Êwiadomie
wywieraç okreÊlone wra˝enie
na ludziach. Niewàtpliwy
wp∏yw na to ma kultura, w ja-
kiej si´ wychowujemy. Wnosi
ona do ˝ycia okreÊlone role i
ÊciÊle przypisane im normy.
B´dà to zachowania zwiàzane
z naszà p∏cià, ogólnie przyj´ty-
mi normami obyczajowymi i
aktualnymi tendencjami kultu-
rowymi. Stosowanie si´ do
tych przepisów powoduje, ˝e
robimy dobre lub z∏e wra˝e-
nie.

W wyniku tych zale˝noÊci
nie staniemy nago w centrum
miasta, nie po∏o˝ymy nóg na
stole na urodzinach u znajo-
mych. Te same uwarunkowa-
nia powodujà, ˝e owym znajo-
mym kupujemy kwiaty na uro-
dziny, a z domu wychodzimy
ubrani. Normy zostajà nam sil-
nie zakodowane podczas roz-
woju spo∏ecznego. Ich wp∏yw
powoduje dzia∏ania na swój
sposób automatyczne, pozwa-
lajàce zachowaç nasz dobry
wizerunek. Natomiast cz´Êcià
tego typu zachowaƒ kierujemy
Êwiadomie, reagujàc odpo-
wiednio do sytuacji.

Na czym to polega

Autoprezentacja to wypra-
cowana manipulacja wra˝e-
niem, jakie wywieramy na oto-
czenie. Podstawà procesu sà
nasze predyspozycje, czyli po-
tencja∏. Dotyczy to zarówno
wyglàdu,  jak i cech  osobowo-

Jak ci´ widzà, 
tak ci´ piszà

Autoprezentacja 
to proces kontrolowania
postrzegania nas 
przez innych w celu
wyrobienia u nich
konkretnych zachowaƒ.
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Êciowych. W zale˝noÊci od sytuacji owe predys-
pozycje przepuszczamy przez „sito” ∏àcznie
z obiektywnymi elementami, które w danym mo-
mencie spowodujà nasz najlepszy odbiór przez
spo∏eczeƒstwo. Zawsze uwypuklamy ten aspekt
osobowoÊci, który b´dzie najbardziej korzystny.
Potrzebne informacje zbieramy obserwujàc aktu-
alne tendencje i porównujàc si´ z tymi, którzy
osiàgn´li zak∏adane przez nas cele. Zdajàc sobie
spraw´ ze swoich niedoskona∏oÊci wypracowuje-
my odpowiedni wwiizzeerruunneekk.. Istotna b´dzie tu pra-
ca nad swoim zachowaniem i wyglàdem ze-
wn´trznym. Jest to szczególnie istotne przy bu-
dowaniu tak zwanego pierwszego wra˝enia.

Pierwsze wra˝enie

Pierwsze wra˝enie cz´sto ma decydujàcy
wp∏yw na ocen´ nowo poznanej osoby. Charak-
terystyk´ opieramy na schematach przypisujà-
cych okreÊlony wyglàd i zachowanie konkretnym
cechom osobowoÊci. Na tej podstawie budujemy
poglàd co do osoby, którà zobaczyliÊmy pierwszy
raz. To nastawienie wyznacza nasz stosunek
emocjonalny do tej osoby, a co za tym idzie, za-
ch´ca lub zniech´ca do dalszej z nià wspó∏pracy. 

Oceny dokonujemy 
przez pierwszych 30 sekund kontaktu. 

Ten krótki czas wystarcza, by powsta∏y prze-
konania, które potem w ogromnym stopniu
wp∏ynà na nasze przysz∏e relacje.

Postrzegajàc kogoÊ zwracamy uwag´ kolejno
na ras´, p∏eç, wiek, wzrost, wyraz twarzy, oczy
i w∏osy, ubranie, ruchy i postaw´.

Swojà ocen´ opieramy w 7% na przekaza-
nych nam treÊciach, w 38% na wra˝eniach wy-
wo∏anych przez g∏os i a˝ w 55% na wyglàdzie.
Podstawowa okazuje si´ zatem komunikacja nie-
werbalna, czyli mowa cia∏a. Do jej najistotniej-
szych elementów nale˝y sposób witania si´ i po-
ruszania, operowanie g∏osem, mimika, sposób
siedzenia, gestykulacja, a przede wszystkim wy-
glàd zewn´trzny.

Nale˝y pami´taç, ˝e te czynniki sà silnie uwa-
runkowane zarówno konkretnà sytuacjà spo∏ecz-
nà, jak i wzorcami kulturowymi. W zale˝noÊci bo-
wiem od sytuacji b´dziemy kreowaç okreÊlony
wizerunek siebie. 

AtrakcyjnoÊç fizyczna

Wspó∏czesna kultura, k∏adàc du˝y nacisk na
zewn´trznà atrakcyjnoÊç, silnie narzuca kanony
pozytywnego   oddzia∏ywania  konkretnych  cech
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wyglàdu i sposobu zachowa-
nia si´. ÂwiadomoÊç wp∏ywu
atrakcyjnoÊci fizycznej na oto-
czenie powoduje, ˝e ludzie za
wszelkà cen´ próbujà popra-
wiç swój wyglàd. Podnosi to
bowiem ich pozytywny wize-
runek w oczach innych i wy-
wo∏uje po˝àdane wra˝enie. 

Najpopularniejsze metody
pozwalajàce uzyskaç odpo-
wiedni wwiizzeerruunneekk to podda-
wanie si´ zabiegom kosme-
tycznym. B´dà to poczàwszy
od codziennej toalety, poprzez
stosowanie kosmetyków, ko-
rzystanie z us∏ug salonów ko-
smetycznych, fryzjerskich, rad
stylistów, a˝ po radykalne kro-
ki, tzn. operacje plastyczne.

nesowe, a inne b´dà ˝yczenia
osoby chcàcej zrobiç wra˝enie
na przyj´ciu. Nale˝y pami´taç,
˝e autoprezentacja b´dzie po-
zytywna wtedy, gdy uzyskamy
spójny obraz, tzn. cechy i pre-
dyspozycje b´dà wspó∏gra∏y z
wyglàdem zewn´trznym i sy-
tuacjà.

Wa˝nym elementem auto-
prezentacji jest waga. Obecny
kanon pi´kna preferuje szczu-
p∏à, wysportowanà sylwetk´ i
w∏aÊnie tacy ludzie budzà po-
zytywne skojarzenia. Stàd tak
wielkie w obecnych czasach
zainteresowanie sportem i ak-
tywnym wypoczynkiem. Coraz
wi´cej ludzi korzysta z us∏ug
klubów fitness. Wa˝ne, by za-

Êcià, wydaje si´ bardziej atrak-
cyjne. Stàd wzrost popularno-
Êci solariów, które w bezpiecz-
ny i kontrolowany sposób po-
zwalajà osiàgnàç zamierzony
efekt.

Wszystkie te zabiegi po-
prawiajà wyglàd, co w odbio-
rze spo∏ecznym oznacza atrak-
cyjnoÊç. 

Dzi´ki temu 
stajemy si´ pewniejsi 
i bardziej przebojowi. 

Akceptacja naszego wize-
runku powoduje, ˝e akcepto-
wane sà równie˝ nasze zacho-
wania. Dlatego ludziom atrak-
cyjnym przypisuje si´ pozytyw-
ne cechy. Dzia∏a tu stereotyp
„to co pi´kne, jest dobre”.
Przymioty cia∏a ∏àczy si´ z po-
zytywnymi cechami osobowo-
Êci, stàd wzrost sympatii do lu-
dzi o atrakcyjnym wyglàdzie. 

Sà oni odbierani jako: sek-
sowni, uprzejmi, silni, szla-
chetni, otwarci, opiekuƒczy,
wra˝liwi. Uwa˝a si´, ˝e sà in-
teresujàcy, zrównowa˝eni,
uspo∏ecznieni, bardziej ekscy-
tujàcy na randkach, majà lep-
szy charakter. Ma∏o tego: oso-
bom atrakcyjnym wró˝y si´
lepszà przysz∏oÊç: wi´kszy pre-
sti˝, szcz´Êliwsze ma∏˝eƒstwo,
wi´ksze sukcesy spo∏eczne i
zawodowe. Takich ludzi lepiej
si´ traktuje, obcià˝a mniejszà
odpowiedzialnoÊcià za b∏´dy,
cz´Êciej si´ im pomaga. Je˝eli
sà to m´˝czyêni, zaczynajà
prac´ z wy˝szà pensjà i majà
szans´ na b∏yskawiczny
awans. Kobiety szybciej znaj-
dujà partnera. AtrakcyjnoÊç
zatem pozwala na lepsze
funkcjonowanie we wspó∏cze-
snym Êwiecie. 

Autoprezentacja to jednak
nie tylko owe 30 sekund
pierwszego wra˝enia, ale rów-
nie˝ szereg technik pozwalajà-

Analizujàc owe dzia∏ania pod
kàtem autoprezentacji do-
strzegamy koniecznoÊç profe-
sjonalnego podejÊcia do klien-
ta, by rozpoznaç jego potrze-
by i oczekiwania, a dzi´ki te-
mu podkreÊliç w wyglàdzie te
elementy, które b´dà istotne
w jego relacjach z otoczeniem.
Klient chce uzyskaç wizerunek,
który wywo∏a pozytywne reak-
cje spo∏eczne o okreÊlonym
charakterze. Czego innego b´-
dzie oczekiwaç klientka, która
wybiera si´ na spotkanie biz-

chowaç równowag´ mi´dzy
tym co zdrowe, co podnosi
naszà samoocen´ przez pozy-
tywny odbiór spo∏eczny, a tym
co staje si´ patologià zwiàza-
nà z pewnego rodzaju uzale˝-
nieniem od opinii spo∏ecznej.
Mo˝e to powodowaç zaburze-
nia ∏aknienia i zwiàzane z tym
nierzadkie przypadki anoreksji
czy bulimii.

Obecnie czynnoÊcià popra-
wiajàcà autoprezentacj´ jest
ooppaallaanniiee.. Opalone cia∏o koja-
rzy si´ ze zdrowiem i witalno-
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cych wypracowaç wizerunek
w d∏u˝szej perspektywie cza-
sowej.

Jeszcze kilka technik 
autoprezentacyjnych

Szereg zachowaƒ mo˝e
pozytywnie wp∏ywaç na nasz
odbiór spo∏eczny:

❍ sposób, w jaki przedsta-
wiamy siebie i swojà firm´ –
sposób, w jaki mówimy, jak si´
reklamujemy, jak si´ wypowia-
damy o konkurencji;

❍ wyra˝anie swoich opinii
– zawsze warto podkreÊliç
swojà opini´, je˝eli jest zgod-
na z opinià drugiej osoby;

❍ wyra˝anie emocji – do-
pasowanie emocji do sytuacji i
pozytywne nastawienie do in-
nych;

❍ wykorzystanie relacji
spo∏ecznych – podkreÊlanie
swoich kontaktów z autoryte-
tami w danej dziedzinie, oso-

bami znanymi, lubianymi; wy-
olbrzymianie zalet ludzi,
miejsc, instytucji, z którymi
mamy kontakt;

❍ otoczenie – miejsce, w
którym przebywamy, sposób
jego urzàdzenia, oÊwietlenie;

❍ rekwizyty – dodatkowe
rzeczy, którymi si´ pos∏uguje-
my: notatnik, d∏ugopis, okula-
ry itp.

Autoprezentacja jest pro-
cesem towarzyszàcym nam
w codziennym ˝yciu. Warto
ÊÊwwiiaaddoommiiee podchodziç do kre-
owania w∏asnego wizerunku,
poniewa˝ wówczas zdecydo-
wanie ∏atwiej zmierzaç ku po-
˝àdanym efektom. Pracujàc na
szeroko poj´tym rynku kosme-
tycznym w istotny sposób bie-
rzecie Paƒstwo udzia∏ w budo-
waniu wizerunku swoich klien-
tów, a tym samym pomagacie
im zdobyç zamierzonà pozycj´
spo∏ecznà. Z drugiej strony sa-
mi podlegacie ich ocenie. Ta z
kolei decyduje o tym, czy
klient uzna was za godnych
zaufania. Dobrze wi´c przemy-
Êleç w∏asne oczekiwania co do
postrzegania Was przez klien-
tów, by wyeksponowaç cechy,
które pozwolà osiàgnàç suk-
ces.

❒✓Aleksandra Janicka
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