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1. Wstep

Wiekszosé z nas dba o swdj wizerunek, czyli o to, jak nas widzg, styszg i odbierajg inni
ludzie, zaréwno ci z blizszego, jak i dalszego otoczenia. Sg sytuacje, w ktérych szczegdlnie
nam zalezy na wywarciu dobrego wrazenia, np. podczas egzamindéw ustnych, na maturze,
podczas pierwszego spotkania z osobami dla nas waznymi, na pierwszej randce, w
pierwszym dniu pracy, w nowej szkole lub po prostu w grupie réwiesniczej. Najczesciej
chcemy uchodzi¢ na osoby madre, elokwentne, dowcipne, przebojowe, ,wyluzowane” lub tez
godne zaufania, powazne i odpowiedzialne. Zdarzajg sie jednak i takie sytuacje, ze czyjes
towarzystwo nam nie odpowiada, lecz nie mamy odwagi powiedzie¢ tego komu$ wprost,
wiec w kontakcie z tg osobg sprawiamy wrazenie znudzonych czy obojetnych. Wéwczas
prezentujemy celowo i w sposob zamierzony swoj negatywny wizerunek.

2. Definicjai istota autoprezentacji
Autoprezentacja to proces prezentacji samego siebie w relacjach z innymi ludzmi. W
autoprezentacji wykorzystuje sie specyficzne strategie umozliwiajace wywarcie wplywu na
sposob, w jaki jestesmy postrzegani przez innych. Dobra autoprezentacja to eksponowanie

walorow osobistych, czyli naturalnosci, wlasnego stylu, wiedzy, energii i emociji.

To, co moéwisz, jest mniej wazne od tego:

DOBRA
AUTOPREZENTACJA

Zrédto: opracowanie wtasne.

Autoprezentacja to zjawisko, z ktérym spotykamy sie na kazdym kroku. W niektérych
sytuacjach, takich jak np. rozmowa rekrutacyjna czy wystgpienia publiczne, pierwsze
wrazenie jest niezwykle cenne.

Co warto wiedzie¢ na temat autoprezentacji?
1. Autoprezentacji i sztuki pozytywnego wywierania wrazenia mozna sie nauczyC i w
sposob efektywny kierowac ich waznymi elementami.
2. Autoprezentacja i umiejetnos¢ jej prawidtowego ksztattowania nie jest cechg
wrodzong. Mozna i warto sie nauczy¢ technik zwiekszajgcych nasza skutecznosé
interpersonalng w kontaktach z innymi ludzmi.
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3. W trakcie autoprezentacji najwazniejsza jest naturalnos$¢ i wyzbycie sie wszystkich
negatywnych nawykéw komunikacyjnych (werbalnych i niewerbalnych).

3. Efekt pierwszego wrazenia w autoprezentacji
Autoprezentacja opiera sie na przekazie stownym (tres¢ wypowiedzi) oraz przekazie
bezstownym, ktéry obejmuje takie elementy, jak: wyglad, gtos, zachowanie, warunki

zewnetrzne (pomieszczenie, temperatura, wygoda itp.).

Piramida méwecy:

WRAZENIE

porozumienie
ze stuchaczem,

wyglad, mowa ciata,
emisja glosu,

przygotowanie
merytoryczne,
zebranie informaciji, )

przygotowanie psychiczne, )
rozpoznanie audytorium,
sprecyzowanie celu

Zrédto: K. Bochenska-Wiostowska, Akademia umiejetnosci interpersonalnych. 20 spotkan z komunikacja, Oficyna Wydawnicza
Lmpuls”, Krakow 2009.

Z autoprezentacjg silnie wigze sie efekt pierwszego wrazenia. Kiedy np. pracodawca widzi
cie po raz pierwszy, wowczas w ciggu pierwszych kilku sekund w jego podswiadomosci
buduje sie reakcja emocjonalna w stosunku do twojej osoby.

NIGDY NIE MASZ DRUGIEJ SZANSY, BY ZROBIC PIERWSZE WRAZENIE!

Efekt pierwszego wrazenia

Pierwsze wrazenie to zjawisko, z ktérym spotykamy sie na kazdym kroku naszego zycia i
ktére bardzo czesto decyduje o sukcesie zawodowym. Wspétczesna psychologia wskazuje
na zwigzek miedzy naszym wygladem a tym, jak jesteSmy odbierani przez otoczenie.
Dlaczego tak sie dzieje? Jaki jest mechanizm psychologiczny owego zjawiska?

Nasz wyglad jest bodzcem wzrokowym, ktéry najszybciej dziata na innych i wywotuje

specyficzng reakcje oceniajgcg, budowang na podtozu emocji pojawiajacych sie w wyniku
zadziatania owego bodzca (naszego wygladu).
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Reakcje w pierwszym kontakcie:

pozytywne emocje
w reakcji na wyglad

negatywne emocje
w reakcji
na wyglad

Zrédto: opracowanie wiasne.
Decydujace wrazenie powstaje w ciggu pierwszych 20-30 sekund kontaktu!

Badania Aronsona wskazujg na to, ze wyglad fizyczny ma wartoS¢ wzmocnienia
pozytywnego i zwieksza w sposob istotny wzajemng atrakcyjno$¢ interpersonalna.
Wynikatoby stad, ze atrakcyjnosé fizyczna jest cechg bardzo pozadang. To wtasnie pierwsze
wrazenie ksztattuje nasz wizerunek w oczach innych ludzi i moze sprzyjaé naszej karierze
zawodowej oraz odnoszeniu sukcesow.

W procesie komunikacji interpersonalnej osoby wchodzace ze sobag po raz pierwszy w
interakcje reagujg wzajemnie na swdj wizerunek. Zdarza sie, ze ocena wystawiana innym
pod wpltywem pierwszego wrazenia jest trafna, zdarza sie takze, ze wprost przeciwnie.
Jednakze nie mozna zaprzeczyC, ze wrazenie, jakie wywierajg na sobie nawzajem ludzie
podczas pierwszego kontaktu, w znacznym stopniu wptywa na ich pézniejsze wzajemne
relacje.

4. Odmiany efektu pierwszego wrazenia:

Efekt aureoli Efekt diabelski

Zrédto: opracowanie wiasne.

W mys| stereotypu fizycznej atrakcyjnosci: ,piekne jest dobre” — jesteSmy sktonni lubic¢
bardziej ludzi fadnych i przystojnych (niz nietadnych) i przypisywa¢ im dobre cechy. Zjawisko
to nazywane jest efektem aureoli. Na podobnej zasadzie dziata efekt diabelski: jesli pierwsze
wrazenie, jakie wywiera na nas jakas osoba, jest negatywne, zaktadamy z géry, ze ma ona
wiele innych, rownie negatywnych cech. Osoby, ktére wywierajg na innych dobre wrazenie,
wzbudzajg wieksze zaufanie, fatwiej jest im nawigzywaé kontakty i relacje. Wraz ze
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wzrostem efektu aureoli w kontaktach z innymi, wzrasta nasza samoocena i poczucie
wartosci.

5. Normy zachowan w autoprezentacji

Wyobraz sobie taka sytuacje:

Jan Kowalski poszukuje pracy. Niespodziewanie otrzymat zaproszenie na rozmowe
kwalifikacyjna.

Na spotkanie przyjechat spozniony. Ubrany w wygodny, dwukolorowy dres. Spéznit sie,
poniewaz po drodze odwiedzit bar szybkiej obstugi. Zjadt kanapke z sosem czosnkowym.
Przeciez uwielbia sos czosnkowy!

W pospiechu wbiegt po schodach do sali, w ktorej odbywat sie proces rekrutacji. Po wejsciu
zakomunikowat: ,Juz jestem.” Podat spocong reke na przywitanie. W trakcie rozmowy unikat
kontaktu wzrokowego.

Jakie wrazenie moégt odnies¢ rozmowca pana Kowalskiego? Czy wrazenie, ktore
wywiera pan Kowalski, utatwi mu otrzymanie pracy? Wskaz btedy i nieprawidtowosci
w autoprezentacji Kowalskiego dotyczace:

e zachowania,

e wygladu zewnetrznego,

e komunikacji werbalnej,

e komunikacji niewerbalnej.

Dostosowanie sie do tego, co jest przyjete za norme czy tez oczekiwane przez osoby
wchodzace z nami w interakcje, uznaje sie za jedng z wazniejszych zasad autoprezentacii.
Autoprezentacja bedzie skuteczna wowczas, gdy bedziemy zachowywaé sie w sposob
ogolnie przyjety spotecznie, nawet wéwczas, gdy tzw. manipulowanie wrazeniem nie jest
gtébwnym celem naszego dziatania.

Normy zachowan w autoprezentacji wyznacza:
e etykieta towarzyska (tzw. savoir-vivre),
e etykieta biznesu.

Autoprezentacji i sztuki pozytywnego wywierania wrazenia mozesz sie nauczy¢! Umiejetnosc
kreowania wizerunku nie jest cechg wrodzona. Mozna i warto sie jej nauczy¢, zwiekszajac
tym samym swojg skutecznosC interpersonalng w kontaktach z innymi ludzmi. W
autoprezentacji najwazniejsza jest naturalnosS¢ i wyzbycie sie wszystkich negatywnych
nawykoéw komunikacyjnych (werbalnych i niewerbalnych), a takze zgodne z etykietg
zachowanie i wyglad zewnetrzny.

6. Czynniki skutecznej autoprezentaciji

Ubior i wyglad zewnetrzny

Ubidr w znacznym stopniu wptywa na nasz wizerunek. Poprzez swoj wyglad mowisz, jakim
jeste$ cziowiekiem! Jak sie ubra¢, aby wzbudzaé zaufanie oraz podkreslac swoje
kompetencje i profesjonalizm? Pamietaj o kilku zasadach doboru elementéw garderoby,
kiedy np. wybierasz sie na rozmowe w sprawie pracy.
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Bedac kobieta pamieta;j:

1.

5.

Oszczednosé i ostroznos¢é w doborze kolorystyki stroju — im mniej, tym lepiej. Stroj
raczej elegancki niz codzienny czy sportowy.

Oszczednosé w ilosci rzeczy na sobie (tzw. ,0zdobnikéw®) — mniej znaczy lepiej.
Bizuteria — zgodnie z starg zasada: elegancka kobieta moze mieé¢ na sobie najwyzej
trzy elementy bizuterii.

Kolory — raczej stonowane, dobrane do typu urody (czernh, szarosc, biel, bez, granat,
zielen butelkowa itd.).

Buty eleganckie, moga by¢ na niewysokim obcasie.

Bedac mezczyzna pamietaj:

1.
2.

Krawat — jego koniec powinien znajdowac¢ sie na wysokosci klamry paska.

Dét spodni — z tytu (nad pietg) powinien siegac¢ obcasa, z przodu powinien mie¢ jedno
zatamanie na podbiciu stopy.

Mankiety koszuli — niezaleznie od pozycji ciata (czy stoisz, czy siedzisz) powinny
wystawaé spod rekawa marynarki najwyzej 2 cm.

Skarpetki — powinny by¢ w kolorze butéw lub najwyzej o ton jasniejsze i zawsze
powinny ostaniaé catg noge, tak by niezaleznie od pozycji ciata tydka byta zakryta.
Guziki marynarki — jesli jednorzedowa, to siadajgc zawsze rozpinasz, a jesli
dwurzedowa, to nigdy nie rozpinasz guzikow.

Kto komu podaje reke?

Zasady powitania

Zrédto: opracowanie wtasne.

Kto komu pierwszy podaje reke przy przedstawianiu sie i co nalezy wtedy powiedzie¢? To
czesty dylemat przy powitaniach i autoprezentaciji.

Pamietaj o trzech gtéwnych zasadach.

1.

Reke na powitanie jako pierwszy(a) podaje:

kobieta — mezczyznie,

osoba starsza — osobie mtodszej,

pracownik wyzszg rangg — pracownikowi nizszg ranga.
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2. Jesli w spotkaniu uczestniczy wiecej oséb nalezy pamietaé, ze zawsze
przedstawia sie:

e mezczyzne — kobiecie,

osobe miodszg — osobie starszej,

e pracownika nizszego ranggq — pracownikowi wyzszemu ranga.

3. Gdy pracodawca zaprasza, aby zaja¢ miejsce podczas rozmowy kwalifikacyjnej,
zaczekaj, az zostanie ci wskazane miejsce, na ktérym mozesz usigsé. Witamy
sie usciskiem reki, ktory nie trwa dluzej niz wymoéwienie stéw ,,dzien dobry”.

7. Komunikacja werbalna i niewerbalna w autoprezentacji

Jednym z istotnych elementéw majacych ogromny wptyw na kreowanie twojego wizerunku
jest sposdb, w jaki przekazujesz informacje na swodj temat osobom nieznajomym. W
wiekszosci sukces autoprezentacji zalezy od umiejetnosci komunikowania sie. Powszechnie
uwaza sie, ze jakos¢ argumentacji, logiczne wyjasnienie lub to, jakim jezykiem postuguje sie
rozmowca, przesgdza o porozumieniu lub uzyskaniu akceptacji drugiej strony. Wyroznikiem
komunikowania jest jego skuteczno$¢ (przynosi oczekiwane efekty) oraz naturalnosc i
szczerosé (buduje zdrowe relacje interpersonalne).

Aspekty komunikacji werbalnej i niewerbalnej w autoprezentaciji:

Komunikacja Komunikacja
werbalna niewerbalna

yk zrozumiaty |_| otwarta postawa
dla odbiorcy ciata
jezyk zgodny
z zasadami || pozytywna
polszczyzny gestykulacja
=
jezyk usmiech
— racjonalnych — i kontakt
argumentow wzrokowy
wypowiedz || stroj stosowny
spojna do sytuaciji

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Bez wzgledu na to, czy zachowanie jest zamierzone, czy nie i bez wzgledu na to, czy
zostanie ono witasciwie zinterpretowane, czy nie, wszystkie zachowania komunikacyjne
(werbalne i niewerbalne) potencjalnie kreujg komunikat o danej osobie.

Elementy autoprezentacji w zaleznosci od okolicznosci

W wielu sytuacjach zalezy nam na pozytywnej autoprezentacji. W jaki sposéb dostosowac
poszczegoblne elementy autoprezentacji do specyfiki odbiorcy lub sytuacji? Jak wywrzeé
pozytywne wrazenie na odbiorcy bgdz odbiorcach?
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Przeanalizuj ponizsze przyktady.

1.

Sytuacja egzaminu lub wystapienia publicznego o charakterze egzaminu.
Zalecenia:

ubior: elegancki, czysty, wyprasowany, w stonowanych, nie krzykliwych kolorach
(garnitur dla mezczyzn, garsonka lub sukienka z marynarkg dla kobiet);

komunikacja niewerbalna: stale utrzymuj kontakt wzrokowy z komisjg, ruchy i
gestykulacja - zrownowazone i spokojne, postawa - otwarta i wyprostowana,
komunikacja werbalna: mow wyraznie i wolno, buduj poprawne zdania, koncentruj sie
na temacie wypowiedzi.

Sytuacja ubiegania sie o prace.

Zalecenia:

ubior: elegancki, czysty, wyprasowany, mniej formalny niz na egzaminie (kobiety -
garsonka lub sukienka z marynarka, mezczyzni — garnitur lub marynarka

dopasowana kolorystycznie do spodni);

komunikacja niewerbalna: wchodzgc usmiechnij sie, utrzymuj kontakt wzrokowy,
zachowaj spokdj i opanowanie w ruchach, gestykulacji i mimice;

komunikacja werbalna: spdjne i konkretne wypowiedzi, odpowiadanie wprost na
zadane pytania.

Sytuacja spotkania towarzyskiego w szerszym gronie.

Zalecenia:

ubior: dopasowany do miejsca spotkania (ogrod, grill, klub, pub, mieszkanie), dos¢
swobodny;

komunikacja niewerbalna: swobodna i zywa gestykulacja oraz mimika, ekspresja
emocjonalna w mowie ciala;

komunikacja werbalna: jezyk swobodny, nieformalny i bezposredni.

Pozytywne myslenie i dazenie do samoakceptacji we wtasnym zyciu
Optymistom zyje sie tatwiej. Przyciggajq do siebie innych, réwnie przyjaznych i pozytywnie
myslacych ludzi. Lepiej sg postrzegani przez innych, zgodnie z starg zasada: ,Jak cie widza,

tak cie piszg”. Im wiecej pozytywnych mysli generujesz, tym bardziej wzrasta twoja wiara we
wiasne mozliwosci. To bezposrednio przekfada sie na pozytywne wrazenie, jakie wywierasz
na innych osobach.

Dobra rada.

Badz optymista:

1. Wizualizuj (wyobrazaj sobie) pozytywne cele i sposéb ich osiggania.
Ustaw sie na pozycji zyciowej zwyciezcy, nie ofiary.

Systematycznie i uparcie przeganiaj czarne mysli.

Nagradzaj sie za najmniejsze sukcesy.

Skutecznie wylgczaj swojego wewnetrznego krytyka.

o g &~ w N

Stosuj afirmacje (pozytywne stwierdzenia dotyczace twojej osoby): np. ,Dam

rade!”, ,Potrafie to zrobic!”, ,Uda mi sie!”, ,Jestem w tym dobra/y”.
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Pozytywne myslenie sklada sie z trzech elementéw:
1. Przekonania o wtasnych umiejetnosciach i mozliwosci osiggniecia celu.
2. Umiejetnosci zbudowania pozytywnych komunikatow.
3. Dokonywania zmian w sposobie interpretacji wydarzen i sytuacji zyciowych.

Nerwowe zachowania i brak pewnosci siebie lub nadmierna pewnos¢ siebie:
¢ unikanie kontaktu wzrokowego,
e wiercenie sie na krzesle,
e wylamywanie palcéw czy bawienie sie dlugopisem,
e ciche moéwienie,
e dtugi czas i wahanie sie przy udzielaniu odpowiedzi,
e przerywanie rozmowcy,
e oznaki arogancji czy nadmiernej agres;ji.

8. Taktyki autoprezentacyjne

Autoprezentacja towarzyszy nam w ciggu catego zycia. Zazwyczaj jest opisywana jako:
e kreowanie wtasnego wizerunku,
e kontrolowanie wrazenia wywieranego na innych,
e dziatania, ktérych celem jest zaprezentowanie okreslonego wizerunku wtasnej osoby
(taktyki autoprezentacyjne).

Taktyki autoprezentacyjne:

taktyki
atrybucyjne

taktyki
repudiacyjne

Zrédto: opracowanie wtasne.

Taktyki atrybucyjne majg wywrze¢ wrazenie, ze jesteSmy osobami o takich, a nie innych
cechach i ze to, co prezentujemy, jest dla nas wazne w zyciu (np. wazne dla mnie sg etyczne
zachowania w prowadzeniu biznesu).

Taktyki repudiacyjne — przeciwnie: majg zaprzeczyc¢, ze jesteSmy osobami o takich, a nie
innych cechach
(np. nie jestem osobag nieetyczng, nie jestem ztodziejem).

Pamietaj:
Autoprezentacji i sztuki pozytywnego wywierania wrazenia mozna sie nauczy¢ i w sposob
efektywny kierowac jej waznymi elementami. Sztuka ksztattowania wizerunku nie jest cechg i

umiejetnoscig wrodzong. Mozesz nauczy¢ sie technik zwiekszajgcych twojg skutecznosc
interpersonalng w kontaktach z innymi ludzmi.

10
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9. Przeglad taktyk autoprezentacyjnych

Autoprezentacje okresla sie jako selektywne ujawnianie innym ludziom informacji o sobie.
W dziataniach tych przedstawiamy informacje w swoisty sposob: jedne ujawniamy, inne
pomijamy, niektére uwypuklamy, a pozostate staramy sie ukryé. Te wszystkie taktyki majg
nam pomoc osiggna¢ podstawowy cel autoprezentacyjny — wywrze¢ wrazenie zgodnie z
naszymi potrzebami i oczekiwaniami.

Najczesciej stosowane taktyki autoprezentacyjne:

opisywanie siebie

wyrazanie postaw

publiczne atrubucje

pamieciowe manipulacje

zachowania niewerbalne

kontakty spoteczne
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konformizm, uleganie

dekoracje i rekwizyty

Zrédto: opracowanie wiasne.

Chcemy by¢ postrzegani przez otoczenie pozytywnie. To podnosi naszg samoocene,
poczucie wartosci, pomaga nam osiggac¢ cele i odnosi¢ sukcesy. Manipulujemy wrazeniem,
aby zaprezentowa¢ sie jako osoba odpowiedzialna, inteligenta, otwarta, przyjaznie
nastawiona do innych czy bezkonfliktowa. Oprocz umiejetnie stosowanych taktyk
autoprezentacyjnych pomagajg nam w tym rézne swiadomie stosowane techniki komunikacji
niewerbalnej i werbalnej.

Opisywanie siebie

Opisywanie siebie w taki sposdb, aby osiggngé cel autoprezentacyjny — wykreowanie
pozadanego przez nas wrazenia. Przyktadem jest np. sposéb, w jaki opisujemy siebie w CV i
lisScie motywacyjnym.

Wyrazanie postaw
Wyrazajgc opinie i sady na rézne tematy, czesto kontrowersyjne (np. kara $mierci), kreujemy
swoj wizerunek, zwtaszcza w zakresie posiadanych cech, wtasciwosci i przekonan.

Publiczne atrybucje
Wyjasnianie przyczyn swojego zachowania w taki sposob, aby byto ono zgodne z
okreslonym, pozadanym przez nas wizerunkiem.

Pamieciowe manipulacje

Zapominanie, selektywne zapamietywanie i znieksztatcanie informacji tak, aby wypas¢ w
oczach innych korzystnie i pozytywnie.
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Metody i techniki skutecznej autoprezentac;i

Zachowania niewerbalne

Stosowanie komunikatéw niewerbalnych (postawa ciata, mimika, gestykulacja, intonacja
glosu oraz sposéb poruszania sie), zgodnych z pozgadanym przez nas wizerunkiem i
podkreslajacych go.

Kontakty spoteczne

Eksponowanie faktu posiadania relacji i znajomosci z ludzZzmi o wysokim prestizu
spotecznym, zawodowym czy finansowym. Szczegdlnie korzystnie wptywa na nasz
wizerunek mozliwos¢ pojawienia sie w konkretnej sytuacji w towarzystwie osoby waznej. |
odwrotnie: pokazanie sie publicznie z osobg nieakceptowang spotecznie i kontrowersyjna,
negatywnie wptywa na nasz wizerunek.

Konformizm i uleganie

Spetnienie wymogow i oczekiwan spotecznych w zakresie naszego sposobu funkcjonowania
i zachowan (dostosowanie sie do regut obyczajowych i formalnych: stréj, zachowania,
poglady). Podazanie za ogdlnie przyjetymi normami spotecznymi chroni nas przed
wizerunkiem osoby niedostosowanej czy odrzucanej. Taktyka ta moze przyjaé forme
schlebiania i komplementowania (Swietnie wygladasz. Uwielbiam cie stuchag!).

Dekoracje, rekwizyty i oswietlenie

Wykorzystywanie przedmiotdéw, wystroju wnetrza i innych elementéw otoczenia fizycznego w
celu manipulowania wrazeniem. Zmieniajgc wyglad domu, mieszkania czy biura, wywieramy
okreslone (korzystne lub niekorzystne) wrazenie na osobach, ktére do nas przychodza.

10. Autoprezentacja a trema
Wszystkich albo prawie wszystkich dotyka trema w sytuacji autoprezentacji, np. w trakcie

rozmow rekrutacyjnych: krotki oddech, pocenie sie, wilgotne rece, drzgce nogi, ucisk w
brzuchu, niezborne mysili...

Zrédfo: opracowanie wfasne

Jak przeciwdziata¢ tremie?
Np. przed rozmowg rekrutacyjna;
1. Starannie sie przygotui.
2. Powtarzaj na gtos przed lustrem tekst przyktadowej autoprezentacji.
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Np. w trakcie egzaminu:
1. Oddychaj — dtugi wydech to najlepszy sposdb na emocje.
2. Skup swojg uwage na rozmowcy — oderwiesz sie od myslenia o sobie i swoich
emaocjach.
Zmien sposob mowienia — obniz lub podwyZzsz ton gtosu.
4. Zmien pozycje ciata (usmiechnij sie). Zawsze pamietaj, ze rozmowca dostrzega
tylko 1% tego, co odczuwasz !

w

11. Podsumowanie

Umiejetnos¢ kierowanie witasnym wizerunkiem to nie tylko znajomos¢ technik
autoprezentacji, ale takze swiadomos¢, ze wszyscy ludzie odgrywajac swoje role w zyciu, w
mniejszym lub wiekszym stopniu manipulujg swoim wizerunkiem. Efekt pierwszego
wrazenia, jaki wywotasz, moze zadecydowac o twojej przysztosci. Jeste$ uczniem/uczennica
juz jkai$ czas, wiec dobrze wiesz, ze nie tatwo jest zacza¢ od nowa.

Poswiecic¢ troche czasu na zastanowienie sie nad swoim wizernkiem i nad tym, czy jest on
zgodny z twoim celem autoprezentacyjnym. Co udato ci sie osiggna¢ i dlaczego? Czego nie
udato ci sie osiggnac i dlaczego? Jezeli nie pomoze ci to w chwili terazniejszej, to na pewno
przyda sie w przysztoéci. Zyczymy powodzenia!
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