
Czasem myślę, że rozmowy o pieniądzach i obowiązkach mają w sobie coś z testu ognia. Nie w tym sensie, że
każdy kogoś chce sprawdzić czy zdominować, tylko dlatego, że stawką jest komfort i bezpieczeństwo. Gdy
umawiasz się na wspólne życie, pracę albo cokolwiek, co ma budżet, kalendarz i ludzi w środku, to pieniądze i
obowiązki wchodzą jak zimna woda na ręce. Nagle okazuje się, że to, co „da się jakoś ogarnąć”, ma już termin,
liczbę i konsekwencje.

Asertywność bywa przedstawiana jako pewność siebie. Dla mnie, i dla wielu osób, które widzę na co dzień,
zaczyna się inaczej. Zaczyna się od strachu przed konfliktem, wstydem, reakcją drugiej osoby i tym, że możesz
zostać ukarany za to, że w ogóle podnosisz temat. Jeśli masz w brzuchu napięcie, zanim powiesz coś o podziale
kosztów albo o tym, kto odbiera dzieci, to nie jesteś „słaby”. Jesteś po prostu świadomy ryzyka. Dobra wiadomość
jest taka, że asertywność jak stosować można tak, żeby to ryzyko zmniejszyć, a nie zwiększyć.

Nie będę obiecywać, że po asertywnej rozmowie wszystko będzie miłe. Asertywność nie jest czarodziejskim
zaklęciem. Jest narzędziem, które pomaga trzymać kierunek, gdy robi się gorąco, a ty masz ochotę się wycofać.

Dlaczego pieniądze tak szybko uruchamiają obronę
Pieniądze są osobiste. Nawet jeśli mówimy o „przelewach” i „wkładach”, to pod spodem często siedzi coś
znacznie trudniejszego: poczucie sprawiedliwości, status, sens wysiłku i to, czy ktoś traktuje cię jak partnera, czy
jak kogoś do obsługi. Dlatego w takich rozmowach język „rozumiem, ale” bywa za słaby, a wycofanie bywa za
kosztowne.

Z mojej praktyki wynika, że największy błąd nie polega na tym, że ludzie nie potrafią mówić. Najczęściej potrafią,
tylko mówią zbyt późno albo zbyt ogólnie. Za późno, bo temat narasta, a obowiązki robią się niewidzialne dla
otoczenia. Zbyt ogólnie, bo kończysz w stylu „ty zawsze” albo „ty nigdy”, nawet jeśli nie masz na to ochoty. Wtedy
rozmowa szybko zmienia się w oskarżenie, a nie w ustalenie.

Strach pojawia się, bo masz w głowie możliwe scenariusze: kogoś to urazi, ktoś podniesie głos, ktoś obrazi się na
cały tydzień. Czasem te obawy są przesadzone, czasem trafne. Ustalenie, które scenariusze są realistyczne, jest
częścią asertywności, tylko rzadko się o tym mówi.

Obowiązki, które „same się robią”
Obowiązki mają szczególną właściwość. Te, które wykonujesz regularnie, zaczynają wyglądać jak naturalne. Ty nie
robisz nic nadzwyczajnego, ty po prostu „ogarniasz”. A kiedy przestajesz, inni nagle odkrywają, że świat jest
zaskakująco zależny od ciebie.

To jest ten moment, gdy zaczyna się cicha erozja. Nie ma wielkiej kłótni. Jest narastająca rezygnacja, gorszy
humor, poczucie, że twoja praca nikogo nie obchodzi. Jeśli jesteś w takim miejscu, bardzo prawdopodobne jest,
że twoje „nie” już dawno przestało być komunikatem, a stało się dopiero reakcją.

Asertywność nie polega na tym, żeby powiedzieć „nie” wybuchowo. Polega na tym, żeby powiedzieć „tak, ale w
tym zakresie” albo „tak, ale potrzebuję zmiany”, zanim emocje zrobią z ciebie szybką wersję samego siebie:
twardą, urwaną, defensywną.

Trzy rzeczy, które musisz mieć przygotowane przed rozmową



Nie lubię rad „weź głęboki oddech i będzie dobrze”. To brzmi ładnie, ale nie pomaga, kiedy w głowie masz listę
ciosów, które możesz dostać. Bardziej użyteczne jest przygotowanie treści i przewidywanie reakcji. W stresie nie
warto polegać na improwizacji, bo pamięć potrafi siąść.

Zanim zaczniesz, przyda ci się trzy elementy w głowie.

Po pierwsze, konkretny temat. Nie „pieniądze”, tylko „wkład za rachunki za lipiec” albo „podział kosztów wyjazdu,
który wynosi około X zł”. To samo z obowiązkami: nie „dom”, tylko „odkładanie płatności”, „zakupy w każdy
czwartek” albo „odbiór z przedszkola, w tygodniach szkolnych”.

Po drugie, granica, czyli co jest akceptowalne, a co nie. Granica nie musi być agresywna. Może brzmieć jak
warunek: „jeśli mam pokrywać więcej, potrzebuję jasnego harmonogramu zwrotów”.

Po trzecie, wybór formy. Jeśli czujesz strach, zwykle lepiej działa rozmowa planowana na spokojnie niż „w drodze
do pracy”, kiedy druga osoba jest w półświecie. To nie jest słabość. To jest higiena komunikacji.

Jak mówić o pieniądzach bez wchodzenia w rolę oskarżonego
Są dwa skrajne style, które widziałem i oba kończą się źle. Pierwszy to ukrywanie potrzeb i mówienie tylko o
logistyce. „Możesz zrobić przelew, bo ja mam chwilowo mniej?” Z czasem staje się to prośbą, która wraca jak
bumerang, bo nikt nie traktuje cię serio.

Drugi to agresja „bo przecież ja też płacę”, co brzmi jak rozliczanie i uruchamia obronę. Ludzie lubią się bronić,
kiedy czują, że są oceniani, a nie rozwiązuje się problem.

Jest trzeci styl, trudniejszy na początku, ale najbezpieczniejszy długofalowo: asertywność oparta na faktach i
konsekwencjach. Mniej moralizowania, więcej spójności. Zamiast mówić „nie mam ochoty”, mówisz „w tym
miesiącu mam koszt X, a moja część według ustaleń wynosi Y, więc potrzebuję Z do dnia W”.

To nie zabiera ci człowieczeństwa. To sprawia, że druga strona ma szansę odpowiedzieć konkretnie, a nie
emocjonalnie.

Jeśli chcesz korzystać z materiałów edukacyjnych, w praktyce często sprawdzają się pozycje typu asertywność
książka albo asertywność poradnik, bo dają język. Dla wielu osób, które mają stres, gotowe sformułowania są jak
poręcz w schodach. Nie musisz nimi żyć na co dzień, ale możesz się nimi oprzeć, gdy kolana drżą. Równie dobrze
działają formaty jak asertywność e-book czy asertywność audiobook, bo można do nich wracać w krótkich
blokach i przetestować tekst w głowie, zanim otworzysz usta.



Przykłady zdań, które pomagają, gdy masz wrażenie, że zaraz
wybuchnie
Oto przykłady, które możesz dopasować asertywność e-book do siebie. Zauważ, że są oparte na tym, co widzę
jako najskuteczniejsze: „ja”, fakt, wpływ, prośba albo propozycja.

Gdy chodzi o pieniądze, możesz powiedzieć: „Chcę domknąć temat kosztów za lipiec. W moim wyliczeniu moja
część to X zł, a brakuje mi jeszcze Y zł. Czy możesz zrobić przelew do środy, tak żebyśmy mieli spokój do końca
miesiąca?”

Gdy chodzi o obowiązki: „W tej chwili biorę na siebie zakupy i ogarnianie logistyki w tygodniach roboczych.
Czuję, że to już jest po mojej stronie, a ja potrzebuję, żebyś przejął środy, albo żebym miała równowagę w innej
rzeczy, którą wybierzemy wspólnie.”

Gdy masz strach, możesz go wpleść, ale tak, żeby nie zamienił się w tłumaczenie: „Jest mi trudno to podnieść, bo
nie chcę się kłócić. Jednocześnie zależy mi na jasności, bo inaczej czuję narastające napięcie.”

To są zdania, które nie brzmią jak przesłuchanie ani jak przeprosiny. To ma znaczenie, kiedy obawiasz się reakcji
drugiej osoby.

Granice w praktyce: co zrobisz, jeśli ktoś odwróci temat
W idealnym świecie druga strona odpowiada na konkret. W realnym często usłyszysz: „zawsze robisz z tego
problem”, „przecież miałem dużo na głowie”, „a kiedy ty coś zrobisz”. To jest moment, w którym asertywność
polega na powrocie do tematu bez wdawania się w bijatykę argumentów.

Nie próbuj przekonać całego człowieka. Przekonuj do ustalenia.

Jeśli ktoś odwraca temat na twoje rzekome winy, możesz powiedzieć: „Wracam do tego, o czym rozmawiamy:
rozliczenie i termin. O tym, czy ja coś zaniedbałam, możemy porozmawiać osobno, ale najpierw domknijmy
brakujący zwrot.”

Jeśli ktoś mówi, że „nie ma pieniędzy”, a temat dotyczy rachunków, warto rozróżnić brak możliwości od braku
planu. Możesz zaproponować krótkie rozwiązanie, nie wyrocznię: „Rozumiem, że to trudne. Potrzebuję jednak
planu na najbliższe dwa tygodnie, żebyśmy wiedzieli, czy i jak opłacimy rachunki. Co możesz realnie zrobić do
piątku?”

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


Jeżeli pojawia się presja, krzyk albo groźby, tu już wchodzi inna warstwa bezpieczeństwa. Asertywność w takich
sytuacjach to nie jest „trening mówienia”. To jest priorytet ochrony siebie, w tym możliwość przerwania rozmowy i
powrotu później, albo wsparcie z zewnątrz.

Mini-checklista, kiedy masz powiedzieć „jasno, ale spokojnie”
Żeby nie strzelać w ciemno, kiedy złość miesza się ze strachem, sprawdza się szybka autokontrola w głowie. Nie
musisz jej odczytywać jak mantry, wystarczy, że masz ją przetrenowaną.

Nazywam temat w jednym zdaniu, bez ocen: co konkretnie ustalamy albo korygujemy.

Mówię, czego potrzebuję i do kiedy, najlepiej z datą lub ramą czasową.

Opisuję wpływ, nie winę: co się dzieje ze mną, moim planem, budżetem.

Zostawiam wybór drugiej stronie: „możesz A albo B”, zamiast jednej odpowiedzi.

Kończę prośbą o decyzję, nie o obietnicę bez terminu.

Ta logika jest strasznie praktyczna. Redukuje ryzyko, że w nerwach przejdziesz w pretensję albo że zabraknie ci
słów.

Gdy asertywność budzi lęk: „a co jeśli to popsuje relację”
To częsty problem. Ludzie nie boją się rozmowy o pieniądzach. Boją się, że rozmowa o pieniądzach zmieni
sposób, w jaki druga osoba cię traktuje. Że stanie się chłodniej, złośliwie, zacznie stosować karę emocjonalną.

Wtedy warto pamiętać o jednej rzeczy: rozmowa nie tworzy problemu od zera. Ona go nazywa. Jeśli relacja jest
już w napięciu, unikanie tylko spłaszcza napięcie na twoje ciało. Z czasem twój strach staje się słabszym
argumentem, bo rośnie w ciebie poczucie niesprawiedliwości, a ono potem wychodzi w najmniej dogodnym
momencie.

Kiedy czuję taki lęk u siebie, próbuję myśleć w kategoriach „kontrolowalnych kroków”. Na przykład: nie proszę o
wielką zmianę naraz, proszę o konkretny ruch w tym tygodniu. Nie zaczynam od wielkiej reformy, zaczynam od
rozliczenia jednego miesiąca albo od jednej przestawki w obowiązkach na dwa tygodnie.

To jest bezpieczniejsze psychicznie. Druga strona dostaje mniej bodźca „atak”, a ty masz mniej do stracenia.

Jak przygotować „plan na później”, gdy rozmowa się nie klei
Czasem rozmowa nie klei się nie dlatego, że ktoś jest zły. Tylko dlatego, że druga strona jest przeciążona, wchodzi
w tryb obrony, albo nie ma danych. Wtedy najlepszą asertywnością bywa propozycja przerwania i wrócenia do
tematu.

Są ludzie, którzy nie reagują na twoje słowa, tylko na strukturę. Dla takich osób pomaga coś w stylu: „Nie chcę
ciągnąć tego, kiedy jesteś zdenerwowany. Ustalmy, że wrócimy jutro o 18, a ja przygotuję podział kosztów na trzy
pozycje”.

To zdanie jest ważne, bo nie brzmi jak „wycofuję się”, brzmi jak „prowadzimy proces”.

W praktyce warto też wcześniej mieć w głowie, co powiesz, jeśli druga strona powie „nie teraz”. Jeśli twój lęk
rośnie, możesz zapobiegawczo dodać ramę: „Rozumiem. W takim razie potrzebuję terminu, kiedy to domkniemy.
W piątek o 17 pasuje?”

Bez terminu wszystko jest opowieścią.



Rozmowa służbowa, a też domowa: różne miejscówki, podobny
mechanizm
Jeśli pracujesz z ludźmi, zauważ, że schemat jest podobny. Ktoś nie dokończył płatności, ktoś nie oddał
dokumentów, ktoś przerzuca na ciebie. W domu to mogą być zakupy i rachunki, w pracy to może być
odpowiedzialność za część projektu.

Asertywność w obu miejscach działa na tych samych zasadach: jasność, konsekwencja i brak zgody na
niekończące się „za chwilę”. Tylko ton powinien pasować do relacji. W pracy mówisz chłodniej i bardziej
formalnie, w domu dopuszczasz większą miękkość. Ton nie jest kłamstwem, ton jest adaptacją.

W pracy często pomaga prosta formuła: „Żebyśmy dotrzymali terminu, potrzebuję od ciebie X do godziny Y. Jeśli
to będzie jutro, przesuwa się cały punkt Z”. To jest asertywność bez emocji. A u osób lękowych bywa to
wybawienie, bo strach rośnie, kiedy czujesz, że musisz być „twardy”.

Najtrudniejszy moment: gdy druga osoba mówi, że przesadzasz
To zdanie potrafi być okrutne, bo podważa twoje doświadczenie. Nagle twoje potrzeby stają się „wymyślone”. W
takich rozmowach często widzę, że ludzie albo przepraszają, albo udowadniają. Oba style są wyczerpujące.

Lepsza jest odpowiedź, która nie daje się wciągnąć w ocenę twojej osobowości.

Możesz powiedzieć: „Nie proszę o zgodę na moje emocje. Proszę o ustalenie faktu: tego, kto i kiedy robi X. To, że
to dla ciebie nie wydaje się problemem, nie zmienia tego, że u mnie tak działa”.

To nie jest kłótnia o rację. To jest kłótnia o proces.

Jeśli pojawia się masa negowania, rozważ pytanie o praktyczną alternatywę: „Powiedz proszę, jak chcesz to
rozwiązać, żeby rachunki były opłacone i żeby podział obowiązków był równy w ciągu dwóch tygodni”. Wtedy
rozmowa musi zejść z poziomu „twoja wina” na poziom planu.

Dwie krótkie zasady, które oszczędzają nerwy
Kiedy uczę asertywności jak stosować ją w praktyce, wracam do dwóch zasad. Zwykle przynoszą ulgę, bo redukują
liczbę decyzji, które musisz podejmować w stresie.

Pierwsza zasada: mów o tym, co zrobisz, a nie tylko o tym, czego chcesz. Samo „chcę sprawiedliwości” bywa mgłą.
„Potrzebuję, żebyś przelał X do środy, a jeśli to się nie wydarzy, ustalimy inny układ płatności na najbliższy cykl”
jest konkretne.

Druga zasada: nie zgarniaj za dużo w jednej rozmowie. Pieniądze i obowiązki bardzo łatwo rosną w jedno zdanie:
„wszystko jest źle”. U ciebie lęk będzie narastał. U drugiej strony pojawi się poczucie przytłoczenia. Lepsze jest
domykanie tematów po jednym.

Co powiedzieć, gdy czujesz się winny, choć bronisz rozsądnej granicy
To też się zdarza. Ludzie z lękiem często myślą: „jak ja o to proszę, to jestem roszczeniowy”. Asertywność wtedy
działa jak reset: granice nie są karą, są mapą.

Możesz ułatwić sobie sprawę, używając języka, który nie brzmi jak wybuch, tylko jak prośba o współpracę. Na
przykład: „Chciałbym, żebyśmy mieli to uporządkowane. Ja się w tym czuję źle i chcę wrócić do równowagi”.



To nie jest „ośmieszanie się”. To jest komunikowanie stanu i potrzeby, bez udawania, że wszystko ci pasuje.

Szybka tabela ryzyk w rozmowach o pieniądzach i obowiązkach
Poniższe nie jest diagnozą ani wyrokiem, to jest mapa ryzyka, której używam, kiedy oceniam własny lęk przed
rozmową. Im bardziej ryzykowna forma, tym większa szansa, że dyskusja pójdzie w emocje zamiast w ustalenia.

| Sygnał | Co zwykle robią ludzie w nerwach | Najczęstszy skutek | Bezpieczniejsza wersja | |---|---|---|---| | Mówisz
ogólnie („zawsze”, „nigdy”) | uderzają w osobę, nie w temat | obrona i brak decyzji | jeden konkretny fakt i jedna
prośba o działanie | | Proszisz bez terminu | czekasz, aż druga strona „zaskoczy” | temat wraca i rośnie | ramy
czasowe, nawet krótkie | | Rozmowę zaczynasz w pośpiechu | brak przestrzeni na słowa | eskalacja i niedosłyszenie
| ustal chwila rozmowy i wróć do tematu później | | Wchodzisz w dowodzenie, kto ma rację | walczysz o ocenę |
druga strona się zamyka | wróć do procesu i do ustaleń | | Eskalujesz dopiero po miesiącach | nagromadzona
złość wybucha | kara emocjonalna | domykanie w małych porcjach co jakiś czas |

Druga, krótsza lista: czego unikać, kiedy boisz się konfliktu
Ponieważ lęk lubi podsuwać „twarde” strategie, czasem warto mieć małą kotwicę, czego nie robić automatycznie.

Nie zaczynaj od „odkąd…”, bo to brzmi jak proces i oskarżenie. Lepiej zacząć od „w tym miesiącu”.

Nie negocjuj granicy na każdy argument. Granica jest granicą, ustalasz proces, a nie wieczną debatę.

Nie zamieniaj prośby w ocenę („jesteś nieodpowiedzialny”). Ocenę schowaj, zostaw fakt i konsekwencję.

Nie odkładaj rozmowy bez daty powrotu. Unikanie bez terminu zamienia problem w dług.

Nie zbieraj pełnej listy żalów, gdy jedna rozmowa ma dotyczyć jednej rzeczy. To szkodzi i tobie, i relacji.

Jak wygląda dobra asertywność po rozmowie, a nie przed
Najważniejsze pytanie brzmi nie „czy powiedziałem asertywnie”, tylko „czy teraz mamy warunki do normalności”.
Dobra rozmowa zostawia za sobą jasność. Czasem dopiero wtedy druga strona przestaje zrzucać
odpowiedzialność i zaczyna odpowiadać na fakty.

Po asertywnym ustaleniu warto sprawdzić, czy nastąpiło choć jedno z tych zdarzeń: masz termin płatności, masz
przejrzysty podział obowiązków, masz ustaloną procedurę „co robimy, gdy ktoś nie dowozi”. Jeśli nic się nie
zmieni, to nie znaczy, że asertywność była zła. Znaczy, że potrzebujesz innej formy, może mocniej
ustrukturyzowanej, może w obecności osoby trzeciej, a czasem w ogóle innego sposobu działania.

Wiem, że to może brzmieć strasznie. Bo jeśli masz lęk, chcesz wierzyć, że jedna rozmowa wszystko naprawi.
Niestety, rzeczywistość bywa dłuższa.

Asertywność uczy cierpliwej konsekwencji. Nie w sensie „niech się dzieje”, tylko „domykam i wracam w terminie”.
To przestaje być walka o uczucia, a staje się zarządzaniem relacją, budżetem i realnymi obowiązkami.

Na koniec, ale nie jako domknięcie: jak zacząć jeszcze dziś, jeśli
odkładasz temat
Jeśli czytasz to i masz wrażenie, że temat jest „już za duży”, zacznij od najmniejszego elementu. Nie od całej
historii. Od jednego rachunku, jednej daty, jednego obowiązku na najbliższy tydzień.



Wybierz godzinę, kiedy druga osoba nie jest spięta i masz przestrzeń. Przygotuj jedno zdanie z faktami i jedno
zdanie z prośbą o decyzję. Reszta może poczekać.

I pamiętaj, że asertywność, nawet jeśli jest dla ciebie straszna, nie musi być spektaklem. Może być cichym,
konsekwentnym wyborem: ja dbam o siebie, ale nie uciekam w agresję ani w milczenie. Jeśli potrzebujesz
wsparcia językowego, sięgnij po asertywność poradnik, asertywność e-book albo asertywność audiobook. Traktuj
je jak narzędzia do treningu słów, nie jako licencję na twardość.

Masz prawo do jasności. Masz prawo do równowagi. I masz prawo do rozmowy, w której strach nie przejmuje
kierownicy.


