
The next conversation

Powiedzmy to sobie jasno

Jefferson Fisher

Dlaczego warto?

Dzisiaj bierzemy na warsztat książkę „Powiedzmy to sobie

jasno. Jak rozmawiać, by dojść do porozumienia”.

Jej autorem jest Jefferson Fisher – doświadczony

amerykański adwokat procesowy, który na co dzień staje

w sądzie do najtrudniejszych konfrontacji i negocjacji.

Ile razy zdarzyło Ci się "wygrać" kłótnię, ale po wszystkim

czułeś, że tak naprawdę przegrałeś coś znacznie

ważniejszego – zaufanie, szacunek i relację z drugą osobą?

Autor udowodni nam coś całkowicie sprzecznego z tym,

czego uczą nas w internecie: sporu się nie wygrywa.

Poznamy potężne techniki i psychologiczne triki, które

pomogą nam prowadzić trudne rozmowy i dojść do

porozumienia z innymi

Lekcja 1

Zwycięstwo w sporze to w rzeczywistości porażka w

relacji

Kiedy za wszelką cenę dążymy do udowodnienia swojej

racji i "pokonania" przeciwnika, tracimy coś znacznie

cenniejszego: zaufanie, szacunek oraz szansę na

prawdziwe porozumienie.

Autor podkreśla, że celem komunikacji nie powinno być
wygrywanie, lecz rozplątywanie węzłów i poznanie

perspektywy drugiej strony.

"Efekt fali" (Ripple Effect)

Słowa mają siłę wykraczającą daleko poza twój horyzont

poznawczy

Sposób, w jaki potraktujesz kasjera w sklepie lub

zirytowanego współpracownika, bezpośrednio wpłynie na

to, w jakim nastroju wrócą oni do domu i jak potraktują

swoje dzieci czy partnerów. Fale tych słów rozchodzą się

na kolejne pokolenia, których nawet nie spotkasz

Każdy spór to w istocie zderzenie dwóch różnych światów

i ukrytych w nich problemów, a właściwe podejście do

konfliktu zamienia go w szansę na głębszą relację.

Osoba, którą widzisz, nie jest tą, z którą rozmawiasz

Autor zauważa, że zewnętrzna agresja, podniesiony głos

czy niecierpliwość to często tylko wierzchołek góry

lodowej.

Pod powierzchnią agresywnego zachowania niemal

zawsze kryją się ukryte lęki, stres, zmartwienia lub

życiowe zmagania.

Kiedy człowiek szybko eskaluje napięcie od poziomu 1 do

10, oznacza to, że w jego głowie toczy się inna,

niesłyszalna dla nas rozmowa, która osłabia jego filtry i

przejmuje kontrolę nad reakcjami.

Przykład: skrajnie agresywny świadek w sądzie i reakcja

autora

Choć pierwszą reakcją autora była chęć obrony i

zrewanżowania się ciętą ripostą, powstrzymał on ten

odruch.

Zrozumiał, że agresja świadka musi mieć głębsze dno,

dlatego po chwili ciszy zadał niespodziewane pytanie:

„Proszę mi powiedzieć, jakie największe problemy

spotkały pana w tym roku?”

Wtedy olbrzymi Bobby załamał się i ze łzami w oczach

wyznał, że musiał oddać matkę do domu opieki, jest z tym

zupełnie sam i nie radzi sobie z prawniczymi procedurami.

Lekcja 2 Następna rozmowa

Zawsze mamy szansę na naprawienie błędów

komunikacyjnych w kolejnej rozmowie

Zmiana nastawienia – od udowadniania do uczenia się

Zamiast zakładać wygraną i natychmiastowe przyznanie

nam racji przez rozmówcę, musimy wyznaczyć sobie w

rozmowie mały, realistyczny cel

np. "Zamiast próbować coś udowodnić, spróbuję się
czegoś nauczyć"

Błędne posiadanie nierealistycznych oczekiwań

Często odgrywamy w głowie scenariusz idealnego

spotkania, w którym po naszym błyskotliwym argumencie

druga strona kapituluje i natychmiast przeprasza

Niestety, zakładany przez nas wyidealizowany cel

prowadzi do głębokiego rozczarowania, ponieważ

zderzenie z rzeczywistością i prawdziwymi emocjami

rozmówcy od razu wyprowadza nas z równowagi.

Według autora obniżenie poprzeczkii ustalenie drobnego,

dającego się zrealizować celu zdejmuje z nas ciężar i

umożliwia otwarty dialog.

np. "Chcę zrozumieć nawzajem nasze emocje bez

wydawania osądów"

fundamentem mocnej relacji nie jest wygrywanie starć,

lecz chęć nawiązywania więzi

Pułapka psychologiczna: Reżyserowanie rozmowy w

głowie

Próba przewidzenia i zaplanowania każdego słowa w

trudnej rozmowie prowadzi niemal zawsze do katastrofy i

rozczarowania

Opadające maski

Z psychologicznego punktu widzenia, dopiero "następna

rozmowa" jest tą, w której maski opadają i ujawnia się

prawdziwa natura człowieka

W kontekście konfliktów, kolejna rozmowa ma największą

moc uzdrawiania, ponieważ pozwala działać z dystansu,

kiedy emocje już opadną

Daje nam szansę dodania odpowiedniego kontekstu i

zreflektowania się nad sprawą w sposób, który nie był

możliwy pod wpływem adrenaliny za pierwszym razem.

Lekcja 3 Dwuetapowa weryfikacja porozumienia

Autor tłumaczy, że prawdziwe porozumienie działa jak

weryfikacja dwuetapowa przy logowaniu. Składa się z

dwóch nierozerwalnych części:

1 - musisz wewnętrznie zrozumiećto, co ktoś mówi

2 - oraz zewnętrzniezasygnalizować tej osobie, że została

wysłuchana.

Jeśli kogoś rozumiesz, ale tego nie okażesz – nie ma

porozumienia.

Jeśli kiwasz głową (sygnalizujesz), ale w ogóle nie

rozumiesz (lub nie słuchasz) – również nie ma

porozumienia.

Efekt przewodzenia kostnego (dlaczego nie słyszymy

samych siebie)

Kiedy do kogoś mówimy, często nie zdajemy sobie sprawy,

że brzmimy ostro lub niemiło. Dlaczego?

Dźwięk, który my sami słyszymy w naszej głowie,

powstaje w wyniku wibracji kości czaszki, co nadaje

naszemu głosowi głębsze, bogatsze brzmienie. Z kolei inni

słyszą nasz głos przewodzony przez powietrze.

Stąd tak częste zdziwienie, gdy odsłuchujemy własne

nagrania ("To ja naprawdę tak brzmię?").

Z tego biologicznego faktu wynika ważna lekcja o braku

samoświadomości: często wysyłamy do otoczenia sygnały,

tiki czy intonacje głosowe, z których kompletnie nie

zdajemy sobie sprawy, a to generuje niepotrzebne

konflikty.

Uważaj na SMSy

Tekst na ekranie to tylko piksele, pozbawione uśmiechu

czy życzliwego tonu.

Nie da się zbudować „porozumienia” przez zimny ekran.

Kiedy czujesz, że intencja w wiadomości tekstowej jest

odczytywana źle, natychmiast zrezygnuj z „przekazu” i

zadzwoń (użyj głosu)

Lekcja 4 Zgoda na niezgodę
to niezwykle uwalniające podejście do komunikacji,

zdejmujące z nas ciężar nierealistycznych oczekiwań.

Obala ono popularny mit, że każda udana dyskusja musi

zakończyć się pełnym kompromisem i uśmiechem na

twarzach obu stron.

Kiedy autor był nastolatkiem i buntował się przeciwko

zasadom (które wydawały mu się niesprawiedliwe), jego

ojciec mówił mu kluczowe zdanie: „Nie musi ci się to

podobać, musisz to tylko zrozumieć”

Zrozumienie nie wymaga aprobaty

Powszechnie uważa się (często za sprawą poradników), że

ułatwianie rozmowy powinno polegać na tym, aby wszyscy

odeszli od stołu zadowoleni.

Obalenie mitu „Happy Endu” w komunikacji

Autor kategorycznie się z tym nie zgadza, podkreślając, że

szczera komunikacja nie ma nic wspólnego ze szczęściem

Porozumienie nie polega na uszczęśliwianiu wszystkich

dookoła.

Kiedy prowadzisz trudną rozmowę (np. z pracownikiem o

zwolnieniu lub z dorastającym dzieckiem), twoim celem

nie jest to, by rozmówca się z tobą radośnie zgodził.

Chodzi o dwuetapową weryfikację – abyście nawzajem

usłyszeli swoje perspektywy i jasno określili granice

Prawo do zaniechania porozumienia

Nie do każdej rozmowy porozumienie jest wręcz

konieczne.

Jeśli druga strona wcale nie chce nawiązać kontaktu lub

celowo sabotuje dialog, odpuszczenie nie oznacza, że

ponieśliśmy porażkę.

Zgoda na to, że relacji nie da się w danym momencie

naprawić, sprawia po prostu, że stajemy się mądrzejsi i

oszczędzamy własną energię mentalną.

Czasami właściwą decyzją jest zaniechanie porozumienia i

rozluźnienie więzi.

Pamiętaj: Twoim celem nie jest uszczęśliwienie

rozmówcy.

Twoim celem jest przeprowadzenie dwuetapowej

weryfikacji: wysłuchanie jego perspektywy i upewnienie

się, że on jasno zrozumiał Twoją decyzję, pozostawiając

mu pełne prawo do tego, by w głębi duszy się z nią nie

zgadzał.

Lekcja 5 Zdania "zabijające porozumienie"

to w dużej mierze komunikaty wynikające z braku

pewności siebie.

Zamiast prowadzić do szczerego i równego dialogu,

sprawiają one, że z góry stawiamy się na przegranej

pozycji, a rozmówca traci do nas szacunek.

Autor dzieli te szkodliwe zwroty na trzy główne kategorie:

Owijanie w bawełnę i przepraszanie za własną obecność

Przykłady zdań: „Cześć, przepraszam, że przeszkadzam.

Pomyślałam sobie – i tutaj od razu mi przerwij, jeśli to nie

ma sensu – że...”, „Strasznie przepraszam, że

przeszkadzam...”.

Traktując własne myśli jak przeszkodę, wysyłamy sygnał,

że postrzegamy siebie jako kogoś podrzędnego.

Co ciekawe, kiedy mówimy „Strasznie przepraszam, że

przeszkadzam”, nasz rozmówca podświadomie odczytuje

to dosłownie jako: „Będę ci teraz przeszkadzać”

Dyskredytowanie własnych słów na starcie

To zdania, w których celowo (często z fałszywej

skromności) obniżamy wartość tego, co za chwilę

powiemy.

Przykłady zdań:

„To pewnie głupie pytanie, ale...”,

„Wiem, że to pewnie zabrzmi głupio...”,

„Pewnie wiesz lepiej ode mnie...”.

Jeśli sami nie wierzymy, że nasze słowa mają wartość,

druga strona również w nie nie uwierzy.

Szukanie ratunku i aprobaty na końcu wypowiedzi

Przykłady zdań:„...i dlatego wydaje mi się, że to się może

sprawdzić. Czy to rozsądne?”, „Czy to ma sens?”, „Czy to

jasne?”.

Ryzykujemy jego obrażenie, ponieważ podświadomie

sugerujemy, że mógł nas nie zrozumieć.

Zamiast szukać aprobaty, po prostu zapytajmy o opinię:

„Co o tym myślisz?”albo „Jak ci to brzmi?”.

Lekcja 6 Biologia kłótni

Opierając się na wiedzy z zakresu działania

autonomicznego układu nerwowego można wyróżnić dwie

fazy każdej kłótni:

Faza zapalna (Tryb „Walka albo ucieczka”)

Kiedy pojawia się bodziec zapalny (np. krytyka), nasze

ciało migdałowate wykrywa zagrożenie i wydziela

adrenalinę.

Co najważniejsze, funkcje kory przedczołowej

(odpowiedzialnej za racjonalne myślenie i regulację

emocji) zostają stłumione.

Działamy impulsywnie, kieruje nami współczulny układ

nerwowy, a naszą pierwszą reakcją jest atak (raniące

słowa) lub ucieczka (trzaśnięcie drzwiami).

Autor ilustruje to kłótnią małżeństwa, Johna i Grace, o

porę snu ich trzyletniej córki. Oboje są zmęczeni. Grace

traci panowanie i krzyczy: „To ja muszę znosić jej grymasy,

gdy ty sobie chodzisz, dokąd ci się podoba!”. John,

wchodząc w tryb walki, odpowiada bolesnym atakiem:

„Chcesz, żeby skończyła jak twoja matka wariatka?”.

Faza schładzania (Tryb „Odpoczynek i trawienie”)

Kiedy ogień przygasa, do głosu dochodzi przywspółczulny

układ nerwowy.

Kora przedczołowa wznawia obiektywną analizę, oddech

zwalnia, a my najczęściej odczuwamy żal i myślimy:

„Dlaczego ja to powiedziałem?”.

Lekcja 7 Twoje pierwsze słowo to oddech

1 - Zanim odpowiesz na atak, zastosuj oddech

konwersacyjny

– powolny wdech nosem (trwający ok. 3 sekundy) i

dwukrotnie dłuższy wydech ustami.

W ten sposób dajesz sobie czas na refleksję i fizjologicznie

powstrzymujesz wyrzut adrenaliny, blokując eskalację

własnych emocji.

2 - Następnie pozwól słowom upaść na podłogę

Gdy padają raniące, niesprawiedliwe oskarżenia, w chwili

ciszy wyobraź sobie, że upadają one na podłogę, zanim w

ogóle do ciebie dotrą.

Oprzyj się instynktownej pokusie, by je "podnieść" i

odrzucić. Z tego, że ktoś "kopnął piłkę", wcale nie wynika,

że musisz rzucać się do obrony bramki – nie na każdą

wypowiedź trzeba reagować.

3 - Załóż dobrą wolę i uruchom ciekawość

Zmień kierunek myślenia z defensywnego na analityczny.

Zamiast skupiać się na własnym urażonym ego ("Jak ona

śmie tak do mnie mówić?"), zadaj sobie w myślach pytania:

"Skąd się to u niej bierze?", "Czym jest teraz

przytłoczona?".

Traktuj ostre słowa nie jako napaść na ciebie, ale

zdesperowaną prośbę organizmu tej osoby o usunięcie

jakiegoś zagrożenia lub stresu.

Błąd, który popełnił John

Zareagował instynktownie. Odebrał słowa żony jako

personalny atak na swoją tożsamość i kompetencje

ojcowskie ("Co ja mogę wiedzieć?! Czyli niby tylko ty się o

nią troszczysz?").

Wszedł w fazę zapalną, jego logiczne myślenie (kora

przedczołowa) zostało wyłączone i w ramach obrony

zdetonował "bombę", uderzając w najczulszy punkt żony:

"Chcesz, żeby skończyła jak twoja matka wariatka?".

W ten sposób oboje okopali się na swoich pozycjach, a

konflikt eksplodował.

Co zrobiłby mądry John:

Zastosowałby "szybki skan" i oddech

Zamiast rzucać się do ciętej riposty, zamilkłby na moment

i wziął głęboki oddech konwersacyjny, powstrzymując

własną fazę zapalną.

Użyłby "small talku" do samego siebie

W ułamku sekundy przypomniałby sobie swoje wartości,

mówiąc w myślach np.: "Odpuść i skup się na tym, co

ważne" lub "Nie daj się sprowokować, John".

Spojrzałby pod powierzchnię

Zrozumiałby zasadę, że osoba, którą widzi (agresywna i

krzycząca Grace), to w rzeczywistości wyczerpana,

przebodźcowana matka, która rozpaczliwie potrzebuje

struktury i pomocy przy dziecku.

Ukryta prawda: Osoba, którą widzisz, nie jest tą, z którą

rozmawiasz

Pozwoliłby niesprawiedliwym słowom "upaść" Zignorowałby zarzut "nigdy cię tu nie ma".

Odpowiedziałby asertywnie i z empatią

"Widzę, że jesteś dzisiaj kompletnie wyczerpana" albo

"Słyszę, że padasz z nóg. Zgadzam się, że mała powinna

już spać. Idź odpocząć, ja to teraz przejmę".

Mądry John wiedziałby, że sporu się nie wygrywa.

Reagując w ten sposób, obroniłby siebie przed

niepotrzebnym stresem, błyskawicznie ugasił konflikt i

oszczędziłby obojgu przykrej "fazy schładzania", pełnej

wstydu, dystansu i poczucia winy z powodu

wypowiedzianych w gniewie słów.

Lekcja 8

Pewność siebie to skutek, a nie przyczyna

Pewność siebie to nie jest cecha, z którą się rodzimy, ani

przełącznik, który możemy wcisnąć na zawołanie (to po

prostu uczucie).

Jedynym sposobem, aby poczuć się pewnie, jest

asertywne działanie i odpowiedni dobór słów.

Kiedy celowo zaczynasz mówić w sposób stanowczy,

uruchamiasz pozytywne sprzężenie zwrotne

asertywne słowa budują wewnętrzną pewność siebie, a ta

z kolei sprawia, że mówisz jeszcze asertywniej.

Ekonomia komunikacji (popyt i podaż)

Im więcej słów używasz do wyjaśnienia jakiejś sprawy,

tym mniej wartościowe się one stają w oczach odbiorcy.

Nadmierne, nerwowe tłumaczenie się zabija Twoją

wiarygodność, bo sugeruje, że sam nie wierzysz w to, co

mówisz.

Intonacja oznajmująca

Wiele niepewnych osób kończy zdania oznajmujące z

intonacją wznoszącą (jakby zadawały pytanie), co

podświadomie komunikuje wahanie i szukanie aprobaty.

Asertywny głos zawsze kończy się intonacją opadającą lub

neutralną.

Oto zbiór konkretnych narzędzi, które pomogą Ci mówić

tak, aby inni od razu odczuli Twoją pewność siebie.

1. Wyrzuć słowa pomniejszające (np. „tylko”,

„zasadniczo”)

Usunięcie jednego zbędnego słowa natychmiast wzmacnia

komunikat.

Źle:„Chciałabym tylkokrótko porozmawiać o

konspekcie”.

Dobrze:„Chciałabym krótko porozmawiać o konspekcie”.

2. Zamień „przepraszam” na „dziękuję”

Ciągłe przepraszanie za drobnostki niszczy Twoje

poczucie własnej wartości i sprawia, że wychodzisz na

osobę kłopotliwą. Przepraszaj tylko wtedy, gdy faktycznie

zawinisz.

Źle:„Przepraszam za spóźnienie”.

Dobrze:„Dziękuję za waszą cierpliwość”.

Źle:„Przepraszam, że przeszkadzam”.

Dobrze:„Dziękuję za pomoc”.

3. Deklaruj swoje czyny (czas teraźniejszy)

Zamiast biernych, asekuracyjnych zdań, bierz

odpowiedzialność za to, co robisz. Buduje to Twoją

sprawczość i udowadnia, że panujesz nad sytuacją.

Źle:„Proszę zwrócić uwagę na załącznik” (w e-mailu).

Dobrze:„Załączam umowę”.

Źle:(Pusta groźba w kłótni) „Przysięgam, jeśli powiesz to

jeszcze raz, wychodzę!”.

Dobrze:(Asertywne działanie) „Wychodzę” – po czym

faktycznie opuszczasz pokój.

4. Zastąp przypuszczenia pewnością
Drobna zmiana czasownika sprawia, że stajesz się w

oczach innych (i swoich własnych) autorytetem.

Źle:„ Myślę, że mogę pomóc” albo „Chybawiem, gdzie tego

szukać”.

Dobrze:„ Jestem pewny, że mogę pomóc” albo „Jestem

pewna, że wiem, gdzie szukać”.

5. Nie wiesz? Użyj kotwicy doświadczenia

Gdy dostajesz trudne pytanie w pracy, nie wpadaj w

popłoch i nie rzucaj wypełniaczy („yyy...”). Przyznanie się

do niewiedzy to dowód skromności, ale warto natychmiast

wesprzeć się doświadczeniem.

Źle:Nerwowe wymyślanie odpowiedzi i owijanie w

bawełnę.

Dobrze:„Z takim problemem jeszcze się nie zetknąłem. Z

mojego doświadczenia wynika jednak, że...”.

Lekcja 9 Odbierz im dopaminę

Atak jako „zastrzyk dopaminy”

Kiedy ktoś jest wobec ciebie nieuprzejmy, obraża cię lub

poniża, tak naprawdę chce coś od ciebie uzyskać:

dopaminę (hormon nagrody i dobrego samopoczucia).

Taka osoba rekompensuje sobie własne braki i kompleksy

– czuje się silniejsza, kontrolując twoją negatywną

reakcję.

Jeśli odpowiesz jej gniewem lub wyzwiskiem, dasz jej

dokładnie to, czego pragnie, i nakarmisz jej ego.

Twoim celem w takiej rozmowie jest całkowite

zablokowanie jej tego "zastrzyku dopaminy".

Jak reagować na różne trudne zachowania:

Gdy ktoś cię obraża lub lekceważy

Celem obelg (np. "Jesteś idiotką") jest sprawienie ci bólu.

Zamiast odgryzać się tym samym, zastosuj te techniki:

Niech to powtórzy

Poproś spokojnie: "Chciałabym, żebyś to powtórzyła" lub

"Nie do końca zrozumiałem, możesz powtórzyć?".

Odbierasz tej osobie światło reflektorów i zmuszasz, by

sama zmierzyła się z ciężarem własnych słów.

Spytaj o intencję

Zapytaj wprost o efekt, jaki chciała wywołać: "To miało

mnie zranić?" lub "Chciałeś mnie tym zawstydzić?".

Jeśli uwaga była ukryta pod płaszczykiem "żartu", spytaj:

"Naprawdę chciałeś być nieuprzejmy?".

8-sekundowa pauza (technika „lustra”)
Jak to działa? Kiedy ktoś kłamie lub cię obraża, spodziewa

się twojej reakcji obronnej.

Zamiast tego zamilcz na 8 sekund.

Niezręczna cisza sprawia, że słowa wiszą w powietrzu, a

agresor musi przejrzeć się w nich jak w lustrze.

Z powodu dyskomfortu często sam pęka, zaczyna się

tłumaczyć i wycofywać ze swoich słów.

W praktyce:Ktoś cię atakuje? Zamiast szukać ciętej

riposty, po prostu policz w głowie do ośmiu i patrz, jak ta

osoba sama gubi się we własnych słowach.

Dlaczego to takie skuteczne?

Jest kuloodporne: Twojego milczenia nie da się użyć

przeciwko tobie.

Działa jak echo: Zmusza atakującego do zderzenia się z

własnym atakiem.

„Nieprzeprosiny”

Wiele osób nie potrafi wziąć odpowiedzialności za swoje

błędy i stosuje uniki, które mogą ranić jeszcze bardziej.

Oto jak korygować ich zachowanie:

Brak empatii: "Przykro mi, że tak się czujesz."
Twoja odpowiedź: "Nie przepraszaj za to, jak się czuję,

tylko za to, co zrobiłeś".

Warunkowość: "Przepraszam, jeśli cię zdenerwowałem." Twoja odpowiedź: "A teraz zamień »jeśli« na »że«".

Wymówka: "Przepraszam, byłem bardzo zestresowany."
Twoja odpowiedź: "Nie musisz przepraszać za swój stres,

tylko za swoje słowa".

Toksyczne zgrywanie ofiary: "Przepraszam, że jestem

taką straszną osobą."
Twoja odpowiedź: "Wciąż czekam na przeprosiny".

Obracanie w żart: "Przecież ja tylko żartowałem."
Twoja odpowiedź: "Mnie nie rozbawiłeś" lub "Spróbuj być

zabawniejszy".

Lekcja 10 Odpuszczanie błahych sporów

Filtr "Czy to jest tego warte?" Kolejnym aspektem

trudnych ludzi jest to, że potrafią wciągnąć nas w kłótnię o

każdy, nawet najmniejszy drobiazg.

Autor podaje przykład partnera, który pyta z pretensją:

„Zastanawiam się, czy zmienić proszek do prania na ten z

reklamy. Co ty na to?”. Ty wolisz stary, on upiera się przy

nowym, bo jest "eko".

Zamiast odpalać fazę zapalną i kłócić się o chemię

gospodarczą, zastosuj ostateczny filtr rozbrajający

napięcie: „Czy my się musimy zgadzać w tej sprawie?”.

To proste pytanie natychmiast skłania drugą osobę do

zreflektowania się nad mikroskopijną wagą problemu i

pozwala wam obojgu odpuścić konflikt bez "przegrywania

Co jednak zrobić, gdy na pytanie z pierwszego filtra

partner odpowie: „Wydaje mi się, że tak”? Przechodzisz

wtedy do drugiej fazy obrony.

Stosujesz kolejny filtr i pytasz asertywnie: „A czy musimy

się co do tego zgodzić już teraz?”

Rozmówca znów musi użyć logiki, po czym stwierdza: „No,

chyba nie. Możemy najpierw go wypróbować, a potem

postanowić”.

Rozbraja to bombę emocjonalną i przenosi problem do

momentu, w którym będziecie mieli więcej informacji lub

po prostu będziecie lepiej przygotowani na dyskusję.


