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WAZNIEJSZE N1Z WSTEP

CZYM JEST WIZERUNEK I DLACZEGO WARTO O NIEGO DBAC?

Kazda strona ksiazki, ktéra wlasnie czytasz, bedzie wyjasniala, co
nalezy zrobi¢, aby dobrze zaprezentowa¢ sie innym ludziom. Jed-
nakze pytanie zaczynajace sie od slowa ,co? ” jest najmniej wazne.
Kazdego dnia na calym S$wiecie ludzie zadaja sobie pytanie: ,,Co
moge w sobie zmieni¢? ” i od razu przechodza do dzialania. Wiek-
szo$¢ z nich nie wie jednak, do czego prowadza takie zmiany, a juz na
pewno nie maja pojecia, jakie sg ograniczenia stosowania niektorych
metod. Chyba ze doSwiadcza tego na wlasnej skorze... Lecz wtedy juz
znacznie straca w oczach wszystkich, ktérzy ich oceniaja. Zanim
przejdziemy do dzialan, powinni$émy zastanowi¢ sie nad kilkoma
waznymi kwestiami — przede wszystkim nad tym, co chcemy osig-
gnacé. Mozemy starac sie zdoby¢ czyja$ sympatie, osiggnaé poczucie
kompetencji w oczach innych, a nawet ich zazdro$¢ lub wspoélczucie.
Wszystko zalezy od tego, jakie dzialania podejmiemy. W tej ksigzce
znajdziecie szereg metod pozwalajacych na uzyskanie przede wszyst-
kim sympatii drugiej osoby, ale gdy mozemy otrzymac cos$ jeszcze, na
pewno wspomne o dodatkowych korzys$ciach. DotarliSmy wla$nie do
miejsca, w ktorym mozna wymieni¢ pierwsza dobra rade dotyczaca
ksztaltowania wlasnego wizerunku:

JEZELI MOZNA UPIEC DWIE PIECZENIE NA JEDNYM OGNIU,
TO NIGDY TEGO NIE IGNORUJ I NIE OMIJAJ TAKICH SYTUACJI.

Wizerunek to obszar szczeg6lny, tym bardziej, ze jest elementem
prywatnym, osobistym. Jezeli sytuacja pozwala na uzyskanie po-
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dwdjnej albo nawet potrojnej korzysci — zawsze podejmij dzialanie!
Zacznij od zastanowienia sie, czy warto i czy Twdj plan ma szanse sie
powies¢. Jesli nie, spokojnie zrezygnuj, ale jesli sa duze szanse na
osiggniecie sukcesu — zrob to! Przed chwila wspomnialem o tym, ze
ta ksigzka pozwoli Ci na pozyskiwanie sympatii innych oséb, ale chce
dodaé¢, ze metody kreowania swojego wizerunku tak, aby prezento-
wac sie jako osoba kompetentna czy wzbudzajaca okreslone emocje,
zostang przedstawione w pozostalych czeSciach tej serii. Ogrom ma-
terialu, ktéry dotyczy autoprezentacji, nie pozwala wlasciwie na za-
warcie calej wiedzy w jednej ksigzce — jeSli kto$ jednak taka ksigzke
wyda, to mozesz mie¢ pewnos$¢, ze jest tam zbyt malo informacji dla
Ciebie.

CZYM TA KSIAZKA ROZNI SIE OD INNYCH ?

Jej autor jest Polakiem i pisze o polskiej rzeczywistosci.

Najbardziej irytujacym elementem ksigzek, ktére mozna znalezé
w ksiegarni, jest fakt, ze w wiekszoSci sg one tylko thumaczeniami
tekstow pisanych przez autorow ze Stanow Zjednoczonych, Wielkiej
Brytanii albo Niemiec. W zwigzku z tym opisywane w nich sytuacje
sq zaczerpniete z nieco innej rzeczywisto$ci niz nasza. Ksigzki amery-
kanskie przedstawiaja nam ludzi bawiacych sie na wystawnych ban-
kietach organizowanych przez firme co tydzien, oferuja rady, jak za-
chowywac¢ sie w 100-pietrowych budynkach, oraz méwig nam, co
zjeS¢ w okreSlonym towarzystwie. Niestety, to nie jest nasza rzeczy-
wisto$¢. Przyznam szczerze, ze nie bylo mi dane zastosowa¢ zadnej
z instrukcji jak zachowywac sie w prawdziwym wiezowcu, bo... jesz-
cze w takim, jaki opisujg poradniki, po prostu nie bytem. Polskie im-
prezy organizowane przez pracodawce najczeSciej odbywaja sie
w mniejszym gronie albo maja miejsce raz na rok i wiekszo$¢ pra-
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cownikoéw nie ma zwyczaju na nie chodzi¢. Rady dotyczace positkow
najdobitniej pokazuje przyklad jednego z moich znajomych, ktéry
zaprosil dwoch ludzi z przedsiebiorstwa negocjujacego z nim warun-
ki kontaktu. Po przeczytaniu jednego z poradnikéw, pelen przekona-
nia, ze gotowana cielecina to doskonaly wybor, nieco sie zdziwil, gdy
jego towarzysze poprosili o... schabowego z ziemniakami i salatka.
Nasza kultura i zwyczaje wyraznie ro6znig sie od tego, co robig ludzie
w Europie Zachodniej i Stanach Zjednoczonych. Jezeli chodzi o przy-
klad z zamowieniem, radzilbym wybra¢ potrawe podobng do zamoé-
wienia zlozonego przez osoby towarzyszgace nam przy positku, ponie-
waz wskazuje to na che¢ porozumienia w interesach. Jezeli jednak
takie menu nam nie odpowiada, to dobrze zaméwi¢ potrawe zblizong
pod wzgledem czasu przygotowania albo poprosi¢ kelnera o to, zeby
przyniost wszystkie w tym samym czasie (oczywiscie nalezy to powie-
dzie¢ na osobnosSci, a nie przy stole). Wielu ludzi nie lubi bowiem sy-
tuacji, w ktorej jedni otrzymali juz swoje zamdwienie, a inni jeszcze
na nie czekaja.

Ksigzka zawiera przyklady
i mozliwe zastosowania omawianych dzialan.

W odroéznieniu od wielu podobnych pozycji na potkach ksiegarn —
nie ma tutaj tylko suchych informacji, ale rowniez przyklady poma-
gajace zastosowat wiedze w praktyce. Autorzy poradnikow najcze-
Sciej nie zastanawiajg sie nad tym, jak ulatwi¢ czytelnikowi przyswa-
janie przekazywanych tresci. ,,Zbuduj swoj wizerunek” ma pomoc nie
tylko w zdobyciu wiedzy, ale takze ulatwi¢ jej zapamietywanie i wy-
szukiwanie. W tym celu wiekszo$¢ istotnych informacji zostala za-
warta w przejrzystych tabelach. Aby ulatwi¢ zrozumienie calego ma-
teriatlu, kazdy uczestnik zabiegéw autoprezentacyjnych, wobec ktore-
go mozna stosowac opisane techniki, bedzie okreslony jako odbiorca
albo obserwator.
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ROZDZIAL 1

JAK NAS POSTRZEGAJA I CO WIEDZA
O NAS INNI?

Czlowiek jest istota spoleczng i zycie wérod innych ludzi jest dla nas
nieuniknione. Z tego powodu wiekszo$¢ sytuacji, przed ktérymi sta-
jemy kazdego dnia, wigze sie z kontaktem interpersonalnym. Spoty-
kamy innych ludzi w trakcie zakupow w sklepie osiedlowym badz su-
permarkecie, w miejscu pracy, w szkole, nawet zwykly spacer praw-
dopodobnie spowoduje, ze kto§ zwrdci na nas uwage lub bedzie
chcial z nami porozmawiaé. W wiekszo$ci takich sytuacji zalezy nam
na utrzymaniu dobrego wizerunku. Aby dobrze wypa$¢ przed inny-
mi, stosujemy rozne techniki autoprezentacji i podejmujemy wysi-
ek, ktéry moze doprowadzi¢ do tego, ze inni spojrza na nas przy-
chylnym okiem. Jednak czy na pewno wiemy, co my$la inni? Wiele
badan psychologicznych wskazuje, ze tak naprawde trudno nam od-
gadna¢, co sadza o nas ci, ktorzy nas obserwuja, cho¢ doskonale wie-
my, jakie informacje chcielibySmy im przekaza¢. Co wiecej, nie za-
wsze sam obserwator naszych dzialan zachowuje sie w peli racjo-
nalnie, poniewaz czesto brakuje mu motywacji albo po prostu nie ma
ochoty analizowa¢ wszystkich nadchodzacych informacji zbyt do-
kladnie. W tym rozdziale przedstawie kilka waznych wskazéwek,
ktére pozwola wyjasnié, co tak naprawde ludzie o nas mys$la i w jaki
sposoOb analizuja nasz wizerunek.
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AUTORYTET

Jak postrzegajg nas inni?

@ Autorytet

O Wiadza

B Myslenie na skroty

[@ Teorie potoczne

I Stereotypy i przekonania

[0 Efekt pierwszenstwa, $wiezo$ci i
kontrastu

B Atrakeyjnosé

Autorytet ma potezng moc w kontaktach interpersonalnych. Badania
wykazuja, ze czeSciej ufamy ludziom, ktérych uwazamy za autoryte-
ty, wysoko cenimy ich zdanie, a takze czeSciej powielamy ich zacho-
wania. Tendencje te nasilaja sie wraz ze wzrostem identyfikacji
z taka osoba oraz wzrostem zaangazowania w dziedzine, ktorej ta
osoba jest przedstawicielem. Jezeli kto$ jest zadeklarowanym fanem
Britney Spears, Jerzego Dudka czy Macieja ZakoScielnego, zapewne
bedzie przejawial poglady podobne do pogladéw tych osob, bedzie
utozsamial sie bardziej z ich problemami i sukcesami, a takze bedzie
bardziej ufal ich stowom. Zupelnie inaczej zareaguje jednak ktos, kto
w ogole nie zna tych oséb lub niewiele go one interesuja — autorytet
nie bedzie wéwczas wplywat na jego sposob myslenia lub moze spo-
wodowaé dokladnie odwrotna reakcje, a nawet kpine. Zeby sie o tym
przekona¢, wystarczy spyta¢ uczniow na forum klasy o to, ktory ak-
tor lub piosenkarz podoba im sie najbardziej, a szybko zorientujemy
sie, ze wokoél nas rozpetala sie burza pomiedzy tymi, ktorzy deklaruja
sympatie wobec slawy, a tymi, ktorzy wcale jej nie lubia. Z pewnoscia
dostrzezemy tez takich, ktérzy nie wezma w tym sporze udzialu albo
beda zglasza¢ kompletnie odmienna kandydature. Bowiem jezeli
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chodzi o autorytet, obowigzuje zasada indywidualnos$ci, oznacza-
jaca mniej wiecej tyle, ze kazdy z nas moze sam zdecydowa¢, kogo
uzna za autorytet. Co wazne w tym miejscu, osobg znaczaca dla nas
wecale nie musi by¢ kto§ powszechnie dostepny, moze to by¢ profesor
lub nauczyciel, rodzic, kolega lub kolezanka z pracy albo kto$, na kim
sie wzorujemy. Pozostaje zatem kwestia zwigzku autorytetu z ksztal-
towaniem wlasnego wizerunku. Jak mozna przypuszczaé, ma on za-
rowno dobry, jak i zly wplyw na prezentowanie wlasnej osoby. Dla-
czego? Po pierwsze, ludzie oceniaja nas gorzej wowczas, gdy moga
nas poréwnac ze swoim autorytetem. Ma to miejsce wtedy, gdy w ja-
ki§ spos6b wkraczamy na teren autorytetu i prezentujemy sie znacz-
nie gorzej niz taka znaczaca dla kogos posta¢ (np. chwalac sie, ze po-
trafimy przebiec kilometr bez odpoczynku, gdy druga osoba za auto-
rytet uznaje maratonczyka). Moze to sie dla nas nie skonczy¢ ko-
rzystnie, chyba ze druga osoba jest bardzo wyrozumiala lub taka gafa
zniknie w natloku innych pozytywnych cech lub zdarzen. Jednak po
co ryzykowac? NajczeSciej takie sytuacje wynikaja z niewiedzy i bra-
ku informacji na temat osoby, ktéra nas obserwuje lub, z ktéra jeste-
Smy w kontakcie. OczywiScie moze by¢ zupelnie inaczej, szczegoblnie
wtedy, gdy potrafimy przykladowo zblizy¢ sie w przebieganym dy-
stansie do wspomnianego maratonczyka, ale... No co6z, autorytet jest
autorytetem dlatego, ze robi co$ bardzo dobrze i nie jest latwo mu
w tym doréwnacé. Co jednak mozna zrobi¢? Przede wszystkim nalezy
dowiedzie¢ sie jak najwiecej o tym, kogo ceni druga osoba. Kazdy
z nas posiada zupeklie odmienng hierarchie autorytetéw i lubi, kiedy
inni to zauwazaja i doceniaja. Przyjaciel, ktory od lat slucha Rolling
Stonesow i wybiera sie na kazdy koncert w poblizu naszego kraju,
w dodatku ubiera sie jak Mick Jagger, moze zosta¢ uznany za dziwa-
ka w pewnych kregach, a w innych za pasjonata, ale na pewno poczu-
je sympatie do kogo$, kto pochlebnie wypowiada sie o zespole. Ta
sympatia okaze sie wieksza, gdy odbiorca w ogole sie tego nie spo-
dziewa, gdy sprawisz wrazenie, ze sugerujesz to calkiem przypad-
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kiem, albo wtedy, gdy otrzyma taka informacje nie od Ciebie, ale od
kogo$, kto powie mu to w Twoim imieniu. Jednak autoprezentacja
nie polega tylko na pochlebnych uwagach o zespolach rockowych.
Czasami nawet drobny szczegdél moze sprawi¢, ze Twoj wizerunek
w jednej chwili rozbly$nie w oczach drugiej osoby. Wszystko jednak
opiera sie na dwoch zasadach, dotyczacych obserwujacej nas osoby:
WIEM, KOGO LUBI i WIEM, CO Z TYM ZROBIC. Wiedza jest
potega. Wiedzac, ze kto$ lubi pewnego aktora, mozemy wykonywa¢
jego charakterystyczne ruchy, przytacza¢ jego ulubione kwestie, ja-
da¢ podobne potrawy, a nawet przedstawia¢ podobny poglad na
Swiat, cho¢ oczywiscie tylko wtedy, gdy wyglada to realistycznie i gdy
do kazdego z tych elementéw odbiorca tez ma pozytywny stosunek.
Podobnie mozemy postepowaé, gdy kto$ uznaje za autorytet okreslo-
nego polityka, pisarza, sportowca lub kazda inng osobe. Najbardziej
istotne w tym wypadku bedzie wydawanie pochlebnych opinii wobec
tego, co osoba stanowigca dla kogo$ autorytet robi, co mysli i jakie
wyraza poglady. Mowigec w ten sposob, utwierdzamy druga osobe
w jej opiniach, a ludzie bardzo lubia mie¢ racje, a w dodatku lubig
tych, ktorzy sie z nimi zgadzaja.

Oddzialywanie autorytetu mozna podzieli¢ na bezposrednie i posred-
nie. W pierwszym przypadku mozna moéwi¢ o sytuacji, w ktorej nasze
dzialania s3 odpowiedzia na to, co w danej chwili robi kto$ dla nas
wazny. Jak juz wspomnialem wyzej, ludzie podzielaja poglady swo-
ich autorytetow, a czesto nawet zachowuja sie podobnie do nich i lu-
bia tych, ktérzy ich w tym popieraja. Jednak to nie wszystko. Ludzie
bardzo lubig tych, ktérzy za autorytet uznaja te same osoby lub maja
te same poglady. Po prostu lubimy podobnych do siebie. Jezeli wy-
znajesz takie same zasady i poglady jak inna osoba, to masz duze
szanse na to, ze zyskasz jej sympatie. Podobnie jest ze znaczacymi
osobami. By¢ moze jest to jedna z podstaw tworzenia réznego rodza-
ju fan clubow druzyn pilkarskich, aktoréw oraz zespolow muzycz-
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nych. Jezeli kto§ uwaza tak samo, mys$li podobnie i zachowuje sie
tak, jak my, to wydaje sie nam blizszy i bardziej atrakcyjny pod
wzgledem interpersonalnym, a w zwigzku z tym — czeSciej z nim roz-
mawiamy, mamy dla niego wiekszy szacunek i chetniej spedzamy
z nim czas. Na tym polega posrednie oddzialywanie autorytetu — po-
niewaz nie warunkuje ono tego, co jednostka mysli osobiscie (od-
dzialywanie bezposrednie), ale to, jak postepuje w kontaktach mie-
dzyludzkich. W ten sposo6b ludzie dobieraja przyjaciél, partnerow
i czesto sa to wybory dokonywane na cale zycie. Co jednak wtedy,
gdy nastepuje zwatpienie w autorytet albo zmiana w hierarchii? Lu-
bimy mie¢ wtedy przy sobie kogos, kto rozumie to, co myslimy. Naj-
wazniejsze jest wiedzie¢ o potrzebach drugiej osoby i odpowiada¢ na
nie — a potrzebuje ona oséb podzielajacych jej poglady.

Na zagadnienie autorytetu mozemy spojrze¢ jednak od zupekie in-
nej strony. Wiemy, ze ludzie shuchaja autorytetow oraz mocno pole-
gaja na ich kompetencjach. Jak wiec sprawi¢, zeby inni postrzegali
nas jako kompetentnych? Po prostu stanmy sie autorytetem w ja-
kiej§ dziedzinie! Kazdy z nas ma jakie$ zdolno$ci i moze pokazaé
drugiej osobie swoja wiedze lub umiejetnos$ci. OczywiScie najlepiej
byloby, gdyby réwniez odbiorca uznawal nasze osobiste zalety za
znaczace. W bardzo pomystowym badaniu przeprowadzonym przez
amerykanskich badaczy dowiedziono, ze w dziedzinie, ktéra dotyczy
nas osobiscie, jesteSmy sklonni praktycznie bez zastanowienia przyj-
mowac slowa osob traktowanych jako autorytety. Wspomniani na-
ukowcy dzwonili do pielegniarek w przychodni lekarskiej, przedsta-
wiajac sie jako lekarze (nie wspominajac nazwiska ani nazwy szpitala
lub przychodni, w ktorej sg zatrudnieni) i polecajac, aby udaly sie
pospiesznie do pokoju, w ktérym znajduje sie pewien pacjent i za-
aplikowaly mu dawke leku (mogacego mie¢ grozne skutki uboczne).
Co ciekawe, w droge do pomieszczenia — ze strzykawka przy sobie —
pobieglo 21 na... 22 pielegniarki biorace udzial w eksperymencie. Na
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szczeScie psychologowie przewidzieli, ze tak moze sie zdarzy¢ i na
pielegniarki zawsze czekala przed pokojem osoba, ktora wyjas$niala,
ze cale zdarzenie bylo tylko naukowym badaniem. Mozna jednak wy-
wnioskowa¢ z tego, ze autorytet ma duze znaczenie i duza moc wply-
wania na zachowania innych ludzi. Istnieje grupa zawodow, ktore
SciSle wigza sie z poczuciem kompetencji i wzbudzaniem powszech-
nego szacunku — wéroéd nich mozemy wyro6zni¢ aktoréw, piosenka-
rzy, sportowcow, profesorow wyzszych uczelni oraz zapewne polity-
kow i lekarzy. Jednak na tym $wiat sie nie konczy, bowiem nie kazdy
z nas ma tak wiele szczeScia, zeby zosta¢ przedstawicielem jednej
z tych profesji. Kazdy z nas moze zosta¢ osobg kompetentng w swojej
dziedzinie — moze to by¢ na przyklad hobby. Gdy chodzi o wzbudza-
nie kompetencji, lepiej by¢ bardzo dobrym w jednym niz §rednim we
wszystkim. Ludzie bardziej cenia tych, ktorzy sa ,jacy$” niz tych, kt6-
rzy s ,przecietni” lub ,nijacy”. Po drugie, lepiej powtorzy¢ kilka razy
te same kwestie dotyczace dziedzin, w ktorych jesteSmy dobrzy niz
wymysla¢ co$ nowego, o czym nie mamy pojecia. Brak wiarygodno$ci
jest znacznie mocniejszym $wiadectwem niz wiarygodno$¢ — gdy raz
okazemy sie niewiarygodni, potrzebujemy wielu zachowan, w kto-
rych dowiedziemy, ze nie byla to prawda.
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WPLYWA NA:

— ZACHOWANIA
— MYSLENIE
— ZWYCZAJE
— POROWNANIA
DOTYCZACE INNYCH
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http://www.zlotemysli.pl/

