
Są takie momenty w pracy, kiedy przewaga nie wynika z głośnego tytułu ani z przypadkowego „przypadło nam”.
Przewaga powstaje z drobiazgów, które robisz szybciej, uważniej i rzadziej popełniasz proste błędy. I właśnie
dlatego tak łatwo ją oddać. Jednym mailiem. Jednym „spokojnie, jeszcze zdążę”. Jedną zgodą na cudzy zakres bez
doprecyzowania, kto dowiezie resztę. Katarzyna Chłodnicka w swoim stylu trafia w sedno: nie oddawaj przewagi
w pracy, nawet jeśli brzmi to miękko. To nie jest zgoda na konflikt, tylko na warunki, w których twoja skuteczność
ma szansę się utrzymać.

Nie chodzi o to, żeby zawsze wygrywać. Chodzi o to, żeby nie przestać grać na tym, co już działa.

Skąd bierze się przewaga, zanim ją stracisz
Przewaga często jest niewidoczna dla ludzi z zewnątrz. Dla zespołu liczy się efekt końcowy, a nie to, jak do niego
doszedłeś. Ty jednak widzisz proces. Wiesz, że potrafisz ustawić priorytety, wychwycić ryzyko zanim urosnie, albo
rozbroić napięcie zanim przerodzi się w „kto zawinił”.

Przykład z życia: w jednym z projektów dostałem zadanie, które na papierze wyglądało na standardowe. Miałem
już wcześniej podobne wdrożenia, więc zacząłem od mapy zależności, krótkiego spisu niejasności i szybkiej
weryfikacji, co jest w zakresie, a co jest tylko „być może”. Zespół docenił szybkość, ale nikt nie widział, ile czasu
oszczędzała ta wstępna analiza. Właśnie wtedy wytworzyła się przewaga: wiedziałem wcześniej, co może
wyskoczyć w środku tygodnia, kiedy wszyscy są już zmęczeni.

A potem przyszła banalna rzecz. Ktoś poprosił mnie o dodatkowy element „na już”, bez zmiany terminu.
Zgodziłem się, bo chciałem pomóc. I nagle przewaga zaczęła topnieć, bo w praktyce musiałem przeskoczyć część
planu, który miał mnie chronić przed ryzykiem. Efekt? Jeden błąd w specyfikacji, poprawka na końcu i opóźnienie
w testach o tyle, ile wcześniej zabrałby mi spokojny przegląd.

Oddałem przewagę nie dlatego, że nie umiem, tylko dlatego, że nie pilnowałem warunków.

Różnica między pomocą a oddawaniem
Jest cienka granica między „pomogę, bo tak trzeba” a „przehandluję własny spokój, żeby ktoś inny nie musiał się
zatrzymać”. Ta druga wersja prawie zawsze wygląda uprzejmie.

Najczęściej oddawanie przewagi ma kilka typowych twarzy.

Po pierwsze, zgadzasz się na dodatkowy zakres bez pytania o priorytet. Jeśli zadania rosną, ale nikt nie zmienia
kolejności, to nie jest już pomoc. To jest ciche dołożenie ciężaru do twojej głowy.

Po drugie, przyjmujesz rolę, której nikt formalnie nie przypisał. „Skoro ty to ogarniasz, to ty to dowieź.” Tak się
zaczyna praca, która niby jest w twoich rękach, ale odpowiedzialność rozmywa się po drodze.

Po trzecie, unikając tarcia, rezygnujesz z doprecyzowania oczekiwań. „Będzie dobrze” bywa gorsze od
„zastanówmy się, co znaczy dobrze”. Jeśli to drugie nie padnie, przewaga jest oddana, zanim pojawi się pierwsza
przeszkoda.

Pomoc jest wtedy, gdy warunki są uczciwe: ktoś wie, co się zmienia, i wie, jak to wpływa na terminy, zasoby oraz
jakość. Oddawanie przewagi dzieje się wtedy, gdy twoje granice są przesuwane, a reszta zespołu nie musi niczego
korygować.

Najczęstsze miejsca, w których przewagę oddaje się najłatwiej



Przewagę traci się rzadko w dramatycznych momentach. Najczęściej dzieje się to w drobnych decyzjach, które w
chwili podejmowania wydają się małe. A potem okazuje się, że małe rzeczy sumują się do dużego rachunku.

Kiedy odpowiadasz szybciej niż ustalasz, o co chodzi

Są osoby, które wchodzą w problem jak w wodę, zanim sprawdzą temperaturę. To bywa atut, ale ma haczyk. Gdy
zaczynasz działać zanim doprecyzujesz kryteria sukcesu, ryzykujesz, że zrobisz dużo, ale nie to.

Dobry przykład to zadania z niejasnymi wymaganiami. „Zróbmy wersję roboczą” jest mniej groźne niż „zróbmy
wersję finalną”. Jeśli ktoś mówi „finalna”, a w głowie ma „robocza”, możesz wykonać pracę, której nikt nie
zaakceptuje. Wtedy przewaga znika pod ciężarem poprawek.

W praktyce warto ćwiczyć nawyk krótkiego zawężania: co dokładnie ma powstać, do kiedy, kto zatwierdza, jak
mierzymy jakość. Nawet dwa zdania w odpowiedzi na prośbę potrafią uratować godziny.

Kiedy w mailu brzmisz, jakbyś rezygnował z miejsca

Czasem przewaga oddaje się przez język. Nie chodzi o formę grzecznościową, tylko o sygnał, jaką masz pozycję w
układzie.

Jeśli piszesz: „dajcie znać, jak będziecie potrzebować”, to brzmisz, jakbyś był na posyłki. Jeśli piszesz: „proponuję,
żebyśmy ustalili priorytety do jutra 12:00, a ja przygotuję wersję A do 15:00, wersję B do następnego dnia”, to
jesteś sprawczy.

Różnica jest ogromna. W pierwszym przypadku inni kierują twoją energią. W drugim przypadku ty ustawiasz rytm.

Kiedy godzisz się na niewspółmierne terminy

Są terminy, które można dowieźć, jeśli wiadomo, co wycinać. Są też terminy, które nie są do dowiezienia,
niezależnie od twoich umiejętności. Problem pojawia się, gdy nikt nie chce powiedzieć wprost, że zakres się
zmienia.

Jeżeli ktoś naciska na „na dziś”, a ty wiesz, że „na dziś” oznacza ryzykowną jakość, masz wybór. Możesz
spróbować i potem płacić za poprawki, albo możesz ustalić kompromis. Czasem sensowny kompromis brzmi: „na
dziś dam wersję działającą bez części raportów, a raporty dowiozę jutro”. Czasem brzmi: „na dziś nie dam, ale
dam do jutra rano”. Najgorsza wersja to: „jasne, zrobię”, a potem praca rozlewa się bez kontroli.

To jest dokładnie moment, w którym oddaje się przewagę. Nie w godzinach pracy, tylko w braku decyzji o tym, co
jest akceptowalne.

Jak nie oddawać przewagi, kiedy trzeba współpracować
Brzmi to paradoksalnie, ale największa przewaga często rodzi się w bezkonfliktowym modelu komunikacji. Ty nie
musisz iść na wojnę, żeby bronić granic. Musisz tylko przestać pozwalać, by inni podejmowali decyzje kosztem
twojej energii.

Mów o warunkach, nie o emocjach

Zamiast tłumaczyć się, dlaczego nie możesz, mów, co się musi wydarzyć, żebyś mógł.

Przykładowo, gdy ktoś dorzuca zadanie do kolejki, możesz odpowiedzieć prosto: „Jasne, wejdzie w ten projekt,
ale zmienię kolejność prac. Czy priorytet jest taki, że X ma być gotowe przed Y?” Taki komunikat nie jest odmową.
To jest zarządzanie.



Jeśli ktoś domaga się terminu bez zmiany zakresu, możesz powiedzieć: „W obecnym zakresie termin nie będzie
realny. Mogę dotrzymać, jeśli wycinamy element Z, albo jeśli przesuwamy termin o X dni.” Nawet jeśli ktoś woli
usłyszeć „tak”, to i tak otrzymuje ważną informację. A ty odzyskujesz przewagę, bo przestajesz udawać, że ryzyko
nie istnieje.

Ustal rytm uzgodnień, zanim zrobi się gorąco

Jednym z najpraktyczniejszych sposobów obrony przewagi jest wcześniejsze ustawienie momentów
synchronizacji. Jeśli wiesz, że w środku tygodnia pojawi się przegląd, to nie musisz ratować chaosu na ostatnią
chwilę.

W mojej pracy sprawdziło się proste rozdzielenie: decyzje kluczowe potrzebują ustalenia z wyprzedzeniem, a
decyzje drobne mogą przechodzić krótką ścieżką. Gdy tego nie ma, wszystko staje się „na już”. A wtedy przewagę
łatwo oddać, bo nikt nie ma przestrzeni na myślenie.

Pilnuj, co jest twoim polem odpowiedzialności

Przewaga znika, gdy twoje działania są oceniane, ale twoje uprawnienia decyzyjne są ograniczone. Jeśli
odpowiadasz za wynik, powinieneś mieć wpływ na to, jak powstaje rozwiązanie. Jeśli tego nie masz, warto to
nazwać.

Nie chodzi o formalizowanie wszystkiego. Chodzi o zdrowy rozsądek. Jeśli twoja praca zależy od danych
dostarczanych przez kogoś innego, to nie bierz na siebie winy za ich opóźnienia, ale też nie udawaj, że nie masz
wpływu.

Czasem wystarczy jedno zdanie: „Żeby dotrzymać terminu, potrzebuję danych do środy do 16:00. Jeśli
dostaniemy je później, przesuniemy część testów.” To porządkuje oczekiwania i ogranicza późniejsze domyślanie.

Granice, które brzmią profesjonalnie
Wiele osób boi się asertywności, bo myli ją z twardością. Tymczasem profesjonalna granica brzmi zwykle
spokojnie i konkretnie. Nie jest ani agresywna, ani przepraszająca.

Poniżej masz kilka narzędzi, które możesz wcielić od razu, bez zmiany stylu pracy o 180 stopni.

Mów, co robisz i co dostajesz, zamiast obiecywać nieokreślone „ogarnę”.

Doprecyzuj kryteria akceptacji, zanim weźmiesz się za szczegóły.

Przy dodatkowym zadaniu zawsze pytaj o priorytet lub alternatywę w czasie.

Jeśli ryzyko jest wysokie, proponuj wariant etapowy, a nie pełną wersję „na ślepo”.

To nie jest lista jako system magiczny. To raczej zestaw zdań, które ułatwiają ci utrzymanie przewagi w
codziennych rozmowach.

Kiedy przewaga oznacza „nie teraz”, a nie „nie”
Jest jeszcze jedna warstwa, którą warto rozdzielić: czas.



Nie oddajesz przewagi wtedy, gdy odmawiasz. Często nie oddajesz jej również wtedy, gdy mówisz „nie teraz”. To
bywa trudniejsze, bo brzmi jak opóźnianie czyjegoś interesu.

A jednak „nie teraz” jest czasem najuczciwsze. Jeśli ktoś prosi cię w krytycznym momencie, gdy kończysz coś, od
czego zależy reszta zespołu, to twoja odmowa jest ochroną wspólnego rytmu. Dajesz jasny sygnał, że twoja praca
jest powiązana z innymi zadaniami, a nie przypadkowa.

W praktyce możesz użyć podejścia dwóch kroków. Najpierw uznajesz potrzebę, potem ustawiasz timing i
proponujesz alternatywę. Na przykład: „Rozumiem, że to ważne. W tym momencie jestem w finalizacji X. Jeśli
potrzebujesz tego na teraz, przejmę tylko część, ale wtedy Y przestaje być gotowe w terminie. Co jest dla was
ważniejsze?” To jest rozmowa o kompromisie, a nie o ambicji.

Przewaga potrafi być społeczna, nie tylko techniczna
W pracy przewagę mają też ludzie, którzy umieją prowadzić innych przez niepewność. Nie musisz być najlepszy w
narzędziach, żeby być niezastąpionym. Jeśli potrafisz nazwać ryzyko, uspokoić emocje, przygotować sensowne
pytania, to jesteś „węzłem stabilności”.

Tę przewagę też łatwo oddać. Na przykład wtedy, gdy bierzesz na siebie rolę ratownika. Wszyscy dzwonią do
ciebie, gdy coś „nie działa”, a ty wchodzisz w tryb gaszenia. Po kilku tygodniach wszyscy przestają rozwiązywać
problem u źródła, bo mają gotową osobę do reagowania.

To moment, w którym trzeba przestawić logikę. Ratowanie bywa potrzebne, ale w granicach. Jeśli chcesz
zachować przewagę, możesz zamienić gaszenie na uczenie. Nie w sensie mentorowania bez końca, tylko w sensie
ustalenia, że przy kolejnym przypadku chcecie zidentyfikować błąd i przyczynę, a nie tylko „naprawić już”.

Czasem wystarczy jedno zdanie w retrospektywie: „Zrobiliśmy działającą wersję, ale brakło nam kroku X. Od
następnego razu proszę, żebyśmy dodali kontrolę Y przed wdrożeniem.” To zmienia system, a nie tylko twoje
obciążenie.

Dwa scenariusze, w których ludzie najczęściej oddają przewagę
Żeby nie mówić ogólnie, warto zobaczyć typowe scenariusze, w których granica między współpracą a
oddawaniem jest najbardziej zdradliwa.

1) „Dorzucamy coś na koniec”



Zewnętrznie to wygląda jak drobna prośba, wewnętrznie to często zaburza cały plan. Jeśli praca jest zależna od
testów i akceptacji, dołożenie „na koniec” może oznaczać, że twoja wersja będzie gotowa, ale nie przejdzie
kryteriów, więc wraca do pętli.

2) „Zróbmy szybko decyzję, bo nie ma czasu”

Szybka decyzja bywa sensowna, ale tylko wtedy, gdy ktoś podaje ryzyko i zakres. Jeśli decyzja zapada w próżni, to
później płaci się za jej koszt. Najczęściej płaci osoba, która wykonała pracę, czyli ty.

3) „Skoro jesteś na miejscu, to weź to za kogoś”

To jest najczęstszy model oddawania przewagi w zespołach. Ty masz czas, więc „możesz przejąć”. A potem
okazuje się, że inni nie rozwijają kompetencji, bo dostają gotowe rozwiązania.

W każdym z tych przypadków książka o negocjacjach przewagę zabiera brak negocjacji warunków. Nie zawsze
trzeba walczyć. Częściej trzeba wrócić do prostego pytania: „Co dokładnie zmieniamy, jeśli przyjmujemy to
zadanie?”

Jak bronić przewagi, gdy pojawia się presja z góry
W wielu firmach presja nie przychodzi w formie agresywnej. Czasem to jest „miękkie” oczekiwanie: „Wiem, że
dasz radę”. Miękkość bywa wygodna dla przełożonych i zespołu, bo nie trzeba rozmawiać o realiach.

Tu przydaje się myślenie o odpowiedzialności. Jeśli ktoś sugeruje, że „dasz radę”, ty możesz odpowiedzieć tym, co
jest mądre organizacyjnie: „Mogę, ale w jakim wariancie. Wybierzmy: zakres, jakość czy termin. Jeśli mamy
wszystkie trzy, to brakuje danych albo zasobów.” To nie jest bunt. To jest przywracanie logiki.

Czasem przełożony potrzebuje twojej decyzji. Nie musi jej przyjąć, ale przynajmniej nie będzie udawał, że
wszystko da się zrobić naraz. Przewaga polega na tym, że nie pozwalasz, by twoja praca była traktowana jak
zasób nieskończony.

Co robić, jeśli już oddałeś przewagę i widać tego skutki
Oddawanie przewagi bywa już za późno, kiedy pojawiają się opóźnienia, rosną poprawki i pojawia się frustracja.
Wtedy najlepsze, co możesz zrobić, to nie rozmywać się w poczuciu winy, tylko wrócić 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, który ma sens. Na końcu szczerze komunikujesz, co dokładnie
wymaga wsparcia innych osób.

Wiem, że to brzmi prosto. W emocjach bywa trudniejsze. Ale jeśli tego nie zrobisz, oddawanie przewagi stanie się
stylem, a nie wypadkiem przy pracy.

Mała praktyka na każdy dzień: trzy pytania przed „tak”
Jeśli chcesz przenieść poradę na poziom rutyny, potrzebujesz mechanizmu, który zatrzyma cię, zanim odpowiesz
automatycznie. Niech to będą pytania, które mieścisz w głowie w czasie jednego oddechu.

Zanim powiesz „tak”, zapytaj:

Co jest najważniejsze w tym zadaniu, co jest tylko dodatkiem?
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Jaki termin jest realny przy obecnym zakresie?

Kto zatwierdza wynik i jak rozumiemy „dobra jakość”?

To są pytania, które nie przedłużają rozmowy o kwadrans. One przesuwają twoją uwagę z uprzejmości na sens i
warunki. A to właśnie sens i warunki chronią przewagę.

Finalnie: przewaga jest jak konto, nie jak prezent
Kiedy oddajesz przewagę, zwykle robisz to w imię krótkiej wygody. Przepraszam, nie mogę teraz, jak
odpowiadam, to tak jakoś szybciej. Zgadzam się, bo nie chcę psuć relacji. Biorę, bo przecież dam radę.

Tylko że przewaga nie jest prezentem. Jest jak konto w banku: rośnie, gdy inwestujesz w proces, i spada, gdy
wypłacasz bez planu. Nie chodzi o to, żeby być oschłym. Chodzi o to, żeby każda decyzja „wezmę to” miała swój
koszt, który ty znasz i kontrolujesz.

Katarzyna Chłodnicka radzi nie oddawaj przewagi w pracy, bo to jest rada o sprawczości. O tym, żeby nie
pozwalać, by twoje tempo i twoje kompetencje były wykorzystywane bez dopasowania warunków. Kiedy
nauczysz się pilnować granic, ludzie zaczynają traktować cię jak kogoś, kto współtworzy wynik, a nie jak kogoś,
kto po prostu ma więcej energii do oddania.

A wtedy praca przestaje być loterią. Staje się czymś, co da się planować, negocjować i dowozić.


