Jest taki rodzaj przewagi, ktéra nie ma nic wspdlnego z sitg. To przewaga spokoju. W rozmowie, negocjacji, sporze
w pracy albo w relacji prywatnej, moment decyzji przychodzi szybko: czy odpowiadasz od razu, czy zatrzymujesz
sie 0 sekunde za dtugo, zeby nie oddac steréw drugiej stronie. Ta sekunda bywa réznicg miedzy kontrolg tematu
a reakcja na cudzy rytm.

Spokdj nie oznacza ulegtosci. Spokdj to sposéb zarzadzania informacja. Jesli odpowiadasz natychmiast, czesto
oddajesz dwie rzeczy jednoczesnie: pierwszenstwo interpretacji oraz tempo. A kiedy tempo jest czyjes$, to nawet
dobre argumenty potrafig sie rozmy¢. Cztowiek czuje, ze ,co$ jest nie tak”, zaczyna bronic sie przed emocja,
zamiast rozmawia¢ o faktach. Wtedy przegrywa sie nie dlatego, ze nie masz racji, tylko dlatego, ze Twoja

odpowiedz nie trafita w whasciwy punkt.

Ponizej zebratem to, co dziata w praktyce: jak nauczy¢ sie odpowiadaé zanim oddasz przewage, jak rozpoznawaé
momenty, kiedy lepiej zwolni¢, i jak budowaé odpowiedzi tak, zeby nie eskalowa¢, nie brzmie¢ defensywnie i

jednoczesnie nie rezygnowac z granic.

Gdzie w rozmowie naprawde ucieka przewaga

Spokoj zwykle kojarzy sie z ,mitym tonem”. W realnym zyciu spokdj ma bardziej techniczny wymiar. To Twoja
zdolnos$¢ do utrzymania trzech strumieni naraz: tego, co styszysz, tego, co czujesz, i tego, co chcesz osiagna¢. Gdy

odpowiadasz za szybko, najczesciej wypadkowo znika jeden z nich.

Najczestszy scenariusz wyglada tak: kto$ rzuca zdanie, ktére w Tobie uruchamia mechanizm obronny.
Przyktadowo: w pracy padnie ,znowu to przeciggnates”, w relacji ,zawsze robisz z tego problem”, albo w
rozmowie z klientem ,to wasza wina, bo obiecywaliscie termin”. W takich momentach mo6zg podpowiada, zeby

natychmiast przywréci¢ porzadek. | w tym ,natychmiast” kryje sie koszt.

Bo Twoja pierwsza odpowiedz bywa wéwczas odpowiedzig na emocje, a nie na tre$é. Jedli druga osoba méwi
agresywnie, w Twojej odpowiedzi pojawia sie proba ,przetamania” agresji. | nawet jedli jest to robione kulturalnie,
nadal jest to walka o dominacje w tej samej przestrzeni. Druga strona moze wtedy uzna¢, ze ma wiecej wptywu na

kierunek rozmowy, bo Ty reagujesz na jej bodziec.
W praktyce przewaga ucieka, gdy:

* Twdj jezyk zaczyna brzmiec jak kontratak, a nie odpowiedz.
® Skupiasz sie na udowadnianiu, zamiast na prowadzeniu rozmowy do celu.
® Wchodzisz w szczegdty, zanim ustalisz ramy.

Nie chodzi o to, zeby ,nie reagowac”. Chodzi o to, zeby reagowac tak, by nie zamieni¢ rozmowy w sprint bez

mety.

Sekunda, ktora zmienia wszystko

Jest prosta prawda psychologiczna, ktorg wida¢ w rozmowach: to, co dzieje sie w Twoim ciele w ciggu pierwszych
sekund, bardzo szybko wplywa na gtos, tempo moéwienia i dobor stow. Jedli czujesz napiecie, pojawia sie
tendencja do mowienia szybciej. Jesdli czujesz lekcewazenie, pojawia sie tendencja do ciecia krétkimi zdaniami.

Jesli czujesz zagrozenie, pojawia sie tendencja do ,przykrycia” grozby wyjasnieniem.

Sekunda przerwy daje Ci wybor. | ten wybor nie musi by¢ skomplikowany. Najczesciej dziata co$ banalnego:

pauza zanim odpowiesz, zwolnienie, doprecyzowanie pytaniem albo prosba o doprecyzowanie zarzutu.



W praktyce czesto wystarczy mikrostrategia:

® ustysz tres¢,
® nazwij jg neutralnie,

* dopiero potem przejdz do stanowiska.
Na przyktad zamiast: ,Nieprawda, to zupetnie nie tak”

Mozesz powiedzie¢: ,Rozumiem, ze odbierasz to jako opdznienie z naszej strony. Chcesz porozmawiac o terminie,

czy o tym, jak komunikowalismy ryzyko?”

To jest ta sama sytuacja, ale sterowanie przechodzi na Ciebie. Druga strona czuje, ze nie da sie Cie wciggna¢ w

natychmiastowe przepychanki stowne. Ty prosisz o rame, a rama jest jak mapa nawigacyjna.

Spokoj jako narzedzie, nie maska

Bywa, ze ludzie myla spokdj z byciem ,ponad to”. Wtedy rozméwcy dostaja komunikat: ,nie obchodzi mnie, co
czujesz” albo ,nie traktuje sprawy serio”. To tez moze by¢ kosztowne, bo druga strona ma prawo czué sie

ustyszana, nawet jesli nie zgadzasz sie z jej interpretacja.

Dlatego spokdj musi i$¢ razem z uznaniem. Uznanie nie oznacza przyznania racji. To raczej pokazanie, ze

rozumiesz, co druga osoba przezywa albo co jest przedmiotem sporu.

Dobra formuta ma zwykle trzy elementy: uznanie, doprecyzowanie, stanowisko. Niekiedy stanowisko jest w formie
pytania. Czasem brzmi: ,Zrobmy to tak: najpierw ustalimy fakty, potem decyzje". | to dziata, bo wycigga rozmowe

z emocji w strone porzadku.

Jedli ktos méwi z wyrzutem, a Ty odpowiadasz rzeczowo, nie brzmisz jak ktos, kto ,maskuje”. Brzmisz jak ktos, kto
umie oddziela¢ emocje od problemu.

Kiedy szybka odpowiedz wyglada jak przewaga, a nia nie jest

W rozmowach zawodowych czesto panuje mit: kto pierwszy odpowiada, ten ma kontrole. To bywa prawda, jesli
druga strona szuka informacji. Jesli jednak druga strona szuka dominacji, Twoja szybka odpowiedZ moze by¢

paliwem.

Sg dwa typy bodzcow. Jeden jest merytoryczny: pytanie o szczegdty, brak danych, potrzeba decyzji. Drugi jest
LWciggajacy”: zarzut, ironia, przerywanie, prowokowanie do oburzenia. Jesli na pierwszy typ reagujesz szybko,
przyspieszasz postep. Jesli na ksigzka o kontrolowaniu rozméw drugi typ reagujesz szybko, przyspieszasz

eskalacje.

Przyktad z codziennosci: podczas przegladu projektu przetozony méwi: ,Wczoraj to byto do zrobienia, czemu

tego nie dowioztes?”

Jesli odpowiesz natychmiast: ,Bo nikt mi nie dat informacji, to wasza wina” - to jest szybkie, ale nie prowadzi do

rozwigzania. To prowadzi do konfliktu o wine, a wine da sie omawiac bez konca.

Lepsza opcja to odpowiedz, ktora ustala, czego dotyczy decyzja. ,Jasne. Powiedz prosze, co jest kluczowe w tym
momencie: czy mamy zmieni¢ termin, czy potrzebujesz konkretnych elementéw do akceptacji na dzis? Zrobie to,

co zdecydujemy.”

Nie zawsze to sprawi, ze przetozony przestanie uzywa ostrego tonu. Ale przenosi Cie z pozycji osoby

thumaczacej sie do pozycji osoby wspotdecydujace).
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,Odpowiedz, zanim oddasz przewage” - co to znaczy w praktyce

Ta zasada brzmi jak slogan, ale da sie jg rozbi¢ na zachowania. Chodzi o to, zeby nie oddawac automatycznej
interpretacji sytuacji. Druga strona czesto chce, zebys przyjat jej wersje wydarzen jako punkt startowy. Ty chcesz
tego uniknac.

,Oddanie przewagi” wyglada w drobnych rzeczach:

#ICJA

® zaczynasz zdaniem od przyznania, zanim sprawdzisz fakty,
® przepraszasz za co$, co nie jest Twojg odpowiedzialnoscia,
* wchodzisz w obrone, zamiast w rozwigzanie,
® tlumaczysz sie dtuzej niz wynika z potrzeby.
,Odpowiedz, zanim oddasz przewage" oznacza tez, ze wybierasz, czy odpowiadasz na tres¢, na emocje, czy na

intencje. To nie sg te same rzeczy. Mozesz nie podziela¢ emocji drugiej osoby, ale potraktowad tres¢. Mozesz nie

przyjmowac intencji ,atakujacej”, ale uciac¢ ja pytaniem, ktére zmusza do konkretnych danych.

W praktyce sprawdza sie zasada: najpierw doprecyzuj, potem proponuj. W sporach ludzie czesto chcg odwrotnie:
najpierw atakuja, potem ,wyjasniaja”. To dziata tylko na poziomie ego. Na poziomie realnych decyzji dziata lepiej

kolejnos¢: ramy, fakty, propozycja.

Technika: przesuniecie rozmowy z ,kto ma racje” na ,,co robimy”

Spokdj w negocjacjach jest skuteczny, bo nie walczy o zwyciestwo w dyskusji, tylko o wynik. Dyskusja o racje
bywa bez konca, bo obie strony moga miec czesciowa prawde: ktos méwi, ze proces byt wolny, a kto$ inny méwi,
ze proces byt zgodny z ustaleniami. Kto wygra? Zaleznie od definigji.

Dlatego warto przesuwad ciezar rozmowy. Zamiast ,kto ma racje”, pojawia sie ,co robimy dalej".
Przyktadowa linia myslenia:

e Jesli spér dotyczy faktédw, ustalamy fakty.
® Jedli spér dotyczy interpretacji, ustalamy definicje.

* Jesli spér dotyczy decyzji, ustalamy opcje i priorytety.

To nie jest unikanie odpowiedzialnosci. To jest inzynieria rozmowy.



Pewna sytuacja wrocita mi do gtowy lata temu, kiedy w zespole przyklejaty sie etykiety. Ktos moéwit ,to twoja
wina“, bo co$ poszto nie tak, i wchodzita ztosc. Ja wtedy popetnitem btad, bo odpowiedziatem defensywnie i
prébowatem udowadniaé. Rozmowa na chwile ucichta, a potem zaczeta sie na nowo w innym tonie, bo druga

strona nie dostata tego, czego chciata: poczucia wptywu. Nie chodzito juz o fakt, tylko o relacje w konflikcie.

Gdyby to sie powtoérzyto, zrobitbym inaczej: zaczatbym od ramy i zadania. ,Zamknijmy temat faktami: co
doktadnie poszto niezgodnie z planem? Dla decyzji wazniejsze jest to, co zmieniamy w przysztosci, nie to, kto byt

w jakim trybie wczoraj.”

Glos, tempo i stowa, ktore nie eskaluja

Spokdj nie jest tylko w gtowie. Stysza go Twoje pauzy, intonacja, dobor czasownikéw. Ludzie zwykle nie umiejg
opisac dlaczego, ale czuja réznice miedzy ,Ty zawsze" a ,W tej sytuacji widze". Miedzy ,Oczywiscie, ze masz racje”

a ,Zrozumiatem Twoj punkt, sprawdzmy, co wynika z danych”.
W praktyce przydaja sie drobne korekty jezykowe:

® zdania w pierwszej osobie zamiast oskarzen,
® czasowniki opisujace dziatania zamiast ocen,

® pytania doprecyzowujgce zamiast ripost.
Nie chodzi o to, zeby brzmie¢ jak podrecznik. Chodzi o to, zeby nie dolewa¢ paliwa do emogji.

Jesli ktos méwi ostro, a Ty odpowiadasz spokojnie, pojawia sie sprzecznos¢. Druga strona liczy na automatyczny
kontratak, a dostaje op6r w postaci neutralnej ramy. To czesto destabilizuje eskalacje. Nie na zawsze, ale na tyle

dtugo, zeby rozmowa wrécita na tory.

Szybka checklista: zanim odpowiesz

Czasem potrzebujesz czego$ prostego, co zadziata nawet wtedy, gdy jeste$s w srodku stresu. Ponizsza checklista
jest krotka celowo, zeby nie zamieni¢ rozmowy w analize.

® Zatrzymaj sie na utamek sekundy, dokoncz zdanie w gtowie zanim je wypowiesz na gtos.

® Powiedz sobig, jaki jest cel rozmowy, nie cel udowodnienia racji.

® Ustal, czy mowisz do faktow, interpretacji czy decyz;ji.

e Jedli jest zarzut, popros$ o doprecyzowanie: ,Co doktadnie chcesz, zebym zmienit lub podat?”

Tyle wystarcza, zeby zmieni¢ jako$¢ odpowiedzi.

Typowe putapki osob , spokojnych, ale skutecznych”

Spokdj bywa podziwiany, ale ludzie tez maja tendencje do testowania granic. Kiedy odpowiadasz spokojnie, czes¢

0s6b interpretuje to jako zgode, cierpliwos¢ albo stabosc. | wtedy pojawiaja sie putapki.
Najczestsze btedy, ktore widziatem u oséb, ktore chcag by¢ ,dyplomatyczne™

* tlumaczenie sie dtuzej, niz wynika z tematu,

® akceptowanie nieostrych zarzutow bez prosby o konkrety,

* mobwienie ,dajcie zna¢, jak bede potrzebny”, zamiast proponowania nastepnego kroku,

® unikanie trudnych pytan, bo szkoda energii.



Spokdj nie powinien zamienia¢ sie w rezygnacje. Jesli druga strona chce przecigga¢, Ty musisz domykac. Jesli

druga strona naciska na wine, Ty mozesz wréci¢ do odpowiedzialnosci za korekte.

Sa tez momenty, kiedy spokdj nie wystarcza i trzeba podnies¢ poprzeczke. Na przyktad, gdy ktos wprost
przekracza granice komunikacji, obraza, albo manipuluje faktami. Wtedy spokojna technika doprecyzowania

moze nie dziata¢, bo problemem nie jest nieporozumienie. To juz kwestia standardow rozmowy.

Kiedy spokojna odpowiedz przestaje by¢ bezpieczna
Jest cienka granica miedzy spokojem a ignorowaniem sygnatéw. Jesli druga osoba konsekwentnie:

® nie odpowiada na pytania,

® wraca do tych samych zarzutow mimo faktéw,

® eskaluje ton przy kazdym doprecyzowaniu,

® grozi, szantazuje, albo uzywa personalnych atakow,

To nie licz na to, ze sama ,spokojna narracja” naprawi sytuacje. Wtedy musisz przejs¢ na inny poziom: jasnos¢ i

konsekwencje.

Nie ma w tym agresji. Jest realizm. Spokojna rozmowa zaktada minimalng gotowos¢ do wspdtpracy. Jesli tej
gotowosci nie ma, przewaga spokoju moze przesta¢ dziata¢, bo drugiej stronie nie chodzi o wynik, tylko o

dominacje.

W takich sytuacjach pomaga krétkie ustawienie regut: co rozwazasz, w jakich ramach, co uznajesz za podstawe
decyzji. | ewentualnie przerwanie rozmowy, jesli warunki nie sg spetnione. Przerwanie rozmowy to tez odpowiedz.

Czasem najlepsza.

Jak negocjowac trudne tematy, nie tracac twarzy i wptywu

Trudne tematy nie zaczynaja sie od stéw. Zaczynaja sie od tego, co w danym temacie jest dla Ciebie wazne.

Czesto jest to: godnos¢, odpowiedzialnosé, bezpieczenstwo, wptyw na decyzje, albo przewidywalnos¢.

Gdy jeste$ w emocjach, tatwo straci¢ z oczu, o co chodzi. Dlatego przed rozmowa warto mie¢ w gtowie prosta
wersje wtasnego celu. Nie plan w Excelu, tylko zdanie: ,Chce, zebysmy ustalili zakres i termin, i zeby to byto jasne,

zanim zaczng sie obwiniac.”

W trakcie rozmowy pilnuj, zeby Twoje argumenty byty krotkie i kompletne. Diugie wyjasnienia dziataja jak

zaproszenie do dyskusji o pobocznych szczegotach. Druga strona wtedy ma gdzie uciec.
Najczesciej lepiej dziata ukfad:

® jedno zdanie na temat,
® jedno zdanie o konsekwengji,

® jedno zdanie o propozydji.

To nie jest przepis na kazdy przypadek, ale czesto utrzymuje rozmowe na torze.

Odpowiadanie przed oddaniem przewagi w wiadomosciach, nie tylko
W rozmowie



W czatach i mailach ,odpowiedZ za szybko” wyglada inaczej. Zamiast tonu i pauzy, masz automatyczne
cytowanie, wielokrotne dopiski, zbyt dtugie serie wiadomosci i szybkie repliki. To potrafi dawa¢ drugiej stronie

przewage wizualna: wyglada to jak ,ttumaczenie sie”, nawet jesli masz racje.

W wiadomosciach spokdj czesto oznacza dwie rzeczy: diugos¢ i czas. Dtugos¢, czyli jedna, kompletna odpowiedz,
zamiast pieciu nastepujacych po sobie. Czas, czyli nie wysytanie emocjonalnej odpowiedzi natychmiast, jesli to

mozliwe.

Sa sytuacje, w ktérych warto uzy¢ prosby o moment. Nie brzmi to jak unik, jesli w tresci jest konkret. Na przyktad:
,Odpowiem o 15:30, mam dwie informacje do sprawdzenia. Chodzi mi o to, zeby nie zgadywad.” Takie zdanie

ustawia standard. Pokazuje, ze grasz uczciwie.

| jeszcze jedna rzecz: w wiadomosciach tatwo przeoczy¢, ze druga osoba mogta nie zrozumiec kontekstu. Dlatego

warto wprost dodac brakujgce ramy, ale bez nadmiaru.

Ksztatt odpowiedzi: od refleksu do decyzji

Kiedy trenujesz te strategie, zauwazysz, ze Twoje odpowiedzi przestajg byé ,reakcjg”. Stajg sie ,decyzjg”. To

subtelna roznica, ale daje ogromna kontrole.
Reakcja méwi: ,Musze sie obronic¢”.
Decyzja moéwi: ,Ustalamy kolejny krok”.

Jesli chcesz, zeby spokdj byt skuteczny, naucz sie korzystaé z pytan w odpowiedzi. Pytania sg jak hamulec i
kierownica jednoczesnie, bo zmuszaja druga strone do doprecyzowania. Nie zawsze trzeba pytaé. Czasem

wystarczy stwierdzenie i propozycja. Ale pytania czesto pomagaja odzyskac przewage, bo przechodza sterowanie.

Zeby to nie brzmiato jak przestuchanie, pytanie powinno prowadzi¢ do praktycznego wyniku. Lepiej brzmi: ,Co
jest dla Ciebie kryterium sukcesu w tej sprawie?” niz: ,Dlaczego tak myslisz?”. To drugie wcigga w narracje,

pierwsze w definicje.

Sygnaty, ze to nie jest moment na pelna odpowiedz

Sa momenty, w ktorych rozmowa jest juz w ruchu, a Twoja odpowiedZz moze by¢ tylko dodatkiem do eskalacji.

Wtedy lepiej nie ,otwierac¢” tematu szeroko. Lepiej go zawezi¢ lub odtozyc.

Ponizej masz krotkie sygnaty, ktore widziatem wielokrotnie w praktyce. Jesli pojawia sie wiecej niz jeden, zwykle
warto zwolnic.

* Ktos przerywa, podnosi ton lub wraca do zarzutéw bez danych.

* W rozmowie dominuje ocena osoby, a nie opis zdarzenia.

® Pojawia sie presja czasowa typu ,odpowiedz teraz”, bez uzasadnienia.

e Styszysz ironiczne uogdlnienia (,zawsze”, ,nigdy") zamiast konkretnych przyktaddw.

* Masz wrazenie, ze jesli teraz odpowiesz, zaraz wejdzie kolejna runda ataku.

Wtedy strategia spokoju dziata lepiej, gdy jest osadzona w ramie. Nie musisz wygraé dyskusji. Musisz utrzymacd

mozliwos¢ prowadzenia jej.

Jak odpowiedzieé, gdy jestes w srodku ztosci



Ztos¢ jest normalna. Gorzej, gdy zamienia sie w sposéb myslenia: ,skoro mnie atakujg, ja musze zniszczy¢
argumenty”. To jest zrozumiate, ale ryzykowne. Ztos¢ skraca dystans do rozmowy. Wtedy kazde zdanie dziata jak

prowokacja.

Gdy jeste$ w ztosci, sprobuj odpowiedzie¢ w formie, ktéra nie zaprzecza emocjom, ale nie karmi eskalacji.
Przyktad: ,Widze, ze jeste$ zdenerwowany. Chce to uporzadkowac. Powiedz, co jest najwazniejsze w tej sprawie,

termin czy zakres?”

To zdanie ma uznanie, ma kierunek i nie przyjmuje zarzutu jako wyroku. To jest wersja spokoju, ktory nadal jest

stanowczy.

Jesli ztosc¢ jest bardzo silna, masz prawo do pauzy. ,Potrzebuje chwili, wroce do Ciebie za 10 minut” - to nie jest

stabos¢. To jest zabezpieczenie rozmowy przed tym, co méwisz, kiedy jestes zbyt pobudzony.

Koszt oddania przewagi i zysk odzyskania sterow

Kiedy oddajesz przewage, ptacisz w trzech miejscach. Po pierwsze, rosnie koszt czasu. Rozmowa przestaje i$¢ do
celu. Po drugie, rosnie koszt relacyjny. Nawet jesli wygrasz, pozostaje $lad w sposobie komunikacji. Po trzecie,

rosnie ryzyko utrwalenia narracji o Tobie: ,ttumacz”, ,agresor”, ,ofiara”, ,niekompetentny”.

Odzyskanie steréw ma inny koszt. Trzeba czasem wytrzymac¢ dyskomfort pauzy. Trzeba czasem nie dac sie

wciggnadé w role. Trzeba czasem powiedziec ,zajmijmy sie faktami” wtedy, gdy druga strona chce dramatu.

Ale zysk jest konkretny: rozmowa staje sie przewidywalna. Ty decydujesz, kiedy wchodzisz w szczegoty. Druga
strona moze protestowal, ale predzej czy pdzniej trafia na Sciane: Twoja odpowiedz nie jest paliwem, jest

kierunkiem.

Cwiczenie na spokoj, ktére dziata w tydzien

Jesli chcesz to wprowadzi¢ szybko, wybierz jedno miejsce, gdzie najtatwiej Ci ,odpali¢ refleks”: spotkania, praca z
trudnym klientem, rozmowy z partnerem, albo dyskusje w rodzinie. Przez tydzien testuj jedng prosta regute:

dopiero po doprecyzowaniu odpowiadasz szeroko.

To znaczy, ze kiedy styszysz zarzut lub emocjonalne zdanie, odpowiadasz najpierw pytaniem ramowym lub

krotkim uznaniem: ,Jak to rozumiesz?”
.Co doktadnie chcesz, zebym zrobit?” ,Ktéry element jest dla Ciebie problemem?”

Dopiero po tym dopisujesz stanowisko. W praktyce ludzie rzadko widza, ze robisz ,technike”. Widza, ze jeste$

konsekwentny i ze rozmowa idzie do przodu.

Najwazniejsze jest to, ze trenujesz moment, w ktérym zwykle oddajesz przewage. Jesli opanujesz to w jednym

obszarze, przeniesiesz na kolejne.

Na koniec, ale bez zamykania w koétko

Strategia spokoju dziata wtedy, gdy przestajesz traktowac rozmowe jak test charakteru, a zaczynasz traktowac jg
jak proces decyzyjny. Kiedy odpowiadasz zanim oddasz przewage, nie chodzi o to, zeby by¢ bezbtednym. Chodzi

o to, zeby nie oddawac steréw w tym fragmencie, gdzie emocje probuja przeja¢ wiadze.

Spokdj jest zasobem, ktory mozna wycwiczyé. A najlepsze w nim jest to, ze dziata na obu frontach: chroni Ciebie

przed eskalacjg i chroni rozmowe przed chaosem. Nie gwarantuje, ze druga strona zmieni styl. Gwarantuje, ze Ty



nie oddasz tego, co realnie daje przewage: zdolnosci do prowadzenia sytuacji.



