AUTOPREZENTACIA

MANIPULACJAWRAZENIEM WYWIERANYM NA INNYCH



AUTOPREZENTACIJA

PROCES, PRZEZ KTORY STARAMY SIE
KONTROLOWAC WRAZENIE, JAKIE
WYWIERAMY NA INNYCH

POLEGA NA STRATEGICZNYM
UJAWNIANIU KORZYSTNYCH ASPEKTOW
NIZ NATWORZENIU FIKCYJNEGO
WIZERUNKU (podkreslanie rzeczywistych
zalet i pomniejszanie wad)
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Dlaczego stosujesz autoprezentacje?

Aby zdobyc pozadane zasoby

Aby budowac pozytywny wizerunek wtasne;
osoby

Aby twoje interakcje spoteczne przebiegaty
ptynnie
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Jestes szczegolnie sktonny stosowac

autoprezentacje wtedy:

<iedy sadzisz, ze otaczajacy cie ludzie moga
DOMOC i w osiggnieciu celow

<iedy sadzisz, ze jestes w centrum uwagi
Kiedy uwazasz, ze obserwatorzy
spostrzegajg cie inaczej, niz bys tego chciat/a
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Autoprezentacja

cel: wzbudzac sympatie

Mozesz zrealizowac ten cel stosujac

strategie ingracjacji:
wyrazajac swojg sympatie dla innych za pomocg stownych
pochlebstw lub zachowan niewerbalnych (usmiech)
podkreslajac lub kreujac swoje podobienstwo do innych
zwiekszajac swoja atrakcyjnosc fizyczna
skromnie zachowujac sie
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Autoprezentacja

cel: uchodzic za osobe kompetentng

Mozesz zrealizowac ten cel stosujac

strategie autopromocji:
inscenizujac pokazy swoich kompetencji, zeby inni mogli
dostrzec twoje umiejetnosci i zdolnosci
sktadajac stowne deklaracje wtasnych kompetencji,
otaczajyc sie odpowiednimi rekwizytami
szukajac wymowek dla swoich porazek i opowiadajac o
przeszkodach w drodze do sukcesu
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Autoprezentacja

cel:dowiesc¢ swojego wysokiego statusu

Mozesz zrealizowac ten cel
stosujac strategie autoprezentacji :
demonstrujac oznaki swojej pozyc;i

spotecznej

ostentacyj
podkreslaj

i wladzy
nie konsumujac dobra materialne

3¢ swoje relacje z ludzmi o

wysokiej pozycji i znacznej wtadzy
uzywajac odpowiedniego jezyka ciata
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