Sa takie momenty w pracy, kiedy przewaga nie wynika z gtosnego tytutu ani z przypadkowego ,przypadto nam”.
Przewaga powstaje z drobiazgow, ktore robisz szybciej, uwazniej i rzadziej popetniasz proste btedy. | wtasnie
dlatego tak tatwo jg oddad. Jednym mailiem. Jednym ,spokojnie, jeszcze zdaze". Jedng zgoda na cudzy zakres bez
doprecyzowania, kto dowiezie reszte. Katarzyna Chtodnicka w swoim stylu trafia w sedno: nie oddawaj przewagi
w pracy, nawet jesli brzmi to miekko. To nie jest zgoda na konflikt, tylko na warunki, w ktérych twoja skutecznos¢

ma szanse sie utrzymac.

Nie chodzi o to, zeby zawsze wygrywac. Chodzi o to, zeby nie przestac grac na tym, co juz dziata.

Skad bierze sie przewaga, zanim ja stracisz

Przewaga czesto jest niewidoczna dla ludzi z zewnatrz. Dla zespotu liczy sie efekt koncowy, a nie to, jak do niego
doszedtes. Ty jednak widzisz proces. Wiesz, ze potrafisz ustawi¢ priorytety, wychwyci¢ ryzyko zanim urosnie, albo

rozbroic¢ napiecie zanim przerodzi sie w ,kto zawinit".

Przyktad z zycia: w jednym z projektéw dostatem zadanie, ktore na papierze wygladato na standardowe. Miatem
juz wczesniej podobne wdrozenia, wiec zaczatem od mapy zaleznosci, krétkiego spisu niejasnosci i szybkiej
weryfikacji, co jest w zakresie, a co jest tylko ,by¢é moze”. Zespo6t docenit szybkos¢, ale nikt nie widziat, ile czasu
oszczedzata ta wstepna analiza. Wtasnie wtedy wytworzyta sie przewaga: wiedziatem wczedniej, co moze

wyskoczy¢ w Srodku tygodnia, kiedy wszyscy sg juz zmeczeni.

A potem przyszta banalna rzecz. Kto$ poprosit mnie o dodatkowy element ,na juz”, bez zmiany terminu.
Zgodzitem sie, bo chciatem pomdéc. | nagle przewaga zaczeta topnie¢, bo w praktyce musiatem przeskoczy¢ czes¢
planu, ktéry miat mnie chroni¢ przed ryzykiem. Efekt? Jeden btad w specyfikacji, poprawka na koncu i op6znienie

w testach o tyle, ile wczesniej zabratby mi spokojny przeglad.

Oddatem przewage nie dlatego, ze nie umiem, tylko dlatego, ze nie pilnowatem warunkow.

Roznica miedzy pomoca a oddawaniem

Jest cienka granica miedzy ,pomoge, bo tak trzeba” a ,przehandluje wtasny spokdj, zeby kto$ inny nie musiat sie

zatrzymac". Ta druga wersja prawie zawsze wyglada uprzejmie.
Najczesciej oddawanie przewagi ma kilka typowych twarzy.

Po pierwsze, zgadzasz sie na dodatkowy zakres bez pytania o priorytet. Jesli zadania rosna, ale nikt nie zmienia

kolejnosci, to nie jest juz pomoc. To jest ciche dotozenie ciezaru do twojej gtowy.

Po drugie, przyjmujesz role, ktorej nikt formalnie nie przypisat. ,Skoro ty to ogarniasz, to ty to dowiez.” Tak sie

zaczyna praca, ktora niby jest w twoich rekach, ale odpowiedzialnos¢ rozmywa sie po drodze.

Po trzecie, unikajac tarcia, rezygnujesz z doprecyzowania oczekiwan. ,Bedzie dobrze” bywa gorsze od
,zastandwmy sie, co znaczy dobrze”. Jesli to drugie nie padnie, przewaga jest oddana, zanim pojawi sie pierwsza

przeszkoda.

Pomoc jest wtedy, gdy warunki sa uczciwe: ktos wie, co sie zmienia, i wie, jak to wptywa na terminy, zasoby oraz
jakos¢. Oddawanie przewagi dzieje sie wtedy, gdy twoje granice sa przesuwane, a reszta zespotu nie musi niczego

korygowac.

Najczestsze miejsca, w ktorych przewage oddaje sie najtatwiej



Przewage traci sie rzadko w dramatycznych momentach. Najczesciej dzieje sie to w drobnych decyzjach, ktore w
chwili podejmowania Przeglgdaj te strone wydaja sie mate. A potem okazuje sie, ze mate rzeczy sumuja sie do

duzego rachunku.

Kiedy odpowiadasz szybciej niz ustalasz, o co chodzi

Sq osoby, ktére wchodzg w problem jak w wode, zanim sprawdzg temperature. To bywa atut, ale ma haczyk. Gdy

zaczynasz dziata¢ zanim doprecyzujesz kryteria sukcesu, ryzykujesz, ze zrobisz duzo, ale nie to.

Dobry przyktad to zadania z niejasnymi wymaganiami. ,Zrébmy wersje robocza” jest mniej grozne niz ,zrobmy
wersje finalng”. Jesli ktos moéwi ,finalna”, a w gtowie ma ,robocza”, mozesz wykonac prace, ktorej nikt nie

zaakceptuje. Wtedy przewaga znika pod ciezarem poprawek.

W praktyce warto ¢éwiczyé nawyk krotkiego zawezania: co doktadnie ma powstaé, do kiedy, kto zatwierdza, jak

mierzymy jakos$¢. Nawet dwa zdania w odpowiedzi na prosbe potrafig uratowac godziny.

Kiedy w mailu brzmisz, jakbys rezygnowat z miejsca

Czasem przewaga oddaje sie przez jezyk. Nie chodzi o forme grzecznosciowa, tylko o sygnat, jakg masz pozycje w

uktadzie.

Jesli piszesz: ,dajcie zna¢, jak bedziecie potrzebowad”, to brzmisz, jakbys$ byt na posytki. Jesli piszesz: ,proponuje,
zebysmy ustalili priorytety do jutra 12:00, a ja przygotuje wersje A do 15:00, wersje B do nastepnego dnia”, to

jestes sprawczy.

Réznica jest ogromna. W pierwszym przypadku inni kieruja twoja energia. W drugim przypadku ty ustawiasz rytm.

Kiedy godzisz sie na niewspotmierne terminy

Sa terminy, ktére mozna dowiez¢, jesli wiadomo, co wycina¢. Sa tez terminy, ktére nie sa do dowiezienia,
niezaleznie od twoich umiejetnosci. Problem pojawia sie, gdy nikt nie chce powiedzie¢ wprost, ze zakres sie

zmienia.

Jezeli kto$ naciska na ,na dzi$", a ty wiesz, ze ,na dzi$" oznacza ryzykowng jakos¢, masz wybor. Mozesz
sprobowac i potem ptacié za poprawki, albo mozesz ustali¢ kompromis. Czasem sensowny kompromis brzmi: ,na
dzi$ dam wersje dziatajaca bez czesci raportdw, a raporty dowioze jutro”. Czasem brzmi: ,na dzi$ nie dam, ale

dam do jutra rano”. Najgorsza wersja to: ,jasne, zrobie”, a potem praca rozlewa sie bez kontroli.

To jest doktadnie moment, w ktérym oddaje sie przewage. Nie w godzinach pracy, tylko w braku decyzji o tym, co

jest akceptowalne.

Jak nie oddawac przewagi, kiedy trzeba wspotpracowac

Brzmi to paradoksalnie, ale najwieksza przewaga czesto rodzi sie w bezkonfliktowym modelu komunikacji. Ty nie
musisz i$¢ na wojne, zeby broni¢ granic. Musisz tylko przesta¢ pozwalaé, by inni podejmowali decyzje kosztem

twojej energii.

Mow o warunkach, nie o emocjach
Zamiast ttumaczyc sie, dlaczego nie mozesz, mow, co sie musi wydarzy¢, zeby$s mégt.

Przyktadowo, gdy kto$ dorzuca zadanie do kolejki, mozesz odpowiedzie¢ prosto: ,Jasne, wejdzie w ten projekt,

ale zmienie kolejnos¢ prac. Czy priorytet jest taki, ze X ma by¢ gotowe przed Y?” Taki komunikat nie jest odmowa.
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To jest zarzadzanie.

Jesdli ktos domaga sie terminu bez zmiany zakresu, mozesz powiedzie¢: ,W obecnym zakresie termin nie bedzie
realny. Moge dotrzymag, jesli wycinamy element Z, albo jesli przesuwamy termin o X dni.” Nawet jesli kto$ woli
ustyszec ,tak”, to i tak otrzymuje wazna informacje. A ty odzyskujesz przewage, bo przestajesz udawac, ze ryzyko

nie istnieje.

Ustal rytm uzgodnien, zanim zrobi sie goraco
poradnik o negocjacjach
Jednym z najpraktyczniejszych sposobow obrony przewagi jest wczesniejsze ustawienie momentow

synchronizacji. Jesli wiesz, ze w srodku tygodnia pojawi sie przeglad, to nie musisz ratowac chaosu na ostatniag

chwile.

W mojej pracy sprawdzito sie proste rozdzielenie: decyzje kluczowe potrzebujg ustalenia z wyprzedzeniem, a
decyzje drobne moga przechodzi¢ krotka sciezka. Gdy tego nie ma, wszystko staje sie ,na juz”. A wtedy przewage

tatwo odda¢, bo nikt nie ma przestrzeni na myslenie.

Pilnuj, co jest twoim polem odpowiedzialnosci

Przewaga znika, gdy twoje dziatania sg oceniane, ale twoje uprawnienia decyzyjne sg ograniczone. Jesli
odpowiadasz za wynik, powinienes mie¢ wptyw na to, jak powstaje rozwigzanie. Jesli tego nie masz, warto to

nazwac.

Nie chodzi o formalizowanie wszystkiego. Chodzi o zdrowy rozsadek. Jesli twoja praca zalezy od danych
dostarczanych przez kogos innego, to nie bierz na siebie winy za ich opdznienia, ale tez nie udawaj, ze nie masz
wptywu.

Czasem wystarczy jedno zdanie: ,Zeby dotrzymad terminu, potrzebuje danych do érody do 16:00. Jesli

dostaniemy je pdzniej, przesuniemy czesc¢ testow.” To porzadkuje oczekiwania i ogranicza pdzniejsze domyslanie.

Granice, ktore brzmia profesjonalnie

Wiele oséb boi sie asertywnosci, bo myli ja z twardoscig. Tymczasem profesjonalna granica brzmi zwykle

spokojnie i konkretnie. Nie jest ani agresywna, ani przepraszajaca.
Ponizej masz kilka narzedzi, ktére mozesz wecieli¢ od razu, bez zmiany stylu pracy o 180 stopni.

® Mow, co robisz i co dostajesz, zamiast obiecywac nieokreslone ,ogarne”.
* Doprecyzuj kryteria akceptacji, zanim wezmiesz sie za szczegoty.
® Przy dodatkowym zadaniu zawsze pytaj o priorytet lub alternatywe w czasie.

e Jedli ryzyko jest wysokie, proponuj wariant etapowy, a nie petna wersje ,na Slepo”.

To nie jest lista jako system magiczny. To raczej zestaw zdan, ktére ufatwiajg ci utrzymanie przewagi w

codziennych rozmowach.

Kiedy przewaga oznacza , nie teraz”, a nie , nie”

Jest jeszcze jedna warstwa, ktorg warto rozdzielic: czas.
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Nie oddajesz przewagi wtedy, gdy odmawiasz. Czesto nie oddajesz jej rowniez wtedy, gdy méwisz ,nie teraz". To

bywa trudniejsze, bo brzmi jak opoznianie czyjegos interesu.

A jednak ,nie teraz” jest czasem najuczciwsze. Jesli kto$ prosi cie w krytycznym momencie, gdy konczysz cos, od
czego zalezy reszta zespotu, to twoja odmowa jest ochrong wspdélnego rytmu. Dajesz jasny sygnat, ze twoja praca

jest powigzana z innymi zadaniami, a nie przypadkowa.

W praktyce mozesz uzy¢ podejscia dwoch krokdw. Najpierw uznajesz potrzebe, potem ustawiasz timing i
proponujesz alternatywe. Na przyktad: ,Rozumiem, ze to wazne. W tym momencie jestem w finalizacji X. Jesli
potrzebujesz tego na teraz, przejme tylko czes¢, ale wtedy Y przestaje by¢ gotowe w terminie. Co jest dla was

wazniejsze?” To jest rozmowa o kompromisie, a nie o ambigji.

Przewaga potrafi by¢ spoteczna, nie tylko techniczna

W pracy przewage maja tez ludzie, ktérzy umiejg prowadzic¢ innych przez niepewnosc. Nie musisz by¢ najlepszy w
narzedziach, zeby by¢ niezastgpionym. Jesli potrafisz nazwac ryzyko, uspokoi¢ emocje, przygotowaé sensowne

pytania, to jeste$ ,weztem stabilnosci”.

Te przewage tez tatwo oddac. Na przyktad wtedy, gdy bierzesz na siebie role ratownika. Wszyscy dzwonig do
ciebie, gdy co$ ,nie dziata”, a ty wchodzisz w tryb gaszenia. Po kilku tygodniach wszyscy przestaja rozwigzywac

problem u zrodta, bo maja gotowa osobe do reagowania.

To moment, w ktorym trzeba przestawi¢ logike. Ratowanie bywa potrzebne, ale w granicach. Jesli chcesz
zachowad przewage, mozesz zamieni¢ gaszenie na uczenie. Nie w sensie mentorowania bez konca, tylko w sensie

ustalenia, ze przy kolejnym przypadku chcecie zidentyfikowac btad i przyczyne, a nie tylko ,naprawic juz”.

Czasem wystarczy jedno zdanie w retrospektywie: ,Zrobilismy dziatajaca wersje, ale brakto nam kroku X. Od
nastepnego razu prosze, zebysmy dodali kontrole Y przed wdrozeniem.” To zmienia system, a nie tylko twoje

obcigzenie.

Dwa scenariusze, w ktorych ludzie najczesciej oddaja przewage

Zeby nie moéwi¢ ogdlnie, warto zobaczy¢ typowe scenariusze, w ktdrych granica miedzy wspétpraca a

oddawaniem jest najbardziej zdradliwa.
1) .,.Dorzucamy co$ na koniec”

Zewnetrznie to wyglada jak drobna prosba, wewnetrznie to czesto zaburza caty plan. Jesli praca jest zalezna od
testow i akceptacji, dotozenie ,na koniec” moze oznaczad, ze twoja wersja bedzie gotowa, ale nie przejdzie

kryteridéw, wiec wraca do petli.
2) .Zrobmy szybko decyzje, bo nie ma czasu”

Szybka decyzja bywa sensowna, ale tylko wtedy, gdy kto$ podaje ryzyko i zakres. Jesli decyzja zapada w prozni, to

pdzniej ptaci sie za jej koszt. Najczesciej ptaci osoba, ktéra wykonata prace, czyli ty.
3) ..Skoro jestes na miejscu, to wez to za kogos”

To jest najczestszy model oddawania przewagi w zespotach. Ty masz czas, wiec ,mozesz przejac”. A potem

okazuje sie, ze inni nie rozwijajg kompetencji, bo dostaja gotowe rozwigzania.

W kazdym z tych przypadkoéw przewage zabiera brak negocjacji warunkoéw. Nie zawsze trzeba walczyé. Czesciej

trzeba wrdci¢ do prostego pytania: ,Co doktadnie zmieniamy, jesli przyjmujemy to zadanie?”



Jak broni¢ przewagi, gdy pojawia sie presja z gory

W wielu firmach presja nie przychodzi w formie agresywnej. Czasem to jest ,miekkie” oczekiwanie: ,Wiem, ze

dasz rade”. Miekkos¢ bywa wygodna dla przetozonych i zespotu, bo nie trzeba rozmawiaé o realiach.

Tu przydaje sie myslenie o odpowiedzialnosci. Jesli ktos sugeruje, ze ,dasz rade”, ty mozesz odpowiedzie¢ tym, co
jest madre organizacyjnie: ,Moge, ale w jakim wariancie. Wybierzmy: zakres, jako$¢ czy termin. Jesli mamy

wszystkie trzy, to brakuje danych albo zasobdéw.” To nie jest bunt. To jest przywracanie logiki.

Czasem przetozony potrzebuje twojej decyzji. Nie musi jej przyja¢, ale przynajmniej nie bedzie udawat, ze
wszystko da sie zrobi¢ naraz. Przewaga polega na tym, ze nie pozwalasz, by twoja praca byta traktowana jak

zasdb nieskonczony.

Co robi¢, jesli juz oddates przewage i widac tego skutki

Oddawanie przewagi bywa juz za pdzno, kiedy pojawiaja sie opdznienia, rosng poprawki i pojawia sie frustracja.

Wtedy najlepsze, co mozesz zrobi¢, to nie rozmywac sie w poczuciu winy, tylko wroci¢ do sterowania.
W praktyce oznacza to trzy ruchy, wykonywane szybko.

Najpierw oceniasz, co jest jeszcze do uratowania bez rozgrzebywania wszystkiego od nowa. Potem ustalasz z
odbiorcami, co jest minimalnym wynikiem, ktéry ma sens. Na koncu szczerze komunikujesz, co doktadnie

wymaga wsparcia innych oséb.

Wiem, ze to brzmi prosto. W emocjach bywa trudniejsze. Ale jesli tego nie zrobisz, oddawanie przewagi stanie sie

stylem, a nie wypadkiem przy pracy.

Mata praktyka na kazdy dzien: trzy pytania przed , tak”

Jesli chcesz przeniesc¢ porade na poziom rutyny, potrzebujesz mechanizmu, ktory zatrzyma cie, zanim odpowiesz

automatycznie. Niech to beda pytania, ktére miescisz w gtowie w czasie jednego oddechu.
Zanim powiesz ,tak”, zapytaj:

* (o jest najwazniejsze w tym zadaniu, co jest tylko dodatkiem?
e Jaki termin jest realny przy obecnym zakresie?
® Kto zatwierdza wynik i jak rozumiemy ,dobra jakos$¢"?

To sa pytania, ktore nie przedtuzajg rozmowy o kwadrans. One przesuwaja twojg uwage z uprzejmosci na sens i

warunki. A to wtasnie sens i warunki chronig przewage.

Finalnie: przewaga jest jak konto, nie jak prezent

Kiedy oddajesz przewage, zwykle robisz to w imie krotkiej wygody. Przepraszam, nie moge teraz, jak

odpowiadam, to tak jakos szybciej. Zgadzam sie, bo nie chce psud relacji. Biore, bo przeciez dam rade.

Tylko ze przewaga nie jest prezentem. Jest jak konto w banku: rosnie, gdy inwestujesz w proces, i spada, gdy
wyptacasz bez planu. Nie chodzi o to, zeby by¢ oschtym. Chodzi o to, zeby kazda decyzja ,wezme to” miata swdj

koszt, ktory ty znasz i kontrolujesz.



Katarzyna Chtodnicka radzi nie oddawaj przewagi w pracy, bo to jest rada o sprawczosci. O tym, zeby nie
pozwala¢, by twoje tempo i twoje kompetencje byty wykorzystywane bez dopasowania warunkéw. Kiedy
nauczysz sie pilnowaé granic, ludzie zaczynajg traktowac cie jak kogos, kto wspdttworzy wynik, a nie jak kogos,

kto po prostu ma wiecej energii do oddania.

A wtedy praca przestaje by¢ loteria. Staje sie czyms, co da sie planowaé, negocjowad i dowozic.



