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Psychologia wplywu spotecznego od dziesiatkow lat dostarcza coraz to nowe doniesienia o metodach wptywu
na zmian¢ zachowan ludzi. Obszarem, ktory dla tej dziedziny dostarcza nowych inspiracji, jest mimikra.
Przez mimikre¢ rozumie si¢ nasladowanie (werbalne i niewerbalne) ludzi pozostajacych w interakcji. Celem
niniejszego artykutu jest przyblizenie poj¢cia mimikry, stosowanych schematoéw eksperymentalnych i na
tej podstawie prezentacja wybranych badan wywodzacych si¢ z tej dziedziny psychologii spotecznej wraz
z odniesieniem ich do skuteczno$ci w zakresie technik wptywu spotecznego. W tekscie omawia si¢ rowniez
ograniczenia tej metody oraz propozycje przysztych badan.

Stowa kluczowe: efekt kameleona, mimikra, wplyw spoleczny

WSTEP

Kiedy bedziemy obserwowacé ludzi, z fatwoscig zauwazy-
my powszechno$¢ wzajemnego nasladownictwa. Podobne
stroje, mowa i zachowania ludzi, ktérzy ze soba przebywa-
ja. Celem niniejszej pracy jest, po pierwsze, przyblizenie
opisanego przed chwila fenomenu wzajemnego nasla-
downictwa. Po drugie, istotnym celem jest postawienie
tego procesu w §wietle badan nad wplywem spotecznym:
o ile ten powszechny, automatyczny i prosty w stosowaniu
mechanizm moze stanowic¢ skuteczna technik¢ wptywania
na zmian¢ zachowan/opinii ludzi. Oba kierunki zostang
przedstawione w nastepujacym porzadku. Najpierw zary-
sowane bedg podstawowe pojecia i definicje. Nastepnie
bedg zaprezentowane rodzaje nasladownictwa (werbalne
i niewerbalne), a przywotane w tym miejscu badania
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nawigzywac beda do mysli przewodniej niniejszego tomu —
wplywu spotecznego. Na koniec przeprowadzona zostanie
dyskusja (np. rola swiadomosci przedmiotowego procesu)
wraz z prezentacjg przysztych badan.

Pobiezna analiza wielu dziedzin nauki pozwala szybko
odkry¢, ze nasladownictwo — najczesciej nazywane mimi-
kra (w dalszej czegsci wlasnie ten zwrot bedzie uzywany
zamiennie z terminem ,,efekt kameleona” do opisywania
nasladownictwa) — otoczenia jest niezwykle czeste. Stowo
~mimikra” pochodzi od greckiego stowa mimetikos, ktorym
opisywano nasladownictwo wsrod ludzi. Wspotczes$nie
zwrot ten jest stosowany na gruncie biologii do analizy
zachowan roslin i zwierzat (z wytaczeniem ludzi — Mimicry
2013). W ostatnim okresie pojecie to zndw zaczyna by¢
stosowane do opisu zachowan ludzi. Na przyktad antro-
pologowie i kulturoznawcy uzywaja pojecia mimikry
do opisu wystepujacych na catym §wiecie rytmicznych
zachowan, np. podczas obrzgdow i tanca (McNeill, 1997;
Radcliffe-Brown, 2009).

Psychologiczna definicja mimikry
oraz jej rola dla relacji spolecznych

Oczywiscie mimikra nieobca jest psychologom, ktorzy
interesuja si¢ tym fenomenem od wielu lat (np. Carpenter,
1974; James, 1890; Lipps, 1907 za: Oberman, Winkielman,
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Ramachandran, 2007). Wspoétczesni badacze definiuja ja
jako nie§wiadoma (Chartrand, Bargh, 1999) oraz wrodzong
(Meltzoft, 1988) tendencje¢ do nasladowania drugiej osoby
podczas interakcji z nig (Kavanagh, Suhler, Churchland,
Winkielman, 2011; van Baaren, Holland, Kawakami, van
Knippenberg, 2004; van Leeuwen, van Baaren, Martin,
Dijksterhuis, Bekkering, 2009). Mimikra obejmuje takie
zachowania jak: nasladowanie ekspresji twarzy (Blairy,
Herrera, Hess, 1999; Chartrand, Bargh, 1999, eksperyment
pierwszy; Stel, Vonk, 2010), gestykulacji (np. rak, czy ndg/
pozycji ciata: Chartrand, Bargh, 1999, eksperyment drugi;
Lakin, Chartrand, 2005; van Baaren i in., 2004; a nawet faktu
,bawienia” si¢ dlugopisem: Stel, Blascovich i in., 2010;
Stel, van Baaren i in., 2010), mowy (Kulesza, Dolinski,
Huisman, Majewski, 2013; van Baaren, Holland, Steenaert,
van Knippenberg, 2003), emocji (Hatfield, Cacioppo,
Rapson, 1992; Neumann, Strack, 2000; Nowak, Vallacher,
1998), czy tez spozywania jedzenia (Herrmann, Rossberg,
Huber, Landwehr, Henkel, 2011) i palenia (Harakeh, Engels,
van Baaren, Scholte, 2007).

Mimikra odpowiedzialna jest za kilka waznych proce-
sOw psychologicznych. Po pierwsze — opisywana jest jako
klucz w ustanawianiu i podtrzymaniu ,,kleju spotecznego”
(social glue: Dijksterhuis, 2005; Lakin, Jefferis, Cheng,
Chartrand, 2003) koniecznego do poznawczego nawigzania
relacji z druga osobg. Twierdzi si¢ bowiem, ze zauwazenie
ruchu innej osoby (np. pochylanie si¢ do przodu) powoduje
u odbiorcy automatyczng aktywacje¢ reprezentacji tego
zachowania i w konsekwencji prowadzi do przedstawienia
podobnego gestu (Chartrand, Bargh, 1999; Dijksterhuis,
Bargh, 2001; zrodta neuronalne tego procesu: Blakemore,
Frith, 2005; Brass, Heyes, 2005; Fadiga, Fogassi, Pavesi,
Rizzolatti, 1995; Iacoboni i in., 1999). Po drugie — zauwaza
si¢, ze mechanizm ten odpowiedzialny jest za proces uczenia
si¢ (Bandura, 1962; De Waal, 2001). Po trzecie — mimikra
zapewnia nasladowcy bezpieczenstwo (np. jako sygnat
przynaleznosci do grupy: Dijksterhuis, Bargh, Miedema,
2000; Lakin, Chartrand, 2005).

EFEKT KAMELEONA

Mimikra na gruncie psychologii spotecznej czgsto nazy-
wana jest efektem kameleona (Chartrand, Bargh, 1999).
Autorzy pojecia zauwazyli, ze Owczesnie istniejaca literatura
pomijata niektore wazne sktadowe mimikry. Po pierwsze —
wigkszo$¢ badan wskazywala co najwyzej na korelacyjne
zwiazki mimikry zachowan dwojga 0sob i systematycznie
nie manipulowano nasladownictwem, mierzac jego skutki.
Po drugie — nie wiadomo byto dotad, czy mimikra zacho-
dzi miedzy wszystkimi ludZzmi (jest automatyczna), czy
tez przypisana jest jedynie do bliskich relacji znajacych
si¢ 0sob. Aby wypehi¢ powyzsze luki, zaprojektowano

trzy eksperymenty. We wszystkich zastosowano podobny
schemat eksperymentalny: dwie osoby prowadzity dysku-
sje. Z racji tego, ze z niewielkimi modyfikacjami ten plan
eksperymentalny byt potem wielokrotnie wykorzystywany,
zostanie on zaprezentowany bardziej szczegotowo.

Eksperymenty pierwszy i trzeci Chartrand i Bargha (1999)
byly niemal identyczne, wigc zostang one omowione tacznie.
W pierwszym sprawdzano, czy mi¢dzy nieznajacymi si¢
ludzmi pojawi si¢ tendencja do automatycznego przejmo-
wania gestow. By to osiggna¢, osoba badana brata udziat
w dwoch kolejnych (rejestrowanych za pomoca kamery)
dyskusjach, podczas ktorych kolejny pomocnik ekspery-
mentatora prezentowal dwa typy zachowan z puli dwoéch:
pocieranie twarzy lub machanie noga. Manipulowano
réwniez obecnoscig usmiechu (wspotpracownik usmiechat
si¢ badz nie). Chciano w ten sposob zaobserwowac, czy
osoba badana spontanicznie zacznie przejmowac gesty
interlokutora i czy nie bedzie to wynikato z naturalnych
i automatycznych sklonno$ci uczestnika (np. wrodzona
wysoka sktonno$¢ do pocierania twarzy lub utrzymujacy
si¢ usmiech). Osoba badana oczekujaca na udziat w badaniu
byta nagrywana, a nastepnie, w celu pdzniejszej analizy,
sprawdzano, czy dane zachowanie nie jest spontanicznie
prezentowane nawet bez obecnosci drugiej osoby (np. ner-
wowe potrzasanie stopa, niezaleznie od tego, czy obecna
jest osoba czynigca podobny ruch).

Analiza nagran wykazala, iz osoba badana przejmowata
gesty rozmowcy, oraz ze nie mozna bylo tego faktu powigzaé
z wrodzong sktonnos$cig do ich czestego prezentowania. Co
jednak szczegdlnie ciekawe, z punktu widzenia psychologii
wplywu spotecznego i niniejszego tomu, mimikra prezen-
towana przez uczestnikow nie byta przez nich $wiadomie
rejestrowana. Nie zdawali sobie bowiem sprawy, ze prezen-
towali jakiekolwiek gesty oraz nie byli $wiadomi ich zrodta.
Trzeci eksperyment poglebil zrozumienie otrzymanego
wyniku i weryfikacje, czy tendencja do nasladowania moze
by¢ uwarunkowana wewngtrznymi cechami predysponu;ja-
cymi do ,,bycia (albo nie) kameleonem”. Zatozono, ze taka
dychotomiczng kategorig moze by¢ empatia (a w zasadzie
jej poznawcza komponenta, rozumiana jako umiejetnosé
do przejmowania perspektywy innych osob: Davis, 1980,
zob. réwniez: Davis, 1983). Okazato si¢, ze osoby z wysoka
sktonno$cia do mimikry charakteryzowaly si¢ réwniez
wyzszym wynikiem na tej skali.

W ramach ostatniego eksperymentu badacze zadali pyta-
nie o to, jakie skutki niesie mimikra. Czy fakt stosowania
takiego mechanizmu przektada¢ si¢ bedzie na jakie$ korzysci
dla nagladowcy? Czy nasladownictwo moze pehnié¢ funkcje
techniki wptywu spotecznego? Cheac odpowiedziec na te
pytania, pomocnik eksperymentatora tym razem naslado-
wat (lub nie) gesty osoby badanej. Mimikra ograniczata
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si¢ do powtarzania zachowan uczestnika eksperymentu:
wychylenia pozycji ciata (do przodu lub do tytu), szerokiej/
powsciagliwej gestykulacji. W warunku kontrolnym pomoc-
nik powstrzymywat si¢ od wykonywania jakichkolwiek
gestow, trzymat bowiem rece na podlokietnikach a obie
stopy ptasko na ziemi. Po zakonczeniu dyskusji proszono
o okreslenie odczuwanej sympatii do ,,drugiej osoby”
wraz z ocena interakcji. Jak si¢ okazato, oba odczucia
byly bardziej pozytywne w warunku obecnosci mimikry
niz przy jej braku.

KorzySci plynace z mimikry

Kolejne prace umiescity mimikre i wywotane nig ,,lubie-
nie” w nieco szerszym kontekscie. Wskazaty bowiem na
spoteczng role mimikry: spoiwa spotecznego (Chartrand,
Maddux, Lakin, 2004; Cheng, Chartrand, 2003; Lakin,
Chartrand, 2003; Lakin i in. 2003; van Baaren i in., 2004).
Oznacza to, ze bardzo prosty mechanizm niewerbalnej
mimikry prowadzi do ztozonych rezultatow spotecznych.
Ponadto wykazano, ze zwiazek miedzy nasladowaniem
a wzbudzong sympatia jest dwukierunkowy: im bardziej
kogo$ lubimy, tym przejawiamy wicksze sktonnosci do
nasladowania drugiej osoby (van Straaten, Engels, Fin-
kenauer, Holland, 2008, por. Bernieri, 1988; LaFrance,
1979; LaFrance, Broadbent, 1976). Jezeli jest wiec tak, ze
intencjonalna mimikra wynagradza osob¢ prezentujaca efekt
kameleona, przybliza ja do innych 0sob, to zobaczmy teraz,
czy nasladowca moze korzysta¢ z wytworzonego spoiwa
spotecznego. Czy mimikra moze by¢ zatem wykorzysty-
wana jako technika wplywu spotecznego?

Definicja wplywu spolecznego
i powiazanie go z mimikra

W literaturze (oraz w dalszej czgéci tej pracy) wpltyw
spoleczny opisywany jest jako (a) sytuacja, w ktorej ,,posta-
wy, poznanie lub zachowanie jednej osoby ulegaja zmia-
nie w wyniku dziatan drugiej” (Pratkanis, 2007, s. 257;
Cialdini, 1995, 2008); (b) dziedzina nauki odpowiadajaca
na pytanie ,,jak i dlaczego ludzie zmieniajg swoje mysli,
uczucia i zachowanie innych ludzi” (Pratkanis, 2007, s. 1);
iwreszcie (c¢) jako proces, w ramach ktorego dokonuje si¢
»Zmiany postaw, przekonan, percepcji, odczuc, wartosci
i zachowan jednej osoby w wyniku pewnych zabiegéw
i taktyk” (Kramer, 2007, s. 297-298). Co wazne, cz¢sto
wplyw spoteczny i uleganie mu wiaze si¢ z lubieniem osoby,
ktora wywiera na innych 6w wplyw (Cialdini, 2001). Tak
wigc lubienie moze by¢ waznym elementem skuteczno$ci
technik tego typu.

RODZAJE MIMIKRY

Chcgc przedstawi¢ wybrang grupg badan prezentujacych
zwiazek migdzy mimikrg a wptywem spotecznym, wpro-
wadzone zostanie rozgraniczenie na mimikre komunikacji
niewerbalnej i werbalne;j.

Niewerbalna mimikra

Mimikra zachowan niewerbalnych a zachowania pro-
spoleczne. Pierwszym badaczem, ktory zglebial potencjalne
dodatkowe korzysci, jakie nie§¢ moze za sobg mimikra,
byt holenderski badacz Rick van Baaren (van Baaren
iin., 2004). Chciat on sprawdzi¢, czy takim profitem dla
imitatora moze by¢ oferowana mu pomoc oraz, czy skton-
no$¢ ta przypisana jest wytacznie do osoby, ktora przed
chwilg nasladowata, czy tez jest raczej wzbudzong ogdlng
orientacjg spoteczng (por. rozwazania na temat przypisania
danej techniki wptywu do konkretnej osoby: np. techniki
,,drzwi w twarz”: Cialdini i in., 1975 vs. ,,stopa w drzwi’:
Freedman, Fraser, 1996).

W pierwszym eksperymencie studenci przez sze$¢ minut
dyskutowali z pomocnikiem eksperymentatora na temat
zaprezentowanych zdjg¢. W czasie rozmowy wspOtpra-
cownik miat za zadanie nasladowac (lub nie) niewerbalne
zachowania partnera interakcji. Po zakonczeniu tego etapu
uczestnik byt informowany o mozliwosci udzialu w kolej-
nym — i niezwigzanym z poprzednim — badaniu. Polegato
ono na wypehieniu serii kwestionariuszy. Uzyskawszy
zgode uczestnika eksperymentu, osoba prowadzaca badanie
udawata si¢ po konieczne materiaty. Po chwili powracata
z nar¢czem kwestionariuszy oraz umieszczonymi niezbyt
stabilnie na ich wierzchu sze§cioma dtugopisami. Kiedy
przechodzita obok uczestnika, dtugopisy ,,przypadkowo”
upadaly, a osoba prowadzaca badanie przez dziesie¢ sekund
nie wykonywata zadnego ruchu, by je podnies¢. Liczba
podniesionych dlugopiséw zostata uznana za wskaznik
sktonnos$ci prezentowania zachowan prospotecznych.
Okazato si¢, ze osoby uprzednio nasladowane w zdecy-
dowanej wigkszos$ci ruszaly z pomocg (podnosili wigcej
dtugopisdéw) niz ci, ktorzy nie byli nas§ladowani (jedynie
w jednej trzeciej przejawiali tendencje prospoteczne).

W kolejnym eksperymencie postanowiono sprawdzié,
czy opisane przed chwilg wyniki moga zaleze¢ od relacji
z konkretnym nasladowca, czy tez sa raczej wzbudzong
0goblng orientacja prospoleczng. Schemat badania byt
identyczny, z ta réznica, ze tym razem z dtugopisami
wmaszerowywala inna osoba. Jak si¢ okazalo i tym razem
uprzednia mimikra warunkowata tendencje pomocowe.
Osiemdziesiat cztery procent nasladowanych uczestnikow
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podnosito dtugopisy, w porownaniu do 48%, gdy mimikra
nie miata wcze$niej miejsca.

Na uzytek ostatniego eksperymentu zmodyfikowano
schemat eksperymentalny w zakresie zmiennej zalezne;j:
datki na cel charytatywny. Ponadto manipulowano nie tylko
obecno$cig mimikry, ale i tym, czy osoba proszaca o datek
byla ta sama (nasladujaca) osoba, czy tez nieznang wczes-
niej, przy czym obie prosily o wrzucenie pieniedzy do puszki
(abadacze byli pewni, ze badani posiadaja gotdwke, gdyz
kazdy z uczestnikow uprzednio otrzymat wynagrodzenie za
udzial w badaniu). Analiza wynikow ponownie wykazata,
iz osoby nasladowane niosty pomoc w wigkszym stopniu
(76% niosto pomoc, a §rednia datku wyniosta 0,79 euro)
niz osoby nienasladowane (43%, $rednia: 0,38 euro), i to
niezaleznie od tego, kto formutowat prosbg o wsparcie.

Niewerbalna mimikra a negocjacje. Krytycznie ana-
lizujac przytoczone powyzej badania, mozna stwierdzié,
ze — po pierwsze — cho¢ mimikra optaca si¢ nasladowcy, to
jednak opisane zyski moga wydawac si¢ blahe: podnosze-
nie dtugopiséw i datki (van Baaren i in., 2004). Po drugie
— mimikra zachodzi w bardzo uproszczonych sytuacjach
spolecznych, jakim byto omawianie zdj¢¢. Niedawna
praca Williama Madduxa pozwala zmieni¢ ten obraz, gdyz
zarowno relacje spoteczne, jak i potencjalne korzysci sa
bardziej ztozone (Maddux, Mullen, Galinsky, 2008).

W pierwszym eksperymencie wspotpracowato ze sobg
dwoje studentow (tym razem nie byto pomocnika ekspery-
mentatora — obie strony interakcji to osoby badane), ktorym
przydzielono rézne role. Jedna osoba miala za zadanie
rekrutowa¢ do pracy drugg (osoba rekrutujagca — osoba
rekrutowana). Osiagniete rezultaty mozna bylo przypisac
kazdemu z uczestnikow, a takze analizowac je facznie dla
pary, ktora pracowala w jednym z trzech gtéwnych warun-
koéw eksperymentalnych. W dwoch pierwszych warunkach
zawsze jedna osoba nasladowata niewerbalne zachowania
drugiej: pocierala twarz w odpowiedzi na taki sam ruch
partnera interakcji, odchylata si¢ w fotelu itp. Raz w tej roli
wystepowat potencjalny pracownik, a raz strona prowadzaca
rozmowe rekrutacyjna (a wigc manipulowano, ktora z osob
ktdrg nasladuje). W trzecim, kontrolnym warunku, zadna
ze stron negocjacji nie otrzymywata instrukcji dotyczacej
mimikry. Wyniki pokazaty, ze nasladowanie zawsze pro-
wadzilo do wyzszych zyskow dla nasladujacego i suma-
rycznie dla pary (w poréwnaniu do warunku kontrolnego).
Nie notowano natomiast korzysci dla osoby nasladowane;.

W kolejnym badaniu studenci brali udziat w grze trwa-
jacej 45 minut. Jej realia osadzone byly na stacji paliw,
gdzie negocjowano sprzedaz/zakup stacji benzynowej
wraz z wykwalifikowang obstuga i know-how prowadzenia
biznesu. Sytuacj¢ o tyle skomplikowano, ze na pierwszy

rzut oka instrukcja wykluczata osiggnig¢cie porozumienia.
Wynikalo z niej, iz cena, ponizej ktorej sprzedawca nie
mogt ,,zej$¢”, byta wyzsza (553 tys. dolarow) niz mak-
symalna kwota, jakg mogt wylozy¢ kupujacy (500 tys.
dolarow). Istniata jednak droga wyjscia. Sytuacja byta tak
zaaranzowana, ze sprzedajacy — oprocz checi sprzedazy
biznesu — miat jeszcze jeden cel: po finalizacji transakcji
znalez¢ w nim zatrudnienie. Rozwiazanie to bylo na reke
kupcowi, ktory poszukiwat wykwalifikowanej kadry, co
utatwitoby mu prowadzenie tej stacji w przysztosci. W kon-
sekwencji scenariusz gry przewidywat sytuacje ,,zejscia
z ceny” przez sprzedawce do granicy akceptowanej przez
kupujacego (np. 495 tys. dolaréw) w zamian za gwarancj¢
zatrudnienia i przychodow z tego tytutu, co dlugofalowo
rekompensowalo stronie sprzedajacej pomniejszony kapi-
tal uzyskany ze zbycia udziatéw w firmie. Dodatkowa
tajemnicg sprzedajacego byl motyw sprzedazy: wypalenie
zawodowe, w wyniku czego istniala potrzeba jak najszybszej
sprzedazy, regeneracji sit podczas urlopu wypetnionego
zeglowaniem i powrotu w petni sit, by rzuci¢ si¢ w wir pracy.
Otwarta kwestig pozostawalto zatem to, w jakim stopniu
sprzedajacy zaufa kupujacemu, by ujawnic t¢ informacje.
Kupujacy mogt swoim zachowaniem zwigkszy¢ chegé
otwarcia si¢ sprzedajacego, w konsekwencji mogly powsta¢
warunki sprzyjajace upublicznieniu przykrej, ale kluczowe;j
dla osiagnigcia porozumienia informacji. Chciano w ten
sposob sprawdzi¢ kolejny skutek wynikajacy z mimikry:
czy mozliwe jest zwigkszenie sklonnosci sprzedajacego
do odstonigcia si¢, podzielenia si¢ poufnymi i by¢é moze
nie do konca wygodnymi informacjami?

Na tydzien przed badaniem uczestnicy gry przydzielani
byli do roli sprzedajacego i kupujacego, i to ten drugi byt
instruowany, by nasladowat (lub nie) niewerbalne zacho-
wania drugiej strony. W warunku kontrolnym badacze
zalecali kupujacemu skupienie si¢ na przestanych mate-
riatach; informacja ta niezaleznie od warunku badawczego
docierata roéwniez do strony sprzedajacej. Po zakonczeniu
zadania obie strony proszono o udzielenie odpowiedzi (na
pigciostopniowej skali) na kilka pytan dotyczacych wzbu-
dzonego zaufania, poczucia dobrego/ztego zrozumienia
oraz stopnia sympatii wobec partnera.

W wyniku przeprowadzonych analiz wykazano, ze:
w sytuacji, gdy kupujacy nasladowat sprzedajacego, poro-
zumienie zostalo osiggniete w znakomitej wigkszosci par
(dziesie¢ na pigtnascie par). Dla porownania — jedynie dwie
na szesnascie par negocjujacych w warunku kontrolnym
osiggaty porozumienie. Uzyskano réwniez wynik, iz stopien
mimikry prezentowany przez kupujacego zwigzany byt
z poziomem zaufania, jakim obdarowywat go sprzedajacy.
Przeprowadzone analizy mediacji uwidocznity posrednicza-
cg rolg zaufania kupujacego (strony nasladujacej) wobec
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sprzedawcy (a wigc strony nasladowanej) dla zwigzku
miedzy mimikrg a dobiciem targu, a jak wiadomo, to wtas-
nie zaufanie jest warunkiem koniecznym dla osiggnigcia
porozumienia podczas negocjacji (Butler, 1999; Fisher, Ury,
Patton, 2009; Kimmel, Pruitt, Magenau, Konar-Goldband,
Carnevale, 1980; Thompson, 1991). Mozemy wi¢c zauwa-
zy¢, ze mimikra zachowan niewerbalnych pozwalata uzy-
ska¢ bardziej ztozone korzysci bezposrednie (podpisany
kontakt), jak 1 posrednie (wzbudzenie zaufania, otwartosci).

Mimikra a atrakcyjnos¢ fizyczna. Jaki jest zwiazek
mie¢dzy mimikra prezentowana przez nasladowce a jego
atrakcyjnoscia fizyczng? Czy mozliwe jest ewentualne
wzmocnienie mimikry jako techniki wptywu spotecznego,
krzyzujac ja z manipulacjg atrakcyjno$cig osoby naslado-
wanej? Od lat bowiem wiadomo, Ze lepiej oceniamy ludzi
atrakcyjnych niz nieatrakcyjnych (Langlois i in., 2000),
a dzigki efektowi aureoli uwaza sig¢, ze pigkne jest dobre
(por. van Leeuwen, Macrae, 2004). Wiadomo réwniez
(co przytoczono we Wstepie), ze jak nas kto$ nasladuje,
to zwrotnie obdarzamy taka osobe sympatig (Chartrand,
Bargh, 1999). Jezeli w takim razie oba mechanizmy powo-
duja lubienie, to moze maja ze soba zwigzek?

Odpowiedzi na tak postawione pytanie poszukiwal Mat-
thijs van Leeuwen z zespotem (van Leeuwen i in., 2009).
W ramach pierwszego eksperymentu studenci proszeni byli
o skopiowanie kolorystyki oryginalnego dzieta przypisy-
wanego holenderskiej malarce. Byta ona przedstawiana
jako atrakcyjna lub nieatrakcyjna (w warunku kontrolnym
nie dolaczano zdjecia autorki). Uczestnikowi badania udo-
stepniano oryginalng prace, na ktdrej widnial wizerunek
kameleona (sic!). Byt to rysunek skladajacy sie z trzynastu
segmentow, do pokolorowania ktdrych wykorzystano trzy
kolory. Nastgpnie wreczano osobie badanej czarno-biaty
obrys tego samego zwierzecia, flamastry z tymi samymi
trzema kolorami. Badaczy interesowato, ile elementow
zostanie pokolorowanych zgodnie z oryginalem. Hipoteza
badaczy zostala potwierdzona. Rzeczywiscie, rysunek byt
przerysowany doktadniej (ponad pig¢ elementéw) w warun-
ku, kiedy autorka byla przedstawiana jako atrakcyjna,
w poréwnaniu do warunku braku zdjecia (niecate cztery
elementy) i nieatrakcyjnej malarki (niecate trzy). W ramach
drugiego eksperymentu autorstwo obrazu przypisywano
atrakcyjnemu (lub nie) mezezyznie. Kopiowanym dzie-
lem byt trojkolorowy obrazek indianskiego bozka-stonia
,»Ganesh”. Ponownie najdoktadniej byt przerysowywany
rysunek autorstwa atrakcyjnego tworcy, w poréwnaniu
do dwoch pozostatych warunkow eksperymentalnych.
W obu badaniach pte¢ 0séb badanych nie rdéznicowata
tego zwiazku, co poszerza pole stosowalnosci mimikry
jako techniki wptywu spotecznego.

Karremans i Verwijmeren (2008) poszli krok dalej w ana-
lizie zwigzku migdzy atrakcyjnoscig a mimikrg. Celem
zaprojektowanego przez nich badania byto sprawdzenie,
czy notowany stopien nasladownictwa zalezy nie tylko od
atrakcyjnos$ci osoby nasladowanej, ale rowniez od tego,
czy tendencja do prezentowania mimikry moze zaleze¢
od statusu matrymonialnego osoby badanej. Badacze
zalozyli bowiem, ze mimikra nie tylko niesie ze soba
tendencje laczenia si¢ z innymi (Chartrand, Bargh, 1999),
sygnalizuje lubienie (Stel, Blascovich i in., 2010; Stel, van
Baaren i in., 2010), jest spoiwem spotecznym (Chartrand
i in., 2004; Cheng, Chartrand, 2003; Lakin, Chartrand,
2003; Lakin i in., 2003; van Baaren i in., 2004), ale moze
réowniez petié funkcje zabezpieczajaca przed rozpadem
zwigzkoéw, w ktorych aktualnie jestesmy. Innymi stowy,
wecale nie musi by¢ tak, ze zawsze prezentujemy mimikre
(Chartrand, Bargh, 1999), ale czasem moze by¢ catkowicie
odwrotnie. Chcac nie§wiadomie minimalizowaé ryzyko
rozpadu obecnego zwiagzku, wynikajace z przebywania
z atrakcyjng inng osobg (ryzyko zdrady z ,,pickng alterna-
tywa”), na wszelki wypadek nie bedziemy prezentowali
mimikry, by w ten sposob nie sygnalizowac ,,lubienia”
(Stel, Blascovich i in., 2010; Stel, van Baaren i in., 2010).

W pierwszym czterominutowym badaniu brali udziat
mezczyzni bedacy i niebedacy w zwiazku. Cel badania byt
prezentowany przez dwie atrakcyjne studentki (pomocniczki
eksperymentatora) i z jedng z nich byta prowadzona rozmo-
wa na temat studiowania, podejmowania pracy w trakcie
edukacji itp. W czasie jej trwania kobieta pocierata twarz.
Interakcja byta nagrywana, a nastepnie sedzia kompeten-
tny liczyl, ile razy osoba badana dotkneta swojej twarzy.
Wyniki pokazaty, ze studenci bedacy tzw. singlami cze$ciej
pocierali swoja twarz anizeli zaangazowani w romantyczny
zwigzek, 1 to niezaleznie od tego, z ktora z dwoch atrak-
cyjnych pomocniczek rozmawiali.

W drugim eksperymencie powtorzono pierwszy schemat
z kilkoma waznymi modyfikacjami. Po pierwsze — ekspe-
rymentatorami byly cztery atrakcyjne osoby obojga pici
(rozmowy zawsze prowadzone byly w parach o przeciwnych
plciach) przedstawiane jako uczestnicy eksperymentu,
a nie jako pomocnicy eksperymentatora. Po drugie — nie
tylko pytano badanych o aktualny status matrymonialny
(tym razem po eksperymencie), ale o odczuwany subiek-
tywny stopien bliskosci z aktualnym parterem zyciowym
(The Inclusion of Other in the Self Scale — 10S: A. Aron,
E. N. Aron, Smollan, 1992). Po trzecie — proszono o oce-
n¢ atrakcyjnos$ci partnera rozmowy. Wyniki potwierdzity
hipotezy badaczy. Niezaleznie od kombinacji, kto z kim
rozmawiat (kobieta z atrakcyjnym wspotpracownikiem
czy tez mezczyzna z pociagajaca kobieta), tendencja do
prezentowania mimikry zawsze byta istotnie wyzsza wtedy,
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gdy osoba badana byta aktualnie singlem, w poréwnaniu
do zachowania oséb bedacych w zwiazkach!.

Krytyczny czytelnik powyzszych dwoch badan, wska-
zujacych na zwigzek migdzy atrakcyjnoscia a mimikra,
zauwazyt zapewne, ze brakuje schematu eksperymental-
nego, w ktérym manipulowano by atrakcyjno$cig wraz
z mimikra, a zmienna zalezna odnositaby si¢ do wplywu
spotecznego. Te luke zauwazyli Kulesza, Szypowska,
Jarman i Dolinski (2014). W badaniu tym manipulowano
niewerbalng mimikra na trzech poziomach. W pierw-
szym warunku pomocniczka eksperymentatora naslado-
wata mowg niewerbalng uczestniczek badania. W drugim
powstrzymywata si¢ od jakiejkolwiek gestykulacji czy
zmian pozycji ciata (warunek kontrolny) albo prezentowata
zachowania odwrotne do prezentowanych przez druga
osobe¢ (por. np. Tiedens, Fragale, 2003).

Druga manipulacja obejmowata atrakcyjno$é¢ pomocniczki
eksperymentatora. W jednym warunku byta ona umalowana,
co (jak pokazaly pretesty) byto odbierane jako istotnie bar-
dziej atrakcyjne w poréwnaniu do braku make-upu (5,17 vs.
2,41 na skali siedmiostopniowej, gdzie im wyzsza ocena,
tym bardziej pozytywnie byta postrzegana osoba na zdjeciu).
By kwestia makijazu i atrakcyjnosci byta zauwazona przez
uczestnikow eksperymentu, badanie przeprowadzono w spe-
cjalistycznym sklepie oferujacym kosmetyki do makijazu.
W ten sposob kontrolowano rowniez zmiennosc¢ pici osoby
badane;j (gros kupujacych to kobiety) i starano si¢ wykluczy¢
zwiazek mimikry z ,,podrywaniem” (np. Guéguen, 2009;
Karremans, Verwijmeren, 2008). Wyniki pokazaty, ze
atrakcyjna ekspedientka naktaniata do wigkszych zakupow
(80-ztotowych), w przeciwienstwie do warunku, gdy nie
byta ona umalowana (33-zlotowych). Dodatkowo obecnos¢
mimikry istotnie r6znicowata ten wynik w poréwnaniu do
zar6wno braku nasladownictwa, jak i zachowania na zasadzie
antymimikry. W pierwszym przypadku kwoty pozostawione
w kasie byly istotnie wyzsze (101 ztotych) w poréwnaniu
do pozostatych dwoch warunkow (kontrolny: 41 ztotych;
antymimikra: 27,96). Jednak, co najciekawsze, istotny
okazat si¢ wynik interakcji migdzy zmiennymi niezalez-
nymi. Najskuteczniejsza byta umalowana sprzedawczyni
niewerbalnie nasladujaca klientki, w poréwnaniu z tak samo
atrakcyjna sprzedawczynig zachowujaca si¢ w skrypcie
warunku kontrolnego i antymimikry.

Destrukcyjne korzysci ptynace z niewerbalnej mimi-
kry. Dotychczas omowione badania jednoznacznie wska-
zuja na korzysci imitatora ptynace ze stosowania przezen
niewerbalnej mimikry. Zauwazmy, ze nie sa one w zaden

! Trzeci eksperyment poglebiat te analizy, wskazujac na relacje
mediacyjne, co nie ma znaczenia dla niniejszego wywodu.

sposob krzywdzace dla osoby nasladowanej, ktora np. ofe-
ruje pomoc (van Baaren i in., 2004), czy tez wigcej wydaje
na zakupy (Kulesza i in., 2013). Istnieja jednak badania
pokazujace, ze intencjonalnie stosowana mimikra moze
rowniez naklania¢ osoby nasladowane do angazowania
si¢ w negatywne czy tez niecne zachowania.

Pierwszy dowdd na potwierdzenie takiej zaleznosci odna-
lez¢ mozna w niedawnych badaniach Scotta Wiltermutha
(2012a), ktory chciat sprawdzié, czy wzajemna mimi-
kra moze prowadzi¢ do destruktywnego postuszenstwa
(destructive obedience). W ramach pierwszego badania
przychodzace na nie osoby dostawaty polecenie podazania
za eksperymentatorem podczas spaceru dookota kampusu
uniwersyteckiego. Twierdzono przy tym, ze prowadzone
s3 badania nad rola ruchu w procesach pamigciowych.
Zachowanie moglo przyjaé trzy postaci. W pierwszym
warunku uczestnik proszony byt o synchroniczne masze-
rowanie — jak wojsko ,,idace w noge”: lewa, prawa, lewa,
prawa. W drugim warunku byta to antymimikra (Kulesza,
Vallacher, Nowak, 2013; Marsh, Johnston, Richardson,
Schmidt, 2009; Miles, Nind, Henderson, Macrae, 2010,
Tiedens, Fragale, 2003), kiedy eksperymentator stawiat
prawa nogg, to uczestnik miat za zadanie stawiac lewa.
W trzecim — kontrolnym — warunku uczestnik proszony
byt po prostu o podazanie za eksperymentatorem bez
dookres$lania, jak ma to przebiegac. Nastepnie uczestnicy
proszeni byli o wypelnienie kwestionariusza mierzacego fakt
poczucia zwigzania z eksperymentatorem, ,,lubienia” oraz
podobienstwa. Na koniec okreslali emocje, jakie powstaty
po wykonaniu zadania, wraz ze wskazaniem trudnosci
wiazacych si¢ z jego wykonaniem. Wyniki pokazaty, ze
nasladowanie chodu byto najtrudniejsze w poréwnaniu
z dwoma pozostalymi typami ruchu. Dodatkowo okazato
sig, ze osoby chodzace w warunku mimikry czutly si¢ silniej
zwigzane emocjonalnie z eksperymentatorem niz w warunku
kontrolnym i antymimikry. Analogiczne zalezno$ci zano-
towano dla poczucia zwiagzku/relacji z eksperymentatorem
(connectedness). Nie zanotowano jednak roéznic miedzy
warunkami eksperymentalnymi dla ogélnie wzbudzonych
w wyniku marszu emocji.

W drugim eksperymencie autor poszedt krok dalej w anali-
zie bezposredniego zwigzku migdzy mimikrg a destruktywna
ulegtosciag. W badaniu tym uczestnicy dowiadywali si¢, ze
beda brali udzial w dwoch kolejnych (i niepowigzanych)
zadaniach. Najpierw mieli maszerowac za eksperymentato-
rem [procedura prawie taka sama jak we wcze$niej opisanym
badaniu, z t3 r6znica, ze manipulowano réwniez tym, jaki
eksperymentator byl obecny w kolejnym badaniu — ten
sam czy rozny (por. van Baaren i in., 2004, eksperyment
trzeci)]. Uwiarygadniajac powigzanie marszu z procesa-
mi pamigciowymi, po wykonaniu tego zadania pytano
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uczestnikow o to, ile widzieli toalet i ile pokonali schodow
w czasie jego trwania. W kolejnym zadaniu osoby badane
byly proszone o umieszczanie robakow w elektrycznym
mtynku, ktéry w mniemaniu uczestnikow usmiercat te
stworzenia (oczywiscie nie dziata si¢ im krzywda). Liczba
ulokowanych robakéw byta wskaznikiem uleglosci. Wyniki
pokazaty, ze osoby badane, ktére maszerowaty synchro-
nicznie z eksperymentatorem, wktadaty wiecej robakow
niz ci, ktorzy byli w warunku kontrolnym swobodnego
ruchu badz tez antymimikry. Jednak, co najwazniejsze,
liczba ta zalezata od tego, kto kierowal prosbe. Byta ona
istotnie wyzsza (7,57 wrzuconego do mtynka robaka),
gdy polecenie wydawat badacz obecny réwniez podczas
»spaceru” wokot kampusu, niz w warunku, gdy inna osoba
maszerowala, a inna wypowiadata instrukcje (3,78).

W kolejnym artykule tego samego autora odnalez¢ moz-
na nastepny dowdd na ciemng strong mimikry — wyzsza
sktonnos¢ do prezentowania zachowan agresywnych (Wil-
termuth, 2012b). Osoby badane pracowaty w trzyosobo-
wych grupach. W poczatkowym etapie miaty za zadanie
zapamieta¢ dostarczong przez eksperymentatora list¢ miast.
W dalszym etapie przystgpowali do zadania polegajacego
na tym, ze proszeni byli o zalozenie stuchawek, przez ktore
prezentowano im utwor muzyczny. Dodatkowo wreczano
im kubki, ktorymi mieli buja¢ na boki zgodnie z rytmem
muzyki (por. Wiltermuth, Heath, 2009). Badani byli row-
niez informowani, ze b¢da mogli wybra¢ muzyke (z listy
dziesigciu utwordw) przedstawiang kolejnej grupie. Wybor
traktowany byt jako zmienna zalezna pozwalajaca zmierzy¢
tendencje agresywne, gdyz jeden z utworéw opisany byt jako
,wybuch hatasu” i mial by¢ prezentowany na maksymalne;j
skali gto$nosci. Podczas dyskusji nad wyborem utworu
jedna z 0s6b z trojki (faktycznie wspotpracownik ekspe-
rymentatora) sugerowat skorzystanie z ,,gtosnego utworu”,
co nie miato miejsca w grupie kontrolnej. Manipulacja
sugestig polegata na tym, ze pomocnik eksperymentatora
proponowal wybranie ,,glosSnego” utworu, a nastepnie po
uplywie trzech kolejnych sekund ponownie pytat grupe, czy
si¢ zgadza, by po chwili stwierdzi¢, ze wpisze ten utwor na
samym gorze listy ich preferencji. W warunku kontrolnym
pomocnika eksperymentatora nie byto w pracujacej trojce.
Na koniec wszyscy uczestnicy proszeni byli o wypisanie
najwickszej liczby zapami¢tanych miast oraz o udzielenie
kilku odpowiedzi okreslajacych ich stosunek wobec innych
uczestnikow eksperymentu.

Manipulacja mimikra przebiegata na trzech poziomach.
W warunku kontrolnym uczestnicy sluchajacy utworu
trzymali kubek nieruchomo nad stotem, przy ktérym sie-
dzieli. Zauwazy¢ mozna bylo, ze cho¢ wykonywali t¢ sama
czynnos$¢ (tj. trzymanie kubka), to nie synchronizowali
oni zmieniajacych si¢ gestow. W pozostatych warunkach

uczestnicy stuchali utworu w tym samym albo réznym
tempie i stosownie do rytmu bujali kubkami na boki.
W rezultacie druga grupa eksperymentalna czynita ten
ruch w tym samym rytmie, synchronizujac swoje dzialania,
podczas gdy trzecia grupa robita to niezaleznie od siebie,
nie koordynujac swych ruchow.

Zmienng zalezng bylo umiejscowienie gto§nego utwo-
ru na li§cie preferencji. Poza tym pytano osoby badane
0 zaznaczenie stopnia, w jakim czuli si¢ zwigzani z innymi
cztonkami grupy, jak bardzo lubili innych i w jakim stopniu
uwazali si¢ za podobnych do siebie. Wyniki okazaty si¢
spojne z hipoteza badacza. Uczestnicy po warunku mimikry
czuli si¢ bardziej zwigzani z innymi osobami badanymi
(Wiltermuth, Heath, 2009). Zwré¢my rowniez uwage na
fakt, ze grupa ta silniej ulegala sugestii prezentacji glosnej
muzyki nastepnym uczestnikom niz drugi zespot; w wigk-
szym stopniu popierali dziatania agresywne, nieetyczne
i krzywdzace kolejnych uczestnikow badania.

Werbalna mimikra

Fakt, ze mimikra odbywa si¢ nie tylko na poziomie mowy
niewerbalnej, ma rowniez swoje odzwierciedlenie w serii
innych badan, gdzie raportuje si¢ m.in. mimikre zachodza-
ca w zakresie mowy (Ireland, Pennebaker, 2010) i pisma
(Goode, Robinson, 2013); akcentu (Giles, Powesland,
1975) i tonu glosu (Neumann, Strack, 2000); tempa mowy
(Webb, 1972) i jej rytmu (stosowanych przerw — Cappella,
Planalp, 1981) oraz melodii (Mantell, Pfordresher, 2013)
wraz ze sktadnig (Levelt, Kelter, 1982), a nawet ptaczu
(Sinner, 1971), a procesy te majg swoje odpowiedniki na
poziomie neuronalym (Spunt, 2013).

Uzasadnienia, dlaczego nasladujemy mowe, odnalez¢é
mozna w dwodch kluczowych dla tej dziedziny teoriach.
Pierwsza z nich nazywana przez jej tworcow interactive
alignment model (Goldinger, 1998; Pickering, Garrod, 2004)
zaklada, ze kazdy akt mowy tworzy swoiste polaczenie
migdzy nadawca a odbiorca. Podobnie jak neuronalne
podstawy niewerbalnej mimikry, tak i tutaj wypowiedze-
nie stéw przez jedng osobg powoduje u odbiorcy t¢ samag
poznawczg reprezentacje. Druga teoria (communication
accommodation theory — Giles, 1973) idzie krok dalej
w swych zalozeniach: odbieranie mowy nie tylko akty-
wizuje te same poznawcze reprezentacje, ale — podobnie
do niewerbalnej mimikry — petni wazna spajajacg funkcje
spotecznga. Jednakze w tym przypadku polega ona nie na
budowaniu relacji, a raczej na budowaniu odpowiedniego
spotecznego dystansu mi¢dzy rozmawiajacymi osobami

(Shepard, Giles, Le Poire, 2001). Dzieje si¢ to za pomocg
czterech strategii: konwergencji, dywergencji, podtrzymania
i komplementarnosci. I wiasnie pierwsza z nich wydaje si¢
najblizsza prezentowanemu tutaj zagadnieniu mimikry,
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gdyz zaktada si¢ w niej, iz dochodzi do upodabniania
sposobow mowienia, by doprowadzi¢ do lepszej i ,,zbli-
zajacej” komunikacji (por. Giles, Taylor, Bourhis; 1973).

Stosunkowo niedawno zaczeto manipulowa¢ werbalng
mimikrg w schemacie badan nad efektem kameleona
i odnosi¢ skutki mimikry na tym poziomie do wptywu
spotecznego. Pierwsza analiza, gdzie nasladowano (lub
nie) tre$¢ komunikatéw wypowiadanych przez osoby
badane, byty badania prowadzone w restauracji (van Baaren
1in., 2003). Kelnerka, przyjmujac zamoéwienie klientow,
albo werbalnie nasladowata zamowienie, albo — w grupie
kontrolnej — tego nie czynila. W pierwszym wypadku
doktadnie powtarzata zamdowienie (np. gdy klient mowit:
,,dwa schabowe, jedno piwo, lody”, kelnerka odpowiadata:
,,dwa schabowe, jedno piwo, lody”). W drugim warunku
odpowiadata jedynie ,,0k!” lub ,,juz si¢ robi!”. Zmienng
zalezng byla wysokos$¢ napiwku pozostawionego obstu-
gujacej kelnerce. Wyniki pierwszego eksperymentu co
prawda pokazaty réznice w napiwku zgodna z hipoteza
(werbalna mimikra przyczynita si¢ do wyzszych napiwkow
w porownaniu do grupy kontrolnej), ale roznica ta byta
jedynie marginalna (p = 0,09).

W ramach drugiego eksperymentu nieco rozbudowano
powyzsza procedurg badawcza. Po pierwsze, kelnerka nie
byta swiadoma hipotez. Po drugie, starano si¢ wprowadzi¢
,czysty” warunek kontrolny, za jaki przyjeto poziom
napiwkow notowany przez dwa tygodnie przed przepro-
wadzeniem badania (por. Jacob, Guéguen, Martin, Boulbry,
2011). Dzigki takiemu zabiegowi wykazano, ze r6znica
migdzy mimikrg a jedynie krétkim potakiwaniem byla
istotna. Natomiast miedzy tg ostatnig grupa a warunkiem
kontrolnym byta marginalna (p = 0,09).

Przytoczony przed chwilg artykut zainspirowat Kulesze
i zespot (Kulesza, Dolinski, Huisman, Majewski, 2014) do
dalszej eksploracji zagadnienia werbalnej mimikry. Celem
badania bylo odpowiedzenie na pytanie: nasladowanie
czego jest mimikra. Zawarto$ci (stow) czy tez konieczne
jest nasladowanie rowniez sktadni? A moze sam fakt
nasladowania aktu mowy jest warunkiem koniecznym do
wywotania poczucia bycia na§ladowanym? A jezeli by tak
faktycznie byto, to zwré¢my uwagg, iz w takim przypadku
mogliby$my si¢ odwota¢ do szeroko opisywanej w litera-
turze techniki dialogu jako skutecznej metody wywierania
wplywu spotecznego, gdzie sam akt rozmawiania (nie-
koniecznie stosujac te same stowa) prowadzi do wyzszej
ulegtosci (Dolinski, Grzyb, Olejnik, Prusakowski, Urban,
2005; Dolinski, Nawrat, Rudak, 2001).

Rozbudowany zostat rowniez schemat dla warunku
kontrolnego. Cho¢ badania w restauracji miaty odwotywac
si¢ do wczesniejszych schematow (np. Chartrand, Bargh,
1999), warunek ten jest znaczaco inny. Jezeli w badaniach

Chartrand i Bargha (1999) eksperymentator po prostu nie
prezentowat zadnego ruchu w odpowiedzi na gesty osoby
badanej (nie jest aktywny), to zardwno w pierwszym,
jak i drugim badaniu w restauracji kelnerka jednak cos
moéwita, tzn. byta aktywna. Odwotujac si¢ do przyktadu
zmiany koloréw, brak reakcji oznacza pozostanie przy
inicjalnym kolorze, a drugi lekka zmiang¢ (np. ogon zmie-
nia kolor na z6tty). By zbadac te roznice, Kulesza wraz ze
wspolpracownikami stworzyli wlasnie takie dwa warunki
(Kulesza i in., 2013). Podsumowujac schemat badawczy,
mozna zauwazy¢, iz istniato pi¢¢ warunkoéw badawczych,
co po przemnozeniu przez analiz¢ dla ptci osob badanych
dato w sumie dziesi¢¢ warunkow do poréwnan (zauwazmy
bowiem, Ze dotychczas niewiele uwagi pos§wigcano roli ptci
w procesach efektu kameleona, niezaleznie od tego, czy ma
on miejsce na poziomie werbalnym, czy niewerbalnym).
Warunki eksperymentalne odpowiadaty na pytanie: co
doktadnie musi by¢ nasladowane, jezeli chodzi o mowe,
by wywrze¢ wplyw na osobg¢ nasladowana? Sktadnia plus
stowa w niej zawarte vs. jedynie te same stowa vs. sam
akt méwienia, porozumiewania si¢, przy czym sktadowe
komunikatu byly odmienne od tego, co mowita osoba
badana. Natomiast dwa warunki kontrolne umozliwity
poréwnanie roznych schematow badawczych do tej pory
stosowanych na gruncie efektu kameleona: catkowitego
braku reakcji zwrotnej z sytuacja, gdy pada krétka odpo-
wiedz nasladowcy po ,,tyradzie” osoby badane;.
Podobnie jak eksperyment w restauracji, tak i badanie
Kuleszy i in. (2013) przeprowadzono w warunkach natu-
ralnych — kantoru wymiany walut. Kasjer, wspotpracownik
badaczy, na pie¢ roznych sposobow obstugiwat klienta, ktory
na przyklad méwil: ,,wymiana — 100 euro i 50 dolaréw”.
W pierwszym warunku eksperymentalnym (jak w restau-
racji: identyczna odpowiedz; kolory: czerwony—czerwony)
pracownik kantoru odpowiadat ,,wymiana — 100 euro
150 dolarow”. W drugim warunku, gdzie badano mozliwy
zakres zmian w sktadni (w granicach poprawnosci jgzy-
kowej, by wyeliminowa¢ mozliwos$¢ zaskoczenia klienta
— por. Vallacher, Wegner, 1987, 1989), kasjer odpowiadat
tymi samymi stowami, zmieniajgc jednak ich szyk (np.:
,»0 dolaréw 1 100 euro — wymiana”; czerwony—16zowy).
W trzecim warunku pracownik kantoru nasladowat juz nie
sktadowe zdania, ale sam fakt mowy i wypowiadat tyle
samo stow co klient (np.: ,,ostatnio kursy walut mocno si¢
wahaja”; czerwony—zo6lty). W ramach pierwszego warun-
ku kontrolnego kasjer odpowiadat krotko, jak kelnerka
w restauracji (np.: ,,OK”, ,,juz si¢ robi”: jest reakcja; czer-
wony — ogon staje si¢ zotty). W drugim nic nie mowit (nie
ma reakcji; czerwony — pozostaje niezmiennie niebieski),
co odpowiadato warunkowi kontrolnemu z drugiego bada-
nia Chartrand i Bargha (1999). Po zakonczeniu transakcji
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kierowana byta wobec klienta m.in. prosba o ztozenie datku
na cel charytatywny.

Analiza wynikow wykazata brak jakichkolwiek efektow
dla ptci osoby badanej, wykazujac po raz kolejny brak zwigz-
ku migdzy picia a efektem kameleona (van Leeuwen i in.,
2009). Okazato si¢ jednocze$nie, ze doktadne nasladowanie
wypowiedzianych stéw (czerwony—czerwony), a takze
lekkie modyfikacje w tym zakresie (czerwony-rézowy),
byly sobie rowne (odpowiednio 3,5 zt i 3 zl), ale istotnie
roznity si¢ od wszystkich innych warunkow [jednego
eksperymentalnego bazujacego na odpowiedzi tg sama
liczba stow (M = 2,15 zt), ale innej tresci: czerwony—zotty
i obydwu kontrolnych, gdzie $rednie wyniosty odpowiednio
1 zt vs. 50 gr]. Innymi stowy — by wywiera¢ wplyw, nie
wystarcza sam fakt méwienia, ale nalezy mowié¢ (mniej
wigcej) to samo. Nawigzujac do warunkow kontrolnych, nie
zanotowano istotnych réznic w wysokosci datku. Oznacza
to, iz z punktu widzenia werbalnej mimikry nie jest istotne,
czy istnieje krotka reakcja w odpowiedzi na zachowania
osoby badanej (np. van Baaren i in., 2003), czy tez nie ma
jej w ogole (Chartrand, Bargh, 1999, eksperyment drugi).
W ten sposob udalo si¢ dos¢ szczegdlowo zarysowaé
granice tego, co jest, a co juz nie jest werbalng mimikra.

Werbalna mimikra a negocjacje. Podobnie jak w przy-
padku badan nad niewerbalng mimikra, tak i na poziomie
werbalnym postanowiono sprawdzié, czy werbalna mimi-
kra moze by¢ skuteczng technikg wptywu spotecznego
(Swaab, Maddux, Sinaceur, 2011). Dodatkowg nowos$cig
byt réwniez fakt, iz proces komunikacji nie zachodzit
w komunikacji bezposredniej, ale jedynie za pomoca
komunikatora internetowego, co uniemozliwialo spotkanie
twarza w twarz nasladowcy i osoby nasladowanej. Trzecia
1 by¢ moze wazniejsza nawet modyfikacja bylta nie tylko
manipulacja procesem mimikry, ale to, kiedy miata ona
miejsce: na poczatku czy na koncu interakcji. Autorzy
postawili hipoteze, ze z punktu widzenia procesu negocjacji,
kluczowy moze by¢ poczatkowy moment relacji, podczas
ktorej zachodzi¢ moze werbalna mimikra, gdyz to wias-
nie wtedy tworzy si¢ zaufanie, ktore — jak juz wczesniej
zauwazyliSmy — jest fundamentem kompromisu.

Pierwszy eksperyment analizowal zwigzek miedzy
werbalng mimikra majaca miejsce w komunikacji kom-
puterowej oraz tym, kiedy to nasladownictwo nastgpuje.
Podczas eksperymentu uczestnicy przez szesédziesiat
minut grali w gre rekrutacyjng ,,Nowy rekrut”, gdzie
mowiono obu graczom, iz celem gry jest maksymalizacja
ich indywidualnych wynikow. Osoba, ktora przypisana
byta do roli rekrutujacej, otrzymywata jedna z trzech
instrukcji odpowiadajgcej warunkom eksperymentalnym:
wczesnej mimikry, kiedy to przez pierwsze dziesigé

minut nasladowata emotikonki (por. Paluch, Kulesza,
2014) oraz uzywata podobnych zargonowych sformuto-
wan (jak metafory, sktadnia, gramatyka, np. powitanie
,hejka” zamiast formalnego ,,cze$¢/dzien dobry”); péZnej
mimikry, polegajacej na prezentowaniu tych samych
zachowan, ale jedynie w ostatnich 10 minutach rozmowy,
i wreszcie warunku kontrolnego, w ramach ktoérego ogélnie
polecano koncentrowac si¢ na negocjacjach (te instrukcje
zawsze otrzymywala rowniez osoba rekrutowana). Wyniki
pokazaty, ze wezesnie nasladujaca osoba, grajgca strong
rekrutujgca, zyskiwata wigcej w poréwnaniu do dwoch
pozostatych warunkéw eksperymentalnych (ktore nie rozni-
cowaly osiagnietego rezultatu), przy czym (po raz kolejny)
bycie strong nasladowang nie przynosito indywidualnych
zyskow tej stronie negocjacji. Co wigcej, wspolny wynik
pary byt istotnie wyzszy, gdy osoba rekrutujgca wczesnie
nasladowata partnera interakcji, niz gdy czynita to pdzno.

Z uwagi na to, ze opisany przed chwilg eksperyment miat
miejsce w Tajlandii, badacze postanowili przeprowadzié
drugie badanie, wykazujac, ze podobne zaleznosci bedg row-
niez notowane na innym gruncie kulturowym (Holendrzy
moéwiacy plynnie po angielsku). Kolejna modyfikacja
bylo zrezygnowanie z rozbudowanego schematu trzech
warunkow i pozostawiono dwa: wczesnej 1 péznej mimikry.
Ponownie analizowano, czy wynik uzyskany w negocjacjach
zaleze¢ bedzie od czasu, kiedy mimikra miata miejsce.
Wezesna mimikra prowadzita do istotnie wyzszych indy-
widualnych zyskoéw dla nasladowcy niz p6zna mimikra.
Zanotowano réwniez ujemny wynik korelacji miedzy
p6zng mimikra a indywidualnym wynikiem osigganym
przez osoby rekrutujace. Im p6zniej osoba bedaca strong
rekrutujacg nasladowata, tym mniej zdobywata punktow.
Odwrotne zalezno$ci uzyskano dla zyskow osoby nasla-
dowanej. Otrzymata ona wyzszy wynik, jezeli byta p6zno
nasladowana, niz mialo to miejsce w przypadku wczesnej
mimikry. Co wigcej, jezeli druga osoba byta nasladowana,
to wynik nasladowcy przewyzszat wynik strony naslado-
wanej. Kolejnym rezultatem byto to, iz wspdlny wynik
osiggniety przez pary w warunku mimikry i jej braku si¢
nie ro6znit. Okazato si¢ rowniez, ze skutkiem wczesnej
mimikry byto wzbudzenie zaufania wobec nasladowcy,
co potwierdzily analizy dla mediacji zwigzku migdzy
mimikra a wzbudzonym zaufaniem osoby nasladowanej
(dodatkowo zanotowano pozytywna korelacje miedzy
wcezesnym nasladownictwem a wzbudzonym zaufaniem
wraz z indywidualnym wynikiem osoby rekrutujacej).
I wreszcie analizy dla nasladowanych tresci wykazaty,
ze w sytuacji, gdy osoba rekrutujaca miata za zadanie
w pierwszej czesci interakcji nasladowac osobg badana, to
czgéciej nasladowata ona pozytywne stwierdzenia drugiej
osoby badanej, niz miato to miejsce w przypadku poznej
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mimikry (liczniejsze przyktady analizy tresciowej: Swaab,
Maddux, Sinaceur, Huffaker, Diermeier, 2009).

Laczenie werbalnej i niewerbalnej mimikry

By dopeti¢ obraz badan stosowalno$ci mimikry na
gruncie wptywu spolecznego, warto zauwazy¢, ze istnie-
je grupa badan, w ktérych manipuluje si¢ jednoczesnie
oboma poziomami, na jakich zachodzi komunikacja mig-
dzyludzka: werbalnym i niewerbalnym. Przyktad takiego
badania odnalez¢ mozna w pracy Tannera, ktory zajmowal
si¢ zwigzkiem mimikry z zachowaniami konsumenckimi
(Tanner, Ferraro, Chartrand, Bettman, van Baaren, 2008).
Najpierw analizowano sktonno$¢ oséb badanych do spon-
tanicznego nasladowania cudzych zachowan, a nastgpnie
manipulowano mimikrg prezentowang przez pomocni-
ka eksperymentatora. Celem tego drugiego schematu
byto sprawdzenie, czy wymienione wcze$niej wzbudzone
pozytywne emocje na skutek zaistnienia mimikry, takie
jak ,lubienie” (Chartrand, Bargh, 1999), ch¢¢ niesienia
pomocy (van Baaren i in., 2004) czy wzbudzone zaufanie
(Maddux i in., 2008) przypisywane dotad nasladowcy,
mogg zosta¢ przeniesione na nicozywiony obiekt, ktory
jest przez kameleona prezentowany (Tanner i in., 2008).

W pierwszym eksperymencie uczestnicy ogladali nagrania
i dyskutowali o nich z osoba prowadzaca badanie. Na jed-
nym z prezentowanych obrazow uczestnicy eksperymentu
mogli zaobserwowac osobg (przedstawiang jako poprzedni
uczestnik eksperymentu), ktora pogryzata jeden z dwoch
rodzajow dostepnych chrupek [widaé tu nawigzanie do
pierwszego eksperymentu Chartrand i Bargh (1999), w kto-
rym pomocnik eksperymentatora pocieral twarz, uSmiechat
si¢ albo machat noga, i analizowano stopien nasladownictwa.
W przypadku badania Tannera i wspotpracownikéw pomiar
nasladownictwa przebiegat nieco inaczej i byl przesuniety
w czasie (o czym za chwilg)]. W nastepnym etapie osoba
badana zapraszana byta do wzigcia udziatu w kolejnym
i pozornie niepowigzanym badaniu. Po przejsciu do innego
pokoju proszona byta o wyrazenie opinii na temat dostep-
nych przekasek (chrupki), ktorymi mogta si¢ swobodnie
czestowaé (ktora to czynno$¢ byla rejestrowana i byta
wskaznikiem tendencji do mimikry zachowan, jakie osoba
badana widziala wcze$niej na ekranie). Analiza nagran
z zachowaniami os6b badanych wykazata, ze uczestnicy
czgsciej czestowali si¢ tymi przekaskami, po ktore siegata
osoba wcze$niej obserwowana na ekranie. Zatem, podobnie
jak w badaniach Chartrand i Bargh (1999), wykazano, ze
osoby badane nasladuja. W tym przypadku novum polegato
na tym, ze nasladowane byly nie okreslone gesty, ale fakt
konsumpcji.

W drugim badaniu eksperymentatorzy postanowili
sprawdzi¢ wplyw mimikry na preferencje konsumenckie

dotyczace napoju dla sportowcow (nazwanego Vigor).
Chciano tym samym przeanalizowac, czy wzbudzone
pozytywne uczucia wobec nasladowcy moga si¢ przenies¢
na nieozywiony obiekt prezentowany przez t¢ osobe.
Studenci dowiadywali si¢, ze wezmg udzial w badaniu
marketingowym, nie wiedzac jednoczesnie, ze osoba je
prowadzacg bedzie nasladowata (albo nie) swego rozmow-
c¢. W pierwszym wypadku eksperymentator nasladowat
gesty oraz stowa wypowiadane przez uczestnika badania.
W warunku kontrolnym zastosowano antynasladownictwo
niewerbalnych gestow osoby badanej (por. Tiedens, Fragale,
2003). Na przyktad, kiedy osoba badana si¢ pochylata
do przodu, osoba prowadzaca badanie siedziata prosto.
Pomocnik eksperymentatora podobne zachowania pre-
zentowal, jezeli chodzi o ruchy nég — gdy osoba badana
je krzyzowata, wspotpracownik stawiat je ptasko na ziemi.
Jak pokazaty wyniki, skutkiem tej manipulacji byty
istotnie bardziej pozytywne oceny Vigoru w warunku
mimikry niz w warunku antyna$ladowania. Tanner w trze-
cim eksperymencie wykazat rowniez, ze oceny produktu
byly istotnie wyzsze, jezeli osoba prowadzaca badanie
przedstawiata si¢ jako zwiazana z marka (otrzymywata
wynagrodzenie od producenta) i nasladowala gesty osoby
badanej, w poréwnaniu z sytuacja, gdy wystgpowata jako
badacz niepowiazany w zaden sposob z marka Vigor.
Krytycznie analizujgc zaprezentowany przed chwilg
artykut, mozna — po pierwsze — zauwazy¢, ze nie jest jasne,
czy notowany spadek ocen w warunku antymimikry nie
jest zwigzany z trudnoscig w przetwarzaniu informacji.
Mozna wigc pokusi¢ si¢ o tezg, ze zaburzenie naturalnego
1 automatycznego procesu interpersonalnego jakim jest
mimikra (Chartrand, Bargh, 1999) jest dystraktorem badz
inhibitorem, ktory moglby powodowac negatywny wpltyw
przetwarzania dostarczanych informacji. Twierdzeniu temu
posrednio moga sprzyjaé dane plynace z innego badania
(Stel, van Knippenberg, 2008), gdzie wykazano, iz zakazanie
osobom badanym stosowania mimikry nie doprowadzity
do ,,wyczerpania” zasobéw poznawczych (depletion). Ten
kierunek pozostaje jednak niezbadany i wymaga empi-
rycznej weryfikacji. Po drugie — nie wiadomo do konca,
do czego prowadzi efekt kameleona (w przypadku badan
marketingowych, ale i by¢ moze w szerszym kontekscie).
Z jednej strony mimikra moze prowadzi¢ do zmiany oce-
ny na bardziej pozytywna, z drugiej za§ do wzmocnienia
inicjalnej. Z racji tego, ze schemat zaproponowany przez
Tannera i wspotpracownikoéw (2008) nie rozwiazuje tego
zagadnienia definitywnie, Kulesza z zespotem (Kulesza,
Migon, Dolinski, Huisman, 2013) przedstawili schemat
bezposrednio odwotujacy si¢ do tej kwestii. Polegat on
na tym, ze prezentowany produkt celowo zostat dobrany
tak, aby wywotywaé negatywny odbior. Mozna bylo zatem
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oczekiwac, ze jezeli efekt kameleona polepsza wstgpna
ewaluacje, to ocena produktu winna by¢ bardziej pozytywna
niz w sytuacji braku mimikry osoby badanej przez ekspe-
rymentatora. Jesli jednak kierunek oddziatywania jest inny
— mimikra wzmacnia inicjalng opinig, to opinia powinna
by¢ bardziej negatywna po wystapieniu nasladownictwa.
Kolejnym celem eksperymentu bylo sprawdzenie, czy na
podstawie stopnia mimikry gestow przez osob¢ badang
mozna przewidzie¢ jej opinie na temat testowanego pro-
duktu (por. Harakeh i in., 2007).

W obu przeprowadzonych eksperymentach uczestnicy
dowiadywali sig, ze bedzie badana ich opinia o niesmacznym
napoju izotonicznym, ktory uzupeknia sole mineralne utra-
cone w wyniku wysitku fizycznego. W ramach pierwszego
eksperymentu pomocnik eksperymentatora, ktory prowadzit
z osobg badang wywiad na temat produktu, wykonywat
okreslone gesty: machanie stopa, uSmiechanie si¢ i pocie-
ranie twarzy. Zachowanie osoby badanej bylo nagrywane,
nastepnie kodowane i przeliczane w ten sposob, ze wynik
danej osoby przypisywano — na podstawie mediany dla
wszystkich nagran — do wysokiej lub niskiej sktonnosci do
prezentowania mimikry (zmienna niezalezna). Na koniec
badania osoba badana proszona byta m.in. o okreslenie
opinii o produkcie oraz ceny, za jaka bytaby sktonna go
kupi¢. Uzyskane wyniki pozwolily stwierdzié¢, ze stopien
mimikry prezentowany przez uczestnikow badania pozwa-
lat przewidzie¢ ich p6zniejsze opinie o przedstawianym
produkcie w tym kierunku, Ze im bardziej ktos$ nasladowat
drugg osobe, tym pdzniejsza ocena produktu byta bardziej
pozytywna w poroéwnaniu z grupg o niskiej sktonnosci do
nasladownictwa. Z kolei ta ostatnia grupa miata mniej przy-
chylne zdanie o napoju izotonicznym. Podobng zalezno$¢
zanotowano w przypadku deklarowanej kwoty, jaka osoby
badane przeznaczylyby na zakup napoju: grupa prezentujaca
wysoka tendencj¢ do nasladowania byta gotowa zaptaci¢
wigcej niz osoby w mniejszym stopniu nasladujace gesty
pomocnika eksperymentatora.

W ramach drugiego badania eksperymentator nasladowat
niewerbalne gesty osoby badanej?. Jak sie okazato, opinia
bylta bardziej przychylna, a deklarowana kwota wyzsza
w warunku nasladowania osoby badanej w poréwnaniu do
warunku kontrolnego, w ktorym mimikra nie miata miejsca.
Wykazano zatem wprost, ze efekt kameleona zawsze zmie-
nia inicjalng oceng na bardziej pozytywna (w poréwnaniu
do warunku kontrolnego), a nie wzmacnia inicjalnej zlej
(z negatywnej na jeszcze bardziej negatywna).

2 Qczywiscie wiadome jest, Ze niekoniecznie zachowanie takie
ma miejsce w naturze, ale przyjmijmy, ze tak wlasnie moze by¢ —dla
metaforycznego opisania warunkow badania.

W tym miejscu krytyczny czytelnik mogltby wyartyku-
lowaé zarzut metodologiczny: niesmaczne produkty czy
nieprzyjemne zabiegi, cho¢ negatywnie odbierane, w dalszej
1 0goblnej perspektywie moga by¢ oceniane pozytywnie. Na
przyktad, pijac niesmaczny lek, wiemy, ze nam nie smaku-
je. Jednakze wiemy jednocze$nie, ze polepsza/ratuje nam
zdrowie, wiec moze by¢ on jednak odbierany pozytywnie.
Cho¢ wprost dane ptynace z przywotanego badania nie sg
w stanie odeprze¢ tego zarzutu, to posrednio raczej tak.
Zauwazy¢ mozna bowiem, iz w tych badaniach notowa-
no — po pierwsze — ze napdj jest ewidentnie niesmaczny
oraz — po drugie — Ze jest on oceniany jako smaczniejszy
(np. w wyniku zastosowanego nasladownictwa). Nie pytano,
czy uwazasz, ze jest on zdrowy/zdrowszy (po mimikrze).
Jednakze z racji na brak bezposredniego odniesienia si¢ do
tej kwestii, zaleznos¢ takg nalezatoby empirycznie przete-
stowa¢ w przysztych badaniach, w ktérych — na przyktad
—mozna by mierzy¢ ewentualng zmiang (z inicjalnej) opinii
na temat zdrowotnosci czegos, co mozna skosztowac lub
procedury poprawiajacej funkcjonowanie.

Kwestia taczenia obu kanalow komunikacji (werbalnej
iniewerbalnej) z wplywem spotecznym znalazta si¢ rowniez
w centrum zainteresowania Jacob i wspotpracownikow
(2011). Grupa francuskich badaczy prowadzita ekspery-
menty w Srodowisku sklepu RTV — w dziale z przeno$nymi
odtwarzaczami muzyki. Czterech pracownikow tego dziatu
nasladowato (lub nie) zachowania werbalne i niewerbalne
klientow. Na przyktad, kiedy klient mowit: ,,czy moglby
mi Pan pomo6c w zakupie MP3”, eksperymentator odpo-
wiadal: ,,oczywiScie mog¢ Panu pomodc w zakupie MP3”,
wspomagajac mimikg okoto pieciu zdan wygloszonych
w jego kierunku. Dodatkowo sprzedawca nasladowat gesty
klienta, takie jak zaplatanie rak, drapanie si¢ za uchem,
pocieranie twarzy. W warunku braku wystapienia mimikry,
podobnie jak w badaniach w restauracji (van Baaren i in.,
2003), sprzedawca krotko odpowiadat ,,oczywiscie” i nie
prezentowal podobnych gestow niewerbalnych. Jak si¢
okazato, nasladowani klienci znaczaco czgsciej wychodzili
ze sklepu z zakupem odtwarzacza muzyki i zazwyczaj
z tym modelem, ktory byt doradzany przez nasladowce.
Po zakonczeniu obstugi i finalnym zawarciu transakcji
do klienta — bedacego juz na parkingu — podchodzit inny
pomocnik eksperymentatora z prosbg o wypehienie ankiety
majacej na celu poznanie opinii klienta o sklepie i obstu-
dze. Tu rowniez zaobserwowano, ze zarowno sklep, jak
i sprzedawca byli oceniani znacznie bardziej pozytywnie
w warunku, kiedy opiniodawca byt obstugiwany w trybie
mimikry niz w sytuacji jej braku.

W drugim eksperymencie, prowadzonym w innym skle-
pie i do tego przez pigciu eksperymentatorow, podobnie
jak w badaniach w restauracji (van Baaren i in., 2003,
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eksperyment drugi), postanowiono doda¢ trzeci warunek
kontrolny porownujacy wysokos$¢ sprzedazy w okresie
czterech tygodni poprzedzajacych przeprowadzenie eks-
perymentu. Bez warunku kontrolnego nie byto bowiem
jasne, czy efekt (nie)werbalnej mimikry odpowiada za
bardziej pozytywne skutki, czy tez brak nasladowania
powoduje obnizenie oceny. Analiza wykazata, ze wigcej
kupowali uprzednio nasladowani klienci w poréwnaniu
do dwoch pozostatych warunkéw eksperymentalnych
(kontrolny i bazowy), ponadto wybierali model sprzgtu
RTV wskazywany przez imitatora.

WNIOSKI

Celem powyzszego artykulu bylo przedstawienie efektu
kameleona jako techniki modyfikujacej opinie, zachowa-
nia 0sob badanych (por. definicja wplywu spolecznego
zarysowana powyzej).

Mimikra jako technika wplywu spolecznego —
dobrze znany efekt, czy nowe kierunki badan?
Zauwazy¢ mozna, ze cho¢ fenomen mimikry jest obecny
od lat w obiegu naukowym, to rzadko byt prezentowany jako
kolejna metoda wptywu spotecznego. Wydaje si¢ zaskaku-
jace, ze tak obszerna dziedzina, ktora wypracowata solidne
metody badawcze oraz wiele uwagi poswigcita zyskom
plynacym do nasladowcy, nie zostala dotad systematycznie
zaprezentowana w perspektywie wptywu spotecznego. Co
wigcej — przez autorow prac z krggu efektu kameleona rzad-
ko jest tak pozycjonowana. Brak koncentracji na tresciach
zwigzanych z social influence widoczny jest choéby kilka
akapitow nizej (literatura cytowana). Analiza dla tytutow
czasopism i monografii naukowych wskazuje na ten sam
trend. Oznacza to, ze autorzy, przedstawiajgc wyniki swoich
badan, nie postrzegaja ich w kontekscie wptywu spotecznego
lub sugeruja to recenzenci/redaktorzy czasopism. Wigcej
powiagzan z wptywem spotecznym odnalez¢é mozna, ana-
lizujac stowa kluczowe wyszczegolnione w tych pracach.
Wyrazone wyzej zdziwienie matej obecnosci wptywu
spotecznego w prezentowaniu efektu kameleona ma jesz-
cze dwa dodatkowe zrodta. Po pierwsze, przedstawione
skutki nasladownictwa — czyli ogdlnie mdéwiac, spoiwo
spoteczne (Lakin i in., 2003) — sg przeciez konieczng
podstawa dla skutecznego wywierania wptywu (Cialdini,
2001) i znajduja bezposrednie zastosowanie w praktyce
(np. van Baaren, 2005). Trudno sobie wyobrazi¢ i znalez¢
takie badania, gdzie bez zastosowania przymusu jest noto-
wana uleglos¢ wobec osoby, ktora nie jest lubiana czy tez
si¢ jej nie ufa. Zauwazmy, ze tak ,,lubienie”, jak i zaufanie
sg powigzane z mimikrg. Po drugie, badania prowadzone
wokot fenomenu efektu kameleona zdaja si¢ idealnie
pasowac¢ do dziedziny wplywu spotecznego, gdyz jeden,

automatycznie prezentowany, prosty w stosowaniu i do
tego nieSwiadomy (dla os6b nasladowanych) mechanizm
prowadzi do ztozonych i licznych korzysci wynikajacych
z mimikry (por. Nowak, 2004 — dynamical minimalism).
Pozostaje wyrazi¢ nadzieje, ze skupiajac w tym przegladzie
rozproszone badania, udato si¢ wspomniang luk¢ cho¢
troche zniwelowa¢ i zachgci¢ do dalszych poszukiwan
na tym polu.

Przyszle kierunki badan

Chcac wstepnie zarysowaé mozliwe kierunki badan,
ponizej zaprezentowano kilka wybranych zagadnien. Bytoby
na przyklad interesujace krzyzowanie technik wplywu
spotecznego z (nie)werbalng mimikra. Kierunek ten moze
by¢ o tyle cickawy, ze w badaniach Kuleszy (Kulesza i in.,
2013) wykazano, ze mimikra skutkuje wyzsza ulegtoscia
niz technika dialogu (Dolinski i in., 2001, 2005). Pojawié¢
si¢ moze zatem pytanie o to, ktore z mechanizméw powo-
dujacych ulegto$¢ sa silniejsze/stabsze, a ktore prezentowaé
mogg efekty addytywne/interakcyjne.

W przysztych badaniach mozna pokusi¢ si¢ rowniez
o0 poglebienie zrozumienia fenomenu przenoszenia skutkow
wywolanych mimikra na osoby trzecie. Zwro¢my uwagg, ze
z jednej strony wywotana mimikrg che¢ niesienia pomocy
nie jest przypisana jedynie do nasladowcy, a uogoélnia si¢
na inne osoby, ktére uprzednio nie byly z osobg badang
w interakcji (van Baaren i in., 2004). Z drugiej strony
inne badania (Wiltermuth, 2012a) nie potwierdzajg tej
zaleznosci. Kiedy prosba o zaprezentowanie niemoralnego
zachowania kierowana jest przez osobe, z ktora uczestnik
eksperymentu wczesniej nie synchronizowat zachowan, to
spotyka si¢ ona z odmowa. Réznica wynika¢ moze z fak-
tu, iz w pierwszych badaniach méwimy o prezentowaniu
pozytywnych zachowan, w drugim natomiast przypadku
skutkiem ma by¢ ulegto$¢ wobec negatywnie nacechowanej
prosby. Z perspektywy niniejszego numeru specjalnego
zagadnienie to wydaje si¢ o tyle ciekawe, ze od lat bada
si¢ proces ulegtosci (np. Milgram, 2009) i jej zwigzku
z konkretng osobg kierujacg rozkaz/prosbe (np. Cialdini
iin., 1975 vs. Freedman, Fraser, 1996).

Z uwagi na to, jak wiele korzysci niesie ze sobg stosowanie
mimikry, warto poswieci¢ nieco wigcej uwagi temporalnym
aspektom mimikry (z tego wlasnie powodu w niniejszym
przegladzie czesto raportowany byt doktadny czas badania,
co momentami mogto by¢ nuzace dla Czytelnika). Nie wia-
domo bowiem, jak szybko formuje si¢ pozytywne wrazenie
skutkujace zyskami dla nasladowcy oraz na jak dtugo ten
wplyw zachowuje swoje wlasciwosci. Zauwazmy dwa
watki: pierwszy z nich — jak szybko po mimikrze pojawia
si¢ zysk dla nasladowcy; drugim —jak dtugo musi on (nasla-
dowca) prezentowac mimikre, by uzyskac profity. Kwestie
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te omowione zostang nieco szerzej. Zauwazy¢ mozna, ze
w przypadku badan w restauracji (van Baaren i in., 2003)
napiwek wyptacany jest kelnerce minimum kilkanascie
minut po zastosowaniu przez nig werbalnej mimikry (po
zlozeniu zamowienia mija czas na przygotowanie potraw,
nastepnie ich konsumpcjg itd.). Natomiast w badaniach
nad nasladownictwem niewerbalnym (Chartrand, Bargh,
1999) badanie skutkow w postaci ,,lubienia” wystepuje
natychmiast po zakonczeniu interakcji. Z racji tych réznic
nie wiadomo jak dtugo nasladownictwo oddzialuje na osobg
badana. Poza tym nie wiadomo, jak dtugo nalezy stosowac
mimikre, by proces ten byl nieSwiadomie zarejestrowany
przez osobg badang i — zwrotnie — by nasladowca otrzymat
z tego tytutu korzysci. W przypadku kelnerki jest to zale-
dwie kilka chwil, ktore spedza na notowaniu zamowienia
i powtarzaniu go. Z kolei podczas minimum kilku minut (od
5 do 9) dyskusji o zdjgciach pomocnik eksperymentatora
nasladowal gesty osoby badanej. Krotko mowiac, mozna
pokusi¢ si¢ o zbadanie, jak dlugo trzeba nasladowac osobe
badana, kiedy wystepowac o ,,wyptate”. Mozna rowniez
zapytaé, czy zwiazek miedzy czasem, kiedy stosuje si¢
mimikre i czasem, jaki mija od zaprzestania mimikry,
zalezy dodatkowo od tego, na jakim poziomie mimikra ma
miejsce [werbalna — w przypadku restauracji vs. niewer-
balna — w przypadku badan Chartrand i Bargha (1999) vs.
oba poziomy — co miato miejsce na przyktad w badaniach
marketingowych Tannera i in. (2008)]. I wreszcie — po
czwarte — warto przywolac badania Swaaba i in. (2011) nad
wczesng 1 pdzng mimikrg stosowang podczas negocjacji.
Wyniki pokazaly, ze prezentowana mimikra w poczatkowe;j
fazie interakcji warunkuje uzyskanie korzysci ptynacych
dla imitatora. Ciekawe wydaje si¢ zbadanie bardziej zto-
zonych zalezno$ci: czy istotna jest zmiennos¢ w czasie,
np. stopien nasladownictwa systematycznie ro$nie, maleje
albo jest jednostajnie niski, lub wysoki. Bazujac na przy-
toczonych przed chwilg badaniach, mozemy zatozy¢, ze
jednostajnie wysoka mimikra oraz taka, ktora jest wysoka
na poczatku interakcji i z czasem jej trwania spada, bytaby
korzystniejsza dla osoby, ktdore te zachowania prezentuje,
niz miatoby to miejsce w pozostatych warunkach. Trudne
jednak do przewidzenia bylyby wyniki dla jednostajnego
braku mimikry w poréwnaniu do rosnacej z czasem trwania
negocjacji, gdzie najwyzsza warto$¢ nasladownictwa ma
miejsce w koncowej fazie interakcji.

Nierozstrzygnicta kwestig jest rowniez, czy mimikra
wynagradza nasladowce jedynie wtedy, gdy zawsze pre-
zentuje on to samo zachowanie, i w tym samym czasie?
Nieliczne badania (np. Kulesza, Vallacher, Nowak, 2013;
Tiedens, Fragale, 2003) pokazuja, Zze zaleznos$¢ ta moze
by¢ nieco bardziej ztozona. Na przyktad prezentowanie
zachowan naprzeciwlegtych jest nagradzajace, przynoszace

wigksze korzysci nasladowcy niz w ma to miejsce w przy-
padku kopiowania.

Ograniczenia efektu kameleona

Warto zwrdcic na koniec uwage, ze efekt kameleona ma
swoje ograniczenia i wady. Wynika to prawdopodobnie
z niedostatecznej liczby przeprowadzonych do tej pory
badan. Niektore zostaty juz powyzej wymienione (np. r6znie
definiowana grupa kontrolna: minimalna reakcja vs. brak
reakcji), a inne czekaja jeszcze na doprecyzowanie. Na
przyktad, czy bazujac na literaturze przedmiotu, umiemy
doktadnie wykazaé, ze dane zachowanie na pewno juz nie
jest, a inne — podobne — nadal jest mimikrg zachowan?
I dalej: jak bytyby klasyfikowane zachowania, ktore cho¢
podobne, to istnieje w nich np. wigksze opdznienie czy
btad w nasladowaniu zachowan? Nieco $wiatta rzucaja na
te kwesti¢ badania Kuleszy i in. (2013) w zakresie mimikry
mowy, ktorzy stworzyli az pie¢ warunkow pordwnawczych.
Zauwazy¢ bowiem mozna, ze doktadnie okreslono, co
oznacza pelna mimikra — co i kiedy ma by¢ nasladowane
przez eksperymentatora. Do$¢ dobrze jest opisany brak
mimikry — jakich zachowan nie nasladowac i w jaki sposob
to wykona¢. Oznacza to, ze do tej pory zajmowano si¢
skrajnosciami. Obserwacja interakcji spotecznych wskazuje
jednak, Ze nie odbywaja si¢ one na zasadzie zerojedynkowe;;
mimikra jest albo jej nie ma. Widoczne jest to w badaniach
Swaaba i in. (2011), w ktoérych osobom badanym polecano
jedynie nasladowac osobe, z ktorg prowadzili negocjacje.
Nie precyzowano przeciez, jak doktadnie, jak szybko
lub z jakim opdznieniem, a mimo to zachowanie to bylo
nagradzajace dla nasladowcy.

Idac tym tropem, mozna si¢ rowniez zastanowic, czy
kazdorazowe doswiadczenie mimikry zawsze prowadzi do
zyskow dla nasladowcy, czy tez zwigzek migdzy mimikra
a jej skutkiem nie jest bezwarunkowy. W interakcjach
spotecznych automatycznie i nie§wiadomie nasladujemy
innych (Chartrand, Bargh, 1999). Ale nie jest przeciez tak,
ze zawsze, nasladujac, wygrywamy negocjacje, zyskuje-
my pozytywne nastawienie wobec naszej osoby, czy tez
wigcej zarabiamy, pracujac w handlu. Prowadzitoby to do
whniosku, ze nie kazda mimikra jest skuteczna i nie zawsze
przynosi ona korzysci. Cho¢ niektore badania rzucajg na
to pewne $wiatto (np. Kulesza, Nowak, 2003), wykazujac,
iz nasladowanie jedynie waznego aspektu danej interakcji
wzbudza lubienie wobec osoby nasladujacej, to w kontek-
$cie psychologii wplywu spotecznego kwestia ta wymaga
doprecyzowania.

Moderatory mimikry. Ograniczeniem stosowalnosci
mimikry w praktyce dnia codziennego sg wyniki ptyngce
z badan nad moderatorami efektu kameleona. Wynika z nich,
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ze nie kazdy w takim samym stopniu jest ,,predysponowany”’
do bycia skutecznym nasladowca. Jezeli bowiem wiedzie-
liby$my na przyktad, od czego zalezy wysoka albo niska
tendencja do nasladowania, to moglibysmy przewidywac
kto/kiedy byltby skuteczniejszym nasladowca.

Artykuléw w tym obszarze badan nad efektem kameleona
jest bardzo duzo i z racji na ograniczone miejsce zostang
przywotane jedynie wybrane. I tak na przyktad stopien
mimikry roénie, jezeli kogo$ znamy (McIntosh, 2006)
i lubimy (Stel, Blascovich i in., 2010; Stel, van Baaren
iin., 2010), co sta¢ moze w sprzecznosci z teza, ze mimikra
shuzy jako ,,klej spoteczny (social glue — por. Dijksterhuis,
2005; Lakin i in., 2003). Jezeli bowiem nasladuj¢ tych, co
znam, to raczej mozemy mowic¢ o podtrzymywaniu niz
inicjacji relacji spotecznych. Cho¢ z drugiej strony inne
badania pokazujg wprost, ze samo zatozenie, iz bedziemy
mie¢ w przysztosci kontakt z nieznang nam wczesniej druga
osoba, zwigksza tendencje nasladowcze (Cheng, Chartrand,
2003; Johnston, 2002; Lakin i in., 2003). Kolejng zmienng
majaca zwigzek ze stopniem mimikry jest odczuwane podo-
biefistwo (van Swol, Drury, 2006; Yabar, Johnston, Miles,
Peace, 2006) z partnerem interakcji lub dopatrywanie si¢
pochodzenia ze wspoélnej grupy (Bourgeois, Hess, 2008).
Okazuje si¢ rowniez, ze bycie w pozytywnym nastroju
sktania do przedstawiania wyzszego poziomu mimikry (van
Baaren, Fockenberg, Holland, Janssen, van Knippenberg,
2006). I wreszcie — czynniki osobowo$ciowe majg silny
wplyw, jak wysoki poziom mimikry dana osoba bedzie
przedstawiata. W tej linii badan znajdziemy doniesienia
o roli obserwacyjnej samokontroli (Cheng, Chartrand,
2003; Estow, Jamieson, Yates, 2007) czy tez zaleznego/
niezaleznego Ja (Ashton-James, van Baaren, Chartrand,
Decety, Karremans, 2007; van Baaren, Maddux, Chartrand,
de Bouter, van Knippenberg, 2003), kiedy to jestesmy
bardziej wyczuleni na czynniki spoteczne, przynalezno$é
do grupy, nie za$ nastawieni na jednostkowos¢, unikalnos¢
i indywidualizm.

Swiadomo$é a nieswiadomo$¢é mimikry i wplywu spo-
lecznego. Kwestia §wiadomosci i nie§wiadomosci wydaje
si¢ kluczowa w przytaczanych tu badaniach, albowiem
(z jednej strony) efekt kameleona opisywany jest jako proces
w pelni automatyczny i nie§wiadomy (osoby badane nie
zdaja sobie sprawy, ze nasladujg oraz ze stosowana wobec
nich mimikra ma wplyw na formutowane przez nich sady).
Z drugiej strony kwestia swiadomo$ci wptywu spolecz-
nego (biorcy i sprawcy) rowniez jest szeroko omawiana
w literaturze wptywu spotecznego (np. Dolinski, 2005).

Swiadomos¢ mimikry. Odwotujac si¢ do mimikry, dekade
temu dwie amerykanskie badaczki postawity (acz nigdy nie

testowaty) hipotez¢ mowiaca, ze uswiadomienie mimikry
spowoduje zatrzymanie jej oddziatywania (Lakin, Chartrand,
2003). Z punktu widzenia niniejszego tomu pozostaje zatem
otwartg kwestia, czy uswiadomienie tego efektu spowoduje
nizszg uleglo$¢ wobec stosowanego wptywu.

Swiadomos¢ wplywu spolecznego. Przechodzac na
grunt wptywu spotecznego, bez trudno odnajdziemy, ze
np. uswiadomienie osobie bedacej odbiorcg powoduje
silny sprzeciw i brak ulegltosci (por. efekt bumerangowy/
reaktancja). Blizsze jednak (dla tej dziedziny) byloby pojecie
(bez)refleksyjnosci (Langer, 1992). Jak zauwaza bowiem
Dolinski (2005): ,,Problem [z uleganiem — przyp. autora]
polega przede wszystkim na tym, ze w zdecydowane;j
wickszo$ci sytuacji spotecznych funkcjonujemy mato reflek-
syjnie” (s. 296). W badaniach nad wptywem spotecznym
zauwaza si¢ bowiem, ze mechanizmem odpowiedzialnym za
uleganie technikom, jakie s3 wobec nas stosowane, jest to,
Ze automatycznie na nie reagujemy (realizujac tym samym
cel osoby wywierajacej wplyw). Ciekawe wydaje si¢ zatem
zbadanie, czy u§wiadomienie faktu nasladowania osoby
badanej i wptywu, jaki za soba niesie mimikra, zniesie
notowane wczesniej korzysci dla nasladowcy.

Efekt kameleona a inne nurty teoretyczne
Podsumowujac, warto zauwazyc¢, ze efekt kameleona nie
jest jedynym nurtem, w ramach ktdérego analizuje si¢ spo-
teczne korzysci plynace z nasladownictwa. Podobne zagad-
nienia odnajdziemy na przyktad w dynamicznej psychologii
spotecznej (Nowak, Vallacher, 1998), ekologicznej (Marsh,
Richardson, Baron, Schmidt, 2006) czy cho¢by poznania
spotecznego (Marsh, Johnston, Richardson, Schmidt, 2009).
Chcac zatem zglebia¢ fenomen nasladownictwa w kontek-
$cie wptywu spotecznego, warto odwotaé si¢ réwniez do
tych zagadnien, pojg¢c¢ i schematéw badawczych, co jednak
znacznie wykracza poza objetos¢ tego przegladu.
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ABSTRACT

Over the last few decades research into the psychology of compliance and social influence has resulted in
the discovery of new methods for influencing the behavior of others. Inspiration for further research may be
found in the area of mimicry, and, especially, the chameleon effect phenomenon. The main goal of present
article is to review experiments from that specialization within social psychology, and to highlight links
between mimicry, the chameleon effect, social influence, and compliance.
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