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【摘要】 目的：探讨两种实验条件下不同权力者的人际敏感性差异。方法：实验一采用 3（角色扮演启动权力：高权力
组/低权力组/控制组）×2（性别：男/女）被试间实验设计对 206 名大学生进行人际敏感性测验。 实验二对某企业 91 名
高、低权力员工进行人际敏感性测验。结果：实验一：角色扮演的主效应显著,高权力组人际敏感性得分显著高于低权
力组；性别的主效应、角色扮演和性别的交互效应均不显著。 实验二：权力的主效应显著，高权力组人际敏感性得分

显著高于低权力组得分；权力和个人权力感的交互作用接近显著，简单主效应显示，高个人权力感的高权力者人际

敏感性显著高于高个人权力感的低权力者。 结论：在角色扮演任务和实际工作情境中高权力者比低权力者更具有人

际敏感性。
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【Abstract】 Objective: To explore the differences of interpersonal sensitivity between high-power people and low-power
people in two experimental conditions. Methods: In Experiment, 1,206 college participants in either a high- or low-power
position or control condition interacted; In Experiment 2, 91 enterprise employees was measured by empathic accuracy
paradigm. Results: In Experiment 1, A 3(leaders, control vs. assistants)×2(male vs. female) ANOVA yielded a significant
main effect on interpersonal sensitivity, with high-power people more interpersonally sensitive than low-power people.
There was no significant gender main effect, and no significant interaction effect. In Experiment 2, A 2 (high-power vs.
low-power)×2(male vs. female)×2(high-personal sense of power vs. low- personal sense of power) ANOVA showed a sig鄄
nificant main effect on interpersonal sensitivity, with high-power people more interpersonally sensitive than low-power
people. There was edge significant interaction effect between power and personal sense of power. Conclusion: High-power
individuals are more interpersonally sensitive than low-power individuals in the role-playing and in real life.
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人们在日常生活中， 需要正确地评价和判断他
人，包括人格特征、情绪、思想以及意图等，这种能力
即人际敏感性（interpersonal sensitivity）[1]。 在研究早
期，很多研究者将人际敏感性看作是人际感知能力，
测量所关注的是个体感知标准化测验材料的技能。
近二十多年来， 研究者关注的是实际互动中的人际
敏感性， 其概念扩大到精确回忆他人语言或非语言
信息、推断他人思想和感受的能力。 与此同时，出现
三种运用广泛的非标准化测量范式， 即人际敏感性
范式（interpersonal sensitivity paradigm） [2]、零相识范
式（the zero-acquaintance paradigm）[3]、共情精确性范
式（empathic accuracy measure）[4]。
作为刻板印象的对立面， 人际敏感性常被视为

个体职场发展或获取权力的重要影响因素， 因此，
高、低权力者的人际敏感性差异成为人格和社会心

理学家长期关注的问题之一。研究发现，高权力与更
好的人际敏感性相关。 Overbeck 和 Park[5]发现承担

高权力角色的被试比承担低权力角色的被试更可能

记住低权力互动搭档的信息，Schimd Mast，Jonas 和
Hall[6]发现高权力者比低权力者在理解他人想法和
感受时表现更好。 然而，Galinsky等[7]、Kenny等[8]、台
湾学者林怡秀和李怡青 [9]的研究结果却有所不同。
这可能是由于实验设计和人际敏感性测量方法的差

异所导致。
从认知视角看，Smith 等 [10，11]研究证实权力拥有

者更倾向于抽象、整体的信息加工，无权力者倾向于
局部认知和加工方式；Guinote[12]发现高权力者以选

择性加工的方式抑制那些无关、次要的信息。已有证
据显示，人际解码得益于整体而非局部加工方式，如
Ambady 和 Gray[13]发现局部加工策略削弱了人际精

确性。 从情绪视角看，Berdahl 和 Martorana[14]通过实
验验证，领导者体验并表达更多的积极情绪，更少的
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消极情绪，下属则相反。 研究发现，消极情绪降低人
际敏感性。 如，Chepenik，Cornew 和 Farah[15]研究显

示，相比较中性情境，悲伤的心情削弱了面部情绪的
识别；Ambady 和 Gray[16]研究则表明，相比较快乐的
被试或者中性心情被试， 悲伤和抑郁的被试在人际
解码任务中成绩更差。 根据整体加工促进人际解码
和消极情绪削弱精确性的这些证据， 本研究预测高
权力者比低权力者具有更好的人际敏感性。
本研究中， 权力是控制和影响资源及他人的能

力。 高权力者是对他人施加或能够施加控制和影响
的个体，低权力者是受到他人控制或者影响的个体。
人际敏感性操作定义为推断他人想法和感受的能

力。 实验一采用运用最为广泛的权力操作方式———
角色扮演任务启动权力；实验二对企业高、低权力的
员工进行人际敏感性测验。 人际敏感性测验均采用
共情精确性范式进行测量。

1 实验一 角色扮演中高、低权力者人际敏
感性的差异

1．1 被试和方法
206 名自愿参加实验的大学生， 其中男生 121

名。 视力或矫正视力正常，平均年龄 19.61±0.60岁。
此前均未参加过类似实验，实验后给予适量报酬。采
用 3（角色扮演启动权力：高权力组/低权力组/控制
组）×2（性别：男/女）被试间实验设计。因变量为人际
敏感性得分。
1．2 实验材料和工具
自尊前测采用 10 个条目的 Roseberg 自尊量表

（SES），不计分，作掩蔽用。
权力启动材料为“海上求生游戏”。
操作检测问卷由 5个条目组成， 高权力组和低

权力组被试通过从 1（一点也不同意）到 6（非常同
意）的 6 点量表，报告在完成“海上求生任务”时的
“权力感”、“能力感”以及对权力角色分配的“角色喜
好度”。“权力感”由“在任务中我占主导地位”一个条
目评估；“能力感”由“任务中我有胜任感”和“任务中
我觉得自己很能干” 两个条目评估, 取平均数 (r=
0.57，Ｐ<0.001)； “角色喜好度”由“任务中我觉得我
适合于所分配的角色”和“对任务中分配的角色我感
觉不自在 (反向计分 )”两个条目评估 , 取平均数 (r=
0.52，Ｐ<0.001)。
人际敏感性测验材料采用共情精确范式编制。

招募三对自愿参加实验的具有上下属关系的目标对

象，并给予适量报酬。 其中，第一组是学生会负责老

师(女）和大二学生会干事（男），第二组是学生会负
责老师（男）和大二学生会干事（男），第三组为大三
学生会主席（男）和大一学生会干事（女）。 在每对目
标对象解决“海上求生任务”时采用数码相机暗中进
行拍摄，三段视频每段 9分钟。 任务结束后，每位目
标对象独自观看视频， 实验者要求其在观看视频时
回忆当时的想法和感受，只要有任何的想法和感受，
暂停播放， 并在纸上记录暂停的时间和当时想法和
感受（实际的想法和感受）。 目标对象签订知情同意
书后，从每段视频中选择了 4分 30秒视频作为测验
材料，选择标准是目标下属在 4分 30秒的时间里报
告了 6 次想法或感受。 三段测验用的视频共 13 分
30秒，共 18次目标下属报告实际的想法和感情。
1.3 实验程序
高、 低权力组被试以 22或者 24人为一组进行

团体施测。 到达实验室后，采用 SES 进行测量。 然
后， 主试在实验室外假装进行 SES 统计， 时长为 5
分钟。 主试回到实验室后，告知被试“根据刚才的测
验结果，你们将被分配成两人一组的小团队，其中一
人担任领导者（高权力），另一人为助理（低权力）。 ”
实际上，角色是随机分配的。 每组被试将在 10分钟
内完成“海上求生游戏”。随后，两组被试在完成权力
启动的操作检测问卷后再进行人际敏感性测验，即
观看 3段视频。 每次在视频中目标下属报告有想法
和感受时，主试暂停播放 30 秒，并要求被试推测目
标下属的想法和感受， 并在人际敏感任务答卷上写
下答案（推理的想法和感受）。 控制组被试进行团体
施测， 到达实验室后， 花 1 分钟时间了解问卷上的
“海上求生任务”后进行人际敏感性测验；控制组没
有接受角色操作启动，故不作操作检测。
人际敏感性是实际与推理的想法和感受之间的

相似程度，相似性由两位评分者通过 0（一点儿都不
相似）、1（有一些相似）、2（相似）进行分级评定，两位
评分者评分的相关系数 r=0.863，即评分有效。 每位
评分者得分等于原始总分除以 18，再除以 2；被试人
际敏感性得分是两位评分者的平均得分， 值在 0 到
1 之间。 分值越高越具有人际敏感性，反之亦然。
1.4 结果
删除在操作检测中表示 “非常不适合任务中所

分配角色”的非控制组被试 1 名，最后对 205名被试
的数据运用 SPSS16.0 进行统计分析。
1.4.1 权力启动效果检测 独立样本 t 检验结果显
示，在“权力感”方面，高权力组（x=3.54）比低权力组
（x=3.10）感觉更有权力，t=2.21，P<0.05，可见运用角
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色扮演来启动权力是有效的。 在“能力感”方面不存
在显著差异，t=1.84，P>0.05，在“角色喜好度”上也不
存在显著差异，t=1.56，P>0.05，可见角色扮演启动权
力避免了能力感和对所分配角色偏好这两个因素的

影响。
1.4.2 权力启动对人际敏感性的影响 不同实验条
件下被试的人际敏感性的平均数和标准差见表 1。
以人际敏感性为因变量，对数据结果进行 3（角色扮
演启动权力）×2（性别）方差分析，角色扮演的主效
应显著，F (2，199)=34.83，P<0.001，LSD 多重比较发
现， 高权力组人际敏感性得分与控制组差异不显著
（P>0.316）、但显著高于低权力组（P<0.001），控制组
显著高于低权力组 （P<0.001）。 性别的主效应不显
著，F(1，199)=0.58，P>0.05。 角色扮演和性别的交互
效应不显著，F(1，199)=1.37，P>0.05。

表 1 不同实验条件下被试人际敏感性差异（x±s）

2 实验二 真实生活中高、低权力者人际敏
感性的差异

2．1 被试和方法
对 91 名（男性为 35 名）长沙市、珠海市两所大

型民营企业员工进行人际敏感性测验， 其中管理层
员工（部门经理和高层管理人员）44名，普通员工 47
名，平均年龄 31.80±5.92岁。 视力或矫正视力正常，
此前均未参加过类似实验，实验后给予适量报酬。采
用单因素两水平（高权力组/低权力组）实验设计。因
变量为人际敏感性得分。
2．2 实验材料和工具
人际敏感性测验与实验 1一样， 采用相同的视

频进行测量， 但具体测验内容不同。 从三段视频中

各选择了 4分 30秒视频作为测验材料，选择标准是
目标上司和下属在 4 分 30 秒时间里各报告了 3 次
想法和感受。 三段测验材料时长共 13分 30秒，9次
目标上司报告的实际想法和感受，9 次目标下属报
告的实际想法和感受。 采用了单项选择题的方式让

被试进行推测，有 A、B、C、D 四个选项，前三个选项
中有一个是正确的选项（记 2 分），有一个是相似的
选项（记 1分），有一个是错误的选项（记 0 分），D 为
“其他（请填写）”的选项，如果被试填写的内容与正
确答案相似，记 1分，否则记 0分。

个人权力感问卷(Personal Sense of Power scale)
由 Anderson和 Galinsky 编制[15]，共有 8个项目，旨在
测量不同个体的权力特质或对自我权力的感受。 采
用 7点评定(1:完全不一致，7:完全一致)。 得分越高，
个人权力感越高，反之亦然。 刘新丰 2010年翻译该
问卷并在其硕士毕业论文中使用[17]。
2.3 实验程序
被试单独在会议室进行实验， 实验期间要求被

试对实验内容保密。被试完成人际敏感性测验后，再
完成个人权力感问卷。
2.4 结果
根据以往研究以 35 分作为个人权力感的划分

标准，高于 35 的被试为高个人权力感，共计 46 人；
低于 35的被试为低个人权力感，共计 45人。
以人际敏感性为因变量，对数据结果进行 2（权

力）×2（个人权力感）×2（性别）方差分析，权力的主
效应显著 ， 高权力组得分显著高于低权力组 ，F
(1，89) =13.17，P<0.001。 性别的主效应不显著 ，F
(1，89)=1.43，P>0.05。 个人权力感的主效应不显著，F
(1，89)=0.10，P>0.05。 权力和性别的交互作用不显
著，F(1，89)=0.53，P>0.05；性别和个人权力感的交互
作用不显著，F(1，89)=0.07，P>0.05；权力和个人权力
感的交互作用接近显著，F (1，89)=3.40，P=0.069，简
单主效应分析发现， 高个人权力感的高权力者人际
敏感性得分显著高于高个人权力感的低权力者，低
个人权力感的高权力者人际敏感性与低个人权力感

的低权力者差异不显著，见表 2。 性别、权力和个人
权力感的交互作用不显著，F(1，89)=0.04，Ｐ>0.05。

表 2 高、低个人权力感对高权力和
低权力的人际敏感性差异（x±s）

注：*P<0.05，**P<0.01，***P<0.001

3 讨 论

本研究发现，在角色扮演启动权力、真实生活两
种条件下， 高权力者比低权力者在理解他人思想和
感受时表现更好，验证了假设，与 Schimd Mast 等 [6]

的研究结果一致。 中国传统文化提倡 “在其位谋其
政”，因此，高权力者在面对任务时，更需要尽职尽
责，全力以赴，这可能导致更好的人际敏感性成绩。
Mayer，Salovey 和 Caruso[18]指出，情绪智力包含人际
敏感性的各个方面，是成功领导者的一个核心成分。
Byron，Terranova 和 Nowicki[19]、Elfenbein 等 [20]的研究
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均发现，有权力者比无权力者从正确理解他人（更好
的人际敏感性）中获益更多，如与他人达成协商、获
取相关信息做决策、 与潜在的商业伙伴建立新关系
等。 因此，本研究结论也与现实符合。
实验一发现， 高权力组人际敏感性得分与控制

组差异不显著， 且低权力组得分显著低于高权力组
和控制组，这表明相比较控制组，被分配至低权力的
被试人际敏感性降低了，从而导致人际敏感性高、低
权力的差异， 这可能与赋予低权力可能导致的责任
意识缺失和消极情绪体验有关。实验二结果显示，高
个人权力感的高权力者人际敏感性得分显著高于高

个人权力感的低权力者。 这与刘新丰 [16]的研究相符

合，即当个体本身的特质与情境相匹配时，其自我表
现远远好于在特质与情境不匹配的条件下。
不同的人际敏感性测量范式所关注的重点不

同 。 Kenny 等 [7]、台湾学者林怡秀和李怡青 [8]运用

Snodgrass 的人际敏感性范式，均发现下属们能更好
地觉察领导者对他们（下属）的看法，然而领导者却
对下属们如何觉察他们自己（下属）更具敏感性。 这
与本研究的结论存在差异， 主要原因是测量范式存
在差异， 共情精确性范式测量的是知觉者对知觉对
象想法和感受推理的能力， 人际敏感性范式旨在测
量知觉者觉察他人和觉察他人的知觉的能力。
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