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Przedmowa

Ksiazka niniejsza opowiada o tym, jak zmienia sie zachowanie czltowieka,
kiedy zaczyna on myéle¢ o wrazeniu wywieranym na innych. Niezaleznie od
wykonywanego zajecia na ogdt wolimy, by inni odbierali nas w konkretny, po-
zadany sposéb i nie postrzegali w jaki$ inny — niepozadany. Krétko méwiac,
intensywnie 1 nieprzerwanie troszczymy sie o to, jak wypadnie nasza auto-
prezentacja. Czasami postepujemy tak, a nie inaczej wylgcznie w celu wywar-
cia na kims$ okre§lonego wrazenia — na przyktad osoba ubiegajaca sie o prace
zachowuje sie w taki sposob, by wypasé jak najkorzystniej w oczach przyszle-
go szefa. Czeéciej jednak zainteresowanie wrazeniem wywieranym na otocze-
niu jedynie zaweza nasze wybory behawioralne. W wiekszosci wypadkow
unikamy robienia rzeczy, ktére doprowadzilyby innych do przekonania, ze je-
steSmy niekompetentni, niemoralni, nieprzystosowani czy ,negatywni” z ja-
kiego$ jeszcze innego powodu. W rezultacie troska o wywierane wrazenie
ogranicza zakres czynnosci, na ktore sie decydujemy. Motywy autoprezenta-
cyjne przenikaja niemal kazdy aspekt naszego zycia interpersonalnego.

I tu natrafiamy na interesujacy paradoks. Praktycznie kazdy zwraca uwa-
ge (Jesli wrecz sie tym nie zamartwia) na to, jak postrzegaja go i oceniaja in-
ni. Wiekszosé ludzi probuje jednak zaprzeczaéd, jakoby przejmowali sie tak
powierzchownymi kwestiami, jak publiczny wizerunek. Czasami podejrzewa-
my, ze inni ,odgrywaja przedstawienie” i wcale nie sg tacy madrzy (bogaci,
kompetentni, etyczni, skoligaceni), na jakich usituja wygladaé. Ale — z niecze-
stymi wyjatkami — na og6l nie przyznajemy sie do tego, ze sami organizuje-
my podobne spektakle na uzytek przeréznych widzéw, z ktérymi spotykamy
sie na co dzien. Oczywiécie, negowanie tego faktu czesto samo w sobie pelni
funkcje autoprezentacyjng. Aby osiggaé sukcesy w zyciu spotecznym, musi-
my byé pewni, ze inni ludzie biora nasz zewnetrzny wizerunek za dobra mo-
nete 1 nie watpia, iz jesteémy tymi, na kogo wygladamy. (Wiaze sie z tym jed-
no z niebezpieczenstw prowadzenia badan nad autoprezentacja: ludzie
zaktadajg, ze psycholog zajmujacy sie tym zagadnieniem musi wyjatkowo
gorliwie manipulowaé wywieranym przez siebie wrazeniem).

Jedna z tez tej ksiazki glosi, ze przywigzywanie pewnej wagi do wlasnego
publicznego wizerunku wcale nie dowodzi braku poczucia bezpieczenstwa,
proznoéci czy powierzchownoéci; przeciwnie, jest warunkiem sprawnych
i udanych interakcji spolecznych. Nie chce przez to powiedzied, ze troska taka
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nigdy nie bywa niestosowna, nadmierna, a nawet niebezpieczna. Ale przy-
padki przesadnego angazowania sie w autoprezentacje nie powinny przesia-
niaé¢ nam faktu, ze zainteresowanie wywieranym wrazeniem czesto przynosi
korzysci. Przebieg interakcji spolecznej w duzym stopniu zalezy od wrazenia,
jakie jej uczestnicy wywieraja na siebie nawzajem. Dlatego tez doszloby do
powaznych zgrzytow, gdyby ludzie nie starali sie byé postrzegani w sposdb,
ktéry utatwi im osiagniecie celéw. I rzeczywiscie: osoby, ktore nie dbaja o ro-
bienie dobrego wrazenia, z reguly podlegaja krytyce i ostracyzmowi. Otocze-
nie ocenia je jako grubianskie, nieuprzejme, niewychowane, prostackie, a na-
wet zaburzone psychicznie.

W tej ksiazce oméwione zostaly zagadnienia skupione wokét ezterech pod-
stawowych probleméw czy tez tematow, dotyczacych funkceji, przyczyn 1 skut-
kéw autoprezentacji w zyciu codziennym. Dwa pierwsze rozdzialy przed-
stawiaja informacje pozwalajace zrozumieé istote autoprezentacji oraz
poszczegdlne strategie stosowane przez ludzi dla wywierania pozadanego
wrazenia na innych. Jak sie przekonamy, wlaéciwie kazde zachowanie moze
postuzy¢ do celow autoprezentacyjnych. Nie nalezy wyciagaé stad wniosku,
ze kazde zachowanie stanowi autoprezentacje — absolutnie nie. Twierdze je-
dynie, ze niemal kazde zachowanie w okreslonych sytuacjach moze wynikaé
z motywdw autoprezentacyjnych.

Drugi problem, ktéorym bedziemy sie zajmowad, zwiazany jest z pytaniem,
dlaczego ludzie operuja wywieranym na innych wrazeniem. Zawarte sa_tu,
$ci$lej rzecz biorac, dwa pytania — po pierwsze: dlaczego w ogéle czujemy ta-
ka potrzebe, i po drugie: czemu w okreélonych warunkach mamy wieksza
motywacje do kontrolowania swego zachowania oraz dlaczego u niektérych
ludzi - niezaleznie od sytuacji — motywacja ta jest wieksza niz u innych.

Najwieksza czeéé ksiazki (rozdzialy 4-8) zajmuje analiza rozlicznych czyn-
nikéw wplywajacych na to, jakiego rodzaju wrazenie ludzie probuja wywie-
ra¢ w poszczegdlnych sytuacjach. Jak sie okaze, niektdre z tych czynnikéw
maja zwigzek z kontekstem spolecznym, podczas gdy inne odnosza sie do in-
dywidualnych cech osobowosci.

Na zakonczenie rozwazymy problem, co dzieje sie z emocjami i zachowa-
niem czlowieka, kiedy sadzi on, ze wywolal na innych niepozadane wrazenie,
Klopoty zwiazane z autoprezentacjg moga powaznie zaburzy¢ interakcje spo-
leczne oraz zachowanie uczestniczacych w nich oséb.

Piszac te ksiazke, staratem sie wyposrodkowaé pomiedzy w miare wyczer-
pujacym podsumowaniem literatury, przydatnym dla badaczy zainteresowa-
nych procesami autoprezentacji, a nadajacym sie do czytania, ,przyjaznym
dla uzytkownika” tekstem, stanowigcym ciekawsg 1 pouczajacsg lekture dla
studentéw i absolwentéw psychologii. W zalozeniu moja praca ma stuzyé ja-
ko lektura uzupeniajaca z psychologii spolecznej oraz psychologii osobowoéci.
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Mam nadziejg, ze udalo mi sie zachowaé nalezyte proporcje — ale ostatecznie
to czytelnicy.

osa\(;fziztlu lu(i’zi poéryednio przyczynilo sig do powstania tej ksiazki, mobilizq-
jac mnie podczas pietnastoletniej pracy na_d procesami autopr.ezentacy].nymlj
Najwigksze podzigkowania naleza sie mojemu promotorovsfl. i nau}c;yc1elow1
Barry’emu Schlenkerowi, ktory mial ogromny wplyw na moj rozwoj zawodo-
wy w ogble oraz — bardziej konkretnie — na moje_ zallntelfesowanu.a ‘autopre-
zentacja. Na gleboka wdziecznoét zasluguja réwniesz hczm studenci 1 pracow-
nicy naukowi, ktérzy brali udzial w moich wielqletglch bada.lnlach: Ich
pomysly, watpliwosci, krytyka i ciezka praca niezmlerm_e pogIlell.y moje ro-
zumienie zjawiska autoprezentacji oraz zwiazanych z nia kwestii. Podobna
role speinily informacje zwrotne otrzymywane od kolegéw z Wake Forest
University. )

Pragne podzigkowat tez kolegom z innych placéwek naukowyc}:h, ktorzy
przeczytali maszynopis mojej pracy 1 udzielili mi cennych wskazovx{ek oraz
komentarzy. Byli to Robert A. Giacalone z E. C. Robins School of Business na
University of Richmond, James A. Shepperd z University of Florida oraz
John A. Harvey z University of Jowa, konsultant wydawnictwa Brown and
Benchmark Social Psychology Series.

Juz w trakcie druku niniejszej ksiazki érodowisko psychologow na calym
swiecie zasmucila wiadomoéé o émierci dr. Edwarda E. Jonesa z Princetown
University. Ned Jones byt naukowcem par excellence, ktéry wnidst znaczacy
wklad w psychologie spoleczna, miedzy innymi w dziedzinie autoprezentac)l.
Nie tylko przyczynil sie do lepszego zrozumienia procesow autoprelze‘ntacy]-
nych, ale i byl pionierem naukowych badan tego tematu. W swe) ksiazce nie-
raz odwoluje sie do fundamentalnych prac Jonesa. '

Byé moze nigdy nie ukonczylbym Wywierania wrazenia na Amnyti:h, gdyby
nie stypendium Reynoldsa udzielone mi przez Wake Forest University, ktore-
mu jestem bardzo wdzigczny. Niezmiernie doceniam tez pomoc Edwarda Jo-
nesa, Jamesa Tedeschi, Barry'ego Schlenkera oraz Roya Baumeistera. Osoby
te szczodrze podzielily sie ze mna do§wiadczeniami z wlasnych badan ngd au-
toprezentacja i zechcialy opowiedzie¢ mi o swych opiniach na temat hlstorq
oraz obecnego stanu badan w tej dziedzinie. Na koniec dziekuje Rowlandowi
Millerowi, Donelsonowi Forsythowi i Tedrze Walden — tréjce kumpli ze szko.-
ly, ktorych przyjazi jest dla mnie nieustanna inspiracja w pracy, jak tez
7rédlem osobistej radosSci.

Mark R. Leary
Winston-Salem, NC



1.

Wprowadzenie

Przecigtny obywatel Stanéw Zjednoczonych od dziecka slyszy, ze nie warto
przejmowacé sie tym, jak ocenia go otoczenie. Dewiza Amerykanéw jest nie
zwraca¢ uwagi na cudze opinie. ,Po prostu badz soba. Nie ogladaj sie na in-
nych. Nie martw sie, co sobie ludzie pomy$la”.

Pomimo calej tej gadaniny, wszyscy dorastajac, na ogét uéwiadamiamy so-
bie, ze tak naprawde ludzie nader cze¢sto troszcza sie o to, jak postrzegaja ich
1 oceniaja inni. Wiaéciwie kazdy od czasu do czasu zastanawia sie, jakie wy-
warl wrazenie, a niektérzy mysla o tym niemal bez przerwy. Co wiecej, wszy-
scy w pewnych sytuacjach zachowujemy sie tak, aby inni odebrali nas w jakié
pozadany przez nas sposéb. Przyczyna jest oczywista: na przekér naukom ro-
dzicéw zdajemy sobie sprawe, ze to, jak nas widza inni, jest wazne.

Kiedy dwie osoby wchodza w interakeje, kazda z nich reaguje na wizeru-
nek prezentowany przez druga. Czasami ich odczucia sg trafne, czasami nie.
Tak czy inaczej, wywierane przez partneréw wrazenia w znacznym stopniu
wplywaja na wzajemne reakcje. Niewiele jest sytuacji spolecznych, w ktérych
czlowiek moze pozwoli¢ sobie na catkowite lekcewazenie cudzych opinii na
swo) temat.

Natura autoprezentacji

Uswiadomiwszy sobie, jaka wage w spolecznych interakcjach ma odbierane
przez innych wrazenie, nie powinniémy sie dziwié, ze ludzie pilnie obserwu-
ja, jak postrzega ich otoczenie, a od czasu do czasu prébuja kontrolowaé swéj
publiczny wizerunek. Proces kontrolowania sposobu, w jaki widza nas inni,
nazywany jest autoprezentacja albo manipulowaniem wrazeniem (Le-
ary i Kowalski, 1990; Schneider, 1981; Schlenker, 1980).

Wbrew obiegowemu przekonaniu autoprezentacja nie zawsze jest zjawi-
skiem negatywnym. Zwracanie uwagi w umiarkowanym stopniu na cudze
odczucia wzgledem naszej osoby bynajmniej nie §éwiadczy o checi manipulo-
wania innymi, o préznosci czy braku poczucia bezpieczenistwa; przeciwnie,
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jest zachowaniem zdrowym i dowodzacym dobrego przystosowania. Zasta-
néw sie przez chwile, co by sie dziato, gdyby nikt nigdy nie brat sobie do serca
tego, co 0 nim pomysla. Wyobraz sobie, co ludzie by wyrabiali, gdyby nie ob-
chodzita ich reakcja otoczenia. Pomysl, jak wygladaliby, co by wygadywali, jak
paskudnie mogliby pachnie¢!

Gdyby ludzie nie przywiazywali zadnej wagi do tego, jak sa postrzegani
przez innych, doprawdy kiepsko radziliby sobie w zyciu. Poniewaz troska
o wywierane wrazenie pomaga dostosowaé zachowanie do spolecznych ogra-
niczen, osoby nie majace tego rodzaju zahamowan czesto zachowywalyby sie
niewlasciwie, wywolujac negatywne reakcje; w najlepszym wypadku zostaly-
by potraktowane obelzywie, w najgorszym — wyklete ze spolecznoéci. Mogty-
by émiac si¢ na pogrzebach, chodzié do biura w stroju kapielowym albo nigdy
nie my¢ zebow. Z pewnoécia nie staralyby sie pokazaé z jak najlepszej strony,
nawet gdyby sytuacja tego wymagala. W rezultacie napotykalyby na powaz-
ne trudnoéci, starajac sie o prace czy podczas pierwszej randki. Nawet gdyby
nietaktowny osobnik, ktéry nigdy nie postuguje sie autoprezentacja, poczat-
kowo odnidst sukces, wkrotce zaczalby mieé klopoty z utrzymaniem posady,
przyjaciol i partnera.

Co wiecej, aby czlowiek byl w stanie tworzy¢ bliskie zwiazki, musi zwra-
ca¢ uwage na sposob odstaniania sie przed innymi (Derlega, Metts, Petronio
i Margulis, 1993). Osoby, ktore nie przekazuja dostatecznej iloéci odpowie-
dnich informacji o sobie, maja problemy z nawiazywaniem i utrzymywaniem
przyjazni oraz zwigzkéw intymnych.

Nie chce przez to powiedzieé, ze autoprezentacja nigdy nie bywa proble-
matyczna. Chociaz troska o wywierane wrazenie stanowi niezbywalny ele-
ment interakcji spolecznych, niekiedy moze ona przysparzaé trudnosci. Cza-
sami na przyklad ludzie przywiazuja zbyt wielkg wage do cudzych opinii albo
martwig sie o swoj wizerunek w zupelnie nieodpowiednich sytuacjach. Jak to
oméwiono w dalszej czesci ksiazki, troska o autoprezentacje utrudnia nie-
ktérym wykonywanie waznych zadan, wywoluje niepokdj i doprowadza do
zachowan niebezpiecznych dla nich samych lub dla otoczenia. Mimo to nie
mozna jednak twierdzié, ze autoprezentacja jako taka stanowi zjawisko nie-
korzystne.

O niewielu aspektach ludzkiego zachowania mozna powiedzieé, ze pozba-
wione sg motywow autoprezentacyjnych. Czasami ludzie postepuja w okre-
$lony sposéb wyraznie tylko po to, aby zrobié pozadane wrazenie. Kiedy na
przyktad mezczyzna opowiada na randce o swoich sukcesach sportowych
z czasOéw studiéw, kiedy nastolatek sprzata swoj pokdj przed przyjSciem
dziewczyny albo kobieta decyduje, jak sie ubraé na rozmowe z przyszlym pra-
codawea — nie ma watpliwoéci, ze ich zachowanie wyplywa gléwnie z checi
przekazania pozytywnego wizerunku wlasnej osoby.
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W innych sytuacjach autoprezentacja staje sie sprawa drugorzedna. Na-
wet jednak wéwezas, gdy czlowiek kieruje sie innymi pobudkami, na ogét re-
alizuje swoje cele w sposdb, ktory nie zagraza jego wizerunkowi publicznemu.
Kiedy studentka siada z kolezankami do obiadu w barze, jej gléwnym celem
jest zaspokojenie glodu (i prawdopodobnie mita pogawedka z przyjaciétkami),
a troska o autoprezentacje schodzi na drugi plan. Mimo to dziewczyna nie sig-
ga bez pytania do cudzych talerzy, nie wyciera ust w bluzke ani nie czka glo-
éno. Kiedy zagladam do sklepu muzycznego, przede wszystkim chce znalezé
ciekawa plyte. Ale daze do tego celu tak, aby nie wywolywac zlego wrazenia.
Wchodze — nie wpadam — do sklepu; nie potracam ludzi, ktoérzy stoja mi na
drodze; nie krytykuje plyty, ktéra kupuje inny klient, niezaleznie od tego, jak
glupi wydaje mi sie jego wybér.

A zatem nawet wtedy, gdy jesteSmy zajecl innymi sprawami i autoprezen-
tacja nie jest naszym gléwnym celem, dbatoéé o wlasny wizerunek z reguly
ogranicza zakres naszych zachowan. Cokolwiek robimy, nader rzadko umysl-
nie doprowadzamy otoczenie do przekonania, ze jesteémy niekompetentni,
niemoralni, nieatrakeyjni czy nieprzystosowani. (Ma si¢ rozumieé, niektérym
z nas przypadkowe prezentowanie takiego negatywnego wizerunku zda-
rza sie o wiele czeéciej, niz byémy sobie tego zyczyli). Autoprezentacja decy-
duje o granicach, w ktorych mieéci sie wiekszo$é zachowan.

Autoprezentacja a oszukiwanie

Nie trzeba byé psychologiem, by zdaé sobie sprawe, ze ludzie czasami ktamig
na swéj temat. W skrajnych wypadkach czlowiek daje innym do zrozumienia,
7e jest kim§, z kim tak naprawde nie ma nic wspoélnego. Czesto zas ukazywa-
ny otoczeniu wizerunek — choé niezupetnie falszywy - jest bardziej pozytyw-
ny od rzeczywistego: ludzie prébuja na przyklad sugerowacé, ze sa bogatsi czy
inteligentniejsi, niz to jest w istocie.

Chociaz w niektérych sytuacjach prezentowane zalety sg przesadzone,
a w innych w ogble zmy$lone, zwykle obraz, ktéry ludzie staraja si¢ przeka-
zywaé innym, nie jest zwodniczy. Osobowoéé kazdego czlowieka jest wielowy-
miarowa i w odmiennych sytuacjach moze on wywieraé réznorodne wrazenia,
z ktérych kazde bedzie prawdziwe. Przewaznie ludzie nie tyle klamia, co se-
lekcjonuja prezentowane obrazy, czerpiac z bogatego repertuaru autentycz-
nych wizerunkéw samych siebie. Selekcje te czesto mozna nazwac taktyczna
w tym sensie, ze wynika ona z aktualnych celéw czlowieka w danej sytuacji
oraz z jego zalozeh co do wizerunku, ktéry bedzie najbardziej sprzyjaé osia-
gnieciu tych celéw. Ale wrazenie, ktére ostatecznie jednostka prébuje wy-
wrzeé na innych, czesciej jest zgodne z prawda niz falszywe (Schlenker, 1980;
Schlenker i Weigold, 1992).
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A gdybyémy tak sie spotkali, ty 1 ja — jakie fakty z wlasnego zycia odstoni-
liby$my przed soba nawzajem? Czy powiedzialbym ci, ze jestem profesorem
pa uniwersytecie, specjalizujacym sie w psychologii spolecznej? Czy wspo-
mniatbym o swoim regularnym bieganiu albo o tym, ze kiedy$ grywalem
w zespolach rockowych i jazzowych? Czy zwierzylbym sie, ze wole pitke noz-
na od koszykowki, albo ze jestem kompletnym analfabeta w dziedzinie moto-
ryzacji? A moze opisatbym swoje dziecinistwo, sukcesy i porazki, Zyciowe cele?

Moéglbym przekazaé ci ktorykolwiek z tych wizerunkow — i kazdy bylby
prawdziwy — ale (podobnie jak ty) selekcjonowalbym prezentowane obrazy sa-
mego siebie. Jest bardziej prawdopodobne, ze wspomniatbym o swojej specjal-
noéci, gdyby$ ty przedstawil sie jako student psychologii; przekonalem sie bo-
wiem, ze laicy maja sklonno$é do podejrzewania mnie o analizowanie
wszystkiego, co powiedza. O swoim bieganiu powiedziatbym raczej w wypad-
ku, gdyby$ wygladal na wysportowanego, przemilczatbym za$ ten szczegol
w towarzystwie osoby sprawiajace) wrazenie, ze W zyciu nie poswiecita ani
chwili na éwiczenia fizyczne. Gdyby$é uwielbial wytacznie muzyke klasyczna,
i byt akurat w $rodku tyrady potepiajacej dekadentyzm muzyki popularnej,
zapewne nie zwierzalbym ci sie ze swoich zainteresowan muzycznych — chy-
ba ze chcialbym sprowokowaé cie do ki6tni. Gdyby$ zaczal méwié o sporcie,
moégtbym napomknaé o tym, ze najbardziej lubie pitke nozns, ale gdyby$ na-
lezal do akademickiej reprezentacji koszykowki, pewnie bym sobie darowal.
W rozmowie z mechanikiem naprawiajacym méj samochéd prawdopodobnie
nie przyznalbym sie do swojej nieznajomosci techniki; gdyby odnidst wraze-
nie, ze jestem w tej mierze ignorantem, kto wie, na co mogtby mnie naciagnag!

Twierdze zatem, ze chociaz ludzie czasami przedstawiaja sie w zupeinie
falszywym éwietle, manipulowanie wywieranym wrazeniem zazwyczaj pole-
ga na wjawnianiu swoich rzeczywistych cech nieco tylko podkoloryzowanych
celowym rozlozeniem akcentéw, tonem glosu, czy przemilczeniami. Czasami
selekcja ta stuzy catkowicie egoistycznym celom (na przyktad, gdy nie méwie
o swoim zawodzie, bo rozméwca moglby pomysleéd, ze jestem dziwakiem), na-
tomiast w innych wypadkach moze by¢ stosowana dla cudzego dobra (tak jak
wtedy, gdy nie chwale sie udziatem w maratonie przed osoba wygladajaca na
ostatnig §lamazare).

Schlenker 1 Weigold (1992) sugeruja, ze w trakcie konstruowania swej toz-
samosci spolecznej jednostka szczegdlnie bierze pod uwage kwestie wiarygod-
nosci. Jeéli otoczenie nie odbierze prezentowanego przez czlowieka wizerun-
ku jako w miare adekwatnego odbicia rzeczywisto$ci, to odwrdci sie od niego
jako od manipulatora, klamcy i oszusta. Ponadto u wiekszosci ludzi $wiado-
me projektowanie 1 utrzymywanie falszywego publicznego wizerunku wzbu-
dza niepoks]. Ze wzgledu na te okolicznosci ludzie rzadko staraja sie wywrzec
catkowicie fatszywe wrazenie.
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Celowe wywieranie zlego wrazenia

Sprébuj przypomnieé sobie jakas konkretna sytuacje, w ktorej chciate$ za-
prezentowac otoczeniu taki, a nie inny wizerunek. Istnieje spore prawdo-
podobienstwo, ze zdarzenie, o ktérym pomyélales, stanowilo probe wywarcia
pozytywnego wrazenia. W wiekszoéci wypadkow zyczymy sobie, aby inni po-
strzegali nas w spos6b pozytywny. Wolimy by¢é uwazani raczej za kompetent-
nych, niz za dyletantéw; za osoby etyczne, a nie niemoralne; za atrakcyjnych,
a nie brzydali — i tak dalej.

Jednakze autoprezentacja nie zawsze jest pozytywna. Czasami prezento-
wany przez jednostke wizerunek wcale nie jest pozadany spolecznie. Bywa na
przyklad, ze ludzie chca wygladaé groznie czy onie$mielajaco, poniewaz moze
im to pomodc w osiagnieciu interpersonalnych celéw. Byé moze miale$ kiedy$
szefa, ktory gwoli dyscypliny robit wszystko, by podwladni uwazali go za nie-
tolerancyjnego gbura. Podobnie czlonek ulicznego gangu ubiera sie 1 porusza
tak, aby wzbudzaé w innych strach. Przyjrzyjmy sie wlasnemu zachowaniu:
niemal kazdemu z nas zdarza sie demonstrowaé niecheé czy brak zaintereso-
wania, zeby pozby¢ sie nudnego towarzysza (Schneider, 1981). Innym razem
czlowiek chce wygladaé na niekompetentnego albo stabego, poniewaz inni,
odbierajac go w ten sposéb, beda sktonni udzielié mu pomocy czy wsparcia.
Niektérzy nawet staraja sie wywieraé¢ wrazenie antypatycznych, jesli moze
im to ulatwicé realizacje ich celow (Jellison 1 Gentry, 1978).

Gléwnym celem autoprezentacji jest nie tyle doprowadzenie innych do te-
go, by spostrzegali nas w pozytywny sposoéb, ile naklonienie innych, by poste-
powali tak, jak chcemy (Jones i Pittman, 1982). Z reguly istnieje wicksze
prawdopodobienstwo, ze ludzie beda nas traktowali zgodnie z naszymi ocze-
kiwaniami, je$li wywrzemy na nich pozytywne wrazenie — wydamy im si¢ na
przyktad przyjacielscy, kompetentni, moralni czy atrakcyjni. Z tego tez powo-
du kazdy zwykle prébuje zaprezentowaé pozytywny, spolecznie pozadany wi-
zerunek wtasnej osoby.

Zdarza sie wszakze, ze czlowiek ma wieksze szanse osiagnaé swoje cele,
kiedy wywrze na otoczeniu negatywne wrazenie. Jak to szerzej oméwimy
w dalszej czesci ksiazki, niektorzy sadza, ze korzystniejsze dla nich bedzie, je-
§li zdolajg zaprezentowaé sie innym jako osoby gwaltowne, niekompetentne,
chore, a nawet zaburzone psychicznie (Braginsky, Braginsky i Ring, 1969; Jo-
nes 1 Pittman, 1982; Kowalski i Leary, 1990).

Krétka historia badanh nad autoprezentacjg

Jako student zawsze dostawalem dreszczy, kiedy autor czytanej przeze mnie
ksigzki zaczynat opisywaé historie badan nad omawianym tematem. Dzis
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jednak rozumiem, ze garéé informacji o rozwoju danej dziedziny nauki przy-
bliza jej istote — kluczowe zagadnienia, tendencje, kontrowersje, $lepe uliczki
itp. A zatem prosze cie, czytelniku, o cierpliwoéé. Doloze wszelkich staran,
aby wyklad byt mozliwie krétki i bezbolesny.

Zainteresowanie autoprezentacja pojawilo sie bodaj niezaleznie w tym sa-
mym czasie w psychologii i socjologii. Chociaz mogloby sie wydawad, ze socjo-
logia 1 psychologia (zwlaszcza psychologia spoleczna) maja ze soba sporo
wspolnego, zwiazki miedzy tymi dyscyplinami zawsze byly slabe, a ich przed-
stawiciele niezbyt chetnie polegali na wzajemnych dokonaniach. Mimo to ba-
dacze zainteresowani autoprezentacja nie wyobrazajg sobie pracy bez czerpa-
nia z pomystoéw, teorii i odkry¢ z dziedziny zaréwno socjologii, jak 1 psychologii.

Goffman i podejécie socjologiczne

Systematyczne badania nad autoprezentacja zapoczatkowane zostaly przez
socjologa Ervinga Goffmana. Spod jego pidra wyszlo wiele esejéw odnosza-
cych sie¢ do badan nad interakcjami miedzyludzkimi, a najwazniejszym
dzietem byla opublikowana w 1959 roku The Presentation of Self in Everyday
Life (Prezentowanie siebie w zyciu codziennym). Goffman wychodzil z zatoze-
nia, ze doglebny wglad w wiele probleméw zachowania spolecznego zdobyé
mozna nie przez analize wewnetrznych motywacji czy osobowoscei czlowieka,
ale dzieki obserwowaniu jego zewnetrznego wizerunku kreowanego przezen
na uzytek otoczenia. Podczas gdy wiekszoéé psychologéw starala sie analizo-
waé postepowanie ludzi tak, aby zrozumieé lezace u jego podstaw motywy
icechy charakteru, Goffman twierdzil, ze bardzo duzo mozna odkryé, koncen-
trujac sie na zachowaniu publicznym.

W trakcie zycia spolecznego wzajemne ludzkie reakcje w znacznym stop-
niu opierajg si¢ na powierzchownych wrazeniach. Wbrew znanemu przysto-
wiu w naszych oczach szata zdobi czlowieka. Z tego powodu przecietny émier-
telnik czesto stara sie prezentowaé taki wizerunek siebie, ktéry w odpowiedni
sposOb wplynie na cudze osady 1 reakcje. Zdaniem Goffmana zwracanie uwa-
gi na 6w publiczny wizerunek jest niezbedne dla pelnego zrozumienia ludz-
kiego zachowania. Ten punkt widzenia jest zgodny ze stwierdzeniem Cooleya
(1902), ze ,wyobrazenia, ktére ludzie snuja o sobie nawzajem, sa niezbitym
faktem spolecznym” (s. 87).

Wedlug Goffmana czlowiek kontroluje sposéb, w jaki traktuja go inni,
wplywajac na ich definicje sytuacji. Wplywa za$ na nia przekazujac im okre-
slone wrazenie — takie, ktére doprowadzi ich do tego, by z wlasnej woli dzia-
lali zgodnie z jego oczekiwaniami. ,Tak wiec, kiedy jednostka znajdzie sie
w towarzystwie innych ludzi, zwykle ma motywacje do wywierania na nich
takiego wrazenia, ktére jej sie oplaca” (Goffman, 1959, s. 4).
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Goffman uwaza, ze autoprezentacja jest nie tylko przydatna jednostce, ale
i niezbedna dla sprawnego przebiegu interakcji miedzyludzkich. Skuteczna
interakcja spoleczna zachodzi wtedy, gdy osoby biorace w niej udziat wiedza
cokolwiek o sobie nawzajem — o statusie socjoekonomicznym partnera, o jego
postawach, wiarygodnoéci, kompetencji itp. Czesto jednak trudno jest dowie-
dzieé sie czegoé o drugim czlowieku. I tu zaczyna sie rola autoprezentacji.
Przekazywany przez jednostke publiczny wizerunek daje jej interakcyjnemu
partnerowi pewne pojecie o tym, jakiego traktowania bedzie ona oczekiwala
ijak prawdopodobnie bedzie traktowata innych.

Jak sie wydaje, Goffmana szczegoélnie interesowaly skutki nieudanej auto-
prezentacji. Kiedy projektowane przez ludzi wizje s sprzeczne lub niewiary-
gedne, interakcja zostaje zaklocona. Proces interakeji moze nawet ulec zaha-
mowaniu, dopdki nie zostanie odbudowany publiczny wizerunek danej osoby
(Goffman, 1955; 1959; 1967). Goffman pisal wiele na temat wstydu oraz me-
tod odzyskiwania twarzy, ktérymi to kwestiami zajmiemy sie blizej w kolej-
nych rozdziatach.

Goffmana kojarzy sie z tak zwanym ,podejéciem dramaturgicznym”, po-
niewaz czesto korzysta on z metafory teatru, postugujac sie terminami: akty,
role, rekwizyty, publicznoéé oraz kulisy. Nigdzie jednak w swoich pracach nie
twierdzi, Ze zycie to po prostu scena, a ludzie nie sg niczym wiecej niz aktora-
mi. Poréwnywanie zycia do sztuki scenicznej stanowi dla Goffmana analogie
czy tez metafore, sluzaca do ukazania pewnych faktéow z zycia spolecznego
(Brissett 1 Edgley, 1990).

Podejécie Goffmana blizsze jest raczej antropologii spolecznej niz socjolo-
gil (prace magisterska pisal zreszta wlasnie z antropologii). Jego artykuly
1 ksigzki stanowily w gruncie rzeczy antropologiczne opisy codziennych inte-
rakeji typowych dla spoleczenstwa zachodniego. Zamiast badaé zwyczaje mie-
szkancéw odleglych krajéw, Goffman zajal sie interakcjami miedzyludzkimi
zachodzacymi na Wyspach Brytyjskich oraz w Stanach Zjednoczonych. Byl
wnikliwym obserwatorem ludzkiego zachowania; potrafit ujrzeé procesy spo-
leczne w nowym $wietle i opisaé je w fascynujacy sposob.

Jones i psychologia spoteczna

Mniej wiecej w tym samym czasie, kiedy Goffman publikowal The Presenta-
tion of Self in Everyday Life, Edward Jones, psycholog spoleczny, rozpoczat
planowe badanie zjawiska schlebiania. Jones nie znal jeszcze wowczas prac
Goffmana, ale zajal sie autoprezentacja, gdyz interesowalo go, na jakiej pod-
stawie czlowiek wyrabia sobie zdanie na temat innych. Zdat sobie sprawe, ze
sposdb, w jaki postrzegamy innych ludzi, jest czeéciowo wyznaczony przez
dokonywane przez nich préby wywarcia okreélonego wrazenia. Jak to ujal
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Jones (1990), ,badanie manipulacji wrazeniem i autoprezentacji stanowi in-
tegralna cze$¢ badan nad spostrzeganiem spolecznym. Nie uda sie nam zro-
zumieé, w jaki sposéb ludzie postrzegaja sie nawzajem, jeéli nie poznamy dy-
namikt autoprezentacji” (s. 170). I tak, od wezesnych prac opisujacych, jak
cztowiek wkrada sie w taski innych (Jones, 1964; Jones i Wortman, 1973), Jo-
nes przeszed! do studiowania rozmaitych aspektéw procesu autoprezentacji.

Podejscie Jonesa do badan nad tq dziedzing catkowicie réznilo sie od uje-
cia Goffmana. Podczas gdy ten ostatni pisal potoczyste eseje na temat swoich
obserwacji antropologicznych, Jones i jego uczniowie opracowywali labora-
toryjne doswiadczenia, aby przesledzié specyficzne czynniki wplywajace na
autoprezentacje. Goffman za pomoca barwnego opisu i anegdoty prébowat
przekonaé czytelnikéw do swoich pogladéw, Jones natomiast przez kontro-
lowane eksperymenty staral sie potwierdzaé lub obalaé rézne konkret-
ne hipotezy teoretyczne.

Nie spos6b przecenié¢ wktadu Jonesa w rozwéj badan nad autoprezentacja.
Zgromadzil wiele danych empirycznych i ustanowit teoretyczne podwaliny
tej dziedziny badan, a ponadto wyszkolit kilku psychologéw spolecznych,
ktorzy ze swej strony wzbogacili nasza wiedze o autoprezentacji. W niniejszej
ksiazce nieraz bedziemy si¢ odwolywaé do prac Jonesa i jego uczniéw.

Opor przeciwko idei autoprezentagii

0Od samego poczatku niektorzy psychologowie spoteczni, jak réwniez liczni lu-
dzie spoza érodowiska, wykazywali ogromne zainteresowanie odkryciami
w dziedzinie autoprezentacji. Wiele oséb zdalo sobie sprawe, ze znaczna czeéé
zachowan spolecznych wynika z troski o wywierane wrazenie. A jednak
podejscie to przez wiele lat nie bylo obiektem badan naukowych, a nawet po-
czatkowo wywolalo wyrainy opér ze strony niektérych badaczy. Jones wspo-
mina, ze kiedy we wezesnych latach szeéédziesiatych zaczynal zajmowad sie
zjawiskiem autoprezentacji, cze$é jego kolegéw dawata mu do zrozumienia,
ze wkroczyl na teren ,grzaski i niemal tak podejrzany, jak parapsychologia”
(kontakt osobisty, 17 maja 1992). Jednym z przejawéw owej rezerwy jest fakt,
ze jeszcze do niedawna w indeksach wigkszoéci podrecznikéw psychologii
spotecznej trudno bylo znalezé hasta ,,autoprezentacja” czy , manipulowanie
wrazeniem”.

Przyczyny tych oporéw nie sg catkiem jasne, zwlaszcza jeéli sie weZmie
pod uwage to, jak dalece zachowanie czlowieka zalezy od motywéw autopre-
zentacyjnych. Zapytalem wigc czterech najbardziej zastuzonych w omawianej
dziedzinie badaczy - Edwarda Jonesa, Jamesa Tedeschi, Barry’ego Schlen-
kera i Roya Baumeistera — jak tlumacza, fakt, ze autoprezentacja tak dlugo
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pozostawala na obrzezach gléwnego nurtu psychologii spofecznej. Oto cztery
gtéwne powody, ktére mi podali.

Po pierwsze, opér mégl czesciowo wynikac z tego, ze wielu psychologow
poczatkowo postrzegalo autoprezentacje jako dzialanie z definicji manipula-
cyjne i wprowadzajace w blad, stanowiace najgorsza strong zycia interperso-
nalnego. Jak sie przekonaliémy, autoprezentacja niekoniecznie musi by¢ zwo-
dnicza, ale niektérzy mogli uwazaé ten temat za niestosowny czy zbyt
zawezony (por. na przykiad Buss i Briggs, 1984).

Ponadto w ciagu ostatnich dwudziestu lat w psychologii spolecznej domi-
nowalo zainteresowanie procesami poznawczymi — wnioskowaniem o przy-
czynach zachowah, spostrzeganiem osdb, poznaniem spolecznym itp. —
a procesy motywacyjne zeszly na drugi plan. Poniewaz za$ badania nad
autoprezentacja koncentrowaly si¢ na interpersonalnych motywach dziata-
nia, przykuwaly mniejszg uwage niz inne tematy.

Po trzecie, w latach siedemdziesiatych niektérzy badacze mogli poczué sig
sfrustrowani faktem, ze teoria manipulowania wrazeniem podawala alterna-
tywne interpretacje wielu — pozornie juz wyjasnionych — zjawisk interperso-
nalnych. Wydawalo sie, ze z perspektywy autoprezentacji mozna bylo wyja-
énié niemal wszystko. Obalenie niejednej kunsztownie skonstruowane;j teorii
nie przysporzylo tej dyscyplinie licznych sprzymierzencéw. Jak to obrazowo
ujal Baumeister (1986):

Wielu psychologéw cate zycie spedzilo pracujac nad teoria wewngtrznych motywow i na ni¢j
oparto swoja kariere. Ludzie ci byli dalecy od zachwytu, gdy dowiedzieli sig, ze ich teorie byly cal-
kowicie blgdne, e przeoczyli wazna — jesli nie najwazniejsza — przyczyne. Nie mogli zdyskredyto-
waé autoprezentacji, ale nie musieli jej lubi¢. Teoria ta dostarczata uniwersalnego, alternatywnego
wyijasnienia, wypierajac sporo innych teorii. Jej pojawienie si¢ potraktowano jak nagle witargnigcie

bekarta na spotkanie rodzinne (S.VI).

1 wreszcie, chociaz badacze tematu podchodzili do autoprezentacji w spo-
s6b naukowy, w dyskusjach o strategiach manipulowania wrazeniem po-
brzmiewal czesto ton , psychologii popularne;j”, udzielajacej porad co do mani-
pulowania innymi ludZmi. Wiele oséb postrzegalo autoprezentacje jako
praktyczna, umiejetnosé, ktora interesowaé powinni sie raczej politycy, pra-
cownicy reklamy i ludzie interesu, a nie psychologowie.

Wzrost zainteresowania autoprezentacjg

7 czasem jednak problematyka autoprezentacji zaczeta zdobywaé sobie coraz
wiekszg, popularnoéé. Poczatkowo koncentrowano sie gléwnie na identy-
fikowaniu czynnikéw wplywajacych na to, jakiego typu wrazenie czlowiek
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pragnie wywrze¢. Badano takie zmienne, jak status spoleczny, cele interper-
sonalne, oczekiwanie interakeji, opinie innych ludzi oraz informacja zwrotna
od otoczenia. Wkroétce zaczeto stosowadé teorie autoprezentaciji podczas bada-
nia innych zjawisk psychologicznych, udowadniajac przy tym, ze wiele zacho-
wan czlowieka wynika z troski o to, co pomy$la o nim inni. Jednym z pierw-
szych przykladéw szerszego zastosowania koncepcji autoprezentacyjnych
byto badanie, w jaki sposéb hospitalizowani schizofrenicy operujg swoim wi-
zerunkigm, pragnac — w zaleznoéci od bezpoéredniego kontekstu spolecznego
— sprawia¢ wrazenie bardziej badZ mniej zaburzonych psychicznie (Bragin-
sky, Braginsky i Ring, 1969), co oméwimy szczegdlowo w rozdziale széstym.

W latach siedemdziesiatych naukowcy zaczeli wyjaéniaé w kategoriach
autoprezentacji coraz wigcej zachowan. Na przyklad James Tedeschi i jego
wspélpracownicy wysuneli koncepcje, ze wiele zachowan interpretowanych
dotad jako reakcje na dysonans poznawczy w rzeczywistoéci moze stanowié
strategie autoprezentacyjne (Tedeschi, Schlenker i Bonoma, 1971). Perspek-
tywa ta pomagala tez zrozumieé¢ pewne aspekty takich kwestii, jak agresja,
udzielanie pomocy, konformizm, wnioskowanie o przyczynach ludzkiego za-
chowania, podzial débr, proces grupowego podejmowania decyzji, wykonywa-
nie zadan, glosowanie, uprawianie sportéw oraz przywédztwo. Ostatnio wy-
jaénienia autoprezentacyjne zaproponowano tez dla szeregu problemdéw,
takich jak leki spoleczne, nie§mialoéé, depresja, hipochondria, anoreksja oraz
o§1aLganie wynikéw ponizej poziomu potencjalnych mozliwosci. Kiedy koncep-
cje manipulowania wrazeniem zastosowano do analizowania probleméw psy-
chologicznych, autoprezentacja zainteresowali sie réwniez klinicysci 1 tera-
peuci (Leary i Miller, 1986).

W miare uplywu czasu gromadzono coraz wieksza, liczbe dowoddéw na stu-
§zn0éc’ teoril autoprezentacji. Kolejne badania wykazywaly, ze na zachowanie
jednostki w duzym stopniu wplywa jej pragnienie, by otoczenie postrzegalo ja
w okreslony sposéb. Co wiecej, wyniki te uzyskiwano dla roznorodnych zacho-
wan, znajdujacych sie w centrum zainteresowania nie tylko psychologii spo-
lecznej, ale réwniez innych dziedzin psychologii. Od polowy lat osiemdziesig-
tych powszechnie uwaza sie, ze niemal kazde zachowanie interpersonalne
moze w okredlonych warunkach mieé zwiazek z motywami autoprezentacyj-
nymi (Baumeister, 1982a).

Jednoczesénie koncepcja autoprezentacji zostala na tyle rozbudowana, ze
stala si¢ bardziej uzyteczna i latwiejsza do zaakceptowania dla wiekszej licz-
by badaczy zachowania. W swej ksiazce Impression Management (Manipulo-
wanie wrazeniem), jak rowniez w innych pracach, Barry Schlenker (1980;
1985; Schlenker i Weigold, 1992) wykazuje, ze autoprezentacja to coé o wiele
wiecej niz préby zyskania akceptacji otoczenia. Analizowanie tej dziedziny
pozwala dowiedzie¢ sie bardzo duzo o zachowaniach interpersonalnych.



24 WYWIERANIE WRAZENIA

Kiedy zwolennicy tego podejscia zaczeli stosowaé swoje teorie do wyjasniania
rzeczywistych probleméw, wiele 0s6b zdalo sobie sprawe, ze autoprezentacja
to nie laboratoryjna ciekawostka, ale potezny czynnik motywacyjny, przeni-
kajacy kazda dziedzine codziennego zycia. Ostatnio kategorie autoprezenta-
cji zaczeto z powodzeniem wykorzystywaé w analizach funkcjonowania bizne-
su i organizacji (Giacalone 1 Rosenfeld, 1989; 1991).

Ocena wrazenia wywartego na innych

Jak przekonamy sie w trakcie lektury tej ksiazki, manipulowanie wrazeniem
stanowi skomplikowany proces psychologiczny. Pozadanego wrazenia nie
da sie przekazaé za pomoca naci$nigcia jakiego$ guzika czy przesuniecia
dzwigni. Niejedna putapka czyha na osobe, ktéra stara sie ocenié, jakie wra-
zenie najlepiej postuzy do osiagniecia danego celu, nastepnie dostosowaé swo-
je zachowanie do obmy$lonego wizerunku 1 wreszcie stwierdzi¢, czy otoczenie
odebralo ja tak, jak to sobie zaplanowata. Do komplikowania tego procesu
przyczyniaja sie szczegdlnie dwa mechanizmy.

Poniewaz kazde zachowanie z reguly moze byé interpretowane na rbézne
sposoby, istnieje ryzyko, ze wywrze sie wrazenie inne niz zamierzone. Na
przyklad czlowiek pragnacy wygladaé na inteligentnego bedzie silil sie na wy-
rafinowane uwagi tylko po to, by zyskaé opinie pompatycznego, przemadrza-
lego, préznego lub nudnego. Dlatego nalezy uczynié rozréznienie migdzy wra-
zeniem, ktore dana osoba chce wywrzeé, a tym, ktére wywarla, choé go nie
planowatla. To drugie, choé niezamierzone, nie zawsze musi byé niepozadane.
Na przyklad, kto$ prébujacy wygladaé inteligentnie moze réwniez zostaé
uznany za interesujacego rozméwce. Niestety, calkiem czesto zdarza sig, ze
wrazenie niezamierzone jest sprzeczne z wizerunkiem siebie samych, ktéry
pragneliby$émy przekazaé innym.

Wrazenia uboczne trudno przewidzieé i kontrolowaé, gdyz zaleza one tylez
od treéci autoprezentacji, co od jej stylu i adekwatnoéci (Schneider, 1981).
Czasami na przyklad trudno jest ocenié, czy inni wezma, nasze zwierzenia za
dobra monete, czy tez beda nas podejrzewaé o nieszczeroé¢. Zaloze sie, ze nie-
raz byles zaskoczony, kiedy ludzie kwestionowali prawdziwo$é twoich slow,
chociaz twoja autoprezentacja byla absolutnie uczciwa. W takich sytuacjach
préba wywarcia pewnego kalkulowanego wrazenia owocowala niepozadanym
wrazeniem ubocznym (ze méwisz nieprawde).

Czlowiek nie jest w stanie przewidzieé wszystkich ubocznych wnioskow,
ktére inni moga, wyciagnaé z jego zachowania obliczonego na okre§lony efekt.
Na przyklad skladasz serdeczne podziekowania nauczycielowi czy szefowi,
a on interpretuje to jako razace lizusostwo. Podczas wstepnej rozmowy
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7 ewentualnym pracodawca umniejszasz wlasne dokonania, zeby nie wyjéé
na pyszatka, ale twéj rozméwea wyciaga wniosek, ze brak ci pewnosci siebie.

Trudnoéci autoprezentacyjne wynikajace z niepozadanego i nieprzewidy-
walnego ubocznego wrazenia sg tym wieksze, ze ludzie nie zawsze potrafia
oceniaé wrazenie wywierane przez siebie. Aby czlowiek mogl przedstawié
okreélony wizerunek wlasnej osoby, musi oczywiscie wiedzieé, jak jest po-
strzegany. Badania wskazujg jednak, ze nie zawsze zdajemy sobie sprawe
z tego, jak siebie prezentujemy. Jak sie wydaje, ludzie maja pewne ogdlne po-
jecie na temat wrazenia, ktére zazwyczaj wywieraja, ale trudno im doktadnie
okreélié, jak postrzegaja ich konkretne osoby (DePaulo, Kenny, Hoover, Webb
i Oliver, 1987). Czeéciowo wynika to z faktu, ze reakcja naszego partnera za-
lezy nie tylko od odebranego przez niego wrazenia, ale réwniez od jego osobo-
woécl (na przyktad od tego, jak otwarcie wyraza swoje uczucia w stosunku do
innych ludzi). Dlatego czasami mamy klopoty z ustaleniem, co my$li o nas da-
na osoba. Kiedy jednak spogladamy na nasze interakcje spoleczne jako ca-
08¢, z grubsza zdajemy sobie sprawe, jak na ogél jesteémy postrzegani pod
réznymi wzgledami.

Wyniki badan sugeruja ponadto, ze w naszym przekonaniu opinie innych
sa bardziej spdjne, niz to jest w istocie. Jak sie wydaje, zaktadamy, ze wick-
szo$¢ ludzi odbiera nas w podobny sposob, podczas gdy w rzeczywistoéci wra-
zenia poszczegblnych 0séb z naszego otoczenia moga byé zgota odmienne (De-
Paulo i in., 1987). Jednostka ma tendencje do postrzegania siebie jako osoby
stosunkowo stalej 1 niezmiennej, nawet je$li jej zachowanie bardzo sie rézni
w rozmaitych okolicznoséciach. Czlowiek sklonny jest sadzié, ze przewaznie
sprawia takie samo wrazenie, chociaz tak naprawde jego postepowanie zmie-
nia sie diametralnie w zaleznosci od sytuacji.

Podsumowujac: nietrafno$é oceny wywieranego wrazenia znaczaco pogle-
bia trudnosci autoprezentacyjne wiekszoéci z nas. Chociaz zdarza sie, ze pu-
bliczny wizerunek czlowieka dozna uszczerbku za sprawa wydarzen dzieja-
cych sie poza jego kontrola, ludzie czesto padaja ofiara btednych kalkulacji,
zle oceniajac wywarte przez siebie wrazenie. Rzecz jasna, w wielu wypadkach
jednostka trafnie ocenia, jak odbiera ja otoczenie, a mimo to nie jest w stanie
wywrzeé pozadanego wrazenia. Tak czy inaczej, wlaéciwe oszacowanie re-
akeji otoczenia stanowi podstawowy warunek skutecznego manipulowania
wrazeniem.

Osoba a sytuacja
Co lepiej pozwala zrozumieé zachowanie czlowieka: jego indywidualne cechy

(takie jak osobowoéé, inteligencja, genotyp i przezyte doéwiadczenia) czy tez
uwarunkowania sytuacyjne (takie jak wladciwoéci partneréw interakcji,
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sceneria albo obowigzujace normy spoleczne)? Chociaz w ciggu minionych lat
przelano wiele atramentu w ,,sporze o role osoby i sytuacji”, dzi$ wiekszos¢
psychologdéw zgodnie uznataby takie pytanie za niemadre.

Praktycznie kazde zachowanie jest funkcjg zaréwno osoby, jak 1 sytuacji.
Z jednej strony, polozenie, w jakim sie znajdujemy, wywiera na nasze poste-
powanie ogromny wplyw. Inaczej zachowujemy sie na pogrzebach, a inaczej
na $lubach; czasami w inny sposdb reagujemy na naszych podwladnych niz
na zwierzchnikow; w rézny sposéb wchodzimy w interakcje z kobietami
1z mezczyznami; nasze reakcje sa odmienne w ttumie i w warunkach bardziej
kameralnych.

Wszystko to prawda, ale kazdy wnosi do sytuacji swojg unikalng osobo-
wo$¢, wychowanie oraz wyglad fizyczny. Dwoje ludzi w identycznych warun-
kach wecale nie musi reagowaé tak samo. Jedni ludzie sg z natury otwarci, in-
ni zaé introwertywni; niektorzy lubig sie ktocié, a jeszcze innym najbardziej
zalezy na przypodobaniu sie otoczeniu.

W trakcie omawilania zjawiska autoprezentacji wielokrotnie przeko-
namy sie, ze wizerunek, ktory pragnie zaprezentowadé jednostka, jest funkceja
zaréwno sytuacji, jak i indywidualnych cech osobowoséci. Czasami sytuacja
wywiera na ludzi szczegdlng presje, zmuszajac ich do zachowywania sie
w okreélony sposbb — na pogrzebie musimy wyglada¢ na smutnych, choéby-
$my mieli jak najlepszy humor. Poszczegé6lni ludzie jednak w réznym stopniu
troszcza, sie 0 wywilerane wrazenie, a zatem w réznym stopniu po$§wiecaja sie
dzialaniom autoprezentacyjnym. R6zny bywa tez wizerunek, ktéry staraja sie
przekazad.

Caloksztalt dotychczasowej wiedzy

Po wielu latach badan udalo sie zgromadzi¢ sporo danych o autoprezentacji.
Uporzadkowanie wszystkich tych odkryé w spdjna strukture jest trudnym za-
daniem. Jeséli jednak postaramy sie ogarnaé spojrzeniem cala literature te-
matu, przekonamy sie, ze wiekszo§¢ studiéw nad autoprezentacja dotyczyla
jednego z czterech probleméw.

Po pierwsze, niektére prace badawcze zaplanowane zostaly po prostu po
to, by udowodnié, ze na dane zachowanie czlowieka wplywa jego troska o wy-
wierane wrazenie. Wtadciwie kazde dziatanie moze by¢ wykorzystane do ce-
16w autoprezentacyjnych i liczne badania dokumentowaly réznorodnoéé sto-
sowanych przez ludzi taktyk. My réwniez na poczatek, w rozdziale drugim,
zajmiemy sle rozmaitymi strategiami, ktorymi postuguja sie ludzie, by wy-
wrzeé pozadane wrazenie. Zdziwisz sie, gdy odkryjesz, jak czesto twoje wia-
sne zachowanie jest zaprojektowane na uzytek otoczenia.

WPROWADZENIE 27

Drugi typ badan dotyczy czynnikéw motywujacych ludzi do zachowan au-
toprezentacyjnych. Sklonnoéé do manipulowania wlasnym wizerunkiem
zmienia si¢ w zaleznoéci od sytuacji i na przestrzeni czasu. W rozdziale trze-
cim sprobujemy rozstrzygnag, dlaczego ludzie steruja wywileranym przez sie-
bie wrazeniem. Okaze sie, ze nie jednej odpowiedzi na to pytanie — rozwazy-
my rézne mozliwosci wlacznie z sugestiami wynikajacymi z teorii ewolucji.

Trzecia 1 najliczniejsza grupe stanowia badania po$wiecone analizie czyn-
nikéw wplywajacych na to, jakiego rodzaju wrazenie czlowiek stara sie wy-
wrze¢ na otoczeniu. W rozdzialach od czwartego do 6smego oméwimy pieé
podstawowych czynnikéw wyznaczajacych prezentowane przez ludzi wize-
runki. Nasza autoprezentacja zalezy od norm obowiazujacych w konkretnej
sytuacji oraz od naszej roli spolecznej (rozdzial czwarty); od wartosci cenio-
nych przez odbiorce autoprezentacji (rozdzial piaty); od naszego dotychczaso-
wego wizer"unku spolecznego (rozdzial szésty); od instrumentalnej przydat-
nosc1 wywieranego wrazenia (rozdzial siédmy); oraz od pewnych aspektow
naszego indywidualnego ,ja” (rozdzial 6smy).

. Dg czwalrtej kategorii naleza badania nad konsekwencjami przejmowa-
nma si¢ wrazeniem wywieranym na innych. Nadmierna troska o wlasny wize-
runek nie tylko przysparza nieprzyjemnych emocji — dreczony nia czlowiek
zachowuje sie inaczej niz wowczas, gdy jest pewien skutecznosci swojej auto-
prezentacji. W ostatnim, dziewiatym rozdziale przyjrzymy sie, jak reaguja,
ludzie, kiedy szczegdlnie przejmuja sie wywieranym wrazeniem,

Podsumowanie

Autop.rezentacja (manipulowanie wywieranym wrazeniem) to proces kontro-
lowapla przez jednostke sposobu, w jaki jest postrzegana przez otoczenie.
?hgmaz niektérzy uwazaja, ze interesowanie sie wywieranym wrazeniem
swiadczy o préznosci, sklonnoéci do manipulowania innymi czy o braku po-
czucia bezpieczehstwa, w rzeczywistoéci autoprezentacja stanowi podsta-
wowy 1 nieunikniony aspekt codziennych kontaktéw spolecznych. Sukces zy-
f:lowy‘czlowieka W ogromnym stopniu zalezy od tego, jak go postrzegaja
1 oceniajg, inni. Dlatego tez czgsto sie staramy kontrolowaé wrazenie wywie-
rane przez siebie i kierowaé nim. Zazwyczaj prezentowany przez nas obraz
jest w miare prawdziwy, chociaz sktonni jesteémy do taktycznego selekcjono-
wania informacji dotyczacych naszej osoby. Poniewaz na ogét jesteémy nagra-
dzanl za robienie ,,dobrego” wrazenia, z reguly kazdy stara sie przekazywaé
jak najlepszy wizerunek. Je§li jednak ktos uwaza, ze wywarcie negatywnego
wrazenia pomoze mu osiagnaé pozadane cele, to czasami moze prezentowaé
siebie w niekorzystnym éwietle.



28 WYWIERANIE WRAZENIA

Naukowe badania nad zjawiskiem autoprezentacji zaczat prow:adzic’ socjo-
log Erving Goffman, a wkrotce po nim psycholog spoteczny E‘c‘lward Jone;. Po-
czatkowo temat ten spychany byl na peryferie psychologii spolecznej, ale
W 65tatm‘ch latach zainteresowanie autoprezentacja znaczaco wzrosi?.

Aby skutecznie manipulowaé wrazeniem, czlowiek musi umieé traf.me oce-
ni¢, jak mni odbieraja jego zachowanie. Ludzie jednak nie zawsze zdaja, soble
sprawe z tego, jak sg postrzegani. Ich zachowanie moze wywolaé za soba nie-
przewidziane wrazenia uboczne. Czasami maja tez klopoty z ocena, jak po-
strzegajg ich poszczegdlni partnerzy interakcji.

Autoprezentacja jest funkcja zaréwno osobowodci, jak i sytuac;i. Prébujac
przekazaé okreslone wrazenie, czlowiek kieruje sie indywidualnymi moty-
wami, wlasna osobowoscis, jak réwniez bierze pod uwage biezaca sytuacje
spoleczna,.

2.

Taktyki

Doslownie kazdy aspekt naszego zachowania dostarcza innym informacji,
z ktorych wyciagane sa wnioski na nasz temat. Kiedy znajdujemy sie w towa-
rzystwie drugiej osoby, ma ona swobodny dostep do rozmaitych danych, na
podstawie ktérych wyrabia sobie zdanie o nasze} osobowoéci, zdolno$ciach,
postawach, nastroju i tak dalej. :

Przewaznie zalatwiamy nasze codzienne Sprawy, po prostu zwracajac
uwage na to, jak moze zostaéd odebrane nasze zachowanie, W wigkszo$el sytu-
acji nasze postepowanie motywowane jest czyms$ innym niz cheé wywarcia ja-
kiegoé wrazenia na innych. Kiedy indziej jednak dobrze pamietamy, ze ota-
czajacy nas ludzie ksztaltuja sobie o nas jakie§ wyobrazenie. Znajdujemy sie
wowczas w stanie dramaturgicznej §wiadomoseci, w ktérym zdajemy so-
bie sprawe, ze nasze zachowanie $wiadczy o nas (Brissett i Edgley, 1990).
['w wielu wypadkach nie tylko udwiadamiamy sobie, jakie wrazenie wywie-
ramy, lecz takze dzialamy w taki sposéb, by inni odebrali pewien okreslony
wizerunek naszej osoby.

Autoprezentacja uwazana jest za proces, w ktorym czlowiek daje otocze-
niu do zrozumienia, ze jest taka, a nie inna osoba, czy tez ze posiada okreslo-
ne cechy. Taktyki autoprezentacyjne zmierzajace do zakomunikowania, ze
czlowiek posiada pewne cechy albo ze Jest osobg danego typu, nazywane sq
taktykami atrybucyjnymi. Czesto wszakze zalezy nam na przekonaniu
otoczenia, ze nie jestedmy ludzmi pewnego typu. Taktyki, ktére stuza zaprze-
czeniu, ze jednostke charakteryzuja okreslone cechy, lub tez ze jest osobg
jakiego$ typu, zwane sg taktykami repudiacyjnymi (Roth, Harris i Sny-
der, 1988; Roth, Snyder i Pace, 1986). Kiedy gwiazdka filmowa z lat pieédzie-
siatych hamuje milosne zapedy gléwnego bohatera, uderzajac go w twarz
1 odwiadczajac: , Nie jestem kobieta takiego pokroju”, zawiadamia niefor-
tunnego zalotnika, jakiego typu kobieta nie jest (to znaczy stosuje taktyke re-
pudiacyjng) ~ lecz niestety nie informuje, jaka wlasciwie kobieta jest.
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Niemal kazdy aspekt zachowania moze sluzy¢ autoprezentacji. Sposab
ubierania sie, relacjonowanie konkretnego osobistego doéwiadczenia, §miech
w odpowiednim momencie, a nawet wybdr potraw w restauracji — wszystko
to moze postuzy¢ do wywarcia okreslonego wrazenia. Rozdzial niniejszy sta-
nowi ogdlny przeglad rodzajow zachowan stosowanych w celach autopre-
zentacyjnych. Z uwagi na ogromna réznorodnoéé takich strategii przedsta-
wienie tu wyczerpujacej ich listy jest niemozliwe; przvtoczone przyklady
wystarcza jednak do zademonstrowania, jak ludzie w okreslonych sytua-
cjach wykorzystuja przerézne zachowania do manipulowania wrazeniem.
W dalszej czeéci ksiazki natrafimy jeszcze na wiele przykladéw obrazuja-
cych, jak troska o prezentowany wizerunek wplywa na zwykle, codzienne

dzialania.
Opisywanie siebie

Najbardziej bezposrednia metoda przekazywania informacji o wiasnej oso-
bie jest werbalny opis. Opowiadajac innym o swojej osobowosci, upodoba-
niach i niecheciach, doéwiadczeniach z przeszioéci, dokonaniach, rodzinie,
pracy, uczuciach, obawach itp., czlowiek kreuje w oczach otoczenia okreslo-
ny wizerunek samego siebie. Chociaz autoprezentacja polegajaca na opisie
wlasnej osoby ma miejsce na og6t w interakcji ,twarza w twarz”, ludzie cze-
sto przedstawiaja, siebie innym na pismie. Na przykiad kandydaci na dane
stanowisko dokonuja autoprezentacji, piszac podanie o przyjecie do pracy
lub zyciorys (Feldman i Klich, 1991). Drukowane w prasie ogloszenia towa-
rzyskie 1 matrymonialne réwniez stanowia klasyczne przyklady autoprezen-
tacyjnej reklamy (,Inteligentny. atrakeyjny, czuly mezczyzna poszukuje od-
powiedzialnej, pracujacej zawodowo kobiety...”) (Gonzales 1 Meyers, 1993).
Jak wspomniano, dla wielu oséb koncepcja manipulacji wrazeniem suge-
ruje, ze ludzie na co dziea klamig na swéj temat, aby osiagnaé jakies$ spolecz-
ne korzyéci. W wypadku autoprezentacji jednak czlowiek nie ktamie, a ra-
czej selektywnie ujawnia prawdziwe informacje o sobie. Podczas kazdej
interakeji dysponujemy niemal nieograniczona liczba faktow, ktére mozemy
odstonié — a wszystkie one sa absolutnie prawdziwe. Kiedy mamy okazje po-

wiedzie¢ co§ o sobie, treéé naszej wypowiedzi zalezy w ogromnym niu od
tego, jakie wrazenie pragniemy wywrzeé na stuchaczu.

Takie ,werbalne autoportrety” moga sie bardzo réznié, jeéli chodzi o sto-
pien otwartoéci. Niekiedy ludzie wyglaszaja wyrazne stwierdzenia na swoj
temat — na przyklad Richard Nixon o§wiadczyt calemu narodowi: ,Nie je-
stem oszustem” Takie dobitne sformulowanie stanowi jednak do$é ryzy-

kowna, taktyke autoprezentacyjna. Poniewaz rzadko zdarza sie uslyszec od
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kogo$ tak bezpoérednia informacje na jego temat, otoczenie moze zaczal
podejrzewaé, ze deklaracja ta jest wyrachowana, o jesli nie falszywa.

Z tego powodu opis wlasnej osoby czesto jest bardziej zawoalowany czy
tez dyplomatyczny. W takim wypadku czlowiek podaje do wiadomogei jakié
fakt. majac nadzieje, iz doprowadzi to innych do okreslonych wnioskéw lub
sprowokuje ich do pytan, dzieki ktérym hedzie mégt zlozy¢ jakie$ korzystne
dla autoprezgntacji o$wiadczenie. Na przyklad mezczyzna rozmawiajacy
7z nowy M zZhajomym o sporcie zamiast oznajmié wprost: ,Wiesz, na studiach
gralem w futbol i bytem w tym $wietny”, prawdopodobnie bedzie wolal zau-
wazy¢ mimochodem: ,Wiele sie zmienilo w futholu — teraz idzie o duge pie-
niadze — od czasu, kiedy biegalem po boisku”. W najgorszym razie mezczy-
7nie uda si¢ przekazad, ze gral w pitke; w najlepszym ~ jego rozméwca
zechce poprosié go o wiecej informacji, co pozwoli naszemu bohaterowi opo-
wiadac¢ bez skrepowania o swoich sukcesach na boisku.

Wazne jest nie tylko to, co ludzie decyduja, sie powiedzieé o sobie, ale
takze to. czego nie méwia. Ludzie manipuluja wywieranym wrazeniem, nie
tylko opisujac siebie w okreslony sposéh, lecz réwniez wylaczajac z tego opi-
su pewne informacje. Jak to ujal Goffman (1959, s. 141), autoprezentacja
wiaze sie z ,nadinformowaniem o niektérych faktach i niedoinformowaniem
o innych”. Jak sig¢ latwo domyélié, ludzie stoswja wylaczajacy taktyke aun-
toprezentacji, kiedy sadza, ze doktadny opis ich osoby wywola niekorzyst-
ne wrazenie. Pomyé$l, ile razy zdarzylo ci sie ukry¢ jakag informacje o sobie
w obawie przed negatywna reakcja otoczenia?

Chociaz w codziennym zyciu autoprezentacja czgsto wigze sie z pomija-
n?em pewnych informacji i odpowiednim redagowaniem innych (je§li w gre
nie wechodzi wreez oszustwo), tego rodzaju taktyki opisywania siebie czesto
wymykaja sie eksperymentatorom. W trakeie typowego badania uczestnik
ocenia samego siebie, zaznaczajac odpowiedzi w kwestionariuszu, ktéry na-
stepnie zostaje przekazany innej osobie (na og6l prowadzacemu lub innemu
b'adanemu)‘ Poniewaz osoba badana, wypelniajac kwestionariusz, wie, ze in-
1 g0 przeczytaja, jej odpowiedzi mozna traktowad jako autoprezentacje.

Wady takiej standardowej metody badania autoprezentacji polegaja na
ty.m, ze podmiot jest w wiekszym czy mniejszym stopniu zmuszany do wyja-
wiania informacji o sobie w dziedzinach wyszezegdinionych w kwestionariu-
szu; na 0gd1 nie daje mu sig¢ mozliwoéci pominiecia pewnych punktéw. Nato-
miast jesli badanemu pozwoli sie na opuszezenie niektérych pytan lub na
decydowanie o tym, ktére zestawy odpowiedzi pokazaé komu$é innemu,
podmiot moze taktycznie wylaczac z opisu wlasnej osoby informacje, moga
wywola¢ niekorzystne wrazenie (Leary, 1993).
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Wyrazanie postaw

W tradycyjnej psychologil postawy uwazane sg za wewnetrzne uczucla sym. .
patii lub antypatii, wynikajace z przekonan na temat jakiejé osoby, obiektu
badZ wydarzenia. Przy takim podejsciu nacisk kiadzie sig na psychologiczna,
intrapersonalna naturg postaw oraz na wplyw postawy czlowieka na jego

postepowaunie.

7. pewnoécig istnieja takie poznawczo-uczuciowych struktury. Jednakze .
podkreslanie psychologicznej natury postaw wiaze sig z umniejszaniem ich |
znaczenia w relacjach interpersonainych. Z punktu widzenia badan nad za.

chowaniami spolecznymi postawy wyrazane przez ludzi sa réwnie interesu-

jace i wazne, co te ,prawdziwe”. Kiedy ludzie demonstruja innym swoje po-

stawy, manifestacje te maja oczywiste implikacje interpersonalne.

Wyrazane przez nas postawy wplywaja bowiem na wrazenie, jakie ksztal- -
tuja sobie o nas inni. Biorac pod uwage znaczenie tego wplywu, nie wyda- 5

je sie nam dzinwe, to, ze ludzie wykorzystujg wyrazanie postaw jako taktyks
autoprezentacyjna. Demonstrujac dana postawe, jednostka przekazuje okre-
§lony wizerunek same;j siebie. Jeéli na przyktad uslyszysz, ze jakas kobieta
opowiada sie za kara $mierci, opinia, ktérg wyrobisz sobie na je; temat, be-
dzie prawdopodobnie dotyczyé spraw o znacznie szerszym zasiegu niz tylko
ocena wymiaru sprawiedliwosci. Dlatego tez osoba ta bedzie taktycznie wy-
razaé, przeinaczaé lub ukrywaé swoje postawy, aby wywrzeé na innych takie,
a nie inne wrazenie.

Ludzie czesto demonstruja swoje postawy niewerbalnie, przy czym inter-
personalne skutki takiego dzialania sa takie same, jak podczas deklaracji
werbalnej. Na przyklad, kiedy rozméwca wyraza opinie zgodne z naszymi,
uémiechamy sie i kiwamy glowa, choé prawdopodobnie nie robiliby$my tego,
ogladajac te sama przemowe nagrana na taémie wideo. Kiedy prowadzilem
wyklady na temat seksualnoéci czlowieka, w trakcie opisywania przeze mnie
niektérych praktyk (takich jak sadomasochizm), studenci czasami wyrazali
zdegustowanie za pomoca pomrukéw, wywracania oczu czy wykrzywia-
nia sie. Takie manifestacje to nie tylko odruchowe wyrazanie wiasnych po-
staw; w réwnym stopniu stanowia one metode przekazywania innym wia-
snego wizerunku.

Taktyczne wykorzystywanie deklarowania wiasnych postaw zapewne
nigdzie nie jest tak oczywiste, jak w polityce. Przemawiajac do réznych grup
shuchaczy, politycy poruszaja odmienne tematy (kiedy maja do czynienia
z pracujacymi kobietami, wyrazaja postawy dotyczace systemu opieki nad
dzieémi, natomiast na spotkaniu z weteranami wojennymi ustosunkowuja sie
do spraw militarnych) i unikaja wzmianek o postawach mogsgcych budzié
obiskeje danego audytorium. Ponadto w zaleznoéci od stanowiska stuchaczy

TAKTYKI 33

modyfikuja lub konstruujg deklaracje dotyczace tej samej dziedziny. Chociaz
1ATWwo przychodzi nam krytykowanie ludzi stojacych u wladzy za ich wyra-
chowanie 1 ostentacyjne demonstrowanie postaw w celach autoprezentacyj-
nyeh. powinnidmy pamietaé, ze w ten czy inny sposéb kazdy z nas jest ,intu-
jevjnym politykiem” (Tetlock, 1985).

Nie oznacza to, ze ludzie prébuja manipulowaé wrazeniem za kazdym ra-
sem, kiedy wyrazaja jakas postawe. Niemniej jednak demonstrowanie po-
staw ma wyrazne skutki autoprezentacyjne i czasami deklarujemy swoje
poglady w celu wywarcia okreslonego wrazenia. W wiekszoéci wypadkéw wy-
razane postawy sa autentyczne. Mimo to fakt, ze czlowiek decyduje sie na wy-
razenie owych postaw przed okreslonym audytorium i w okre$lonym czasie,
moze odzwierciedla¢ prébe wykreowania konkretnego wizerunku. Jakkol-
wiek by byto, kazdy z nas dysponuje spora iloécia przekonan. Dlaczego wyra-
zamy je tylko czasami?

Z pgpktu vyidzenia teorii autoprezentacji wiele dawnych badan nad posta-
wamil ich Zmlagami Jawi sie w odmiennym $wietle. Kiedy zdamy sobie spra-
we, ¢ wyrazanie postaw czesto stanowi autoprezentacje, musimy zaczgl
bra; pod uwagg, ze pozorna zmiana stanowiska w rzeczywistoéci moze byé je-
dynie zmiana deklarowanej postawy (Hass, 1981; Tedeschi i in., 1971). Do te-
go waznego problemu powrdcimy w rozdziale czwartym.

Publiczne atrybucje

Atrybucja to tyle co wniosek czlowieka na temat przyczyny jakiego$ zda-
rzenia. Wyjasniamy wiele zdarzen zyciowych: Dlaczego oblatem egzamin, cho-
aaz sig uczytem? Czy test byt za trudny? Czy przerabialem niewlaéciw;/ ma-
terial? Czy profesor byt niesprawiedliwy? A moze jestem po prostu glupi?
Kazdy xv11ipsek, do ktérego ostatecznie dojde, stanowi atrybucje mojej poraiki:

A Odkrycie, ze reakcja na dane wydarzenie zalezy od tego, jak czlowiek je so-
bie wyttumaczy, spowodowalo w latach siedemdziesiatych i osiemdziesiatych
ogromne’zgi{ltel'esow'anie zjawiskiem atrybucji. Przez ponad dziesieé lat byt
to najezgscie] analizowany temat w psychologii spolecznej. W trakcie tych po-
szuklyvar’x koncentrowano si¢ gléwnie na atrybucjach dokonywanych przez
czlqsmeka w stosunku do wlasnej osoby oraz do innych, a takze na wplywie
tychze atrybucji na ludzkie zachowanie. Podobnie jak w wypadku badan nad
postawami, podkrediano przede wszystkim poznawcze, intrapsychiczne przy-
czyny i skutki atrybucji.

Ludzie jednak nader czesto dziela si¢ swoimi atrybucjami z otoczeniem
Tlgnllaczyxny innym, dlaczego oblaliémy egzamin, czemu spozniliSmy sie na:
zajgcia czy straciliémy nad sobg panowanie. Kiedy za$ czlowiek czyni jakas
atrybucyjng deklaracje, jej treéé w oczywisty sposéb rzutuje na wywierane
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przez niego wrazenie. Zupeinie inaczej odbieramy trenera, ktory za przegra-
ny mecz obwinia siebie, niz tego, ktéry oskarza czlonkéw druzyny. Tak wiec
atrybucje nie tylko stuza do ttumaczenia swoich osiggnieé samemu sobie. ale
réwniez pelnia funkcje interpersonalne, z autoprezentacyjnymi wiacznie
(Forsyth, 1980).

Ludzie czesto zdaja sobie sprawe z mozliwosci taktycznego wykorzystywa-
nia atrybucji i, jak sie mozna spodziewaé, wyglaszaja atrybucyjne stwierdze-
nia, ktére stawiaja ich w jak najlepszym Swietle. Czlowiek na przyklad cze-
§ciej deklaruje osobista, odpowiedzialno$é za sukces, niz za porazke (Schlenker
i Miller, 1977; Sicoly i Ross, 1977). Podobnie kazdy czlonek grupy skionny jest
méwié o wiekszym wplywie na dzialanie zespolu wowczas, gdy grupa osiagne-
la dobre wyniki, niz gdy poniosta kleske (Leary 1 Forsyth, 1987). Ludzie
probuija tez przekonywaé innych, ze ich zachowanie wynikalo raczej z pozy-
tywnych pobudek (takich jak cheé udzielenia pomocy) niz z powodéw egoi-
stycznych (takich jak pragnienie wywarcia dobrego wrazenia) (Doberty, Wei-
gold i Schlenker, w druku).

Poczatkowo takie atrybucje obronne postrzegano jako sposéb chronienia
i wzmacniania poczucia wlasnej wartoéci. Przypisujac sobie sukcesy, porazki
zaé ttumaczac przyczynami zewnetrznymi, czlowiek jest w stanie utrzymac
pozytywna, samooceng. Niezaleznie jednak od korzyéci odnoszonych przez
wlasne ,ja”, atrybucje obronne przynosza réwniez zyski spoteczne. Ttumacze-
nia, ktére przedstawiamy innym, wplywaja na to, jak jeste$my postrzegani
i oceniani. Dlatego tez ludzie czasami wykorzystuja deklaracje atrybucyjne
w celach autoprezentacyjnych (Bradley, 1978; Schlenker, 1980; Weary 1 Ar-
kin, 1981). -

Nalezy dodaé, ze motywy autoprezentacyjne nie zawsze prowadza, do
przypisywania sobie wigkszej odpowiedzialnoéci za sukces niz za porazke.
W pewnych okolicznoéciach ludzie publicznie przyznaja sie do odpowiedzial-
noéci za niepowodzenie. Nawet jednak taka atrybucja moze stanowié tak-
tyczna, autoprezentacje. W niektérych sytuacjach czlowiek moze by¢ lepiej
przyjety — na przyklad jako wielkoduszny, odwazny, skromny czy uczciwy —
jeéli zaakceptuje swa odpowiedzialno$é za przegrang (Bradley, 1978; Miller
i Schlenker, 1985). Prokurator generalny Janet Reno spotkala si¢ z duzym
uznaniem, kiedy otwarcie wziela na siebie odpowicdzialnoéé za atak FBIn
siedzibe Bractwa Dawidowego w Waco (Teksas), ktory doprowadzit do émiex-
ci ponad osiemdziesigciu czlonkdéw sekty.

Pamie¢ i zapominanie

W jednym ze swoich monologéw komik Steve Martin przekonywat ze ludzie
potrafia wybrnaé z wielu trudnych sytuacj zyciowych za pomocs, jednego
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slowka: .Zapomnialem”. Twierdzil. 7e mozna byé milionerem i nigdy nie ptacié
pndatk(’)\\: tlumaczac urzedowi skarbowemu, ze sie ,zapomnialo”. Mozna na-
wet rabowac banki, a potem zaklina¢ sie. ze sie ,zapomnialo”, iz napad z bro-
nia W reku jest zakazany przez prawo.

Ten humorystyczny wywdd zawiera wiecej niz tylko ziarnko prawdy. Lu-
dzie czgstg operujg, wywieranym wrazeniem za pomoca strategicznego zapa-
mietywania 1 zapominania. Niektérzy popisuja sie swoja pamiecia, przywo-
tujac rozmaite fakty z przeszlodci. Wszyscy znamy osoby, ktére maja zwyczaj
cytowania statystyk sportowych, tekstéw piosenek i réznych szczegdléw. Kie-
dv student wyglasza referat, jego celem jest nie tylko przekazanie stucha-
czom pewnych wiadomosci; réwnie czesto pragnie on zademonstrowaé wykla-
dowey 1 kolegom swojg wiedze czy inteligencje.

Szczegblnym przyktadem postugiwania sie pamiecia w celach autoprezen-
tacyjnych sa pamieciowe manipulacje, polegajace na tym, ze ludzie ,pod-
czas interakejl z innymi przekrecaja, przebudowuja lub fabrykuja tresci
swojej pamigci, aby osiggnaé dane spoleczne cele” (Gentry 1 Herrman, 1990,
s. 242). Wszyscy stosujemy pamigciowe manipulacje, aby zatuszowaé swoje
zapominalstwo. Na przyktad, czlowiek czesto udaje, ze rozpoznaje kogo$, ko-
go W rzeczyw1s?os’ci nie pamieta albo - kiedy zapomniat o danej obietnicy —
daje do zrozumienia, ze istnialy jakie§ wazne powody, dla ktorych nie dotrzy-
mat stowa. W innych sytuacjach ludzie udaja, ze zapomnieli o0 czyms, o czym
tak naprawde pamietali. Na przyklad, czasami lepiej zasugerowad, ze zapo-
mniale§ zaplacié czynsz, niz przyznaé, ze pamietaleé i rozmysélnie tego nie
zrobile$. Poza tym dzieki pozornemu zapominaniu czlowiek moze sprawié
wrazenie wielkodusznego (,0, na $mieré zapomnialem, ze jesteé mi winien
dziesie¢ dolardéw”).

Ba@ania wykazaly, ze ludzie zachowujacy sie w sposéb niezgodny z wla-
snymi zasadami czasami ,zapominaja”, jakie byly ich pierwotne postawy
(Bem 1 McConnel, 1970). Dokonawszy sprzecznego z zasadami czynu, czlo-
wiek zdaje sie wierzyd, ze zawsze uwazal go za dozwolony. Poczatkowo fakt
t@n ttumaczono potrzeba spdjnoscr poznawczej (to znaczy, ze jednostka zapo-
mina o swojej plerwotnej postawie, aby zachowaé poczucie spéjnosci) lub te-
oria, ze ludzie wnioskuja o swoich postawach na podstawie obserwacji wia-
snego zachowania (wnioskuja, ze skoro co$ zrobili, zawsze musieli uwazadé to
za §}uszne). Ostatnie odkrycia sugeruja jednak, ze zjawisko to czasami ma
zwigzek z motywami autoprezentacyjnymi. Osoby, ktére zachowaly sie nie-
Zgodnie ze swoimi przekonaniami, pragna, aby inni sadzili, iz zawsze opo-
W}adaly sie za takim postepowaniem; dzieki temu nie zostang ocenione jako
niekonsekwentne, zaklamane lub niestate (Rosenfeld, Melburg i Tedeschi,
1981). Jak sie wydaje, ludziom bardziej zalezy na tym, by wygladaé na kon-

sekwentnych niz na rzeczywistym poczuciu spdjnoéei.
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Zachowania niewerbalne

Jak dotad zajmowalidmy sie taktykami polegajacymi na mdwieniu o sobie,
Rowniez zachowania niewerbalne wykorzystywane sa do manipulowania
wrazeniem. Dzieki nim (np. przez wyraz twarzy, wyglad zewnetrzny, spojrze-
nie, pozycje ciala, czy gesty) calowiek przekazuje informacje o swojej osobo-
wosci, nastroju, opiniach oraz stanach fizycznych 1 psychicznych (DePaulq,
1992). Oczywiscie, bardzo czesto reakcje te zachodza spontanicznie 1 nie sta-
nowia préby wywarcia okreslonego wrazenia. W wielu sytuacjach jednak lu-
dzie stosuja zachowania niewerbalne jako taktyke autoprezentacyjna.

Wyrazanie emocji

Wiekszoéé fudzi uwaza emocje za co$, co sie odczuwa, a psychologowie za-
wsze sklonni byli podkreélaé subiektywna, uczuciowa nature doswiadcezenia
emocjonalnego. Zdarza si¢ jednak calkiem czesto, ze nie tylko przezywamy
emocje, ale wyrazamy je wobec innych ludai. [stnieje coraz wiecej dowoddow
na to, Ze emocje nie sg jedynie wewnetrznymi reakcjami, lecz rowniez akta-
mi spolecznymi zwiazanymi z interakejg z otoczeniem. Wiele z naszych emo-
cji wynika z przyczyn spolecznych; co wigcej, wplywaja one na zachowanie in-
nych ludzi, a byé moze nawet istniejg tylko z powodu swojego oddzialywania
spolecznego (Denzin, 1984; Frijda, 1986; Miller 1 Leary, 1992).

Chociaz niektére przejawy emaocji nie podlegaja naszej woli, mamy spors
kontrole nad tym, do jakiego stopnia ujawniamy innym swoje reakcje emocjo-
nalne. Czasami ukrywamy wiasne uczucia, kiedy indziej wyolbrzymiamy je,
a bywa, ze odgrywamy coé, czego weale nie przezywamy. W kazdym wypadku
naszym celem jest przekazanie otoczeniu jakiej$ informacyi o nas — to znaczy
zaprezentowanie sie w okreslony sposéb (Paterson, 1987). Laux i Weber
(1991) wprowadzili termin prezentowanie emocji, nazywajac tak reakcje
emocjonalne stosowane w celu przedstawienia pozadanego wizertinku wla-
snej osoby.

Czy pragnale$ kiedy$, aby druga osoba wiedziala, jaki jestes wéciekly, jak
bardzo cierpisz albo ze nie bedziesz dluzej dawat sie wykorzystywaé? Czy zda-
rzalo ci sie demonstrowaé pewne emocje, aby przekazad, ze ci na kims zalezy,
ze cieszysz sie z otrzymanego prezentu albo ze bedziesz tesknié za kims, kto
wyjezdza? Czy bywaly sytuacje, w ktérych probowales ukryt podobne uezu-
cia, ho nie cheialed, by 1nni wiedzieli, ze jeste$ wéciekly, urazony, szczesliwy
czy przewrazliwiony? Czy kiedykolwiek prébowales zasugerowad innej oso-

bie, ze do§wiadczasz emoch, ktorych weale me przezywasz?
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Na pyzykiadt choclaz na ogoél sadzimy, ze uémiech jest wyrazem wewne-
trzne) gmoqi, rc')wnu_e czgsto wynika on z motywow autoprezentacyjnych, co
2 uczucia zadowolenia. Badania dowiodly, ze ludzie usmiechaja sie cz@éc‘iej
kiedy prosza kogos o pomoc (Lefebvre, 1975) albo kiedy chea sie komus$ spod0:
‘had (Rosenfeld, 1966). Bardziej prawdopodobune jest to, ze gracz rozpromie-
ni sie po celnym rzucie, kiedy inni moga widzieé jego twarz (Fridlund, 1991).
W jezvku p?tocngrm istnieje okre$lenie ,uprzejmy usmiech”, odnoszgce sig
do miny, ktfora nle jest spontaniczna; badania wykazuja, ze mozna g0 odroz-
ni¢ od takiego, ktéry wyplywa z przezywanego szczgdcla czy przyjemnoéci
(Bugental, 1986). Wszystkie te odkrycia sugeruja, ze czasami udmiecha-
my sie nie z Zadowolenia, ale po to, by wywrzeé wrazenie, ze jesteSmy przyja-
ini Jub szezesliwi. Z drugiej strony, czlowiek czasami celowo przybiera nie-
przyjemny wyraz twarzy, aby daé innym do zrozumienia, ze jest zly, znudzony
CZY ZMECZONY.

W wielu‘wypadkach czlowiek prébuje zademonstrowad, ze odczuwa wla-
éc;wq emocje. Ludzie robia na ogél lepsze wrazenie na otoczeniv, kiedy wyra-
2ajq emocje odpowiednie do sytuacji, niz gdy manifestuja uczucia niesto-
sowne (Grabham, Gentry i Green, 1981 ; Heise, 1989). Dlatego tez starajg sie
wygladacj na zatroskanych cudzym nieszezgéciem czy tez uradowanych suk-
cesenm bl}imego niezaleznie od tego, co w rzeczywistodei czuja. (Czy artysci
ktorzy nie otrzymali nagrody Oscara, Grammy, Emmy albo Tony naprawdé
sg tacy zadowoleni, na jakich wygladaja w momencie, kiedy kto$ inny zosta-
je laureatem?).

Oprécz‘tego, niektorzy starajg sig zasugerowaé, ze czuja, sie lepiej niz
w rgeczyw1stoéci, poniewaz ludzie wyrazajacy pozytywne emocje sg postrze-
gani korzystniej niz osohy demonstrujace negatywne uczucia (Sommers
1984),. Nic 2atem dziwnego, ze ci, ktérzy maja, szezegélnie silng motywacjé
f10 OperOW?n}a wyw}eranym wrazeniem, beda bardziej sklonni zaprzeczaé,
3ak9by dcsyvxadczah negatywnych emocji —~ takich jak gniew — niz ludzie
mpie] przejmujacy sie tym, jak odbierajg ich inni (Flett, Blankstein, Pliner
1 Bator, '1988), Krétko méwiac, demonstrowanie emocji, w odréini;niu od
spontamczgego wyrazania wewnetrznych uezué, mosze stuzyé celom auto-
prezentacyinym.

) Lud%ie wykorzystuja tez zachowania niewerbaine do przekazywania in-
formacji o vaturze czy jakosci swoich zwiazkéw z innymi — do, ze tak powiem,
prgzentowa.nla wizerunku wlasnych relacji z innymi (Patterson, 1987). Ro-
dzice .przyblAergjaL uwazny, troskliwy wyraz twarzy, aby okazaé dzieciom za-
angazowiame 1 zainteresowanie, choéby nawet ich latorosi plotla w tym
momencie zupeine bzdury. Zachowania niewerbalne stuza, tez czasem do za-
mamfestgwania zainteresowania partnerem czy przyjacielem albo — wrecz
przeciwnie - do okazania obojetnosci lub znudzenia. Matzonkowie moga
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wykorzystywaé zachowania niewerbalne (uémiechanie sie, kontakt wzroko-
wy, dotykanie sie), aby przekonac otoczenie, ze ich zwiazek jest stabilny — na-
wet jeéli nie odpowiada to prawdzie. Zdarza sie, ze para w przededniu rozwo-
du pragnie, by inni uwazali ja za szczeéliwe stadlo.

Wyglad zewngtrzny

Zabiegi wokol wygladu zewnetrznego sa chyba najbardziej rzucajacym sie
w oczy sposobem autoprezentacji. Napotykani ludzie, patrzac na nas, od ra-
zu ksztaltuja sobie okreélony wizerunek naszej osoby. Liczne badania wyka-
zaly, ze stopien fizycznej atrakcyjnoéci czlowieka ma ogromny wplyw na to,
jakie wnioski wyciggaja na jego temat inni. Atrakcyjnym ludziom sklonni je-
stedmy przypisywac bardziej pozgdane cechy niz osobnikom nie tak szczo-
drze wyposazonym przez nature (Dion, Berscheid 1 Walster, 1972; Miller,
1970). Ludzie urodziwi w poréwnaniu z innymi postrzegani sa jako bardziej
towarzyscy, dominujacy, inteligentni 1 lepiej przystosowani spolecznie (Fein-
gold, 1992). Czyz mozna sie zatem dziwié, ze podwiecamy tyle czasu, wysitku,
pieniedzy i zaangazowania, starajac sie dobrze wygladaé?

Oczywiscie, poszczegdlne grupy spoleczne zupelnie inaczej rozumieja po-
jecie ,dobrego wygladu”. Dla jednych oznacza ono szyk i elegancje, dla innych
zmierzwione wlosy 1 wymiety stréj. W kazdym razie ludzie zazwyczaj stara-
ja sig spelni¢ chocby minimalne standardy atrakcyjnosci obowigzujace w ich
grupie odniesienia.

Z tego punktu widzenia wszystko, co zmierza do poprawienia wygladu,
stanowi taktyke autoprezentacyjna. Czesto dzialania te sa $wiadome i celo-
we. Kiedy na przyklad kobieta zastanawia sie nad zmiana fryzury, myéli
o autoprezentacyjnych implikacjach swej decyzji — o tym, jak zareaguja inni.
Podobnie mezezyzna rozwazajacy, czy nie poddaé sie operacji plastycznej,
bierze pod uwage, jak zostanie odebrany przez otoczenie. Decyzje tego typu
rzadko podejmuje sie wylacznie na podstawie indywidualnych preferencji.

W innych sytuacjach, gdy staramy sie poprawié swéj wyglad, nie uswiada-
miamy sobie tak wyraznie wlasnych motywéw autoprezentacyjnych. Kiedy
kto$ sie czesze, naklada makijaz czy prasuje ubranie, niekoniecznie mysli
o zrobieniu dobrego wrazenia. Niemniej jednak musimy przyznad, ze gdyby-
§my nagle stracili motywacje do wywierania odpowiedniego wrazenia, praw-
dopodobnie nie bylibyémy tak sklonni do uzywania grzebienia, szminki czy
zelazka.

Réwniez ubranie stanowi wizytdwke kazdego z nas (Burroughs, Drews
i Hallman, 1991). Powiedzenie, ze ,nie szata zdobi czlowieka”, zdaje pozosta-
waé w sprzecznodci z codziennym doéwiadczeniem, strdj bowiem w duzym
stopniu wplywa na to, jak jesteémy odbierani przez otoczenie. Zupelnie inacze]
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postrzegany bedzie mezczyzna ubrany w garnitur z kamizelka niz ten sam
czlowiek odziany w brudne, podarte dzinsy, wyciagnieta bluze z anarchistycz-
nym napisem 1 skérzane buciory. Inne wrazenie zrobi kobieta, jesli wilozy
bluzke i szeroka spddnice, a inne, gdy pojawi sie w mini i koszulce bez reka-
wow. WV zaleznoéei od sytuacji kazdy z tych kostiuméw moze byé¢ odpowiedni
lub nie (elegancki stréj bedzie réwnie nie na miejscu na koncercie rockowym,
jak wytarte dzinsy na spotkaniu biznesmenéw). Nie ma jednak watpliwosei,
7e wywierane wrazenie w duzej mierze wynika ze sposobu ubierania sie.

Wielu ludzi interesu jest niezwykle wyczulonych na kwestie ubioru, czego
dowodzi popularnosé takich ksiazek, jak Dress for Success (Jak sie ubieraé, by
osiagnaé sukees) czy The Women’s Dress for Success (Jak powinna ubieraé sie
kobieta. by osiagnaé sukces). Chociaz osobidcie trudno mi to pojac, najwyra-
zniej ludzie czasami bywaja_zatrudniani, awansowani, degradowani i zwal-
niani na podstawie takich drobiazgdw, jak rodzaj noszonych butéw czy skar-
petek (Riordan, 1989). Co za paradoks, ze niektérzy przywiazuja taka wage
do ubrania, podczas gdy czas spedzony u krawca mogliby wykorzystaé na do-
skona’enie swoich umiejgtnoéci zawodowych!

Gesty | spos6b poruszania sie

Pozadane wrazenie mozna tez osiagnaé za pomoca, gestéw 1 ruchéw ciala.
Niewerbalna autoprezentacja stosowana jest na przyklad po to, by przydaé
sobie znaczenia. Jesli postarasz sie wyobrazié sobie teraz kogo$ ,waznego”, to
myéle, ze od razu dostrzezesz zwiazek miedzy postawa, ciala i gestami a przy-
pisywana wiladza i sila (Henley, 1977). Czy wyimaginowana osoba stoi prosto
czy sie garbi? Czy nie drzq jej rece? Czy jej ruchy sg pewne 1 celowe, czy tez
powolne i ospale? Poniewaz pewne zachowania niewerbalne kojarzone sg po-
wszechnie z posiadana wladza, niektérzy ludzie taktycznie kontrolujg swdj
sposéb bycia, aby wywrze¢ wrazenie osoby znaczacej (Korda, 1976; Schlen-
ker, 1580).

Kontakty spoleczne

Czlowieka mozna poznaé po tym, z kim przestaje. Nasze towarzystwo —
a w kazdym razie to, z kim pokazujemy sie publicznie — moze wmocnié lub
ostabi¢ nasza, pozycje spoteczng w oczach otoczenia. Autoprezentacja przez
kontakty z innymi stanowi poérednia forme manipulowania wlasnym wize-
runkiem w tym sensie, ze polega na strategicznym sterowaniu informacja nie
o wilasnej osobie, ale o ludziach i rzeczach. z ktorymi jeste§my powigzani
(Cialdini i Richardson, 1980).
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Ptawierie sig w odbitym blasku

Ludyzie pragna byé kojarzeni z tymi, ktorzy odnlesli sukees, maja wladzg, sg
atrakeyjni, popularni czy z innych powodéw znajduja uznanie stoczenia.
Stykajac sie z osobami powszechnie podziwianymi, czlowiek moze pla-
wi¢ sie w odbitym blasku. Czasami fudzie werbalime mformuja o swoich
kontaktach ze znanymi osobisto$ciami, na przyklad ,, mimochodem wspomi-
najac nazwisko” tub opowiadajac o swych powiazaniach z gw lazdami filmo-
wymi, postaciami historycznymi ezy innymi slawnymi pex ‘sonami. Bywa, ze
wiezi te sa nader luzne i polegaja, tylko na tym, ze ktos spotkatl na ulicy
gwiazde rocka czy uredzil sie w tym samym miescie, co wybitny sportowiec.

Blask pada(qcy na miasto )ub’regro

Ludzxe potraﬁa\ plaww w odbltym blasku po prostu opowxada)qc, ze jakas
wybltna Gsoba przyszla na Swiat lub mieszkala'w ich rodzinnym mieécié
czy tez byla Ztym m:e}scem zZwigzana w Jaknkolwwk inny.sposth. 0Od cza-
‘su do czasu cale’ ‘miasta i stany pode]mdjq dzialania pozwalajace im p}a-

e w ed!nty blasku mh slawnych sym)w lub cér: Mle)SCOWOSCl ire~
i odzﬂa sug }akas znakomxtosc =

& dmaialnosc : :
! Czytalem ostatnio, ze Polnocna Potu mowa Karolma od ponad stu lat
ie Andrew,Jackson sxedemna~

. na plantac)Q hrata w Karohm . Po u
dni co do tego, gdzié{dbklad‘n,ié,pz}z'eb’
lndniowa upiera sig; Ze przed tym pamigtn
quzy}a dotrzeé do’ domu swego] brata le. Karohna Poln cna przedstawxa
dowody, ze maly Andrew wydal swéjl pxerwszy krzyk W domu innego wuja
w-Karolinie Polnocney, gdzxe matka muszona byla zatrzymac sie po dro-
‘dze. Fakt, ze Karolina Poinocna wyda)e seth tysiecy. dolarow naudowo-
dnienie, ze Jackson urodzil si na jej t ytonumi awwduy otym, Jak waz-’
na-dla mzemnku stanu. Jjest chocby symbohczna WJQZ z prezydentem USA.
(Native Son?, 1991). '

Chociaz zaréwno ]ednostlu Jak b cale reglony pragna plawm sie w odbi-
tym blasku, mozna zauwazyé tu pewna réznice Po;edyncze osoby. chlubia
sig powigzaniami ze znanymi ludzmi meza]ezme ‘od tego, czy ciesza sig

oni dobrqczy zlg stawa., Z niemal’ takq samq satysfakc;q opow;adamy, ze;

wydarzeme\ » pam Jackson 7
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pry naszej ulicy mieszkal masowy morderca, co sportowy rekordzista.
Natomiast miasta i stany chwala sle zwigzkami tylko z takimi osobami,
ktorych popularnos¢ wynika z przyczyn spolecznie pozadanych. Watpie
na przykiad', czy wladze Nowego Orleanu zdecyduja sie kiedy$ postawié
przy x}vgeilee do miasta tablice z napisem: ,Miejsce urodzenia Harvey'a
Oswalda”.

Mozna tez laczy¢ sie z popularnymi osobami w sposbb symboliczny. Po-
wszechnie spotykana metoda plawienia sie w odbitym blasku jest pad-
kreélanig swego zwiazku z odnoszaca sukcesy druzyna sportowa. Noszac od-
powiedmfe ubrania, fani moga byé kojarzeni z ulubiedcami publicznoéci.
Oczywiscie, ludzie wkladaja koszulki i kurtki z barwami druzyny z réznych
powodow. Niemniej jednak badania wykazuja, ze studenci czesciej noszé,
symbole wlasnej uczelni po zwyciestwie niz porazce druzyny pitkarskiej ich
uniwersytetu. Malo tego: im wigksze zwyciestwo, tym wiecej studentdw nosi
emblematy swojej szkoly (Cialdini, Borden, Thorne, Walker, Freeman i Slo-
an, 1976).

?kspgrymenty dowoduza, ze jesteSmy najbardziej sklonni manifestowaé
swbj zwiazek z ludzmi sukcesu wowczas, gdy nasz publiczny wizerunek zo-
stal zaggﬁony Ponadto szukamy idoli triumfujacych w tej sferze, w ktorej
my sami Wykazujemy niedostatki. Najrzadziej zaé wspominamy o swoich
pamazamach z tymi, ktorzy sa stahi w tej samej dziedzinie, co my (Cialdini
iin., 1976; Cialdini i DeNicholas, 1989).

Istme;e tez odwrotnosé plawienia sie w odbitym blasku — usuwanie sie
z cienia porazki, czyli odcinanie sie od tych, ktorzy stracili reputacie.
Lgdme sklonni sa rak czyni¢ szczegdlnie wtedy, kiedy postepki skompro-
mitowanej osoby moga rzucaé ciefi na nich osobiscie (Snyder, Higgins i Stuc-
ky, 1983; Snyder, Lassegard i Ford, 1986). Méj dziadek jest naszym ro-
dzinnym genealogiem; zawsze podejrzewalem jednak, ze opowiada nam
tylko o tych przodkach, ktbrzy byli godni szacunku. Nie styszatem jeszcze
o 2adnym koniokradzie, mordercy czy innej ¢zarnej owey w naszej rodzi-
nie. Efekt usuwania sie z cienia porazki wystepuje powszechnie po wy-

borach do wiadz. Osoby, ktére naklejaja plakaty swojego kandydata na
Sciany wlasnych doméw, sa bardziej sklonne usunaé je, jeéli wspierany
przez nie polityk przepadl w wyborach, niz wtedy, gdy odniést zwyciestwo
(Bernhardt, 1993). Malo kto chce identyfikowaé sie z przegranymi.
Skrajnym przykiadem tego zjawiska byly dzieje wloskiej ksleznicz-
ki Giovanny Portapuglia, ktéra przez niemal pigédziesiat lat wieziono w po-
koiku niewiele wigkszym od schowka na miotly, poniewaz jej krewni nie
cheieli wystawié na szwank honoru rodu. W 1980 roku policja odnalazia
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szeéédziesieciopiecioletnia kobiete —z zaburzeniami psychicznymi, wycied-
czona i niema. Rodzina zdecydowala sie ukry¢ ja przed widokiem publicz-
nym, kiedy ksiezniczka po przebytej w wieku miodzienczym chorobie sta-

ta sig,inna” (Countess was Chained, 1980).

Polerowanie i retuszowanie

Pewna odmiane plawienia si¢ w odbitym blasku stanowi wyolbrzymianie wi-
docznych zalet Iudzi, miejsc 1 instytucji, z ktérymi mamy jakis zwiazek (po-
lerowanie) oraz minimalizowanie ich niekorzystnych cech (retuszowanie)
(Cialdini, 1989). Lubimy wychwalaé swoich krewnych i znajomych. Czesto
reklamujemy zalety okolicy, w ktorej mieszkamy, naszego rodzinnego miasta
lub regionu. Podkres§lamy pozytywne strony grup i organizacji, do ktérych
nalezymy — na przykiad kosciota, szkoly czy stowarzyszenia. Taka silna wigz
uczuciowa ma wiele Zrédel; jednym z nich jest pragnienie, by w oczach oto-
czenia uchodzié za osobe zwiazana z cenionymi obiektami.

Finch i Cialdini (1989) przeprowadzili interesujacy eksperyment demon-
strujacy efekt polerowania. Badanym dano do przeczytania tekst o resyj-
skim mnichu Rasputinie. Jak wiadomo, Rasputin to niezbyt pociagajaca po-
staé. Byt niechlujny, nie myt wloséw, a w jego bredzie tkwily zawsze resztki
jedzenia. Pit na umér, wdawal sie¢ w béjki i molestowat kobiety. Podczas uczt
wydawanych na rosyjskim dworze Rasputin jadal prosto z potmiskow, siega-
jac do nich brudnymi palcami. W pewnym momencie okazalo sie nawet, ze
weale nie byt mnichem — mial zone i troje dzieci. Biorac pod uwage, ze Ra-
sputin slynie jako jeden z najgorzej wychowanych 1 najbardziej rozpustnych
ludzi na ziemi, nie dziwi nas to, ze nikt nie rozglasza wokolo swolch ewentu-
alnych powiazan z falszywym mnichem. Jak jednak zachowa sie osoba, ktora
jest przekonana, ze istotnie ma z nim jaki$ zwiazek, chocby calkiem banalny?
W trakcie wspomnianego eksperymentu niektérym badanym powiedziano,
#e urodzili sie tego samego dnia co Rasputin, innym zaé nie podano takiej in-
formacji. Osoby przekonane, Ze urodzily sig tego samego dnia, co carski fawo-
ryt, w efekcie zaangazowaly sig w polerowanie 1 retuszowanie. Opisywaly
Rasputina bardziej pozytywnie niz pozostali uczestnicy eksperymentu!

Chociaz demonstrowane w celach autoprezentacyjnych zwiazki sa czgsto
stabe i odlegle, takie pozornie nieistotne relacje rzeczywiécie wplywaja na
nasz wizerunek w oczach otoczenia (Cialdint i DeNicholas, 1989). Zgodnie
z teorig réwnowagi poznawcze] (Heider, 1958) ludzie skionni sg postrzegac
rzeczy powiazane ze sobg jako podobne. Dlatego tez powolywanie sie na kon-
takty spoleczne, jakkolwiek moze wydawa¢ sie gtupie i powierzchowne, sta-
nowi skuteczna taktyke autoprezentacyjna.
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Efekt Fsst!”

\ie tvlko manifestujemy swoje powiazania z innymj ludzmi badZ odcina-
my si¢ od nich; podohnie zachowujemy sie w stosunku do wydarzen, ktére
moga, rzutowac na odczuwane przez innych emocje. Pragniemy na przykiad
bvé kojarzeni z dobrymi nowinami, a ze zlymi staramy sie nie miec¢ do c7jynie-
nia. Ziawisko to znane jest jako efekt ,,Psst!” (Rosen i Tesser, 1970; Tesser,
Rosen 1 Batchelor, 1972).

Czlowick unika przynoszenia ztych wiadomogci nie tyle dlatego, ze robiac
to czuje sie niezrecznie, lecz w duzym stopniu z uwagi na fakt, ze odbiorca
niekorzystnych wiedci moéglby ocenié negatywnie swego informatora (Bond
i Anderson, 1987; Johnson, Conlee 1 Tesser, 1974). Obawy te nie sa nieuzasa-
dnione. Bardziej lubimy osoby przynoszace dobre wiadomoSci niz te, ktére do-
nosz4, nam o nieszezesciu, nawet jedli zdajemy sobie sprawe, ze czlowiek
przekazujacy informacje nie mial zadnego wplywu na zaistniale niepomys§l-
ne wydarzenie (Manis, Cornell i Moore, 1974).

Konformizm i uleganie

Ludzie czesto podazaja za thamem z obawy, Ze w przeciwnym wypadku zosta-
na 721(? ocenieni. Poniewaz jednostki, ktdre nie podporzadkowuja sie normom
Qbowwzuja\cym w grupie, nierzadko zostajg odrzucone (Festinger, Schachtex
i Back, 1950; Schachter, 1951), czesto staramy sie komunikowad innym, ze
podzielamy ich postawy i poglady. OczywiScie, autoprezentacja nie jest jedy-
nym powodem konformizmu. Czasami robimy to, co inni, poniewaz ich za-
choyvanie dostarcza nam informacji o najbardziej skutecznym sposobie dzia-
J@na. Jegli bede mial przed sobg zerwany most 1 zobacze, ze inne samochody
zjezdzaja na boczna droge, prawdopodobnie udam sie za nimi nie na skutek
spoie}:znej presji, ale dlatego, ze zakladam, iz inni wiedza, ktéredy pojechaé.
W wielu wypadkach jednak na$ladujemy innych, gdyz chcemy wywrzeé
okreélone wrazenie (Baumeister, 1982a).

Przykladem zwyczaju, do ktérego dostosowujemy sie ze wzgledéw auto-
prezentacyjnych, jest dawanie kelnerom napiwkéw. Podejrzewam, ze wielu
bywalcéw restauracii regularnie zostawia napiwek weale nie dlatego, ze na-
Qraxfzdég chce, ale poniewaz boi sie wyj$é na skners. Presja ta jest na tyle silna,
ze niejeden goéé czuje sie zmuszony dorzucié coé do rachunku, chociaz obstu-
ga byla raczej kiepska. Czlowiek taki nie oémieli si¢ narazi¢ na opinig dusi-
grosza czy osoby zle wychowanej, nawet jesli z calego serca nie chece zosta-
wia¢ napiwku.

,Ponaf‘ito wzgledy autoprezentacyjne czasami nakazuja, nam ulec bez-
posrednim pro$bom innych ludzi. Czy zdarzyto ci sie kiedy$ dac pieniadze
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na jakié zbozny cel nie z rzeczywistej potrzeby serca, ale dlatego, ze nie cheia-
les uchodzié za osobg nieczula lub skapa? Czy kiedykolwiek pozyczales in-
nemu studentowi swoje notatki z wykladdw, aby uznano cie za przyvijacielskie-
go, uczynnego kolege, choclaz w rzeczywistodcl bylesd wsciekly na tamtego
obiboka?

Przykladem na uleganie prosbom pod wplywem motywéw autoprezen-
tacyjnych jest tak zwany efekt ,nie odmawiaj po raz drugl’. Zasada jest na-
stepujaca: zlozenie na wstepie duzej prosby, ktéra z pewnoscig zostanie
odrzucona, zwieksza prawdopodobienstwo, ze druga, mniejsza prosha zosta-
nie spelniona. Jeéli studenci chca, abym przesunat kolokwium o tydzien, naj-
lepiej zrobia, proszac mnie najpierw o dwutygodniowa zwloke, a potem, kiedy
odmoéwie, wysuwajac wladciwe zyczenie. Istnieje wiele teorit wyjasniajacych
efekt ,nie odmawiaj po raz drugi’, ale Pendleton i Batson (1979) zasugerowa-
li, ze czlowiek, ktéry odmowil juz jednej prosbie, ostatecznie ulega drugiej,
aby ,nie uchodzié za nieuczynna, nieuzytg osobe” (s. 77).

Otoczenie

Powszechne jest wyciaganie wnioskéw na temat innych ludzi na podstawie
wygladu ich domu czy biura oraz posiadanych przedmiotéw (Burroughsiin,,
1991). Inaczej odbieramy profesora przyjmujacego nas w zabalaganionym ga-
binecie, a inaczej takiego, ktory w swoim pokoju ma idealny porzgdek. Nowy
znajomy wywiera na nas inne wrazenie, jesli wysiada z najnowszego modelu
BMW, a inne, gdy prowadzi stara pdlciezardwke. O osobie czytajacej ,Wall
Street Journal” pomy$limy co innego niz o kims§ zatopionym w lekturze ,Na-
tional Enquirer”. Poniewaz posiadane przez czlowieka przedmioty wplywaja
na wywierane przez niego wrazenie, niektérzy modyfikuja wyglad swojego
bezposredniego otoczenia w celach autoprezentacyjnych.

Korzystajac z metafory teatru, mozemy wyrdznié trzy aspekty otoczenia
wykorzystywane do manipulowania wrazeniem: dekoracje, rekwizyty 1 o$wie-
tlenie. Na scenie w teatrze znajduja sie dekoracje; to samo dotyczy ,scen”, na
ktorych wystepuja ludzie na co dzied. Dekoracje to stosunkowc stale i nie-
zmienne cechy otoczenia, takie jak rozmiar pomieszczen, w ktérych Iudzie
mieszkaja i pracuja (na przyktad duze biuro wywiera inne wrazenie niz ma-
te), styl umeblowania (na przyklad kolonialny w poréwnaniu do zwyczajne-
go), wykonczenie (tapety, dywany, ustawienie lamp), a nawet kolorystyka (na
przyktad zlamana biel a krzykliwy réz) (Ornstein, 1989).

Rekwizyty to przenoéne, wymienne aspekty otoczenia. Wlasciwie kazdy
przedmiot moze zostaé potraktowany jako rekwizyt, jesli jego wilaéciciel sa-
dzi, ze fakt posiadania tej rzeczy lub jej wyeksponowanie wywrze jakie$ wra-
zenie. Gazety rozrzucone na stole w salonie, obrazy i dyplomy wiszace na
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$cianie biura, rézne bibeloty i gadzety — wszystko to mozna wykorzystaé do
przekazania okreslonego wizerunku samego siebie.

Podobnie jak w teatrze o$wietlenie stwarza nastréj, moze tez ono decydo-
wac 0 kh’macie. domu czy biura. Rodzaj i intensywnosé éwiatla wplywa na to
jak odbierana jest osoba zajmujaca dane pomieszezenie. Na przyklad rozproi
szone, boczne oswietlenie stwarza wrazenie wiekszego ciepla i otwartosei niz
ostre, gorne $wiatlo (Ornstein, 1989).

Dom i biuro

Pgniewaz mpi wyciggajq tak wiele wnioskéw, patrzac na miejsca, w ktérych
mleszkamy 1 pracujemy, wigkszo$é z nas podejmuje pewne kroki, aby nasze
domy i biura urzadzone byly w sposéb odpowiadajacy pozadanemu przez nas
wize1l‘unkowi‘. W miare mozliwoéci wybieramy sobie przystajace do tego obra-
zu mieszkanie, a nastepnie urzadzamy je w stosownym stylu. Umeblowanie
obrazy zdobiace $ciany, magazyny lezace na stole, mniejszy lub wigkszy baj
tagan, o?dobne drobiazgi — wszystko to moze stanowié efekt taktyki autopre-
zentacyjnej (dlaczego niektérzy wykladaja w salonie ostatnie numery Ns?tio-
nal Geograp‘hi.c”, ale skrzetnie chowajg egzemplarze ,Playboya?”). 0
Byna;mmgj me pragne sugerowac, ze ludzie, wybierajac meble obrazy,

lekturg czy bibeloty, kierujg sie wylacznie motywami autoprezenta;:yjnymi’
Niemniej jgdnak cheé wywarcia okreslonego wrazenia czgsto ma pewier;
wplyw na ich decyzje. Na przyktad przy zakupie mebli wazne sg zaréwno
gstetyczpe upodobania nabywcy (to, co osobiscie uwaza on za ladne), jak
i s.yxlnbohczna wartosé tych sprzetéw — to, jak beda one $wiadezyé o ich ’wla—
§cicielu (Bell, Holbrook i Solomon, 1991).

) To samo dotyczy biur, gabinetéw i innych miejsc pracy. Ma sie rozumieé
swlat blzpesu doskonale zdaje sobie Sprawe, ze pozory maja ogromne znacze:
nie. .W biurach liczne elementy otoczenia moga poshuzyé do zademonstro-
wania wl.adzy. W wielu instytucjach jej oznaka jest na przyklad duze, impo-
E)gfi;:ezu?;%g;m wiekszy mebel, tym wieksze znaczenie jego wlasciciela

Inne szczegdly otoczenia maja za zadanie przekazywaé — wspolpracowni-

k’or‘r.l‘lgb (?s_obom z zewnatrz — wrazenie kompetencji lub wiarygodnoéci. Spe-
cm?sm od kreowania wizerunku firmy radza, aby ludzie biznesu korz;rstlzah'
z roznych rekwizytéw, zeby sugerowad swoje kompetencje i znaczenie. Nie-
Jec.len przefisie;biorca inwestuje spore pieniadze w to, by jego biura iinr.le po-
mleSZC%enxa wywieraly odpowiednie wrazenie — stosowne do danej branzy
1 pozycji. Korda (1976) opisuje siedzibe pewnej kompanii, gdzie w hallu wy-
W1es?onol mnéstwo zegaréw. Na kazdym z nich wyeksponowana zostala na-
zwa 1nnej stolicy: Nowy Jork, Londyn, Fokio, Nowe Delhi i tak dalej. Intencja
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projektodawcy jest oczywista: oto biznes na miedzynarodowa skale. W wie-
lu biurach éciany obwieszone sa oprawionymi dyplomami i nagrodami.
Trudno mieé jakies watpliwosei co do autoprezentacyjnego celu takiego wy-
stroju. Korda sugeruje tez, ze menedzer powinien raczej uzywacd terminarza
malego formatu, a nie duzego; dzieki temu notes bedzie wygladal, jakby pe-
kal w szwach, a jego wlaéciciel wywrze wrazenie osoby zapracowane;j 1 ciagle
zajete).

Jeszeze inne aspekty otoczenia wykorzystywane sg do tworzenia wraze-
nia ciepia i otwartodci. Ludzie, ktérym zalezy na takim wizerunku, na ogé6l
tak urzadzaja swoje gabinety, aby odwiedzajacy ich klienci mogli usiaéé
obok nich. Interesanci twierdza, ze takie ustawienie tworzy bardziej przyja-
zna, i ciepia atmosfere w poréwnaniu do sytuacji, w ktdrej gospodarz i gosé
siedza naprzeciwko siebie, przedzieleni biurkiem (Ornstein, 1989). Podob-
nie osoby, ktére chca wprowadzié mniej oficjalny nastrdj, czasami stawiajg
na swym biurku zdjecia rodziny czy inne osobiste drobiazgi.

Rekwizyty moga by¢ wykorzystywane w celach autoprezentacyjnych na-
wet po §mierci ich wladciciela. Wielu ludzi wybiera sobie nagrobek na diugo
przed spodziewana $§miercia. Niektorzy czynia to, aby uwolnic od tego przy-
krego obowiazku swoich bliskich; innym jednak chodzi o to, by upewni¢ sie,
ze rozmiar i charakter pomnika oraz wyryte na nim epitafium beda zgodne
z wizerunkiem, ktéry pragna po sobie pozostawid.

Wybdr miejsca do siedzenia

Ludzie moga réwniez operowaé wywieranym wrazeniem, wybierajac miej-
sce, na ktorym usiada (Reiss, 1982). By¢ moze na pierwszy rzut oka wyda
ci sie to §mieszne, ale zastandw sie, jak na twojg ocene innych ludzi wplywa
to, gdzie siedza. Na przyklad na wykiadzie: jak odbierasz studenta sadowia-
cego sie tuz przed katedrg, a jak tego, ktory wcisnal sie w najdalszy kat?
Z wlasnego do§wiadczenia wiem, ze wykladowcey zwracajg na takie rzeczy
uwage. Dalej: kiedy kilka 0s6b siada przy prostokatnym stole, inne wraze-
nie wywieraja ci, ktérzy zajeli miejsca na koncach stotu, a inne ci, ktérzy
usiedli po bokach (Lott i Sommer, 1967; Russo, 1966). Co wiecej, inaczej
odbieramy osoby, ktore znalazly sie obok nas, w poréwnaniu z tymi, ktore
siedzg naprzeciwko; siedzenie obok siebie stwarza poczucie wiekszej przyja-
zno§ci (Russo, 1966).

Poniewaz ludzie $wiadomi sg skojarzen dotyczacych zajmowanego miej-
sca, czasami celowo siadaja tak, aby wywrzeé okres$lone wrazenie. Kto$, kto
chce byé postrzegany jako przywédca grupy, wybierze raczej miejsce na
szczycle stolu; natomiast ten, kto pragnie zademonstrowaé brak zaintereso-
wania, usiadzie raczej w oddaleniu (Reiss i Rosenfeld, 1980).
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Inne taktyki

Qpisane powyzej taktyki sa doéé bezposrednimi metodami przekazywania
pozadanego wizerunku samego siebie. Nietrudno dostrzec autoprezentacyj-
ne motywy kryjace sie za takimi zachowaniami, jak na przyklad opisywanie
wiasnej osoby, deklarowanie postaw czy postugiwanie sie rekwizytami. Ist-
nieja jednak bardziej subtelne strategie, majace zwiazek z zachowaniami,
ktérych na ogél nie kojarzymy z celami autoprezentacyjnymi, takie jak po-
maganie innym czy jedzenie. W tej czeéci oméwimy pokrotce pie¢ rodzajow
takich zachowai: pomaganie innym, przejawianie agresji, uprawianie spo-
rtu i éwiczen fizycznych, jedzenie oraz podejmowanie ryzyka.

Zachowania prospoteczne

Chociaz mito bytoby wierzy¢, ze ludzie pomagaja sobie nawzajem wylgcznie
powodowani milodcig blizniego, wiele aktéw milosierdzia wynika z czysto
egoistycznych pobudek. Czesto pomagamy innym weale nie z dobrego serca,
ale dlatego, ze dzigki takiemu postepowaniu mozemy coé zyskaé. Minimal-
na korzy$¢ z udzielenia komus pomocy to poprawienie sobie samopoczucia
t uniknigeie poczucia winy, ktore dreczyloby nas, gdybyémy odméwili wspar-
cia (Cialdini i Kenrick, 1976).

Z punktu widzenia teorii autoprezentacii jedna z korzysci plynacych z po-
magania innym polega na tym, ze tego typu uczynki — ogdlnie rzecz biorac —
sprawiaja dobre wrazenie. Dlatego tez czasami wyrzadzamy komu$ przystu-
ge, dajemy prezent czy udzielamy pomocy innego rodzaju po to, by wywrzed
pozytywne wrazenie albo zyskaé uznanie (Baumeister, 1982a; Deutsch
i Lamberti, 1986; Jones, 1964; Satow, 1975). Satow (1975) wykazal na przy-
klgd. ze ludzie ofiarowuja siedem razy wiecej pieniedzy, jesli inni maja do-
wiledziec’ sig o wysokoSci ich datkéw, niz w sytuacii, kiedy ich ofiary sa ano-
nimowe. Poza tym jestesmy bardziej sklonni pomaga¢ innym wdwczas, gdy
zrobilidémy zle wrazenie, poniewaz udzielenie komus wsparcia pomaga na-
prgwié zszargany wizerunek (Tedeschi 1 Riordan, 1981). Nie twierdze, ze
kazda pomoc wynika z motywéw autoprezentacyjnych, ale w wielu wypad-
kach jest tak bez watpienia.

Jednocze$nie ludzie czasami, nie udzielaja pomocy, kiedy jest ona potrzeb-
na z obawy przed wywarciem niekorzystnego wrazenia (Latané i Darley,
1968; Schwartz i Gottlieh, 1976, 1980). Niekiedy obawiamy sie, ze wyjdziemy
na ’g}upcéw, Jesli pospieszymy komu$ na odsiecz tylko po to, by przekonat sie,
1z zle zinterpretowaliémy sytuacje i domniemana ofiara weale nie potrze-
bowata naszej interwencji. W rezultacie niektérzy moga wstrzymywaé sie
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z udzieleniem pomocy, dopdki nie s absolutnie pewnl, ze jest ona konieczna,
Oczywiscie, czasami trudno jest ocenié¢, czy kto§ rzeczywiscie potrzebuje
wsparcia, skutkiem czego zdarza sie, ze ludzie nie pomagaja osobom znajdu.
jacym sle w autentycznym niebezpieczenstwie (Latané i Darley, 1970; McGo.
vern, 1976).

Agresja

Wiele agresywnych zachowan ma podloze autoprezentacyjne. Po plerwsze,
niektérzy zachowuja sie agresywnie, aby sprawié wrazenie kogo$é groznego
1 w ten sposdb zmusié innych do postuchu (Felson, 1978; Tedeschi, Smith
1 Brown, 1974). Czasami przejawy pozornie bezsensowne] agresji pelnia taky
wlasnie funkcje. Po drugie, agresja moze poméc zachowaé twarz w razie fi-
zycznego badz werbalnego ataku. Rewanzujac sie agresja, pokazujemy in-
nym, ze z nami nie ma zartow (Brown, 1968). Badania nad przemoca stoso-
wang przez gangi wykazaly, ze najczesciej bezposrednia przyczyna aktu
gwaltu jest domniemana obraza honoru gangu lub jednego z jego cztonkow
(Horowitz 1 Schwartz, 1974). Przemoc ma na celu odbudowanie zszarganego
wizerunku gangu w oczach innych ulicznych band. W takich grupach spo-
tecznych, jak gangi, sklonno$¢ do prezentowania agresji jest tez czesto
bezposdrednio wzmacniana. Jednostki, ktdre sprawiaja wrazenie najbardziej
niebezpiecznych, sa najbardzie) podziwiane (Bandura, 1973). Wplyw autopre-
zentacji na przejawianie agresji oméwimy bardziej szczegélowo w rozdziale
szostym.

Sport i twiczenia fizyczne

Sporty 1 inne zajecia rekreacyine réwniez maja zwiazek z autoprezentacia,
Powszechne sg pewne stereotypy o ludziach, ktorzy pasjonujg danym ro-
dzajem sportu: inng opinia ciesza sie amatorzy tenisa, inng ~ mitosnicy gry
w kregle, jeszcze inng — zwolennicy wyscigbw motocyklowych (Sadalla,
Linder 1 Jenkins, 1988). Mozna sie zatem spodziewad, ze ludzie decydujac sie
na jakas forme aktywnego wypoczynku, kierujg sie czasami wzgledami auto-
prezentacyjnymi (Leary, 1992).

Nie znaczy to, z& ludzie uprawiaja sport tylko po to, by zrobié odpowiednise
wrazenie (choé przekonany jestem, ze 1 tak bywa). Swiadomosé, ze dany
sport taczy sie z okreslonym wrazeniem, stanowi po prostu jeden z punktow
branych pod uwage. Dlaczego mezezyzni na ogét nie palg sie do aerobiku czy
do lekcji baletu? Poniewaz uczestniczenie w tego typu zajeciach nie odpowia-
da wizerunkowi, ktory chcieliby przekazywaé. Podobnie kobiety raczej nie
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decvdwa sie na uprawianie podnoszenia cigzaréw w obawie, ze zostana ode-
prane jako malo kobiece.

Ponadto niektérzy ludzie w ogdle rezygnuja z ¢wiczen fizycznych z powodu
troski 0 wywierane wrazenie. Jesli uwazaja, ze sa za grubi czy za chudzi, albo
przydko zbudowani, nie chea na oczach wszystkich podrygiwaé na zajeciach
zerobiku, plywaé w basenie ani biegaé w publicznych miejscach (Leary, 1992).

Jedzenie

Chociaz sklonni jeste$my traktowaé jedzenie jako biologiczna koniecznosé,
czynniki spoleczne w duzym stopniu wplywaja na zawarto$é naszych talerzy
i sposéb konsumowania. Czy w domu, kiedy jestes sam, jesz tak samo, jak
w towarzystwie innych ludzi (mam tu na mysli zaréwno jakosé pozywienia,
jak 1 twoje maniery przy stole)? Czy zdarzylo ci sie kiedyé zrezygnowacd z do-
kladki deseru, na ktdra miale$ ochote, dlatego ze obawiales si¢ wyjs¢ na zar-
toka? Czy kiedykolwiek prébowale$ kontrolowaé ilogé spozywanego jedzenia,
bo uwazales, ze strata paru kilograméw poprawi twéj wizerunek w oczach in-
nych Iudzi? Badania dowodza, ze motywy autoprezentacyjne oddziatuja na
styljedzenia (Mori, Chaiken i Pliner, 1987; Pliner i Chaiken, 1990). W dalszej
czesci ksiazki przyjrzymy sie doktadniej wplywowi autoprezentacji na sposob
spozywania positkéw, a szczegélnie na zaburzenia jedzenia.

Ponoszenie ryzyka

Poniewaz w niektérych kregach ceni sie brawure, ryzykowne zachowania cza-
sami wynikaja z motywéw autoprezentacyjnych. Niektérzy ludzie ~ szczegdl-
nie miodzi - jezdzg z duza predkoécia, aby zrobié wrazenie na kolegach. Sta-
ra zabawa w , kurczaki”, gdzie dwéch kierowedw pedzi naprzeciwko siebie, by
przekonac sie, kto pierwszy skreci w bok, to typowa gra autoprezentacyjna.
(Zastanawiam sie czasem, ile wypadkéw samochodowych jest wynikiem wy-
?atcznie ryzykownej autoprezentacji). Inne osoby pala, biora narkotyki albo pi-
ja nadmierne ilosci alkoholu, poniewaz chca, wywrzed okreélone wrazenie —
na przyklad, ze maja wszystko w nosie albo sg zadni przygdd. Sa tez tacy,
k’t()rzy nie zaphowujq podstawowych zasad bezpieczedstwa: nie Zapinaja_pa-
sow w samochodzie, nie wkladaja kapoka na tédce czy kasku na motocyklu —
dlatego ze nie chca wygladaé na przesadnie ostroznych.

v Ludzie sq tez bardziej sklonni podejmowaé ryzyko finansowe, jesli sadza,
ze znajdzie to uznanie w oczach otoczenia (Brockner, Rubin i Lang, 1981). Po-
nadto, jak sie dowiemy z ostatniego rozdzialu, niektérzy z powodéw autopre-
ZgntaCyjnych ryzykuja zdrowiem, na przyklad nie stosujgc sie do zasad bez-
biecznego seksu (Leary, Tchividjian 1 Kraxberger, 1994).
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Autoprezentacja grupowa

Wiekszoé¢ podanych wyzej taktyk autoprezentacyjnych odnosila sie do ope-
rowania wrazeniem przez jednostke. Czasami jednak ludzie wspolpracuja ze
soba, tworzac okreslony wizerunek grupy (Goffman, 1959).

W pewnych wypadkach operujemy wizerunkiem innej osoby przede wszy-
stkim dla jej dobra. Kiedy na przyklad pisze opinie o uczniu, moim gléwnym
celem jest przedstawié taki jego obraz, dzieki ktéremu chiopak zostanie przy-
jety do pracy, na studia itp. W wigkszosci firm wspolpracownicy nie krytyku.
ja sie nawzajem w obecnogci klientéw czy gosci (chociaz we wlasnym gronie
moga, sie zajadle klécié). Etyka zawodowa zabrania lekarzowi méwienia pa-
cjentowi czegokolwiek, co poderwaloby autorytet innego specjalisty. Opisane
przyktady pokazuja, jak czlonkowie jednej ,druzyny” jednocza sie, aby — bez-
posrednio lub poérednio — pomagaé towarzyszom z tej samej grupy stworzyé
lub utrzymadé pozytywny wizerunek.

W innvch sytuacjach ludzie operuja wizerunkiem czlonka te] samej grupy
po to, by posrednio przekazaé ckreélony wizerunek samego siebie. Jakas ko-
bieta moze opisywaé swego matzonka w samych superlatywach, gdyz jego
zalety éwiadeza pozytywnie o niej same]. Z tego samego powodu rodzice pre-
zentuja odpowiedni wizerunek swoich dzieci. Tego typu grupowa autopre-
zentacja stanowi przyklad opisanego uprzednio ,plawienia sie¢ w odbitym |
blasku”. ‘

Po trzecie, czasami ludzie wspélnie starajg sie przekazac pozytywny wize-
runek grupy jako takiej. Wigkszo§é malzenistw stara sie sprawi¢ wrazenie
zgodnej pary, choéby ich zwiazek byl pelen konfliktéw i wzajemnych preten-
sji. Pracownicy tego samego dzialu danej firmy na ogél wspéipracuja, by -
zademonstrowaé zarzadowi pozadany wizerunek sekcji, zaé czlonkowie za-
rzadu ze swej strony solidarnie staraja sie stworzy¢ okreslona wizjg przedsie- -
biorstwa na uzytek ludzi z zewnatrz.

Podsumowanie

Whaseiwie kazde zachowanie moze poshizyé do celéw autoprezentacyinych.
Zestawienie najbardziej powszechnych taktyk stosowanych do ich osiagnie-
cia ukazane zostalo w tabeli 1. Przez najbardziej réznorodne zachowania lu-
dzie staraja, sie przekazaé taki, a nie inny wizerunek samego siebie. Nalezy
podkreslié, ze analiza zachowan spolecznych z perspektywy autoprezentacyj-
nej nie ma na celu sugerowania, jakoby wszystkie one stuzyly li tylko wywar-
ciu okreélonego wrazenia. Zachowanie czlowieka jest funkejg wielu ezynni-

kéw, a motywy autoprezentacyjne stanowia tylko jeden z nich.
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Tabela 1.

Powszechnie stoscwane taktyki autoprezentacyine

[
Opisywanie siebie Opisywanie siebie w taki sposdb, aby wywrzeé na

innych pezadane wrazenie

Wyrazanie postaw Wyrazanie postaw sugerujacych, ze dana

jednostka ma takie. a nie inne cechy

S

Publiczne atrybucje Wyjasnianie wlasnego zachowania w sposéb

zgodny z okreslonym wizerunkiem spotecznym

Pamieciowe manipulacje Rzeczywiste lub udawane zapamigtywanie lub

zapominanie w celach autoprezentacyjnych

Zachowania niewerbalne Wyraz twarzy, gesty, przyjmowana pozycja oraz

sposdb poruszania sig

Kontakty spofeczne Publiczne manifestowanie zwigzkdw z pewnymi

osobami i odcinanie sie od innych

Konformizm i uleganie Zachowywanie sie zgodnie ze spotecznymi

normami albo z preferencjami innych ludzi

Dekoracje, rekwizyty
i odwietlenie

Wykorzystywanie elementdw otoczenia do celéw
autoprezentacyjnych

Niemniej jednak nie ulega watpliwodci, 7e troska o wywilerane wrazenie
Znaczaco wplywa na zachowanie. W pewnych sytuacjach cheé wywarcia okre-
Slf)nego wrazenia stanowi gléwny badz wrecz jedyny powéd, dla ktérego czto-
Wllek postepuje w taki, a nie inny sposob. Kiedy nastolatka nieszczerze oznaj-
mia rodzicom, ze jest przeciwko seksowi przedmalzeniskiemu, wyraza taka
bostawe po to, by matka i ojeiec postrzegali ja w pozadany sposéb. W innych
Wypadkach autoprezentacja jest tylko jednym z wielu czynnikéw determinu-
Jalcyph zachowanie. Gdy ojciec strofuje niesfornego kilkulatka awanturujace-
80 sl¢ w supermarkecie, jego postepowanie jest wypadkowa wielu motywow,
2 ktérych tylko jednym jest autoprezentacja. Niewatpliwie chce, aby dziecko
Jjak pajszybciej przestalo wrzeszezed, pragnie pomédc malcowi naluczyé sie od-
powiedniego zachowania w publicznym miejscu, a takze zamierza dokonad
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zaplanowanych zakupéw. Prawdopodobnie jednak bedzie sie staral osiagnaé
wszystkie te cele w taki sposéb, zeby nie wyjéé na glupca, niedorajde czy tey
niedobrego rodzica.

Jesli doktadnie przyjrzymy sie wlasnemu i cudzemu zachowaniu, wszedzie
zaczniemy dostrzegac elementy autoprezentacji. Przebywajac w jakiej$ spo-
tecznodcl, rzadko mamy okazje caltkowicie pozbyé sie troski o to, jak postrze-
gajg 1 oceniaja nas inni,

3.

Motywy autoprezentac;ji

W badaniach nad autoprezentacja zaklada sie, ze ludzie czesto dbaja o to, jak
s odbierani i — przynajmniej od czasu do czasu — zachowujg_sie w taki spo-
s6b, by wywrzec na innych okreélone wrazenie. W niniejszym rozdziale zaj-
miemy si¢ doé¢ zlozona kwestia: dlaczego ludzie staraja sie operowad prezen-
towanym wizerunkiem.

Aby odpowiedziec na to pytanie, musimy odnieéé si¢ do dwéch odrebnych
zagadnien. Po pierwsze, dlaczego ludzi obchodzi to, jak $a,postrzegani przez
innych? Dlaczego czlowiek wylazi ze skéry, by kontrolowaé prezentowany
przez siebie wizerunek, czasami posuwajac sie do dziatanh destrukeyjnych lub
do celowego falszerstwa? Biorac pod uwage rozpowszechnienie i sile moty-
wow autoprezentacyjnych oraz ludzks sklonnosé do manipulowania wywie-
ranym wrazeniem mozna wlasciwie stwierdzié, ze troska o wlasny wizerunek
stanowl niezbywalng ceche kazdego czlowieka.

Po drugie, dlaczego w niektérych sytuacjach mamy wieksza motywacje do
manipulowania wrazeniem, a w innych mniejsza? Czlowiek nie angazuje sie
w autoprezentacj¢ przez caly czas. Wydaje sie w pewnych warunkach, ze nie
dba o to, jak zostanie odebrany, a w innych jego gléwnym celem staje sie wy-
warcle okreslonego wrazenia. Ponizej sprébujemy odpowiedzieé na pytanie,
dlaczego motywacja do operowania swym wizerunkiem zmienia sie w zalez-
nosci od sytuacji, jak rowniez przeanalizujemy zwiazany z tym problem, dla-
czego niektérzy ludzie z reguly bardziej niz inni troszcza sie o wywierane
wrazenie.

Jak juz wspomniano, w odczucia niektérych ludzi idea manipulowania
wrazeniem kiéei sie z ogdlnie akceptowanym nakazem ,dochowania wiary
samemu sobie”. W spoleczefstwie amerykaniskim powszechne jest mniema-
nie, ze czlowiek powinien byé soba i kierowacé si¢ wlasnymi przekonaniami.
Swiadome przywiazywanie wagi do prezentowanego wizerunku uchodzi cze-
sto za przejaw préznosci, braku poczucia bezpieczenstwa, sklonnoéci do oszu-
kiwania lub narcyzmu. Mimo to wszedzie dostrzec mozna dowody na to, ze
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przeéwiadczenie to jest bledne, 1 w rzeczywistosci wszyscy — przynajmniej od
ezasu do czasu - dbaja o to, co pomysla o nich inni.

Mam nadzieje, ze po przeczytaniu tego rozdziatu czytelnik przekona sie,
ze whrew pogladowi, jakoby manipulacia wrazeniem byla czyms$ zlym, troska
o wywierane wrazenie jest bardzo uzasadniona. Ma sie rozumie¢, niektérzy
za bardzo przejmuja sie opinia otoczenia albo tez troszcza sie o swéj image
w niecdpowiednich sytuacjach. Ponadto, czasami ludzie zachowuja sie nie-
wlagciwie tylko dlatego, ze chea wywrzed okreélone wrazenie. Przypadki ta-
kiej wynaturzonej autoprezentacji nie powinny nam jednak przesltaniaé fak-
tu, ze pewien stopien dbaloéci o wlasny wizerunek przynosi korzyéci zardéwno
jednostee, jak i otoczeniu.

Funkcje autoprezentaciji na poziomie jednostki

Na poziomie jednostki autoprezentacja petni przynajmniej trzy podstawo-
we funkcje. Stuzy jako narzedzie do oddzialywania w relacjach interperso-
nalnych, wzmacnia tozsamo$éé jednostki oraz jej poczucie wlasnej wartosci,
a takze wywoluje pozytywne emocje.

Oddziatywania interpersonalne

Kiedy czlowiek angazuje sie w manipulowanie wrazeniem, na ogd! czyni to,
poniewaz jest przekonany (stusznie lub nie), ze wywarte przez nlego wraze-
nie bedzie mialo powazne implikacje. Innymi stowy sadzi, Zze moze zwiekszyé
iloéé otrzymywanych nagréd lub zmniejszyé koszty zyciowych decyzji, jesh
uda mu sie wywrzeé odpowiednie wrazenie (Schlenker, 1980).

Mniemanie takie czesto jest stuszne. Wrazenie, ktére czlowiek wywiera
na otoczeniu, stanowi jeden z giéwnych czynnikéw wyznaczajacych jego zy-
ctowe sukcesy. Mozna powiedzieé, ze w trakcie interakcji spoleczne) wraze-
nie, ktore wywierajs na sobie nawzajem jej uczestnicy, peini role posrednika.
Kiedy ludzie reagujs na mnie, w rzeczywisto§ci reaguja na prezentowany
przeze mnie wizerunek — na swoje wycbrazenie o moich zdolno§ciach, osobo-
woscl, postawach, intencjach itp. Dlatego tez sposéb, w jaki reaguja, w du-
zym stopniu zalezy od wrazenia, ktére odebrali.

Zastandw sie, jak zachowujesz sie w stosunku do ludzi, ktdrzy robia na to-
bie ,dobre” wrazenie, a jak traktujesz tych, ktérych wizerunek ci sie nie
podoba. Czy odnosisz sie do nich zupelnie tak samo? Czy mdwisz o nich tak
samo? Czy, gdybys byl ich szefem, dawaltby$ im taka sama informacje zwrot-
na? Czy w réwnym stopniu checialbys$ sie z nimi zaprzyjaznic¢ lub nawiazad ro-
mans? Przypuszczam, ze nie. A zatem, jezeli kto$ robi ,dobre wrazenie”, po-
prawia jako$é swych codziennych interakcji. Ludzie sa po prostu bardziej
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pl-zyje;mn'. tolerancyjni i afirmujacy w stosunku do tych, o ktérych maja do-
bre zdanie.

Ale rola prezentowanego wizerunku nie koficzy sie na tym. To, jak jeste-
¢my odbierani, wplywa na nasze zycie réwniez na dtuzsza mete. Osoby, ktére
sprawiaja niekorzystne wrazenie, nie maja wielu przyjaciél, Nikt ich nie za-
prasza na spotkania towarzyskie ani nie przyjmuje ich zaproszef. Prawie
nikt ich nie lubi, a co dopiero méwié o kochaniu! Ludziom tym o wiele tru-
dniej zdoby¢ upragniong prace, a jesli im sie to uda — otrzymac podwyzke lub
awans. Skutki niendanej autoprezentacji moga zatem rozciagaé sie na sfere
finansowa. Biorac pod uwage konsekwencje spoleczne i materialne, czZyzZ
mozna sie dziwié, ze kazdy troszezy sie o wywierane wrazenie?

Ogolnie rzeez biorac, autoprezentacje mozna rozpatrywad jako styl wywie-
rania wplvwu na innych. Jones i Pittman (1982) wysuneli teze, ze autopre-
zentacja stuzy do utrzymywania lub umacniania wladzy w relacjach z inny-
mi ludZzmi. Kiedy psycholog spoleczny uzywa terminu swiladza”, ma na my$h
po prostu zdolnoéé do intencjonalnego wywolywania pozadanych zmian w in-
nych ludziach. Dana osoba posiada wiadze nad drugim czlowiekiem, jeéli jej
dzialanie moze spowodowac, ze bedzie on zachowywat sie w pewien pozada-
ny sposdb (Jones, 1990).

Ludzie nierzadko wplywaja na to, by inni postrzegali ich w pozadany spo-
88b (a zatem sprawuja nad nimi wladze) za pomocy, prezentewania okre$lone-
go wizerunku wiasnej osoby. Moge na przykiad wywotaé u ciebie pozytywna
reakeje, pokazujac, ze jestem miltym, skorym do wspélpracy, prayjacielskim
facetem, albo tez zastraszy¢ cie i zmusié do podporzadkowania, przekazujac
cl wizerunek nietolerancyjnego, groznego ghura.

Budowa i podirzymywanie poczucia wiasnej wartosci

Nigtrudno zrozumied, dlaczego ludzie manipuluja wrazeniem, by wplywajac
na mnych osiagnaé jakis pozadany rezultat — zdobyé przyjaciela, znaleé pra-
cg czy otrzymaéd podwyzke. Czasami jednak ludzie staraja sie prezentowaéd
okreélony wizerunek nawet wtedy, kiedy — jak sie wydaje — nie ma potrzeby
wplywania na cudze zachowanie 1 wywarcie okreslonego wrazenia nie pocia-
ga za soba, zadnych bezposrednich konsekwencji. Czasami zamartwiamy sie,
ze Wysleiémy przed kims na ghupeéw, nawet jeshi zdajemy scbie sprawe, ze
W gruncie rzeczy nie ma to zadnego znaczenia. A zatem poza pragnieniem
Wplylwania na innych musi istnie¢ jeszcze jakis powéd, dla ktérego troszczy-
my sig¢ o wlasny wizerunek.

Jed'en z moich przyjaciol przez wiele dni byt zalamany po tvm, jak
Zwymiotowal na oczach dwoeh kobiet, ktére wiadnie wychodzily z baru. Nie
znaf tych pan, prawdopodobnie nie miat ich juz nigdy w zyciu zobaczyé, a ich
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opinia doprawdy nie mogta w zaden sposéb wplynaé na jego zycie. Mimo to
méj znajomy nie mégt pogodzié sie z mysla, ze wygladal jak obrzydliwy pija-
czyna. Inny przykiad: obserwowatem kiedy$ spacerujacych brzegiem morza
ludzi, ktérzy weiagali brzuch za kazdym razem, kiedy mijali innych plazowi.
czéw. Nie znali ich i nie mieli najmniejszego zamiaru ich poznawac. Po prosty
przechodzili obok nich. A jednak wyrainie troszezyh sie o to, Jak zostana przez
nich odebrani. Podejrzewam, iz od czasu do czasu kazdy z nas zadrecza sig, ze
wyszedl na idiote w oczach jakiej$ zupelnie obcej osoby, ktora nie ma nam do
zaoferowania zadnych spolecznych, finansowych czy materialnych korzysei,
Dlaczego? Istnieja co najmniej trzy wytlumaczenia dla zachowan autoprezen-
tacyjnych (a takze dla dyskomfortu psychicznego w razie autoprezentacyjnej
porazki) w sytuacjach, w ktérych wywarcie takiego, a nie innego wrazenia na-
prawde nie wiaze sie z zadnymi konsekwencjami dla jednostki.

Po pierwsze, niepowodzenia na polu autoprezentacji na ogél nadwergzajg
poczucie wlasne) wartosci czlowieka 1 wywolujg negatywne reakcje emocjo-
nalne, podczas gdy sukces w tej dziedzinie powoduje, ze cenimy sie wyzej 1 le-
piej sie czujemy. Kiedy nastolatek wyglupi sie przed swoja dziewczyna,
w gruzy rozsypuje sie nie tylko wizerunek chlopaka w jej oczach, ale 1 jego
wlasny obraz samego siebie. Natomiast otrzymanie nagrody nie tylko jest
wskazdwka, ze Inni clg cenia, lecz réwniez podnosi twoja samooceng i popra-
wia ci nastrdj. Z czasem stajemy sie uwarunkowani na odczuwanie negatyw-
nych emocji, kiedy sadzimy, ze zrobiliSmy niewlaSciwe wrazenie, a pozytyw-
nych — kiedy uwazamy, ze wypadliémy jak nalezy. W przeszlosci wywarcie
niekorzystnego wrazenia wiazalo sig¢ zawsze z nieprzyjemnymi dodwiadcze-
niami: wy§mianiem, kara czy innym niepowodzeniem. Nauczylismy si¢ wiec
kojarzyé autoprezentacyjne porazki z negatywnymi emocjami.

Poniewaz zachowania, ktére wywieraja dobre czy zle wrazenie czesto ma-
ja zwigzek ze zmianami w ocenie wilasnej osoby oraz wahaniami stanu emo-
cjonalnego, na poczucie wlasnej wartodci i emocje wplywa tez samo wyobra-
zanie sobile, co inni o nas mysla. éwiadomoéé, ze tamte dwie kobiety przed
barem postrzegaly go jako obrzydliwego pijanego lumpa, miala wplyw na po-
czucie wlasnej wartoscl mego przyjaciela; koniec konicéw, w tamtym fatalnym
momencie byl obrzydliwym pijanym lumpem. Chociaz nie planujesz wcho-
dzié w interakcje z innymi plazowiczami, przykro ci na sama mysl, ze ktos
méglby skrzywié sie na twéj widok, zarechotaé czy zrobié zlosliwa uwage.
Poniewaz wrazenia, ktére wywieramy (a $cidlej mowiac myslimy, ze wy-
wieramy), maja wplyw na nasze poczucie wlasnej wartoéci oraz emocje, na
og6l mamy motywacje do zachowan autoprezentacyjnych nawet wtedy, gdy

wywarte przez nas wrazenie nie pociaga za sobg zadnych bezposrednich
skutkéw.
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Drugim powodem takiego zachowania moze byé fakt, ze angazowanie sie
W autOprezenltaCJQ pomaga czlowiekowi stworzy¢ i utrzymaé wilasna tozsa-
mosé (Baumeister, 1982a; Wicklund i Gollwitzer, 1982). Aby przyswoié sobie
okredlona tozsamo$é, trzeba zachowywaé sig w spos¢b dla niej odpowiedni
(Gollwitzer, 1986). Zanim jednostka zacznie naprawde postrzegaé siebie jako
dana osobg, musi odgrywad odpowiednie zachowania.

Jeéh, na przyklad, nowy nauczyciel bedzie demonstrowal obraz zgodny
z pelniona funkcja, pomoze mu to umocnié 8W0ja nowa tozsamosé. Poniewaz
pyzgkaz:y\vanie nowego wizerunku prowadzi do analogicznych zmian w spo-
sob}e postr'{egama wlasnej osoby (Rhodewalt, 1986; Tice, 1992), autoprezen-
tacja sprzyja uyvewnetrznianiu nowych rél (Goffman, 1959). Co wiecej, jesh
otoczemg potwierdza, ze w jej oczach dana osoba posiada cechy profesl)ra —
w procesie tak zwanej sygnifikacji (Jones, 1964) — jednostce latwiej uwie-
rey¢, iz ?ze.zczywiécie posiada te cechy. W rozdziale ésmym przyjrzymy sie do-
k{.adme], jak zachowania autoprezentacyjne moga zmienié wizerunek czlo-
wwka we wlasnych oczach. Na razie wystarczy, by czytelnik po prostu zdatl
sobie Sprawe z teg(?, ze autoprezentacja ma wplyw na tozsamosé i sposéb spo-
strzegania wiasnej osoby.

' Trzecie wa.'aénienie kwestii, dlaczego ludzie manipuluja wrazeniem wy-
wieranym na innych, chociaz nie moze im to przynieéé zadnych korzyéci, jest
nastepujace: autoprezentacja jest tak gleboko zakorzenionym nawykiex;l ze
trudr_)o nam pr‘zestaé martwié sig cudzymi opiniami nawet wéwezas gdy w,fie-
my, 1z nie maja one zadnego znaczenia. Od najmiodszych lat otrzymllljemy sy-
gnaly, ze nasza pomyélnoéé w duzej mierze zalezy od wrazenia, ktére wywie-
ramy na swoich rodzicach, nauczycielach, réwieénikach i inrllych osobach
Szybl.(o uczymy sie troszezyé o swoja reputacj¢ i przekonujemy sie, ze tylk(;
w WyJaLtkowych wypadkach mozemy pozwolié sobie na to, by inni uw,aZah' nas
28 mekompetentnych, nieprzystosowanych czy niepozadanych spolecznie
Poplewaz aufcoprezentacja tak czesto ma wielkie znaczenie, trudno nam‘
uciec od manipulowania wrazeniem nawet w sytuacji, kied 1:6 ie dob
mogliby$my sobie to darowag. ’  rowme cobrue

Regulowanie emogji

Amoprgzenngcja moze tez redukowaé negatywne emocje, a nasilaé pozytyw-
ne. Pomewaz uzyskanie pochwaly i akeeptacji owocuje na ogot dobrym samo-
p0021IC}em, czlowiek jest w stanie poprawié¢ sobie nastrdj, zachownujac si

W sposob, ktory zostanie zaakceptowany i pochwalony. Biora:c za$ pod é?va ;
ze autoprez(?ntacja jest jednym ze sposobéw na zyskanie aprobaty, ludzie nif
gyax OLl)erow‘ac wywieranym wrazeniem, aby poczué sie lepiej (Bal,lmgardner
Kaufman i Levy, 1989). Model znoszenia negatywnych stanow sugeruje:
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ze ludzie czesto zachowuja sie tak, by zneutralizowac negatywne emocje 1 pro-
mowaé pozytywne. Prezentujac taki obraz siebie, ktory sami cenia albo ktéry
wywola pozadane reakcje otoczenia, moga, polepszy¢ swoje samopoczucie.

Inna forma regulowania emocji za pomoca autoprezentacji wiaze sie z fak-
tem, ze w pewnych okolicznoéciach samo méwienie innym o sobie redukuje
negatywrne uczucia. Negatywne emocje stanowia motywacje do opowiadania
o sobie. Kiedy czlowiek jest urazony, niespokojny, w depresji, spigty czy roz-
gniewany, czesto odczuwa potrzebe porozmawiania z kimé. Stiles (1987) po-
réwnuje zwigzek migdzy odslanianiem sie a stresem psychicznym do zwiaz-
ku miedzy goraczka a infekcja. Tak jak wzrost temperatury sygnalizuje
zakazenie, tak i nadmierna sklonnoéé do méwienia o sobie moze wskazywaéd
na obecnoéé stresu. Ponadto tak jak goraczka pomaga zwalezyé infekcje
i odzyskaé zdrowie fizyczne, tak zwierzenia pemagaja zredukowad psychicz-
ny dyskomfort.

Kiedy ludzie doéwiadezaja przykrych emocji, maja sklonnoéé do koncen-
trowania sie pa wlasnym wnetrzu. W rezultacie bardziej zajmuja sig swoimi
myélami, uczuciami, systemem wartoéci, pragnieniami 1 intencjami, muiej-
sz wage zaé przywiazuja do $wiata zewnetrznego. Poniewaz za$ kazdy mowi
o tym, co akurat zaprzata jego uwage, ludzie przezywajacy stres méwia, wig-
cej o sobie. W pewnym eksperymencie poproszono studentéw (ktérzy rézni-
li sie miedzy soba pod wzgledem ogdlnego poziomu niepokoju), aby méwili na
tematy budzace lek, a nastepnie na tematy przyjemne. Okazalo sie, ze stu-
denci wykazujacy wysoki poziom niepokoju ujawniali wiecej prywatnych in-
formacji podczas rozmowy na denerwujace ich tematy niz w trakcie omawia-
nia przyjemnych rzeezy (Stiles, Shuster 1 Harrigan, 1992).

Kilka badan potwierdzilo teze, ze méwienie o sobie redukuje poczucie we-
wnetrznego dyskomfortu — zwykle wyrazenie wiasnych uczué poprawia sa-
mopoczucie, redukuje stres, sprzyja zdrowiu psychicznemu, a nawet uspraw-
nia funkcjonowanie systemu immunologicznego (Pennebaker, 1990).

Ewolucyjne podstawy autoprezentacii

Oméwilismy trzy gléwne funkecje autoprezentacji na poziomie jednostki: od-
dzialywanie na inne osoby, budowa poczucia wlasnej wartoéel oraz regulacja
emocji. Ostatnio naukowcy zaczeli rozwazaé mozliwoéé, ze sklonnoéé do tro-
szczenia sie o wywierane wrazenie rozwinela sie ewolucyjnie, jako ze sprzy-
jala przetrwanitu i reprodukeji.

Poniewaz przynaleznoéé do wspierajacej grupy spoleczne) zwieksza
szanse na przetrwanie, istoty ludzkie mogly ewolucyjnie wyksztalci¢ moty-
wacje do szukania spolecznej akceptacji, a takze do tworzenia i utrzymywa-
nia zwiazkéw z innymi (Ainsworth, 1989; Barash, 1977, Baumeister i Leary,
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1994; Baumeister 1 Tice, 1990; Bowlby, 1969; Leary, 1990a). Czlowiek zyjacy
we wspolczesnym zindustrializowanym spoleczeristwie tatwo zapomir;a, ze
wiekszo$é oczywistych dla nas zdobyezv eywilizacyjnych (takich jak rol-
pictwo. struktura panstwa, opieka medvczna. oéwiata czy ogrzewanie mie-
gzkan) sa dziefem kilku ostatnich tysiacleci. Przez poprzednie dwa miliony
lat ludzie pierwotni byli lowcami, a jeszcze wezeéniej przez kilkaset milionéw
lat przodkowie cziowieka zajmowali sie zhieractwem. Biologiczne i psychicz-
ne adaptacje, ktére byly dla czlowieka warunkiem przetrwania i splodzenia
potomstwa, wyksztaleily sie w trakcie tych eonéw poprzedzajacych czasy hi-
gtoryczne (Cosmides, Tooby i Barkow, 1992). Chociaz dzisiaj czlowiek moze
7 powo‘dzeriiem zy¢ irozmnazacé sig, nie bedac cztonkiem wspierajacej go sie-
ci powiazah spolecznych, bylo to catkowicie niemozliwe w wypadku naszych
prymitywnych przodkéw (i padal jest nie do pomyélenia dla niektorych zyja-
cych obecnie plemion).

Te osobniki sposrdd form przedludzkich oraz ludzi pilerwotnych, ktore szu-
kaly toxyarzystwa, byly cztonkami klanu i integrowaly sie z grupa,_spoteczna,
mialy wieksza szanse przezyvcia, wydania potomstwa it przekazania wiasnych
gendw niz te, ktére usilowaly poradzié sobie na wiasng reke. Poniewaz je;te-
smy potomkami najbardziej towarzyskich jednostek, dysponujemy systemem
motywqcy]nym pchajacym nas do tworzenia relacji z innymi i powodujacym
stres, kiedy zwiazki te zostana zerwane.

i e s odrsieent p me o e s ch povoddo da

A ] ych lub wykluczani z grupy, jest fakt, ze
wywar.h niekorzystne wrazenie. Otoczenie odrzuca jednostke, kiedy przypu-
$2¢2a, ze ma ona mie¢ nie akceptowane cechy. Jesli na przyklad ktoé jest po-
st.rzegany jako niemoralny, niekompetentny czy niepozadany spolecznie z ja-
kiegokolwiek innego powodu, najprawdopodobnie]j jego wiezi z innymi beda
stabsze (Baumeister i Tice, 1990).. T odwrotnie: osoba oceniona pozytywnie
wedlug stand.ardéw grupy —jako moralna, kompetentna czy spolecznie poza-
(’ia‘na. - ma Wl@ksze szanse na uzyskanie akceptacji, integracje ze spoteczno-
scia 1, w razie potrzeby, uzyskanie pomocy.

Jednym ze sposobéw na uniknigeie odrzucenia jest zatem przekazywanie
takiego w1z.eru.nku samego siebie, ktéry uzyska spoteczna akceptacje oraz
Wystrzeganie si¢ demonstrowania obrazu, ktéry doprowadzi do wykluczenia
2e spolecznosci. Nie chee przez to powiedzied, ze kazdy z nas ma wbudowany
gen strategicznej autoprezentacii. Istnieje jednak uzasadnione podejrzenie
ze zachowania autoprezentacyjne moga by¢ motywowane owym weantrzj
nym dgieniem do uzyskania akceptacji i wlaczenia do grupy.

Soc;qulogiczna czy ewolucyjna analiza korzyéei, ktére przynosi jednost-
te manipulowanie wrazeniem, pomaga wytlumaczyé, dlaczego motywacje
autoprezentacyjne sa tak powszechne. W wielu sytuacjach prezentowanie
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okreslonego wizerunku rzeczywiscie przynosi konkretne efekty ~ zardwno
spoleczne, jak 1 materialne. Ale nawet wowczas, kiedy taka zaleznosé nie ist-
nieje, nadal kontrolujemy sposob postrzegania nas przez otoczenie. Zaréwno
bowiem natura, jak 1 Srodowisko przyczynily sie do wyksztalcenia w nas au.
toprezentacyjnych nawykow, a jesli odniesiemy na tym polu porazke, to do-
éwiadezamy negatywnych emocji 1 obniza sie poczucie wlasnej wartoscl.

Spoleczne korzysci z autoprezentaci

Poniewaz psychologowie interesujacy sig omawiang przez nas dziedzing za)-
mowali sie gléwnie zachowaniem jednostki, koncentrowali sie na osobistych,
indywidualnych funkecjach autoprezentacii. Ale autoprezentacyjne motywy
jednostki przynosza korzysci nie tylko samemu zainteresowanemu, ale réw-
niez innym ludziom 1 calym grupom spolecznym. Aby sie o tym przekonaé,
zastanéw sie jeszeze raz, jak wygladalby dwiat, gdyby nikogo nigdy nie ob-
chodzito cudze zdanie. Wizja taka jest przerazajaca. Wykonujemy wiele drob-
nych czynnosci, ktore sprawiaja, ze jesteSmy choé w minimalnym stopniu
znoéni dla innych, a ktére wykonujemy po to, by nie wywrzel ,zlego” wraze-
nia — 1 jestem glgboko przekonany, ze wychodzi to tylko na dobre.

Goffman (1959) jako socjolog szczegblowo przeanalizowal korzysci, jakie
autoprezentacja przynosi grupie spolecznej. Wysunal sugestie, ze interak-
cje spoleczne nie moglyby przebiegaé prawidiowo, gdyby ludzie nie konstru-
owali tozsamoéei na uzytek publiczny. Nie majac zadnych informacji o dru-
giej osobie — o jej tozsamosei, kompetencjach, postawach, motywacjach itd. ~
mielibyémy ogromne trudnoéel z wejSciem z nia w znaczaca intecakcje. Po-
my$), jak nieporadne sa nasze interakcje z obeymi, zanim sie czego$ o nich
nie dowiemy.

Whnioski na temat naszych bliznich wyciagamy na podstawie ich zachowa-
nia i wygladu, jak réwniez wlasnych stereotypow dotyczacych réznych typow
ludzi. Ale, jak zauwazyl Goffman (1959), ,w czasie, gdy jednostka znajdu-
je sie w bezposéredniej obecnoéci innych oséb, moze sie wydarzyé niiewiele fak-
tow, ktére dostarcza im wprost decydujacych informacji potrzebnych do roz-
sadnego pokierowania wlasnym dzialaniem” (s. 1). W rezultacie ludzie musza
angazowaé si¢ w autoprezentacje, aby otoczenie otrzymalo dostatecznag iloéé
informacji pozwalajaca na gladka, skuteczna, 1 przyjemna interakecje. Innymi
slowy, pewien stopiefl autoprezentacji jest konieczny, aby moglo dojéé do sen-
sownych interakeji oraz, jak pisze Goffman, by spoleczenstwo sprawnie funk-
cjonowalo. Z socjologicznego punktu widzenia autoprezentacja stanowl smar
miedzy kélkami mechanizmu interakeji.

Jak sie przekonali$my, istnieje wiele waznych powodéw — zaréwno indy-
widualnych, jak i spolecznych — dla ktorych ludzie zwracaja uwage na to, jak
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54 postrzeggni. Nie powinni$my jednak wyciagaé z tego wniosku, ze ludzi
stale $ledza 1 kontrolujg wywierane przez siebie wrazenie. Przeciw)nie wi llie
szo$¢ codziennych zajeé wykonujemy, nie zas tanawiajac sie specjaln’ie o (i
tvm, jak nas odbierajg inni. Nie kazde zachowanie ma podioie autoprez nta
cyine. Tylko w okreslonych sytuacjach ludzie maja motywacje do koﬁijolec;l .
111';:1. prezentoxjv‘a.nego przez siebie wizerunku i tylko w niektérych z tych sy‘j:i:
-acyi rzeczywiscie probuja to robié.

W pozostalej czesci tego rozdziatu zajmiemy sie¢ czynnikami wplywaj
mi na motywaéje do wywierania wrazenia, czyli na stopien, w jak{m 15329
pralgna w danej sytuacji wywrzeé pewne wrazenie. Co sprawi’a ze ludzie che l
byc postrzegani w okres§lony sposéb i ze zachowuja sie tak al;y to osiagn ég
P'lerwszym)varun.kiem skuteczne] autoprezentacji jest éwiadomoéé tego %a-_
k.le wrazenie wywieramy (albo tego, jakie wrazenie mozemy wywrzed pot’ejn-
cjalnie), na pqczatku zatem przyjrzyjmy sie, jak ludzie monitoruj k
wany przez siebie wizerunek. A prestany

Kontrola wywieranego wrazenia

Abi c;}ovvlek.mog} zaangazowad sie w autoprezentacje, musi kontrolowaé —
na takim c; 2 , e .

‘;11) u‘l ” czy .mnytlin poziomie —’splos'ob, w jaki postrzegaja go i oceniaja inni.
Aby z'}dwpli)wa zonego wezesniej terminu, musi byé tego ,,dramaturgicz-
?1;5w1a) omy”. Qsoba, pozbawiona dramaturgicznej $wiadomosci, nie potra-
1wyczud, co inni moga pomysleé, i nie ji leni

ug, ) , ma motywacji do zro §

Lo e y ) bienia okreélone-

Poziomy kontroli wywieranego wrazenia

1Wsréd psychglogéw spolecznych nie ma zgody co do skali zjawiska mani-
S;ll;iwi:z)?uwx:[e{sgm;m. Niektérzy spgcjaliéci widzg autoprezentacje na kaz-
ibo' . 1er’ )La,, ze mo/tywac;a gutoprezentacy;’na jest powszechna
gromna Wlekszosc zachowan pozostaje pod (co najmniej poérednim) wply-
wem troski o pre;entowany wizerunek. Inni badacze nutomiast przekonﬁjy
i}eai?etog;s:enitaqaEtangwi‘tyIko jeder.l z czynnikéw wplywajacych na zachi’
mowa. kwalzig keavcvvsinazu]?, ze poza wymtkowymi sytuacjami (takimi jak roz-
o e anLla yina pzzy,u}?legan}u sig o prace, proces sadowy, randka
b oy da mgc’zetﬁo svsgadonrfxm analizuja to, jak sa postrzegani. Jesli
e 3I/n Otywasczzn; s;madomle my§lq 0 wywier’exnym przez siebie wrazeniu,
ok ongenes nielitérzuy‘.())prezentacyjna moze byé¢ tak powszechna i potezna,
1ud2izan:§;u;;:g virldzelma‘ mozna pogodz'ic', kiedy zdamy sobie sprawe, ze
e (‘hz(:iai Vf/o owad pllzek'flzywany w1zerun§k na wigcej niz jednym po-
. C rzeczywistosct kontrola wywieranego wrazenia stanowi
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kontinuum, dla celéw heurystycznych przyjmiemy ze kontrola ta zachodzily
na jednym z czterech poziomow (ukazanych w tabeli 2).

Tabela 2.
Poziomy kontroli przekazywanego wizerunku

Cziowiek na zadnym poziomie nie jest swiadomy. jak
postrzegaia go inni, a nawst nie zdaje sobie sprawy z tego, ze
inni ksztattujg sobie jakie$ wyobrazenie na jego temat.

Nieéwiadomo$¢ wywieranego wrazenia

Czlowiek kontroluje przekazywany przez siebie wizerunek na
poziomie podéwiadomym  czy nieswiadomym, $wiadomie za$
koncentruje sig na innych sprawach.

Podéwiademe sprawdzanie
wywieranego wrazenia

‘_{

Czlowiek jest $wiadomy, Ze innf ksztattujq scbie jakies

Swiadomo$é wywieranego wrazenia
wyobrazenie na jego femat i moze brac je pod uwage.

Wszystkie my$li czlowieka poswigcone s

Koncentrowanie sie na wywieranym
wywieranemu przez niego wrazeniu oraz jego konsekwencjom.

wrazeniu

Nieswiadomos¢ wywieranego wrazenia
Na jednym kraficu znajduja sie sytuacje, w ktérych czlowiek nie pamieta

o prezentowanym przez siebie wizerunku. Jest catkowicie nieSwiadomy, na
kazdym z poziomow, jak postrzegaja go inni —a nawet tego, ze w ogole wywie-
ra na innych jakieé wrazenie. Jest dramaturgicznie nieswiadomy. Do takiego
stanu moga doprowadzi¢ dwa podstawowe procesy.

Po pierwsze, niektére sytuacje sa tak absorbujace, ze pochlaniaja cala
uwage jednostki, wypierajac wszelkie inne myéli. Wydarzenia moga by¢ tak
ciekawe, przerazajace lub stymulujace, ze czlowiek przenosi na nie cale zan-
teresowanie i nie dysponuje juz dostlownie zadnymi rezerwami, by moc zasta-
nawiaé sie nad tym, co pomy$la inni. Takie okolicznoéci, jak ogladanie fascy-
nujacego filmu, obserwowanie ogromnego pozaru albo uprawianie seksu,
kieruja uwage danej osoby na §wiat zewnetrzny 1 odrywaja ja od analizowa-
nia cudzych opinii na swéj temat. W takiej sytuacjt czlowiek znajduje sie
w stanie podmiotowej samogwiadomosei (Duval 1 Wicklund, 1972).
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Po drugle, stan psychiczny jednostki moze przeszkadzaé w kontrolowaniu
pl-zekazy“{anego przez nig wizerunku. Pod wplywem alkoholu lub narkoty-
xow czlowiek zwraca niewielks uwage na to, jak postrzegaja go inni (Hull,
1981). To samo dotyczy osdb do§wiadezajacych intensywnych emocji, takich
jak wécieklos¢ czy ekstaza, W takich okolicznoéciach ludzie czesto méwia i ro-
bia rzeczy. ktérych pézniej zaluja - po czedei dlatego, ze nie wzieli pod uwage
mozliwych reakeji otoczenia. ) )

Ludzie, ktérzy czasowo stracili zdolnoéé do myslenia o sobie, czy to pod
wplywem nieodpartych bodZcéw zewnetrznych, czy ze wzgledu na W'éwrnetrz-
ne przeszkody, znajduja sie w stanie deindywiduacji. Osoby takie maja, mie-
dzy innymi trudno$ci z obserwowaniem i regulowaniem wlasnego zachowa-
nia i mniej przejmuja sie cudzymi opiniami (Diener, 1980). Osoba catkowicie
zdeindywi‘duowana nie kontroluje przekazywanego przez siebie wizerunku,
a zate_m'me ma motywacji do wywierania okreslonego wrazenia. W praktyce
czynniki powodujace deindywiduacje moga wiazaé sie z okolicznoéciami obni-
zajacymi zdolno$é jednostki do odrdznienia siebie od innych, a zatem reduku-
ja Jej troske o cudze wrazenia i oceny (Lindskold i Propst, 1981).

Pod$wiadome sprawdzanie wywieranego wrazenia

Stany prawdziwej deindywiduacji, kiedy to czlowiek nie jest w stanie ko-
trolowaé przekazywanego wizerunku, zapewne zdarzaja sie stosunkowo
rzadko. Czedciej kontrolujemy cudze reakcje na poziomie przeduwago-
wym czy nieswiadomym. Znaczna_iloéé informacji o naszym érodowisku
pr’zetwarzamy, nie myslac o tym §wiadomie. Jeste§my w stanie to robié nawet
wowezas, kiedy nasza uwaga skupiona jest na wykonywaniu innego zadania.

Typowym przykladem tego zjawiska jest efekt przyjecia towarzyskiego.
Osoba §wiadomie i celowo zaangazowana w rozmowe (1 wygladajaca, jak gdy-
by zapomniala o calym §wiecie) nagle nastawia uszu, kiedy z otaczajacego jej
gWElI‘l:I wylowi wlasne imie. Efekt ten dowodzi, ze moézg jest w stanie monito-
rowac otoczenie na poziomie nieswiadomym, nawet gdy éwiadome myslenie
skoncentrowane jest na innych zadaniach. Wiekszoéé informacji zostaje zi-
gnorowana, ale jesli wytowiony zostanie bodziec odnoszacy sie bezpoérednio
dojednostki — taki jak jej imie — éwiadoma uwaga moze zoétaé na niego skie-
rowana (Cherry, 1253; Schneider i Shiffrin, 1877).

Jak si¢ wydaje, w podobny spos¢b Judzie kontroluja wywierane wrazenie.
Cziov.nek na co dziet nie mysli bez przerwy o tym, jak jest postrzegany. Na-
W}et} Jgdnak kiedy nie zastanawiamy sie nad wywieranym wrazeniem
nieswiadomie ,skanujemy” §rodowisko spoteczne w poszukiw‘;aniu informacji
0 tym, jak nas odbierajg inni. Jeéli nie znajdziemy zadnych danych na ten
temat (a czasami takze w wypadku, gdy z danych wynika, ze nasz publiczny
Wwizerunek nie budzi zastrzezen), poszukiwanie trwa nadal na poziomie
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nieswiadomym. Jezeli natomiast pojawia sig wskazéwki zwiazane z wywie.
ranym wrazeniem, mozemy zwrécic na nie $wiadoma uwage. Jakas kobiets
moze na przyklad rozmawiaé z szefem, nie pamietajac o wywieranym wraze.
niu, dopoki nie§wiadomie nie wylapie informacji wskazujacej na jego deza.
probate — moze to byé zmarszczenie brwi lub brak zainteresowania. Wowczag
pracownica zaczyna $wiadomie zastanawiac sie, co zwierzchnik o niej mysli,

Traktujac kontrole wywieranego wrazenia jako czynnosé nieswiadoma, ta-
twiej rozumiemy, dlaczego ludzie rzadko uswiadamiaja sobie, ze my$la o pre.
zentowanym przez siebie wizerunku, a jednocze$nie sa tak wyezuleni na
szezegdlnie pozytywne lub negatywne reakcje innych oséb. Wziawszy pod
uwage, ze cudza opinia moze byé dla nas tak istotna, nie powinno nas dziwic,
ze stale przeéwietlamy érodowisko spoleczne, szukajac informacji na temat
reakejl otoczenia na nas, na nasz wyglad, zachowanie itd.

Koncepcja taka ttumaczy tez, dlaczego wielu ludzi zaprzecza, jakoby tro-
szczylo sie o wywierane wrazenie, a mimo to nader chetnie stosuje taktyki
autoprezentacyjne. Na ogél nie myélimy §wiadomie o prezentowanym wize-
runku, co daje nam poczucie, ze nie przejmujemy sie cudzymi opiniami. Jed-
nakze latwoéé, z jaka wychwytujemy informacje na ten temat w tym samym
czasie, gdy nasza éwiadoma uwaga skoncentrowana jest na innych proble-
mach, sugeruje, ze kontrola wywieranego wrazenia zachodzi stale, aczkol-
wiek na poziomie przeduwagowym — czy nie§wiadomym.

Swiadomosé wywieranego wrazenia

Jak przed chwilg pisatem, kazdy od czasu do czasu uswiadamia sobie, ze
inni ksztattuja sobie jaka$ opinie na jego temat 1 zastanawia sie, jaki jest jej
charakter. Zwykla my$l: O rany, wyszedlem na gtupka” wskazuje na udwia-
damianie sobie tego, jakie wrazenie odbieraja inni. Kiedy monitorowanie
przekazywanego wizerunku zachodzi na poziomie $wiadomym, dana osoba
znajduje sie w stanie poznawczym, ktéry Wegner 1 Giuhano (1482) okreélili
jako ,Swiadomoéé niewypowiedziane) przez innych opinii na mdj temat”.
W takiej sytuacji jednostka postrzega siebie oczami innych ludzi. Prawdopo-
dobnie w takich wiaénie warunkach zachodzl najbardziej przemyslana auto-
prezentacja.

Koncentrowanie sig na wywieranym wrazeniu

I wreszcie czasami dochodzi do sytuacji, w ktérej Sledzenie przekazywane-
go wizerunku calkowicie dominuje nasze mys$lenie. Kazda nasza myél doty-
czy Wwywieranego przez nas wrazenia. Najczesciej dzieje sie tak wowczas, kie-
dy mamy silna motywacje do zaprezentowania okreslonego wizerunku i albo
nie jesteémy pewni, jak postrzegaja nas inni (,Co stuchacze o mnie mysla?
Jak wypadlem?”), albo tez jestedmy przekonani, ze zrobiliémy niekorzystne
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wrazenie (,O matko, wyszedtem na idiote! Co oni musieli sobie 0 mnie pomy-
¢lec?! Co robic?”).

Osoba wydana na pastwe takich mys$li nie wychodzi na tym najlepiej. Kie-
dv czlowiek koncentruje sie na tym, jak postrzega go otoczenie, nie jest w sta-
pje poswigclé uwagl innym sprawom. Na przykiad osobie, ktéra w trakcie
konwersacjl skupia sig wylacznie na wywieranym przez siebie wrazeniu, bar-
dzo trudno jest wejs¢ w swobodna interakcje, zwrocié dostateczna uwage na
rozméweg czy przejawiaé empatie. Tremie czy strachowi przed egzaminem
towarzyszy przezuwanie myéli na temat wlasnego fatalnego przygotowania
i wywartego wrazenia, co przeszkadza w zastanawianiu sie nad zadaniem
i skutkuje gQrszymi wynikami (Wine, 1971). Ludzie, ktérzy znalezli sig w ta-
kiej sytuacji, rzeczywiscie czasami mowia, ze ,mieli pustke w glowie”. Tak
naprawdg nie mieli w glowie pustki; prawdopodobnie catkiem intensywnie
myéleli o tym, jak beznadziejnie im idzie i jak potworne beda tego konse-
kwencje. Owa praca umyslowa wyparla wszakze mysli, nad ktérym cheieli
sie skupié, czyli te zwiazane z wykonywanym zadaniem.

Stan koncentracji na wywieranym wrazeniu moze ponadto doprowadzié
do zachowan skierowanych wytacznie na autoprezentacje 1 niedostatecznego
uwzgledniania skutkéw tych zachowan dla jednostki oraz jej otoczenia. Jesli
czlowiek my$li wylacznie o tym, jak jest postrzegany, motywacja autopre-
zentacyjna dominuje nad jego zachowaniem, czasami przeslaniajac inne
czyuniki (takie jak bezpieczefdstwo wlasne i innych oséb). Jak na ironie,
ludzie bywaja tak dreczeni myélami o wywieranym wrazeniu, ze koniec kos-
cow zosta)a odebrani niekorzystnie. Do problemu tego wrécimy w rozdziale
dzlewiatym.

Samoswiadomo$¢ publiczna

Sytugcja, w ktorej si¢ znajdujemy, wyznacza po czesci stopie, w jakim kon-
trolujemy przekazywany wizerunek. Niemniej jednak niektérzy monitorujg
wywierane wrazenie czesciej 1 staranniej niz inni. Ludzie odznaczajacy sie
wysoka samoswiadomoscia publiczna mysla wiecej o publicznych aspek-
tach samych siebie - to znaczy tych, ktére sa tatwe do zaobserwowania przez
2t.ocgenie — niz osoby, u ktérych owa publiczna samoéwiadomoéé jest niska,
Ci pxer\w_/si poswigcaja tez wigee) czasu takim sprawom, jak wlasny wyglad,
reputacja, czy sposob wykonywania réznych czynnosci (Buss, 1980; Carver
iScheier, 1985).

] ‘Samoéwiadomoéé publiczna mierzy sie za pomoca Skali Samoswiadomo-
sc1 Publicanej, stanowigcej czeéé szerszego miernika osobowoéci zwane-
go Kwestionariuszem Samoéwiadomosei (Fenigstein, Scheier i Buss, 1875).
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Osoby wykazujace sie nig w wysokim stopniu czesciej wskazuja jako praw.
dziwe nastepujace stwierdzenia;

1) Przejmujg sie tym, co myéla o mnie inni.

2) Zazwycza] jestem swiadomy swojego wygladu.

3) Ostatnig rzecza, ktéra robie przed wyiSciem z domu, jest spojrzenie
w lustro.

Poniewaz ludzie tacy wiecej myéla o publicznych aspektach samych sie.
bie, sg bardziej wyczuleni na cudze opinie o nich, a zatem bardziej staraja sie
manipulowaé wrazeniem niz osoby uzyskujace niewiele punktéw w Skali
Samoswiadomoscl Publicznej (Buss, 1980; Carver 1 Scheier, 1985; Doherty
i Schlenker, 1991; Fenigstein, 1979). Sa ponadto bardzie] wrazliwi na odrzu-
cenie (Fenigstein, 1979) 1 przywiazuja wieksza wage do makijazu oraz ubio-
ru, cheac wywieraé lepsze wrazenie (Miller 1 Cox, 1982; Solomon i Schopler,
1982). Czesciej sa konformistyczni w sytuacjach grupowych (Froming i Ca-
rver, 1981) i trafniej oceniaja wrazenie wywierane na innych (Tobey 1 Tun-
nell, 1981). Jak sie mozna spodziewaé, bardziej martwig sie negatywnymi
ocenami otoczenia, a w rezultacie wykazuja wiekszy niepokdj w sytuacjach
spolecznych (Buss, 1980; Fenigstein iin,, 1975; Leary 1 Kowalski, 1993).

Cecha wyznaczajaca status

Kolejnym czynnikiem sklaniajacym jednostke do manipulowania wrazeniem
jest posiadanie gtéwnej cechy warunkujacej status. Cecha wyznaczajaca
status to taka wilaSciwo$é czlowieka, ktora w powszechnym rozumieniu ma
kluczowe znaczenie dla zrozumienia jego charakteru (Frable, Blackstone
i Scherbaum, 1990). Niektére cechy wyznaczajace status sa w danej kulturze
oceniane negatywnie (na przykiad otylosé, deformacja ciala ezy paraliz), in-
ne za$ — pozytywnie (wybitna inteligencja, wyjatkowa uroda czy znaczne bo-
gactwo). Tak czy inaczej, dotyczy to cech, ktore statystycznie zdarzaja sie
rzadko.

Cecha wyznaczajaca status najczeécie] dominuje we wrazeniu wywiera-
nym przez posiadajacego ja czlowieka, jest obecna we wszystkich jego inte-
rakcjach z innymi i1 odgrywa zasadnicza, role w tym, jak otoczenie na niego
reaguje. Paraplegik nigdy nie bedzie postrzegany po prostu jako student,
programista czy prawnik, ale jako sparalizowany student, programista czy
prawnik. Tak wiec ludzie owi beda prawdopodobnie duzo myéleé o tym, jak
sa postrzegani 1 oceniani przez otoczenie. Z czasem osoby takie beda coraz
mniej przejmowaé sie reakcjami innych na éw definiujacy ich spolecznie
atrybut, ale trudno im calkowicie zignorowa¢ jego spoleczne konsekwencje.
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Frable 1 wspolpracownicy (1990) dokonali analizy spontanicznych interak-
i par 0s0b, ktére zglosily sig do eksperymentu. Jeden z uczestnikéw kazdej
interakcli posiadal ceche wyznaczajaca status. drugi zaé — nie. Okazalo sie, ze
padani z cecha wyznaczajaca status byvli bardziej  rozwazni” w trakcie inte-
rakejt. Ladzie ci bardziej zastanawiall sie, co mysh ich partner i zwracali
wieksza uwage na niego oraz na bezposrednie otoczenie. Dotyezyio to zaréw-
no sytuacii, gdy cecha wyznaczajaca status byla oceniana pozytywnie (uroda,
inteligencja), jak 1 kiedy uwazana byla za negatywna (na przyklad status
ofiary kazirodztwa czy gwaltu). '

Co ciekawe, wplyw cechy wyznaczajacej status na zachowanie w sytua-
cjach spolecznych przejawia sie cze$ciowo dlatego, ze czlowiek posiadajacy
taka, ceche sadzi, 1z inni na nig zareaguja. Badajgc to zjawisko Kleck i Stren-
ta (1980) udowodnili, ze osoby przekonane, iz ich partner w interakcji przy-
pisuje im posiadanie negatywnie ocenianej cechy, czuly sie i zachowywaly
inacze] nawet wowczas, gdy ich rozmowca w rzeczywistoéci weale nie przypi-
sywal umn tej cechy. Poniewaz jednak uczestnicy eksperymentu oczekiwali, ze
beda odbierani negatywnie, w trakeie interakeji wydawalo im sie, ze partner
traktuze ich z niechecia, w nastepstwie czego odczuwali napiecie i zachowy-
wall sig¢ inacze]j.

Motywy manipulacji wywieranym wrazeniem

Fakt, ze ktos éledzi wywierane przez siebie wrazenie, nie oznacza jeszcze, ze
wrazeniem tym manipuluje. Przez wiekszoéé czasu po prostu sprawdzamy
reakcje otoczenia po to, by upewnié sie, ze nasz publiczny wizerunek nie po-
niést zadnego szwanku; nie mamy jednak motywacji do jakich$ okreélonveh
zachowan autoprezentacyinych. W niektérych sytuacjach ludzie zyskuja jed-
nak powody do koutrolowania wizerunku wlasnej osoby. W nintejszym dzia-
le przyjrzymy sie czynnikom determinujacym moetywacje do manipulowa-
nia wywieranym wrazeniem.

-

ZASADA: Motywacja jednostki do manipulowania wrazeniem wywieranym na

innych zalezy od tego, w jakim stopniw: (a) jest ona przekonana, ze istnieje zwigzek

) jest on
Mmiedzy wywartym ptzez nig wrazeniem a celami, kidre pragnie osiagnad, (b) cele te
54 dla niej wazne, (¢) istnieje rozbiezno§¢ miedzy tym wizerunkiem, ktéry cheiataby
Zaprezentowad, a tym, ktéry w jej przekonaniu odbierajg inni.

Najogolniej rzecz biorac, motywacja ta wyplywa z tego samego zrédla, co
motywacje wszystkich innych zachowan. Ludzie manipuluja wywieranym
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wrazeniem, aby otrzymywad jak najwieksze nagrody i zminimalizowac kary
(Schlenker, 1980). Istnieja jednak trzy czynniki, ktére szezegolinie motywy.
ja nas do prob kontrolowania tego, jak postrzegaja nas innl, a mianowicie;
zwiazek wrazenia wywieranego na innych z mozliwosciami realizac)l wia.
snych celéw, wartoéé pozadanego celu oraz rozbiezno$é miedzy wizerunkiem
pozadanym 11zeczywistym (Leary i Kowalski, 1990). Ombwimy po kolei kaz.

dy z nich.
Wplyw wraZenia na osigganie celow

Niektére z naszych osiagnieé zyciowych w oczywisty sposéb zaleza od tego,
jak jestedmy postrzegani przez otoczenie, inne za$ nie maja zwigzku z na-
szym publicznym wizerunkiem. Wrazenie wywarte przez kandydata do
pracy prawdopodobnie zawazy na przyjeciu go na dana posade, natomiast
sukcesu w naprawieniu zepsutej lampy raczej nie mozna laczyé z auto-
prezentacja.

Ludzie maja, tym wieksza motywacje do manipulowania wrazeniem, tm
bardziej sa przekonani, ze przekazanie okreslonego wizerunku zwigkszy ich
szanse osiagniecia pozadanego celu. W sytuacjach, w ktérych presentowany
obraz danej osoby ma niewielki lub zaden wplyw na osiagniecie celu, moty-
wacja do manipulowania wywieranym wrazeniem bedzie niska lub zerowa.
Im silniejszy jednak jest zwiazek miedzy wywieranym wrazeniem a sukee-
sem, tym wieksza staje sig motywacja do autoprezentacji. Przekonanie czio-
wieka o zaleznoéci miedzy wywieranym wrazenlem a szansa na realizacjg
celu zalezy od kilku czynnikow.

PBubliczny charakier zachowania

Byé moze najwazniejszym z nich jest publiczny charakter zachowa-
nia —to, w jakim stopniu inni moga je zaobserwowaé na wlasne oczy lub tez
dowiedzieé si¢ 0 nim z drugiej reki. Im bardziej widoczne jest zachowanie
jednostki, tym wiekszy ma ono zwiazek z jej publicznym wizerunkiem i tym
wieksza motywacja do manipulowania wrazeniem wywleranym na mmnych
(Arkin, Appleman i Berger, 1980; Baumgardner i Levy, 1987; Bradley, 1978;
House, 1980; Reis i Gruzen, 1976; Schlenker 1 Weigold, 1992).

Upublicznienie zachowania wplywa na motywacje do wywlerania okre-
$lonego wrazenia, gdyz zachowania publiczane maja wieksze znaczenie dla
ewentualnego sukcesu niz prywatne. Wszystkie opisane wezesnlej w tym
rozdziale funkcje autoprezentacji maja wieksza szansg zaistnieé, gdy za-
chodzi ona publicznie.

Ale zachowanie osoby, ktéra jest zupelnie sama, réwniez moze pozo-
stawaé pod wplywem wzgledow autoprezentacyjnych. Czesto na przyvkiad
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w domowym zagiszu przygotowujemy sie do dzialan, ktore mamy zamiar wy-
konaé publicznie. Najbardziej oczywistym przyktadem sa codzienne zabiegi
plelggnacyjne. Chocbysmy kapali sie, czesalii ubierali bez swiadkéw, robimy
to czgSciowo ze wzgledu na wrazenie, jakie potem bedziemy wywieraé na in-
aych, Na podobnej zasadzie niektérzy ludzie ¢wiczg swoje wypowiedzi albo
przygotowuja planowane interakcje, aby mieé pewno$é, ze okreélone infor-
macje o0 ich osoble nie ujda uwadze otoczenia. Ponadte pewne publiczne za-
chowanta, kiore plerwotnie mialy motywy autoprezentacyjne, z czasem tak
wechodza w krew, ze czlowiek nie przestaje sie w nie angazowad nawet w 8y-
tuacjach, kiedy nikt go nie moze zobaczyé.

Motywowama do autoprezentacu W warunkach '
L Iaboratoryjnych e

Wiele badas nad autoprezentacm ma na celu wykazame %€ pewne zacho-
wania wynikaja z pragnienia jednostki, -aby. otoczenie postrzegalo ja
w okreélony Sposob Najpopularme]szym sposobem udowadnlama ze da-
ne zachowame ma przyczyny au’copr‘ ‘entachne Jest porown 2 3

chowanie ]est pubhczne i obserwowane przez mnych
konani' sa, iz nie majg zadnych Wladkow. Zaktad: sw 78 dzulil‘a‘n‘la:‘v
przeprowadzane pubhcznxe pozosta]a_ pod Wpiywem motywow., autopre- ‘
zentacyjnych, natomiast czynnosm wykonywane. prywatme —‘ nie.. .

dak na przyktad okreslié, w ]aklm stopniu ludzie wykorzystujq puthz-
ne atrybucje ‘do- poprawienia wlasnego wizerunku w cudzych oczach?
Uczestnikom eksperymentu, ktorzy poprzedmo odniedli sukées” uh) poraz.
ke podezas wykonywania jakiego§: zadama zada]e sie mlaﬁowmle pytama
na temat ich-dokonan.; Czesé badanych zosta]e pomformowan ;izichiod:. .
powiedzi-zostana od razu pokazane innym oschom; czesc zas estwprzeko-
nana, ze zachowa anonimowosé. Chcqc sprawdzié, czy 1udz1e sa sklonni:.
Zmieniaé deklarowane postawy w.celach autoprezentacy]nyc ) pfawadzq- -
¢y réwniez. poleca czedei badanych“'podplsac sig'na wypeimanym “kwes
stionariuszu dotyczapym postaw mnjﬁn natom1ast pozwala ukryc swom?7
tozsamosé. . : ’

W.swym przekonywajqcym artykule Tetlock i Manstead (1985) dowo--
dza, ze tego typu eksperymentalne mampulowame zachowamam1 p ',
blicznymi i prywatnymi z dwoch powodow nie stanowi adekw atnego testu ‘
teorii autoprezentacji. Po pierwsze, mima zé ludZIe 1stotn1e maJa_ wigksza. ‘
motywacje do zachowan autoprezentacyjnych w sytuacll, gdy ich zacho- '
wanie jest obserwowane, pojawienie sie publicznodei wywiera znacznie:
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szerszy wplyw na czlowieka, nie ograniczajac samego wzrostu motywacji
do manipulowania wrazeniem. Obecnoéé innych ludzi moze bowiem przy-
czynié sie do wzrostu pobudzenia fizjologicznego, wzbudzaé autokoncen-
tracje i zmieniaé sposéb przetwarzania informacji. A zatem demonstrowa-
nie, ze publiczne zachowania czlowieka r6inig sie od prywatnych, nie
stanowi-.dowodu, iz réznice te wymkajq z cth zaprezentowania okreélo-
nego wizerunku, :

Po drugie, nawet czynnosci wykonywane bez swmdkow pozostaja cza-
sami pod wplywem motywow autoprezentacyjnych. Chociaz biore pry-
sznic; gole sig i czeszg calkowicie prywatnie, w zamkmetej lazience, czyn-
noéci' te. maja na. ceIu wywarcie, odpowxedmego wrazenia na innych.
Nawet w samotnosc1 ludZIe .czesto zastanawm;q sig, jak zostana odebra-

“ni;; przygotowu;q 51q do przyszlych autoprezentacn, a nawet &éwicza, swoje
wystaplenla
"W warunkach laboratorymych sytuac;a Jest jeszcze bardziej skompli-
kowana gdyz trudno jest przekonaé badanyceh, ze ich odpowiedzi rzeczy-
widcié pozostang anonimowe. Uczestnicy eksperymentu czesto nie dowie-
rzajg prowadzacemu (i caltkiem shusznie), podejrzewajac; ze mimo jego
zapewniet ich odpowiedzi bedzie mozna zidentyfikowad. Dlatego tez nie-
rzadko zachowu)a sie tak, ]ak gdyby nni mogh 1ch obserwowac niezalez-
nie‘od tego, co powiedziat'im prowadzapy

Tetlock iManstead: (1985) konkluduJa,, ze ze wzglqdu na powyzsze pro-

‘ blemy testowame autoprezentacy]nych ‘wyjasnien ludzkiego zachowania
jest po prostu. niemozliwe. Choé podzielam ich watpliwoéci w odniesieniu
do mektorych ‘metod badawczych osobiécie ‘bardziej optymistycznie pa-
trz¢ na mozliwoéc empirycznego badama autoprezentacji (Leary, 1993).

Zaleznosé

Drugim czynnikiem determinujacym zwiazek miedzy wywieranym swra-
zeniem a osiagnieciem celu (a tym samym zwiekszajacym motywacje do ope-
rowania prezentowanym wizerunkiem) jest zaleznoéé cztowieka od innych,
W tym kontekécie zaleznoéé odnosi sie do tego, w jakim stopnin sukces jed-
nostki uwarunkowany jest zachowaniem drugiej oscby. Kiedy ktos jest zalez-
ny od innych, jeéli chodzi o jakie$ cenione cele, wywarte wrazenie staje sie
dla niego wazniejsze i czlowiek ten bedzie mial silniejsza motywacje do auto-
prezentacji. Dlatego tez ludzie sa bardziej sklonni kontrolowacd to, jak sa po-
strzegani przez swoich szefow i nauczycieli, niz przez przyjaciol (Bohra 1 Pan-
dey, 1984; Hendricks i Brickman, 1974). Na tej samej zasadzie podwladni
bardziej przymilaja sie do swoich zwierzchnikéw niz odwrotnie (Pandey,
1981, 1986). Prawdopodobiefistwo, ze czlowiek bedzie sie staral wywrzed
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pOZadane wrazenie na osobie posiadajacej wladze, jest ponadto wieksze, je-
4li wladza ta obejmuje przydzielanie lub pozbawianie pozadanych débr (Jo-
pes 1in., 1965; Stives i Jones, 1969). W wypadku, gdy inni nie kontroluja zad-
nvch pozadanych débr spolecznych czy materialnych, czlowiek ma mniej
powodGw do przejmowania sie swoim wizerunkiem w ich oczach.

Podczas ekspervmentu, ktory przeprowadziliémy razem z Robinem Ko-
walski (Kowalski i Leary, 1990), uczestnicy odgrywali role pracownikow fir-
my, kiorzy mieli wykona¢ albo bardzo krepujace zadanie (polegajace na za-
¢piewaniu ,Gwiazdzistego Sztandaru” a capella), albo zadanie niebudzace
leku (polegajace na wystuchaniu ,,Gwiazdzistego Sztandaru” nagranego na
tagmie). (By¢ moze zadania te wydajg sie czytelnikowi doéé dziwaczne, ale
Jfirma” z eksperymentu miala jakoby specjalizowaé sie w reklamowaniu
kampanii wyborczych). Polowa uczestnikdw dowiedziala sie, ze inny badany,
odgrywajacy role przelozonego w firmie, zadecyduje o tym, ktére zadanie
przypadnie im w udziale; pozostatym zaé powiedziano, ze zadania przydzie-
lane beda losowo. A zatem w pierwszym wypadku zaleznoéé od ,zwierzch-
nika” byta duza: byl on wladny przydzielié badanemu przyjemne lub nie-
przyjemne zadanie; w drugim natomiast nie mial on takich mozliwosci.
Zanim ,szef’ miat zadecydowaé o rozdziale zadan, badani dokonywali przed
nim prezentacji wlasnej osoby. Okazalo sie, ze uczestnicy byli przejeci swo-
ja autoprezentacja, tylko wowczas, kiedy sadzili, ze ,przelozony” decyduje
o podziale obowiazkow — czyl wowczas, kiedy ich zaleinoéé od zwierzchnika
byta duza.

Przyszte intarakcje

Jeéli w gre nie wchodza inne czynniki, wrazenie wywarte na danej osobie
Jest tym istotniejsze dla osiagniecia pozadanych celéw, im wieksze prawdo-
podobiehstwo przysziych interakeji z ta osoba. Chociaz zdarzaja sie sytuacje,
w ktérych wazny cel zalezy od wywarcia odpowiedniego wrazenia podczas po-
Jedynczego spotkania (na przyklad kiedy policjant zatrzymuje kierowce jada-
cego z nadmierna predkos$cig), w wypadku jednorazowej interakeji stawka
zazwyczaj nie jest wysoka. Kiedy na przyktad czekamy na coé w kolejce, wra-
zenie wywarte na innych prawdspodobnie nie zawazy na osiagnieciu zad-
nych wartoéciowyeh celéw. Jedli jednak spodziewamy sie, ze interakeje z da-
ng osoba beda sie w przyszlosci powtarzaé, zdajemy sobie sprawe, ze
wywarte przez nas wrazenie odbije sie na naszych przyszlych stosunkach
z tym czlowiekiem (Gergen i Wishnov, 1965; Schneider, 1969). Dlatego tez lu-
dzie sg bardziej sklonni troszczyé sie o to, jak postrzega ich inna osoba, jesli
przewiduja dalsze z nig interakcje.

Kiedy jednak ludzie dobrze sie juz znaja i nadal spotykaja, ze soba, moty-
wacja do wywierania okreélonego wrazenia moze sig zmniejszyé. W miare
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uplywu czasu pojedyncze zachowanie autoprezentacyjne ma coraz mniejsze
szanse wplynaé na nasz wizerunek w oczach innej osoby; poza tym jeshi zng.
my kogoé dostatecznie dobrze, nie mamy tylu powodéw, by starac sig Wywie.
raé jakie$ wrazenie. Niektére z moich badan wykazaly na przyklad, ze sty.
denci uniwersytetu mieli stabsza motywacje do manipulowania wrazeniem
w towarzystwie swoich najlepszych przyjacio! (tej samej plel), niz przebywa.
jac z mniej znanymi sobie osobami, réwniez tej same]j plel (Leary, Nezlek, Do.
wns, Radford-Davenport, Martin 1 McMullen, 1994).

Warto$¢ pozadanych celdw

Wiekszoéé teorii motywacji zaklada, ze stanowi ona funkcie wartoéel czy teg

znaczenia pozadanych celow (Beck, 1983). Zapewne nie zaskoczg Czytelnika

stwierdzeniem, ze ludzie maja wiecksza motywacje do zdobywania rzeczy,

ktore uwazaja za wartoéciowe w takim czy innym sensie. Dotyczy to rowniez
motywacji do wywierania okreslonego wrazenia. Je§li uwazamy, ze zaprezen-

towany przez nas wizerunek ma zwiazek z osiagnieciem pewnych celéw, na-

sza motywacja do operowania wywieranym wrazeniem bedzie tym wicksza,

im cenniejsze czy wazniejsze sa owe cele, Wartosé pozadanego celu zalezy od

kilku czynnikéw.

Obfito$é zasobdw

W ekonomii wartoéé towaru na ogol wzrasta, kiedy jego iloé¢ jest ograni-
czona; podobna zasada obowiazuje w zyciu spolecznym. Motywacja do mani-
pulowania wrazeniem jest wieksza, kiedy pozadane dobra nie wystepuja
w dostatecznych ilosciach. Aby sie o tym przekonaé, wyobraZz sobie, ze jako
kandydat do pracy zglaszasz sie na rozmowe. W jakiej sytuacji bedziesz sie
bardziej troszczyt o wywierane wrazenie: w wypadku posady, o ktoérg sta-
ra sie tylko jedna osoba, czy takiej, do ktérej zglosilo sig pigtnastu chetnych?
Pandey i Rastagi wykazali, ze ludzie tym bardziej staraja sie przypodobaé
przestuchujacej ich osobie, im silniejsze jest wspétzawodnictwo o dane miej-
sce pracy. Podejrzewam, ze na podobnej zasadzie autoprezentacja na uzytek
ewentualnego partnera w intymnym zwiazku staje sie wyrazniejsza, gdy
zmniejsza sie ,pula” potencjalnych partneréw.

Cechy adresata autoprezentacji

Jesli nie odbiegasz od normy, to prawdopodebnie bardziej sig starasz ope-
rowaé wywieranym wrazeniem podczas kontaktow z ludzmi, ktorzy cha-
rakteryzuja sie pozadanymi cechami. Dotyezy to chyba kazdej cechy, jaka
mozna sobie wyobrazié. Na kim cheialby$é zrobié lepsze wrazenie: na kimé
atrakeyjnym cay nieatrakcyjnym? Inteligentnym i kompetentnym czy niezbyl
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pystrym? Dysponujacym umiejgtnoéciami spolecznymi czy pozbawionym tych
sdolnosci” Na osobie, ktora Iubisz, czy na tej, ktérej nie cierpisz? Na posiada-
jace] wysokl status spoleczny ezy na takiej, ktdrej pozycja spoleczna jest ni-
ska? Na kim$ milym czy na czlowieku o osobowosci pierwotniaka? Badania
wykazuja, ze ludzie czgsciej manipuluja wrazeniem w interakeji z oscbami
atrakeyjnymi fizycznie lub cenionymi z jakiego$ innego powodu (Forsyth, Riess
i Schlenker, 1977; Mori11n., 1987; Shaw : Wagner, 1975; Zanna i Pack, 1975),

Wynika to zapewne 2 faktu, ze bardziej cenimy reakcje 0s6b posiadajacych
pozadane cechy niz ludzi o cechach mniej pozadanych; krétko méwiac, reak-
cje tych pierwszych sa bardziej wartosciowe. Juz choéby z tego powodu czesto
zakladamy, ze trudniej jest wywrzeé pozadane wrazenie na ludziach atrakeyj-
nych, posiadajacych wiadze, kompetentnych czy o wysokiej pozycji spoteczne;.
Dlatego tez kiedy nam si¢ to uda i otrzymamy afirmujaca informacje zwrot-
na, odczuwamy wieksza satysfakcje.

Ponadto ludzte posiadajacy pozadane spolecznie cechy czesto maja mozli-
wos¢ kontrolowania débr, na ktérych nam zalezy. Ogélnie rzecz biorac, osoby
blyskotli\‘ye, atrakcyjne, zdolne i urodziwe maja wieksza szanse na zdobycie
wladzy niz ludzie nieinteligentni, nieatrakcyjni, niewyksztalceni i szpetni.

Przywigzywanie wagi do uzyskania akceptacyi

Biorac pod uwage, ze ludzie czesto operuja wywieranym wrazeniem po to
by inni bardziej ich cenili i aby zdobyé spoleczne uznanie, mozna oczekiwaé:
iz osoby szczegélnie potrzebujace akceptacji czy obawiajace sie odrzucenia be-
dg mialy wieksza motywacje do autoprezentacji. Ludziom, ktérych poczucie
wiasnej wartosei albo wizerunek publiczny ulegly niedawno zachwianiu
bardziej zalezy na uznaniu ze strony innych. Porazka, odrzucenie czy wsty(i
wzmggajq potrzebe spotecznej akceptacji, a zatem powoduja wzrost moty-
wacji do operowania wywieranym wrazeniem (Miller i Leary, 1992). W nie-
ktorych wypadkach czlowiek, ktéry skompromitowal sie w oczach jednej
osoby, cdczuwa potrzebe zademonstrowania szczegélnie pozytywnego wize-
runku komu$ innemu (Apsler, 1975).
_ Chociaz dazenie do uzyskania akceptacji zalezy od sytuacji, niektorzy ma-
18 wigksza sklonnosé do poszukiwania uznania 1 unikania odrzucenia. Oso-
by, 'ktc'nfe wykazuja silny strach przed negatywna ocena bardziej przej-
muja si¢ opinig otoczenia, otrzymuja wiecej punktdéw w teécie mierzacym
potrzebe akceptacji i bardziej troszeza sie o wywierane wrazenie {Gregorich
Kemple 1 Leary, 1986; Leary, 1980, 1983a; Leary, Barnes i Griebel, 1986"
Watson i Friend, 1969). Podobnie, osoby wykazujace silng potrzebe apro:
bf'ity spolecznej (Crowne i Marlowe, 1964; Paulhus, 1984, 1991) maja, ogél-
nle rzecz biorac, wigksza motywacje do operowania wywieranym wrazeniem
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niz ludzie, u ktérych cecha ta jest slabiej rozwinieta (Dies, 1970; Jones i Ta.
ger, 1972; Leary, 1983¢; Milham i Kellogg, 1980; Schneider i Turkat, 1975).

Ludzie wykazujacy silny strach przed negatywna ocena oraz duza potrze.
be akeceptacji maja z reguly silniejsza motywacje do autoprezentacji, ponie.
waz bardziej niz inni cenia, sobie uznanie. Poniewaz za$ cenig je tak wysoko,
maja wieksza motywacje do takich zachowan, dzieki ktérym zyskaja uznanie
1 unikna dezaprobaty. Do zachowan takich zalicza sie tez autoprezentacja,
Osoby przejawiajace silny strach przed negatywna ocena na przyklad wkia.
daja_wiecej wysitku w wykonywanie zadan, kiedy spodziewaja, sie, 7e ciezky
praca zyskaja sobie uznanie (Watson i Friend, 1969). Sa ponadto bardziej
sklonne do usprawiedliwiania sie, kiedy istnieje mozliwo$é, Ze zostana nega-
tywnie ocenione (Leary 1 in., 1986).

Rozbiezno$¢ pomigdzy pozadanym a rzeczywistym wizerunkiem samego siebie

Trzecim czynnikiem wplywajacym na motywacje do autoprezentacji jest roz-
bieznoéé istniejaca miedzy wizerunkiem, ktéry pragnelibyémy zaprezentowaé
(wizerunkiem pozadanym), a wizerunkiem, ktéry inni zdaja sie postrzegaé
(wizerunkiem rzeczywistym), Dopéty, dopdki ludzie sadza, ze wywieraja
odpowiednie wrazenie, ich motywacja do autoprezentacji utrzymuje si¢ na mi-
nimalnym poziomie. Im bardziej jednak czlowiek sadzi, ze otoczenie nie odbie-
ra go w pozadany przez niego sposdb, tym wieksza ma motywacje do zapre-
zentowania pozytywnego wizerunku.

Skutkiem tego osoby, ktére wypadly niekorzystnie w oczach otoczenia, ma-
ja szezegblnie silng motywacje do manipulowania wrazeniem. Przeprowadza-
no eksperymenty, w trakcie ktérych uczestnikom sugerowano, ze nie zdotali
wykonaé jakiego§ waznego zadania, albo zawstydzano ich na oczach innych.
Zaréwno porazka, jak 1 poczucie wstydu nasilaja motywacje do manipulowa-
nia wrazeniem, jako ze czlowiek prébuje naprawié¢ swdj nadszarpniety wize-
runek spoleczny (Apsler, 1975; Baumeister i Jones, 1978; Baumgardner, La-
ke 1 Arkin, 1985; Brown, 1968, 1970; Garland, 1971; Leary 1 Schlenker, 1980;
Modigliani, 1971; Schlenker, 1975; Schneider, 1969).

Ludzie dostrzegajacy réznice miedzy pozadanym a aktualnym wizerun-
kiem wlasnej osoby stosuja rozmaite taktyki autoprezentacyjne ukierunko-
wane na likwidacje niezgodnoéci. Moga na przyktad podkreslaé¢ swoje inne,
pozytywne cechy (Baumeister i Jones, 1978; Schneider, 1969) albo przytaczaé
korzystne dla siebie wytlumaczenia wydarzef, ktore zrujnowaly ich wizeru-
nek (Baumgardner i in., 1985; Frey, 1978; Weary 1 Arkin, 1981). Sq tez bar-
dziej skionni do wyéwiadczania innym przyslug, aby udowodnié, ze sa bardzo
mitymi osobami (Apsler, 1975), oraz do manifestowania swoich zwiazkéw
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ktérzy odnieéli sukces (Cialdini 1 Richardson, 1980), pragnac ,pla-

dzmi.
alt dbitym blasku”.

wit sig WO
Nieswiadoma autoprezentacja

Ludzie nie zawsze sa éwiadomi powodow, dla ktérych robig rozne rzeczy.
(:hociaz z reguly racjonalizujemy swoje postepowanie, podawane przez nas
p,ﬂvczyny niekoniecznie musza odzwiermedlgc rzeczywm?e zrodla na§zy'ch
poc%&'naﬁ {Nisbett i Wilson, 1977). W rezultacie zvachowame‘n;_}sz'e moze po-
Zos:éwaé pod wplywem motywéw autoprezeptacymych, f:hog% nie myghmy
o tym, a nawet zaprzeczamy. ze postepowanie nasze ma jakikolwiek zwiazek

2 autoprezentacja. ‘

Po pierwsze, niektére zachowania autoprezentacyjne ,sq.praktykowane
tak czesto, ze staja sie automatycznym nawykiem. Choé pl?k‘WOtIll]G dana
czynnoéé mogla wynikaé ze $wiadomego pragnienia wywarcia o}(r(?slonego
w;ay‘,enia, 7 czasem wykonujaca ja osoba przestaje éwiadomie myéleé ° auto-
prezentacyjnych korzeniach tego zachowania. Dlaczego na _prz'yklad sig cze-
szesz? No ¢6z, trudno znaleZ¢ jakié inny powdd poza pragnieniem wywarcia
korzystnego wrazenia na otoczeniu. Watpie jednak, zeby§ za kazdym I‘a'Z.eIIl
swiadomie myélal: Lepiej sie uczesze, zeby wygladaé¢ dzi$ przyzw’vowlle .
Podobnie tak przywykli$émy do przekazywania pozytywnego, spolleczrne ;’)oz.ea;
danego wizerunku wlasnej osoby, ze czgsto robimy to rnachinalm(?, bez §wia-
domego myélenia o autoprezentacyjnym celu takiego postepowama. '

Po drugie, ludzie czasami bezwiednie angazuja sie w aut.oprezentacm po
prostu dlatego, ze nie sa $wiadomi bodscow stymulujacych ich zachowanie.
Pewien eksperyment wykazal, ze wizerunek, ktory hadana osoba demon.strg-
wata podczas konwersacji, wyraznie zalezal od tego, jak zaprezentowal sxe,ble
jej rozméwea. Badani, ktorzy wchodzili w interakeje z partoerem pOfikresla-
jacym swoje zalety, prezentowali siebie bardziej pozytywnie niz ci, ktogzy roz-
mawiali z kimé skromnym. Uczestnicy eksperymentu wydawali sie jednak
catkowicie nie$wiadomi, ze autoprezentacja rozmowcy wplynela na ich wia-
sna, Twierdzili stanowezo, ze w innych sytuacjach zachowywaliby si¢ tak sa-
mo, jak w trakeie badania. Prawdopodobnie nie byli éwiadomi zmiany .styiu
wlasnej autoprezentacji (Baumeister, Tice i Hutton, 1989). A zatem l'cfdme an-
gazuja sie czasem w zachowania autoprezentacyjne, nie zdajac sobie z tego
sprawy.

Obserwacyjna samokontrola zachowania

Ludzie réznia sie sklonnoécia do manipulowania wrazeniem wywieranym na
innych. Niektérzy skrupulatnie sprawdzaja, jak sa odbierani i odpowiednio
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dopasowuja swoje zachowanie, aby wywrzec .dobre” wrazenie, cokolwiek by
to znaceylo w danej sytuacjl. [nni natomiast stosunkowo niewiele mysly
o swoim wizerunku publicznym, a nawet jesh to robia, rzadko prébuja wy.
wrzeé na innych okreslone wrazenie. Sklonnosé¢ do autoprezentac)i moze mieg
zwiazek z kilkoma réznymi cechami osobowosci. Jak juz wspominano, ludzie
o wysokiej samoswiadomosel publicznej wiece] mysla o swoim wizerunky
(Buss, 1980), a osoby wykazujace silny strach przed negatywna oczng opery.
ja wywieranym wrazenlem, aby zyskaé aprobate otoczenia (Leary, 1983a).

Cecha, osobowoéci, ktoéra zostala najgruntowniej przebadana w zwigzky
z autoprezentacja, jest obserwacyjna samokontrola zachowania (self-
monitoring). Wedtug Marka Snydera, ktory stworzyl to pojecie 1 opracowal
Skale Obserwacyjnej Samokontroli Zachowania, osoba o wysokich wynikach
w tej skali  pragnie dostosowadé sie do wymogdw spolecznych 1jest szczeg6lnie
wyczulona na mimike i autoprezentacje innych 0séb w sytuacjach spolecz.
nych i kieruje sie tymi wskazéwlkami, by obserwowacé i kontrolowaé wlasna
autoprezentacje” (Snyder, 1974, s. 528). Czlowiek taki jest wrazliwy na sy-
gnaly dotyczace odpowiedniego postepowania, potrafi dostosowac swoje za-
chowanie do wymagan danej interakcji i wykorzystuje te umiejetnoéé do kon-
trolowania wywieranego przez siebie wrazenia. Wchodzace w jakas sytuacje
spoleczna, zadaje sobie pytanie: ,Kim powinienem by¢ w tej sytuacii i jak mo-
ge stad sie taka osoba?” (Snyder, 1987, s. 46).

Natomiast osoba o niskiej obserwacyjnej samokontroli nie jest tak wrazli-
wa na spoleczne sygnaly dotyczace odpowiedniego zachowania 1 autoprezen-
tacji, nie umie tak dobrze ocenié wrazenia, jakie wywiera na innych, 1 o wiele
rzadziej prébuje manipulowaé wrazeniem. Jej mimika moze by¢ réwnie wy-
razista, a sklonnoéé do odslaniania swego wnetrza réwnie duza, ale nie sta-
nowia one na ogol strategicznej proby kontrolowania wywieranego wraZenia.
Snyder (1874) poczatkowo twierdzil, ze zachowanie takiej osoby jest w wigk-
szym stopniu powodowane jej wewnetrznymi dyspozycjami i postawami niz
w wypadku kogo$ o silnej tendencji do samokontroli. Z pdiniejszych badan
wynika jednak, ze chociaz niska obserwacyjna samokontrola zachowania
wigZe sie z mniejsza wrazliwoscig na sygnaly spoleczne, niekoniecznie ozna-
cza to wicksze skierowanie na wlasne wnetrze (Briggs i Cheek, 1988; Lam-
phere i Leary, 1990).

Aby mierzy¢ sklonnoéé do samokotroll, Snyder (1974) opracowal specjal-
ny kwestionariusz. Osoby o silnej obserwacyjnej samokontroli zachowania
czeScie] uznaja, za prawdziwe stwierdzenia typu:

1) W réznych sytuacjach 1 stykajace sie z réznymi ludzmi czesto zachowu-
je sie jak zupelnie inna osoba.
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) Potrafig zmylic przyjacielskim zachowaniem ludzi, ktéryeh w rzeczywi-
stodel nie lubie.
3) Nie zawsze jestem tym czlowiekiem, na jakiego wygladam.

Natomiast 0soba o slabej samokontroli zaaprobuje raczej takie zdania:

1) Potrafig broni€ tylko tych pogladéw, ktore sam wyznaje.

2) Mam problemy z dostosowaniem swojego zachowania do réznych ludzi
i réznych sytuacii.

3) Bardzo trudno mi nasladowaé zachowanie innych ludzi.

Warunkiem skutecznego manipulowania wrazeniem jest prawidlowe ,,0d-
czytanie” sytuacyi spolecznej i wylowienie z niej wskazéwek co do odpowie-
dniego postgpowania, a nastepnie dostosowanie do nich wlasnego zachowa-
nia. Osoby o silnej samokontroli sa lepsze w obu tych dziedzinach; miedzy
innymi bardziej sa sklonne do poszukiwania informaeji na temat innych lu-
dzi (Snyder, 1974), a takze zwracaja wieksza, uwage na wiadomosci dotycza-
ce ngpotkanych 0s6b 1 lepiej je zapamietuja. Pomaga to im lepiej dopasowaé
swoja autoprezentacje do okreslonego odbiorey (Berscheid, Graziano, Monson
i Dermer, 1976). Ponadto lepiej odezytuja cudze emocje na postawie’ mimiki;
na przyklad ogladajac nagrany na wideo teleturniej ,,Czy to prawda?” traf-,
niej odrézniali wypowiedzi prawdziwe od falszywych (Geizer, Rarick i S(;Idow
197:7). Potrafig tez lepiej rozpoznaé, kiedy inni ludzie probuja nimi manipuloj
wac czy przypodobadé sig im (Jones i Baumeister, 1976).

Nietrudno przewidzied, ze osoby o silnej samokontroli sa bardziej skore do
stosowania taktycznej autoprezentacji. Lepiej dostrajajg swoje zachowanie
({raz autoprezentacje do wymogéw sytuacji, w ktérej sie akurat znalezli (zob.
Sny*dgr, 1978). Sa na przyklad bardziej sklonni dostosowywaé ilo§é wyjawia-
ny,ch.lnformacji o sobie do stopnia, w jakim odstania sie ich partner — wiegcej
n}o’wwk 0 sobie tym rozméwcom, ktérzy sami ujawniajg duzo informacji na
W) t.emat. Natomiast u 0sob o slabej obserwacyjnej samokontroli stopief
w jakim odstaniala sie druga osoba, mial stosunkowo niewielki wplyw na ic};
Wl'?isne zwierzenia (Shaffer, Smith i Tomarelli, 1982). W garderobie 0séb o sil-
nej samokontroli znalezé tez mozna ubrania bardziej roznorodne w stylu.
l‘rzypgszczalnie rézne stroje stuza im do wywierania odmiennego wraZeilia

w zalezno$ei od sytuacji. (Pozostaje zagadka, dlaczego réinice pod tym wngQj
iigg;)dotyczq mezezyzn, ale nie kobiet; Zaidman i Snyder, 1983; w: Snyder,
I
. Te roznice w zachowaniu spolecznym sa zauwazalne réwniez dla otocze-
nia. Ludzie oceniaja osoby o silnej samokontroli jako osoby skuteczniej regu-
lujace wlasne zachowanie i wyrazanie emocjl (Snyder, 1974).
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Nietrudno zgadnaé, ze osoby o silnej samokontroli odnosza wieksze sukee.
sy w sytuacjach wymagajacych dostosowania sie do specyficznego konteksty
spolecznego. Na przyklad w éwiecie biznesu sa bardziej skuteczni od innych
w zawodach wymagajacych ,przerzucania mostdw”. Stanowisko ,przerzucs.
jacego most” charakteryzuje sie tym, ze wymaga od pracownika interakejj
z wysoce rozniacymi sie grupami ludzi, jak na przyklad zarzadzanie albo ne.
gocjowanie warunkéw kontraktu. Poniewaz tacy posrednicy musza stosowa¢
odmienne podejécie podezas pracy z réznymi grupami i dysponowaé dobrymj
umiejetnodciami interpersonalnymi, osoby o stlnej samokontroli sprawdza.
ja sie w tej roli wzglednie lepiej (Caldwell i O'Reilly, 1982). Osoby te czedciej
tez pelnia w przedsiebiorstwie funkcje kierownicze i organizacyjne (Snyder
i Copeland, 1989), prawdopodobnie z uwagi na wieksza elastycznodé wykazy-
wana, w roznych sytuacjach.

Mimo ze eksperymenty potwierdzily przewidywane roznice miedzy osoba-
mi o silnej i stabej obserwacyjne] samokontroli zachowania, skonstruowany
przez Snydera kwestionariusz wzbudzit liczne kontrowersje. Niektore bada-
nia wykazaly, Ze mierzy on co najmniej trzy odrgbne cechy, ktére niezupelnie
odpowiadaja sformulowanej przez Snydera pierwotnej koncepcji teoretycznej
(Briggs, Cheek i Buss, 1980; Gabrenya 1 Arkin, 1980). W rezultacie czes¢ ba-
daczy zaczela opowiadaé sie za zmodyfikowaniem tej skali 1 opracowaniem
nowych miernikéw (Lennox 1 Wolfe, 1982), co doprowadzito do ozywionej dys-
kusji miedzy Snyderem a krytykami jego skali. Cheac uwzglednié niektore
z zarzutdw, Snyder i Gangestad (1986) zaproponowali skrécona, osiemnasto-
punktowa wersje ,skali samokontroli” (pierwszy wariant skladal sie z dwu-
dziestu pieciu punktéw). W sumie jednak, pomimo nie rozwianych do konca
watpliwoéci dotyczacych testu, wiekszoéé specjalistdw popiera hipotezy Sny-
dera dotyczace zwiazku miedzy obserwacyjna samokontrolg zachowania 1 au-
toprezentacja.

Podsumowanie

Ludzie manipuluja wrazeniem dla trzech gléwnych powodéw: aby wplywat

na innych w celu wywolania pozadanych reakeji, aby podtrzymywac poczucie

wlasnej warteécl 1 tozsamoéel oraz wreszcie by regulowac swoje dodwiadeze-

nia emocjonalne. Ponadto niektore przypadki manipulowania wrazeniem !

przypisaé mozna wrodzonej ludzkiej potrzebie akceptacji i przynaleznosci do
grupy. Niezaleznie od pozytkdw, jakie autoprezentacja przynosi jednostce,
zjawisko to jest korzystne réwniez dla interakcji spolecznych i ogdlnie dla ca-
tego spoleczenstwa.

Mimo ze czasami ludzie §wiadomie myéla o tym, jak sa postrzegani
przez otoczenie, czedciej §ledza wywierane przez siebie wrazenie na poziomie
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nieéwiadlomym_czy przeduwagowym. W niektérych wypadkach sg jednak nie-
4wiadomi Wywieranego wrazenia, catkowicie nie zdajac sobie sprawy, jak sa
postrzegani, a nawet nile sa §wiadomi faktu, ze inni ksztaltuja sobie jakie$
“.S.Obraieme na ich temat. Osoby wykazujace wysoka samoswiadomodé pu-
pliczna maja szczegblna sklonncéé do kontrolowania prezentowanego przez
siebie wizerunku.

Motywacja do manipulowania wrazeniem zalezy od stopnia, w jakim (a)
jednostka przekonana jest, ze wywarte przez nig wrazenie wplynie na regu-
lacje je) celow, (b) cele te sa wazne, wartoéciowe lub z innego powodu pozada-
ne i (¢) istnieje rozbiezno$é miedzy wizerunkiem, ktory cheiataby zaprezento-
wad, a wrazeniem, ktére we wlasnym mniemaniu wywarla. Chociaz troska
o wywierane wrazenie wplywa na bardzo wiele zachowan, ludzie nie zawsze
zdaja sobie z tego sprawe. W niektérych wypadkach autoprezentacja zacho-
dzi,automatycznie”, w innych zas ludzie nie sa éwiadomi, dlaczego zachowu-
ja sig tak, a nie inaczej. Ludzie uzyskujacy wysokie wyniki w Skali Obserwa-
cyjnej Samokontroli Zachowania sa szczegélnie sklonni do manipulowania
swoim publicznym wizerunkiem.



4.

Kontekst spoteczny: normy i role

Kiedy czlowiek ma juz motywacje do manipulowania wrazeniem wywiera-
nym podczas kontaktu z innymi, musi podjaé decyzje, jakiego typu wizeru-
nek chcialby zaprezentowac. Czasami tylko wywarcie jednego okreélonego
wrazenia pomoze mu osiagnaé zamierzony cel i wéwezas wybor nie nastrecza
trudnoéci. Dla chlopaka, ktory stara sie o przyjecie do druzyny koszykar-
skiej, wazne jest wywarcie bardzo okreélonego wrazenia, a mianowicie poka-
zanie, 7e jest dobrym zawodnikiem. Niewiele mu pomoze, jesli odebrany zo-
stanie jako osoba dobra w matematyce, wrazliwa czy dowcipna.

W innych wypadkach wybor mozliwych autoprezentacji jest calkiem sze-
roki. Wszyscy jeste§my w stanie przekazacé cala game prawdziwych wizerun-
kéw wlasnej osoby, z ktory kazdy moze nam pomdc w osiagnigciu czego$ po-
zadanego. Sukces na pierwsze]j randce jest mozliwy réwnie dobrze wtedy, gdy
wywrzemy wrazenie czlowieka dowcipnego, jak 1 interesujacego, wrazliwego,
dobrze wychowanego czy atrakcyjnego. Nie damy rady jednak zademonstro-
waé wszystkich tych wizerunkow naraz i zmuszeni jesteémy wybra¢ pewne
aspekty wlasnej osobowosci, ktére bedziemy uwydatniaé w trakcie danej in-
terakeji. Co wyznacza wybor wizerunku, jaki czlowiek stara si¢ przekazaé
w danej sytuacji? Kolejne piec rozdzialéw poswiecone zostalto analizie czyn-
nikéw wplywajacych na to, jakie wrazenie probujemy wywrzet. W niniej-
szym rozdziale zajmiemy si¢ rola, jaka w autoprezentacji odgrywa kontekst
spoleczny.

Normy i role: niepisane prawa

Wyobraz sobie, ze jedziesz zatloczonym autobusem lub tramwajem. Jak wie-
lu pasazerdéw stoisz, trzymajac sie metalowego uchwytu. Teraz wyobraz so-
bie, ze pochylasz sie¢ nad krucha starsza pania siedzaca przy oknie ibez zad-
nych wstepow czy wyjaénien méwisz: ,Przepraszam, czy moglaby mi pani
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ustap{é miejsca?” Kobieta przyglada ci sie podejrzliwie, ale wzrusza ramio-
pami 1 Wstaje. Pasazerowie stojacy woko!l sg §wiadkami calego wydarzenia
i wpatruja sie w ciebie, kiedy siadasz. Jak poczulby$ sie w takiej sytuacji? Kie-
dy Stgn}ey Milgram poprosit uczestnikéw eksperymentu o przeprowad.zenie
takl?] niecodziennej akcji, wiekszoé¢ z nich miata wielkie trudnoéci z wyko-
naniem zadania. Ci za$, ktérym sie to udato, odczuwali po fakcie silny dys-
komfort psychiczny. Ale wlasciwie dlaczego?

W rozdmgle tym omawiamy wplyw norm i rél na autoprezentacje. W opi-

sanym plolwyzej eksperymencie badani czuli si¢ okropnie nie tylko dlatego, ze
pogwalql}l spoleczna norme gloszaca, ze sprawna fizycznie osoba nie pow,in-
na prosic, by starsza kobieta ustapila jej miejsca, jesli nie zaistnialy jakie§
speCJalne okolicznoéci; najwazniejsze, ze pogwalcenie tej normy mialo dla
nich konsekwencje autoprezentacyjne. Krétko méwiac, wyszli na niewrazli-
wych chamoéw.
‘ ’Na co dzien rzadko zdajemy sobie sprawe, jak potezny jest wplyw norm
i r6] na nasze zachowanie. Koniec koficéw ani normy, ani role nie sa czyms$
namacallny’m; nie sa zapisane w kodeksach ani namalowane na tablicach
(w przeciwienstwie do oficjalnych praw i nakazoéw), a ponadto na ogdt nikt nie
zmusza nas wprost, bySmy sie do nich stosowali. A jednak wiele naszych za-
chgwan stanowi bezpoérednig konsekwencje pragnienia, by postepowaé zgo-
dnie z normami spolecznymi 1 odgrywanymi rolami.

B‘adacze norm 1 rél spolecznych zwracaja_szczegdlna uwage na to, ze sta-
nowia one funkcje sytuacji, w ktérej czlowiek sie znajduje, oraz zajmowanej
przez niego pozycji. Dla celow naszych rozwazan wazne jest zdanie sobie
sprawy, ze wiele norm i rél ma réwniez aspekty autoprezentacyjne, okresla-
jace, J’alk czlowiek w danej sytuacji czy na danej pozycji powinien si¢ prezen-
towaé innym. Kiedy dzialaja takie autoprezentacyjne normy irole, jednostka
z reguly dostosowuje do nich swoje zachowania. ’

ZASADA: Przy braku YvyraZonej motywacji do innego zachowania, jednostka probu-
je przekazywa¢ taki wizerunek siebie, ktory jest zgodny z dang sytuacja spoteczna
oraz z odgrywang przez nig rola

Normy autoprezentacyjne

Norma stanowi zasade czy tez wzorzec dzialania. Normy nie sa na ogo6! for-
mulowane wprost ani zapisane (w przeciwienstwie do przepisow i oficjalnych
praw, ktére sa bardziej skonkretyzowane). Dotyczg nie tylko dzialania czlo-
wieka, lecz réwniez publicznego wizerunku, jaki powinien badz jakiego nie
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powinien on prezentowaé w danej sytuacji. Normy okreélajace wrazenie, ja.
kie jednostka powinna wywierac, nazywac¢ bede normami autoprezenta.
cyjnymi.

Niektére normy autoprezentacyjne maja charakter preskryptywny — na-
kazuja, jakie wrazenie nalezy wywiera¢. Normy obowiazujace na pogrzehie
nakazujg zachowanie powagi, niezaleznie od tego, co sie czuje w stosunku do
zmarltego. Zalobnik, ktéry uémiechalby sie szeroko podczas ceremonii, po-
strzegany bylby jako degenerat, nawet gdyby wszyscy wiedzieli, ze wlasnie
wygral na loterii albo byl najgorszym wrogiem nieboszczyka.

Inne normy autoprezentacyjne maja charakter restrykcyjny — ograniczajg
zakres wizerunkdw, jakie czlowiek moze zaprezentowaé, nie okreélajac jed-
nak dokladnie wrazenia, ktdre powinno sie wywrzeé. W wielu sytuacjach nor-
my nie wskazuja na konkretny obraz, ktéry winniémy przekazaé. Redukuja,
natomiast wybér mozliwych wizerunkéw, ktére moga byé zaprezentowane

w danej sytuacji. Dopéki czlowiek nie wykracza poza granice zakre$lone °

przez normy, dopéty jego zachowanie odbierane jest jako odpowiednie; projek-
towanie wizerunkdéw spoza tego zakresu moze spowodowaé negatywne reak-

cje otoczenia. Na przyklad normy autoprezentacyjne odnoszace sie do zacho-

wania na ulicy pozostawiaja nam znaczng swobode dzialania. Nikogo nie
obchodzi, czy wygladamy na wesolych czy smutnych, biednych czy bogatych,
pewnych siebie czy sploszonych, wysportowanych czy nie. A jednak normy te
zakazuja, pewnych autoprezentacji. Mezczyzna, ktéry stoi na rogu ulicy
i twierdzi, ze jest Chrystusem, przekracza dozwolone granice okre§lajace, za
kogo mozna sie podawad.

Niektére normy autoprezentacyjne obowiazuja w rozmaitych sytuacjach
spolecznych. Od ludzi, ktérzy pomyslnie przeszli proces socjalizacji i maja do-
bra wole, oczekuje sie, ze beda sie do tych norm stosowaé w wielu — choé nie-
koniecznie we wszystkich — kontekstach spotecznych. Osoba, ktérej wizeru-
nek nie mieéci sie w takich ogdlnych, uniwersalnych kanonach, z reguly
odbierana jest jako nieprzystosowana, gburowata, zaburzona psychicznie al-
bo prébujaca udawaé wariata. Istnieje wiele ogélnych norm autoprezentacyj-
nych, ktore obowiazuja w wickszosci sytuacji, oméwimy tu jednak tylko pieé
spoérdd tych najbardziej powszechnych: dobre obyczaje, skromnosé, dopaso-
wywanie autoprezentacji, konsekwencje i uprzejma uwage.

Dobre obyczaje

Dobre obyczaje to podporzadkowywanie sie okredlonym standardom wlaéci-
wego zachowania. Wiele najbardziej podstawowych norm okreéla minimalne
kryteria akceptowanego spotecznie postepowania. Jeden z aspektéw dobrych
obyczajéw odnosi si¢ do publicznego wizerunku czlowieka.
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Wiele uprzejmosci oraz innych spolecznie akceptowanych czynnoéci, ktére
wykonujemy publicznie (a takze, co byé moze jest jeszcze wazniejsze, wiele
rzeczy, ktorych nie robimy), wynika nie tyle z obawy przed sprawieniem ko-
mus przykrosci, ile z norm autoprezentacyjnych. Pomysl przez chwile, jak
czgsto zdarza ci sig zrobié cos (lub czego$ nie zrobié) tylko dlatego, ze wywarl-
byé na innych niekorzystne wrazenie — osoby nieuprzejmej, nieprzystosowa-
nej, nieokrzesanej czy niepozadanej spolecznie.

Dlaczego w towarzystwie nie dtubiesz w nosie? Albo gloéno nie bekasz?
Albo nie przerywasz innym, kiedy méwia? Dlaczego, stuchajac wyktadu na
uczelni, nie rozkladasz sie na podlodze, a w restauracji nie mlaszczesz przy
jedzeniu? Dlaczego méwisz ,przepraszam”, kiedy kogo$ przypadkiem potra-
cisz, 1, dziekuje”, kiedy dostajesz podarunek? Gléwny powdd jest taki, iz po-
gwalcenie tego typu norm doprowadziloby innych do przekonania, ze jesteé
osoba nie dbajaca o spoleczne zasady ani o uczucia drugiego czlowieka. Ci,
ktérzy tamia normy, sa nie tylko negatywnie oceniani, ale czasem wrecz wy-
kluczani ze spolecznosci (Baumeister i Tice, 1990; Schachter, 1951).

Niejedna autoprezentacyjna norma dotyczaca dobrych obyczajéw oddzia-
lywuje tak silnie, ze ludzie staraja sie do niej stosowaé nawet w warunkach
skrajnego stresu. Wiekszo$é ludzi na przyklad prébuje nie zalamywaé sie pu-
blicznie, choéby nawet szalala w nich burza emocji. Uwazaja oni, ze nie nale-
zy tego robié, gdyz zostaloby to zle odebrane przez otoczenie. Nawet wieZnio-
wie skazani na §mieré pragna umrzeé z godnoécig, choé nikt by ich nie winil,
gdyby prowadzeni na egzekucje plakali, wrzeszczeli, kleli czy prosili o litogé.

Skromno$é

Norma skromno$ci, stwarza pewien dylemat dla oséb starajacych sie mani-
pulpwaé wrazeniem. Z jednej strony kazdy na ogét chee by¢ postrzegany naj-
¥ep1ej, jak to tylko mozliwe; z drugiej za$, normy autoprezentacyjne zabrania-
ja nam zbytnio sie chelpié. Osoba lamiaca te zasade postrzegana jest jako
bufon, samochwata, pozer albo megaloman. W gruncie rzeczy, Jesli w jakiej$
dziedzinie rzeczywiscie jesteémy dobrzy to, inni ocenia nas wyzej, jesli okaze-
my skromnoéé, bagatelizujac swoje osiagniecia (Rosen, Cochran i Musser,
1990; Schlenker i Leary, 1982a). Istnieje jednak pewien problem: autoprezen-
tacja oparta na skromnoéci niesie ze soba ryzyko, ze inni potraktuja nasza
Wypowiedi dostownie lub - jesli wiedza, juz o naszych dokonaniach — odbiorg
13 jako dowdd niskiej samooceny czy braku wgladu we wlasne mozliwoéci.
Co ciekawe, ludzie intuicyjnie wyczuwajg to niebezpieczenstwo i biora je
pqd uwage, manipulujac wrazeniem. Kiedy czlowiek sadzi, ze inni nie wiedza,
0 Jego zaletach czy osiagnieciach, sklonny jest prezentowac swoja, osobe doéé
pozytywnie (ale uwazajac, zeby nie wyjéé na pyszatka). Prawdopodobnie
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przeczuwamy, iz oplaca si¢ wywieraé wrazenie osoby pogiadajalcej pozytyw;e
cechy, nawet ryzykujac, ze nasze wypowiedzi zabrzmia troche chelphwlg_
Kiedy natomiast jesteSmy pewni, Ze inni oceniajg nas pozytywmg albo ze
wiedza o naszych osiagnieciach, na ogél nieco umniejszamy swoje za1ety
(Baumeister i Jones, 1978; Jones i Wortman, 1973; Schlenker, 1980; Stires

i Jones, 1969).
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Rysunek 1. .
Skromnodé nie zawsze okazuje sie skuteczng taktykaq autoprezentacyjng

Skromnoéé to nie tylko kwestia pomniejszania swych zastug czy pozy.tyw-
nych cech. Kiedy ludzie chca zosta¢ uznani za skromnych, §zesto ‘o.sia‘gaja.tq,
opisujac swoje dzialania w pewien szczegdlny sposob, a mianowicie umniej-
szajac ich znaczenie; natomiast cl, ktorzy chea sie pochwalié, opisuja swoje do-
konania, nadajac im duza wage (Vallacher, Wegner i Frederick, 1987). Gdyby
na przyklad ktos zapytal mnie, co dzisiaj robilem, méglbym zgodnie z prawda
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opisa¢ dokladnie t¢ sama czynnoéé — prace nad niniejszym rozdziatem — na
rozmaite sposoby, ktére moglyby wywieraé¢ mniej lub bardziej pozytywne wra-
zenie. Gdybym nie chcial wyjsé na wazniaka, méglbym odpowiedzieé: ,,Caty
dzien stukalem w klawiature komputera”. Gdybym za$ pragnal wypaéé bar-
dziej pozytywnie, odpartbym: ,Pracowalem nad ksiazka o autoprezentacji,
ktéra wlasnie pisze”.

Je$li bedziesz mial kiedy$ ochote zademonstrowac swojg skromnosé,
pamietaj o czterech rzeczach (Schlenker i Leary, 1982a). Po pierwsze, skrom-
no$é robi lepsze wrazenie po fakeie niz przed nim. Ludzie, ktérzy umniejsza-
ja wage jakiegoé dokonania, zanim zabiora sie do dzialania, nie sa postrzega-
ni tak pozytywnie jak ci, ktérzy bagatelizuja swoje osiggniecia, gdy juz jest
po wszystkim. Po drugie, umiarkowana skromno$¢ jest wyraznie skuteczniej-
sza od przesadnej. Jesli czlowiek bardzo dobrze sie spisze, lepiej jest skomen-
towac ten fakt slowami ,wypadlo nie najgorzej”, niz upieradé sie, ze efekty sa
niezadowalajace. Po trzecie, otoczenie nie reaguje pozytywnie na ludzi, ktorzy
twierdza, ze dobrze sobie poradzili, ale umniejszaja wage samego przedsie-
wziecia (tzn. ,Zrobilem to §wietnie, ale to przeciez nic takiego”). Oéwiadcze-
nia tego typu postrzegane sa raczej jako przejaw chelpliwoéci, a nie skromno-
§ci. I po czwarte, bagatelizowanie swoich dokonan stanowi skuteczng
taktyke autoprezentacyjna tylko wéwcezas, gdy otoczenie wie o sukcesach da-
nej osoby. W przeciwnym wypadku wszyscy uwierza w twoja wersje wyda-
rzen i skonezy sie na tym, ze wywrzesz gorsze wrazenie.

Nawiasem moéwigc, jesli ktos nie wie, jak dobrze wykona jakie$ przyszle
zadanie, najbezpieczniej dla niego bedzie utrzymywadé, ze wedle jego oczeki-
wan poradzi sobie na poziomie przecietne;j. Jeéli potem pdjdzie mu dobrze, to
zostanie oceniony roéwnie pozytywnie jak osoba, ktéra przewidywala swoj
sukces. Jeéli natomiast nie spisze sie przy wykonywaniu tego zadania, oto-
czenie oceni go nie gorzej niz kogos, kto przepowiedzial wlasng porazke. Zad-
na inna strategia autoprezentacyjna nie zapewnia takiego pola manewru bez
ryzyka, ze popelni sie¢ razaca omylke (Schlenker i Leary, 1982a).

Dopasowywanie autoprezentacii

Istnieja dwie odrebne normy nakazujace czlowiekowi prezentowaé swoja
osobe podobnie, jak prezentuje siebie jego partner interakcyjny. Norma stop-
nia pozytywnosci stanowi, ze powinniémy przedstawiaé siebie tak samo po-
zytywnie, jak inne osoby biorace udzial w interakeji. Istnienie tej normy zade-
monstrowali Gergen i Wishnov (1965). Kazdy z uczestnikéw eksperymentu
najpierw stuchal, jak ocenia siebie druga osoba, a nastepnie sam prezento-
wal jej sw0j wizerunek. Badani, ktérych partner wychwalal swoja osobe, opi-
sywali siebie potem bardzie] pozytywnie; natomiast ci, ktérzy wystuchali
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wystapienia skromniejszego, opisywali siebie bardziej negatywnie (zob. tey
Schneider 1 Eustis, 1972).

Jak wykazali Baumeister, Hutton 1 Tice (1989), ludzie nie zawsze zdaja so-
bie sprawe, Ze przestrzegaja tej normy. Uczestnicy eksperymentu zostali
podzieleni na dwie grupy. Jedni mieli w trakcie interakeji przedstawié siebie
w korzystnym swietle, drudzy za$ zachowaé skromnosé. Zgodnie z normg
stopnia pozytywnoéci, zachowania te mialy wplyw na wizerunki prezentowa-
ne nastgpnie przez kazdego z partneréw: przedstawiali oni siebie bardziej po-
zytywnie, jesh przedméweca przekazal korzystny obraz swojej osoby, niz w wy-
padku, gdy byl skromny. Byli jednak — prawdopodobnie — nieswiadomi faktu,
ze ich autoprezentacje pozostawaly pod wplywem wrazenia wywartego przez
przedmoéwece.

Druga norma dotyczaca dopasowywania w autoprezentacji jest norma
odslaniania sie, nakazujaca jednostce dostosowywaé stopien wlasnej szcze-
rosci do tego, jak dalece odstania sie jej rozméwea (Derlega iin., 1993). Ludzie
sklonni sa wiecej méwié o sobie tym, ktérzy ujawniaja na swoj temat duzo in-
formacji, niz osobom zachowujacym sie powéciagliwie.

W stosunkach miedzy obcymi ludZzmi zjawisko to zachodzi nawet podczas
jednorazowej interakcji: jesli zdradze ci co$ osobistego, poczujesz swego ro-
dzaju presje, aby natychmiast sie zrewanzowaé. W relacjach miedzy dobrymi
znajomymi opisywana regula dziala na dluga mete. Jesli jeste$ moim bliskim
przyjacielem, to niekoniecznie natychmiast odwzajemnisz moje zwierzenie,
ale prawdopodobnie zrobisz to w przysziosci (Derlega, Wilson i Chaikin,

1976). Jezeli wieloletni przyjaciele lub partnerzy w intymnym zwiazku po-
gwalca te norme na daleka mete, to moze dojéé do kryzysu z powodu braku
réwnowagi we wzajemnych zwierzeniach (Rosenfeld i Bowen, 1991).

Konsekwencja

Czwarta uniwersalna norma autoprezentacji odnosi sie do konsekwencji.
Zasada ta kaze ludziom postepowac zgodnie z ich przekonaniami i postawa-
mi, a takze w miare mozliwoéci wykazywadé sie konsekwencja w zachowaniu
w rozmaitych sytuacjach (Gergen, 1968; Goffman, 1959). Osoba, ktéra nie
sprawia wrazenia konsekwentnej, postrzegana jest czesto jako staba, niegod-
na zaufania, pelna hipokryzji, zaklamana, a nawet niezréwnowazona psy-
chicznie. Nikt nie pragnie zachowywad tak zelaznej konsekwencji, by uwaza-
no go za czlowieka calkowicie przewidywalnego i nudnego; absolutny brak
konsekwencji jest jednak réwnie niekorzystny dla publicznego wizerunku.
Rzecz jasna, kazdy z nas od czasu do czasu zachowuje sie w sposéb nieprzy-
stajacy do jego prawdziwych przekonan. Podczas wizyty udajemy, ze delektu-
jemy sie podanym nam niesmacznym obiadem, $émiejemy sie z beznadziejnie
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glupich dowcipéw albo publicznie zgadzamy si¢ z opiniami, ktérych prywat-
nie nie pedzielamy. Do najciekawszych odkry¢ psychologii spoteczne; zaliczyé
mozna fakt, ze w okreélonych okolicznoéciach angazowanie sie w dzialania
niekonsekwentne lub niezgodne z postawami prowadzi do zmiany tychze po-
staw na takie, ktére bardziej odpowiadaja rzeczywistemu postepowaniu. In-
nymi stowy, w okreélonych okolicznoéciach glo$ne zachwycanie sie potrawg
podana na.prz.ijciu moze spowodowad, ze nasz stosunek do nieszczesnego
dania stanie si¢ faktycznie bardziej pozytywny.

W latach szeéédziesiatych zjawisko to ttumaczono najcze$ciej, odwolu-
jac sie do teorii dysonansu poznawczego, zaproponowanej przez Festingera
(1957). Zgodnie z ta teorig ludzie maja, wewnetrzng potrzebe utrzymywania
zgodnosei miedzy swoimi réznymi przekonaniami i doswiadczaja nieprzyjem-
nego napigcia (dysonansu) za kazdym razem, kiedy wystepuje miedzy nimi
konflikt. Ludzie maja zatem motywacj¢ do unikania niespéjnoéci i redukowa-
nia jej, kiedy juz do niej dojdzie.

Z.da.niem Festingera czlowiek angazujacy si¢ w dzialania sprzeczne ze
swoimi postawami doswiadcza na ogét dysonansu, gdyz zdaje sobie sprawe
z niezgodnoéci miedzy wlasnym postepowaniem a swoimi przekonaniami.
Aby pozby¢ sie tej sprzecznoéci i wywolywanej nia przykroéci, jednostka
zmignia swoje postawy, dostosowujac je do wlasnego postepowania. Krétko
méwiac, kiedy czlowiek zaczyna wierzyé w stusznoéé tego, co zrobil, znika
poczgcie dysonansu. Jednym z podstawowych warunkéw pojawienia sie nie-
przyjemnego napiecia jest poczucie odpowiedzialnosei za wlasne zachowanie.
Jesli czlowiek dziatal pod przymusem lub pod wplywem jakich§ silnych bods-
cow, 'to nie odczuwa dysonansu, a zatem zmiana postaw nie wystapi.

Z;awisko to wykazali po raz pierwszy w klasycznym juz eksperymencie
Festinger i Carlsmith (1959). Badanych nakloniono, aby oktamali druga, oso-
bf?, m@wiag jej, ze pewne nudne zadanie bylo interesujace. Zgodnie z zaloze-
niami teorii dysonansu poznawczego badani, ktérym za kltamstwo placono
malo, zmieniali swéj stosunek do owego zadania bardziej niz ci, ktérym za-
placono duzo. Teoria dysonansu poznawczego ttumaczyla to nastepujaco: oso-
E)y,.ktérym zaplacono malo za stwierdzenia niezgodne z przekonaniami, do-
§w1adczaly poczucie przykrego dysonansu. Aby zlikwidowaé sprzecznoéé
1 Z.re'dukowac' nieprzyjemne emocje, badani zmieniali swoje postawy na bar-
dz1§] zgodne z falszywym oéwiadczeniem. Natomiast osoby, ktére otrzymaly
duza kwote, dysponowaly silnym zewnegtrznym usprawiedliwieniem dla
swego klamstwa. W rezultacie odczuwaly mniejszy dysonans i nie mialy po-
wodu zmieniaé swoich przekonan. To wyjaénienie zmiany postaw wskutek
zachowania sprzecznego z przekonaniami przez wiele lat akceptowane bylo
pr‘zez.wiekszoéé (cho¢ nie wszystkich) badaczy. Jednakze pod koniec lat szesé-
dziesiatych James Tedeschi oraz jego dwoch studentéw, Barry Schlenker
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i Thomas Bonoma, zaczeli mie¢ watpliwosci, czy teoria dysonansu poznaw-
czego jest w stanie thumaczyé kazdy wypadek zmiany postaw.

Tedeschi nie od razu zajal sie psychologia spoleczna; na poczatku swej ka-
riery zawodowej zglebial procesy uczenia sie 1 motywacji. Zaangazowanie
w ruchy polityczne lat szeéédziesiatych obudzilo w nim jednak zaréwno oso-
biste, jak 1 zawodowe zainteresowanie problemem wladzy. Tedeschi porzucit
swa prace nad uczeniem sie zwierzat i rozpoczal program badan dotycza-
cych roli grézb i obietnic w sytuacjach konfliktowych. W trakcie tych poszu-
kiwan zainteresowal sie faktem, ze zaréwno narody, jak i jednostki czesto
probuja sprawiaé wrazenie dysponujacych wladza, nawet jes§li w istocie wea-
le jej nie maja. Skierowalo to jego uwage na zjawisko manipulowania wraze-
niem (Tedeschi, 1992).

Tedeschi, Schlenker i Bonoma odkryli, ze wiele zjawisk, tlumaczonych
powszechnie teorig dysonansu poznawczego, w rzeczywistosci wyplywa z tro-
ski o autoprezentacje. Analizujac zgromadzonag literature tematu, stwier-
dzili, Ze istnieja nikle dowody na to, iz zmiany postaw obserwowane podczas
eksperymentéw wynikaja z redukowania dysonansu poznawczego. Przekony-
wali, ze powodem zmiany postaw po zachowaniu sprzecznym z przekonania-
mi jest pragnienie jednostki, by wygladaé w cudzych oczach na osobe konse-
kwentna (Tedeschi, Schlenker i Bonoma, 1971).

Normy wymagaja, aby miedzy tym, co czlowiek méwi, a tym, co robi, ist-
niala zgodno$é. Reguly takie sa zreszta niezbedne dla zorganizowanych, prze-
widywalnych i korzystnych dla obu stron interakeji. Zycie spoleczne byloby
niezmiernie trudne, gdyby ludzie nie mieli zwyczaju dotrzymywac obietnic,

zachowywaé sie zgodnie z tym, co méwia, 1 postepowaé zasadniczo zgodnie

z przekazywanym przez siebie wizerunkiem (Dollard, 1949; Gergen, 1968;
Goffman, 1959). Dlatego tez istnieje powazna presja spoleczna, by zachowy-
wac sie konsekwentnie; nieusprawiedliwiona niekonsekwencja oceniana jest
na og6l negatywnie. Biorac pod uwage owa spoleczna presje, wydaje sie¢ oczy-
wiste, ze czlowiek ma motywacje do manipulowania wrazeniem w taki spo-
s6b, by wygladad na osobe z grubsza (choé nie przesadnie) konsekwentna,.
Kiedy wiec czlowiekowi pozwala sie zachowywad w sposdb niezgodny
z przekonaniami, a nastepnie zapyta sie go o jego poglady, staje on przed au-
toprezentacyjnym dylematem. Jeéli przyzna, ze swoim zachowaniem pogwal-
cit wlasne przekonania, to wywrze negatywne wrazenie (osoby niestabilnej,
zaklamanej lub niezashugujacej na zaufanie). W rezultacie osoba, ktora za-
chowala sie sprzecznie ze swoimi przekonaniami, moze po fakcie deklarowaé
postawy bardziej zgodne z tym zachowaniem niz z jej rzeczywistymi poglada-
mi. Powiedziawszy komus$, ze nudne zadanie bylo ciekawe, badany mniej na-
razal swoj wizerunek na uszczerbek, jeséli oéwiadezy! pdzniej, ze owo zajecie
bylo ciekawe, niz przyznajac, ze sktamal. Jego postawa w rzeczywistosci nie
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ulegala zmianie (nie da sie ukryé, ze zadanie bylo wyjatkowo nudne); zmia-
na byla tylko pozorna.

Kilka eksperymentéw dowiodlo, ze teoria manipulowania wrazeniem réw-
nie dobrze (jeéli nie lepiej) jak teoria dysonansu poznawczego tlumaczy
zmiane postaw nastepujaca po zachowaniu sprzecznym z przekonaniami.
W podwéjnym eksperymencie Gaes, Kalle i Tedeschi (1978) przekonali czesé
badanych, ze sa podlaczeni do urzadzenia dokladnie mierzacego ich we-
wnetrzne przekonania. Uczestnikéw najpierw nakloniono do zachowania
sprzecznego z ich postawami (a mianowicie do napisania eseju dowodzacego
szkodliwo$ci mycia zebow), a nastepnie zapytano o ich poglad na temat tego
zabiegu higienicznego. Badani, ktérzy wierzyli, ze aparat moze zmierzy¢ ich
prawdziwe przekonania, przyznali, iz w rzeczywistosci sa za myciem zebdw;
nie zaobserwowano u nich zatem zmiany postaw. Rzekoma aparatura nie po-
zwolila im udawaé pogladéw zgodnych z uprzednim zachowaniem. Nato-
miast c1 z uczestnikéw, ktérzy nie byli podiaczeni do zadnej atrapy, wyrazali
przekonania bardziej odpowiadajace napisanym przez nich wypracowaniom
(zob. tez Reiss, Kalle i Tedeschi, 1981).

I_nne eksperymenty wykazaly, ze badani, ktérzy zaangazowali sie w dzia-
tanie sprzeczne z przekonaniami, zmieniali swoje postawy tylko wéwczas,
gdy inni ludzie wiedzieli 0 owych zachowaniach (Tedeschi i Rosenfeld, 1981).
Jest to sprzeczne z teoria dysonansu poznawczego; wedle jej zalozen dyskom-
fort psychiczny powinien pojawié sie nawet wéwczas, gdyby osoba postepuja-
ca wbrew przekonaniom znajdowala sie na bezludnej wyspie. Ponadto u ba-
dagych publicznie angazujacych sie w zachowania sprzeczne z postawami
zmiana pogladéw wystepowala tylko w wypadku, gdy deklarowali potem
swoje przekonania w obecnoéci tej same; grupy. Uczestnicy méwiacy o swoich
pogladach komus$, kto nie wiedzial o ich poprzednim zachowaniu, nie wyka-
zywall zmian w zakresie swoich postaw (Schlenker, Forsyth, Leary i Miller,
198Q). Qdkrycia te réwniez przemawiaja na korzyéé teorii manipulowania
wrazeniem, a nie teorii dysonansu poznawczego.

Méwiap w skrécie, zwolennicy teorii manipulacji wrazeniem twierdza, ze
zmiana postaw nastepujaca po zachowaniu niezgodnym z rzeczywistymi
przgkonaniami stanow1 strategie autoprezentacyjna, majaca na celu przeka-
zanie wizerunku osoby konsekwentnej i moralne;j. Jak sie wydaje, teoria ta
Jest w stanie wytlumaczyé wiele wynikéw badan dotyczacych zmian postaw,
L’#czme ze zjawiskami, ktérych nie mozna bylo latwo wyjas$ni¢ w ramach teo-
rii c’lysonansu poznawczego (Schlenker, 1982). Niekoniecznie musi to ozna-
cza¢, ze poczucie dysonansu nigdy sie nie pojawia ani Ze postawy nie moga,
ulegaé rzeczywistym zmianom (zob. Croyle i Cooper, 1983; Rosenfeld, Giaca-
lone i Tedeschi, 1984). Wskazuje to jednak na potege autoprezentacyjnej nor-
my konsekwencji.
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Obdarzanie uwaga i jej odwracanie od innych

W pewnych okolicznosciach normy autoprezentacyjne okreélaja, ile uwagi
nalezy zwracaé na cudze wypowiedzi lub czyny. Co robisz, kiedy sluchasz
kogoé — na przyktad w trakcie rozmowy lub na wykladzie — kto jest nudny jak
flaki z olejem? Czy méwisz mu, Ze nic cig to nie obchodzi, czy wychodzisz albo
rozgladasz sie wokol, okazujac brak zainteresowania?

(zasami owszem. Zazwyczaj jednak staramy sie sprawiac wrazenie osoby
zainteresowanej tym, co mowia inni. Jak zauwazyl Goofman (1967), ,kiedy
konwersacja nie przykuwa autentycznej uwagi czlowieka zobowiazanego do
uczestnictwa w niej, w wiekszoéci wypadkow stara sig on sprawiaé wrazenie
osoby rzeczywiscie zaangazowanej” (s. 126). Norma uprzejmej uwagi na-
kazuje ludziom okazywaé chocby minimalne zainteresowanie podczas inte-
rakeji spotecznej. Nawet gdy ktoé zanudza nas szczegolowym opisem swoich
osobistych klopotéw, choréb, dziwacznego hobby czy idiotycznych przekonan,
uchodzilibyémy za niegrzecznych, gdybyémy nie wygladali na choé troche za-
interesowanych. W rezultacie czesto staramy si¢ okazaé zainteresowanie
i zaangazowanie, nawet jesli go w rzeczywistoéci nie odczuwamy.

W innych sytuacjach normy wymagaja, by$my nie zwracali uwagi na to,
co robia inni — zebyémy pilnowali wiasnego nosa. Nie nalezy gapié sie na 0so-
by zachowujace si¢ dziwacznie, komentowaé cudzych postepkéw ani wtra-
caé sie do cudzych rozméw. Rzecz jasna, kazdy z nas tamie te norme, jesli za-
ciekawi go czyje$ zachowanie. O co kloci sie ta para w parku? Spdjrz na tego
wlbczege grzebiacego w §mietniku! Styszale$, co tych dwoch facetow w barze
moéwilo o tamtej babce?

Nawet jednak wtedy, gdy interesujemy sig cudzym zachowaniem, bar-
dziej, niz prawdopodobnie powinniémy na 0g6l przestrzegamy autoprezenta-
cyjnej normy niezwracania uwagi. Wedle tej zasady ludzie nie powinni
niepotrzebnie zwraca¢ uwagi na nie swoje sprawy (Goffman, 1963). Dlatego
tez czasami zerkamy ukradkiem na innych, podstuchujemy ich rozmowy, po-
zornie zajmujac sie czym innym, i rozmawiamy o nich znizonym glosem.

Norma ta obowiazuje na przyklad w publicznych toaletach. Spotykaja-
cy sie tam nieznajomi spogladajg na siebie, czasem uklonig si¢ lub wymam-
rocza, slowa powitania, a potem udaja, ze si¢ nie widza, (Cahill i in., 1985).
Nie wywarlibyémy dobrego wrazenia, gdybyémy zaczeli gloéna, i ozywiona
rozmowe z osoba zamknieta w sasiednie] kabinie albo przygladali sie¢ uwaz-
nie mezczyznie korzystajacemu z pisuaru czy myjacemu rece.

7 norma, niezwracania uwagi wiaze sie $cisle norma jak gdyby nigdy nic”
(Emerson, 1970). W pewnych wypadkach, kiedy ludzie zachowuja sie w nie-
codzienny sposob, nalezy zachowywadé sie tak, jak gdyby nie dzialo si¢ nic
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niezwyklego. Wyobrai sobie, ze w trakcie przyjecia znajome malzenstwo za-
czyna kidtnie. Swiadkowie takich scen sklonni sa sprawiaé wrazenie, Ze nic
nie odbiega od zwyklego toku wydarzen. Do normy ,jak gdyby nigdy nic” sto-
sujemy sig te~Z czesto, kiedy mijamy na ulicy monologujacych zawziecie ludzi.

Sprawianie wrazenia ,jak gdyby nigdy nic” spetnia kilka funkcji. Po pierw-
sze, pozwala dostosowac sie do norm grzecznoéci i niezwracania uwagi. Oka-
zanie, 1z zauwazyliémy cudzy nietakt, dowodzi, ze jednak wtykamy nos w cu-
dze sprawy. Po drugie, zachowujac sie tak, jak gdyby nic sie nie dziato,
czlowiek nie musi reagowaé na sytuacje, ktéra moze narazié go na niebezpie-
czenstwo lub §miesznoéé. Gdybym nie udawal, ze gadajacy do siebie obdartus
stanowl normalny widok, jak miatbym sie zachowaé? I wreszcie, taktyka ta
pozwala ludziom zyskacé na czasie, poki nie zastanowia sig, jak postapié. Gdy-
by$my okazali, ze sytuacja wydaje si¢ nam niezwykla lub niebezpieczna, byé
moze musielibySmy zareagowaé natychmiast.

Réznice pici

W kazdej spotecznosci normy przewidujg dla kobiet 1 mezezyzn nieco inny za-
kres zachowan. W wiekszosct kultur na §wiecie od mezczyzn oczekuje sie, by
byli gtownymi zywicielami rodziny, od kobiet zaé — aby przejetly gtéwna opie-
ke ngd fizieémi. Poza normami regulujacymi powyzsze zachowania zwigzane
z piglq 1lstniejaL normy autoprezentacyjne stanowiace, ze mezczyzni 1 kobiety
powinni przekazywaé odmienne wizerunki swojej osoby. Wielu ludzi uwaza
na przyklad, ze mezczyzna powinien sprawiaé wrazenie dominujacego, am-
bltqego, asertywnego 1 twardego; ci sami ludzie jednak negatywnie oceniaja,
kobiete obdarzona takimi cechami. I odwrotnie: wrazliwa i uczuciowa kobie-
tg moze wywrzeé na kim$ pozytywne wrazenie, natomiast wrazliwy 1 uczu-
clowy mezczyzna — nie,

‘ Mozna zatem przypuszczad, ze wiele réznic w zachowaniu mezezyzn i ko-
biet w naszej kulturze, stanowi odbicie réznic w normach autoprezentacyj-
nych obowiazujacych obie plcie (Deaux i Major, 1987). Od najwczeéniejszych
la/t dziewczynki i chlopcy nagradzani sa za kreowanie odmiennych wizerun-
kow ’pu_blicznych‘ Matlego chlopczyka zacheca sie do niezaleznego dzialania
i wySémiewa, gdy wyglada ,jak baba”; jego siostrzyczka zaé chwalona jest za
W'yraZanie wlasnych uczué, opiekunczoéé i inne , kobiece” zachowania. Skut-
kiem tego dorosly mezczyzna prezentuje wizerunek osoby bardziej asertyw-
nej, wladczej 1 kompetentnej, natomiast kobieta podkreéla swoje umiejet-
poéci interpersonalne 1 spoteczne (Deaux, 1977; Forsyth, Schlenker, Leary
1 McCown, 1985; Schlenker, 1975).

.MQZczyini 1 kobiety motywowani sa tez do odmiennego wyrazania uczué:
dziewczeta na ogél zachecane sa do wiekszej otwartoéci i ekspresywnosci.
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W rezultacie przedstawiciele obu plci réznia sie iloscig wjawnianych infor-
macji o sobie oraz stopniem ich intymnoéci. Kobiety z reguly sa bardziej
sklonne do odstaniania sie niz mezezyzni (Derlega 11n., 1993; Wheeler, Reis
i Nezlek, 1983). Jak sie wydaje, cze$ciowo wynika to z norm dotyczacych od-
stlaniania sie; przez wzglad na nie mezcezyzni zaczynaja, sie niepokoié, ze wy-
wra niekorzystne wrazenie, jesli beda zbyt szczerzy, uczuciowi czy otwarci
(Petronio i Martin, 1986).

Normy autoprezentacyjne wplywaja nawet na roznice w sposobie jedze-
nia. Poniewaz w spoleczenstwie amerykanskim jedzenie ,jak wrébelek” ko-
jarzone jest z kobiecoécia, kobiety czeéciej niz mezczyzni zmniejszaja Spozy-
wane porcje, kiedy chea wywrzeé pozadane spolecznie wrazenie. Pewien
eksperyment wykazal, ze studentki byly szczegélnie sklonne ograniczac ilo§é
spozywanego jedzenia, dzielac stél z mezezyzna, ktory w ich mniemaniu po-
strzegal je jako malo kobiece (Mori 1 in., 1987). Fakt, ze jedzenie i waga sa
bardziej istotne dla obrazu ,kobieco$ci” niz ,meskoéci”, moze poméoc wythu-
maczy¢, dlaczego kobiety — niezaleznie od wieku — bardziej niz mezczyzni
troszcza sie o to, ile jedza i waza (Pliner, Chaiken 1 Flett, 1990).

Réwniez zabiegi pielegnacyjne podlegaja normom autoprezentacyjnym.
Wiekszosé kobiet amerykanskich naktada makijaz, kiedy ma si¢ pokazaé pu-
blicznie, ale umalowany mezczyzna jest otwarcie wySmiewany. Dlaczego?
Czy cera kobiety wyglada niedobrze, jesli nie zostanie pokryta pudrem
1 sztucznie podkolorowana? Norma ta jest tak potezna, ze w 1991 roku Con-
tinental Airlines zwolnily swoja pracownice, ktora odméwila stosowania
tuszu i szminki. Kiedy kobieta zagrozila wytoczeniem procesu o dyskrymina-
cje plciowa (od pracownikéw plei meskiej nie wymagano przeciez makijazu),
firma ustapila (Goodman, 1991).

Nakazy wynikajace z norm stanowig ograniczenie zaréwno dla kobiet, jak
1 mezczyzn. Im bardziej jaki§ mezczyzna jest w rzeczywistoscl opiekunczy,
a jakas$ kobieta dominujaca, tym bardziej czuja, ze zmuszeni sg prezentowad
wizerunek pod pewnymi wzgledami niezgodny z ich ,prawdziwym ja”.

Autoprezentacja a pte¢. Droga do Biatego Domu.

Hillary Rodham Clinton staneta przed kilkoma powaznymi problemami
autoprezentacyjnymi, ktére na ogét nie dotyczyly zon kandydatdéw na pre-
zydenta i samych Pierwszych Dam. Wszyscy potwierdzaly, ze Hillary Clin-
ton zawsze byla osoba zaradna, silna, asertywna, ambitna i wygadana. Od-
niosla sukces jako prawnik (znajdowatla sie w pierwszej setce najlepszych
prawnikéw w kraju), a takze publicznie bronila praw dzieci 1 opowiadala
sie za szerzeniem o$wiaty. Jesli mezczyzna ma taki charakter, to jest na
ogol podziwiany, ale wielu ludzi nadal odczuwa dystans w stosunku do

KCNTEKST SPOLECZNY: NORMY | ROLE 93

niezaleznych, elokwentnych kobiet, ktére odnosza sukcesy. Podczas kam-
panii prezydenckiej w 1992 roku, partia republikafiska miala nadzieje
uzyskaé wiecej gloséw, atakujac panig Clinton jako »feministke spedzaja-
cg wigcej czasu w salach konferencyjnych niz w kuchni” (Carlson, 1992).

Aby zahamowaé falg krytyki, ktéra mogla zrujnowaé polityczne aspira-
cie Billa Clintona, Hillary zaczeta manipulowaé wrazeniem i prezentowaé
wizerunek bardziej odpowiadajacy gustom przecietnego Amerykanina.
Zmienila fryzure, makijaz i sposéb ubierania sie, dostosowujac je do obra-
zu fagodniejszej, bardziej kobiece;j istoty. Kiedy jej ironiczna wypowiedsz, ze
~powinna byla siedzieé w domu, piec ciasteczka i urzadzaé herbatki”, zo-
stala ostro skrytykowana, opublikowano zdjecia przyszlej pani prezy-
dentowej pieczacej ciastka i grajacej w pitke z cérka. Na spotkaniach z wy-
borcami, zamiast przedstawiaé Billa zgromadzonemu tlumowi, stawala
z tytu, z podziwem wpatrujac sie w meza, jak to zwykly czynié maltzonki
kandydatéw na najwyzszy urzad w panstwie (Carlson, 1992; Quinn, 1992).

Niektére zachowania pani Clinton mialy na celu tylez operowanie wize-
runkiem meza, co jej wlasnym. Specjaliéci odpowiedzialni za kampanie
obawiali sie, ze przy zbyt asertywnej zonie pan Clinton bedzie wygladal na
pantoflarza. Wedlug jednego z komentatoréw, jedliwszyscy sa przekonani,
ze zona kandydata méwi mu, co robié, ,,ostabia go to w oczach otoczenia”,
zmniejszajac jego wladze i skutecznoéé (Quinn, 1992, s. 28).

Jednakze po wyborach styl autoprezentacji pani Clinton zmienit sie.
Wprowadzila sie do biura w zachodnim skrzydle Biatego Domu, prezydent
wyznaczyt ja, do kierowania pracami nad reforma stuzby zdrowia i otwar-
cie uczestniczyla w obsadzaniu miejsc w rzadzie. Chociaz wielu ludzi kry-
tykowalo powrét dawne;j Hillary, tej sprzed kampanii wyborczej, niewielu
zastanowila bardziej wazka kwestia, a mianowicie dlaczego inteligentna,
ob.rotna, asertywna osoba zmuszona byla dostosowaé sie do tradycyjnego
wizerunku kobiety, aby nie zniweczy¢ szans swego meza na zwyciestwo
w wyborach, TR SRRRI PR T

Troska o wywierane wrazenie ogranicza tez zakres dzialan, ktére mezezy-
Zni 1 kobiety gotowi sa podejmowaé publicznie. Jednym z nasuwajacych sie
od razu przykladéw jest wybor uprawianego sportu i éwiczen fizycznych.
Chociaz niektére zajecia, takie jak tenis czy bieganie, wykonywane sa réw-
nie chetnie przez kobiety i mezczyzn, niektére sporty sa w powszechnym
mniemaniu bardziej odpowiednie dla konkretne; plci (Jackson i Marsh,
1986). Poniewaz angazowanie si¢ w zajecia przypisywane plei przeciwnej bu-
dzi czesto kpine, niektérzy ludzie rezygnuja z nich. Dlaczego na przyklad tak
mato mezczyzn chodzi na aerobik czy zajecia baletowe i czemu stosunkowo



04 WYWIERANIE WRAZENIA

niewiele kobiet uprawia boks lub podnoszenie ciezaréw? Po czesci dlatego, ze
wykonywanie takich czynnoéci wywiera wrazenie niezgodne z obrazem,
ktéry chciataby projektowaé wiekszos$é kobiet 1 mezczyzn w naszej kulturze
(Leary, 1992).

Normy specyficzne dla danego kontekstu

Poza ogélnymi normami obowiazujacymi w wielu sytuacjach istnieja normy
autoprezentacyjne odnoszace sie wylacznie do okre§lonego konteksiu spo-
lecznego. Ich liczba zdaje sie niemal nieograniczona, totez wymienienie jedy-
nie kilka, aby da¢ czytelnikowi pewne wyobrazenie o tym, do jakiego stopnia
publiczny wizerunek kazdego z nas ograniczony jest przez reguly autopre-
zentacyjne obowigzujace w poszczegdlnych sytuacjach.

Rozwazmy na przyklad, jak bardzo normy autoprezentacyjne obowigzuja-
ce na pogrzebie réznia si¢ o tych, ktére odnoszg sie do wesela. Z tatwoscia
mozna wyobrazié sobie okolicznoéci, w ktérych goscie weselni beda w gruncie
rzeczy bardziej nieszcze§liwi z powodu odbywajacej sie uroczystoéci niz za-
fobnicy podczas pogrzebu; niemniej jednak goécie na weselu wygladaja na
zadowolonych, za$ uczestnicy konduktu pogrzebowego nie.

W bardzo zwartych grupach, charakteryzujacych sie wysokim stopniem
»czucia zbiorowego” (,we-feeling”), normy zakazuja zachowan zagrazajacych
solidarnoéci grupowej. Ludzie ,naruszajacy rownowage” sa ignorowani, oce-
niani negatywnie albo wykluczani. Czlonkowie grupy odczuwaja zatem pre-
sje, aby pozornie zgadzaé sie z innymi uczestnikami, nawet je$li osobiscie nie
podzielaja ich pogladéw. Wykazano, ze ludzie sa bardziej sktonni do wyraza-
nia opinii zgodnych z grupowymi wéwczas, gdy wyglaszaja je publicznie, niz
w wypadku, kiedy moga zachowaé anonimowoéé. A zatem motywy autopre-
zentacyjne wzmacniajg sklonnoéé do podporzadkowania sie (Deutsch i Ge-
rard, 1955). Kiedy czlonkowie grupy rezygnuja z wyrazania sprzeciwu z oba-
Wy 0 wrazZenie wywarte na reszcie uczestnikéw, moze dojéé do niewlasciwych
decyzji grupowych (Janis, 1982).

Nawet zachowaniem w toalecie rzadza normy autoprezentacyjne. Jak juz
wspomniano, od os6b korzystajacych z publicznych szaletéw wymaga sie nie-
zwracania uwagi na otoczenie. Ponadto, od kazdego oczekuje sie, aby umyl
rece po skorzystaniu z toalety; przypuszczam jednak, ze ludzie w znacznie
wiekszym stopniu sa sklonni to zrobié w obecnosci innych niz wéwezas, kie-
dy nie majg §wiadkéw.

Kultura

Kiedy czlowiek wychowany w pewnej kulturze angazuje sie w zachowa-
nia autoprezentacyjne nie odpowiadajace normom obowigzujacym w innej
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spolecznoéci, czesto dochodzi do zamieszania i nieporozumien. Dana osoba
moze zachowywacd sie w okreslony sposéb, aby wywrzeé jakie$ konkretne wra-
zenie; ku jej zdumieniu okazuje sie jednak, ze przedstawiciel innej kultury
wyciaga z jej postepowania wnioski catkowicie odmienne od zamierzonych.

Jednym ze sposobéw zbadania réznic norm autoprezentacyjnych na tle
kulturowym jest analiza cech uwazanych za wartosciowe w réznych spotecz-
noéciach (Bond, 1991). Rozmaite kultury Inaczej oceniaja na przyklad osia-
gniecia, wladze, hedonizm, szacunek dla tradycji i postuszesistwo (Schwartz
i Billsky, 1987). Mozna sie spodziewaé, ze autoprezentacja czlowieka, ktéry
wyrést w kulturze ceniacej zdolnoéé do podporzadkowania sie, bedzie zupel-
nie inna niz osoby pochodzacej ze spolecznosei, gdzie szanuje sie niezaleznoéé
1 autonomie. Tam, gdzie wartoscia jest postuszenistwo, ludzie czescie) bedg
udawac, ze sie zgadzaja, obwarowywaé swoje stwierdzenia duza, ilo$cia tago-
dzacych przysléwkéw (takich jak , nieco” »-mozliwie”) i unikaé zajmowania
stanowiska sprzecznego z opinia grupy. Natomiast w kulturze promujacej sa-
modzielno$¢ ludzie swobodniej wyrazaja, swoje prawdziwe opinie i emocje. Sg
bardziej sklonni do eksperymentowania, jeéli chodzi o styl zycia, 1 bardziej
pragna postepowac wedle wlasnego uznania. Zdarza sie, ze wylaza ze skéry,
aby nie wywrzeé wrazenia oséb prowincjonalnych, konserwatywnych czy
zbyt tradycyjnych.

Potezny wplyw kultury na autoprezentacje nie zostal jeszcze dostatecznie
zbadany. W miare jednak, jak rozrasta sie nasza ,globalna wioska”, zrozu-

mienie kulturowych réznic w autoprezentacji staje sie coraz wazniejsze
(Bond, 1991).

Role

Rola spoleczna jest to zestaw zachowan kojarzonych z okreélona pozycja
w systemie spolecznym (Harre i Lamb, 1986). Od osoby zajmujacej dana po-
zycje oczekuje sie postepowania odpowiadajacego tej roli. Role traktowaé
mozna jako szczeg6lny rodzaj norm — takich, ktére sa zwigzane z konkretna
pozycja czy pelnionymi obowiazkami (Turner, 1990).

Niektore role, takie jak ,rodzic” czy ,pastor’, sg stosunkowo dlugotrwale.
Jesli chodzi o takie state pozycje w spoleczenstwie, rola stoi ponad konkretna,
sytuacja 1 pora. W innych wypadkach ludzie odgrywaja ja tylko w okres§lonym
czasie albo przy pewnej okazji (Biddle, 197 9). Rola ,gospodarza przyjecia”
ogranicza si¢ tylko do czasu trwania imprezy, po czym przestaje obowiazywaé.

Niejedna rola okresla nie tylko, jak powinna zachowywadé sie osoba zajmu-
jaca dana pozycje, lecz réwniez na jakiego cztowieka powinna wygladaé i ja-
kie cechy charakteru demonstrowaé. Zajmowanie okreslonej pozycji czesto
wymaga odpowiedniej autoprezentacji.
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Oczywistym przykladem sa ludzie stanu duchownego. Pastor, ksiadz czy
rabin winien nie tylko dysponowaé okreslong wiedza i spelniaé pewne obo-
wiazki, ale réwniez prezentowad taki, a nie inny wizerunek publiczny. Musi
wygladaé na osobe opiekuficza, mniej egoistyczna niz przecietny czlowiek,
wysoce moralna, wstrzemiezliwg itp. Jednoczeénie duchowny stara sie na
ogél nie sprawiaé wrazenia sybaryty, lekkoducha czy kogo$ przyziemnego.
Wielu przedstawicieli kleru boi si¢ jak ognia sytuacji, ktore pozwolilyby in-
nym (szezegdlnie parafianom) watpi¢ w powolanie czy moralnoéé swego dusz-
pasterza.

Trzeba pamietad, ze jesli czlowiek nie zdola utrzymac wizerunku publicz-
nego zgodnego z autoprezentacyjna rola, moze go to pozbawié wplywow czy
skutecznoéci w wykonywaniu obowiazkéw, a nawet prawa do zajmowania
danej pozycji. W historii roi sie od przywodcow religijnych, politykoéw i bizne-
smenéw, ktorzy stracili wladze nie z powodu braku kompetencji do zajmowa-
nia swojej pozycji, ale dlatego, ze nie potrafili wywieraé ,odpowiedniego”
wrazenia.

Zgodnosé z prototypem

Autoprezentacje wynikajace z odgrywanych rél musza byé zgodne z prototy-
pem roli. Dysponujemy mianowicie pewnymi wzorcami (prototypami) roz-
nych kategorii 0séb (Cantor i Mischel, 1979). Wykorzystujemy je do klasyfi-
kowania ludzi i przydzielania ich do poszczegdlnych kategorii. Kierujemy sig
przy tym stopniem, w jakim dana jednostka przypomina odnosny wzorzec.
Kazdy z nas rozporzadza na przyklad wzorcem pastora (rabina, ksiedza itd.)
okreslajacym cechy standardowego duchownego. Dysponujemy podobnymi
prototypami profesoréw uniwersytetu, prostytutek, biznesmendéw i ksiggo-
wych. Im wieksza zgodnoéé miedzy postrzeganymi cechami danej jednostki
a posiadanym przez nas prototypem, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze
uznamy owsq, jednostke za odpowiednia do odgrywania w swej roli i skutecz-
na. Wiedzac o tym, czlowiek zajmujacy okreélona pozycje moze manipulowacé
wrazeniem tak, aby odpowiadato ono powszechnym wzorcom.

Pogwalcenie wzorca jakiejé roli powoduje problemy autoprezentacyjne. Je-
§li wpadka jest stosunkowo niewielka — jak wéwczas, gdy prezydent Lyndon
Johnson pokazal fotografom swoja blizne pooperacyjna albo kiedy Franklin
Roosevelt zirytowal sie na raczke maszyny do glosowania, ktora sie zacieta
(, To cholerne pudlo nie dziala”) — nie powoduje znaczniejszych konsekwencji
poza oburzonymi glosami opinii publicznej. Powazniejsze uchybienie moze
jednak podwazyé prawa delikwenta do zajmowania danej pozycji. Na przy-
klad ujawnienie romansu Gary’ego Harta z modelka z Miami w trakcie kam-
panii prezydenckiej w 1988 roku zniweczylo jego szanse na kandydowanie
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z ramienia Demokratéw. Najwidoczniej zachowanie Harta nie odpowiadalo
posiadanemu przez wyborcéw wzorcowi wiarygodnego kandydata na prezy-
denta, aczkolwiek nie mialo wiele wspélnego z jego kompetencjami jako przy-
wodcy narodu.

Autoprezentacja a przywédztwo

Dobrym przykladem osoby manipulujacej wrazeniem, aby dostosowaé sie do
wzorca danej roli, jest przywodca. W kazdej epoce przywéddcey zdawali sobie
sprawe, ze ich skutecznoéé i zakres wladzy zalezy czeéciowo od publicznego
wizerunku. Oficerowie, gubernatorzy, osoby zajmujace kierownicze stanowi-
ska w firmie 1 przywédcy matych grup — wszyscy oni odkrywaja, ze aby zdo-
by¢ 1 utrzymac swoja, pozycje, musza sprawiaé wrazenie ludzi posiadajacych
okreslone cechy.

Znaczenie manipulowania wrazeniem staje sie bardziej oczywiste, kiedy
zdamy sobie sprawe, ze w istocie ,przywddztwo” jest efektem wnioskéw wy-
cigganych na podstawie zachowania danej osoby (Calder, 1977). Pewne wzor-
ce zachowania sprawiaja, ze inni postrzegaja_ te osobe jako lidera lub kogo$
obdarzonego cechami predysponujacymi do przywddztwa. Inne wzorce nato-
miast wywoluja u otoczenia poczucie, ze obserwowana osoba nie nadaje sie
na wodza. A zatem wrazenie, ktore odbieraja inni, czeéciowo decyduje o tym,
kto moze zdoby¢ 1 utrzymadé role przywddcy. Dla osoby, ktéra chce zajaé takie
miejsce, umiejetnosé budowania wizerunku odpowiedniego dla roli lidera jest
niezmiernie wazna (Leary, 1989).

Osoba, ktéra zamierza objaé czy utrzymadé przywédztwo, z reguly prébuje
wywileraé wrazenie odpowiadajace wzorcom przywddcy, zaleznie od treéci
tych wzorcéw w danym érodowisku. Polega to zaréwno na demonstrowaniu
cech skladajacych sie na prototyp przywédey (stanowczoéé, troska o dobro
grupy, skutecznoéé¢ itp.), jak i na unikaniu wywierania wrazenia niezgodne-
go ze wzorcem (brak kompetencji, egoizm czy staboéé). Na przyklad wszyscy
prezydenci Stanéw Zjednoczonych, mimo rozmaitych styléw bycia, starali sie
wygladaé ,po prezydencku” — to znaczy prébowali dopasowaé sie do po-
wszechnego wzorca prezydenta, w zaleznosci od tego, jak byl on definiowany
w danym momencie historycznym (Hall, 1979).

Dla wizerunku przywédcy szczegdlnie wazne jest pieé cech. Nie chodzi
0 to, ze wszyscy liderzy musza demonstrowaé je przez caly czas, ale kazda
z nich jest czasami potrzebna dla osiagniecia maksymalnej skutecznoéci.
Wywieranie wrazenia, ze jest sie czlowiekiem kompetentnym jest warun-
kiem efektywnosci niemal kazdego przywoédey. Zdolnoéci postrzegane u lide-
ra w duze) mierze decyduja o tym, czy zostanie on uznany za osobe godna
swojej pozycji. Ponadto wywieranie wrazenia, ze jest sie osoba kompetentna
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stanowi jedno ze Zrédet wladzy opartej na ,sile fachowosci” (French i Raven,
1959).

Po drugie, przywédey czasami manipuluja wrazeniem, aby zdobyé sympa.
tie otoczenia; wierza bowiem, ze wzmocnia swoja wladze dzieki ,sile atrak.
cyjnosci” (French i Raven, 1959). Wielu zwierzchnikéw pragnie, by uwazang
ich zaréwno za kompetentnych, jak i sympatycznych. Czasami jednak trud.
no jest zrobi¢ na podwladnych wrazenie swoja kompetencja 1 determinacjq
w pracy, a jednoczes$nie okazywaé nieprzerwanie przyjacielskosé i otwartosé,
Jeden ze sposobdéw rozwiazania tego dylematu zademonstrowano podczas
eksperymentu przeprowadzonego z kadetami z ROTC — Reserve Officers
Training Corps, czyli z Korpusu Szkolenia Oficeréw Rezerwy — (Jones, Ger-
gen 1Jones, 1963). Kadeci wyzsi stopniem, ktérym nakazano zdobycie sym-
patii kolegdw o nizszej randze, zaczeli dezawuowaé siebie pod wzgledem tych
cech, ktére nie byly zwigzane z ich pozycja dowddey. W ten spos6b mogli spra-
wi¢ wrazenie bardziej przyjacielskich, skromnych i ,réwnych” bez ostabiania
swojego autorytetu.

Po trzecie, niektérym przywoédcom zalezy na tym, by postrzegano ich jako
osoby moralne i prowadzace przykladny tryb zycia. Kwestie te sg chyba naj-
bardziej istotne dla przywoédcéw religijnych, ktérzy raczej nie byliby zbyt
skuteczni, gdyby wyznawcy ocenili ich jako egoistycznych, pazernych oszu-
stow. Zastanawiajace, ze ludzie czesto wymagaja od lidera nieskazitelnego
moralnie wizerunku nawet wéwczas, gdy nie ma to zwiazku z pelniona przez
niego rola. Za przyklad postuzyé moga amerykanscy prezydenci i czlonkowie
ich rodzin, od ktérych oczekuje sig, ze ,beda pierwsi nie tylko w polityce, ale
réwniez w kwestiach moralnosci i smaku” (Klapp, 1964, s. 131).

Po czwarte, przywédcy zwykle pragna byé postrzegani jako potezni, spo-
kojni, stanowczy i opanowani. Prezentowanie sily przez lidera jest szczegdl-
nie wazne w grupie, ktéra znajduje sie pod dzialaniem stresu. Na przyklad,
podczas narodowego kryzysu, takiego jak wojna, wywieranie wrazenia, ze
jest sig osoba spokojna i pewna, siebie ma znaczenie nie tylko dla publiczne-
go wizerunku prezydenta, ale i dla morale calego narodu. Podczas drugiej
wojny $wiatowej Franklin Roosevelt najwyraznie;j staral sie wywieraé wraze-
nie pewnego siebie, jesli nie zadufanego; zaé w trakcie kryzysu kubanskiego
John Kennedy prébowal zachowaé pozory spokoju. W czasie wojny w Zatoce
Perskiej w 1991 George Bush dolozyt wszelkich staran, aby przekazaé wra-
zenie, ze jest osoba opanowana, niewzruszona i daleka od zalamania. Jak
skomentowal to jeden z urzednikéw Bialego Domu: W przekonaniu Geor-
ge’a Busha bardzo wazne bylo okazanie maksymalnej sily i stabilnoéci. Emo-
cje bylyby nie na miejscu. Uwazal, ze nie nalezy ich zdradza¢” (Strong and
Steady, 28 stycznia 1991, s. 34).
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I wreszcie niektérzy przywodey postuguja sie autoprezentacja polegajaca,
na oniesmielaniu. Okazujac zniecierpliwienie i niecheé¢, moga zastraszyé
swoich podwladnych czy przeciwnikéw i wymusié na nich postuszenstwo.
Kiedy na przyklad zwierzchnicy demonstruja, ze tatwo wpadaja w ztoéé, wy-
korzystuja ,site przymusu” (French i Raven, 1959), czesto jednak kosztem
morale grupy. Pod koniec konfliktu w Zatoce Perskiej w 1991 roku general
H. Norman Schwarzkopf zastosowal autoprezentacje oparta na onieémiela-
niu w trakcie negocjacji miedzy dowddcami amerykanskimi i irackimi. Na-
miot, ktéry stuzyl za miejsce spotkan, otoczony byl uzbrojonymi pojazdami
obwieszonymi amerykanskimi i brytyjskimi flagami. Sam Schwarzkopf przy-
byt wraz z eskadra helikopteréw bojowych (dowodey iracey przyjechali dzi-
pami). Zasiadlszy przy negocjacyjnym stole Schwarzkopf zachowywal ka-
mienna twarz, przez ktéra nie przemknat nawet cietr uémiechu. Zamierzony
efekt zostal w stu procentach osiagniety: Irakijezycy poczuli sie przytloczeni
uzbrojeniem aliantéw i przygnebieni ich sila (,Allies Dealing Sternly with
I-aqis”, 1991). '

Skuteczni przywddcy prawdopodobnie dobrze zdaja sobie sprawe, jak
wazne jest wywierane przez nich wrazenie. Jak sie wydaje, uswiadamiaja so-
bie réwniez, ze pomimo istnienia ogélnych wskazéwek co do wizerunku lide-
ra, w zaleznoéci od sytuacji powinni sprawiaé rozmaite wrazenie. Kiedy na
przyklad pragna wzmoc lojalnoéé, staraja sie, by postrzegano ich jako ludzi
cieplych i wspierajacych; natomiast jesli chca wymusié bezwzgledne postu-
szenstwo, okazujg szorstkoéé 1 brak tolerancji.

W trakcie laboratoryjnych badah nad autoprezentacja lidera przywoédcey
grup stworzonych ad hoc wykazywali spore umiejetnoéci w przekazywaniu
wrazenia odpowiadajacego wizerunkowi takiego szefa, jakiego w ich przeko-
naniu aktualnie potrzebowala grupa. Kiedy potrzebny byl przywédca zorien-
towany na zadanie, liderzy bardziej podkreslali swoja sile i skutecznoéé niz
w wypadku, gdy sytuacja wymagala przywédcy zorientowanego na kontakty
miedzyludzkiei (Leary, Robertson, Barnes i Miller, 1986). Je$li studenci od-
grywajacy role lideréw na uzytek eksperymentu psychologicznego sprawnie
radza sobie z manipulacjami wrazeniem w zaleznoéci od kontekstu grupowe-
go, latwo sobie wyobrazié, jakie s w tej mierze umiejetnoéci doéwiadczonych
przywodcow.

Charyzmatyczne przywédztwo
Niektérzy ludzie potrafia coé wiecej, niz tylko przewodzié. Wzbudzaja

w otoczeniu poczucie ufnodci, podziw 1 wiare, a czasem bojazn. O takich li-
derach méwi si¢ czesto, ze maja charyzme. John F. Kennedy, Ghandi, Jesse



100 WYWIERANIE WRAZENIA

Jackson, Jezus, Franklin Roosevelt i Martin Luter King to przyklady cha-
ryzmatycznych przywoédcéw. Nawet o wodzach, ktorzy inspirowali do de-
strukeji, jak Adolf Hitler, Jim Jones i David Koresh, mozna powiedzie¢, ze
mieli charyzme — w takim sensie, ze wywierali potezny wplyw na swoich
wyznawcow.

Charyzma jest zjawiskiem, ktére trudno zdefiniowaé i zmierzyé. Méj
slownik podaje, ze charyzma to ,,szczegblna wlasciwosé, ktora daje jedno-
stce wplyw lub wladze nad duza grupa ludzi” (The Random House Dictio-
nary, s. 226), ale badacze maja klopoty z precyzyjnym okresleniem, na
czym ta wladciwoéé polega.

Czymkolwiek jednak jest charyzma, z pewnoécig ma jakié zwiazek
z wizerunkiem przywodcy. Charyzmatyczni wodzowie prezentuja wyjatko-
wy obraz wlasne) osoby, pozostawiajacy na innych niezatarte wrazenie.
Jedna z teorii sugeruje, ze charyzmatyczne przywodztwo polega na ,wyko-
rzystaniu odpowiedniego sposobu méwienia 1 manipulowaniu wrazeniem
w celu zainspirowania innych do podazania za swoja wizja” (Conger i Ka-
nungo, 1987, s. 29).

Wezeéniej wymienitem pieé cech majacych zasadnicze znaczenie dla
wizerunku przywédcy: kompetencje, zdolno§¢é wzbudzania sympatii, mo-
ralnoéé, site i umiejetnoéé onie$mielania. Niewielu przywédcow jest w sta-
nie przekazaé wizerunek, ktéry zawieralby wszystkie te atrybuty: nie-
ktérzy wydaja sie sympatyczni 1 wysoce moralni, ale niezbyt skuteczni;
inni sprawiaja wrazenie wladczych i onieSmielajacych, ale nikt ich spe-
cjalnie nie lubi; jeszcze inni uwazani sg za kompetentnych 1 silnych, ale
niezbyt etycznych.

Mam wrazenie, ze charyzmatyczni przywddcy potrafig wyjatkowo sku-
tecznie prezentowaé wizerunek publiczny uwzgledniajacy wszystkie lub
prawie wszystkie wymienione cechy, w dodatku w miare moznoéci jed-
noczeénie. Innymi stowy, przywddca raczej nie bedzie postrzegany jako
charyzmatyczny, jeéli jego image nie zawiera co najmniej czterech z tych
atrybutéw.

Charyzmatyczni wodzowie na ogét znakomicie potrafia promowac wla-
sng osobe i dopilnowaé, aby nic nie zmacito obrazu ich kompetencji i sku-
tecznos$ci. Sg tez lubiani i podziwiani przez wyznawcéw dlatego, ze spra-
wiaja wrazenie wyjatkowo bezinteresownych i dbajacych o dobro innych.
Zazwyczaj wkiadaja wiele wysitku w to, by zapewnié sobie wizerunek oso-
by nienagannej moralnie. Prawde moéwiac, wielu charyzmatycznych poli-
tykéw budzi skojarzenia z przywddcami religijnymi. Osoby takie stara-
ja sie réwniez sprawiaé wrazenie wysoce moralnych w zyciu osobistym
(Gakkolwiek rzeczywistoéé nie zawsze odpowiada wizerunkowi, ktory pra-
gng zaprezentowad). Nawet ci, ktdrzy wzywaja swoich zwolennikéw do
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krzywdzenia siebie badz innych ludzi, czesto opieraja swoja sile na nau-
kach moralnych. I wreszcie, charyzmatyczny przywédca potrafi onie§mie-
laé, jesli jest to konieczne. Tego typu autoprezentacje wolno mu jednak
stosowac tylko dla dobra grupy (na przyktad w celu zdyscyplinowania
odszczepiencéw lub zastraszenia przeciwnikéw grupy), a nie dla wiasne;j
korzys$ci.

Autoprezentacyjna analiza charyzmy nie dowodzi bynajmniej, ze ktoé
moze stac si¢ charyzmatycznym przywédea, dzieki zwyklemu udawaniu.
Na dluga mete czlowiek jest w stanie utrzymaé wizerunek osoby kompe-
tentnej, sympatycznej, moralnej, silnej i onie$mielajacej tylko wéwczas,
gdy rzeczywiscie posiada te atrybuty. Niemniej jednak, niezaleznie od au-
tentycznych cech charakteru, charyzma jednostki zalezy od tego, w jakim
stopniu potrafi ona zaprezentowaé je innym.

Zachowanie dystansu wobec swojej roli i konflikt rél

Czasami przypada nam rola mogaca zepsué wizerunek, ktory cheieliby$my
prezentowac. W takich wypadkach postugujemy sie autoprezentacja, by zdy-
stansowac si¢ od odgrywanej roli. Krétko méwiac staramy sie pokazaé in-
nym, ze nie bierzemy jej serio, a zatem nie powinna byé ona uwazana za
odzwierciedlenie naszego prawdziwego ,ja”.

Autoprezentacyjne dystansowanie sie od swojej roli latwo zaobser-
wowac u starszych dzieci i nastolatkéw, ktére wstydzg sie przed réwieénika-
mi, ze rodzice traktuja je ,jak dzieci”. Zachowania takie sa tez typowe dla
0s6b wykonujacych obowiazki, ktére — jak sadza — sa ponizej ich umiejetno-
sci. Jesli na przyklad zwierzchnik poleci podwtadnemu wykonanie jakich§
prac porzadkowych, to ten ostatni zabierze sie do nich, demonstrujac niedba-
10&¢, zty humor lub obrzydzenie.

Jako przyklad dystansowania sie do odgrywanej roli Goffman (1961) po-
daje zabawe na karuzeli. Podczas gdy najmlodsi otwarcie traktuja kazda
przejazdzke calkiem serio, starsze dzieci i doroéli z wyrazng determinacja
usilujg przekonaé obserwatoréw, ze nie przywiazuja, do tej rozrywki zadnej
wagi. Dosiadajg drewnianych konikéw z ostentacyjng nonszalancja i nie chca
trzymac sie uchwytu czy lejeéw. Bywa tez, ze popisujg sie brawura: siadaja
tylem do kierunku jazdy albo wychylaja sie niebezpiecznie z siodla. Doroéli,
ktorzy jada razem ze swymi dzieémi, czesto przybieraja poblazliwie znudzo-
ny wyraz twarzy. Tak czy inaczej, wszyscy oni staraja sie pokazaé, ze nie bio-
ra powaznie tego, co robia.

Latwo zrozumieé, ze ludzie staraja sie nie lamaé autoprezentacyjnych
wymog6éw norm i rél. Czasami jednak nie da sie uniknaé pogwalcenia zasad.
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Interesujacymi przykladami takich sytuacji sg przypadki konfliktu rél, kiedy
to wizerunek publiczny odpowiedni dla jednej roli jest sprzeczny z obrazem
wymaganym, gdy zajmuje sie inng pozycje albo tez kiedy autoprezentacyjne
wymogi danej roli koliduja z autoprezentacyjnymi normami.

W niektérych sytuacjach czlowiek zmuszony jest odgrywaé jednoczesnie
dwie role, ktérych wymogi sq nie do pogodzenia. Ostatnio przeczytalem
w gazecie artykut o policjancie, ktéry podczas nalotu na meline narkomanéw
odkryl, ze wérdd aresztowanych osob znajduje sie jego wlasna cérka. Zastana-
wiam sie, jakg strategie autoprezentacyjna przyjal: czy prezentowal wizeru-
nek zatroskanego (Iub rozwécieczonego) ojca, czy obraz funkcjonariusza poli-
cji wykonujacego swoje obowiazki, czy moze coé pomiedzy jednym 1 drugim?

Podobny konflikt ma miejsce, kiedy wymagania autoprezentacyjne danej
roli sg sprzeczne z autoprezentacyjnymi normami. Jest to problem, przed
ktérym staje wiele kobiet zajmujacych pozycje kierownicze 1 przywoddceze.
Jak sie przekonaliémy, wzorzec przywddey dotyczy osoby dominujacej, aser-
tywnej 1 zorientowanej na zadanie. Jednoczeénie normy autoprezentacyyne
zwiazane z plcia glosza, ze kobieta nie powinna by¢ w taki sposob postrzega-
na. Kobiety sprawiajace wrazenie zbyt dominujacych czy asertywnych czesto
spotykaja sie z potepieniem, mimo iz takie samo zachowanie jest akceptowa-
ne, jesli dotyczy mezczyzn.

Zachowanie za kulisami

Chociaz normy i role nakazuja ludziom prezentowaé okreslony image na uzy-
tek poszczegblnych adresatdéw, wizerunek wymuszony przez reguly zycia pu-
blicznego czesto bywa é§wiadomie porzucany, kiedy jednostka wycofuje sie na
tyly albo za kulisy. Tam, z dala od oczu ludzi, ktérzy bywaja celem naszej
autoprezentacjl, zazwyczaj nie obowiazuja zwykte normy 1 wymagania roli.
Czlowiek moze ,zrelaksowacd sie; zrezygnowacé z fasady, przestaé¢ deklamowacé
tekst swojej roli 1 zetrzeé z twarzy charakteryzacje” (Goffman, 1959, s. 112).
Kiedy zatem czlowiek sie wycofuje, nie musi martwié sie o autoprezentacje
w je) zwyklym znaczeniu.

Miejsce na tylach nalezy rozumie¢ nie tyle jako rzeczywiste terytorium, co
jako pewien kontekst spoleczny, do ktérego nie stosuja sie autoprezentacyjne
wymagania roli. Czasami miejsce to istotnie jest fizycznie oddzielone od te-
renu sceny, na ktérej obowigzuja normy. Na przyklad szkolni wykladowcy
moga schronié sie do pokoju nauczycielskiego, gdzie nie moze dosiegnad
ich uczniowski wzrok 1 gdzie nie musza, starac si¢ utrzymywaé wizerunku na-
uczyciela. W innych wypadkach jednak ten sam teren moze stuzyé czasem za
miejsce zakulisowe, a czasem za scene, zaleznie od kontekstu spolecznego. Ga-
binet szefa moze stanowié obszar frontowy, kiedy jego wlaéciciel spotyka sie
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z klientami czy prawnikami, ale zamienia sig w miejsce na tylach, kiedy
pryngypal zamyka sie w nim ze swymi najlepszymi przyjaciéimi.

Miejsca za kulisami stuzy tez jako ~charakteryzatornie”, w ktérych ludzie
— samotnie lub wraz z innymi ~ przygotowuja sie do wystapienia na scenie
(Goffman, 1959). Czlowiek moze tam zadbaé o swo] wyglad, przeéwiczyé
w mysli lub na glos to, co chce powiedzieé innym, albo w jeszcze inny sposéb
przygqtowaé sie do kontaktu spolecznego. Czasami cale »zespoly” korzysta-
ja z miejsca zakulisowego, aby oméwié problemy zwiazane ze wspdlnym dzia-
laniem na scenie (Cahilli in., 1985). Na przyktad malzenstwo wydajace przy-
ch,ie. wycofuje sie za kulisy, by ustalié, jak poradzié sobie z klopotliwym
gosciem.

Kiedy normy manipulowania wrazeniem ulegaja zawieszeniu, zachowa-
nie ludzi czesto przybiera charakter »regresywny”. Osoba znajdujapa sie na
tylach sklonna jest do zachowan kraficowo nieformalnych; zanikaja granice
wytyczone przez status spoleczny i czlowiek wpada w swawolny nastréj,
W kazdym razie ludzie angazuja sie tam w zachowania co najmniej nieak-
ceptowane przez szersza widownie. Lekai'ze we wlasnym gronie zartuja na
temat.pacjentéw, nauczyciele rozmawiaja jezykiem, ktory zaszokowalby ich
podopiecznych, a zachowanie kelneréw na zapleczu eleganckiego lokalu by-
wa tak nieformalne, ze na pewno nie spodobaloby sie go§ciom.

Co wigcej, w niektérych miejscach zakulisowych zawieszeniu ulegaja nor-
my dotyczace dobrych obyczajéw. Glosne czkanie i puszczanie wiatrow moze
byé uwazane raczej za coé zabawnego niz za dowéd zlych manier, chociaz by-
loby niewybaczalne w bardziej oficjalnym konteks _ie. Na tylach nierzadko
stychaé jezyk, ktéry bytby nie do przyjecia w innym miejscu; moga tu padaé
przekleﬁstwa 1 nieskrepowane uwagi na temat seksu (Goffman, 1959; Turner
1 Edgley, 1976). Omawiajac regresywny charakter tych zachowan, Goffman
(1959) poruszyl interesujaca kwestie, czy ,zachowanie za kulisami stwarza
Jednostce okazje do regresji, czy tez regresja w sensie klinicznym jest zakuli-
sowym stylem bycia demonstrowanym w nieodpowiednich sytuacjach
1z przyczyn nie akceptowanych spolecznie” (s. 128).

C'hociai wigkszoéé zwyklych norm autoprezentacyjnych traci moc za kuli-
sami, niektére miejsca tego typu rzadza, si¢ wlasnymi prawami autoprezen-
tacyjnymi. Reguly te nakazuja nie tylko zawieszenie norm obowiazujacych
na spenie, lecz otwarcie nakazuja ich tamanie. Jak si¢ wydaje, w niektérych
miejscach zakulisowych od ludzi oczekuje sie skrajne;j niedelikatnosci, jaw-
nego wyszydzania adresatéw autoprezentacji (klientdéw, pacjentéw, studen-
tqw itd.) i w ogdle postepowania stojacego w jaskrawej sprzecznosci z oficjal-
nie obowigzujacymi normami.

. Znaczenie stref zakulisowych byé moze najbardziej rzuca sie w oczy w zy-
¢iu zawodowym. Niemal w kazdym miejscu pracy znajduje sie strefa, gdzie
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zatrudnieni moga sie schroni¢ przed krytycznym wzrokiem ludzi korzystaja-
cych z ich towardw, produktéw i uslug. Nie musza tu prezentowaé wizerun-
ku zgodnego ze wzorcem sprzedawcy, nauczyciela, kelnera, lekarza czy du-
chownego ani przejmowadé si¢ autoprezentacyjnymi wymogami swojej roli,

W niektérych warunkach taka wydzielona przestrzen stanowi absolutny
warunek wykonywania danej pracy. Na przykiad w domach pogrzebowych
rodzina nie powinna wchodzié¢ do pomieszczen, w ktorych pracownicy przygo-
towuja cialo zmartego do wystawienia w otwartej trumnie i do pochéwku
(Turner i Edgley, 1979). Jak zauwazyl Goffman (1959), ,jesli pograzeni
w smutku krewni maja rzeczywiscie odnie§é wrazenie, ze drogi zmarly po-
grazony jest w glebokim $nie, nalezy trzymaé ich z dala od pracowni, gdzie
z ciala usuwa sie plyny fizjologiczne, modeluje si¢ twarz 1 naklada makijaz,
przygotowujac nieboszczyka do ostatniego przedstawienia” (s. 106). W in-
nych sytuacjach miejsce zakulisowe stanowi jedynie udogodnienie dla pra-
cownikéw, przestrzen, w ktorej moga obyé sie bez prezentowania wizerunku
wymaganego na scenie. Na przyklad pedagodzy nie potrzebuja koniecznie
pokoju nauczycielskiego, by skutecznie wykonywaé swoja prace, ale mozli-
wos¢ wycofania sie miedzy lekcjami do takiego miejsca niewatpliwie pozwala
im na odpoczynek.

Oczywiscie, ludzie musza bardzo uwazaé, by adresaci ich codziennych au-
toprezentacji nie mieli dostepu do miejsc zakulisowych. Czesto strefy te sa
oficjalnie odgrodzone zamknietymi drzwiami lub napisem ,Tylko dla perso-
nelu”. Na szczeécie inni z reguly potrafia uszanowaé swietoéé cudzego azy-
lu. Choébyémy byli bardzo ciekawi, na ogdt nie wchodzimy nieproszeni do
kuchni w restauracji, do prosektorium w domu pogrzebowym, do pokoju na-
uczycielskiego, na zaplecze sklepu czy do lazienki partnera w interesach.

Toaleta jako miejsce zakulisowe

Toalete zwyklismy kojarzy¢ po prostu z miejscem, gdzie ludzie zalatwiajg
swoje potrzeby fizjologiczne. Pomieszczenie to spelnia jednak réwniez funk-
cje spoleczne, stuzac jako strefa zakulisowa, gdzie ludzie moga na chwile
uwolnic sie od norm i wymogéw rél, do ktérych musza sie stosowaé na scenie.
Jak zaobserwowal Cahill i jego wspélpracownicy (1985), ,toaleta publiczna
zapewnia czlowiekowl przynajmniej pewien odpoczynek od jarzma sztywne-
go zachowania, nakladanego przez widownig obserwujaca go na scenie’
(s. 45). Czasami na przyklad ludzie wycofuja si¢ do tazienki, aby ,wziacé sie
w gar$é”, kiedy nie sa w stanie utrzymaé wizerunku, ktory chcieliby prezen-
towaé — gdy placza, czuja sie zawstydzeni czy w ogdle wytraceni z rownowa-
gi (Cahill 1 in., 1985).
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Jak wspomniano, przestrzed za kulisami shuzy niekiedy za miejsce, w
ktérym ludzie przygotowuja sie do publicznych wystapien — a toaleta jest do
tego celu niezwykle uzyteczna. Pomieszczenie to wykorzystywane jest czesto
jako autoprezentacyjny ,warsztat naprawczy”, gdzie cztowiek moze spraw-
dzi¢, jak wyglada, przyczesaé wlosy, schowa¢ koszule do spodni, upewni¢ sie,
ze nic nie utkwilo mu miedzy zebami czy w inny sposéb poprawi¢ swéj pu-
bliczny wizerunek. Ponadto ,zespoly” korzystaja, z toalety, by oméwié plan
dzialania w trakcie pewnych interakeji spolecznych — na przyktad wtedy, kie-
dy dwie kobiety wychodza razem do tazienki, aby zastanowié sie, jak pode-
rwac¢ dwoch facetoéw, ktérych wlasnie spotkaly w barze.

Fakt, ze toalety stuza za miejsca zakulisowe, moze ttumaczyé, dlaczego ta-
zienki czesto przydzielane sa wedle rangi (Cahill i in., 1985). Kierownicy
w przedsigbiorstwie czesto korzystaja z innej toalety niz szarzy pracownicy;
wyktadowcy — z innej niz studenci; oficerowie zaé uzywaja innych latryn niz
szeregowi zolnierze. Nawet podziat na meskie i damskie toalety wynika by¢
moze tylez z przyczyn fizjologicznych, co autoprezentacyjnych.

Wpadki na antenie a zachowanie zakulisowe

Koncepcja Goffmana (1959), ze w naszym zyciu spolecznym mamy do czy-
nienia z widownia, scena, i kulisami, stanowila oczywiécie metafore.

Jednakze dla pracownikéw radia i telewizji pojecia sceny i kulis sa jak
najbardziej doslowne. Zachowania, ktére sg akceptowane za kulisami —
tzn. kiedy mikrofon czy kamera sg wylaczone — moga byé nie do przyjecia
dla oczu czy uszu szerszej publicznoéci.

Do wielu ,,wpadek”, ktére sa ulubionym tematem rozrywkowych audy-
¢ji radiowych i programéw telewizyjnych, dochodzi w sytuacji, kiedy boha-
ter wydarzenia przekonany byl, ze znajduje sie ,za kulisami”, tzn. ze pro-
gram nie jest transmitowany, podczas gdy w rzeczywistosci widzialo go
lub stuchalo tysiace ludzi. Klasyczna wpadka tego typu byla przygoda
Wujka Dona, prowadzacego audycje dla dzieci w pierwszych latach po po-
wstaniu radia. Wujek Don nadat sygnal zakoriczenia transmisji, po czym,
sadzac, ze program nie jest juz nadawany, skomentowal: ,Mam nadzieje,
ze géwniarze maja na dzisiaj dosy¢” (Pardon My Blooper, 1972).

Podsumowanie

Ludzie staraja sie przekazywaé takie wizerunki wlasnej osoby, ktére sa
zgodne ze spolecznymi normami oraz odgrywanymi przez nich rolami. Normy



106 WYWIERANIE WRAZENIA

dotyczace dobrych manier, skromnoéci, dostosowywania sie do autoprezenta-
cji partnera, konsekwencji oraz uprzejmej uwagi stosuja si¢ do wielu rozma-
itych sytuacji spolecznych. Ponadto normy wymagaja, aby mezczyzni i kobie-
ty wywierali na otoczeniu nieco inne wrazenie.

Odgrywana rola decyduje nie tylko o tym, jak osoba zajmujaca dana pozy-
cje powinna sie zachowywaé, ale réwniez tym, jakie wrazenie powinna wy-
wieraé. W zwigzku z tym czlowiek stara sie prezentowac wizerunek odpowia-
dajacy wzorcowi danej roli. Dobrym przykladem jest tu dzialanie przywodcy,
ktory dzieki wywieranemu wrazeniu pragnie zwiekszy¢ swojg skutecznosé.
Kiedy jednak czlowiek odgrywa role, ktora podwaza pozadany przez niego wi-
zerunek wlasnej osoby, prébuje zdystansowaé sie od niej, aby zademonstro-
waé, ze nie odzwierciedla ona jego rzeczywistych cech charakteru.

W miejscach zakulisowych normy i ograniczenia wynikajace z odgrywane;j
roli przestaja obowiazywaé. Dlatego tez ludzie czesto angazuja sie wow-
czas w zachowania sprzeczne z wizerunkiem, ktéry chcieliby prezentowaé na
scenie.

5.

Warto$¢ odbiorcow autoprezentacii

Kiedy bylem dzieckiem, uwielbialem ogladaé telewizyjny show ,Zostaw to Be-
averowl’. Jezeli miales okazje go widzieé, to pamietasz, ze najlepszym przy-
jacielem brata Beavera byl Eddie Haskell. Podejrzewam, ze kazdy z nas mial
w éredniej szkole do czynienia z kim$ takim jak Eddie: wyszczekanym, wku-
rzajacym madrala, ktérego nasi rodzice najchetniej widzieliby na drugim
koncu miasta. Najbardziej fascynowata mnie u Eddiego jego zdolno$¢ do na-
tychmiastowej zmiany osobowos$ci odpowiednio do zmieniajacych si¢ adresa-
tow jego autoprezentacji. Z Beaverem i Wallym, w pokoju chlopcéw, byl pelen
sarkazmu i bezczelny; nabijal sie z Beavera, zgrywal i przechwalal. Ale kiedy
wchodzili rodzice Beavera, Eddie od razu stawal sie wcieleniem galanterii
1 uprzejmosci. ,Dzien dobry, pani Cleaver. Ach, jak pani dzi$ tadnie wyglada!
Wiasnie méwitem Wallace’owi i Theodore’owi, jakie maja szcze$cie, ze ich ro-
dzice sa tacy przystojni”.

Myséle, ze bohater tego serialu wydaje nam sie taki zabawny dlatego, ze
w kazdym z nas tkwi kawalek Eddiego Haskella. Nasze autoprezentacyjne
wolty nie sa moze na ogdt tak krahcowe i latwe do przejrzenia, jak u Eddiego
(Jego usitowania byly czesto demaskowane przez malzonkéw Cleaver), ale
podobnie jak on przybieramy odmienne pozy na uzytek réznej publicznosci.
Pozy te sa uwarunkowane naszym pojeciem o tym, co adresat naszej autopre-
zentacji uwaza za wartosé. Czesto z innej strony pokazujemy sie przyjacio-
tom, z innej rodzicom, jeszcze z innej szefowi czy podwladnemu.

ZASADA: Autoprezentacje sg dostosowywane tak, by odpowiadaly upodobaniom
i wartosciom cenionym przez ich adresata.

Obserwujac, jak ludzie prébuja wywrzeé na innych okreslone, pozada-
ne wrazenie, niektérzy dochodza do wniosku, ze jesteémy spotecznymi ka-
meleonami, zmieniajacymi barwe zaleznie od sytuacji. Jak juz jednak
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zauwazyliémy, z faktu, ze ludzie dostosowuja swdj publiczny wizerunek do
oczekiwan otoczenia, nie wynika jednoznacznie, 1z ich autoprezentacje stano-
wig oszustwo. Nawet kiedy probuja zrobi¢ jak najlepsze wrazenie, czesto po-
stuguja sie selektywnie przekazywanymi, ale prawdziwymi wizerunkami sie-
bie. W tej sytuacji mozna powiedzieé, ze postepuja taktycznie, lecz nie
falszywie. Rzecz jasna, zdarza sie, ze kto§ umyslnie prezentuje nieprawdzi-
wy obraz samego siebie. W zyciu codziennym jednak czesciej spotykamy sie
z autoprezentacja prawdziwg niz falszywa,

Aby zrozumied, jakiego rodzaju wrazenia ludzie staraja sie wywrzec na
innych, przyjrzymy sie w tym rozdziale wizerunkom uwazanym za warto-
$ciowe. Niektére cechy, jak uczciwoéé, kompetencja czy lojalnoéé, sa tak po-
wszechnie cenione, ze jesteSmy sklonni podejrzewaé otoczenie o przychyl-
niejsza reakcje, jeéli zaprezentujemy mu te wlaénie zalety. Z drugiej strony,
pewne cechy darzone sa uznaniem wylacznie w okreélonych §rodowiskach.
Jezeli wyznam, ze zaczytuje sie powieSciami Stephena Kinga, niektérzy
poczuja do mnie sympatie, inni za§ uznaja mnie za niezrOéwnowazonego
umystowo.

Atrakcyjnos$é fizyczna

Nie znam nikogo, kto wolalby osoby nieatrakecyjne od atrakcyjnych. Choé-
by$my jednak zzymali sie na to, ze ludzie zbyt wielka wage przywiazuja do
powierzchownos$ci innych (w kofcu pozory czesto myla), nasze reakcje sa
rzeczywiscie uzaleznione od wygladu osoby, z ktora mamy do czynienia. Na-
ukowcy wielokrotnie stwierdzali, ze nie tylko wolimy nawiazywaé kontakt
z ludZmi atrakcyjnymi zamiast z nieatrakcyjnymi, ale 1 wizerunek, ktéry
sobie przy takich okazjach tworzymy, jest korzystniejszy. Wyniki badan
wskazuja, ze w poréwnaniu z ocenami, jakie zbieraja osoby nieatrakcyjne,
widziane po raz pierwszy przez uczestnikéw eksperymentdéw, atrakcyjni nie-
znajomi uwazani sa niezmiennie za bardziej towarzyskich, dominujacych,
zyczliwych, zrownowazonych, inteligentnych, spotecznie przystosowanych
itd. (Feingold, 1992).

Ludzie przewaznie zdaja sobie sprawe z tego, ze atrakcyjnosé fizycz-
na ma duze znaczenie 1 za wszelka cene prébuja poprawié swoj wyglad. Nie
znaczy to, ze wszyscy staramy sie byé oszalamiajaco piekni czy zabdjczo
przystojni. Niemniej jednak wykorzystujemy kazdy posiadany atut, by
spelni¢ wymagania oséb, na ktérych nam zalezy. Z autoprezentacyjnego
punktu widzenia wszelkie dzialania zmierzajace do podniesienia wlasnej
atrakcyjnoéci w oczach innych sa umotywowane checia wywolania wraze-
nia. Omowie tu trzy rodzaje takich dzialah: zabiegi kosmetyczne, kontrole
wagi 1 opalanie.
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Zabiegi kosmetyczne

Najpowszechniejsza metoda udoskonalania powierzchownocéci jest poran-
na toaleta 1 uzywanie kosmetykéw. Wigkszoéé z nas stara sie przestrze-
gac¢ zasad higieny, dba¢ o fryzure i ubieraé si¢ w sposéb akceptowany przez
innych. Istnieja oczywiécie pewne grupy, w ktérych do dobrego tonu nale-
zy niechlujny wyglad; czlonkowie takiej subkultury celowo wkladaja podar-
te dzinsy 1 usituja sprawiaé wrazenie, ze od dawna sie nie myli. (Przypomina
mi sig, jak obrzydliwie wygladali niektérzy z nas w zlotej erze dzieci-kwiatéw
na przelomie lat sze§édziesiatych i siedemdziesiatych). W jednym i w drugim
wypadku jednak to, jak sie prezentujemy, jest obliczone na wywolante u in-
nych okreélonego wrazenia.

Wiele kobiet systematycznie stosuje makijaz, aby sie upiekszyé. Para-
doksalnie jednak czeste uzywanie kosmetykéw moze mieé negatywne kon-
sekwencje dla autoprezentacji. Mniej wiecej u jednej trzeciej dorastajacych
dziewczat, ktore regularnie sie maluja, cera reaguje wypryskami spowo-
dowanymi wylacznie §rodkami do makijazu. Przypadloéé ta, zwana acne co-
smetica, moze przej$¢ w stan chroniczny, gdyz uzywanie kosmetykéw dla
zatuszowania niedoskonalo$ci cery jeszcze bardziej poglebia problem derma-
tologiczny (Freedman, 1984). Im grubsza warstwa pudru dziewczyna przy-
krywa krostki, tym wiecej ich wyskakuje. I tak w kétko. Na ironie zakrawa
fakt, ze za acne cosmetica odpowiedzialna jest ni mniej ni wiecej tylko cheé
poprawy wygladu!

Niektérzy oczywiscie nie sa zadowoleni ze swojej powierzchownoéci, choé
robig, co moga, by o siebie zadbaé. W USA co roku péttora miliona ludzi pod-
daje sig operacji plastycznej (Findlay, 1988), co oznacza spory wzrost w cia-
gu ostatniej dekady. Pomigdzy rokiem 1981 a 1989 liczba liftingéw twarzy
wzrosta z 39 tysiecy do 75 tysiecy, operacji plastycznych nosa z 54 tysiecy do
95 tysigcy, a biustu (ktéry pacjentki przewaznie cheialy powiekszyé) z 72 ty-
siecy do 100 tysiecy.

Chociaz czasami operacje plastyczne przeprowadza sie, by zmniejszyé
rzeczywiScie szpecace znieksztalcenia, czy to wrodzone, czy tez powstale
w wyniku wypadku lub choroby, wigkszo$éé zabiegéw to operacje z wyboru,
majace na celu udoskonalenie wygladu. Na przyklad kobiety, ktére chea
powigkszy¢ sobie biust, jako podstawowy powdd podaja pragnienie, by
wydacé sie bardziej atrakcyjnymi i pozbyé sie kompleksu malych piersi
(Birtchnell, Whitfield i Lacey, 1990). Podobnie osiemdziesiat procent oséb
szukajacych pomocy u ortodonty czyni to z powodéw estetycznych, a nie
dlatego, ze ma klopoty z zuciem czy z méwieniem (Giddon, 1983). Zazwy-
czaj sadzimy, ze kto§, kto zwraca sie do lekarza, musi byé chory lub ranny,
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jednak w wypadku operacji plastycznych gléwng role odgrywaja raczej
wzgledy autoprezentacyjne niz medyczne.

Waga

We wspolczesnej Ameryce, aby uchodzié za pociagajacego fizycznie, nie wy-
starczy byé urodziwym; trzeba jeszcze wykazaé sie odpowiednig waga ciala,
jak réwniez wysportowang sylwetka (Hayes 1 Ross, 1987). Wiele 0s6b uwaza
otyloéé za nieestetyczna, i sklonnych jest wyciagaé¢ negatywne wnioski na
temat ludzi z nadwaga; uwaza na przyklad, ze sa leniwi i poblazaja sobie
(Brownell, 1991b; Crandall 1 Biernat, 1990). Otyli sa w naszym spoteczen-
stwie napietnowani (Crocker, Cornwell i Major, 1993).

Chociaz niecheé do otylych przysparza im niemalego stresu, w pewnym
sensie moze im wyjéé na dobre. Wiekszosé ludzi stara sie utrzymaé swoja
wage w ryzach bynajmniej nie z troski o swoje zdrowie, ale dlatego, ze chce,
by inni uwazali ich za pociagajacych lub przynajmniej nieodpychajacych
(Hayes i Ross, 1987). (Jesh kiedykolwiek sie odchudzales, zapytaj siebie sa-
mego, czy chodzilo ci o to, by staé sie zdrowszym czy atrakcyjniejszym).
Podejrzewam, ze gdyby$smy nagle przestali sie przejmowaé waga 1 wygla-
dem zewnetrznym, wiekszoé¢ z nas wkrétce obrostaby tluszczem, co odbilo-
by sie na naszym zdrowiu. Dlatego motywy autoprezentacyjne dotycza-
ce wagi 1 powierzchownoéci dla niektérych moga okazaé sie zbawienne.

Niestety, nadmierne przywigzywanie wagi do tego, jak oceniaja nas inni,
moze réwniez prowadzié do zachowan niesprzyjajacych zdrowiu. Wiele spo-
$r6d oséb na diecie w istocie weale jej nie potrzebuje; tych, ktorzy sie odchu-
dzaja, jest dwa razy wiecej, niz powinno byé, biorac pod uwage wigledy zdro-
wotne (Brownell, 1991a). Skutkiem niepotrzebnego odchudzania moze byé
niedozywienie, spadek energii i zwiekszona podatnoéé na choroby. W powaz-
niejszych wypadkach troska o wywarcie korzystnego wrazenia wywoluje
u niektérych odchudzajacych sig 0s6b — szczegblnie kobiet — zaburzenia je-
dzenia (Hayes i Ross, 1987; Leary, Tehividjian i Kraxberger, 1994).Zgodnie
z autoprezentacyjna analiza zaburzet jedzenia, kobiety z takimi problema-
mi maja spora, potrzebe aprobaty i ogromnie boja si¢ odrzucenia, zwlaszcza
przez mezczyzne (Dunn i Ondercin, 1981; Katzman i Wolchik, 1984, Weinste-
in i Richman, 1984).

Niektérzy sa, zdania, ze wzrost liczby przypadkéw anoreksji i bulimii
obserwowany w Ameryce w ciagu ostatnich dwudziestu pieciu lat jest
konsekwencja lansowania w kulturze zachodniej ideatu szczuplej sylwetki
(Nasser, 1988). Zaburzenia jedzenia powszechne w Stanach Zjednoczonych
praktycznie nie wystepuja w spoleczenstwach, gdzie ,pulchnoéé” jest uwaza-
na za zalete (Nasser, 1988). Poniewaz jednak coraz wiecej krajow naéladuje
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amerykanskie podejécie do wagi i diety, mozemy spodziewac sig, ze zaburze-
nia jedzenia beda pojawiaé sie coraz czesciej réwniez w innych kulturach
(Stein, 1991).

Zaburzenia jedzenia czestsze sa u kobiet niz u mezczyzn, co by¢ moze wy-
nika z tego, ze zachowania zwiazane z jedzeniem 1 kontrola wagi w wiekszym
stopniu ksztaltujg nasze wrazenia na temat plci pieknej niz brzydkie). Eks-
perymenty wykazaly, ze badani oceniaja kobiety po ilo$ci spozywanego przez
nie Jedzem.a (panie, ktore jadly mniej, postrzegane byly jako bardziej kobie-
ce), gatomlast nie biorg pod uwage tego kryterium, jesli chodzi o mezczyzn
((?hzuken{ i Pliner, 1987; Pliner i Chaiken, 1990). Wiadomo réwniez, ze normy
cigzaru ciala nie sa dla mezczyzn tak wysrubowane jak dla kobiet; w odrbz-
m.emu‘od pan panowie moga sobie pozwolié na kilka kilograméw nadwagi.
Nic .dmwnego?atem, ze niezaleznie od wieku kobiety bardziej przejmuja sie
swoja waga, niz mezczyzni (Pliner 1 in,. 1990).

Opalanie

w cia{gu ostatnich trzydziestu lat znacznie wzrosla liczba zachorowan na ra-
ka skor:;:. Na czerniaka zlo§liwego (odmiane raka odpowiedzialna za najwiek-
sza, 110§c zgonow) zapada obecnie cztery razy wiecej ludzi niz w roku 1960

(Fgars 1 Scotto, 1982). Na wzrost ten mialo wplyw kilka réznych czynnikéw.
miedzy 1.n1.1ymi przedluzenie czasu spedzanego na opalaniu sie, coraz po:
wszechmeqsze wyjazdy na wakacje do krajéow poludniowych, zwiekszenie sie
zaludnienia w potudniowych stanach, zmiany w sposobie ubierania sie, ro-
snaca pop}llarnoéé solariéw 1 by¢é moze zniszczenie plaszcza ozonowego (El-
wood, Whitehead i Gallagher, 1989). Niezaleznie od okolicznoéci, ktére spo-
wodowgly Wzrost zachorowan, gléwna przyczyna raka skory jest ’nadmierne
wystawilanie sie na dzialanie promieni ultrafioletowych, ktérych Zrodlem jest
storice lub lampy kwarcowe.

Na.dmierny kontakt ze sloficem bywa nieumy§lny. Zdarza sie, ze ludzie
pracujacy na powietrzu, na przyklad rolnicy czy robotnicy budowlani, za cze-
sto przebywaja na stoficu. Wiekszo$é¢ ludzi jednak specjalnie chodzi na plaze
lub.do solarium sadzac, ze z opalenizng bedg wygladaé korzystnie)j i wywra,
na innych lepsze wrazenie. By¢ moze zreszta maja, racje: opalone osoby oce-
niamy zwykle bardziej pozytywnie niz nieopalone (Broadstock, Borland i Ga-
son, 1992; Miller, Ashton, McHoskey 1 Gimbel, 1990).

' To, ze autoprezentacja moze mie¢ jaki§ zwigzek z rakiem skory, po raz
pierwszy przyszlo mi do glowy podczas pewnej konferencji w nadmorskiej
miejscowoéci. M6j dermatolog ostrzegal mnie, ze zaliczam sie do grupy zwiek-
szonego ryzyka, jezeli chodzi o prawdopodobienstwo raka skory, dlatego tez
pewnego slonecznego popoludnia nie przylaczylem sie do grupy kolegéw
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wybierajacych sie na plaze. Po powrocie jedna z uczestniczek konferencyi, juz
zaczerwieniona po pobycie na sloficu, spytala, dlaczego zrezygnowalem z opa-
lania. Kiedy wyjaénilem jej swoje powody, powiedziata: ,Och, a ja mialam ra-
ka skéry” i pokazala mi rozlegla blizne w miejscu, skad usunieto tkanke no-
wotworows. Widzac moje zaskoczenie, usprawiedliwita sig: ,Tak, wiem, ze to
niebezpieczne. Dermatolog i méj maz mowia mi, zebym trzymaia sie z daleka
od slofica. Ale ja sobie nie wyobrazam, jak mozna latem pokaza¢ sie bez opa-
lenizny”. W tym momencie w mojej glowie zapalila si¢ zaréweczka: ta kobie-
ta z powodéw autoprezentacyjnych ryzykowata swoim zdrowiem. Ilu innych
ludzi zachowuje sie tak samo? Czy motywy autoprezentacyjne moga by¢ czyn-
nikiem ryzyka przy nowotworach skory?

Rok pézniej wraz z Jody Jones przeprowadzilem eksperyment majacy
przynieéé odpowiedZ na te pytania (Leary i Jones, 1993). Wérdd sporej liczby
studentdéw rozprowadziliSmy obszerna ankiete, w ktérej pytaliémy o sklonno-
éci do zachowan zwiekszajacych ryzyko zachorowania na raka skoéry, takich
jak dlugotrwale opalanie, niestosowanie filtréw slonecznych i niekorzystanie
z kapelusza podczas przedluzonego przebywania na slofcu. Zmierzylismy
réwniez rézne opinie i postawy, ktére podejrzewali$my o zwiazek z nadmier-
nym wystawianiem sie¢ na dzialanie slonca.

Uzyskane przez nas wyniki wskazuja, ze zachowania zwiekszajace zagro-
zenie zachorowania na raka skoéry najlepiej dawaly sie przewidzie¢ w wypad-
ku o0s6b uzaleznionych od opinii otoczenia, szczegdlnie w kwestii wiasnego
wygladu. Czynnikiem najwiekszego ryzyka bylo przeSwiadczenie, ze dzigki
opaleniznie zyskuje sie na atrakcyjnosci. Poza tym respondenci przywigzuja-
cy najwieksza wage do wrazenia, jakie wywierali, przyznawali sie rowniez do
innych zagrazajacych zdrowiu zachowan, podobnie jak osoby, ktérym szcze-
go6lnie zalezalo na pochwaleniu sie swoim cialem.

Gdy zdalidémy sobie sprawe z tego, ze to motywy autoprezentacyjne popy-
chaja ludzi do wystawiania sie na ryzyko zachorowania na raka skory, zacze-
lidmy sie zastanawiaé, czy ich zapalu do opalania sie nie ostudziloby pare
sl6w przestrogi na temat skutkow kapieli stonecznych dla ich wygladu. Do-
tychczas wiekszoéé argumentéw majacych sklonié amatoréw opalania do
ochrony przed sloficem sprowadzala sie do straszenia rakiem skory. Skoro
jednak ludzie za duzo przebywaja na sloficu dlatego, ze chca korzystniej sie
prezentowaé, czy nie rozsadniej byloby u$wiadomié¢ im negatywny wplyw
opalania raczej na wyglad niz na zdrowie?

W kolejnym badaniu (Jones i Leary, 1994) dali§my studentom do przeczy-
tania jeden z trzech artykuléw na temat opalania. W pierwszym podkresla-
no, ze opalanie jest ryzykowne (tzn. grozi rakiem skory), drugi ostrzegal, ze
stofice niekorzystnie wplywa na wyglad (powoduje przedwezesne zmarszcz-
ki, zwiotczenie 1 starzenie skory), trzeci natomiast w ogéle nie wspominal
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o zadnych ujemnych stronach opalania. Jak sie okazalo, do stosowania ochro-
ny przed sloficem najskuteczniej przekonywatl tekst o wplywie opalania na
wyglad. Niestety, najmniej sie nim przejeli studenci o najsilniejszej motywa-
¢jido po@obania sie, chociaz im wlaénie najbardziej to bylo potrzebne. Précz
pokazania, zg mozna w inny sposéb sklonié ludzi do bardziej umiarkowane-
go }:oxrzystama ze stofica, eksperyment ten udowodnil, ze czasami do dbania
0 §1eb1e moze skloni¢ w wiekszym stopniu troska o wywarcie lepszego wraze-
nia niz wzgledy zdrowotne (Hayes i Ross, 1987 ).

Umiejetno$¢ wzbudzania sympatii

Nie u}ega watpliwosci, ze ludzie wola, zyczliwe, sympatyczne osoby od ozie-
blychi n.ieprzystgpnych. Co wigcej, choé zdarzaja sie wyjatki, przewaznie ko-
rzystnig] jest by¢ lubianym niz nielubianym. Ludzie potrafiacy zyskaé sobie
sympatyg otoczepia plawig si¢ w dobrodziejstwach spolecznej akceptacji: ob-
figrzgnl sg przyjaznia, spolecznym wsparciem, towarzystwem, pomoca, milo-
Scig 1 szacunkiem. Z tych powodéw pragniemy zazwyczaj, aby postrzegano
nas Ja}:o osoby sympatyczne, lub przynajmniej staramy sie nie sprawiaé od-
pycba;acego .Wraz'enia. W rzeczy samej przymilanie sie (ingracjacja) — stra-
.tegla polegajaca na wzbudzaniu wrazenia osoby zastugujacej na sympatie —
Jest by¢ moze najbardziej podstawows, 1 najpowszechniej stosowana ze wszy-
stkich taktyk autoprezentacyjnych (Jones, 1990).

.W kazdej kulturze pewne wartoéci ceni si¢ najbardziej, co sprawia, e
w jednakowych okolicznoéciach ludzie pragna wykazaé sie posiadaniem a’ku-
rat ‘takich, a nie innych cech. Kilka lat temu wraz z grupa moich studentéw
sprébowaliémy dowiedzieé sig, jakie wrazenie mlodziez akademicka stara sie
wywrzeé, a jakie uwaza za niepozadane.

Przymiotniki wymieniane najczeSciej i zebrane w tabeli 3 nie wzbudzg ni-
czyjego zdziwienia. Odnosza sie do cech cenionych badZ potepianych przez
w1?kszoéé Iudzi wyrostych w kulturze amerykanskiej (albo przynajmniej
w srodowiskach, z ktérymi identyfikowali sie nasi studenci). Co istotne po-
zadane wrazenie przewaznie wiazalo sie z zasygnalizowaniem cech bu;izq-
cych sympatie — np. pokazaniem, ze jest sig osoba, przyjacielska, zabawna,
szczera, dowcipna, opiekuficza czy komunikatywna. Wéréd niepozgdanych
natomiast znalazly sie cechy wywotujace niecheé: nudziarstwo, zarozumial-
stwo, a}ntypatycznoéé, powierzchownosé, egocentryzm i malodusznoéé.

Zaréwno dziewczeta, jak i chlopey za pozadane uznawali prezentowanie
podobnych cech; przedstawiciele obu plci za najbardziej korzystne uwazali
te s?}r)e cztery zalety: przyjacielsko$é, inteligencje, atrakcyjnoéé i towarzy-
skoé¢ (choé, zgodnie ze stereotypowym podzialem rél spolecznych, kobiety
przede wszystkim chcialy sprawié¢ wrazenie przyjacielskich, mQZczyz,nom za$
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najbardziej zalezalo na okazywaniu inteligencji). Zgodnie réwniez wymienia-
no trzy najbardziej niepozadane cechy: ani kobiety, ani mezczyzni nie chcieli
wydaé sie nudni, zarozumiali czy glupi.

Tabela 3.
Jakie wrazenia studenci amerykaniscy uwazajqg za pozqdane, a jakie za niepozqdane
Wrazenie, jakie cztowiek chciatby Wrazenie, jakiego nie chciatby
wywrzeé wywrzec

Przyjacielski/mity Nudny
Inteligentny Zarozumialy
Atrakcyjny Glupi
Towarzyski Nieprzyjemny
Otwarty Powierzchowny
Szczery Egocentryczny
Dowcipny Nieatrakeyjny
Opiekunczy Matoduszny
Komunikatywny

Pewne rdéznice miedzy podej$ciem obu pici dalo sie jednak zaobserwowac.
Panie chcialy byé uwazane za interesujace, uprzejme, wspdlczujace oraz
uczciwe 1 w odréznieniu od mezczyzn, ktérzy nie ocenili tych przymiotéw zbyt
wysoko, wymienily te cechy wérdd pietnastu najbardziej pozadanych. Pano-
wie natomiast woleli sprawiaé wrazenie wysportowanych, posiadajacych sil-
na osobowos§é 1 swobodnych, na czym z kolei tak bardzo nie zalezalo kobietom.

Na to, czy poczujemy do kogo$é sympatie, w ogromnym stopniu wplywa
jego podobienistwo do nas. Im bardziej, naszym zdaniem, dana osoba przypo-
mina nas samych, tym pozytywniej ja oceniamy. Eksperymenty przeprowa-
dzone w warunkach laboratoryjnych wykazaly, ze sympatia, jaka badany ob-
darza nieznajomego, bezpoérednio zalezy od jego oceny podobiefistwa miedzy
nimi (Byrne, 1971; Palmer 1 Kalin, 1985). W normalnym zyciu dobieramy

WARTOSC ODBIORCOW AUTOPREZENTACI 115

przyjaciol w duzej mierze na podstawie laczacych nas podobienistw (Davison
iJones, 1976; Kandel, 1978). Chetniej réwniez nawiazujemy romans z part-
nerem o zblizonych pogladach (Byrne, Ervin i Lamberth, 1970).

Zwazywszy na sile zwigzku ogdlnej atrakeyjnoéci z podobiefistwem, nie
powinnismy sie dziwi¢, ze cztowiek, ktéry pragnie sie spodobad, bedzie tak
manipulowal wrazeniem, by adresat autoprezentacji nabral prze§wiadczenia
o laczacym ich podobienistwie. Sprébuj sobie wyobrazié, ze nawiazujesz roz-
mowe z nieznajomym (powiedzmy w samolocie). Przekonasz sie, ze poczatek
takiej konwersacji to przede wszystkim poszukiwanie wspélnej plaszczyzny.
Zapytasz taka osobe, gdzie mieszka, dokad sie wybiera; zainteresujesz sie
stronami, z ktorych pochodzi, praca, rodzina, domem, upodobaniami itd. Cze-
éciowo pozwala to po prostu znalezé temat do rozmowy. Précz tego dostarcza
jednak obu interlokutorom waznych informacji, pozwalajacych na dostoso-
wanie wrazenia, jakie chcq wywrzeé, do preferencji drugiej osoby. Znacznie
lepiej ukladaja nam sie stosunki, jeéli wyrobiliémy sobie w miare pozytyw-
ng opinie¢ na swdj temat, a sposobem na to moze byé znalezienie wspélnej
plaszczyzny.

Kiedy ludzie pragna wzbudzié przychylne wrazenie, przytakuja innym
znacznie czedciej niz zwykle. Jak wskazuja wyniki badan, sugerowanie, ze
nasze opinie sg podobne do sadéw adresata autoprezentacji (zgodnoéé opi-
nii), jest jedna z najczestszych taktyk stosowanych w celu wzbudzenia sym-
patii. Jest tak prawda nie tylko w Stanach Zjednoczonych, ale réwniez w in-
nych kulturach (Pandey, 1986). Sprawiajac wrazenie, ze jestesmy podobni do
adresata autoprezentacji, zwiekszamy prawdopodobiefistwo wywolania przy-
chylnej reakeji.

Nacisk na podobiefistwo opinii ukrywa sie za wieloma wypadkami konfor-
mizmu. Ludziom czesto zdarza sie opowiadaé za cudzymi upodobaniami, po-
stawami 1 sposobem postepowania, poniewaz wiedza, ze bardziej sie innym
spodobayjg, jesli bedg podzielaé ich opinie i zachowywaé sie jak oni. Politycy
nie gorzej niz reszta spoleczefnstwa zdajg sobie sprawe z tego, jak wazne jest
podkreslanie podobiefistw miedzy nimi a elektoratem. Wyborcy glosuja na
kandydatéw, ktdrzy maja podobne do nich poglady (Brent i Granberg, 1982).
A poniewaz wiekszo§¢é Amerykanéw nalezy do klasy éredniej, politycy cze-
sto staraja sie uchodzié¢ za jej przedstawicieli, demonstrujac przywiazanie
do cenionych przez nig wartosci 1 zachowujac sie w typowy dla niej sposéb
(Greenfield, 1992).

Takie wykorzystanie podobiefstwa w celu autoprezentacyjnym cechowa-
to kampanie wyborcza George’a Busha, ubiegajacego sie w 1988 roku o urzad
prezydenta. Droge do kariery w Bialym Domu utrudnialo mu panujace
powszechnie przekonanie, ze problemy przecietnego Amerykanina sa mu ob-
ce. Byl czlowiekiem zamoznym i wyksztalconym, miat posiadloéé w Maine
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i otoczony byl kregiem bogatych i wplywowych przyjaciol. Aby zatrzec ten wi-
zerunek i udowodnié, ze Bush to ,,swéj chlop”, sztab wyborczy prezydenta
staral sie pokazywaé swego kandydata jako typowego Amerykanina z klasy
éredniej. Bush chetniej wiec fotografowal sie w trakcie rzucania podkowg
(amerykanska gra, polegajaca na trafieniu podkowa we whity w ziemie palik
— przyp. ttum.) niz podczas partii golfa czy tenisa. W publicznym wystapie-
niu nadmienil, ze najlepiej sie relaksuje przy kuflu piwa i paczce chipsow be-
konowych, a jego stratedzy starali si¢ zapobiec publikowaniu w prasie zdjeé
rezydencji Busha w Maine.

Kiedy jednak Bush zostal wybrany prezydentem, przestal udawaé przed-
stawiciela klasy pracujace;j. ,Okazalo sie, ze wcale sie nie zajada chipsami,
tylko popkornem, a zamiast piwa woli martini (z wodka, lodem i mnéstwem
oliwek) lub biale wino. Znowu zaczal nosié¢ zegarek na kolorowym pasku,
z ktérego na czas kampanii zrezygnowal, zeby nie wygladaé na snoba” (Duffy
i Goodgame, 1992, s. 34). Niejasne pozostaje jednak, czy takie wysitki w kie-
runku zaprezentowania siebie jako przedstawiciela klasy $redniej przynosza
sukces czy tez maja efekt odwrotny, gdyz wywoluja, w ludziach wrazenie, ze
kandydat odgrywa tylko uprzednio przygotowana, role.

Chociaz regula jest postugiwanie sie autoprezentacja oparta na podobien-
stwie, moga, sie zdarzyé¢ wyjatki. Bywa na przyklad, ze ludzie akcentuja roz-
nice pomiedzy soba a adresatem autoprezentacji, pragnac kogos zniechecié
lub uniknaé z nim kontaktu (Rosenfeld, 1966). Podobnie postepuja, kiedy za-
lezy im na utrzymaniu poczucia autonomii, albo gdy chea pokazad, ze maja
silny charakter (Gergen i Taylor, 1969). Ponadto osoby zbyt skwapliwie przy-
takujace innym narazaja si¢ na podejrzenia o nieszczeroé¢ (Gould i Penley,

1984).

Kompetencja

Watpie, czy istnieje takie érodowisko kulturowe, w ktérym glupota, niekom-
petencja i ignorancja cenione bylyby wyzej niz inteligencja, kompetencja
i wiedza. Ludzie postrzegani jako wyksztalceni i kompetentni na ogét lepie;
radza sobie w swojej grupie spolecznej. Zdobywaja przewaznie wyzszy status
spoleczny, wywieraja na innych wiekszy wplyw i maja lepsza prace.

Autopromocija

W $wietle tego, co powiedziano wyzej, nie powinno dziwié, ze ludzie czgsto
staraja sie sprawia¢ wrazenie kompetentnych, znajacych sie na rzeczy i do-
éwiadczonych. Owa taktyka autoprezentacyjna znana jest jako autopromo-
cja (Jones i Pittman, 1982). Do promowania wlasnej osoby wykorzystywana
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jest. cala gama zachowan autoprezentacyjnych. Sa to zaréwno slowne dekla-
racje dotyczace posiadanych zdolnoéci, jak i zachowania niewerbalne (np. de-
mongtrowanie latwoséci, z jaka wykonuje sie dane zadanie) oraz popisywa-
nie sie Elrpiejetnoéciami (kto$ moze na przyklad czekaé z rozpoczeciem danej
czynn?sm, az zbierze sie publicznoéé, ktéra doceni jego dokonania).

Byc¢ moze najbardziej wyraznym dowodem posiadanej wiedzy, kompeten-
cji czy zdolno$ci jest doskonale wykonanie trudnego zadania. Nasuwa to
wniosek, ?e jednym z gléwnych powodéw, dla ktérych czlowiek stara sie do-
bztze wywigzywac ze swoich obowiazkéw, jest pragnienie zaprezentowania
wizerunku osoby kompetentnej (Baumeister, 1989). Jak to ujat Baumeister
(19824, s. ‘9), »wykonanie zadania moze sie sta¢ wylacznie narzedziem shuza-
cym do o_smgniecia celow autoprezentacyjnych”. Chociaz ludzie daza do suk-
cesu z w1§1u powodéw (takich jak wewnetrzna satysfakcja, znaczenie same-
go zadanl.a, p.ienia‘dze), jedna z przyczyn jest pragnienie wywarcia wrazenia
osoby majacej wziecie, kompetentnej, skutecznej czy produktywne;j. Badania
wykazaly, ze czlowiek wklada wiecej wysitku w wykonanie zadania, jeéli ma
ono powazne implikacje autoprezentacyjne (Palmer, Welker i Giacalone
w druku). ’

Pon,le_wai powodzenie przy wypelnianiu wiekszosci zadan jest funkcja,
zdglposm oraz wlozonego wysitku, czlowiek sprawia wrazenie osoby bar-
dZ%eJ utalentowanej, jeéli zanizy wartoéé trudu poniesionego w trakcie da-
nej czynnosci. Kto$, kto boi si¢ wypaéé na niekompetentnego, moze bagate-
hzowgé ilos¢ wkladanej w zadanie pracy. W ten sposéb jego kiepskie wyniki
przypisane zostang niestarannoéci, a nie brakowi zdolnoéci (Pyszczynski
i Green.ber'g, 1983). Jesli za$ spisze sie dobrze, to sprawi podwéjnie pozytyw-
ne wrazenie.

W pewnym eksperymencie badanym polecono pedalowaé na stacjonar-
nym rowerze, a nastepnie oceni¢ wlozony trud. Uczestnicy, ktérzy éwiczyli
obok osoby wykonujacej to zadanie z wyrazna, latwoscig, deklarowali mniej-
szy wysilek niz ci, ktérzy éwiczyli sami (Hardy, Hall i Prestholt, 1986). Naj-
prawqopgdobniej badani, widzac osobe, ktéra swobodnie czula sie na rowe-
rze, rownlez pragneli wygladaé na wysportowanych i zanizali wartoéé swego
wysitku.

Lu)d‘zie, ktérzy prébuja wywrzeé wrazenie kompetentnych, ponosza
podwéjne ryzyko autoprezentacyjne. Po pierwsze, grozi im zetkniecie sie
zZ paradoksem autopromocyjnym (Jones i Pittman, 1982). Poniewaz lu-
dzw naprawde wybitni nie potrzebuja dodatkowo prezentowaé swoich umie-
JQ‘Enoéci, aktywne promowanie siebie moze w oczach otoczenia stanowié do-
W(?d,.Ze dana osoba w rzeczywistoéci weale nie jest kompetentna. Czasem
méwimy wéwczas, ze ,cala para idzie w gwizdek”.
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Drugim problemem w autopromocji jest bilansowanie zdobywanej
sympatii z autorytetem. Chociaz czlowiek manifestujacy swoje umiejetno-
$ci wywiera wrazenie bardziej kompetentnego, autopromocja czgsto powodu-
je brak sympatii otoczenia. Pewien eksperyment wykazal, ze badani, ktorzy
prébowali przekonaé innych o swych wysokich kompetencjach, zdobyli znacz-
nie mniejsza, sympatie (Godfrey, Lord i Jones, 1986). Istnieje po temu kilka
powodéw: ludzie nie lubia samochwal; adresat autoprezentacji moze po-
czué sie gorszy; jednostka prébujaca zrobié wrazenie swojg inteligencja na
ogét dominuje w konwersacji (Godfrey 1in., 1986).

Pragnienie zaprezentowania kompetencji moze tez wplywaé na stosunek
do przyjmowania pomocy od innych. Czlowiek niechetnie korzysta z cudzej
pomocy, jesli moze to sprawiaé wrazenie braku kompetencji, bezradnoéci albo
zaleznoéci. Czesto méwi sie, ze kto$ jest ,,zbyt dumny”, aby przyjaé wsparcie,
ale rzadko chodzi tu rzeczywiscie o dume. Ludzie na przyktad chetniej akcep-
tuja pomoc, kiedy kontekst sytuacyjny pozwala im zachowaé twarz (Tessler
i Schwartz, 1972). Poza tym jesteémy bardziej sktonni przyjaé pomoc, ktéra
zostala nam zaoferowana, niz sami o nia, prosié. Jak sie wydaje, bezposérednia
prosha o pomoc stanowi wieksze zagrozenie dla wizerunku publicznego
(Broll, Gross i Piliavin, 1974). Lepie;j sie tez czujemy, przyjmujac pomoc, jesli
mamy szanse zrewanzowaé sie w przyszloéci (Baumeister, 1982a; Gross i La-
tan(, 1974). Odwdzieczenie sie pozwala nam zademonstrowaé, ze nie jeste-
émy calkowicie bezradni.

Udawanie gtupiego

Chociaz ludzie na ogél pragna byé postrzegani jako kompetentni, czasami sa-
dza, ze adresat autoprezentacji wolalby, aby nie dysponowali pewnymi umie-
jetnoéciami czy wiedza. Prezentuja siebie wéwczas jako mniej inteligent-
nych, kompetentnych czy uzdolnionych niz w rzeczywistoéci. W potocznej
mowie okres§la sie to jako udawanie glupiego.

Kiedy slyszymy o ,udawaniu glupiego”, czesto przywodzi nam to na mysl
sytuacje, w ktérej kobieta pozoruje niewiedze, aby zrobié¢ na mezczyznie poza-
dane wrazenie. Czy rzeczywiécie kobiety udaja, ze sg gorsze od mezczyzn?
Dane opublikowane w roku 1950 i 1975 wskazuja, ze odpowiedZ brzmi: ,tak”.
W obu badaniach co druga respondentka stwierdzila, ze zdarzylo jej sie po-
zorowaé nizszoéé wobec mezczyzny (Dean, Braito, Powers i Britton, 1975;
Komarovsky, 1950). Nie wszystkie fakty jednak sa zgodne ze stereotypo-
wym przekonaniem. Dean 1 jego wspétpracownicy (1975) odkryli, ze mez-
czyzni réwnie czesto jak kobiety udaja gorszych. Réznice dotycza dziedzin,
w ktérych przedstawiciele obu plci nie ujawniaja swoich prawdziwych zdol-
noséci: panowie czeéciej udaja stabszych, je§li chodzi o zdolnoéci artystyczne,
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panie za$ ukrywaja swoje mozliwosci intelektualne; ogblny procent mezczyzn
i kobiet pozorujacych nizszoé¢ jest jednak do§é zblizony. Prawde moéwiac,
w pewnych kontekstach mezczyzni sa bardziej sklonni do odgrywania ghup-
cow. Na przyklad czesciej niz kobiety symuluja niewiedze wobec szefa (Dean
i1n., 1975; Gove 11n., 1980).

Czlowiek udaje glupiego z réznych powoddw. Po pierwsze, czasami zdaje-
my sobie sprawe, ze adresat autoprezentacji wolatby, abyémy czego$ nie wie-
dzieli; tak bywa w wypadku nastolatkéw, ktérzy w rozmowie z rodzicami
udaja naiwno$¢, jesli chodzi o narkotyki czy seks. Drugim powodem moze byé
cheé unikniecia uciazliwych obowiazkéw. Jeéli zdolamy ukryé swoje kompe-
tencje, inni nie poproszg nas o zrobienie czego$ czy udzielenie im pomocy. Po
trzecie, ukrywamy swoje mocne strony, kiedy wspédlzawodniczymy z kim$é
i chcemy, aby rywal nie docenil naszej sprawnosci. Zanizajac swoje prawdzi-
we mozliwoéci, mamy nadzieje, ze przeciwnik przestanie sie pilnowaé 1 byé
moze nie bedzie sie tak bardzo staral.

Po czwarte, czlowiek odgrywa glupca po to, aby druga osoba poczula sie
lepsza. Czasami chce zrobié przyjemno$é adresatowi autoprezentacji (na
przyklad rodzice od czasu do czasu pozwalaja dzieciom wygraé w réznych
grach); czasem sadzi, ze wywrze lepsze wrazenie, nie wiedzac czego$ (nikt nie
lubi medrkéw, ktoérzy pozjadali wszystkie rozumy); innym razem przewiduje,
ze adresat autoprezentacji poczulby sie zagrozony w obliczu cudzej przewagi
intelektualnej; a jeszcze kiedy indziej chee, aby adresat poczul sie zobotia-
zany mu pombéce (ludzie, ktorzy wiedza, jak cos zrobié, czesto uwazaja za swo-
ja powinno$¢ udzielenie pomocy bezradnemu blizniemu).

Pandey (1986) sugeruje, ze demonstrowanie swojej nizszoéci jest szczegol-
nie powszechne w spoleczenstwach tradycyjnych — takich jak hinduskie —
gdzie granice statusu 1 wladzy sa bardziej wyrazne niz w Stanach Zjednoczo-
nych. Manifestowanie sily mogloby wzbudzié poczucie zagrozenia w osobie
posiadajace) wladze, natomiast okazywanie staboéci wywoluje poczucie spo-
tecznej odpowiedzialno$ci.

Wytezony wysitek

W naszej kulturze w niemal réwnym stopniu podkreéla sie role wysitku, co
zdolnoéci. Stosunkowo chetnie wybaczamy komus$ porazke, jeéli wiemy, ze
staral sie ze wszystkich sit. Poniewaz wysilek jest w cenie, ludzie czesto chca,
sprawiaé wrazenie, ze ciezko pracuja. Kazdy zna studentéw opowiadajacych
na prawo i lewo, jak wiele sie ucza albo ludzi, ktérzy czesto napomykaja
0 swojej wytezonej pracy. Sportowey, ktorzy zdaja sie wkladaé w swoje dzia-
lanie wielki wysilek, sa postrzegani bardziej pozytywnie (Rejeski 1 Lowe,
1980); czesto slyszy sie treneréw i komentatoréw sportowych méwiacych
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z podziwem, ze taki a taki gracz podczas meczu dawal z siebie sto dziesigé
procent.

W celach autoprezentacyjnych ludzie nie tylko méwia o przyktadaniu sie
do pracy, ale i1 rzeczywiécie bardziej sie staraja, je$li w ten sposéb moga
wywrzeé pozadane wrazenie. Bardziej sie angazuja w swoja czynno$¢ 1 wkla-
daja w nig wiecej wysitku, jesli kto$§ na nich patrzy, niz w sytuacji, kiedy sa
sami. Na przyktad osoby uprawiajace jogging biegna szybciej, kiedy wiedza,
ze sg obserwowane (Worringham 1 Messick, 1983), a ciezarowcy, ktorzy maja,
publicznosé, podnosza wicksze ciezary (Meumann, 1904, w: Forsyth, 1987).

Badacze przez wiele lat usilowali zrozumieé, dlaczego ludzie uzyskuja
lepsze wyniki w obecnoéci innych oséb (tak zwany efekt facylitacji spo-
lecznej). Chociaz zjawisko to ttumaczono na rézne sposoby, warto zwrécié
uwage na teorie wywodzaca, sie z podej$cia autoprezentacyjnego. Sugeru-
je ona, ze pracujemy bardziej wydajnie w towarzystwie innych ludzi, gdyz
mamy wowczas motywacje do wywarcia dobrego wrazenia (Bond, 1982;
Sanders, 1984).

Paradoksalnie, cho¢ ludzie na ogoét bardzie;j sie staraja, kiedy ktoé na nich
patrzy, to przewaznie mniej sie przykladaja, pracujgc w grupie, niz samo-
dzielnie (Geen, 1991). Osobisty wklad kazdego uczestnika w efekty dzialal-
nosci grupy czesto jest trudny do okreélenia. Je§li nikt nie jest w stanie po-
wiedzied, jak owocnie pracuje dany czlonek zespotu, to kazdy z uczestnikéw
ma mniejsza motywacje do pracowania ,pelna para” i zachodzi zjawisko
prézniactwa spolecznego. Najskuteczniejszym sposobem zniesienia tego
efektu jest taka organizacja pracy, aby tatwo bylo zidentyfikowaé indywidu-
alny wklad poszczegdlnych czlonkéw grupy (Williams, Harkins i Lantan,
1981; Williams, Nida, Baca i Latan(, 1989). Jesli ujawniony zostanie udzial
kazdego z uczestnikéw, beda oni mieli wieksza motywacje do wywierania
pozadanego wrazenia 1 efekt prézniactwa spotecznego zaniknie (Karau i Wil-
liams, 1993).

Trenerzy druzyn futbolowych czasami wykorzystuja te zasade, aby pod-
nie$é wydajno$é swoich graczy. Chociaz akcje niektérych cztonkéw druzyny
— zwlaszcza grajacych na quarterbacku — sg bardzo widoczne, inni gracze —
na przyklad liniowi — moga odnie$é wrazenie, ze ani kibice, ani media nie
zwracaja wiekszej uwagi na ich dzialania. Poniewaz takie poczucie anonimo-
woscl moze prowadzié¢ do prozniactwa spolecznego, niektérzy trenerzy pole-
ca)a, filmowaé kazdego gracza podczas kazdej rozgrywki, a w nastepnym
tygodniu filmy te sa ogladane przez wszystkich treneré6w i cala druzyne. Jak
mozna wnioskowaé z pewnych informacji, upublicznienie dzialan graczy
liniowych zwigksza ich motywacje i poprawia wydajnoéé na boisku (Williams
1in., 1981).
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Cnota

Swiecenie przykladem (egzemplifikacja) jest taktyka polegajaca na pre-
zentowaniu pewnych cnét (Jones i Pittman, 1982). Czesto wiaze sie to
z przekazywaniem wizerunku osoby posiadajacej cnoty moralne, takie jak
uczciwost, prawosé i wielkodusznoéé. Kiedy indziej ludzie egzemplifikuja ta-
kie cechy, jak sumiennoéé, oddanie i ofiarnoéé.

Cztowiek sklonny jest prezentowaé takie cechy, ktore sa cenione przez ad-
resata jego autoprezentacji. Najbardziej oczywistym przykladem sg tu
przedstawiciele stanu duchownego. Skutecznoéé pastora, ksiedza czy rabina
w duzym stopniu zalezy od umiejetnoéci konsekwentnego demonstrowania
poboznosci, moralnosci i braku egoizmu. Innym przyktadem moze byé su-
mienny pracownik, ktory chee, aby kazdy — a szczegélnie szef — zauwazyt je-
go poswigcenie dla firmy. Niektérzy ludzie uosabiaja zdrowy styl zycia, ma-
nifestujac wszem i wobec swoja wstrzemiezliwos$é i §wiadomosé ekologiczna.
W egzemplifikacje czesto angazuja sie rodzice, prezentujac dzieciom przesa-
dnie pozytywny wizerunek samych siebie.

Opisywana strategia wcale nie musi oznaczaé falszywej autoprezentacii.
Niejeden przywoédca religijny istotnie wykazuje ofiarnoéé, altruizm i poboz-
nos¢; wielu pracownikéw angazuje sie w swoja, prace; niektérzy ludzie rze-
czywiScie cechuja sie¢ wyjatkows $wiadomoécia ekologiczng i sa rodzice,
ktérzy prowadza przykladne zycie. Nie zmienia to faktu, ze czesto chcemy
mie¢ pewnosé, ze jesteSmy postrzegani w taki wlaénie sposéb. Nasza poboz-
no$é, poswiecenie, uczciwosé czy moralnoéé nie zawsze jest od razu widocz-
na dla innych, dop6ki nie zaangazujemy sie w strategiczna autoprezentacje.
Czasami musimy rozmy$lnie operowaé wywileranym wrazeniem, aby otocze-
nie dostrzeglo nasze prawdziwe cechy, pobudki i uczucia.

Osoba wykorzystujaca te taktyke napotyka na trzy problemy. Po pilerw-
sze, egzemplifikacja w wiekszym stopniu niz inne strategie autoprezentacyj-
ne wymaga konsekwencji w zachowaniu. Na przyklad osoba pragnaca zdo-
by¢ sympatie otoczenia nie zburzy swego wizerunku za sprawg, pojedynczego
wybuchu wrogoéci, a czlowiek stosujacy autopromocje po pierwszym niepo-
wodzeniu nie sprawi od razu wrazenia catkowitej niekompetencji; natomiast
pojedynczy incydent moze nieodwracalnie zniszczy¢ wizerunek osoby pod-
kreélajacej wlasna prawosé.

Po drugie, komus, kto postapi whrew egzemplifikowanym przez siebie
cnotom, nie tylko odmawia si¢ posiadania tych cech, ale i przypisuje hipo-
kryzje. Ciekawe jednak, ze czlowiek, ktéry stosuje egzemplifikacje, lecz nie
zachowuje sie wzorowo, nie jest postrzegany bardziej niekorzystnie niz ten,
kto przyznaje, ze od czasu do czasu nie postepuje uczciwie. Ten pierwszy
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uwazany jest za zalosnego, zaklamanego i pozbawionego obiektywizmu; jaw-
ny oszust za$ zbiera ciegi za egoizm 1 wykorzystywanie innych (Gilbert i Jo-
nes, 1986).

Po trzecie, skuteczna egzemplifikacja nie moze przeradzaé si¢ w §wieto-
szkowato$é (Jones i Pittman, 1982). Czasami bardzo cienka granica dzieli
osobe cnotliwg od faryzeusza. Kazdego irytuja ludzie, ktérzy robia za wiele
hatasu wokot tego, jak ciezko pracuja, jak bardzo sg pobozni, jak zdrowo sig
odzywiaja czy jak duzo biegaja.

Wartoséci cenione przez odbiorce autoprezentaciji

Jak dotad zajmowaliémy sie cechami, ktére sa w naszej kulturze powszech-
nie cenione, jak atrakcyjnoéé, podobienistwo, umiejetnoéé wzbudzania sym-
patii, kompetencja, pracowito$é 1 cnota. Oczywiscie poszczegélne osoby moga,
cenié¢ rézne wartoséci. Dlatego tez czlowiek prezentuje odmienny wizerunek
na uzytek rozmaitych adresatéw, a nawet kategorii adresatow autoprezenta-
cji. Badania wykazaly, ze autoprezentacja danej osoby w duzym stopniu za-
lezy od warto$ci i upodoban jej partnera.

W eksperymencie Gergena i Taylora (1969) kadetéw ROTC poinformowa-
no, ze znajda sie w sytuacji, w ktérej beda mogli sie¢ wykazac albo swoimi
kompetencjami w zakresie umiejetnosci podejmowania decyzji, albo zdolno-
Sciami do wspélpracy z innymi. Nastepnie kazdy z uczestnikow opisywal sie-
bie swojemu przyszlemu partnerowi. Badani, ktérzy sadzili, iz oceniane be-
da ich kompetencje, prezentowali siebie w bardzo pozytywny sposéb;
natomiast ci, ktérzy my$éleli, ze chodzi o ich umiejetnosci interpersonalne,
wykazywali sie wigksza skromnoécia.

W innym badaniu (Zanna i Pack, 1975) poproszono kobiety, aby zaprezen-
towaly siebie mezczyznie, ktéry w ich przekonaniu wolal kobiety tradycyjne
badz nowoczesne. Jesli partner interakcyjny opisany zostal jako osoba spo-
lecznie pozadana, to kobiety sklonne byly prezentowaé wizerunek spdjny
z domniemanymi preferencjami mezczyzny. Jeéli jednak rozméwca zostal
opisany jako spolecznie niepozadany, to jego preferencje nie mialy wplywu na
autoprezentacje uczestniczek — kobiety nie miaty po prostu motywacji, aby
staraé sie mu podobaé.

Czlowiek czasami prezentuje odmienny wizerunek wobec mezczyzn i ko-
biet; najwidoczniej zaklada, ze przedstawiciele réoznych plci cenig rozmaite
wartoéci. Zaréwno kobiety, jak 1 mezczyzni wola na przyklad omawiaé zacho-
wania zwiazane ze swoja_rola z przyjacidlmi tej samej plei (Snell, 1989). Ko-
biety bardziej staraja sie wypaséé jako konsekwentne w oczach innych kobiet
niz mezczyzni (Leary 11in., 1994).
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Kiedy w cenie sg warto$ci negatywne

Na szczecie otoczenie przewaznie nagradza te osoby, ktére prezentuja po-
zadany spolecznie wizerunek. Dlatego tez z reguly staramy sie zachowy-
waé w taki sposob, aby wywrzeé wrazenie przyjacielskich, inteligentnych,
atrakcyjnych i dowcipnych (zob. tab. 3). Czasami jednak czlowiek sadzi, ze
adresat autoprezentacji lepiej zareaguje na wizerunek osoby aspolecznej,
nieprzystosowanej czy niebezpiecznej. W takich wypadkach ludzie czasa-
mi robia rzeczy ryzykowne dla nich samych lub dla otoczenia, a wszystko
tylko po to, aby wywrzeé na kim$ odpowiednie wrazenie.

Ryzyko zwigzane jest na przyklad z prezentowaniem odwagi i brawury.
W pewnych érodowiskach bardzo podziwiane jest postepowanie zuchwale
1 nierozwazne, jeSli nie wrecz szaleicze. Dlatego tez niektorzy staraja sic
za wszelka cene udowodnié, ze posiadaja takie cechy. Wielu ludzi (szcze-
gélnie nastolatkéw i mlodych dorostych) prébuje przekazaé podobny wi-
zerunek, jezdzac z nadmierna, niebezpieczng predkoécia. Takie skrajne
sprawdziany odwagi, jak ,cykor” (gdzie dwoch kierowcéw pedzi naprze-
ciwko siebie, aby przekona¢ sie, ktéry z nich pierwszy skreci i ustapi dro-
gi) czy ,rosyjska ruletka” (kiedy to uczestnicy po kolei przystawiaja sobie
do skroni rewolwer z jednym nabojem i pociagaja za spust) sa grami czy-
sto autoprezentacyjnymi. Ludzie biora udzial w tych $miertelnie niebez-
plecznych ,zabawach”, aby zademonstrowaé swoja odwage.

Czesto zdarza sie, ze czlowiek decyduje sie na jakie$ ryzykowne dziala-
nie, nie dysponujac odpowiednimi umiejetno$ciami ani do§wiadczeniem,
gdyz nie chce by¢ uwazany za tchérza czy kiepskiego kompana. Czy zda-
rzylo ci si¢ kiedy$ narazié na niebezpieczenstwo tylko po to, by nie sprawié
wrazenia, ze trzesiesz portkami?

Aby nie narazi¢ sie na oskarzenie, ze sie czepiam mlodziezy, spiesze do-
da¢, iz doro$li podczas codziennych zajeé-czesto nie zachowuja érodkéw
ostroznosci, aby nie wyglada¢ na bojaZliwych. Wielu ludzi uchyla sie przed
zapinaniem paséw bezpieczenstwa w samochodzie, przed wkladaniem
kasku podczas jazdy rowerem lub motocyklem czy przed korzystaniem
z kapoka na lddce, gdyz nie chce sprawié wrazenia przesadnie ostroz-
nych. Czesto tez w obawie 0 wywierane wrazenie rezygnujemy z noszenia
odziezy ochronnej (ckularéw ochronnych, rekawic, kaskéw) podczas pra-
cy z niebezpiecznymi urzadzeniami. Zachowania takie rozwijaja sie juz
w dziecinstwie: mdj oSmioletni syn, gdy wybieraja sie pojezdzié na rol-
kach, odmawia wkladania ochraniaczy na kolana i lokcie, , bo co sobie po-
my$la inne dzieci?”

Z praktyki wiadomo, ze mezczyzni znacznie czeéciej niz kobiety nara-
zaja, sie z powoddw autoprezentacyjnych. Przede wszystkim sa bardziej
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sklonni angazowadé si¢ w niebezpieczne dzialania; podejrzewam tez, ze
w trakcie tych dzialan rzadziej podejmujg dostateczne rodki ostroznoéci.
Fakt ten mozna wyjaéni¢ wieksza motywacje mezczyzny do prezentowania
odwagi, zadzy przygdd i zuchwaloéci.

Dylemat autoprezentacyjny

Czlowiek, ktéry dostosowuje swoja autoprezentacje do wartoséci cenionych
przez adresata, czesto musi zmierzy¢ sie z tak zwanym dylematem auto-
prezentacyjnym: im bardziej jednostce zalezy na wywarciu wrazenia
w trakcie danej interakeji, tym bardziej sceptycznie reaguje adresat na jej
autoprezentacje. Jesli wiesz, ze kto§ moze bardzo wiele zyskaé, robiac na to-
bie odpowiednie wrazenie, sklonny jeste$ zastanawiaé sie, czy autoprezenta-
cja tego czlowieka jest autentyczna. (Problem ten czasami nazywany jest ,dy-
lematem lizusa”, ale dotyczy nie tylko oséb prébujacych sie przymilaé).

Jak sie wydaje, ludzie zdaja sobie z tego sprawe i odpowiednio modyfiku-
ja swoja autoprezentacje. Jedng z taktyk stosowanych w celu podniesienia
wiarygodnosécl jest zréwnowazenie zachowan autoprezentacyjnych dostoso-
wanych do wartoéci cenionych przez adresata z takimi zachowaniami, ktére
sg z tymi warto$ciami sprzeczne. Czlowiek moze na przyklad zgadzaé sie
z opinig rozméwcy w waznych kwestiach, ale wyrazaé odmienne zdanie, jesli
chodzi o szczegdly (Jones, 1964). Dzieki temu jego zgoda wydaje sie wynikaé
z autentycznego przekonania, a nie z checi przypodobania sie. Na podobnej
zasadzie ludzie czasem opisujg siebie bardzo pozytywnie pod wzgledem zalet
wysoko cenionych przez danego partnera, ale zachowuja daleko idaca skrom-
no$¢ w odniesieniu do cech, ktére nie maja dla niego duzego znaczenia. W ten
sposob pozytywna autoprezentacja staje sie bardziej wiarygodna, niz gdyby
opisywali sie¢ w samych superlatywach w kazdej dziedzinie.

Innym sposobem rozwiazania omawianego dylematu jest autoprezentacja
posrednia -,z drugiej reki”. Ludzie czasem sklonni sa bardziej wierzyé infor-
macjom, ktére uslysza od kogo$ trzeciego. Chetniej uwierzysz w moje zalety,
jesli ustyszysz o nich od innej osoby, a nie bezpoérednio ode mnie. Podobnie,
jesli istnieje niebezpieczenstwo, ze adresat autoprezentacji bedzie watpié
w szczero$¢ komplementéw, moge chwalié go w rozmowie z osoba trzecia, po
ktére) spodziewam sig, ze przekaze komplementy wlaéciwemu adresatowi
(Jones i Wortman, 1973).

Jeszcze inna taktyka polega na takim zorganizowaniu rozmowy, aby ad-
resat autoprezentacji zapytal o ceche, ktéra pragnelibyémy zademonstro-
waé. Jeéli przekazujemy jakas informacje o sobie w odpowiedzi na pytanie, to
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zachodzi mniejsze ryzyko, ze adresat bedzie postrzegal nas jako samochwaty
czy manipulatoréw (Jones i Wortman, 1973).

Znaczenie prezentowanej cechy

Niektore prezentowane cechy sa wazniejsze od innych. Ludzie uwazaja na
przyklad, ze wieksze znaczenie ma zaprezentowanie sie jako osoba uczciwa
niz — powiedzmy — kochajaca porzadek. Chociaz zamilowanie do porzadku
jest niewatpliwa zaleta, wiekszo$¢ z nas wolalaby uczciwego balaganiarza od
schludnego oszusta.

Mimo iz nie przeprowadzano eksperymentéw dotyczacych wzglednej waz-
nosci prezentowanych cech, pokrewna kwestia byta przedmiotem badani Wil-
liamsa, Saiza i Municka (1991). Respondentom przedstawiono liste trzystu
cech 1 poproszono, aby okreslili waznoéé kazdej z nich dla opisania, jaki ktos
jest naprawde. W pierwszej dziesiatce najwazniejszych cech znalazly sie na-
stepujace okreslenia (wedhug kolejnoéci): uczciwy, godny zaufania, przyjaciel-
ski, lojalny, solidny, odpowiedzialny, pewny siebie, wyrozumiaty, ufny i samo-
lubny. Poniewaz w powszechnym przekonaniu wymienione cechy mobwia
bardzo wiele o prawdziwym charakterze czlowieka, mozna wysunal wniosek,
ze ludzie maja silna motywacje do kontrolowania wrazenia wywileranego
w zakresie tych atrybutéw.

Za najmniej istotne uznanych zostalo nastepujacych dziesieé¢ okreéles: za-
mkniety w sobie, przesadny, pospolity, powolny, ceremonialny, niechlujny,
w ciaglym pospiechu, szybki, lagodny i niezdarny. A zatem w wiekszosci wy-
padkéw ludzie mogg sie mniej przejmowad, jak sa postrzegani w odniesieniu
do tych cech.

Problem zréznicowanej publicznoéci

Problem zréznicowanej publicznosci odnosi sie do tej niewygodnej sytu-
acji, w ktorej czlowiek pragnie wywrzeé odmienne wrazenie na dwéch (Iub
wiecej) réznych osobach bioracych udzial w tej samej interakeji spoleczne;j.
Chociaz problem zréznicowanej publicznoéci moze mieé rozmaite przyczyny
(zob. Fleming i Rudman, 1993), zwykle powstaje wtedy, gdy cztowiek wchodzi
w interakcje z dwoma (lub wiecej) adresatami autoprezentacji, z ktorych kaz-
dy ceni odmienne wartoéci.

Przed problemem tym staja nastolatki, kiedy jednoczeénie wchodza w inte-
rakcje z rodzicami oraz ze swoimi réwiesnikami. Wizerunek, ktory chea zapre-
zentowac tacie i mamie, rézni si¢ od tego, ktory pragna przekazaé przyjacio-
lom. (Nawet Madonna zlagodzila scene masturbacji podczas koncertu , Truth
or Dare”, kiedy na widowni znajdowal sie jej ojciec). Dwaj rézni przyjaciele
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moga, cenié tak odmienne aspekty naszej osoby, ze czasami czujemy sie bar.
dzo skrepowani w trakcie réwnoczesnej interakeji z obojgiem z nich. W filmie
Grease John Travolta miat do czynienia z problemem zréznicowanej publicz.
noéci, kiedy przebywal jednoczesnie w towarzystwie Olivii Newton-John
(ktérej cheial sie wydawadé ezuly 1 kochajacy) oraz swoich kumpli (ktérzy ocze-
kiwali od niego postawy brutalnego chuligana).

7 pewna odmiang tego problemu mamy do czynienia w sytuacji, kiedy
dwoch adresatéw doceniloby podobny wizerunek naszej osoby, ale jest nam
trudno wywieraé takie samo wrazenie na obu z nich jednoczeénie. Wyobraz
sobie na przyklad, ze znajdujesz sie w towarzystwie dwoch oséb, z ktoérymi
ostatnio sie umawiales. Kazda z nich oczekuje od ciebie zachowania przyja-
cielskiego i poufalego, ale byloby ci niezrecznie gawedzi¢ po przyjacielsku
1 poufale z obiema.

Poniewaz problem zréznicowanej publicznoéci wzbudza taki niepokéj, lu-
dzie bardzo sie staraja, zeby go uniknaé. Na ogé! probujemy rozdzielaé ludzi,
ktérym chcemy prezentowad odmienne wizerunki, stosujac tym samym tak-
tyke zwana segregowaniem publicznos$ci. Nie dopuszczajac do spotkania
ré6znych adresatéw naszej autoprezentacji, mozemy uniknaé klopotu jedno-
czesnego prezentowania réznych wizerunkéw samych siebie wobec dwéch lub
wiece] osob.

Oczywiécie ludzie nie zawsze sa w stanie rozdzielié adresatéw autoprezen-
tacji; niestety sposoby rozwiazywania zaistnialego juz problemu zroznicowa-
nej publiczno$ci nie zostaly jeszcze dostatecznie zbadane. Jedna z taktyk po-
lega na przekazywaniu komunikatéw zrozumialych tylko dla niektérych
adresatow. Jesli czlowiek moze uczynié aluzje do faktéw znanych tylko jedne-
mu z partneréw, to przekazywana przez niego informacja nie zostanie odczy-
tana przez drugiego adresata autoprezentacji. Na przyklad przyjaciele moga
wplataé w swoje komunikaty wskazéwki, ktore nie beda zrozumiate dla ob-
cych (Fleming, Darley, Hilton 1 Kojetin, 1990).

W obliczu problemu zréznicowanej publicznoéci mozna tez stosowac za-
chowania dystansujgce. Polegaja one na komunikowaniu braku zaanga-
zowania w wykonywane dzialanie; ludzie na przyklad przewracajg oczami,
wykrzywiaja sie albo wystawiajg jezyk, kiedy chea wyrazié obrzydzenie w sto-
sunku do tego, co sami méwig lub robig (Fleming i Rudman, 1993).

Ztudzenie szefa

Poniewaz ludzie czesto dostosowuja swoja autoprezentacje do wartosci cenio-
nych przez adresata, temu ostatniemu czesto trudno jest okreslié, czy dana
autoprezentacja odzwierciedla rzeczywiste cechy danej osoby, czy tez zostala
sfabrykowana, aby go zadowolié. W pewnym eksperymencie (Baumeister

WARTOSC ODBIORCOW AUTOPREZENTACAI 127

iin., 1989) badanych poproszono, aby zaprezentowali siebie drugiej osobie.
Cze$¢ uczestnikéw miala przedstawié siebie w pozytywnym $wietle, czesé
w negatywnym, a pozostali nie otrzymali zadnych instrukeji co do rodzaju
wrazenia, jakie mieli wywrzeé. Okazalo sig, ze autoprezentacja kazdego z ba-
danych bezposrednio wplywala na styl autoprezentacji jego partnera. Jeéli
badani opisywali siebie pozytywnie, to autoprezentacja drugiej osoby byla
bardziej korzystna niz w wypadku, gdy badani przedstawiali siebie negatyw-
nie. Efekt dostosowywania sie do autoprezentacji partnera potwierdzony zo-
stal rowniez w innych badaniach (Gergen i Wishnov, 1965).

W tej chwili najbardziej interesuje nas jednak fakt, ze badani nie zdawa-
li sobie sprawy, iz przedstawiony przez nich (pozytywny lub negatywny) wi-
zerunek wplynal na autoprezentacje drugiej osoby. Nie uéwiadamiajac sobie,
ze zachowanie partnera wynikalo cze$ciowo z ich wilasnej autoprezentacji,
badani wzieli przedstawiony sobie wizerunek za dobra monete. Jesli na przy-
kiad badany opisywal si¢ negatywnie, to jego partner podobnie przedstawial
siebie w mniej korzystnym éwietle. Zamiast jednak potraktowaé to jako re-
akcje na wlasna autoprezentacje, badany interpretowal potem skromnogé
partnera jako przejaw poczucia niskiej wartoéei!

W $wiecie biznesu 1 w zak}adach pracy efekt ten znany jest jako zludze-
nie szefa (Baumeister, 1989). Latwo przewidzieé, ze podwladni czasami pre-
zentujg taki wizerunek siebie, ktéry w ich przekonaniu spodoba sie szefowi.
Jesli przelozony jest osoba oddana rodzinie, pracownicy moga réwniez de-
monstrowaé uczucia rodzinne. Jezeli zachowanie szefa jest niedbale i nie-
oficjalne, to podwladni przyjmuja podobny sposéb bycia. Ale szefowie nie sa
w stanie rozpoznaé, czy prezentowany im wizerunek jest autentyczny (byé
moze pracownik rzeczywiécie jest czlowiekiem niedbalym i kochajacym
rodzing) czy tez zostal skonstruowany na uzytek zwierzchnika. Prawde
mowiag, jeéli podwladny nie podlizuje sie w bardzo razacy sposéb, szef nie be-
dzie raczej kwestionowal zaprezentowanego mu wizerunku. W konsekwencji
czesto ulega ztudzeniu, ze jego pracownicy sa do niego bardziej podobni niz
W rzeczywistosci.

Eksperymentator jako odbiorca autoprezentacii:
znieksztalcanie wynikéw badan

Naukowiec zajmujacy si¢ ludzkim zachowaniem musi liczy¢ sie z mozli-
woscia pewnych odchyledA w wynikach swoich badan; odchylen, ktére nie
zagrazaja specjaliScie od nauk przyrodniczych. W przeciwienistwie do cza-
stek elementarnych, migczakéw, plam na slofcu czy wiruséw, podmioty
ludzkie moga zmieniaé swoje zachowanie pod wplywem troski o wrazenie
wywarte na eksperymentatorze. Z powodéw autoprezentacyjnych uczestnicy
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eksperymentéw psychologicznych nie zawsze zachowu)a sig ,naturalnie”; ¢o
prowadzi badaczy do wyciagania falszywych wnioskow (Christensen, 1981;
Page, 1981; Stone, 1989).

Badani najczesciej chea byé oceniani pozytywnie. Podejrzewam, ze prze-
cietny cztowiek woli, aby postrzegano go jako sympatycznego, inteligentne-
go, kompetentnego 1 dostosowanego spolecznie niz jako niesympatycznego,
niedouczonego, glupiego, nieznaczacego 1 nieprzystosowanego. Dlatego tez
badani czasami udzielaja nieszczerych odpowiedzi na pytania eksperymen-
tatora, je$li prawdziwa informacja moglaby wywrzeé niekorzystne wrazenie.

Niektérzy uczestnicy badan staraja si¢ wywrze¢ dobre wrazenie, prezen-
tujac sie jako osoby chetne do wspélpracy i pomocne. Prébuja oni odgadnag,
jaki jest cel badania czy udowadniana hipoteza i reagowaé zgodnie z nimi
(Orne, 1962). Jesli zdolaja sie domyélié, jak ,powinni” si¢ zachowywac, uzy-
skane od nich dane potwierdza hipoteze niezaleznie od tego, czy bedzie ona
prawdziwa czy nie. Co ciekawe, badani zachowuja, sie tak tylko wtedy, kiedy
wywierajg dzieki temu dobre wrazenie (Sigall, Aronson i Van Hoose, 1970).

Eksperymentatorzy rutynowo podejmuja pewne kroki w celu zredukowa-
nia wplywu motywéw autoprezentacyjnych na wyniki badan. Jesli to mozli-
we, zapewniaja uczestnikéw o peinej anonimowosci, likwidujac w ten sposb6b
jakakolwiek motywacje do udzielania nieszczerych odpowiedzi. Czgsto stara-
ja sie ukryé cel eksperymentu, aby badani nie prébowali potwierdzac posta-
wionej hipotezy. Naukowcy usituja tez w miare moznoéci usuwaé sie z miej-
sca, gdzie przeprowadzany jest eksperyment (dostarczajac na przyklad
instrukcje pisemne lub nagrane na tasme), by uczestnicy nie troszczyli sie
tak bardzo o wrazenie wywierane na prowadzacym. Pomimo zastosowania
wszystkich tych érodkéw ostroznoséci eksperymentatorzy czesto obawiaja sig,
ze wyniki ich badan sa znieksztalcone przez autoprezentacje uczestnikow.

Podsumowanie

Ludzie dostosowuja swoja autoprezentacje do wartoéci cenionych przez oso-
by, z ktérymi w danej chwili wchodza w interakcje. Nie tylko staraja sig prze-
kazaé odmienne wizerunki réznym osobom, ale moga tez probowac prezento-
wadé sie inaczej tej samej osobie przy réznych okazjach. Pewne wizerunki sg
tak powszechnie cenione, ze ludzie demonstruja je rutynowo. Z reguly na
przyklad kazdy woli byé postrzegany jako atrakcyjny, sympatyczny i kompe-
tentny niz jako nieatrakcyjny, niesympatyczny i niekompetentny. Ponadto
czlowiek zaklada na ogél, ze adresat jego autoprezentacji woli tych, ktorzy
ciezko pracuja oraz posiadaja pewne zalety moralne.

Osoby dostosowujace autoprezentacje do wartoéci cenionych przez adresa-
ta nierzadko staja przed dylematem autoprezentacyjnym. Im bardziej zalezy
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pam na wywarciu wrazenia na danym adresacie, tym bardziej bedzie on
sklonny kwestionowaé wiarygodno§é naszej autoprezentacji. Ponadto czlo-
wiek czasami musi poradzi¢ sobie z problemem zréznicowanej publicznoscei,
kiedy to pragnie zaprezentowaé odmienne wizerunki na uzytek dwdéch lub
wiecej adresatéw jednocze$nie.

Jeéli uczestnicy badan prébuja zaprezentowaé wizerunek, ktéry w ich
mniemaniu ceni eksperymentator, to wiarygodnoéé uzyskanych danych sta-
je pod znakiem zapytania. Dlatego tez psychologowie staraja si¢ zminimali-
zowaé wplyw motywacji autoprezentacyjnej uczestnikéw na wyniki badan.



6.

Aktualny wizerunek spoteczny

Czasami zastanawiam sie, co czul Richard Nixon, kiedy pokazywal sie pu-
blicznie po aferze Watergate. Jak oddzialywala na niego §wiadomosé, ze jego
wizerunek w oczach wiekszo$ci Amerykanéw zostal bezpowrotnie zrujnowa-
ny za sprawa wypadkéw, ktore w 1974 roku doprowadzily go do zlozenia
funkcji prezydenta? Jaki wplyw na jego uczucia, czyny, slowa 1 sposoby ma-
nipulowania wrazeniem miala §wiadomoéé, ze ludzie nadal postrzegaja go
negatywnie?

Kiedy czlowiek tworzy swoja publiczng tozsamos$c, bierze pod uwage to, co
inni o nim wiedza, albo czego moga sie tatwo dowiedzieé. Jego aktualny wize-
runek spoleczny ogranicza zakres wrazen, ktore probuje wywieraé. Biorac
pod uwage istniejace juz nastawienie catego kraju, Nixonowi trudno byloby
przekona¢ innych, ze niezaleznie od swojego uczynku jest uczciwym, szanu-
jacym prawo obywatelem. Ponadto aktualny wizerunek publiczny czasami
wymusza okreélony sposdb operowania wywieranym wrazeniem. Zdajac so-
bie sprawe, ze pomimo swoich protestéw postrzegany jest jako oszust, Nixon
robit co moégl, aby podkresli¢ swoje cechy niezwiazane ze skandalem Water-
gate, takie jak na przyklad gruntowna znajomos¢ polityki zagranicznej. Pre-
zentowal zatem wizerunek doéwiadczonego polityka o rozleglej wiedzy na te-
mat stosunkéw miedzynarodowych. W niniejszym rozdziale przyjrzymy sie,
jaki wplyw na autoprezentacje danej osoby ma §wiadomo$é swego aktualne-
go wizerunku publicznego.

Ograniczenia

Kilku moich studentéw po powrocie z wiosennych ferii spedzonych na Flory-
dzie opowiadato, jak na czas wakacji stworzylo sobie nowe tozsamosci. Kiedy
poznawali nowych ludzi — na plazy, w barze, na przyjeciach — wymys$lali so-
bie nowe wecielenie, prezentujac taki wizerunek, jaki akurat przyszedt im do
glowy. Tworzyli dla siebie nie tylko nowe rodzinne miasto, rodzine, kolegow
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i historie zycia; probowali skonstruowaé nawet odmienna osobowo$é. Pewna
typowo ekstrawertywna kobieta udawala skrajna niesmialoéé, inna zas,
zwykle pelna rezerwy, prébowala zachowywaé sie bezczelnie i kokieteryj-
nie. Zaczela nawet nosi¢ wyzywajace ubrania, skrajnie rézniace sie od tych,
w ktorych chodzila na zajecia. Zabawa byla przednia i zaden z nowych znajo-
mych nigdy sie nie zorientowal, ze moi studenci nie sa tymi oscbami, na jakie
wygladaja.

Taka swoboda autoprezentacyjna nieczesto zdarza sie w zyciu spolecz-
nym. Na ogél informacje znane innym lub latwe do zdobycia nakladaja ogra-
niczenia na wizerunek, ktéry staramy sie przekazaé. Zwykle bardzo trudno
nam wywieraé wrazenie nieodpowiadajace wiedzy otoczenia. Jeéli wszyscy
wiedza, ze wychowalem si¢ w Baltimore, w rodzinie nalezacej do klasy ére-
dniej, co moge zyskad, zaklinajac sie, ze mieszkalem w najbogatszej dzielni-
cy Hollywood? Jeéli osoba rozmawiajaca z kandydatem do pracy dysponuje
dokumentami §wiadczacymi o tym, ze byl on kiepskim studentem, jakze
mogiby on przekonywaé, ze na uczelni radzil sobie §wietnie? Nasze osobiste
dzieje zmuszaja nas do dzialania zgodnego z naszym postepowaniem w prze-
szlosci. Jesli ludzie posiadaja o nas jakie$ informacje albo prawdopodobnie je
zdobeda, to rozumiemy, ze szanse na wywarcie odmiennego wrazenia sa,zni-
kome. Jesli jednak inni nie dysponuja takimi informacjami, to mozemy swo-
bodnie méwic o sobie, co nam sie zywnie podoba.

Zjawisko to wykorzystal w swoim eksperymencie Barry Schlenker (1975).
Badanym przedstawiono falszywe informacje zwrotne: jedni dowiedzieli sie,
ze wypadli stabo w teécie na wrazliwoéé spoleczna, pozostali za$, ze uzyskali
w nim duzo punktéw. Nastepnie uczestnikom eksperymentu powiedziano, ze
beda pracowaé jako grupa nad zadaniem, ktére wymaga umiejetnoéci mie-
rzonej za pomoca, przeprowadzonego przed chwila testu. Niektérzy badani
uslyszeli, ze reszta grupy zostanie poinformowana, jak spisali sie podczas
wykonywania tego zadania, inni za$ sadzili, iz nikt (nawet osoba prowadza-
ca eksperyment) nie bedzie wiedzial, jak sobie poradzili.

Kiedy nastepnie poproszono ich o przedstawienie sie pozostalym czlon-
kom grupy, badani opisywali siebie zgodnie z domniemanymi wynikami
wezedniejszego testu tylko wtedy, gdy byli przekonani, ze reszta grupy do-
wie sie o ich dokonaniach w zwiazku z przyszlym zadaniem. Jeéli grupa mia-
la poznaé wyniki ich dzialah, to badani, ktérzy pomy$lnie przeszli test, opi-
sywali siebie jako bardziej wrazliwych spolecznie niz ci, ktérzy wedle swego
mniemania otrzymali malo punktéw. Jednakze te osoby, ktore sadzily, ze gru-
pa nie dowie sie o tym, jak wykonaly zadanie, opisywaly siebie korzystnie
niezaleznie od wyniku testu (zob. tez Baumeister i Jones, 1978; Greenberg
1 Pyszczynski, 1985). Jak zauwazyl Schlenker (1975), ,,ukryta informacje,
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znana tylko zainteresowanej osobie, mozna pominaé przy wyborze publiczne.
go wizerunku” (s. 1036).

ZASADA: Ludzie skfonni sa przedstawiac siebie w jak najlepszym $wietle, chyba ze
— w ich przekonaniu — inni maja lub moga zdoby¢ niezalezne informacje
podwazajace przesadnie pozytywna autoprezentacje.

Rzecz jasna ludzie nie zawsze prawidlowo oceniajg wiedze danego adresa-
ta autoprezentacji. Rezultatem takiego bledu jest zazwyczaj kompletna kata-
strofa autoprezentacyjna. Nie doéé, ze prawda i tak wyszla na jaw, to pecho-
wiec okazal sie oszustem 1 manipulatorem. W mediach gloéna byla historia
kobiety, ktéra zareagowala §wietym oburzeniem, kiedy pewne pismo zapro-
ponowalo jej pozowanie nago do zdjeé — ,Nigdy, pod zadnym pozorem nie zgo-
dzilabym sie pozowaé nago komukolwiek” — oéwiadczyta. , To nie w moim
stylu”.

Niestety, dziennikarz, z ktérym rozmawiala, uprzednio zdobyt gdzie$ jej
akty. Osoba, ktérej zabiegi autoprezentacyjne zostaly tak otwarcie zdyskre-
dytowane, ma male szanse wyj§é z sytuacji z twarza. Reakcja kobiety byla ty-
powa: ,Jakim cudem udalo sie wam... Ooooch!” (Overheard, 1991).

Chociaz zasadniczo ludzie staraja sie wywieraé wrazenie zgodne z aktual-
nym wizerunkiem spolecznym, nawet powszechnie znana informacja moze
zostaé zlekcewazona, jesli zainteresowany sadzi, ze dla adresata autoprezen-
tacji dane te nie sa wiarygodne. Czasami inni otrzymujg o nas informacje,
ktore sa do§é watpliwe, gdyz opieraja sie na plotkach, pochodzg z nieobiek-
tywnych Zrédel (na przyktad od naszych wrogdéw) czy tez daja sie zakwestio-
nowaé¢ w inny sposdb. Kiedy czlowiek przypuszcza, ze adresat jego auto-
prezentacji powatpiewa w rzetelnoéé zrédla informacji, moze prezentowaé
dowolny wizerunek samego siebie bez obawy, ze autoprezentacja ta spotka sie
z odrzuceniem (Schlenker, Miller 1 Leary, 1983).

Ma sie rozumieé, informacje posiadane przez otoczenie tym bardziej ogra-
niczaja autoprezentacje danej osoby, im lepiej wszyscy sie znaja. W spolecz-
nos$ci o duzym stopniu zmiennoéci, w ktdrej ludzie zachowuja prywatno$é i sa,
odseparowani od innych, istnieje stosunkowo duza swoboda autoprezentacyj-
na. Natomiast w spolecznoéciach zamknietych, gdzie nikt przez cale zycie nie
wysuwa nosa z tej samej malenkiej wioski, autoprezentacja jest znacznie
bardziej ograniczona. Jesli wszyscy znaja wszystkich, niektére rodzaje auto-
prezentacji sa wykluczone.
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Baumeister, don Juan i osobista przeszitosé

Na poczatku lat siedemdziesigtych, kiedy bylem studentem, wigkszoéé mo-
ich znajomych znata co najmniej jedna ksiazke Carlosa Castanedy. Casta-
neda zrobil dyplom z antropologii w 1973 roku dzieki obszernym wywia-
dom z sedziwym meksykaAskim szamanem, ktérego nazywat don Juanem.
Castaneda twierdzil, ze przez ponad dziesieé lat byt uczniem don Juana,
a otrzymane lekcje opisal w serii popularnych ksigzek. Chociaz istnieja po-
wazne dowody wskazujace, ze postaé don Juana jest mistyfikacja (de Mil-
le, 1980), ksigzki Castanedy sprzedawaly si¢ w milionach egzemplarzy.
Zdumiewalo mnie, jak wiele 0s6b w moim wieku twierdzilo, ze prace Casta-
nedy wywarly na nie ogromny wplyw.

Pomiedzy tymi, ktérzy dali si¢ uwie$é naukom don Juana, znajdowat sie
Roy Baumeister. Szcegélnie zaintrygowalo go napomnienie szamana, by
Castaneda ,wymazal’ swoja osobista przeszlo$é. W Podrézy do Ixtlan don
Juan méwi Carlosowi: ,Jeéli nie masz osobistej przeszloéci, nie potrzebu-
jesz si¢ tlumaczy¢; twoje uczynki nikogo nie rozzloszcza ani nie rozezarujs.
Aprzede wszystkim nie jeste$ zobowiazany niczyimi myélami” (Castaneda,
1972). Wypowiedz don Juana objawila sie Baumeisterowi jako naga praw-
da o zyciu spolecznym: jesteémy niewolnikami wlasnej historii, jak réwniez
cudzych oczekiwan (kontakt osobisty, 14 czerwca 1992).

Wiele badah Baumeistera dotyczylo kwestii, jak istniejacy juz wizeru-
nek publiczny danej osoby wplywa na jej zachowanie. Wspélnie z Edwar-
dem Jonesem zademonstrowal, jak informacje posiadane przez innych
ograniczaja autoprezentacje jednostki, motywujac ja jednoczeénie do kom-
pensowania tych informacji (Baumeisteri Jones, 1978). Péiniej wykazal,
ze w zaleznoéci od samooceny ludzie réznie radza sobie z owym ,proble-
mem reputacji”. Jak si¢ wydaje, osoby o wysokim poczuciu wlasnej warto-
§ci sa, mniej ograniczone przez swéj aktualny wizerunek spoleczny w po-
réwnaniu do ludzi oceniajacych siebie nisko, ktérzy sa mniej sklonni
zaryzykowac i probowadé przeciwstawié sie oczekiwaniom otoczenia (Bau-
meister, 1982b). '

Baumeister odkryl tez, ze poniewaz ludzie czujg, si¢ zwiazani cudzymi
oczekiwaniami, czasami staraja sie ostabié wywierane wrazenie, je$li w ich
mniemaniu inni spodziewaja sie po nich zbyt wiele (Baumeister, Cooper
1 Skib, 1979). Ostatnio zaé dowiéd}, iz jednostka $wiadoma tego, ze inni
otrzymaja informacje na jej temat, jest mniej sklonna do pomijania nega-
tywnych informacji o sobie (Baumeister i Cairns, 1992).

Prace Roya Baumeistera przyczynily sie do glebszego zrozumienia auto-
prezentacji i proceséw dotyczacych ,ja” (Baumeister, 1986; 1991). Sam nie
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wiem, czemu mnie cieszy , ze jego zainteresowanie tymi problemami wy-
niklo po czeéci z nauk mitycznego don Juana.

Sukcesy autoprezentacyjne

Ludzie przekonani, ze inni postrzegajg ich pozytywnie, na ogét powstrzymus-
ja sie przed préobami dodatkowego wywierania korzystnego wrazenia; wolg
raczej manifestowaé skromno$é. Jednostka przedstawia siebie w korzystnym
$wietle, jeéli w jej mniemaniu inni nie zdaja sobie sprawy z jej sukceséw, ale
zachowuje sie skromnie w wypadku, gdy inni wiedza lub maja sie dowie-
dzieé, jak $wietnie jej poszlo (Ackerman i Schlenker, 1975; Baumeister i Jo-
nes, 1978).

Skromno$é ma sens, jeéli otoczenie 1 tak zdazylo juz sobie wyrobié¢ o danej
osobie korzystne zdanie. Rzecz nie tylko w tym, ze ludzie pozytywnie reagu-
ja na umiarkowana skromnoé¢ (Schlenker 1 Leary, 1982a); niewiele mozna
zyskaé, starajac sie wywrzeé jeszcze lepsze wrazenie na kims, kto i tak jest
pelen uznania. Ludzie sklonni sg niekorzystnie odbieraé osobe, ktora trabi
o swoich sukcesach. Jeéli jednak otoczenie nie odebrato jeszcze pozytywnego
wrazenia w zwigzku z dana osobg, jej petne skromnoéci autoprezentacyjne
o$wiadczenia moga zostaé potraktowane jako wierny opis faktéw i inni dojda,
do wniosku, ze osoba ta rzeczywiScie nie ma zbyt dobrych wynikéw (Schlen-
ker i Leary, 1982a). Otoczenie moze tez nabraé przekonania, iz rzeczonej 0so-
bie brakuje pewnoéci siebie (Schlenker, 1980).

Autoprezentacjaopierajaca sie na skromnosci moze tez odnieé¢ przeciwny
skutek, jezeli inni zinterpretuja ja jako dowdd nonszalancji. Jesli ktos po-
zornie nie dba o przedstawienie swoich dobrych stron, to inni moga, odnie$¢
wrazenie, ze nie sa dla tej osoby warci podejmowania autoprezentacyjnego
wysilku. Na przyklad lekcewazenie cudzych komplementéw (,No to co? To
drobiazg”) moze doprowadzié¢ innych do przekonania, ze ich opinie sa nam
obojetne. Ponadto okazywanie obojetnosci w stosunku do wlasnych sukceséw
moze sprawié wrazenie, ze powodzi nam sie tak §wietnie i jesteSmy tak pew-
ni siebie, ze zaczeliSmy ignorowaé sukces. Wychodzimy wowczas raczej na py-
szalkéw niz na osoby skromne. Osobiécie odnosze takie wrazenie w stosunku
do znanych mi naukowcéw, ktérzy jakby nie odczuwali zadnej przyjemnosct,
kiedy ich maszynopis zostanie zaakceptowany do publikacji w czasopiSmie
naukowym. Kazdy badacz, ktory taki fakt kwituje wzruszeniem ramion, mu-
si byé niezwykle przyzwyczajony do sukcesu, stracit zdolnoéé do odczuwania
przyjemnosci albo operuje wywieranym wrazeniem. A zatem, paradoksalnie,
skrajna skromnoéé moze zostaé zinterpretowana jako oznaka arogancji (Pin
1 Turndorf, 1990).
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Porazki autoprezentacyjne

Chociaz ludzie starajg sie, jak moga, czasami zdarzaja sie rzeczy, ktére zagra-
7aja ich wizerunkowi w oczach otoczenia: publiczna porazka rujnuje czyjé
obraz osoby kompetentne) i odnoszacej sukcesy; wychodza na jaw ukrywane
dotad informacje na temat czyich$ staboéci lub wykroczen; ktoé zachowuje sie
w sposob sprzeczny ze swoja rola (powodowany na przyktad gniewem, namiet-
noécia albo pod wplywem alkoholu); inni celowo ponizaja dana osobe; ktoé tra-
ct kontrole nad swoim cialem, wywierajac tym samym niekorzystne wrazenie
(na przyklad potknie si¢ niezgrabnie, puéci baka w towarzystwie albo zapo-
mni zapiaé rozporek). Wizerunek spoleczny i towarzyszaca mu reputacja to
kruche konstrukcje, ktére moga ulec mniejszej lub wiekszej destrukeji na sku-
tek najrézniejszych codziennych wydarzen.

Wypadki, ktére w oczywisty sposéb (i czasem nieodwracalnie) rujnuja, wi-
zerunek jednostki w oczach otoczenia, nazywaé bedziemy autoprezentacyj-
nymi tarapatami. Do tarapatéw autoprezentacyjnych dochodzi w sytuacji,
kiedy wydarzenia maja niepozadany wplyw na wizerunek, ktéry czlowiek so-
bie przypisuje lub chcialby sobie przypisywaé (Schlenker, 1980). W niniejszym
dziale przeanalizujemy przyczyny tarapatéw autoprezentacyjnych, przyjrzy-
my sig reakcjom emocjonalnym na takie wydarzenia i oméwimy taktyki auto-
prezentacyjne stosowane w celu odzyskania utraconego wizerunku.

Rodzaje tarapatow autoprezentacyjnych

Nigdy nie brak sposobu, w ktéry moglibyémy wywrzeé niekorzystne wrazenie
1zaprezentowaé catkowicie niepozadany wizerunek wlasnej osoby. Wystarczy
sekunda, aby interakcja potoczyla sie ztym torem, i wychodzimy na niekom-
petentnych, glupich, niezdarnych, nieuprzejmych, niemoralnych, egocentrycz-
nych, niewrazliwych, zapominalskich itd. Prébe uporzadkowania tarapatéw
autoprezentacyjnych podjelo kilku teoretykéw (zob. Edelmann, 1987; Sattler,
1966; Wienberg, 1968), ale najpelniejszy ich opis zawarty jest w pracy Row-
landa Millera. (Miller byt studentem Barryego Schlenkera, a zatem mozna go
dopisa¢ do ,drzewa genealogicznego” zwolennikéw autoprezentacji). Miller
(1992) poprosil studentéw uniwersytetu o opisanie ostatniej budzacej zaklo-
potanie sytuacji, w ktérej sie znalezli. Na podstawie ich wypowiedzi stworzyt
cztery gléwne kategorie krepujacych okolicznosei.

Zachowania indywidualne
Pierwsza kategoria dotyczy wypadkéw, do ktérych doszlo wylacznie na sku-
tek wlasnego postepowania danej osoby. Miller wyréznia trzy typy tarapatéw
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spowodowanych wlasnym zachowaniem jednostki. Publiczne uchybienie
normom polega na pogwalceniu norm lub niespelnieniu oczekiwan otocze.-
nia. Do wydarzen tego typu zaliczy¢ mozna upadki 1 niezdarne ruchy (jak na
przyklad wywrdcenie sie na schodach lub stracenie cudzej tacy z jedzeniem
w barze), omytki poznawcze (kiedy kto§ pomyli imi¢ swego chlopaka czy
dziewczyny albo zapomni oddaé pozyczonej rzeczy), brak kontroli nad wla-
snym cialem lub posiadanym przedmiotem (komus$ gaénie silnik na érodky
skrzyzowania, pekajq mu spodnie albo glosno burczy mu w brzuchu) oraz
uchybienie normom prywatnoéci (pokazanie sie obcym osobom w samej bieli-
znie albo zaskoczenie kogo$ w tazience).

Drugim typem tarapatéw wynikajacych z osobistych dzialan jednostki jest
przypadkowe wyrzadzenie szkody. W takich sytuacjach dana osoba czu-
je sie zazenowana, ze spowodowala jakas szkode — na przyklad zniszczyla cu-
dza wlasno$é albo wylata na kogo$ zawarto$é swego kieliszka.

Na trzeci typ skladaja sie zachowania, ktére po prostu przyciagaja
uwage innych. Ludzie czasami pesza sie, kiedy znajda sie w centrum zain-
teresowania, szczegolnie jesli nie wiedza, jak zareagowaé na te sytuacje.

Zachowania w trakcie interakcji

Drugi rodzaj okolicznoéci budzacych zaklopotanie odnosi sie do sytuacji,
w ktorych ludzie sg zazenowani z powodu swoich zwiazkéw lub interakeji
z innymi ludZzmi. Na przyklad trudne sytuacje wywoluja zaklopotanie. Kiedy
nie wiemy, jak zareagowaé, réwniez jeste$my skonsternowani. Spotykajac na
ulicy swojg byla dziewczyne czy bylego chiopaka, ktoé moze poczué sie skre-
powany po prostu dlatego, ze nie wie, co powiedzieé. Drugim typem peszacych
interakcji sg sytuacje, kiedy dana osoba przebywa w towarzystwie innych lu-
dzi, ktérzy robia coé kompromitujacego. W tym wypadku jednostka osobiscie
nie wpada w tarapaty autoprezentacyjne, ale jest zwigzana z ludZmi, ktorzy
wywieraja niekorzystne wrazenie. Kazdy z nas czul sie kiedy$ zazenowany
tym, co robia inni w jego towarzystwie.

Prowokacja ze strony otoczenia

Trzecim rodzajem okolicznoéci budzacych zaklopotanie jest prowokacja
ze strony otoczenia. Podejrzewam, ze kazdemu z nas przytrafila sie kiedy$
sytuacja, w ktérej byt celowo zawstydzany przez innych. Niemal co piata oso-
ba z badan Millera (1992) poproszona o opisanie ostatniej przezytej kompro-
mitacji opisala wydarzenie kwalifikujace sie do tej kategorii. Czujemy sie za-
klopotani, kiedy ludzie zdradzaja przy wszystkich nasze sekrety i wystepki,
kiedy inni czynia nas tematem swoich zartéw albo kiedy nam dokuczaja czy
obrazaja nas. Dokuczanie jest szczegdlnie czestym powodem wstydu podezas
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wezesnego okresu dojrzewania, ale w szkole éredniej staje sie coraz rzadsze
(Kauffman i Anderson, 1992).

Obserwowanie innych

Czasami czujemy si¢ skrepowani, po prostu obserwujac zenujace zacho-
wanie innej osoby. Wszyscy doéwiadczamy czasem empatycznego zaklopo-
tania, kiedy kto$ prébuje opowiadaé dowcipy, ktére wcale nie sa $émieszne,
albo kiedy jaki$ inny student kompromituje sie przed wszystkimi kolegami.

Pietno

Szczegblny rodzaj tarapatéw autoprezentacyjnych jest konsekwencja fizycz-
nego lub psychicznego pietna. Wielu ludzi odznacza sie pewnymi cechami,
ktére, gdyby wyszly na jaw, moglyby przysporzyé im opinii dewiantéw, oséb
uposledzonych, ograniczonych itp. Owe tak zwane znamiona moga polegaé
na zachowaniach z przesztoéci (kto$ siedzial w wiezieniu albo maltretowat
zone), cechach fizycznych (Jest okaleczony albo niepelnosprawny), cechach
charakteru (wiadomo o nim, ze nie potrafi nad soba panowa¢), zaburzeniach
psychicznych (byl leczony z powodu schizofrenii), przynaleznoéci do grupy
(byl czlonkiem skompromitowanej grupy), wykonywanym zajeciu (jest pro-
stytutka, albo rozprowadza zdjecia pornograficzne) albo nawet na pochodze-
niu (jego ojciec byl seryjnym morderca). Pomniejsze znamiona sa udzialem
wiekszoSci z nas; sa to na ogét drobne problemy czy nierozwazne czyny,
ktérych ujawnienie mogloby spowodowaé, ze czeéé ludzi zmienilaby o nas
zdanie.

Kiedy jednak inni dowiaduja sie o znaczniejszym, dyskredytujacym zna-
mieniu czlowieka, czesto reaguja negatywnie, a interakcje 1 zwiazki tej oso-
by ulegaja wykolejeniu. Jeéli znamie prowadzi innych ludzi do wyciagniecia
negatywnych wnioskéw na temat zdolnoéci naznaczonej osoby, jej osobowo-
§ci, charakteru tub wartoéci jako czlowieka, to odmiennie staje sie pietnem
(Goffman, 1963; Jones 1in., 1984). Osoby napietnowane nie tylko sa nieko-
rzystnie oceniane, ale 1 inaczej traktowane przez innych. Dlatego tez odwotu-
ja sie one do licznych autoprezentacyjnych taktyk, aby zminimalizowaé
wplyw pietna na sposdb, w jaki reaguje na nie otoczenie.

Zatajanie

Oczywiscie ludzie czesto chea ukryé przed otoczeniem swoje dyskredytu-
jace znamiona. Niektére znamiona latwo zataié, inne nie. Stosunkowo latwo
ukryé, ze jest si¢ nosicielem wirusa HIV, bylym wiezniem czy na przyklad
alkoholikiem. Natomiast duzo trudniej zamaskowaé fakt, ze cierpi sie na
oszpecajacy tradzik, jakanie czy popelnilo sie gloéne przestepstwo.
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Czlowiek, ktory probuje ukryé swoje znamie, czesto przezywa stres spowo-
dowany strachem przed zdemaskowaniem. Co wiecej, kiedy inni dowiadu-
ja sie o znamieniu, czasami maja do napietnowanego zal, ze nie powiedziatl im
o tym wczeéniej — szczegblnie, jesli sg jego bliskimi przyjaciotmi (Jones iin,,
1984). Dlatego tez naznaczona osoba powinna wybraé najlepszy moment na
przyznanie sie, ze posiada znamie.

Niektorzy autorzy sugeruja, ze pierwszym krokiem w kierunku decyzji
0 Wawnieniu swojego znamienia jest samoakceptacja. Czlowiekowi duzo tru-
dniej odslonié swoje znamie przed innymi, je§li w pelni nie akceptuje samego
siebie. I tak jednym z podstawowych czynnikéw wplywajacych na decyzje
geja o ,wyjsciu z ukrycia” jest zaakceptowanie przez niego wltasnego homo-
seksualizmu. Jednakze, chociaz samoakceptacja ma niewatpliwy wplyw na
decyzje o wlgczeniu posiadanego znamienia do swojej autoprezentacji, zaak-
ceptowanie samego siebie nie wystarczy. Posiadacz znamienia moze by¢ stu-
procentowo pogodzony ze swoim stanem, a mimo to nie bedzie sklonny zdra-
dzi¢ sie z nim, jesli spodziewa sie, ze taki akt szczeroéci wywola drwiny,
krytyke lub odrzucenie. W trakcie badania czynnikéw sprzyjajacych ujaw-
nieniu orientacji seksualnej przez gejow i lesbijki okazalo sie, ze najlepszym
wskaznikiem otwarto$ci respondentéw byla nie samoakceptacja, lecz po-
strzegana przez nich tolerancja otoczenia w stosunku do homoseksualizmu
(Franke 1 Leary, 1991).

Jawnosé i zdejmowanie pietna

Osoby napietnowane czesto celowo demonstruja innym swoje pietno. Za-
miast poS§wiecaé swoje sily na ukrycie znamienia, wola po prostu przyznaé sie
do niego, a nastepnie upewnic sig, czy nie wzbudzilo ono zbyt wielkiego nie-
pokoju innych ludzi, badZ tez probowaé w ogdle zdjaé z siebie pietno (Go-
ffman, 1963).

Najprostszym sposobem na zdjecie pietna jest po prostu zaprzeczenie, ze
znamie powinno byé postrzegane negatywnie. Demonstrujac swoje pietno pu-
blicznie, czlowiek moze wywrzeé wrazenie, ze z godnoécig stawia czolo prze-
ciwno$ciom losu. Czasami naznaczeni ludzie zartuja ze swoich trudnoéci, aby
pokazaé, ze sie pogodzili z wlasnymi ograniczeniami (Jones i in., 1984). Jeéli
czlowiekowi uda sie wywrzeé wrazenie, ze nie traktuje swego znamienia jako
pietna, moze nawet zyskaé uznanie za zachowanie zimnej krwi, optymizmu
1 humoru pomimo niesprzyjajacych okolicznoéci.

Naznaczona osoba moze tez przyznaé sie do negatywnego znamienia, ale
argumentowadé, ze znajduje sie ono poza jej kontrola, a zatem nie powinno
wplywaé ujemnie na jej wizerunek. Jak sie wydaje, ludzie czuja sie bardziej
upowaznieni do negatywnego oceniania napietnowanej osoby, jeéli uwazaja,
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ze osoba ta ma kontrole nad swoim znamieniem (Farina, Holland 1 Ring,
1966; Rodin, Price, Sanchez i1 McElligot, 1989).

Trzecia metoda zdejmowania pietna polega na przemienieniu go z ulom-
noéci w zalete. Czlowiek moze przewartoéciowaé swoje pietno az do gloryfi-
kacji. Fizyczne ograniczenia moga by¢ na przyklad postrzegane jako roman-
tyczne pod warunkiem, ze nie powodujg groteskowej deformacji (Jones i in.,
1984). Obrazentia 1 blizny odniesione na wojnie mozna nosi¢ z duma jak me-
dale. W najgorszym wypadku czlowiek moze przekonywac, ze jego doswiad-
czenle zwigzane z pietnem uczynilo go silniejszym, uwrazliwilo na innych na-
pietnowanych ludzi czy nauczylo jeszcze innych rzeczy.

Czasami czlonkowie napietnowanej grupy wspdélnie pracujg na rzecz
usuniecia pietna. Organizacje walczace o rownouprawnienie Murzynéw mia-
ly na celu nie tylko zdobycie przez czarnych obywateli takich samych praw,
jakie mieli biali, lecz réwniez zdjecie pietna z czarnej skéry, zgodnie ze sloga-
nem ,czarne jest piekne” (Jones i in., 1984). Jako inne przyklady wymienié
mozna Lige Ofiar Zniestawienia (Anti-Defamation League), Krajowy Zwiazek
Obywateli Opdznionych Umystowo (National Association for Retarded Citi-
zens) 1 liczne organizacje gejowskie. Co cickawe, wielu nienaznaczonych ludzi
chetnie dolacza do akcji zdejmowania pietna z danej grupy: na przyktad bia-
li wlaczaja sie do ruchéw walczacych o rownouprawnienie czarnych albo he-
teroseksuali$ci opowiadaja sie za wieksza tolerancja spoleczna w stosunku do
homoseksualistow.

Kompensacja

Ludzie z widocznym pietnem czasami probuja kompensowaé je, wywiera-
jac szczegdblnie pozytywne wrazenie pod innymi wzgledami. Podczas pewne-
go eksperymentu zdrowym osobom powiedziano, ze czlowiek obserwujacy je
jest przekonany, iz sa one pacjentami szpitala psychiatrycznego. W tych wa-
runkach badani o wiele lepiej wykonywali trudne zadania, prawdopodobnie
po to, by rozwiaé wrazenie, ze sa upoéledzeni umyslowo (FFarina, Allen i Saul,
1968). Przypomina to efekt kompensacyjnej autoprezentacji wystepujacy po
publicznej porazce (Baumeister i Jones, 1978).

Wykorzystywanie

Czasami pietno moze przynosié korzyéci. Do wykorzystywania szczegblnie
nadaja si¢ znamiona wiazace si¢ z fizycznymi lub psychicznymi ogranicze-
niami. Naznaczona osoba obnosi sie woéwczas ze swoim kalectwem, uzysku-
jac wspdlczucie, wsparcie i inne specjalne wzgledy. Pietno bywa tez wykorzy-
stywane do usprawiedliwiania probleméw innego typu. Wskazujac na swoje
uposledzenie, czlowiek moze thumaczyé nim swoje niepowodzenia lub tez wi-
ni¢ za wszystko otoczenie, ktore jest do niego uprzedzone.
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Rezygnacja

Napietnowany czlowiek moze tez doj$é do wniosku, ze nie moze nic zrobié,
zaréwno by przeciwdzialaé negatywnym skutkom pietna, jak i aby je wyko-
rzystaé. W takich wypadkach naznaczona osoba poddaje sie i godzi z faktem,
ze jest niekorzystnie postrzegana. Swiadomoéé taka prowadzi czesto do rezy-
gnacji z autoprezentacji. Jesli nie moge zmienié tego, jak ludzie postrzegaja
moje pietno, po co w ogdle sie martwié, co sobie o mnie pomysla?

Kowalski 1 Chapple (1993) zademonstrowali ten efekt w odniesieniu do
pietna zwiazanego z menstruacja. Od najdawniejszych czaséw miesigczkuja-
ce kobiety byly napietnowane. W skrajnych wypadkach izolowano je od in-
nych czlonkéw spotecznoéei albo uwazano, ze sa nieczyste 1 kalaja jedzenie
czy innych ludzi. Nawet we wspélczesnym éwiecie menstruacja traktowa-
na jest jako temat tabu i kobiety nauczyly sie przemilczaé swéj stan (Weide-
ger, 1976).

We wspomnianym eksperymencie braly udzial kobiety miesigczkujace
oraz nie miesigczkujace. Cze$¢ z nich poinformowano, ze mezczyzna, z ktérym
maja, rozmawiad, bedzie wiedzial o ich stanie, pozostale za$ sadzily, ze nic
o tym nie wie. Kobiety przekonane, ze mezczyznie powiedziano o ich mie-
siaczce, wykazywaly autoprezentacyjng rezygnacje. Nie tylko ocenily pdZnie;,
ze mniej podobaly sie swojemu rozméwey (dowodzac tym samym, ze w ich
mniemaniu postrzegal on miesiaczke jako pietno), ale wykazywaly mniejsza
motywacje do wywarcia na nim korzystnego wrazenia.

Zaklopotanie

Jak wiemy z wlasnego doéwiadczenia, wywarcie razaco niekorzystnego wra-
Zenia jest bardzo nieprzyjemne. Oznakg takiego doéwiadczenia jest zaklo-
potanie, czyli uczucie upokorzenia i zalu nastepujacego po tym, jak publicz-
ny wizerunek danej osoby zostal naruszony (Edelmann, 1987; Miller, 1992;
Schlenker, 1980). Ludzie, zaklopotani, czuja sie, wzburzeni, skrepowani ma-
Jja podwyzszona samoswiadomoéé itp. (Parrott 1 Smith, 1991).

Zaklopotanie stanowi dos¢ intrygujaca reakcje emocjonalna. Zaklopotani
ludzie méwia, o uczuciu zdenerwowania i napiecia w polaczeniu z przeraze-
niem, ze zrobili zle wrazenie (Miller, 1986). Pod wieloma wzgledami zaklopo-
tanie przypomina rodzaj niepokoju (Leary, 1983c). Najwyrazniej jednak jest
to co$ innego niz po prostu intensywny niepokéj. Wskazuje na to miedzy in-
nymi fakt, ze ludzie speszeni czesto sie czerwienia, natomiast niepokdj czy
strach wywoluje efekt wrecz przectwny — zbledniecie Aktywacja wspélczul-
nego ukladu nerwowego, ktéra towarzyszy stanom niepokoju, zweza naczy-
nia obwodowe, réwniez i te znajdujace sie pod skéra twarzy. W rezultacie
przestraszony czlowiek czesto jest blady i ma zimne rece. Natomiast u oséb
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zaklopotanych zaobserwowaé mozna wzmozony naplyw krwi do twarzy
z rébwnoczesnym zmniejszeniem jej doptywu do koficzyn (Leary, Rejeski, Britt
i Smith, 1993). Jest to bardzo nietypowa kombinacja. Do kwestii czerwienie-
nia sie powrdcimy w dalszej cze$ci rozdziatu.

Funkcja zaktopotania

Zaklopotanie jest nieprzyjemne. Trudno sobie wyobrazi¢ osobe, ktéora chcia-
taby zostaé wprowadzona w ten stan. Chociaz zaklopotanie jest bardzo nie-
mitym doéwiadczeniem, ktérego z reguly pragniemy uniknaé, prawdopo-
dobnie spelnia ono wazna funkcje (Miller i Leary, 1992). Poniewaz ludzie
wywierajacy niekorzystne wrazenie sa przez innych ponizani, ignorowani,
unikani, karani czy wykluczeni z towarzystwa, w interesie jednostki jest pre-
zentowanie wizerunku co najmniej akceptowanego przez otoczenie. Bez-
sprzecznie jest to jeden z powodoéw, dla ktérych ludzie probuja manipulowaé
wywileranym wrazeniem.

Prawdopodobnie jednak nie bylibyémy dostatecznie ostroznoéci, gdyby$my
nie dysponowali psychologicznym mechanizmem powstrzymujacym nas
przed zachowaniami wywierajacymi zle wrazenie 1 prowadzacymi do odrzu-
cenia. Takim wlaénie mechanizmem moze byé zaklopotanie. Poniewaz uczu-
cie to jest nieprzyjemne, czlowiek zwykle prébuje go unikaé, a zatem stara sie
zachowywac tak, aby nie przekazaé niepozadanego wizerunku. Ponadto, jesl
danej osobie zdarzy si¢ juz wywrzec negatywne wrazenie, stara sie ona sie
ona naprawic sytuacje, zeby zlagodzié¢ uczucie zazenowania. W pewnym sen-
sie zaklopotanie jest stanem pobudzenia, ktéry sprzyja wysitkom zmierzaja-
cym do utrzymania lub odzyskania pozadanego wizerunku spolecznego.

Zdolnoé¢ do odczuwania spotecznego dyskomfortu — ze wstydem wlacznie
— rozwinela sie by¢ moze dlatego, ze osobniki, ktére martwily sie o wywiera-
ne wrazenie i o to, jak sg oceniane, mialy wieksze szanse przezycia 1 przeka-
zania swoich genéw niz jednostki, biorace pod uwage opinie otoczenia w swo-
ich dziataniach (Miller i Leary, 1992). Istoty ludzkie wrazliwe na spoleczna
presje, ktéra nakazywala im byé ,,odpowiednimi” osobami — kompetentnymi,
przestrzegajacymi zasad 1 pozadanymi spolecznie — rzadziej byly odrzucane,
wykluczane, wypedzane czy zabijane, a zatem czeSciej przezywaly i wydawa-
ly na §wiat potomstwo (Baumeister i Tice, 1990; Miller i Leary, 1992). Moz-
na dostrzec pewna analogie pomiedzy rola zaklopotania i bélu fizycznego.
Tak jak trudno byloby nam przetrwaé bez zdolnoéci odczuwania bélu, ktory
powstrzymuje nas przed uszkodzeniem ciala, mielibySmy tez marne szanse
przezycia, gdybyémy nie odczuwali zaklopotania, hamujacego nas przed ze-
psuciem naszego spolecznego wizerunku (Baumeister i Tice, 1990; Miller
1 Leary, 1992).
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Paradoks zaklopotania

Jak sie przekonali$my, ludzie odczuwaja zaklopotanie najczeéciej wtedy,
gdy wpadna w tarapaty autoprezentacyjne i sa przekonani, ze wywarli
niepozadane wrazenie. Pozwole sobie jednak przedstawié klopotliwg sy-
tuacje, w ktérej wiekszosé ludzi czuje si¢ skrepowana, chociaz ich wizeru-
nek wlasciwie nie jest zagrozony.

Po pierwsze: czy peszy cig rozbieranie si¢ przy bliskim krewnym tej sa-
mej plci? Jesli jeste$ meiczyzna: czy krepowalby$ sie rozebraéd, gdyby
w tym samym pokoju przebywal twéj ojciec czy brat? Jesli zas jeste$ ko-
bieta: czy wstydzilaby$ sie przebraé przy swojej matce albo siostrze?
Wiekszoéé ludzi odpowiada, Ze bez zazenowania rozbiera si¢ na oczach
bliskiego krewnego czy nawet przyjaciela tej samej plci.

Teraz, jesli nie jeste$ zonaty (zamezna), wyobraZ sobie przez chwile, ze
malzehstwo stalo sie juz twoim udzialem. Czy byloby ci niezrecznie roz-
bieraé sie przy swoim malzonku? Kiedy zadawalem ludziom to pytanie,
patrzyhi na mnie jak na wariata. — Oczywiécie, ze nie — odpowiadali.

No dobrze. Nie byloby ci wstyd rozbiera¢ sie przy krewnym tej same;j
plci ani przy wspélmatzonku. A jesli' w tym samym pokoju znajduje sie za-
réwno krewny tej same;j plci, jak i twdj) wspétmatzonek? Wigkszoéé (choé
nie wszyscy) zapytanych przeze mnie oséb stwierdzilo, ze w.takiej sytua-:
cji byloby im ghupio si¢ rozebraé. Dlaczego?

Niektérzy sugerujg, ze wstyd ten wynika z faktu, ze taka sytuacja
zawiera seksualne konotacje, ale nie wydaje mi sie to specjalnie logiczne.
Nie wystepuja tu zadne watki seksualne, a poza tym twéj krewny wie, ze
rozbierale§ si¢ juz przy swoim malzonku — i odwrotnie. Nie przeszka-
dzaloby ci, gdyby twd) krewny wiedzial, ze jeste§ w sasiednim pokoju ze
swoim malzonkiem i przebierasz sie¢ na jego oczach, ani tez gdyby two;j
malzonek wiedzial, ze przebierasz sie¢ razem ze swoim krewnym tej samej
plci. Dlaczego wiec tylu ludzi wstydzi sie rozebraé, kiedy obecne sa obie te
osoby? :

Szczerze méwiac, nie mam pojecia.

Ratowanie twarzy i odzyskiwanie dobrego imienia

Jak wiadomo, ludzie bardzo sie staraja nie wpaéé w tarapaty autoprezen-
tacyjne, wywohlujace uczucie zaklopotania. Mimo to kazdemu zdarza sie cza-
sem wywrzeé na innych niepozadane wrazenie. Czasami ludzie moga zacho-
waé twarz, udajac, ze wcale nie znalezli sie w tarapatach. Owo ,rozmyélne
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niedostrzeganie” moga odnieéé¢ do wlasnego zachowania (np. nie dajac po so-
bie poznaé, ze to im zaburczalo w brzuchu) albo tez do zachowania innych
os6b (np. udajac, ze nie zauwazaja cudzego jakania si¢ — Goffman, 1955).

Najcze$ciej jednak tarapatéw autoprezentacyjnych nie da sie zignorowac.
Kiedy ludzie sa przekonani, ze wywarli niepozadane wrazenie, z reguly podej-
muja dzialania w kierunku naprawienia swego wizerunku. Ogélnie rzecz bio-
rac, w owych taktykach zaradczych czy tez zachowaniau shuzacym do
ratowania twarzy wykorzystuja jedna lub kilka nastepujacych taktyk auto-
prezentacyjnych: przepraszanie, tlumaczenie sie oraz autoprezentacje kom-
pensacyjna.

Przepraszanie

Kiedy czlowiek przeprasza, bierze na siebie odpowiedzialno$é za to, co powie-
dzial lub zrobil, jednoczeénie proszac o wybaczenie (Schlenker, 1980). W sytu-
acji, gdy tarapaty autoprezentacyjne wigza sie wyrzgdzeniem komu$ krzyw-
dy, niemal zawsze oczekuje sie przeproszenia i wyrazenia skruchy, zas
niespelnienie tych oczekiwan powoduje jeszcze gorsze tarapaty autoprezen-
tacyjne. Nawet trzyletnie dzieci bardziej korzystnie oceniaja przestepcow,
ktorzy przepraszaja, niz tych, ktérzy tego nie robia (Darby i Schlenker, 1982).

Nie wszystkie tarapaty autoprezentacyjne s tak samo powazne. Ich do-
tkliwo$é jest funkeja dwéch czynnikéw. Im bardziej niepozadane jest wywarte
przez dana osobe wrazenie i im wieksza jest spostrzegana odpowiedzialnosé
tej osoby za jej zachowanie, tym powazniejsze sa tarapaty autoprezentacyjne
i tym silniejsze zaklopotanie (Schlenker, 1980). W razie pomniejszych tarapa-
téw same przeprosiny naprawia sytuacje. Jesli niechcacy potrace kogos w thu-
mie, na ogdl wystarczy zwykle ,przepraszam”. Bedzie to oznaczalo, ze nie
mialem zlych intencji (nie potracilem tej osoby specjalnie), 1 ze — poniewaz za-
tuje juz swego zachowania — nie trzeba mnie napominaé ani karaé (Goffman,
1971; Schlenker, Weigold i Doherty, 1991). W wypadku jednak powazniej-
szych tarapatéw, kiedy czlowiek wywart bardzo zle wrazenie, niedbale ,prze-
praszam” nie zalatwi sprawy. Zwykle przeproszenie za molestowanie dziecka
nie zrehabilituje czlowieka w oczach otoczenia.

Badania przeprowadzone przez Schlenkera 1 Darby’ego (1981) wykazaly,
ze rodzaj zastosowanych przeprosin zalezy od tego, jak powazne byto wykro-
czenie, oraz od tego, jak jest postrzegana odpowiedzialno$¢ danej osoby za ten
czyn. Kiedy konsekwencje jakiego$ zachowania byly nieznaczne, badani
twierdzili, ze w takiej sytuacji przeprosiliby w doéé powierzchowny sposéb (na
przyklad méwiac po prostu: ,Wybacz mi”). Im powazniejszy byt wystepek,
tym czeéciej badani sklonni byli powiedzieé, ze jest im przykro, wyrazic
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uczucia skruchy, otwarcie poprosié¢ o przebaczenie i zaoferowaé poszkodowa.
nemu pomoc.

Gorace przeprosiny sa wyraznie korzystne z punktu widzenia autoprezen.
tacji. Ludzie skladajacy solenne wyrazy ubolewania sa lepiej oceniani, bay.
dziej lubiani, mniej obwiniani, a nawet maja wigksze szanse na uzyskanie
przebaczenia (Darby i Schlenker, 1982; 1989). Regula ta stosuje si¢ nawet
wtedy, kiedy przewinienie bylo bardzo btahe; wydaje sie wigc, ze w kazdym ra.
zie lepiej przepraszaé za duzo niz za malo.

Ttumaczenie sig

Ludzie, ktérzy popadli w tarapaty autoprezentacyjne, poza przepraszaniem
czesto prébuja sie ttumaczyé. Tlumaczenie sie to wyjaénianie przyczyn
nieoczekiwanego, nieakceptowanego lub nie satysfakcjonujacego zachowa-
nia, majace na celu wydobycie si¢ z tarapatéw autoprezentacyjnych (Gonza-
les, Pederson, Manning 1 Wetter, 1990; Schlenker, 1980; Scott i Lyman,
1968). Innymi stowy, ttumaczenie sie¢ jest taktyka autoprezentacyjna majaca
na celu zmniejszenie prawdopodobienstwa, ze inni wyclagna niepozadane
wnioski na temat charakteru lub wartosci jednostki uwiklanej w tarapaty
autoprezentacyjne (Gonzales i in., 1990). Jeéli spéznie sie na uméwione spo-
tkanie, to zapewne wytlumacze sie z przyczyn swojej opieszaloéci. Osoba
prébujaca sie thumaczyé za swoje zachowanie ma do wyboru trzy podstawo-
we opcje: wypieranie sie, usprawiedliwianie oraz rozgrzeszanie (Austin,
1956; Schlenker, 1980).

Deklarowanie niewinnosci

Krancows forma tlumaczenia sie jest deklarowanie niewinnosci (wy-
pieranie sie), kiedy to czlowiek zaprzecza, jakoby ponosit jakakolwiek odpo-
wiedzialnoéé za dany uczynek. Krétko méwiac, deklarowanie niewinnosci
polega na powiedzeniu: ,Ja tego nie zrobilem”. Jesli inni uwierza w to tluma-
czenile, autoprezentacyjny problem jest rozwiazany.

Wymowki

Kiedy jednak czlowiek nie jest w stanie calkowicie wyprzeé sie odpowie-
dzialnoéci za wydarzenie, ktére spowodowatlo tarapaty autoprezentacyjne,
moze zastosowaé jaka$é wymowke. Ludzie korzystaja z tego, kiedy checa
zmniejszyé przypisywana im odpowiedzialno$¢ za niepozadane wydarzenie.
Celem tej taktyki jest stonowanie negatywnego wrazenia poprzez czesciowe
wyparcie sie odpowiedzialnoéci za swoje postepowanie. Jednym z rodzajéw
usprawiedliwiania sie jest powolanie sie na niewiedze, kiedy to czlowiek
zaklina sie, ze zrobit co$ niechcacy albo nie przewidzial w pelni konsekwencji
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swego zachowania. Koniec koneéw, ludzie nie moga zwykle ponosié catkowi-
tej odpowiedzialnoéci za co$, czego nie mogli lub nie zdolali przewidzieé (acz-
kolwiek mozna ich krytykowacé za to, ze nie przewidzieli czego$, co powinni).

Innym wybiegiemi jest przytaczanie okolicznosci lagodzacych. Dana
osoba sugeruje wowczas, ze w trakcie wydarzenia nie miata nad swoim poste-
powaniem pelnej kontroli i dlatego nie mogta mu zapobiec. Kiedy czlowiek
przekonuje, ze zachowat si¢ w okreslony sposéb dlatego, ze byt zmeczony, ze-
stresowany, pijany czy chory, powoluje sie na okolicznoéci tagodzace. Moze tez
ttumaczyé, ze zostal do swego czynu zmuszony lub naméwiony przez innych,
co rowniez zdejmuje z niego czeséé odpowiedzialnosci.

Trzecim rodzajem tlumaczenia swojego zachowania jest rozmycie odpo-
wiedzialnosci. Stosujac te taktyke, czlowiek argumentuje, ze odpowiedzial-
noé¢ za niepozadane wydarzenie ponosi wiele oséb, a zatem on sam nie jest
tak bardzo winny, jak by sie moglo wydawaé , Tak, pomagalem mazaé mydtem
okna samochodéw w czasie Halloween, ale to samo robilo jeszcze siedem oséb,
wiec nie ponosze calej winy”.

Rozgrzeszanie sig

Podczas gdy wyméwki maja na celu zminimalizowanie wlasnej odpowie-
dzialnodci za niefortunne wydarzenie, rozgrzeszanie siebie polega na
przedstawianiu swojego zachowania jako vardziej odpowiedniego, pozadane-
go lub defensywnego, niz mozna by sadzié na pierwszy rzut oka. Usprawiedli-
wiajacy sie czlowiek akceptuje osobista odpowiedzialnoéé za swoje zachowa-
nie (,Tak, zrobitem to”), ale przedstawia powody, dla ktérych zachowanie to
w rzeczywistosci nie bylo az takie zle. Ludzie moga na przyklad stosowaé ba-
gatelizowanie, podkre§lajac, ze ich postepowanie nie bylo tak szkodliwe,
jak sie wydaje. Oskarzony o Sciaganie podczas testu, student moze powie-
dzieé: ,Przeciez nie zrobitem nikomu krzywdy”. Pokrewns taktyka jest przy-
pisywanie korzysci, kiedy to czlowiek nie tylko sugeruje, ze jego zachowa-
nie nie bylo zlte, ale ze by¢ moze przyniosto pozytywne efekty (,Owszem,
zapomnialem o naszej randce w niedziele wieczorem. Ale przynajmniej mialas
wiecej czasu, zeby przygotowaé sie do poniedzialkowego testu”).

Ludzie moga tez usprawiedliwiaé swoje zachowanie, poréwnujac je do cu-
dzych jeszcze gorszych uczynkéw. Czasami strategia ta polega na poréwnywa-
niu do innych ludzi. Przekazywany komunikat brzmi: , To, co zrobitem, nie by-
o nawet w polowie tak zte, jak to, co robia inni”. (,Tak, podatem falszywe
dane w zeznaniu podatkowym, ale c6z to jest w poréwnaniu z przekretami,
ktére uchodza calemu mnéstwu ludzi”). Popelnione przewinienie poréwnywa-
ne tez bywa do zachowania tej same;j osoby przy innych okazjach (,Zgadza sie,
znowu sie upilem, ale wypilem duzo mniej niz zwykle”). Trzecim typem roz-
grzeszania przez poréwnanie jest podawanie hipotetycznego scenariusza
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(,Tak, przez nieuwage upuscitem dziecko, ale przynajmniej nic sobie nie zla.
malo”). W kazdym z opisanych wypadkéw rozgrzeszajaca sie osoba p-rébuje
przedstawié¢ swoje zachowanie jako mniej negatywne przez pordéwnanie z je.
szcze gorszymi dzialaniami.
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Sportowcy czesto tlumaczq sie ze swoich kiepskich wynikéw
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Stosujac powolywanie sie na zasady, rozgrzeszajacy sie czlowiek thu-
maczy, ze chociaz jego zachowanie mialo negatywne konsekwencje, kierowa-
ly nim wyzsze cele czy zasady moralne. Z taktyka ponizania ofiary mamy do
czynienia, kiedy sprawca rozgrzesza sie ze swego czynu, twierdzagc, ze ofiara
zaslugiwala na swoj los. Stosujac taktyke rzekomego dobrodziejstwa, spraw-
ca tlumaczy, ze tylko pozornie skrzywdzil ofiare, a tak naprawde jej pomogl.
Rodzice postuguja sie tym rodzajem rozgrzeszania siebie, kiedy karza swoje
dziecko ,,dla jego dobra”.

Nalezy podkresli¢, ze chociaz, méwiac o wyméwkach i usprawiedliwia-
niu sie nadajemy zwykle tym slowom znaczenie negatywne, zachowania te
niekoniecznie musza, polegaé na oszukiwaniu. Ludzie tlumaczac sie moga
klamad, ale moga tez mowié prawde. Usprawiedliwianie si¢ moze by¢ szcze-
re (naprawde nie chciatem tego zrobid) i tak samo autentyczne bywa rozgrze-
szanie (naprawde kierowaly mna pozytywne pobudki). Z drugiej strony jed-
nak, czasami z premedytacja stosujemy usprawiedliwienia i rozgrzeszenia,
ktore sugeruja falszywy obraz sytuacji.

Odmowa tlumaczenia sie

W niektérych sytuacjach ludzie sadza, ze najlepszym sposobem ocalenia
swojego spolecznego wizerunku bedzie catkowita odmowa tlumaczenia sie
(Scott 1 Lyman, 1968). Niektdrzy na przyklad twierdza, ze nie musza sie ttu-
maczy¢ ze wzgledu na swoja wladze czy pozycje. Niewielu dyktatoréw czuje
potrzebe tlumaczenia si¢ ze swoich dziatan. Bywa, ze czlowiek odmawia na-
wet innym prawa do zadania ttumaczen (,Jak $miesz mnie pytaé, gdzie by-
tem ostatniej nocy!”).

Czasami ludzie unikaja ttumaczenia sie, stosujac mistyfikacje. Wyjaénia-
ja wowczas, ze nie moga wyjaénié powodéw swego zachowania. — Gdyby$ znat
calg prawde, zrozumialbys$, dlaczego to zrobitem — méwig. — Ale nie moge po-
wiedzie¢ ci catej prawdy.

Kiedy polityk si¢ ttumaczy

Politycy i urzednicy pafstwowi musza poswiecaé wiele czasu na wyjaénia-
nie innym swoich decyzji. Po pierwsze, obywatele demokratycznego pan-
stwa maja prawo znaé powody rozmaitych decyzji wybranych przez nich
przedstawicieli wladzy; po drugie za$, od decyzji tych zalezy powodzenie
polityka i jego szanse na ponowne zwyciestwo w wyborach. Tlumacze-
nie si¢ jest oczywidcie jeszcze bardziej potrzebne, kiedy osoba publiczna
przez swoje zachowania wpada w tarapaty autoprezentacyjne (McGraw,
Timpone i Bruck, w druku).
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Autoprezentacyjne tarapaty politykéw moga by¢ dwojakiego rodza-
ju. W pierwszym wypadku publiczny wizerunek osoby sprawujacej wla-. -
dze zostaje nadwergzony z powodu niepopularnych decyzji politycznych
(McGraw, 1990). Badania wykazuja, ze aby zlagodzi¢ negatywne reakcje
obywateli na niepopularne posunigcia, najbardziej skuteczna jest taktyka
powolywania si¢ na zasady (McGraw, 1991; McGraw 1 in., w druku)..
W kontekscie decyzji politycznych polega to na usprawiedliwianiu kontro-
wersyjnych decyzji celem wyzszym. Prokurator generalny Janet Reno
usprawiedliwila wydanie FBI rozkazu ostrzelania obwarowanej siedziby
Bractwa Dawidowego w Waco, w stanie Teksas, ttumaczac, ze zamknie-.
tym za murami dzieciom dziala si¢ krzywda. (Ciekawe, ze konicowy raport .
Departamentu Sprawiedliwoéci na temat epizodu, w ktérym zgingto 87
czlonkéw sekty, opieral sie raczej na ,deklarowaniu niewinnosci’, gdyz
w postepowaniu FBI nie stwierdzono zadnego bledu; Periscope, 1993).

Powolujac sie na zasady, polityk ma szanse nie tylko spowodowad zaak-
ceptowanie kontrowersyjnej decyzji (a tym samym poprawié swoj wizeru-
nek publiczny), lecz réwniez zamienié swa kleske w polityczne zwycie-
stwo, jesli obywatele dojda do wniosku, 1z rzeczony maz stanu zastuguje
na uznanie za swoja madra decyzje McGraw i in., w druku). Natomiast
wymowki nie sa dobra metoda ttumaczenia kontrowersyjnych decyzji po-
litycznych McGraw, 1990; 1991). Spoleczefistwo nie bedzie raczej sklonne
przyjaé¢ wymoéwki, ze polityk w rzeczywistodci nie jest odpowiedzialny za
decyzje, ktora, podjal. . :

Drugi rodzaj autoprezentacyjnych tarapatéw politykéw jest skutkiem
niewlaéciwego postepowania w zyciu osobistym. Chociaz temat ten nie zo-
stal jeszcze naukowo zbadany, mam wrazenie; ze w wypadku osobistego
potkniecia wyméwki sa bardziej skuteczne niz w razie niepopularne;j de-
cyzji politycznej. Urzednik panstwowy oskarzony o zle prowadzenie sie,
korupcje czy inne nieetyczne postepowarie, nie bedzie mial duzych szans
na zmiane stanowiska opinii publicznej, je$li zastosuje taktyke powolywa-
nia sie na zasady (,Owszem, napastowalem seksualnie dwadziescia czte-
ry kobiety, ale kierowalem si¢ wyzszymi celami’). Znacznie lepie) jest
prébowaé usprawiedliwiaé swoje zachowanie, catkowicie wypierajac sie
odpowiedzialnodci za niecny czyn badz wskazujac na czynniki ogranicza-
jace te odpowiedzialnosé (Dzialalem w'warunkach stresu/mialem problem
z alkoholem/moje matzenstwo przechodzilo kryzys itp.).

Kompensacyjna autoprezentacja
Kiedy inni posiadaja o nas informacje sprzeczne z wizerunkiem, ktéry pra-
gneliby$émy prezentowaé, czasami probujemy skompensowac ten negatywny
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obraz, probujac wywrzeé szczegdlnie pozytywne wrazenie pod innymi wzgle-
dami, w dziedzinie nie zwiazanej z negatywnymi informacjami, ktérymi dys-
ponuje juz otoczenie. Badania wykazuja, ze kiedy ludzie zdaja sobie sprawe
z niekorzystnej pod jakim$ wzgledem opinii otoczenia, prébuja skompenso-
wal ja, wywierajac korzystniejsze wrazenie na innym polu (Baumeister,
1982a; Baumeister i Jones, 1978; Leary i Schlenker, 1980). Jeéli na przyktad
dowiesz slg, ze beznadziejnie gram w tenisa, to prawdopodobnie nie bede
usitowal rozwiad tego wrazenia, lecz opisze ci swéj udzial w maratonie.

Podobnie kiedy ludzie znajda si¢ w tarapatach autoprezentacyjnych
na skutek pogwalcenia kodeksu moralnego lub prawnego, czesto wylaza,
ze skory, aby przystuzyé sie innym. Chociaz moga istnieé rozmaite przyczy-
ny, dla ktérych ludzie po popelnieniu wykroczenia angazuja sie w zachowa-
nia prospoteczne (na przyklad potrzeba zlagodzenia wyrzutéw sumienia),
badania sugeruja, ze jednym z takich powodéw jest cheé odzyskania dobre-
go imienia (Tedeschi i Riordan, 1981). Kiedy czlowiek zrobi coé zlego, natu-
ralnie martwi sie o to, jakie wnioski z jego postepowania wyciagna inni.
Dzialajac na rzecz ogotu, sprawca 1deszczeécia demonstruje, ze mimo wszy-
stko nie jest takim niegodziwcem.

Dla osoby, ktora sadzi, ze wywarka niepozadane wrazenie, kompensacyj-
na autoprezentacja pelni dwie funkcje. Latwo sie domyslié, ze kiedy auto-
prezentacyjne zabiegi adresowane sa do osoby postrzegajacej nas nieko-
rzystnie, maja na celu odbudowanie naszego nadwerezonego wizerunku.

Czasami jednak kompensacyjna autoprezentacja skierowana jest do ad-
resatéw, na ktérych wcale nie wywarliémy niepozadanego wrazenia. Na
przyklad czlowiek, ktéry wyszedl na gtupca w oczach jednej osoby, czasami
prébuje zaprezentowaé szczegdlnie pozytywny wizerunek komu$ inne-
mu, kto weale nie byl §wiadkiem jego autoprezentacyjnej porazki (Apsler,
1975). Wyglupiwszy sie przed jedna osoba, mozemy odzyskaé dobry nastréj
1poczucie wlasnej wartoéci, wywierajac dobre wrazenie na kimé innym.

Niewerbalne oznaki zakiopotania

Kiedy czlowiek znajdzie si¢ w tarapatach autoprezentacyjnych, angazu-
je sig nie tylko w werbalne zachowania majace na celu poprawe wizerunku;
sklonny jest réwniez do demonstrowania stereotypowego zestawu zacho-
wan niewerbalnych. Owe oznaki zaklopotania sktadaja sie z trzech gtéw-
nych elementéw, charakterystycznych dla wszystkich ludzi niezaleznie od
kultury. Sg to: rumieniec, unikanie wzroku i nerwowy uémiech (Edelmann
1 Iwawaki, 1987).



150 WYWIERANIE WRAZENIA

Rumieniec

Osoby w tarapatach autoprezentacyjnych, czesto doéwiadczaja wzmozonegg
naplywu krwi do twarzy, karku 1 uszu, czemu towarzyszy na‘ogél widoczne
zaczerwienie czy tez pociemnienie twarzy, zwane rumiencem .

,Spoleczny” rumieniec, bedacy skutkiem zazenowania, rézni sie fizjolo-
gicznie i psychologicznie od rumiefica wywolanego innymi przyczynami (na
przyklad spozyciem alkoholu, podnieceniem seksualnym, wysitkiem fizycz-
nym czy menopauza,).

Jeéli zapytam cie, kiedy ostatnio sie rumienite$, to prawdopodobnie przy-
pomnisz sobie sytuacje, w ktérej martwilte$ si¢ o wywarte na innych wra-
zenie. Juz Darwin (1872/1955) stwierdzil, ze rumieniec ,zwiazany jest
zawsze z (...) uwrazliwieniem na opinie otoczenia, a szczegélnie na negatyw-
na opinie” (s. 335). Czesto czerwienimy sie, kiedy wyszliémy na niekompe-
tentnych, niemoralnych, glupich czy, ogdlnie rzecz biorac, niepozadanych
spolecznie.

Chociaz tego typu tarapaty autoprezentacyjne sa najbardziej oczywi-
stymi powodami rumienca, bywa on takze reakcja na komplementy, nagro-
dy czy zaszcezyty (Leary i Meadows, 1991). Czlowiek moze sie czerwienié na-
wet wtedy, gdy inni po prostu przygladaja sie mu uwaznie — na przyktad
kiedy przemawia przed publicznoécia albo znajdzie sie w centrum uwagi (na
ogol rumienimy sie, kiedy $§piewaja nam ,,Sto lat”; Leary 1 Meadows, 1991).
Niektorzy moga spasowieé, kiedy kto$ wytyka im rumieniec, chotby nawet
bezpodstawnie (,Popatrz, ale sie zaczerwienita!”).

Poniewaz ludzie czerwienia sie réwniez w okoliczno$ciach innych niz
wyrazne tarapaty autoprezentacyjne, wydaje sie, ze — wbrew powszechne-
mu mniemaniu - rumieniec nie jest prostu reakcja na zawstydzajaca sytu-
acje. W moim przekonaniu jest on odpowiedzig na niepozadane zaintere-
sowanie innych (Leary i in., 1992). Chociaz ludzie czesto pragna zwrocié
na siebie uwage 1 sprawia im to przyjemno$é¢, w niektérych wypadkach za-
interesowanie innych nie jest korzystne. Sytuacjami, w ktérych uwaga ze
strony otoczenia jest niepozadana i nieprzyjemna, sa miedzy innymi tara-
paty autoprezentacyjne. Czlowiek, ktéry wywart wrazenie niekompetent-
nego, niemoralnego czy glupiego, wcale nie pragnie powszechnego zainte-
resowania 1 wolatby na jaki$ czas zaszyé sie¢ w mysia dziure. Z reguly
jednak w takich okoliczno§ciach ma wrazenie, ze wszyscy sie mu przypatru-
ja_(Silver, Sabini i Parrot, 1987). A zatem osoba, ktéra popadla w tarapaty

!Chociaz rumieniec moze byé niewidoczny u Murzynéw, Indian i innych oséb o ciemnej skérze,
rozszerzenie naczyn krwionoénych twarzy wystepuje u przedstawicieli wszystkich ras w odpowiedzi

na niepozadana uwage otoczenia oraz tarapaty autoprezentacyjne.

AKTUALNY WIZERUNEK SPOLECZNY 151

autoprezentacyjne, nie czerwieni sie¢ z powodu zazenowania czy wstydu,
jak sie¢ powszechnie uwaza, ale dlatego, ze jest obiektem niepozadanej po-
wszechnej uwagi (Leary iin., 1992).

Unikanie wzroku

Kiedy czlowiek sadzi, ze wywarl niekorzystne wrazenie, sklonny jest odwra-
caé spojrzenie 1 unikaé kontaktu wzrokowego (Edelmann, 1987; Modigliani,
1971). Zaklopotanej osobie trudno jest spojrzeé w oczy drugiemu czlowieko-
wi, nawet jesli chce to zrobié.

Nerwowy u$miech

Trzecia oznaka zawstydzenia jest glupawy, nerwowy grymas (Edelman,
1987). Pozornie uémiech ten jest calkowicie paradoksalny; zawstydzony czlo-
wiek nie ma przeciez specjalnie powodéw do radoéci. Nerwowy uémieszek ta-
two jednak odrézni¢ od szczerego uémiechu zadowolenia czy rozbawienia
(Asendorpf, 1990). Jest on raczej $wiadomym grymasem niz spontanicznym
u$miechem, a oczy speszonej osoby nie wyrazaja radoéci.

Gesty pojednawcze u zwierzat

Dlaczego ludzie demonstruja, stereotypowy wzorzec zachowan, kiedy sadza,
ze wywarli niepozadane wrazenie? Dlaczego rozwinela sie u nich taka reak-
cja? Odpowiedzi na te pytania czeéciowo szukaé¢ mozna w podobiefstwach
miedzy oznakami zawstydzenia u ludzi a gestami pojednawczymi u innych
naczelnych. W obliczu fizycznej lub spolecznej grozby ze strony przedstawi-
ciela tego samego gatunku, wiele malp, takich jak szympansy i pawiany, an-
gazuje sie w zachowania majace ulagodzié¢ grozacego, dzieki ktérym jednost-
ka moze uniknaé agres;ji i zachowaé swoja pozycje w grupie.

Trzy aspekty tych gestéw pojednawczych sa istotne dla zrozumienia
oznak zaklopotania u ludzi. Po pierwsze, kiedy malpa o wyzszym statusie
grozi osobnikowi o nizszej pozycji, ten zawsze odwraca wzrok albo w najlep-
szym razie z ukosa zerka na dominujace zwierze (van Hoff, 1972). Faktem
jest, ze odwracanie wzroku jest zasadniczym elementem gestéw pojednaw-
czych u naczelnych (Altmann, 1967). Jak wspomniano, ludzie znajdujacy sie
w tarapatach autoprezentacyjnych z reguly odwracajg wzrok w bardzo
podobny sposéb.

Po drugie, w pewnych okoliczno$ciach gesty pojednawcze i demonstrowa-
nie podporzadkowania u naczelnych wiaze sie z bezmy$lnym, niewyrazaja-
cym radoéci grymasem. Ten wyraz twarzy, nazwany przez Goodalla (1988)
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Lstezalym grymasem” (full-closed grin), latwo odréznié zaréwno od przyjacie).
skiego, towarzyskiego uémiechu, jak i od agresywnego szczerzenia zebow (vap
Hooff, 1972). Jak widaé na rys. 3, 6w pojednawczy grymas jest catkiem podob.
ny do u$miechu zawstydzonego czlowieka.

Rysunek 3.
Pojednawczy grymas wielu naczelnych zadziwiajqco przypomina glupawy, cielecy
usmiech zawstydzonego cztowieka

Po trzecie, mimo iz nie natrafitem na zadne dowody rumienienia sie in-
nych naczelnych (chociaz do ich twarzy krew czasami naplywa z innych po-
wodéw), ludzki rumieniec i zwierzece gesty pojednawcze maja wspélna przy-
czyne. Nieruchome spojrzenie ze strony dominujacego czlonka stada stanowi
gléwny czynnik wyzwalajacy u naczelnych zachowania pojednawcze (Bolwig,
1978; Chevalier-Skolnikoff, 1973; Miller, 1975). Jak sie przekonaliémy, lu-
dzie czesto czerwienia sie, kiedy inni na nich patrza; rumieniec jest prawdo-
podobnie reakcja na niepozadane zainteresowanie innych.

Jesli wzigé pod uwage wszystkie opisane podobiefistwa, mozna wysnué
wniosek, ze oznaki zaklopotania u ludzi stanowia pewna analogie do gestéw
pojednawczych u innych naczelnych (Leary i in., 1992). Zachowania te maja
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miejsce w sytuacjach niebezpiecznych ze spotecznego punktu widzenia — kie-
dy zagrozony jest publiczny wizerunek i pozycja spoleczna jednostki. Etolo-
dzy od dawna traktujg gesty pojednawcze u zwierzat jako sposob unikania
agresji ze strony przedstawicieli innych osobnikéw wlasnego gatunku (Bol-
wig, 1978; Manning, 1972; Walters i Seyfarth, 1987). Gesty pojednawcze ha-
mujg agresje wéréd naczelnych, miedzy innymi dlatego, ze grozace zwierze
traci zainteresowanie osobnikiem podporzadkowanym. Kiedy zaczyna on de-
monstrowaé takie gesty, osobnik o wyzszym statusie zazwyczaj przestaje
wlepiaé w niego wzrok i odchodzi (Bolwig, 1978; van Hooff, 1972).

Demonstrowanie zaklopotania wydaje si¢ odnosié podobny skutek. Jeéli
jednostka zachowala sie w sposéb wywotujacy krytyke ze strony otoczenia,
oczywiste oznaki wstydu — spuszczony wzrok, nerwowy grymas, rumieniec —
moga ulagodzi¢ innych ludzi (Goffman, 1959; Semin i Manstead, 1982). Wy-
obraz sobie dwie sytuacje: pierwsza, w ktérej osoba zachowujaca sie w nie-
pozadany sposéb (na przykliad gloéno czkajaca w towarzystwie) wyglada na
calkowicie niespeszona, i druga, w ktorej osoba ta demonstruje oznaki zaktlo-
potania. Sadze, ze bardziej pozytywnie postrzegalby$ te ostatnia.

Podsumowanie

Manipulujac wrazeniem, czlowiek bierze pod uwage, jak w danej chwili po-
strzegaja go inni oraz jak moga go odbieraé w przyszloéci. Znane innym lu-
dziom albo latwe do uzyskania informacje na nasz temat ograniczaja zestaw
wizerunkéw, ktére moglibyémy préobowaé prezentowaé, jak réwniez sklania-
ja nas do autoprezentacji kompensujacej nasz aktualny wizerunek spotecz-
ny. Osoby przekonane, ze juz udalo si¢ im wywrzeé pozadane wrazenie, cze-
sto przedstawiaja, siebie w mniej pozytywnym éwietle, aby zademonstrowaé
skromno§é. Natomiast ludzie znajdujacy sie w tarapatach autoprezentacyj-
nych lub napietnowani prébuja zwykle skompensowadé te braki.

Zaklopotanie jest emocja wynikajaca z rzeczywistych lub wyobrazonych
tarapatéw autoprezentacyjnych. Chociaz uczucie to jest nieprzyjemne, praw-
dopodobnie motywuje ono czltowieka do chronienia swego wizerunku spolecz-
nego, a wypadku, gdy wizerunek ten ulegnie zniszczeniu, do angazowania sie
w zachowania zaradcze. Moga one polegaé na ,rozmyélnym niedostrzega-
niu”, przepraszaniu, ttumaczeniu sie (tzn. wyméwkach lub rozgrzeszaniu
siebie) albo na autoprezentacji kompensacyjnej. Ludzie, ktérzy znalezli sie
w tarapatach autoprezentacyjnych, przejawiaja ponadto niewerbalne oznaki
zaklopotania (rumieniec, nerwowy uémiech, unikanie wzroku), ktére moga
mie¢ pewien zwiazek z gestami pojednawczymi obserwowanymi u innych
naczelnych.



7.

Zasada
komplementarnosci

Wszyscy jesteémy po trosze psychologami. Nawet jesli nigdy nie uczyli-
$my sie o zasadach ludzkiego zachowania, na ogél dysponujemy podstawo-
wa wiedzg o tym, jak ,podpuszczad” innych — 1 stosujemy te wiedze za kaz-
dym razem, kiedy chcemy wpliynaé na innych ludzi, by postepowali zgodnie
z nasza wola. Chociaz nie znasz mnie osobiécie, podejrzewam, ze z latwoscia
domy$litby$ sie, jak mnie rozzloscié, jak uzyskaé moja pomoc albo jak mnie
przestraszyc. I w pewnym sensie reakcje te moglby$ sprowokowaé wylacznie
za pomoca, swojej autoprezentacji. Gdyby$ chcial mnie rozgniewad, méglbys
wywrze¢ na mnie wrazenie osoby nieuprzejmej, egocentryczne]j i calkowicie
obojetnej na mdj los. Aby uzyskaé ode mnie pomoc, powinienes$ zademonstro-
wac bezradno$é, stabos¢ lub nieudolnoéé. Aby mnie przestraszyé, nalezatoby
wywrze¢ wrazenie kogo$ gwaltownego, nieopanowanego lub niezréwnowa-
zonego psychicznie.

W poprzednich rozdziatach udowodnili§my, ze ludzie dostosowuja swoja
autoprezentacje do specyficznych sytuacji spolecznych oraz do konkretnych
adresatéw. W niniejszym rozdziale zajmiemy sie zachowaniami autopre-
zentacyjnymi majacymi bezposrednio wywola¢ u innych okreslone reakcje.
Wywarcie pewnego wrazenia prowadzi do jednych reakcji, wywarcie odmien-
nego — do innych. Za pomoca autoprezentacji ludzie moga subtelnie, acz bez-
poSrednio wplywaé na innych, by wywolaé u nich pozadane reakcje.

Komplementarnosé

Ludzie sa w stanie wywolywaé pozadane odpowiedzi, albowiem zachowa-
nie danej osoby ogranicza zakres prawdopodobnych reakeji otoczenia. Lu-
dzie czesto spontanicznie reaguja na cudze zachowania w okre§lony, mozli-
wy do przewidzenia sposéb. Jesli dowiesz sig, ze Anna zwierzyla sie swojej

7ASADA KOMPLEMENTARNOSCI 155

przyjaciélce, iz jest smutna, bo oblala egzamin, prawdopodobnie bedziesz
w stanie przewidzie¢ z grubsza, jak przyjaciétka zareaguje, a jak nie. Wi-
doczne przygnebienie Anny w naturalny sposéb wywola u jej przyjaciétki
pewne zachowania przynoszace wsparcie.

Zasada komplementarnosci glosi, ze okreélone dziatanie czlowiecka
,zacheca, popycha, pobudza, zmusza, sklania czy doprowadza (innych ludzi)
do «ograniczonego zestawu» reakeji” (Kiesler, 1983, s. 198). Poniewaz zacho-
wanie danej osoby wplywa na to, jak inni postrzegaja ja sama lub tez jej cele
i pobudki, pewne , dopelniajace” odpowiedzi staja sie bardziej prawdopodob-
ne, natomiast pewne ,niedopelniajace” reakcje — mniej (zob. Carson, 1969).

Niektére zachowania sklaniaja do podobnych, odpowiadajacych im dzia-
tan. Wiekszoé¢ ludzi na przyklad na szczodros$é i cheé wspdlpracy reaguje
taka sama szczodroécia i checia wspolpracy; na wrogoéé zaé i brak zaufania
- réwnie nieufna wrogoscia. Inne zachowania natomiast wywoluja odmien-
ne, uzupelniajace je reakcje. Na osobe sprawiajaca wrazenie dominujacej
inni sklonni sg reagowaé podporzadkowaniem; oznaki smutku zaé pobu-
dzaja do okazania emocjonalnego wsparcia.

Dysponujac najprostszym rozumieniem zasady komplementarnoéci, lu-
dzie moga uzyskiwaé od innych pozadane reakcje, prezentujgc siebie
w okreslony sposéb. Przecietny czlowiek doskonale wie, jaki wizerunek
przekazaé, aby wywolaé wspélczucie, gotowosé wsparcia, zloéé, odrzucenie,
strach, postuszenstwo i niezliczone inne odpowiedzi. Rzecz jasna, nigdy nie
ma stuprocentowej pewnosci, ze jakas§ autoprezentacja za kazdym razem
sprowokuje okreélong reakcje. Ludzie moga jednak w znaczacy sposéb
zwiekszy¢ swoje szanse uzyskania pozadanej odpowiedzi, korzystajac z wie-
dzy na temat zasady komplementarnoéci.

ZASADA: Ludzic czgsto prezentuja taki wizerunek samych siebie, ktéry w ich mniemaniu
wywola pozadana, dopetniajaca reakcje ze strony innych.

Postawa btagalna: demonstrowanie stabosci

Postawa blagalna charakterystyczna jest dla autoprezentacji osoby pra-
gnace] wywrze¢ wrazenie bezradnej pod tym czy innym wzgledem (Jones
1 Pittman, 1982). Manifestujac swoja_slaboéé i niesamodzielnoéé, czlowiek
moze naklonié¢ innych do zapewnienia mu wsparcia, obrony, pomocy i opie-
ki. Ponadto postawa blagalna moze tez postuzyé do unikniecia uciazliwych
obowiazkoéw oraz do usprawiedliwienia sie z kiepskich wynikéw.
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Potrzeba pomocy i wsparcia

Norma spolecznej odpowiedzialnoéci nakazuje pomagaé ludziom, ktérzy nie
moga poradzi¢ sobie sami. Czesto zatem czujemy sie zobowiazani do po-
magania osobom, ktére potrzebujg naszej przystugi, czy nam sie to podoba
czy nie, Jak réwniez do okazywania emocjonalnego wsparcia tym, ktérzy
cierpia. Zdajac sobie z tego sprawe, czlowiek moze sklonié¢ innych do udzie-
lenia mu pomocy i wsparcia, stosujac autoprezentacyjna, postawe blagalna,
Czy w dziecinstwie zdarzalo ci sie przesadnie przedstawiaé swoja bezradnosé
przy odrabianiu lekcji albo przy wykonywaniu obowiazkéw domowych, aby
uzyskaé pomoc ze strony rodzicéw? Czy zwierzyles sie kiedy$ drugiej osobie
ze swoich obaw w nadziei, ze pomoze ci ona nabraé pewnoéci siebie? Czy kie-
dykolwiek starale$ si¢ daé przyjacielowi do zrozumienia, ze bardzo ci smut-
no 1 ze oczekujesz wsparcia?

Niektérzy badacze sugeruja, ze ludzie czasami wykorzystuja, objawy de-
presji do blagalnej autoprezentacji. Oczywiécie nikt nie twierdzi, ze ludzie
naprawde nie cierpig na depresje. Dlaczego jednak czasami ukrywaja smu-
tek przed innymi, przy innych za$é okazjach nie taja swych uczué? Z badan
wynika, ze czlowiek prezentuje wizerunek osoby nieszczeéliwej i zniecheco-
nej, kiedy chcee uzyskaé od innych pomoc albo uchylié sie przed pewnymi wy-
maganiami stawianymi przez otoczenie (Hill, Weary i Williams, 1986; Wea-
ry 1 Williams, 1990).

CALVIN AND HOBBES copyright Watterson
Za zgoda: UNIVERSAL PRESS SYNDICATE, Wszystkie prawa zastrzezone

Calvin and Hobbes
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Czasami optaca sie prezentowad niekompetencje czy stabosé.
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Ludzie przybieraja tez postawe blagalna, kiedy chca uniknaé krytyki. Po-
niewaz normy spoleczne zakazuja atakowania czy upokarzania osobnikéw
podporzadkowanych, publiczne ponizanie sie zmniejsza prawdopodobien-
stwo spotkania sie z krytyka. Dlatego tez niektérzy czasami z géry deprecjo-
nuja swoja osobe, aby zapobiec krytyce ze strony otoczenia (Baumgardner,
1991).

Unikanie nieprzyjemnych zadan

Osoba stosujaca postawe blagalna poza otrzymaniem pomocy i wsparcia mo-
ze odniesd¢ jeszcze inng korzysé: uniknaé obowiazkéw, ktérych nie ma ocho-
ty spetniaé. Demonstrujac brak kompetencji, staboéé, ignorancje albo nie-
zrownowazenie psychiczne ma szanse przekonaé innych, ze nie jest w stanie
zrobié pewnych rzeczy, tym samym zrzucajac na otoczenie odpowiedzialnoéé
za ich wykonanie.

Ryzyko zwigzane z postawa btagaing

Mimo korzyéci plynacych ze stosowania tej strategii autoprezentacyjnej, po-
stawa blagalna niesie ze soba pewne ryzyko. Po pierwsze, nawet jeéli adre-
sat autoprezentacji pospieszy z pomoca czy emocjonalnym wsparciem, moze
niepochlebnie ocenié domagajacego sig ich czlowieka — stwierdzié, ze jest on
niekompetentny, slaby, leniwy czy niepewny siebie. Chociaz ludzie czesto pu-
blicznie popieraja jednostki deprecjonujace siebie, prywatnie nie maja, o nich
najlepszej opinii (Powers i1 Zuroff, 1988). Co wiece]j, z czasem adresat auto-
prezentacji moze poczul sie oszukany czy wykorzystywany 1 coraz mniej
bedzie chetnie przychodzi¢ z pomoca proszacemu. Dzieje sie tak na przyklad
w wypadku depresji. Chociaz ludzie ogdlnie, rzecz biorac, z radoécia poma-
gaja markotnemu przyjacielowi, z czasem zaczynaja mieé tego dosy¢é i unika-
ja tych, ktorzy czesto sg przygnebieni (Segrin i Dillard, 1992).

Poniewaz postawa blagalna moze byé ryzykowna, ludzie stosuja ja praw-
dopodobnie jako ostatnia deske ratunku (Jones i Pittman, 1982). Prawde
moéwiac, kiedy przeprowadzamy eksperymenty, zawsze mamy sporo trudno-
$ci z naméwieniem badanych do deprecjonowania siebie, nawet jesli takie
postepowanie pozwoliloby im uniknaé nieprzyjemnego zadania (Kowalski
1 Leary, 1990).

Choroba fizyczna

Czy zdarzylo ci sig kiedy$ udawaé chorego? Niemal kazdy z nas od czasu do
czasu wymys$la sobie jaka$ chorobe albo przesadnie przedstawia drobne
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niedomaganie, by unikna¢ czegos$, na co nie ma ochoty (na przyklad pbjscia
do szkoly), by usprawiedliwi¢ niezadowalajace dokonania (na przyklad obl,.
ny egzamin) albo zeby wyzwoli¢ u innych opiekuricza reakcje (chorym nale.
zy sie pomoc). W badaniu przeprowadzonym wéréd studentéow wielkiegg
uniwersytetu co trzeci ankietowany oéwiadczyt, ze w szkole éredniej zdarza.
o mu sie udawaé chorego — z reguly po to, by mieé wiecej czasu na przygo-
towanie si¢ do testu lub na wykonanie wyznaczonego mu zadania (Caron,
Whitbourne i Halgin, 1992). Inne badanie wykazalo, ze jeden na pieciu pra-
cujacych Amerykanéw co najmniej raz do roku symuluje chorobe, kiedy po-
trzebuje odpoczynku i relaksu (Siegel, 1993); przy czym statystyka ta nie
obejmuje wszystkich wypadkéw, kiedy ludzie udaja chorych z innych powo-
déw (zeby wykonaé jakies prace domowe, zajaé sie chorym dzieckiem, Spo-
tka¢ z kochankiem itp.). Warto zauwazy¢, ze taktyka ta moze na dtuzsza, me-
te zwiekszyé produktywno$é pracownika, gdyz osoby, ktére nie odpoczywaja
od stresu, prawdopodobnie sg mniej efektywne, a nawet moga, rzeczywiscie
zapaéé na zdrowiu.

W niektérych wypadkach ludzie od poczatku do konca wymyélaja sobie
chorobe, a czasami po prostu przesadzaja, opisujac jej objawy. Tak czy ina-
czej, jesh czlowiek przekazuje innym komunikat o swojej chorobie, kryja sie
za tym zapewne motywy autoprezentacyjne. Po c6z innego mialtby wmawiaé
innym, ze niedomaga?

Rola chorego

Powolywanie si¢ na chorobe stanowi skuteczng taktyke autoprezentacyjng
z uwagi na tak zwana role chorego — zestaw powszechnych w danej kultu-
rze zalozen dotyczacych chorych ludzi (Gordon, 1966; Parsons, 1951). Ponie-
waz kanon ten zaklada zwolnienie 0séb chorych lub rannych z normalnych
obowiazkéw spotecznych i zawodowych, czlowiek wygladajacy na zlozonego
niemoca moze uniknaé niepozadanych zajeé czy zadan. Nikt nie wymaga, by
chory uczen szedt do szkoly, chory pracownik pojawiat sie w firmie, chory ko-
chanek uprawial seks, a chory przyjaciel gral w tenisa. Dlatego ludzie od
czasu do czasu moga uciec od szkoly, pracy, seksu czy sportu, méwiac po pro-
stu, ze Zle sie czuja.

Z rolg chorego wiaze sie tez prawo do dzialania ponizej zwyklego pozio-
mu swoich mozliwoéci. Prezentowanie choroby moze byé wiec stosowane do
usprawiedliwienia kiepskich wynikéw w szkole, w sporcie, w pracy, a nawet
w zyciu spolecznym. I w tej sytuacji deklarowana choroba moze byé praw-
dziwa lub symulowana. I w jednym, i w drugim wypadku wizerunek chore-
go chroni czlowieka przed normalnymi konsekwencjami niepozadanego za-
chowania.
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Hipochondrykom — ludziom majacym obsesje na tle wlasnego zdrowia —
wizerunek chorego moze przynosi¢ rozmaite korzy$ci spoteczne, lacznie
z usprawiedliwieniem stabych osiagnie¢. W pewnym eksperymencie wziely
udzial osoby, ktére otrzymaly wiele punktéw w teécie na hipochondrie. Ba-
dani ci skarzyli sie na wiecej objaw6éw chorobowych, jesli byli przekonani, ze
stan zdrowia moégl wplynac na ich osiagniecia w przeprowadzonym uprze-
dnio tescie na inteligencje spoleczna. Natomiast hipochondrycy, ktérzy nie
byli poinformowani o zaleznosci miedzy ich zdrowiem a wynikami testu, nie
przesadzali w opisie swoich objawéw (Smith, Snyder i Perkins, 1983). Ponie-
waz zly stan zdrowia — rzeczywisty czy wyimaginowany — shuzy jako uspra-
wiedliwienie nie najlepszych wynikéw, hipochondria moze stanowié postawe
obronna ludzi cierpiacych na silny strach przed ocena (Rezek i Leary, 1991).
Nie musze sie tak bardzo martwié, ze Zle wypadne, jeéli inni zloza to na karb
mojej choroby. Niektérym osobom wizerunek chorego przynosi korzyéci spo-
leczne 1 osobiste.

Trzeci aspekt roli chorego to przekonanie, ze osoba cierpiaca nalezy sie
zaopiekowaé (Gordon, 1966). A zatem, prezentujac innym swoja chorobe, ma-
my spore szanse zwrdcié na siebie ich uwage i uzyskaé opieke. Byé moze ity
nalezysz do ludzi, ktorzy lubia byé rozpieszczani, kiedy Zle sie czuja.

Autoprezentacyjne podkre$lanie choroby czy odniesionych obrazen jest
czeste w sytuacji, kiedy czlowiek spodziewa sie z tego tytulu finansowych
(badz innych) korzy$ci. Na przyklad w razie nieszczeéliwego wypadku czlo-
wiekowi oplaca sie demonstrowaé odniesione urazy dopéty, dopdki nie zosta-
nie mu zasgdzone odszkodowante. Z tego powodu niektére kliniki zajmuja-
ce si¢ leczeniem chronicznego bélu nie przyjmujg ofiar wypadkéw przed
zakonczeniem procesu o odszkodowanie (Weissman, 1990). Ludzie sa oporni
na leczenie, je§li maja motywacje do wykazywania objawéw ze wzgledu na
mozliwo$é otrzymania pieniedzy za ubezpieczenie.

Potwierdzenie choroby

Rzecz jasna, wszyscy zdajemy sobie sprawe, ze inni moga udawac chorobe
lub przesadnie opisywaé swoje objawy. Dlatego tez czesto zadamy niezalez-
nego potwierdzenia cudzej dolegliwoéci (Gordon, 1966). Najpowszechniej ak-
ceptowana weryfikacja jest usankcjonowanie choroby przez lekarza. ,Zwol-
nienie lekarskie” jest budzacym zaufanie dowodem na to, ze czlowiek nie
jest zdrowy. Wielu ludzi (w tym wigkszo$é nauczycieli) w zasadzie nie uzna-
je choroby za prawdziwa, o ile deklarujaca ja osoba nie dysponuje zaswiad-
czeniem od specjalisty.

W niektérych wypadkach samo odwiedzenie lekarza moze stanowi¢ po-
twierdzenie, gdyz dowodzi, iz czlowiek na tyle martwit sic o swoje zdrowie,
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ze pofatygowal sie by zasiegnaé porady medycznej. Nawet jesli lekarz nie do-
szuka sie zadnego schorzenia, wizyta w jego gabinecie stanowi dla otoczenia
wskazowke, ze niedoszly pacjent rzeczywiscie zle sie czuje. Wigkszoéé ludzi
nie decyduje sie na taki wysilek, strate czasu i koszta, jesli nie jest przeko-
nana o koniecznoéci kuracji. Sankcjonujaca rola tego aktu moze czesciowo
ttumaczyé, dlaczego hipochondrycy niezmordowanie wedruja od specjalisty
do specjalisty. Wizyta u lekarza jako taka pelni funkcje autoprezentacyjna.
Ludzie, ktérzy uskarzaja sie na chorobe i chodza, do doktora, postrzegani sa
jako bardziej chorzy niz ci, ktérzy tylko sie uskarzaja.

Prezentowanie pelni zdrowia

Przy omawianiu powolywania sie na chorobe jako taktyki autoprezenta-
cyjnej nalezy wspomnieé o odwrotnej sytuacji. Czasami ludzie, ktérzy sa rze-
czywiscie chorzy czy odniesli jakie$ obrazenia, nie chcg sie do tego przyznaé
przed innymi. Kontuzjowany sportowiec moze bagatelizowaé swoj uraz, aby
nie wykluczono go z zawoddéw. Nastolatek czasem ukrywa objawy choroby,
by rodzice pozwolili mu p6jéé na prywatke. Niektérzy wstydza sie swojego
stanu zdrowia 1 dlatego maskuja go przed otoczeniem. Inni umniejszajg zna-
czenie swojej choroby, aby nie postrzegano ich jako stabych czy niezdolnych
do pracy. Prezentowanie pelni zdrowia mozna przyplacié¢ trwatym kalec-
twem, je$li osoba chora lub kontuzjowana, nie cheac ujawnié swojego proble-
mu zdrowotnego, nie podda sie fachowej opiece.

Zréwnowazenie i hiezréwnowazenie psychiczne

Zarowno ksigzka Lot nad kukulczym gniazdem, jak 1jej ekranizacja odniosty
ogromny sukces. W wersji filmowej Jack Nicholson kreowat postaé R. J. Mc-
Murphy’ego, pacjenta szpitala psychiatrycznego. Do konca filmu widz nie
jest ostatecznie przekonany, czy McMurphy jest rzeczywiscie chory psychicz-
nie, czy udaje zaburzenia, aby uniknaé wiezienia.

Kazdy z nas styszal o sytuacjach, w ktérych calkowicie normalni ludzie
starali sie wywrze¢ wrazenie ,wariatow”. Podsadni oskarzeni o ciezkie zbro-
dnie czesto licza na orzeczenie o, niepoczytalnosci”, wolac trafi¢ do zakladu
psychiatrycznego niz do wiezienia. Dyskusje nad problemem symulowanego
obtakania prowadzone byly przez znawcéw prawa i ekspertéw medycznych
juz w osiemnastym wieku; znany jest przypadek z 1806 roku, kiedy oskar-
zeni z powodzeniem udawali chorobe umystowa, aby uniknaé skazania (Gel-
ler, Erlen, Kaye i Fisher, 1990).

David Berkowitz, morderca ze znanej w latach siedemdziesiatych sprawy
»Syna Sama”, otwarcie przyznal sie do symulowania zaburzen psychicznych.
Bezposrednio po aresztowaniu za zabicie sze$ciu miodych ludzi 1 ranienie
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siedmiu innych Berkowitz utrzymywal, ze mordowaé kazal mu pies sasiada
opetany przez demona. Pézniej przyznal, ze wymyélit te historie. , Nie byh;
zadnych demonéw, zadnych gadajacych psdéw ani poduszczenia szatana —
stwierdzil. - Wymyélilem to (...) aby znalezé jakie$ usprawiedliwienie dla mo-
ich zbrodniczych aktéw przeciwko spoleczenstwu” (Berkowitz Admits, 1979).

Niektérzy prébuja tez przekonaé innych o swojej niepoczytalnosci, by unik-
naé¢ stuzby wojskowej. Taktyka ta najwyrazniej stosowana byla juz w staro-
zytnosci. Odyseusz, ktéry nie cheial ié¢ na wojne z Trojanami, obsiewal pole
sola, aby sprawié wrazenie szalerica., Motyw ,,udawania wariata” przewija sie
tez w popularnym serialu telewizyjnym ,M. A. S. H.”, w ktérym kapral Klin-
ger nosi kobiece ubrania, w nadziei, ze zostanie zwolniony z armii.

W podobnych wypadkach pobudki danej osoby sa widoczne, co prowadzi
nas dp przekonania, ze w rzeczywistoéci nie clerpi ona na zaburzenia
psychlczne,‘a jej irracjonalne zachowanie wynika z taktyki autoprezentacyj-
nej. Zaréwno laicy jak profesjonalisci, czynia wyrazne rozroéznienie miedzy
,,nprmalnymi” ludZmi udajacymi chorych umystowo a osobami »Zaburzony-
mi”, rzeczywiscie doswiadczajacymi probleméw psychicznych. Granica mie-
dzg pymi dwiema grupami ludzi nie jest jednak tak wyrazna, jak mozna by
sadzié.

Autoprezentacja a schizofrenia

Niektérzy twierdza, ze tak zwane objawy zaburzen psychicznych czasami sa
taktykami autoprezentacyjnymi sluzacymi do realizowania okreslonych in-
tgrpersonalnych celéw. Nie sugeruje bynajmniej, ze nienormalne zachowa-
nia stapowia wylacznie autoprezentacje albo ze wszyscy ludzie sprawiajacy
w.raieme zaburzonych psychicznie po prostu operuja wywieranym wraze-
niem. Wielu chorych rzeczywiécie doéwiadeza zaburzen emocji 1 zachowania,
nad ktérymi maja niewielka kontrole albo nie maja jej weale. Ale wiele oséb
n}gnifestujatcych zachowania uwazane powszechnie za objaw psychopatolo-
gll, nawet ci, ktorzy sa tak powaznie zaburzeni, ze przebywaja na psychia-
trycznym oddziale zamknietym, czasami operuje wywieranym wrazeniem
aby zademonstrowaé chorobe. ,
Badania dowiodly, ze pacjenci z diagnoza, schizofrenii w zaleznoéci od
swojego celu wykazywali mniej lub wiecej objawéw psychotycznych. Bragin-
sky i Braginsky (1967) przeprowadzili klasyczny dzi§ eksperyment,
w ktérym trzydziestu schizofrenikéw z dlugim stazem szpitalnym wezwa-
nych zostalo na rozmowe z psychologiem. Pacjentéw podzielono na trzy gru-
Py, z ktérych kazdej udzielono innego wyjasnienia celu rozmowy. Czlonkom
Plerwszej grupy powiedziano, ze na podstawie tego wywiadu personel za-
decyduje, czy zostang umieszczeni na oddziale zamknietym czy otwartym.
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Zwazywszy, ze przyjemniej jest przebywaé na oddziale otwartym, gdzie nie
ma bezpoéredniej stycznosci z najbardziej zaburzonymi pacjentami, autorzy
eksperymentu zalozyli, iz badani z tej grupy beda sie starali sprawié wraze-
nie jak najlepiej przystosowanych, aby zakwalifikowano ich na upragniony
oddziat.

Pacjentom z drugiej grupy powiedziano, ze od tej rozmowy bedzie zaleza-
lo,podjecie przez lekarzy decyzji o ich wypisaniu ze szpitala. Na podstawie
wezesniejszych badan prowadzacy przypuszezali, ze ci badani beda chcielj
wyglada¢ na bardzo chorych. Jeéli czytelnika to dziwi, powinien zdaé so-
bie sprawe, ze wieloletni pacjenci szpitala psychiatrycznego czesto watpia
w swoja, zdolnoéé do funkcjonowania poza murami zaktadu. Dla osoby nie
majacej zadnych zrédel utrzymania pobyt w opiekuficzym, nie stawiajacym
wymagan $rodowisku szpitalnym moze wydawaé sie lepszym rozwigzaniem
niz zmierzenie sie z twarda rzeczywistoscia zewnetrznego $wiata. Niektorzy
sugeruja, ze ludzie pochodzacy z najnizszych warstw spolecznych traktuja
pobyt w instytucji psychiatrycznej jak ,wezasy” (Braginsky i in., 1969).

Jak wykazal eksperyment, osoby przekonane, iz rozmowa moze zadecydo-
waé o zakwalifikowaniu ich na oddzial otwarty, wykazywaly znacznie mniej
objawo6w niz chorzy poinformowani, ze celem rozmowy jest ocena ich zdolno-
§ci do zycia poza szpitalem. Pacjenci z pierwszej grupy przedstawiali siebie
w korzystniejszym $wietle 1 uskarzali sie na mniej probleméw psychicznych
i fizycznych. Zaden z nich nie wymienil ani jednego powaznego problemu,
podczas gdy zrobila to polowa chorych z drugiej grupy. Co wiecej, psycholo-
gowie oceniajacy badanych z pierwszej grupy stwierdzili, ze wykazuja oni
mniej oznak psychopatologii 1 ze wymagaja stabszego nadzoru.

Fakt, ze pacjenci z diagnozg choroby psychicznej wybidrezo prezentuja
stabsze lub silniejsze zaburzenia — w zaleznoéci od tego, jaki wizerunek przy-
niesie im wiecej korzysci — zostal potwierdzony w wielu innych badaniach
(Fontana i Gessner, 1969; Fontana i Klein, 1968; Watson, 1972; Wilcox i Kra-
snoff, 1967). W literaturze fachowej znaleZé mozna ponadto opisy przypad-
kéw pacjentéw, ktérych na poczatku oceniono jako powaznie zaburzonych,
a dopiero pozniej odkryto, ze manipulowali oni wrazeniem, prezentujac wi-
zerunek osoby z zaburzeniami (Cain, 1964; Sadow i Suslick, 1961). Watson
(1973) sugeruje jednak, ze réznice w zachowaniu takich pacjentéw wynika-
ja nie tyle z symulowania przez nich stanéw psychotycznych, co raczej z thu-
mienia objawéw choroby, kiedy wywieranie wrazenia osoby , normalnej” mo-
ze pomoc im w osiagnieciu pozadanego celu.

Odkrycia te kwestionuja w pewnej mierze tradycyjne spojrzenie na
niektore zaburzenia umystowe. Po pierwsze, niektére objawy chorobowe
moga stanowié¢ raczej taktyke autoprezentacyjna, a nie éwiadectwo psycho-
patologii. Powtérze jeszcze raz: nie oznacza to, ze ,prawdziwe” zaburzenia
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psychiczne nie istnieja ani tez ze ludzie ani tez ze ludzie symulujacy objawy
zaburzen sa calkowicie normalni. Osoba usilujaca wywrzeé wrazenie ,wa-
riata”, aby méc pozostaé w zakladzie psychiatrycznym, z pewnosclia ma po-
wazne problemy z funkcjonowaniem w normalnym érodowisku. Teoria auto-
prezentacji sugeruje jednak, ze charakter probleméw takiego czlowieka nie
zawsze jest taki, jak zwykli uwazaé psychologowie i psychiatrzy.

Po drugie, fakt, ze niektérzy pacjenci szpitali psychiatrycznych — nawet ci
z diagnoza schizofrenii — potrafia z powodzeniem manipulowaé wywieranym
wrazeniem, podwaza standardowa, podrecznikowa koncepcje schizofrenii.
Chociaz niektérzy chorzy rzeczywiscie cierpia na tak powazne zaburzenia, ze
nie maja praktycznie zadnej kontroli nad wlasnym zachowaniem, inni pa-
cjenci sg na tyle dostosowani do swego $rodowiska spolecznego, by méc do-
konywac ztozonych obserwacji, koniecznych dla udanych manipulacji wraze-
niem (Braginsky i in., 1969; Kelly, Farina i Mosher, 1971; Sherman, Trief
i Sprafkin, 1975; Watson, 1973; 1975). Jak stwierdzilo dwéch autoréw, schi-
zofrenicy ,znacznie skuteczniej wywoluja pozadane reakcje personelu, rodzi-
ny 1 spoleczenstwa w ogdle niz odwrotnie” (Ludwig i Farrelly, 1967, s. 740).

Wiarygodno$¢ kwestionariuszy

Jak wiadomo, psychologowie uwielbiaja rozmaite pomiary osobowosci.
Badacze postuguja si¢ skalami osobowosci; psychologowie kliniczni prosza
pacjentéw o wypelnianie kwestionariuszy osobowoéci i psychopatologii (ta-
kich jak na przyktad MMPI); psychologowie pracy stosuja, testy osobowosci,
aby sprawdzi¢ predyspozycje kandydatéw do okreélonych stanowisk; inni
specjaliSci zatrudniani przez firmy czesto dokonujg pomiaréw osobowo-
sci, by poméc ludziom staé sie lepszymi menedzerami lub wspieraé rozwoj
przedsigbiorstwa.

Chociaz psychologowie maja nadzieje, ze respondenci wypelniaja_ takie
ankiety uczciwie 1 zgodnie z prawda, wiele wskazuje na to, ze ludzie odpo-
wiadajacy na osobiste pytania w gruncie rzeczy angazuja sie w autopre-
zentacje. Koniec konicéw pomiar osobowosci polega na tym, ze respondent,
odpowiadajac na serie pytan, opisuje samego siebie. Z tego punktu widzenia
wypelnianie testu psychologicznego stanowi forme autoprezentacji, ktéra
niewiele rézni sie od autoprezentacji w warunkach interakeji spotecznej (Ho-
gan i Jones, 1983).

Na ogé! ludzie poddawani takim testom staraja si¢ wywrzeé wrazenie
zdrowszych czy lepiej przystosowanych niz w rzeczywistosci (odpowiedzi
pozadane spolecznie czy tez pozorowanie pozytywnych cech). Na
przyktad, studenci bioracy udzial w eksperymencie prawdopodobnie nie be-
da chcieli, aby prowadzacy postrzegal ich jako neurotycznych, nieetycznych
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czy nieprzystosowanych. Podobnie osoba ubiegajaca sie o prace ma oczywi.
sta motywacje do prezentowania jak najlepszego wizerunku, a zatem moze
by¢ skltonna do podawania w kwestionariuszu nieprawdziwych odpowiedz;,

Bywa tez — cho¢ rzadziej — ze czlowiek pragnie wywrzeé¢ wrazenie osoby
zaburzonej, jeéli moze odniesé z tego jakie$ korzySci (pozorowanie nega-
tywnych cech). Kto$§ oskarzony o ciezkie przestepstwo, majac do wybory
pobyt w wiezieniu (jesli okaze sig zdrowy psychicznie) lub leczenie w szpita-
lu (je$li oceniony zostanie jako niepoczytalny), moze staral sie udzielaé
w teécie psychologicznym odpowiedzi sugerujacych problemy psychiczne,
W niektérych wypadkach osoby niezadowolone, ze polecono im wypelniaé
kwestionariusz, podaja odpowiedzi bezsensowne lub dziwaczne.

Ma sie rozumieé, warto$é 1 uzyteczno$é kwestionariuszy osobowosci staje
pod znakiem zapytania, jesli respondenci nie staraja sie odpowiadaé na py-
tania w miare moznos$ci uczciwie 1 zgodnie z prawda. Od wielu lat naukow-
cy i twoérey testéw pracuja nad tym, jak sprawié, by odpowiedzi badanych by-
ly blizsze prawdy, a takze jak sprawdzié¢ wiarygodnos$¢ danego respondenta,

Jednym z najpopularniejszych miernikéw odchylen w opisie wlasnej oso-
by jest Skala Aprobaty Marlowe-Crowne’a (Crowne 1 Marlowe, 1964). Bada-
ny ma odpowiedzieé, czy kiedykolwiek zachowywatl sie w ktory$ z trzydzie-
stu trzech podanych sposobéw. Czeéé z nich jest tak powszechna, ze dotyczy
w zasadzie kazdego czlowieka, niemniej jednak niektérzy mogliby sie ich
wypieraé. Oto dwa przyklady: ,,Czasami lubie sobie poplotkowaé” lub ,Cza-
sami jestem zirytowany, kiedy sprawy nie ida po mojej mysli”. Inne pozycje
skali opisuja raczej rzadkie zachowania oceniane jako bardzo pozadane, ta-
kie jak: ,Zawsze przyznaje sie do bledu” czy ,Kiedy jem w domu, moje ma-
niery przy stole sa rownie dobre jak wtedy, gdy jestem w restauracji”. Ludzie
sklonni opisywaé siebie w sposéb nierealistycznie pozytywny na ogdl wy-
pieraja sie powszechnych, ale niepozadanych dzialan, natomiast przyzna-
ja sie do tych niezmiernie rzadkich, lecz pozadanych. Istnieje réwniez Skala
Aprobaty Spolecznej dla Dzieci, zawierajaca takie stwierdzenia, jak: ,Za-
wsze odrabiam lekcje na czas” i ,Zawsze jestem grzeczny” (Crandall, Cran-
dall i Katovsky, 1965).

Badacze zadawali sobie pytanie, czy ludzie otrzymujacy duzo punktéow
w ,Skali aprobaty spolecznej” manipuluja wrazeniem, aby przedstawié sie
w korzystnym $wietle, czy moze na prawde wierza, ze maja wyjatkowo pozy-
tywne cechy. Paulhus (1984) wysunal przypuszczenie, ze oba te warianty sa
mozliwe 1 opracowal Zrownowazony Wskaznik Reakcji Pozadanych (BIRD —
Balanced Inventory of Desirable Responding,), przeznaczony do mierzenia
kazdej z obu tendencji z osobna. Z badan Paulhusa wynika, ze ludzie mo-
ga wyolbrzymiaé swoje pozytywne cechy zaréwno z powodu wypaczonego,
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nadmiernie pozytywnego postrzegania wlasnej osoby, jak i w celu zaprezen-
towania przed innymi korzystnego wizerunku.

Kiedy naukowiec opracuje nowy miernik osobowosci, z reguly pragnie
udowodnié, ze wyniki otrzymane w jego teécie nie sa skorelowane z wynika-
mi pomiaréw spolecznego dostosowania (uzyskanymi na przykiad za pomo-
ca Skali Aprobaty Spolecznej lub BIDR). Je$li bowiem istnieje taka kore-
lacja, to zachodzi podejrzenie, ze wyniki otrzymane w nowym teécie sa
znieksztalcone na skutek odchyleh w opisie wlasnej osoby. Innymi stowy, na
pytania zawarte w nowej ankiecie respondenci beda odpowiadaé w taki spo-
séb, aby przedstawié siebie w jak najkorzystniejszym éwietle. Niestety lu-
dzie falszuja swoje odpowiedzi nawet w trakcie badania za pomoca Skali
Aprobaty Spolecznej! Badani otrzymuja na tej skalt wiecej punktéw, kiedy
ankiety sa podpisywane, niz wtedy, gdy sa one wypelniane anonimowo (Bec-
ker, 1976).

Innym sposobem okreélenia, czy dany test jest podatny na falszowanie
odpowiedzi, jest nastepujace doéwiadczenie. Badani zostaja podzieleni na
trzy grupy. Uczestnicy pierwszej z nich proszeni sa o udzielanie takich od-
powiedzi, ktére wywra dobre wrazenie; badani z drugiej grupy maja sta-
raé sie zaprezentowaé niekorzystny wizerunek, za$ trzecia grupa ma odpo-
wiada¢ jak najbardziej uczciwie i zgodnie z prawda. Jedli przecietne wyniki
uzyskane w tym samym tescie w kazdej z trzech grup réznia sie miedzy so-
ba, wiadomo, ze kryterium to nie jest wiarygodne. Jeéli zaé wyniki sg takie
same, to mozemy wnioskowad, iz badani nie potrafia sfalszowaé swoich od-
powiedzi, nawet jeéli maja taki zamiar. Niestety, wickszoéé najczeséciej sto-
sowanych miernikéw jest choéby w minimalnym stopniu podatna na odchy-
lenmia (Furnham i Henderson, 1982).

Wiele testéw osobowosci wykorzystywanych przez psychologéw klinicz-
nych 1 w poradniach zawiera skale ktamstwa majace na celu sprawdzenie,
czy badany falszuje swoje odpowiedzi. Niektére mierniki zawieraja dwa ro-
dzaje takich skal: jeden skierowany na wykrywanie ,pozorowania pozytyw-
nych cech” — czyli prezentowania wizerunku osoby zdrowej psychicznie czy
wartoéciowej dla spoleczefistwa, drugi na wykrywanie ,pozorowania nega-
tywnych cech” — wyolbrzymiania swoich trudnoéci, cierpien lub wrazliwoéci

— (Bagby, Gillis 1 Dickens, 1990).
Zastraszanie: demonstrowanie sily

Denerwujg mnie ludzie, ktérzy chcac dopiaé swego zachowuja sie egoi-
stycznie 1 po chamsku. Jeéli kto§ catkowicie nie liczy sie z dobra wola drugie;j
osoby 1 nie przeszkadza mu, ze ma opinie wrednego sukinsyna, moze z du-
zym powodzeniem naklaniaé innych, aby robili to, co on zechce. Zdajac sobie
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z tego sprawe, ludzie czasami prezentuja onie$mielajgcy. grozny wizerunek,
zeby wymusié postuszenstwo (Jones i Pittman, 1982). Uczen terroryzujacy
klase, szorstki szef czy surowy ojciec — kazdy z nich moze operowaé wywie-
ranym wrazeniem, chcac wyméc bezwzgledny postuch. Lobuz czy czlonek
gangu demonstrujacy swoje zamilowanie do agresywnych czynéw odwolu-
je sie do grozby fizycznej, natomiast szorstki 1 nietolerancyjny szef wykorzy-
stuje zagrozenie spoleczne, obaj jednak uzyskuja podobny efekt.

Zastraszanie w celu wymuszenia uleglosci

Zastraszanie stosowane jest z reguly przez osoby dysponujace wieksza wia-
dza w danej interakcji (Jones i Pittman, 1982). Nauczyciele moga onieémie-
laé studentéw, szefowie podwladnych, sierzanci rekrutéw itd., ale nie od-
wrotnie. Ludzie nie sa sktonni do stosowania tej taktyki autoprezentacyjnej
w stosunku do oséb, ktore sa na tyle silne, ze moglyby odwzajemnic sie¢ tym
samym. Niemniej jednak osoby znajdujace si¢ na slabszej pozycji w pew-
nych szczegélnych okolicznosciach moga operowaé wywieranym wrazeniem,
aby zastraszyé innych. Ludzie majacy mniejsza wiladze czesto zdobywaja to,
co chea, grozac ,zrobieniem sceny”. Dziecko zachowuje sie tak w stosunku
do rodzicéw, kiedy w miejscu publicznym demonstruje napad zlosci, Ze-
by otrzymaé¢ upragniona zabawke. Podobnie pacjent w szpitalu psychia-
trycznym nierzadko moze postawié na swoim, szantazujac personel swoim
zachowaniem.

Jedna z form autoprezentacyjnego zastraszania ma zwykle miejsce pod-
czas negocjacji. Niejeden negocjator jest przekonany, ze wywarcie wrazenia
osoby nieustepliwej i nieidacej na kompromis wplywa na obnizenie aspira-
¢ji przeciwnika i zniecheca go do stawiania zbyt wygorowanych zgdan (Wall,
1991). Ponadto negocjator czesto zmuszony jest prezentowac taki wizerunek
na uzytek swojego klienta; badania wykazaly, ze negocjatorzy staraja sig
wygladaé na bardziej nieprzejednanych w obecnosci oséb, ktoérych interesy
prezentuja, (Carnevale, Pruitt i Britton, 1979). Niestety, dopelniajaca odpo-
wiedzig na zastraszanie, bezkompromisowoé¢ i dominacje czesto bywa taka
sama brutalno$é, a nie podporzadkowanie. Dlatego tez negocjator raczej re-
zygnuje z tej strategii, jesli jego przeciwnik ma mozliwo$é odplacenia piek-
nym za nadobne.

7 punktu widzenia teorii autoprezentacji niektére (choé¢ z pewnoscia nie
wszystkie) akty przemocy sa przejawami autoprezentacyjnego zastrasza-
nia. Aby grozna postawa byla skuteczna, stosujacy ja osobnik musi od cza-
su do czasu podeprzeé ja rzeczywista agresja. Wiele pozornie bezsensownych
brutalnych czynéw mozna tlumaczyé takimi pobudkami. Prawde moéwiac,
bezsensowna, niesprowokowana przemoc bywa skuteczniejsza taktyka
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autoprezentacyjna niz agresja wyttumaczalna, gdyz dowodzi bez zadnych
watpliwosct, ze z napastnikiem nie ma zartéw. Na przyklad podwoérkowy ty-
ran z reguly neka swoje ofiary w miejscu publicznym, na oczach wszystkich
rowiesnikow.

Réwniez wielu brutalnych wieZzniéw przyznaje, ze zaczeli niesprowoko-
wana, bojke z nieznajomym, aby zapewnié sobie reputacje odwaznego mez-
czyzny, umiejacego sie bi¢ i niezwazajacego na nic. Toch (1992) odkryl, ze
wsérdod badanych przez niego brutalnych mezczyzn jeden na czterech stoso-
wal przemoc dla podtrzymania swojego wizerunku:

(...) mezczyzna dbajacy o swdj wizerunek usilnie stara si¢ wywrze¢ wrazenie cztowieka, z ktorym
nie ma zartow. ktory jest grozny i nieustraszony. {...) Staczane przez nicgo bojki sa pokazami sity i ma-
ja na celu zaimponowanie ofierze i widowni. Wywarte wrazenie ma zadecydowa¢ o przysziych inte-
rakcjach. Czlowick ten obawia sig, ze jesli nie bedzie tak postgpowal, zostanie uznany za stabeusza
lub tchoérza (s. 135).

Skrajnym 1 niezwyklym przykladem autoprezentacyjnego zastraszania
jest sytuacja, kiedy jakas wojownicza grupa przyznaje si¢ do czynu, ktérego
nie popetnita. Na ogdt po kazdym zamachu bombowym czy innym akcie ter-
roru przyznaja sie do niego cale tuziny rozmaitych ugrupowan. Kiedy
w 1993 roku w nowojorskim World Trade Center wybuchta duza bomba, od-
powiedzialno$é za ten atak zadeklarowalo ponad pieédziesiat organizacji.
Oswiadczenia takie maja na celu wywarcie wrazenia, ze dana grupa jest
zdolna do uzycia przemocy, a zatem nalezy sie z nia liczy¢. Zastanawiajace,
ze poza prawdziwymi autorami zamachu stowarzyszenia te w rzeczywisto-
§ci nie odwoluja sie do agresji. Ich czlonkowie sa jednak przekonani, ze war-
to zapewnié sobie reputacje ludzi, ktérzy stosuja przemoc.

Nie kazdy akt autoprezentacyjnego zastraszania zasluguje na potepie-
nie. Ludzie moga na przyklad staraé sie wywrzeé odstraszajace wrazenie,
aby uniknaé grozacego im ataku. Kiedy samotnie idziemy opustoszala ulica,
czesto przybieramy nieprzyjazny wyraz twarzy, patrzymy wprost przed sie-
bie i 1dziemy zdecydowanym krokiem. Gdy kordon policyjny otoczy podejrza-
nych, ktérzy moga byé niebezpieczni, funkcjonariusze z regulty wykrzykuja,
polecenia i grozby, uzywaja sily 1 wymachuja pistoletami, aby wywrze¢ onie-
$mielajace wrazenie (Felson i Tedeschi, 1993).

Agresja zwrotna
Jako dziecko kazdy z nas dowiedzial sie, ze ,kije i kamienie mogg polamaé

mi koéci, ale stowo nigdy mnie nie zrani”. A jednak czasami reagujemy na
slowa nie mniej gwaltownie niz na fizyczny atak. Czlowiek jest szczegblnie
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sklonny do agresywnego kontrataku, kiedy inni go obrazaja lub ponizaja,
czy tez — jak powiedzieliby zwolennicy teorii autoprezentacji — gdy inni da-
ja do zrozumienia, ze wywarl on na nich niekorzystne wrazenie (Felson,
1978; 1982). Na przyklad najczestsza przyczyng starcia miedzy ulicznymi
gangami jest obraza honoru gangu lub jednego z jego czlonkéw (Horowitz
1 Schwartz, 1974).

Kiedy czlowiek usltyszy obelge, zostaje skonfrontowany z faktem, ze dru-
ga osoba ma o nim niepochlebne zdanie — uwaza go za stabego, niekompe-
tentnego czy niemoralnego. Zniewaga dowodzi ponadto, ze obrazajacy czu-
je sie uprawniony do oceniania danego czlowieka i nie boi sie jego reakcji.
Strona obrazona ma zatem motywacje do odbudowania swojego wizerunky
zaréwno w oczach obrazajacego, jak i ewentualnych obserwatorow.

Ponadto brak reakcji na obelge czesto wywoluje dalsze szkody na wize-
runku obrazonej osoby, sugerujac, ze jest ona slaba, boi sie albo po prostu
nie jest w stanie odpowiednio zareagowaé. Odpowiadajac agresja, obrazony
udowadnia, ze jest czlowiekiem silnym i asertywnym, ktérego nie mozna
traktowac bez szacunku. Jak zauwazyt Goffman (1967), ,zwyciezca w poje-
dynku na agresje odnosi sukces nie tylko dlatego, ze przekazal informacje
korzystna dla siebie i niepochlebna dla rywala, lecz réwniez zademonstro-
wal, iz w trakcie interakcji radzi sobie lepiej, niz przeciwnik” (s. 25). Nieste-
ty poniewaz taka zwrotna agresja stawia w niekorzystnym $wietle prowo-
katora zajécia, jest on sktonny odpowiedzieé kolejnym atakiem. Jeéli nic nie
przeszkodzi takiej wzajemnej wymianie agresji, bo dochodzi do eskalacj
konfliktu.

Charakterystyczne, ze ludzie sa bardziej skorzy do agresywnej reakcji na
obelge w obecnoéci 0séb trzecich, szczegdlnie wtedy, gdy wiedza, ze obserwa-
torzy cenig agresje (Bond i Venus, 1991; Felson, 1978, 1982). Mozna z tego
wnioskowad, ze agresja zwrotna demonstrowana jest w takim samym stop-
niu na uzytek samego obrazajacego, jak 1 widowni. Jak sie wydaje, wolimy
schowaé swojg dume i przetknaé obelge, jeéli inni nie wiedza, ze zostaliémy
obrazeni.

Autoprezentacja a przestepczosé

Chociaz wigkszo§¢ z nas od dziecka nagradzana jest za postepowanie do-
bre, uczciwe i zgodne z prawem, istnieja dowody na to, Ze niektérzy ludzie
odnosza korzy$§é z prezentowania wizerunku przestepcy. Jesli czlowiek,
demonstrujac bezwzgledna i aspoleczna postawe, moze zyskaé zainte-
resowanie, szacunek i uznanie rodzicéw oraz réwieénikéw, operuje on wy-
wieranym wrazeniem, aby wygladaé na ,kryminaliste”. Dla niektérych
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przedstawicieli klasy robotniczej tozsamos$é przestepcy stanowi wazny
element spolecznego ,ja”. Czlowiek taki chce by¢é postrzegany jako pozba-
wiony skrupuléw, nieczuly 1 nieszanujacy prawa (Hogan i Jones, 1983;
Toch, 1992). Strategie autoprezentacyjne tego typu obejmuja spory za-
kres zachowan — od zwyklej postawy aspolecznej do bezposrednich czy-
néw przestepczych.

Tego rodzaju wypaczone taktyki autoprezentacyjne moga wydawadé sie
dziwaczne, dopoki nie zdamy sobie sprawy, ze niemal kazdy z nas od cza-
su do czasu pragnie by¢ postrzegany jako ryzykant, desperat czy osoba
lekcewazaca przepisy. Nastolatek, ktéry pije czy zazywa narkotyki, cze-
sto robi to, aby nie wyj§¢ przed réwieénikami na ,maminsynka”. Wielu
skadinad normalnych i przestrzegajacych prawa ludzi angazuje sie cza-
sem w niebezpieczne czy nielegalne dzialania, gdyz nie chce, by uwazano
ich za przesadnie ostroznych czy nadmiernych skrupulantéw.

Oczywiscie wizerunek prezentowany przez przestepce we wlasnym
srodowisku catkowicie rézni sig od tego, jaki chcialby on zademonstrowaé
funkcjonariuszom prawa. Kryminaliéci przebywajacy na zwolnieniu wa-
runkowym czesto probuja wywieraé wrazenie, ze sa , zresocjalizowani” al-
bo przynajmniej zmierzaja w tym kierunku. Kuratorzy sadowi zdaja so-
bie sprawe, ze podczas okresowych spotkan ich podopieczni staraja sie
operowaé wywieranym wrazeniem, ale rzadko czynig rozréznienie mie-
dzy skazanymi celowo przekazujacymi falszywy obraz a tymi, ktérzy de-
monstruja nierealistyczny wizerunek po prostu dlatego, ze nie maja do-
statecznego wgladu we wlasne wnetrze (Radelet i Roberts, 1983).

Z autoprezentacyjnej analizy agresji zwrotnej wynika, ze ludzie szczeg6l-
nie czuli na rzeczywiste lub wyimaginowane ataki na ich publiczny wizeru-
nek sg szczegdlnie usposobieni do przemocy. Toch (1992) okreéla ten typ oséb
jako ,obroficéw wlasnego wizerunku”, dla ktérych agresja ,stanowi forme
odpowiedzi na wyzwanie, odwetu za afront czy reakcji na podwazenie pre-
zentowanej przez nich koncepcji wlasnej osoby” (s. 141).

Wyrazanie zainteresowania seksualnego

W naszej kulturze normy zakazuja bezpoéredniego okazywania zaintereso-
wania seksualnego osobom, ktérych dobrze nie znamy — i dotyczy to chyba
w wigkszym stopniu kobiet niz mezezyzn. Do wyrazania takich intencji stu-
73 czesto zachowania subtelniejsze — takie, ktérych mozna sie wyprzeé, jeéli
druga strona poczuje sie urazona. W rezultacie demonstrowanie zamiaréw
seksualnych stanowi wyrafinowana gre, w ktérej ludzie udzielaja sobie



170 WYWIERANIE WRAZEN|A

nawzajem dyskretnych i czesto niejednoznacznych wskazéwek (Grammer,
1990).

Niektére zachowania wskazuja wprost na zainteresowanie seksualne
(Abbey i Melby, 1986). Kiedy na przyklad kobieta zaprasza mezczyzne do
swojego mieszkania, a nastepnie przebiera si¢ w przejrzysta koszule nocna
i puszcza kasete z filmem pornograficznym, jej goé¢ prawdopodobnie nie po.
myli sie zbytnio, uznajac, ze jest ona zainteresowana jakas forma aktywno-
éci seksualnej. Jednakowoz wiele zachowan kojarzonych z seksualnoéciq
charakteryzuje sie dwuznacznoécia, co stwarza okazje do nieporozumien
i klopotliwych sytuacji. Jesli kobieta zaprasza kogo$ do swojego mieszkania,
przyciemnia éwiatlo i wlacza nastrojowa muzyke, to czy ten kto$ powinien
on wnioskowaé, ze gospodyni ma ochote na seks?

Ryzyko nieporozumienia zwigkszaja ponadto dwie prawidlowoéci. Po
pierwsze, mezczyzni i kobiety czasami rdznie interpretuja zachowania nie-
werbalne: mezczyzni maja wieksza sklonnoéé do spostrzegania seksualnego
podtekstu wielu zachowan. Kowalski (1993) poprosil studentéw i studentki
o ocene, do jakiego stopnia kazda z podanych sytuacji wskazuje, ze kobieta
jest zainteresowana seksem. Je$li zachowanie mialo silne konotacje seksu-
alne (kobieta zaczyna rozbieraé mezczyzne albo zdejmuje bluzke), panowie
i panie nie réznili sie w ocenie sytuacji. Kiedy jednak zachowanie bylo bar-
dziej zwyczajne (kobieta idzie z kim$é na drinka albo trzyma go za reke),
mezczyzni czesciej niz kobiety wnioskowali o intencjach seksualnych.

Po drugie, poniewaz normy nie pozwalaja plci pieknej na wyrazanie
otwartego zaabsorbowania seksem, kobiety mogg sie staraé ukrywaé swoje
zainteresowanie partnerem. Muehlenhard i Hollabaugh (1988) stwierdzili,
ze 39% badanych kobiet méwi mezczyZnie ,nie”, w rzeczywistosci myslac
Jtak’. Zachowanie takie wynikalo czesto z motywdw autoprezentacyjnych;
najczeéciej podawanym powodem byla obawa przed wywarciem wra-
zenia osoby rozpustnej. Rzecz jasna, autoprezentacja taka niesie ze soba
pewne niebezpieczenstwo, gdyz moze doprowadzi¢ mezczyzne do zlekcewa-
zenia sprzeciwu kobiety w sytuacji, gdy ona naprawde my$li ,nie” (Kowal-
ski, 1992).

Dawanie przyktadu

W ciagu ostatnich trzydziestu lat liczne badania wykazaly, ze dawanie
przykladu jest jedna z najpotezniejszych metod wplywania na cudze zacho-
wanie. Méwiac najproéciej, ludzie czesto naéladuja zachowanie, ktére widza
u innych.

Najbardziej oczywisty jest przyklad dany dziecku przez rodzicéw, ktorzy
operuja wywieranym wrazeniem, aby wpoié dzieciom pewne zalety. Ojcowie
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i matkl prezentuja potomkowi okre$lony wizerunek samych siebie
w nadziel, ze pomoze to rozwinaé dziecku podobne cechy. Podejrzewam, ze
wiekszo$¢ rodzicow probuje przekazaé potomstwu nieco wyidealizowany
obraz wlasnej osoby, przedstawiajac siebie jako uczciwszych, rozwazniej-
szych czy silniejszych, niz jest w rzeczywistoéci. Jesli dziecko bedzie nasla-
dowaé model demonstrowany przez rodzicéw, to rozwinie spolecznie aprobo-
wane wzorce zachowania.

Na polu bitwy oficerowie czasem staraja sie podniesé morale swoich zol-
nierzy, specjalnie w tym celu dajac popisy odwagi. W trakcie wojny secesyj-
nej oficerowie, aby dac¢ przyktad mestwa, nie chcieli korzystaé z ochrony
przed ogniem nieprzyjaciela. Na przyktad podczas bitwy pod Gettysburgiem
general brygady Carl Schurz, obawiajac sie, ze jego ludzie stchérza przed
ogniem zaporowym artylerii Potudnia, przechadzal sie przed szeregami
zolnierzy, spokojnie palac cygaro. Taki sposéb autoprezentacji, choé wywie-
ra wrazenie na pulku, moze zostaé przyplacony $miercia. Niejeden wédz
zginal, kiedy rozmy$lnie ociagal sie ze skorzystaniem z ochrony, aby nie
okazaé Zolnierzom zbytniego pospiechu czy troski o wlasna skére (Linder-
man, 1987).

Manipulacja wrazeniem a kariera

Chociaz nie kazdy sie do tego przyznaje, wielu ludzi manipuluje wrazeniem,
aby poméc swej karierze zawodowej (Gould i Penley, 1984). W $wiecie bizne-
su prezentowanie okre§lonych wizerunkéw zwicksza szanse na otrzymanie
pracy, awansu czy podwyzki. Feldman i Klich (1991) opisali kilka taktyk au-
toprezentacyjnych stosowanych w celu zrobienia kariery.

Duzo os6b uwaza, ze same kwalifikacje nie wystarcza, by zdobyé posade
1uzyskaé awans — réwnie istotne jest wywieranie wrazenia osoby kompetent-
nej, silnej 1 skutecznej. Pracownicy staraja, sie prezentowaé taki wizerunek,
decydujac sie wybdr na styl 1 koloréw noszonych ubran, umeblowania biura
1 na dobdr rekwizytéw. Konsultanci pomagajacy ludziom kreowaé wizerunek
zwickszajacy ich szanse awansu, doradzaja, szereg rozmaitych kruczkéw: od
uzywania malego kalendarza, aby terminarz zawsze wydawal sie przepelnio-
ny, poprzez pozostawianie na biurku teczek z napisem ,POUFNE”, az do
przeniesienia prenumeraty , Wall Street Journal” z domu do pracy, aby wszy-
scy widzieli, ze czytuje sie te gazete.

Jednym ze sposobéw rzaprezentowania wizerunku cennego pracownika
jest dostarczenie obiektywnych dowodéw, ze jest sie osoba znana, potrzebna
czy majaca powigzania. Dowodem takim moze byé otrzymanie propozycji
pracy od inne) firmy. Niektérzy menedzerzy regularnie sktadaja podania
o prace, ktérej weale nie chea, w nadziei, ze otrzymanie oferty poprawi ich
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wizerunek w oczach obecnego pracodawcy 1 zaowocuje wyzsza pensja. Inng
metoda zademonstrowania swojego znaczenia czy wartosci jest zaangazowa-
nie sie w dzialalno§¢ zrzeszenia profesjonalistéw czy innej organizacji
szczegodlnie, jesli piastuje sie w niej funkcje przywodceza.

Jesli kiedykolwiek pisates zyciorys, jestem przekonany, Ze mocno sie
zastanawiale$é nad autoprezentacyjnymi konsekwencjami podawanych in-
formacji. Odpowiednio selekcjonujac dane, podkreslajac niektére doswiad-
czenia zawodowe oraz pelnione obowiazki i starajac sie, zeby zyciorys ,wy-
gladal” jak nalezy, mozemy zaprezentowaé wizerunek, ktéry zwieksza nasze
szanse otrzymania upragnionej posady. Oczywiscie, niektérzy ludzie posu-
waja sie do przedstawiania w zyciorysie falszywego obrazu samych siebie.
Podobne kwestie dotyczace operowania wywieranym wrazeniem wylania-
ja sie w trakcie bezposredniej rozmowy z kandydatem.

Ludzie, ktérym zalezy na karierze, nierzadko utrzymuja nieautentyczne
relacje ze zwierzchnikami i1 wspélpracownikami. ChoébySmy szczerze nie
clerpieli swojego szefa, na ogél zachowujemy sie tak, jak byémy go lubili
1 szanowali. Niektorzy udaja, ze zgadzaja sie ze zdaniem przelozonego duzo
czeScie], niz rzeczywiscie podzielaja jego opinie (Gould i Penley, 1984). Lu-
dzie staraja sie tez wywieraé wrazenie ,lojalnego pracownika”, ktéry zrobi
wszystko dla dobra firmy. Nawet je$li istnieje konflikt miedzy interesami
przedsiebiorstwa i jednostki, pracownicy czesto chca pokazaé, ze firma jest
dla nich najwazniejsza.

Takie manewry autoprezentacyjne rzeczywiscie zwiekszaja szanse zro-
bienia kariery. Gould i Penley (1984) stwierdzili, ze pracownicy, ktorzy sto-
sowali autoprezentacje, u§wiadamiajac przelozonym swoje dokonania albo
prezentujac siebie jako osobe, ktora ,potrafi wszystko zalatwié”, czeéciej
otrzymywali podwyzki niz ci, ktérzy nie manipulowali wrazeniem.

Przeciwnicy wykorzystywania strategii autoprezentacyjnych w miejscu
pracy argumentuja, ze rozmys$lne manipulowanie swoim wizerunkiem jest
nieetyczne. Zwolennicy tej metody upieraja sie jednak, ze poniewaz same
umiejetnosci nie wystarczaja do zrobienia kariery, pracownicy maja prawo
~opakowac” je w taki sposéb, aby uzyskaly najwyzsza cene.

Podsumowanie

Zasada komplementarnosci glosi, ze zachowanie danej osoby wywoluje pe-
wien ograniczony zestaw reakcji ze strony innych ludzi. Biorac to pod uwa-
ge, czlowiek jest w stanie sprowokowaé pozadane zachowanie danej osoby,
prezentujac okres§lony wizerunek. Kiedy ludzie chea uzyskaé od innych po-
moc 1 wsparcie albo uniknag nieprzyjemnych zadan czy obowigzkéow, stosuja,
postawe blagalng. Autoprezentacja oparta na demonstrowaniu fizycznych
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ulomnoéct lub choroby zwalnia czlowieka z niektérych obowiazkéw, uspra-
wiedliwia kiepskie wyniki i sklania innych do roztoczenia nad nim opieki.
Niektorzy operuja wywieranym wrazeniem, aby wygladaé na bardziej badz
mniej zaburzonych psychicznie, niz sa w rzeczywistosci.

Autoprezentacyjne zastraszanie polega na wywieraniu groznego wraze-
nia w celu wymuszenia na innych postuszenstwa lub zrewanzowania sie za
atak. Wiele aktéw agresji ma, prawdopodobnie, zwiazek z motywami auto-
prezentacyjnymi. Strategie autoprezentacyjne wykorzystywane sg tez pod-
czas szukania partnera seksualnego, naklaniania innych do nasladowania
pozadanych zachowan oraz w karierze zawodowej. W kazdym wypadku wy-
wieranie okreélonego wrazenia prowadzi do przewidywalnych reakcji in-
nych oséb.



8.

.Ja’ prywatne

Pojecie ,,ja” w psychologii ma doé¢ burzliwa historie. W dyskusjach na temat
rozwoju czlowieka 1 interakeji spolecznych wezeéni psychologowie 1 socjolo-
gowie — tacy jak William James, Charles Horton Cooley i George Herbert
Mead — kladli duzy nacisk na ,ja” jednostki. Kiedy jednak triumfy zaczal
$wiecié behawioryzm, pojecie to zostalo praktycznie wykluczone z gtéwnego
nurtu nauki. Wielu badaczom idea ,ja” nazbyt kojarzyla sie z wiara w nie-
materialng dusze, by mogla mieé jakakolwiek wartoé¢ naukowa. Przez wie-
le lat badania nad ,ja” prowadzone byly gléwnie przez psychologéw humani-
stycznych i egzystencjalnych, takich jak Carl Rogers 1 Abraham Maslow.

W ciggu ostatnich dwudziestu pieciu lat pojecie ,ja” odzyskalo jednak
swoja pozycje w psychologii spolecznej, psychologii osobowosci oraz psycho-
logii rozwoju. Przyjrzyjmy sie tylko niektérym z licznych, analizowanych
dzié pojeé, majacych odniesienie do ,ja”:

samoswiadomosé

samorealizacja

struktura wlasnego ,,ja”

spojnosé wlasnego ,ja”

samokontrola

odslanianie wlasnego ,,ja”

samoocena

samoutrudnianie

obserwacyjna samokontrola zachowan

autopercepcja

autoschemat

autoweryfikacja

i- oczywiécie - autoprezentacja.

Podsumowujac eksplozje badafh nad procesami dotyczacymi ,ja’, Bau-
meister (1987) zauwazyl, ze ,pojecie «ja» podobnie jak teoria dysonansu
i atrybucji, stalo sie jednym z fundamentalnych probleméw nurtujacych
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psychologéw osobowoéci i spotecznych” (s. 163). Obecnie cale rzesze teorety-
kow 1 badaczy stoja na stanowisku, ze pelne zrozumienie ludzkiego zachowa-
nia jest niemozliwe bez uwzglednienia ,ja”.

Ja

Trudnoéci z ,ja” jako terminem naukowym wynikaja czesciowo z jego wielo-
znacznosci. Kiedy méwimy, ze kto§ ma swoje ,ja”, oznacza to, ze ma on zdol-
no$¢ do autorefleksji (lub tego, co Mead [1934] nazwal , autorefleksyjnoscia’).
wJa” stanowi strukture poznawcza, ktéra pozwala czlowiekowi $wiadomie
my$leé o samym sobie. Tak jak jeste$my w stanie my$leé o przedmiotach i zda-
rzeniach zachodzacych w éwiecie zewnetrznym, potrafimy tez myéleé o sobie.

Zdolnos¢ do refleksji nad ,ja” jest kluczowa dla wielu spraw, ktore uwaza-
my za istote czlowieczenstwa. Nie posiadajac ,ja”, nie byliby$my w stanie pla-
nowac przyszloéci, gdyz planowanie wymaga my$lenia o wlasnej osobie. Nikt
nie méglby zamartwiaé si¢ osobistymi problemami, gdyby nie odnosily sie one
do bezposredniej terazniejszos$ci; nie rozpaczalby z powodu przeszlych nie-
szczedé, nie dokonywat §wiadomych wyboréw ani nie myélal o émierci. Nie
umieliby$my nawet rozpoznaé siebie w lustrze! Kazde z tych dzialan wyma-
ga myS§lenia o ,,ja”.

Z danych naukowych wynika, ze poza niektérymi duzymi malpami czle-
koksztaltnymi (jak szympansy) zwierzeta nie potrafia éwiadomie zastana-
wia¢é sie nad sobga —a w kazdym razie nie w takim stopniu, jak cztowiek. Niz-
sze malpy nie sa w stanie nauczy¢ si¢ rozpoznawaé swego odbicia w lustrze
(Gallup, 1977), co stanowi elementarny poziom myélenia o sobie. Co wiecej,
niektérzy naukowcy sugeruja, ze zdolnoéé do autorefleksji pojawila sie u czto-
wieka stosunkowo pézno w rozwoju ewolucyjnym (Jaynes, 1976).

Fakt, ze wigkszoé¢ zwierzat — byé moze podobnie, jak to bylo w wypadku
wezesnych istot ludzkich — doskonale sobie radzi bez myélenia o ,ja”, dowo-
dzi, ze zdolno$¢ ta nie jest niezbedna do przezycia. Prawde méwiac, wiele,
jesli nie wiekszo$é codziennych czynnoéci nie wymaga samo$wiadomoéci
(a tym samym uzywania naszego ,ja”). Wszelkie rutynowe zadania mozemy
wykonywaé bez $wiadomego myélenia o sobie, czy bedzie to sprawdzanie
konta w banku, bieganie, uprawianie seksu czy strzyzenie trawnika. Oczywi-
$cie czynnosciom tym czesto towarzyszy autorefleksja: martwimy sie, ze na-
sze konto jest puste, my$limy o tym, jak wolno biegamy, zastanawiamy sie,
jak postrzega nas partner seksualny, albo dochodzimy do wniosku, ze przyje-
mniej byloby ucigé sobie drzemke, niz chodzié za kosiarka. Niemniej jednak
z latwoscia mogliby$my wykonywaé kazde z tych zadan bez my$lenia o ,ja”.

Nawet bardziej ztozone zachowania, takie jak rozmowa z innymi ludz-
mi czy prowadzenie samochodu, nie wymagaja samoéwiadomoéci. Jestem
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pewien, ze zdarzylo ci sie jechaé autostrada i nagle odkryé, ze twoje $§wiado-
me myélenie bylo ,wylaczone”, a jednak z powodzeniem i bezpiecznie przeby-
leé kilka kilometréw. Spora, czeéé dnia mozemy si¢ §wietnie obejéc¢ bez ,ja”,
aczkolwiek potrzebne jest nam ono do wielu czynnoséci wyrézniajacych czlo-
wieka sposrdd innych zwierzat.

Nietrudno zauwazy¢, ze ,ja” jest nieodlacznie zwiazane z autoprezentacja,
Nie moglibyémy $wiadomie i rozmysélnie staraé sie manipulowac wrazeniem,
gdybyémy nie potrafili my$leé o sobie, a konkretnie o tym, jak postrzegaja
nas inni. A zatem osoba niedysponujaca ,ja” albo taka, ktorej ,ja” nie jest
w danej chwili aktywne, nie jest w stanie $wiadomie operowa¢ wywieranym
wrazeniem. Na przyklad bardzo mate dzieci nie sa zdolne do celowej autopre-
zentacji, dopoki nie rozwinie sie u nich ,,ja” — co ma miejsce na ogét po ukon-
czeniu drugiego roku zycia (Buss, 1980; Lewis, Sullivan, Stanger 1 Weiss,
1989). Jeéli zaé chodzi o doroslych, fakt, ze alkohol prawdopodobnie uposle-
dza autorefleksje, moze thumaczyé, dlaczego pijani troszcza si¢ o prezentowa-
ny wizerunek mniej niz ludzie trzezwi (Hull, 1981).

Chociaz samoéwiadomosé jest koniecznym warunkiem rozmy$§lnego mani-
pulowania wrazeniem, niektére zachowania autoprezentacyjne moga byé tak
czeste, ze przeradzaja sie w nawyk 1 nie wymagaja juz samo$wiadomosci
(Schlenker, 1980). Do tej kategorii zachowan mozna zaliczy¢ dobre maniery.
Poczatkowo mamy motywacje do szanowania obyczajow, gdyz w przeciwnym
wypadku wywarlibyémy negatywne wrazenie. Zrazu musimy wiec $wia-
domie przypominaé sobie o wycieraniu butéw przed drzwiami, o moéwieniu
,prosze” 1 ,dziekuje” czy o zdejmowaniu lokei ze stotu. Z czasem jednak za-
czynamy stosowaé sie do zasad dobrego wychowania bez §wiadomego o nich
myélenia.

Podobnym przykladem sa codzienne zabiegi pielegnacyjne. Na ogét kiedy
rankiem wchodze na oélep do lazienki, aby sie ogoli¢, wziaé prysznic i ubraé,
nie medytuje nad wywieranym wrazeniem. (Chociaz przez glowe przelaty-
waé mi mogs, inne refleksje odnoszace sie do ,ja”, takie jak: ,Nie cierpie wsta-
waé rano”, ,,Czuje sie wypluty” itp.). Niemniej jednak wiele z tych czynnosci
wiaze sie z autoprezentacja. Kiedy bylem dzieckiem, rodzice przypominali
mi, zebym sie uczesal, a potem sam musialem sobie to powtarzaé. Dzisiaj
uzywam grzebienia, nie myélac o tym, co robie.

Struktura ,ja’ i ,ja” uéwiadamiane
Struktura ,ja”

Kicedy czlowick myéli o sobie (to znaczy, gdy jego ,,ja” jest aktywne), sposéb,
w jaki prezentuje siebie innym, zalezy od tego, jakie ma w tym momencie
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o sobie zdanie. Na strukture ,,ja” sklada sie zestaw przekonan na temat
wlasnej osoby. Tak, jak mamy poglady odnoszace sie do obiektow ze Swiata
zewnetrznego (z innymi ludzmi wlacznie), dysponujemy tez pogladami na te-
mat samych siebie. Sa to przekonania dotyczace naszego ciata (wygladu,
zdrowia, kondycji itp.), cech psychicznych (na przyktad osobowoséci, inteli-
gencji 1 zdolnosci), relac)i spotecznych (facznie ze zwiazkami z rodzina, przy-
jaciélmi, wspoétpracownikami czy nawet wrogami), odgrywanej roli (studen-
ta, ksiegowego, nauczyciela, sprzedawcy itd.), naszych opinii (takich jak
przekonania religijne, postawy 1 filozofia zyciowa), przezytych dodwiadczen
, a nawet mienia (zdajemy sobie sprawe z posiadania okreélonych ksiazek,
samochodéw, ubran czy sprzetu stereo).

Struktura ,ja” porbwnywana byla do ,teorii” danej osoby na swdj temat
(Epstein, 1973). Tak jak kazda teoria, struktura wlasnego ,ja” zawiera nie
tylko dotyczace nas fakty, co do ktorych jeste$my bezwarunkowo przekona-
ni, lecz réwniez niesprawdzone hipotezy. Nasze zalozenia dotyczace ewentu-
alnego zachowania w nowej sytuacji sa ni mniej, ni wiecej, niz hipotezami,
ktére stawiamy na podstawie teorii, jaka sobie stworzyliémy na nasz temat.

Struktura ,ja” przypomina teorie réwniez w tym sensie, ze ludzie wyko-
rzystuja ja do interpretowania swoich dodwiadczeh. Dwéch naukowcedw
o odmiennej orientacji teoretyczne] moze zinterpretowad ten sam ekspery-
ment na dwa catkowicie rézne sposoby. Podobnie dwie osoby z odmiennymi
teoriami na swoj temat moga inaczej zinterpretowac to samo wydarzenie.
Jeéli twoja teoria (to znaczy struktura wlasnego ,ja”) zaklada, ze jeste$
inteligentny, to zte wyniki testu wytlumaczysz brakiem obiektywizmu nau-
czyciela lub wlasnym niedostatecznym przygotowaniem. Natomiast jeshi
wedle tej teorii twoja umyslowoéé przypomina intelekt pawiana, niska oce-
ne z testu uznasz za odzwierciedlenie twej inteligencji.

Ja” uswiadamiane

Nasza struktura ,ja” jest niezmiernie zlozona. Dlatego tez, kiedy myS$limy
o tym, kim jesteSmy i jacy jesteSmy, w danym momencie mozemy by¢ Swia-
domi tylko niewielkiej czastki struktury wlasnego ,ja”. Wyobraz sobie, ile
czasu zajeloby ci spisanie kazdego dotyczacego ciebie faktu i zalozenia. Owa
czastka zestawu przekonan na wilasny temat, ktéra w danej chwili znajdu-
je sie w polu éwiadomosci, nazywana jest uséwiadamianym ,ja” (phenome-
nal self; Rhodewalt, 1986). Zawiera ono zaréwno elementy struktury wla-
snego ,ja”, o ktérych akurat myslimy (,Nie jestem specjalnie interesujacym
czlowiekiem”), jak i refleksje dotyczace aktualnego stanu (,Alez jestem
zmeczony”).
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Struktura ,ja” wplywa na zachowanie gléwnie za posrednictwem ,ja”
uswiadamianego. Innymi slowy, przekonania dotyczace wlasnej osoby prze.
chowywane w pamieci w niewielkim stopniu oddziatuja bezpoérednio na za.
chowanie danej osoby, dopd6ki nie zacznie ona o nich mysleé. Liczne badania
wykazaly, ze ludzie zachowuja sie zgodnie ze swoimi postawami, zasadami
moralnymi 1 struktura wlasnego ,ja” tylko wowczas, kiedy my$§la o sobie
1 aktywne jest ,ja” uéwiadamiane (Buss, 1980; Duval i Wicklund, 1972). Kie-
dy natomiast ,ja” jest zablokowane, ludzie czesto zachowuja sie w sposéb
bardzo dla siebie nietypowy (Diener, 1980).

Oznacza to, ze struktura ,ja” oddzialywuje na autoprezentacje w takim
stopniu, w jakim dana osoba jest $§wiadoma siebie. Co wiecej, wizerunek
przekazywany innym ludziom pozostaje najczescie] pod wplywem tre-
$ci ,ja” uswiadamianego. Elementy osobowoéci znajdujace sie poza jego za-
siegiem nie ujawniaja si¢ w autoprezentacji.

Ja” w autoprezentaciji

Jak wspomniano, niektérzy postrzegaja autoprezentacje jako proces
z gruntu oszukanczy. Na przyklad Buss i1 Briggs (1984) krytykowali auto-
prezentacyjne wyjasnienia zachowania, argumentujac, ze taki model teore-
tyczny ktadzie nacisk na ,zaklamanie”, z ktéorym ludzie ,,demonstruja cechy
odmienne od rzeczywistych” (s. 1322). Podobnie dla Bednara i jego wspélpra-
cownikéw (1989) operowanie wywieranym wrazeniem jest réwnoznaczne
z ,2udawaniem”, ze jeste$my tacy, jakimi chca nas widzieé inni.

Cho¢ niewatpliwie ludzie czasami prezentuja publiczny wizerunek nie-
zgodny z tym, jak postrzegaja samych siebie (to znaczy niezgodny z ich struk-
tura wlasnego ,ja” oraz ,ja” uéwiadamianym), autoprezentacja rownie dobrze
moze by¢ oszukancza i wtérna, jak uczciwa i zgodna z prawda (Schlenker,
1980; Tetlock i Manstead, 1985). W gruncie rzeczy czesto Swiadomie 1 rozmy-
$lnie manipulujemy wrazeniem, aby inni mogli postrzegaé nas tak, jak sami
postrzegamy siebie (Gergen, 1968; Jones 1 Pittman, 1982; Schlenker 1 Wei-
gold, 1992). Stwierdzenie to moze si¢ wydaé dziwaczne: dlaczego czlowiek
musi sie starad, by wygladaé na kogo$, kim jest w rzeczywistosci?

Przede wszystkim dlatego, ze inni czesto nie sa w stanie wiele na nasz
temat wywnioskowaé na podstawie samej obserwacji naszego zachowania.
Przez wiekszoé¢ czasu jest ono na tyle ograniczone przez odgrywane przez
nas role oraz normy sytuacyjne, ze ujawnia bardzo malo osobistych infor-
macji. Jesli zatem chcemy, by inni dowiedzieli sie czego$ o nas,to czasami
musimy rozmy§lnie zachowywaé sie tak, aby ujawnié informacje o naszej
osobowosci, uzdolnieniach, postawach, zainteresowaniach, przezytych do-
$§wiadczeniach, nastroju, intencjach, reakcjach itd. Po drugie, nawet jesli
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nasze zachowanie moze potencjalnie odslaniaé jakie$ fakty o nas, nierzadko
stosujemy autoprezentacje, aby zwiekszy¢ ,czytelnosé” swoich reakeji (De-
Paulo, 1992). Czasami na przyklad ludzie przesadnie wyrazaja swoje emocje,
aby mie¢ pewno§¢, ze inni prawidlowo odczytaja ich uczucia. Poniewaz wyraz
twarzy nie zawsze stanowi jednoznaczng informacje, czlowiek zaczyna ope-
rowaé¢ wywieranym wrazeniem, zeby inni nie mogli sie pomylié, interpretu-
jac jego reakcje.

Trzecim powodem, dla ktérego zdarza sie nam taktycznie prezentowaé
autentyczny wizerunek samych siebie, jest fakt, ze nie zawsze dysponujemy
nieograniczonym czasem na ujawnianie informacji o sobie. Dlatego tez mu-
simy wybraé, ktére dane warto podkreslié w okre§lonym kontek$cie spolecz-
nym. Autoprezentacja polega wiec czesto na wybidrczym prezentowaniu
prawdziwych informacji na swéj temat (Schlenker i Weigold, 1992).

Struktura ,ja” ma tez inny, bardziej poéredni wplyw na autoprezentacje —
dostarcza mianowicie subiektywnej wskazéwki na temat szans powodzenia
w prezentowaniu poszczegdlnych wizerunkéw samego siebie. Na ogét praw-
dopodobienstwo sukcesu jest wieksze, gdy wywieramy wrazenie zgodne
z struktura wlasnego,ja”. Jestem bardziej sklonny przypuszczaé, ze potrafie
wywrzeé wrazenie wysportowanego, je§li wierze we wlasna kondycje, niz
wowcezas, gdy uwazam sie za cherlaka. Poniewaz niepowodzenie w prezento-
waniu danego wizerunku stawia nas w gorszej sytuacji, niz gdybys$my
w ogole nie prébowali autoprezentacji, watpliwoéci dotyczace szans sukcesu
w wywieraniu okreélonego wrazenia moga powstrzymaé czlowieka przed
podejmowaniem takich préb.

Samoocena

Niewiele pojeé z zakresu psychologii podobnie rozpowszechnilo sie w jezyku
potocznym, jak samoocena. Samoocena odnosi sie do oszacowania wartoéci
wlasnej osoby. Coopersmith (1967) pisze, ze jest to ,ocena, ktéra jednostka
sobie wystawia i w ktdrg stale wierzy; wyraza postawe aprobaty lub dezapro-
baty 1 wskazuje, jak czltowiek postrzega swoje zdolnoéci, znaczenie, szanse
sukcesu i warto$é”. Struktura ,ja” obejmuje przekonania i mysli na temat
wlasnej osoby, natomiast poczucie wlasnej wartoéci odnosi sie do oceny
1uczué dotyczacych tych przekonan. Dwoje ludzi z taka sama, koncepcja wia-
snej osoby moze mieé odmienne poczucie wlasnej wartosci; jeden staby uczen
moze czué sie §wietnie jako tréjkowicz, ale jego kolega majacy identyczne
stopnie moze mie¢ z tego powodu obnizone poczucie wlasnej wartoéci.
Naukowcy badajacy samoocene zazwyczaj koncentruja sie na ogélnych
uczuctach, ktére dana osoba zywi do samego siebie. Ludzie wykazuja pew-
ng konsekwencje w ocenie siebie na przestrzeni czasu i w rozmaitych
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sytuacjach. Niektérzy maja stosunkowo wysoka samoocene, inni za$ nizsza,
Ogélny, typowy dla danego czlowieka poziom poczucia wilasnej warto$ci zwa-
ny jest samooceng jako cecha.

Nalezy zaznaczyé, ze okreélenie ,,niska” samoocena jest wyjatkowo niefor.
tunne. O bardzo niewielu ludziach mozna powiedzieé, ze charakteryzuja sig
rzeczywiécie niskim poczuciem wilasnej wartoéci (Tice, 1993). Wiekszo§é lu-
dzi poproszona o oszacowanie wartoéci swojej osoby, ocenia ja jako ,Srednig”
lub lepiej. Osoby wykazujace tak zwane ,niskie poczucie wlasnej wartoscy”
w istocie maja ,umiarkowana” samoocene 1 tylko znikomy procent powaznie
zaburzonych ludzi naprawde postrzega siebie jako z gruntu niepozadanych,
Dlatego musimy pamietaé, ze terminy ,niska” 1, wysoka samoocena” nalezy
traktowadé jako wzgledne, a nie absolutne.

Mimo iz kazdy czlowiek charakteryzuje sie okre§lonym poziomem samoo-
ceny jako cechy oszacowanie warto$ci wlasnej osoby podlega tez wahaniom
w zaleznosci od sytuacji. Uczen moze na przyklad doswiadczaé niskiego po-
czucia wlasnej wartosci na lekcji gimnastyki, ale oceniaé sie bardzo dobrze
na zajeciach z algebry. Poziom samooceny w danej sytuacji i danym momen-
cle nazywany jest samooceng jako stanem.

Zwiazek pomiedzy samoocens i autoprezentacja badany byl zardéwno
w odniesieniu do statego, jak i czasowego poczucia wlasnej wartosci. Jak sie
wydaje, zwiazek ten ma dwa odrebne aspekty: (a) ludzie o wysokiej i niskie;j
samoocenie maja odmienne motywy autoprezentacyjne i (b) roéznia sie, jesli
chodzi o wiare w skutecznos¢ autoprezentacji.

Motywacja do wywierania wrazenia

Ludzie majg podstawowa potrzebe utrzymywania poczucia wlasnej wartoséci
— to znaczy oceniania si¢ pozytywnie oraz pozytywnego nastawienia emo-
cjonalnego do wlasnej osoby (Brown, 1993; Leary i Downs, w druku; Steele,
1988). Dlatego tez podejmuja wiele dzialan w celu utrzymania i wzmocnie-
nia poczucia wlasnej wartoéci; niektore z nich polegaja na autoprezentacji.

Samoocena jako stan a autoprezentacja

Jednym ze sposob6w utrzymania poczucia wlasnej wartosci jest uzyska-
nie aprobaty ze strony otoczenia. Poniewaz samoocena czlowieka opiera sie
cze$ciowo na tym, jak oceniaja go inni (Cooley, 1902; Shrauger i Schoene-
man, 1979), szukanie akceptacji otoczenia moze byé sposobem na poprawe
lub podtrzymanie poczucia wlasnej wartoéci. Jedna z metod zdobywania
aprobaty jest prezentowanie szczegélnie pozadanego wizerunku (Jellison
1 Gentry, 1978), tak wiec mozna sie spodziewaé, ze ludzie pragnacy poprawié
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samoocene beda mieli wieksza motywacje do operowania wywieranym wra-
zeniem niz osoby nie odczuwajace takiej potrzeby.

Zalozenie to zostalo potwierdzone w eksperymencie Schneidera (1969).
Badani poddani zostali testowi sprawdzajacemu jakas wazna w ich mniema-
piu umiejetnosé, po czym powiedziano im, ze otrzymali albo malg, albo duza
liczbe punktéw, badz tez w ogdle nie informowano ich o wynikach. Zaklada-
no, ze u badanych, ktérzy otrzymali malo punktéw, ucierpi poczucie wlasne;j
wartoéci. Nastepnie z kazdym uczestnikiem eksperymentu przeprowadzono
wywiad. Polowe badanych poinformowano, ze dowiedza sie, jak ocenita ich
osoba przeprowadzajaca wywiad, reszcie za§ powiedziano, ze nie poznaja opi-
nii swego rozméwcy. Zgodnie z przewidywaniami Schneidera badani, ktérzy
uzyskali stabe wyniki w teécie 1 spodziewali sie informacji zwrotnej od osoby
przeprowadzajacej wywiad, prezentowali siebie bardziej pozytywnie niz ci,
ktérzy rowniez zle wypadli w tescie, ale nie spodziewali sie takiej informacji.
Poniewaz zachowania autoprezentacyjne pomoglyby im odzyskaé poczucie
wlasnej wartoéci wylacznie w wypadku, gdyby poznali opinie rozméwey, tyl-
ko w takiej sytuacji badani podkres§lali swoje zalety. Ponadto uczestnicy,
ktérzy uzyskali stabe wyniki w teécie 1 oczekiwali informacji zwrotnej od roz-
mowcey, przekazywali bardziej pozytywne wrazenie niz osoby, ktore uzyskaly
wiece] punktdéw i1 rowniez mialy poznaé opinie swego interlokutora — przypu-
szczalnie dlatego, ze ci pierwsi mieli wieksza motywacje do operowania wy-
wleranym wrazeniem.

Samoocena jako cecha a autoprezentacja

Schneider badat skutki przejéciowych zmian w czasowym poczuciu wila-
snej wartosci, spowodowanych uzyskaniem lepszych lub gorszych wynikéw
w tescie. Jak wiemy, u ludzi mozna tez ogdlnie stwierdzi¢ wysokie lub niskie
stale poczucie wlasnej wartoéci. Jak sadzisz, kto bedzie sie bardziej staral
wywrze¢ pozytywne wrazenie: osoba o wysokim stalym poczuciu wlasnej
wartosci czy tez kto$ o (stosunkowo) niskiej samoocenie (ktdra, jak wspo-
mniano, na ogo6l nie jest niska, lecz umiarkowana)? OdpowiedZ na to pytanie
nie jest taka prosta, jak sie wydaje.

Znajac wyniki eksperymentu Schneidera (1969), moglibyémy przypu-
szczad, ze osoby o niskiej samoocenie sa bardziej sktonne do manipulowania
wrazeniem niz ci, ktérzy oceniajg siebie wysoko. Przekonaliémy si¢ bowiem,
ze osoby o niskiej samoocenie maja prawdopodobnie wicksza motywacje do
uzyskania pozytywnej oceny otoczenia, ktéra podniostaby ich poczucie wla-
snej wartosci. Poniewaz za§ wywarcie pozytywnego wrazenia jest jednym ze
sposobdw zdobywania aprobaty otoczenia, ludzie o niskim poczuciu wlasnej
wartosci powinni mieé wieksza motywacje do operowania wywieranym wra-
Zzeniem niz ci, ktorzy nie potrzebuja podnosié¢ swojej) samooceny.
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Istnieje jednak réowniez przeciwstawna tendencja polegajaca na tym, ze
czlowiek na ogdl pragnie, by inni postrzegali go w taki sposdb, w jaki on sam
widzi siebie. Badania wykazuja, ze czasami czujemy potrzebe otrzymania og
otoczenia informacji zwrotnej weryfikujacej nasze ,ja” ~ informacji, ktdra jest
spéjna z tym, jak sami siebie postrzegamy. Otrzymanie informacji odbiegaja.
cej od struktury wlasnego ,ja” moze by¢ niepokojace, gdyz sugeruje, ze czlo-
wiek nie zna dobrze samego siebie. Choé moze to wydawad sie zaskakujace,
z badan wynika, ze ludzie prébuja potwierdzad swdj wizerunek we wlasnych
oczach nawet woéwczas, gdy obraz ten jest negatywny (Swann, 1983; 1987).
Jesli autoprezentacja ma na celu autoweryfikacje, to ludzie o wysokiej samo-
ocenie powinni staraé sie wywrzeé pozytywne wrazenie bardziej niz ludzie
o niskim poczuciu wlasnej wartoéci, ktorzy wola, by otoczenie nie oceniato ich
tak korzystnie. Jak stad wynika, mamy podstawy sadzié, iz ludzie o niskim
poczuciu wlasnej warto$ci maja wigksza motywacje do wywierania pozytyw-
nego wrazenia niz osoby o wysokiej samoocenie (gdyz bardziej potrzebujg
aprobaty otoczenia), ale réwnie dobrze mozemy przypuszczad, ze ci pierwsi
maja mniejsza motywacje do prezentowania siebie pozytywnie niz drudzy
(gdyz chca otrzymaé informacje zwrotng potwierdzajaca ich strukture wila-
snego ,ja”).

Sprzeczno$é te mozna rozwiazaé w dwojaki sposéb. Po pierwsze, ludzie
najwyrazniej maja motywacje zaréwno do podwyzszania swojej samooceny,
jak 1 do autoweryfikacji. Swann, Pelham 1 Krull (1989) wykazali, ze ludzie
wola pozytywna informacje zwrotna od negatywnej niezaleznie od poziomu
ich poczucia wiasnej wartoéci. W odniesieniu jednak do tych swoich cech,
ktére postrzegaja jako niekorzystne, wola otrzymywaé negatywna, informa-
cje zwrotna. Innymi stowy, na ogdt wolimy otrzymywacé pozytywna informa-
cje zwrotna, ale mamy tez powody, by dostrzegaé swoje niedociagniecia
(Swann, Griffin, Predmore 1 Gaines, 1987).

Inne rozwiazanie tej kwestil zaproponowali Baumeister, Tice 1 Hutton
(1989). Wysuneli oni hipoteze, iz zaréwno ludzie o wysokiej, jak i niskiej sa-
moocenie sa motywowani do manipulowania wrazeniem, ale z odmiennych
powoddéw. Mianowicie osoby o wysokim poczuciu wlasnej wartoéci maja mo-
tywacje gléwnie do wywierania korzystnego wrazenia — autoprezentacja
ofensywna — natomiast ludzie oceniajacy siebie nisko motywowani sg do
tego, by unikaé wywierania wrazenia negatywnego — autoprezentacja defen-
sywna — (Arkin, 1981; Tice, 1992). Podczas gdy ci pierwsi daza do odniesienia
sukcesu, aby wypasé dobrze, drudzy kieruja sie pragnieniem unikniecia po-
razki, aby nie wypaséé zle. Jak pisza Baumeister 1 jego wspd6lpracownicy
(1989), niskie poczucie wlasnej wartosci ,,pociaga za soba autoprezentacje zo-
rientowang na ochrone przed porazka, wstydem, odrzuceniem i upokorze-
niem, natomiast wysokie poczucie wlasnej wartoscl rodzi autoprezentacje
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zorientowana, na zwiekszenie wlasnego prestizu i polepszenie reputacyi”
(s. 553). Zaréwno czlowiek o wysokim, jak i o niskim poczuciu wlasnej warto-
el chcia'lby zywié pozytywne emocje do siebie samego 1 pragnie, aby inni po-
st<rzeg'ah go jak najkorzystniej. Kazdy z nich podchodzi jednak do tego celu
z 1Innej strony.

Baumeister i wspolpracownicy (1989) sugeruja, ze wyniki otrzymywane
w star{dardowych testach mierzacych samoocene jako ceche stanowia bardziej
bezp/o‘srednie odzwierciedlenie autoprezentacji niz samooceny jako takiejv
Z}vrocmy uwage, ze w tego typu testach badani zdobywaja duza ilogé punk:
tOw, wskazuj.akc, ze posiadaja pozadane cechy czy tez zywia wobec siebie pozy-
tywne uczucia. Duza iloé¢ zdobytych punktéw odzwierciedla wysoce pozytyw-
na autqprezentacje podczas wypelniania testu na samoocene.

. Jak juz kilkakrotnie podkreélano, ludzie kwalifikowani jako cechujacy sie
niska, S.amooce/nq rzadko charakteryzuja sie rzeczywiscie niskim poczuciem
wlasneq wartosci, lecz plasuja sie w srodkowej czesei skali mierzacej poczucie
wlasnej Wartoéci. Z punktu widzenia teorii autoprezentacji jest to caltkowicie
uzasgdnlone. Osoba, ktéra troszezy sie, aby nie wywrzeé zlego wrazenia, nie
bedzie deklarowaé ani pozytywnych, ani negatywnych cech. Deklarow;mie
zglet jest r}izykowne, gdyz cztowiek moze sprawié wrazenie samochwaty lub
nie sprostac pézniej oczekiwaniom otoczenia. Natomiast przyznawanie sie do
cech pegafiywnych automatycznie wywiera zle wrazenie. Mozna sie wiec
spodme\"vac, ze ludzie obawiajacy sie porazki i wstydu beda opisywad siebie
w przecigtnych, poérednich, niezobowiazujacych kategoriach: ani za dobrze,

ani zby't zle; 1 dokladnie tak postepuja osoby o tak zwanym niskim poczuciu
wlasnej wartoéci.

Wiara w skutecznosé autoprezentacji

Poc21/1c1e wlasnej wartoéci moze wplywaé na autoprezentacje w jeszcze in-
ny spospb. Poniewaz od samooceny zalezy poziom wiary w siebie, poczucie
wla}sne; warto$ci moze decydowaé o tym, czy dana osoba bedzie sie angazo-
waé w pewne autoprezentacyjne zachowania, szczegdlnie w te, ktére pociaga-
Ja za .sob‘a‘ Jjakie$ spoleczne ryzyko. Ludzie o wysokiej samoocenie bardziej
staraja, 51/9( wywieraé dobre wrazenie, gdyz wierza, ze w przyszlosci uda im sie
utrzymgc korzystny wizerunek. Poniewaz postrzegaja siebie pozytywnie
oczgkqu od innych aprobaty i szacunku. Natomiast osobom o niskiej samooi
cenie czesto brakuje wiary, iz zdolaja, utrzymac pozytywny wizerunek swojej
osoby. Zamiast szacunku spodziewaja, sie raczej braku zainteresowania lub
dezaprobaty (Baumeister, 1982b).

Osoby o wysokiej samoocenie sklonne sg podejmowaé wieksze ryzyko auto-
prezenta}cyjne. Schlenker, Weigold i Hallam (1990) stwierdzili, ze ludzie tacy
zaczynaja bardziej podkre$laé swoje zalety, kiedy wzrasta presja spolecznego
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oceniania; osoby o niskiej samoocenie w takich samych warunkach zaczyna.
ja stosowadé ostrozniejsza autoprezentacje. Baumeister (1982b) odkryl, ze oso-
by o wysokim poczuciu wlasnej wartoéci bardziej sg sklonne podwazaé do.
chodzace z zewnatrz negatywne informacje na swdj temat. Natomiast ludzie
oceniajacy siebie nisko raczej niechetnie sprzeciwiajg sie istniejacej juz opi-
nii na swd) temat. Prawdopodobnie osoby o wysokie) samoocenie bardziej ufa.
ja, Zze uda im sig¢ rozwiaé negatywne wrazenie.

Symptom rzekomego oszusta

erlu ludzi pozornie odnoszapych sukceSy przez cale zycie postrzega sxebxe& :
jako oszustéw. Chociaz otrzymujg obiektywne, zewnetrzne dowody swoje-
go powodzenia i wiedza, ze sa postrzegani jako inteligentni i utalentowa-
ni, tacy rzekomi oszusci s przekonani, ze ich sukcesy sa w gléwnej mie-
rze dzielem przypadku, a predzej czy pézniej wszyscy dowiedza si¢ o ich .
niekompetencji (Clance, 1985). Stosujac. termmy autoprezentacyjne, rze--
komy oszust uwaza, ze niechcacy zdoby! bardzo korzystny wizerunek pu- -
bliczny, ktérego nie bgdzxe w stanie utrzymaé w przyszloéci. W rezultacie
zyje w strachu przed sytuac;aml, ktore moglyby zdradzlc przed innymije-
go,prawdziwe ja”, - ! '
Nic wigc dziwnego, ze rzekomy oszust bardme; niz inni marl:wz sie, ki
dy jest oceniany. Studenci umwersytetu ktérzy otrzymali duzo punktow:,
w ,,Skali rzekomego oszustwa” bardziej mepokom si¢ egzaminami niz ci,
ktérzy uzyskali na tej skali niskie wyniki, mimo ze w trakcie sesji obie gru-
py studentéw radzﬁy sobie tak samo dobrze. ‘Ponadto rzekomi oszuéci byli
bardziej przygnebieni i cierpieli na wigkszy spadek poczucia wlasnej war-
tosm Jesh le Wypadh na egzamme (Cozzarelh i Major, 1990) '

.Ja" pozadane i niepozadane

Podejrzewam, ze kiedy sie nad soba zastanawiasz, my$lisz réwnie wiele
o tym, kim jeste$, jak i o tym, kim chcialby$ byé. Byé moze wolalbys lepiej sie
uczy¢, byé szczuplejszy czy zarabiaé wiece) pieniedzy. Kazdy z nas ma jaka$
wizje osoby, ktéra pragnalby byé, jak réwniez obraz czlowieka, ktérym w zad-
nym wypadku nie chcialby zostaé. Wyobrazenia te nazywane sg ,,ja” poza-
danym i niepozgdanym (Markus i Nurius, 1986; Ogilvie, 1987).

Aby odnieéé sie do wyobrazenia o tym, czym chceielibyémy byé, w psycho-
logii czesto stosowano termin ,ja idealne”. W naszych rozwazaniach okreéle-
nie to byloby jednak mylace, gdyz sugeruje ono, ze ludzie daza do osiagniecia
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jakiego$ wzniostego, doskonalego stanu. W rzeczywisto$ci wiekszos$¢ z nas
jest zbyt rozsadna, by zmierza¢ do ,idealnego ja”. Z tego powodu wole méwié
0,ja” pozadanym 1 niepozadanym.

Na charakter autoprezentacji danej osoby wplywaja nte tylko jej poglady
na to, kim jest (to znaczy jej struktura wiasnego ,ja” i,ja” uéwiadamianego),
lecz réwniez jej zapatrywania na to, kim chciataby by¢. Nawet kiedy czlowiek
stara sie przedstawiaé zgodnie z prawda, sklonny jest prezentowaé wizeru-
nek zblizajacy sie do ,ja” pozadanego i oddalajacy od ,ja” niepozadanego (Le-
ary 1 Kowalski, 1990; Schlenker, 1985).

Pozadane 1 niepozadane ,ja” oddzialywuje na autoprezentacje na co naj-
mniej dwa sposoby. Po pierwsze, wyobrazenia te odzwierciedlajg wartos$ci ce-
nione przez dang osobe. Czlowiek pragnie by¢ taki a taki, gdyz ceni takie
a takie wartoéci. Jesli chee byé cierpliwy, to dlatego, ze wysoko oceniam cier-
pliwo$é. Kiedy czlowiek ceni okre§lone cechy, z reguly pragnie zademon-
strowaé innym, 1z je posiada. A zatem jeéli cenie cierpliwoéé, pragne, by inni
postrzegali mnie jako cierpliwego, 1 bede stosowacé rézne taktyki autoprezen-
tacyjne, zeby takie wrazenie wywrzeé. Choéby w trakcie spaceru moéj piecio-
letni syn doprowadzal mnie do bialej goraczki, nie chce wygladaé na zniecier-
pliwionego w oczach innych ludzi.

Po drugie, manipulacja wrazeniem moze nam pomoéc przyblizy¢ sie do po-
zadanego wzorca (Baumeister, 1982a; Tedeschi i Norman, 1985). Kiedy czto-
wiekowi udaje si¢ prezentowaé przed otoczeniem okreélony wizerunek, cza-
sami zaczyna go uwewnetrzniaé. Jeéli przez dlugi czas bede zachowywal sie
cierpliwie, rzeczywiécie moge nauczy¢ sie cierpliwoéci. Badania wykazuja, ze
osoby, ktére poproszono o opisanie siebie jako ekstrawertykéw, w nastep-
stwie nie tylko kwalifikowaly siebie jako bardziej ekstrawertyczne, lecz pod-
czas pbdzniejszych interakeji rzeczywiScie przejawialy wieksza otwarto$é (Fa-
zio, Effrein i Falender, 1981; Tice, 1992)! Poniewaz autoprezentacja moze
zadzialaé na zasadzie samospelniajacej si¢ przepowiedni, ludzie pragnacy
przyblizy¢ sie do pozadanego ,ja” czy oddalié¢ od niepozadanego powinni pre-
zentowaé publiczny wizerunek przypominajacy upragniony wzorzec (Pin
i Turndorf, 1990). Do kwestii uwewnetrznienia prezentowanego wizerunku
powrécimy jeszcze w dalszej czeéci tego rozdziatu.

ZASADA: Kiedy czlowick obdarzony jest samoswiadomoscia i nie pragnie oszukiwaé
innych, na jego autoprezentacje wplywa jego ,,ja” u§wiadamiane (a zatem i struktura ,,ja”),
poczucie wlasnej wartosci oraz pozadane i niepozadane ,.ja”.
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Dylematy autoprezentacyjne

7 punktu widzenia jednostki pragnacej prowadzi¢ skuteczna autoprezenta.
cje idealna interakcja spoteczna to taka, w ktorej wszystkie czynniki sklania.
ja_ czlowieka do prezentowania takiego samego wizerunku. Jesli nasza
struktura wlasnego ,ja” oraz ,ja” pozadane, pelnione role oraz normy obowia-
zujace w danej sytuacji, wartoéci cenione przez adresata autoprezentacji,
a takze istniejacy juz wizerunek naszej osoby w oczach otoczenia motywujg
nas do wywierania tego samego wrazenia, autoprezentacja nie nastreczy
nam wielkich trudnoséci. Latwo nam bowiem bedzie zdecydowadé sie na odpo-
wiedni wizerunek siebie, a ponadto mozemy by¢ prawie pewni, zZe uda sie
nam go wiarygodnie zaprezentowac.

Problem zaczyna sie, kiedy dwa lub wiecej czynnikow sugeruje zastosowa-
nie odmiennych taktyk autoprezentacyjnych, a jest jeszcze gorzej, kiedy po-
zadane z réznych wzgledéw wizerunki wzajemnie sie wykluczaja. Chociaz
sprzeczna moze byé kazda para czynnikéw, zajmiemy sie tutaj dylematem
wynikajacym z konfliktu miedzy indywidualnym ,ja” czlowieka (takim jak
struktura wlasnego ,ja’ czy ,ja” pozadane/niepozadane) a cechami kontekstu
spolecznego (takimi jak normy, role, warto$ci cenione przez adresata auto-
prezentacji albo istniejacy juz wizerunek jednostki w oczach otoczenia).

Jeden z najbardziej powszechnych 1 kiopotliwych dylematéw autoprezen-
tacyjnych pojawia sie, kiedy wizerunek, ktory méglby wywrzeé¢ pozadane
wrazenie na adresacie autoprezentaci, jest sprzeczny z struktura wlasnego
,ja” danego czlowieka. Jak sie dowiedzieliémy z rozdziatu pigtego, ludzie cze-
sto dostosowuja wywierane wrazenie do wartoéci cenionych przez drugg oso-
be. Kiedy jednak jednostka przekonuje sig, ze nie posiada zalet cenionych
przez adresata autoprezentacji albo tez posiada cechy, ktére cztowiek ten po-
strzega negatywnie, dochodzi do dylematu autoprezentacyjnego.

W codziennym zyciu co krok natrafiamy na podobne dylematy: studentka
nie zgadza sie z opinig zrzedzacego nauczyciela (powinna wyrazié swoje
prawdziwe zdanie czy tez obludnie zgodzié sie z wykladowca?); fanka sportu
odkrywa, ze chlopak, z ktérym sie uméwila, nie znosi go (czy powinna zataié
swoje rzeczywiste zainteresowania?); kandydat do pracy pytany jest o znajo-
mos$é komputera (czy powinien wyrazié wicksza pewnoéé siebie w zakresie je-
go obslugi, niz swoje rzeczywiste odczucia w tym wzgledzie?); zwolennik réw-
nouprawnienia kobiet slyszy, jak koledzy z pracy opowiadaja seksistowskie
dowecipy (powinien zaprotestowaé, milczeé czy wiaczyé sie do zartow?). W kaz-
dym z wymienionych przykladéw catkowicie szczera autoprezentacja (spdjna
ze struktura wlasnego ,ja”) najprawdopodobniej wywrze mniej pozytywne
wrazenie i przyniesie mniej korzystne skutki spoleczne czy materialne niz
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prezentacja dostosowana do wartoéci cenionych przez adresatow. Z drugiej
strony, wiekszo$¢ ludzi, ktorzy przeszli proces socjalizacji, ma na tyle wpojo-
na, prawdoméwnoéé, ze méwienie oczywistych ktamstw o sobie nie przyszto-
by im z latwoécig. Céz wiec maja poczac?

Autoprezentacja autentyczna, fatszywa i wybiércza

Osoby, ktére stanely w obliczu takiego dylematu, reaguja z grubsza rzecz bio-
rac na trzy sposoby, ktore nazwalem autoprezentacja autentyczna, falszyws
oraz wybidrcza/wymijajaca,.

Autoprezentacja autentyczna

Po pierwsze, mozna zareagowac szczerze czy tez zgodnie z zasadami, pre-
zentujac siebie zgodnie z postrzeganym wizerunkiem i nie zwracajac uwagi
na wartosci cenione przez adresata autoprezentacji. W niektérych wypad-
kach czlowiek jest do pewnego stopnia zmuszony do wyrazania rzeczywi-
stych postaw, gdyz inni dysponuja informacjami mogacymi zdyskredytowaé
nieautentyczny wizerunek (Schlenker, 1975). Bywa tez, ze osoba postawiona
przed dylematem autoprezentacyjnym demonstruje prawdziwy wizerunek ze
wzgledu na pryncypia.

Autentyczna autoprezentacja sprzeczna z wartodciami cenionymi przez
druga osobe nie zawsze ma niekorzystne konsekwencje. Ludzie, ktoérzy bro-
nia swoich przekonan w obliczu presji spolecznej, czasami zyskuja wieksze
uznanie niz osoby podporzadkowujace si¢ cudzym opiniom (Braver, Linder,
Corwin 1 Cialdini, 1977); nie zostaly jednak jeszcze zbadane okolicznoéci,
w ktorych efekt ten ma najwieksze szanse zaistnieé.

Badania sugeruja, ze kiedy zdajemy sobie sprawe, ze adresat autoprezen-
tacji zareaguje negatywnie na jaka$ informacje o nas, lepiej ujawnié ja na po-
czatku interakeji, a nie na koficu. W trakcie dwéch eksperymentéw badani
oceniali ludzi, ktérzy oznajmiali im o jakimé nagannym epizodzie ze swego
zycia (zostali wyrzuceni ze szkoly albo zrobili dziewczynie dziecko). Osoby,
ktére ujawnily negatywna informacje o sobie na poczatku spotkania, zostaly
ocenione bardziej pozytywnie niz te, ktére powiadomily o tym pézniej (Archer
1 Burleson, 1980; Jones i Gordon, 1972). Jak sie wydaje, ludzie, ktérzy zwle-
kajg z ujawnieniem tego typu informacji, postrzegani sa jako podejrzani lub
nieuczciwi.

Fafszywa autoprezentacja

Drugim rozwiazaniem omawianego dylematu jest autoprezentacyjne oszu-
stwo czy falszerstwo. Ludzie moga rozmyslnie prezentowaé publiczny wizeru-
nek sprzeczny z ich ,prawdziwym ja”, ale zgodny z wartoéciami cenionymi
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przez adresata. Zakres mozliwych zachowan tego typu rozposciera sie od nie.
wielkiej przesady do zdecydowanego klamstwa.

Prawdopodobnie trzy czynniki decyduja o tym, jak dalece czlowiek prze.
kracza granice prawdy w trakcie autoprezentacji. Pierwszy z nich wiaze sig
7 postrzeganym przez klamiaca osobe znaczeniem oszustwa. Czlowiekowi a.
twiej jest idealizowaé siebie za pomoca ,niewinnych” klamstw, niz fabry.
kowaé nieprawdziwa, tozsamo$é w sposob, ktéry moze zaszkodzi¢ innym,
Ponadto, niektérzy ludzie uwazaja klamstwo jako bardzo powazne wykrocze-
nie, inni za$ nie przywiazuja do niego tak wielkiej wagi.

Po drugie, ludzie sa tym bardziej sklonni do prezentowania falszywego
wizerunku, im mniejsze jest prawdopodobiefstwo, ze ich oszustwo wyjdzie
na jaw (Baumeister i Jones, 1978; Schlenker, 1975; Tesser i Moore, 1986),
I po trzecie, znaczenie ma réwniez potencjalna korzyéé z autoprezentacyj-
nego klamstwa. Cztowiek jest tym bardziej skory do falszerstwa, im wiece;
spodziewa sie dzieki niemu uzyskaé (Tesser i Moore, 1986).

Rzecz jasna ludzie moga mieé wigksze lub mniejsze predyspozycje do
klamliwej autoprezentacji, czyli do rozmyélnego przekazywania fikcyjnego
wizerunku. Inklinacja ta zalezy od dwéch ogélnych kategorii zmiennych: bra-
ku poczucia bezpieczenstwa oraz sklonnosci do manipulowania. Jednym
z powodoéw, dla ktérych czlowiek prezentuje falszywy wizerunek samego sie-
bie, jest obawa, ze inni wyémieja go lub odrzuca, jesli dowiedza sie, jaki jest
,naprawde”. Osoby z niskim poczuciem wlasnej wartosci uwazaja sicbie za
uposledzone pod pewnymi wzgledami i dlatego moga probowaé ukry¢ swoje
prawdziwe ,ja”, demonstrujac wizerunek, ktéry w ich mniemaniu ma wigk-
sze szanse na akceptacje ze strony otoczenia. Natomiast osoba o wysokiej sa-
moocenie nie potrzebuje tworzyé falszywych obrazéw. Dlatego tez z duma po-
zwala innym zobaczyé swoje prawdziwe ,,ja”, nie uciekajac si¢ do klamstwa
na temat cech swego charakteru czy przezywanych uczué (Elliott, 1982).

Do rozmy$lnego wywierania falszywego wrazenia predysponowani sa, tez
ludzie o sklonnoéciach do manipulowania innymi. Skionnoéé te nazywa sig
czesto makiawelizmem od nazwiska florenckiego filozofa i dyplomaty, Nic-
collo Machiavellego (1469-1527). W swoim dziele Ksigze Machiavelli broni
przywédcéw politycznych, ktérzy do zdobycia i utrzymania wladzy stosuja
podstep i oblude. Wedlug niego skuteczny przywédca musi operowacé wywie-
ranym wrazeniem, aby zatuszowaé swoje bezwzgledne postepki i demonstro-
waé wizerunek meza stanu dzialajacego w najlepszym interesie kraju. Jak
stwierdza Machiavelli, ,kazdy widzi, jakim sie byé wydajesz, niewielu czuje,
jakim jeste§” (N. Machiavelli, Ksiqze, s. 78). Machiavelli nie bronil oczywicie
klamstwa w kazdej sytuacji, ale tylko w wypadku, gdy prawda nie mogta do-
brze postuzyé interesom polityka.
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W latach szesédziesiatych zaczeto badaé ludzi, ktérzy wyznawali filozofie
Machiavellego, a nawet opracowano test do mierzenia sklonnosci do makia-
welizmu. Skala Makiawelizmu zawiera cytaty bezpoérednio zaczerpniete
z ksiazek Machiavelliego, jak rowniez zdania wymys$lone przez psychologéw
(Christie 1 Geis, 1970). Oto probka stwierdzen popieranych przez osoby o du-
zej sklonnosci do makiawelizmu:

* Nigdy nie nalezy nikomu méwié o swoich prawdziwych pobudkach, chy-
ba ze jest to do czego$ przydatne.

* Najlepszym sposobem radzenia sobie z ludZmi jest méwienie im tego, co
chea uslyszec.

» Madrze jest schlebiaé waznym osobom.

» Kazdy, kto bez zastrzezen ufa drugiej osobie, pakuje sie w klopoty.

Ludzie otrzymujacy wiele punktéw w Skali Makiawelizmu postepuja
w zyciu w sposéb wykalkulowany i strategiczny. Sa bardziej sklonni ktamaé
i oszukiwad, kiedy zachowania takie moga im poméc w osiagnieciu pozada-
nego celu (aczkolwiek w pozostalych sytuacjach nie sa bardziej nieszczerzy
niz inni). Christie i Geis zauwazyli, ze makiawelisci maja, ,bardziej utylitar-
ne niz moralne podejécie do interakeji z innymi” (1970, s. 3).

Jak si¢ latwo domy$lié, makiaweliéci sa bardziej sktonni do fabrykowania
fikcyjnego wizerunku samych siebie, kiedy jest to w ich interesie. Moga na
przyklad wywiera¢ wrazenie pelnych szacunku i przymilnych, jesli taki ima-
ge pomoze im osiagnac cel (Blumstein, 1973). Ponadto bardziej selekcjonuja,
iloé¢ i rodzaj ujawnianych informacji na swéj temat w zaleznoéci od konte-
kstu spolecznego (Dingler-Duhon i Brown, 1987; Jones, Nickel i Schmidt,
1979). Mimo to makiaweliSci maja swoja moralnosé. Wyznaja, oni niekonwen-
cpnalny system etyczny, ktéry mozna by okreslié jako ,absolutny relaty-
v~/.1zm”. Sa bowiem absolutnie niewzruszeni w swoim przekonaniu, ze nie ist-
niejg absolutne prawa moralne dajace sie zastosowaé do kazdej sytuacji
(Leary, Knight i Barnes, 1986).

W pewnym sensie cala ta obluda oplaca sie makiaweliscie. Badania
wykazaly, ze osoby uzyskujace wysokie wyniki w Skali Makiawelizmu L
bardziej skuteczne w kontaktach interpersonalnych. Lepiej niz przecietny
f:zloyviek radza sobie podczas negocjowania i targowania sie (Christie
1 Geis, 1970) i potrafia skuteczniej przeciwstawié sie presji spolecznej (Geis
1 Christie, 1970). Odnosza wiecej sukceséw w sporach o sprawy wzbudza-
Jace emocje (po czesci dlatego, ze w wiekszym stopniu umieja zachowaé zim-
na'.krew; Geis, Weinheimer i Berger, 1970) i umieja lepiej klamaé (Exline,
Thibaut, Hickey i Gumbert, 1970; Geis i Moon, 1981). W pewnym ekspery-
mencie obserwatorzy nie potrafili rozpoznaé, kiedy osoby o duzej sklonnoséci
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do makiawelizmu klamaly, a kiedy méwily prawde; odrézniali natomiast,
kiedy klamali ludzie uzyskujacy niewiele punktéw w Skali Makiawelizmy
(Geis i Moon, 1981). Podczas innego eksperymentu z elementami psychodra.
my badani o duzej sktonnoéci do makiawelizmu, ktérzy odgrywali role adwo-
kata na sali sadowej, potrafili skuteczniej doprowadzié éwiadka do zeznawa-
nia na korzyéé ich klienta; co wiecej, klienci ,,silnych” makiawelistow zostali
uznani przez sedziéw za mniej winnych niz klienci makiawelistow ,slabych”
(Sheppard 1 Vidmar, 1980).

Eksperyment z udzialem dzieci wykazal, ze makiawelistyczne dziesiecio-
latki odnosily wieksze sukcesy w namawilaniu innych dzieci do jedzenia kra-
kerséw umoczonych w gorzkiej chininie (Braginsky, 1970). Pomimo faktu, ze
mali makiawelidci wiecej ktamali, aby doprowadzi¢ kolegéw do zjedzenia
krakerséw, doroéli obserwatorzy ocenili ich jako bardziej uczciwych i niewin-
nych od pozostalych dzieci!

Autoprezentacja wybidrcza i wymijajgca

Oproécz autoprezentacji autentycznej i falszywej do rozwiazywania dyle-
matdéw autoprezentacyjnych powszechnie wykorzystywana jest trzecia,
mniej rzucajaca sie w oczy taktyka. Kiedy ludzie spodziewaja sie, ze szczera
autoprezentacja jakiego$ aspektu wlasnej osoby nie zostanie dobrze przyjeta,
czasami staraja sie w miare mozliwoéci zatajaé dane odnoszace sie do tego
aspektu. Tego typu strategia autoprezentacyjna moze polegaé na wylaczaniu
czy wykluczaniu z prezentowanego wizerunku pewnych informacji (autopre-
zentacja wybiorcza) lub na takim zachowaniu, ktére pozwoli w ogdle unik-
nac poruszania kontrowersyjnej kwestii (autoprezentacja wymijajaca).

Obie te formy autoprezentacji moga by¢ alternatywnym sposobem radze-
nia sobie z autoprezentacyjnym konfliktem pomiedzy ,ja” prywatnym a wy-
mogami otoczenia. Zamiast twardo cbstawaé przy swoim albo pragmatycznie
glosié calkowite klamstwa, czlowiek czesto stara sie obejsé problem, nie wy-
jawiajac informacji, ktére mogltyby nadwerezyé pozadany wizerunek.

Wraz z moimi studentami przeprowadziliémy dwa eksperymenty badaja-
ce zastosowanie taktyki wybibrczej. W pierwszym z nich (Lamphere 1 Leary,
1988) badani, ktérzy postrzegali siebie albo jako ekstrawertykow, albo jako
introwertykow, dowiedzieli sig, ze ich partner interakcyjny woli ludzi ekstra-
wertycznych badz introwertycznych. Niekt6rzy uczestnicy staneli wiec przed
dylematem autoprezentacyjnym, w ktérym ich struktura wlasnego ,ja” ktéci-
la sie z warto$ciami cenionymi przez adresata autoprezentacji. Badani na-
stepnie oceniali siebie na kartkach, ktére mialy by¢ rzekomo przekazywane
ich partnerowi. Aby uczestnicy mieli mozliwo§é zdecydowania si¢ na nieu-
jawnianie swoich sklonnoéci w zakresie intro- czy ekstrawertycznoéci, po-
zwolono im nastepnie wybraé, ktore kartki chcg pokazaé partnerowi.
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Jak sie mozna bylo spodziewaé, osoby uwazajace sie za ekstrawertykéw
prezentowaly siebie w sposéb bardziej ekstrawertywny niz uczestnicy uwaza-
jacy sie za introwertykow, co odzwierciedlato wplyw struktury wiasnego ,ja”
na autoprezentacje. Ponadto badani bardziej podkreslali swoja ekstrawersje
w stosunku do partnerdw, ktorzy jakoby woleli ekstrawertykéw od intrower-
tykéw, w czym uwidacznial sie wplyw wartoéci cenionych przez adresata
autoprezentac)i.

Aco najciekawsze, analiza kartek wycofanych przez uczestnikéw ekspery-
mentu wykazala, ze w celu wywarcia pozadanego wrazenia badani stosowali
taktyke wybiorcza. Jeéli partner wolal introwertykéw, ekstrawertycy wycofy-
wali wiecej kartek éwiadczacych o ich ekstrawertywnosci niz w wypadku, gdy
partner wolal reprezentowany przez nich samych typ osobowoéci. Ponadto
badani pokazywali ogblnie wiecej kartek, gdy sadzili, ze sa typem osoby
lubianym przez partnera. A zatem uczestnicy ujawniali mniej informacji o so-
bie, kiedy ich struktura wlasnego ,ja” byla sprzeczna z wartoéciami ceniony-
mi przez adresata autoprezentacji.

W drugim eksperymencie (Spivey i Leary, 1990) wzieli udzial badani oce-
niajacy siebie jako wyjatkowo beztroskich. Niektérym z nich powiedziano, ze
ich rozméwca woli osoby powazne, innym, ze woli ludzi jowialnych, a jeszcze
innych w ogéle nie poinformowano o preferencjach adresata autoprezentacji.
Nastepnie kazdy z uczestnikéw miat opisaé siebie partnerowi, wypelniajac
kwestionariusz, ktéry zawieral zar6wno punkty odnoszace sie do aspektu jo-
wialnoéci/powagi, jak i takie, ktére nie dotyczyly tych cech. Aby pozostawié
badanym mozliwo§¢ wyboru autoprezentacji wybidrczej, pozwolono im pomi-
na¢ dowolne pytania.

Dowodem na wybidrcza autoprezentacje byt fakt, ze jesli ich struktura
»J&” byla sprzeczna z preferencjami rozméwecy, badani o silnym leku przed ne-
gatywna oceng, uzywali w stosunku do swojej osoby mniej okreélen odnosza-
cych sie do jowialnoéci. Autoprezentacja oséb wykazujacych niewielki lek
przed negatywna, ocena nie zalezata od preferencji partnera prawdopodobnie
dlatego, ze osoby te stosunkowo malo troszczyly sie o to, jak zostana, ocenione.

Fakt, ze uczestnicy obu eksperymentéw dostosowywali swoja, autopre-
zentacje do wartosci cenionych przez adresata, nie jest niczym nowym ani za-
skakujacym. Jak wiemy z rozdzialu piatego, wiele badar udowodnito wplyw
wartoéci cenionych przez partnera interakcyjnego na zachowania autoprezen-
tacyjne. Opisane powyzej eksperymenty dostarczyly jednak bardziej szcze-
gblowych danych o taktykach stosowanych w celu zréwnowazenia potrzeby
przekazywania autentycznego wizerunku (to znaczy spéjnego z koncepcja,
wlasnego ,ja”) z upodobaniami adresata autoprezentacji. Zamiast staraé sie
wywieraé¢ wrazenie catkowicie sprzeczne z wewnetrznym wizerunkiem, ba-
dani woleli przemilcze¢ informacje niezgodne z preferencjami rozmoéwey.
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Uczestnicy byli mniej sklonni przekazywaé informacje o sobie, kiedy ich
struktura wlasnego ,ja” réznila sie od typu osobowosci rzekomo cenionegg
przez adresata autoprezentacji. Taktyka wybiércza pozwala jednostce wy.
wrzeé pozadane wrazenie bez uciekania sie do otwartego klamstwa.

Szczegblny rodzaj autoprezentacji wybidrezej dotyczy prywatnej tajemni-
cy. Prawie kazdy ma jakie$ sekrety, ktore ukrywa przed wszystkimi lub pra-
wie wszystkimi ludZzmi, gdyz zdradzenie ich mogloby niekorzystnie wplynagé
na jego publiczny wizerunek. Ludzie skrywaja informacje dotyczace swoich
niechlubnych zachowan (na przyktad kradziezy w sklepie albo oszukiwania
na egzaminie), traumatycznych doéwiadczen (jeéli na przyklad sa ofiarami
gwaltu lub kazirodztwa) oraz osobistych niepowodzen (zostali wylani ze stu-
diéw czy zwolnieni z pracy). Chociaz nie kazda tajemnica ukrywana jest z po-
wodéw autoprezentacyjnych (rodzice moga na przyktad tai¢ swoje klopoty fi-
nansowe przed dzieémi, zeby ich nie martwi¢), niejeden sekret stanowi
przyklad wybidrezej taktyki autoprezentacji.

Sekrety nlebezpleczne dla zdrowna

James Pennebaker 1 jego wspolpracowmcy udowodmh ze trzymame
w ukryciu faktéw z osobistego zycid moze z czasem mie¢ niekorzystny:
wplyw na zdrowie. Jedno z badad wykazalo na przyklad, ze osoby, ktére
przezyly w dziecinistwie traumatyczne wydarzenie i nigdy si¢ z tego niko-..
mu nie zwierzyly, po wejéciu w doroslodé byly bardziej narazone na choro--
by fizyczne oraz cierpienia psychiczne niz ludzie, ktérzy rozmawiali z in- -
nymi o swoim urazie. Stwierdzono réwniez, ze wdowy i wdowcy, ktorzy
rozmawiali na temat §émierci swojego wspétmalzonka; zachowywali lepsze
zdrowie niz ci, ktérzy nie poruszali tego tematu (Pennebaker,:1990). %
Z badanh Pennebakera wynika réwniez, ze kiedy ludziom dano okazje.
do wyrazania swoich najglebszych uczué i myéli dotyczacych urazu, ich
zdrowie poprawialo si¢. Rzadziej odwiedzali lekarza; malo tego; analizy .
krwi wykazaly, ze ich system immunologiczny zaczal lepiej funkcjonowad!
Jak widaé, utrzymywanie prywatnych sekretow powoduje ogromny stres...
Niestety chociaz ludzie czesto czuja sie lepiej po odstonieciu tajemnicy, .
zwierzenia takie czasami maja negatywne konsekwencje: autoprezentacyj-
ne. W wielu wypadkach rozsadniejjest nie zdradiac mektorych sekretow.
Pocieche moze stanowié¢ odkrycie Pennebakera (1990), 2 ze samo. przelame
traumatycznych wydarzen na papier moze zmx i
zdrowie, nawet jeéli nikt nie przeczyta splsanyc ) zwierzen.
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Wptyw autoprezentacji na ,ja”

W rozdziale niniejszym jak dotad zajmowaliémy sie wplywem ,ja” na wizeru-
nek, ktory pragniemy prezentowac. Zanim zakonczymy ten temat, powinni-
$my zdac sobie sprawe, ze wplyw ten jest obustronny: proces autoprezentacji
réowniez moze wywotaé¢ zmiany w strukturze wlasnego ,ja”.

Uwewngtrznienie

Kiedy czlowiek postepuje w okreélony sposdb, jego struktura wlasnego ,ja”
moze sie zmieni¢ w kierunku zgodnym z tym zachowaniem. Samo naklonie-
nie ludzi do opisania czy zaprezentowania jakiego$ szczegdlnego wizerunku
wlasnego osoby czasami pociaga za soba zmiany w ich wyobrazeniu samych
siebie. Na przyktad badani poproszeni o zaprezentowanie pozytywnego obra-
zu wlasnej osoby péZniej okre§lali siebie w bardziej pozytywny sposéb niz ci,
ktérych uprzednio poproszono o wywarcie mniej korzystnego wrazenia (Ger-
gen, 1965; Jones iin., 1981; Kowalski i Leary, 1990; Rhodewalt 1 Agustsdottir,
1986). Podobnie badani, ktérzy zostali naklonieni do reagowania jak intro-
wertycy, w péZniejszym czasie opisywali siebie jako bardziej introwertycz-
nych niz uczestnicy naklonieni uprzednio do reakcji ekstrawertycznych (Fa-
zio 1 in., 1981; Tice, 1992); za$ badani, ktérym polecono wywrzeé wrazenie
osoby towarzyskiej, w nastepstwie nie tylko okreélali siebie zgodnie z zapre-
zentowanym wizerunkiem, lecz réwniez zachowywali sie w bardziej towarzy-
ski spos6b podczas pézniejszych interakeji (Dlugolecki 1 Schlenker, 1985).
Kiedy struktura ,ja” zmienia si¢ na skutek prezentowanych zachowan,
méwimy o uwewnetrznieniu (internalizacji) autoprezentacji. Podloze inter-
nalizacji moga stanowié co najmniej trzy procesy. Po pierwsze, obserwujac
wlasne reakcje w rozmaitych sytuacjach, czlowiek czasami uczy sie o sobie
czego$ nowego. Gléwna przestanka teorii autopercepcji (Bem, 1972) jest zalo-
zenie, ze ludzie wnioskujg o swoich cechach (takich jak postawy i osobowosé)
na podstawie obserwacji wlasnego zachowania oraz warunkéw, w ktérych ma
ono miejsce. Po zaprezentowaniu siebie w okreslony sposéb czlowiek moze za-
tem dojé¢ do wniosku, ze jest taki, jak na to wskazuje jego wizerunek.
Ponadto zachowywanie sie w okreslony sposéb moze spowodowaé, ze czlo-
wiek zaczyna mysleé o tych aspektach siebie, nad ktérymi wezeéniej sie nie
zastanawial (Jones i1in., 1981). Dane postepowanie sklania go czasem do zre-
widowania struktury wlasnego ,ja” z uwzglednieniem informacji zgodnych
z prezentowanym wizerunkiem. I po trzecie, kiedy czlowiek prezentuje nowy
wizerunek siebie — taki, ktéry nie wchodzi jeszeze w sklad jego struktury ,ja”
~ moze otrzymacd afirmujaca informacje zwrotna od innych ludzi (to znaczy
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uzyskaé potwierdzenie. Po rozpoczeciu nowej pracy wiele os6b doéwiadcza po-
czucia nierealno$ci i ma wrazenie, ze po prostu gra jakas role. Osoby te pre-
zentuja wizerunek menedzera, nauczyciela czy policjanta, ale tak naprawde
nie czuja sie nimi. Z biegiem czasu jednak, w miare jak inni zaczynajg reago-
waé na nowy wizerunek, nowa tozsamos$¢ ulega uwewnetrznieniu.

Czynniki decydujace o uwewnetrznieniu

Ma sie rozumieé, nasza struktura ,ja” nie zmienia sie za kazdym razem, kie-
dy prezentujemy kolejny publiczny wizerunek. Istnieja pewne czynniki, ktore
zwigkszajq prawdopodobienistwo uwewnetrznienia autoprezentacji.

Mozliwos¢ wyboru

Ludzie sg bardziej sklonni uwewnetrznié dang autoprezentacje, kiedy czu-
}a, ze zaprezentowanie tego wizerunku stanowito ich wolny wybér (Schlenker,
1986). Czesciowo wynika to z faktu, iz nie wyciagniemy ze swego zachowania
wnioskéw na temat cech naszego charakteru, jeéli we wlasnym przekonaniu
zostali$my ,zmuszeni” do takiego, a nie innego postepowania (Bem, 1972).
Jesteémy sklonni zinternalizowaé swoja autoprezentacje wowczas, gdy uwa-
zamy, ze nasze zachowanie rzeczywiscie odzwierciedlalo nasza prawdziwg
osobowos$é, co jest raczej niemozliwe, kiedy czlowiek nie ma wyboru (Schlen-

ker, 1986).

Zbieznos¢ z strukturg wiasnego ,ja”

Pojedyncza autoprezentacja nie wplynie dramatycznie na koncepcje wla-
snego ,ja” danej osoby, jeéli prezentowany obraz w znacznym stopniu odbiega
od jej dotychczasowego wewnetrznego wizerunku. Innymi slowy, prezentowa-
ny obraz musi mieéci¢ sie w ,granicach tolerancji’ czlowieka, czyli zaliczaé sie
do tych wizerunkéw, ktére moglyby byé prawdziwe, przynajmniej w pewnych
okolicznoéciach (Rhodewalt i Agustsdottir, 1986). Byé moze z tego wlasnie po-
wodu ludzie sg bardziej sklonni uwewnetrzniaé autoprezentacje pozytywne
niz negatywne (McKillop, Berzonsky i Schlenker, 1992). Cztowiek jest bo-
wiem sklonny postrzegaé siebie raczej neutralnie lub pozytywnie, a nie nega-
tywnie (Baumeister i in., 1989).

Ludzie latwiej uwewnetrzniaja swoja autoprezentacje, kiedy nie sa pewni
stopnia, w jakim maja jakaé ceche. Im wigksza niepewnoéé, tym bardziej
stajemy sie podatni na zmiany wyplywajace z rozmaitych Zrédet, z zacho-
waniem wlacznie. Jak sie wydaje, ludzie o niskim poczuciu wlasnej wartoéci
wykazuja, sie mniejsza pewnoscia co do tego, kim sa (Campbell, 1990). W kon-
sekwencji ich struktura ,ja” ulega wigkszym zmianom pod wplywem dane;j
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autoprezentacji, niz ma to miejsce w wypadku oséb o wysokiej samoocenie
(Kowalski i Leary, 1990).

Stopien upublicznienia

Ludzie sa réwniez bardziej sklonni uwewnetrzniaé swéj opis wlasnej oso-
by, jesli byt on publiczny, a nie prywatny. Dianne Tice (1992) poprosila czesé
badanych, aby przedstawili siebie jako emocjonalnie zrbwnowazonych, po-
zostali za$ mieli opisaé siebie jako bardzo wrazliwych. Ponadto niektérzy
badani dokonywali tej autoprezentacji na oczach drugiej osoby, inni za$ za-
chowywali anonimowosé. Kiedy pézniej wszystkich uczestnikow poproszono
o oceng swego ,prawdziwego ja” pod wzgledem zréwnowazenia emocjonal-
nego, badani, ktérzy opisywali siebie przed inng osoba, przejawiali wiecej
oznak uwewnetrznienia swojej autoprezentacji.

W drugim eksperymencie Tice (1992) polecila badanym przedstawié sie-
bie jako introwertykéw badz ekstrawertykéw. Uczestnicy opisywali siebie al-
bo na oczach swiadka, albo w samotnoéci. Podobnie jak poprzednio, badani
okreélali pézniej swoje ,prawdziwe ja” w terminach bardziej zblizonych do
przekazanego wizerunku, jesli ich autoprezentacja byla publiczna, a nie pry-
watna. Nastepnie kazdy z uczestnikéw wzigl udziat w interakcji z podsta-
wiona osoba. Co ciekawe, osoby, ktére wezesniej opisywaly siebie jako ekstra-
wertykow, naprawde zachowywaly sie w bardziej otwarty sposéb — siadaly
blizej swego partnera i wiecej méwily. Co wiecej, efekt ten byl wyrazniejszy
u badanych, ktérych uprzednia autoprezentacja przebiegala publicznie.

Wyniki te wskazuja, ze publiczna autoprezentacja czeSciej prowadzi
do zmian w strukturze ,ja” niz takie samo zachowanie przeprowadzone pod
nieobecnosé swiadkéw. Tice (1992) uwaza, ze prywatne zachowania w ogéle
nie powoduja zadnych zmian. Byé moze konieczny jest pewien stopieh upu-
blicznienia, aby moglo dojé¢ do uwewnetrznienia autoprezentacji (zob. jed-
nak McKillop i in., 1992).

Potwierdzenie ze strony otoczenia

I wreszcie czlowiek jest bardziej sklonny uwewnetrznié swojg autopre-
zentacje, jesli otoczenie zaakceptuje ja czy potwierdzi (Gergen, 1965;
Schlenker, 1986; Schlenker i Weigold, 1992; Upshaw i Yates, 1968). Jeéli za-
prezentuje siebie jako stoika, a inni uznajg ten wizerunek za wiarygodny,
prawdopodobnie dojde do wniosku, ze naprawde jestem stoikiem.

Dysfunkcjonalny wptyw autoprezentacii na ,ja”

Wplyw autoprezentacji na strukture ,ja” moze stwarzaé problemy, jeéli
czlowiek z takiego czy innego powodu prezentuje niepozadany wizerunek
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samego siebie. Kto$, kto przekazuje innym, ze jest slaby, zalezny, bezradny,
w depresji czy niezréwnowazony, moze faktycznie uwewnetrznié prezento-
wany obraz i zaczaé postrzegac siebie jako osobe majaca problemy, skut-
kiem czego powstanie bledne koto nieadekwatnych zachowan. Ludzie po-
proszeni o przekazanie depresyjnego wizerunku rzeczywiscie stali sie
bardziej depresyjni niz osoby, ktérym polecono zaprezentowaé si¢ W pogo-
dniejszy sposob (Kelty, McKillop i Neimeyer, 199 1). Badani z pierwszej gru-
py przypomnieli sobie réwniez wiecej depresyjnych epizodéw z przeszlosci,
co jeszcze bardziej poglebilo ich przygnebienie!

Rozwazmy ponadto, co sie dzieje, kiedy ktos przekazuje niekorzystny wi-
zerunek samego siebie i wydaje im sie, ze inni ludzie uwazaja te negatyw-
na, autoprezentacje za wiarygodna. Z jednej strony, osoba, ktorej udalo sie
wywrzeé zamierzone wrazenie 1 wyciagnaé z tego jakie$ korzyéci, moze czué
satysfakcje z osiagnigcia swojego spolecznego celu. Z drugiej strony jednak,
skuteczne zaprezentowanie negatywnego wizerunku moze doprowadzié te
osobe do przekonania, ze istotnie posiada niepozadane cechy (Jones, Bren-
ner 1 Knight, 1990).

Nawet korzystna autoprezentacja moze mieé niepozadany wplyw na
strukture ,ja” danej osoby. Kiedy cztowiek zdaje sobie sprawe, ze prezento-
wany przez niego wizerunek jest przesadnie pozytywny, znacznie trudniej
mu uwierzyé w otrzymywana od otoczenia korzystna informacje zwrotna
(Bednar, Wells i Peterson, 1989). Nawet jesh inni naprawde go lubia 1 akcep-
tuja, czlowiek taki moze sadzié, ze ich reakcje oparte sa na pozorach. Z tego
powodu nie wierzy w autentyczne pozytywne informacje zwrotne, ktore
przekazuja mu inni ludzie. Byé moze podobny mechanizm jest odpowiedzial-
ny za powstawanie symptomu rzekomego oszusta. Osoba, ktoéra taktycznie
prezentuje pozytywny wizerunek siebie, moze mieé watpliwoéci, czy ludzie
reaguja na to, kim ona jest, czy tez na to, kim si¢ wydaje.

Podsumowanie

Ja” stanowi strukture poznawcza odpowiedzialng za my$li zwiazane z wla-
sna, osoba. Bez ,ja” ludzie nie byliby w stanie §wiadomie myéleé o sobie ani
tez angazowaé sie w celows autcprezentacje. Na autoprezentacje czlowieka
wplyw maja trzy aspekty jego ,ja”: struktura ,ja”, poczucie wlasnej wartoéci
oraz pozadane i niepozadane ,ja’.

Ogoblnie rzecz biorac, ludzie prezentuja wizerunek siebie zgodny ze
struktura, wlasnego ,ja’. W wigkszoéci wypadkow czlowiek pragnie, aby inni
postrzegali go takim, jaki ,jest naprawdg”. Ponadto przecietna osoba unika
wywierania wrazenia niezgodnego z jej struktura, ,ja”, gdyz nie czuje si¢ na
sitach na dluzsza mete podtrzymywaé falszywego obrazu. Chociaz ludzie
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z wysokim i z niskim poczuciem wlasnej warto$ci w réwnym stopniu tro-
szcza, sie o swéj wizerunek spoleczny, ich podejécie do autoprezentacji jest
odmienne. Ludzie ceniacy siebie wysoko z reguly staraja sie przekazywac po-
zytywne wrazenie, natomiast osoby o niskiej samoocenie probuja raczej unik-
naé wywarcia zlego wrazenia. Na autoprezentacje wplyw ma réwniez poza-
dane 1 niepozadane ,ja” danej osoby. Ludzie staraja sie na ogél prezentowac
wizerunek zblizony do ich idealnego ,ja”.

Kiedy wizerunek, ktéry w danej sytuacji moze przynie§é nam najwiecej
korzy$ci, jest niezgodny z nasza struktura ,ja”, do§wiadczamy autoprezenta-
cyjnego dylematu. W takiej sytuacji mozemy sie zdecydowacé na autoprezen-
tacje autentyczna, falszywa, wybidrcza czy wymijajaca. Osoby uzyskujace
wysokie wyniki w Skali Makiawelizmu maja wieksza sktonnoéé do fabryko-
wania klamliwych autoprezentacji niz inni ludzie.

Wrazenie, ktore czlowiek stara sie wywieraé, moze oddziatywac na jego
strukture ,ja”. Uwewnetrznienie autoprezentacji jest najbardziej prawdopo-
dobne, jesli: osoba prezentujaca dany wizerunek miala wybér; wizerunek nie
byl mocno rozbiezny ze struktura ,ja”; autoprezentacja byla publiczna; osoba

dokonujaca autoprezentacji otrzymala od otoczenia afirmujaca informacje
zwrotna.



9.

Autoprezentacyjne troski

Mamy wiele powoddw, aby troszczy¢ sie o to, co inni o nas myséla. Nasze zycie
spoleczne, przyjaznie, zwiazki intymne, sukcesy zawodowe, poczucie wlasnej
wartosci 1 dobry nastrd) zaleza w duzej mierze od tego, jak postrzegaja nas
1 oceniajg inni, Czlowiek nie moze wiec pozwoli¢ sobie na ignorowanie tego,
jak jest odbierany. Niemniej jednak troska o wywierane wrazenie ma tez
swoje ujemne strony. Nadmierne przejmowanie sie autoprezentacjg moze
uczynié ludzi nieszczesliwymi, przeszkadzaé im w zyciu spolecznym i dopro-
wadzié ich do zachowan, ktore wcale nie leza w ich interesie. Ostatni rozdzial
niniejszej ksiazki poswiecony jest przyczynom 1 skutkom autoprezentacyj-
nych trosk.

Autoprezentacja a lek spoteczny

Najrozmaitsze rzeczy wzbudzaja u ludzi niepokdj: od wizyty u dentysty po-
CZaWSZy, POprzez nocny spacer ciemng, ulica, po mysli o §mierci. Co ciekawe,
badania wykazuja, ze najczestsze powody niepokoju maja zwiazek nie ze
zdrowiem czy zagrozeniem fizycznym, ale z trudnymi sytuacjami spoleczny-
mi, Czlowiek czesto jest zdenerwowany, kiedy rozmawia z osobg majaca
wieksza wladze (na przyklad z szefem czy nauczycielem), gdy ma do czynie-
nia z potencjalnym partnerem do romansu, wybiera sie na przyjecie, na
ktérym nikogo nie zna, czy tez przemawia przed liczna publicznoécia. Ba-
dania zakrojone na szeroka skale wykazaly, ze przemawianie przed duza ilo-
$cia oséb jest majpowszechniejszym czynnikiem wzbudzajacym niepokdj
(Bruskin Associates, 1973). Odczuwanie niepokoju w sytuacjach spolecznych
jest zjawiskiem tak codziennym, ze ludziom na ogét nie przychodzi nawet do
glowy, aby zadaé sobie to intrygujace pytanie: ,,Ktéry aspekt kontaktoéw spo-
lecznych jest tak niepokojacy, ze czesto sie denerwujemy przed spotkaniami
1 podczas nich?”.
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Ktoéregos ranka 1978 roku przypadkowo natrafilem w telewizji na wywiad
z Philipem Zimbardo, znanym psychologiem spotecznym, ktory opowiadat
o swojej ksiazce na temat nieSmialoéci. Wydalo mi sie to niezmiernie cieka-
we, gdyz pomimo ze nieSmialo§é w wieloraki sposéb wplywa na zachowanie
podczas kontaktéw interpersonalnych, psychologia naukowa praktycznie
ignorowala te kwestie. Poniewaz konczylem wilasnie studia i rozgladalem sie
za tematem pracy dyplomowej, jeszcze tego samego dnia kupilem omawiana
ksiazke (Zimbardo, 1977). W trakcie lektury zaswitala mi w glowie koncep-
cja, ze lekii zahamowania nie§miatych osdb podczas kontaktéw spolecznych
sa bezposrednig konsekwencja troski o wywierane wrazenie. Niezwlocznie
rozpoczatem zatem przygotowania do badan nad autoprezentacyjnym aspek-
tem nieSmiatosci, jak réwniez — wspélnie z Barrym Schlenkerem — prace nad
teoretycznym modelem leku spotecznego.

Wedlug modelu autoprezentacyjnego (Leary, 1983c; Schlenker 1 Leary
1982b) ludzie doSwiadczajg leku spolecznego, kiedy maja motywacje do
wywarcia okre$lonego wrazenia, ale watpia, czy uda im sie przekazaé poza-
dany wizerunek. Zwiazek miedzy autoprezentacja a spolecznym niepokojem
mozna wyrazi¢ nastepujacym wzorem:

LS =M x (1-p)

gdzie:

LS — oznacza ilo§¢ leku spolecznego doéwiadczanego przez jednostke w da-
nej sytuacji,

M — oznacza motywacje do manipulowania wrazeniem,

p — oznacza subiektywna mozliwo$é wywarcia pozadanego wrazenia —
szacowane przez jednostke prawdopodobienstwo przekazania odpowiedniego
wizerunku (Leary, 1983c)

Jak wynika z powyzszego wzoru, lek spoleczny stanowi funkcje dwéch
czynnikéw: motywacji do manipulowania wrazeniem (M) oraz postrzeganego
prawdopodobiehstwa autoprezentacyjnego sukcesu (p). Jeéli czlowiek nie
dba o to, jak jest odbierany w danej sytuacji — to znaczy je§li M wynosi zero —
to weale nie bedzie odczuwal leku spolecznego (jesli M = 0, to SN = 0 niezalez-
nie od wartosci (p). W miare jednak wzrostu motywacji (M) wzrasta réwniez
iloé¢ leku spolecznego, pod warunkiem, ze p nie réwna sie 1. A zatem lek spo-
leczny bezposrednio zalezy od tego, jaka jest motywacja czlowieka do mani-
pulowania wrazeniem w danej sytuacji.

Choéby jednak czlowiek miat bardzo duza motywacje do wywarcia po-
zgdanego wrazenia, nie doznaje niepokoju, jesli jest przekonany, ze uda
mu sie zaprezentowac pozadany wizerunek. Innymi stowy, je§li subiektywne
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prawdopodobienstwo wywarcia pozadanego wrazenia (p) wynosi jeden - co
oznacza absolutng pewnos¢ — cztowiek w ogoéle nie odczuwa niepokoju (esli
p=0,to1-1=01SN =0). Ale przy zalozeniu, ze istnieje pewna motywacja do
manipulowania wrazeniem (tzn. M nie wynosi zero), niepokdj spoleczny be-
dzie tym wiekszy, im bardziej dana osoba watpi w swoja skutecznoéé auto-
prezentacyjna (czyli im bardziej bedzie maleé¢ wartosé p).

Z punktu widzenia autoprezentacji sytuacja jest najgorsza, gdy osoba ma
szczegolnie duza motywacje do wywarcia pozadanego wrazenia (to znaczy
M jest niebotycznie wysokie), ale z jakiego$§ powodu jest przekonana, iz nie
ma szansy przekazaé pozadanego wizerunku (a wiec p = 0). Wyobraz sobie na
przyklad, ze starasz sie o swoje wymarzone miejsce pracy i w trakcie wstep-
nej rozmowy nagle zdajesz sobie sprawe, ze potencjalny pracodawca po-
strzega cie jako osobe niekompetentna, plytka, nudna i niesympatyczna. Jak
by$ sie czul w takiej sytuacji?

ZASADA: Ludzie doswiadczaja leku spotecznego, kiedy maja motywacje do
wywarcia pozadanego wrazenia, ale watpia, czy uda im sie tego dokonad.

Whbrew blednym interpretacjom niektérych badaczy teoria ta nie suge-
ruje, jakoby lek spoleczny mial powstawaé, gdy ludzie spodziewajg sie
wywrzeé negatywne czy niekorzystne wrazenie. Takie rozumienie koncepcji
leku spolecznego jest mylne z dwéch powodéw. Po pierwsze, jak dowiedzieli-
$my sie z poprzednich rozdzialéw, ludzie czasami pragna zaprezentowaé ne-
gatywny, niepozadany spolecznie wizerunek. Moga na przyklad demonstro-
waé wrogos¢ — aby wymusi¢ postuszefistwo, bezradnoéé — aby uzyskaé
wsparcie, czy tez brak kompetencji — aby uniknaé nieprzyjemnych obowiaz-
kéw. W takich wypadkach czlowiek odczuwa niepokdj, kiedy obawia sie, ze
nie zdola wywrzeé niekorzystnego wrazenia. Oceny wlasnej skutecznoéci
autoprezentacyjnej dokonujemy wylgcznie w odniesieniu do wrazenia, ktére
chcemy wywrzeé na otoczeniu; nie ma znaczenia, czy wrazenie to jest pozy-
tywne czy negatywne wedlug kryteriéw innych oséb czy norm spolecznych.
Trzeba przyznaé, ze w wiekszo$ci sytuacji ludzie pragna przedstawié pozy-
tywny, pozadany spolecznie wizerunek, ale nie jest to regula.

Po drugie, czlowiek moze odczuwaé lek spoleczny nawet wtedy, kiedy
sadzi, ze wywiera korzystne wrazenie, ale nie dostatecznie dobre, aby osia-
gna¢ pozadane cele. Osoba starajaca sig o prace, kandydat do parlamentu czy
nastolatek na pierwszej randce moga uwazaé, ze sa postrzegani pozytyw-
nie, lecz niepokoié sig, czy wizerunek ich jest tak korzystny, jak by sobie
tego zyczyli (dostatecznie pozytywny, by mogli otrzymaé prace, zwyciezyé
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w wyborach czy uméwié sie na druga randke). Nie jest prawda, ze ludzie
odczuwaja niepokoj spoteczny tylko wtedy, gdy mys$la, iz sa niekorzystnie
postrzegani.

Wyznaczniki sytuacyjne

Podejscie autoprezentacyjne pomaga zrozumieé, dlaczego pewne sytuacje
wywotluja lek spoleczny, jak réwniez dlaczego niektérzy ludzie maja wieksza
sklonnoéé do odczuwania niepokoju niz inni. Zgodnie z ta teoria ludzie po-
winni doswiadczaé tym wiekszego leku, im silniejsza jest ich motywacja do
wywierania pozadanego wrazenia oraz im mniej sa pewni, ze uda im sie za-
prezentowac odpowiedni wizerunek. A zatem kazde okolicznoéci, ktére moty-
wuja czlowieka do wywierania wrazenia albo zasiewaja w nim watpliwoéci co
do jego skutecznoéci autoprezentacyjnej, powinny wywolywaé w nim lek spo-
teczny. Ponadto osoby charakteryzujace sie wyjatkowo silna motywacja do
manipulowania wrazeniem oraz te, ktére z jakiegokolwiek powodu sklonne
sa watpié we wlasne umiejetnoéci autoprezentacyjne, beda ogélnie bardzie;
sklonne odczuwaé niepokdj spoleczny niz ludzie nietroszczacy sie tak bardzo
o prezentowany wizerunek.

Motywacja do manipulowania wrazeniem

W rozdziale trzecim oméwiliémy trzy czynniki motywujace do kontrolowania
wywieranego wrazenia: zwigzek miedzy tym wrazeniem a osiagnieciem celu,
wartoéé pozadanego celu oraz rozbieznoéé miedzy wizerunkiem pozadanym
a aktualnym. Poniewaz czynniki te zwickszaja motywacje do wywierania
wrazenia, odpowiedzialne sa one réwniez za wzrost leku spotecznego. Czlo-
wiek ma na przyklad wigksza motywacje do manipulacji wrazeniem, jesli
konsekwencje jego zachowan autoprezentacyjnych sa bardzo istotne albo
w gre wechodzi jakié bardzo wartoéciowy cel. Na jednym kraficu znajduja, sie
sytuacje, w ktérych dana osoba we wlasnym przekonaniu nie moze ani zy-
skad, ani stracié na prezentowaniu okreélonego wizerunku. W takich okolicz-
no$ciach wartoé¢ motywacji do wywierania wrazenia zbliza sie do zera i lek
spoteczny nie powinien si¢ pojawié. Do drugiej skrajnoéci dochodzi wtedy, gdy
czlowiek sadzi, ze zaprezentowany wizerunek zawazy na osiagnieciu jakich$
nieslychanie waznych celéw. W takiej sytuacji motywacja do autoprezentacji
jest silna i niepokéj spoleczny staje sie bardziej prawdopodobny.

Poniewaz ludzie zdaja sobie sprawe, ze pierwsze wrazenie jest szczegdlnie
istotne, maja wigksza motywacje do przekazania pozadanego wizerunku
w trakcie kilku pierwszych spotkan z dana osoba. Dlatego tez odczuwamy



202 WYWIERANIE WRAZENIA

wiekszy niepokdj, poznajac nowych ludzi albo wchodzace w interakeje z kimg
obcym (Leary, 1983c).

Czlowiekowi bardziej zalezy réwniez na tym, by w korzystny spos6b po-
strzegaly go osoby, ktére moga decydowad o jego sytuacji zyciowej. Wyjadnia
to, dlaczego lek spoleczny wzrasta w trakcie interakcji z pracodawcami czy
innymi osobami majacymi wiadze.

Skuteczno$¢ autoprezentacyjna

Wedlug modelu autoprezentacyjnego lek spoteczny zalezy rowniez od tego, w
jakim stopniu czlowiek wierzy we wlasna zdolno§é do wywarcia pozadane-
go wrazenia. Logicznie rzecz biorac, wydarzenia ostabiajace poczucie wiary
w skuteczno$é autoprezentacyjna powinny zwiekszaé niepokdj. I rzeczywi-
$cie, badania wykazaly, ze niepokdj badanych bioracych udziat w do§wiad-
czalnej konwersac)i zwiazany jest z wrazeniem, ktére we wlasnym mniema-
niu wywarli na rozméwcy (DePaulo, Epstein 1 LeMay, 1990; Leary, 1986;
Maddux, Norton 1 Leary, 1988; Pozo, Carver, Wellens i Scheier, 1991). Podob-
nie, osoby przekonane, ze posiadaja pewng ceche pozwalajaca im wywrzed
dobre wrazenie, byly bardziej rozluznione 1 mniej onieémielone niz badani,
ktérzy sadzili, iz takiej cechy nie posiadaja (Leary, 1980).

Ludzie sa bardziej sklonni watpié¢ w to, czy zostang przez innych pozytyw-
nie odebrani, kiedy nie wiedza, jakie wrazenie powinni staraé si¢ wywierac.
We wstepnym badaniu sprawdzajacym model autoprezentacyjny (Leary,
1980) uczestnicy poinstruowani, jak wywrzeé na drugiej osobie pozadane
wrazenie, donosili o nizszym poziomie leku niz ci, ktérym nie podano takiej
informacji. W trakcie codziennych interakeji czlowiek odczuwa niepokdj, je-
$li nie jest pewien, jakie wrazenie powinien wywrzec albo w jaki sposéb osia-
gnal pozadany efekt. Ttumaczy to, dlaczego kontakty z obcymi ludZmi, sytu-
acje niejasne oraz takie, w ktorych musimy zaprezentowac nowa role, czesto
wywoluja doéé znaczny niepokd). W kazdym z opisanych wypadkdéw niepew-
noéé pociaga za soba watpliwosci co do czy bedzie skuteczna autoprezentacja,
a tym samym wywolujac niepokdj. Nie dysponujac ,scenariuszem” wladciwe-
go zachowania, czlowiek sklonny jest watpié, czy potrafi wywrzeé odpowie-
dnie wrazenie. Jedng z konsekwencji tej reguly jest fakt, ze w nowych sytua-
cjach czujemy sie tym pewniej, im wiecej mozemy sie dowiedzieé o tym, co sie
moze wydarzy¢ i jak powinniémy reagowac (Leary, Kowalski i Bergen, 1988).

Ze zrozumialych wzgledéw nie zdecydowalem sie na doéwiadczalne wy-
wolywanie u badanych niepokoju spotecznego poprzez doprowadzanie ich do
przekonania, ze wywarli na innych niepozadane wrazenie. Przeprowadzitem
za to eksperyment stanowiacy prébe obnizenia leku spolecznego przez redu-
kowanie trosk autoprezentacyjnych. Przyjalem nastepujace zalozenie: jesli
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ludzie odczuwaja niepokéj z powodu obawy o wywierane wrazenie, lek spo-
leczny powinien by¢ slabszy w sytuacji, gdy klopoty autoprezentacyjne moz-
na przypisa¢ zewnetrznym przeszkodom. Podczas interakcji w bardzo trud-
nych warunkach czlowiek nie musi sie martwié, ze wywrze niepozadane
wrazenie. Po pierwsze, inni nie bardzo beda w stanie wyrobié sobie o nim ja-
ka$ okreélong opinig, a po drugie, jego ewentualne problemy autoprezenta-
cyjne latwo bedzie wytlumaczyé niesprzyjajaca, sytuacja. Jesli na przyktad,
przemawiajac przed liczna publicznoécia, dojde do wniosku, ze nie wypa-
dam efektownie, zapewne zaczne odczuwaé niepokéj. Jesli jednak przema-
wiam w pokoju znajdujacym sie naprzeciwko halasliwego placu budowy
(gdzie stychaé walenie mlotkami, ryk mlotéw pneumatycznych, warkot be-
toniarek i pokrzykiwania robotnikéw), moge mniej przejmowac sie swoim
kiepskim wystapieniem, gdyz moje niedociagniecia audytorium zlozy praw-
dopodobnie na karb fatalnych warunkéw.

Aby przekonad sie, jak ludzie reaguja, w takich sytuacjach, zaaranzowa-
lem sytuacje, w ktérej interakcja kazdego badanego z druga, osobg odbywa-
la si¢ w warunkach $rednio gloénego, dekoncentrujacego halasu (Leary,
1986). Niektérym uczestnikom powiedziano, ze tak rozpraszajacy hatas be-
dzie upoéledzat zdolnoéé ich rozméwcey do wyrobienia sobie opinii na ich te-
mat, pozostali zaé dowiedzieli sie, ze halas nie przeszkodzi ich partnerowi
wyrobi¢ sobie wlasciwego zdania (w rzeczywistosci w kazdym wypadku ha-
las byl réwnie glosny). Zgodnie z przewidywaniami uczestnicy przekonani,
ze halas bedzie rozpraszajacy, mieli wolniejsze tetno (co wskazywalo na niz-
szy poziom leku ) niz osoby, ktérym powiedziano, iz halas nie bedzie mial
wigkszego znaczenia. Ponadto badani o silnym leku spolecznym odczuwali
szczegblnie wyraznag ulge, styszac o dekoncentrujacym dzialaniu hatasu.
Autoprezentacyjna interpretacja powyzszych faktow jest nastepujaca: obe-
cnoéé¢ zewnetrznych przeszkéd, ktére rzekomo uposledzaly zachowania in-
ter’personalne, zwalniala badanych od negatywnych konsekwencji nieuda-
nej autoprezentacji.

Wyniki tego eksperymentu moga rzucié nieco $wiatla na pewne zjawisko,
ktére zawsze wydawalo mi sie zagadkowe, a mianowicie popularnosc baréw
dla samotnych. Osoby, ktére odwiedzaja takie bary, narzekaja na te miejsca:
,3Tak naprawde nie mozna tam nikogo poznaé. Lokal jest zatloczony i panu-
Jew nim hatas; kontakty z innymi sa bardzo powierzchowne — to po prostu
Jarmark, na ktérym sprzedajesz wlasne cialo”. Jesli rzeczywiscie jest tak
okropnie, dlaczego ludzie tam w ogéle chodza? A moze wlaénie dlatego, ze
bary te sa zatloczone i gloéne, kontakty z innymi sg powierzchowne i jest to
po prostu jarmark, na ktérym sprzedajesz wlasne cialo?

Jesli sytuacja pod kazdym wzgledem nie pozwala na skuteczne mani-
pulowanie wrazeniem, to nikt nie musi sie specjalnie martwié, ze zostanie
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odrzucony. Jesli czlowiekowi sie poszczeéci i spotka kogo$, z kim moze
spedzié troche czasu, to bardzo dobrze. A je$li nie, nie ma co si¢ za bardzg
przejmowaé. W koficu bar jest zatloczony i panuje w nim hatas, kontakty
z innymi sg bardzo powierzchowne itd.

Krétko méwiac, badania wskazuja na stusznosé twierdzenia, ze lek
spoleczny zwiazany jest z troskami autoprezentacyjnymi. Zabiegi do§wiad-
czalne majace na celu nasilenie lub zredukowanie trosk autoprezentacyj-
nych pociagaly za sobg zmiany poziomu leku i psychicznego pobudzenia,
a lek ten byt tym wiekszy, im bardziej badani martwili sie o wywierane
wrazenie.

Lek spoteczny jako cecha

Chociaz kazdy od czasu do czasu odczuwa lek spoleczny, niektorzy doswiad-
czaja_go czedciej niz inni. Sa ludzie, ktérych dreczy on bardzo rzadko; sa tez
tacy, ktérzy doznaja tego uczucia na co dzied. Osoby, ktore sa szczegélnie
sklonne do odczuwania niepokoju spotecznego, cechuja sie duzym nasile-
niem leku spolecznego jako cechy (czyli lekiem dyspozycyjnym).

Psychologowie opracowali kilka skal mierzacych lek spoleczny jako ceche
(przeglad tych miernikéw zob. Leary, 1990b). Skale te rbéznig sie¢ miedzy
sobg, ale wszystkie zawieraja pytania dotyczace czestotliwoéei lub inten-
sywno$ci zdenerwowania odczuwanego w sytuacjach spolecznych. Ponizej
dla przykladu przedstawiam kilka punktéw ze Skali Leku w Interakcjach
Spotecznych (Leary, 1983b):

= Czesto denerwuje si¢ nawet podczas niezobowiazujacych spotkan.

= Zwykle nie czuje si¢ swobodnie, kiedy przebywam w grupie ludzi,
ktérych nie znam.

= Na ogél jestem zdenerwowany, rozmawiajac z osoba posiadajaca
wieksza wladze.

» Rzadko odczuwam niepokéj w sytuacjach spolecznych (punktacja
ujemna).

Osoby, ktoérych dyspozycyjny lek spoleczny jest tak wysoki, ze powaznie
zaburza ich zycie, cierpig na tak zwana fobie spoteczng. Fobia spoleczna
jest kategoria psychiatryczna, do ktérej klasyfikuje sie pacjent przejawiaja-
cy ,uporczywy lek przed jedna (lub wiecej) sytuacja spoleczna (...), w ktorej
moze by¢ oceniany przez innych i obawia sie, ze zachowa sie w sposéb, ktory
przyniesie mu upokorzenie lub wstyd” (American Psychiatric Association,
1987, s. 241).

AUTOPREZENTACYJNE TROSKI 205

Podejécie autoprezentacyjne sugeruje, ze niektérzy charakteryzuja sie
ponadprzecietnym poziomem leku spolecznego z powodu wiekszej motywacji
do wywierania pozadanego wrazenia i/lub przekonania, ze im sie to nie uda.
Na fobie spoleczna cierpig wiec ludzie, ktorzy wyjatkowo martwig sie o wy-
wierane wrazenie (Leary 1 Kowalski, w druku).

Na poparcie tej teorii mozna przytoczy¢ fakt, ze ludzie o silnym leku spo-
lecznym otrzymuja wiecej punktéw w skalach mierzacych motywacje do wy-
wierania pozadanego wrazenia. Uzyskuja na przyklad wyzsze wyniki w te-
stach mierzacych samoswiadomo§é publiczna; oznacza to, ze sg bardziej
$wiadomi tego, jak postrzegaja ich inni (zob. rozdzial trzeci). Sa ponadto
sklonni bardziej martwié sie, jesli wywieraja niekorzystne wrazenie 1 sa oce-
niani negatywnie (Buss, 1980; Hope i Heimberg, 1988; Leary, 1983b; Leary
i Kowalski, 1993).

Co wiecej, z relac)i 0s6b uzyskujacych wysoka punktacje w testach mierza-
cych lek spoleczny wynika, ze podczas konwersacji prowadzonych w warun-
kach laboratoryjnych myslaly one o wywieranym wrazeniu wiecej niz uczest-
nicy wykazujacy sie niskim stalym niepokojem spolecznym (Leary, 1986).
Osoby przejawiajace silny niepokdj oraz nieémialte z reguly nizej oceniajg
wywarte przez siebie wrazenie (Bruch, Hamer 1 Heimberg, w druku; Leary,
1986; Leary i Kowalski, w druku). W pewnym eksperymencie badani o sil-
nym leku spotecznym ocenili, ze wywarli gorsze wrazenie na drugiej osobie
(w poroéwnaniu do pozostalych uczestnikdéw), nawet jesli osoba ta po prostu
na nich zerknela (Leary, Kowalski i Campbell, 1988)!

Wysoki poziom dyspozycyjnego leku koreluje tez z niska samoocena, (Lea-
ry, 1983b; Leary i Kowalski, 1993; Zimbardo, 1977). Przyczyna tego zjawiska
jest doéé oczywista. Poniewaz wszyscy jeste$my sklonni uwazaé, ze wywiera-
ne przez nas wrazenie nie odbiega zbytnio od naszego wlasnego wizerunku
siebie, osoby o niskim poczuciu wlasnej warto§ci oceniaja wywarte przez sie-
bie wrazenie nizej niz ludzie o wyzszej samoocenie. A zatem poczucie matej
wartoéci wywoluje lek spoleczny tylko posrednio, wplywajac na przekonania
danej osoby na temat wywieranego przez nia wrazenia.

Lek zwigzany z wygladem fizycznym

Juz od wczesnego dziecifistwa przyzwyczajamy sie zwracaé uwage na swoj
wyglad. Jak pisze VanderVelde (1985), , kazde dziecko predko sie uczy, ze ta-
kie cechy fizyczne, jak wzrost, waga, sila, cera i uroda wykorzystywane sa
z czesto bolesna skrupulatnoécig przez rowieénikéw, kolegow z klasy, nau-
czycieli i trenerdéw do okreslania «porzadku dziobania» podczas dzialan spo-
tecznych 1 sportowych. Cielesne «usterki» upoéledzaja spotecznie, niosac ze
soba nieustanng grozbe odrzucenia i upokorzenia” (s. 532). Doro§li roéwniez
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czasami przejmuja sie swoja aparycja i odeczuwaja niepokdj lub przygnebie-
nie, jesli nie wygladaja tak dobrze, jak by sobie tego zyczyli. Kazdy z nas zna
ludzi, martwiacych sie o swoja cera, urodd, wags, czy budows swego ciala,
ktdre w ich przekonaniu wywieraja na innych niepozadane wrazenie.

Jednym z aspektéw wygladu fizycznego, ktéry przysparza ludziom szcze-
golnie wiele zmartwien, jest budowa i ksztalt ciata. W naszej kulturze przede
wszystkim zwraca sie uwage na iloS¢ wyhodowanego tiuszczu. (Czesto
méwi sie o ludziach, ze dbaja o swojg wage, ale wydaje mi sie, ze tak napraw-
de niezbyt sie nia przejmujemy. Obchodzi nas raczej, czy grubo wygladamy).
Wielu ludzi wpada w absolutna, rozpacz, odkrywajag, ze przytylo (albo ze nie
schudlo).

Kolejnym powodem do zmartwieh jest muskularnoéé; szczegélnie mez-
czyzni obawiaja sie, ze wygladaja zbyt cherlawo. Kobiety ze swojej strony
koncentruja sie na swojej wadze oraz na wielkoéci biustu. Niektdre uwaza-
ja, ze ich piersi ga zbyt duze, ale wiekszoéé kobiet niezadowolonych z wiel-
kosci swego biustu uwaza go za zbyt matly. Kazdego roku okolo stu tysiecy
Amerykanek poddaje sie operacji kosmetycznej, aby skorygowaé rozmiar
swoich piersi (Findlay, 1988).

Chociaz wielu ludzi od czasu do czasu trapi sie swoim wygladem (czesto
wéwezas, gdy wybieraja sie na plaze lub na basen), u niektérych troska ta
jest tak chroniczna, ze mozna ja zakwalifikowac jako lek na tle wygladu fi-
zyeznego. Ludzie wykazujacy ten rodzaj niepokoju czuja_sie szczegolnie zde-
nerwowani i skrepowani w sytuacji, kiedy wydaje im sie, ze inni oceniaja ich
cialo; z ich relacji wynika réwniez, ze majg wigce) negatywnych myséli na te-
mat swojej prezencji. Sa tez sklonni bardziej martwié sie o to, jak w ogdle oce-
niaja ich inni, a takze cechujg sie wysokim poziomem stalego niepokoju spo-
lecznego (Hart, Leary 1 Rejeski, 1989).

W spoleczenstwie amerykanskim waga i wyglad sa w powszechnym mnie-
maniu wazniejsze dla wizerunku spotecznego kobiety niz dla mezczyzny. Ba-
dane studentki w poréwnaniu do swoich kolegéw uzyskiwaly wiecej punktéw
w testach mierzacych lek na tle wygladu fizycznego (Dion i in., 1990; Hart
1in., 1989). Na przykiad studentek, ktére uwazaly sig za grube, bylo dwa ra-
zy tyle niz tych, ktére na podstawie obiektywnych pomiaréw ciala mozna by
okresli¢ jako majace choéby niewielka nadwage. W pewnym badaniu 70% re-
spondentek stwierdzilo, ze we wlasnym przekonaniu ma nadwage; kazda ko-
bieta chciala schudnaé przecietnie ponad szesé kilograméw (Miller, Linke
i Linke, 1980)! Wiekszoé¢ mezczyzn stwierdzila natomiast, ze ich waga jest
,normalna’. Owe réznice wynikaja prawdopodobnie z faktu, iz spoleczny ide-
al kobiety narzuca obecnie nierealistycznie niska wage ciata, natomiast dla
mezczyzn ideatl taki nie istnieje.
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Reakcje behawioralne

Kiedy ludzie watpia, ze uda im sie wywrzeé pozadane wrazenie, nie tylko
odpzuwajq lek spoleczny, lecz na ogét wplywa to réwniez na ich postepowanie.
Wigkszos¢ zachowan oséb wykazujacych lek spoleczny oraz nie$émialtych moz-
na traktowaé jako préby wykaraskania sie z niekorzystnych sytuacji auto-
prezentacyjnych.

Unikanie, wycofanie sig ataz zahamowania

W skrajnych wypadkach ludzie w ogéle unikaja sytuacji, w ktérych mogliby
wywrzeé niepozadane wrazenie. Wielu Iudzi na przyklad robi wszystko, by
un}knqé przemawiania przed szersza publicznoécia, inni za$ wymiguja ste od
dzialad spotecznych niosacych za soba zagrozenie autoprezentacyjne. Unika-
nie takich sytuacji spetnia dwie funkcje: redukuje poziom niepokoju 1 zapo-
biega mozliwoséci wywarcia niepozadanego wrazenia.

Oczywiécie czlowiek nie zawsze jest w stanie uniknaé sytuacji spotecznych
quzqcych lek. Osoby, ktore czujg sie skrepowane w trakcie interakeji, czasa-
mi Wycofujq si¢ spolecznie, chociaz fizycznie pozostaja obecne. Na przyklad,
jesli pracownik na przyjeciu u szefa czuje sie nie na miejscu, moze przejawiad
wyjatkowa maloméwnosé i rezerwe. Badania wykazuja, ze ludzie uzyskuja-
cy duza 1loéé punktéw w testach mierzacych staly niepokéj spoleczny, ogélnie
rzecz biorac mniej méwia w trakeie konwersacji (Leary, 1983c).

Z punktu widzenia teorii autoprezentacji, wycofanie stanowi rozsadng re-
gkqe na troski autoprezentacyjne. Jesli sadzisz, ze nie uda ci sie wywrzeé po-
za‘da.mego wrazenia, to kontynuowanie interakeji niesie za soba spore ryzyko.
Lepiej wycofaé sie i siedzieé cicho, niz sie wychylac i byé moze zrobié z siebie
kompletnego ghupca. Taki spokojny, pasywny styl interakeji odzwierciedla nie
tyle rezygnacje czy tchérzliwa ucieczke, co racze] przystosowanie do sytuacji.

\Z ostatnich badah wynika, ze wykazywana przez ludzi o wysokim pozio-
mie l¢ku tendencja do zachowywania rezerwy w sytuacjach spolecznych odbi-
Ja si¢ na skutecznosci matych grup. Jakoéé grupowych decyzji zalezy w duzej
mierze od aktywnego uczestnictwa wszystkich czlonkéw zespolu. Jak méwi
przystowie, co dwie (albo trzy czy cztery) glowy, to nie jedna. Jeéli jednak
czfonkowie grupy powstrzymujs si¢ przed przedstawianiem wlasnych pomy-
sh}w w obawie, ze zostana negatywnie ocenieni, grupa nie odnosi korzyéct
z ich koncepcji 1 umiejetnosei. Jak sie wydaje, ludzie odczuwajacy niepokdj
spoteczny nie tylko nie doktadaja wiasnych pomysléw, ale ich powéciagliwe

ig;howanie hamuje aktywnoé¢ innych czlonkéw grupy (Camacho i Paulhus,
3).
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Nieszkodliwa towarzysko$¢é

Na nieszczescie dla oséb odczuwajacych lek spoleczny, wycofywanie sie 1 za-
chowywanie rezerwy powoduje dodatkowe problemy autoprezentacyjne.
W naszej kulturze nadmierna powéciagliwo$é, wycofanie, rezerwa i niesmia-
loéé czesto wywieraja niekorzystne wrazenie. Aby temu zapobiec, osoby leko-
we czesto stosuja styl interpersonalny, ktéry nazywam nieszkodliwa towa-
rzyskoscia. Dzieki tej metodzie czlowiek, ktéry martwi sig o wywierane
wrazenie, moze angazowaé sie w interakcje w sposdb niosacy minimalne ry-
zyko dla jego tozsamosci spotecznej. Ludzie charakteryzujacy sig silnym le-
kiem spolecznym sa na przyklad bardziej sklonni zgadzac sig ze swoim roz-
méwea, zaréwno kiwajac glowa (Pilkonis, 1977), jak i werbalnie (Leary,
Knight i Johnson, 1987). Wytwarzaja tez wiecej dzwiekow majacych wyka-
zaé, ze aktywnie stuchaja swego partnera interakcyjnego (takich jak ,aha”,
Lo i hm”) (Natale, Entin i Jaffe, 1979). Jak sie wydaje, czeéciej si¢ tez
uémiechaja (nawet jeéli czuja sig skrepowant i weale im nie do $émiechu) i pa-
trza na innych (Cheek i Buss, 1981; Pilkonis, 1977).

Wszystkie te rodzaje nieszkodliwych towarzyskich zachowan sa uzytecz-
nymi taktykami autoprezentacyjnym dla oséb martwiacych sie o wywierane
wrazenie. Po pierwsze, dzieki nim rozmowa koncentruje sie na drugiej oso-
bie. Potakiwanie, wydawanie aprobujacych odgloséw i uémiechanie sig za-
checa rozméwce do zdominowania konwersacji. Z punktu widzenia podejscia
autoprezentacyjnego jeszcze wazniejsze jest to, ze nieszkodliwa towarzysko$é
sprawia wrazenie przyjaznego nastawienia i zainteresowania. Osoba, ktora
niewiele méwi, ale potakuje, udziela komunikatdéw zwrotnych i sprawia wra-
Zenie zainteresowanej, moze pozosta¢ zaangazowana w interakcje, nie robiac
niczego, co mogloby zagrozié¢ jej wizerunkowi spolecznemu. Moze nawet wy-
wrzeé doéé korzystne wrazenie: kogo$, kto choé cichy, jest zainteresowany po-
znawaniem innych ludzi.

Biorac to pod uwage, mozna dojéé do wniosku, ze zachowanie ludzi nie-
émialych jest racjonalna, a nawet strategiczng reakcja na trudnoéci autopre-
zentacyjne. Najlepsze, co moze zrobi¢ jednostka, ktéra watpi w swoja zdol-
noéé do wywarcia pozadanego wrazenia, to siedzieé¢ cicho, ale okazywac
nieszkodliwg towarzyskos§é.

Autoprezentacja ochronna

Jak dotad przekonaliémy sie, ze osoby martwiace sie 0 wywierane wrazenie
sklonne sa w miare moznoéci wycofywadé sie z interakcji, ograniczajac swoje
zachowania spoleczne do nieszkodliwej towarzyskosei. Coz majg jednak po-
czaé, kiedy musza, ujawnié¢ innym jakieé informacje o sobie? Kiedy czlowiek
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sadzi, ze nie uda mu si¢ wywrzeé pozadanego wrazenia, czgsto stosuje styl
autoprezentacji ochronnej. Zamiast starac sie przekazaé pozytywny wi-
zerunek — autoprezentacja ofensywna — osoba o wysokim poziomie niepoko-
ju spolecznego stara sie uniknaé wywarcia zlego wrazenia — autoprezentacja
ochronna — (Shepperd i Arkin, 1990).

Jedna z takich strategii autoprezentacyjnych jest po prostu przekazywa-
nie jak najbardziej skapych informacji o sobie. Jak wspomniano, ludzie od-
czuwajacy lek spoleczny mniej méwia podczas interakeji z innymi. Takie za-
chowanie zwykle nie owocuje wywarciem dobrego wrazenia, ale jednocze$nie
pozwala uniknaé ewentualnego zaprezentowania niekorzystnego wizerunku.

Kolejnego dowodu na zwiazek leku spotecznego z autoprezentacja ochron-
na dostarczyly badania dotyczace bezposérednio zachowan autoprezentacyj-
nych. Istnieja dane wskazujace, ze jednostka o wysokim poziomie niepokoju
spolecznego stara sie prezentowaé swoja osobe jako bardziej typowa — to zna-
czy blizsza przecietnemu wizerunkowi — niz czlowiek odczuwajacy slabszy
niepokéj w sytuacjach spolecznych. Taktyka ta nalezy do bezpiecznych: jesli
bede wygladad tak, jak wszyscy, prawdopodobnie nie bede postrzegany szcze-
golnie korzystnie, ale raczej nie grozi mi wywarcie zlego wrazenia. Inne ba-
danie wykazalo, ze ludzie odczuwajacy silny niepokéj spoleczny ogélnie pre-
zentuja, siebie ostrozniej niz inni (Leary, 1986).

Niestety 6w pozornie bezpieczny, ochronny styl autoprezentacji czasami
przynosi odwrotny skutek. Bywa, ze defensywne zachowania osoby o wyso-
kim poziomie niepokoju spolecznego budza mniejsza sympatie i wywoluja za-
zenowanie u jej partnera interakcyjnego (Meleshko i Alden, 1993). Tak wiec
nadmierna troska o autoprezentacje moze doprowadzié do zachowan wywie-
rajacych gorsze wrazenie!

Lek spoteczny osoby publicznej

Tym, ktérzy wpadaja w przygnebienie na my$l, ze choéby jedna osoba postrzega
ich negatywnie, trudno sobie nawet wyobrazié, co czuje czlowiek, kiedy wiekszoéé
obywateli calego kraju uwaza go za nieskutecznego, niedouczonego bufona. W ta-
kiej wladnie sytuacji znajdowal sie Dan Quayle, kiedy piastowal urzad wicepre-
zydenta Stanéw Zjednoczonych. Od 1988 roku, kiedy to George Bush mianowal
go swoim nastepca, osoba Quayle'a wzbudzala liczne kontrowersje. Quayle po-
wszechnie uwazany byl za polityczne zero i czlowieka obdarzonego wyjatkowym
talentem do méwienia ghupstw.

Przez pierwsza potowe kadencji Bush — Quayle wiceprezydent by} najczeéciej
pojawiajaca sie postacig w telewizyjnych programach satyrycznych i dopiero po
wybuchu wojny w Zatoce Perskiej jego miejsce zajal prezydent Iraku, Saddam
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Hussein. W 1991 Quayle mial tylko 19% poparcia spolecznego i wigkszo$¢ wybor-
cow uwazala, ze powinien stracié mandat Partii Republikanskiej podczas kampa-
nii w 1992. Rozdawano koszulki z napisami ,Nie dobijaé Busha” (The Quayle
Handicap, 1991).

Wizerunek wiceprezydenta ucierpial miedzy innymi przez sklonno$¢ Quay-
le’a do méwienia banaléw, jesli nie nonsenséw. Po trzesieniu ziemi w San Franci-
sco stwierdzil, ze ,utrata zycia jest niezastapiona”. Powszechnie wy$miewano go
za przekrecenie motto United Negro College Fund, ktére zacytowal w takiej
formie: ,Jak straszna rzecza jest stracié rozum” podczas gdy motto brzmi: ,Stra-
szng rzecza jest marnowaé rozum”. Dostalo mu sie tez, kiedy poprawil ucznia,
ktéry prawidlowo napisal stowo ,,ziemniak”. Kazda osoba publiczna od czasu do
czasu popelnia jezykowe gafy, a odzew jest niewielki lub zaden; w wypadku Qua-
yle’a jednak kazda wpadka umacniala jego negatywny wizerunek publiczny.

Chociaz trudno jest zniesé tak powszechny krytycyzm, Quayle nie mial inne-
go wyboru, niz nadal pelnié obowiazki wiceprezydenta, ktore czesto wiazaly sie
z publicznym przemawianiem. Nic dziwnego wigc, ze jego zachowanie zaczelo
zdradzaé oznaki trosk autoprezentacyjnych, leku spolecznego i autoprezentacji
ochronnej. Nie ulega bowiem watpliwodci, ze mial oczywista motywacje do
poprawienia swego wizerunku, a wszystko wskazywalo na to, ze nie uda mu sie
tego dokonaé.

Chociaz na poczatku Quayle zachowywal si¢ pewnie i swobodnie, po wszyst-
kich ciegach otrzymanych od prasy stal si¢ nadmiernie ostrozny, sztywny i skre-
powany, kiedy pokazywal sie publicznie. Zaczal méwié bardzo powoli i starannie,
najwidoczniej kontrolujac kazde swoje stowo. Jeden z komentatoréw politycznych
stwierdzil:  wyglada, jakby gral nie po to, by zwyciezy¢, ale zeby tylko nie prze-
graé (Rx for the Veep, 1991), co stanowi trafny opis osoby stosujacej autoprezen-
tacje ochronna .

Uwaga i pamigé

W rozdziale trzecim pisatem, ze ludzie moga kontrolowaé wywierane wraze-
nie na réznych poziomach. W niektérych sytuacjach czlowiek tak bardzo
koncentruje sie na wywieranym wrazeniu, ze monitorowanie wlasnego wize-
runku dominuje wszystkie jego myéli. Osoby martwiace sie¢ o wywierane
wrazenie czesto wpadaja w taki stan, kiedy zastanawiajq sie, jak sa po-
strzegane przez innych (,Co on/ona sobie teraz mysli?”), karca siebie za au-
toprezentacyjne uchybienia (,Rany, po co ja to powiedzialem!”), planuja, jak
poprawié swdj wizerunek (,Co mam teraz powiedziec?”’) albo po prostu
rozpaczaja nad tym, w jakim strasznym znalezli sie polozeniu lub jak okrop-
nie sie czuja.
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W takich sytuacjach skupianie sie¢ na autoprezentacji nie jest catkowicie
bezsensowne. Jesli kto§ ma powazne powody, aby sprawic¢ ,odpowiednie”
wrazenie (cokolwiek by to mialo oznaczad), ale wszystko idzie na opak, trud-
no sie dziwi¢, ze osoba ta koncentruje sie na swoim wizerunku. Niestety, je-
$li skupiamy cala uwage na autoprezentacji, nie dysponujemy zasobami po-
znawczymi, ktére moglibySmy skierowaé na wykonywanie innych zadan.
Czlowiek nadmiernie zajety swoja autoprezentacja zwraca mniejsza uwage
na to, co dzieje sie dookota. Troski autoprezentacyjne absorbuja zasoby umy-
slowe, ktére moglyby poméc mu poradzié sobie z otoczeniem spolecznym
(Baumeister, 1989; Baumeister, Hutton i Tice, 1989). Odbija sie to negatyw-
nie na zachowaniu czlowieka.

W konsekwencji osoby koncentrujace sie na swoim wizerunku spolecznym
gorze) zapamietuja uslyszane informacje niz ludzie, ktoérzy nie skupiaja sie
na wywieranym wrazeniu. Prawie kazdemu zdarzylo sie kiedys, ze zostal ko-
mus$ przedstawiony, a w chwile pdZniej nie mégl sobie przypomnieé nazwiska
swego nowego znajomego. Co sie stato? Najprawdopodobniej myéleliémy
wowczas o czym$ innym (miedzy innymi o tym, jak sie najlepiej zachowad)
i nie zakodowali$my sobie w pamieci ustyszanego imienia czy nazwiska. Cho-
ciaz méwimy, ze ,zapomnieliSmy” tego imienia, tak naprawde nigdy go nie
poznali$my.

Badania dowiodly, ze ludzie znajdujacy sie ,na cenzurowanym”, maja
wieksze trudno$ci ze zwracaniem uwagi na to, co sie dzieje. Na przyklad
w eksperymencie Kimble’a i Zehra (1982) badani brali udzial w interakeji
z druga osoba, przy czym w niektérych wypadkach partner mégt ich widzieé,
w pozostalych za$ nie. Uczestnicy, ktorzy byli obserwowani, zapamietali
mniej informacji niz badani z drugiej grupy; przypuszczalnie dlatego, ze bar-
dziej koncentrowali si¢ na wywieranym wrazeniu. Wyniki innego badania
(Baumeister i in., 1989) sugeruja, ze im bardziej éwiadomie czlowiek mys$li
o wywarciu pozadanego wrazenia, tym mniej pamieta z interakeji spolecznej.
W jeszcze innym do$wiadczeniu badani charakteryzujacy sie wysokim pozio-
mem stalego niepokoju spotecznego mieli trudnoéci z zapamietaniem tego,
co sie dzialo, kiedy byli oceniani przez innych ludzi; owo uposledzenie pamie-
ci nie dotyczylo natomiast uczestnikéw wykazujacych staby niepokéj spolecz-
ny (Lord, Saenz i Godfrey, 1987).

Zjawisko tego typu wystepuje u wielu studentéw podczas zaliczania testu.
Kiedy czlowiek doéwiadcza leku egzaminacyjnego, trudno mu przypo-
mnie¢ sobie, czego si¢ nauczyl. Jednym z powodéw jest fakt, ze myéli wow-
czas o tym, jak beznadziejnie wypada w teécie i jakie straszne beda kon-
sekwencje oblania egzaminu. Owa pelna niepokoju koncentracja na wlasne;j
osobie nie pozwala mu zastanowié sie nad pytaniami testu (Wine, 1971).
Wiele, je$§li nie wigkszoéé przypadkéw niepokoju egzaminacyjnego ma tlo



212 WYWIERANIE WRAZENIA

autoprezentacyjne w tym sensie, ze czlowiek martwi sie o to, jakie wywiera
wrazenie 1 jak zostanie oceniony.

Podobne klopoty z zasobami umysiowymi powoduja tez tzw. efekt ,na-
stepnego z kolei”. Kiedy czlowiek przygotowuje sie do zabrania glosu w da-
nej sytuacji spolecznej, czesto ma trudnosci z zapamietaniem informacji za-
prezentowanych tuz przed jego ,wystepem” (Bond 1 Omar, 1990; Brenner,
1973). Wyobraz sobie na przyklad, ze jestes czlonkiem grupy sktadajace;j sie
z dziesieciu catkowicie obcych ci 0s6b. Kazdy z was ma przed reszta grupy po-
wiedzieé o sobie pare sléw. Istnieje duze prawdopodobienistwo, ze trudniej ci
bedzie zapamietac slowa osoby wypowiadajacej sie¢ tuz przed toba niz tej,
ktora zabierze glos po tobie. Przyczyna jest prosta: bedziesz tak zajety mys§le-
niem o tym, co powiedzie¢ — jak si¢ zaprezentowaé — ze najzwyczajniej
w §wiecie zabraknie ci wydolnoéci umystowej, by stuchaéd i zapamietywaé wy-
powiedzl innych Iudzi.

Jesl efekt ,nastepnego z kolei” jest skutkiem trosk autoprezentacyjnych,
to nalezy oczekiwad, ze u ludzi o silnym leku spotecznym (ktérzy bardziej niz
inni martwia, si¢ 0 wywierane wrazenie) efekt ten bedzie silniejszy niz u lu-
dzi wykazujacych niski niepokdj. Eksperyment Bonda i Omara (1990) po-
twierdzil to zalozenie. Badanym polecono po kolei czytaé na glos slowa, a na-
stepnie sprawdzono, ile wyrazéw zapamietali. Osoby przejawiajace silny lek
spoleczny zapamietaly 26% sléw, ktore ustyszaly juz po swoim wystapieniu,
ale tylko 11% wyrazoéw odczytywanych bezposrednio przed tym, jak zabraly
glos. Natomiast badani o niskim poziomie niepokoju spolecznego pamietali
z grubsza tyle samo stéw ,przed” i ,po”. Dalsza analiza wykazala, ze nasile-
nie leku spotecznego uczestnikéw bylo odwrotnie proporcjonalne do iloéci za-
pamietanych sléw sprzed ich wystapienia: im wiekszy niepokéj odczuwal ba-
dany, tym mniej stéw zapamietywal.

Diawienie sie pod presjg

Dlawienie si¢ pod presja oznacza pogorszenie sprawnoéci dzialania, ktore
zachodzi pomimo , wysitkéw jednostki, aby sprostaé sytuacji, ktéra wymaga
jak najlepszych wynikéw” (Baumeister, 1984, s. 610). Ludzie , dlawia sie”,
kiedy odczuwany przez nich przymus znakomitego wywiazania sie z zadania
powoduje, ze zaczynajg dziataé znacznie ponizej poziomu swoich mozliwoéci.
Do zjawiska tego przyczyniajg sie dwa odrebne procesy, oba zwiazane z tro-
skami autoprezentacyjnymi (Baumeister, 1984; Baumeister i Showers, 1986;
Martens 1 Landers, 1972).

Po pierwsze, kiedy ludzie zaczynaja si¢ martwié o to, jak sa postrzega-
ni przez innych, czasami zaczynaja uéwiadamiaé sobie zachowania, ktore

AUTOPREZENTACYJNE TROSKI 213

normalnie sa bezwiedne, odruchowe i automatyczne. Czy zwrécile$ uwage na
to, jak nienaturalnie chodzisz, kiedy wiesz, ze inni na ciebie patrza?

Wytrenowani sportowcy nie potrzebuja §wiadomie my$le¢ o wykonywaniu
rutynowych ruchéw. Prawde méwiac, jesli beda sie nad nimi zastanawiad,
prawdopodobnie uzyskaja gorsze rezultaty. Kiedy zaczynaja martwié sie
o swoje wyniki, mys$la o ruchach, ktére powinny byé odruchowe — i w konse-
kwencji dochodzi do ,,zadlawienia sie” (Baumeister i Steinhilber, 1984). To
wlaénie dlatego trenerzy pitkarscy czasami zadaja przerwy na moment przed
tym, jak przeciwna druzyna ma wykonaé rzut karny. Maja nadzieje, ze strze-
lec zacznie my$leé o swoim zadaniu i ,zadlawi sie”.

Druga przyczyna, opisywanego efektu jest fizyczne spiecie. Niejedna
czynno$¢ staje sie niewykonalna, kiedy czlowiek napina mie$nie lub, co gor-
sza, caly sie trzesie z niepokoju. Kiedy kto$ jest spiety, znacznie trudniej mu
wykonaé rzut wolny, graé na pianinie, §piewaé czy gra¢ w golfa. Niestety
jednak, jak sie przekonali§my, troska o wywierane wrazenie czesto prowa-
dzi do niepokoju spolecznego, ktéremu towarzyszy napiecie mieéniowe.

Samoutrudnianie

Czlowiek martwiacy sie o wywierane wrazenie moze chronié swo)j publicz-
ny wizerunek za pomoca, jeszcze innej strategii, a mianowicie samou-
trudniania. Poniewaz termin »samoupoéledzanie” stosowano w dwoéch
odmiennych znaczeniach, musze dokonaé rozréznienia pomiedzy dwoma
typami samoupo$ledzania: samoupoéledzaniem behawioralnym i deklaro-
wanym uposledzeniem (Leary i Shepperd, 1986).

Samoupo$ledzanie behawioralne

Berglas i Jones (1978) zdefiniowali samoutrudnianie jako ,kazde dzialanie,
wybér czy zachowanie, ktére zwieksza szanse eksternalizacji (lub uspra-
wiedliwienia) porazki oraz internalizacji sukcesu (przypisania sobie zan za-
stugi)” s. 406. Czlowiek, ktéry stosuje te taktyke, wynajduje sobie jaka$
przeszkode, ktéra w oczywisty sposéb zmniejsza jego szanse osiagniecia
sukcesu, ale tym samym dostarcza wiarygodnego wytlumaczenia dla ewen-
tualnej porazki. Student, ktéry nie wysypia si¢ przed egzaminem, gracz
w golfa, ktéry nigdy nie trenuje, ktoé niewykorzystujacy swoich mozliwoéci
albo topiacy swoje problemy w alkoholu — kazdy z nich po swojemu wy-
korzystuje strategie samouposledzania (Jones 1 Berglas, 1978). We wszyst-
kich opisanych wypadkach czlowiek sam stwarza sobie przeszkode, ktéra
w mniejszym lub wiekszym stopniu uwalnia go od odpowiedzialnoéci za
porazke.
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Ludzie, ktérzy nie sa pewni, jak wypadng, wykonujac przyszle zadanie,
stosuja samoutrudnianie na rozmaite sposoby. Na przyklad podczas prze-
prowadzanych eksperymentéw badani ze strachu przed porazka czasamj
przed wykonaniem zadania decydowali sie zazy¢ $rodek farmakologiczny,
ktéry obnizal ich mozliwoéci (Berglas 1 Jones, 1978; Gibbons 1 Gaeddert,
1984; Kolditz i Arkin, 1982; Tucker, Vuckinich i Sobell, 1981). Na podstawie
tych odkryé wysunieto teorie, ze niektorzy ludzie naduzywaja alkoholu i na-
rkotykéw w celu samoutrudnienia (Berglas, 1985; Jones i Berglas, 1978),
Stosujac te uzywki, czlowiek redukuje swoja osobistg odpowiedzialno$é za
porazki intelektualne, spoteczne czy jakiegokolwiek innego typu.

Inne badania wykazaly, ze ludzie nie starajq sie az tak bardzo podczas
wykonywania zadan, ktorych sukces jest niepewny (Harris 1 Snyder, 1986;
Pyszczynski i Greenberg, 1983; Snyder, Smoller, Strenta i Frankel, 1981)
1 nie przygotowujg sie tak starannie do przedsiewzieé, ktére budza w nich
niepokéj (Rhodewalt, Saltzman 1 Wittmer, 1984). Jeéli kto$ nie przyklada sig
ze wszystkich sil do danego zadania, to ewentualng porazke moze wytluma-
czyé brakiem wprawy, a nie brakiem zdolnosci. Ludzie stosuja te taktyke na-
wet wéwczas, kiedy spodziewaja sie odnieéé triumf, aby sukces mozna bylo
przypisaé ich wyjatkowym zdolnoéciom (Tice 1 Baumeister, 1990).

Taktyka samoutrudniania moze tez polegaé¢ na tym, ze dana osoba
decyduje sie wykonywaé oceniane zadanie w warunkach odbiegajacych od
idealnych. Czasami ludzie wola wykonywaé trudne zadania w sytuacji
niesprzyjajacej skupieniu, aby ewentualne niepowodzenie przypisane zosta-
Yo istniejacym zakléceniom (Rhodewalt 1 Davison, 1986). Kiedy dochodzi do
rywalizacji, niektérzy na wstepie proponuja przeciwnikowi pewng przewa-
ge (,No dobrze, stane na tej czesci kortu, gdzie storice §wieci w oczy”). Ber-
glas (1985) przytacza przyktad Deschapellesa, stynnego mistrza szachowe-
go, ktéry jesli nie mial pewnoéci, ze pokona przeciwnika, upieral sie, aby
oddaé rywalowi jedna figure, a dodatkowo ruch otwierajacy partie. Dzieki
temu przegrany mecz mozna bylo wytlumaczyé wielkodusznym daniem fo-
row przeciwnikowi, za§ w wypadku wygranej zwyciestwo stawato sie tym
efektowniejsze.

Chociaz nie ulega watpliwos$ci, ze ludzie uciekaja sie do samoutrudnia-
nia, specjaliSci nie zgadzaja sie co do przyczyn stosowania tej taktyki.
W pierwszej pracy na ten temat Berglas i Jones (1978) zinterpretowali sa-
moutrudnianie jako sposéb ochrony poczucia wlasnej wartoséci. Kolditz 1 Ar-
kin (1982) zasugerowali jednak, ze samoutrudnianie moze byc¢ stosowane ze
wzgledéw autoprezentacyjnych. Niewykluczone, ze ludzie sami pietrza prze-
szkody na swojej drodze do sukcesu, aby w wypadku porazki ich wizerunek
publiczny pozostal nienaruszony. W eksperymencie Kolditza i Arkina ucze-
stnicy zostali poinformowani, ze biora udziat w badaniach nad wplywem
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dwoch réznych lekéw na funkcjonowanie intelektu. Nastepnie podzielono
ich na dwie grupy, z ktérych kazda otrzymata do rozwiazania inny test. Je-
den z testow skladat sie z zadan na pierwszy rzut oka nie rozwiazywalnych,
drugi za$é zawieratl gtéwnie pytania, na ktore dalo sie odpowiedzieé¢. Wszyscy
uczestnicy dowiedzieli sie potem, ze wypadli w teécie ,wyjatkowo dobrze”.

Badanym powiedziano z kolei, ze maja zazy¢ jeden z dwdéch lekdw, po
czym rozwiazaé drugi test, bardzo podobny do poprzedniego. Niektorzy
uczestnicy dowiedzieli sie, ze test bedzie oceniany przez osobe prowadzaca
eksperyment (a zatem wyniki ich dziatania beda publiczne), inni zaé sadzi-
li, iz testy zostang przestane do oceny firmie farmaceutycznej z innego mia-
sta (a wiec eksperymentator nie pozna ich wynikéw). Nastepnie badani mie-
li zdecydowa¢ sie na zazycie jednego z dwéch rzekomych lekow. Pierwszy
z nich, Actavil, rzekomo podnosit zdolnoéci werbalne, drugi — Pandocrin —
miat te zdolno$ci uposledzac. Czes§é badanych dokonywata wyboru w obecno-
éci osoby prowadzace) eksperyment, pozostali za$ mieli zapewniona catko-
wita anonimowosc.

Analiza wynikéw wykazala, ze badani byli najbardziej sklonni decydo-
wac sie na Pandocrin — ktéry w ich mniemaniu utrudniat rozwiazanie testu
—jesli mieli do czynienia z zadaniami nierozwiazywalnymi, sadzili, iz eks-
perymentator bedzie oceniat ich test 1 dokonywali wyboru publicznie. Trzy
czwarte o0s6b, ktérych wyniki testu 1 wybor leku miaty byé publiczne, wybra-
ty Pandocrin lek otumaniajacy natomiast zaden z badanych, ktérych wyni-
ki i wybdr leku mialy pozostaé tajemnica, nie zazy! tego leku. Autoprezenta-
cyjna interpretacja tych danych jest dos¢ oczywista. Uczestnicy byli
najbardziej sklonni stosowaé samoutrudnianie (przez wybdr leku utrudnia-
jacego rozwigzanie drugiego testu), kiedy eksperymentator mial sie dowie-
dzie¢, jak poradzili sobie z zadaniem oraz ktéry lek wybrali. Wiaénie w ta-
kich warunkach samoutrudnianie stanowi niezwykle korzystna taktyke
autoprezentacyjna.

Teorie, ze samoutrudnianie wykorzystywane jest w celach autoprezenta-
cyjnych potwierdza jeszcze inny fakt. Mianowicie ludzie, ktérzy uzyskuja
wysokie wyniki w testach mierzacych samo§wiadomo$é publiczng, czeSciej
niz inni uciekaja sie do samoutrudniania (Shepperd i Arkin, 1989). Jak pa-
mietamy z rozdzialu trzeciego, samoéwiadomo§é publiczna dotyczy tenden-
¢ji do my$lenia o publicznych, latwych do obserwowania aspektach wiasnej
osoby, a miedzy innymi o wywieranym wrazeniu. Poniewaz ludzie, ktorzy
wiecej my$la o swoim publicznym ,,ja” sa bardziej sklonni do stosowania sa-
moupos$ledzania, mozna przypuszczaé, ze niektére wypadki wykorzysty-
wania tej strategii maja zwiazek z motywacja do wywierania pozadanego
wrazenia.
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Deklarowane uposledzenie

Oczywiscie, ze osoby zatroskane o wywierane wrazenie nie zawsze mo-
gg aranzowaé rzeczywiste przeszkody, aby zapobiec negatywnej ocenie.
Autentyczne behawioralne samoutrudnianie po pierwsze zmniejsza prawdo-
podobiehstwo odniesienia sukcesu, a po drugie czasami wymagaloby dra-
stycznych dziatan (czy znalaziby sie dlugodystansowiec, ktory celowo skrecit-
by sobie kostke przed wysécigiem?). Niemniej jednak nawet wowczas, kiedy
ludzie nie dokonuja behawioralnego samouposledzenia, czesto deklaruja, ze
dzialaja w trudnych warunkach. Takie werbalne o§wiadczenia mozna na-
zwaé deklarowanymi uposledzeniami (Leary i Shepperd, 1986).

W pewnym eksperymencie badani twierdzili, ze odczuwaja silniejszy nie-
pokdj, jesli zostali poinformowani, ze niepokdj stanowi uzasadnione wyttu-
maczenie dla kiepskich wynikéw uzyskanych w teécie (Smith, Snyder 1 Han-
delsman, 1982). Podobnie, osoby o silnym leku spotecznym deklarowaly
wiekszy niepokdj, jesli byly przekonane, ze moze to usprawiedliwié niepowo-
dzenia w sytuacjach spotecznych (Snyder 1 Smith, 1986; Snyder, Smith, Au-
gellii Ingram, 1985). Poniewaz ludzie wiedza o negatywnym wplywie niepo-
koju na wyniki, moga, twierdzié, ze uposledza on ich zdolnoéci.

Niektorzy deklaruja, iz sa uposledzeni za sprawa jakich$ traumatycz-
nych wydarzen z przesztoéci. Czasami czlowiek na prawo i lewo opowiada
o swoim bylym przes§ladowcy, aby wszyscy wiedzieli, ze obcigzony jest po-
waznym balastem. Przekazywany komunikat brzmi: , Nie oczekuj ode mnie
za wiele. Moi rodzice sie rozwiedli/w dziecinstwie duzo chorowatem/bylem
wykorzystywany/moja matka byla alkoholiczka/itd.” Jak wykazano, bada-
ni deklarowali wigcej traumatycznych doswiadczen, jesli sadzili, ze przezy-
te w przeszloéci urazy stanowig wiarygodne wytlumaczenie dla kiepskich
wynikoéw otrzymanych w teécie (DeGree 1 Snyder, 1985).

Wzmacnianie rywala

Kiedy ludzie obawiaja sie porazki, moga prébowa¢é chronié swéj publiczny
wizerunek w jeszcze inny sposob, a mianowicie wyolbrzymiaé przewage
przeciwnika. Behawioralne samoutrudnianie wigze si¢ z tworzeniem wa-
runkéw utrudniajacych wlasny sukces, natomiast behawioralne wzmac-
nianie rywala polega na ulatwianiu dziatania drugiej osobie (Shepperd
1Arkin, 1991). Udostepniajac swojemu oponentowi narzedzia, zasoby czy in-
ne korzyéci, czlowiek ma nadzieje, ze jego stosunkowo marne wyniki przy-
pisane zostans ogromnej przewadze przeciwnika. Strategia ta przynosi
jeszcze jedna korzyéé autoprezentacyjna. Stosujacy ja czlowiek nie tylko
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otrzymuje wytlumaczenie, dlaczego nie spisal sie tak dobrze jak jego konku-
rent, ale 1 zyskuje dodatkowe punkty za brak egoizmu i cheé do wspélpracy.

Samoutrudnianie i wzmacnianie rywala bywaja czesto stosowane réwno-
legle. Na przyklad tenisista moze zaproponowaé przeciwnikowi ukochana
rakiete (,Masz, sprébuj mojej — zobaczymy, jak ci sie bedzie gralo”), jednocze-
énie dajac mu przewage (wzmacnianie rywala), jak 1 utrudniajac gre same-
mu sobie (samoupo$ledzanie). Znalem niejednego profesora uniwersytetu,
ktéry przekazywal swoje badania mlodszemu, nieutytulowanemu naukowco-
wi, argumentujac: ,,on tego bardziej potrzebuje niz ja”. Chociaz taki gest nie-
watpliwie przynosi duza korzy$é poczatkujacemu pracownikowi naukowe-
mu, profesor dysponuje teraz §wietnym uzasadnieniem, dlaczego odkrycia
jego miodszego kolegi sa liczniejsze czy bardziej znaczace.

Troski autoprezentacyjne a zagrozenie zdrowia

Na ogé! troska o wywierane wrazenie przynosi czlowiekowi korzy$é. W nie-
ktérych wypadkach jednak przywiazywanie wagi do autoprezentacji do-
prowadza do zachowan, ktére w oczywisty sposdb zagrazaja danej osobie lub
jej otoczeniu. Jak wspomniano w poprzednim rozdziale, nadmierna troska
o wlasny wizerunek publiczny moze stwarzac niebezpieczenstwo dla zdrowia
(Leary, Tchividjian i Kraxberger, 1994).

Bezpieczny seks

Ryzykowny aspekt trosk autoprezentacyjnych szczegélnie sie uwidacznia,
jesli chodzi o bezpieczne uprawianie seksu. Chociaz lekarze od dawna prze-
konuja do stosowania prezerwatyw w celu zapobiegania ciazy oraz choro-
bom wenerycznym, w latach osiemdziesiatych uzywanie kondoméw nabralo
szczegblnego znaczenia ze wzgledu na rozprzestrzenianie si¢ wirusa HIV.
Nawet jednak wobec zagrozenia AIDS wielu ludzi nadal nie zabezpiecza sie
dostatecznie przed ciaza i chorobom przenoszonym droga plciowa. Jako
dowbd wystarczy podaé fakt, ze w Ameryce co roku okolo miliona nastolatek
zachodzi w ciaze, a ponad dwanascie milionéw Amerykanéw zaraza sie
ktéras z chordb przenoszonych droga piciowa (Sexually Transmitted Disea-
ses Up, 1993).

Badania wykazuja, ze niestosowanie prezerwatyw na ogét wecale nie wyni-
ka z braku informacji o ciazy, chorobach czy samych prezerwatywach. Wiele
0s6b kieruje sie raczej powodami autoprezentacyjnymi; krétko moéwiac,
ludzie czesto wstydza sie kupowaé i uzywacé prezerwatyw (Leary iin., 1994).

Gléwna przeszkoda w stosowaniu prezerwatyw jest obawa przed tym,
co pomyéla sobie inni, kiedy bedziemy je kupowaé w kiosku czy aptece.
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W trakcie badania 30% respondentéw podalo, ze kupujac kondomy, czuja sig
zazenowani (Hanna, 1989; Clinkscales 1 Gallo, 1977). Co charakterystyczne,
pewne badanie wykazalo, ze wstyd podczas kupowania prezerwatyw jest sil-
niejszy niz w trakcie nabywania innych $rodkow antykoncepcyjnych, takich
jak pigulki czy pianki — ktére, niestety, nie chronia przed AIDS (Herold,
1981).

Ryunek 7 exklu Far Side Gary ego Lacsona drukowany za 2goda Chronickle Features. San Franeisco Kalifornia Wizelkie prawa zastrzezone

- Siodmy dzien na morzu ... Ale dzigki Bogu nikt nas jeszcze nie widziat

Rysunek 5.
Troski autoprezentacyjne czasami przewazajq nad troskq o zdrowie

Nawet jesli ktoé kupi juz prezerwatywy to, wzgledy autoprezentacyjne
moga, go powstrzymaé przed uzyciem ich podczas stosunku. Rozmawialem ze
studentami, ktérzy wspélzyli seksualnie bez zadnego zabezpieczenia, mimo
ze w tym czasie mieli kondomy pod reka! Poruszenie tematu prezerwatyw
w rozmowie z partnerem seksualnym moze powodowaé liczne problemy au-
toprezentacyjne. W relacji z nowym partnerem czlowiek czasem klopocze sie,
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7e posiadanie prezerwatyw dowodzi, iz przewidywal uprawianie seksu lub,
co gorsza, z premedytacja uwiod} druga osobe. Szczegoélnie kobiety obawiaja
sie zaproponowadé uzycie kondoma, obawiajgc sie, ze wydadza, sie doswiadczo-
ne seksualnie (jesli nie rozwigzle), a z pewnoécig zbyt $miale. Niektorzy po-
nadto sadza, ze sugerowanie zastosowania prezerwatywy dowodzi braku za-
ufania (Catania iin., 1991).

Obiekcje dotyczace kondomdw sa niestety powszechne poéréd gejow. Ba-
dajac przyczyny, dla ktérych homoseksualiéci odbywaja stosunek analny bez
uzycia prezerwatywy, Gold, Skinner, Grant 1 Plummer (1991) stwierdzili, ze
jednym z powoddw jest lek przed wywarciem negatywnego wrazenia. Jeden
z respondentéw stwierdzii, ze gdyby poruszyt temat kondoméw, jego partne-
rzy uwazaliby go za ,mieczaka”. Ponad jedna trzecia ankietowanych podata,
7e tego typu obawy sklonily ich do rezygnacji z zabezpieczenia podczas sto-
sunku analnego.

Niestosowanie prezerwatyw jest byé moze najgrozniejszym z przejawow
wplywu trosk autoprezentacyjnych na zdrowie. Po pierwsze, zachowanie ta-
kie niesie za soba szczegblnie powazne ryzyko, a po drugie, rezygnacja z kon-
doméw stwarza niebezpieczenstwo rowniez dla innych oséb 1 moze si¢ przy-
czynié do rozprzestrzeniania §miertelnej, nieuleczalnej choroby.

Szukanie pomocy lekarskiej

Kolejnym zagrozeniem dla zdrowia wynikajacym z trosk autoprezentacyj-
nych sa opory przed wizyta u lekarza. Niektére badania lekarskie wywoluja
niepok6j autoprezentacyjny, gdyz dotycza, intymnych czedci ciala, takich jak
genitalia i okolice odbytu. Wiele oséb odczuwa zazenowanie podczas takie]
procedury, a niektérych éw spoteczny dyskomfort powstrzymuje przed zglo-
szeniem sie do lekarza. Wykazano, ze cze$é kobiet powodowana wstydem re-
zygnuje z badan szyjki macicy (Sansom, Maclnerney, Oliver 1 Wakefield,
1975) oraz mammografii (Lerman, Rimer, Trock, Balshem i1 Engstrom, 1990).
Chociaz lekarze doradzaja przeprowadzanie testu Pap kazdego roku, co po-
zwala na wykrycie raka szyjki macicy w najwczeéniejszych stadiach, niewie-
le kobiet tak czesto odwiedza gabinet ginekologa. Jak si¢ wydaje, niecheé ta
wyplywa z trzech zrédel: po pierwsze, kobiety obawiaja sie ustyszeé wiado-
moé¢é o chorobie, po drugie, badanie jest fizycznie nieprzyjemne, 1 po trzecie
— co dotyczy interesujacego nas tematu — badanie wywotuje wstyd 1 poczucie
skrepowania (Domar, 1986; Millstein, Adler i Irwin, 1984; Wheeless, 1984).
Udowodniono, ze wickszoéé kobiet w trakcie badania ginekologicznego do-
$§wiadcza — w mniejszym lub wiekszym stopniu — niepokoju spolecznego, po-
czucia upokorzenia lub skrepowania; ponadto ludzie niezaleznie od pici do-
nosza o podobnych reakcjach podczas badan odbytnicy, ktére wymagane sa
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na przyklad w wypadku raka okreznicy, hemoroidéw czy probleméw z prosta.
ta. Poza tym pewien — co prawda nizszy — odsetek kobiet donosi o poczuciy
wstydu towarzyszacemu badaniu piersi (Lerman iin., 1990).

Niepokéj odczuwany przez pacjentki w trakcie badan ginekologicznych
prébowano redukowaé, tlumaczac kobietom przebieg i cel calej procedury;
ogdlnie rzecz biorac nie odniosto to jednak rezultatu (Domar, 1986). Niepowo-
dzenie te] metody latwo wytlumaczyé, wzigwszy pod uwage wzgledy auto-
prezentacyjne. Chociaz niezrozumiale manipulacje w miejscach intymnych
rzeczywiécie wywohuja niepokdj, interwencja ograniczajaca sie do samej in-
formacji w niewielkim stopniu fagodzi autoprezentacyjne troski badane;j ko-
biety. Natomiast takie zmiany w procedurze, ktore zmniejszaja autoprezen-
tacyjne problemy pacjentek, moga zablokowa¢ chociaz jedno zrédlo niecheci
do badania. Williams 1 jej wspélpracownice udowodnily na przyklad, ze ko-
bieta czuje sie o wiele lepiej juz wtedy, gdy odda sie jej do dyspozyci fartuch,
ktéry zastania jej cialo dokladniej niz standardowe okrycie (Williams, Park
1 Kline, 1992).

Nieche¢ do korzystania z opieki medycznej wynikaé moze nie tylko z opi-
sanych powyzej autoprezentacyjnych trosk zwiazanych z przebiegiem bada-
nia lekarskiego. Czlowiek obawia sie tez czasem wrazenia, ktére wywrze na
innych sam fakt poddania sig¢ kuracji. Wiele napisano na temat pietna, ktére
ciazy na osobie leczacej sie u psychiatry, psychologa czy innego specjalisty od
zdrowia psychicznego. Dla wielu ludzi zwykla konsultacja z psychiatra czy
psychologiem stanowi dowdd braku réwnowagi umyslowej. Strach przed te-
go typu opinia jest oczywiscie wigkszy, jesli ujawnienie faktu leczenia sie mo-
ze zagrozi¢ pozycji zawodowej lub spotecznej jednostki. Problem pogarsza sig,
jesli powodem szukania pomocy medycznej jest stan powszechnie uwazany
za wstydliwy. Ludzie czesto maja opory przed zgloszeniem sie do o$rodka
leczenia alkoholizmu czy narkomanii, gdyz obawiajg sie, co pomy$la o nich
przedstawiciele personelu medycznego oraz osoby z zewnatrz.

Podsumowanie

Ludzie doswiadczaja leku spotecznego, kiedy maja motywacje do wywierania
pozadanego wrazenia, ale watpia, czy im sie to uda. Dlatego tez sytuacje,
ktore zwiekszaja motywacje do wywierania wrazenia lub obnizaja sku-
teczno$¢ autoprezentacji, podnosza poziom leku spotecznego. Ponadto osoby
wykazujace silng stala sklonnoéé do odczuwania leku spotecznego cechuja sie
na ogdl silng motywacja do wywierania wrazenia, ale niska wiarg w swoje
umiejetnosci autoprezentacyjne.

Niepokdj spoleczny pociaga za soba takie reakcje, jak unikanie, zaha-
mowanie i maloméwnosé. Wycofanie sie z kontaktéw spotecznych nie tylko
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redukuje niepokdj, lecz réwniez zmniejsza ryzyko wyraznej porazki autopre-
zentacyjnej. Ludzie martwiacy sie o wywierane wrazenie stosuja tez taktyke
zwana nieszkodliwg towarzyskoscia, a styl ich autoprezentacji jest defen-
sywny. Nadmierna troska o wywierane wrazenie moze niestety negatywnie
wplywaé na pamieé i prowadzi¢ do ,dlawienia sie” podczas wykonywania tru-
dniejszych zadan.

Aby chronié swdj wizerunek publiczny ludzie moga tez stosowaé samou-
trudnianie, to znaczy stwarzaé przeszkody, ktérymi mozna pozniej wytluma-
czyé ewentualne niepowodzenie. Ponadto niektdérzy uciekajg sie do deklaro-
wania upoéledzenia, aby przekonaé otoczenie, ze ich porazka wynikla
z czynnikéw pozostajacych poza ich kontrola; jeszcze inni zwiekszaja przewa-
ge 0s0b, z ktérymi sa poréwnywani.

Autoprezentacyjne troski moga by¢ niebezpieczne dla zdrowia. Niektorzy
ludzie na przyklad nie zabezpieczaja sie podczas uprawiania seksu, obawia-
jac sie, ze wywra niekorzystne wrazenie, jesli zaproponuja partnerowi uzycie
prezerwatywy. Wzgledy autoprezentacyjne powstrzymujg tez czasem ludzi
przed korzystaniem z pomocy lekarza.
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