Kiedy stowo ,negocjacje” pojawia sie w gtowie, zwykle widze od razu twarz rozmdwcy i ten drobny skurcz
zotadka, zanim jeszcze padnie pierwsze zdanie. Tak dziata strach: podsuwa scenariusze, ze wyjde na trudna, ze
ktos sie obrazi, ze strace szanse, albo gorzej, ze zbyt dtugo bede milczec i potem juz nie da sie wrdci¢ do tematu.

Asertywnos$¢ nie usuwa emogji jak wycieraczka deszcz, tylko pomaga mi przejsc¢ przez nie z przyzwoitym planem.

Negocjacje z szacunkiem i jasnoscig brzmig spokojnie na papierze. W praktyce czesto chodzi o co$ mniej
efektownego: o to, zeby powiedzie¢ ,nie” bez wyjasniania sie przez pét godziny, o to, zeby prosi¢ bez proszenia
sie na kolanach, i o to, zeby nie odda¢ steru rozméwcy w momencie, gdy zaczyna przyspieszaC. Dobra
wiadomoscia jest to, ze asertywnos¢ da sie ¢wiczy¢ jak technike oddychania. Ztg wiadomoscia jest to, ze najpierw

trzeba ustawic sobie ramy, bo inaczej strach wchodzi na autopilota.

W tym poradniku o asertywnosci, napisanym w tonie ostroznym i troche ,na wiasnych nerwach”, pokaze, jak
negocjowac tak, zeby brzmieé rzeczowo, a nie agresywnie, i zeby jednoczesnie pilnowac wiasnych granic. Bede
moéwié¢ o tym, co zwykle dziata w rozmowach o pracy, warunkach, terminach i relacjach. Gdy w gre wchodzi

trudniejszy temat, zasady pozostajg podobne, tylko trzeba wiecej cierpliwosci i mniej improwizacji.

Asertywnosc to nie grzecznosc, tylko kierunek

W mojej gtowie przez dtugi czas asertywnos¢ mylita mi sie z byciem mita do konca. Myslatam, ze mam méwic tak,
zeby nikt nie poczut sie zraniony. Problem w tym, ze ta wersja ,mitej” szybko zamieniata sie w autopilot:
zgadzatam sie, odktadatam decyzje, potem wracatam do tematu w kuluarach. Tam juz nie negocjowatam, tylko

zutam zal.

Prawdziwa asertywnosc jest inna. Zaczyna sie od kierunku: czego ja chce, co jest dla mnie akceptowalne, czego
nie zrobie, nawet jesli kto$ podniesie gtos albo zmieni temat. Szacunek jest tu nie po to, zeby uspokaja¢ druga
osobe, tylko po to, zeby rozmowa byta bezpieczna psychicznie dla obojga. Jasnos¢ jest po to, zeby nie trzeba

byto zgadywac.

Jesli kiedy$ czytatas asertywnos¢ ksigzka albo stuchatas asertywnos¢ audiobook, mozesz kojarzyé, ze czesto
pojawia sie schemat ,komunikat ja, konkrety, propozycja”. Da sie to utozy¢ w praktyke w zaleznosci od tego, czy
negocjujesz z szefem, klientem, wspotpracownikiem czy rodzing. Tylko jedno jest state: asertywnos$¢ jak stosowaé
nie polega na jednym magicznym zdaniu. Polega na konsekwencji, powtarzalnym sposobie méwienia i na tym, ze

nie uciekasz w dygresje, kiedy rosnie napiecie.

Dlaczego strach psuje negocjacje

Strach w negocjacjach dziata jak nagty hamulec. Zatrzymuje oddech, zaweza uwage i podpowiada, ze jesli szybko
powiesz ,tak”, to unikniesz konsekwencji. Czasem to ,tak” przychodzi w formie zgody na warunki, ktére pozniej
odbijaja sie na twoim czasie i energii. Czasem to ,tak” przychodzi w formie zgody na prosby, ktérych nie da sie
zrealizowad. A potem jeste$ w sytuacji, w ktorej masz pretensje do kogos, kto wcale nie musiat wiedzie¢, ze to dla

ciebie trudne.

Najczestszy mechanizm, ktory widziatam u siebie i u innych, wyglada tak: Najpierw pojawia sie napiecie, Potem
ro$nie potrzeba kontroli, W konhcu zbyt duzo ttumaczysz albo zgadzasz sie ,na prdbe”, zeby nie ryzykowaé

odmowy.

To jest ten moment, w ktorym asertywnos¢ poradnik naprawde ma sens. Nie dlatego, ze daje ci liste zdan do

skopiowania, tylko dlatego, ze uczy cie rozpoznawaé¢ moment wejscia w spirale i wychodzi¢ z niej krétkim ruchem.



Taki ruch to na przyktad pauza, spisanie w gtowie warunkoéw, albo prosba o doprecyzowanie zamiast

odpowiadania w ciemno.

W negocjacjach w firmach te emocje bywaja szczegdlnie zdradliwe, bo temat jest ,racjonalny”, a ludzie i tak
reaguja emocjonalnie. Ktos mowi twardo, bo ma presje. Kto$ nie stucha, bo mysli o swojej pozycji. Kto$ probuje

ominac¢ temat, bo boi sie decyzji. Strach nie jest wiec tylko twdj, to jest ekosystem. Asertywnos¢ pozwala ci z nim

wspotpracowac, zamiast da¢ mu ster.

Przygotowanie, czyli mniej improwizacji i mniej paniki

Zwykle najtrudniejsze w negocjacjach jest pierwsze pie¢ minut. Uwazam, ze jesli pierwsze pie¢ minut jest pod
kontrolg, reszta rozmowy daje sie prowadzi¢ spokojniej. Dlatego przygotowanie to nie ,ksigzkowa strategia”,

tylko asekuracja nerwéw.

Zanim usigde do rozmowy, robie trzy krotkie rzeczy, nawet jesli mam mato czasu: Ustalam wtasny cel, Ustalam

dolna granice, Przygotowuje jedno zdanie na odmowe lub korekte.

To moze brzmie¢ prosto, ale w praktyce robi ogromna réznice. Gdy nie masz planu, strach wypetnia luke i

podsuwa ci przypadkowe reakcje. Gdy masz plan, strach zostaje jako tto, a nie jako narrator.

Czasem ktos powie: ,po co dolna granica, przeciez negocjacje maja elastycznos¢”. Elastycznosc jest wazna, ale nie
oznacza, ze wszystko jest do oddania. Dolna granica chroni twojg decyzyjnos¢. Mozesz przesuwac cele, mozesz

szukac alternatyw, ale nie chcesz byc¢ zaskoczona tym, ze zgodzitas sie na co$, czego potem nie utrzymasz.

Warto tez przygotowac sobie ,mape zamiany”. Jesli druga strona nie przyjmuje twojego warunku, co zamiast
niego? Nie po to, zeby rezygnowad, tylko zeby nie ugrzezna¢ w impasie. Gdy mam gotowe dwie lub trzy opcje,

moge negocjowac bez poczucia, ze kazdy sprzeciw to zagrozenie.

Jasny komunikat: jak mowi¢, zeby brzmie¢ pewnie mimo drzenia

Jest roznica miedzy pewnoscig a bezczelnoscia. Asertywnos¢ daje pewnos¢ opartg na faktach, a bezczelnosé
opiera sie na sile, ktéra ma zastapi¢ argument. W rozmowie czuje sie bezpieczniej, gdy trzymam sie formuty: co
sie dzieje, jaki mam wptyw lub potrzebe, czego oczekuje.

W praktyce mozesz uzywac takiej konstrukgji: ,Gdy dzieje sie X, to wptywa na Y. Potrzebuje Z. Proponuje A albo
B".



To nie jest magiczna formuta z kursu. To jest sposéb na to, zeby twoje stowa nie byty tylko emocjg. Emocja jest
wazna, ale emocja bez struktury tatwo zamienia sie w oskarzenie. Asertywnos¢ ma pomagac, nie wywotywaé

wojny o interpretacje.

Mate zdania, ktore robia duza réznice

Gdy jestem nerwowa, brakuje mi stow. Dlatego trzymam w gtowie kilka krotkich zdan w roli narzedzi. Nie méwie

ich mechanicznie, ale kiedy napiecie rosnie, wracam do rdzenia.

e ,Daj mi prosze chwile, zebym to dobrze przeanalizowata.”
® ,Chce potwierdzi¢, czy dobrze rozumiem: chodzi o ...?"
* W tej formie nie moge sie zgodzi¢, ale moge rozwazyc ..."

® Zalezy mi na jasnym terminie, z géry wiem, co jest dla mnie mozliwe.”

Widzisz, ze to sg zdania, ktore nie zawstydzaja drugiej osoby. One nie krzycza ,przegrywasz”. One méwia ,ja chce

jasnosci, potrzebuje ram”.

Jesli korzystasz z asertywno$¢ e-book albo planujesz trening z kim$, zwykle najlepsze efekty daje praktyka w
krétkich scenkach. Nawet dziesie¢ minut dziennie. Nazywam to ,rozgrzewka jezyka“. Nie trzeba duzo. Chodzi o

to, zeby twoja mowa miata $ciezki ucieczki z autopilota.

Granice w negocjacjach: jak odmowic bez zimnego tonu

Najtrudniejsza cze$¢ rozmdw pojawia sie wtedy, gdy druga strona ma inne priorytety. Wtedy pada prosba, ktorej
nie mozesz spetni¢, albo propozycja, ktora nie pasuje do twoich mozliwosci. | tu strach ma gotowy argument: ,jak

odmowisz, to cie obniza, odrzucy, ukarza, zapamietaja”.

Odmowa asertywna nie musi brzmie¢ jak kara. Powinna brzmie¢ jak decyzja oparta na mozliwosciach. Najgorsze,
co mozna zrobi¢, to obiecac co$, czego nie dowieziesz. To potem uderza w twoja wiarygodnos¢, a wiarygodnosc

jest walutag w negocjacjach.

W codziennych rozmowach czesto wystarczy rozdzieli¢ dwie rzeczy: Czego nie zrobie, Co moge zaproponowacd

zamiast.

Przyznam, ze ta druga cze$¢ czasem mnie kosztuje. Gdy jestem zestresowana, chce tylko ,zamkna¢ temat”. Ale to
wiasnie ,zamiast” trzyma rozmowe w ryzach. Druga strona ma wtedy przestrzen, zeby uratowac twarz, a ty masz

szanse wyjs¢ z godnym kompromisem.

Sygnaly, ze negocjacje ida w zta strone

Czasem negocjacje psuja sie nie wprost. Niby wszystko jest uprzejme, ale czujesz, ze twoje granice znikaja. Wtedy
pomaga obserwowanie kilku sygnatéw w swoim ciele i w rozmowie. Ja mam charakterystyczne objawy:
przyspieszony oddech, scisk w zotadku, mysl ,musze powiedzie¢ co$ szybko”. Druga strona ma czesto sygnaty

odwrotne: zmienianie tematu, nacisk, niedoprecyzowania, testowanie twojej cierpliwosci.

Jesli chcesz, mozesz potraktowac to jak krotka weryfikacje. Zostawiam ci mata, praktyczng check-liste, ktora
naprawde da sie zrobi¢ w gtowie.

® Zatrzymam sie, zanim odpowiem, cho¢by na 2 do 3 oddechy.

e Ustalam, czy odpowiadam na pytanie, czy na emocje.

® Potwierdzam rozumienie propozycji pytaniem doprecyzowujacym.



® Decyduje, co jest dla mnie granicg, a co polem do negocjacji.

* Mowie jedng konkretng propozycje, zamiast wielu uzasadnien.

Ta check-lista nie jest po to, zeby udawac spokdj. Jest po to, zeby strach nie przejat prowadzenia.

Kiedy druga strona naciska: asertywnosc pod presja

Presja to moment, w ktérym pojawiaja sie skréty. Najpierw kto$ probuje cie przekona¢, potem przyspiesza, potem
zaczyna sugerowac konsekwencje. Czasem delikatnie, czasem wprost. Wtedy wiele oséb staje sie albo zbyt

ulegtych, albo zbyt twardych. Asertywnos¢ wybiera trzecia droge: krétkie zdania, jasne warunki, bez obrazania.

Jesli druga strona mowi: ,tak musi by¢”, twoja rola nie polega na walce o racje w abstrakcji. Polega na

przesunieciu rozmowy na konkret: Jaki termin, Jakie zasoby, Jaka odpowiedzialnos¢, Jaka wersja decyzji.

W praktyce pomaga tez technika odroczonej odpowiedzi. To brzmi spokojnie, a w rzeczywistosci dziata ochronnie
dla ciebie. Na przyktad: ,Nie podejmuje decyzji w tej chwili. Moge wréci¢ do ciebie do jutra o godzinie 15". Taka

deklaracja daje ci kontrole, a presja traci zasilanie.

Nie chodzi o to, zeby zawsze przeciggaé. Chodzi o to, zeby nie odda¢ decyzji w chwili, gdy jeste$ w emocjach.

Jesli masz gotowos¢ do dziatania, powiedz to. Jesli potrzebujesz czasu, nazwij go.

Kompromis bez zdrady: kiedy ustepowa¢, a kiedy trzymac linie

Kompromis bywa przedstawiany jak cos oczywistego, jakby zawsze byt korzystny. Moje doswiadczenie jest inne:
kompromis moze by¢ zdrowy albo moze by¢ ceng, ktdrg ptacisz za bycie ,tatwa”. Jedli ustepujesz dlatego, ze

boisz sie konfliktu, a potem cierpisz, to kompromis robi ci krzywde.

Zdrowy kompromis ma prostg ceche: ty wciagz masz przestrzen na realizacje. Masz sensowne zasoby, masz czas,

masz wptyw. Mozesz nawet zmieni¢ warunki, ale nie rozmontowujesz wiasnej przysztosci.

Pomaga tu mentalna zasada: ustepuj w obszarze, ktéry jest dla ciebie wymienny, nie ustepuj w obszarze, ktory
jest rdzeniem. Dla jednej osoby rdzeniem jest budzet, dla innej termin, dla kolejnej zakres obowigzkéw. Jesli nie

wiesz, co jest rdzeniem, strach wybierze za ciebie.

W mojej pracy raz ustgpitam w sprawie terminu, a w zamian ,obiecano”, ze dostane wsparcie. Problem polegat na
tym, ze wsparcia nie dato sie wyegzekwowac, bo nie byto konkretu. W praktyce ja miatam ryzyko, a druga strona
miata wygode. To byt kompromis bez umowy. Od tamtej pory mam zasade: jesli ustepuje, to w zamian dostaje

cos$, co da sie opisac i przypisa¢ do osoby lub procesu.

Jezeli lubisz sie uczy¢ w formie materiatdw, czasem asertywnos¢ audiobook lub asertywnos¢ poradnik wideo daje
ci jezyk. Ale potem i tak przychodzi negocjacja w realu i musisz umiec¢ przenies¢ jezyk na konkret. To jest ta

réznica miedzy wiedzg a sprawczoscia.

Trudne rozmowy o granicach: kilka scenek z zycia
Opowiem dwie krotkie historie, bez udawania, ze wszystko byto idealnie.

Pierwsza dotyczyta ustalen w zespole. Dostawatam zadania, ktérych nikt nie planowat, a potem oczekiwano, ze
jakos to zrobimy”. Batam sie powiedzie¢ wprost, ze nie mam zasobdéw. W efekcie zgadzatam sie, a potem
wieczorami nadrabiatam. W koncu usiadtam do rozmowy i zamiast ttumaczy¢, ze jestem zmeczona, powiedziatam

konkretnie: ,jesli mam wzigc to i to, musimy przesunac termin albo zdja¢ czes¢ zakresu”. To nie byto mite w tonie,



ale byto jasne. Najwieksze zaskoczenie przyszto po. Kto$ od razu powiedziat: ,dobrze, to co zdejmujemy?”.

Zadziatato nie dlatego, ze bytam twarda, tylko dlatego, ze przeniostam rozmowe z emocji na decyzje.

Druga historia dotyczyta relacji z klientem. Klient nalegat na zmiane, ktéra miata sens tylko w jego gtowie. Kiedy
odmodwitam, ustyszatam: ,ale zawsze tak byto”. Tu pojawia sie typowa putapka: zaczynasz dowodzi¢, ze nie masz
racji. Ja zamiast tego zapytatam o dane: ,co doktadnie nie dziata w obecnej wersji i jaki jest priorytet zmiany?".
Okazato sie, ze problem byt w jednym elemencie, a reszta to byta ,opowies¢ o tym, jak to powinno wygladac”.
Zrobitam korekte w granicach rozsadku i zaproponowatam wariant dodatkowy jako opcje. Klient nie musiat

przegrywac. My nie musielismy udawac, ze wszystko jest tak samo jak wczesniej.

W obu sytuacjach strach byt obecny. Nie znikat. Asertywnos¢ polegata na tym, ze nie pozwalatam mu zamienic

rozmowy w chaos.

Jak negocjowac z szacunkiem, kiedy to cie kosztuje

Szacunek w negocjacjach nie oznacza, ze masz znosi¢ brak informacji, lekcewazenie albo manipulacje. Szacunek
oznacza, ze méwisz prawde w formie, ktora zostawia drugiej osobie przestrzen do odpowiedzi. To czasem bardzo

drobna rdznica.

Szacunek czesto wyglada jak: Ton bez pogardy, Pytania zamiast oskarzen, Jasne ramy zamiast chaosu,

Konsekwencja w granicach.

Jest tez wazny szczegot, ktéry rzadko sie podkresla: szacunek dotyczy tez ciebie. Jesli nie szanujesz swoich granic,
to w dtuzszej perspektywie i tak nie szanujesz relacji. Bo druga strona dostaje sygnat, ze mozesz ,przejs¢” twoja

stabos¢. A wtedy negocjacje beda ciggle wymuszaé wiecej.

Jesdli chcesz to ¢wiczy¢, mozesz robi¢ prosta rzecz przed rozmowa: odpowiedz sobie na pytanie ,co jest moim
minimalnym standardem godnosci?”. Dla kogos to brak zgody na obelgi. Dla kogo$ to nieobietnicowywanie
rzeczy, ktorych nie da sie dowiez¢. Dla kogos to zasada, ze decyzje maja by¢ pisane lub potwierdzane wprost.

Minimalny standard jest jak podtoga. W asertywnos¢ poradnik negocjacjach chroni przed upadkiem.

Propozycja rozmowy: jak poprowadzi¢ temat bez lania wody

Kiedy zaczynam rozmowe, staram sie nadac¢ tempo i strukture. Nie po to, zeby kontrolowa¢ drugag osobe, tylko
zeby nie dac sie wciggnac w jego chaotyczny tor. Dziata u mnie taki sposodb prowadzenia: Najpierw nazwij temat,

Potem doprecyzuj oczekiwania, Na koncu zaproponuj wariant.

Pamietam jedna rozmowe, gdzie rozmdwca wyraznie chciat, zebym sama domyslita sie, czego on potrzebuje.
Zrobitam inaczej. Powiedziatam: ,Zanim podejme decyzje, chce ustysze¢ dwa konkretne punkty: jaka jest decyzja,
ktérg mamy podja¢, i do kiedy?”. To byt prosty ruch. Dawat odpowiedzialnos¢. Dawat tez drugiej osobie szanse na

normalng odpowiedz.

Jezeli czujesz lek, mozesz sobie pozwoli¢ na tempo ,powolne, ale stanowcze”. Ludzie czesto reaguja na to lepiej
niz na gwattowne emocje. Kiedy méwie wolniej, moj mdzg ma czas przetworzy¢ to, co stysze. Wtedy nie

odpowiadam z zaskoczenia, tylko z intencji.

Najczestsze bledy, ktore widze u siebie i u innych

Nie bede udawac, ze zawsze jest idealnie. Asertywnos$¢ uczy przez potkniecia. Najczestsze btedy zwykle maja

wspolny rdzen, strach przed odrzuceniem. Ponizej kilka wzorcéw, ktére czesto psuja negocjacje:
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Pierwszy btad to ,zbyt duzo argumentéw”. Kiedy zaczynasz uzasadnia¢ decyzje w petli, rozmdéwca ma pretekst,
zeby dyskutowac o twoim tonie, zamiast o warunkach. Lepiej raz jasno powiedzie¢ i pozwolié, zeby to byta

informacja, nie wykfad.

Drugi btad to ,zgoda z zastrzezeniami, ale bez potwierdzenia”. To brzmi jak kompromis, ale czesto oznacza, ze
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druga strona zrozumiata inaczej. Jesli méwisz ,tak, ale...”, upewnij sie, ze twoje ,ale” jest czescig ustalen, a nie

twoja prywatna obawa.

Trzeci btad to ,odmowa bez propozycji”. Odmowa bywa potrzebna. Tylko w praktyce czesciej dziata, gdy wrzucisz

alternatywe. Inaczej druga osoba musi ratowac sytuacje sama, a w stresie ludzie reagujg ostro.

Czwarty btad to ,czekanie na idealny moment”. Idealny moment prawie nigdy nie przychodzi. Jesli masz granice,
lepiej nazwac jg w chwili, gdy jeszcze masz energie na spokojng rozmowe, niz pozniej, gdy wybuch jest prawie

pewny.

Jesli masz ochote na uporzadkowanie jezyka, materialy typu asertywnos¢ e-book potrafia pomoc zebraé
schematy w gtowie. Ale najwieksza roznice robi trening w realnych mikro-sytuacjach: odpowiedZ na prosbe,

ustalenie terminu, odmowa dodatkowego zadania, korekta rozmoéwcy w uprzejmy sposob.

Cwiczenia na asertywnos$¢ w negocjacjach, ktére nie zabieraja duzo
czasu

Nie proponuje ci godzinnych kurséw, bo przy twoim leku i codziennych obowigzkach to moze by¢ kolejny plan,
ktérego nie dowieziesz. Lepiej krotkie, regularne ¢wiczenia. Ja zaczynatam od bardzo prostych rzeczy, ktore byty

mozliwe nawet wtedy, kiedy rece lekko drzaty.

Przez kilka dni wybierz jedna sytuacje, ktora pojawia sie czesto: prosba o przystuge, zmiana terminu, prosba o
Jjeszcze chwile”. Nastepnie przygotuj dwie wersje odpowiedzi: Jedng, w ktorej méwisz ,nie”, Druga, w ktérej

mowisz ,tak, ale w warunkach”.

To ¢wiczenie buduje potaczenie miedzy twojg granica a jezykiem. Potem w negocjacjach masz mniej chaosu, bo

wiesz, co chcesz powiedzie¢, nawet jesli czujesz napiecie.

Warto tez ¢wiczy¢ jedno pytanie doprecyzowujgce. W negocjacjach czesto jest to najbezpieczniejszy ruch, bo daje
ci dane, zanim podejmiesz decyzje. Przyktadowo: ,Co doktadnie rozumiesz przez termin?” albo ,Jaki zakres jest

priorytetem?”.

Asertywnos$¢ jak stosowal najlepiej widaé wtedy, gdy rozmowa robi sie trudna. To nie moment ,idealnej
przemowy”, tylko moment, gdy wybierasz: czy bedziesz sie spinac i zgadywa¢, czy bedziesz prosi¢ o konkrety i

trzymac swoje granice.

Twoje ,tak” tez ma znaczenie

Wiele osob, ktore czuja lek w negocjacjach, mysli, ze problemem jest ,nie”. Tymczasem czasem problemem jest
Jtak” bez ram. Jesli moéwisz ,tak”, ale nie okreslasz, co doktadnie oznacza i w jakich warunkach, to twoje ,tak”
zjada przysztos¢. Druga strona moze to czytac jako zgode na dowolnos¢. Ty potem przezywasz stres i poczucie

niesprawiedliwosci.

Mozesz temu zapobiec jednym ruchem: doprecyzowaniem ustalen. Nie musisz by¢ prawniczo precyzyjna, ale

powinna istnie¢ jasno$¢ co do zakresu, czasu i odpowiedzialnosci.



Dla przyktadu: zamiast ,zrobie to do konca tygodnia”, lepiej: ,zrobie wersje pierwsza do czwartku do 16:00, a jesli
wymagacie dodatkowych zmian po tym terminie, potrzebuje informacji do srody rano”. Takie zdanie brzmi

bardziej stanowczo, ale jest tez bardziej zyczliwe. Ono chroni obie strony przed rozjazdem oczekiwan.

To wiasnie jest negocjowanie z szacunkiem i jasnoscig: twoje ,tak” jest uporzadkowane, a twoje ,nie” jest
podparte alternatywa i konkretem.

Jesli chcesz zaczac od dzis, zacznij od jednego zdania

Nie musisz zmienia¢ catej komunikacji w jeden dzieh. To bytaby zmiana zbyt ryzykowna, a ty pewnie i tak masz juz

dos¢ presji. Zamiast tego wybierz jedno zdanie, ktore w twoim zyciu realnie sie przyda.

Moze to by¢ zdanie o doprecyzowaniu: ,chce potwierdzi¢, czy dobrze rozumiem”. Moze to by¢ zdanie o granicy:
.W tej formie nie moge sie zgodzi¢, ale moge rozwazy¢ wariant”. Moze to by¢ zdanie o czasie: ,nie podejme

decyzji w tej chwili, wroce z odpowiedzig do jutra”.

Jesli to éwiczysz, a potem rzeczywiscie uzywasz, twoja asertywnos¢ przestaje by¢ teorig. Staje sie zachowaniem. A

zachowanie da sie powtarza¢ nawet wtedy, gdy strach siedzi gdzie$ z tytu gtowy.

W koncu chodzi o co$ prostego: negocjacje majg prowadzi¢ do ustalen, ktére da sie realizowaé i ktére nie
kosztujag cie poczucia wiasnej wartosci. Szacunek jest narzedziem, jasnos¢ jest tarcza, a asertywnos¢ jest twoim

gtosem. Nie musisz go podnosi¢, zeby byt styszany. Wystarczy, ze bedzie konkretny.



