.Nie” brzmi prosto, a w praktyce potrafi wywota¢ napiecie. W jednej sytuacji czujesz, ze musisz sie zgodzi¢, bo
ktos ma wobec ciebie dtug albo po prostu gtosno naciska. W innej masz wrazenie, ze powiedzenie odmowy
automatycznie odbiera ci wptyw, bo druga strona uzna cie za ,trudng”. Najczestszy btad polega na tym, ze

odmowa jest wypowiadana jak kapitulacja: petna ttumaczen, skruchy i obietnic, ktore nie maja pokrycia.

Da sie powiedzie¢ ,nie” stanowczo, bez agresji, i jednoczesnie nie oddac przewagi. Réznica jest w tym, gdzie
laduje ciezar decyzji. Jesli mowisz ,nie” tak, ze ciezar spada na ciebie i twoje usprawiedliwienia, oddajesz kontrole.
Jesli moéwisz ,nie” tak, ze ciezar spada na ramy i priorytety (w twoim imieniu lub w imieniu zasad), zachowujesz

przestrzen do dalszych rozmow.

Co naprawde znaczy ,nie oddawac przewagi”

.Przewaga” nie musi oznacza¢ walki. W codziennych relacjach to po prostu utrzymanie granic i wptywu na

warunki. Najtatwiej to zobaczy¢ na prostym przyktadzie.

Ktos prosi cie o przystuge z krétkim terminem. Jesli odpowiadasz ,nie, bo nie moge, i jeszcze przepraszam, i
obiecuje, ze nastepnym razem...", to druga strona nie dostaje odmowy jako informacji. Dostaje zaproszenie do

negocjacji twojej winy. Jej rozmowa dalej kreci sie wokét tego, jak sprawi¢, zebys jednak ,zmienit zdanie”.

Inaczej wyglada odmowa, ktéra pilnuje ram: ,Nie zrobie tego w tym terminie. Moge pomdc w innym oknie
czasowym, jesli to ma sens dla waszych priorytetéw”. Tu nie prosisz o pozwolenie, tylko informujesz o

ograniczeniu i jednocze$nie otwierasz alternatywe, ale na twoich warunkach.

W praktyce przewaga bierze sie z trzech rzeczy: jasnosci, konsekwencji i sposobu oddychania przez rozmowe.
Jasno$¢ mowi: ,wiem, czego nie robie”. Konsekwencja mowi: ,to decyzja, nie emocjonalny wybuch”. A sposob

oddychania, czyli tempo i ton, méwi: ,nie bede cie przekonywac, zeby czuc sie bezpiecznie”.

Najpierw ustaw cel, dopiero potem dobieraj stowa

Zanim wyjmiesz z kieszeni ,gotowca”, warto odpowiedzie¢ sobie na jedno pytanie: czego chcesz po tej odmowie?
Brzmi banalnie, ale ludzie czesto mowig ,nie”, a potem chca jeszcze, zeby druga strona zrobita z tego co$

pozytywnego.
Sa cztery najczestsze cele:

® chcesz zakonczy¢ temat bez dyskusji,
® chcesz odroczy¢ sprawe na pdzniej,
® chcesz zaproponowac wersje kompromisowa, ale nie za cene twoich zasobdw,

® chcesz postawi¢ granice na przysztosc.

To wazne, bo te cele wymagaja réznych narzedzi. Jesli twoim celem jest zamkniecie tematu, nie dawaj
argumentéw, ktore da sie obali¢ jednym zdaniem. Jesli celem jest kompromis, musisz podaé warunki i kryteria, a

nie tylko ,nie”. Jesli celem jest granica na przysztos$é, musisz nazwac zachowanie, a nie tylko obiekt sporu.

Kiedy rozmawiatem z mtodsza osobg w zespole, ktéra miata problem z tym, ze zawsze ksigzka kontrolowanie
rozmoéw ,brata na siebie” dodatkowe zadania, powiedziata: ,Ja mowie nie, ale potem i tak robie”. To nie byt brak
asertywnosci, to byt brak celu. Ona chciata by¢ grzeczna i nie konfliktowa¢, wiec jej odmowa byta jedynie przerwa
W negocjacji, a nie decyzja. Gdy ustawita sobie cel: ,odmawiam, a jesli chca, przeorganizuja priorytety”, zaczeta

mowic krocej i mocniej, a decyzje przestaty wracac jak bumerang.


https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/nie-oddawaj-przewagi-katarzyna-chlodnicka/
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Najczestsze putapki, przez ktore , nie” zamienia sie w oddanie kontroli

W codziennych rozmowach odmowa potrafi by¢ tak skonstruowana, ze wyglada jak zaproszenie do licytacji.

Warto je rozpoznaé, zanim wejdziesz w sytuacje.

Pierwsza putapka to nadmiar usprawiedliwien. ,Nie moge, bo mam milion spraw” brzmi wiarygodnie, ale daje
drugiej stronie pole do wchodzenia: ,To wybierz jedna, a reszte przejme”, ,A moze skréci¢?”, ,A moze w

weekend?”. Argumenty z twojej strony sa jak drzwi bez zamka.

Druga putapka to przepraszanie w srodku odmowy. ,Przepraszam, ze nie moge” moze mie¢ dobry ton, ale jesli
przepraszasz za odmowe, druga strona dostaje sygnat, ze odmowa jest czyms, co powinna zosta¢ ,odkrecone”.
Przeprosiny mozesz zachowad dla sytuacji typu: ,Nie dotrzymam zobowigzania, bo wydarzyto sie co$ obiektywnie
i ksigzka o negocjacji juz to wida¢ w harmonogramie”. Przy granicach, priorytetach i planach, przepraszanie

zwykle ostabia.

Trzecia putapka to brak alternatywy. Czasem odmowa bez oferty brzmi jak zamkniecie $wiata: ,nie i koniec”. To
bywa potrzebne, ale jesli drugiej stronie zalezy i ma ograniczenia, brak alternatywy prowokuje nacisk. Alternatywa

nie musi oznaczac zgody. Wystarczy propozycja procesu: kto, kiedy, jak to moze by¢ utozone.

Czwarta putapka to ,nie” ukryte w jezyku watpliwosci. ,Moze nie” albo ,Chyba nie dam rady” to stabe

fundamenty. Druga strona styszy furtke. A ty zaczynasz bronic sie przed czyms, czego nie powiedziates.

Krok po kroku: méw ,nie” tak, zeby utrzymac przewage

Krok 1: Ustal w gtowie jedno zdanie decyzji

Zanim odpowiesz, utdz jedno zdanie, ktére jest niepodlegte negocjacji. Ma by¢ proste, krétkie i stanowcze. Bez

wchodzenia w szczegoty, ktore da sie podwazyc.

Dobre wzorce s3 takie: ,Nie zrobie X", ,W tym terminie nie podotam”, ,Nie bedzie zgody na Y”, ,To nie jest moj

zakres”.

To zdanie decyzji petni role kotwicy. Nawet jesdli druga strona bedzie prébowata cie rozkreci¢ emocjonalnie, ty

wracasz do kotwicy.

Krok 2: Dodaj rame, a nie ttumaczenie

Rama to informacja o zasadach, priorytetach, zasobach albo granicach. Trumaczenie to historia, ktérg mozna

dyskutowac.

Zamiast: ,Nie moge, bo mam inne spotkania i jeszcze jedno dziecko zachorowato...” Powiedz: ,Nie w tym

terminie. Priorytety na ten tydzien sa juz ustalone”.

Rama nie musi by¢ dtuga. Czasem wystarczy jedno zdanie: ,To nie jest teraz priorytet” albo ,W tym oknie

czasowym mam inne zobowigzania”.


https://prawdziwy-sukces.pl/autor/katarzyna-chlodnicka/
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Krok 3: Zamknij temat propozycja w twoim rytmie

Przewaga rosnie, gdy odmowa nie konczy rozmowy w prézni. Nie chodzi o to, by zawsze oferowaé kompromis.

Chodzi o to, by wskaza¢, co dalej.

Jesdli twoim celem jest odroczenie, méw o oknie czasowym. Jesli celem jest kompromis, zaproponuj wersje, ktéra
nie niszczy twojego planu. Jesli celem jest definitywne zakonczenie, wskaz, ze temat wréci dopiero, gdy zmienig

sie warunki.

Krok 4: Dopilnuj tonu i tempa

To brzmi miekko, ale dziata twardo. Gdy mowisz szybko, uspokajasz druga strone, ze twoja decyzja jest

elastyczna. Gdy méwisz zbyt cicho lub zbyt dtugo, zapraszasz do ,naprawiania” twojej odmowy.
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Najprostsza zasada, jaka stosuje: jedna mysl na jedno zdanie, przerwa po odmowie i dopiero potem wyjasnienie

ramy. Ta pauza czesto ucina dalsze domysty.

Krok 5: Nie negocjuj tego, co nie jest negocjowalne

To jest moment, w ktérym wiele oséb traci przewage. Jesli twdj ,nie” wynika z zasobdw, nie zaczynaj od rozmowy

o twoich zasobach. Jesli wynika z zasad, nie dyskutuj zasad w nieskofnczonos¢.



Mozesz negocjowac termin, zakres, kolejnos¢, ale nie mozesz oddac prawa do swojej decyzji. Gdy druga strona

przekracza granice, wro¢ do ramy, a nie do emogji.

Krotka sciaga: jak brzmie¢ pewnie, ale nie brutalnie

Ponizej masz kilka zdan i zasad, ktére w praktyce pomagajag utrzymac kontrole nad rozmowa. To nie sa magiczne

formuty, ale stabilne konstrukcje.

* ,Nie zrobie tego w tym terminie. Moge wréci¢ do tematu w kolejnym oknie, jesli bedzie priorytet.”
* ,Nie wchodze w ten zakres odpowiedzialnosci.”

e W tej formie nig, ale mozemy ustali¢ inng wersje: X zamiast Y.”

e ,Nie zmienie decyzji. Jesli chcesz, ustalimy kolejnos¢ priorytetow.”

® _,Rozumiem, ze to dla ciebie wazne, i mimo to nie zrobie tego.”

Jesli brzmi to zbyt formalnie, potraktuj to jako szkielet, nie jako scenariusz. Liczy sie twoja intencja i konsekwencja
w srodku.

Kiedy ,.nie” powinno by¢ twarde, a kiedy wystarczy miekkie
Nie kazda odmowa wymaga tej samej temperatury. W zaleznosci od relacji i stawki rézni sie tez ryzyko eskalacji.
Z twardym ,nie” zwykle mamy do czynienia, gdy:

® odmawiasz przekroczenia granic (np. ,po godzinach zawsze", ,bede cie wyreczad”),
* wiesz, ze zgoda uruchamia lawine zobowiazan,

e druga strona ma wzorzec negocjowania twojej winy.
Miekki ,nie” wystarczy, gdy:

* to jednorazowa prosba,

® druga strona dziata w dobrych intencjach i potrzebuje jasnosci,

* masz maly koszt wtasny odmowy, ale chcesz zachowad elastycznosé na przysztosc.
Pamietam sytuacje z pracy, gdzie szef przyszedt z prosba o pilny raport. Wtedy odpowiedziatem z rama: ,Nie
zdaze do dzisiejszego wieczoru, moge dostarczy¢ wersje robocza do jutra rano”. Szef dopytat o ryzyko i wtedy

rozmawialiSmy o jakosci, a nie 0 mojej postawie. To byta dobra odmowa, bo byta uczciwa, przewidywalna i

prowadzita do decyzji, nie do przepychanek.

Negocjacje bez oddawania przewagi: co zrobi¢, gdy ktos naciska

Odmowa bez przewagi pojawia sie najczesciej wtedy, gdy druga strona prébuje zmieni¢ znaczenie twojego ,nie”.

Znasz to: ,No ale jak mozesz?”, ,Przeciez to tylko godzina”, ,Wszyscy inni jako$ daja rade”.

W takich momentach nie walczysz o to, zeby udowodni¢ racje. Walczysz o to, zeby wrdci¢ do ram i zamknaé
temat.

Dobrze dziata schemat: uznanie intencji plus odmowa plus warunek.

Na przyktad: ,Rozumiem, ze ci zalezy na czasie. Ja tego nie zrobie w dzisiaj. Jesli chcesz, moge wskaza¢, co moge

przesunac i jaka decyzje wtedy podjac”.



Jesli druga strona dalej idzie w emocje, mozesz zrobi¢ krok w strone procedury. Nie dlatego, ze jestes ,zimny”,

tylko dlatego, ze procedura chroni przed ciggtym negocjowaniem twojej decyzji.

Czasem pomaga jedno zdanie: ,Nie omawiam juz, czy zrobig, omawiam, jak to utozy¢, zebym mdgt utrzymad

jakos¢”. To odbiera rozmowie kierunek.
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Relacje osobiste: odmowa, ktora nie psuje wiezi

W prywatnym zyciu stowo ,nie” bywa obcigzone poczuciem winy. Kiedy odmawiasz, druga osoba moze styszel

odrzucenie, nawet jesli twoje intencje sag catkiem inne.

Tu kluczowe jest oddzielenie zachowania od wiezi. Nie mow: ,nie lubie cie”, tylko: ,nie zrobie tego, bo to dla mnie
zbyt kosztowne w danym momencie”. Druga osoba dostaje informacje, ze zwigzek nie jest zagrozony, ale granice

sg realne.

Jesli ktos wchodzi w twoje emocje typu ,ty zawsze”, odpowiedz na fakt, nie na etykiete. Krétko, bez ttumaczenia

catej historii. Na przykfad: ,Nie, nie zawsze. Dzisiaj nie moge. Jesli chcesz, ustalimy inng date”.

W praktyce najwiekszg réznice robi powtarzalnos¢. Jesli czasem odmawiasz i potem i tak robisz, druga osoba

przestaje wierzy¢ w twoje granice. Jesli odmowa jest stata, wiez przestaje by¢ negocjowana jak transakcja.

Pracownicze , nie”: kiedy odmowa ratuje jakos¢, a nie tylko czas

W pracy odmowa czesto dotyczy zakresu, terminu albo odpowiedzialnosci. | wtasnie dlatego jest narzedziem
ochrony jakosci. Jedli bierzesz wszystko, potem jakos$¢ spada, a problem wraca do ciebie w postaci krytyki i

nerwow.

Tu przydaje sie rozréznienie miedzy ,moge” a ,zrobie zgodnie z oczekiwaniem”. Mozesz zgodzi¢ sie na czes¢

pracy, ale nie na catos¢, jesli oczekiwany standard nie miesci sie w czasie.

Dobry sposob na przewage brzmi mniej wiecej tak: ,Nie w petnym zakresie do tego terminu, ale moge dostarczy¢
wersje A do X i wersje B do Y". To nie jest obiecywanie wszystkiego. To zarzadzanie oczekiwaniami w jezyku, ktory

przetozeni rozumieja.

Jezeli twoja propozycja nie pasuje, wchodzisz na poziom priorytetow: ,Co ma znikna¢, jesli mamy dodac to?”. Gdy

pytasz o usuniecie czego$ innego, odwracasz proces. Nie bronisz sie, tylko wymuszasz logike planu.



Kiedy mimo , dobrego” , nie” sytuacja sie psuje

Czasem ludzie reaguja zle nawet na poprawna odmowe. To nie znaczy, ze zrobite$ cos Zle. To znaczy, ze twoja

granica naruszytfa czyj$ oczekiwany scenariusz.
Wtedy warto trzymac sie dwoch zasad.

Po pierwsze: nie doktadaj dowodow w nieskonczonosé. Jesli zaczynasz ttumaczyé sie po raz dziesiaty, przestajesz

by¢ przewidywalny i zaczynasz by¢ ,przepraszajacym negocjatorem”.

Po drugie: jesli to kwestia systemu, przejdz na poziom ustalen. Zamiast rozmawia¢ emocjonalnie, zaproponuj
regute: ,Od teraz priorytety ustalamy na spotkaniu planujagcym, a prosby po ustalonym terminie trafiajg do

backlogu”. To ratuje twoja energie i ogranicza powtarzalne tarcie.

Jak trenowac to w codziennych mikro-sytuacjach

Nie musisz zaczyna¢ od wielkich konfliktéw. Najtatwiej budowaé asertywnos¢ w miejscach, gdzie stawka jest

niska, a emocje jeszcze nie zacierajg mysli.

Jesli ktos prosi cie o cos$ matego w niewtasciwym czasie, potraktuj to jak trening. Powiedz jedno zdanie decyzji,
dodaj rame i zakoncz propozycjg dalszego kroku. Po kilku tygodniach zauwazysz, ze twoje ,nie” nie jest juz

trudne samo w sobig, trudne jest tylko wtedy, gdy probujesz bronié sie przed czyjas interpretacja.

Dodatkowy trik, ktory dziata: przygotuj sobie w gtowie trzy powody odmowy, ktore sg zawsze prawdziwe. Nie ,bo
tak”, tylko konkretne kategorie: czas, zakres, priorytety. Gdy przychodzi presja, wybierasz kategorie i méwisz w

niej. To zmniejsza chaos.

Najwazniejsze, co zostaje po rozmowie

Dobre ,nie” ma jeden skutek: rozmowa nie przenosi ciezaru na ciebie w postaci winy, a na druga strone w postaci
odpowiedzialnosci za decyzje. Druga osoba moze by¢ rozczarowana. Moze nie lubic¢ twojej odpowiedzi. Ale jesli

twoje granice sa czytelne, nie bedzie miata paliwa do ciggtej negocjagji.

Jesli chcesz prostej zasady, ktéra mozna zapamieta: moéw krétko, dawaj rame, proponuj kolejny ruch i nie
oddawaj prawa do swojej decyzji. To nie jest technika manipulacji. To uczciwa komunikacja, ktéra pozwala dziatac,

zamiast gasna¢ w ttumaczeniach.

A kiedy przyjdzie kolejna prosba albo nacisk, twoje ,nie" przestanie by¢ koncem. Zacznie by¢ punktem, od

ktérego wszystko uktada sie na sensownych warunkach.



