Trudna rozmowa z szefem potrafi uruchomié¢ w cztowieku stare automaty. W brzuchu robi sie ciasno, gtowa
przyspiesza, a w gtowie pojawia sie jednoczesnie tysigc scenariuszy: ,powiem cos zle”, ,za mato sie postaram”,
.Zzrobimy z tego problem”, ,bedzie gorzej’. Wiem, bo sama miatam etap, kiedy na sam dzwiek komunikatora
odktadatam stuchawke na chwile, jakby to mogto przesuna¢ minute prawdy. Asertywnos¢ nie sprawita, ze ten
strach zniknat. Ona sprawita, ze mimo strachu bytam w stanie mowi¢ rzeczy wprost, bez uciekania w atak albo w

milczenie.

To jest sedno. Asertywnos¢ nie jest asertywnos¢ ksigzka ,odwaznym tonem”. Asertywnos$¢ to umiejetnosé
trzymania wiasnych granic i jednoczesnie szanowania granic drugiej osoby. W rozmowie z szefem tatwo o jedna z
dwdch skrajnosci: albo przestajesz méwi¢ o swoich potrzebach, bo boisz sie konsekwencji, albo zaczynasz méwié
ostro, bo chcesz odzyska¢ kontrole. W obu przypadkach ptacisz. W pierwszym ptacisz stresem i narastajaca

ztoscia, w drugim ptacisz wizerunkiem i napieciem.

Ponizej opisze, jak asertywnos¢ jak stosowal w praktyce, gdy sytuacja robi sie nerwowa, a w gtowie kreci sie

kotowrotek. Bedzie konkretnie, z przyktadami zdan i z obserwacjami z zycia, bo to nie jest temat do teorii.

Dlaczego trudno jest by¢ asertywnym, kiedy chodzi o szefa

Szef w oczach pracownika zwykle nie jest ,po prostu cztowiekiem”. To osoba, ktéra ma dostep do ocen, premii,
decyzji kadrowych, podziatu zadan. Nawet jesli w firmie panuje kultura feedbacku, uktad sit jest nieréwny. | to

uruchamia mechanizm ostroznosci.

U mnie najczesciej wygrywat tryb ,znikam”. Zamykatam usta, gdy co$ byto nie tak, bo myslatam, ze jesli nie bede
marudzi¢, to problem mnie ominie. Problem nie omijat. On wracat, tylko w innym ksztatcie. Zamiast jednej
rozmowy o priorytetach dostawatam kilka tygodni pdzniej pretensje, ze nie dowioztam. Wtedy strach okazywat

sie kosztowny.

Druga strona medalu to tryb ,zaryzykuje i postawie na swoim”. Kusi, zwfaszcza gdy w srodku gotuje sie frustracja.
Pamietam sytuacje, kiedy szef mowit, ze ,to sie da zrobic szybciej” i patrzyt na mnie, jakbym byta wolna, a nie
tylko zbyt obcigzona. W tamtym dniu posztam w obrone przez kontre, zaczetam liczy¢, wyjasnia¢ za duzo i w
koncu brzmiatam jak kto$, kto prowadzi sprawe sadowa. Dla rozmowy byto za duzo szczegotdw, a za mato

propozycji. Rezultat? Zamiast ulgi poczutam jeszcze wiekszy dystans.

Asertywno$¢ pomaga wyjs¢ z tych dwdch automatyzmédw. Nie usuwa emocji, tylko nadaje im kierunek: emocja

moéwi ,to jest wazne”, a asertywnos¢é mowi ,powiem to tak, zebysmy mieli szanse dojs¢ do rozwigzania”.

Asertywnosc¢ w trudnych rozmowach to nie sprzeczka, tylko kontakt

W rozmowie z szefem najczesciej stawka nie jest racja. Stawka jest wspotpraca i przewidywalnosc. Szef, nawet jesli
jest wymagajacy, zwykle chce jednego: wiedzie¢, na czym stoimy, jak wyglada plan i co jest potrzebne, zeby
dowiez¢ wynik.

Dlatego w asertywnosci chodzi o to, zebys byt widoczny, ale nie wrogi. W praktyce oznacza to trzy filary.

Pierwszy filar to jasnos$¢. Moéwisz konkretnie, co jest problemem, a czego potrzebujesz. Drugi filar to
odpowiedzialnos¢. Nie obwiniasz, nie piszesz historii ,bo oni zawsze...". Mdwisz, co lezy po twojej stronie i co po

stronie szefa. Trzeci filar to decyzja na przyszto$¢. Asertywna rozmowa nie konczy sie w emocjach. Konczy sie

ustaleniem kolejnego kroku.


https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/asertywnosc-w-praktyce-patryk-wierzba/

Kiedy to dziata, szef przestaje widzie¢ w tobie zagrozenie, a zaczyna widzie¢ partnera do planowania. | wtedy

nawet trudny ton wprowadza sie z mniejszym ryzykiem.

Jesli szukasz wsparcia, mozesz trafi¢ na watek ,asertywnos¢ poradnik” albo ,asertywnosc ksiazka”, ,asertywnos¢
e-book” i ,asertywnos¢ audiobook”. Takie materiaty bywaja przydatne, ale wazny jest jeden haczyk: lektura sama
nie nauczy twojej twarzy i twojego tempa méwienia w chwili stresu. Dopiero trening zdan i reakcje w realnych

sytuacjach daja efekt. Ksiagzka moze by¢ mapa, ale ty musisz prowadzic.

Przygotowanie, ktore nie zabiera ci catego dnia

W trudnej rozmowie z szefem przygotowanie ma by¢ jak zel pod prysznic, nie jak projekt do audytu. Ma utatwié

wejscie w rozmowe i zmniejszy¢ panike. Najczesciej wystarczy krétki plan w gtowie.

Zanim wejdziesz w rozmowe, odpowiedz sobie w duchu na trzy pytania: co konkretnie sie dzieje, czego nie chcesz
juz przezywad, a czego oczekujesz zamiast tego. Wbrew pozorom to nie jest ,zwiezte myslenie”. To jest ratowanie

twojej energii.

Ja robitam sobie kiedy$ notatke na pot strony, czasem w dwoéch zdaniach, bez wywodu. Gdy szef zaczynat temat

agresywnie, ja miatam gotowa rame. Nie walczytam na jego polu. Przechodzitam na pole rozwiagzania.

Warto tez przygotowad rozrdznienie: czy rozmowa dotyczy braku decyzji, czy dotyczy przekroczenia granic. To

zmienia styl asertywnosci.

Jesli to brak decyzji, twoim celem jest doprowadzenie do wyboru. Jesli to przekroczenie granic, twoim celem jest
wprowadzenie zasady. Brzmi podobnie, ale rdéznica jest ogromna. ,Potrzebuje decyzji” brzmi jak wspdtpraca. ,Nie

zgadzam sie z tym, jak sie do mnie odnosi” brzmi jak granica. Oba sg asertywne, tylko w innym miejscu.

Sformutowania, ktore ratuja rozmowe, gdy masz strach w gardle

Kiedy jest trudno, mdzg czasem podsuwa gotowce: ,zawsze pan...", ,nigdy mi pan...”, ,ja nie moge..". To s3
zdania, po ktérych rozmowa idzie w strone obrony. Asertywnos¢ zaczyna sie od zdan, ktdre prowadza do

wspolnego kierunku.
Ponizej masz przyktady, ktére mozna dopasowac do sytuacji. Traktuj je jak narzedzia, nie jak skrypt do odczytania.

e, Chciatbym doprecyzowac priorytety, bo przy obecnym zakresie ryzykujemy termin. Jaki cel jest dla pana
najwazniejszy na tym etapie?”

e ,Rozumiem, ze oczekuje pan szybszego tempa. Zeby to byto realne, potrzebuje zmiany: albo skrécimy zakres,
albo dotozymy zasoby. Co wybieramy?”

e ,Nie zrobimy tego w jakosci, jakiej oczekujemy, jesli dzi$ dojdzie kolejny watek bez decyzji. Wole to omowic
teraz niz poprawiac tydzien pdzniej. W ktdra strone idziemy?”

e Stysze w tej rozmowie podniesiony ton. Jesli mozemy wréci¢ do faktéw i ustali¢ decyzje, bedzie to dla mnie
duzo tatwiejsze.”

e Przy takim podejsciu czuje, ze robi sie chaos. Potrzebuje jednej wspdlnej listy priorytetdéw i ustalonego

wiasciciela decyzji.”

To nie sa zdania ,miekkie” w znaczeniu ugodowym. To sg zdania stanowcze, tylko podparte logika. W trudnym
momencie czesto potrzebujesz tez jednego zdania hamulcowego. Na przyktad: ,Zatrzymajmy sie na chwile,

dokonczmy to w porzadku, prosze”. Dziata, bo daje ci chwile oddechu i przetacza rozmowe z emocji na strukture.



Co robi¢, gdy szef atakuje, przerywa albo ,,przestaje stuchac”

W rozmowie z szefem rzadko jest idealnie. Czasem szef przerywa, czasem jedzie po tobie jezykiem ocen, a

czasem wrecz ucina temat. Taki moment jest testem twojej asertywnosci.

Jesli przerywa, najczesciej wygrywa technika ,nazywam i wracam”. Mowisz krotko, co styszysz i czego
potrzebujesz, a potem konczysz swojg mysl w jednym zdaniu. Nie prébujesz wygra¢ na gtosnos¢, bo to jest

putapka.

Przyktad: ,Rozumiem, ze to jest pilne. Dokoncze jedno zdanie, zebysSmy mieli jasnos$¢: przy tym terminie musimy

ograniczy¢ zakres do X. Potem ustysze, czy to panu odpowiada.”

Jesli szef jedzie po tobie, atak personalny jest najtrudniejszy, bo uruchamia wstyd i zto$¢ jednoczesnie. Wtedy

asertywnosc¢ polega na postawieniu granicy na poziomie zachowania, bez pogtebiania konfliktu.

Przyktad: ,Kiedy padaja sformutowania o mojej niekompetencji, nie jestem w stanie sensownie pracowa¢ nad

rozwigzaniem. Jesli mamy rozmawiac o zadaniu, wro¢my do konkretow i decyzji.”
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Jesli szef przestaje stuchaé, czasem jedyna droga jest zmiana formy rozmowy. Niektérym osobom nie dziata

rozmowa w biegu. Dla nich dziata notatka, mail podsumowujacy albo umowiona krétka runda decyzyjna.

W takich sytuacjach mozesz zaproponowac ,plan rozmowy” w dwdch krokach: ,Najpierw ustalmy decyzje, potem
powiem, jak to wptywa na mdj plan”. Brzmi technicznie, ale psychologicznie to bezpieczenstwo. Ty wiesz, ze

rozmowa ma cel.

Jak mowi¢ o swoim czasie, gdy szef domaga sie wiecej

Najczestszy problem, z ktoérym ludzie przychodza do tematdw typu asertywnos$é jak stosowad, to przecigzenie.
Szef doktada zadania, zmienia priorytety w trakcie albo oczekuje odpowiedzi ,od reki”. Wtedy pojawia sie pytanie:

czy ja mam prawo powiedzie¢, ze nie?

Masz prawo. Ale forma jest kluczowa. Asertywnos¢ w tym obszarze nie polega na odmowie dla odmowy. Polega

na zaproponowaniu wyboru i pokazaniu konsekwengji.

Zamiast: ,Nie zrobie tego” lepiej: ,Moge zrobi¢ to, ale wtedy X wypada, a termin Y nie jest realny. Co

wybieramy?”. To jest dojrzate. Szef nie dostaje buntu, dostaje decyzje.



Jesli szef oczekuje natychmiastowych odpowiedzi, mozesz wprowadzi¢ realistyczne ramy komunikacji. Na
przyktad: ,W ramach tego dnia odbieram pilne sprawy do 14:00, a potem priorytetowo wracam do reszty. Jesli

jest krytyczne zdarzenie, prosze o jasny sygnat, wtedy przeskakuje kolejke”.

Widzisz, co sie dzieje? Ty nie zabierasz pracy, ty ustawiasz system. | to jest atrakcyjne dla szefa. Bo szef czesto nie

ma czasu, zeby z tobg walczy¢. On potrzebuje przewidywalnosci.

Szkody, ktorych unikniesz, jesli nie pomylisz asertywnosci z
obwinianiem
Jest jedna putapka, w ktéra fatwo wpasé, gdy czyta sie materialy o komunikacji. Mozna zacza¢ mowicé

poprawnymi zdaniami, ale w srodku przenies¢ frustracje w formie obwiniania. Wtedy rozmowa nadal jest trudna,

tylko bardziej ,wyrafinowana".

&% Skup sie na tym, co moéwisz

Przyktad obwiniajgcego przekazu, ktéry brzmi jak asertywnos$¢, ale nig nie jest: ,Pan ciggle zmienia zdanie,
dlatego nie dowoze". W srodku jest pretensja. Szef to wyczuje. Zamiast rozmowy o planie bedzie rozmowa o
winie.

Lepsze podejscie brzmi: ,Kiedy zmieniamy priorytety w trakcie tygodnia, ryzykujemy, ze czes$¢ pracy bedzie
wymagata przerdbek. Zeby ograniczy¢ to ryzyko, potrzebuje jednej decyzji tygodniowo albo potwierdzenia, ktére

prace wstrzymujemy. Jak pan woli?”
To brzmi stanowczo, ale daje szanse szefowi na wybor i kontrole.

W praktyce widze, ze asertywnos$¢ najlepiej dziata wtedy, gdy twoje zdania sa osadzone w ,co z tego wynika dla
nas” i ,jaka decyzja jest potrzebna”. Kiedy mowisz tylko o tym, ze ,ciezko” albo ,pan przeszkadza”, rozmowa kreci

sie w emocjach.

Mini-scenariusze z zycia: trzy rozmowy, trzy rozne granice
Ponizej trzy krotkie sytuacje, ktore czesto wracajg w pracy. W kazdej granica jest inna.

Pierwsza sytuacja: szef moéwi wprost, ze ,ma by¢ szybciej” i nie chce stysze¢ o ograniczeniach. Tu granica jest
realizm. Mozesz zareagowac: ,Szybciej da sie osiggnaé, ale trzeba zmieni¢ zakres lub jako$¢. Zebym dowidzt to,
czego pan potrzebuje, proponuje wybér: albo redukujemy zakres do wersji 1, albo wydtuzamy czas. Ktéra opcja

jest dla pana bezpieczna biznesowo?”



Druga sytuacja: szef po prostu ci nie oddaje przestrzeni na prace. Przerywa co chwile, dopytuje w trakcie, a potem
méwi, ze zadanie nie poszto. Tu granica jest sposdb wspdtpracy. Mozesz powiedzieé: ,W tej sprawie najszybciej
bedzie dziata¢, jesli dostane jedno miejsce, gdzie zbieramy pytania. Odpowiedzi bede zbiera¢ w blokach, a nie w
przerwach. Ustalmy okno na konsultacje, na przyktad miedzy 11:00 a 11:30. Wtedy plan utrzymam, a pan dostanie

odpowiedz w jednym miejscu.”

Trzecia sytuacja: szef uzywa tondw, ktoére cie uruchamiaja. Krytykuje cie personalnie albo moéwi tak, ze wstyd staje
w gardle. Tu granica jest szacunek. Mozesz powiedzie¢: ,Jest mi trudno rozmawia¢, kiedy padaja oceny o mojej
postawie. Chce wroci¢ do problemu i decyzji. Jesli mozemy, przejdzmy na fakty: co jest krytyczne i co mam zrobi¢

jutro?”

W kazdym scenariuszu jest co$ wspdlnego: nie prdbujesz ,wygrac”. Probujesz doprowadzi¢ rozmowe do decyzji,

przy zachowaniu twoich granic.

Jak wyglada asertywnos¢, kiedy boisz sie konsekwenc;ji

To jest najwazniejsze, bo ,fearful tone” nie jest ozdoba. Jezeli naprawde sie boisz, mozesz by¢ asertywny, ale
potrzebujesz mniejszej dawki ryzyka na starcie. To znaczy: méw mniej, ale trafniej. Méw rzadziej, ale

konsekwentnie.

Ja stosowatam zasade, ze w pierwszej trudnej rozmowie nie wchodzitam na najwyzszy poziom stanowczosci.
Najpierw ustalatam jedna rzecz, maty punkt graniczny. Dopiero potem, gdy relacja nie wybuchata, doktadalismy

kolejne elementy.

Przyktad. Jesli szef podnosi gtos, na poczatku mozesz nie wchodzi¢ w dtuga dyskusje, tylko w krétka granice:
Wracajmy do faktow, prosze. Potrzebuje zrozumieé, jaka decyzje mamy podjgé.” Potem, jesli sytuacja sie

powtarza, mozesz rozszerzy¢ granice.

To nie jest miekkos$¢. To jest strategia. Asertywnosc¢ to takze zarzadzanie ryzykiem. Granice maja cie chroni¢, a nie

zamkna¢ ci drzwi na pie¢ miesiecy do przodu.

Krétka checklista przed rozmowa, jesli sie trzesiesz

Czasem w stresie najbardziej brakuje ci jednej rzeczy: prostej struktury. Oto minimalna checklista, ktérg mozesz

przerobi¢ na karteczke w gtowie.
® Powiedz, o co chodzi, w jednym zdaniu, bez ocen.
® Zadaj pytanie o decyzje, nie o opinie.
* Powiedz, co wybierasz, jesli nie bedzie decyz;ji.
e Zachowaj ton spokojny, wolniejszy niz impuls.

e Zakoncz rozmowe ustaleniem kolejnego kroku.

To jest krotki rytuat. Kiedy strach podchodzi, wracasz do niego jak do kotwicy.

Czego nie mowi¢, nawet jesli masz w glowie argumenty

W trudnych rozmowach ludzie czesto wyciagaja bron, ktora kojarza z ,racjg”. Licza, poréwnuja, udowadniaja. |

niby wychodzi logicznie, ale emocjonalnie rozmowa przechodzi na tryb obrony.

Jesli chcesz by¢ asertywny, unikaj sktadania obietnic, ktorych nie dotrzymasz, tylko po to, zeby ,przetrwac

spotkanie”. Unikaj tez méwienia o motywacjach szefa w formie przypuszczen. ,Pan chce mnie ukarac¢” nie jest



komunikatem. To jest oskarzenie.

Unikaj tez dtugich wyjasnien, kiedy szef jest w trybie presji. Wtedy dtugi monolog wyglada jak przeciaganie i

moze go wkurzy¢. Lepiej dziata krétsza forma plus propozycja wyboru.

Wiem, ze brzmi jak ograniczenie. Dla mnie to byt ratunek. Kiedy méwitam krocej, nie czutam, ze sie wyktadam na

emocje. Kiedy planowatam zakonczenie ustaleniem decyzji, rozmowa nie zamieniata sie w ,kto ma racje”.

Jak wykorzysta¢ wtasne zasoby, kiedy asertywnos¢ jest dla ciebie obca

Sa ludzie, ktdrzy naturalnie méwia wprost. Inni potrzebuja uczenia. Jesli ty jestes w tej drugiej grupie, potraktuj
trening jak ¢wiczenie miesnia. Nie wymagaj od siebie perfekcji od pierwszej proby.

W praktyce pomaga praca z tresciami, ktére przypominajg o zasadach, ale i dajg zdania do uzycia. Dlatego
rozumiem, dlaczego kto$ szuka w sieci ,asertywno$é¢ poradnik” albo trafia na ,asertywnosc¢ e-book”. Czasem
potrzebujesz konkretnych przyktaddw, a nie ogdlnych teorii. ,asertywnos¢ audiobook” moze by¢ wygodna, jesli

nie masz czasu czytac, ale pamietaj, ze potem i tak musisz prze¢wiczyé mowienie na gtos.

Ja na przyktad ¢wiczytam dwa zdania w tazience, zanim posztam na rozmowe. Tak, brzmi prosto. Dla mnie to byt
moment, kiedy zmieniata sie dynamika. Nie walczytam juz ze strachem, tylko miatam przygotowana pierwsza

odpowiedz.

Asertywnos¢ jak stosowac to nie jest jedna metoda. To zestaw decyzji, jakie zdanie wypowiadasz jako pierwsze.

Kiedy trzeba odpuscic i wybra¢ inny moment

Czasem najwieksza asertywnos¢ polega na tym, ze nie rozmawiasz wtedy, kiedy emocje sa za wysokie. To bywa
trudne w pracy, bo szef potrafi zarzadzac¢ presja. Ale jesli wchodzisz w rozmowe, w ktdrej nie ma przestrzeni na

decyzje, mozesz tylko eskalowac konflikt.

Jesli widzisz, ze szef jest rozgrzany i idzie w personalne docinki, mozesz zaproponowaé przetozenie rozmowy na

krotki termin z decyzja. Nie brzmi to jak unikanie, brzmi jak odpowiedzialne podejscie.

Przyktad: ,Widze, ze jest duzo napiecia. Zeby dobrze rozwigza¢ sprawe, proponuje wréci¢ do tematu o 15:00 z

listg decyzji, ktore musimy podjac. Z mojej strony przygotuje propozycje zakresu i priorytetéw.”

To jest asertywne, bo dbasz o jakos¢ rozmowy i o warunki wspdtpracy.

Najbardziej przydatna formuta: granica plus decyzja

Jezeli miatabym wskazaé jedna strukture, ktéra w trudnych rozmowach z szefem sprawdza sie najczesciej, to
brzmi tak:

Mowisz, co jest dla ciebie problemem, co z tego wynika, jaka decyzje proponujesz.

To jest doktadnie ten mechanizm, ktéry pozwala ci by¢ asertywnym mimo strachu. Bo strach zwykle miesza ci w

gtowie, watek na watek. Granica plus decyzja porzadkuje.

Mozesz uzy¢ jej w wielu sytuacjach, niezaleznie od tego, czy dotyczy priorytetdw, czasu, zakresu czy sposobu

komunikacji.

Najczesciej uzywana ,ramka” (w wersji do zapamietania)



1. Nazwij problem bez wycieczek.
2. Pokaz konsekwencje dla pracy lub terminow.
3. Zasugeruj wybér i popros o decyzje.

4. Zakonhcz ustaleniem, co dalej.

To jest uczciwe, stanowcze i daje ci spokdj, bo wiesz, jaki ma by¢ nastepny ruch.

Co z tego wynika dla ciebie po kilku trudnych rozmowach

Moze sie zdarzy¢, ze pierwsza asertywna rozmowa nie przyniesie ulgi. Szef moze by¢ zaskoczony, moze

dopytywaé, moze najpierw reagowac obronnie. To normalne. Granice czasem przesuwajg czyjes nawyki.

Réznica jest taka, ze po kilku rozmowach przestajesz udawaé, ze nic cie nie dotyczy. Asertywnos¢ dziata jak
stabilizator. Nawet jesli stres nie znika, ty wiesz, ze masz jezyk do sytuacji. | to zmienia twoje ciato. Mniej napina
sie gardto, bo masz przygotowane zdania. Mniej zaciskaja sie barki, bo wiesz, gdzie konczy sie twdj obowiazek, a

zaczyna decyzja drugiegj strony.

Jezeli w twojej sytuacji asertywnosc¢ jest nowa, zaczynaj matymi krokami. Ustal jeden limit, popraw jedna rzecz w
komunikacji, zaproponuj jedno rozwiagzanie. Z czasem twoja pewnos$¢ rosnie nie z powodu ,twardej postawy”,

tylko z powodu doswiadczenia, ze rozmowy mozna prowadzi¢ do decyzji.

| jeszcze jedno. Strach bywa sygnatem, ze stawka jest realna. Nie jest dowodem, ze masz przegrac. Asertywnosé
pozwala ci wygrac inaczej, spokojniej, w dtugim dystansie. Mozesz broni¢ swojego czasu, zakresu i szacunku, bez

wchodzenia w wojny. Te umiejetnos$¢ buduje sie jak nawyk. Najpierw drzy ci reka. Potem drzy mniej.



