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Streszczenie: W niniejszym opracowaniu autorka podjeta probe opisania autoprezentacji jako
specyficznej gry spotecznej. Przedstawia jg w charakterystycznej dla goffmanowskiego paradygmatu
dramatycznego koncepcji — wystepu przed innymi ludzmi. Wskazuje strony odbywajgcego sie
spektaklu i role, jakie przyszto im odgrywa¢. W tekscie zaakcentowano przyczyne motywaciji
utrzymywania wybranego przez siebie wizerunku i opisano mechanizmy na niego wptywajace.
Wreszcie zaprezentowano manipulacyjny charakter autoprezentacji. Autorka wskazata funkcje
ujawnianych ~ zachowan jednostki oraz przyblizyta geneze powstawania tarapatow
autoprezentacyjnych. W artykule opisano wpltyw atrakcyjnosci na odbiér jednostek i wskazano na role
samoswiadomosci w zarzadzaniu kompetencjami komunikacyjnymi.
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Abstract: In the following article, the author describes self-presentation as a specific social interaction.
It is presented as a concept typical for Goffman’s dramatic paradigm- presentation in front of other
people. The writer outlines the participants in the spectacle and explains the roles they play in it. The
article also recounts the sources of motivation to maintain a chosen image and mechanisms
influencing it. Finally, the author signifies the manipulative aspect of self-presentation, the functions of
one’s behaviour and possible causes of mishaps during the act. The article deals as well with the
impact of attractiveness on the perception of those individuals and the role of self-awareness in
managing communication skills.
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Wstep

Cziowiek jest istotg spoteczna. Oznacza to, ze realizuje sie wsréd innych
i potrzebuje ich, by egzystowa¢ w ludzki sposéb. Przykiady jednostek
wychowanych w odosobnieniu lub przez zwierzeta (tzw. wilcze dzieci) dowodza,
ze cho¢ mozliwe jest biologiczne przetrwanie organizmu i dostosowanie sie do
nowych srodowisk, to jednak nie jest to egzystencja w rozumieniu spoteczehstwa
ludzkiego. U dzieci wychowanych poza ludzkim gospodarstwem nie rozwijajq sie
mowa ani umiejetnosci spoteczne, jak korzystanie z codziennych narzedzi
(sztuécodw, ubran, kosmetykdw, itp.). Zyé w spoteczenstwie to wspétpracowaé na
poziomie, ktéry umozliwity cztowiekowi ewolucja i rozwdj cywilizacji oraz
porozumiewanie sie. Kontrolowanie procesu komunikowania sie jest o tyle
istotne, Zze pokazuje, iz cztowiek ma wrodzong tendencje do odbierania pewnych



130 J. Nowicka

sygnatdéw niezaleznie od swojej woli. Potocznie moéwi sie o pod$swiadomym
odczytywaniu intencji nadawcy. W rzeczywistosci nauka udowadnia, ze sg to
atawistyczne procesy zachodzace na tyle szybko, ze wyprzedzajg refleksje nad
ich neurologiczng aktywnoscia. Kryminalistyka, psychologia spoteczna, podobnie
jak szereg innych dziedzin naukowych, korzystajg z umiejetno$ci odczytywania
intencji ptyngcych z komunikatow wysytanych przez nadawce (mikroekspresje, ton
glosu, iloczas wystepujacy w fonicznej organizacji mowy i inne). Wg goffmanowskiej
dramaturgicznej teorii zycia spotecznego, ludzie kazdg forme zachowania traktujg
jak wystep, dokonujg bowiem publicznej ekspozycji swej osoby pokazujac sie
otoczeniu. Autoprezentacjg sg zatem m.in.: uprawianie sportu, sposéb jedzenia,
ponoszenie ryzyka (zapinanie badz nie paséw bezpieczenstwa), sposob
wydychania dymu papierosowego, wybdr menu w restauracji, okazywanie agresiji,
dobdr towarzystwa (efekt ,ptawienia sie w blasku odbitym”), zajmowanie
okreslonego miejsca przy stole, itd. Autoprezentacja (manipulowanie wywieranym
wrazeniem) to proces kontrolowan/a przez jednostke sposobu, w jaki jest
postrzegana przez otoczenie®. Jednostki przekazuja $wiatu informacje o sobie,
gdy jest to ich zamierzeniem (komunikowanie sie) i gdy nie majg takich intencji
(komunikowanie). Perspektywa dramaturgiczna zaktada, ze cziowiek chcac
dobrze wypas¢ w swojej roli wszelkimi zmystami szuka przestanek o obiektach
zwigzanych z jego spotecznym spektaklem. Informacje o danej jednostce
utatwiajg zdefiniowanie sytuacji, pozwalajg na wczesniejsze zorientowanie sie,
czego bedzie ona oczekiwata od innych i czego inni mogq od nigj oczekiwac.
Dzieki tym mformaclom beda wiedzieli, jak sie zachowywac, by wywofac u nigj
pozgdang reakc;e Mozna pokusi¢ sie o interpretacje, ze wg Goffmana, cztowiek
ma pewng zdolnos¢, jakby gen samozachowawczy, ktéry pozwala w bardzo
szybkim czasie oceni¢ dang sytuacje spoteczng jako bezpieczna, wskazana,
korzystng czy zagrazajaca. Jesli autor miatby racje w omawianym zakresie, to
szalenie optymistyczny jest fakt, ze mozna owg zdolnos¢ pogtebi¢, szkolac sie
w zagadnieniach $wiadomej komunikacji, bowiem jak mawiajg badacze
przedmiotu; umiejetnosci spotecznych, komunikacyjnych mozna sie nauczyc.
Poziom reprezentowanej sprawnosci w omawianej tematyce nie jest zjawiskiem
liniowym, jest to bowiem materia interdyscyplinarna, w ktérej znaczng role
odgrywa inteligencja, zwtaszcza — emocjonalna. Jednak optymistyczng konkluzjg
jest, iz mozna kierowa¢ swojg rolg w tej goffmanowskiej grze.

Gra autoprezentacyjna

Przez autoprezentacje rozumiem aspekt zachowari ceremonialnych
zazwyczaj zawarty w sposobie bycia, ubierania, wyrazania sie itd., ktory stuzy
przekazywaniu innym obecnym Ze Jest sie osobg o okreslonych, pozadanych badz
niepozgdanych cechach®. Gra autoprezentacyjna toczy sie wedtug okreslonych
norm. Sg to przyjete wzorce i reguty zachowan, czesto nieskoryfikowane. Dotyczg

M Leary, Wywieranie wrazenia na /nnych tum. A. Kacmajor, M. Kacmajor, GWP, Gdansk 2005, s. 27.
2 E. Goffman, Cztowiek w teatrze Zycia codziennego, tum. H. Datner-Spiewak, P. Spiewak, Wydawnictwo
KR, Warszawa 2002, s. 31.
% E. Goffman, Rytuat interakcyjny, thum. A. Szulzycka, PWN, Warszawa 2008, s. 77.
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one nie tylko dziatania cztowieka, lecz réwniez publicznego wizerunku, jaki
powinien badz jakiego nie powinien on prezentowac¢ w danej sytuacjl4.

Gracze (aktorzy i publicznos¢) starajg sie kontrolowac¢ przebieg interakcji
stosujac (czasem nieswiadomie) techniki autoprezentacyjne, ktére sg dobierane
stosownie do upodoban i wartosci cenionych przez audytorium. | to jest bardzo
wazny argument. Powszechnie obecny zarzut do nadawcéw komunikatow o
mozliwos¢ manipulowania graczami posiada¢ moze atrybucyjny paradoks
obwiniania komunikatorow za to, ze wywierajg wptyw na ludzi. Tymczasem
podkresimy: dobierane techniki autoprezentacyjne dostosowywane sg do
audytorium. Jesli ono bedzie odporne na wywieranie wplywu, to moze
zneutralizowa¢ w znacznym stopniu intencje manipulatora. Oczywiscie jest to
czytelne uproszczenie procesu komunikaciji, ale dajace twardg podstawe do refleks;ji.

Ramy toczacej sie gry okreslaja;

e Liberalne normy restrykcyjne — ktére jedynie wskazujg obszar

dopuszczalnych zachowan.

e Normy preskryptywne — odpowiedzialne za narzucanie dokfadnego

wrazenia, ktére nalezy wywrze¢ na publicznosci.

Jezeli nie ma w czlowieku wyraznej checi do zaprezentowania sie w
konkretny sposéb, jednostka probuje przekazywac taki wizerunek siebie, ktory
Jest zgodny z dang sytuacjg spotecznq oraz z odgrywang przez nig ro/q5, te z
kolei wyznaczajg normy spoteczne.

Czy mozna bezkarnie tamaé wskazania tych norm? Jesli chce sie
unikng¢ sankcji spotecznych, wydaje sie to niemozliwe. Osoby, ktére nie
podporzadkowujg sie regutom, lekcewazg je, mogg zosta¢ wykluczone ze
spotecznosci (Baumeister i Tice, 1990; Schachter, 1951°). Ram postepowania
interakcyjnego mozna sie w jakims$ stopniu nauczy¢, poniewaz wywieranie
wplywu  to umiejetnos’c’7. To sprawnos$¢ poruszania sie w obowigzujgcych
konwencjach i formalnych uregulowaniach funkcjonowania spotecznego.

W procesie komunikacyjnym odbiorca posiada pewng przewage nad
nadawcag. Polega ona na wskazanej przez Goffmana asymetrii procesu
komunikacyjnego. Ot6z aktor (nadawca) jest z reguty Swiadomy celu swego
przekazu i skupia sie na jego werbalnej (racjonalnej) stronie. Odbiorca odczytuje
natomiast komunikat w sferze refleksyjno-racjonalnej (analizujgc ustyszang tresc),
ale jednoczesnie (a moze nawet na pierwszym miejscu) przyswaja caty obraz
niewerbalny, rowniez parajezykowy. Daje mu to potencjalnie gtebsza perspektywe
spojrzenia, o ile zdaje sobie sprawe z toczacej sie wiasnie gry. Jesli polityk
0 nienagannym wygladzie zapewnia przed kamerg o swej pomyice, ktérej bardzo
zaluje, za$ jego gtos jest szorstki, z kontrolowang dynamikg, a spojrzenie
rozbiegane, odbiorca ma prawo watpi¢ w szczeros¢ przekazu. Krétko méwiac,
autoprezentacja daje szerokie pole do popisu wywierania wrazenia, ale odbiorca
posiada mechanizmy obronne, ktére sg zwigzane z percepcjg zmystowa, analizgq
neurologicznych proceséw zachodzacych np. w obrebie ciata migdatowatego
uktadu limbicznego, osrodkowego ukfadu nerwowego. Zatem mamy pewne

* M. Leary, op. cit., s. 81.

® Ibidem.

® Ibidem, s. 83.

" T.R. Bacon, Sposdb na opomych. Skuteczne wywieranie wplywu, GWP, Sopot 2013, s. 22.
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biologiczne tarcze chronigce nas przed manipulacja. Ma ona tym wieksze szanse
zaistnienia, im mniejsza jest swiadomos¢ komunikacyjna i autoprezentacyjna
odbiorcow. Zatem w interesie czlowieka jest zgtebianie wiedzy i zdobywanie
umiejetnodci na polu skutecznej komunikacji, ktdrej rodzajem jest stwarzanie
naszego wizerunku.

Oczywiscie, niektére czynnosci autoprezentacyjne stajg sie nawykiem
i wtedy zapomina sie o ich genezie opartej na checi wywarcia konkretnego
wrazenia. Przyktadem sg prozaiczne czynnosci higieniczne. Czeszemy sie
i myjemy z okreslong czestotliwoscia, nie myslac kazdorazowo o tym, ze innym
bedzie przyjemnie w naszym towarzystwie. Tymczasem jest to prawdopodobnie
gtébwny powdd wytwarzania u ludzi nawyku utrzymywania higieny i estetyki
ubioru czy korzystania ze srodkéw zapachowych.

Powszechne jest zjawisko angazowania sie w zachowania autoprezenta-
cyjne jakby bezwiednie, nieSwiadomie. Unaocznit to eksperyment (Baumeister, Tice
i Hutton, 19898), w ktérym proszono badanych o zaprezentowanie siebie w interakcji
z inng osobg. Gdy rozmdwca ujawniat siebie w pozytywnym Swietle, to samo robili
badani. Gdy interlokutor byt skromny, réwniez badani dostosowywali sie
nieSwiadomie do tej formuty, cho¢ potem wyraznie zaprzeczali takim
upodobnianiom. Jak wida¢, pewne sytuacje dziatajg na cziowieka sugerujgco,
wywotujgc zachowania spéjne, lecz nieswiadome.

W dotychczasowych rozwazaniach starano sie wskazac na istotng role
odbiorcow komunikatéw, warto sie teraz zastanowié, jakim orezem dysponuje
nadawca. Sitg aktora jest jego nastawienie do gry komunikacyjnej, czyli
samoocena. Polega ona na samodzielnym klasyfikowaniu wtasnych zalet i wad.
Coopersmith (1967) pisze, Ze jest to ocena, ktorg jednostka wystawia sobie
i w ktorg stale wierzy; wyraza postawe aprobaty lub dezaprobaty i wskazuje, jak
cztowiek postrzega swoje zdolnosci, znaczenie, szanse sukcesu i wartosé®.
Zaleznie od jej sity aktor dobiera odpowiednie narzedzia, rekwizyty, korzysta ze
scenografii goffmanowskiego teatru Zycia codziennego. Samoocena koreluje
Z pewnoscig siebie i z sitg wywieranego wptywu. Badania T.R. Bacona dowodza,
ze osoby, ktore mowig zdecydowanym gfosem, sq rowniez dwa razy
skuteczniejsze niz te o fagodnym tonie. AsertywnoSc¢ zwieksza skutecznoSc
wplywu trzykrotnie, a pewnosé siebie czterokrotnie™. Podniesienie samooceny
oddziatuje na ton gtosu, jakim komunikujemy sie z innymi. Jest to bardzo istotna
cecha. Moze ona mie¢ znaczenie m.in. w zarzadzaniu wizerunkiem (np.
w przemawianiu publicznym), poniewaz koreluje z wysokg oceng naszych
zachowah autoprezentacyjnych przez publicznosé. Wg M. Leary'ego poczucie
wlasnej warto$ci jest niczym wskaznik oceny spotecznej: wysokie, kiedy
JesteSmy pewni, Zze otoczenie szanuje nas i podziwia, ale niskie, gdy boimy sie,
Ze nie zrobiliSmy dobrego wrazenia®'. Zwolinski (2005) ttumaczy ten mechanizm
prawidtowoscia, iz cztowiek, ktéry nisko siebie ocenia, zwykt bagatelizowac istote
i site prezentowanych przez siebie postaw, co czyni go mato przekonujacym
spotecznie. Ludzi cechuje ogdlna tendencja do utrzymywania co najmniej

8 M. Leary, op. cit., s. 75.

° Ibidem, s. 179.

1T R. Bacon, op. cit., s. 122.

1 R.S. Miller, Niepewnosc i zakiopotanie. O pokonywaniu niechcianych uczuc¢, GWP, Gdansk 2000, s. 141.
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umiarkowanego poczucia swojej wartosci, tzn. oceniania sie pozytywnie oraz
pozytywnego nastawienia emocjonalnego do wtasnej osoby (Brown, 1993; Leary
i Downs, w druku; Steele 1988)™.

Autoprezentacja — prawda czy manipulacja?

Leary moéwi o autoprezentacji, ze jest to manipulowanie wywieranym
wrazeniem [podkresimy raz jeszcze — manipulowanie wrazeniem, nie publicznoscia,
przyp. aut] w procesie kontrolowania przez jednostke sposobu, w jaki jest
postrzegana przez otoczenie™. Pejoratywne nastawienie do autoprezentacji pojawia
sie, gdy oparta jest ona na falszu oraz na tworzeniu faktéw spotecznych tylko wedle
potrzeb i gustéw odbiorcéw, w celu uzyskania korzysci (Buss i Briggs, 1984;
Bednar i in. 198914). Takie podejscie jest juz manipulacja, i cho¢ granica miedzy
tymi zjawiskami jest cienka, najwazniejszg jest swiadomosé, ze jest! Problem
jasnego wskazania linii podziatu wynika z faktu, iz stosunki spoteczne opierajg sie
na dialektyce rytuatéw obdarowywania i rytuatéw unikania®. Autoprezentacja
i manipulacja nie sg zjawiskami tozsamymi, cho¢ manipulacjia moze wciggaé
w swoj zakres autoprezentacje. Czyli kazda manipulacja zawiera w sobie
autoprezentacje, ale nie kazda autoprezentacja jest manipulacja. Kiedy
ujawniam sie przechodniom na ulicy jako zziebnieta, niedomyta, w obdartych
tachmanach, gtodna i bez srodkéw do zycia po to, by wytudzi¢ pieniadze —
manipuluje emocjami ludzi. Jesli jednak przechodnie widzg mnie w szarych,
podartych ubraniach, zaciskajaca szczeki z zimna, drzaca i zaptakana, bo
wiasnie sptonagt dobytek mojego zycia i jestem bez dachu nad gtowa — nie ma tu
manipulacji. Oba przypadki oparte sg jednak ma mojej autoprezentacji, na tym,
jaki obraz siebie przedstawitam otoczeniu.

Manipulacja staje sie nieetyczna, kiedy kiamstwo wyrzgdza nam
krzywde, albo zmusza nas do zrobienia czegoS$, czego bysmy sie nie podjeli
znajgc prawde ow przypadku autoprezentacji cztowiek raczej nie ktamie,
a jedynie w sposob selektywny ujawnia prawde o sobie, dobierajac fakty,
Swiadczace w jego mniemaniu na korzysé. Mamy wtedy do czynienia ze
wzmozonym informowaniem o pewnych faktach przy jednoczesnym niedoinfo-
rmowaniu w innych kwestiach.

Wg Leary'ego ludzie zdajg sie kierowa¢ odbiorem swej osoby przez
innych z trzech podstawowych powoddw:

1. By doprowadzi¢ do okreslonych relacji.

2. By wzmocni¢ swojg samoocene.

3. By kontrolowa¢ swoje doznania, do$dwiadczenia w sferze emocji.
Funkcje autoprezentacji w odniesieniu do spotecznej aktywnosci jednostek
dotycqu7:

e Oddzialywania interpersonalnego — ktore otoczenie odbiera pozytywnie

i kojarzy z otwartoscia, wyrozumiatoscig, tolerancja, zatem z czynnikami

M. Leary, op. cit., s. 180.

bidem, s. 27.

“Ibidem, s. 178.

5E. Goffman, Rytuat..., op. cit., .77.
T R. Bacon, op. cit., s. 265.

Y"M. Leary, op. cit., 5. 54-58.
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pozadanymi spotecznie. Chetniej buduje sie relacje z osobami, ktére
posiadajg wymienione cechy.

e Préby osiggania wtadzy nad innymi (Jones i Pittman, 1982) — rozumianej
jako osiggniecie skutecznego wptywu na zmiany w zachowaniu
stuchaczy.

e Budowy i podtrzymywania wtasnej wartosci — niepowodzenia na polu
autoprezentacji na og6t nadwerezajq poczucie wtasnej wartoSci
cztowieka i wywotujg negatywne reakcje emocjonalne, podczas gdy
Sukces w tej dziedzinie powoduje, ze cenimy sie wyzej i lepiej sie
czujemy™®.

e Zarzadzania emocjami — autoprezentacja moze wzmacnhiaé emocje
pozytywne, jak i redukowa¢ negatywne. Uzyskane pochwaty powodujg
potencjalne wystgpienie nagrodzonego dziatania autoprezentacyjnego
W przysziosci.

Generalizacja, ze kazde zachowanie cztowieka podlega $wiadomej
autoprezentacji, jest naduzyciem. Gdyby owa teza byla prawdziwa, ludzie nie
daliby sie zwies¢ sitom reklamy, nie ulegaliby totalitarnej propagandzie,
i odebraliby racje bytu oszustom. Tymczasem jednostki czesto nie uswiadamiajg
sobie, jakg przyjmujg role podczas rozmowy, jak zmienia sie ton ich gtosu, jak
mikroekspresje wptywajg na wiarygodnosc ich przekazu.

Tozsamos¢é budowana na uzytek spoteczny nie zawsze jest sumg
kalkulacji. Czasami jest wynikiem socjalizacji i nawykow powstatych w jej swietle.
Przyktadowo, gdy przystojny, silny brunet (lub kazdy inny cztowiek) nie pomoze
przejs¢ potrzebujacej staruszce przez ulice, nawet kilka godzin, ba, kilka dni po
tym zdarzeniu moze odczuwac¢ dyskomfort zwigzany z catym zajsciem, cho¢
staruszki zapewne nie ujrzy ponownie w swoim zyciu. Gdyby byli $wiadkowie
owego hieudzielenia pomocy, a dodatkowo byliby to sgsiedzi lub wspdtpracownicy
nieczutego bohatera tej historii, poziom odczuwanego przez niego dyskomfortu
prawdopodobnie by wzrést. A statoby sie tak dlatego, ze w procesie dorastania
wpaja sie ludziom norme, ze stabszym i starszym sie pomaga. Norm
spofecznych, jak wskazano we wczesniejszym fragmencie niniejszego tekstu, nie
mozna tamac¢ bezkarnie.

Warunkiem tego, by mdc wywiera¢ okreslone wrazenie na otoczeniu, jest
posiadanie goffmanowskiej $wiadomosci dramaturgicznej, ktéra pomaga
rozpoznawac rekwizyty, inscenizacje oraz potencjalng reakcje publicznosci. Te
okolicznosci determinujg powstanie motywacji do wywierania okreslonego
postrzegania przez innych. Wg badan, czlowiek bardziej angazuje sie
w wykonanie zadania, jezeli bedzie ono miato nastepstwa autoprezentacyjne
(Palmer, Welker i Giacalone, w druku)lg. Moze byé to zwigzane z opisanym
w psychologii spotecznej zjawiskiem facylitacji. Dotyczy ona motywacji do
zwiekszonego dziatania jednostek, gdy znajdujg sie one w obecnosci innych.

Badania wykazujg, ze kiedy zna sie dobrze grupe (tej samej pici), spada
znaczaco poziom motywacji do dziatan autoprezentacyjnych, przeciwnie niz ma

18 |bidem, s. 56.
 |bidem, s. 117.
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to miejsce w przypadku ludzi znajacych sie w mniejszym stopniu (Leary, Nezlek,
Dowans, Radford-Davenport, Martin i McMullen, 1994%°). Dopdty, dopdki ludzie
sqdzag, ze wywierajg odpowiednie wrazenie, ich motywacja do autoprezentacji
utrzymuje sie na minimalnym poziomie. Im bardziej jednak cztowiek sadzi, ze
otoczenie nie odbiera go w pozgdany przez niego sposob, tym wiekszg ma
motywacje do zaprezentowania pozytywnego wizerunku®. Nie mamy pewnosci,
jakie zdanie ma o nas nowa widownia, co zacheca nas do podjecia staran, by jej
zaimponowac. Zalezy nam szczegdlnie na pozytywnym wizerunku, gdy
znajdujemy sie wsrod oséb, ktore sg dla nas wazne z jakiegos powodu oraz gdy
sg atrakcyjne fizycznie. JesteSmy witedy czesciej skionni manipulowac
wrazeniem (Forsyth, Riess i Schlenker, 1977; Mori i in., 1987; Shaw i Wagner,
1975; Zanna i Pack, 1975%).
Cztowiek dokonuje korekty autoprezentacyjnej na kazdym z trzech

kanatéw komunikacyjnych, na ktére powotuje sie J. Bralczyk:

1. Kanat wizualny — gdy nadawce widac.

2. Kanat foniczny — gdy ujawniane jest brzmienie gtosu.

3. Kanat jezykowy — gdy uzyty jest jezyk formutujacy tresc przekazuzs.

Jedng z zasad skutecznej autoprezentacji jest konsekwencja. Zasada ta

kaze ludziom postepowac w zgodzie z ich przekonaniami i postawami, a takze
w miare mozliwosci wykazywac sie konsekwencjgq w zachowaniu w rozmaitych
sytuacjach (Gergen, 1968; Goffman, 1959). Osoba, ktéra nie sprawia wrazenia
konsekwentnej, postrzegana jest czesto jako staba, niegodna zaufania, petna
hipokryzji, zaktamana, a nawet niezréwnowazona psychicznie®*. Zasada konse-
kwencji dotyczy takze jednolitego komunikowania na wszystkich trzech kanatach
przekazu, co wzmacnia wiarygodnos¢ prezentacji. Jesli komunikuje radosc¢ ze
spotkania, a na mej twarzy jest kurtuazyjny usmiech, uscisk dtoni podczas
interakcji jest szybki i wymuszony; dodatkowo nie nawigzuje kontaktu
wzrokowego — odbiorca nie musi by¢ specjalista komunikacji, by watpi¢
w szczeros¢ moich intencji. Co wiecej, jesli bedzie to moj pierwszy kontakt z tym
odbiorca, to ztamanie zasady konsekwencji zostanie prawdopodobnie
wzmocnione przez efekt pierwszego wrazenia i moze negatywnie rzutowac¢ na
szereg naszych potencjalnych relacji. Ignorowanie zasady konsekwencji tworzy
tarapaty autoprezentacyjne.

Tarapaty autoprezentacyjne

Te nazwe w literaturze przedmiotu przyporzadkowano okresleniu
sytuacji, kiedy wydarzenia majq niepozgdany wplyw na wizerunek, ktéry cztowiek
sobie przypisuje lub chciatby sobie przypisywaé (Schlenker, 1980)%. Nie mozna
wskazac i kontrolowa¢ wszystkich zagrozen, jakie tycza sie prezentowanego

Dlbidem, s. 72.

bidem, s. 74.

2|hidem, s. 73.

2por. J. Bralczyk, O méwieniu publicznym, [w:] A. Drzycimski, Komunikatorzy, wptyw, wrazenie, wizeru-
nek, Oficyna Wydawnicza Branta, Warszawa-Bydgoszcz 2000, s. 168-170.

M. Leary, op. cit., s. 86.

*Ibidem, s. 135.

ZN nr 105 Seria: Administracja i Zarzadzanie (32) 2015



136 J. Nowicka

wizerunku, poniewaz (...) zalezg one tylez od tresci autoprezentacji, co od jej
stylu i adekwatnosci (Schneider, 1981)%°.

Dysfunkcyjne w porozumiewaniu sie moze by¢ odczucie tremy czy
zaktopotania. Jednym z wariantdbw obecnosci tych emocji jest nadmierne
koncentrowanie sie¢ na swoim wystapieniu, co moze powodowac¢ dyskomfort
i utrudnia¢ nawigzanie interakcji, obnizajgc tym samym wrazenie catego aktu
autoprezentacji i uniemozliwiajgc realizacje wykonania zadania (Wine, 197127).
Zaktopotanie jest emocjg z tatwoscig odczytywang przez odbiorcow. Jest ono
powigzane miedzy innymi ze samoswiadomoscia, z lekiem przed sytuacjami
towarzyskimi (nie$Smiatoscig) jak | z tremg rozumiang jako lek zwigzany
Z ocenianiem przez publicznoéc’zg. Czy zatem nalezy walczy¢ z zaktopotaniem
i z oznakami tremy? Odpowiedz jest zalezna od potrzeb autoprezentacyjnych
nadawcy. Nalezy zabiega¢ o minimalizowanie omawianych dysfunkcji, o ile
potegujg one wczesniejsze niescistosci prezentacyjne, zwigzane z nieprzestrze-
ganiem omawianej wczeéniej zasady konsekwencji. Jesli jednak nasze intencje
przekazu sg czyste i spojne z prezentowang trescig na poziomie gramatycznym,
logicznym i retorycznym, widoczne u nadawcy zaktopotanie czy trema moggq mu
pomoc. Dzieje sie tak, poniewaz jesli naruszymy uzasadnione oczekiwania
[w sposéb umiarkowany, przyp. aut] i w odpowiedzi na nie zareagujemy
zakfopotaniem, inni bedg nas bardziej lubi¢ i lepiej traktowac, niz kiedy
pozostaniemy niewzruszeni i chfodni® . Ludzie bowiem odczuwajg bardziej
sympatie do ekspertow popetniajacych drobne btedy komunikacyjne niz do
nieomylnych perfekcjonistow. Poza tym zdenerwowanie czy zaktopotanie przed
audytorium moze podnie$¢ jego samoocene jako waznego czionka interakcji,
z opinig ktérego nadawca sie liczy.

Zdarza sie (i jest to czesta praktyka), iz z tarapatéw autoprezentacyjnych
pomaga wybrng¢ odbiorca komunikatu, czyli publicznosé. Kwestia sposobu, w
jaki zostanie przyjeta owa grzecznos¢, moze réwniez wyptywac z zakorzenionej
w cztowieku potrzeby utrzymania odpowiedniego wizerunku. JesteSmy bardziej
sktonni przyjg¢ pomoc, ktéra zostata nam zaoferowana, niz sami o nigq prosié3°.
Jak sie wydaje bezposrednia prosba o pomoc stanowi wieksze zagrozenie dla
wizerunku publicznego (Broll, Gross i Piliavin, 1974)31.

Jak cie widza, tak cie pisza

Formy zachowan niewerbalnych sg bardzo skuteczng taktykag
autoprezentacyjng, gdyz dziatajg na wzrokowg percepcje postrzegania
rzeczywistosci. Ta zas, wg wiekszosci badaczy, jest dominujgca u cziowieka.
Dekoracja, rekwizyty, oswietlenie, zajecie okreslonego miejsca na scenie,
proksemika, rodzaj utrzymywanego dystansu, poczucie zattoczenia, obecnos¢
innych aktorow goffmanowskiego teatru Zzycia codziennego sg czescig gry
autoprezentacyjnej, w ktérej szczegdt moze zdecydowaé o wywartym wrazeniu.

% |bidem, s. 23.

" |bidem, s. 65.

% R.S. Miller, op. cit., s. 16.
% Ipidem, s. 162.

%M. Leary, op. cit., s. 121.
%! Ibidem, s. 118.
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Brak smaku w doborze poszczegdlnych czesci garderoby, nieuczesane witosy,
rece w kieszeniach, ponury wyraz twarzy, monotonny gtos — wszystko to moze
zmniejszy¢ zainteresowanie Wypowiedziq3 .

Stroj, podobnie jak inne wizualne aspekty interakcji, petni rozmaite
funkcje w procesie komunikowania. Moze stanowi¢ dekoracje, ochrone (zaréwno
w sensie fizycznym, jak i psychologicznym), bodziec seksualny, element
podnoszacy samoocene, probe maskowania uczuc¢, kamuflaz, sygnat
przynaleznosci do grupy albo manifestacje roli lub pozycji spoiecznefs. Str6j moze
wskazywa¢ na pewne postawy zyciowe lub na stosunek do wybranych norm
spotecznych. Te przejawiajg sie w trendach mody i stosownosci doboru
garderoby do rozmaitych okolicznos$ci (pogrzeb, zebranie, nabozenstwo, spacer,
itd.). Dbatos¢ jednostek o adekwatnos¢ konfekcji do roli oraz otoczenia juz od
najwczesniejszych lat socjalizacji wskazuje, ze jest pewne spoteczne
oczekiwanie stosownosci stroju do norm publicznych. Ubiér stanowi istotny
aspekt stosunkéw miedzyludzkich wychodzacy znacznie poza zagadnienie estetyki.
Pomaga on budowa¢ m.in. poczucie atrakcyjnosci. Podczas badania $rednio
atrakcyjnych kobiet uznano je za tadniejsze, gdy byly w towarzystwie efektownych
pan. Stad wniosek, ze towarzystwo tadnych oséb podnosi nasza atrakcyjnosc, nie
umniejszajac czaru tychze osoéb (Geiselman, Haight i Kimata, 198434). Badania
podkreslajg skutecznos¢ atrakcyjnych kobiet w dziataniu, ktdre jest potegowane,
gdy prelegentka na wstepie podkresli che¢ wptyniecia na stuchaczy (Chaiken,
197935). Omawiana kategoria przenosi sie na rozmaite sfery funkcjonowania
zbiorowego. Zaobserwowano np., ze mniej atrakcyjni pacjenci byli w kolejnych
badaniach rzadziej pielegnowani przez personel medyczny i wydtuzat sie ich czas
hospitalizacji przy jednoczesnym minimalizowaniu kontakiéw spotecznych
z otoczeniem (Farina, Fischer, Sherman, Smith, Groh i Mermin, 197736). Proste
schematy poznawcze implikujg teze, ze ludzie urodziwi w poréwnaniu z innymi
postrzegani sq jako bardziej towarzysr;‘y, dominujgcy, inteligentni i lepiej
przystosowani spotecznie (Feingold, 1992)%. Wg szerokiej reprezentacji dowodow
naukowych, atrakcyjnos¢ fizyczna wplywa na pozytywny odbidr jej posiadaczy
w aspektach takich, jak: sukces, osobowo$¢, popularno$é, seksualnosc, sita
perswazji, a nawet szczescie (Hatfield i Sprecher, 1986; Herman, Zanna i Higgins,
1986)*. Atrakcyjno$¢ wg M.L. Knappa i J.A. Halla, wydaje sie byé szczegdlnie
istotha przy krétkoterminowych relacjach, zadaniach o niskiej emocjonalnosci
Zaangazowania oraz przy wywieraniu tzw. pierwszego wrazenia.

W przypadku operowania werbalnym kanatem komunikacyjnym znaczenie
autoprezentacji nie maleje. J. Bralczyk wskazuje, ze w méwieniu publicznym jest
ona istotng, jesli nie najwazniejszg w prezentacjisg. To, co czesto nazywamy
kulturg zywego sfowa, odnosi sie nie tylko do stylistycznego bogactwa

%2 K. Burakowski, Sztuka przemawiania, Biuro Prasy i Informacji MON, Warszawa 1995, s. 42.

% M.L. Knapp, J.A. Hall, Komunikacja niewerbalna w interakcjach miedzyludzkich, Astrum, Wroctaw
2000, s. 294.

% bidem, s. 254.

* Ibidem, s. 261.

% |bidem, s. 253.

5" M. Leary, op. cit., s. 38.

% M.L. Knapp, J.A. Hall, op. cit., s. 252.

% 3. Bralczyk, op. cit., s. 167.
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wypowiedzi, ale takze, a moze przede wszystkim do estetyki wymowy i stoso-
wnej mowy ciata. Btedy w wymowie, zta dykcja lub nieodpowiednia intonacja mogg
zepsuc efekt catego Wystapienia4°. Istotna jest wiedza na temat zréwnowazenia
poziomow tego, co, jak i po co méwimy. Zwroty towarzyskie (Dzien dobry. Jak sie
Panstwo miewajg?) sprawiajg wrazenie mniej formalnego kontaktu™. Nawigzywanie
wiezi pomaga w pozostawaniu z kim$ w relacjach towarzyskich. Jesli sg to osoby
wazne dla celéw aktora, wytwarza sie miedzy nimi, czesto nieuswiadomiona, silna
spoleczna potrzeba akceptacji (Bacon, 2014). Kontakt towarzyski to proces
budowania wiezi poprzez serdeczno$¢, pozytywne nastawienie, aktywne
stuchanie, szukanie podobienstw pogladéw i doswiadczeh. Osoby, ktére doskonale
radzg sobie w kontaktach towarzyskich, sq bardziej otwarte, entuzjastyczne,
optymistyczne i emanujg pewnoscig siebie. Cechy te zwiekszajq ich atrakcyjnos¢
i sprawiajgq, ze rozmowcy sq bardziej otwarci na podejmowane przez nie proby
nawigzania kontaktu™. W badaniach najbardziej skutecznych narzedzi wywierania
wptywu, przeprowadzonych przez T.R. Bacona na 64 tys. podmiotéw i ponad 300
tys. respondentéw, na drugim miejscu (po logicznej perswazji) sklasyfikowany
zostat wiasnie kontakt towarzyski (Bacon, 2014)*.

Prezentujemy siebie, swoje postawy, emocje i hastawienie do otoczenia.
W goffmanowskim paradygmacie traktowania relacji jako formy spektaklu,
podkresla sie znaczaca role publicznosci, ktéra jest odbiorcg danej prezentaciji.
Dobér technik autoprezentacyjnych powinien by¢é podporzadkowany jej
potrzebom i nastawieniu. Publicznos¢ czesto mozna uja¢ swojg skromnoscia,
wskazujgcg na nalezny audytorium szacunek. Skromno$¢ bedzie najefekty-
wniejszg taktyka autoprezentacyjng, gdy utrzymana bedzie na poziomie
umiarkowania i wystapi raczej po fakcie prezentacji, o ile cztonkowie interakc;ji
wiedzg o dokonaniach prezentujgcej sie jednostki. Czyli paradoksalnie skrajna
skromnos$¢ moze zostac zinterpretowana jako oznaka aroganciji (Pin i Turndorf,
1990)**, bowiem otoczenie moze uznaé, ze jego uwaga jest zbyt mato warta dla
cztowieka tak skromnego, az wrecz biernego w interakcji bgdz bagatelizujacego
komplementy innych.

Podsumowanie

Autoprezentacja jest bardzo pojemnym, skomplikowanym i niejednozna-
cznym pojeciem. Zalezy nie tylko od osoby nadawcy, ale i od kontekstu,
uwarunkowan kulturowych, norm spotecznych i dyspozycji psychicznych czionkéw
aktu komunikacyjnego. Czasem apoteozowana (jako skuteczna i kreatywna)
czasem znienawidzona (jako manipulacja). Jednak trudno zaprzeczy¢ potrzebie
jej istnienia. Sukces zyciowy czfowieka w ogromnym stopniu zalezy od tego, jak

“ K. Burakowski, op. cit., s. 41.
a7, Warner, Umiejetnosci w komunikowaniu sie, ASTRUM, Wroctaw 1999, s. 51.
“2 T R. Bacon, op. cit., s. 138.
“*T.R. Bacon podaje, ze technika kontaktu towarzyskiego jest najczesciej uzywana w krajach angloje-
zycznych (Nowa Zelandia, Australia, Stany Zjednoczone, Irlandia, Kanada, itp.), mniejsza statystykgq
cieszy sie w panstwach bytego bloku wschodniego (Rosja, Czechy, Polska, Wegry) i wybranych krajach
azjatyckich (Japonia, Tajlandia, Singapur, Indie) oraz Turcji i Francji, [w]: T.R. Bacon, op. cit., s. 336.

M. Leary, op. cit., s. 134.
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go postrzegaja i oceniajg inni*®. To nadaje znaczenia kazdej ludzkiej dziatalnosci,
gdyz budowanie wiezi i relacji zalezy w duzej mierze od checi obu stron aktu
komunikacyjnego do wspétdziatania. Cztowiek ma wrodzong ambicje wywarcia
na kims okreslonego wrazenia. Potwierdzamy swojg tozsamos¢ tym, jak oceniajg
nas inni (Baumeister, 1982; Wicklund i Gollwitzer, 198246). Silna skutecznos$é
wywierania wrazenia moze doprowadzi¢ do destrukcyjnych aktéw autoprezenta-
cyjnych lub do fatszerstwa, ktore ujawnione zostawia niesmak. Jest on
przyporzadkowany nie tylko tej jednej nieautentycznej prezentacji, ale podwaza
wiarygodnos$¢ innych. Moze to stanowi¢ zrodto pejoratywnych odniesien do
autoprezentacji w ogole i traktowania jej jako czystej manipulacji. Tymczasem,
jak starano sie wykazac w artykule, pojecia te nie muszg by¢ tozsame.
Wywieranie wptywu to sztuka sprawiania, aby inni podgzyli za tobg —
uwierzyli w co$, w co chcesz, zeby wierzyli; mysleli tak, jak chcesz, zeby mysleli
lub zrobili to, co chcesz, zeby zrobili*’. Wyrazna tendencja zarzadzania w XXI
wieku odnosi sie do menedzerskich umiejetnosci inspirowania i wywierania wptywu
opartego na zachecaniu do wspotpracy, nie na przymusie. Autoprezentacja ma
niewatpliwy udziat w tym procesie, a jej niedocenienie moze zniweczyC starania
uzyskania wplywu na innych. Kompetencje komunikacyjne sg nierozerwalnie
zwigzane z autoprezentacja. Jesli czftowiek nie zdofa utrzymac wizerunku
publicznego zgodnego z autoprezentacyjng rolg, moze go to pozbawi¢ wptywdw czy
skuteczno$ci w wykonywaniu obowigzkéw, a nawet prawa do zajmowania danej
pozyciji ®  Wiedza i umiejetnos¢ korzystania z repertuaru  kompetencji
komunikacyjnych sg od wiekdéw sztukg osiggania sukceséw zaréwno w Zzyciu
prywatnym, jak i zawodowym, na polu edukacyjnym i biznesowym. Bierna lub
czynna postawa nadawcy i odbiorcy w tym zakresie okresla potencjalnie petniong
funkcje zwyciezcy lub przegranego w autoprezentacyjnym spektaklu zycia.

Do kierowania swoim publicznym wizerunkiem niezbedny jest pewien
poziom samoswiadomosci. Ciekawe jest, ze niekidre akty autoprezentacyjlne
wskutek regularnego stosowania zmieniajg sie w nawyki (Schlenker, 1980 %,
przykfadem ilustrujgcym ten stan jest np. codzienna higiena jamy ustnej czy dobre
maniery, ktanianie sie sasiadom na ulicy czy otwieranie drzwi starszym osobom.
Swiadomych komunikatoréw powinna cechowa¢ silna obserwacyjna samokontrola
zachowania. M. Snyder opisat jg jako pewng umiejetnos¢ dostosowania swego
zachowania do sytuacji i okolicznosci, oparta na wnikliwym obserwowaniu
partneréow interakcji, ich mimiki oraz technik autoprezentacyjnych. Osoby
0 wysokiej samokontroli zachowania zdajg sie odnosi¢ wieksze sukcesy
w sytuacjach interakcji spotecznych. Sg lepszymi kierownikami i zarzadzajacymi,
z uwagi na elastycznosé zachowan, ktére prezentuja. Poniewaz muszg stosowacé
odmienne podejscie podczas pracy z roznymi grupami i dysponowac dobrymi
umiejetnosciami interpersonalnymi, osoby o silnej samokontroli sprawdzajg sie
w tej roli wzglednie lepiej (Caldwell i O'Reilly, 1982)%.

5 |bidem, s. 27.

“® |bidem, s. 57.

“"T.R. Bacon, op. cit., s. 15.
“8 M. Leary, op. cit., s. 96.

** Ibidem, s. 176.

% |bidem, s. 78.
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