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Negocjacje sa proste jak konstrukcja cepa, ale kruche jak lukier

Konflikt jest wynikiem sprzeczno$ci lub roznicy interesow. Jest zjawiskiem naturalnym

i nieuchronnym wszedzie tam, gdzie ludzie ze soba wsp6tzyja lub wspotpracuja. JesteSmy

na niego skazani. Jednak czy zawsze musi on by¢ zjawiskiem negatywnym? Jak postepowaé
gdy konflikt wybuchnie? Walczy¢ czy negocjowac? Zwyciezaé czy szuka¢ kompromisow?

! Czy warto za wszelkg cene forsowac swoje stanowisko i pomysty? Pokonaé ,przeciwnika”,
postugujac sie presja lub manipulacja, i osiagnaé niekwestionowane zwyciestwo? Dobrze
znamy ten schemat zachowania, gdyz podpowiadaja go nam nasze ludzkie odruchy, nawyki

E i stereotypy. Jednak bywa on skuteczny jedynie przy jednorazowym kontakcie, natomiast
w przypadku waznych i dtuzszych relacji zawsze okazuje sie pyrrusowym zwyciestwem.
Pokonany i wykorzystany partner mysli o rewanzu i nie jest sktonny do kooperacji.
— ARIAC Jaka strategie negocjaciji warto obraé, aby zwiekszy¢ szanse na dobrg wspotprace?
Jak nie zniszczy¢ dobrze rokujacego dorobku? Jezeli cheesz, zeby sposob rozwigzywania
konfliktdw zaowocowat obustronna satysfakcja i gotowoscia do kooperacji w przysztosci,

1 wiasnie w tej ksiazce znajdziesz uzyteczne wskazowki, jak to zrobié. Model negocjacii
nastawionych na wspotprace pozwala w praktyce zastosowac stuszne i szczytne postulaty,
zawarte w wielu ksigzkach i teoriach poswigconych temu zagadnieniu. Umiejetnos¢
negocjowania bez watpienia jest sztuka, mimo swej logicznej prostoty. Aby osiagna¢ w niej

L..J = biegtos¢, potrzeba doswiadczenia, stosowania kilku waznych zasad oraz umiejetnosci omijania
kilku putapek, a szczegoInie zachowan i wypowiedzi, ktdre w jednej chwili niszcza kazda

w Sensowna rozmowe.

Proponowane przez autoréw metody tworczego rozwigzywania konfliktdw zostaty wielokrotnie
sprawdzone w praktyce. Z rowna tatwoscig mozna uzy¢ ich przy rozbrajaniu ztozonych
probleméw organizacji biznesowych, jak i podczas tagodzenia antagonizméw spotecznych

lub w konfliktach natury osobiste;.

Ta ksigzka to praktyczny poradnik dla 0séb, ktre z racji swojego zawodu, funkcji
lub sytuacji zyciowej maja czesto do czynienia z konfliktami, a takze dla tych, ktére musza
negocjowac. Znajdziesz w niej konkretne i uzyteczne sposoby:

() n e * budowania dobrego kontaktu i zachecania do wspétpracy;
e przeciwstawiania sie presji i manipulacj;
p r & s 8 * skutecznego negocjowania, dajacego satysfakcje obu stronom konfliktu.
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Trudnosc¢ mowienia NIE




0zne s3 powody, dla ktorych ludzie nie mowia wy-
Rrainie — NIE. Zazwyczaj s one zwijzane z nega-

tywnymi emocjami, ktore pojawiajag sie w zwigzku
z ewentualng odmowg. Czujemy si¢ winni, boimy sig, ze ktos
si¢ na nas obrazi, ze stracimy czyja$ sympati¢, wreszcie — ze
wywolamy konflikt.

Zapominamy przy tym o konsekwencjach, ktére musimy
ponies¢, jesli wyraznie 1 wprost nie postawimy granicy na-
szym NIE.

e Nasi partnerzy (w konflikcie, negocjacjach, rozmowie)
nie otrzymujg od nas wyraznej informacji — co nie lezy

W naszym interesie 1 na co si¢ nie godzimy. W zwiazku

z tym sklonni sg naciska¢ na nas uporczywie i wielokrotnie,

wyobrazajac sobie, ze ciagle maja duze szanse dostac to,

na czym im zalezy.

¢ Stowo NIE wyznacza granic¢ mi¢dzy nami a Swiatem.
Jesli nie potrafimy odmawia¢ — wyznaczamy te granice
zbyt blisko lub zbyt daleko od siebie. Kiedy jest ona
zbyt blisko nas, inni moga z tego nadmiernie korzysta¢
1 wykorzystywac nas. Mowiac bardziej odpowiedzialnie
— to my dajemy sie wtedy wykorzystywac.
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Rosnie wiec w nas rozzalenie; przypisujemy innym ego-
istyczne 1 bezwzgledne intencje. Czgsto bierzemy na siebie
zbyt duzo zobowigzan, ktorym nie jestesmy w stanie sprostac
lub czynimy to wielkim kosztem.

Kiedy obawiamy sig, ze nie bedziemy umieli odmowic —
zdarza sig, ze ustawiamy nasze granice z innymi ludzmi zbyt
daleko. Wycofujemy si¢, unikamy kontaktow i zobowigzan.
Staramy sie by¢ samowystarczalni. I wtedy omija nas wiele
waznych, czesto przyjemnych doswiadczen. Nie jesteSmy row-
niez w stanie realizowac naszych podstawowych potrzeb, ktore
s3 mozliwe do spelnienia tylko w bliskim kontakcie z drugim
cztowiekiem, np. mitosci, przyjazni, pomocy, zabawy.

Jesli trudno jest Ci méwi¢ NIE — zapewne
rownie trudne bedzie dla Ciebie wyrazanie
zlosci w sposob konstruktywny i adekwatny do
sytuacji. Jesli unikasz jasnej i wyraznej odmowy
— dajesz si¢ prawdopodobnie wykorzystywac.
Rosnie w Tobie poczucie krzywdy i frustracji.
A s3 to glowne Zrodla naszej zlosci i agresji.

Z10s8¢, jak kazda emocja, domaga sie wyrazenia. Jesli nie
okazemy jej osobie, ktora j3 wywotata — moze by¢ wytado-
wana zastepczo na kim$ zupelnie niewinnym, na przyklad:
awanturujemy si¢ w domu lub sklepie.

Nagromadzona ztos¢, kiedy wreszcie znajdzie swe ujscie,
moze by¢ zbyt gwaltowna 1 nieadekwatnie silna do sytuacji. Je-
§li bralismy dos¢ dtugo dodatkowe obowigzki za swojego kole-
ge w pracy (ktopot z odmawianiem 1 stawianiem granic), mo-
zemy nieoczekiwanie zrobi¢ mu awanture za jakies drobne
uchybienie.
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Dlugo niewyrazana z{os¢ moze wzbudzi¢ w nas wrogos¢ do
Swiata. Jesli ten stan trwa wystarczajaco dlugo, sklonni jeste-
smy przypisywaé swiatu 1 ludziom podobnag wrogosc 1 zle
intencje. W psychologii ten mechanizm obronny (chroniacy
przed przezywaniem silnych negatywnych uczué) nazywa sie
projekcja. Méwimy wtedy: ,Swiat jest zly. Ludziom nie moz-
na ufac. Oni na pewno chcg mnie wykorzysta¢” — zamiast
uswiadomic sobie, ze czujemy zlo$¢ 1 nie ufamy innym
ludziom.

Jesli miewasz klopoty z odmawianiem, a przekonalismy
Cig o znaczeniu umiejetnosci mowienia N/E, mamy dla Ciebie
kilka konkretnych propozycji.
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Asertywna odmowa

Jest to stanowcze i wyrazne stwierdzenie, w ktorym po-
winny by¢ zawarte trzy wazne elementy:

a) przede wszystkim musi pas¢ na poczatku stowo NIE,

b) musi by¢ zawarte stwierdzenie, czego nie zrobimy:
Nie pozycze ci pieniedzy...
Nie napisze za ciebie tego raportu. ..
Nie zostang dtuzej w pracy...

¢) musi pas¢ krotkie 1 prawdziwe uzasadnienie naszej
odmowy (bez wykretow, usprawiedliwien i pouczen):
... bo sq mi teraz potrzebne.
... bo potrzebuje czasu na dokornczenie swojej pracy.
... bo cheg to popotudnie spedzic z rodzing.

Wyobraz sobie, ze masz w pracy kolege, ktory bardzo
czesto pozycza od Ciebie drobne sumy pieniedzy i nigdy ich
nie oddaje. W jaki sposob odmoéwisz mu, gdy naprawde nie
masz juz ochoty na kolejng pozyczke?

A oto typowe (nieasertywne) sposoby radzenia sobie z tg
trudng sytuacja:

o oszukujemy:
Nie mam pieniedzy, zapomnialem portfela.

e szukamy pretekstu:
Nie moge ci pozyczyc, bo ide do sklepu. Musze dzisiaj doko-
nac oplat.

o usprawiedliwiamy sie:
Zrozum mnie, sam potrzebuje na kawe. Wybacz mi, ale zona
mnie rozliczy.
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* pouczamy:
Nie pozycze ci, bo jestes nieodpowiedzialny.
Nie wypada tak ciggle nie oddawaé. Powinienes si¢ zmienic.

e robimy aluzje:

Moze ty bys mi dzisiaj pozyczyt?

e ulegamy:
Pozycze ci, ale to juz ostatni raz.
Nie dam ci pieniedzy, ale moge ci postawic.

Oczywiscie, kazdy z nas moze znalez¢ wiele innych po-
dobnych przykladow.

Asertywna odmowa brzmi inaczej:
NIE, nie pozycze¢ ci, bo mi nie oddajesz.

Powiniene$ powiedzieC to w sposob spokojny 1 stanowczy
oraz jasno 1 wprost. Zgodnie z zasadami dobrego porozu-
miewania si¢ (przypomnij sobie rozdziat 2.) staraj sie unikac
w odmowie: ocen, ,dobrych rad”, oskarzen i thumaczenia sie.
Moéw o sobie.

Zdaj sobie sprawe z tego, ze jesli wiele razy pozyczales
komus pienigdze (nie majac juz dawno na to ochoty) — je-
ste§ wspolodpowiedzialny za stworzenie tej sytuacji. Nie
obarczaj wigc caly wing swojego partnera, ,,bo do tanga trzeba
dwojga”.

Masz prawo odmowic zrobienia rzeczy,
na ktdre nie masz ochoty lub nie leza w Twoim
interesie — nawet jesli jest to przykre
lub niewygodne dla drugiej osoby.
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Jednak dla przebiegu komunikacji wazne jest podanie ja-
snych 1 prawdziwych powod6éw naszej odmowy. Jesli tego
nie robimy, nasz partner skazany jest na domysty. Moze na
przyklad podejrzewaé, ze stracit catkowicie nasza sympatie
lub znalazt sie¢ w pracy na czarnej liscie.

A oto inne przyklady asertywnej odmowy:

Nie, nie spotkam si¢ z panem, bo nie chce zmieniac planéw.
Nie, nie podpisze tego dokumentu, bo nie mam wystarczajq-
cych uprawnien.

Nie, nie zrobig za ciebie tej pracy, bo chcg w tym czasie do-
brze wykonac swojg.

Zdajemy sobie sprawe, ze ten rodzaj odmowy budzi u wielu
ludzi silny niepok6j. Obawiaja si¢ utraty sympatii, negatyw-
nych ocen itp. Warto wigc zatroszczyc¢ si¢, aby partner mial
jasnos¢, ze Twoja odmowa dotyczy tej jednej konkretnej
sprawy 1 nie godzi w niego jako cztowieka czy kolege. Mozesz
zlagodzi¢ wydzwigk swojego NIE, mowiac o swoich uczuciach
1 postawach:

Lubig cig i zalezy mi na twojej sympatii, ale nie pozycze ci
pieniedzy, bo mi nie oddajesz.

Chce z tobg wspotpracowac i chetnie podziele si¢ wwagami,
ale sprawozdania za ciebie nie napisze, bo ten czas chce po-
swigcié rodzinie.

Zalezy mi na kontakcie z tobg i przykro mi, ze wwazasz
mnie za egoiste, ale nie zrobig tego, bo chee teraz odpoczgc.

W ten sposdb dajemy wyraz temu, na czym zalezy nam
w kontakcie z partnerem, a jednocze$nie chronimy swoje
interesy.
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Warto jeszcze zwroci€ uwage na typows pulapke, w ktorg
czesto wpadamy, odmawiajac. S3 to zwroty: ,nie moge”
1 ,,musze”. Sugeruja one proszacemu, ze tak naprawde mamy
ochote spelnic to, na co nalega — istniejg jedynie obiektywne
przeszkody, ktore to uniemozliwiajg. Prowokujemy tym part-
nera do uporczywego nalegania i podpowiadania nam roznych
sposobow rozwigzan przedstawionej trudnosci. Czesto na
przyjeciach mozna uslysze nastepujacy dialog:

Gosé: No, musze juz uciekad.

Gospodarz: Alez jest jeszcze wezeSnie. Zostan chwilke.

Gosé: Nie moge, bo odjedzie mi ostatni tramwaj.

Gospodarz: Nie martw sie. Kolega odwiezie ci¢ samo-
chodem.

Gosé: Naprawde nie moge zostaC. Musze jeszcze cos
napisac.

Gospodarz: Mozesz, mozesz. Praca nie zajac, a zreszty
jutro ja c1' w tym pomoge.

Tego typu dialog moze trwac dosy¢ dlugo. Zwroty: ,nie
moge” 1 ,musze” — to woda na mlyn dla naprzykrzajacego
sie nam partnera. Lokalizuja one bowiem odpowiedzialnos¢
za decyzje — na zewnatrz, w sferze obiektywnych trudnosci,
a nie Twoich checi 1 potrzeb. Gdy méwisz ,,nie moge”, druga
strona (czesto nawet zyczliwa) przejmuje czeSC odpowie-
dzialnosci 1 probuje szukac rozwigzan dla Twojego problemu:

»1o sie da zatatwic. Przel6z inne obowiazki, a zrob to te-
raz dla mnie. Jutro tez mozesz by¢ z rodzing”.

Jesli jednak wezmiesz odpowiedzialnos¢ za swoja decyzje
1 nazwiesz wprost prawdziwe powody — trudno bedzie
z Toba polemizowac i naciska¢ Cie zbyt dtugo. Nalezy tylko
uzywac stow ,,chce” 1 ,,nie chee”.
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Nie chcg juz tu dluzej by¢. Cheg wrdcié do domu.

Nie wyjde teraz z tobg. Chee skoriczyc swojg prace.
Rozumiem rwoje klopoty, ale te pienigdze chee przeznaczyé
na swoje potrzeby.

Powiedz kilka tego typu zdan, a zapewne doswiadczysz,
ze duzo trudniej jest z nimi polemizowal. Nie wiklasz sie
przeciez w walke 1 usprawiedliwianie. Asertywnie realizujesz
prawo do wyznaczania swoich granic 1 troszczenia si¢ o swoje
wazne potrzeby.

Aby sprawdzi¢, czy ten sposob odmawiania jest dla Ciebie
uzyteczny, musisz go wyprobowaé w swoim zyciu. Zache-
camy Cie wiec do kilku doswiadczen, zaczynajac od sytuacji
mozliwie bezpiecznych (np. w urzedzie, w sklepie, z niezna-
jomym na ulicy, w rozmowie telefonicznej).

Wyrazna odmowa asertywna jest zazwyczaj respektowana
przez wigkszo$¢ ludzi. Istniejg tez jednak osoby, ktore mimo
naszej jasnej reakcji nie przestajg wywieraC presji, nie liczac
si¢ Z naszymi prawami 1 potrzebami.

Co mozna zrobi¢ w takiej sytuacji?
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,Zdarta ptyta”

Odmawianie

Wrocmy do naszego przykladu z pozyczaniem pieniedzy.
Kiedy ktos w dalszym ciggu prosi nas o pozyczke, mimo na-
szej asertywnej odmowy, powoduje to w nas wzrost napiecia.
Czesto wtedy ulegamy, wycofujemy sie, rezygnujac ze swojego
prawa do odmowy lub wywoluje to w nas agresje 1 atakujemy
partnera, naruszajac jego prawa 1 godnoSC. Zaczynajg nami
rzadzi¢ negatywne emocje. ,Zdarta plyta” pozwala oming¢ te
putapki. Pokazemy to na przyktadzie:

A: Czy mozesz mi pozyczyc pare groszy na kawes

B: Nie pozycze ci, bo mi nie oddajesz.
(asertywna odmowa)

A: No pozycz, teraz na pewno ci oddam.

B: Rozumiem, ze masz dobre checi, ale nie pozycze ci, bo mi
nie oddajesz.
(kontakt i powtdrzenie decyzji)

A: Myslatem, ze jestes moim dobrym kolegg. Pozycz!

B: Jestem ciggle twoim kolegg 1 lubi¢ cig, ale nie pozycze ci,
bo mi nie oddajesz. Zle si¢ czuje w tej sytuacji.
(zdarta ptyta)

A: Tak na ciebie liczylem. Chyba nie odmowisz mi pomocy?!

B: Rozumiem, ze liczytes na mnie w tej sprawie. Chetnie
pomoge ci w innych rzeczach, ale nie pozycze ci...
(zdarta plyta)

A: Zawiodlem si¢ na tobie! Ale moze jednak mi pozyczyszs?

B: Rozumiem, ze czujesz si¢ zawiedziony. Nie chciatbym,
zeby nasze uktady si¢ popsuty. Ale nie pozycze ci, bo mi
nie oddajesz.
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Idea ,zdartej plyty” polega na tym, aby nie poddac si¢ de-
strukcyjnym emocjom i jednocze$nie obroni¢ wiasne intere-
sy bez naruszania godnosci drugiego cztowieka i bez zrywa-
nia z nim kontaktu.

»Zdarta plyta” zawiera dwa wazne elementy przeciwsta-
wiania si¢ presji i manipulacji (np. wpedzaniu w poczucie winy):

¢ podtrzymywanie kontaktu — nawigzywanie do
argumentOw partnera (parafraza) i wyrazanie wlasnych
uczu¢ (informacja zwrotna), np.: ,Rozumiem, ze jest ci
przykro. Zalezy mi, zebys si¢ na mnie nie obrazil, ale...”.

¢ zdanie-klucz powtarzane wielokrotnie, stanowczo
i spokojnie, np.: ,Nie, nie zrobi¢ tego, poniewaz...”.

Jest to bardzo skuteczny sposob obrony przed manipula-
Cj3 1 powtarzajacy sie presjg w roznych sytuacjach konflikto-
wych. Nie dotyczy to tylko odmawiania, ale rowniez egze-
kwowania wszelkich naleznych nam praw.

Egzekwowanie praw i wyrazanie zyczen

Pamigtasz pewnie wiele takich sytuacji, kiedy bytes trak-
towany w sposob niewlasciwy; kiedy nie otrzymywales tego,
co Ci sie stusznie nalezato.

Pamietasz zapewne rowniez wazne dla Ciebie rozmowy,
kiedy partner przeszkadzat Ci, zmieniat temat lub nie odpo-
wiadal na Twoje pytania.

W tego typu momentach ,zdarta plyta” jest takze bardzo
uzytecznym narzedziem. Idac wiec do urzedu lub zasiadajac
przy stole negocjacyjnym, uswiadom sobie wyraznie — co
chcesz osiggnac i czy masz do tego prawo. Znajdz zdania-
klucze, ktore jasno wyrazaja Twoje prawa 1 potrzeby, na
przyklad:
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Chce otrzymacd nalezny mi dokument.
Prosze mi nie przerywac. Chee dokoriczyc swojg wypowied:?.

Nastepnie, nie zrywajac komunikacji, staraj sie stanowczo
1 konsekwentnie wyegzekwowac prawo zawarte w tym zda-
niu. Postuzymy sie tutaj przykltadem uzycia ,zdartej ptyty”
przez jednego z autorow tej ksigzki, ktory wystepowat w cha-
rakterze klienta.

Rozmowa reklamacyjna w sklepie (chodzito o wymiang
wadliwej czesci):

Klient: Prosze mi wymienic¢ zepsutg nakretke.

Sprzedawca: (z duzg niechecia) Na pewno Zle pan nakrecal.

K: Rozumiem, ze pan tak wwaza. Ja wiem, ze nakrgcalem
wlasciwie. Chee dostac nowg, dobrg nakretke.

S: Czesci mechanicznych nie wymieniamy.

(powolanie sie na przepisy)

K: Rozumiem pana klopot. Ale ja mam gwarancje i chce
dostac nowgq nakretke.

S: W takim razie niech pan pdjdzie do kierownika.

(proba zepchniecia odpowiedzialnosci 1 pozbycia sie
trudnego klienta)

K: Rozumiem, ze wolalby pan, abym rozmawial z kierow-
nikiem. Jednak ja u pana kupowatem i od pana chee dostac
nowgq nakretke.

S: (podniesionym glosem) Niech pan mi nie przeszkadza!
Inni czekajg!

(proba zastraszenia)

K: Rozumiem, ze jest pan zdenerwowany. Ale nie zyczg so-
bie, zeby pan na mnie krzyczal. Ja chee tylko dostac no-
wq nakretke.
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Nasz kolega wyszedt ze sklepu nie tylko z nakretka, ale
z calym zestawem czeSci zamiennych. Cel zostal osiggniety
mimo prob zepchniecia odpowiedzialnosci 1 wywotania awantu-
ry. Nie zawsze ,zdarta plyta” spowoduje tego rodzaju sukeces.
Gwarantuje jednak zwiekszenie szacunku dla siebie samego
i daje satysfakcje ze sposobu dochodzenia wlasnych praw.
A to jest zasadniczym celem zachowan asertywnych.

W trakcie rozmowy moglo by¢ uzyte dodatkowe zdanie-
klucz. Gdyby sprzedawca w dalszym ciggu probowat krzy-
cze 1 obrazac klienta (naruszajac jego prawo do zachowania
godnosci), wowczas ,,zdarta plyta” nr 2 brzmiataby:

Nie zyczg sobie, aby podnosit pan na mnie glos.
Wazne jest przy tym, zeby nie poddawac si¢ emocjom,

ktore nas paralizujg lub popychajg do walki. Koncentracja na
jednym prostym zdaniu utatwia nam to zadanie.
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Obrona wtasnych granic

Do tej pory opisalismy dwa sposoby uzycia ,,zdartej ply-
ty”: jak skutecznie odmawiac i jak skutecznie siegaé po na-
lezne nam rzeczy. Trzeci — pozwala na asertywna obrone,
kiedy kto$ bezpardonowo ,wchodzi nam na glowe”.

Zdarza sie czesto (zwlaszcza w ferworze walki, podczas
trudnych negocjacji), ze partner krzyczy na nas, obraza, de-
prymuje nas jakim$ stowem czy zachowaniem lub uporczy-
wie nam przeszkadza. Mowiac inaczej — narusza naszg god-
nos¢, uzywajac nieuprawnionej formy lub uniemozliwia nam
wykonanie jakiejs czynnos$ci w sensowny sposob. Dokonuje
inwazji na nasze terytorium. Przyktady:

o szef ciggle tapie Cie za kolano 1 mowi per ,laluniu”,
¢ kolega protekcjonalnie klepie Ci¢ po ramieniu,

o ktos siedzacy za Tobg w kinie glosno 1 czgsto szelesci
papierkami 1 nogg kopie w Twoj fotel,

o klient (szef, zona, znajomy) wyzywa Ci¢ krzykliwie
od idiotow, nieukéw — w sytuacji, gdy popetnites biad.

Jak reagujesz na takie zachowania? Czy czesto pozwalasz
wyprowadzi¢ si¢ z rownowagi? A moze dajesz si¢ tlamsic,
przezywajac gorycz 1 upokorzenie? Sprobuj wymyslic teraz
inne, bardziej asertywne reakcje i odpowiedzi.

Wyobraz sobie takg konfliktowy sytuacje, w ktorej partner
ciggle Ci przerywa i nie pozwala wypowiedzieC si¢ w waznej
sprawie. Asertywna obrona przed t3 inwazja sktada sie z kilku
posunigc.

o Prosba. Zanim narosnie w Tobie ztos¢ lub obezwladniajace
zazenowanie — Wyraz jasno i wprost swoja potrzebe:
Prosze mi nie przeszkadzal. Niech mi pan pozwoli skoriczyc.
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Informacja zwrotna. By¢ moze Twoj partner nie zdaje
sobie sprawy z konsekwencji swojego zachowania. Moze
nikt mu jeszcze nie zwrocil na to uwagi, wiec nie wie,
jakie emocje wywoluje 1 jakie sprawia trudnosci:

Kiedy pan mi przerywa — denerwuje mnie to i utrudnia ze-
branie mysli. Proszg pozwolic mi skoriczyc.

Zadanie, sprzeciw. Jesli nie skutkuje wyrazna i jasna
informacja zwrotna, trzeba mocno 1 stanowczo okreslic
swoje granice. Tylko w ten sposdb mozesz domagac sie
respektu dla swoich praw:

Nie zycze sobie, zeby pan mi przeszkadzat.

Domagam sig, aby wystuchal mnie pan do korica!

Zapowiedz sankcji. To ostateczny krok w celu ratowania
minimum komfortu psychicznego, poczucia sensu tej
rozmowy 1 poszanowania godnosci. Jest tylko jeden
warunek — zapowiedziang sankcje musisz cheie¢ 1 moc
realnie wykonac:

Jesli bedzie pan mi nadal przerywatl — zakoricze te rozmo-
we. Jesli nie pozwoli mi pan dokoriczyé — wyjde z tego po-
koju i nie przekaze waznych informacyi.

Wykonanie sankcji. Jesli chcesz, aby ten kontakt miat

dla Ciebie sens 1 nie urazal Ci¢ nadmiernie (a partner

w dalszym ciggu robi swoje) — pozostaje Ci tylko
wykonanie zapowiedzianego kroku:

Bardzo mi przykro, ze pan mnie nie stucha. Nie godze si¢ na
takie traktowanie. Koricze te bezowocng dla mnie rozmowe
i wychodze, a pan bedzie szukal waznych informacyi juz bez
mojej pomocy.
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Na kazdym z tych etapow mozesz uzywac ,zdartej plyty”
tak dlugo, jak dtugo w Twoim przekonaniu posuwa to roz-
mowe do przodu i zabezpiecza Cie przed gorzka rezygnacj
lub agresj3. Czesto zdarza si¢ jednak, ze nie reagujemy przez
dluzszy czas na naruszanie naszych granic (nie dajemy wy-
raznych sygnatéw), po czym wybuchamy z nieadekwatna do
sytuacji sila. Taka nieasertywna reakcja moze zaostrzy¢ kon-
flikt 1 utrudnié wspotprace.





