MARKETING

Jak cie widza,
tak cie pisza

Autoprezentacja

to proces kontrolowania
postrzegania nas

przez innych w celu
wyrobienia u nich
konkretnych zachowan.

];kie dziatania towarzysza
nam wszystkim w mniejszym
lub wiekszym stopniu. Im bar-
dziej swiadomie je kontroluje-
my, tym bardziej mozemy

wptywac na relacje spoteczne,
w jakich sie znajdujemy. Nie

powinno wiec budzi¢ juz ni-
czyjego zdziwienia, ze pozy-
tywna autoprezentacja jest
istotnym elementem, nad kté-
rym pracuje wiele oséb. Zrozu-
mienie zagadnienia i wykorzy-
stanie okreslonej wiedzy dla
budowania wtfasnego pozy-
tywnego wizerunku wymaga
przesledzenia catego procesu.

Skaqd sie to wzieto

Sprawa autoprezentacji
dotyczy wszystkich od wcze-
snego dziecinstwa. Wopisana
jest bowiem w naszg spotecz-
ng nature. Odkad wchodzimy
w Swiat relacji spotecznych,
otrzymujemy okreslone infor-
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macje w postaci reakcji ludzi
na zachowanie sie w okreslo-
nych sytuacjach. W ten sam
sposéb odbieramy sygnaty o
postrzeganiu naszych cech
osobowosciowych i wygladu.
Dzieki temu wiemy, jakie za-
chowanie w danej sytuacji be-
dzie aprobowane, a jakie spo-
woduje negatywng reakcje
otoczenia. Im bardziej jeste-
$my swiadomi swego odbicia
w oczach innych, tym lepiej
potrafimy réwnie sSwiadomie
wywiera¢ okreslone wrazenie
na ludziach. Niewatpliwy
wplyw na to ma kultura, w ja-
kiej sie wychowujemy. Wnosi
ona do zycia okreslone role i
scisle przypisane im normy.
Beda to zachowania zwigzane
z naszg pfcig, ogdlnie przyjety-
mi normami obyczajowymi i
aktualnymi tendencjami kultu-
rowymi. Stosowanie sie do
tych przepiséw powoduje, ze
robimy dobre lub zte wraze-
nie.

W wyniku tych zaleznosci
nie staniemy nago w centrum
miasta, nie potozymy ndég na
stole na urodzinach u znajo-
mych. Te same uwarunkowa-
nia powodujg, ze owym znajo-
mym kupujemy kwiaty na uro-
dziny, a z domu wychodzimy
ubrani. Normy zostajg nam sil-
nie zakodowane podczas roz-
woju spofecznego. Ich wptyw
powoduje dziatania na swoj
sposéb automatyczne, pozwa-
lajgce zachowad¢ nasz dobry
wizerunek. Natomiast czescig
tego typu zachowan kierujemy
swiadomie, reagujac odpo-
wiednio do sytuacji.

Na czym to polega

Autoprezentacja to wypra-
cowana manipulacja wraze-
niem, jakie wywieramy na oto-
czenie. Podstawg procesu s3
nasze predyspozycje, czyli po-
tencjat. Dotyczy to zaréwno
wygladu, jakicech osobowo-



sciowych. W zaleznosci od sytuacji owe predys-
pozycje przepuszczamy przez ,sito” facznie
z obiektywnymi elementami, ktére w danym mo-
mencie spowodujg nasz najlepszy odbiér przez
spofeczenstwo. Zawsze uwypuklamy ten aspekt
osobowosci, ktéry bedzie najbardziej korzystny.
Potrzebne informacje zbieramy obserwujac aktu-
alne tendencje i poréwnujgc sie z tymi, ktérzy
osiggneli zaktadane przez nas cele. Zdajgc sobie
sprawe ze swoich niedoskonatosci wypracowuje-
my odpowiedni wizerunek. Istotna bedzie tu pra-
ca nad swoim zachowaniem i wygladem ze-
wnetrznym. Jest to szczegolnie istotne przy bu-
dowaniu tak zwanego pierwszego wrazenia.

Pierwsze wrazenie

Pierwsze wrazenie czesto ma decydujacy
wptyw na ocene nowo poznanej osoby. Charak-
terystyke opieramy na schematach przypisuja-
cych okreslony wyglad i zachowanie konkretnym
cechom osobowosci. Na tej podstawie budujemy
poglad co do osoby, ktérg zobaczylismy pierwszy
raz. To nastawienie wyznacza nasz stosunek
emocjonalny do tej osoby, a co za tym idzie, za-
checa lub zniecheca do dalszej z nig wspotpracy.

I Oceny dokonujemy
przez pierwszych 30 sekund kontaktu.

Ten krotki czas wystarcza, by powstaty prze-
konania, ktére potem w ogromnym stopniu
wptyng na nasze przyszte relacje.

Postrzegajac kogos zwracamy uwage kolejno
na rase, pte¢, wiek, wzrost, wyraz twarzy, oczy
i wiosy, ubranie, ruchy i postawe.

Swojg ocene opieramy w 7% na przekaza-
nych nam tresciach, w 38% na wrazeniach wy-
wotanych przez gtos i az w 55% na wygladzie.
Podstawowa okazuje sie zatem komunikacja nie-
werbalna, czyli mowa ciata. Do jej najistotniej-
szych elementéw nalezy sposéb witania sie i po-
ruszania, operowanie gtosem, mimika, sposéb
siedzenia, gestykulacja, a przede wszystkim wy-
glad zewnetrzny.

Nalezy pamieta¢, ze te czynniki sg silnie uwa-
runkowane zaréwno konkretng sytuacja spotecz- CSTOLARIA
na, jak i wzorcami kulturowymi. W zaleznosci bo- [EMPY
wiem od sytuacji bedziemy kreowac okreslony
wizerunek siebie. KOSMETYKI

WY POSAZENIE Ff-.""Wl:‘" A
KOSMETYCINYLH | FRYLJERSKICH

Wspoiczesna kultura, ktadac duzy nacisk na
zewnetrzna atrakcyjnos¢, silnie narzuca kanony SERWIS

pozytywnego oddziatywania konkretnych cech
U

Atrakcyjnosc fizyczna
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wygladu i sposobu zachowa-
nia sie. Swiadomo$¢ wptywu
atrakcyjnosci fizycznej na oto-
czenie powoduje, ze ludzie za
wszelkg cene prébujg popra-
wi¢ swoj wyglad. Podnosi to
bowiem ich pozytywny wize-
runek w oczach innych i wy-
wotuje pozadane wrazenie.
Najpopularniejsze metody
pozwalajgce uzyska¢ odpo-
wiedni wizerunek to podda-
wanie sie zabiegom kosme-
tycznym. Beda to poczgwszy
od codziennej toalety, poprzez
stosowanie kosmetykéw, ko-
rzystanie z ustug salonéw ko-
smetycznych, fryzjerskich, rad
stylistow, az po radykalne kro-
ki, tzn. operacje plastyczne.

nesowe, a inne beda zyczenia
osoby chcacej zrobi¢ wrazenie
na przyjeciu. Nalezy pamietac,
ze autoprezentacja bedzie po-
zytywna wtedy, gdy uzyskamy
spojny obraz, tzn. cechy i pre-
dyspozycje bedg wspoétgraty z
wygladem zewnetrznym i sy-
tuacja.

Waznym elementem auto-
prezentacji jest waga. Obecny
kanon piekna preferuje szczu-
pta, wysportowang sylwetke i
wiasnie tacy ludzie budzg po-
zytywne skojarzenia. Stad tak
wielkie w obecnych czasach
zainteresowanie sportem i ak-
tywnym wypoczynkiem. Coraz
wiecej ludzi korzysta z ustug
klubow fitness. Wazne, by za-

Analizujac owe dziatania pod
katem autoprezentacji do-
strzegamy koniecznos¢ profe-
sjonalnego podejscia do klien-
ta, by rozpoznac jego potrze-
by i oczekiwania, a dzieki te-
mu podkresli¢ w wygladzie te
elementy, ktdére bedg istotne
w jego relacjach z otoczeniem.
Klient chce uzyskac wizerunek,
ktory wywota pozytywne reak-
cje spofeczne o okreslonym
charakterze. Czego innego be-
dzie oczekiwac klientka, ktéra
wybiera sie na spotkanie biz-
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chowa¢ réwnowage miedzy
tym co zdrowe, co podnosi
naszg samoocene przez pozy-
tywny odbiér spoteczny, a tym
co staje sie patologig zwigza-
ng z pewnego rodzaju uzalez-
nieniem od opinii spofecznej.
Moze to powodowacd zaburze-
nia taknienia i zwigzane z tym
nierzadkie przypadki anoreksji
czy bulimii.

Obecnie czynnoscia popra-
wiajgcg autoprezentacje jest
opalanie. Opalone ciato koja-
rzy sie ze zdrowiem i witalno-

scig, wydaje sie bardziej atrak-
cyjne. Stad wzrost popularno-
sci solariow, ktére w bezpiecz-
ny i kontrolowany sposéb po-
zwalajg osiggng¢ zamierzony
efekt.

Wszystkie te zabiegi po-
prawiajg wyglad, co w odbio-
rze spofecznym oznacza atrak-
cyjnosc.

Dzigki temu
stajemy sie¢ pewniejsi
i bardziej przebojowi.

Akceptacja naszego wize-
runku powoduje, ze akcepto-
wane sg rowniez nasze zacho-
wania. Dlatego ludziom atrak-
cyjnym przypisuje sie¢ pozytyw-
ne cechy. Dziata tu stereotyp
.to co piekne, jest dobre”.
Przymioty ciata taczy sie z po-
zytywnymi cechami osobowo-
sci, stad wzrost sympatii do lu-
dzi o atrakcyjnym wygladzie.

Sa oni odbierani jako: sek-
sowni, uprzejmi, silni, szla-
chetni, otwarci, opiekunczy,
wrazliwi. Uwaza sie, ze sg in-
teresujacy, zrownowazeni,
uspotecznieni, bardziej ekscy-
tujacy na randkach, majg lep-
szy charakter. Mato tego: oso-
bom atrakcyjnym wrdzy sie
lepszg przysztosé: wiekszy pre-
stiz, szczesliwsze matzenstwo,
wieksze sukcesy spoteczne i
zawodowe. Takich ludzi lepiej
sie traktuje, obcigza mniejszg
odpowiedzialnoscig za btedy,
czesciej sie im pomaga. Jezeli
s3 to mezczyzni, zaczynajg
prace z wyzsza pensjg i majg
szanse na btyskawiczny
awans. Kobiety szybciej znaj-
dujg partnera. Atrakcyjnosc
zatem pozwala na lepsze
funkcjonowanie we wspétcze-
snym swiecie.

Autoprezentacja to jednak
nie tylko owe 30 sekund
pierwszego wrazenia, ale row-
niez szereg technik pozwalaja-



cych wypracowac¢ wizerunek
w dtuzszej perspektywie cza-
sowe;j.

Jeszcze kilka technik
autoprezentacyjnych

Szereg zachowan moze
pozytywnie wpiywacé na nasz
odbiér spoteczny:

O sposoéb, w jaki przedsta-
wiamy siebie i swojg firme -
sposéb, w jaki mowimy, jak sie
reklamujemy, jak sie wypowia-
damy o konkurencji;

O wyrazanie swoich opinii
— zawsze warto podkresli¢
swoja opinie, jezeli jest zgod-
na z opinig drugiej osoby;

0 wyrazanie emocji — do-
pasowanie emocji do sytuacji i
pozytywne nastawienie do in-

nych;
O wykorzystanie relacji
spotecznych - podkreslanie

swoich kontaktéw z autoryte-
tami w danej dziedzinie, oso-

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

O otoczenie — miejsce, w
ktorym przebywamy, sposob
jego urzadzenia, oswietlenie;

O rekwizyty — dodatkowe
rzeczy, ktérymi sie postuguje-
my: notatnik, dfugopis, okula-
ry itp.

Fot. PhotoDisc

Autoprezentacja jest pro-
cesem towarzyszacym nam
w codziennym zyciu. Warto
swiadomie podchodzi¢ do kre-
owania witasnego wizerunku,
poniewaz wowczas zdecydo-
wanie tatwiej zmierza¢ ku po-
zgdanym efektom. Pracujac na
szeroko pojetym rynku kosme-
tycznym w istotny sposéb bie-
rzecie Panstwo udziat w budo-
waniu wizerunku swoich klien-
téw, a tym samym pomagacie
im zdoby¢ zamierzong pozycje
spoteczna. Z drugiej strony sa-
mi podlegacie ich ocenie. Ta z
kolei decyduje o tym, czy
klient uzna was za godnych
zaufania. Dobrze wiec przemy-
sle¢ wtasne oczekiwania co do
postrzegania Was przez klien-
tow, by wyeksponowac cechy,
ktére pozwolg osiggnac suk-
ces.

Aleksandra Janicka @
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