Szybko rosnace napiecie rzadko zaczyna sie od wielkich scen. Najczesciej przychodzi w mniejszych dawkach:
krétki komentarz ,nie tak miato by¢”, spojrzenie w stylu ,znowu”, ton wiadomosci, ktéry brzmi jak pretensja. |
zanim zdazymy utozy¢ sensowng odpowiedz, ciato przetacza sie w tryb reakcji. Serce przyspiesza, miesnie
zaciskaja szczeki, w gtowie pojawia sie gotowa riposta albo cheé ucieczki. To wtasnie tam rodzi sie przewaga
emocjonalna, chod trudno ja nazwac jednym stowem. Dla mnie to przede wszystkim umiejetnos¢ panowania nad

wiasng reakcja w momencie, w ktérym ona jeszcze nie jest ,decyzja”.

Panowanie nad reakcjami nie polega na udawaniu spokoju. Spokdj udawany zwykle peka, bo pod spodem rosnie
frustracja. Chodzi raczej o prowadzenie: najpierw wtasnego uktadu nerwowego, potem rozmowy. Jesli to sie uda,

nawet trudna osoba albo niesprzyjajagce warunki nie dyktujg tempa. Ty je wyznaczasz.

Dlaczego reakcje przejmuja stery

Reakgja to nie tylko emocja. To caty pakiet: odczucie, interpretacja i zachowanie. Problem w tym, ze interpretacja
pojawia sie czesto automatycznie, zanim sprawdzisz fakty. Gdy kto$ podnosi gtos, mozg dopisuje ,to atak”. Gdy
kto$ odpowiada krétko, dopisuje ,lekcewazy”. Gdy klient nie odbiera telefonu, dopisuje ,w ogdle nie zalezy mu
na sprawie”. W praktyce te dopiski moga by¢ trafione, ale réwnie czesto sg btedne. A btad nabiera mocy wtedy,

gdy odpowiadamy w pierwsze;j fali.

W moich zespotach widziatem, ze rdznica miedzy kims$, kto przegrywa emocjonalnie, a kims, kto ma przewage,
zwykle tkwi nie w samym odczuwaniu, tylko w tym, co nastepuje potem. Jedni ,jada" na pierwszym impulsie i

dopiero potem probujg go uzasadnia¢. Drudzy traktujg impuls jak sygnat, a nie wyrok.

To da sie poréwna¢ do hamowania. Masz droge i widocznos¢, ale jesli naciskasz hamulec dopiero w momencie,
gdy auto juz wypadto z pasa, szkody sa wieksze. Panowanie nad reakcjg to wiasnie wczesniejszy moment

hamowania, zanim padnie stowo, ktérego nie da sie cofnad.

Emocje nie s3 wrogiem, ale sygnatem

Wielu ludzi myli ,panowanie” z ,brakiem emocji". A emocje sg potrzebne. Informujg o granicach, potrzebach i
ryzyku. Ztos¢ bywa sygnatem, ze co$ przekroczyto ustalone normy. Lek bywa sygnatem, ze sytuacja jest niepewna.
Wstyd bywa sygnatem, ze naruszyliSmy czyj$ obraz siebie, nawet niechcacy. Smutek bywa sygnatem straty, ktérej

jeszcze nie nazwalismy.

Réznica polega na tym, jak ten sygnat interpretujesz i jak dtugo daje ci kierownice. Przewage emocjonalna daje
umiejetnos¢ zadania sobie jednego pytania: ,Co ta emocja prébuje mi powiedzie¢, a czego nie?” | dopiero potem

dobierasz reakgje.

W pracy miatem sytuacje, w ktorej mtodsza osoba przystata poprawki do dokumentu z kilkoma zdaniami wprost
polemicznymi. Na pierwszy impuls poczutem uktucie irytacji. W gtowie od razu utozyto sie: ,Krytykuje, zamiast
pomdc”. Gdy jednak na moment zatrzymatem sie, zauwazytem inng rzecz: jej poprawki byty merytoryczne, a
polemiczny ton wynikat raczej z pospiechu niz z checi ataku. Zareagowatem spokojniej i dopytatem o cel. Efekt

byt prosty: w ciggu dnia ustalilismy jeden standard zapisu i dokument przestat by¢ polem bitwy.

To nie znaczy, ze zawsze trzeba zaktada¢ dobrg wole. Czasem zto$¢ jest prawdziwym alarmem, ze kto$ naprawde
przekracza granice. Panowanie nad reakcja polega wiec na tym, by nie miesza¢ sygnatu z oskarzeniem, dopoki nie

masz danych.



Pierwsze 20 sekund: tam wygrywa sie albo przegrywa

W praktyce najlepsze metody nie sg skomplikowane. Sa kroétkie i powtarzalne. Kluczowy jest moment tuz po
bodzcu, zanim emocja zdazy uruchomic¢ automatyczne zachowanie. Z moich obserwacji wynika, ze najczesciej

decyzje zapadaja w bardzo krétkim oknie. Nie musisz zgadywad sekundy, ale musisz rozpozna¢ moment.

Sa osoby, ktore potrafig powiedzie¢ wprost: ,Zatrzymam sie na chwile, odpowiem po przemysleniu.” To $wietna
umiejetnos¢, bo daje drugiej stronie sygnat: nie uciekasz, tylko kontrolujesz proces. Inni potrzebuja

mikrozwyczaju, bo ,zatrzymam sie” brzmi prosto tylko w teorii.

Warto tez zrozumie¢, ze w emocjonalnym starciu twoim zadaniem nie jest wygranie argumentu. Masz wygrywac

ster. Jedli ster jest twoj, argument przychodzi pozniej, kiedy masz lepsze warunki.

Krotki nawyk, ktory czesto dziata

Gdy czuje, ze reakcja rosnie, robie trzy rzeczy w tej samej kolejnosci. Nie sg to zaklecia, tylko proste ruchy

poznawcze i fizyczne:

* Najpierw nazywam wewnetrznie emocje, bez ttumaczenia jej komus innemu. ,Jest ztos¢” albo ,Jest lek”.

® Potem sprawdzam, czy mam fakty, czy tylko interpretacje. Jesli nie mam faktéw, szukam jednego pytania,

ktére moze je dostarczyc.

* Na koniec wybieram zachowanie, ktére nie pogorszy sytuacji. Czasem jest nim odpowiedz z opdznieniem,

czasem dopytanie, czasem zmiana tempa.

Brzmi banalnie, ale to wtasnie banalnos¢ daje przewage. Kiedy wchodzisz w proces, przestajesz by¢ tylko reakcja.

Kiedy panowanie jest staboscia, a kiedy sita

Jest popularny mit, ze emocjonalne panowanie to chtdéd. W rzeczywistosci to czesto odwaga. Odwaga, bo
rezygnujesz z ksigzka kontrolowanie rozméw natychmiastowej ulgi, ktéra daje wykrzyczenie racji. To trudne

szczegolnie wtedy, gdy czujesz, ze masz racje i ktos ewidentnie cie prowokuje.

Zdarza sie jednak, ze panowanie w niektérych kontekstach jest realnie btedne. Jedli kto$ narusza granice,
lekcewazy bezpieczenstwo albo stosuje manipulacje, zbyt miekkie reagowanie moze utwierdzi¢ go w dziataniu.
Wtedy panowanie nad reakcja powinno oznacza¢ panowanie nad strategia: spokojnie, ale stanowczo. Spokdj nie

jest zgoda, tylko kontrola.

W praktyce przydatne jest rozrdéznienie miedzy sytuacja, ktdra mozna wyjasni¢, a sytuacja, ktéra trzeba przerwac.
Obie wymagaja kontroli, ale zachowanie jest inne. W pierwszej chcesz doprecyzowac i zrozumie¢. W drugiej
chcesz zatrzymacd eskalacje i ustanowi¢ warunek dalszej rozmowy. Niewidoczna rdznica robi duza réznice dla

reszty zespotu i dla twojego poczucia sprawczosci.

Najczestsze putapki: obrona, unik, kontrola

Panowanie nad reakcjami nie jest liniowe. Sg dni, kiedy dziata, i dni, kiedy ciato ma swoje zdanie. Zeby nie

przegapi¢ momentu, warto rozpoznac typowe putapki.

Pierwsza to obrona. Kiedy czujesz zagrozenie, zaczynasz broni¢ sie jak w sadzie: gromadzisz argumenty na juz,
przerywasz, szukasz winnego. To dziata krotkoterminowo, ale dtugoterminowo niszczy wspétprace. Druga osoba

czuje, ze wchodzisz na arene, a nie na rozmowe.
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Druga putapka to unik. Kiedy boisz sie konfliktu, zamiast odpowiedzie¢, odktadasz sprawe, ,zgadzasz sie”, a
potem w samotnosci gotujesz sie miesigcami. Unik jest czesto strategig ochrony, ale zwykle koszt rosnie. Zamiast

rozwigzac problem, tworzysz rezerwuar napiecia.

Trzecia putapka to kontrola. Nie chodzi o organizacje, tylko o potrzebe, by druga osoba myslata tak jak ty. Wtedy
rozmowa staje sie sprawdzaniem, czy ktos podporzadkuje sie twojemu rytmowi. Jesli druga strona nie ustapi,

eskalacja jest prawie pewna.

Przewaga emocjonalna polega na tym, ze rozpoznajesz, w ktora putapke wpadte$, i zmieniasz tor. Czasem
wystarczy proste ,nie jestem pewien, ze dobrze cie zrozumiatem” albo ,zanim odpowiem, dopytam o szczegot”.

To nie ostabia cie, tylko pokazuje proces myslenia.

Jak mowi¢, zeby reakcja nie prowadzita rozmowy

W komunikacji liczy sie nie tylko tres¢, ale i tempo. Gdy emocje sa wysokie, zwykle mowimy szybciej, dtuzej albo z

wiekszg dawka kategorycznosci. Wtedy nawet neutralna tres¢ brzmi jak atak.

Mam zasade, ktorg stosuje, gdy czuje, ze wjezdzam na autopilota: najpierw uspokajam format. Oznacza to, ze
robie krétsze zdania i zostawiam przestrzen na odpowiedz. Jesli rozmowa jest trudna, nie dorzucam od razu
petnej listy zarzutdéw. Ustalam punkt pierwszy. Potem punkt drugi. Najpierw zyskujesz dostep do drugiej strony,

podzniej porzadkujesz temat.

Pomocne jest tez nazywanie faktédw i potrzeb, zamiast interpretacji i ocen. Zamiast ,lekcewazysz mnie” daje
wersje bardziej precyzyjna: ,nie dostatem odpowiedzi na to konkretne pytanie”. Zamiast ,zawsze robisz batagan”
moéwitem ,w tej wersji brakuje trzech elementdw, ktore ustalilismy”. Oczywiscie, emocja moze by¢ prawdziwa, ale

precyzja tresci ogranicza podatnos¢ na eskalacje.

Jest jeszcze jeden element, o ktérym ludzie czesto zapominaja: pytania steruja rozmowa. Jesli ztoscisz sie, a
jednak chcesz zachowac kontrole, pytanie moze uruchomi¢ myslenie zamiast obrony. Pytanie nie musi by¢
miekkie. Moze by¢ stanowcze i konkretne. Przyktadowo: ,Co byto twoim zatozeniem w tym kroku?” albo ,Jaki

wynik jest dla ciebie wtasciwy?". To zmusza do odpowiedzialnosci za cel, a nie do ttumaczenia sie z intencji.

Praca, dom, relacje: rézne scenariusze, podobne zasady
Panowanie nad reakcjami jest uniwersalne, ale w réznych miejscach przybiera inng forme.

W pracy najczesciej chodzi o tempo decyzji i o to, czy zasady wspodtpracy sa klarowne. Kiedy proces jest niejasny,
ro$nie pole interpretacji i konflikt tatwiej sie rozpala. Dlatego przewaga emocjonalna w pracy to takze
umiejetnos¢ zwracania uwagi na ramy: termin, zakres, standard jakosci. Jesli te elementy s3 utozone, rozmowy

staja sie mniej osobiste.

W relacjach domowych emocje czesto sg bardziej ,geste”, bo w gre wchodzi historia i zmeczenie. Przyktadowo,
zwykte ,nie umytes talerza” bywa wierzchotkiem gory lodowej: moze chodzi¢ o poczucie nieréwnych obowigzkow,
brak wdziecznosci, narastajgce rozczarowanie. Wtedy sama techniczna odpowiedz nie wystarczy. Trzeba panowac
nad reakgcja tak, by nie odpala¢ starego schematu. Czasem wystarczy krétka prosba: ,Powiedz, o co ci chodzi pod

tym zdaniem” i dopiero potem wracasz do konkretu.



W relacjach towarzyskich emocje bywaja mniej intensywne, ale czesciej pojawia sie mechanizm zawstydzania,
ironii i testowania granic. Tu przewaga polega na odrdznianiu zartu od sygnatu. Jesli zart ma rani¢, twoja reakcja

uczy innych, gdzie sg granice. Jesli zart jest nieporozumieniem, reakcja moze by¢ naprawcza.

W kazdym z tych scenariuszy zasada jest podobna: najpierw ster w twojej gtowie i w twoim ciele, potem stowa.

Co robi¢, gdy emocja juz przeszia

Sa sytuacje, w ktérych reakcja wymkneta sie spod kontroli. Kto$ ustyszat twoja irytacje, padto zdanie, ktdérego nie
powinno pas¢, albo twdj ton podnidst sie jak fala. Nie ma sensu udawad, ze to sie nie zdarza. Lepsza strategia to

umiejetnos¢ naprawy.

oro Kry stlan
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Naprawa nie musi by¢ wielkim przepraszaniem z dtugim wyktadem, dlaczego. Czesto wystarczy krotki ruch:

uznad, co sie stato, i przejs¢ do konstruktywnego dziatania.

W praktyce sprawdza sie schemat: ,Widze, ze mdj ton mogt brzmieé ostro. Chee wréci¢ do meritum.” Albo: W tej
chwili reagowatem impulsywnie. Powiedz, prosze, jak to widzisz ty, zanim odpowiem.” To daje sygnat, ze nie

eskalujesz dalej, ale tez nie zamykasz tematu.

Uwaga na jedna rzecz: jesli naprawa jest tylko strategia do zamkniecia konfliktu, druga strona to wyczuje. Jesli

jednak naprawa jest realnym przetgczeniem na lepszy tryb, zwykle wraca przestrzen.



Granice emocjonalne: kiedy dystans jest cena jakosci

Panowanie nad reakcjg nie znaczy dystansu w sensie emocjonalnego odciecia. Czasem dystans jest potrzebny, bo

emocje sg zbyt wysokie. Ale jesli dystans zamienia sie w obojetnos¢, tracisz wiarygodnosc i kontakt.

Z mojego doswiadczenia: jesli temat dotyczy bezpieczenstwa, to dystans moze by¢ czescig ochrony. Jesli temat

dotyczy relacji, to zbyt duzy dystans moze sprawi¢, ze druga strona poczuje chtdd i dopowie sobie najgorsze.

Dlatego warto pilnowa¢, co robisz ,w przerwie”. Przerwa ma ci poméc. Nie ma ci stuzyé do znikania. W praktyce
poradnik negocjacje i perswazja najgorszy scenariusz wyglada tak: emocja rosnie, ty milkniesz, a druga osoba
czuje, ze co$ ukrywasz. Lepigj jest dac¢ sygnat o procesie: ,Zaraz wrdce do tej rozmowy, bo chce odpowiedzie¢

konkretnie.” To jest inny komunikat niz znikniecie.

Jak trening wyglada w realnym zyciu

Trening panowania nad reakcjami nie musi by¢ wytacznie w sytuacjach kryzysowych. One tylko testuja, co

wycwiczytes wczesnie;.
Jesli chcesz budowac przewage emocjonalng, masz do dyspozycji codzienne mikrozadania. Na przyktad:

* kiedy czujesz, ze wchodzisz w irytacje, zwracaj uwage na tempo mowienia,
* kiedy pojawia sie interpretacja bez faktéw, pytaj o szczegdt,
* kiedy masz ochote ,wygrac¢” rozmowe, przeformutuj cel na ,zrozumie¢ i ustali¢”.

To nie jest wielka filozofia, ale wymaga powtarzalnosci. Najtrudniejsze bywa to, ze w sytuacji stresu pamie¢ do

treningu spada. Dlatego warto mie¢ krétkie narzedzie, ktére dziata ,w ciemno”.

Moje ulubione narzedzie to opdznianie o kilka oddechéw. Brzmi prosto, ale dziata, bo wchodzi miedzy bodziec a
odpowiedz. Wystarczy, ze w trakcie mdwienia lub tuz przed nim zrobisz mikroprzerwe, policzysz w gtowie do
dwoch i wrécisz do zdania. Dla kogo$ z zewnatrz to moze wygladac jak naturalne tempo rozmowy. Dla ciebie to

jest moment odzyskania kierownicy.

Kilka zasad, ktore oszczedzaja sporo strat

Ponizej zebratem krotkie zasady, ktére w moim otoczeniu powtarzaja sie najczesciej. Nie jako dogmat, raczej jako

kompas, gdy w gtowie robi sie gtosno.
® Rozdziel emocje od oskarzenia: najpierw ,co czuje”, potem ,co potrzebuje”, dopiero na koncu ,co mysle o
drugiej stronie”.
* Najpierw pytanie o fakt, potem opinia: jesli brak danych, opinia jest paliwem do konfliktu.
e Odpowiadaj na jeden punkt: wiele watkow naraz daje poczucie ataku.

* Nie myl kontroli z ttumieniem: mozesz byc¢ stanowczy, bez agresji.

Jesdli te zasady stosujesz konsekwentnie, rosnie twoja przewidywalnosc. | tu jest ciekawy efekt uboczny: ludzie
zaczynaja ci ufa¢, bo widza, ze nie reagujesz z rozpedu. Zaufanie to waluta, ktéra dziata w konfliktach bardziej niz

argumenty.

Trade-offy, ktorych nie da sie ominac¢

Panowanie nad reakcjami ma tez koszty. Pierwszy to czas. Zyskujesz spokdj, ale czasem musisz go poswieci¢ na

oddech, pytanie albo doprecyzowanie. W srodowiskach, gdzie decyzje sa natychmiastowe i liczy sie szybki ruch,
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mozesz odczuwac napiecie: ,Czy ja nie hamuje?”. Tu trzeba znalez¢ kompromis. Nie zawsze bedzie przestrzeh na
dtuga pauze. Czasem wystarczy krétki sygnat: ,Za chwile wrdce z odpowiedzig po sprawdzeniu”. To utrzymuje

kontrole bez paralizu.

Drugi koszt to ryzyko bycia odczytanym jako chtdd lub dystans. Jesli twoja kultura komunikacji wczesniej byta
bardziej emocjonalna, przetaczenie na spokojny ton moze zaskoczy¢. Wtedy pomaga wyjasnienie krétkie i wprost,

nawet bez wielkich stow. Nie ttumacz emocji, pokazuj intencje: ,Chce dobrze zrozumie¢, zanim odpowiem”.

KOZACZEK

KRYSTYNA JANDA

T
BT “JESTEM

GOTOWR NA
KONIEC ZYCIA™

Trzeci koszt to frustracja, gdy druga osoba nie chce wspdtpracowad. Jesli trafiasz na kogos, kto prowokuje i liczy
na twoja reakcje, twoje panowanie moze dziata¢ jak przerwanie mechanizmu. Dla ciebie to ulga, dla niej moze by¢
zaskoczeniem. Wtedy wazna jest strategia granic. Czasem jedyna sensowna reakcja jest zakonczenie rozmowy lub

przejscie do formy formalnej, na przyktad do pisemnych ustalen.

Co dostajesz, gdy reakcjami zaczynasz rzadzi¢

Przewaga emocjonalna jest trudna do zmierzenia, ale w praktyce widac ja w kilku obszarach. Po pierwsze, spada
liczba konfliktow, ktore przechodzg w osobiste ataki. Po drugie, rosnie twoja wiarygodnos¢, bo twoje reakcje sa
bardziej przewidywalne. Po trzecie, odzyskujesz energie, bo mniej czasu spalasz na dogadywanie sie w myslach
po fakcie. Ktos moze powiedzie¢, ze to ,psychiczny komfort”. Ja bym dodat, ze to tez sprawnos¢ dziatania. Mniej

chaosu w gtowie oznacza lepsze decyzje.

Szczegdlnie wyraznie wida¢ to w rozmowach, ktore kiedys konczyty sie eskalacja, a teraz koncza sie ustaleniem.
Nie zawsze dlatego, ze druga strona nagle staje sie mita. Czasem dlatego, ze ty nie dajesz emocji przejac narracji.

Druga strona musi wtedy wréci¢ do faktow. | to jest moment, w ktérym rozmowa staje sie mozliwa.

Na koniec, warto powiedzie¢ uczciwie: panowanie nad reakcjami nie sprawia, ze przestajesz czu¢. Nadal czujesz
napiecie, ztos¢, lek czy wstyd. Réznica polega na tym, ze te emocje nie sg kierowca. Ty siedzisz za kierownica. To

drobna zmiana w relacji z samym sobg, a potem w catym otoczeniu.

Jesli chcesz zyskac¢ przewage emocjonalng, zacznij od jednego miegjsca: od pierwszej reakcji. Nie od wielkich
zmian, nie od deklaracji. Od mikroprzerwy, od nazwania emocji, od jednego faktu, ktory sprawdzasz zamiast

dopowiadad. To brzmi skromnie, ale w praktyce takie skromne kroki robig najwiece;.



