Szczegoblne strategie asertywne
Zacieta ptyta

»Zacigta ptyta” to technika przydatna wéwczas, gdy chcemy powiedzie¢ ,,nie” lub w inny
sposob wytyczy¢ granice w rozmowie z 0soba, do ktorej nie dociera to, co méwimy. Mozemy
z niej skorzysta¢, aby zabroni¢ czegos pigcioletniemu dziecku, aby poinformowaé
domokrazce, ze nie jestesmy zainteresowani jego produktem, albo powiedzie¢ nadmiernie
goscinnej pani domu, ze nie mamy ochoty na nic do picia. ,,Zacigta ptyta” to réwniez
skuteczny spos6b mowienia innym o swoich zyczeniach w sytuacjach, kiedy zaslepieni sa
wiasnymi. Na przyktad mozesz uzy¢ tej techniki, aby zakomunikowaé¢ swojemu mezowi, ze
wolisz pdjs¢ do restauracji francuskiej, a nie meksykanskiej; aby powiedzie¢ swojemu
nastoletniemu synowi, by wrdcit do domu przed péinoca; aby przypomnie¢ wiascicielowi
mieszkania o naprawie cieknacego kranu.

»Zacigta plyta” jest najbardziej uzyteczna w sytuacjach, w ktorych wyjasnienia
prowokowatyby jedynie rozmdwce do rozpoczecia bezsensownej kiétni.

Oto dialog ilustrujacy technike ,,zacigtej ptyty”:

Klientka: Kupitam te bluzke tutaj kilka tygodni temu. Chce ja odda¢ i otrzymac zwrot

pienigdzy.

Sprzedawca: Czy ma pani paragon?

Klientka: Tak (pokazuje paragon sprzedawcy).

Sprzedawca: Kupita pani t¢ bluzke ponad miesiac temu. To zbyt dtugi okres od zakupu. Jak
moze pani oczekiwag, ze przyjmiemy cos, co byto kupione tak dawno?

Klientka: Wiem, ze kupitam ja miesiac temu. Chce ja oddac i otrzymac zwrot pienigdzy.

Sprzedawca: Jest to niezgodne z naszymi zasadami. W naszym sklepie wszelkich zwrotow
mozna dokonywac¢ w ciggu tygodnia od daty zakupu.

Klientka: Rozumiem to i chce oddac te bluzke oraz otrzymac zwrot pienigdzy.

Sprzedawca: Biorac pod uwage nasze zasady, czutbym si¢ nie w porzadku, gdybym przyjat
ten zwrot.

Klientka: Rozumiem, ze czutby si¢ pan nie w porzadku, jednak chce odda¢ t¢ bluzke
I otrzymac zwrot pienigdzy.

Sprzedawca: Za cos takiego mogtbym straci¢ prace.

Klientka: Stysze, ze martwi si¢ pan, iz mégtby straci¢ prace, jednak ja chce oddaé te
bluzke i otrzymac zwrot pienig¢dzy.

Sprzedawca: Prosze¢ postuchac, nie chee ryzykowac. Moze przyjdzie pani jutro, kiedy bedzie

kierownik sklepu?



Klientka: Rozumiem, ze wolatby pan, abym przyszia jutro, ale ja chce oddac te bluzke
I otrzymac zwrot pienigdzy teraz.

Sprzedawca: Chyba zacig¢ta si¢ pani ptyta. To nieprawdopodobne.

Klientka: Wiem, ze brzmi to jak zacigta ptyta, ale ja chce oddac t¢ bluzke i otrzymacé
zwrot pienigdzy teraz.

Sprzedawca: No dobrze, dobrze. Niech mi pani da tg bluzke.
Z tresci na proces

Kiedy zauwazysz, ze rozmowa odbiega od tego, o czym chcesz rozmawia¢, nalezy przesunaé
uwage z aktualnego tematu (tresci) na to, co dzieje si¢ pomigdzy toba a rozmowca (proces).
Mozesz na przyktad powiedzie¢: ,,Odeszlismy od tego, o czym mieliSmy rozmawiac i
gawedzimy sobie teraz o starych czasach” albo ,,Uswiadomitem sobie, ze ja caty czas mowig,
a ty milczysz”.

Przesunigcie uwagi z tresci na proces wymaga ujawnienia tego, co czujemy lub myslimy w
danej interakcji w okreslonym momencie. Na przyktad: ,,Boj¢ Si¢ cos wigcej powiedzie.
Widze, jak si¢ zaczerwienites i zaciskasz z¢by” lub ,,Czuj¢ dyskomfort, kiedy rozmawiamy o
tym w miejscu publicznym. Zauwazylam, ze oboje zaczelismy méwié szeptem” lub ,,Bardzo
dobrze si¢ czujg, kiedy widze, ze powoli rozwigzujemy ten problem. Naprawdg szczerze
rozmawiamy. Bardzo pozytywnie cig¢ teraz odbieram”.

Przesunigcie uwagi z tresci na proces jest szczegdlnie pomocne, gdy ty i twdj rozmowca
czujecie zto$¢ i zaczynacie podnosi¢ glos. Mozesz woéwczas powiedzie¢: ,Widze, ze
obydwoje jestesmy zdenerwowani. To bardzo drazliwy temat” lub ,,Rozmawiamy o wiele
gtosniej niz na poczatku i widzg, ze oboje szykujemy sie do walki”. Sztuka polega na tym,
aby wypowiedzie¢ komentarz na temat tego, co dzieje si¢ pomiedzy wami w sposob neutralny
I bez emocji — tak, aby uwaga ta nie odebrana zostata jako atak.

Chwila na oddech

Czy czujesz si¢ zmuszony do natychmiastowej odpowiedzi w kazdej sytuacji? Kiedy ktos
zadaje ci pytanie, by¢ moze czujesz, ze powinienes od razu na nie odpowiedzie¢. Reagujac w
ten sposob, prawdopodobnie czesto robisz lub méwisz cos, czego potem zatujesz. Jezeli nie
dajesz sobie czasu, aby uswiadomi¢ sobie swoje uczucia i potrzeby, by¢ moze pozwalasz, aby
inni podejmowali decyzje za ciebie.

Chwila na oddech pozwata ci: (1) upewnic sig, ze rozumiesz druga osobg, (2) zanalizowac to,
co zostato powiedziane, (3) skupi¢ si¢ na swoim wnetrzu i uswiadomi¢ sobie, co czujesz,
myslisz i czego chcesz w danej sytuacji, oraz (4) swiadomie wptywac¢ na sytuacje, aby
zwigkszy¢ prawdopodobienstwo osiagnigcia swojego celu. Daje ci ona mozliwosé pomyslenia
I przygotowania sie.

Oto kilka przyktadéw wypowiedzi z zastosowaniem tej techniki:
»Powoli! Jest to zbyt wazne, aby tak si¢ z tym $pieszy¢”.

,» 10 ciekawe. Pozwol mi chwile pomysle¢”.



»Niezupetnie to rozumiem. Mogtbys to powiedzie¢ inaczej?”

(Powtarzasz to, co — jak sadzisz — zostato powiedziane. Daje ci to czas na
»przetrawienie” komunikatu i refleksjeg.)

Odktadanie na pézniej

Kiedy wiesz, ze to, o czym mdwicie, jest istotne, ale dyskusja utkngta w martwym punkcie,
odtéz ja na pdzniej. Technika odktadania na pdzniej jest cenna zwiaszcza wowczas, gdy
interakcja jest zbyt bierna lub zbyt agresywna. Jedna ze stron moze by¢ na przykiad zbyt
matomdwna, moze ptaka¢ lub potulnie zgadza¢ sie ze wszystkim, co mowi druga strona — lub
przeciwnie: moze ranié, obrazac i przywotywac¢ dawne konflikty

Odktadanie na po6zniej moze by¢ dobra strategia réwniez wtedy, gdy potrzebujemy nieco
czasu na przemyslenie czegos$. Na przyktad w sytuacji, kiedy nie mozesz zdecydowac, ktory
samochdd kupié¢, a sprzedawca wywiera na ciebie presje; lub gdy twoja dziewczyna wiasnie
powiedziata ci, ze ci¢ kocha i chce wiedzie¢, co ty do niej czujesz; albo gdy wiasnie dostates
od swoich tesciéw zaproszenie na weekend do ich domku letniskowego.

Ponizej opisana jest typowa sytuacja, w ktorej mozna zastosowa¢ strategie odktadania na
pozniej.

W odpowiedzi na oskarzenia kolegi, ktory jest osoba nieelastyczna, mozesz odpowiedziec:
»Mysle, ze to, 0 czym méwisz, jest wazne i chciatbym o tym porozmawiac jutro”.
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