Nachahmung des Gegeniibers fiihrt zu hoherer
Beliebtheit beim Kennenlernen
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D ie spontane Nachahmung des verbalen und nonverbalen Verhaltens des Gegeniibers
- soziales Mimikry - ist eine unbewusste Strategie, um Beziehungen zu anderen Men-
schen aufzubauen. Wir ahmen beispielsweise den Akzent, die Mimik, die Gestik oder die
Haltung der anderen Person nach. Inwieweit unterscheiden sich Menschen in ihrem Nach-
ahmungsverhalten und welchen Einfluss hat das auf die Sympathie beim Kennenlernen?
Das haben Forscher der Universitat Leipzig und der Freien Universitat Berlin in einer ge-
meinsamen Studie untersucht und ihre Ergebnisse jetzt in der renommierten Fachzeitschrift

"Psychological Science" verdffentlicht.

Maike Salazar Kampf, Dr. Sascha Krause, Prof. Dr. Steffen Nestler und Prof. Dr. Stefan
Schmukle von der Universitat Leipzig sowie Helén Liebermann und Prof. Dr. Rudolf Ker-
schreiter von der Freien Universitdt Berlin analysierten das Nachahmungsverhalten beim
Kennenlernen. Hierzu wurden 139 Personen, die sich zuvor nicht kannten, in gleichge-
schlechtlichen Gruppen von vier bis sechs Teilnehmern ins Labor eingeladen. Jeder fiihrte
dann nacheinander mit jeweils allen anderen Gruppenmitgliedern fiinfminiitige Kennen-
lerngesprache. Davor und danach gab jede Person an, wie sympathisch er oder sie die ande-
re Person fand. Auf Basis der Videoaufzeichnungen dieser Gespriche wurden dann Unter-
schiede im Nachahmungsverhalten und dessen Effekte auf die gegenseitigen Sympathie-

Einschatzungen analysiert.

Die Ergebnisse zeigen, dass sich Personen in ihrer Tendenz, ihre Interaktionspartner nach-
zuahmen, unterscheiden. So gibt es Menschen, die kaum Nachahmverhalten zeigen, wah-
rend andere Menschen besonders haufig das Gegeniiber nachahmen. Sie werden in der For-
schungsliteratur als soziale Chaméleons bezeichnet. "In unserer Studie kénnen wir zeigen,
dass dieses Nachahmungsverhalten zu einer hoheren Beliebtheit dieser sozialen Chamaéleons
fihrte", erlautert Liebermann. Hingegen fanden sich kaum Hinweise dafiir, dass Personen
sich darin unterscheiden, generell Mimikry bei anderen auszuldsen. Vielmehr zeigte die Stu-
die, dass Mimikry vor allem von der einzigartigen Beziehung zwischen zwei Personen ab-
hangt. Ist einem der erste Eindruck des Gegeniibers sympathisch, so steigt die Wahrschein-
lichkeit, dass wir diese spezifische Person nachahmen. Diese Nachahmung oder Mimikry
gibt der imitierten Person das Gefiihl, gemocht zu werden, und fiithrt dazu, dass die nachah-
mende Person als sympathischer wahrgenommen wird. "Die Ergebnisse weisen demnach

auf einen Bindungsmechanismus durch Mimikry hin. Durch Mimikry teilen wir unbewusst
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mit, dass wir jemanden mogen und konnen damit unsere eigene Beliebtheit steigern’, er-
klart Salazar Kampf. Sie beleuchtet nun in der Abteilung Klinische Psychologie der Un-
iversitat Leipzig die Effekte von Mimikry auf die Wirksamkeit von Psychotherapien.
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