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ORIENTACJE SPOŁECZNE A OCENIANIE 
CECH PARTNERA INTERAKCJI ZALEŻNIE OD JEGO 

MIMICZNEJ EKSPRESJI EMOCJONALNEJ

Abstrakt. Artykuł dotyczy wpływu orientacji społecznych na związek między generowanymi 
na temat obcej osoby ocenami a prezentowaną przez nią na twarzy emocją. 

Badanie reprezentatywne typu omnibus przeprowadzono w schemacie eksperymentalnym za 
pośrednictwem internetu (N = 972). Wykorzystywane narzędzia to: zmodyfi kowana wersja Metody 
Kołowej Liebranda (Liebrand, 1984) do pomiaru orientacji społecznych, zdjęcia ekspresji mimicz-
nych (radość, złość, neutralna) do manipulacji eksperymentalnej, skala do oceny postrzegania pre-
zentowanych na zdjęciach osób.

Zgodnie z przewidywaniami wykazano, iż wpływ rodzaju mimicznej ekspresji emocjonalnej 
nadawcy komunikatu na rodzaj generowanego sądu o nadawcy zależy od orientacji społecznych ob-
serwatora. Moderujący charakter orientacji zaobserwowano zarówno w przypadku ogólnego wskaź-
nika orientacji społecznych (stopień nasilenia orientacji na innych), jak i w przypadku kategorii 
orientacji społecznych, ale w odniesieniu do dwóch spośród jedenastu wymiarów cech: „skłonny do 
współpracowania” i „przewidywalny”. Wyniki zdają się wskazywać na orientację altruistyczną jako 
na wyróżniającą się na tle pozostałych grup w kwestii moderowania związku między obserwowa-
ną emocją a generowaną oceną. 

Wskazano na aspekty metodologiczne, które mogły mieć wpływ na uzyskaną strukturę wyni-
ków oraz zasugerowano obszary dodatkowych badań, mogących dostarczyć wiedzy niezbędnej do 
formułowania ostatecznych konkluzji.

Słowa kluczowe: orientacje społeczne, orientacja na siebie/innych, postrzeganie ludzi, Koło-
wa Metoda Liebranda, mimiczne ekspresje emocjonalne.
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1. WPROWADZENIE

Orientacje społeczne to najogólniej preferencje podziału dóbr między siebie 
a innych (Grzelak, 1982, 2003). Dowiedziono iż są one bardzo ważnym czynni-
kiem modyfi kującym percepcję oraz wartościowanie sytuacji i partnera (Kelley, 
Stachelski, 1970; Liebrand i in., 1986; Sattler, Kerr, 1991), a także wpływającym 
na zachowania ludzkie (Kuhlman, Marshello, 1975; McClintock, Liebrand, 1988). 

Empiryczne doniesienia wskazują na możliwość kodowania i dekodowa-
nia orientacji społecznych na podstawie statycznych zdjęć mimicznych ekspre-
sji emocji (Kuhlman, Carnevale, 1984; Kuhlman i in., 1989; Shelley i in., 2009). 
Emocje eksponowane na twarzy obcej osoby umożliwiają trafne określenie jej 
orientacji społecznej, szczególnie jeśli jest to ekspresja radości i złości (Shelley 
i in., 2009). Badano też możliwość wnioskowania o charakterystykach obcej oso-
by na podstawie jej niewerbalnych, mimicznych ekspresji emocjonalnych (Grze-
lak i in., 2009).

Niniejszy artykuł ma na celu przedstawienie wyników badania eksperymen-
talnego, skupionego wokół pytania badawczego o związek między orientacjami 
społecznymi a wnioskowaniem z mimicznych ekspresji emocjonalnych. Szczegó-
łowe dociekania dotyczą specyfi ki postrzegania cech osób prezentujących na twa-
rzy ekspresje radości i złości. Skupianie się na mimice wynika z faktu, że jest 
ona uważana, na podstawie licznych badań (m.in. Bahrick i in., 1975; Field i in., 
1982; Hirshberg, Svejda, 1990; Johnson i in., 1991; por. też: Biele, 2002; Doliński, 
2003; Ohme, 2003), za najważniejszy kanał komunikacji niewerbalnej, funkcjo-
nujący najbardziej autonomicznie i najczęściej sam w sobie wystarczający do traf-
nego odczytania przekazywanych informacji. Wykorzystanie w badaniach włas-
nych do manipulacji eksperymentalnej ekspresji radości i złości wynika z faktu, 
iż te modalności emocji uzyskały w badaniach międzykulturowych (Ekman, Frie-
sen, 1971; Ekman i in., 1969; Friedman, 1979) najwyższe wskaźniki trafności roz-
poznawania oraz wysokiej trafności w określaniu orientacji społecznej osoby, któ-
ra prezentuje na twarzy właśnie te dwie modalności emocji (Shelley i in., 2009).

2. DEFINICJA ORIENTACJI SPOŁECZNYCH

Autorzy pierwszych klasyfi kacji orientacji społecznych (Messick, McClin-
tock, 1968) wprowadzili początkowo cztery podstawowe motywy (orientacje), 
dla których uformowała się defi nicja stałych preferencji co do podziału wyni-
ków (dobra) między siebie i partnera. Rozbudowany przez Griesinger i Leving-
stone (1973) model McClintocka, już z ośmioma orientacjami społecznymi, nadal 
akcentował stałość preferencji. Owe preferencje mogą przyjąć kształt dążeń do 
maksymalizacji: zysków własnych (indywidualizm), zysków partnera (altruizm), 
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własnej przewagi nad partnerem (rywalizacja), łącznych zysków własnych i part-
nera (kooperacja), strat własnych (masochizm), strat partnera (agresja), łącznych 
strat własnych i partnera (sadomasochizm) lub przewagi strat własnych nad stra-
tami partnera (męczeństwo) (McClintock, 1978, za: Grzelak, 2003). 

Kolejne lata zainteresowań tematyką orientacji doprowadziły do postawie-
nia poważnego postulatu teoretycznego, traktującego o interakcyjnej naturze 
preferencji podziału dóbr. Wskazywano na istnienie szeregu sytuacyjnych czyn-
ników wpływających na orientacje (Grzelak, 1982), podkreślając jednocześ-
nie, iż indywidualny wzór orientacji w zróżnicowanych sytuacjach jest stabil-
ny i charakterystyczny dla danej jednostki. Na przykład, jeśli osoba A przejawia 
mniej zachowań rywalizacyjnych w konfrontacji z partnerem o dużym presti-
żu niż w sytuacji, gdy stawia czoła partnerowi o podobnym statusie, ta różnica 
pojawiać się będzie w każdej sytuacji, gdy osoba A będzie w sytuacji interakcji 
z partnerami o zróżnicowanym poziomie prestiżu społecznego. Stąd preferencje 
jednostki są defi niowane zarówno przez orientacje (konfi gurację orientacji), jak 
i przez czynniki sytuacyjne (Grzelak, 2003). Część badaczy przychyla się więc 
obecnie do defi niowania orientacji społecznych jako: stałych wzorców między-
sytuacyjnej zmienności preferencji co do podziału dóbr między siebie a innych 
(Grzelak, 1982, 2003). 

Modele orientacji społecznych różnią się liczbą i rodzajem orientacji. Dość 
często w literaturze przedmiotu spotyka się uzasadniany empirycznie i teoretycz-
nie podział orientacji na prospołeczne (prosocial) (u van Lange zwane też koope-
racyjnymi), do których zalicza się orientacje: kooperacyjną, altruistyczną i mak-
syminową tzn. preferencję do maksymalizacji najniższego wyniku niezależnie od 
tego, czyim jest ten wynik (Schulz, 1968, za: Grzelak, 2003) oraz pro-ja (proself) 
(u van Lange zwane też egoistycznymi), reprezentowane przez orientacje indywi-
dualistyczną i rywalizacyjną (van Lange, 2000; por. też: Kelley, Thibaut, 1978; 
Rutkowska, Szuster, 2008). 

3. ORIENTACJE A PERCEPCJA I OCENA INNYCH

Badania dotyczące orientacji społecznych wskazują na ich wyraźny wpływ 
na przetwarzanie informacji o świecie społecznym i ocenianie partnerów interak-
cji (Grzelak, 1982, 2003; Kelley, Stahelski, 1970). Zależnie od orientacji społecz-
nych ludzie zwracają uwagę na różne elementy świata społecznego i z nich budują 
specyfi czną ocenę otaczającej rzeczywistości. Wyniki klasycznych badań („hipo-
teza trójkąta”) pokazują, że osoby rywalizacyjne postrzegają innych także jako 
rywalizacyjnych, podczas gdy osoby o orientacji kooperacyjnej mają wizję in-
nych ludzi jako bardziej plastycznych: kooperacyjnych lub rywalizacyjnych (Kel-
ley, Stahelski, 1970). Istnieje też przeciwstawna do powyższej „hipoteza prze-
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kątnej”, wskazująca na inklinację egocentryczną (egocentric bias), według której 
każdy spostrzega innych ludzi jako podobnych do siebie (Codol, 1976, za: Grze-
lak, 2001; Kuhlman, Wimberley, 1976; Liebrand, 1984; Schulz, 1986). Wyniki 
wspierające „hipotezę przekątnej” wskazują, iż osoby o orientacjach prospołecz-
nych (kooperacja, altruizm) w większym stopniu niż osoby o orientacjach pro-
-ja (proself – indywidualizm, rywalizacja) przypisują innym posiadanie orientacji 
prospołecznych. Wykazano również związek między orientacjami społecznymi 
a trafnością sądu o innych (Maki, McClintock, 1983) czy też kryteriami stosowa-
nymi do oceny innych (Liebrand i in., 1986; van Lange, Liebrand, 1989; Sattler, 
Kerr, 1991; Kopelman i in., 2002). 

4. EFEKT WYRAZU EMOCJONALNEGO TWARZY

Sam fakt, a także kierunek wpływu identyfi kacji emocji nadawcy na rodzaj 
generowanego sądu o nadawcy (dla ułatwienia zrozumienia dalszego wywodu au-
torka nazywa to w niniejszym artykule „efektem wyrazu emocjonalnego twarzy”) 
jest już w psychologii dobrze udokumentowany i oczywisty. Zidentyfi kowanie 
wyrazu mimicznego, jak każda kategoryzacja, upraszcza i redukuje docierające 
bodźce oraz wybiórczo ukierunkowuje uwagę, co umożliwia grupowanie i prze-
widywanie cech dowolnego egzemplarza kategorii. Pozwala też budować spójny 
system wiedzy ogólnej o innych ludziach, określając oczekiwania dotyczące wzo-
rów typowego zachowania czy możliwych od nich odchyleń. Związane z obser-
wowanym wyrazem mimicznym oczekiwania wpływają zaś na sądy o nadawcy 
komunikatu (Cantor, Mischel, 1993). 

W świetle badań można pokusić się o uogólnienie, iż „efekt wyrazu emo-
cjonalnego twarzy” przybiera następujący kierunek: twarze z emocją pozytywną 
wywołują pozytywne oceny. Badania pokazują, iż osobom atrakcyjnym, w tym 
o pozytywnym wyrazie twarzy, generalnie przypisuje się pozytywne cechy (Ber-
scheid, 1985). Przykładowo, osoby o szczęśliwym wyrazie twarzy oceniane są 
jako godne zaufania (Shelley i in., 2009). Zróżnicowanie ocen względem twa-
rzy z ekspresją pozytywną vs negatywną wykazują także badania przeprowadzo-
ne w schemacie ekspozycji podprogowych. Po podprogowej prezentacji twarzy 
z ekspresją radości pojawiła się tendencja do siadania blisko obrazu twarzy neu-
tralnej, natomiast po podprogowej ekspozycji twarzy wyrażającej wstręt badani 
siadali daleko od zawieszonego na ścianie zdjęcia twarzy neutralnej (Pochwatko, 
referat w Jadwisinie 2002). Również badania własne konsekwentnie wykazały, iż 
osoba eksponująca na twarzy radość była oceniana pozytywniej na wielu wymia-
rach (jako bardziej skłonna do współpracy, pomagania, dzielenia po równo, zdol-
niejsza, mądrzejsza, bardziej kompetentna, przewidywalna, godna zaufania, wy-
wiązująca się z obietnic oraz mniej skłonna do rywalizowania i dbania o własny 
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interes), niż ta sama osoba z mimiczną ekspresją złości (szereg efektów głównych 
manipulacji emocją na twarzy). 

O ile obserwowany wpływ mimicznego wyrazu emocjonalnego nadawcy na 
generowane o nim sądy nie jest już niczym odkrywczym – twarze pozytywne 
wywołują pozytywne oceny – to nurtujące jest pytanie, czy ów „efekt wyrazu 
emocjonalnego twarzy” zależy od orientacji społecznych. W niniejszym artykule 
podjęto więc próbę zbadania ewentualnego moderacyjnego charakteru orientacji 
społecznych w zróżnicowaniu generowanych sądów o innych na bazie obserwo-
wanej mimicznej ekspresji emocjonalnej.

5. WPŁYW ORIENTACJI SPOŁECZNYCH 
NA „EFEKT WYRAZU EMOCJONALNEGO TWARZY”

Istnieją przynajmniej pośrednie przesłanki, by twierdzić, iż orientacje spo-
łeczne mogą wpływać na związek między obserwowaną emocją na twarzy obcej 
osoby a formułowaniem ocen o nadawcy mimicznego komunikatu. Szczęśliwy 
wyraz twarzy generalnie odczytywany jest przez ludzi jako wskaźnik orientacji 
kooperacyjnej (Carnevale, 1977; Frank, 1988; Franki in., 1993; Kuhlman, Car-
nevale, 1984; Kuhlman i in., 1989), a orientacja kooperacyjna sprzyja obdarza-
niu zaufaniem osób prezentujących na twarzy ekspresje pozytywne (Shelley i in., 
2009). Być może mimiczna ekspresja pozytywnego stanu emocjonalnego wzbu-
dza u kooperacyjnych obserwatorów – oprócz zaufania i oczekiwania koopera-
cji – pozytywne oceny także na innych wymiarach. Józef Kozielecki (1975), na-
wiązując do tradycji badań nad percepcją społeczną i badając oceny dotyczące 
osób kooperujących i rywalizujących, wskazał, iż zgodnie z koncepcją stereoty-
pów kooperantom przypisywano wiele innych dodatnich cech charakteru, takich 
jak brak zachłanności czy empatia, zaś nie-kooperantów oceniano jako samolub-
nych, egocentrycznych, egoistycznych i bez skrupułów. Podobnie badania Shel-
ley i Rives (2009, za: Shelley i in., 2009) zgodnie wskazują na bardziej pozytywne 
oceny kooperantów niż nie-kooperantów pod względem takich cech, jak: niesa-
molubny, uczciwy, miły, kooperujący. Z innych badań również wynika, iż osoby 
o orientacjach prospołecznych wywołują na innych bardziej pozytywne wraże-
nie (są oceniani jako bardziej moralni, sprawiedliwi i uczciwi), niż osoby o orien-
tacjach pro-ja (Liebrand i in., 1986). Maki, Thorngate i McClintock (1979) wy-
kazali, iż osoby dokonujące wyborów indywidualistycznych i rywalizacyjnych 
oceniani byli jako bardziej egoistyczni, źli i nieprzyjacielscy, niż osoby przeja-
wiające zachowania altruistyczne i kooperacyjne. W obliczu informacji o tym, że 
osoby o różnych orientacjach społecznych w sposób odmienny interpretują inten-
cje partnera interakcji, stosując różne kryteria, zwracając uwagę na inne elemen-
ty i ostatecznie różniąc się w trafności swoich sądów, warto sprawdzić, czy orien-
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tacje społeczne różnicują ocenianie tej samej osoby, eksponującej skrajne wyrazy 
mimiczne. 

Do tej pory nie zbadano wprost, czy ocena osoby uśmiechniętej (najczęściej 
kojarzonej z tendencją do kooperacji) oraz osoby prezentującej mimiczną ekspre-
sję emocji negatywnej będzie zróżnicowana w zależności od orientacji społecz-
nej obserwatora. Autorka artykułu stawia hipotezę, iż „efekt wyrazu emocjonalne-
go twarzy” (wpływ rodzaju mimicznej ekspresji emocjonalnej nadawcy na rodzaj 
generowanego sądu o nadawcy) zależy od orientacji społecznych obserwatora. 

6. METODA

6.1. Osoby badane

Badanie zostało przeprowadzone na losowo-adresowej próbie mieszkań-
ców Polski, przy wykorzystaniu specjalnie dla celów badania napisanej aplikacji, 
umieszczonej na okres trwania eksperymentu na stronie internetowej: www.ba-
danie.ankieta.pl. Z kilkudziesięciu tysięcy osób poinformowanych o możliwo-
ści wzięcia udziału w badaniu (z tzw. listy mailingowej), łącznie do badania 
podeszło ponad 2000 osób, ale kryteria dopuszczające do uwzględnienia w analizach 
spełniły 972 osoby. Ostatecznie grupa badana liczyła 603 kobiety i 293 mężczyzn 
(76 braków danych odnośnie płci). Wiek respondentów zawierał się w granicach 10–
77 lat, przy średniej wieku 26 lat. W próbie było 136 osób poniżej 18. roku życia.

6.2. Przebieg badania

Badanie miało charakter indywidualny, zostało przeprowadzone za pośred-
nictwem Internetu i składało się zasadniczo z trzech części. Dwie pierwsze miały 
na celu określenie orientacji społecznej osoby badanej zależnie od obserwowanej 
na zdjęciach ekspresji mimicznej obcego mężczyzny (wymagały dokonywania 
podziału punktów między siebie a mężczyznę widzianego na zdjęciach w sytua-
cji, kiedy eksponował on na twarzy raz ekspresję neutralną, a innym razem jedną 
z emocji podstawowych). Trzecia część polegała na ocenianiu na skali osoby ze 
zdjęć w zależności od prezentowanej przez nią mimicznej ekspresji emocjonalnej.

Badani nie mieli możliwości powrotu do wyświetlania poprzednich ekranów 
(poza powrotem do instrukcji). Kontrolowano czas rozpoczęcia i zakończenia ba-
dania, aby zastosować fi ltr odrzucający osoby wypełniające ankiety zbyt szybko 
(poniżej 5 minut – taki czas ledwie wystarcza na mechaniczne zaznaczenie loso-
wo wybranych odpowiedzi) i zbyt wolno (powyżej 40 minut – taki czas niesie ry-
zyko wystąpienia przerwy między wykonywaniem poszczególnych zadań i tym 
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samym istotnego zaburzenia efektu manipulacyjnego). Średni czas wykonania 
zadania to 20–25 minut. 

Wszystkim ankietowanym prezentowano w pierwszej części badania (w ro-
towanej kolejności) zdjęcia tego samego mężczyzny, raz przybierającego neutral-
ny wyraz twarzy, a za drugim razem eksponującego jedną z dwóch emocji podsta-
wowych (radość, złość). Respondenci (w sposób losowy) przyporządkowywani 
byli więc do jednej z czterech podgrup, różniących się kolejnością ekspozycji mi-
micznych ekspresji i rodzajem prezentowanej emocji podstawowej:

 – pierwsza podgrupa badanych: 1. ekspozycja neutralnego wyrazu twarzy, 
2. ekspozycja mimicznej ekspresji radości, 

 – druga podgrupa badanych: 1. ekspozycja neutralnego wyrazu twarzy, 
2. ekspozycja mimicznej ekspresji złości, 

 – trzecia podgrupa badanych: 1. ekspozycja mimicznej ekspresji radości, 
2. ekspozycja neutralnego wyrazu twarzy, 

 – czwarta podgrupa badanych: 1. ekspozycja mimicznej ekspresji złości, 
2. ekspozycja neutralnego wyrazu twarzy. 

Ustalono losową przynależność do podgrup, aby na etapie analiz można było 
założyć, że grupy są jednorodne pod względem płci, wieku i wszystkich innych 
potencjalnych zmiennych mogących wpływać na mierzony efekt. Wprowadzenie 
randomizacji prezentacji zdjęć przyczyniło się też – już na etapie analiz – do za-
tarcia roli kolejności eksponowania twarzy. 

Dla wzmocnienia efektu oddziaływania ekspresji mimicznej na odbiorcę 
przekazu zarówno ekspozycja neutralnego wyrazu twarzy, jak i konkretnej emocji 
podstawowej prezentowana była trzykrotnie. Zdjęcia przedstawiające twarz o jed-
nej określonej modalności emocjonalnej różniły się tylko obramowaniem (co ni-
welowało wrażenie oglądania tego samego, a jednocześnie badania pilotażowe na 
prezentowanym materiale nie wykazały różnicującego wpływu rodzaju obramo-
wania zdjęcia na odbiór modalności prezentowanej emocji i na postrzeganie oso-
by ze zdjęcia). Badani oglądali każde zdjęcie przez około 4 sekundy, po uprzed-
niej instrukcji, aby bez zapamiętywania szczegółów po prostu im się przyjrzeć.

Po obejrzeniu serii trzech zdjęć określono orientacje społeczne responden-
tów, pozostające pod wpływem obserwowanej ekspresji mimicznej partnera w sy-
tuacji współzależności społecznej.

Następnie badani mieli za zadanie (w ramach przerwy) ocenić na skali atrak-
cyjność trzech reklam. Wszystkie one miały formę zdjęć produktów, a w treści 
zawierały napisy reklamujące dany towar lub informujące o określonej akcji. Ce-
lowo wybrano reklamy mało znane i nieprzedstawiające ludzkiej twarzy, aby ich 
treści nie interferowały z ekspresjami mimicznymi, będącymi manipulacją ekspe-
rymentalną. 

W kolejnej części następowała prezentacja zdjęć twarzy mężczyzny znane-
go z pierwszej części badania, ale o odpowiednio zmienionej (zależnie od pod-
grupy) emocjonalnej ekspresji mimicznej. Instrukcja poprzedzająca prezentację 
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zdjęć oraz czasy ekspozycji były takie same, jak w części pierwszej. Następnie, 
przy użyciu tego samego narzędzia co w pierwszej części badania (zmodyfi kowa-
na Metoda Kołowa Liebranda), dokonywano kolejnego pomiaru orientacji spo-
łecznych. Dwukrotny pomiar orientacji społecznych po uprzednim eksponowaniu 
różnych modalności emocji na twarzy partnera interakcji miał na celu sprawdze-
nie zaistnienia ewentualnej zmiany orientacji społecznej obserwatora pod wpły-
wem postrzeganej na czyjejś twarzy określonej ekspresji emocjonalnej. Hipote-
zę taką weryfi kowano w związku z licznymi wynikami badań wskazujących na 
czynniki wywołujące zmianę preferencji społecznych (Abric, Kahan, 1972; Grze-
lak i in., 1994; Hamburger i in., 1975; Latane, Nida, 1981; Swingle, Santi, 1972) 
– uzyskane rezultaty nie są jednak przedmiotem tego artykułu.

Trzecia część badania wiązała się ze skierowaniem prośby do respondentów 
o przypomnienie sobie najpierw zdjęć mężczyzny prezentowanych na samym po-
czątku badania i ocenienie go na skali zgodnie z własnym pierwszym wrażeniem, 
a następnie przypomnienie zdjęć tegoż mężczyzny pokazywanych w drugiej czę-
ści badania i również odzwierciedlenie swego wrażenia o nim na skali ocen. Aby 
sprawdzić adekwatność odbioru materiału służącego manipulacji eksperymental-
nej, pytano badanych o to, jaki rodzaj mimicznych ekspresji emocjonalnych pre-
zentowany był w obu odsłonach.

6.3. Narzędzia

Badano następujące zmienne:
 – zmienne niezależne: orientacje społeczne; rodzaj eksponowanej ekspresji 

mimicznej (czynnik wewnątrz- i międzyosobowy),
 – zmienne zależne: postrzeganie osoby (na wymiarach cech dotyczących 

kompetencji, przewidywalności, intencji i bycia godnym zaufania) prezentującej 
na twarzy różne ekspresje.

Metoda pomiaru zmiennej niezależnej: orientacje społeczne

Do pomiaru orientacji społecznych zastosowano zmodyfi kowaną przez Kuhl-
mana (2007) wersję Metody Kołowej Liebranda (The Ring Measure of Social Va-
lues; Liebrand, 1984), gdzie badani dokonywali 12 wyborów między trzema op-
cjami (A, B i C), a każda opcja prezentowała określony podział punktów między 
siebie (Ty) a „Osobę ze zdjęcia” (rys. 1). W instrukcji poproszono badanych o wy-
konanie serii takich zadań decyzyjnych po uprzednim wyobrażeniu sobie, że te 
punkty mają dla nich wartość (im więcej ich zgromadzą, tym lepiej), ale również 
„Osoba ze zdjęcia” przykłada wartość do punktów i czuje, że im więcej ich zgro-
madzi, tym dla niej lepiej. Poproszono badanych o wskazanie, która opcja (A, B 
czy C) jest ich zdaniem lepsza z jakichkolwiek powodów. W instrukcji podkre-
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ślono, że różni ludzie mają różne zdania na temat tego, który podział jest najlep-
szy, a celem badania jest poznanie sposobu myślenia badanego w tym obszarze. 
Dokładny i dość skomplikowany sposób analizy wyników uzyskanych przy uży-
ciu Metody Kołowej przedstawiony jest w artykule autora tej techniki (Liebrand, 
McClintock, 1988) (rys. 1). 

Rysunek 1. Przykład jednej z ofert w zmodyfi kowanej Metodzie Kołowej, w wersji podziału 
punktów między siebie i osobę ze zdjęcia

Źródło: materiały D. M. Kuhlmana (2007).

Przy użyciu opisanego narzędzia utworzono dwa rodzaje wskaźników orien-
tacji społecznych: 

1) ogólny wskaźnik – nasilenie orientacji na siebie i orientacji na innych,
2) szczegółowe wskaźniki – kategorie orientacji społecznych odpowiada-

jące nasileniu orientacji na siebie/innych (zgodnie z modelem orientacji według 
Griesinger i Levingstone’a, 1973):

 – kooperacja – wysokie nasilenie orientacji na siebie i wysokie nasile-
nie orientacji na innych,

 – indywidualizm – wysokie nasilenie orientacji na siebie i niskie nasi-
lenie orientacji na innych,

 – altruizm – niskie nasilenie orientacji na siebie i wysokie nasilenie 
orientacji na innych,

 – sadomasochizm – niskie nasilenie orientacji na siebie i niskie nasi-
lenie orientacji na innych.

Metoda pomiaru zmiennej niezależnej: rodzaj eksponowanej ekspresji 
mimicznej

W procedurze badawczej zastosowano rodzaj manipulacji, polegającej na 
zmianie ekspresji emocjonalnej na twarzy osoby, z którą badany pozostaje w sy-
tuacji współzależności społecznej i dzieli ważne dla obu stron punkty. W tym celu 
posłużono się zdjęciami jednego mężczyzny, prezentującego mimiczną ekspresję 
złości (manipulacja ujemna (–)), radości (manipulacja dodatnia (+)) i neutralną 



Joanna Lewczuk14

(rys. 2). Zdjęcia te wybrano spośród kilkudziesięciu zdjęć twarzy ludzkich (z ze-
stawu niepublikowanych materiałów Kuhlmana, 20071), przetestowanych pod 
względem jednoznaczności prezentowanych ekspresji mimicznych (badania ze-
społu Kuhlmana, 2006, 2007) i wyselekcjonowanych ze względu na wygląd twa-
rzy typowy dla obywatela Polski (Jakubiec, 2008) oraz na podstawie opinii sę-
dziów kompetentnych.

Metoda pomiaru zmiennej zależnej: postrzeganie osoby prezentującej 
na twarzy różne ekspresje

W celu określenia postrzegania tej samej osoby w zależności od ekspono-
wanej przez nią na twarzy ekspresji emocjonalnej (efekt wyrazu emocjonalne-
go twarzy) zredagowano na potrzeby badania skalę do oceny osoby ze zdjęcia. 
W sumie 11 pytań dotyczyło intencji prezentowanego mężczyzny (np. czy jest 
skłonny współpracować, pomagać innym, rywalizować, dbać głównie o włas-
ny interes, czy można mu zaufać), kompetencji (czy jest zdolny, mądry, kom-
petentny) i jego przewidywalności (czy wywiązuje się ze swoich obietnic, jest 
przewidywalny). Badani oceniali osobę ze zdjęcia na pięciostopniowej skali, 
a w ramach sprawdzianu manipulacji określali rodzaj eksponowanej na twarzy 
emocji. 

1 Materiały uzyskano dzięki uprzejmości profesora University of Delaware D. M. Kuhlmana.

Rysunek 2. Wykorzystywane w badaniu zdjęcia mężczyzny eksponującego ekspresję złości, 
radości i neutralną

Źródło: materiały D. M. Kuhlmana (2007).
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6.4. Hipoteza operacyjna

Hipoteza: wskaźniki postrzegania obcej osoby pozostające pod wpływem 
eksponowanej przez nią emocji (radość vs złość) na twarzy (efekt wyrazu emo-
cjonalnego twarzy) są zróżnicowane w zależności od nasilenia (orientacji na sie-
bie/innych) i/lub kategorii orientacji społecznych.

6.5. Prezentacja wyników

Bodziec manipulacyjny w całej próbie odczytywany był adekwatnie do zało-
żeń i tym samym czynił manipulację skuteczną (test Wilcoxona; p < 0,05). 

Weryfi kowano hipotezę o wpływie orientacji społecznych na „efekt wyra-
zu emocjonalnego twarzy” (czyli na zróżnicowanie wskaźników postrzegania ob-
cej osoby w zależności od eksponowanej przez nią emocji na twarzy). Wykonano 
dwuczynnikowe analizy wariancji, gdzie czynnikami były orientacja społeczna 
obserwatora × mimiczna ekspresja obserwowanego (manipulacja emocją radości 
„+” vs złości „–”), a zmienną zależną – oceny obserwowanego (na jedenastu wy-
miarach cech). Ocena twarzy neutralnej została użyta wyłącznie jako punkt od-
niesienia dla oceny twarzy bazowej (z emocją radości vs złości) i policzona jako 
różnica ocen twarzy bazowej i ocen twarzy neutralnej. To, że każdy respondent 
widział tylko dwa rodzaje twarzy, tj. tylko jeden rodzaj twarzy bazowej (manipu-
lacja „+” lub manipulacja „–”) powoduje, że efekt manipulacji nie mógł być efek-
tem wewnątrzobiektowym, lecz zewnątrzobiektowym. 

Początkowo analizowano wpływ ogólnego wskaźnika orientacji społecz-
nych (nasilenia orientacji na siebie/innych) na „efekt emocjonalnego wyrazu twa-
rzy”. Nie ujawniono moderującej roli nasilenia orientacji na siebie (brak efektów 
interakcyjnych), ale wykazano wpływ nasilenia orientacji na innych na „efekt 
emocjonalnego wyrazu twarzy” w obrębie trzech wymiarów cech: „skłonny do 
współpracowania”, „przewidywalny” i „godny zaufania” (trzy efekty interakcyj-
ne: manipulacja emocją × orientacja na innych). 

Skłonny do współpracowania

Wykonano dwuczynnikową analizę wariancji zmiennej zależnej „skłonny 
do współpracowania”. Model jako całość w istotny sposób (F(1, 968) = 35,937; 
p < 0,001) wyjaśniał 10,0% (R2 = 0,100) wariancji (po skorygowaniu tego wyni-
ku ze względu na liczbę czynników model nadal wyjaśniał 9,7% (R2 = 0,097) wa-
riancji). Wystąpił efekt główny manipulacji emocją, efekt główny orientacji na 
innych (na poziomie tendencji statystycznej) oraz efekt interakcyjny między tymi 
dwoma czynnikami (tab. 1). 
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Tabela 1. Wyniki dwuczynnikowej analizy wariancji zmiennej „skłonny do współpracowania” 
policzone w całej próbie

Źródło zmienności Suma kwadratów df Wariancja F Istotność η²

Manipulacja 192,299 1 192,299 103,124 0,000 0,096

Orientacja na innych 5,244 1 5,244 2,812 0,094 0,003

Manipulacja  orientacja 
na innych 7,362 1 7,362 3,948 0,047 0,004

Źródło: badania własne.

Twarz z maniupulacją „+” była oceniana wyżej pod kątem skłonności do 
współpracowania, niż twarz z manipulacją „–” (efekt główny manipulacji; śred-
nie odpowiednio: 0,2209; –0,7474). Siła tego efektu („efekt wyrazu emocjo-
nalnego twarzy”) w istotny sposób zależała od nasilenia orientacji na innych. 
U osób, u których orientacja na innych była niska (niższa od mediany), efekt 
ten był istotnie większy, niż u osób z wysoką orientacją na innych (wyższą od 
mediany) (rys. 3).

Rysunek 3. Ilustracja efektu interakcji „manipulacja” × „orientacja na innych” we wpływie 
na zmienną „skłonny do współpracowania”

Źródło: badania własne.
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Przewidywalny

Model dwuczynnikowej analizy wariancji dla zmiennej „przewidywalny” 
w istotny sposób (F(1, 968) = 4,373; p < 0,01) wyjaśniał 1,3% (R2 = 0,013) wa-
riancji. Przedstawiony w tej analizie model zawierający wszystkie efekty główne 
oraz efekt interakcyjny ilustruje tab. 2. 

Tabela 2. Wyniki dwuczynnikowej analizy wariancji zmiennej „przewidywalny” 
policzone w całej próbie

Źródło zmienności Suma kwadratów df Wariancja F Istotność η²

Manipulacja 11,058 1 11,058 7,890 0,005 0,008

Orientacja na innych 4,978 1 4,978 3,552 0,060 0,004
Manipulacja  orientacja 
na innych 5,440 1 5,440 3,881 0,049 0,004

Źródło: badania własne.

Twarz z manipulacją „+” była oceniana wyżej pod kątem cechy „przewidy-
walny”, niż twarz z manipulacją „–” (efekt główny manipulacji; średnie odpowied-
nio: –0,0147; –0,2457). Siła tego efektu („efekt wyrazu emocjonalnego twarzy”) 
w istotny sposób zależała od nasilenia orientacji na innych. U osób, u których 
orientacja na innych była niska (niższa od mediany) efekt ten był istotnie większy, 
niż u osób z wysoką orientacją na innych (wyższą od mediany) (rys. 4). 

Rysunek 4. Ilustracja efektu interakcji „manipulacja” × „orientacja na innych” we wpływie 
na zmienną „przewidywalny”

Źródło: badania własne.
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Zaufanie

Model analizy wariancji dla zmiennej zależnej „można mu zaufać” w istot-
ny sposób (F(1, 968) = 24,816; p < 0,001) wyjaśniał 7,1% (R2 = 0,071) wariancji. 
Wystąpił efekt główny manipulacji i efekt interakcyjny (tab. 3).

Tabela 3. Wyniki dwuczynnikowej analizy wariancji zmiennej „zaufanie” policzone w całej próbie

Źródło zmienności Suma kwadratów df Wariancja F Istotność η²

Manipulacja 106,132 1 106,132 70,724 0,000 0,068
Manipulacja  orientacja 
na innych 5,336 1 5,336 3,556 0,060 0,004

Źródło: badania własne.

Twarz z manipulacją „+” była oceniana istotnie wyżej na wymiarze „można mu 
zaufać”, niż twarz z manipulacją „–” (efekt główny manipulacji; średnie odpowied-
nio: 0,1915; –0,5290). Siła tego efektu („efekt wyrazu emocjonalnego twarzy”) w spo-
sób istotny na poziomie tendencji statystycznej zależała od nasilenia orientacji na in-
nych. U osób, u których orientacja na innych była niska (niższa od mediany), efekt ten 
był większy, niż u osób z wysoką orientacją na innych (wyższą od mediany) (rys. 5). 

Rysunek 5. Ilustracja efektu interakcji „manipulacja” × „orientacja na innych” we wpływie 
na zmienną „zaufanie”

Źródło: badania własne.
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W kolejnym kroku analiz wyróżniono cztery kategorie orientacji społecz-
nych, odpowiadające nasileniu orientacji na siebie/innych: kooperacja, indywi-
dualizm, altruizm, sadomasochizm. 

Wyniki wskazały na obecność dwóch istotnych związków interakcji czyn-
ników (orientacje szczegółowe × manipulacja emocją) ze zmiennymi zależnymi 
„skłonny do współpracowania” i „przewidywalny”.

Skłonny do współpracowania

Dwuczynnikowy model ANOVA wyjaśnił 10,6% (R2 = 0,106) wariancji 
(F(1, 964) = 16,376; p < 0,001). Oprócz efektu interakcji wystąpił efekt główny 
manipulacji (tab. 4).

Tabela 4. Wyniki dwuczynnikowej analizy wariancji zmiennej „skłonny do współpracowania” 
policzone w całej próbie

Źródło zmienności Suma kwadratów df Wariancja F Istotność η²

Manipulacja 169,184 1 169,184 90,966 0,000 0,086
Orientacja społeczna  
manipulacja 16,854 3 5,618 3,021 0,029 0,009

Źródło: badania własne.

Twarz z manipulacją „+” była oceniana istotnie wyżej na wymiarze „skłon-
ny do współpracowania”, niż twarz z manipulacją „–” (efekt główny manipulacji; 
średnie odpowiednio: 0,2209; –0,7474). Siła tego efektu („efekt wyrazu emocjo-
nalnego twarzy”) w istotny sposób zależała od kategorii orientacji społecznych. 
„Efekt wyrazu emocjonalnego twarzy” okazał się istotnie silniejszy w grupie sa-
domasochistów niż w grupie altruistów (rys. 6).

W celu dopełnienia analiz wykonano jednoczynnikową analizę wariancji 
z testami post-hoc, dokonując wielokrotnych porównań (metodą Tukey HSD) 
poziomu zmiennej „skłonny do współpracowania” w podziale na cztery grupy 
orientacji społecznych w obu warunkach manipulacji („+” i „–”). Okazało się, iż 
w grupie o orientacji sadomasochistycznej, indywidualistycznej i kooperacyjnej 
obserwacja twarzy uśmiechniętej wywołuje istotnie wyższe oceny na wymiarze 
„skłonny do współpracowania”, niż obserwacja twarzy z ekspresją złości (istot-
ności odpowiednio: p = 0,000; p = 0,003; p = 0,000). Okazało się też, że orien-
tacja kooperacyjna współwystępuje dodatkowo z wyższymi wskaźnikami pozy-
tywnych ocen w stosunku do osoby prezentującej mimiczną ekspresję radości niż 
złości, na wymiarach: „skłonny do dzielenia po równo” i „skłonny do pomaga-
nia” (p < 0,05).



Joanna Lewczuk20

Przewidywalny

Dwuczynnikowy model ANOVA wskazał na obecność efektu głównego ma-
nipulacji emocją oraz efektu interakcji (kategoria orientacji społecznej × manipu-
lacja) we wpływie na zmienną zależną „przewidywalny” (tab. 5).

Tabela 5. Wyniki dwuczynnikowej analizy wariancji zmiennej „przewidywalny” 
policzone w całej próbie

Źródło zmienności Suma kwadratów df  Wariancja F Istotność η²

Model skorygowany 29,111 7 4,159 2,979 0,004 0,021

Manipulacja 7,170 1 7,170 5,135 0,024 0,005
Orientacja społeczna  
manipulacja 13,203 3 4,401 3,152 0,024 0,010

Źródło: badania własne.

Twarz z manipulacją „+” była ogólnie oceniana istotnie wyżej pod wzglę-
dem cechy „przewidywalny”, niż twarz z manipulacją „–” (efekt główny mani-
pulacji; średnie odpowiednio: –0,0147; –0,2457). Siła tego efektu („efekt wyrazu 

Rysunek 6. Ilustracja efektu interakcji „orientacja społeczna” × „manipulacja” we wpływie 
na zmienną „skłonny do współpracowania”

Źródło: badania własne.
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emocjonalnego twarzy”) w istotny sposób zależała od kategorii orientacji spo-
łecznych. Efekt ten okazał się najsilniejszy w grupie sadomasochistów i odwrot-
ny, niż w grupie altruistów (rys. 7). Altruiści, odwrotnie niż pozostałe trzy grupy, 
pod wpływem manipulacji „–” generowali wyższe oceny na wymiarze „przewi-
dywalny”, niż pod wpływem manipulacji „+”. 

7. DYSKUSJA WYNIKÓW I IMPLIKACJE DO DALSZYCH BADAŃ

Celem pracy było sprawdzenie, czy orientacje społeczne są istotnym mode-
ratorem związku oceny na temat partnera interakcji z eksponowaną przez niego 
ekspresją mimiczną („efekt wyrazu emocjonalnego twarzy”). Wyniki wskazały, iż 
orientacje społeczne istotnie wpływają na „efekt wyrazu emocjonalnego twarzy”. 
Wpływ taki zaobserwowano zarówno w przypadku ogólnego wskaźnika orien-
tacji społecznych (stopień nasilenia orientacji na innych), jak i w przypadku ka-
tegorii orientacji społecznych. Moderujący wpływ orientacji ujawnił się jedynie 
w odniesieniu do dwóch spośród 11 wymiarów cech: „skłonny do współpracowa-
nia” i „przewidywalny”. 

Uśmiech na twarzy partnera interakcji, niezależnie od orientacji społecznej 
obserwatora, wywoływał bardziej pozytywne oceny niż obserwowana ekspresja 

Rysunek 7. Ilustracja efektu interakcji „orientacja społeczna” × „manipulacja” we wpływie 
na zmienną „przewidywalny”

Źródło: badania własne.
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złości. Natomiast nasilenie orientacji na innych i kategorie orientacji społecz-
nych istotnie różnicowały ten efekt. Ów efekt pozytywnych ocen (na wymiarach 
„skłonny do współpracowania” i „przewidywalny”) wobec uśmiechniętej twarzy 
okazał się istotnie słabszy w grupie o wysokiej orientacji na innych niż w gru-
pie o niskiej orientacji na innych. Podobnie, w zależności od rodzaju kategorii 
orientacji społecznej ów związek obserwowanej emocji i generowanej oceny miał 
istotnie różne nasilenie. Największe różnice w sile „efektu wyrazu emocjonalne-
go twarzy” (czyli w pozytywnym ocenianiu twarzy uśmiechniętej i negatywnym 
ocenianiu twarzy z ekspresją złości) zaobserwowano między grupami sadoma-
sochistów i altruistów – u tych ostatnich ów efekt zarówno na wymiarze „skłon-
ny do współpracowania”, jak i „przewidywalny” był istotnie słabszy. Zatem ba-
dani z wysoką orientacją na innych, w tym altruiści, skłonni byli pod wpływem 
manipulacji różnicować swoje oceny w stopniu znacznie mniejszym, niż osoby 
o niskiej orientacji na innych (głównie sadomasochiści). Być może więc wysokie 
zorientowanie na innych, w tym altruizm, powoduje dostrzeganie wybranych po-
zytywnych cech również w osobie o twarzy rozzłoszczonej.

Uzyskane wyniki zdają się wskazywać na orientację altruistyczną jako na 
wyróżniającą się na tle pozostałych grup w kwestii moderowania związku mię-
dzy obserwowaną emocją a generowaną oceną. Jak pokazały rozszerzone anali-
zy, we wszystkich grupach kategorii orientacji społecznych, poza grupą altrui-
stów, wystąpił istotny efekt przypisywania wyższych ocen na wymiarze „skłonny 
do współpracowania” osobie uśmiechniętej niż osobie z ekspresją złości. Nie na-
leży jednak zapominać, że wyróżniający się wpływ orientacji altruistycznej doty-
czył generowania ocen jedynie na dwóch wymiarach, co nie pozwala na formu-
łowanie ostatecznych konkluzji i generalizacje. Można jednak podjąć wstępną 
próbę hipotetyzowania czy interpretacji w kwestii zaobserwowanych zależno-
ści. Uzyskane wyniki mogą świadczyć o mniej schematycznym ocenianiu innych 
przez altruistów w porównaniu z pozostałymi grupami orientacji społecznych. 
Generalnie ludzie ulegają schematowi przypisywania pozytywnych cech oso-
bom prezentującym na twarzy emocje pozytywne. Altruiści, w odróżnieniu rów-
nież od kooperantów, zdają się minimalizować zróżnicowanie w ocenach na temat 
osób o skrajnych mimicznych ekspresjach. Jedna z możliwych interpretacji na-
suwa przypuszczenie, że altruiści bardziej niż przedstawiciele pozostałych kate-
gorii orientacji społecznych uświadamiają sobie prawdopodobieństwo ukrywania 
przez nadawcę komunikatu intencji odwrotnych niż te, które wynikają z prezento-
wanego wyrazu mimicznego (np. uśmiech może kamufl ować negatywną emocję 
świadczącą o negatywnej intencji). Fakt, iż altruiści w porównaniu pozostałymi 
kategoriami orientacji mieli mniej zróżnicowane oceny osób prezentujących na 
twarzach ekspresje radości i złości, może też świadczyć o mniejszej sile wiązania 
przez altruistów rodzaju emocjonalnej ekspresji mimicznej z cechami osoby. Być 
może altruiści mają skłonność do generowania bardziej zbliżonych ocen obcych 
osób niezależnie od rodzaju prezentowanej przez nich ekspresji. Istnienie zróżni-
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cowania między altruistami i kooperantami w sile „efektu wyrazu emocjonalne-
go twarzy”, a nawet w jego kierunku (na wymiarze „przewidywalny” kooperanci 
i altruiści w sposób zróżnicowany zareagowali na ekspresje mimiczne o przeciw-
nych znakach), zdaje się korespondować z „hipotezą trójkąta” (Kelley i Stahel-
ski, 1970), potwierdzając większe (niż u pro-ja) różnicowanie świata społecznego 
w grupie prospołecznych. Zastanawia ów odwrócony „efekt wyrazu emocjonal-
nego twarzy” w grupie altruistów (odwrotnie niż w pozostałych grupach u altru-
istów miało miejsce przypisywanie wyższych ocen pod względem przewidywal-
ności osobie z mimiczną ekspresją złości niż radości). Jednak błąd standardowy 
efektu widocznego na wykresie jest zbyt duży, aby można było fakt tej inwersji 
generalizować na populację. Przed formułowaniem możliwych interpretacji zaob-
serwowanego układu wyników należy bezwzględnie sprawdzić, czy taka inwersja 
powtórzy się w innych badaniach.

W kontekście uzyskanych wyników powstaje też pytanie, czy różnice w oce-
nach innej osoby wynikają z samej emocji, która rysuje się na oglądanej twa-
rzy, czy z zarażania się emocjami. Mechanizm symetrycznego odczuwania takiej 
emocji, jaką widzi się na twarzy innego człowieka, jest w psychologii dosko-
nale znany i opisany. W odniesieniu do badań prezentowanych w tym artyku-
le może więc być tak, że np. osoba oglądająca na zdjęciu radosnego człowieka 
sama staje się radosna. Nie wiadomo zatem, czy demonstrowane przez nią oceny 
są wynikiem samego odczuwania radości, czy też tego, że będzie oceniać osobę 
demonstrującą radość. Oczywiście nie sposób rozstrzygnąć tego na podstawie za-
prezentowanych badań, ale należałoby zmierzyć się z tym problemem na gruncie 
empirii w przyszłych badaniach. 

Komentując metodologię badań, warto podkreślić, iż do manipulacji eks-
perymentalnej celowo wykorzystano ekspresje emocji najtrafniej rozpoznawane 
w badaniach Ekmana i Friesena (1971) – radość i złość, co maksymalnie upraw-
dopodobniło adekwatne rozpoznanie modalności emocji przez badanych. Wybór 
ekspresji złości spośród emocji negatywnych dodatkowo podyktowany był do-
niesieniami, iż widok rozzłoszczonej twarzy wywołuje wyjątkowo silne pobudze-
nie emocjonalne (tzw. maksymalna amplituda przy pomiarach potencjałów czyn-
nościowych mózgu) (Lang, Nelson, 1990, za: Dolata, 2001). Powinno to istotnie 
zwiększyć prawdopodobieństwo odczuwalnego oddziaływania wybranego bodź-
ca manipulacyjnego na badanych. Planując przyszłe badania, kontynuujące empi-
ryczną eksplorację poruszanego w artykule tematu, warto jednak zastanowić się 
nad wprowadzeniem manipulacji z wykorzystaniem również innych modalności 
emocji podstawowych. 

Dyskusyjną metodologicznie kwestią jest fakt prezentowania badanym zdję-
cia jednego mężczyzny eksponującego różne wyrazy mimiczne. Taka sytuacja ma 
swoje atuty – pozwala na porównania reakcji na poszczególne ekspresje mimicz-
ne bez interferencji różnych rodzajów twarzy ludzkich. Z drugiej strony jednak 
zastanawia wybór akurat twarzy męskiej – autorka badań sugerowała się infor-
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macjami o dominacji u kobiet, w porównaniu z mężczyznami, ekspresji pozytyw-
nych oraz o kategoryzowaniu kobiet do grupy „słabszej płci”, co może skutkować 
częstszym przejawianiem zachowań kooperacyjnych w stosunku do kobiet. Poza 
tym więcej kooperantów jest wśród kobiet, niż wśród mężczyzn, a na koopera-
cję skłonni jesteśmy odpowiadać kooperacją. Jednak wciąż bez odpowiedzi pozo-
staje pytanie, czy otrzymane zależności między percepcją mimicznych ekspresji 
emocjonalnych a orientacjami społecznymi nie różniłyby się istotnie, gdyby mo-
delem była kobieta. 

Oprócz płci osoby prezentującej poszczególne wyrazy mimiczne ważną kwe-
stią może okazać się sam wygląd (elementy fi zyczne) twarzy tej osoby. Psycho-
neuroendokrynologia, fi zjologia oraz psychologia ewolucyjna dostarczają argu-
mentów na rzecz istnienia uniwersalnych gatunkowo, stabilnych cech fi zycznych 
twarzy osoby, komunikujących orientację społeczną tej osoby (Buss, 2001; Fehr 
i in., 2005; Solomon i in., 1996). Można zatem mówić o równoległym kształtowa-
niu psychiki i ciała przez ten sam czynnik fi zjologiczny, a tym samym o istnieniu 
modeli twarzy bardziej kobiecych, „estrogenowych”, zdradzających tendencje 
kooperacyjne i modeli twarzy bardziej męskich, „testosteronowych”, świadczą-
cych o tendencjach rywalizacyjnych osoby. Wybierając osobę do prezentacji eks-
presji w kolejnych badaniach, warto zatem zwrócić uwagę na to, aby jej twarz 
nie była reprezentacją skrajnego typu. Najbardziej ogólna analiza morfopsycho-
logiczna twarzy mężczyzny prezentowanego w badaniach własnych klasyfi kuje 
ją (poza pewnymi wyjątkami) do typu dylatacyjnego (otwartego) – zarys twarzy 
szeroki, gruby, solidny, zwarty; receptory (oczy, usta, nos) duże, szerokie, grube; 
wszystkie trzy poziomy twarzy (umysłowy, uczuciowy i instynktowny) duże i do-
brze rozwinięte (Jones i in., 2005). Dominujące cechy takiej osoby to ekstrawer-
sja, ekspansywność, otwartość, optymizm, a także – co kluczowe dla tematu arty-
kułu – skłonność do narzucania się z uśmiechem (Binet, 2003). Oczywiście każdy 
typ twarzy pociąga za sobą jakąś prawdopodobną charakterystykę psychologicz-
ną. Jednak warto kontrolować, jak może być postrzegana twarz osoby prezentują-
cej ekspresje z uwagi na możliwą, zależną od tego interpretację eksponowanego 
emocjonalnego wyrazu mimicznego. 

Inną ważną metodologicznie kwestią jest fakt, na ile osoba prezentująca emo-
cje jest atrakcyjna fi zycznie dla uczestnika badania. Forgas (1987, za: Dolata, 
2001) przeprowadził badania zmierzające do ustalenia, w jaki sposób fi zyczna 
atrakcyjność nadawcy wpływa na spostrzeganie emitowanych przez niego eks-
presji. Przy rozłączności tych dwóch charakterystyk osoby atrakcyjne, podobnie 
jak jednostki emitujące ekspresje pozytywne, oceniane są jako lepiej dostosowa-
ne społecznie, bardziej kompetentne, odpowiedzialne, wartościowe i – co szcze-
gólnie dla nas interesujące – godne zaufania. Jeśli zatem mężczyzna prezentowa-
ny w badaniach własnych wydał się części uczestników eksperymentu atrakcyjny 
fi zycznie, to bez względu na rodzaj prezentowanej ekspresji mimicznej mogli oni 
oceniać go bardziej pozytywnie. Z kolei badania Frąckiewicza (2000) pokazu-
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ją, iż do współpracy preferowane są osoby o rysach twarzy podobnych do ry-
sów twarzy matki, co w kontekście badań własnych może wzmagać orientację 
kooperacyjną względem osoby przypominającej matkę. Zatem przy planowaniu 
przyszłych badań dotyczących relacji między wyrazem emocji a prospołecznoś-
cią nieodzowne wydaje się kontrolowanie zmiennej, jaką jest ocena atrakcyjności 
fi zycznej osoby prezentującej emocje, dokonywana przez badanego.

Kolejny istotny aspekt to charakter prezentowanego emocjonalnego wyrazu 
twarzowego – pozowany czy spontaniczny. W badaniach nieprzypadkowo wyko-
rzystany był typ pierwszy, gdyż szczególnie w sytuacji, gdzie ekspresja mimiczna 
miała być jednoznacznym bodźcem manipulacyjnym, badaczowi zależało na jego 
jak najbardziej trafnym odczytaniu. Natomiast, jak podaje Dolata (2001), wyra-
zy twarzowe pozowane rozpoznawane są bardzo dobrze, spontaniczne – znacznie 
gorzej. Z drugiej strony autorka ma świadomość nikłej trafności ekologicznej ma-
teriału w postaci statycznych, pozowanych zdjęć ekspresji mimicznych i dostrze-
ga zasadność zaplanowania badań z użyciem technik zwiększających naturalność 
ekspresji prezentowanych przez modeli (np. umożliwiających ujęcie dynamiki 
ekspresji, będącej kluczem określającym intensywność afektu, prawdziwość lub 
fałszywość ekspresji), bądź wręcz zaaranżowania i analizowania realnych sytua-
cji interakcji dwóch osób. Realizując ostatni pomysł, należy jednak mieć świado-
mość, że zakres bodźców oddziałujących na obserwatora ekspresji rozszerzy się 
z mimiki na pantomimikę i cały kontekst sytuacji, gdyż w codziennych interak-
cjach z ludźmi wnioskujemy o ich emocjach, posługując się też innymi, oprócz 
wyrazu twarzy, wskaźnikami: kontekstowymi, tkwiącymi w innych zachowa-
niach niewerbalnych (gestach, ruchach ciała, kierunku spojrzenia, informacjach 
akustycznych zawartych w mowie, tonie, niewerbalnej wokalizacji), czy też wie-
dzą o osobie. Zatem wykorzystanie w badaniach własnych statycznych zdjęć twa-
rzy znacznie uprościło etap operacjonalizacji zmiennych i analizy wyników, po-
zwalając na wyciągnięcie bardzo wstępnych, ogólnych wniosków, które jednak 
niewątpliwie należy – jeśli chce się rozważać o postrzeganiu drugiego człowie-
ka w sytuacjach interakcji społecznych – uzupełnić badaniami bardziej szczegó-
łowymi, uwzględniającymi także czynniki pozamimiczne. 
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JOANNA LEWCZUK

SOCIAL VALUE ORIENTATIONS AND EVALUATION OF THE INTERACTION 
PARTNER’S TRAITS DEPENDING ON EMOTIONAL FACIAL EXPRESSION

Abstract. The article is about the impact of social orientation on the relationship between gene-
rated assessments of the characteristics of another individual and emotion presented on his/her face.

An omnibus type representative survey was carried out according to the experimental scheme, 
entirely via the Internet (N = 972). The following tools were used: a modifi ed version of the Ring 
Measure of Social Values (Liebrand, 1984) for the measurement of social value orientations; photo-
graphs of facial expressions (happiness, anger, neutrality) for the experimental manipulation; a scale 
for the assessment of perception of the individuals presented on the photographs.

As expected, the link was demonstrated between social value orientations and the assessment 
about someone displaying various emotions on the face. Moderating nature of social orientation 
was connected with the degree of the orientation on the others as well as with the category of social 
orientation, but in relation to two of the eleven dimensions of features: “willing to cooperate” and 
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“predictable”. The results seem to indicate the altruism orientation as the distinctive one in terms of 
moderating the relationship between observed emotion and generated evaluation. 

The results were given an interpretation, and areas were suggested in which it was worth plan-
ning additional researches that might provide the knowledge required to draw fi nal conclusions. It 
was highlighted that specifi c methodological solutions which might have infl uenced the structure of 
results were applied. 

Keywords: social value orientations, orientation on the others/orientation on oneself, per-
ception of people, Ring Measure of Social Values, facial emotional expressions.


