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WPŁYW EFEKTU KAMELEONA 
NA STEREOTYPIZACJ� WOBEC OSÓB NIEWIERZ�CYCH 

W artykule podj�ta została próba zweryfikowania, czy efekt kameleona mo�e by
 skuteczn� me-
tod� zmiany stereotypów. Dotychczas wykazano, �e na�ladownictwo zachowa� niewerbalnych 
prowadzi do wzrostu pozytywnego nastawienia, zwi�ksza ch�
 niesienia pomocy nie tylko na�la-
dowcy, ale i innym ludziom, jest skutecznym narz�dziem wpływu społecznego, a osoby koordynu-
j�ce swe zachowania zaczynaj� w konsekwencji działa
 kooperacyjnie. W prezentowanym bada-
niu, prowadzonym w warunkach naturalnych, podj�to pilota�ow� prób� zastosowania efektu ka-
meleona w zmianie stereotypu na bardziej pozytywny: percepcji (przez osoby deklaruj�ce si� jako 
wierz�ce) osób niewierz�cych. Uzyskane wyniki �wiadcz� o tym, �e cho
 mimikra pozytywnie 
wpływa na popraw� percepcji stereotypizowanej grupy, to obszar zmiany jest fragmentaryczny. 
Oznacza to, �e – z pewnymi zastrze�eniami – mechanizm ten mo�e by
 skutecznie stosowany  
w obszarze zmiany stereotypów i uprzedze�. Z tej racji, i� jest to jedno z pierwszych bada� w tym 
obszarze, konieczne s� dalsze prace wskazuj�ce zakres stosowalno�ci i ograniczenia, które omó-
wiono w ko�cowej cz��ci artykułu.

Słowa kluczowe: efekt kameleona, na�ladownictwo, stereotyp, wiara, religia, zmiana stereotypu. 

Bez w�tpienia ka�dy z nas niejednokrotnie spotkał si� z uprzedzeniami, któ-
re Allport (1954) zdefiniował jako „[...] antypati� powstał� na bazie niepraw-
dziwych i mało modyfikowalnych generalizacji [...]. Mo�e dotyczy
 grupy jako 
cało�
 lub by
 skierowana wobec jednostki z racji na pochodzenie z danej gru-
py” (s. 10). Zauwa�my równie�, �e uprzedzenia konstruuj� składowe: emocje, 
warto�ci i stereotypy. Rol� emocji w utrzymaniu uprzedze� Allport równie� za-
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uwa�ył: „[...] uprzedzenia długotrwale utrzymuj� si� na poziomie emocji [...]  
(s. 328; zob. te� Stanley, Phelps i Banaji, 2008). Zwrotnie, emocje powoduj�
reakcj� na poziomie mowy niewerbalnej, gdy� sygnalizujemy zakłopotanie lub 
niepewno�
 (Dovidio i Gaertner, 2008). Wyznawane warto�ci warunkuj� tak�e 
utrzymywanie si� uprzedze� (Stephan i in., 2005). Stereotypy s� te� składow�
uprzedze�, a behawioralnym objawem uprzedze� jest dyskryminacja. 

Poj�cie stereotypu zostało wprowadzone przez Lipmanna (1922), który 
stwierdził, �e ka�dy z nas posiada w umy�le obrazy, które pełni� funkcj� umysło-
wego uproszczenia �wiata, co prowadzi do spostrzegania osób jako podobnych 
na podstawie wspólnych cech. Stereotyp zatem to jednostkowy, cz�stkowy 
i schematyczny obraz, który jest niedokładny i odporny na zmian�. Z tej racji, i�
to wła�nie zmiana jest osi� niniejszego artykułu, najpierw odpowiedzmy na pyta-
nie, z czego stereotyp jest zbudowany. Zanna (1994) wskazuje na trzy czynniki 
kreuj�ce postawy: element poznawczy, w skład którego wchodz� przekonania; 
afektywny, czyli reakcja emocjonalna; oraz behawioralny, który zawiera zacho-
wania w stosunku do przedmiotu postawy. Podobn� triad� odnajdziemy na grun-
cie stereotypów: dyskryminacja, uprzedzenia oraz stereotypizacja. Pomimo i�
tylko dyskryminacj� mo�emy powi�za
 z postaw�, to wielu autorów (np. Bond, 
DiCandia i MacKinnon, 1988; Jarymowicz, 2001) wskazuje na wzajemne zaz�-
biane si� tych konstruktów teoretycznych. Wiadomo równie�, �e poznawczy 
komponent postaw zdecydowanie przewa�a w stereotypach, emocjonalny  
w uprzedzeniach, a behawioralny w dyskryminacji. Analogicznego podziału mo-
�emy dokona
, rozpatruj�c mechanizmy zmiany stereotypów, dziel�c je na po-
znawcze i afektywne – b�d�ce rdzeniem niniejszego artykułu. Kenrick, Neuberg 
i Cialdini (2002; por. te� Allport, 1954) twierdz� – w pracy prezentuj�cej szcze-
gółowo metody modyfikacji stereotypów – �e skuteczne byłoby umieszczenie 
przedstawicieli ró�nych grup w jednym miejscu, czego nie potwierdziły niestety 
szczegółowe badania (Amir, 1969; Cook, 1962; Miller, Brewer i Edwards, 1985, 
Pettigrew, 1998; Stephan i Stephan, 1984). Aby mechanizm kontaktu zadziałał, 
konieczne s� cz�ste kontakty oparte na blisko�ci (Cook, 1962), akceptacja ró�nic 
(Hewstone i Brown, 1986), współpraca (Sherif, 1966; Brown, 2000) w warun-
kach spersonalizowanych (Miller, Brewer i Edwards, 1985) i odnosz�cych si� do 
JA (Galinsky i Moskowitz; 2000), wysoka empatia (Bilewicz i in., 2004), równy 
status (Amir, 1976), warunkowanie ewaluatywne (De Houwer, 2011; por. te�
Pettigrew i Tropp; 2000; Wolsko i in., 2003; Voci i Hewstone, 2003). 

Przygl�daj�c si� badaniom, w których wzbudzony afekt pełni podstawow�
rol� w modyfikacji stereotypów (Huntsinger i in., 2010; Isen, Daubman i Nowic-
ki, 1987; Lambert i in., 1997; Park i Banaji, 2000), z łatwo�ci� zauwa�ymy du��



WPŁYW EFEKTU KAMELEONA NA STEREOTYPIZACJ�

�
173

skuteczno�
 technik afektywnych w redukcji negatywnych stereotypów, co jest 
tak�e kluczowe dla niniejszego artykułu. W prezentowanych badaniach własnych 
zaj�to si� poznawczym komponentem stereotypu (zgeneralizowana opinia o jed-
nostce, grupie). Jednak�e do jego zmiany wykorzystano zjawisko bazuj�ce na 
afekcie: efekt kameleona; do literatury termin ten został wprowadzony w 1999 r. 
Chartrand i Bargh (1999) wykazali, �e ludzie nie tylko spontanicznie kopiuj�
gesty partnera rozmowy, ale na�ladowanie rozmówcy wywołuje pozytywn�
ocen� „kameleona”.  

Odnosz�c badania z gruntu efektu kameleona na obszar modyfikacji stereo-
typów, szczególnie istotne wyniki prezentuj� Tanner i współautorzy (2007). 
Sprawdzali oni, czy wywołane efektem kameleona pozytywne emocje przenosz�
si� nie tylko na na�ladowc�, ale tak�e na towarzysz�cy mu przedmiot. Wyniki 
wykazały, �e ludzie lepiej oceniali produkt, gdy uprzednio byli na�ladowani.  
Z kolei Castelli i współautorzy (2009) prosili uczestników by prowadzili rozmo-
w� z pomocnikiem eksperymentatora, który wyra�ał opinie spójne b�d� nie  
z ogólnym obrazem osoby starszej. Osoby badane wykazały si� wy�sz� skłon-
no�ci� do na�ladownictwa w warunku, gdy partner interakcji wypowiadał si�
w sposób stereotypowy, zgodny z opini� uczestnika eksperymentu. Nieco dalej  
w badaniach nad zwi�zkiem kwestii stereotypów i na�ladownictwa poszli Lean-
der, Chartrand i Wood (2011). Analiza wyników pokazała, �e osoby uprzednio 
na�ladowane potwierdziły stereotyp, na którym opierało si� badanie. Poziom 
wykonania zadania matematycznego był ni�szy w�ród Afroamerykanów i kobiet.  

Nieco inn� procedur� zastosowali w swych badaniach Inzlicht, Gutsell i Le-
gault (2012). Jak si� okazało, uprzednie na�ladowanie osób, wobec których prze-
jawiany był negatywny stereotyp, powodowało spadek uprzedze� wobec nich. 
Jeszcze inne badania (Castelli i in., 2009) wykazały, �e pod wpływem informacji 
stereotypowych wzrasta na�ladownictwo. W kolejnych (Leander, Chartrand  
i Wood, 2011) stwierdzono zale�no�
 odwrotn�: wzrost stereotypowych zacho-
wa� po uprzednim kopiowaniu gestów innych osób. W niniejszym artykule  
postanowiono wypełni
 istniej�c� luk� (brak bada�, w których na�laduje si� oso-
b� badan� i mierzy potencjaln� redukcj� stereotypu). Pobocznym, cho
 wa�nym  
z punktu widzenia teoretycznego celem było rozbudowanie schematu ekspe-
rymentalnego równie� o warunek kontrolny (brak stosowania manipulacji).  
Zauwa�my, �e do tej pory stosowano schemat, w którym eksperymentator na�la-
dował gesty osoby badanej albo – w warunku braku na�ladownictwa – po-
wstrzymywał si� od prezentowania jakichkolwiek gestów. Nie wiemy zatem, czy 
efekt kameleona powoduje bardziej pozytywny stosunek do na�ladowcy (w na-
szym badaniu b�dzie nas interesowała redukcja stereotypu), czy te� brak na�la-
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downictwa powoduje wzmocnienie stereotypu. Aby zrealizowa
 ten cel, prze-
prowadzono badanie w warunkach naturalnych, w którym osobami badanymi 
były osoby deklaruj�ce si� jako wierz�ce. Eksperymentator (na�laduj�cy b�d�
nie uczestników eksperymentu) przedstawiał si� jako osoba niewierz�ca. Na 
potrzeby tego badania oraz w wyniku przegl�du teoretycznego zarysowanego 
wy�ej postawiono nast�puj�ce hipotezy: 

H 1. Manipulacja w postaci na�ladownictwa wywoła u osób badanych bar-
dziej pozytywn� ocen� osób niewierz�cych na skalach dyferencjału semantycz-
nego (Osgood, Suci i Tannenbaum, 1957). 

H 2. Manipulacja w postaci na�ladownictwa wywoła u osób badanych bar-
dziej pozytywn� opini� odno�nie do oceny interakcji i partnera rozmowy. 

METODA 

Osoby badane 

Ze wzgl�du na cel eksperymentu, nale�ało dotrze
 do grupy osób przejawia-
j�cych stereotyp osoby niewierz�cej. Zdecydowano, �e w badaniach uwzgl�dni 
si� osoby, które deklarowały, �e s� wierz�ce (katolików). Przebadano 48 osób 
(w wieku 21-85 lat; M = 46,02; SD = 17,69).

Zastosowane narz�dzia 

W prezentowanym badaniu zastosowano jedn� zmienn� niezale�n� – na�la-
downictwo wyst�puj�ce na trzech poziomach. W pierwszej grupie uczestnicy 
byli niewerbalnie na�ladowani przez rozmówc�. W grupie drugiej eksperymenta-
tor prowadził rozmow� z uczestnikiem badania, ale nie na�ladował go (dwa 
pierwsze warunki odpowiadały wi�c schematowi z drugiego eksperymentu Char-
trand i Bargh, 1999). W ostatniej grupie nie dochodziło do interakcji. 

Pomiar zmiennych zale�nych odbył si� za pomoc� dwóch narz�dzi. Pierwsze 
z nich to dyferencjał semantyczny (Osgood, Suci i Tannenbaum, 1957), mierz�cy 
percepcj� osób niewierz�cych przez osoby deklaruj�ce si� jako wierz�ce. Za 
Kurcz (1994) w badaniu u�yto osiemnastu dwubiegunowych, 7-stopniowych 
skal. Osoba badana umieszczała sw� opini� bli�ej tego okre�lenia, które trafniej 
odzwierciedlało jej przekonania o osobie niewierz�cej. Druga zmienna zale�na  
– ocena interakcji i partnera rozmowy – została zaczerpni�ta z bada� Chartrand  
i Bargh (1999 – Eksperyment 2). Zawarte w niej były trzy stwierdzenia dotycz�-
ce analizy interakcji z drug� osob� (np. rozmowa była przyjemna). Zadaniem 
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osoby badanej było okre�lenie na 5-stopniowej skali, w jakim stopniu si� zgadza 
z ka�dym z nich1.

Procedura badania  

Jak wspomniano wy�ej, przebadane zostały trzy grupy, wyró�nione na pod-
stawie stosowanej wobec nich manipulacji. W dalszej cz��ci artykułu b�d� one 
prezentowane jako grupa z na�ladownictwem (warunek, w którym uczestnicy 
brali udział w dyskusji, podczas której byli na�ladowani niewerbalnie przez roz-
mówc�), grupa bez na�ladownictwa (warunek, w którym uczestnicy brali udział 
w dyskusji, podczas której nie byli na�ladowani) oraz grupa kontrolna (warunek, 
w którym osoby badane nie brały udziału w jakiejkolwiek interakcji). Interakcja 
pomi�dzy eksperymentatorem a osob� badan� zachodziła zatem jedynie w przy-
padku grup z na�ladownictwem oraz bez na�ladownictwa.  

W przypadku zgody potencjalnego uczestnika na udział w badaniu, poprze-
dzonej upewnieniem si�, �e jest on osob� wierz�c�, zaprowadzano go do wcze�-
niej przygotowanego stolika, przy którym czekał eksperymentator maj�cy prze-
prowadzi
 dyskusj� na temat wiary. Zadawał on kolejno wcze�niej przygotowane 
pytania. W celu aktywizacji stereotypu osoby niewierz�cej, na samym pocz�tku 
rozmowy, po wysłuchaniu odpowiedzi na pierwsze pytanie, zawsze wygłaszał to 
samo zdanie: „Co prawda jestem osob� niewierz�c�, ale doskonale rozumiem co 
Pan/Pani ma na my�li”. W grupie z na�ladownictwem dodatkowo kopiował 
zachowanie niewerbalne uczestnika, czyli przyjmował postaw� ciała identyczn�
do osoby badanej (odwzorowywał wszelkie ruchy wykonane przez uczestnika 
badania za pomoc� r�k czy nóg). W grupie bez na�ladownictwa siedział i nie 
wykonywał �adnych gestów. Po przeprowadzeniu wywiadu ka�da z osób bada-
nych wypełniała dyferencjał semantyczny (Osgood, Suci i Tannebaum, 1957) 
oraz kwestionariusz oceny interakcji i partnera. W grupie kontrolnej osoby bada-
ne, nie wchodz�c w interakcj� z eksperymentatorem, wypełniały tylko dyferen-
cjał semantyczny, czego głównym celem było ustalenie ogólnego wizerunku 
osoby niewierz�cej w�ród osób wierz�cych.

1 Dane z badania selekcyjnego spełniły zało�enia analizy czynnikowej. Test sferyczno�ci Bart-
letta wykazał, �e macierz korelacji nie jest macierz� jednostkow� (�2 = 280,490; p < 0,001). Miara 
KMO wyniosła 0,775, co �wiadczy o tym, �e dopuszczalne jest przeprowadzenie analizy czynni-
kowej. Wska�nik 
 Cronbacha wynosi 0,99, co wskazuje na to, i� narz�dzie jest wysoko rzetelne 
(cho
 nale�y nadmieni
, i� analizie poddano jedynie trzy pytania). Na podstawie eksploracyjnej 
analizy czynnikowej metod� głównych składowych z rotacj� Oblimin otrzymano jeden czynnik, 
wyja�niaj�cy 98% wariancji wyników.  
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WYNIKI 

Ró�nice w ogólnej percepcji osób niewierz�cych  
w poszczególnych grupach  

Przy analizie wyników uzyskanych na podstawie dyferencjału semantyczne-
go przyj�to  (za: Kurcz, 1994) – nast�puj�c� zasad�: warto�ci �rednich od 3,25 do 
4,75 eliminuj� dan� skal� z zestawu cech wchodz�cych w skład stereotypu. O wy-
st�powaniu danej cechy �wiadczy natomiast usytuowanie �redniej ocen na danej 
skali bli�ej jednego z biegunów. Analizowane były jednak wszystkie skale, dla 
wszystkich osób badanych, nie tylko te, które według wy�ej wspomnianego kry-
terium wskazywały cechy stereotypowe. Informacj� o kwalifikacji b�d� elimi-
nacji danej cechy z zestawu cech stereotypowych brano pod uwag� przy opisie 
i interpretacji wyników. Wyniki z poszczególnych skal, dla ka�dej osoby, zostały 
zsumowane i u�rednione. Do analizy zostały one przygotowane w ten sposób, �e 
�rednie warto�ci powy�ej „4” odnosz� si� do cech postrzeganych jako charakte-
rystyczne dla osób niewierz�cych. Zatem im wy�sze wyniki na skalach, tym wy�-
szy jest równie� stopie� stereotypizacji. W wyniku jednoczynnikowej ANOVA
nie zanotowano istotnego efektu zmiennej rodzaj manipulacji we wpływie na 
zmienn� zale�n� (dyferencjał semantyczny) F(2, 45) = 0,09; p = 0,91. Jednak�e 
wyniki dla wybranych skal, uzyskane wskutek przeprowadzenia testów post-hoc
NIR, zaprezentowane w Tabeli 1, �wiadcz� o wyst�powaniu ró�nic. W grupie  
z na�ladownictwem osoby niewierz�ce były oceniane jako bardziej tolerancyjne  
i bardziej wykształcone ni� w grupie kontrolnej, a tak�e bardziej skromne oraz 
sympatyczne, w grupie kontrolnej natomiast – jako zarozumiałe i niesympatycz-
ne. Warto zaznaczy
, �e po zastosowaniu manipulacji, zgodnie z kryterium przy-
j�tym za Kurcz (1994), okre�lenia „sympatyczna” i „wykształcona” zyskały mia-
no cechy stereotypowej, natomiast okre�lenie „zarozumiała” miano to utraciła. 

W grupie z na�ladownictwem, w porównaniu z grup� bez na�ladownictwa, 
osoby niewierz�ce oceniane były jako bardziej uczciwe, a tak�e jako skromne;  
w grupie bez na�ladownictwa – jako zarozumiałe. Pod wpływem manipulacji  
w postaci na�ladownictwa okre�lenie „uczciwa” zyskało ponadto status cechy 
stereotypowej, natomiast „zarozumiała” miano to utraciło.  

Ponadto osoby niewierz�ce oceniane były jako bardziej tolerancyjne w gru-
pie bez na�ladownictwa ni� w grupie kontrolnej. Po zastosowaniu manipulacji 
cecha „tolerancyjna” okazała si� stereotypow�. Zaobserwowano równie� wyniki 
zbli�aj�ce si� do poziomu istotno�ci. W grupie bez na�ladownictwa osoby nie-
wierz�ce oceniane były jako niesympatyczne, podczas gdy w grupie z na�la-
downictwem – jako sympatyczne; w grupie bez na�ladownictwa okre�lano je 
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jako bardziej wykształcone ni� w grupie z na�ladownictwem, a tak�e jako hojne 
zarówno w grupie bez na�ladownictwa, jak i w grupie z na�ladownictwem, pod-
czas gdy w grupie kontrolnej – jako chciwe. 

Tabela 1
Wyniki testów post-hoc (NIR) w jednoczynnikowej analizie wariancji 

Kategoria 
cech 

Zmienna 
zale�na (I) Grupa badawcza (J) Grupa badawcza 

�rednia 
(J)

SD 
(J) Istotno�


Moralno-
�ciowe 

nieuczciwa /  
uczciwa

kontrolna 
bez na�ladownictwa 4,1875 1,04682 0,383 
z na�ladownictwem 5,4375 1,71148 0,193 

bez na�ladownictwa
kontrolna 4,6875 1,92246 0,383 
z na�ladownictwem 5,4375 1,71148 0,033

z na�ladownictwem
kontrolna 4,6875 1,92246 0,193 
bez na�ladownictwa 4,1875 1,04682 0,033

Moralno-
�ciowe 

nietolerancyjna /
tolerancyjna 

kontrolna 
bez na�ladownictwa 5,5000 1,50555 0,025
z na�ladownictwem 5,4375 1,75000 0,032

bez na�ladownictwa 
kontrolna 4,0625 1,98221 0,025
z na�ladownictwem 5,4375 1,75000 0,920 

z na�ladownictwem 
kontrolna 4,0625 1,98221 0,032
bez na�ladownictwa 5,5000 1,50555 0,920 

Moralno-
�ciowe 

skromna /  
zarozumiała 

kontrolna
bez na�ladownictwa 4,8125 1,42449 0,152 
z na�ladownictwem 3,6250 1,31022 0,000

bez na�ladownictwa
kontrolna 5,5000 1,26491 0,152 
z na�ladownictwem 3,6250 1,31022 0,016

z na�ladownictwem 
kontrolna 5,5000 1,26491 0,000
bez na�ladownictwa 4,8125 1,42449 0,016

Moralno-
�ciowe 

hojna /  
chciwa 

kontrolna 
bez na�ladownictwa 3,6250 1,37022 0,069
z na�ladownictwem 3,6250 1,45488 0,069

bez na�ladownictwa 
kontrolna 4,5000 1,21106 0,069
z na�ladownictwem 3,6250 1,45488 1,000 

z na�ladownictwem 
kontrolna 4,5000 1,21106 0,069
bez na�ladownictwa 3,6250 1,37022 1,000 

Osobowo-
�ciowe 

sympatyczna /  
niesympatyczna 

kontrolna
bez na�ladownictwa 3,8125 1,72119 0,409 
z na�ladownictwem 2,6875 1,57982 0,009

bez na�ladownictwa
kontrolna 4,3125 1,77834 0,409 
z na�ladownictwem 2,6875 1,57982 0,067

z na�ladownictwem 
kontrolna 4,3125 1,77834 0,009
bez na�ladownictwa 3,8125 1,72119 0,067

Sprawno-
�ciowe 

bez 
wykształcenia /  
wykształcona 

kontrolna
bez na�ladownictwa 5,0000 1,89737 0,623 
z na�ladownictwem 6,1250 1,02470 0,027

bez na�ladownictwa
kontrolna 4,6875 2,21265 0,623 
z na�ladownictwem 6,1250 1,02470 0,081

z na�ladownictwem 
kontrolna 4,6875 2,21265 0,027
bez na�ladownictwa 5,0000 1,89737 0,081

Uwaga. Tabela obejmuje wyniki jedynie tych skal, w których wyst�piły ró�nice istotne statystycz-
nie b�d� zbli�aj�ce si� do poziomu istotno�ci. 
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Ró�nice w ocenie interakcji  
i partnera rozmowy 

Analiz� maj�c� na celu okre�lenie ró�nic mi�dzy dwoma grupami ekspery-
mentalnymi wykonano przy u�yciu testu t Studenta. Wyniki (które graficznie 
zaprezentowane zostały na Rysunku 1) potwierdzaj� silny zwi�zek na�ladownic-
twa z pozytywn� ocen� interakcji i partnera rozmowy. Zgodnie z zakładan� hipo-
tez� poziom zadowolenia z odbytej interakcji z eksperymentatorem był istotnie 
wy�szy w grupie, w której osoby badane były na�ladowane – t(30) = 3,35;  
p = 0,002; d Cohena = 1,19 – ni� w grupie bez na�ladownictwa. Oznacza to, �e 
zreplikowany został ogólny wniosek płyn�cy z bada� nad efektem kameleona. 

Rysunek 1. Ró�nice w ocenie interakcji oraz partnera rozmowy pomi�dzy grupami z na�la-
downictwem i bez na�ladownictwa. 

DYSKUSJA 

Celem prezentowanego badania była weryfikacja nowej metody zmiany ste-
reotypu z negatywnego na bardziej pozytywny poprzez zastosowanie efektu ka-
meleona. Pierwsz� badan� zmienn� zale�n� był stopie� stereotypizacji osób ba-
danych, mierzony na poszczególnych skalach dyferencjału semantycznego 
(Osgood, Suci i Tannebaum, 1957). Ogólna analiza nie wykazała ró�nic istot-
nych statystycznie. Dopiero bardziej szczegółowe analizy, osobne dla ka�dej  
z poszczególnych skal, uwidoczniły pewne zale�no�ci, co jednocze�nie wskazuje 
na ograniczony obszar oddziaływania efektu kameleona. Zanotowane oceny oka-
zały si� bardziej pozytywne w�ród osób uprzednio na�ladowanych, w porówna-
niu zarówno z grup� bez na�ladownictwa, jak i kontroln�, przy czym ró�nica  
ta była najwi�ksza mi�dzy grup� z na�ladownictwem a grup� kontroln�. Na ewa-
luacj� osób wierz�cych wpływ miała tak�e sama rozmowa, nie poparta zastoso-
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waniem efektu kameleona. W porównaniu z warunkiem kontrolnym, ocena osób 
badanych po uprzedniej dyskusji była istotnie wy�sza. Dodatkow� zmienn� za-
le�n� była ocena interakcji i partnera rozmowy. Zgodnie z zakładan� hipotez�
okazała si� ona zdecydowanie wy�sza pod wpływem wcze�niejszego na�ladow-
nictwa. Potwierdza to zatem, �e za charakter wyników w grupie z na�ladownic-
twem odpowiada analizowana technika osłabiania stereotypów – efekt kamele-
ona. Prezentowane badania stanowi� wi�c wkład w powstaj�cy nurt stosowalno-
�ci efektu kameleona w dziedzinie stereotypów. S� to jednak badania wst�pne  
i warto pokusi
 si� o dalsze, dokładnie opisuj�ce granice jego zastosowania. 

Nale�y zaznaczy
, i� bior�c pod uwag� podział cech (moralno�ciowe, spraw-
no�ciowe, osobowo�ciowe), jaki został u�yty przez Kurcz (1994), w przypadku 
wszystkich okre�le� dyferencjału semantycznego najwi�cej ró�nic zanotowano 
na skalach cech moralno�ciowych – poprawie uległa zatem głównie ocena mo-
ralna osób niewierz�cych. Opieraj�c si� na zało�eniach wiary katolickiej, mo�e-
my spekulowa
, �e kwestia moralno�ci dla osób badanych była najbardziej istot-
na spo�ród wszystkich kategorii prezentowanych cech. Czy wi�c zastosowana 
manipulacja najsilniej oddziałuje na kwestie dla nas istotne? Takie wyniki skła-
niaj� do dalszych bada� nad wpływem na�ladownictwa na poszczególne aspekty 
oceny poznawczej obiektu stereotypu. By
 mo�e w przyszłych badaniach warto 
skupi
 si� wła�nie na gł�boko�ci wpływu na�ladownictwa, sprawdzaj�c, czy 
rzeczywi�cie wywołuje ono wi�ksz� zmian� w sferze, która jest dla nas szcze-
gólnie istotna. Podobn�, wart� rozstrzygni�cia kwesti� jest sprawdzenie, jak dłu-
go wzbudzona na�ladownictwem pozytywna zmiana si� utrzymuje. Wydaje si�
ona szczególnie wa�na, je�eli rozwa�ymy j� pod k�tem praktycznych aplikacji 
otrzymanych tu wyników. By tego dokona
, warto przeprowadzi
 badania z po-
wtarzanym pomiarem, co umo�liwiłoby uchwycenie ewentualnej zmiany stereo-
typu w perspektywie czasowej. Kontynuuj�c rozpocz�ty wła�nie w�tek przy-
szłych bada�, rozwa�my kilka przykładowych modyfikacji.  

Podczas ewentualnej replikacji warto zbada
 nie tylko wi�ksz� prób� w celu 
eliminacji tak wysokiej liczby wyników zbli�aj�cych si� do poziomu istotno�ci, 
lecz tak�e bardziej zró�nicowan� pod wzgl�dem miejsca zamieszkania. Powy�-
sze badanie zostało przeprowadzone w du�ym mie�cie. Mo�e to by
 czynnik nie 
tylko odpowiedzialny za kierunek zmian, ale przede wszystkim za pierwotny 
obraz osoby niewierz�cej, niezm�cony manipulacj�.

Pomocna byłaby równie� zmiana czasu trwania interakcji. W subiektywnym 
odczuciu autorów tej pracy czas na�ladowania, który jest skuteczny w przypadku 
chocia�by wywołania lubienia, tutaj mo�e okaza
 si� za krótki (pomimo �e od-
niesiono si� do wcze�niejszych bada�, np. Chartrand i Bargh, 1999; van Baaren  
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i in., 2004). Warto zastanowi
 si� tak�e nad dobitniejszym informowaniem osoby 
badanej o braku informacji dotycz�cej wyznania rozmówcy, gdy� po zako�-
czonej rozmowie wiele osób, zapytanych, czy zanotowały, �e partner interakcji 
przedstawił si� jako osoba niewierz�ca, odpowiadało przecz�co. By
 mo�e wi�c 
postawa eksperymentatora nie była kojarzona z badanym stereotypem. Jednak�e 
przeczy
 temu wnioskowi mo�e wynik �wiadcz�cy o tym, �e doszło – w wyniku 
na�ladownictwa – do poprawy postrzegania osób niewierz�cych. Mo�e zatem do-
chodzi
 do procesu poza�wiadomego przyswojenia informacji o byciu osob� nie-
wierz�c�, gdy� bez zarejestrowania faktu nie doszłoby do wspomnianej zmiany. 

Kolejne badania powinny uwzgl�dni
 stereotypy o innym charakterze.  
W ocenie autorów stereotyp osoby niewierz�cej w Polsce jest bardzo specyficz-
ny z racji na zakorzenion� tradycj� i kultur�. Warto wi�c zbada
 wpływ na�la-
downictwa na postawy dotycz�ce aspektów, które nieco mniej odznaczyły si�
w polskiej mentalno�ci, jak na przykład stereotyp niezbyt inteligentnej blondynki 
czy studenta prywatnej uczelni. Mo�na równie� odnie�
 si� do obszarów, w któ-
rych negatywny stereotyp ma silniejsze oddziaływanie na osob� nim obj�t� (np. 
byłych wi��niów lub muzułmanów). Poza tym wyniki bazuj�ce na stereotypach 
innego rodzaju mog� by
 odmienne, przez co tak�e ciekawsze i rzucaj�ce nowe 
spojrzenie na to zagadnienie. 

Pomimo �e trudno bezpo�rednio odnie�
 prezentowane badania własne do 
przytoczonych prac na temat zwi�zku na�ladownictwa ze stereotypami (co wska-
zuje na unikalno�
 niniejszych bada�), mo�emy znale�
 wiele analogii i przesła-
nek skłaniaj�cych do dalszych eksploracji. Trzeba zaznaczy
, �e prace w tej 
dziedzinie prowadzone s� stosunkowo krótko, co dodatkowo mo�e zach�ca
 do 
wł�czenia si� w ten nurt badawczy. Pocz�tkowe badania w tym obszarze poka-
zały, �e ludzie odznaczaj� si� wzmo�onym na�ladownictwem pod wpływem 
stosowania informacji stereotypowych (Castelli i in., 2009). Leander, Chartrand 
i Wood (2011) doszli natomiast do innych wniosków, stoj�cych poniek�d w opo-
zycji do wyników z prezentowanych badaniach własnych. Badacze wykazali, �e 
pod wpływem na�ladownictwa osoby badane zachowuj� si� zgodnie ze stereoty-
pem. Kopiowanie gestów doprowadziło wi�c nie do osłabienia, lecz do aktywi-
zacji stereotypu. Wnioski płyn�ce z niniejszego badania własnego zdaj� si� by

zgodne z uzyskanymi w badaniach Inzlichta, Gutsella i Legaulta (2012). Nowo-
�ci� powy�ej zaprezentowanego badania jest jednak fakt, �e wykazano tutaj 
zmian� stereotypu nie u osoby na�laduj�cej, ale na�ladowanej. 

Podsumowuj�c, zauwa�my, �e efekt kameleona ma szans� sta
 si� czynni-
kiem wspomagaj�cym kontakt mi�dzy osobami reprezentuj�cymi uprzedzone 
wobec siebie grupy. Tym bardziej �e zach�ca do tego prostota stosowania tego 
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mechanizmu przy jednocze�nie szerokich skutkach wpływaj�cych na percepcj�
społeczn�. W kontek�cie stereotypów i uprzedze� zagadnienie wymaga jednak 
ci�głego poszerzania wiedzy, dalszej analizy oraz replikacji bada�.  
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