Тема : Формирование и управление впечатлением о личности другого человека. Социально-перцептивный аспект социального познания. 
Лекция 2. Самопрезентация личности
1. Феномен самопрезентации. Теоретические подходы к исследованию самопрезентации личности. 
2.  Мотивы самопрезентации.
3. Стратегии и техники самопрезентации.

1.Феномен самопрезентации личности
Ни одно социальное взаи​модействие не обходится без презентации себя, своих лично​стных или профессиональных качеств. Более того, самопрезента​ция является неотъемлемой частью человеческой натуры. 
Известный американский исследователь феномена самопрезентации Б. Шленкер отмечает, что  «двадцать пять лет назад термин «самопрезентация» нельзя  было  найти  в  индексах  социально-психологических  исследований» (2003) но уже в 1980-е гг. самопрезентация становится темой исследований не только в социальной психологии, но и в консультативной и клинической психологии, маркетинге, организационном поведении и менеджменте.

Под самопрезентацией в современной социальной психо​логии понимается процесс осознаваемого или неосознавае​мого, целенаправленного или стихийного предъявления опре​деленных аспектов собственной самости окружающим, осу​ществляемый при взаимодействии между людьми.  
В литературе часто встречаются следующие синонимы самопрезентации: управление впечатлением, самоподача и самопредъявление.

Так, в «Психологическом атласе поведения человека» (Р. Чалдини, Д. Кенрик, С. Нейберг) самопрезента​ция (Self - presentation) определяется как «процесс, посредством которого мы стараемся контро​лировать впечатления, возникающие о нас у других людей; синоним — управление впечатлением о себе». 
В. А. Янчук, ссылаясь на энциклопедию по социальной психологии, отмечает, что самопре​зентация выступает в качестве субка​тегории управления впечатлением, свя​занным с более широ​ким процессом контроля и регулирования информации, по​ступающей о других людях, об объектах и событиях. 

Для отечественных работ (где этот феномен стал самостоятельным предметом исследований только в конце 1990-х начале 2000-х гг.) более характерно употребление понятий  «самоподача» и «самопредъявление».
Рассматривая соотношение понятия «самопрезентация» с понятиями «самопредъявление» и «самоподача», О.А.Пикулева  отмечает, что все три понятия являются производными от перевода с английского языка на русский термина self-presentation. Лексико-семантический анализ слова самопрезентация (от английского self-presentation – «сам» и «представление, предъявление»), показывает, что они тождественны и могут использоваться  как синонимы.

Современная социальная психология, хотя и располагает достаточно широким спектром теоретических подходов к самопрезентации, однако каждый рассматривает этот феномен в своем специфическом ракурсе.  

Теоретической базой для развития исследований самопре​зентации послужили труды представителей символического интеракционизма. Первое систематизированное социально-психологическое рассмотрение механизмов  самопрезентации представлено в широко известной работе И. Гофмана «Презентация самости в повседневной жизни», отрывки из которой опубликованы на русском языке под названием «Представление себя другим в повседневной жизни» (1984). Он  является  «отцом»  термина  «самопрезентация»  (self-presentation) и автором концепции социальной драматургии – по сути, единственной теоретической концепции самопрезентации личности. 

В своих работах он использовал драматургический подход и, соответственно, театральную терминологию: социальное взаимодействие рассматривается как спектакль, участники – как актеры. И. Гоффман полагал, что в одном человеке существуют несколько «Я» («Я» – для себя, «Я» – для других и «Я» – «чистое», проявляющееся в экстремальных ситуациях). 
 В присутствии других людей (в процессе общения) человек предъявляет свое «публичное Я», используя для этого «передний план»; в одиночестве или в кругу близких людей он находится «за ку​лисами», поэтому необходимость в «публичном Я» исчезает, и индивид может проявить свое «истинное Я».  
По мнению Э. Гоффмана, независимо от конкретного намерения, индивид («исполнитель роли»)  заинтересован в том, чтобы контролировать поведение других, их ответную реакцию на его действия. Такой контроль возможен преимущественно путём воздействия на «определение» ими ситуации. Индивид может воздействовать на «определение ситуации», подавая себя таким образом, чтобы окружающие добровольно действовали в соответствии с его собственными планами. 
Для того чтобы взаимодействие было эффективным, человек должен уметь идентифицировать ситуационный контекст и правильно подобрать адекватную роль из своего ролевого репертуара.  Например, если чело​век с высоким статусом ожидает, что с ним будут обращаться с уважением, ему недостаточно про​сто обладать высоким статусом. Он также должен играть свою роль, одеваясь соответственно, обща​ясь с определенными людьми, устанавливая надле​жащую дистанцию с людьми более низкого статуса и т. д. (Короля играет свита). Как только желаемая идентичность установлена, каждый из участников взаимодействия возлагает на себя моральные обязательства вести себя  в соответствии с избранной идентичностью (правило самоуважения – сохранения собственного лица), и одновременно принять идентичность другого участника взаимодействия ( правило тактичности –сохранения лица другого).
Таким образом,  самопрезентация позволяет участникам определиться друг в друге и наладить эффективное взаимодействие. 

В теории самопрезентации И. Гофмана как одна из значимых рассматривается проблема искренности субъекта в процессе управления впечатлением. В соответ​ствии с тем, что основным предметом анализа для И. Гофма​на является определение ситуации, он называет «циниками» тех исполнителей, которые не имеют веры в собственные дей​ствия, а также проявляют безразличие к тому, во что верит их аудитория. «Искренними» являются те исполнители, которые создают у аудитории определенный адекватный образ себя и ситуации. 
Вопрос об ис​кренности субъекта самопрезентации в социальной психоло​гии уже после И. Гофмана долгое время решался исследова​телями негативно, однако современные теории исходят из того, что в большинстве случаев субъект склонен презентировать окружающим реальные, а не ложные образы-Я, выбирая тот или иной образ в соответствии с определенной ситуацией.
Классификация самопрезентации.

1. По осознанности действий субъекта Б.Шленкер и М.Вейголд выделяют – осознаваемую (контролируемую) и неосознаваемую («автоматическую») самопрезентацию. 

Большинство исследователей, работающих в этом направлении, придерживаются мнениия,что самопрезентация – это намеренное и осознаваемое поведение, направленное к тому, чтобы создать определённое впечатление у окружающих. 

Осознаваемую или контролируемую самопрезентацию используют в том случае, когда представление себя другим, является очень значимым для личности, так как может повлечь за собой большие потенциальные выигрыши или потери, а также в том случае, если человек предвидит препятствия желаемой самоидентификации, опасается быть воспринятым  как неискренний. 

Неосознаваемая («автоматическая») самопрезентация характеризуется более позитивными самоописаниями. ( мы автоматически улыбаемся, киваем, приводим себя в порядок).
Отмечается, что уверенные в себе люди более успешны в преднамеренном, а значит и осознаваемом, выражении желаемого впечатления вербальными и невербальными средствами. 

2. По критерию реального взаимодействия определяют непосредственную самопрезентацию (субъект-субъектное взаимодействие) и опосредованную самопрезентацию (субъект-объект-субъектное  взаимодействие). 
Непосредственная самопрезентация предполагает прямой контакт личности с целевой аудиторией и тесно связано с понятием социального поведения. 

При изучении особенностей опосредованной самопрезентации особое внимание уделялось выявлению критериев продуктивности брачных  объявлений, а также своеобразия самопрезентации одиноких людей.

3.По способу предъявления информации выделяют прямую и косвенную самопрезентацию.  Прямая самопрезентация предполагает представление субъектом информации о самом себе. Данный вид самопрезентации близок к такому явлению как  самораскрытие, под которым понимается процесс добровольного и сознательного раскрытия достоверной, важной личной и до сих пор не разглашавшейся информации.. Однако прямую самопрезентацию нельзя отождествлять с самораскрытием, так как этот вид предполагает не только изложение информации о себе интимного содержания.

Косвенная сапопрезентация подразумевает представление информации не о самом субъекте, а о других субъектах или объектах, с которыми человек  связан весьма отдаленными и незначительными способами. 

Механизмом функционирования       косвенной       самопрезентации является описанный Р. Чалдини принцип ассоциации.  «Демонстрируя положительные ассоциации и скрывая отрицательные, мы стараемся добиться того, чтобы наблюдающие за нами люди относились к нам более благосклонно, и испытывали к нам большую симпатию». Средствами косвенной самопрезентации, помимо вербальных ассоциаций субъекта с преуспевающими членами общества, (в том числе при помощи использования соответствующих местоимений), может быть одежда, какие-либо отличительные знаки.
Стремление дистанцироваться от неприятных событий, подчеркнуть недостатки тех, к кому личность относится отрицательно, также являются проявлениями косвенной самопрезентации.
4. По основанию – стремление получить социальное одобрение или избежать значимых потерь в социальном одобрении – выделяют самопрезентацию естественного и защитного стиля. 
Естественный стиль самопрезентации характеризуется активным участием личности в социальном взаимодействии, что выражается в инициировании разговора, презентации особых, лестных, приукрашивающих субъекта качеств. По данным Б.Шленкера и М.Вейголда, люди используют естественный стиль самопрезентации тогда, когда они уверены в своей возможности произвести благоприятное впечатление. Этот стиль самопрезентации связан с такими особенностями как высокая самооценка, чувство личного контроля, уверенность в себе, низкая социальная тревожность.

Е. Вейнштейн показал, что естественный стиль самопрезентации базируется на раннем приобретении ребенком следующих способностей: способности эмпатично принимать роль другого, что подразумевает способность прогнозировать реакции окружающих в ответ на разные проявления самопрезентации; наличии широкого и гибкого репертуара тактик поведения; присутствии внутриличностных ресурсов, позволяющих определять уместность использования определенных поведенческих тактик. Отсутствие или же неразвитость какой-либо из этих составляющих делает естественную самопрезентацию маловероятной.
Защитный стиль характеризуется «оборонительным» поведением и связан с действиями, которые ограничивают или уменьшают участие в социальных взаимодействиях (редкое проявление инициативы в установлении контакта; избегание вопросов, которые могут обнаружить игнорирование или продуцировать несогласие; меньшая самораскрытость), а также осторожной, сдержанной самопрезентацией, предназначенной для того, чтобы избегать внимания. По данным Б.Шленкера и М.Вейголда люди с низкой самооценкой, высоким страхом негативных оценок, социально тревожные, застенчивые, депрессивные с большей вероятностью, чем другие используют защитный стиль самопрезентации.

2. Мотивы самопрезентации

И. Гофман указывал, что в присутствии других людей у субъекта всегда возникает множество мотивов для того, что​бы контролировать впечатление, которое он производит. НО в качестве мотивационного фундамента управления впечатлением И. Гоффман определял стремление человека получить социальное одобрение и достижение значимых социальных целей. 
Од​нако И. Гофмана не интересовал детальный анализ этих моти​вов, и лишь в дальнейшем в американской социальной психо​логии проблема мотивации самопрезентации стала одним из ключевых моментов разработки данной проблематики. Однако единства мнений в определении базовых мотивов управления впечатлением нет. 

1. Для американской традиции характерно рассматривать самопрезентацию как демонстративное поведение, направленное на создание у реципиента определенного впечатления с целью получения конкретного результата.  
Так, Э. Джонс и Т. Питтман считают, что в основе самопрезентации лежит стремление расширить и поддержать влияние в межличностных отношениях. По их мнению, самопрезентация – это полностью осознаваемый процесс и сознательно выстраиваемое поведение для достижения власти и контроля над окружением.
2. Исследователи, работавшие в интеракционистской традиции, полагают, что самопрезентация является  средством формирования Образа-Я  и самооценки. Г. Мид и Ч. Кули поддерживали идею о том, что в социальном взаимодействии человек демонстрирует различные социальные лица различным партнерам, чтобы представить себя наиболее выгодным образом и произвести наилучшее впечатление, а затем сформировать собственное представление о себе, рефлексируя мнения и поведение окружающих.

Поскольку самооценка и Образ-Я индивида оказываются в прямой зависимости от оценок и отношения окружающих, то самопрезентация становится действенным средством повлиять на мнения других, а значит,  через их рефлексию  на представления о самом себе, которое лежит в основе самооценки. Таким образом,  управляя впечатле​ниями, которые формируют о нас другие люди, мы можем управлять собственными впечатле​ниями о себе.

В своей теории самовосприятия  Д.Бем  утверждает, что са​мопрезентация может и более непосредственно влиять на образ «Я» личности. В соответствии с концепцией процесса самовосприятия  могут быть моменты, когда люди служат себе собственной аудиторией — когда они демонстрируют себя не только перед другими, но и перед самим собой.  
Похожих  взглядов  на самопрезентацию придерживаются Б. Шленкер и М. Вейголд, а также М. Лири и Р. Ковальски, полагающие, что для индивида  характерно, намеренно или ненамеренно, стремиться представить желаемый образ себя как в глазах окружающих, так и в собственных глазах. Человек защищается, оправдывается, стремится извинить себя, чтобы подтвердить желаемый Образ-Я и поддержать самооценку. В знакомых ситуациях это происходит без сознательных усилий. В незнакомых ситуациях происходит намеренная инсценировка, которую М Лири и Р. Ковальски называют «красованием» (adonization — от Адониса), так как в незнакомой, более сложной ситуации для человека становится особенно важным произвести благоприятное впечатление.

Средством поддержания завышенной самооценки считает самопрезентацию и Д. Майерс. В своем учебнике «Социальная  психология» он посвящает  самопрезентации специальную главу, где высказывает суждение о том, что большинству  людей присуще благосклонное, оптимистическое от​ношение к себе, т.е. самооценка у большинства людей завы​шена. Такую завышенную самооценку необходимо поддерживать, отсюда происходит стремление понравиться, произвести впечатление, которое прояв​ляется в особом, в подыгрывающем поведении (подыгрывающее поведение – самопрезентация). Желание показать себя с лучшей стороны, чтобы быть позитивно воспринятым окружающими, влияет в свою очередь на самооценку и самоуважение. 
Известно, что неудачная самопрезентация угрожает Я–концепции и само​уважению.  Страх того, что самопрезентация не удастся, получил название социальной тревоги (social anxiety). 
3. Создатели теорий когнитивного баланса (Ф. Хайдер, Л. Фестингер) видят функцию самопрезентации в поддержании когнитивного единства Образа-Я и самоуважения, а  самопрезентацию рассматривает как один из приёмов устранения диссонанса. Чтобы обеспечить согласованность, личность может использовать такие приёмы: например, искажает мнения других о себе, приближая их к собственной самооценке, или ориентируется на людей, отношения которых помогает поддерживать привычный «образ Я». Намеренно или ненамеренно, индивид может вести себя таким образом, чтобы вызвать у окружающих отклик, соответствующий его представлению о себе и т.д. Эти большей частью неосознаваемые способы позволяют индивиду поддерживать определённый уровень самоуважения и сохранить единство «образа Я».

4. Существуют попытки рассмотреть самопрезентацию как поведенческую реализацию мотивации.  Например, Р. Аркин и А. Шутц видят в самопрезентации реализацию мотивации достижения или избегания неудач и выделяют по этому признаку приобретающую и защитную самопрезентацию.

Приобретающая самопрезентация выражает мотивацию достижения. Для нее характерен выбор адекватных ролей и задач (соответствующих социальному положению, образованию и пр.), выбор социальной среды, соответствующей уровню идентификации субъекта (человек общается с равными себе).

Защитная самопрезентация — поведенческое проявление мотивации избегания  неудач. Она чаще всего не осознается. Человек выбирает неадекватную для решения задач среду: либо с заниженными требованиями, либо с непомерно высокими  (авантюристическая самопрезентация).

5) Ряд исследований основывается на предположении, что самопрезентация является личностной чертой. А. Фенигстейн, М. Шейер и А. Басс назвали это свойство самосознанием, а М. Снайдер — саморефлексией. 

Марк Снайдер, развивая основные положения гоффманского подхода, предположил, что некоторые люди управляют впечатлением о себе, в то время как другие не делают этого. Некоторые люди управляют своим поведением, обращая внимание на своё внутреннее (реальное) «Я», другие обращают внимание на то впечатление, которое они создают у окружающих.  М. Снайдер называл людей, обращающих большое внимание на впечатление, которое они производят на других, склонными к самомониторингу (self-monitors).

Чтобы доказать, что самомониторинг – важное качество, отличающее людей друг от друга, М. Снайдер придумал сорок одно самоописательное утверждение, связанное с пятью способами, которыми, по его мнению, отличаются люди с высоким показателем по самомониторингу от людей с низким показателем.
Пять отличий людей с высоким показателем по самомониторингу относительно людей с низким показателем

	Высокий уровень самомониторинга
	Низкий уровень самомониторинга

	1. Интересуются социальным соответствием своей самопрезентации
	1. Не интересуются соответствием своего поведения тому, что думают другие люди

	2. Внимательны к тому, что делают другие люди, как к руководству для собственного самовыражения
	2. Внимательны к своему внутреннему «Я»; не интересуются тем, что делают другие

	3. Способны контролировать своё самовыражение
	3. Не интересуются управлением своим самовыражением

	4. Готовы управлять своим самовыражением в социальных ситуациях
	4. Не готовы контролировать своё самовыражение в социальных ситуациях

	5. Не согласуются в своей самопрезентации от ситуации к ситуации
	5. Согласуются в своей самопрезентации от ситуации к ситуации


На основании этих утверждений М. Снайдер создал Шкалу Самомониторинга, состоящую из двадцати пяти пунктов. Анализ этой шкалы показал, что она весьма надёжна и валидна. 
Люди с высоким показателем по самомониторингу характеризуются высоким соответствием между желаемым и реальным самопрезентированием, т.к. обладают  способностью рефлексирования своего внешнего облика, и могут фиксировать  рассогласование по реакциям аудитории. Другая их особенность – гибкость и трансформируемость в зависимости от изменений обстоятельств. (Хамелеоны). Несомненно, что для них характерен и высокий уровень непредсказуемости в поведении со стороны окружающих.

Люди с низким показателем самомониторинга  отличаются большей естественностью и предсказуемость, т.к. в их презентировании отражаются их действительно утойчивые диспозиции.
Последующие исследования подтвердили, что люди с высоким показателем по самомониторингу по сравнению с людьми, обладающими низким показателем по самомониторингу:

· больше подходят для социологических целей;

· лучше приспосабливаются к взглядам аудитории;

· меньше интересуются своими истинными установками в принятии решений;

· имеют множество знакомых и приятелей для разного рода деятельности;

· больше интересуются физической привлекательностью (внешним видом).

3. Стратегии и тактики самопрезентации
Стратегия самопрезентации – совокупность по​веденческих актов личности, разделённых во времени и про​странстве, направленных на создание определённого образа в глазах окружающих. 
Тактика самопрезентации — это опре​делённый приём, с помощью которого реализуется выбран​ная стратегия. Тактика самопрезента​ции является кратковременным явлением и направлена на со​здание желаемого впечатления в конкретной жизненной си​туации.
Стратегия самопрезентации может включать в себя множество отдельных тактик. 
Э. Джонс и Т. Питтман в 1982 году создали одну из пер​вых классификаций стратегий самопрезентации. 
Понимая под самопрезентацией поведенческую реализацию стремления к власти в межличностных отношени​ях. Они выделяют пять «видов» власти и предлагают, соответ​ственно, пять стратегий ее достижения. 
В частности, выделя​ются:

· стратегия «старание понравиться», предполагающая по​пытку представить себя привлекательным в глазах других; 
· стра​тегия запугивания, предполагающая презентацию себя как вла​стного, потенциально опасного человека; 
· стратегия мольбы, то есть презентирование себя как слабого и беззащитного в целях вызывания сочувствия со стороны аудитории; 
· стратегия образцовости, то есть презентация себя как морально выдер​жанного в целях демонстрации значимости своей личности и 
· стратегия самопродвижения, предполагающая попытку выгля​деть компетентным в целях вызывания уважения со стороны других людей. 
Наиболее детальная классификация стратегий самопре​зентации осуществлена А. Шутц, которая на основе обобще​ния большого количества литературы, посвященной данной проблеме, выделила собственные критерии для категориза​ции тактик и стратегий самопрезентации. В предложенной А. Шутц классификации выделено четыре стиля самопрезен​тации: ассертивный (assertive), агрессивный (offensive), защит​ный (protective) и оправдывающийся (defensive). Данная клас​сификация основана на анализе двух переменных: 1) ведущих мотивах самопрезентации (стремлении «выглядеть хорошо», то есть получить социальное одобрение — стремлении «не выглядеть плохо» или избежать значимых потерь в социаль​ном одобрении); 2) активности или пассивности самопрезентационного поведения. 
Ассертивная самопрезентация, по А. Шутц, предполагает активные, но не агрессивные попытки сформировать благоприятное впечатление о себе. В процес​се ассертивной самопрезентации люди представляют черты, желательные для них в данной ситуации. Ассертивная само​презентация включает в себя стратегии самовыдвижения, об​разцового поведения, демонстрацию силы и власти и страте​гию идентификации со специфической группой. Стратегия де​монстрации силы направлена не на формирование страха, а должна убедить целевую персону в том, что субъект само​презентации способен выполнить обещания и осуществить требования. 

Субъект с агрессивной самопрезентацией использует аг​рессивный способ представления желаемого образа. Этот стиль самопрезентации характеризуется большим уровнем активно​сти и стремлением получить социальное одобрение. Согласно А. Шутц, способами реализации данного стиля самопрезента​ции являются стратегия принижения оппозиции (ирония, крити​ческие оценки), стратегия «критики критика» (критика, направ​ленная в адрес задающего критический вопрос или высказыва​ющего критические замечания) и стратегия «ограничения темы дискуссии», предполагающая стремление изменить тему об​суждения. 

Защитная самопрезентация включает в себя «пас​сивное» стремление избегать негативного впечатления. Избе​жание публичного внимания, минимальное самораскрытие, ос​торожное самоописание, отражающее стремление не привле​кать внимания к своим способностям, минимизация социальных интеракций, стремление сохранять молчание, дружелюбное, но пассивное взаимодействие — такое поведение может быть классифицировано как защитная самопрезентация. 

Оправды​вающаяся самопрезентация характеризуется активностью и стремлением избежать значимых потерь в социальном одоб​рении. К стратегиям, реализующим оправдывающуюся самопрезентацию, А. Шутц относит: стратегию отрицания («Ничего не произошло, ничего страшного не случилось»), стратегию переиначивания, предполагающую согласие с тем, что основ​ные события имели место, и доказывающую, что они не были оценены негативно («Все было не так»). Сюда же могут быть отнесены извинения («Я не мог ничего сделать»), оправдания, предполагающие признание негативного события и утвержде​ния о том, что оно было неизбежно или законно («Это было правильно», «Так надо было поступить»), а также стратегия уступок, предполагающая принятие всей ответственности за негативные события, демонстрацию раскаяния, обещания о том, что подобные действия больше не повторятся [15]. Классифи​кация А. Шутца позволяет получить наиболее целостное, сис​темное, содержательное представление о видах и многооб​разных формах проявления самопрезентации.

Р.Бэрон утверждает, что управление впечатлениями имеет много различных форм. Однако большинство из них попадают в две основные категории: усиление собственной позиции — попытки поддержать наш собственный образ и усиление позиции собеседника — попытки сделать так, чтобы интересующий нас человек чувствовал себя комфортно в нашем присутствии. 

Специфичные типы тактики усиления собственной позиции включают действия по улучшению собственной внешности. Этого можно достичь с помощью изменений в одежде, ухода за собой (косметика, стильная прическа, использование парфюмерии) и продуманного использования невербальных сигналов. Данные исследований показывают, что все эти тактики работают, по крайней мере при определенных условиях. 

Среди наиболее важных тактик усиление позиции собеседника выделяют – комплименты и лесть (когда мы осыпаем интересующего нас человека похвалами, даже если он их не заслуживает); выражение согласия с мнением этого человека; проявление высокого уровня заинтересованности в нем (ловим каждое его слово); маленькие одолжения лично для него; просьбы о совете или ответной реакции; выражение симпатии к нему вербальным или невербальным способом. 
Р. Чалдини к наиболее изве​стным тактикам позитивной самопрезентации от​носит тактику наслаждения отраженной славой, которую он определяет как процесс демонстрации своей связанности с успешными, имеющими высокий статус людьми или события​ми. 
Исследования стратегий и тактик самопрезентации лично​сти в отечественной социальной психологии не слишком мно​гочисленны. 

В исследованиях Е. А. Соколовой-Бауш предлагается но​вый подход к изучению техник и стратегий самопрезентации. Она рассматривает в качестве техник самопрезентации уже существующие и известные техники общения. Е. А. Соколо​вой-Бауш были определены невербальные техники общения, эффективно влияющие на формирование благоприятного и неблагоприятного впечатлений о коммуникаторе и реципиен​те. Так, с помощью невербальной техники «отзеркаливание» поз, движений, мимики партнера по общению коммуникатор чаще всего формирует о себе благоприятное впечатление (впе​чатление «культурного человека в общении»). Реципиент чаще всего производит благоприятное впечатление (впечатление внимательного и понимающего слушателя), подстраиваясь под дыхание собеседника. Е. А. Соколовой-Бауш представлена логика рассуждений о техниках самопрезентации, связываю​щая в общую систему такие понятия, как: техники общения, правила эффективного общения, техники самопрезентации, экспрессивное поведение, эффективность коммуникации, впе​чатление и коммуникативная компетентность.
Н. А. Федорова рассматривает вербальные техники са​мопрезентации (включает способы организации текста и ри​торические приёмы) и невербальные техники, к которым от​носятся: внешний вид, одежда, манера держаться, обстанов​ка, речевые манеры, позы, мимика, жесты, поведенческие приемы. По критерию предмет самопрезентации Н. А. Фе​дорова различает прямые техники, когда субъект использует для самопрезентации информацию о себе, и непрямые тех​ники, когда субъект использует для самопрезентации инфор​мацию о других людях или явлениях. 
 Итак, самопрезентация является своеобразным мостом, по​средником между внутренним миром человека и внешним миром других людей; это средство представления внутрен​ней сущности человека вовне. А эффективная самопрезента​ция — это своеобразный ресурс, позволяющий человеку реа​лизовать свои возможности. Несомненно, наиболее эффек​тивным стилем самопрезентационного поведения является ассертивный, который предполагает активные, но не агрессив​ные попытки сформировать благоприятное впечатление о себе. 
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