   الجامعة المستنصرية

كلية التربية البدنية وعلوم الرياضة 
الدراسات العليا/ دكتوراه
تقديم الذات وتكوين الانطباع وابعاده عند الرياضين
مفهوم تقديم الذات (Self-presentation) 
 
عرف "كوفمان" عام 1959 تقديم الذات بانه "ظاهرة اجتماعية يحكمها دافعان اولهما ارضاء الاخرين وقد اسماها "كوفمان" (المشاهدين) وثانيهما من اجل تثبيت صورة الشخص الاجتماعية من ذلك المركز الاجتماعي.

 
اما "جونز" عام 1964 فعرف تقديم الذات "هو رغبة الافراد باعطاء التطابق لنموذجهم المثالي ناتج من تأثيرات انطباعات الاخرين".
 
في حين عرف "اركن" عام 1980 تقديم الذات هي "الطرائق والاساليب التي تستخدم للتأثير في الأنطباعات التي يكونها الاخرون عنا خلال عملية التفاعل الاجتماعي".
 
كما عرفه "شلينكر" عام 2000 "هو محاولة الافراد اعطاء صورة حقيقية لذواتهم وكما يتصورها الاخرون بطريقة صادقة كانت ام كاذبة من اجل الحصول على هدف ما"

 
كذلك جاء في تعريف "الجمعية النفسية الامريكية" عام 2001 "بانه الرغبة في اعطاء صورة معينة اما (موجبة او قوية او صورة حقيقية) للذات ضمن استراتيجية معينة".
 
اما الباحثة فعرفت تقديم الذات (هو قدرة الفرد في اعطاء الصورة المناسبة له حسب الموقف الذي يكون فيه). 
2-1-1-2 صفات تقديم الذات:

 
ان الصفات التعريفية لتقديم الذات واعتماداً على ماجاء به "جونز" بالاشتراك مع "ورتمان Wartman" عام 1973 هو سرور المشاهدين (Audience-pleasing self-presentation) والرغبة ليكون الشخص ذا تقديم ذات مثالية مفضلة. وقد يتحدد ذلك لنفر معين من المشاهدين ولتقديم حافز للحصول على جوائز. يستطيع الجمهور منحها وهذه كلها تأثيرات تدفع للاعتقاد بان على المشاهدين ان يتصوروا الصورة المثالية للفرد المقابل وان ارضاء احدهم لا يعني ارضاء الاخر. ولكن لا بد من ان تكون هناك علاقة بين الفكرة الخاصة لمفهوم الذات والفكرة العامة للجمهور. وان اغلب تقديمات الذات التي اقترحها كل من "جونز وبتمان Jones, Pittman" 1982. يمكن ان تقع في واحدة من خمس فئات فالفرد يمكن تقديم ذاته بانه:
1- كفوء ومقتدر Competent.  

2- الافضل اخلاقيا Morally superior. 
3- مثير للخوف والرعب والرهبة Intimidating. 

4- جدير بالمحبة (محبوب) Likable. 

5- جدير بالشفقة Pitiful. 

 
في الوقت الذي يعمل فيه تقديم الذات تحت صفة (الكفوء او المحبوب او الافضل اخلاقيا) على تكوين انطباع ايجابي لدى الحضور. كما ان تقديم الذات تحت صفة (مثير للخوف والرعب والرهبة او مثير للشفقة) حتما قد لا يخلق نفس الانطباع المكون في الصفة الاولى. ويرى "جونز وبتمان" في ذلك ان خلق (الانطباع المرغوب) ليس السبب الرئيس والحقيق كي تتحكم بالانطباعات التي نعملها بل نحن نستخدم بدلاً من ذلك تقديم الذات للتأثير في الآخرين كي نجعلهم يحترمون ما نأمرهم وما نريده منهم فهو وسيلة لنا لتحقيق ذلك ففي الوقت الذي يقدم الفرد نفسه بانه (محبوب) فهو يفرض نفسه على الآخرين كي يحترمونه. أو يقدم الأفراد أنفسهم للآخرين بطريقة (المخيف والرعب) مما يرهب الآخرين أو يكون المخيف قادراً على الاستقواء والمطاولة على الآخرين لأجل الحصول على ما يريده منهم أو السيطرة عليهم. أو يقدم الفرد ذاته بطريقة (جدير بالشفقة) حتى يستطيع استلاب عاطفة الآخرين والحصول على ما يريده منهم وليميلهم اليه. 

 
وفي تقديم الذات قد يجذب النظر اسلوب ما أو يثير الاعجاب تصرف ما يصدر من البعض خلال العلاقات اليومية مع الناس. وقد يكون البعض مصدر اعجاب وحب يرتبط بما يبديه من لباقة.

نظريات تقديم الذات:

1- نظرية بناء الذات لتقديم الذات

 
لابد من ذكر "جونز Jones" 1964 عند الحديث عن ظاهرة تقديم الذات كونه ظاهرة اجتماعية. اذ يعود جزء من الفضل في تطوير واغناء نظرية تقديم الذات الى مساهماته من خلال بحوثه التي أجراها على تقديم الذات. اذ ذكر "جونز" ان فكرة الاهمية في تقديم الذات تعني (رغبة الافراد بالاعتقاد بأنهم مطابقون لنموذجهم الذاتي المثالي) خاصة اذا اعتقد الاخرون أن لأحدهم ميزة ما للمواقف الحاضرة. وهذا التركيب الذاتي ناتج من تأثيرات تعطي انطباعاً عاماً للآخرين حول الصفات الجيدة لذلك الفرد. فالأفراد قد يضعون لانفسهم أهدافاً شخصية لتقديم الذات بدلاً من توقعات المشاهدين (الآخرين) ورغباتهم فيكون تقديم الذات ليس لرغبة الجمهور او استرضائهم او لنيل استحسانهم وقد يكون تقديم الاخرين جيداً لأن الآخرين شعروا أن هذا التقديم حقيقي ويتمثل بتقديم ذات مثالي خال من المرغوبية الاجتماعية ولم يكن ذلك التقديم بسبب الخوف أو نوع من النفاق. وبذلك فإن نظرية (بناء الذات لتقديم الذات) تقديم أساساً لفهم تأثيرات المشاهدين المتنقلة وبالامكان تعريف (تأثيرات المشاهدين المنتقلة) بأنها مجموعة نتائج 
تقديم الذات وتأثيراته في العلاقات المتداخلة مع الجمهور المشاهد التي تؤدي بدورها الى تغيرات في تقديم الذات لذلك الشخص نحو (جمهور ثان مختلف). 

 
لذلك فإن هذه التأثيرات في اختلاف وانتقال الجمهور هي ظاهرة (الاصلاح) انموذج تقديم الذات، لان الضرر الذي يصيب تقديم الذات الجماهيري لفرد ما مثل (الخجل والاذلال) سيتم "اصلاحه" مع جمهور ثان مختلف تماماً. ويرى "جونز" ان استخدام مصطلح تركيب "بناء الذات" Self-construction  لتقديم الذات لا يعني ان الذات مسؤولة او معنية فقط بانتاج انطباع من الاخرين فالذات الحقيقية الصادقة ليست مركبة من تقديم الذات فقط. وانما من اختيارات وأفعال وأداءات. فعملية (خلق تقديم الذات) مهمته فقط بالذات الجماهيرية (أي صورة الفرد للجمهور). بمعنى ان الفرد يهتم بخلق صورة أو نموذج لهذا التقديم في مخيلة وعقول الآخرين. 

2- نظرية الهويات الظرفية:
 
تؤكد نظرية (الهويات الظرفية) التي قدمها "الكسندر Alxander" عام 1971 أنَّ تقديم الذات هو مظهر أساس للتفاعل الاجتماعي فلكل موقف اجتماعي أو اطار شخصي نمط من السلوك الاجتماعي يكفل نقل "هوية" ما تكون ملائمة لذلك الموقف وما يسميه الهوية الظرفية (situatedldentity) والأفراد حسب النظرية يعملون مجهوداً كبيراً في سبيل خلق تلك الهويات الظرفية لأنفسهم والتي من شأنها أن تكون ناجحة في المواقف الاجتماعية ولقاءاتهم اليومية فالمحامي (مثلاً) يكون في قاعة المرافعة كي يخلق هوية ظرفية له كونه (محاميا) في قاعة المحكمة ولكنه يعمل على تبديل تلك الهوية الى هوية أقل (رسمية) في تعامله مع أصدقائه ومعارفه خارج الوسط (القضائي) وأشار "الكسندر" الى (الهوية المفضلة) التي يسعى الفرد للحصول عليها وعلى الرغم من أن مفهوم الهوية الظرفية يشبه الى حـد مـا مفهوم (الدور Role) الا أن الهوية الظرفية ترتبط بعوامل الموقف وأيضاً على السلوكيات الملائمة أكثر من الدور. 

3- نظرية ادارة الانطباع وتقديم الذات:

 
في عام 1975 قدم "شلينكر Schlenker" اغناء لنظرية (ادارة الانطباع وتقديم الذات) ويعود الفضل له في الدفاع عن تقديم الذات كونها ظاهرة اجتماعية. فقد تم تطوير المساحة المخصصة لـ(تقديم الذات) خلال (25) سنة الماضية وأصبح يمثل هذا المفهوم مساحة مرموقة في علم النفس الاجتماعي. اذ كان يعد في الماضي صورة من صور الخداع. وانه وسيلة يقوم بها الأفراد لاعطاء انطباع اجتماعي مرغوب فيه من الآخرين. 

 
ويذكر "شلينكر" ان تقديم الذات الذي استخدمه "جونز" عام 1964 وكذلك "روتمان" عام 1973 رائد أبحاث التملق كوسيلة يستخدمها الأفراد ليكسبوا اعجاب الآخرين بهم. ففي تلك المدة اعتقد معظم الباحثين ان تقديم الذات يكون في احد طريقتين:

أولاً: النظر اليه بأنه (مهارة اجتماعية) وأكثر المحترفين فيه سيتقدمون في المجال التجاري أو النطاق السياسي ولكن في نطاق بقائه مهارة فنية (Skllert) وليس كونه علماً (Scinence) ولهذا ترك علماء النفس الاجتماعيون هذا الموضوع برضاهم لغير المختصين ممن كتبوا عن كيفية كسب الاصدقاء والتأثير في الناس. 

ثانياً: النظر اليه (كعائق للابحاث) اذ يقوم بعرقلة العمليات الأكثر أهمية والمهمة لدى الباحثين. والاعتقاد بأنه باستطاعة الباحثين رفض أو (طرح) محاولة المشتركين في البحوث للحصول على انطباع أفضل من خلال تقنيات معينة مثل (التركيز على مجهولية الاسم) او استخدام اتصالات (كاذبة) أو بناء مقاييس (كاذبة). 

4- نظرية التحكم الموجهة للذات:

 
قدم "مارك ستايدر Mark Sngder" في عام 1979 نظرية التحكم الموجهة للذات وهذه النظرية تفترض أن الأفراد يستطيعون فعلياً من التحكم بسلوكهم التعبيري وتقديمهم لذاتهم وما يتخلل ذلك من اظهار الانفعالات والمشاعر. والتحكم الموجه للذات هو التباين الحاصل بين الأفراد في مدى استطاعة هؤلاء الافراد من التحكم بتقديم الذات عن طريق الطرائق التعبيرية غير اللفظية وكيفية اظهار الافراد لهذه القابليات حتى يكونوا مقبولين اجتماعياً وعلى الرغم من أن القائم بالدور قد لا يتفق في حقيقته مع الخصائص الفعلية له فقد يعود الدور اما الى السلوك المتوقع من شخص يشغل موقعاً اجتماعياً معيناً أو الى السلوك الفعلي المنفذ من الشخص في هذا الموقع. وكل ذلك يحدث ضمن نظام متوازن وثابت من العلاقات فالفرد في موقع ما يتصرف باسلوب خاص به (الموقف) وبحسب تصور ذلك الفرد في كيفية ظهوره أمام الآخرين اذا اراد أن يعطيهم انطباعاً عنه بانه شخص محبوب ولطيف ومتعاون.

5- نظرية تقديم الذات الاكتسابي والوقائي:

 
قدم "اركن Arkin" عام 1981 نظريته في تقديم الذات الاكتسابي والوقائي (Acquisitive and protective self-presentation) اذ طرح "اركن" تقديم الذات الاكتسابي الذي يعني ان تقديم الذات غالباً ما يأخذ هذا النمط من (الاستحسان والرضا) ويختلف تماماً هذا التقديم في تجنب الآخرين في حماية ووقاية الفرد وتبني الأفراد تلك الانماط بشكل مستمر وبحسب الظروف لخلق صورة عن ذاتهم. علماً بأن عملية (الكسب) أو الربح قد ناقشها "جونز" عام 1964 اذ كلما قدم الفرد ذاته بشكل جذاب حصل على ما يريد من حوافز. وقد يتجنب الفرد الخسارة أو الفشل في العلاقة مع الآخرين لذلك يستخدم تقديم الذات الوقائي ليتجنب نفسه من أن 
يقع في عدم استحسان الآخرين والقلق وأن يحسن الحالة الوجدانية من (محبة أو بغض أو خجل أو اكتساب) والذي قد يؤدي به الى تقديم ذات منخفض. 

 
اذ حدد "اركن" ثلاث متغيرات تؤثر في انتاج انماط تقديم الذات وهي:

1- خواص الهدف (Target Charact - eristics)

 
هنا يعتمد تقديم الذات على خاصية معينة يتمتع بها الحضور أو الآخرون. فكلما كان الحضور ممن يسببون المشاكل كلما زاد من استخدام الفرد تقديم ذات يناسب تلك الخصائص وقد يغير نمط تقديم الذات بحسب خصائص (الهدف) وبحسب ذكاء وغزارة معلومات من يقدم ذاته.

2- سياق التفاعل (Interaction context) 

 
يقصد هنا بـ(السياق) هو الذي يقع فيه الموقف. وهذا الموقف قد يكون استثنائياً مما يفسر ميل الافراد الى احتمالية تقديم الذات بالنمط الخاص بذلك الموقف وسياقه.

3- الخصائص الشخصية لمقدم الذات

 
اي وفقاً للخصائص الشخصية التي يتحلى بها ذلك الفرد وبحسب المهارات الاجتماعية والقدرة على التفاعل مع الآخرين. 

6- نظرية التحليل الاجتماعي (Socionlytic theory) 

 
تشير نظرية التحليل الاجتماعي التي قدمها كل من "هوكان Hogan" و "جونز Jones" و"جيك Cheek" عام 1985 الى ان تقديم الذات يفسر السلوكيات والتصرفات والاشياء التي نفعلها. وما يتخلله من عناصر (رمزية) وأشياء أخرى منها نوع الملبس ونوع العمل والزملاء وما تمتلكه من مقتنيات وما تفضله من مطربين وما نستهجنه من أشخاص كلها تعد مؤشرات ظاهرة على تكوين انطباعات نحو الآخرين.

 
وحسب النظرية فالهوية الاجتماعية يجب المحافظة عليها من خلال تقديم الذات. وطريقة الفرد في تقديم ذاته وبحسب الأوقات. ونحن نساير الآخرين ونجاريهم ومن المحتمل أن نستمع 
اليهم لكي ننسجم معهم وأن نحظى في أن نكون مرموقين في المجتمع من خلال أساليب تقديم الذات الملائمة.

مجال ادارة الانطباع وتقديم الذات  

 
بالرغم من أن أغلب الباحثين في هذا المجال قد استخدموا المصطلحين بشكل متبادل الا أن بعضهم يميز بينهما فيرى "شلينكر" ان ادارة (التحكم بالانطباع) و (محاولة السيطرة على الصور التي يسقطها الفرد في تفاعلات اجتماعية حقيقية او متخيلة). بينما يرى في (تقديم الذات) (بانه يشمل الحالات التي تعرض فيها صور تخص الذات فقط (Self-Relevant) أو لها صلة بها). بمعنى آخر أن الأفراد دائماً يحاولون السيطرة على المعلومات المتعلقة بهم أو بأصدقائهم أو المرتبطين معهم وبهم أو المعلومات المتعلقة بأعدائهم وأفكارهم (ايديولوجيتهم السياسية) أو منظماتهم (شركاتهم، احزابهم السياسية) أو الاحداث المرتبطة بهم (المواضيع المشتركين بها) فتقديم الذات (هو تعبير خاص جداً يشير الى السيطرة على المعلومات المتعلقة في الذات).

فان تقديم الذات هو نوع من انواع السلوك الاجتماعي الذي يقع تحت ظروف محددة. وهذا ما يعتقده معظم الباحثين. فعندما تقوم تلك الظروف بصورة مركزة وبوعي تام على نوع من الانطباع المفترض قد (صنعه) الاخرون ولهذا فهو يتناسب طردياً مع:

1- المواقف التقييمية المهمة التي تحفز الافراد على التظاهر مثل (مقابلة عمل).

2- المواقف الرسمية التي تحدد ادوار اجتماعية محددة في الاجتماعات التي يحدث فيها تفاعل شخصي مثل (حفلات الزفاف).

 3- المواقف التي يشعر بها الفرد بأنه مركز اهتمام الآخرين. وربما يشعر بالخجل أو 
الخوف من (المسرح) مثلاً أو عند قيامه (بالقاء خطاب) وهذا ما أكده الباحثان 
(Buss and Briggs) عام 1984 في دراستهما للتأكد من رأي "شلينكر" في ذلك وذكر الباحثان ان بعض الافراد ونظراً لطبيعة شخصيتهم مثل كونهم ذوي مراقبة ذات عالية (high self monitoring) أو كونهم ذوي شعور بالذات العام (consciousness public self) سيقومون بتقديم أنفسهم بصورة مستمرة خلال عدد من المواقف ولكن هؤلاء الأفراد سيعبرون عن صفاتهم الخاصة الصادقة عن انعدام المواقف الثلاثة المذكورة أعلاه التي يحاولون فيها اعطاء المعلومات عن انفسهم.

 
كما قام "جونز و بتمان" باعطاء لائحة مكونة من اربعة مواقف التي يبدو فيها ان الافراد لا يقومون باستراتيجيات تقديم الذات وتتضمن هذه المواقف:

1- مواقف تتطلب مهمات معقدة جدا. بحيث ينهمك الفرد في عمله كليا مثل (الالعاب الرياضية او الحياكة)

2- مواقف تتضمن سلوكيات وتصرفات تعبيرية صرفة مثل (الغضب او الفرح).
3- مواقف تتضمن تبادلات اجتماعية معروفة التقليد. وقد تم تعلمها مثل موقف (ارجاع الكتب الى المكتبة العامة).
4- مواقف يهتم الافراد فيها بمصداقية اقوالهم وافعالهم عند مراجعتهم للطبيب وهنا يمكن مناقشة كل بند في هذه اللائحة. فمثلا عند مشاهدة مسابقة رياضية (كالركض) سيذكر المشاهد ان الرياضي المحترف فخور بمهاراته الرياضية وفخور بقدرته الحركية وكذلك فان تقديم الذات يقوم بدور مهم في تصرف كل من الطبيب والمريض.
 
ويرى "شلينكر" بان تقديم الذات يقوم بدور مهم في المشاعر الانسانية ويتأثر بصوره واضحة بطبيعة المشاهدين واهميتهم وبطبيعة الموقع الجغرافي وما يخص التبادلات الاجتماعية التي تم تعلمها. وهي معروفة التقليد. واعتمادا على ما سبق فإنها اذن مناسبة اجتماعية يقوم فيها تقديم الذات بدور مهم. 
تكوين الانطباع
تعد الانطباعات الاولى مهمة جداً. ودائما نجد ان الافراد يتكلمون على ضرورة اعطاء انطباع جيد في المقابلة الاولى. فأن اول انطباع سيتكون لديهم وسيحدد مدى اعجابهم او عدم اعجابهم بك. وهناك تساؤل هو كيف يتشكل تكوين الانطباع الشخصي؟ وهل ان الانطباع الاول سيكون له تأثير اكبر في قرار (الافراد)؟ ومن أي انطباع يتكون بعد ذلك؟ لقد كانت عملية تكوين اول انطباع محل اهتمام الكثير من الباحثين في علم النفس. والدراسات والابحاث في هذا المجال افترضت أن التأثيرات الاولية اهم ما في تكوين الانطباع.
لذا فان الاهتمام بتقديم الذات وتكوين الانطباع يعني الاهتمام بالفرد والمجتمع على حد سواء فهي تساعد الفرد على تسهيل انسياب حياته النفسية بصورة عامة وجعلها خالية من الصراعات والتوترات المستمرة نسبياً.
اذ يعاني التعليم الجامعي من قلة الكوادر العلمية ذوي الخبرة في مهارات تقديم الذات في المجال الرياضي وتكوين الانطباع الجيد لدى الطلبة. مما يؤثر في مستوى ادائهم الحركي في تقديم المهارات الرياضية نتيجة تكوين الانطباعات (السلبية والايجابية) التي كونها الطلبة نحو اساتذتهم.
لذا فمن الضروري معرفة ما يفضله الطلبة في مدرس المادة من صفات ينبغي التحلي بها. اذ يعد الاستاذ الجامعي المثل الاعلى لكثير من الطلبة لما يتمتع به من خبرة علمية ومرونة في التعامل ومظهر خارجي ويضاف الى ما سبق السمعة العلمية الجيدة واللباقة والاخلاق العالية التي يحتذى بها طلبته ويظهر ذلك في تدريسه للمادة
مفهوم تكوين الانطباع وابعاده:
 تعددت مفاهيم تكوين الانطباع وتعريفاته عند العلماء والباحثين النفسيين. فقد عرفه 
"اندرسون" عن "آش Asch”1946 "هو قدرة عقلية نملكها لفهم شيء عن شخصية الفرد الآخر ولنكون عنه صورة بوصفه انسانا ذا خصائص معينة تشكل فردية مميزة".
وعرف آش 1959 تكوين الانطباع "هو وجهة نظر يكونها فرد ما عن شخص اخر باعتباره نوعاً خاصاً من الافراد ذا خصائص معينة".
اما (الجمعية النفسية الامريكية) 2000 فعرفت تكوين الانطباع. 
 "هو عملية تقويم الاخرين بسرعة اعتمادا على المصنفات المشاهدة (والتصرفات) هي من الاشياء التي تساعد على تقويم مثل السلوك الغير اللفظي ونبرة الصوت وتعبير الوجه والاتصال بالعين وشكل الجسم واشاراته وبضمنها اللمس"
اذن فالانطباع هو (تكوين فكرة ورسم صورة قد تكون مؤقتة او دائميه نحو الاخرين).
اهم  نظريات الانطباع
 
ظهرت عدة نظريات فسرت عملية تكوين الانطباع وفق اختلاف مطلقاتها وكذلك أهميتها وتركت هذه النظريات (نظرية آش الموحدة  - نظرية تكامل المعلومات -  نظرية السيطرة الانفعالية) بصماتها النظرية والمنهجية على دراسة الانطباع.
1-نظرية آش الموحدة :
يرى "آش" اننا ننظر الى الشخص فيتكون لدينا مباشرة (انطباع) معين عن شخصيته، اذ صور لنا (Asch) عام 1946 عملية تكوين الانطباع بأنها شرط أساس مسبق للحياة الاجتماعية، وهذه الانطباعات تتكون بسرعة كبيرة وسهولة ملحوظة وان هناك عدة نماذج من تكوين الانطباع، اذ يوضح رأي "آش" الكلاسيكي في دراسة (الحارة الباردة) التي تتلخص في ان الشخص لا يأخذ كل صفة من صفات الشخص المقابل على حدة، وانما يقوم بمزجها معاً مكوناً رأياً متحداً ومركزياً، وهنا يكون "آش" ضمن نظرية (الكل) أو الجشتالت (Geslalt theory) كما يرى ان لكل فرد 
خصائص تميزه عن غيره،
2-نظرية تكامل المعلومات :
تتعامل هذه النظرية مع عنصرين اساسيين هما:
1-التقييـم:
 هذه العملية هي بنائية وتنظر للعلاقات الانفعالية والدلالية والواقعية نظرة اساسية في الحكم على المعلومات المقدمة وبالإمكان تحليل الاستجابات الملحوظة من خلال النموذج المتكامل.
2-التكامـل:
تغطي هذه العملية العمليات الاحصائية لقياس (اجزاء) الصفات المنفصلة باستخدام النماذج الاحصائية الجبرية واشهرها المتوسط
3- نظرية السيطرة الانفعالية:
 
أكد عالم الاجتماع "ايرفنك  كوفمان" على حقيقة محاولة الافراد من السيطرة على تصرفاتهم من اجل خلق انطباع يبقي على الهويات التابعة للوجوه التي لها مكانه اجتماعية، وان فعل الانسان (سواء انجز عملا معينا ام لم ينجز) فهو تعبير يعكس الواقع الاجتماعي للمؤدي  لهذا العمل، ويعمل من خلال ذلك على حفظ مكانه هذا الموقع وفهم المجتمع له، كما تؤكد نظرية السيطرة الانفعالية راي "كوفمان" وتوسعه وتعطي نموذجا علمياً ورياضياً للتفسير والتنبؤ بالملامح التعبيرية للفعل
التأثيرات الاساسية في تكوين الانطباع:
 
نجد دائما الافراد يتكلمون عن ضرورة اعطاء انطباع جيد في المقابلة الاولى و خاصة اذا كانت هذه المقابلة لفرد من الجنس الاخر ومحاولة تكوين انطباع جيد معه او معها من اجل (علاقة عاطفية تريد ان تدوم طويلاً او مع رئيسك الجديد او مع لجنة معينة). اذ تعد الانطباعات الاولى مهمة جداً، فان اول انطباع سيكون لديهم سيحدد مدى اعجابهم او عدم اعجابهم بك، وهناك تساؤل هو:
- كيف يتشكل تكوين الانطباع الشخصي؟

- وهل ان الانطباع الاول سيكون له تأثير اكبر على (القضاة)؟ 
-ومن أي انطباع يتكون بعد ذلك؟
 لقد كانت عملية تكوين اول انطباع محل اهتمام الكثير من الباحثين في علم النفس والدراسات والابحاث في هذا المجال ذهبت الى ان التأثيرات الاولية اهم ما في تكوين الانطباع.
· كما كان لتجارب "Asch" عام 1946 بالنسبة الى التكوينات الانطباع الشخصية عندما يقوم فرد بتعداد صفات شخص معين فان (اول صفة) يذكرها ستعطي انطباعاً معيناً مستمراً اكثر من الصفات الباقية، واذا تم تغير ترتيبها فإنها ستعطي انطباعا آخر. كل ذلك تم الاعتماد علية تبعا للصفات الاولى.

تكوين الانطباعات الأولى:
 
إن السرعة المذهلة التي تصدر بها أحكامنا حول الأشخاص بناء على الانطباعات الأولى بمجرد لمحة منا نحو شخص يجلس أمامنا في (السيارة أو القطار) إذ لم تستغرق تلك لمحة اكثر من ثانيتين أو ثلاثة ثم نغمض العين سوف تبدأ سلسلة خاطفة ممتدة من الاستدلال والاستنتاج إلى البناء الذي تصدر عنه أحكامنا من البيانات التي حصلنا عليها أو الخاطر الفجائي الأول الذي يبدو لنا إذ إنه قد يناسب فئة ما من الناس وبالنسبة الينا فإن العمر والجنس، والجنسية، والطبقة الاجتماعية، والمهنة، إضافة إلى تقديرات غير واضحة من المزاج، متاعبه الماضية، وصلابته، وسيطرته، ودقة أناقته، وحتى الائتمان له، كل هذا يؤدي إلى منحهم الطابع النمطي الذي نحمله لهم في أذهاننا يؤدي إلى إضافة معلومات أكثر إلى الانطباعات الأولى إذ يعتمد على قدرتنا (كحكام) وإلى أي حد نتميز به نحن من مرونة من حيث إعطاء أو تكوين الانطباعات الأولى. 

وكذلك يمكن تكوين الانطباع الأول من الكيفية التي يمشي بها الفرد. أو يقف، أو يهز يده، وكذلك لغة الجسم، وحتى الصوت. ونتيجة لذلك تصدر احكاماً استناداً على تلك الملاحظة التي تساعدنا على تكوين انطباعنا الأول. وفي النهاية انطباعنا النهائي عن المؤدي.

عوامل استمرارية تكوين الانطباع
 
هناك الكثير من الإشارات اللفظية وغير اللفظية التي تعمل على عطاء الانطباع مثل (نوع الملابس، ترتيب الشعر، وحركة الجسم، واتصال العين) وغيرها بالإضافة إلى المصافحة التي تعد واحدة من أوائل الإشارات التي تعطي انطباعا أوليا. إذ أن تفسير كل هذه الإشارات يعتمد على نقطتين هما:
1- مدى دقة الشخص المقابل في ملاحظة كل هذه الإشارات وتدقيقها.
2- مدى انحيازية الشخص وهذا يعتمد على:-
•عدد الإشارات التي لاحظها مقابل تلك الإشارات التي لم يلاحظها.
• ما هو عدد الإشارات التي لاحظها والكفاية لتكوين الانطباع.
•دقة الشخص في تحديد الإشارات الملاحظة ومدى دقة تفسيره لها.
• مدى استمرار الشخص في المحافظة على انطباعه الأول خلال الزمن وإلى أي مدة يستطيع الشخص التأكد من هذا الانطباع. 
(اثبتت الأبحاث بأن الانطباع الأول للمعلم على التلميذ يقوم بدور أساس متحيز في تقدير درجاته كما أن انطباع الناخبين الأول يؤثر في فرصة المرشح في الانتخابات والشيء نفسه ينطبق على المحاكمات ورأي المحلفين )
واعتمادا على ما قدمه بعض الباحثين في عام1977 فإن الشخص الجذاب المثير للاهتمام عند حضوره للمقابلة في التقديم للدراسة سيتم تقييمه أفضل من الشخص الذي يحمل المؤهلات نفسها غير إنه لا يتمتع بجاذبية ومن المحتمل أن يكون سبب جاذبية الشخص ثقته العالية بالنفس أو قدرته على التحدث بطلاقة خلال المقابلة علما أن عملية القبول بحد ذاتها لا تتعلق بلجان المقابلة وإنما يتم قبول الطالب حسب استماراته ودرجاته ومؤهلاته ولكن هناك بحوث أخرى وجدت أن (صورة) الفرد المثبتة في استمارة القبول قد تؤدي دورا مهما أو لا بأس به لترجيح القبول في الحالات الاضطرارية كما وجدت هذه الأبحاث أن (صورة) الفرد تعطي حكما (نادراً ما يخطئ) حول جاذبية أو عدم جاذبية كما وجدت أبحاث أخرى أن التحيز ضد الفرد غير الجذاب ليس (لزمن قصير) وإنما يستمر في كثير من المواقف التي يتعرض لها الفرد غير الجذاب في حياته اليومية .ليس (لزمن قصير) وإنما يستمر في كثير من المواقف التي يتعرض لها الفرد غير الجذاب في حياته اليومية.

  دور الأداء في تكوين الانطباع:
 
إن لأداء الأفراد دور مهما جدا في تكوين الانطباعات فقد وجد "ديفز Davis" عام 1990 أن الانطباع الأول يتكون لدى الأفراد (كردود فعل) نحو هدف معين ووجد من خلال التصنيف لهذه الردود خمسة أقسام منها:
- صفات شخصية25.7 %
- ادوار اجتماعية وشخصية
33.8 %
- صفات ظاهرية
10.3 %
- وصف الموقف
10.5 %
- ذاكرة ومراجع ممتدة
19.7 %
 
وهذا مما جعل "ديفز" يقترح ان كل تصنيف عبارة عن انطباعات اولية ربما تكون مرتبطة مع تأثير المشترك بالقيمة الاجتماعية للهدف وهذا يرتبط بتقدير الافراد وتأثيرهم حول اداء عمل معين.
