Sa konflikty, ktére wygladaja jak prosta sprawa: ktos przekroczyt granice, ty czujesz ztos¢, wiec naturalne jest
.dokrecenie sruby”. Tyle ze zycie rzadko daje takie czyste scenariusze. Czasem odpuszczenie to nie rezygnacja,
tylko madrze wybrany moment, w ktérym oszczedzasz energie, chronisz relacje i nie oddajesz pola tam, gdzie
masz przewage. A czasem witasnie odpuszczenie zabiera ci poznigj to, co byto do wygrania, bo sprawa zaczyna

zy¢ wiasnym rytmem: ,skoro odpuscit, to znaczy ze ksiazka o negocjacjach tak moze byc¢".

W tym tekscie rozktadam na czynniki decyzje ,odpusci¢ czy walczy¢” w codziennych sytuacjach: w pracy, w
relacjach, w sporach o granice, pienigdze i szacunek. Bez lukru, z realnymi dylematami i z praktycznymi kryteriami,

ktore da sie zastosowac, kiedy emocje juz podchodza do gardta.

Dlaczego odpuszczanie bywa walka, a walka odpuszczaniem

Najwiekszy btad, jaki ludzie robig w sporach, to mylenie odpuszczenia z przegrang. W praktyce czesto jest
odwrotnie: odpuszczasz wtedy, gdy walka w tej formie przestaje dziata¢ na twojg korzys¢. Jesli przeciwnik nie
reaguje na argumenty, a reaguje tylko na konsekwencje, to ,dyskusja” bywa slepa uliczka. Jesli przenosisz energie

na co$, co nie ma wptywu na wynik, to przegrywasz choébys miat racje.

Z kolei walka moze by¢ odpuszczaniem, gdy stawiasz na emocje zamiast na cel. Péjscie w eskalacje ,zeby poczué
satysfakcje” potrafi zamknag¢ ci drzwi do rozwiazania, ktére byto mozliwe. Wtedy wygrywasz krotka chwile, a

przegrywasz strategie.

Wiele sporow sprowadza sie do pytania: czego naprawde chcesz teraz, a czego mozesz chcie¢ pozniej. Nie ,zeby
byto sprawiedliwie”, bo to hasto jest za szerokie. Chodzi raczej o konkrety: zwrot pieniedzy, zmiane decyzji,

uznanie granicy, zachowanie dobrej formy w zespole, utrzymanie relacji bez rezygnowania z siebie.

Rozréznij warunki: co jest do uratowania, a co tylko do ,odhaczenia”
W konfliktach ludzie czesto walczg o dwie rdézne rzeczy jednoczesnie, a to psuje wybor taktyki.

Po pierwsze, mozesz probowac uratowac konkret. To jest spdr o co$ wymiernego, na przyktad o termin, zakres
obowiazkéw, decyzje przetozonego, warunki umowy, odpowiedzialno$¢ za btad. Tu walka ma sens, jesli masz

szanse na zmiane decyzji, a argumenty sg oparte na faktach.
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Po drugie, mozesz walczy¢ o uznanie i hierarchie. To jest spér o ,kto ma racje” w sensie spotecznym: kto ma
silniejszg pozycje, kto sie wycofa, kto postawi na swoim. Tu odpuszczanie czesto jest rozsgdnym ruchem, bo
przeciwnik moze nie chcie¢ rozwigzania, tylko dowodu przewagi. Jesli chcesz wygraé, a grasz na warunki, ktorych

nie kontrolujesz, mozesz zafundowac sobie diuga przepychanke bez konca.

Sygnat ostrzegawczy jest prosty: jesli kazde twoje ,przyziemne” wyjasnienie trafia w $ciane, a rozmowa schodzi na
ton, atak osobisty albo lekcewazenie, to prawdopodobnie walczysz o uznanie. Wtedy warto zada¢ sobie trudne

pytanie: czy to uznanie jest warte ceny.

Sygnaty, ze warto odpusci¢ (ale nie kapitulowac)

Odpuszczenie nie musi oznacza¢ ,odpuszczam wszystko”. Czasem oznacza: odpuszczam te forme walki, ten
moment, ten poziom emogji, te publicznos¢. Masz prawo wycofac sie z pola, jesli na nim przegrasz, nawet jesli

logicznie masz racje.

Najczesciej warto odpusci¢, gdy spetnia sie kilka warunkéw naraz. Nie chodzi o magiczne procenty, tylko o

spojnos¢ obrazu.

Pierwszy warunek: koszt emocjonalny rosnie szybciej niz szansa na wynik. W pewnym momencie kazda kolejna
wymiana zdan staje sie paliwem dla twojej frustracji, a paliwo to nie bierze sie znikad. Jesli po tygodniu czujesz
wypalenie, problemy ze snem albo chroniczne napiecie, to znak, ze walka juz nie chroni twoich intereséw, tylko

zaczyna je obcigzac.

Drugi warunek: druga strona nie ma motywacji do zmiany. Jesli ktos powtarza ,tak juz bedzie”, nie wprowadza
zadnych korekt, unika konkretnych ustalen, a twoje argumenty sa przyjmowane jak irytujacy hatas w tle, to
rozmowa nie jest narzedziem. Wtedy lepsza bywa zmiana planu, nie rezygnacja: przejscie na kanaty formalne,

dokumentowanie, albo cel wezszy niz ,zeby zrozumiat”.

Trzeci warunek: walka odbywa sie na twojej stracie czasowej. To czeste w sporach w pracy, gdzie przetozeni maja
swoje priorytety, a ty wchodzisz w wojne na mate cele. Jesli przeciwnik zyskuje zwtoka, a ty tracisz realne zasoby,

to twoje ,upor” moze by¢ wykorzystywany.

Czwarty warunek: masz przewage, ale nie w tej rundzie. Czasem twoja przewaga to dowody, procedury,
wczesniejsze uzgodnienia. Ale zeby z nich skorzystaé, trzeba poczekac na witasciwy moment. Odpusci¢ w tym

sensie znaczy: nie oddawac pola, tylko dziatac inaczej, przygotowac grunt.

Krotka lista: kiedy odpusci¢ jest rozsadne
1. Gdy kolejna konfrontacja nie zwieksza szans na konkretng zmiane, tylko zwieksza napiecie.
2. Gdy druga strona unika faktéw i wraca do tematu emogji lub autorytetu.
3. Gdy walka zabiera ci zasoby potrzebne do spraw, ktore zalezg wytacznie od ciebie.
4. Gdy mozesz odzyskac przewage poprzez inne narzedzia (dokumenty, formalny tryb, termin), zamiast dyskusji

Jtu i teraz”.

To nie sa wymodwki. To raczej mapa, jak rozpoznac, ze spér przestaje byc¢ racjonalny.

Kiedy walczy¢ o swoje naprawde ma sens

Walka ma sens wtedy, gdy stawka jest nie tylko ,kto ma racje”, ale cos, co wptywa na twoje bezpieczenstwo,
przyszte decyzje albo relacje w dtuzszym horyzoncie. Od czasu do czasu trzeba postawi¢ granice tak jasno, ze

przeciwnik nie bedzie jej dalej testowat.



Najlepszym kompasem jest pytanie: czy to, co sie dzieje, tworzy precedens. Jesli pozwolisz na naruszenie zasad w
jednym miejscu, mechanicznie rosnie ryzyko, ze ta sama logika zadziata w innych sytuacjach. Ludzie potrafig sie

uczy¢, a niektdrzy ucza sie wyjatkowo szybko, gdy widza, ze koszt sprzeciwu jest niski.

Przyktad z pracy: kto$ systematycznie bierze twoje pomysty, podpisuje sie pod nimi albo ,przesuwa” zastugi. Na
poczatku da sie to zignorowac, bo licza sie projekty. Tylko ze po kilku miesigcach tak dziata reputacja. Jesli nie
postawisz granicy, twoja przewaga stabnie: inni przestaja cie prosi¢ o decyzje, przetozony zaczyna cie ,wrzuca¢ w
role wykonawcy”, a ty pracujesz wiecej, a widoczno$¢ masz mniejszg. Walka o swoje moze tu oznaczal
konsekwentne raportowanie wktadu, zapisy ustalen, prosby o odpowiednie ujecie w prezentacjach i mailach

podsumowujacych. To nie musi by¢ awantura. To bywa twarde, ale skuteczne.

Inny przyktad: relacja i granice osobiste. Jesli kto$ przekracza granice w sposéb powtarzalny, a twoje wycofanie
sie jest przez niego interpretowane jako ,zgoda na wiecej”, to walka staje sie ochrona zdrowia psychicznego. W
takich sytuacjach odpuszczenie dziata jak sygnat zachety. Uporczywe ,jasne, okej, niech bedzie” ma niski koszt
krétkoterminowo, ale w dtuzszym okresie niszczy zaufanie do samego siebie. Te cene ludzie ptacg pdzniej,

czasem w formie wybuchéw, czasem w formie cichego wycofania.

Walka ma sens, gdy jeste$s w stanie utrzymac godny poziom i jednoczesnie kontrolowaé mechanike sporu. Jesli

potrafisz przeku¢ emocje w konkrety, masz najlepsza zbroje.

Krotka lista: kiedy walka jest sensowna

1. Gdy stawka jest precedens: jesli odpuscisz, sytuacja zacznie dziataé przeciw tobie w przysztosci.
2. Gdy masz fakty, ktére realnie wptywaja na decyzje (umowy, zapisy, korespondencja, Swiadkowie).
3. Gdy istnieje formalna lub proceduralna Sciezka, w ktérej twoje argumenty maja szanse zadziatac.

4. Gdy granica dotyczy bezpieczenstwa emocjonalnego, finansowego albo etycznego.

Przewaga nie zawsze jest po twojej stronie, ale czasem mozna ja
odzyskac

.Nie oddawaj przewagi” brzmi jak slogan, ale w praktyce oznacza to co$ bardzo konkretnego: nie przepalaj

pozycji, ktérag masz, zanim wiesz, czy druga strona odpowie na twoje warunki.

Przewaga bywa rézna. Czasem jest w czasie, czasem w wiedzy, czasem w zgodnosci interesow. Czasem przewaga
jest to, ze to ty zaczynasz rozmowe, a nie druga osoba. Kto zaczyna, czesto kontroluje rame: jak nazywamy

problem, jakie przyktady podajemy, czy méwimy o faktach, czy o interpretacjach.
Jesdli czujesz, ze tracisz przewage, to najczesciej dzieje sie jedna z trzech rzeczy.

Po pierwsze, wchodzisz w spor zbyt wczesnie, zanim masz porzadek w faktach. Emocje sa szybkie, dokumenty sa
wolne. Jesli chcesz walczy¢ skutecznie, dopilnuj minimum: daty, zakres, kto co obiecat, co byto komunikowane,

jakie byty konsekwencje.

Po drugie, dajesz sie wciggna¢ w narracje przeciwnika. Gdy ktos mowi ,przeciez to twoja wina” albo ,zawsze tak
bylo", a ty podazasz za tym tropem, przestajesz prowadzi¢ swoja rozmowe. Tu dziata prosta zasada: wracaj do

konkretu i wyznaczaj granice tematu. Jesli dyskusja nie ma celu, zmieniaj temat na cel lub przerywaj.

Po trzecie, eskalujesz bez planu. Krotka awantura bywa jak zrzucenie granatu w ciemnosci. Wybuch moze
zadziata¢, ale nie wiesz, co trafisz, a co zostanie. Jesli chcesz wygra¢, to potrzebujesz odpowiedzi: co bedzie

.dobrze" po zakonczeniu rozmowy. Kiedy to nie istnieje, ryzyko jest wysokie, nawet gdy masz racje.



Taktyka w praktyce: jak odpusci¢, nie tracac twarzy

Odpuszczenie wcale nie musi wygladac jak ulegtos¢. W praktyce mozna je zaprojektowaé tak, by utrzymac

kierunek i godnosc.

Najpierw ustal, czy chodzi o zamkniecie tematu, czy o przesuniecie go. Zamkniecie oznacza: ,nie wrdécimy do tego
w tej formie, mamy decyzje". Przesuniecie oznacza: ,wrocimy, ale dopiero gdy beda warunki”. W sporach czesto

brakuje tej roznicy, wiec ludzie skacza miedzy rezygnacja a atakiem.

Nastepnie skré¢ dystans emocjonalny. To brzmi banalnie, ale dziata: krotsze zdania, spokojny ton, precyzyjny
jezyk. Nie dlatego, ze ton sam z siebie wygrywa, tylko dlatego, ze emocje drugiej strony nie dostaja paliwa. Jesli

ktos$ chce cie ,odpali¢”, to twoja kontrola daje ci przewage.

Potem wybierz kanat. Czasem odpuszczenie to odejscie od rozmdéw w korytarzu i przejscie na mail z
podsumowaniem ustalen. Czasem to prosba o spotkanie z osobg decyzyjng, zamiast walki z kims$, kto nie ma
kompetencji. To nie jest bierna postawa. To jest zmiana gry.

Na koncu ustaw granice czasowa. Jesli mowisz ,wrdécimy do tego za tydzien”, to nie oddajesz tematu w proznie.

Dajesz sygnat, ze jest plan, ale nie ma zgody na chaos i przeciagganie.

D —— " Krystian
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Widziatem to wiele razy: ludzie, ktdrzy umieja odpusci¢ w ten sposdb, nie traca autorytetu, tylko przechodza z

poziomu ,sporu” na poziom ,procedury”. Procedura jest zimna, ale fair.

Taktyka w praktyce: jak walczy¢ bez robienia sobie wroga na zawsze

Skuteczna walka rzadko jest gtosna. Czesto jest nudna w dobrym sensie: oparta o fakty, opis granic i

konsekwencje, ktére da sie wykonac.

Dobry przyktad z zycia zawodowego: zamiast publicznie zarzuca¢ komus$ brak uczciwosci, prosisz o korekte
konkretnego materiatu i prosisz o dopisanie wktadu w okreslony fragment. Jesli osoba ignoruje prosbe, prosisz o
to samo w mailu do osoby decyzyjnej, z zatgczonym dowodem wczesniejszych ustalen. To nie jest zemsta. To jest

uporzadkowanie rzeczywistosci.

Granica w sporach relacyjnych tez moze by¢ ,konkretna”: ,Jesli to sie powtdrzy, nie bede kontynuowat rozmowy
w takim tonie”. To dziata, bo przeciwnik wie, co nastgpi. Ludzie nie boja sie granic, ktére sg tylko emocjonalne.

Boja sie granic, ktore sg przewidywalne.



Walka bez robienia wroga na zawsze ma tez element psychologii: wybierasz bitwy. Nie kazda sytuacja wymaga
petnej konfrontacji. Jesli wiesz, ze ktos ma stabsza pozycje i dziata w stresie, mozesz postawi¢ minimalng granice,
zamiast walczy¢ o maksimum. W ten sposdb utrzymujesz szanse na wspotprace, a jednoczesnie nie oddajesz

przewagi.

Najtrudniejsze przypadki: kiedy nie ma dobrego wyboru

Sa sytuacje, w ktorych oba kierunki maja koszty. Na przyktad wtedy, gdy druga strona ma witadze, a ty masz
ograniczone narzedzia. Albo gdy stawka jest wysoka emocjonalnie, ale nie ma formalnych dowodoéw. Albo gdy

walka moze zaszkodzi¢ komus$ innemu, na przyktad rodzinie w pracy zmianowej, gdzie konsekwencje sg zbiorowe.

W takich przypadkach sensowna decyzja czesto wyglada jak kompromis strategiczny: walcz o tyle, o ile mozesz

udowodni¢, a reszte odpusc albo ,przesun” do momentu, w ktérym zbierzesz lepsze argumenty.

Czasem odpuszczenie polega na tym, ze nie dajesz przeciwnikowi satysfakcji. Nie odpowiadasz na zaczepki, nie
wdajesz sie w prowokacje, a jednoczesnie zapisujesz wszystko. Dla wielu oséb to jest trudniejsze niz awantura, bo
nie ma dopaminy z natychmiastowego zwyciestwa. Ale jest przewidywalna: zbierasz materiat na moment, gdy

rozmowa przestanie by¢ gra pozorow.

Jest tez scenariusz odwrotny: gdy walka moze cie kosztowa¢, ale odpuszczenie bedzie kosztowal cie diuzej.
Wtedy wybierasz ,walke minimalng”: mdwisz jasno, stawiasz granice i wyznaczasz konkretna konsekwencje. Bez

rozszerzania konfliktu. Bez doktadania kolejnych warstw dramatu.

Jak rozpozna¢ moment graniczny: kiedy trzeba zdecydowac ,teraz”, a
kiedy ,,pozniej”

Decyzja o tym, kiedy odpusci¢, a kiedy walczy¢, nie powinna by¢ tylko impulsem. Potrzebujesz mechanizmu, ktory
da ci spojnosé.
W praktyce dziata prosta metoda oparta o trzy pytania.

Pierwsze: czy mam dowdd lub przynajmniej wiarygodny zapis? Jesli nie, walka ryzykuje, ze przerodzi sie w ,Twoje

stowo przeciw stowu”. Wtedy lepiej zbiera¢, a nie eskalowad.

Drugie: czy mam wptyw na decyzje? Jesli druga strona nie moze zmieni¢ warunkdw, to walka z nig czesto jest

tylko ,przekazem do $ciany”. Lepiej ukierunkowac energie na osoby decyzyjne albo na procedury.

Trzecie: co bedzie jutro, jesli nic nie zrobie? To pytanie jest bezlitosne, bo zmusza cie do oceny konsekwenc;ji
biernosci. Jesli nicnierobienie prowadzi do pogorszenia, odpuszczenie jest fatszywe. Jesli natomiast nicnierobienie

daje czas na spadek napiecia i zebranie argumentéw, to moze by¢ madre.

Te trzy pytania nie rozwigza emogji, ale uporzadkuja wybor.

Krétka scena, ktora dobrze pokazuje réznice

Wyobraz sobie spotkanie w pracy. Wszyscy sg zdenerwowani terminem. Ktos méwi, ze ,to twoja
odpowiedzialnos$¢”, bo zadanie jest opdznione. Ty masz poczucie, ze zakres sie zmienit, ale nie potrafisz tego

teraz wytozy¢, bo wszyscy przerywaja. Czujesz, ze jesli nie zabierzesz gtosu, stracisz twarz.

Masz dwie drogi. Mozesz wejs¢ w diuga dyskusje na sali, wyttumaczac, poprawia¢, dowodzi¢. A potem wraca¢ do
swojego zadania, tylko ze caty dzien jest zmarnowany, a ton zostat rozniecony. Druga droga: spokojne ,zapiszmy

to". Méwisz jedno zdanie: ,Moge to uja¢ w podsumowaniu z datami i ustaleniami. Prosze, zeby dotgczy¢ uwagi i



wrécimy do decyzji po przerwie”. Czyli odpuszczasz walke o stowa w danym momencie, ale walczysz o zapis. Jesli

oni chca cie przycisnac, nie dostajg twoich nerwdw, dostajg dokument.

To nie jest ulegtos$c. To wybdr momentu. | to jest przewaga, bo przeciwnik nie kontroluje juz narracji.

Podsumowanie w praktycznym jezyku: jak decydowac bez zalu

Decydowanie ,czy odpusci¢, czy walczy¢” jest trudne, bo cztowiek chce miec¢ jedno stowo: zwyciestwo albo
spokdj. Rzeczywistos¢ jest bardziej ztozona. Czasem trzeba by¢ elastycznym i zmieniac taktyke, nie rezygnujac z
celu. Czasem trzeba walczy¢, zeby chronic granice, a czasem odpusci¢, zeby nie przepali¢ energii na runde, ktorg i

tak przegrasz.

Jedli miatbym zostawic¢ jedna zasade, brzmi ona tak: nie oddawaj przewagi w tym sensie, ze nie rezygnuj z decyzji,
celu i granic. Odpuszczaj to, co nie dziata, i walcz tylko wtedy, gdy masz realng sciezke do wyniku. Reszte

porzadkuj, zapisuj, przesuwaj na lepszy moment. To jest dojrzate, a przy tym skuteczne.



