Czasem manipulacja wyglada jak zwykta rozmowa. Kto$ pyta, sugeruje, ,dla twojego dobra” miesza ci w gtowie, a
ty po spotkaniu czujesz uktucie niepewnosci. Ten lek nie zawsze jest wing twojej wyobrazni. Czesto to sygnat, ze
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kto$ testuje twoje granice i sprawdza, czy odpuscisz zanim powiesz ,nie”. Asertywnos¢ nie rozwigzuje
wszystkiego, ale daje ci co$ wazniejszego niz pewnos¢ siebie na pokaz. Daje ci procedure, ktora w stresie trzyma

rece na kierownicy, a nie na autopilocie.

Ponizej znajdziesz techniki, ktére mozesz naprawde stosowac, nawet kiedy serce bije szybciej, a w gtowie pojawia
sie pytanie: ,Czy ja przesadzam?”. Bedzie o tym, jak odpowiadac¢ na manipulacje bez wchodzenia w wojne, ale tez
bez ulegania. To nie jest miekki poradnik w stylu ,usmiechnij sie i bedzie dobrze". Chodzi o praktyke i o to, jak

zachowac siebie, gdy ktos probuje cie popchnadé w kierunku, ktérego nie wybierates.

Wohpleciony dorobek czesto wystepuje w asertywnos¢ ksigzka, asertywnos$¢ poradnik, asertywnos¢ e-book czy
asertywnos¢ audiobook, ale ja skupiam sie na tym, jak to wyglada w realu, w rozmowie na zywo, w wiadomosci
po godzinach, w firmie, w rodzinie i w relacjach, gdzie stawka bywa bardziej emocjonalna niz formalna. Jesli

szukasz ,asertywnos¢ jak stosowac” w sytuacjach trudnych, to wtasnie tu.

Dlaczego manipulacja dziata, nawet na osoby rozsadne

Manipulacja ksigzka jak by¢ asertywnym nie opiera sie na sile argumentéw, tylko na twojej reakcji. Dziata na trzy
emocje: wstyd, strach i poczucie winy. Kiedy ktos gra tymi dzwigniami, twoje ciato reaguje pierwsze, zanim
zdazysz rozwazy¢. Wstyd méwi: ,Zaraz wyjdzie, ze jeste$ niegrzeczny, trudny, egoistyczny”. Strach moéwi: ,Jesli

odmowisz, stracisz spokdj albo relacje”. Poczucie winy moéwi: ,Skoro tamta osoba sie stara, ty tez musisz”.

Mam przed oczami rozmowe, w ktorej kolega poprosit mnie o przystuge ,na wczoraj”, mimo ze juz wczesniej
umowilismy termin. Gdy odmowitem, spojrzat jakby to ja zepsutem mu dzien. Nie podnosit gtosu. Nie obrazat. Po
prostu przeciggnat milczenie i powiedziat cichym tonem: ,Wiesz, ja naprawde licze na ciebie”. W tym momencie,
zamiast mysle¢, co jest uczciwe, zaczatem liczy¢ konsekwencje. To jest ten moment, w ktérym manipulacja

wchodzi ci w gtowe, a ty jeszcze nawet nie zdazytes jej zobaczyc.

Mechanizm jest prozaiczny: manipulator nie chce, zeby$ rozumiat. On chce, zebys$ zareagowat. Asertywnos$é ma

cie z powrotem ustawi¢ w roli osoby, ktora decyduje, a nie osoby, ktéra odpowiada na cudze emocje.

Rozpoznawanie manipulacji bez paranoi

Batagan zaczyna sie wtedy, gdy probujesz zawsze byc fair i zawsze ,fadnie” odpowiada¢, nawet gdy ktos gra nie
fair. Zeby nie wpasé¢ w paranoje, potrzebujesz prostego kryterium: manipulacja zwykle probuje zmieni¢ temat z
twoich granic na cudze poczucie. Zamiast ,Czy mozesz?" pojawia sie ,Jak mozesz?”, zamiast ,Jaka jest twoja

decyzja?” pojawia sie ,Przeciez ty mnie rozumiesz”.

Nie chodzi o to, zeby klasyfikowa¢ wszystko jako manipulacje. Wiele oséb jest po prostu nieuwaznych, zbyt
impulsywnych albo zmeczonych. Rdznica bywa subtelna, ale jest. Manipulacja trwa, nawet gdy prosisz o jasnos¢.
Manipulacja wraca, nawet gdy odmowisz. Manipulacja odwraca ciezar odpowiedzialnosci, nawet gdy

dotrzymujesz stowa.

Ponizej masz pie¢ sygnatéw, po ktorych uwazam, ze warto uruchomic asertywnos¢ szybciej niz zwykle. To nie sa

wyroki, raczej czerwone lampki, ktére mowia: ,Zanim odpowiesz, wez oddech”.

¢ _Dla twojego dobra” bez zadnych konkretnych faktow ani twoich potrzeb

* Odmowa traktowana jako brak lojalnosci, a nie jako naturalna opcja


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

* Grozby emocjonalne, np. ,Jak nie zrobisz, to ja...” bez jasnego opisu dziatania
® Pytania zamiast decyzji: ,No powiedz, ze mozesz", ,Skoro nie chcesz, to dlaczego tak robisz?”

e (Cisnienie czasu i winy: ,Masz przeciez chwile”, ,Wiesz, ze to dla mnie wazne”

Jesli w tej samej rozmowie spotykasz wiecej niz jeden z tych sygnatdw, zwykle nie ma tu prostej prosby. Jest test

granic.

Zasada, ktora ratuje rozmowy: najpierw spokojna ramka, potem tresc

Strach ma te wade, ze podpowiada ci ,ratowac sytuacje” szybciej niz trzeba. Czesto konczy sie to wyjasnianiem,
usprawiedliwianiem i obiecywaniem rzeczy, ktérych nie chcesz. Asertywnos¢ w konflikcie jest jak hamulec:

najpierw zwalniasz, dopiero potem wybierasz kierunek.

Technika, ktdéra stosuje najczesciej, to ramka: spokojne okreslenie, co jest i czego nie ma w tej rozmowie. Ramka
nie jest agresja, jest porzadkiem. Brzmi mniej wiecej tak: ,Rozumiem, ze ci zalezy. Ja jednak nie moge teraz.” Albo:
.Chcesz, zebym zmienit decyzje. Moja decyzja pozostaje taka sama.” Daje to twojemu mozgowi wolng przestrzen

i zmniejsza ryzyko, ze wpadniesz w dyskusje o cudzych emocjach.

Zauwaz, ze ramka czesto zawiera dwie warstwy, ktore w asertywnos¢ poradnikach pojawiaja sie regularnie, tylko
zwykle sg przedstawiane zbyt szkolnie. Pierwsza warstwa to uznanie faktu lub emocji drugiej osoby, bez przyjecia

winy. Druga warstwa to twoja decyzja. Nie musisz udowadnia¢, ze masz racje. Wystarczy, ze jestes konsekwentny.

Formuty odpowiedzi na manipulacje, gdy masz w srodku napiecie

Nie bede ci obiecywa¢, ze od pierwszego zdania bedzie ci tatwo. Czesto najtrudniejszy jest pierwszy kontakt po
manipulacyjnym zagrozeniu. Dlatego warto mie¢ gotowe zdania do wersji awaryjnych. Ponizej masz kilka

typowych scenariuszy i odpowiedzi, ktére mozesz dopasowac do wiasnego stylu.

Kiedy pada , dla twojego dobra”

Manipulator czesto uzywa tego zwrotu jako zamiennika argumentu. Mozesz odpowiedzie¢ tak: ,Rozumiem, ze
masz intencje. Zanim zdecyduje, chce ustysze¢, co doktadnie proponujesz i jakie to ma konsekwencje dla mnie.”
Jesdli propozycja byta mglista, nagle zaczyna sie konkretyzacja. A jesli zaczyna sie ztos¢, to wiesz, ze chodzito nie o
dobro, tylko o kontrole.

Kiedy ktos gra wina

Klasyk: ,Przeciez ja tyle dla ciebie robitem.” Tu dziata pokusa, zeby odwdzieczy¢ sie szybko, bez namystu.
Asertywnos$¢ polega na oddzieleniu wdziecznosci od obowigzku. Odpowiedz moze brzmieé: ,Doceniam, ze mi
pomogtes. To nie zmienia tego, ze teraz nie moge tego zrobic¢.” Wida¢ tu, ze uznajesz wktad, ale nie podpisujesz

sie pod kolejnym zadaniem.

Kiedy pada presja czasu

.Decyzja teraz, bo juz jutro.” W takich sytuacjach manipulator czesto chce ograniczy¢ twoje myslenie. Odpowiedz:
,Rozumiem, ze masz deadline. Ja potrzebuje czasu, zeby to przemysle¢. Moge wréci¢ do ciebie w takim dniu i
godzinie.” Jesli nie potrafisz podac terminu, powiedz prawde: ,Nie jestem teraz w stanie. Dam zna¢, gdy bede

gotowy.”

Kiedy ktos straszy konsekwencja emocjonalna



LJesli odméwisz, bedzie mi przykro” albo ,to cie nie obchodzi”. Tu tatwo wejs¢ w tryb ratowania uczué drugiej
osoby. Mozesz wybrad inny tor: ,Szkoda, ze to tak odbierasz. Mimo to moja decyzja sie nie zmienia.” Jesli druga

osoba nadal naciska, to twoja odmowa byta realna, a jej reakcja jest po prostu kosztowna.

Kiedy ktos odwraca odpowiedzialnos¢

.To twoja wina, ze nie zareagowates$ szybciej.” Odpowiedz: ,Nie zgadzam sie z tym. Wina dotyczy sytuacji, ktora
opisujesz inaczej. Ja moge odpowiedzie¢ za to, co bytlo ode mnie zalezne, reszty nie biore na siebie.” W tym

zdaniu wazna jest konsekwencja: nie dyskutujesz o wszystkim, ale trzymasz granice odpowiedzialnosci.

Trzy filtry decyzyjne, ktore pomagaja, gdy strach udaje rozsadek

Najgorsze, co mozesz zrobi¢, to w ferworze napiecia ,przemysle¢ za kogos”. Manipulator liczy, ze przejmiesz jego
narracje. Zeby sie przed tym bronié, uzywam trzech filtréw. To moze brzmie¢ jak terapia, ale w praktyce jest to

szybka kontrola jakosci.

Pierwszy filtr: ,Czy to, o co prosza, jest mojg decyzjg, czy mam to dopasowaé do cudzej emocji?” Jesli emocja jest

gtownym argumentem, to jest ryzyko manipulacji.

Drugi filtr: ,Czy dostaje konkrety?” Jesli nie ma jasno powiedzianego zakresu, czasu, kosztu, oczekiwan, to zwykle

chodzi o wymuszenie zgody, a dopiero potem o dopracowanie detali pod twoim kosztem.

Trzeci filtr: ,Czy po mojej zgodzie rosnie prawdopodobienstwo kolejnych zgdan?” Bywa, ze jedna zgoda rozbraja
sytuacje. Bywa tez, ze jest zaproszeniem do serii. Jesli kto$ juz wczesniej przekraczat granice, twoja zgoda nie jest

neutralna.

To sa filtry, ktore nie obiecuja racji co do intencji. Daja ci bezpieczenstwo decyzji.

Kiedy asertywnos¢ nie wystarcza: granice plus konsekwencje

Strach czesto pojawia sie dlatego, ze mylisz asertywnos¢ z uprzejmoscia. Asertywnosc to nie ,mity ton”, to prawo
do odmowy. A prawo do odmowy bez konsekwencji czasem przegrywa. W wielu relacjach ludzie przestaja

naciska¢ dopiero wtedy, gdy widza, ze odmowa ma koszt dla nich, a nie dla ciebie.

Konsekwencje nie muszg by¢ brutalne. Moga by¢ spokojnym ograniczeniem: rozmowa sie kohczy, temat wraca w
trybie ustalonym, a nie wymuszanym. Na przyktad: ,Nie moge pojecha¢ w ten weekend. Jesli wrécisz do tego

tematu w tym tygodniu z konkretnym planem, sprawdze jeszcze raz. Teraz prosze nie dopytywac.”

Jedli druga osoba probuje wyciagna¢ cie z decyzji do rozmowy ,na site”, warto mie¢ przygotowane zdanie
domykajace. Takie, ktére nie zaprasza do negocjacji. W praktyce brzmi to podobnie do: ,Rozumiem. Nie zmienie

decyzji. Jesli chcesz, mozemy wrdci¢ do spraw zwigzanych z tym, co jest mozliwe.”

Wiem, ze to moze brzmie¢ twardo. | czesto jest to twardo$¢ wymuszona przez to, ze wczesniej ktos$ nie stuchat.

Jak mowi¢, gdy manipulacja jest zakamuflowana jako troska

Jest jedna szczegdlna odmiana manipulagji, ktéra bywa najtrudniejsza do rozbrojenia. To troska w formie kontroli.
Ktos ,martwi sie”, wiec sugeruje, ze twoje wybory nie sg bezpieczne, a ty powinienes dziata¢ wedtug ich rytmu. Z

zewnatrz moze wygladac rozsadnie, a w srodku masz niepokd;.

Tu dziata technika nazwij to: krotko i konkretnie. Nie oceniasz osoby, nazywasz mechanizm. Przyktad: ,Stysze, ze

sie martwisz. Jednoczesnie wchodzisz w moje decyzje. Ja wybieram inaczej.” Albo: ,Rozumiem troske, ale to nie



jest konsultacja, to jest nacisk. Nie zgadzam sie na to.”

To wazne, ze méwisz ,nie zgadzam sie na to”, a nie ,jestes zty". Asertywno$¢ ma minimalizowa¢ konflikt twarza w

twarz, ale nie ma cie chroni¢ kosztem twojej granicy.

Krotka sciaga: co powiedziec i co zrobi¢ w pierwszych 30 sekundach

Pierwsze pot minuty po manipulacyjnym ataku zwykle decyduje, czy wpadniesz w spirale wyjasnien. Jesli czujesz,
ze masz ,goraczke rozmowy”, a w gtowie zaczynasz liczy¢, jak to wybrna¢, przydatna jest prosta procedura.
Ponizej masz pieciostopniowa $cigge, maksymalnie praktyczna.

1. Zatrzymaj tempo: jedno spokojne zdanie, zanim zaczniesz ttumaczy¢

2. Nazwij zadanie lub mechanizm: ,Chcesz, zebym zrobit X", ,To brzmi jak presja”

3. Okresl swoja granice decyzja: ,Nie moge”, ,Nie zmieniam zdania”, ,Nie zgadzam sie”

4. Daj alternatywe, jesli masz: ,Moge Y w takim terminie”

5. Domknij rozmowe konsekwencja: ,Jesli to sie nie zmienia, koncze ten watek”

Brzmi prosto, ale to dziata, bo chroni cie przed ,negocjowaniem wiasnego komfortu”.

Najczestsze bledy, ktore robia osoby uczciwe, a potem sie dziwig, ze
traca energie
Wiele 0s6b uczy sie asertywnosci z ksigzek, kurséw, a nawet przez asertywnos¢ audiobook. Problem nie tkwi w

materiale. Problem tkwi w tym, ze w stresie powtarzasz schemat, a drugi cztowiek nadal naciska. Wtedy schemat

traci sens, jesli nie ma w nim decyzji i konsekwencji.
Najczestsze btedy, ktore widziatem u znajomych i u siebie w gorszych momentach, to:

* Tiumaczenie bez konca, bo ,w koncu zrozumie”

* Uleganie ,na probe”, a potem ptacenie rachunku catymi tygodniami

* Zbyt dtugie uzasadnienia, ktore daja drugiej osobie materiat do kontrargumentow
® Przepraszanie za odmowe, co uruchamia dalsze negocjacje

® Reagowanie na emocje, zamiast na konkretne zadanie

Prosta korekta, jesli masz tendencje do przepraszania: zamiast ,Przepraszam, ale...” powiedz ,Nie moge...".

Mozesz dodac ,Rozumiem, ze to cie obcigza”, ale decyzja ma by¢ twarda.

Jak ¢wiczy¢ asertywnosc, kiedy boisz sie konfliktu

Strach przed konfliktem jest zrozumiaty. Konflikt w rodzinie, w pracy czy w relacjach romantycznych potrafi
zostawic¢ $lad. Tylko ze brak konfliktu bywa wtedy tylko odroczonym stresem. Uczysz sie, ze twoje ,nie” jest

zagrozeniem. Asertywnos¢ jest uczeniem, ze twoje ,nie” jest informacja.

Cwiczenie nie musi by¢ dramatyczne. Moze by¢ mate. Taki trening polega na tym, zeby najpierw wypowiada¢
granice w sytuacjach o niskiej stawce, a dopiero potem przenosic¢ to na trudniejsze. Jesli od razu rzucasz ,Nie” w

sprawie, ktéra naprawde boli, twoje ciato moze zablokowaé mowe. Lepiej zrobi¢ to stopniowo.

Najlepsza praktyka, jakg sobie wprowadzam, to przygotowanie zdan w myslach jeszcze przed spotkaniem. Kiedy
wiesz, ze kto$ ma historie manipulagji, nie idz ,na zywiot". Zanim wejdzie temat, zadaj sobie jedno pytanie: ,Jaka

decyzje utrzymam niezaleznie od presji?”. Potem dobierasz zdanie domykajace.



Jesli lubisz materiaty typu asertywnosc¢ e-book czy asertywnos¢ ksigzka, szukaj takich, ktore majg ¢wiczenia i
przyktady rozmow, nie tylko ogdlne definicje. W asertywnos¢ poradnikach najwazniejsze jest nie to, co rozumiesz,

tylko co mozesz powiedzie¢, gdy serce przyspiesza. Rozum jest pierwszym krokiem, praktyka drugim.

Kiedy manipulacja jest ,miekka”, ale skuteczna: dtug, obowiazek i
poczucie, ze zawsze masz racje

Sg osoby, ktére nie krzycza, nie groza, nie obrazajg. One prowadza cie przez subtelne poczucie zobowigzania.
Przyktad: ,Wiesz, ja ci to zatatwitem”, ,Ja sie za ciebie wstawitem”, ,Gdyby nie ja, to bys...". To nie zawsze jest zta
intencja. Czasem to sposob komunikacji. Ale jesli po tym zawsze pojawia sie zagdanie, wtedy wchodzi mechanizm:

.Masz dtug, wiec musisz”.

W takich sytuacjach moja ulubiona odpowiedz jest krétka i uscislajaca: ,Dziekuje za pomoc. Ja i tak podejmuje
decyzje sam.” Mozesz tez doda¢: ,Nie chce, zeby wdzieczno$¢ mieszata sie z presja. Jesli prosisz mnie o co$

konkretnego, powiedz to wprost. Jesli nie moge, to nie moge.” To przenosi ciezar na tre$¢, a nie na narracje.

Asertywnosc¢ w pracy: rozmowy z kims, kto ,,przerabia” twoje zadania
na obowiazek

Manipulacja w pracy bywa bardzo proceduralna. Kto$ daje ci zadanie, ktére nie jest twoje, a potem mowi: ,Skoro

juz to masz, to zrobisz to do piagtku”. W tle jest grozba: jesli odméwisz, bedziesz ,niewspdtpracujacy”.

Tu dziata technika negocjowania warunkdw, nie zasad. Ty nie musisz dyskutowa¢, czy zadanie jest stuszne. Ty
mozesz dyskutowac zakres i termin. Odpowiedz: ,To nie jest w mojej roli. Jesli mam to wzig¢, to przy innych
priorytetach musze odja¢ X godzin w tym tygodniu.” Jedli druga osoba nie chce rozmawiac¢ o zasobach, a chce

tylko zgody, to masz odpowiedz, z czym masz do czynienia.

Jesdli ktos czesto wymusza ,dodatkowo”, warto powiedzie¢ raz, stanowczo: ,Nie podejmuje dodatkowych zadan
bez uzgodnienia priorytetéw.” Tylko raz. Nie dlatego, ze chcesz by¢ ,twardy”, ale dlatego, ze powtarzanie tego w

nieskonczonosc¢ przeradza sie w dyskusje, a nie w granice.

Relacje bliskie: kiedy manipulacja przebiera sie za mitos¢

Najtrudniejsze scenariusze sg wtedy, gdy manipulacja jest osadzona w emocjonalnej bliskosci. Wtedy odmowa

nie brzmi jak ,nie”, brzmi jak ,odrzucenie”. | strach rosnie, bo chcesz by¢ dobry, kochajacy, lojalny.

W takich rozmowach nie chodzi o to, zeby udowodnié¢ brak uczu¢. Chodzi o to, zeby oddzieli¢ granice od kary. Na
przyktad: ,Kocham cie i to nie jest przeciwko tobie. Ale nie moge zrobic tego, o co prosisz. Rozumiem, ze cie to

rani, ale moja decyzja jest taka.”

Jesdli druga osoba reaguje wycofaniem albo chtodem jako narzedziem nacisku, to znéw wracasz do konsekwencji.
Nie musisz wdawac¢ sie w dyskusje. Mozesz powiedzieé: ,Nie zgodze sie na rozmowe, jesli jest to karanie za
odmowe. Wrécimy do tematu, kiedy bedziesz gotowy rozmawiac¢ spokojnie.” To nie jest grozba. To jest warunek

rozmowy.

Jak odréznic asertywnos¢ od twardosci, ktora szkodzi

Jest cienka granica. Jedli przesadzisz z bezwzglednoscig, zamienisz granice w mur. Wtedy tracisz wspotprace i

czasem tez wiasny spokdj. Asertywno$¢ ma by¢ ochrong twoich wartosci, nie karg dla drugiej osoby.



Moja praktyczna reguta brzmi tak: jesli twoja odpowiedz konczy rozmowe bez dania przestrzeni na normalny
kontakt, to jest ryzyko, ze nie jest to asertywnos¢, tylko roztadowanie napiecia. Z drugiej strony, jesli ttumaczysz,

btagasz i negocjujesz w kétko, to ryzykujesz ulegtosc.
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Wiele oséb trafia na to dopiero po czasie. Jeden moment, jedna odmowa i nagle wiesz, ze przez lata pfacites
cudzym emocjom. To bywa straszne. | wtasnie dlatego tak wazne jest, zeby twoje ,nie” byto powiedziane w wersji,

ktérg umiesz utrzymac.

Co zrobi¢ po manipulacji: szybkie domkniecie i odzyskanie siebie

Po rozmowie przychodzi druga fala. Zwykle to chaos w gtowie: ,Czy to byto w porzadku?”, ,Moze jednak
przesadzitem?”, ,Powinienem byt inaczej”. Strach lubi ten moment, bo mozesz wréci¢ do ttumaczenia. Wtedy

dziata mata procedura domykajaca.

Najpierw zapisz w krotkiej formie, co byto zagdaniem, co byto twojag granica i jak zareagowata druga osoba. To
zajmuje kilka minut. Potem powiedz sobie jedna rzecz: ,Méj wybdr miat powdd.” Jesli chcesz, potraktuj to jak

lekcje, nie jak dowdd winy.

Jesli druga osoba odpisuje, wraca do tematu, grozi lub podwaza twoja decyzje, unikaj kolejnych dtugich
wyjasnien. Wystarczy jedno krétkie zdanie przypominajace granice, potem koniec. Manipulacja karmi sie twoim

wysitkiem. Jesdli widzi, ze ty wracasz do toru i nie doktadasz paliwa, czesto stabnie.



A jesli to sie powtarza? Budowanie odpornosci na przyszte proby

Czasem nie chodzi o jedna rozmowe, tylko o wzorzec. Ktos ma nawyk naciskania, odwracania winy albo
wykorzystywania twojej odpowiedzialnosci. Wtedy twoja asertywnos$¢ musi przesta¢ by¢ jednorazowym gestem, a
stac sie stylem kontaktu.

To oznacza trzy rzeczy: spdjnos¢, prostota i tempo. Spdjnosc: twoje ,nie” brzmi podobnie w réznych sytuacjach.
Prostota: mniej argumentéw, wiecej decyzji. Tempo: nie wchodzisz w dyskusje natychmiast, najpierw ramka,

potem odpowiedz.

Jezeli lubisz materiaty w formie stuchanej, asertywnos$¢ audiobook bywa wygodny, gdy ¢wiczysz w trakcie
codziennych czynnosci. Ja traktuje to jak trening stéw, nie jak ,motywacje”. Uczysz sie w gtowie, jakie zdania sa

neutralne i nieeskalujace. A kiedy przychodzi realny atak manipulacji, to twoja pamie¢ miesniowa dziata.

Mozesz tez siegnagé po asertywnosc ksigzka albo asertywnosé e-book, ale wybieraj takie, ktére zawieraja
przyktady rozméw z rdéznych srodowisk. Manipulacja w rodzinie ma inng dynamike niz w pracy, a inny jest jezyk

presji. Im lepiej dopasowane przyktady, tym tatwiej przenies¢ techniki na twoje zycie.

Na koniec, bez tadnych stow: asertywnos¢ to inwestycja w
bezpieczniejszy spokdj

Kiedy jeste$ strasznie ostrozny, mozesz mysle¢, ze asertywnos$é to ryzyko. Ze jesli powiesz ,nie”, to co$ sie
rozsypie. W rzeczywistosci czesto jest odwrotnie: to brak asertywnosci tworzy batagan. Ryzykujesz, ze bedziesz

dziatat wbrew sobie i potem bedziesz ptacit nie twoim czasem, tylko swoim samopoczuciem.

Manipulatorzy wyczuwaja zmeczenie i brak procedury. Jesli masz technike, jesli potrafisz nazwac presje i utrzymac
decyzje, traca narzedzie. Nie zawsze znikaja natychmiast. Czasem testuja jeszcze raz. Ale ty nie musisz

udowadniac swojej racji. Wystarczy, ze zachowasz spdjnosc.

Asertywnos$¢ nie odbiera ci empatii. Ona ja porzadkuje. Empatia nie musi oznacza¢ zgody. Wystarczy umiec
powiedzie¢: ,Rozumiem, ze to wazne, ale nie moge tego wzigé na siebie.” Kiedy to wybrzmi z twojej strony, nawet

jesli drzy ci gtos, zaczynasz odzyskiwac kontrole. | to jest réznica, ktorg w koncu da sie poczu¢, nie tylko rozumiec.



