Sformutowanie ,nie oddawaj przewagi” brzmi jak hasto z plakatu w biurze sportowym albo w podreczniku do
taktyki. W praktyce to jednak co$ znacznie bardziej przyziemnego: chodzi o nawyk decyzji, ktore utrzymuja twoja
korzystng pozycje, zamiast oddawac jg w drobnych, pozornie niewinnych momentach. Przewaga moze by¢
techniczna, organizacyjna, finansowa, psychologiczna, a czasem czysto informacyjna. | w kazdej z tych wersji

mechanizm jest podobny: twoja przewaga nie ,dziata sama”, dopéki nie pilnujesz ryzyka, tempa i jakosci kontroli.

Ta zasada jest tez niewygodna, bo wymaga powsciagliwosci. tatwiej jest nacisna¢, ryzykowad, przyspieszyc,
,dobic¢” co$ na site. Trudniej jest utrzymac rowne rece wtedy, gdy wydaje sie, ze i tak juz wygrates. Wtasnie wtedy

najczesciej oddaje sie przewage.

Ponizej rozktadam to ksigzka kontrolowanie rozmow na praktyke, z przyktadami z pracy, negocjacji i projektéw,
oraz z tym, jak rozpozna¢ moment, w ktdérym przewage zaczynasz oddawad, nawet jesli jeszcze nic

dramatycznego sie nie stato.

Co jest ,przewaga”, a co tylko chwilowym komfortem

Pierwszy btad, jaki ludzie popetniaja, brzmi: mylg przewage z wygoda. Przewaga jest czyms, co daje ci realna
przewage decyzyjna lub wykonawcza, czyli sprawia, ze twoje kolejne ruchy sa tansze, szybsze albo skuteczniejsze
od ruchoéw drugiej strony. Komfort to natomiast stan, w ktorym ,jakos idzie”, ale nie ma stabilnego mechanizmu,

ktory te dobra sytuacje podtrzymuje.
Przewaga moze wygladac réznie:

® Masz lepszy dostep do informacji, a przez to podejmujesz decyzje szybciej i z mniejsza liczba bteddw.
* Kontrolujesz proces, harmonogram albo zasoby, wiec to ty narzucasz rytm.
* Masz przewage kompetencyjna, czyli potrafisz zrobic cos lepiej, a ryzyko btedu jest nizsze.

* Masz przewage relacyjng, bo druga strona ufa ci w okreslonej dziedzinie.

Komfort czesto jest ztudzeniem, bo pojawia sie np. Wtedy, gdy przeciwnik popetnia btedy, a ty jedynie na nie
reagujesz. Jesli przeciwnik przestaje sie potykal, przewaga znika. Gdy zrozumiesz te roznice, tatwiej pojaé sens
zasady. ,Nie oddawaj przewagi” nie oznacza, ze masz wiecznie dziatac z takim samym impetem. Oznacza, ze masz

zachowad to, co sprawia, ze jeste$ w lepszej pozycji.

W praktyce to zwykle oznacza trzy rzeczy: utrzymanie kontroli, ograniczenie ryzyka oraz pilnowanie warunkow,

ktore sprawiaja, ze przewaga w ogole dziata.

Mechanizm: gdzie zwykle oddaje sie przewage

Oddawanie przewagi rzadko ma postac¢ jednego, spektakularnego btedu. Najczesciej to seria matych decyzji,
ktére razem sktadaja sie na utrate kontroli. W pracy widziatem to w wielu formach, w tym w projektach, w

negocjacjach i w codziennym zarzadzaniu zespotem.
Najczestsze ,punkty odptywu” wygladaja tak:

Po pierwsze, przewage oddajesz wtedy, gdy przestajesz dba¢ o aktualno$¢ planu. Ludzie lubig wykona¢ pierwsza
czes¢ roboty dobrze, potem na chwile zwalniaja i zaktadaja, ze ,skoro szto, to dalej tez pojdzie”. Tymczasem
zmieniaja sie ograniczenia: kto$ wraca z urlopu i ma nowe wymagania, pojawia sie ryzyko prawne, klient zyskuje
nowa informacje. Jesli nie aktualizujesz zatozen, oddajesz to, co byto twojg przewaga, czyli zdolnos¢ do

przewidywania.
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Po drugie, oddajesz przewage przez zanizenie wymagan na etapie, ktory wydaje sie ,juz prawie domkniety”. To
klasyka w projektach: testy zaczynajg sie pdzniej, standardy jakosci sg ,tylko na chwile”, bo przeciez deadline jest
blisko. Tyle ze im blizej konca, tym wieksza jest cena btedu. Btad znaleziony w srodku procesu bywa drogi, ale

btad na etapie wdrozenia czesto jest wielokrotnie drozszy.

Po trzecie, przewage oddaje sie przez nadmierng pewnos¢ w komunikacji. Jesli druga strona widzi, ze nie jestes$
juz czujny, zaczyna naciska¢ w obszary, w ktérych dotad ustepowates mniej. W negocjacjach to bywa trudne do

wyczucia, bo czasem ustgpienie wydaje sie uprzejmoscia, a jest otwarciem drzwi do re-negocjacji.

Po czwarte, przewage oddajesz wtedy, gdy zaczynasz walczy¢ o uznanie zamiast o wynik. Przyktad z zycia:
dostajesz dobry sygnat od klienta, ze dziata, wiec pokazujesz mu kolejne slajdy, zamiast dopigé zmiane, ktéra
faktycznie rozwiagzuje problem. To brzmi niegroznie, ale jesli klient ma juz powdd, by przestaé wspierac cie

politycznie, to stracisz wiecej niz zyskujesz na ,wizerunku”.

Zasada ,nie oddawaj przewagi” jest wiec higieng procesu, a nie tylko strategig. To sposdb na trzymanie kursu,

kiedy sytuacja psychologicznie zacheca do rozluznienia.

Utrzymanie kontroli: jak wyglada w praktyce
Kontrola nie znaczy mikrozarzadzania. To raczej utrzymanie trzech elementéw: widocznosci, decyzji i granic.

Widocznosc¢ to proste pytania, ktore trzeba utrzymac na biezaco: ,Co jest teraz krytyczne?”, ,Co moze sie posypac
w najblizszych dniach?”, ,Czy mamy dane, zeby powiedzie¢, ze idziemy zgodnie z zatozeniem?”. Widoczno$¢
buduje sie przez krotkie przeglady i szybkie mierniki, ale tez przez to, ze nie odktadasz trudnych rozméw na
pozniej.

Decyzje to tempo i jasnos¢. Jesli przewage daje ci szybkos¢, to musisz dba¢, by decyzje nie utknety w
niekonczacych sie uzgodnieniach. W praktyce oznacza to czasem zmiane struktury spotkan, czasem decyzje: ,to

ja odpowiadam za wybér A", a nie ,zobaczymy, co powiedza wszyscy".

Granice to zasady ryzyka, czyli co wolno, a czego nie. Przewage oddaje sie wtedy, gdy dopuszczasz do
.kreatywnosci pod presja”. Jedli nie masz zdefiniowanych ograniczen, ludzie prébuja improwizowa¢, bo w ich
gtowie to jedyna droga do dowiezienia. Im bardziej przewaga jest zalezna od jakosci, tym bardziej granice

powinny by¢ twarde.

W mojej pracy najwieksza roznice robity dwie proste praktyki: konsekwentne $ledzenie krytycznych zaleznosci
oraz szybkie ,odswiezanie prawdy”. Odswiezanie prawdy brzmi abstrakcyjnie, ale sprowadza sie do tego, ze co
pewien czas wracasz do zatozen i sprawdzasz, czy nadal sg prawdziwe. Jesli nie, wprowadzasz korekte. Jesli tak, to

mozesz spokojniej zarzadzac reszta.

Ryzyko: przewage podgryza to, co ,,w sumie jeszcze zdazymy”

Jest w tym co$ przewrotnego: przewaga czesto daje ludziom poczucie, ze moga sobie pozwoli¢ na pewne skroty.
.Damy rade”, ,wydaje sig, ze nie bedzie problemu”, ,zajmiemy sie tym po X". To sg zdania, ktére w krotkim czasie

brzmia jak optymizm, a w dtugim czasie staja sie mechanizmem oddawania przewagi.
Ryzyko oddaje sie w trzech miejscach.

Pierwsze, kiedy obnizasz czestotliwos¢ weryfikacji. Zamiast sprawdzac codziennie, sprawdzasz ,jak bedzie czas".

W Srodowisku, gdzie btad rosnie wyktadniczo, to proszenie sie o strate.



Drugie, kiedy weryfikujesz po fakcie. Jesli twoja przewaga jest w procesie, a nie w szczesciu, to musisz sprawdzaé
w trakcie. Przyktad: jesli wdrozenie zalezy od zgodnosci z regulacjami, to nie mozesz liczy¢ na to, ze ,na koncu

kto$ sprawdzi”.

Trzecie, kiedy dopuszczasz do zewnetrznych zaleznosci bez planu awaryjnego. Przewaga jest jak most. Jesli robisz
go tak, by wytrzymat, to nie oznacza, ze nie musisz mie¢ wsparcia na wypadek, gdy zmieni sie obcigzenie. Brak

planu awaryjnego czesto oznacza, ze przewage oddajesz dopiero wtedy, gdy jest za p6zno na korekte.

Zasada ,nie oddawaj przewagi” w praktyce polega wiec na tym, by nie zamienia¢ zarzadzania ryzykiem na
zyczeniowe komunikaty. ,Jeszcze zdazymy” to zdanie, ktore brzmi jak plan, ale bywa tylko liczeniem na to, ze nic

sie nie zmieni.

Tempo: dlaczego ,,dowiezienie szybko” moze by¢ putapka

Tempo to jedna z najbardziej kuszacych przewag. Kto$ przyspieszyt, wiec wszyscy przestaja dbac o reszte. A

potem przychodzi moment, w ktérym jakos¢ wymusza korekte, a harmonogram peka.

Dla rbwnowagi warto rozrozni¢ dwa rodzaje tempa:

1) Tempo dowozenia, czyli ile wartosci dostarczasz na jednostke czasu w sposob powtarzalny.

2) Tempo ,przepychania”, czyli ile pracy wktadasz w system, nawet jesli rosnie chaos i liczba poprawek.

Przepychanie jest szczegdlnie zdradliwe na koncowce. Gdy jeste$ blisko celu, fatwo nie zauwazy¢, ze w
rzeczywistosci zwiekszasz liczbe iteracji, tylko nie widac ich jeszcze w metrykach. To typowe np. W testach
recznych, w manualnych procesach zatwierdzania czy w przygotowywaniu ofert, gdzie ,dopiero finalnie”

poprawia sie braki.

W tym miejscu zasada dziata jak hamulec. Nie oddawaj przewagi, czyli nie zamieniaj jej w chaos. Jesli przewaga

wynika z kompetencji i organizacji, to tempo ma by¢ wspierajace, nie destrukcyjne.

W praktyce pomaga pilnowanie jakosci w postaci prostych progoéw. Na przyktad: jesli weryfikacja ma wptyw na
decyzje, nie zbierasz danych ,na koniec”, tylko ustalasz, ze okreslona liczba testéw lub przegladéow musi by¢

ukonczona, zanim ruszysz dalej. To nie jest szczeg6t w dokumentach, tylko warunek realizacji.

Przeciwnik sie uczy: utrzymanie przewagi wymaga aktualizacji

Czasem oddajesz przewage nie dlatego, ze popetniasz btady, tylko dlatego, ze druga strona przestaje dziatac jak
wczesniej. W sporcie przeciwnik zmienia krycie, w negocjacjach zmienia argumentacje, w projektach zmienia

priorytety albo wprowadza nowe ograniczenia.

Jedli twoja przewaga byta oparta na przewidywalnosci, to po zmianie przewidywalnosci przewaga przestaje
dziata¢. Wtedy zasada ,nie oddawaj przewagi” zaczyna oznaczac¢ co$ bardzo konkretnego: musisz aktualizowac

swdj sposob dziatania, zamiast trwaé w rytmie ,to dziatato, wiec dalej tez bedzie".

Przyktad z rozmdw handlowych: raz udato ci sie domkna¢ temat, bo jasno ttumaczytes koszt catkowity, a nie tylko
cene. Kolejny kontakt wyglada podobnie, wiec wracasz do tej samej narracji. Problem w tym, ze po drodze klient
zatrudnit nowa osobe od zakupdw, ktéra patrzy na budzet z zupetnie innej perspektywy. Jesli nie zauwazysz
zmiany, bedziesz upierac sie przy tym, co wczesniej dziatato. A to jest oddawanie przewagi, cho¢ formalnie wciaz

.argumentujesz dobrze”.

Ta zasada wymaga wiec czujnosci, ale bez paranoi. Czujno$¢ to regularne sprawdzanie sygnatow, a nie zycie w

napieciu.



Komunikacja: jak nie odda¢ przewagi stowami

Komunikacja bywa miejscem, gdzie przewaga ,ucieka” bez widocznego powodu. Dwie rozmowy moga dotyczyé

tego samego tematu, a jedna zachowa przewage, a druga ja zniszczy.
Najczesciej przewage oddaje sie przez:

® Zbyt wczesne sktadanie obietnic. ,To dowieziemy jutro” - brzmi Swietnie, ale jesli potem trzeba zweryfikowac
zaleznosci, twoja wiarygodnosc¢ spada. A wiarygodnosc jest czesto jedna z najcennigjszych przewag.
* Zbyt czeste przepraszanie za rzeczy, na ktére nie masz wptywu. Czasem ludzie probujg budowac relacje, a w

efekcie sygnalizujg brak kontroli.

® Pomylenie pewnosci z ignorowaniem pytan. Jesli druga strona ma watpliwosci, to ich wypowiedzenie jest

szansg na doprecyzowanie. Jesli odpowiadasz zbyt ogdlnikowo, watpliwosci zaczynaja narastac.

W praktyce warto mowic tak, zeby utrzymac kontrole. To znaczy: precyzyjnie okreslaé¢ zakres odpowiedzialnosci,
podawac warunki i jasno wskazywaé, co jest ryzykiem. Nie chodzi o to, zeby straszy¢, tylko zeby dac drugiej

stronie prawde na tyle wczesnie, by mogta podjaé decyzje w dobrym rytmie.

W mojej gtowie dziata zasada, ktorg kiedys ustyszatem od osoby, ktéra przez lata domykata duze wdrozenia:
lepiej by¢ konkretnym o ryzyku niz ogélnie optymistycznym o wyniku. Optymizm bez konkretu brzmi jak préoba

przykrycia brakéw, a w razie opdznienia przewaga znika.

Decyzje w stylu ,, dobijmy to teraz” i ich cena

Jest jeden szczegolny rodzaj oddawania przewagi: decyzja o ,dokreceniu Sruby” w czasie, gdy wartos¢ szybkiego

ruchu jest juz mniejsza niz koszt btedu.

To czeste w sytuacjach typu: ,zrobimy jeszcze jedna rzecz, zeby wygladato lepiej”, ,jeszcze jedna poprawka, bo
mamy dobra passe”, ,wrzu¢my dodatkowa funkcje na ostatniej prostej”. Zwykle to nie jest zta intencja. To czesto

proba przechytrzenia rzeczywistosci, a rzeczywistos¢ nie lubi, kiedy ja zaskakujesz na koncowce.

Koszt takich ruchéw rosnie, bo zmienia sie margines btedu. Na poczatku procesu btad jest naprawialny, bo masz
przestrzen iteracji. Na koncu procesu btad staje sie kosztowny, bo kazda poprawka wymusza reorganizacje i

ryzyko dotykajace innych obszarow.

Zasada ,nie oddawaj przewagi” w tym kontekscie to umiejetnos¢ powiedzenia: nie teraz. Jesli przewaga jest w
dowiezieniu w przewidywalnym standardzie, to ostatnia prosta musi by¢ zarzadzana jak strefa o podwyzszonym

ryzyku, a nie jak czas, w ktérym ,dokreca sie jeszcze co$, bo mozna”.

Negocjacje: kiedy przewage oddaje sie ustepstwem

Negocjacje ucza szczegdlnego rodzaju wrazliwosci. Przewaga w negocjacjach rzadko jest tylko ,twardsza”. Czesto
jest w tym, ze masz alternatywe, albo ze twoje koszty zmiany sg nizsze. Jesli nie zabezpieczysz tych elementdw,

ustepstwo staje sie szansa dla drugiej strony, by przestawi¢ warunki.
Oddawanie przewagi w negocjacjach wyglada jak seria drobnych ,tak, ale”:

.Tak, mozemy obnizy¢ cene, ale...” ,Tak, podpiszemy szybciej, ale...” ,Tak, zmienimy zapis, ale...” Brzmi to jak
odpowiedzialnos¢. Problem w tym, ze jedli te ,ale” nie sg twardo powigzane z warunkami, a ustepstwa sa dawane

zbyt wczesnie, to druga strona zaczyna zaktadad, ze kolejne elementy tez ,da sie jeszcze dociaggnac”.



W praktyce pomocne jest trzymanie zasady w wariancie: nie oddawaj przewagi przez ustepstwa, ktore nie
kosztuja cie nic z perspektywy ryzyka. Jesli ustepujesz, to niech ustepstwo ma cene w drugg strone. Cena nie musi
by¢ pieniedzmi, moze by¢ np. Zmiang zakresu, przesunieciem odpowiedzialnosci, uzyskaniem jasnosci w

wymaganiach.

Jest tez druga strona medalu: czasem oddanie matego ustepstwa chroni wiekszg przewage, bo kupuje czas i
stabilnos$¢. To wiasnie pokazuje, ze zasada nie jest dogmatem. Jest narzedziem do podejmowania decyzji. Jesli
ustepstwo jest kupowaniem spokoju w obszarze krytycznym, moze by¢ racjonalne. Jedli ustepstwo jest

oddawaniem bez ceny, zwykle konczy sie utrata kontroli.

STROFA ¢
NAWROCKIEGO

Praca z ludzmi: przewage oddaje sie tez kultura

W zespotach przewaga bywa mierzalna jako szybkos¢ uczenia sie, jakos¢ wspodtpracy i spdjnosé. A to wszystko

tatwo straci¢, kiedy kultura zaczyna nagradzac zte zachowania.
Przewage oddaje sie np. Wtedy, gdy:

* Dostajesz nagrody za sprint ,na skréty”, ktére potem generuja dtug naprawczy.
® |udzie boja sie zgtaszac ryzyko, bo ,nie wolno psuc atmosfery”.
* Krytyka jest traktowana jak atak, a nie jako narzedzie jakosci.
W takiej atmosferze przewaga znika, bo przestajesz dostrzegac problemy na wczesnym etapie. Ludzie przestaja

méwié¢ o tym, co ich martwi, albo robig to za p6zno. To nie jest brak kompetencji, tylko brak bezpieczenstwa

procesu.

W praktyce utrzymanie przewagi wymaga konsekwencji. Jesli chcesz, by ludzie méwili o ryzyku, to musisz
reagowac tak, zeby informowanie byto optacalne. Gdy tylko sygnaty o problemach koncza sie kara, kultura zrobi

sie ciszej, a twoja przewaga informacyjna zniknie.

To jest jeden z tych miejsc, gdzie zasada ,nie oddawaj przewagi” jest bardzo ludzka sprawa. Przewaga w zespole

nie utrzyma sie sama. Trzeba jg budowa¢, a potem chroni¢ przed mechanizmami, ktére niszcza prawde.

Bledy na krawedzi: kiedy trzeba oddac czes¢ przewagi

Zasada moze brzmiec jak ,trzymaj wszystko”. W realnym zyciu bywa odwrotnie. Czasem trzeba odda¢é czes¢

przewagi, zeby uratowac inng, wazniejsza. Najczesciej chodzi o energie i koncentracje.



Jesli przesadzasz w utrzymywaniu przewagi, mozesz wpas¢ w ,paraliz ochronny”. To sytuacja, w ktorej nie
podejmujesz zmian, bo kazda zmiana wydaje sie ryzykiem. Tymczasem ryzyko tez dziata. Jesli przestajesz

adaptowac sie do nowych warunkéw, przewaga sie starzeje, nawet jesli formalnie ja trzymasz.

Dobry przyktad: w projekcie masz przewage w technologii, ale rynek przesuwa sie w inng strone. Jesli upierasz sie
przy dotychczasowym podejséciu, bo boisz sie oddaé przewage, moze sie okaza¢, ze bronisz czegos, co przestaje

mie¢ wartos¢. Wtedy ,oddanie przewagi” jest tak naprawde przejsciem na inng, aktualng przewage.

Inny przyktad to relacje. Czasem ustepstwo w negocjacjach jest oddaniem przewagi w cenie, ale buduje przewage
w dtugofalowej wspotpracy. Jesli masz powody, by wierzy¢, ze druga strona doceni stabilnos¢ i jasnos¢, to mate

oddanie moze by¢ inwestycja, nie strata.

To dlatego zasada jest tak skuteczna, gdy stosujesz ja z osgdem. Nie chodzi o to, by nigdy nie ustgpi¢. Chodzi o

to, by wiedzie¢, co oddajesz, dlaczego oddajesz i co zyskujesz w zamian.

Mata praktyka: jak rozpozna¢ moment oddawania przewagi

Jesli chcesz stosowal te zasade na co dzien, przydaje sie prosty system rozpoznawania. Nie musi byc

skomplikowany, wystarczy, ze bedziesz umiat ztapac sygnaty.
Zwykle pojawia sie kilka ,alarmow”:
® Zaczynasz ttumaczy¢ opoznienia jako ,drobne rzeczy”, ktore nie powinny wptynac, mimo ze wptyw juz widac
w metrykach.

® Przestaja wracac te same osoby, ktore wczesniej pilnowaty jakosci, a w ich miejsce pojawiaja sie osoby, ktdre

.dowiozg, bo trzeba".
* Rosnie liczba wyjatkdw w procesie, bez jasnego ich powodu.

e (oraz czescigj styszysz ,na pewno”, ,jakos to bedzie”, ,uda sie”, zamiast danych, progow i decyz;ji.

W takich momentach warto $wiadomie wykonac korekte: wréci¢ do zatozen, sprawdzi¢ zaleznosci, odcigc

ryzykowne skroéty. To nie jest praca w panice, tylko praca w trybie kontroli.

Zasada w sporcie i grach: czas, przestrzen, dyscyplina

tatwo rozumie¢ ,nie oddawaj przewagi’, patrzac na sport. W grach zespotowych przewaga czesto zmienia sie w
zaleznos¢ od stylu: jesli prowadzisz, a zmieniasz rytm gry, mozesz straci¢ to, co dawato ci przewage. Zawodnicy
czasem zaczynajag grac ,bez btedu”, czyli zbyt asekuracyjnie, ale to tez moze oddac inicjatywe. Z drugiej strony,

zbyt agresywne ,dobijanie” prowadzi do strat, bo rosnie ryzyko.

W sporcie to wida¢ szczegdlnie w koncéwkach. Druzyna prowadzaca prébuje oszczedzac energie i ograniczaé
ryzyko, ale jesli robi to kosztem jakosci gry, rywal wraca. Przewaga nie jest zamknietym poradnik Negocjacje i

Perswazja rozdziatem, tylko stanem podtrzymywanym przez decyzje.

Ta logika przenosi sie do pracy: przewage utrzymujesz, dopoki kontrolujesz to, co sprawia, ze kolejne ruchy maja

sens.

Jak wyglada , trzymanie przewagi” w codziennych decyzjach
Zamienie to na bardziej codzienny jezyk, bo najwazniejsze jest, zeby zasada nie zostata sloganem.

Trzymanie przewagi w praktyce to w duzej mierze trzymanie rytmu:


https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/nie-oddawaj-przewagi-katarzyna-chlodnicka/
https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/nie-oddawaj-przewagi-katarzyna-chlodnicka/

Jesli masz przewage informacyjna, nie rezygnujesz z aktualizacji.

* Jedli masz przewage procesowa, nie rozmywasz standardéw jakosci.

Jesli masz przewage relacyjna, nie sktadasz obietnic, ktérych nie dowieziesz.

Jesli masz przewage czasowa, nie skracasz etapow weryfikacji.

Zasada ,nie oddawaj przewagi” przypomina o tym, ze czasami najlepsza decyzjg nie jest najwiekszy ruch, tylko
najmadrzejsze powstrzymanie sie przed ryzykiem. Brzmi prosto, ale w rzeczywistosci wymaga twardej dyscypliny

decyzyjnej.

Wiele oséb myli dyscypline z uporem. A to nie to samo. Dyscyplina to umiejetnos¢ powiedzenia: teraz nie. A upor

to powiedzenie: nigdy. Roznica jest ogromna, bo dyscyplina stuzy celowi, a upér stuzy ego.

Dwie rzeczy, ktore warto zapamietac

Jesli miatbym zostawi¢ to w dwdch zdaniach, to brzmiatyby mniej wiecej tak: przewage oddajesz najczesciej
wtedy, gdy przestajesz kontrolowad to, co ja podtrzymuje, i zaczynasz podejmowaé decyzje na autopilocie, bo
.wydaje sie, ze juz jest dobrze”. A utrzymanie przewagi to pilnowanie ryzyka, jakosci i aktualnosci, niekoniecznie

utrzymywanie maksymalnego tempa.

To nie jest zasada dla ludzi bez btedow. To zasada dla tych, ktérzy potrafig szybko wraca¢ do kontroli i korygowac

kurs, zanim przewaga zamieni sie w strate.

Jezeli kiedykolwiek miates moment, w ktérym ,prawie wszystko szto zgodnie z planem”, a potem co$ sie
rozpadto, to prawdopodobnie nie byt to przypadek. To byt moment oddawania przewagi, tylko zbyt pdzno

nazwany. | wiasnie dlatego ta zasada jest uzyteczna, nawet gdy brzmi jak slogan.



