PERCEPCJA ROZNIC KULTUROWYCH
W NEGOCJACJACH NA PRZYKLADZIE
POLSKI | CHIN'

Aleksandra Lgcka®
Beata Krawczyk-Bryltka®

Streszczenie

Artykul dotyczy wpltywu réznic kulturowych na sposéb budowania relacji bizneso-
wych oraz prowadzenia negocjacji. Odwotano si¢ do teorii R. Gestelanda, ktdra cha-
rakteryzuje te roznice w czterech wymiarach: propartnersko$é/protransakcyjnosc,
ceremonialnos$¢ / nieceremonialno§é, mono- i polichroniczno$¢ oraz ekspresyjnosé
i powsciagliwo$¢. Dokonano poréwnania stylow negocjacji Polakow i Chinczykow,
wykorzystujac autorski kwestionariusz obejmujacy powyzsze wymiary. Wyniki obej-
muja réznice w percepcji wlasnego stylu negocjacji oraz stylu drugiej z narodowosci,
Polacy byli tez oceniani przez mieszkancow innych krajow europejskich. Otrzymane
wyniki wskazuja na konieczno$¢ weryfikacji zatozen teorii Gestelanda we wspoélcze-
snych warunkach biznesowych oraz podkres$laja wptyw asymilacji kulturowej na per-
cepcje narodowych stylow negocjacji.

Stowa kluczowe: negocjacje, wymiary kulturowe Gestelanda, réznorodnos¢ kulturowa,
miedzynarodowe relacje biznesowe.

1. Wprowadzenie

W dobie postepujacej globalizacji biznesu przedsi¢biorstwa nawigzujg relacje
z firmami z r6znych krajow i kregow kulturowych. Umiejetno$¢ prowadzenia ne-
gocjacji migdzynarodowych to obecnie warunek nawigzania i utrzymania dobrych
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relacji z zagranicznymi kontrahentami, ale rowniez wyzwanie, jakie musza podej-
mowa¢ organizacje, ktore chca efektywnie dziala¢ na globalnym rynku. Wazng
barierg w prowadzeniu skutecznych rokowan migdzynarodowych sg réznice kultu-
rowe, ktore szczegodlnie w relacjach firm z odmiennych obszaréw kulturowych
wymagaja rozwinigtych kompetencji kulturowych uczestnikow. Celem artykutu
jest identyfikacja réznic kulturowych pomiedzy polskim i chinskim stylem nego-
cjacji i ich ocena w percepcji studentow anglojezycznych kierunkow studiow reali-
zowanych na Wydziale Zarzadzania i Ekonomii na Politechnice Gdanskiej. Udziat
w miedzynarodowych grupach, w ktorych cze$¢ przedmiotéw prowadzona jest
w formie interaktywnych ¢wiczen z odgrywaniem r6l lub moderowana dyskusja,
pozwala respondentom wzajemnie obserwowa¢ specyfike kulturowg biznesowych
zachowan, co z kolei ma wptyw na ich postawy i decyzje dotyczace podejmowania
pracy w globalnym $rodowisku. Badania oparto na modelu réznic kulturowych
w dziataniach biznesowych Gestelanda, w ktérym autor odnosi si¢ wprost do za-
chowan negocjacyjnych i podkresla, Zze poznanie odmiennych kultur i $wiadomosé¢
ich wptywu na przebieg i wynik negocjacji powinny by¢ integralnym elementem
przygotowania do procesu rokowan miedzykulturowych (Gesteland, 2000).

2. Wymiary kultury wg Gestelanda w relacjach biznesowych

Richard R. Gesteland pracujac nad réznicami migdzykulturowymi w biznesie
opracowatl model okreslany jako ,,wielki podziat kultur”, w ktorym zaproponowat
cztery gldowne wymiary oceny danej kultury: propartnersko$¢ / protransakcyjnosc¢
wymiar dotyczacy glownego obszaru koncentrowania uwagi w procesie negocja-
cyjnym, ceremonialno$¢/nieceremonialnosé, ktore zwigzane sg ze znaczeniem
statusu spotecznego oraz przywigzaniem do przestrzegania regul i rytualow w rela-
cjach, monochroniczno$¢/polichroniczno$¢ — wymiar odnoszacy si¢ do postaw
wobec czasu oraz ekspresyjnosc/powsciagliwosé, ktore dotycza intensywnosci
wyrazania emocji w procesie rokowan (Gesteland, 2010).

Przedstawiciele kultur o nastawieniu propartnerskim skoncentrowani sg na
ludziach i1 ukierunkowani na budowanie opartych na zaufaniu relacji ze swoimi
partnerami biznesowymi (Simpson, 2012). Dopiero wowczas, gdy zostang stwo-
rzone dobre stosunki pomigdzy partnerami, przechodzi si¢ do rozméw merytorycz-
nych, handlowych i podjgcia wspotpracy. Styl wypowiadania si¢ w tej kulturze jest
wysoce kontekstowy i niebezposredni. Z kolei kultury protransakcyjne koncentruja
si¢ przede wszystkim na zadaniu i osiggnieciu celu, dlatego tez ich styl jest mato
kontekstowy, bezposredni (Mazur, 2013), za§ kreowanie pozytywnych relacji
z partnerami biznesowymi ma znaczenie drugorzedne (Witaszek, 2007). Osoby
cenigce sobie dobre stosunki z partnerem bedg postrzegaty negocjatoréw protrans-
akcyjnych, skoncentrowanych na zadaniu jako osoby zbyt pewne siebie, nie-
grzeczne i agresywne. Z kolei przedstawiciel kultur protransakcyjnych uwazaja
partneréow prorelacyjnych za niezdecydowanych i niekomunikatywnych lub prze-
ciggajacych proces negocjacji
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Do kultur propartnerskich naleza kraje arabskie, afrykanskie, azjatyckie oraz
latynoamerykanskie. Natomiast kraje Ameryki Pélnocnej, skandynawskie, german-
skie oraz Australia i Nowa Zelandia zaliczanie sg do kultur protransakcyjnych
(Gesteland, 2010).

W kulturach ceremonialnych duza wage przywiazuje si¢ do zajmowanej pozycji
w hierarchii spolecznej lub zawodowej, a co si¢ z tym wigze, takze do protokotu
iregul (Simpson, 2012). Negocjatorzy ceremonialni demonstrujg przywigzanie do
tradycji 1 zwigzanych z nig rytuatlow (Zatka, 2013). Natomiast kultury nieceremo-
nialne nie majg potrzeby akcentowania réznic w statusie spoteczno-zawodowym
(Mazur, 2013), a zachowania partnerow biznesowych z kultur ceremonialnych po-
strzegaja jako sztuczne i czasami nawet obrazliwe (Witaszek, 2007). Do kultur cere-
monialnych zaliczanych jest wigkszo$¢ krajow europejskich i azjatyckich, a takze
kraje basenu Morza Srodziemnomorskiego, kraje arabskie i latynoamerykanskie.
Z kolei kultury nieceremonialne, o wysokim poziomie egalitarnosci to kraje Ameryki
Pomocnej, Australia, Nowa Zelandia i kraje skandynawskie (Gesteland, 2010).

Dla przedstawicieli kultur monochronicznych czas odgrywa bardzo duzg role
i jest to jeden z najistotniejszych zasobow nicodnawialnych (Witaszek, 2007). Wazny
jest terminarz i jego przestrzeganie, punktualno$¢ oraz efektywne wykorzystanie
czasu. Kultury polichromiczne bardziej elastycznie traktujg czas, skupiajac si¢ na
relacjach migdzyludzkich, a nie na harmonogramie, co powoduje, ze w ocenie part-
neréw monochronicznych sg niezdyscyplinowani i leniwi (Gesteland, 2010). Nego-
cjatorzy z kultur polichronicznych postrzegaja monochronicznych rozméwcow jako
osoby wynioste i nadmiernie uzaleznione od czasu (Simpson, 2012). Do kultur mo-
nochronicznych nalezy przede wszystkim Japonia, Stany Zjednoczone, Kanada oraz
kraje germanskie i skandynawskie. Kraje arabskie, afrykanskie, latynoamerykanskie
1 kraje Azji Poludniowej to przedstawiciele kultur polichronicznych. Z kolei Chiny,
Singapur, Australia, Nowa Zelandia i potudniowe oraz wschodnie kraje europejskie
zalicza si¢ do kultur umiarkowanie monochronicznych (Gesteland, 2010).

Kultury cechujace si¢ ekspresyjnoscig komunikujg si¢ z innym bardzo emo-
cjonalnie, intensywnie gestykulujg i sg glosne, a takze wazny jest dla nich bliski
kontakt fizyczny z rozméwca (Mazur, 2013). Na drugim biegunie mozna postawic
osoby, dla ktorych takie zachowania sg nie do zaakceptowania, a wrgcz wywotuja
lek. Takie kultury okreslane sa jako kultury powsciagliwe (Simpson, 2012). Do
najbardziej ekspresyjnych kultur na $wiecie mozemy zaliczy¢ kraje basenu Morza
Srédziemnego oraz romanskie kraje europejskie, natomiast ich przeciwienstwem
jest Tajlandia, uwazana za jedna z najbardziej powsciagliwych, a takze kraje Azji
Wschodnie, skandynawskie i germanskie. Kraje Europy Srodkowo-Wschodniej,
ponocnoamerykanskie i afrykanskie zalicza si¢ do kultur o zr6znicowanym stop-
niu ekspresji (Gesteland, 2010).

3. Charakterystyka polskiego i chinskiego stylu negocjacji

Polacy sg narodem przyjaznym i go$cinnym (Bartosik-Purgat, 2010), cenig-
cym dobre relacje i zaufanie w kontaktach biznesowych, czesto oparte na poznaniu
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rozmowcow przed przystapieniem do transakcji (Bertelink, Kromodirjo, Soldaten-
ko, 2014). Jednoczes$nie Polska to kraj o jednym z najnizszych w Europie wskazni-
koéw zaufania spotecznego i meskim modelu spoteczenstwa, czyli nastawionym na
osiggnigcia, sukces, konfrontacj¢ i asertywno$¢ (Puszcz, Dabrowski, Zaorek,
2011). Postawa ta wyraza si¢ rowniez w upodobaniu do komunikacji wprost, pole-
ganiu w negocjacjach na faktach i liczbach oraz zdolno$ci stosowania twardych,
wrecz pozycyjnych negocjacji (Bertelink, Kromodirjo, Soldatenko 2014). Powyz-
sza charakterystyka powoduje, ze ocena polskich negocjacji na wymiarze protrans-
akcyjno$¢/ propartnerskos¢ nie jest jednoznaczna. Gesteland przypisuje nam styl
umiarkowanie protransakcyjny i umiarkowanie propartnerski (Gesteland, 2010).
Podobna zaleznos$¢ dotyczy ekspresyjnosci polskich negocjatorow. Tendencja do
wyrazania emocji w procesie budowania porozumienia zalezy bowiem od etapu
znajomosci partnera i poziomu wzajemnego zaufania (Gesteland, 2010). Polacy
potrafig zachowywaé si¢ w sposdb opanowany, ale zdarza im si¢ roéwniez ekspo-
nowac swoje niezadowolenie z przebiegu negocjacji.

Autor okresla tez polski styl negocjacji jako zdecydowanie ceremonialny, gdyz
wysoka jest wartos¢ etykiety zachowan, relacje pomigdzy uczestnikami bizneso-
wych relacji sg czgsto regulowane przez status spoleczny, hierarchi¢ i reguty do-
brego wychowania dotyczace na przyklad oficjalnego zwracania si¢ do partneréw
transakcji (Zator-Peljan, 2013).

Sposdb prowadzenia biznesu w kulturze chinskiej oraz dziatania zwigzane

z budowaniem relacji biznesowych wynikaja z silnie zakorzenionych zasad konfu-
cjanizmu, ktére okreslajag normy etyczne, standardy zachowan i etykiete biznesowa
(Chmielecki, 2007). Sa one zrodlem szacunku wobec hierarchii, ktéra funkcjonuje
zarowno w rodzinie jak i w strukturach organizacyjnych oraz przywigzania do
zwyczajow 1 ceremonialow. Chinczycy nad indywidualng samorealizacj¢ stawiaja
dobro wspolne, bo wierza, ze sita tkwi w grupie (Lopacinska, 2013). Konfucjanizm
podkresla takze harmonig, czyli unikanie konfliktow i szukanie rozwigzan korzyst-
nych dla kazdej ze stron. Jest to wazna zasada stanowiaca spoiwo jednostki ze spo-
leczenstwem, wyznaczajaca dla nich wspdlny cel (Meyer, 2012). Z drugiej strony
mieszkancy Chin sg zorientowani na siebie, mogg by¢ przy tym egoistyczni, a naj-
wazniejszy jest dla nich honor, prestiz i opinia. Zachowanie twarzy, przejawiajace
si¢ miedzy innymi powsciagliwoscia w okazywaniu emocji, oraz stan harmonii
majg kluczowe znaczenie dla poczucia satysfakcji i stosowanych taktyk negocja-
cyjnych.
Bardzo istotna zasadg dotyczaca relacji miedzyludzkich w Chinach jest guanxi,
ktére wyraza oparta na zaufaniu i przyjazni wiez pomiedzy partnerami bizneso-
wymi (Lopaciniska, 2013). Przy niskim poziomie zaufania do obcych kultur budo-
wanie takiej relacji w procesach negocjacyjnych jest w praktyce dlugotrwale i wy-
maga konsekwentnego budowania sieci networkingowych z chinskimi partnerami
(Zinzius, 2004). Sam proces dochodzenia do porozumienia w rokowaniach najczg-
$ciej jest rOwniez przeciggany w czasie i wymaga wysokiej wytrwatosci partnerow
zagranicznych (Chmielecki, 2011).
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Jako podsumowanie charakterystyki chinskiego sposobu negocjacji warto zapre-
zentowac tabel¢ opracowang przez Zinzius (2004), w ktorej podkreslono roznice
wobec znanego w zachodnich kulturach stylu relacji (tabela 1). Odnoszac powyz-
sze informacje do klasyfikacji Gestelanda, kulture chinskich negocjacji mozna opi-
sa¢ jako zdecydowanie propartnerska, ceremonialng i powsciagliwa (Gesteland,
2000), autor koncepcji przypisuje jej tez monochronicznosé, ale ze wzgledu na
tendencj¢ do przeciggania rozméw 1 dlugiego procesu zdobywania zaufania, zapro-
ponowano okreslenie jej jako umiarkowanie polichroniczne, co zaznaczono na
rys. 2 jasnoszarymi obszarami.

Tabela 1. Roznice pomigdzy chinskim a zachodnim stylem negocjacji

Kraje zachodnie Chiny
orientacja na rezultat orientacja na proces
znaczenie ostatecznego celu najwazniejsze jest dochodzenie do celu
,,Czas to pienigdz” ,Dobre rzeczy wymagaja czasu”
negocjacje majg ramy czasowe negocjacje to proces ciagly
koncentracja na faktach koncentracja na relacjach
efektywno$¢ jako miara sukcesu Jke(;rtng riZir;l:uZ;éieOs\:alaj acy wszystkie strony

Zrédlo: Zinzius B. (2004), Doing Business in the New China: A Handbook and Guide, Pracger Pub-
lisher, Westport, Connecticut, London, s. 77.

W tabeli 2 podsumowano charakterystyke polskiego i chinskiego stylu negocjacji
wedtug klasyfikacji Gestelanda.

Tabela 2. Charakterystyka Polski i Chin wg Gestelanda

Polska Chiny
umiarkowana protransakcyjno$é -
umiarkowana grorelacyjngﬂéé , propartnerskos¢
ceremonialno$é ceremonialno$é
polichronicznos¢ umiarkowana monochroniczno$¢
umiarkowana powsciggliwos¢ powsciggliwosé

Zrédio: Gesteland, 2000, s. 210-213, 169-171.

4. Percepcja specyfiki kulturowej negocjaciji polskich i chinskich
— wyniki badan wtasnych
Celem przeprowadzonych badan byta analiza r6znic kulturowych w negocja-

cjach w percepcji studentdow grup miedzynarodowych Wydzialu Zarzadzania
i Ekonomii Politechniki Gdanskiej: 99 Polakow, 19 Chinczykow oraz 21 osob
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z innych krajow europejskich (Hiszpania, Wtochy, Niemcy i inni), w sumie 139
0sOb. Wszyscy badani mieli okazj¢ nawigzywania relacji z przedstawicielami za-
réwno polskiej jak i chinskiej kultury w czasie zaje¢ dydaktycznych z zakresu ne-
gocjacji lub psychologii zarzadzania. W badaniu wykorzystano autorski kwestiona-
riusz sktadajacy si¢ z dwoch tozsamych czgsci — w pierwszej proszono responden-
tow o ocene polskiego stylu negocjacji, w drugiej — chinskiego stylu negocjacji.
Badani dokonywali oceny dopasowania stylu do kolejnych wymiaréw kulturowych
Gestelanda, zaznaczajgc swoja opini¢ wobec jedenastu stwierdzen na szesciopunk-
towej skali Likerta. Na przyktad wymiar protransakcyjnos$¢/ prorelacyjnos$¢ oce-
niano na skalach:

— zorientowanie na zadanie (1) — zorientowanie na ludzi (6),

— pewnos¢ siebie (1) — przyjazne nastawienie (6).

Ponizej zaprezentowano wyniki zagregowane, czyli $rednie wyniki uzyskane dla
kazdego z wymiarow kultury Gestelanda, zakladajac, ze w przypadku wymiaru
protransakcyjno$¢ / propartnerskosc¢, srednia w wysokosci 1 — 1,99 oznacza kulturg
zdecydowanie protransakcyjna, §rednia ocen w przedziale od 2 — 2,99 wskazuje na
umiarkowang transakcyjnos$¢ danej kultury, $rednia 4 — 4,99 oznacza umiarkowanag
prorelacyjnos¢, srednia 5 — 6 oznacza wysokg protransakcyjnos¢ kultury. Wyniki
$rednie w przedziale 3 — 3,99 wskazuja na wspotwystepowanie zachowan zarowno
protransakcyjnych jak i prorelacyjnych, styl ten nazwano posrednim.

Pierwsza czg¢$¢ wynikdéw dotyczy polskiego stylu negocjacji w percepcji Pola-
kow, Chinczykéw oraz przedstawicieli innych krajow europejskich. Zaprezento-
wano je na rys. 1, gdzie wskazano rowniez zgodne z modelem Gestelanda obszary
charakteryzujace polska kulture w poszczegdlnych wymiarach (oznaczone na wy-
kresie jako szare strefy).

Polacy uwazaja si¢ za kulture zorientowana na zadanie, za ludzi pewnych sie-
bie, asertywnych, a takze przejawiajacych brak zaufania do innych. Wszystkie te
cechy sa typowe dla kultur protransakcyjnych. Z drugiej strony Polacy uwazajg si¢
jednak za mato sktonnych do ryzyka, co charakteryzuje kultury propartnerskie,
dlatego ostatecznie uzyskany $redni wynik dla tego wymiaru to 3,24, co wskazuje
na integrowanie elementéw protransakcyjnosci i propartnerskosci. Podobne opinie
wyrazili o polskim stylu negocjacji Chinczycy ($rednia 3,26) i pozostali Europe;j-
czycy (Srednia 3,09). Jest to wynik zgodny z zatozeniami modelu Gestelanda, ktory
w podobny sposdb zakwalifikowal polski sposob budowania relacji biznesowych.

Inaczej prezentuja si¢ dane dotyczace ceremonialnosci Polakow. Autor modelu
okreslit nas jako nardd ceremonialny, o wysokim znaczeniu statusu spolecznego
w relacjach 1 przywiagzujacym wage do regut i zasad. W badaniu zaré6wno sami
Polacy ($rednia 3,12), jak i osoby z Europy ($rednia 3,19) zauwazyly w polskim
stylu negocjacji zachowania ceremonialne i nieceremonialne. Opinie chinskich
studentéw byty podobne, cho¢ uzyskana srednia (2,95) sygnalizuje umiarkowanie
ceremonialny styl.
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protransakcyjny | &2 propartnerski
T
ceremonialny M

nieceremonialny

monochroniczny M polichroniczny

ekspresyjny M powsciagliwy
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Rys. 1. Ocena polskiego stylu negocjacji
Zrédlo: Opracowanie wlasne

Wyrazniejsza réznica w opiniach Chinczykéw i pozostalych respondentow
dotyczy wymiaru monochroniczno$¢/ polichronicznosé. Chinczycy ocenili polski
styl negocjacji jako posredni (Srednia 3,32), za$ Polacy i inni Europejczycy okresli-
li go jako umiarkowanie polichroniczny ($rednie odpowiednio: 2,82 i 2,76). Zadne
z tych wskazan nie potwierdza wiec opinii Gestelanda, ktory przypisat Polakom
polichroniczno$¢.

Zgodne z zalozeniami modelu s3 natomiast wyniki dotyczace ekspresyjnosci
kultury polskich negocjacji. Gesteland okreslit ekspresyjnos¢ Polakéw jako
»zmienng”. Polacy na pierwszych spotkaniach sg zazwyczaj powsciagliwi, zmie-
niajac swoj sposob bycia na bardziej ekspresyjny wraz z poznaniem drugiej strony.
Dlatego tez teoretyczny profil na rys. 2 zostat zaznaczony pomiedzy srednimi 3,0
a4,0. W tych tez granicach znajduja si¢ srednie obliczone na podstawie ocen bada-
nych grup, oceny Polakow ($rednia 3,41) i Chinczykow (Srednia 3,37) s3 jednak
nieco bardziej przesunigte w strone ekspresyjnosci niz opinie innych krajéw euro-
pejskich ($rednia 3,81).

Ocena chinskiego stylu negocjowania w opinii respondentéw zaprezentowana
jest na rys. 2. Wyniki dotycza w tym wypadku tylko ocen polskich i chinskich stu-
dentow*. W opinii polskich studentow, jak i samych Chinczykow, chifiski styl ne-
gocjacji zostal oceniony na skali protransakcyjno¢/prorelacyjnos$¢ jako posredni.
Polska ocena jest nieco blizsza prorelacyjnosci (Srednia 3,72) niz chinska (Srednia

* Studentom pochodzacym z innych krajow europejskich dostarczono kwestionariusze doty-
czace oceny wiasnego i polskiego stylu negocjacji, gdyz wstepnie zatozono, ze analiza begdzie
dotyczyta porownan samooceny Polakéw z opiniami chinskich i innych europejskich studentow.
Niestety z powodu zréznicowania narodowego drugiej grupy zaniechano takiego poréwnania.
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3.,45), ale obie sg odlegte od zatozen modelu, w ktérym Chinczykom przypisuje si¢
wyrazne nastawienie na relacje.

protransakcyjny propartnerski

ceremonialny X

nieceremonialny

monochroniczny X x polichroniczny

ekspresyjny x powsciagliwy

1 2 3 4 5 6
—&— Polska o Chinach Chiny o sobie

Rys. 2. Ocena chinskiego stylu negocjacji
Zrédlo: Opracowanie wlasne

Badani studenci z Chin identyfikuja si¢ z kulturg ceremonialng. Chinczycy cenig
bardziej status spoteczno-zawodowy niz wiedze i dosSwiadczenie, lubig takze roz-
nego rodzaju rytuaty. Dla tego wymiaru Srednia wyniosta 2,95, co oznacza jednak,
ze ocena studentow jest bardziej umiarkowana niz wynikatoby to z modelu Geste-
landa. W percepcji Polakow Chinczycy sa umiarkowanie ceremonialni, $rednia
wyniosta tu 2,7.

Wyrazne réznice (prawie 1 punkt) pomiedzy polskimi i chinskimi opiniami
dotycza oceny wymiaru polichroniczno$¢/monochroniczno$¢ w odniesieniu do
biznesowych zachowan Chinczykow. Polacy postrzegaja Chinczykéw jako umiar-
kowanie polichronicznych ($rednia 4,25), za§ oceny Chinczykdéw mieszcza sig
w strefie stylu posredniego, z lekka przewaga zachowan polichronicznych ($rednia
3,26). Rowniez w zakresie ekspresyjnosci opinie polskich studentéw sg bardziej
zdecydowane — srednia 4,22 wskazuje na umiarkowanie powsciagliwy styl. Chin-
scy respondenci ocenili swoj styl znow jako posredni, cho¢ tym razem z lekka
przewaga powsciagliwego (Srednia 3,77).

Ciekawa jest analiza r6znic jakie Polacy i Chinczycy spostrzegaja pomi¢dzy
wlasnym stylem negocjacji a stylem drugiej z kultur. Na rys. 3 zaprezentowano
ciemnymi liniami opinie Polakow dotyczace wiasnego i chinskiego stylu, za$ ja-
$niejszymi liniami opinie Chinczykéw o wiasnym i polskim sposobie prowadzenia
rokowan.
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protransakcyjny 3 propartnerski

ceremonialny 3

X nieceremonialny

monochroniczny x polichroniczny

ekspresyjny x X powsciggliwy

1 2 3 4 5 6

—— Polska o sobie Chiny o sobie
— —— — Polska o Chinach Chiny o Polsce

Rys. 3. Style negocjacji w percepcji polskich i chinskich studentow
Zrédlo: Opracowanie whasne

Zaskakujace jest, ze o ile Polacy widzg wyrazne rdznice pomiedzy trzema z czte-
rech wymiaréw kultury (w zakresie propartnerskosci — prorelacyjnosci polski
i chifiski styl negocjacji zostal oceniony na poziomie stylu posredniego), o tyle
w percepcji studentdw z Chin sg one nieznaczne w odniesieniu do wszystkich wy-
miardw. Polacy uwazaja si¢ za mniej ceremonialnych, zdecydowanie bardziej mo-
nochronicznych i bardziej ekspresyjnych niz chinscy negocjatorzy.

5. Podsumowanie

Przeprowadzone badanie ze wzgledu na niewielka liczebnos¢ oraz jednorod-
no$¢ grupy nie moze by¢ traktowane jako reprezentatywne, ale otrzymane wyniki
pozwalaja na sformutowanie kilku waznych wnioskow.

Po pierwsze teoria Gestelanda nie precyzuje szczegbétowo punktacji czy warto-
$ci okreslajacych poziom natezenia kazdego ze stylow w odniesieniu do poszcze-
golnych kultur. Wobec tego przeprowadzenie badan opierajacych si¢ na modelu
,»wielkiego podziatu kultur” jest wyzwaniem, za$ otrzymane wyniki wskazuja, ze
koncepcja ta wymaga solidnej weryfikacji empirycznej, w tym opracowania rzetel-
nego kwestionariusza do diagnozy typu kultury. Tym bardziej, ze publikacja Geste-
landa zostata wydana ponad 15 lat temu. Przez ten czas, na skutek szybkiego po-
stepu globalizacji i coraz wickszej iloSci przeprowadzanych transakcji pomig¢dzy
przedstawicielami réznych kultur, nastgpity wyrazne procesy akulturacji, czyli za-
symilowanie przez przedstawicieli danej kultury, elementéw innych kultur
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(Reber, 2000). To moze by¢ powodem oscylowania wigkszosci otrzymanych wyni-
kéw wokot wartosci sSrodkowej. Istotny jest rowniez fakt, ze badani byli studentami
i ich do$wiadczenia dotyczace relacji z innymi kulturami rzadko miaty charakter
typowych negocjacji biznesowych.

Oceny studentow chinskich byly bardziej ostrozne niz Polakow, co z kolei

moze by¢ uwarunkowane potrzeba asymilacji wtasnych zachowan w warunkach
przebywania w kraju o zdecydowanie odmiennych wzorcach kulturowych. Z dru-
giej strony moze by¢ potwierdzeniem chinskiej powsciagliwosci, sugerowanej
w modelu Gestelanda. Kultura moze wigc warunkowac¢ nie tylko styl negocjacji,
ale réwniez sposob percepcji pozostatych kultur.
Istotnym spostrzezeniem jest rowniez roznica pomi¢dzy percepcja wiasnego stylu
negocjacji a postrzeganiem go przez przedstawicieli innej kultury, ktora w wypad-
ku grup badanych dotyczy na przyktad monochroniczno$ci/ polichronicznos$ci. Jest
mozliwe, ze roznice kulturowe zauwazane w procesie budowania relacji, sktaniaja
partnerow do uzupehiania zgromadzonych informacji w oparciu o stereotypy, co
poteguje znaczenie rozbiezno$ci i moze utrudnia¢ wzajemne zaufanie. Z drugiej
strony fakt, ze w badaniach uzyskano ,,ptaskie” profile o charakterze posrednim
moze by¢ sugestia, ze obecnos¢ studentow w wielokulturowych grupach zwigksza
ich tolerancje kulturowa, zas wspotpraca przekonuje, ze mimo réznic kulturowych,
jestesmy do siebie podobni.
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PERCEPTION OF CULTURAL DIFFERENCES IN NEGOTIATIONS
ON THE EXAMPLE OF POLAND AND CHINA

Cultural differences influence the business relationship process and negotiation
styles. This article presents them on the base of R. Gesteland’ s theory consisted of four
dimensions: deal-focused vs. relationship-focused cultures, informal vs. formal, rigid-
time vs. fluid-time and expressive vs. reserved cultures. Authors’ questionnaire was
used to test Polish and Chinese negotiations styles in perception of both nationalities.
Polish styles was also assessed by other European countries students. The results sug-
gest the Gesteland’s model should be verified according to contemporary business
conditions. They also emphasize the influence of cultural assimilation on national ne-
gotiation styles perception.

Key words: intercultural negotiation, Gesteland’s culture dimensions, cultural diversity,
international business relations.
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