论第一印象的重要性
[image: ]心理学研究发现，与人初次见面，45秒内就能产生第一印象。当第一印象产生，会直接影响到以后的一系列行为。所以如果你给别人留下了不好的印象，恐怕以后难以再修正过来。
但为何我们的第一印象如此重要呢？
社会心理学的首因效应可以给出答案。
首因效应由美国心理学家洛钦斯首先提出的，指交往双方形成的第一次印象对今后交往关系的影响，即是“先入为主”带来的效果。虽然这些第一印象并非总是正确的，但却是最鲜明、最牢固的，并且决定着以后双方交往的进程。
洛钦斯在1957年采用实验方法对“第一印象效应”进行了研究。他设计了2段内容来描述一名叫詹姆的学生的生活片段。
第一段内容是：詹姆走出家门去买文具，他和他的两个朋友一起走在充满阳光的马路上，他们一边走一边晒太阳。而后詹姆走进一家文具店，店里挤满了人，他一边等待着店员对他的注意，一边和一个熟人聊天。他买好文具在向外走的途中遇到了熟人，就停下来和朋友打招呼，后来告别了朋友走向学校。在路上他又遇到了一个前天晚上刚认识的女孩子，他们说了几句话后就分手告别了。
第二段内容是：放学后，詹姆独自离开教室走出了校门，他走在回家的路上，路上阳光非常耀眼，詹姆走在马路阴凉的一边，他看见路上迎面而来的是前天晚上遇到过的那个漂亮的女孩。詹姆穿过马路进了一家饮食店，店里挤满了学生，他注意到那儿有几张熟悉的面孔，詹姆安静地等待着，直到引起柜台服务员的注意之后才买了饮料，他坐在一张靠墙边的椅子上喝着饮料，喝完之后就回家去了。
然后洛钦斯把这两段故事进行了排列组合，形成了四篇文章。第一篇是将描写詹姆性格开朗外向友好的内容放在前面，把孤僻内向的内容放在后面；第二篇是将描写詹姆性格孤僻内向的内容放在前面，把开朗外向友好的内容放在后面了；第三篇只包括那段描述詹姆性格开朗外向友好的内容；第四篇只包括孤僻内向的内容。之后，洛钦斯将这四篇文章分别给水平相当的人阅读，同时要求他们在读完后写下对詹姆性格的评价。
实验结果是，读了第一篇故事的人中有78%认为詹姆比较热情外向，读了第二篇故事的人中只有18%的人认为詹姆是外向的，读了第三篇故事的人中有95%的人认为詹姆是外向的，读了第四篇故事的人中只有3%的人认为詹姆外向。
结果表明，当不同的信息结合在一起时，人们总是倾向于重视前面的信息，即使人们同样重视了后面的信息，也会认为后来的信息是非本质的、偶然的，并习惯于按照前面的信息来解释后来的信息，即使后面的信息与前面的信息不一致，也会屈从于前面的信息，以形成整体一致的印象。洛钦斯据此就提出了首因效应，也被称为第一印象效应或先入为主效应。
由此可见在形成对他人认知的过程中第一印象的影响不容小视，对一个人的第一印象的认知偏差也会影响到之后的社会交往活动。
虽然第一印象是主观、片面的，但他确确实实影响了我们对大多数人的直接判断，是决定我们是否愿意继续同对方交往的关键因素。

[image: ]我们既然了解了第一印象的重要性，那么应该怎样做才能给人留下良好的第一印象呢？
一般来说，想给他人留下良好的第一印象，要牢记以下五点：
1. 显露自信和朝气蓬勃的精神面貌
自信是人们对自己的才干、能力、个人修养、文化水平、健康状况、相貌等的一种自我认同和自我肯定。
一个人要是走路时步伐坚定，与人交谈时谈吐得体，说话双目有神，目光正视对方，善于运用眼神交流，就会给人以自信、可靠、积极向上的感觉。
2. 讲信用，守时间
现代社会，人们对时间越来越重视，往往把不守时和不守信用联系在一起。
如果你第一次与人见面就迟到，可能会造成难以弥补的损失，最好避免。
3. 仪表、举止得体
脱俗的仪表、高雅的举止、和蔼可亲的态度等是个人品德修养的重要部分。在一个新环境里，别人对你还不完全了解，过分随便有可能引起误解，产生不良的第一印象。
当然，仪表得体并不是非要用名牌服饰包装自己，更不是过分的修饰，因为这样反而会给人一种轻浮浅薄的印象。
4. 微笑待人，不卑不亢
第一次见面，热情的握手、微笑、点头问好，都是人们把友好的情谊传递给对方的途径。
在社会生活中，微笑有助于人与人之间的交往和友谊。但与别人第一次见面，笑要有度，不停地笑有失庄重。
言行举止也要注意交际的场合，过度的亲昵举动难免有轻浮油滑之嫌。尤其是对有一定社会地位的朋友，不应表露巴结讨好的意思，趋炎附势的行为不仅会引起当事人的蔑视，连在场的其他人也会瞧不起你的。
5. 言行举止讲究文明礼貌
语言表达要简明扼要，不乱用词语；别人讲话时要专心倾听，态度谦虚，不随便打断等。
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