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ABSTRACT

Proxemics has profoundly investigated determinants and functions of inter-
personal distance. Despite considerable empirical knowledge gathered in this
science, it has not much investigated image and self presentation functions of
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empirical study on the impact of spatial behavior on the image and self-pres-
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Uwagi wstepne

Zachowaniami przestrzennymi nazywac si¢ bedzie w niniejszym tekscie usta-
lanie i zmiane¢ dystansu mi¢dzy ludzmi. Staly si¢ one przedmiotem badan empi-
rycznych w ramach interdyscyplinarnej nauki zwanej popularnie ,,proksemika”
Zwigzek zachowan przestrzennych z wizerunkiem i autoprezentacja negocjatora
nie zostal jak dotad gruntownie przebadany. Badania omawiane w niniejszej
pracy czg$ciowo uzupelniaja ten brak. Dotycza one wplywu zachowan przestrzen-
nych negocjatora na jego wizerunek w okreslonej sytuacji sprzedazy. Niniejszy
tekst omawia metodg i prezentuje wyniki tych badan. Ich metodologiczne i teo-
retyczne zaplecze zostalo zaprezentowane w naukowej monografii autoral, dlate-
go nie bedzie si¢ tu szczegétowo omawiaé zalozen przyjetej metody badawczej
sygnalizujac tylko zwigzane z nig problemy i skierowujac Czytelnika do literatury
przedmiotu2. W czesciach 1, 2 niniejszej pracy zostanie oméwiona metoda badan,
w cze$ciach 3,4 - ich metodyka, w czesci 5 — sposob prezentacji wynikow, w cze-
$ci 6 — wyniki badan, a w czgsci 7 niektdre perspektywy teoretyczne, badawcze
i aplikacyjne otwarte niniejszg praca.

1. Cel badan i hipoteza badawcza

Celem badan jest sprawdzenie czy wizerunek negocjatora ulega zmianie pod
wplywem jego zachowan przestrzennych. Wyniki powinny tez pozwoli¢ na okre-
$lenie tej zmiany.

Sprawdzana hipoteza badawcza glosi, ze dystans wplywa na wizerunek. Uszcze-
golawia sie ona ze wzgledu na cechy wizerunku brane pod uwage, takie jak:

1) wiarygodno$¢ / brak wiarygodnosci;

2) pewnos¢ siebie / brak pewnosci siebie;

3) agresywno$¢ / tagodnosé;

4) przyjazne / nieprzyjazne nastawienie do drugiej strony;

1 J.E Jacko, Taktyki negocjacyjne w kontekscie proksemiki. Analiza metodologiczna, Wydawnictwo
Uniwersytetu Jagiellonskiego, Krakow 2012.

2 Niniejsza praca powstala w ramach projektu badawczego Ministerstwa Nauki i Szkolnictwa
Wyzszego (36 konkurs projektéw badawczych) Taktyki negocjacyjne w kontekscie proksemiki. Ana-
liza metodologiczna realizowanego na Uniwersytecie Jagiellonskim w Krakowie na Wydziale Zarza-
dzania i Komunikacji Spoteczne;j.
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5) taktowno$¢ / brak taktu;

6) sympatycznos¢ / antypatycznosé;

7) zainteresowanie transakcjg / brak zainteresowania transakcja;

8) gotowos¢ do kompromisu (ulegto$¢) / nieustepliwosé;

9) kompetencje poznawcze zwigzane z przedmiotem negocjacji / niekompe-
tencja poznawcza;

10) wtadza (kompetencje organizacyjne, pozycja spoleczna) / brak wladzy;

11) wysoka / niska pozycja spoteczna;

12) atrakcyjnosc¢ / nieatrakcyjnos¢ fizyczna.

Taki dobor elementéw wizerunku negocjatora jest czgsciowo propozycja wia-
sna, cze$ciowo zas opiera sie na literaturze przedmiotu®. Sprawdzana hipoteza
sktada sie wiec z 12 hipotez szczegdtowych dotyczacych zwigzku zachowan prze-
strzennych z kazdym z powyzszych elementéw wizerunku.

2. Przedmiot badan

Wizerunek negocjatora jest zmienng zalezng (objasniang) omawianych tu
badan, za$ dystans i okolicznosci interakcji — zmienng niezalezng (objasniajaca).
Badania dotycza pierwszego wrazenia powstajacego w pierwszych sekundach
negocjacji w $wiadomosci uczestnikdw interakcji negocjacyjnej oraz ich obser-
watorow.

2.1. Zmienna zalezna (objasniana)

Przyjeto, ze wizerunek negocjatora, to wrazenie powstate w wyniku interakcji,
polegajace na przypisywaniu mu przez inng osobe (uczestnika lub obserwatora
interakcji) cech wskazanych w wymienionych wyzej punktach 1 - 12. Elementy
wizerunku negocjatora okreslono ,,dialektycznie” - przez ich pozytywne okresle-
nie iich przeciwienstwo. W badaniach sprawdzano, ktérym z tych okreslen w ska-
li dwustopniowej (,,bardzo” - ,troche”) okresla si¢ wizerunek negocjatora.

3 Por.].E Jacko, op. cit., s. 61; D.G. Leathers, Successful Nonverbal Communication. Principles and
Application, Allyn and Bacon, Boston 1997, pp. 195-205.
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2.2. Zmienna niezalezna (objasniajaca)

Zmienng niezalezng (objasniajaca) w badaniach jest dystans. Badane interakcje
dokonuja si¢ w dwu dystansach — w dystansie blizszym i dalszym. W eksperymen-
cie pomocniczym (zwanym dalej eksperymentem A) dystans blizszy oscyluje
miedzy 45 a 70 cm, a dystans dalszy oscyluje miedzy 120 a 210 cm. Natomiast
w eksperymencie gtéwnym (zwanym dalej eksperymentem B) odleglo$¢ jest
precyzyjnie okreslona: dystans blizszy, to 45 cm a dalszy, to 120 cm.

W eksperymentach poddano kontroli tez niektdre okolicznosci interakcji, takie,
jak réznica wieku, wzrostu i ple¢ stron interakcji oraz pochodzenie kulturowe
i etniczne respondenta. Nie skorzystano z tej informacji przy wyjasnianiu wyni-
kow badan, gdyz byta ona zbierana na wypadek, gdyby hipoteza badawcza nie
zostala potwierdzona i badania wymagaly postawienia i dodatkowych hipotez. To
jednak nie miato miejsca. Por. 6.

3. Metodyka badan

Omawiane tu eksperymenty, to interakcja o ustalonym scenariuszu, ktéra od-
bywa sie w dystansie dalszym i blizszym miedzy dwiema osobami zwanymi dalej
negocjatorem A i negocjatorem B. Dystans jest ustalany przez negocjatora A.
Negocjator B nie wie o tym, Ze negocjator A celowo ustala taki, a nie inny dystans.

Eksperyment A dotyczy wizerunku powstalego w swiadomosci uczestnika
negocjacji. Badania prowadzono metoda symulowanych negocjacji, ktéra jest
opisana w czesci 3.3. Eksperyment B dotyczy wizerunku powstajacego w $wiado-
mosci obserwatora negocjacji. Badania prowadzono metodg ,,bezstronnego ob-
serwatora” omdéwiong w czesci 3.4.

3.1. Populacja

Badania przeprowadzono w dwu grupach. Pierwsza grupa, to 424 par studen-
tow, ktorzy wzieli udziat w eksperymencie A. Druga grupa, to 261 anonimowych
0sob, ktére wziely udzial w eksperymencie B. Populacja jest wzglednie jednolita
pod wzgledem etnicznym i kulturowym. Kwestionariusz wypelnita podobna ilo$¢
kobiet i mezczyzn.
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3.2. Parametry sytuacji interakcyjnej

W punkcie wyjscia eksperymentow okreslone zostaly parametry i okoliczno$ci
badanej interakcji. Przebiegata w pozycji stojacej, w pomieszczeniu wystarczajaco
duzym, by strony mogty bez przeszkéd ustali¢ preferowany prze siebie dystans, bez
mebli w neutralnym i sztucznym o$wietleniu. Respondenci nie znaja osoby wcale
lub znaja tylko ,,z widzenia” osobeg, ktdrej wizerunek oceniaja. Strony interakeji
przyjmuja, ze negocjator A jest przedstawicielem firmy deweloperskiej i ma zadanie
sprzeda¢ dom negocjatorowi B, ktory chce w tym domu mieszkaé. Przyjmuje sie, ze
zachodzi migdzy nimi duza rozbieznos¢ stanowisk, co do ceny za te nieruchomos¢
i ze czekajg ich trudne negocjacje dotyczace tej rozbieznosci. Badana sytuacja ma
scenariusz, w ktérym rola negocjatora A jest $cisle okreslona pod wzgledem wer-
balnych i pozawerbalnych zachowan. Negocjator B reaguje spontanicznie.

3.3. Eksperyment A

Eksperyment A dotyczy zwigzku zachowan przestrzennych negocjatora z jego
wizerunkiem, ktéry powstaje w percepcji jego rozmoéwcy w pierwszych sekundach
interakcji. Zaaranzowane zostaly interakcje diadyczne (dwuosobowe) podczas
wystandaryzowanej wedlug wspomnianych wyzej parametrow sytuacji negocja-
cyjnej. W polowie par negocjator A prowadzi negocjacje w dystansie blizszym,
a w pozostatych parach - w dystansie dalszym wedlug wielkosci okreslonej w cze-
$ci2.2.

Przed eksperymentem osoby grajace role Negocjatora A zostaly odpowiednio
przygotowane przez trening, by mogly zachowywac sie identycznie (werbalnie
i pozawerbalnie) przy kazdej interakcji i ustala¢ dystans zgodnie z powyzszymi
ustaleniami. Negocjator B jest respondentem i wypelnial anonimowy kwestiona-
riusz po zakonczeniu interakcji. Nie wie o celowym ustalaniu dystansu przez
negocjatora A.

3.4. Eksperyment B

Eksperyment B dotyczy wizerunku, ktéry powstaje w percepcji obserwatora
interakcji. Eksperyment polega na obejrzeniu przez respondenta 4 filméw i wy-
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pelnieniu przez niego kwestionariusza dla kazdego z nich. Filmy i kwestionariusze
zostaly opublikowane w Internecie w systemie Lime Survey. W dwu filmach dy-
stans byt dalszy, a w dwdch - blizszy wedlug proporcji oméwionych w czesci 2.2.
Interakcje w dystansie blizszym i dalszym dokonujg si¢ miedzy tymi samymi
osobami. Filmy byly montowane w ten sposéb, ze zachowania stron w dystansie
blizszym i dalszym sa identyczne, gdyz zastosowano trik polegajacy na tym, ze
zmiang dystansu uzyskano na poziomie montazu. Respondent oglada dwukrotnie
dwa filmy rézniace si¢ jedynie dystansem, ale nie wie o tym, dlatego ulega wraze-
nia, ze oglada 4 rdzne interakcje.

3.5. Pytania kwestionariuszy
Pytania kwestionariuszy sa w obu eksperymentach (A i B) takie same i dotycza
wrazenia cech wizerunku wskazanych w czeéci 2.1., jakie w osobie wypelniajacej
kwestionariusz wywoluje negocjator A. Odpowiedzi moga by¢ udzielane w skali

od1do5:

Tab. 1. Ogolny sens odpowiedzi kwestionariusza

Punktacja Skala do | Sens odpowiedzi
kwestionariusza | obliczen

0 1 Silne wrazenie wystepowania przeciwienstwa danej cechy
1 2
brak odpowiedzi 3 Trudno powiedzie¢, brak opinii
4
5

Umiarkowane wrazenie wystepowania przeciwienstwa danej cechy

2
3

Umiarkowane wrazenie wystepowania danej cechy

Silne wrazenie wystepowania danej cechy

Opracowanie wlasne

Jak wida¢ cecha i jej przeciwienstwo jest oceniana w skali dwustopniowej (,,bar-
dzo” - ,troche¢”) z mozliwoscig unikniecia jakiejkolwiek oceny (,trudno powie-
dzie¢”). Wszystkie odpowiedzi sa brane pod uwage przy okreslaniu $redniej wa-
Z0one;j.
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4. Dyskusja metodyki badan

4.1. Dobdr dystansow w eksperymencie

Przy ustalaniu wielko$ci dystanséw wykorzystano wyniki badan Edwarda T.
Halla, ktére dotyczyty stereotypow dystansu®. Badania przeprowadzone przez
niego na wybranej grupie w USA pokazaly, ze zwykle w intymnym dystansie
(intimate distance) — do ok. 45 cm - przebywaja osoby, ktore taczy relacja intym-
na. Dystans osobisty — indywiduany (personal distance), to odlegtos¢ od ok. 45-50
cm do ok. 120 cm, w ktérej zwykle rozmawiaja ze soba ludzie, ktorych taczy rela-
cja osobista. W nieco dalszym - spolecznym dystansie (social distance) — od ok.
120 do 360 cm - zazwyczaj prowadzimy oficjalne rozmowy i zatatwiamy interesy
— jest to dystans swoisty dla relacji spotecznych swoistych dla biznesu. Dystans
publiczny (public distance) — powyzej 360 cm - ktory dzieli np. méwce od stucha-
czy w wystapieniach publicznych, wykladach, przeméwieniach itp.°. Te odlegtosci
nazywac sie tu bedzie stereotypami dystansu. W mysl powyzszych ustalen inte-
rakcje typowe dla sytuacji sprzedazy naleza do relacji spolecznych, a typowy dla
nich dystans oscyluje miedzy 120 a 360 cm.

Pézniejsze badania pokazaly, ze stereotypy przestrzenne zaleza w pewnym
stopniu od kulturys. Potwierdzily tez trafno$¢ powyzszych ustalen Halla dla nie-
ktorych obszaréw kulturowych o podobnym klimacie i ustroju spotecznym, jak
ten, ktory byl okolicznoscia pierwotnych badan Halla’.

4 E.T. Hall, Ukryty wymiar, przel. T. Holéwka, Paristwowe Wydawnictwo Naukowe, Warszawa
1976,s. 167-168, 184-187.

5> E.T.Hall, The Silent Language, Doubleday, Garden City 1959; E.T. Hall, The Hidden Dimension,
Doubleday, Garden City 1966.

6 Por.: ].K. Burgoon, Cross-cultural and intercultural applications of expectancy violations theory,
[in:] Intercultural Communication Theory, eds. R. Wiseman, Sage, Thousand Oaks 1995; P. Ekman,
W. Friesen, Constants across cultures in face and emotion, “Journal of Personality and Social Psycho-
logy” 1971, No. 17, pp. 124-129; P. Ekman, R. Sorenson, W. Friesen, Pan-cultural elements in facial
displays of emotion,“Science” 1969, No. 164, pp. 86-88; G. Hofstede, Kultury i organizacje. Zaprogra-
mowanie umystu, przet. M. Durska, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2007; N.M.
Sussman, H.M. Rosenfeld, Influence of culture, language, and sex on conversational distance,“Journal
of Personality and Social Psychology” 1982, No. 42 (1), pp. 66-74; O.M. Watson, Proxemic Behavior.
A Cross-Cultural Study, Mouton, The Hague 1970.

7 Por. L. Altman, A.M. Vinsel, Personal space. An analysis of E.T. Hall's proxemic framework, [in:]
Human Behavior and Environment, Vol. 2, eds. I. Altman, ].E Wohlwill, Plenum, New York 1977, pp.
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Przy ustalaniu dystanséw omawianego tu eksperymentach chodzito o ustalenie
dwu odlegtosci wedlug dwu kryteriow. Po pierwsze dystans dalszy powinien na
tyle rozni¢ sie od dystansu blizszego, by pelni¢ inne funkcje niz dystans blizszy.
Po drugie, dystanse powinny by¢ zblizone do siebie, bo gdyby znacznie si¢ rézni-
ty, respondenci sugerowaliby sie ta rzucajaca w oczy roznicg, co mogloby zaktocaé
wynik eksperymentu.

W badaniach przyjeto, ze odleglos¢ od 45 do 70 cm odbiega od stereotypu
dystansu dla badanej sytuacji, a dystans migedzy 120 a 210 cm miesci si¢ w obo-
wigzujgcym stereotypie. Hipoteza badawcza, o ktorej byta mowa w czeéci 1,
przyjmuje implicite, ze te dystanse beda petni¢ odmienne funkcje w badanej inte-
rakcji. Oczywiscie taki a nie inny dobor dystanséw jest opcja badawczg i mozna
bylo dobra¢ inne dystanse do badan, ale w kazdym tego rodzaju wyborze naleza-
toby kierowa¢ wskazanymi wyzej dwoma kryteriami.

4.2. Niektdre problemy badawcze zwigzane z metoda (ang.) as if

Metoda wchodzenia w role lub identyfikacji z rolg lub wchodzenia w role (zwa-
na ang. Role Playing Games lub as if) polega na tym, Ze osoby biorace udziat
w eksperymencie s3 poproszone o odegranie okreslonych rél w sposéb jak naj-
bardziej autentyczny, tj. wyobrazajac sobie, ze jest to sytuacja realna. Mimo, ze ta
metoda nalezy juz do kanonu badan psychologicznych, to wyniki badan uzyska-
nych przy jej pomocy moga budzi¢ zasadne watpliwosci, ktére mozna wyrazié
pytaniem: ,,Czy osoba wchodzaca w fikcyjna role spoteczng bedzie si¢ zachowy-
wala tak, jak osoba, ktora ja spelnia w rzeczywistej sytuacji zyciowej?” Pytanie
dotyczy migdzy innymi trzech mozliwosci, ktérych nie sposéb wykluczy¢ w eks-
perymencie A:

Po pierwsze, uczestnicy eksperymentéw moga specyficznie przezywac sytuacje,
w ktorej maja odegra¢ fikcyjna role. Dla niektoérych jest to przyjemne i fatwe, dla
innych trudne, krepujace i stresujace. Tego rodzaju emocje mogg falszowaé wynik
badan.

213; WJJ. Ickinger, A Behavioral Game Methodology for the Study of Proxemic Bahavior (A Disser-
tation Presented to the Faculty of the Grade School of Yale University in Candidacy for the Degree
of Doctor of Philosophy), 1982, p. 21; M.L. Knapp, Nonverbal Communication in Human Interaction,
Hot, Rinehart and Winston, New York 1972.
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Po drugie, ludzie mogg mie¢ uprzedzenia lub szczegdlng sympati¢ do danej roli
odgrywanej w eksperymencie. Ta mozliwo$¢ wchodzi w gre nie tylko w fikcyjnych
sytuacjach — moze mie¢ miejsce takze w rzeczywistych sytuacjach przy odgrywa-
niu rél spotecznych, dlatego ten zarzut nie odnosi si¢ tylko do metody as if, ale do
kazdego eksperymentu angazujacego respondenta w role — fikcyjna, badz rzeczy-
wista.

Aby powyzsze dwa niebezpieczenstwa wykluczy¢, w eksperymencie A zadano
respondentom pytanie o silne emocje zwigzane z odgrywana scenka i wykluczo-
no przypadki, w ktorych respondent przyznaje, ze odgrywanie scenek lub rol
wywoluje w nim silne emocje.

Po trzecie, wchodzenie w fikcyjna role niweluje element ryzyka i realnej korzy-
$ci zwigzanych z konsekwencjami negocjacji, ktére maja miejsce w realnych
okolicznosciach. Dlatego respondenci moga inaczej ocenia¢ wizerunek fikcyjnej
osoby niz w sytuacjach rzeczywistych, gdy potencjalne korzysci i ryzyko sa realne.
Ze wzgledu na te mozliwo$¢ nalezaloby powtdrzy¢ eksperyment A w sytuacjach
rzeczywistych i sprawdzi¢, czy fikcyjny charakter zaangazowan wplywa na wize-
runkowe funkcje dystansu.

Omawiane tu badania dotyczg estetycznego wptywu dystansu na wizerunek,
czyli wpltywu, ktéremu towarzyszy nastawienie bezinteresowne, co jest w pewnym
aspekcie zaletg przyjetej metodyki badan, gdyz w sytuacjach realnych zaintereso-
wanie wynikiem negocjacji moze zaktéca¢ ocen¢ wrazenia, ktére jest przedmio-
tem badan. W sytuacji, gdy negocjacje sa fikcyjne, interesowne zainteresowanie
respondenta wynikiem negocjacji mozna pomina¢ na poziomie interpretacji
wynikow badan.

4.3. Pierwsze wrazenie

W zwigzku z tym, ze negocjacje sa ztozonym procesem, trzeba bylo w bada-
niach wybrac¢ faze negocjacji, w ktorej wpltyw dystansu na wizerunek negocjatora
bedzie badany. Wybor padt na pierwsze wrazenie i jego dotycza omawiane tu
badania. Takie ograniczenie eksperymentu jest opcja badawcza, ktéra moze budzié
watpliwos¢ co do tego, czy zaobserwowane zaleznosci dotyczg innych niz pierw-
sze wrazenie faz negocjacji. Gdyby przyja¢, ze wyniki badan beda dotyczy¢ innych
faz negocjacji niz pierwsze wrazenie, to bylby bfad. Tego sie jednak nie robi. Ba-
dania dotyczg tylko pierwszego wrazenia.
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Pierwsze wrazenie utrzymuje si¢ przez pewien czas i w zaleznosci od przebiegu
negocjacji albo si¢ utrwala albo ulega zmianie. Niektdre czynniki majace wptyw
na ten proces zostaly oméwione w we wspomnianej monografiié. Jak staralem si¢
tam pokaza¢, uwzglednienie wigkszej ilo$ci czynnikéw sytuacyjnych pozawala
z jakim$ prawdopodobienstwem przewidywa¢ dalsza modyfikacje funkeji dystan-
su w trakcie negocjacji. Dlatego badania nad pierwszym wrazeniem niosg jakas,
cho¢ niepelng, wiedz¢ o wplywie dystansu na wizerunek.

5. Sposdb prezentacji wynikow

5.1. Sila cechy dla dystansu

Silg cechy w danym dystansie nazywa¢ bede wynik zbiorczy, ktéry powstaje
przez zsumowanie wartoéci wszystkich odpowiedzi (w skali do obliczen) doty-
czacych danej cechy w danym dystansie i podzielenie tej liczby przez ilo$¢ respon-
dentow. W przyjetej skali (tabela 1) sita cech wizerunku dla danego dystansu moze
waha¢ si¢ od 1 do 5 (warto$¢ minimalna to 1, a warto$¢ maksymalna to 5).

5.2. Zjawisko i wspotczynnik wzmocnienia lub oslabienia cechy dystansem

Wzmacnianiem cech wizerunku danym dystansem nazywac si¢ bedzie przy-
padki, w ktorych w danym dystansie sita danej cechy jest wyzsza niz jej sita w dru-
gim z badanych dystansie. Ostabianiem danej cechy dystansem nazywac si¢ bedzie
sytuacje odwrotna. Jesli wiec w badaniach dana cecha jest wzmacniana dystansem
blizszym, to znaczy, ze jest w tym samym stopniu ostabiana dystansem dalszym
i odwrotnie.

Ze wzgledu na to, ze cechom przypisano ich przeciwienistwo, to wzmacnianie
danej cechy jest tozsame z oslabieniem jej przeciwienistwa w danym dystansie
i odwrotnie — oslabianie danej cechy jest tozsame ze wzmacnianiem jej przeci-
wienstwa danym dystansem.

8 Por. ].E Jacko, op. cit., s. 112-175.
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Gdy cecha jest wzmacniana dystansem, to bedzie sie¢ méwi¢ o pozytywnym
kierunku wzmocnienia cechy. Gdy za$§ wzmacniane jest przeciwienstwo cechy,
to mowic si¢ bedzie o negatywnym kierunku wzmocnienia tej cechy danym
dystansem.

Wspdtczynnikiem lub stopniem wzmocnienia danej cechy dla danego dystan-
su lub krocej — wspoélczynnikiem wzmocnienia nazywac bede réznice miedzy sitg
tej cechy w obu badanych dystansach. Przy okreslaniu wspoélczynnika wzmocnie-
nia nalezy wskaza¢, o jakie dystanse chodzi. Jesli dang ceche oznaczymy c, jej site
w wynikach zbiorczych Sc, stopienn wzmocnienia danej cechy W, dystans dalszy
oznaczymy D, a dystans blizszy oznaczymy litera B, to stopient wzmocnienia danej
cechy dla dystansu dalszego okresla réownanie: WeD = ScD - ScB. Analogicznie
mozna okresli¢ wspotczynnik wzmocnienia cechy dla dystansu blizszego: WcB =
ScB - ScD. Wynik dodatni oznacza tu, ze dystans wzmacnia dang ceche w danym
dystansie, a wynik ujemny oznacza, ze dystans ja oslabia. Wzmacnianie danej
cechy dystansem blizszym jest tozsame ze jej ostabianiem dystansem dalszym
i odwrotnie, wedtug réwnania: WeD = — WcB.

5.3. Inwersja wzmocnienia cechy dystansem

Inwersjg kierunku wzmocnienia cechy ze wzgledu na dang okoliczno$¢ (lub
krécej: inwersjg wzmocnienia) nazywane beda przypadki, w ktérych dany dystans
wzmacnia dang ceche przy zachodzeniu danej okolicznosci i ja ostabia pod nie-
obecnos¢ tej okolicznosci. Hipoteza badawcza nie wyklucza takich przypadkéw -
wigc nie stwierdzenie inwersji nie obala tej hipotezy. Na przyklad ze wzgledu na
okolicznos¢, jaka jest sympatia, pomniejszenie dystansu bedzie wzmacnia¢ po-
zytywne reakcje, gdy ludzie sie lubig, a gdy ludzie sie nie lubig, pomniejszenie
bedzie wzmacnia¢ wrazenie niecheci®. W omawianych tu badaniach bedzie bra-
na tylko jedna okoliczno$¢ inwersji zwigzana z tym, ze w eksperymencie A wize-
runek jest oceniany przez uczestnika a w eksperymencie B — obserwator interak-
cji negocjacyjne;j. Jesli wigc dalej bedzie mowa o inwersji wzmocnienia lub o jej
braku, to chodzi¢ bedzie o inwersje wzmocnienia (lub jej brak) ze wzgledu na te
okolicznos¢.

9 Por. ].E. Jacko, op. cit., s. 70-73.
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5.4. Skala wykresow ogolnych (wykresy 1 i 2)

W wykresach ogélnych przyjeto, ze 100%, to jest maksymalna mozliwa sita
danej cechy (miataby miejsce, gdyby wszyscy respondenci udzielili odpowiedzi
5),a - 100%, to maksymalna mozliwa sita przeciwienistwa cechy (miataby miejsce,
gdyby wszyscy udzielili odpowiedzi 1). Zero procent w tabeli bytoby wtedy, gdy-
by odpowiedzi daly $redni wynik 3.

Przy przeliczaniu wynikéw kwestionariuszy na wielkos$ci wykreséw zastosowa-
no nastepujacy algorytm, w ktérym z jest sita cechy w skali kwestionariusza (od
1 do 5),a Yjest (procentowo okreslong) sifa danej cechy w tabeli: Y = (z - 3) x 50.
Na przyktad, gdy sita cechy w skali kwestionariusza daje wynik 4, to oznacza 50%
na tabeli; gdy sita cechy daje wynik 2, to oznacza - 50% itd. Sita w skali kwestio-
nariusza miedzy 1 a 3 (wedlug skali do obliczen) daja wyniki (procenty) ,,dodat-
nie” w tabeli. Odpowiedzi zbiorcze w przedziale od 1 do 3 wedlug skali do obliczen
dajg wyniki (procenty) ,,ujemne” w tabeli. Znak minus sygnalizuje, ze w odpowie-
dziach dominujg odpowiedzi wskazujace na odwrotno$¢ cechy. Pojawiajg si¢ tu
»procenty ujemne’, ale nie nalezy tego rozumie¢ matematycznie. Ujemna warto$¢
oznacza tu tylko, Ze dana cecha jest oslabiana dystansem (wzmacniane jest jej
przeciwienstwo).

5.5. Skala wykresow dotyczacych stopnia (wspdlczynnika) wzmocnienia.
Wykresy 3 i 4.

Na wykresach ilustrujacych wspotczynnik wzmocnienia procentowy przelicz-
nik stopnia wzmocnienia powstaje wedlug nastepujacego algorytmu, w ktérym
X to (procentowo okreslony) wspdtczynnik wzmocnienia danej cechy w dalszym
dystansie, r to jest rznica miedzy silg tej cechy w obu dystansach w skali do ob-
liczen (od 1 do 5): X = r/4 x 100. Na przyktad, jesli wyniki zbiorcze réznig sie od
2 punkty w skali do obliczen, to wspétczynnik wzmocnienia réznica bezwzgledna
wynosi 50%, gdy wyniki réznig si¢ o 1 punkt, to réznica w procentach wyniesie
25% itd., jesli r6znig si¢ o 3 punkty to wspolczynnik wzmocnienia wyniesie 75%.
Wynik 100% oznacza maksymalng mozliwg réznice wynikéw zbiorczych, ktéra
miataby miejsce, gdyby sita danej cechy w dystansie dalszym miata warto$¢ 5,
a w dystansie blizszym — warto$¢ 1. Zero oznacza, ze w obu dystansach cecha ma
te samg site.
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5.6. Poziom istotnosci

Przyjmuje, Ze istotny jest wspotczynnik wzmocnienia wyzszy niz 10 w skali
wykresow ogolnych (1 i 2), oraz 5 w skali wykreséw dotyczacych wspotczynnika
wzmocnienia (wykres 3 i 4). Wyniki ponizej tego progu uznaje si¢ za nieistotne,
z wyjatkiem przypadkow, gdy ich uwzglednienie rzuca jakies swiatto na hipotezy
badawcze.

6. Wyniki badan™

Wryniki badan sg zestawione na ponizszych wykresach:

100%

80%
60%
40% —
20%
0% —
-20%
~40%
-60%
-80%
Wiarygod- | Pewnos¢ | Agresyw- |Taktownosc| Przyjazne/ |Sympatycz-|Zaintereso- | Gotowo$¢ |Kompeten- | Wiadza Wysoka/ Atrakcyj-
nos¢/brak siebie/ nos¢/  |/brak taktu | nieprzyjaz- nos¢/ wanie do cje (kompeten- niska noé¢/
wiarygod- brak tagodnos¢ ne antypatycz- | transakcja | kompromi- | poznawcze cje pozycja | nieatrakcyj-
nosci pewnosci nastawienie nos¢ /brak su/ zwigzane |organizacyj-| spoteczna nos¢
siebie do drugiej zaintereso- | nieustepli- [z przedmio-| ne)/brak fizyczna
strony wania wosc tem wiadzy
transakcja negocjacji/
niekompe-
tencja
poznawcze
[DDystasdalszy 53,10% 47,14% -67,62% 68,33% 71,67% 78,33% 34,29% 19,52% 43,33% 5,48% 16,67% 71,67%
[lDystas blizszy| 54,44% 5841% | -61,68% | 69,35% 65,19% 77,34% 28,27% ~2,57% 50,00% 18,93% 20,56% 72,20%

Wrykres 1. Eksperyment A. Sita cechy wizerunku ze wzgledu na dystans. Opracowanie wlasne

19 Dzigkuje panu Arkadiuszowi Guzankowi za pomoc w badaniach, obliczeniach i tworzeniu
tabel niniejszej prezentacji.
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40%
30%

20%

10% «j i I I .
0% — —.—

-10%

-20%

-30%
-40%
-50%
Wiarygod- | Pewno$¢ | Agresyw- |Taktownosc| Przyjazne/ | Sympatycz-|Zaintereso- | Gotowos¢ |Kompeten- | Wiadza Wysoka/ | Atrakcyj-
noséc¢/brak siebie/ nos¢/  |/brak taktu | nieprzyjaz- nos¢/ wanie do cje (kompeten- niska nos¢/
wiarygod- brak tagodnos¢ ne antypatycz-| transakcjg | kompromi-| poznawcze cje pozycja | nieatrakcyj-
nosci pewnosci nastawieni nos¢ /brak su/ zwigzane |organizacyj-| spoteczna nos¢
siebie do drugiej zaintereso- | nieustepli- |z przedmio-| ne)/brak fizyczna
strony wania wosc tem wiadzy
transakcja negocjacji/
niekompe-
tencja
poznawcze
[[] Dystas dalszy | 17.919% 7,18% ~45,98% 3027% | 32,76% 11,40% 9,20% 8,81% 18,87% 5,17% -20,79% | 6,90%
l. Dystas blizszy| 11,49% 21,36% -2538% | -10,25% 29,60% 7,28% 25,00% -0,29% 22,61% 10,25% -17,91% 6,70%

Wrykres 2. Eksperyment B. Sita cech wizerunku ze wzgledu na dystans. Opracowanie wiasne

Hipoteze badawczg uzna si¢ za potwierdzong, gdy przynajmniej w jednym
przypadku wspoétczynnik wzmocnienia danej cechy okaze si¢ istotny lub, gdy
kierunek jej wzmocnienia w obu eksperymentach bedzie zgodny. Hipoteze uzna
sie za obalong, gdy nie zostanie ona potwierdzona w powyzszym sensie. Hipo-
tez¢ badawcza uzna si¢ za udowodniong, w przypadku, w ktérym oba ekspery-
menty w stopniu istotnym potwierdza wzmocnienie jakiej$ cechy tym samym
dystansem.

6.1. Hipoteza badawcza

W istotnym stopniu w obu eksperymentach dystans blizszy wzmacnia wraze-
nie pewnosci siebie. Dlatego ten zwigzek uwaza si¢ za udowodniony, co mozna
uznac¢ za odkrycie naukowe, gdyz dotychczasowe badania empiryczne nie stwier-
dzily tej zaleznosci, cho¢ potwierdzajg ja w innych kontekstach.

" Por.: I. Altman, A.M. Vinsel, op. cit., s. 223; V.E Birkenbihl, Sygnaly ciata, przet. K. Ciotkosz,
Wydawnictwo Astrum, Wroctaw 1998, s. 156; J.E. Jacko, op.cit.,s. 71, 82,85,87-89,91, 106, 114, 143,
167,199; H. Riickle, Mowa ciata dla menedzeréw, przel. T. Sorébka, Wydawnictwo Astrum, Wroctaw
2001, s. 328.
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Hipoteze badawczg potwierdza tez zgodnos¢ kierunku wzmocnienia w obu
eksperymentach, jesli chodzi o wrazenie pewnosci siebie, agresywnosci, nieprzy-
jaznego nastawienia, antypatycznosci, nieustepliwo$ci, kompetencji poznaw-
czych, wladzy i wysokiej pozycji spolecznej. Sg one wzmacniane dystansem
blizszym (i - tym samym - oslabiane dystansem dalszym).

Mimo, ze ponizej przyjetego progu istotnosci znajduja si¢ wyniki ekspery-
mentu A dotyczace wzmocnienia dystansem agresywnosci, taktownosci, zain-
teresowania transakcja, ale nie dochodzi w tych przypadkach do inwersji
wzmocnienia, a w Eksperymencie B te cechy s3 wzmacniana dystansem w stop-
niu istotnym. Podobnie, mimo Ze ponizej przyjetego progu istotnosci znajduja
sie wyniki eksperymentu B dotyczace wzmocnienia dystansem wrazenia goto-
wosci do kompromisu i wladzy, ale tez w tych przypadkach nie dochodzi do
inwersji wzmocnienia, a w eksperymencie A te cechy s3 wzmacniana dystansem
w stopniu istotnym. Stopienn wzmocnienia wrazenia przyjaznego nastawienia,
sympatyczno$ci, kompetencji poznawczej i pozycji spolecznej w obu ekspery-
mentach jest ponizej progu istotnosci, ale w obu eksperymentach nie dochodzi
do inwersji wzmocnienia tych cech. Co prawda dochodzi do inwersji wzmoc-
nienia miedzy eksperymentami, jesli chodzi o wiarygodno$¢, agresywnosé
i zainteresowanie transakcja, ale to nie obala hipotezy badawczej, o czym byla
mowa w czesci 5.3.

Nie stwierdzono, by dystans wplywal na ocene atrakcyjnosci fizycznej i wia-
rygodnosci, gdyz w obu eksperymentach wzmocnienie tych cech dystansem jest
duzo ponizej progu istotnosci, poza tym w przypadku wiarygodnosci dochodzi
do inwersji wzmocnienia. Dlatego w odniesieniu do tych cech hipoteza badawcza
nie zostala potwierdzona.

6.2. Wspolczynnik wzmocnienia cech
dystansem w eksperymencie A

W eksperymencie A powyzszej progu istotnosci znalazla si¢ cecha gotowosci
do kompromisu, wladzy i pewnosci siebie. Dystansem blizszym jest w tym
eksperymencie wzmacniane wrazenie wladzy, nieustepliwosci oraz pewnosci
siebie, a tym samym dystansem dalszym jest wzmacniane wrazenie odwrotnos¢
tych cech.
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12%
10%
8%
6%
4%
2% 1 1 7
o0 1 — | D =
Wiarygod- | Pewnos¢ Agresyw- | Taktownos¢ | Przyjazne/ | Sympatycz- | Zaintereso- | Gotowos¢ | Kompeten- | Wiadza Wysoka/ Atrakcyj-
nos¢/brak siebie/ noséc¢/ /brak taktu | nieprzyjaz- nos¢/ wanie do dje (kompeten- niska nos¢/
wiarygod- brak fagodnos¢ ne antypatycz- | transakcja | kompromi- | poznawcze cje pozycja | nieatrakcyj-
nosci pewnosci nastawienie nos¢ /brak su/ zwigzane |organizacyj-| spoteczna nos¢
siebie do drugiej zaintereso- | nieustepli- | z przedmio- | ne)/brak fizyczna
strony wania wosé tem wiadzy
transakcjg negocjacji/
niekompe-
tencja
poznawcze
l O 0,67% 5,63% 2,97% 0,53% 3,24% 0,50% 3,01% 11,05% 3,33% 6,72% 1,95% 0,26%

Wykres 3. Eksperyment A. Wzmocnienie elementéw wizerunku dystansem dalszym (r6znica sily
cech wizerunku w dystansie blizszym i dalszym). Opracowanie wlasne.

6.3. Wspolczynnik wzmocnienia cech dystansem
w eksperymencie B

1 | [ l:l . [T ==
Wiarygod- Pewno$¢ | Agresyw- |Taktowno$¢ | Przyjazne/ | Sympatycz- | Zaintereso-| Gotowo$¢ | Kompeten- | Wiadza Wysoka/ Atrakcyj-
nos¢/brak siebie/ nos¢/ /brak taktu | nieprzyjaz- nos¢/ wanie do cje (kompeten- niska nos¢/
wiarygod- brak tagodnos¢ ne antypatycz- | transakcjg | kompromi- | poznawcze cje pozycja nieatrakcyj-
nosci pewnosci nastawienie nos¢ /brak su/ zwigzane | organizacyj- | spoteczna nos¢
siebie do drugiej zaintereso-| nieustepli- | z przedmio-| ne)/brak fizyczna
strony wania wos¢ tem wiadzy
transakcja negocjacji/
niekompe-
tencja
poznawcze
l |:| 3,21% 7,09% 10,30% 20,26% 1,58% 2,06% 7,90% 4,55% 1,87% 2,54% 1,44% 0,10%

Wykres 4. Eksperyment B. Wzmocnienie elementéw wizerunku dystansem dalszym (réznica sity
cech wizerunku w dystansie blizszym i dalszym). Opracowanie wlasne.

W eksperymencie B powyzej progu istotnosci znalazto si¢ wzmocnienie dy-
stansem wrazenia taktowno$ci, agresywnosci, zainteresowania transakcja i pew-
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nosci siebie. W tym przypadku dystans blizszy wzmacnia wrazenie braku taktu,
agresji, zainteresowania transakcja oraz pewnosci siebie. Tym samym dystans
dalszy wzmacnia wrazenie przeciwienstwa tych cech.

7. Konkluzje

7.1. Niektore perspektywy teoretyczne

Metodyka przedstawionych tu badan jest oparta na przyjetych implicite roz-
strzygnieciach teoretycznych, ktére wymagaja doktadniejszej analizy i dyskusji,
dlatego otwieraja dalsza perspektywe badan teoretycznych wyznaczong miedzy
innymi nastepujacymi pytaniami:

a. Czy uwzgledniono wszystkie czynniki majgce wpltyw na wynik ekspery-
mentu? Pytanie dotyczy wyjsciowego modelu sytuacji przyjetego w bada-
niach. Sposéb tworzenia tego modelu zostal oméwiony w cytowanej juz
monografii'?.

b. Czy lista cech wizerunku negocjatora okreslajgca zmienng zalezng jest
wyczerpujgca, czy wskazane cechy wizerunku nie dublujg sie¢ lub nie
zawierajqg si¢ w sobie? Na przyklad wladza zdaje sie zawiera¢ w cesze pozy-
cji spolecznej, a cecha wiarygodno$ci moze zawierac si¢ w cesze kompe-
tencji poznawczych. Odpowiedz na to pytanie wymaga dodatkowego
fenomenologiczno-antropologicznego studium, ktére wyznacza dalsza
perspektywe teoretyczng wykraczajaca poza program omawianych tu
badan.

c. Czy dwa wzorcowe dystanse eksperymentow sq reprezentatywne dla negoc-
jacji, jako takich? Dobor dystanséw w eksperymencie jest czg$ciowo arbi-
tralny, ale ma on uzasadnienie w warunkach eksperymentu, ktére wska-
zano w czesci w czesci 4.1.

d. Czyilosciowa metoda okreslania wrazenia cech wizerunku nie prowadzi do
mylgcego uproszczenia? Pytanie jest zasadne, bo wrazenie cech wizerunku
ma charakter jakosciowy i ,,przelozenie” go na wartosci ilosciowe wymaga

12 1E Jacko, op. cit, s. 79-175.
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dodatkowego fenomenologiczno-antropologicznego studium okreslajacych
warunki trafnoséci i poprawnosci takiego ,,przekladu”

W badaniach zaobserwowano tendencje, ktére wymagaja wyjasnienia, ktore
wykraczatoby poza cel wyznaczony niniejszej pracy:

e. Dlaczego w eksperymencie A sita cech takich jak wiarygodnos¢, pewnoscé
siebie, tagodnosc, taktownos¢, przyjaznosé, sympatycznosé, zainteresowanie
transakcjg, kompetencje poznawcze, wysoka pozycja aspoteczna, wladza
i atrakcyjnosc fizyczna jest dla obu dystansow wyzsza niz w eksperymencie
B?

. Czym Humaczyd istotng roznice wzmocnienia miedzy eksperymentami w pr-
zypadku wrazenia agresywnosci i gotowosci do kompromisu?

g. Czym tlumaczy¢ istotng inwersje wzmocnienia taktownosci i zainteresow-
ania transakcjg w obu eksperymentach?

Na pytania e —g $wiatlo rzucajg teorie dotyczace mechanizmu interpretacyjne-
go, ktdry sprawia, ze ludzie s3 mniej wyczuleni na inwazje, ktorej sg ofiarami, niz
na inwazje, ktora tylko obserwuja'. Do wyjasnienia tego zjawiska prowadzi tez
koncepcja substytutéw dystansu, w my$l ktdrej, inwazja moze wywotywac spon-
taniczne i niekontrolowane reakcje symboliczne, ktore tagodzg jej skutki'.

13 L. Chidambaram, B. Jones, Impact of communication medium and computer support on group
perceptions and performance. A comparison of face-to-face and dispersed meetings, “MIS Quarterly”
1993, No. 17, pp. 465-491; T. Gandell, A. Sutton, Comparison ofAAC Interaction Patterns in Face-to-
-Face and Telecommunications Conversations, ‘Augmentative and Alternative Communication” 1998,
No. 14, pp. 3-10; R.R. Gesteland, Rdznice kulturowe a zachowania w biznesie, przel. H. Malarecka-
-Simbierowicz, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2000; B. Harrison, H. Ishii, M.H. Chignell,
An empirical study on orientation of shared workspaces and interpersonal spaces in video-mediated
collaboration, 2010, [online:] http://www.dgp.utoronto.ca/OTP/papers/video.mediated.collabora-
tion/ishii.html; J.E. Jacko, op. cit., s. 167-169; L.M. Jessup, D.A. Tansik, Decision making in an auto-
mated environment. The efects of anonymity and proximity with a group decision support system,
“Decision Sciences” 1991, No. 22, pp. 266-279; J. Lim, An experimental investigation of the impact of
NSS and proximity on negotiation outcomes, “Behaviour & Information Technology” 2000, No. 19
(5), pp- 329-338; J. Meyrowitz, Television and interpersonal behavior. Codes of perception and respon-
se, [in:] Inter/media. Interpersonal Communication in a Media World, eds. G. Gumpert, R.S. Cathcart,
Oxford University Press, New York 1986; J.S. Valacich, J.E. George, ].E. Nunamaker, D.R. Vogel, Phy-
sical proximity effects on computer-mediated group idea generation, “Small Group Research” 1994,
No. 25, pp. 83-104.

4 Por. ].E. Jacko, op. cit., s. 165-167.
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7.2. Niektore perspektywy badawcze

Omowione w niniejszej pracy badania otwierajg dalsza perspektywe badawcza,
zwigzang gléwnie z pominigtymi w badaniach czynnikami lub zaleznos$ciami
miedzy nimi. Mozna ja okresli¢ nastepujacymi pytaniami:

h. Czy zasadnym jest pominigcie w interpretacji wynikéw badan czynnikéw sy-
tuacyjnych, takich jak wzrost, plec, wiek? Pytanie jest zasadne w $wietle wczeéniej-
szych odkry¢, ktore pokazaly, ze wzrost', pte¢'® i réznica wieku stron'” moga
wplywaé na funkcje dystansu. Na poziomie interpretacji badan bedzie mozna
uwzgledni¢ te czynniki, gdyz w pytaniach kontrolnych kwestionariusza wzieto
pod uwage powyzsza charakterystyke stron i respondenta. Uwzglednianie tych
cech nie bylo jednak potrzebne dla sprawdzenia badawczej hipotezy, ktore jest
celem omawianych tu badan.

i. Czy wyniki badan w zaaranzowanych sztucznie interakcjach mogg dotyczyc
interakcji w rzeczywistych sytuacjach biznesu? Odpowiedz na to pytanie
musi pozosta¢ kontrowersyjna, bo nie ma badan, ktére pokazalyby roznice
miedzy rzeczywistymi i fikcyjnymi sytuacjami pod wzgledem funkcji,
jakie petni w nich dystans. Pytanie wskazuje na potrzebe badan empiryc-
znych, ktére mogtyby stanowi¢ odpowiedz na wskazane tu pytanie. Problem
zostal poddany dyskusji w czesci 4.2.

j- Czy badanie pierwszego wrazenia niesie wiedze o wplywie dystansu na
przebieg i wynik negocjacji w ich pozostalych fazach? Ten problem omawiano
w czesci 4.3. Pytanie ujawnia potrzebe powtdrzenia badan z uwzglednieniem
pozostatych faz negocjacji.

k. Czy nie nalezy kontrolowac dystansu w trakcie eksperymentu A, bo ustalanie
go przez negocjatora A moze by¢ mato precyzyjne? Wskazane pytaniem
ryzyko wystepuje, cho¢ jest minimalizowane treningiem negocjatorow
poprzedzajacym negocjacje, co wyjasniano w czesci 3.3. Eksperyment
A mozna ulepszy¢ wprowadzajac dodatkowa kontrole dystansu interakcyj-

15 Por. M.E. Caplan, M. Goldman, Personal space violations as a function of height, “Journal of
Social Philosophy” 1981, No. 114, pp. 167-71.

16 Por. A.H. Eagly, Sex Differences in Social Behavior. A Social Role Interpretation, Erbaum, Hil-
Isdale 1987; S. Heska, Y. Nelson, Interpersonal speaking distance a Function of age, sex, and relation-
ship, “Sociometry“ 1972, No. 35 (4), pp. 491-498; J. Huges, M. Goldman, Eye contact facial expression,
sex and the violation of personal space, “Perceptual and Motor Skills” 1978, No. 46, pp. 579-584.

17" ML.E. Caplan, M. Goldman, op. cit.
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nego (na przyklad przez nagranie wideo lub role ,,kompetentnych sedziow”,
ktérzy kontrolowaliby przebieg eksperymentéw).

1. Dlaczego w eksperymencie A nie poddano kontroli zachowatn pozawerbal-
nych, skoro mogg one petnic role substytutéw dystansu i przez to mie¢ wplyw
na funkcje dystansu? Do pewnego stopnia wykluczono wplyw substytutow
dystansu na wynik negocjacji przez szkolenie respondentéw w ekspery-
mencie A (co wyjasniatem w czesci 3.3), ale to nie wyklucza wskazanej
pytaniem mozliwosci. Na przyklad nagrywanie interakcji w tym ekspery-
mencie i studium takich przypadkéw mogtoby stuzy¢ kontroli zachowan
pozawerbalnych. W proces interpretacji nagran mozna wlaczy¢ zespot
»sedziéw kompetentnych”

m. Czy nie nalezatoby wyeliminowac w eksperymencie A mozliwosci uzyskania
przez oceniang osobg wiedzy o wyniku wypetnianej wlasnie przez respond-
enta ankiety? Taka modyfikacja eksperymentu A jest mozliwa na przykiad
przez kontrole eksperymentu, ktéra uniemozliwialaby ocenianej osobie
zdobycie informacji o zawartoéci kwestionariusza, o czym respondent
moglby wiedziec.

n. Czy populacja pozwala na uogdlnienia dotyczgce negocjacji w sytuacji
sprzedazy, skoro w eksperymencie A biorg udziat studenci, ktérzy mogq nie
miec jeszcze zadnego doswiadczenia negocjacji w sytuacji, ktorej dotyczg
negocjacje, a w eksperymencie B nie kontroluje sie w zaden sposob
doswiadczenia zawodowego respondentéw? Wczeéniejsze doswiadczenie
zawodowe respondentéw moze wplywaé na wynik eksperymentu’®. Dlat-
ego pytanie wyznacza dalsze perspektywy badawcze. Omoéwione tu ek-
sperymenty mozna powtorzy¢ w réznych grupach zawodowych, na
przyktad w grupie potencjalnych kupcéw nieruchomosci, w grupie negoc-
jatoréw zajmujacych sie sprzedaza nieruchomosci itp., lub kontrolujac to
doswiadczenie pytaniami kontrolnymi.

o. Czy temat i przedmiot negocjacji w omawianych tu eksperymentach jest
reprezentatywny dla sytuacji sprzedazy? Czy nie nalezy przeprowadzié
omowionych tu eksperymentow, w ktorych sprzedaz dotyczytaby innych niz
okreslony w eksperymencie tematow w ramach sprzedazy? Niewatpliwie,

'8 Por.].K. Burgoon, B.A. Le Poire, R. Rosenthal, Effects of preinteraction expectancies and target
communication on perceiver reciprocity and Compensation in dyadic interaction,“Journal of Experi-
mental Social Psychology” 1995, No. 31, pp. 287-321.
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takie badania spelnityby wskazang w pytaniu funkcje. Wnioski z zaprezen-
towanych tu badan nalezy ograniczy¢ do negocjacji majacych wskazany
temat i przedmiot.

p. Czy przyjeta sytuacja sprzedazy jest reprezentatywna dla negocjacji w bizne-
sie? Czy nie nalezy przeprowadzic eksperymentu A i B w negocjacjach,
w ktore majg inne tematy typowe dla biznesu lub zarzgdzania? Nalezaloby
sprawdzi¢ w dalszych badaniach to, czy i na ile temat negocjacji wptywa na
wizerunkowe funkcje dystansu. Gdyby okazalo si¢, Ze wizerunkowe funkcje
dystansu réznig sie w zaleznosci od tematu negocjacji, to badania nalezaloby
powtorzy¢ dla negocjacji, ktore maja inne tematy niz ten, ktérego dotycza
negocjacje bedace przedmiotem badan omawianych w niniejszej pracy.

q. Czy nie nalezy powtérzy¢ badan w réznych kulturach organizacyjnych
i porownaé wynikéw tak uzyskanych badan? Pytanie jest zasadne, gdyz
badania zgodnie potwierdzaja zalezno$¢ stereotypdw zachowania
przestrzennego i jego funkcji od kultury. Pytanie wyznacza nowe pespek-
tywy badan kulturowych i miedzykulturowych w aspekcie wizerunkowych
funkgcji dystansu. Badania takie moga korzystac¢ z metodologii i metodyki
omowionych tu badan. W oméwionych tu badaniach przyjeto, ze popu-
lacja jest jednorodna pod wzgledem tozsamosci kulturowe;j. Por. 3.1.

r. Czy wplyw na dystansu na wizerunek negocjatora ma charakter ciggly czy
skokowy? Nie jest wykluczone, zZe zmiana funkgcji dystansu nie ma charak-
teru ciaglego i powyzej jakiej$ jego wielkoséci dochodzi do nagtego skoku
sity danej cechy lub do inwersji jej wzmocnienia. Nalezy to sprawdzi¢
przeprowadzajac badania w przedzialach dystansu, ktorych nie
uwzgledniono w eksperymentach. Gdyby to przypuszczenie sig
potwierdzilo, badania powinny okresli¢ wielkosci dystansu, przy ktorych
dochodzi do skoku sity danej cechy lub do inwersji wzmocnienia.

s. Czy nie nalezy wzig¢ pod uwage w badaniach dystansu oczekiwanego przez
osobg wypetniajgcqg kwestionariusz? Wczesniejsze badania i teorie
potwierdzaja wpltyw oczekiwan przestrzennych na funkcje dystansu®. Dlat-

9 Por.J.K. Burgoon, op. cit.; P. Ekman, W. Friesen, op. cit.; P. Ekman, R. Sorenson, W. Friesen, op.
cit.; G. Hofstede, op. cit.; N.M. Sussman, H.M. Rosenfeld, op. cit.; O.M. Watson, op. cit.

20 Por.].K. Burgoon, B.A. Le Poire, Effects of communication expectancies, actual communication,
and expectancy disconfirmation on evaluations of communicators and their communication behavior,
“Human Communication Research” 1993, No. 20 (1), pp. 67-96; M.L. Houser, Are we violating their
expectations? Instructor communication expectations of traditional and non-traditional students,“Com-



166 Jan F. Jacko

ego jest duze prawdopodobienistwo, ze uwzglednienie oczekiwan przestrzen-
nych przy interpretacji badan mogloby da¢ interesujace wyniki. To jednak
wykraczaloby poza cel wyznaczony omawianym tu badaniom.

7.3. Niektore perspektywy aplikacyjne

Nie nalezy rozumie¢ zaprezentowanych tu wynikéw badan w sposéb naiwny,
tak jakby okreslaty one funkcje dystansu dla wszystkich mozliwych sytuacjach.
Udalo sie tu by¢ moze okresli¢ ogélne tendencje. Te jednak w konkretnych sytu-
acjach moga mie¢ i z pewnoscig maja wyjatki?'.

Rezultaty oméwionych tu badan mogg by¢ przelozone na taktyki dzialania, na
przyklad na reguly radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych w przedsigbior-
stwie, do zwigkszenia efektywnosci pracy pracownikéw w firmie, do negocjacji
miedzy pracownikiem a pracodawcg, w negocjacjach typu kupno - sprzedaz itp.
Wiedza o funkcjach zachowan przestrzennych moze by¢ wykorzystywana w two-
rzeniu taktyk osiggania celéw, na przyktad w zarzadzaniu firma, unikaniu i roz-
wigzywaniu konfliktéw w pracy, w rozmowach handlowych, ptacowych itp.? Przy
realizacji tego rodzaju celéw aplikacyjnych badania nalezaloby powtérzy¢ dosto-
sowujac ich metodologie i metodyke do sytuacji dziania, ktérej dotycza opraco-
wywane taktyki. Cele aplikacyjne wymagaja dodatkowych badan, scenariuszy
eksperymentalnych uwzgledniajacych konkretne konteksty dzialania, w ktérych
taktyki maja by¢ stosowane. Badania tworzone z mysla o taktykach dzialania
muszg by¢ oparte na studium konkretnej kultury organizacyjnej i innych okolicz-
nosci, ktére moga przesadzi¢ o skutecznosci dziatania. Bez ich uwzglednienia
taktyki sa narazone na ryzyko szablonowosci?.

munication Quarterly” 2005, No. 53, pp. 213-228; J.E Jacko, op. cit., s. 129-130, 152-154; M.L. Patter-
son, Compensation in nonverbal immediacy behaviors. A review, “Sociometry” 1973, No. 36 (2), pp.
237-252; M.L. Patterson, E.R. Mahoney, Compensatory reactions to spatial intrusions. An examination
of contradictory findings, “Sociometry” 1975, No. 38 (3), pp. 420-427; M.L. Patterson, S. Mullens, J.
Romano, Compensatory reactions to spatial intrusion, “Sociometry” 1971, No. 34 (1), pp. 114-121.

21 Por. ].E. Jacko, op. cit., s. 138-177.

22 Por. A. Crosby, Spatial strategies in the policing protest,“Cultural Shifts” 2010, October, [online:]
http://culturalshifts.com/archives/301; R.B. Felson, An Interactionist Approach to Aggression, [in:]
Impression Management Theory and Social Psychological Research, eds. ].T. Tedeschi, Academic Press,
New York 1981; J.E. Jacko, op. cit.

3 Por. ].E Jacko, op. cit., s. 32-33.




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (ISO Coated v2 \050ECI\051)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice




