Sg takie momenty w zyciu zawodowym i prywatnym, ktore wygladajg niewinnie, dopdki nie policzysz kosztow.
Jedno krotkie ,przepraszam” wypowiedziane zanim w ogodle zdazysz powiedzie¢ cos waznego. Drugi raz, gdy
prosisz o zmiane. Trzeci, kiedy nie zadziatato cos, na co nie miate$ realnego wptywu. W praktyce to nie jest tylko

stowo. To sygnat dla otoczenia, ze sam obnizasz swojg pozycje, zanim kto$ w ogdle ja ocenit.

A potem pojawia sie efekt domina: oddajesz ster, zanim rozpoczynasz negocjacje. Czasem dostownie oddajesz
przestrzen decyzyjna, bo druga strona interpretuje twoje przeprosiny jako gotowos¢ do ustepstw, wycofywanie
sie albo brak pewnosci. | nawet jesli masz racje, trudno ja skutecznie zbudowa¢, gdy w twoim jezyku roi sie od

.wybacz" i ,jesli przeszkadzam”.

Przepraszanie to nie zto. Uzywane $wiadomie, w odpowiednich sytuacjach, jest spotecznie pomocne. Problem
zaczyna sie wtedy, gdy przeprosiny staja sie automatem, ktéry dziata jak hamulec awaryjny. W tym artykule
rozpisze, jak przerwac ten schemat i jednoczesnie nie oddawa¢ przewagi, czyli nie rezygnowa¢ z tego, co masz w

reku: czasu, stanowiska, argumentéw, granic i energii.

Co tak naprawde komunikuje , przepraszam”

Przepraszanie bywa zgoda na narracje drugiej osoby. Jesli mowisz ,przepraszam, ze zajmuje czas”, to wtgczasz
tryb, w ktérym twoje zajmowanie czasu jest problemem. Jesli mowisz ,przepraszam, ze o to pytam”, to

przyznajesz, ze pytanie jest niestosowne, a ty masz mniejsza legitymacje niz odbiorca.

W praktyce ludzie odbieraja przeprosiny w trzech warstwach jednoczesnie:

Po pierwsze, warstwa odpowiedzialnosci. Gdy sytuacja jest realnie twoja, przeprosiny sg naturalne. Gdy sytuacja

nie jest twoja, przeprosiny brzmia jak przyjecie winy bez rozliczenia faktow.

Po drugie, warstwa emocji. Przepraszanie czesto niesie napiecie, wstyd albo lek przed konfliktem. Nawet jesli

mowisz spokojnie, tres¢ niesie komunikat: ,jestem mniej bezpieczny niz ty".

Po trzecie, warstwa statusu. To jest ta najwazniejsza mechanika. Przepraszanie obniza twdj status w rozmowie. Nie
dlatego, ze $wiat jest ,niesprawiedliwy”, tylko dlatego, ze komunikacja spoteczna dziata na skrotach. Wystarczy
jeden automatyczny nawyk, by rozmoéwca przypisat ci mniejsza asertywnos¢, mniejsza sprawczos¢ albo mniejsze

prawo do domagania sie.



Jesli chcesz przestac przepraszac i nie oddawaé przewagi, musisz nauczy¢ sie rozdzielac trzy rzeczy, ktore czesto

sg sklejone w twojej glowie: grzecznos¢, odpowiedzialnosé i pewnos¢ siebie.

Rozrdznij przeprosiny prawdziwe od przeprosin ,,z leku”

W moim doswiadczeniu z rozmowami o podwyzkach, zmianami w projektach i granicami w zespole wida¢ to
wyraznie: ludzie, ktorzy przepraszajg ,przy wszystkim”, zwykle nie robig tego z intencji manipulowania. Oni chca
by¢ tagodni. Chca nie prowokowad. Chca mie¢ spokojng atmosfere.

Tylko ze konsekwencje sg inne.

Wyobraz sobie, ze prosisz o zamiane priorytetéw. Méwisz: ,przepraszam, czy mozna jeszcze raz wréci¢ do tego
tematu? Ja wiem, ze macie juz plan...". Druga osoba styszy gtéwnie: ,ja przyjmuje, ze moja prosba jest ktopotliwa".

A prosba, zamiast wejs¢ jako propozycja oparta na danych, wchodzi jako prosba o faske.

Z kolei gdy stajesz za witasnym interesem bez przeprosin, rozmowa sie zmienia. Twoje zdanie zaczyna dziatac jak

$ciana, nie jak zastona.

Wiasnie dlatego pierwszym krokiem nie jest ,nigdy nie przepraszaj’. To bytby zbyt proste i czesto bytoby
niegrzeczne. Pierwszy krok to rozpoznanie rodzaju przeprosin:

* za btad, ktory rzeczywiscie jest twoja odpowiedzialnoscia,

® za realny dyskomfort drugiej strony wynikajacy z twojego dziatania,

¢ albo za twojg obecnos¢, gtos, czas, pytanie, wchodzenie w temat.

Ten trzeci typ jest zwykle automatem. | to go chcesz wycigé.

Zamiast przeprosin: komunikaty, ktore nie oddaja statusu

Przeprosiny sa wygodne, bo brzmig miekko i zamykajg temat. Problem w tym, ze zamykaja tez twoja sprawczos¢.

Gdy chcesz nie oddawac przewagi, potrzebujesz zamiennikow, ktdre wciaz sg grzeczne, ale nie umniejszaja ciebie.

Najprostsza zamiana brzmi: przesuh ciezar z ,przepraszam” na ,informuje” albo ,prosze” oraz dodaj rame

decyzyjna. Rzecz w tym, by odbiorca wiedziat, co masz na mysli i czego oczekujesz.

Na przyktad zamiast ,przepraszam, ze przeszkadzam” mozesz powiedzie¢ ,mam pytanie w sprawie X, zajmie mi
to dwie minuty”. To jest uprzejme, ale nie daje ci roli winnego. Zamiast ,przepraszam za opdznienie, postaram sie
szybciej” mozesz powiedzie¢ ,opoznienie wynika z Y, nowy termin to Z, a jesli priorytet sie zmieni, dopasujemy

zakres".
To drugie nie brzmi jak skrucha. Brzmi jak zarzadzanie rzeczywistoscia.
Ponizej kilka zamian, ktore w praktyce najlepiej dziatajg w rozmowach, w ktorych stawka to twoja pozycja:

¢ ,Chciatbym wréci¢ do tego tematu, bo...”

e Ustalmy priorytet: ..."

e Potrzebuje decyzji w sprawie ... do ..."

e W tej chwili widze ryzyko ..., proponuje ..."

* ,Zeby domkna¢ temat, brakuje mi ..."

Jezeli brzmi to zbyt twardo, nie chodzi o ton ,bojowy”. Chodzi o zmiane ramy: z ,ja jestem problemem” na ,ja

mam informacje i kierunek”.



Automatyzm: jak przeprogramowac jezyk, zanim zacznie cie prowadzic

Mozesz miec racje, ale jesli twoje stowa wchodza w tryb ,przepraszam”, przegrywasz zanim zaczniesz

argumentowac. Dlatego warto potraktowac ten nawyk jak nawyk jezykowy, a nie jak ceche charakteru.

U mnie zadziatato podejscie w dwdch krokach, ktére da sie zastosowaé w biurze, w rozmowach z rodzing i w

czatach.

Pierwszy krok to ,monitoring”, ale krotkoterminowy. Przez tydzien wybierasz jedno miejsce, gdzie przeprosiny
najczesciej ci sie wtaczaja. Moze to by¢ poczatek wiadomosci, prosby w Teamsie, albo rozmowy po spotkaniu, gdy

tapiesz osobe ,przy wyjsciu”.

Drugi krok to ,zastepstwo”. Gdy ztapiesz sie, ze chcesz powiedzie¢ ,przepraszam”, wstrzymujesz sie na pot
sekundy i wymuszasz inng pierwszg fraze. Nie musisz wymysla¢ czegos wielkiego. Wystarczy, ze zamiast

.przepraszam” powiesz ,mam" lub ,chce” albo ,ustalmy”.

Brzmi banalnie, ale mechanika jest taka: moézg lubi autostrady. Przeprosiny byty twojg autostrada do spokoju.

Zmieniasz wezet, a nie budujesz nowej mapy od zera.

Jesli wolisz konkret, mozesz uzyé prostego testu: zanim wyslesz wiadomos$é, usun stowo ,przepraszam” i
przeczytaj zdanie na gtos. Jesli zdanie nadal ma sens i zachowuje uprzejmy rytm, przeprosiny byty zbednym
narzutem. Jesli zdanie traci sens, to znak, ze w tym przypadku potrzebujesz przeprosin za konkretny btad, a nie za

twoja obecnosd.

Przewaga nie polega na dominagji, tylko na kontroli ramy

Wiele osob, ktore stysza ,nie oddawaj przewagi’, wyobraza sobie szorstkos¢ albo manipulacje. To nie jest
konieczne. Przewaga w rozmowie to przede wszystkim to, czy druga strona wie, na czym stoisz, i czy twoje

granice sg czytelne.
Oddawanie przewagi dzieje sie zazwyczaj w czterech momentach:
1) gdy przepraszasz zanim padnie prosba,

2) gdy zgadzasz sie na zakres zanim poznasz ryzyka, 3) gdy odpowiadasz zbyt wczesnie, zbyt szybko, bez

ustalenia oczekiwan, 4) gdy tagodzisz argumenty tak mocno, ze przestaja dziatad.

Przepraszanie jest czescig punktu pierwszego. Oddaje rame. A gdy oddajesz rame, inni zaczynaja negocjowac

twoja pozycje, nie twoje argumenty.

|rl

Moja zasada w sprawach zawodowych jest taka: najpierw ramy, potem szczegdty. Ramg moze byc ,cel”, ,termin”,
.zakres”, ,warunki”. Przeprosiny, jesli juz, wrzuca sie na koncu, w formie konkretnej odpowiedzialnosci. Nie jako

wejscie na miekko, tylko jako korekta tam, gdzie rzeczywiscie zawinites.

Trudne sytuacje: co robi¢, gdy przeprosiny sa ,, uzasadnione”, ale psuja
cie

Sa sytuacje, w ktdrych przeprosiny sg logiczne. Ktos cierpi, ponosisz konsekwencje, zawiodtes termin. Problem w

tym, ze nawet w tych przypadkach tatwo wpas¢ w nadmiar, ktory zjada twojg wiarygodnosé.

Na przyktad: spdzniasz sie z raportem. Masz informacje, ale nie ztozytes na czas. Powiesz ,przepraszam,

przepraszam, przepraszam, wiecie, ze miatem duzo na gtowie”. To jest autentyczne, ale rozmdwca moze odczytad



to jako rozmywanie odpowiedzialnosci. Co gorsza, wchodzisz w role ,przepraszajacego”, ktéry nie ma wptywu na

zmiane.

Lepsza wersja to skrocenie emocji i wzmocnienie planu. ,Przepraszam za opdznienie w raporcie. Przyczyna to X.
Dzisiaj o 16:00 wysytam wersje Y. Jesli priorytet sie zmieni, ustalimy zakres na jutro do 10:00". To dalej zawiera

przeprosiny, ale nie oddaje przewagi. Przenosisz rozmowe na dziatanie.

W wielu trudnych sytuacjach wygrywa model ,odpowiedzialno$¢ plus decyzja”. Przepraszam, ale jednoczesnie

prowadze.

Jak reagowac, gdy inni cie ,wciagaja” w przepraszanie

Sa osoby, ktére wyczuwajag, ze przepraszasz. | wbrew pozorom nie zawsze robig to zta. Czasem to ich styl
komunikacji, czasem to zwykta bezwtadnosc. Ale efekt bywa podobny: rozmowa przestaje dotyczy¢ tematu, a

zaczyna dotyczy¢ twojej winy.
Jesli tapiesz sie, ze druga strona méwi ,nie musisz przepraszac”, a ty i tak przepraszasz dalej, masz dwa wyjscia.
Pierwsze to przerwac petle. ,Nie, chodzi mi o konkret, ustalmy X". To jest krétkie i prowadzace.

Drugie to nazwa¢ mechanizm bez oskarzen. ,Zrozumiatem. Skupmy sie na rozwigzaniu, bo czas leci”. Wtedy

przetgczasz kanat z emocji na dziatanie.

W praktyce dziata to najlepiej, gdy trzymasz sie jednej reguty: nie broni¢ swojej wartosci przez przeprosiny. Jesli

twoje przeprosiny wynikajg z leku, a nie z winy, kazdy kolejny ,przykro mi” bedzie tylko paliwem do leku.

Zdania, ktore zabieraja cie z roli winnego

Kiedy probujesz przestaC przeprasza¢, kluczowe jest wypracowanie witasnych zdan startowych. To troche jak

przygotowanie wyjscia z pokoju, w ktérym trwa chaos. Masz gotowy ruch, zamiast szukac wyjscia w panice.
Nie musisz pisa¢ jak robot. Wystarczy, ze utozysz kilka krotkich wzorow dopasowanych do twojego stylu.

Pomysl o nich jak o bezpiecznych przetacznikach. Gdy chcesz odebraé przewage, potrzebujesz, zeby twoja

pierwsza fraza byta stabilna.

Oto przyktady w formie zdaniowej, nie jako lista, bo chodzi o rytm, a nie o ,$ciage”:

.Zebysmy sie dobrze zrozumieli, moja propozycja brzmi ...” ,Potrzebuje decyzji w sprawie ...” ,Ustalamy zakres
tak: ...” ,Nie zgadzam sie z tezg, ze ..., bo ..." ,Korygujemy to w nastepnym kroku: ..." ,To nie kwestia intencji, tylko
efektu: ..." ,Wole to doprecyzowad, zanim przejdziemy dalej.”

Zwrdo¢ uwage na czasowniki. Ustalam, potrzebuje, korygujemy, doprecyzowuje, proponuje. One pokazuja
sprawczos$¢. Przepraszam pokazuje gtownie pokore. Pokora bywa dobra, ale jesli staje sie automatem, wygrywa

nie twoja sprawczos¢, tylko czyjs komfort.

Jak nie oddawac przewagi, kiedy twoja argumentacja jest stabsza

Brzmi paradoksalnie, ale czasem nawyk przepraszania rosnie wtedy, gdy czujesz, ze twoje argumenty nie s3

jeszcze dopiete. Wtedy przepraszanie dziata jak plaster. Maskuje brak pewnosci.
Co zrobi¢, gdy nie masz jeszcze kompletnej wiedzy, ale i tak chcesz zachowaé pozycje?

Tu z pomoca przychodzi uczciwa kontrola tempa. Mozesz powiedzie¢:



.Na ten moment nie mam petnych danych, ale jesli chodzi o kierunek, widze ..." ,Musze to sprawdzi¢, wracam z
odpowiedzig do ..." ,Zanim podejme decyzje, potrzebuje informacji ...” ,To wymaga doprecyzowania. Daj mi

godzine, wréce z opcjg nr 1inr2.”

Zauwaz, ze nie ma przeprosin. Jest plan i ramy. To dziata nawet wtedy, gdy w Srodku czujesz niepewnos¢, bo

rozmoéwca dostaje co$, co przypomina profesjonalizm: proces.

W diuzszej perspektywie taka komunikacja podnosi twoja wiarygodnos¢. Ludzie widza, ze nie ukrywasz brakdw,

tylko zarzadzasz nimi.

Konkretny plan na dwa tygodnie

Nie wystarczy ,postanowi¢”. To jest nawyk jezykowy, a nawyki trzeba mierzy¢ w czasie i w srodowisku. Proponuje

plan, ktory jest realistyczny i nie wymaga codziennej rewolugji.

Przez pierwszy tydzien skupiasz sie na wychwytywaniu. Wybierz trzy sytuacje, w ktorych zwykle przepraszasz:
wejscie do rozmowy, prosba o co$, odpowiedz na czyjas uwage. Bez poprawiania na site. Tylko notuj, kiedy sie

pojawia.

Przez drugi tydzien zaczynasz wymiane. W kazdej z trzech poradnik o negocjacjach dla menedzeréow sytuacji
trzymasz sie jednej zamiany. W rozmowie zamiast ,przepraszam” uzyj ramy: ,mam pytanie...", w prosbie zamiast
.przepraszam, ze..." uzyj kierunku: ,chciatbym ustali¢...", w odpowiedzi zamiast ,przepraszam, ze tak wyszto” uzyj

dziatania: ,koryguje to tak...".

Wazny detal: nie musisz usuwac przeprosin ze wszystkich wypowiedzi od razu. Zréb to metoda chirurgiczna.

Dzisiaj wycinasz jedno stowo w jednym miejscu, jutro w nastepnym.

Jesli robisz to rzetelnie, po dwdch tygodniach przeprosiny przestang by¢ pierwszym odruchem. Twoja mowa

bedzie miata wiecej ,twardej tresci”, bo mniej miejsca zajmie emogja.

Kiedy brak przeprosin moze zaszkodzic
Aby nie popas¢ w przesade, warto powiedzie¢ wprost: czasem odmowa przeprosin jest btedem.

Gdy zrobites realng krzywde lub zaniedbanie, ktére dotkneto czyjes zycie, przeprosiny sa nie tylko grzecznoscia,

sg elementem naprawy relacji. Z tym ze nawet wtedy mozesz przeprosi¢, a nie przegrywac rozmowe.

Réznica jest w proporcjach. Przeprosiny jako krétki fakt, potem naprawa, a nie przeprosiny jako rola winnego,
ktéra ciggnie sie godzinami. Ta druga wersja czesto wzmacnia napiecie i tworzy nowa hierarchie: ty jako kto$

.gorszy”, druga strona jako kto$ ,uprawniony do dalszego karania”.

Jesli widzisz, ze twoje przeprosiny zamieniajg sie w samozakuwanie, zwrd¢ uwage na to, ile w nich jest emodji, a

ile odpowiedzialnosci i konkretu.

Dwa style komunikacji: jak je odrozni¢ w praktyce

Czasem fatwiej oceni¢ rdznice po tym, co wida¢ na poziomie zdan. Ponizej zestawienie, ktére mozesz potraktowac

jak test przy nastepnej rozmowie.

| Sytuacja | Gdy pojawia sie ,przepraszam” | Gdy mdwisz bez przeprosin, ale z szacunkiem | |---|---|---| | Prosba o
zmiane | ,Przepraszam, czy mozna...? Wiem, ze pewnie nie...” | ,Chce zmieni¢ priorytet: ... Proponuje... Zalezy mi

na decyzji do ..." | | Opdznienie | ,Przepraszam, ze tak wyszto, juz juz...” | ,Opdznienie wynika z ... Nowy termin: ...
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Jesli priorytet sie zmieni, dopasujemy zakres.” | | Pytanie w trakcie spotkania | ,Przepraszam, moze gtupie
pytanie...” | ,Mam pytanie doprecyzowujace: ... Zeby$my dobrze ustawili ..." | | Granica | ,Przepraszam, nie moge,

ale...” | ,Nie moge tego zrobi¢ w tym terminie. Moge w ... albo w zakresie ..." |

To nie jest kwestia bycia bezczelnym. To kwestia tego, czy twoja wypowiedz niesie kierunek i kontrole.

Jak utrzymac granice, gdy ktos naciska

W Swiecie pracy granice prawie zawsze sg testowane. Kto$ chce wiecej, szybciej, na ,chwile”. A ty, jesli masz nawyk

przepraszania, mozesz wchodzi¢ w tryb zgody.

Wtedy dziata prosta zasada: granica bez uzasadniania w stylu przeprosiny. Nie musisz méwic ,przykro mi”, zeby

powiedzie¢ ,nie".

Mozesz powiedzie¢, ze nie wchodzisz w dodatkowy zakres, ale proponujesz alternatywe. Przewaga polega na tym,
ze nie tylko odmawiasz, ale prowadzisz do rozwigzania. To zmniejsza frustracje drugiej strony, bo dostaje realna

Sciezke.

Przyktad z mojej praktyki: kolega rzuca temat ,zréb to teraz, bo ty umiesz”. Jesli odpowiadam ,przepraszam, nie
moge”, czuje sie winny i zaczynam tlumaczy¢, dlaczego. Jesli odpowiadam ,moge to wzigé jutro po godzinie 15

albo dzi$ dostarczam wersje minimalng, bez ...", to druga strona ma wybor, a ja nie oddaje swojego miejsca.

Rzeczy, ktore warto cwiczy¢, nawet jesli nie masz okazji do konfliktu

Twoja komunikacja nie musi czeka¢ na kryzys. W codziennych rozmowach przeprosiny buduja lub psuja twoja

pozycje. Dlatego warto trenowa¢ ,mowe sprawczosci” w chwilach neutralnych.

Gdy kto$ dziekuje, mozesz nie odpowiada¢ ,nie ma za co, przepraszam”. Zamiast tego: ,jasne, dzieki za

informacje” albo ,porzadkuje to i dam znac”.

Gdy masz racje, nie musisz dodawa¢ ,chyba” i ,moze”. To nie jest tylko kwestia pewnosci siebie, to kwestia

decyzyjnosci. Ludzie stysza, ze twoje stanowisko jest tymczasowe, wiec fatwiej je podwazyc.

W kroétkich wymianach zdania ¢wiczysz ustawienie. To dziata lepiej niz poprawianie sie w momentach wysokiego

napiecia, kiedy adrenalina zaweza kontrole.

Najczestsze putapki, w ktore wchodza osoby przestajace przepraszac
Gdy kto$ przestaje przeprasza¢, bywa, ze trafia w inne problemy. Oto trzy, ktére widziatem najczescie;.

Po pierwsze: wymiana ,przepraszam” na ,nie obchodzi mnie”. To jest przesada. Ty chcesz zachowad uprzejmos¢ i

sprawczos¢, a nie karac.

Po drugie: udawanie chtodu. Niby nie przepraszasz, ale ton méwi ,jestem wyzej". To tez oddaje przewage, tylko w

inng strone, bo buduje opor i opdznia decyzje.

Po trzecie: przeprosiny zostaja, tylko w innej formie. Ktos przestaje méwic ,przepraszam”, ale zaczyna: ,nie chce
by¢ ktopotliwy”, ,nie chce przeszkadzac”, ,jesli mozesz”. Wtedy mechanika leku pozostaje. Rdznica jest w stowach,

a nie w pozycji.

Jesli celem jest nie oddawad przewagi, musisz patrze¢ na efekt. Czy twoja wypowiedz otwiera przestrzen do

decyzji, czy zamyka cie w roli proszacego?



Prosty test na koniec dnia

Na koniec dnia mozesz sprawdzi¢, czy ten nawyk rzeczywiscie sie zmienia. Nie potrzebujesz do tego dziennika.

Woystarczy, ze odpowiesz sobie na trzy pytania w gtowie.

Czy w ostatnich rozmowach moja pierwsza fraza miata kierunek, czy byta emocja? Czy ludzie dostali ode mnie
konkret, terminy, zakres, czy gtéwnie tagodne ,wybacz"? Czy moja granica byta czytelna, czy tonatem w

wyjasnieniach i migkkich wstepach?
To jest test skutecznosci, nie moralnosci.

Bo o to chodzi: przeprosiny jako narzedzie, a nie jako domysiny tryb. A przewaga jako kontrola ramy rozmowy,

nie jako dominacja.

Jesli bedziesz konsekwentny, zauwazysz co$ waznego: gdy przestajesz przepraszac z leku, twoje stowa przestaja
brzmiec jak prosba o zgode. Zaczynajg brzmie¢ jak komunikat, a komunikat ma ciezar. | wtedy nawet trudne

tematy prowadzi sie Izej, bo przestajesz walczy¢ o prawo do bycia, a zajmujesz sie tym, co realnie do zrobienia.



