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Cześć !  

w i esz…  na  swo i ch  s tudiach  psycholog icznych  
z rea l izowa łam  ekspe ryment  naukowy ,  k tó ry  
za t y tu łowa łam  „W ładza  na  wyc iągn i ęc ie  ręk i ” .  
     
Dotyczy ł  on  tego ,  j ak  ges t  podan i a  d łon i  może  
wpływać  na  nasze  poczuc ie  wpływu  społecznego  
i  władzy  osobis te j .  N i e  będę  te raz  zd radzać  C i  
szczegółów ,  a le  mo j e  s tudia  nad  psycholog ią  
władzy  uzmys łow i ł y  m i  k i lka  r zeczy .  

Po  p i e rwsze ,  że  ludz i e  pozbaw i en i  władzy  s ta ją  
s i ę  uleg l i  i  przes ta ją  u fać  swo im  pragn i en iom ,  
planom  
i  odczuc iom .  Po  d rug ie ,  co  c iekawe ,  że  kobie t y  
w  sprawowan iu  władzy  są  tak  samo  skuteczne  j ak  
mężczyźn i  a  s te reotypy  co  prawda  mogą  być  
k r zywdzące ,  a le  n i e  muszą  wpływać  na  nasz  los .  
Po  t r zec ie ,  że  wa r to  budować  osobis tą  władzę ,  
s i łę ,  sprawczość  i  j es t  na  to  k i lka  sposobów .  

Zapragnę łam  s tworzyć  w i ęc  spec ja lny  prog ram  d la  
kobie t  pt .  K ró lowa  Pozy tywnego  Wpływu ,  k tó ry  
będz i e  uczy ł  inte l i genc j i  społeczne j  oraz  
wyw i e ran i a  pozy tywnego  wpływu  na  s i eb ie  
i  innych .  Nasz  pro j ek t  ruszy  na  w iosnę ,  a le  już  
te raz  możesz  przeczy tać  tego  ebooka  i  dołączyć  
do  Akadem i i  SpecBabek  i  w  c iągu  3  m i es i ęcy  s tać  
s i ę  p ion i e rką  w  s tosowan iu  naszych  techn i k .  

Zapraszam ,  
K laudia  P ingot ,  SpecBabka  

www .specbabka .pl
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1. Po pierwsze 
uprawiaj 
emocjonalne jujitsu. 
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Czym jest inteligencja społeczna? 

(Przykład z książki Inteligencja Społeczna 
Golemana) 

Trzech dwunastolatków zmierza na lekcję w-fu. 
Na samym przodzie idzie chłopiec, który wydaje 
się być niezdarny, nieco ociężały i niepewny. 
Za nim podąża dwóch wyższych, atletycznie 
zbudowanych kolegów, którzy podśmiewają się z 
chłopca. 
Chcesz spróbować zagrać w nogę? - mówi na głos 
w sposób pogardliwy jeden z nich. 
To sytuacja, która w świecie nastolatków 
niechybnie prowadzi do bójki. 
Ten pulchny chłopiec już ma się odwrócić i rzucić 
ciętą ripostę lub przekleństwo, ale bierze on 
głęboki oddech, zamyka na sekundę oczy i 
odpowiada spokojnym, rzeczowym głosem: 

Tak, chcę spróbować zagrać w piłkę. Nie jestem w 
tym dobry. Po chwili dodaje: - Jestem dobry z
plastyki, namaluję prawie wszystko, co zobaczę. 
Potem wskazuję na swojego antagonistę i mówi: - 
Ale Ty jesteś na pewno świetny w piłkę. Chciałbym 
grać tak, jak Ty, ale nie potrafię. Może się trochę 
podszkolę, jeśli będę próbował. 

Ta reakcja całkowicie rozbraja obu atletycznych 
dwunastolatków. Odpowiadają spokojnym tonem: 
Nie, no daj spokój, przecież nie jest tak źle. Choć, 
pokażemy Ci parę sztuczek. 

Ta krótka wymiana zdań jest doskonałym pokazem 
inteligencji społecznej. 

To był pokaz emocjonalnego jujitsu. 



2. Zauważ, że dotyk 
jest jak czarodziejska 
różdżka. 
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Dotyk  ma  w i e lką  moc ,  w i ększą  n iż  s łowa  i  ob razy .  
Dotyk  j es t  sygna łem ,  że  kogoś  lubimy ,  kochamy  
lub  że  czu j emy  s i ę  s i ln i e js i .  Może  być  on  
sygna łem  uprawn i eń  i  władzy .  
P rawo  do  dotykan i a  ma ją  t y lko  osoby  b l isk ie  lub  
ważne .  

Okazu j e  s i ę ,  że  w  momenc ie ,  gdy  de l i ka tn i e  
dotykamy  czy j egoś  ram i en i a  czy  poda jemy  d łoń ,  
a lbo  k lep i emy  po  plecach ,  j es teśmy  odbie ran i  
j ako  s i ln i  i  cha ryzma t yczn i .  

Odwrotn i e  dz i e je  s i ę ,  gdy  pub l i czn i e  dotykamy  
s i eb ie .  G ładząc  s i ę ,  dotyka jąc  swo i ch  ust ,  włosów ,  
nosa ,  masu j ąc  ka rk ,  wysy łamy  sygna ł ,  że  j es teśmy  
zan i epoko j en i ,  zdene rwowan i .  



3. Pytać, czy nie 
pytać? Słuchać, czy 
raczej mówić? 
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Przeanalizuj - kto w swoim zawodzie zadaje dużo 
pytań? 

Lekarz, sędzia, prokurator, policjant, prawnik, 
psychoterapeuta. Są to zawody, które mają wysoki 
status władzy. 

Joe Navaro - były oficer FBI twierdzi, że aby 
nauczyć się rozpoznawać u innych kłamstwo 
i manipulację należy pytać i słuchać. 
Ta sama zasada dotyczy innych intencji - chęci 
poznania ludzi, ich potrzeb, ich przekonań. Dzięki 
temu mamy na nich większy wpływ. 

Z drugiej strony, okazuje się, że osoby dzierżące 
władzę mają skłonność do nie pytania innych 
o zdanie, przerywania w połowie zdania 
i odpowiadania na pytania, nawet jeśli nie były 
skierowane do nich. 
Jednym zdaniem - osoby o wysokim statusie 
społecznym nie pytają, tylko mówią. I to 
nierzadko w sposób kategoryczny, wyrażają 
bezpośrednio swoje zdanie i wyrażają swoje 
życzenia wprost. 

W sytuacjach społecznych wejść więc bardziej 
w rolę lekarza czy monarchy? To zależy w kim 
mamy do czynienia. Jeśli rozmawiasz z kimś, kto 
jest nastawiony na współpracę i relacje 
partnerskie, strategia milczenia i zadawania 
pytań jest lepsza. Jeśli stykasz się z kimś, kto 
rywalizuje i chce zagarnąć przestrzeń, warto 
powalczyć jego bronią. 



4. Kiedy mówisz do 
innych, patrz im 
prosto w oczy. 
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Okazuje się, że osoby o wyższym statusie
społecznym częściej patrzą prosto w oczy podczas 
mówienia do innych niż podczas słuchania. 

Natomiast osoby o niskiej władzy, znacznie więcej 
czasu patrzą na rozmówcę, gdy go słuchają niż 
gdy sami mówią. 

Metaanalizy danych i badań pokazują, że wraz ze 
wzrostem władzy, nasila się częstotliwość 
nawiązywania kontaktu wzrokowego i 
utrzymywanie go. 



5. Uśmiechaj się, ale 
nie zawsze. Tylko 
szczerze i nigdy 
sztucznie.  
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Ach… Czy gdy tylu ponuraków wokół, nie warto się 
pouśmiechać? Nie. 

Jeśli chcesz być odbierana, jako bardziej 
dominująca i pewna siebie, nie powinnaś za wiele 
się uśmiechać. 

Okazuje się, że ludzie, którzy często się śmieją, 
a zwłaszcza, gdy uśmiechają się sztucznie są 
obierani jako ulegli i o niższym statusie. 

Zbyt częste uśmiechanie się może być traktowane 
jako przejaw lizusostwa albo sygnał drwin. 
Wbrew pozorom, nie warto się uśmiechać cały 
czas i niezależnie do kogo. 

Badania udowadniają, że osoby nie posiadające 
żadnej władzy częściej uśmiechają się do osób 
posiadających władzę. 

Osoby na rozmowie kwalifikacyjnej uśmiechają się 
znacznie częściej niż osoby rekrutujące. 
Okazuje się natomiast, że ekspresje na twarzy 
emocji - tych pozytywnych i negatywnych - są 
silniejsze u osób posiadających władzę. 



6. Power pose. 
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Pozyc ja  mocy  i  s łynne  dw i e  m inuty  z  
wypros towaną  postawą  i  rękoma  podn i es ionym i  w  
geśc ie  zwyc ięs twa  obieg ła  ca ł y  św i a t .  
Fak t yczn i e  -  c ia ło  wpływa  na  s tan  umys łu  
i  wysta rczy  k i lka  m inut  podskak iwan i a  lub  
masze rowan i a  szybk im  k rok iem ,  byśmy  nab ra l i  
w i ęce j  pewnośc i  s i eb ie .  

H is toryczn i e  zawsze  is tn i a ł  nakaz  k łan i an i a  s i ę  w  
obecnośc i  k ró lów  i  mona rchów .  P iot r  Wie lk i  
maw i a ł :  Podwładny  pow in i en  przed  ob l i czem  
prze łożonego  m i eć  wyg ląd  l i chy  i  durnowa t y ,  tak ,  
by  swo im  po jmowan i em  sprawy  n i e  peszyć  
prze łożonego .  

Współcześn i e  dz i e je  s i ę  tak  samo  -  w  w i e lu  
kul turach  obn iżen i e  c ia ła  oznacza  uleg łość ,  
a  m in ima l izac ja  ges tów  i  tak  zwane  „zamrożen i e  
c ia ła ”  wysy ła  sygna ł  „n i e  chcę  być  w idoczna ”  d la  
innych .  

Osoby  z  wyższym  s ta tusem  ma ją  ba rdz i e j  
ekspresy jne  ges ty ,  porusza ją  s i ę  dynam i czn i e j ,  
ma ją  wypros towaną  postawę  c ia ła  i  p i e rwsze  
poda ją  d łoń  podczas  przyw i tan i a .  

Jeś l i  nawe t  n i e  czu j esz  s i ę  pewna  s i eb ie ,  wa r to  
zas tosować  znaną  techn i kę  „ fake  i t  unt i l l  you  
make  i t ” ,  czy l i  udawa j ,  zan im  s i ę  n i e  nauczysz .  
Okazu j e  s i ę ,  że  n i eza leżn i e  od  sy tuac j i ,  poprzez  
c ia ło  zawsze  możemy  wpłynąć  na  s tan  umys łu .  



7. Ubierz się w 
uważność. 
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"Gdy  pozwa lamy  zab łysnąć  w łasnemu  świat łu  [ . . . ] ,  
pozwa lamy  i nnym na  to  samo .  
Gdy  uwa ln iamy  s i e  od  w łasnego  s t rachu ,  
nasza  obecność  au tomatyczn ie  wyzwa la  i nnych . "  
Mar ianne  Wi l l i amson  

K iedy  rozmawiasz ,  k i edy  negoc ju jesz  -  masz  dw ie  
moż l iwośc i  -  być  obecnym i  reagować  na  
r zeczyw i s tość  l ub  być  w  swo je j  g łow ie  i  s ta rać  s ię  
dążyć  do  rea l i zac j i  s cenar iu sza ,  k tó ry  sob ie  
za łoży łaś .  

Pewn ie  domyś l a s z  s ię ,  że  byc ie  w  swo je j  g łow ie ,  ze  
swo im i  myś l am i  n i e  p rzyn ies i e  C i  zby t  w ie lu  
ko rzyśc i .  Czas  na  p rzygotowywan ie  s ię ,  c zas  na  
p rzemyś l en ia  j e s t  p r zed  spo tkan iem,  p rzed  
negoc jac jam i .  K iedy  j uż  j e s teś  w  sy tuac j i  z  d rug im  
cz łow iek iem  bądź  obecna .  Bądź  uważna  na  
d rug iego  cz łow ieka .  

Będąc  obecną ,  r eagu jąc  na  s łowa swo jego  
rozmówcy ,  da jesz  mu  moc .  Moc  byc ia  zauważonym.  
To  napędza jące  s ię  ko ło ,  im  bardz ie j  Twó j  
rozmówca  czu je  s ię  zauważony ,  tym  przy jemn ie j  s ię  
z  Tobą  c zu je .

Wejdź  na  www .specbabka .pl  i  
rozw i j a j  z  nam i  swo j e  #SpecMoce

http://specbabka.pl/
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