
W wyborach łatwo wpaść w rytm: ktoś kogoś straszy, ktoś kogoś obiecuje, a na końcu wyborca ma kliknąć „tak”
dla kandydatów, których słyszał z telewizji, albo „nie” dla tych, których nie znosi. Problem w tym, że samo
reagowanie na emocje rzadko prowadzi do decyzji dobrej na pięć czy dziesięć lat. Przewaga nie bierze się z
głośniejszej kampanii, tylko z umiejętności powiedzenia świadomego „tak” temu, co rzeczywiście ma sens, i
równie świadomego „nie” temu, co niszczy, nawet jeśli jest podane w ładnym opakowaniu.

W praktyce „tak” i „nie” to nie dwa przyciski. To dwa testy. Pierwszy sprawdza, czy potrafisz uzasadnić poparcie.
Drugi sprawdza, czy potrafisz uzasadnić odmowę. Gdy oba są oparte na osądzie, a nie na złości, decyzja przestaje
być zakładnikiem nastroju.

Dlaczego „nie” też wymaga głowy
Wiele osób jest bardzo sprawnych w mówieniu „nie”, bo to łatwiejsze. Najpierw zbierasz argumenty przeciw
komuś, potem dopisujesz do tego własne rozczarowania, a na końcu czujesz ulgę: nie musisz wybierać, musisz
tylko odrzucić. Tyle że w systemie demokratycznym „nie” prawie zawsze oznacza zgodę na coś innego. Czasem na
brak większości, czasem na słabszy skład, czasem na kogoś, kto wygra, bo wszyscy byli zajęci potępianiem, a nie
budowaniem.

Miałem kiedyś rozmowę z osobą, która twierdziła, że nie zagłosuje na nikogo, tylko przeciwko pewnej partii. W jej
głowie decyzja była prosta, w papierach nie. W efekcie jej „nie” ułożyło się w konkretną większość po drugiej
stronie. Dwa lata później powiedziała, że to „nie było tak miało działać”. Najbardziej uderza w takich sytuacjach
nie błąd wyborczy, tylko brak testu: co dokładnie ma się stać po moim „nie”.

Świadome „nie” to odpowiedź na pytanie: jeśli nie wybieram X, to wybieram Y, nawet jeśli Y jest tylko alternatywą.
Jeśli tego Y poradnik o negocjacjach w praktyce nie potrafisz opisać, to znaczy, że odmowa nie jest twoją decyzją,
tylko reakcją.

„Tak” bez warunków jest ryzykiem
„Tak” brzmi szlachetnie, ale bez doprecyzowania potrafi być najszybszą drogą do rozczarowania. Kandydaci i
komitety często sprzedają poparcie jak bilet bez daty ważności: kupujesz dziś, a konsekwencje ponosisz później.
Jeśli mówisz „tak” bez warunków, stajesz się podatnym odbiorcą narracji, która może się zmieniać szybciej niż
program.

Dobry „tak” powinien być ograniczony ramami. Nie chodzi o to, by warunkować wszystko drobiazgowo, tylko
żebyś potrafił wskazać, co jest dla ciebie rdzeniem, a co dodatkiem. Gdy w kampanii pada ogólne hasło, twoim
zadaniem jest przetworzyć je na język praktyki: kto skorzysta, kto straci, jak to się zmierzy, w jakim horyzoncie.

Zawodowo wielokrotnie widziałem, że ludzie mają problem nie z samym projektem, tylko z jego skutkami
ubocznymi. Program na papierze wygląda dobrze, dopiero realizacja pokazuje, że liczy się kolejność działań i
zdolność administracji do wdrożenia. Dlatego świadome „tak” to „tak, ale pod warunkami, które potrafię
zrozumieć i sprawdzić”.

Decyzja oparta na wartościach, nie na plemieniu
Są wybory, które stają się plemienną rywalizacją, a wyborcy przestają oceniać konkret, zaczynają oceniać
przynależność. Wtedy „tak” i „nie” przestają znaczyć decyzję, a zaczynają znaczyć lojalność. To wygodne, bo
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zwalnia z wysiłku. To też kosztowne, bo lojalność nie naprawi budżetu, nie odbuduje służby zdrowia ani nie
rozwiąże problemów lokalnych.

W mojej pracy w środowisku, gdzie ludzie regularnie dyskutują o polityce, nauczyłem się jednego: gdy rozmowa
schodzi z poziomu haseł na poziom codziennych skutków, emocje zaczynają działać inaczej. Nie znikają, ale
przestają być paliwem, a stają się sygnałem, że coś cię dotyka. Wtedy da się ustalić priorytety: czy bardziej zależy
ci na przewidywalności, czy na tempie zmian, czy na ochronie grup najsłabszych, czy na konkurencyjności
gospodarki, czy na bezpieczeństwie.

Wartości to nie banery. To zasady, według których oceniasz rozstrzygnięcia. Gdy potrafisz nazwać własne
wartości, łatwiej rozdzielić: co jest dla ciebie ważne, a co jest tylko oprawą.

Miara uczciwości: spójność, język i odpowiedzialność
W kampaniach często brakuje czasu, by analizować wszystko, ale da się ocenić wiarygodność, nawet gdy masz
kilka godzin. Zamiast czytać wszystko, warto skupić się na tym, co zdradza sposób myślenia.

Po pierwsze spójność. Jeśli ktoś obiecuje „bez podwyżek” i po chwili tłumaczy, że „podwyżki to czasem
konieczność”, to nie jest dowód elastyczności, tylko przesunięcie granicy. Nie chodzi o to, że programu nie da się
zmieniać, program nie jest wyrokiem. Chodzi o to, czy zmiana jest uzasadniona konkretem, a nie taktyką.

Po drugie język. Ogólniki są tanie, konkrety drogie. Gdy ktoś mówi o podatkach, dobrze by było usłyszeć, które
grupy i w jakim zakresie. Gdy ktoś mówi o edukacji, warto wiedzieć, czy chodzi o finansowanie szkół, jakość kadry,
czy o strukturę systemu.

Po trzecie odpowiedzialność. Wiarygodność rośnie, gdy kandydat potrafi powiedzieć, co może pójść źle, i jak
zamierza reagować. Osobiście wolę polityka, który mówi „to będzie trudne” i pokazuje plan zarządzania ryzykiem,
niż kogoś, kto obiecuje efekt bez tarcia z rzeczywistością.

To są kryteria, które nie wymagają doskonałej wiedzy o wszystkich dziedzinach. Wymagają tylko dobrego nawyku:
nie brać deklaracji za dowód.

Praktyczne podejście: jak ułożyć swoje „tak” i „nie” przed
głosowaniem
Najczęściej problem nie leży w braku informacji, tylko w chaosie. Jeśli zbierasz argumenty w ostatnim tygodniu,
jedne cancelują drugie i zostaje ci tylko wrażenie. Prawdziwa przewaga pojawia się wcześniej, gdy decyzję
rozbijesz na kilka prostych osi, które potrafisz potem utrzymać.

Warto zacząć od trzech pytań, które możesz odpowiedzieć na spokojnie, bez śledzenia każdej transmisji.

Po pierwsze: co najbardziej pogarsza mi życie teraz, a co dopiero może pogorszyć jutro? To rozróżnienie chroni
przed głosowaniem wyłącznie pod chwilowy temat medialny.

Po drugie: które rozwiązania są dla mnie nie do pogodzenia z moimi wartościami, nawet jeśli mogłyby przynieść
korzyść? Przykładem są propozycje, które uderzają w prawa obywatelskie, lub takie, które przerzucają ciężar na
najsłabszych.

Po trzecie: co jest dla mnie warunkiem skuteczności. Czasem to pieniądze, czasem kompetencje administracji,
czasem zdolność do wdrożenia w skali lokalnej, czasem kolejność reform.

Jeśli te odpowiedzi masz w głowie, kampania staje się mniej chaotyczna. Nie musisz zgarniać wszystkich
argumentów. Widzisz, które pasują do twoich osi.



Krótka checklista na wstęp (gdy brakuje czasu)

1. Spisz dwa problemy, które wpływają na ciebie bezpośrednio lub w twojej okolicy.

2. Nazwij jedną wartość, której nie chcesz oddać za obietnicę.

3. Wybierz jeden miernik skuteczności, który łatwo sprawdzić w praktyce.

4. Zapisz, jaką szkodę uznasz za zbyt wysoką, nawet jeśli obietnice są dobre.

5. Określ, ile realnego działania oczekujesz w pierwszym roku, a ile w kolejnych latach.

To nie jest sport dla idealistów. Działa też u osób, które wiedzą, że nie przeanalizują wszystkiego. Daje ci choćby
ramę do rozmowy z własnym sumieniem.

Jak odróżnić krytykę od destrukcji
Są komitety, które krytykują, ale potrafią powiedzieć, czym ma się zastąpić to, co krytykują. Są też takie, które
głównie rozmontowują, a zastępstwo pozostawiają na później praktyczna książka o negocjacji albo w ogóle nie
podają.

W kampaniach brzmi to czasem podobnie, dlatego przydatny jest prosty test: czy propozycja ma treść
wdrożeniową. To mogą być nawet niewielkie sygnały, na przykład wskazanie, jakie instytucje będą
odpowiedzialne, jak zmieni się proces, czy jakie dane będzie się zbierać.

W rozmowach z ludźmi widzę, że wielu z nich ma intuicję, ale trzyma ją w ukryciu, bo boi się „brzmi jak
podejrzenie”. A tymczasem intuicja często jest pierwszym przejawem zdrowego rozsądku. Jeśli coś wygląda jak
gra na emocjach, to zwykle jest też brakiem planu.

Możesz to weryfikować bez skomplikowanej analizy: czy kandydat potrafi opisać skutki uboczne? Czy mówi o
kosztach? Czy wskazuje etapowanie? Jeśli nie, to twoje „nie” może być nie tylko sprzeciwem, ale też decyzją
jakościową.

Szare strefy: kiedy świadome „tak” i „nie” są trudne
Są momenty, gdy wybór nie jest czarno-biały. Otrzymujesz propozycje dobre na jednym polu, a ryzykowne na
innym. Wtedy pojawia się pokusa, żeby uznać, że „i tak wszystko jest złe”, co kończy się oddaniem głosu bez
decyzji.

Uczciwe podejście to praca na kompromisie, ale z granicą. Kompromis nie polega na tym, by zredukować własne
standardy, tylko by znaleźć układ kosztów, który akceptujesz.

Przykład z codzienności: gdy ktoś obiecuje ulgę podatkową, ale jednocześnie proponuje ucieczkę od kontroli i
ograniczenie przejrzystości, to nie jest spór o to, czy ulga jest miła. To spór o mechanizm. Jeśli mechanizm dla
ciebie jest nie do zaakceptowania, to twoje „nie” jest spójne, nawet jeśli ulga jest atrakcyjna.

Inny przykład: polityk może być obiecujący w sprawach gospodarczych, ale ma styl komunikacji, który eskaluje
konflikty w społeczności. Tu odpowiedzialność jest bardziej miękka, ale realna. Jeśli wiesz, że twoja rodzina, praca
albo sąsiedztwo żyją z relacji, a nie tylko z faktów, to styl rządzenia może mieć znaczenie. Nie chodzi o ocenianie
emocjonalne, tylko o ryzyka społeczne.

W szarych strefach pomaga jedna zasada: oddziel decyzję w sprawie treści od decyzji w sprawie stylu. Możesz
powiedzieć „tak” dla treści, ale „nie” dla sposobu. Problem w tym, że na karcie do głosowania styl i treść bywają
splecione. Wtedy twoje „tak” musi być rozliczeniem ryzyka, a nie ślepej zgody.
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Co naprawdę daje przewagę: spójność w czasie
Przewaga wyborcza nie kończy się na głosowaniu. Najczęściej ujawnia się później, gdy trzeba ocenić realizację
obietnic. Osoby, które potrafią świadomie powiedzieć „tak” i „nie”, łatwiej wracają do własnych założeń. Nie
popadają w panikę, gdy pojawia się zmiana kursu, bo wiedzą, co zaakceptowały, a czego nie.

To ma też praktyczny wymiar: potrafisz zadawać lepsze pytania. Gdy widzisz propozycję zmian, nie zaczynasz od
„kto to mówi”, tylko od „co to zmienia w moim interesie i w interesie wspólnym”. Potrafisz śledzić, czy mierniki,
które cię przekonały, w ogóle istnieją.

Miałem raz okazję uczestniczyć w spotkaniu mieszkańców, gdzie ktoś podsumował program lokalny jednym
zdaniem: „to nie jest obietnica, tylko plan w kalendarzu”. I to zdanie oddaje różnicę. W polityce najbardziej cenne
są te elementy, które da się później zweryfikować.

Jak sprawdzać obietnice bez popadania w przesadę
Nie da się udowodnić wszystkiego. Nie da się też przeczytać wszystkich dokumentów. Ale można budować
wiarygodną „mapę minimalną”, czyli zestaw spraw, które w twojej ocenie ważą najbardziej.

Jeśli twoim rdzeniem są sprawy budżetowe, skup się na tym, skąd ma się wziąć finansowanie i co będzie
priorytetem. Jeśli twoim rdzeniem jest rynek pracy, sprawdź, czy kandydat mówi o narzędziach, a nie tylko o
efektach. Jeśli twoim rdzeniem jest bezpieczeństwo publiczne, zwracaj uwagę na to, czy propozycje opierają się
na kompetencjach i procedurach, a nie na samej narracji.

I tu przydaje się mała rutyna, którą stosuję od lat, gdy nie mam czasu na wielotygodniową analizę.

Trzy pytania, które warto mieć z tyłu głowy

1. Co dokładnie ma się zmienić i w jakim horyzoncie?

2. Kto ponosi koszty tej zmiany, a kto zbiera korzyści?

3. Jak będę mógł zweryfikować, że to działa, a nie tylko brzmi?

Jeśli na te pytania dostajesz odpowiedzi konkretne, nawet skrótowe, to twoje „tak” ma solidniejszą podstawę. Jeśli
odpowiedzi są puste, twoje „nie” przestaje być emocją, a staje się konsekwencją.

Rola emocji: używaj jej, ale nie oddawaj sterów



Emocje nie są wrogiem. One informują, gdzie jest twoja wrażliwość: czyjąś niesprawiedliwość, czyjeś ryzyko, czyjeś
zaniedbanie. Problem zaczyna się wtedy, gdy emocja staje się jedynym kryterium.

W praktyce możesz to rozpoznać po sygnałach. Jeśli po dyskusji z kimś czujesz tylko gniew i potrzebę pokazania
racji, a nie czujesz, że rozumiesz mechanizmy, to decyzja jest jeszcze niegotowa. Jeśli po lekturze programu
potrafisz wskazać ryzyka i warunki wdrożenia, to emocja dołączyła do rozumu, a nie go zastąpiła.

Świadome „tak” i „nie” to decyzje z emocją w tle, ale z rozumem na pierwszym planie.

Kiedy lepiej wstrzymać się z decyzją niż zgadywać
Są sytuacje, gdy kampania nie dostarcza wystarczająco dużo materiału, a ty i tak musisz zagłosować. Możesz
wtedy popełnić błąd polegający na tym, że wypełniasz brak informacyjny domysłami. Domysł jest ryzykowny, bo
działa jak prawdziwe przekonanie, choć nim nie jest.

Jeśli masz zbyt mało danych, a decyzja wpływa na obszary, które są dla ciebie wrażliwe, rozważ prostsze
rozwiązanie: skup się na tym, co wiesz na pewno, i szukaj różnic, które da się rozpoznać bez wielkiej
dokumentacji. Czasem wystarczy zadać sobie pytanie, czy dana osoba ma historię działania w obszarze, który
deklaruje. Znowu, nie jako wyrok, raczej jako wskazówka o kompetencji i wiarygodności.

Nie chodzi o to, by zawsze mieć pełną wiedzę. Chodzi o to, by nie udawać, że ją masz. Zgadywanie podchodzi
pod emocjonalne „tak” lub emocjonalne „nie”, a wtedy przewaga znika.

Co robić po wyborach, żeby „tak” i „nie” nie rozmyły się w czasie
Najlepsze decyzje też mogą się okazać nietrafione, bo rzeczywistość potrafi zaskoczyć. Różnica polega na tym,
czy potrafisz wrócić do własnych kryteriów. Jeśli „tak” dawałeś za konkret, masz prawo i obowiązek sprawdzić, czy
ten konkret się wydarza. Jeśli „nie” dawałeś za określony typ ryzyka, obserwuj, czy to ryzyko faktycznie zostało
ominięte.

W praktyce pomocne są dwie rzeczy. Po pierwsze: wybierz jedną obietnicę lub jeden obszar, który uznajesz za
kluczowy i śledź go regularnie. Nie wszystko naraz. Po drugie: gdy pojawi się zmiana kursu, nie panikuj, tylko
porównuj z twoją pierwotną mapą. Zmiana może być uzasadniona. Nieuzasadniona zmiana to już inna historia.

To brzmi jak praca, ale to jest najkrótsza droga do odzyskania wpływu. Gdy tylko głosowanie staje się
jednorazowym wydarzeniem, reszta życia politycznego dzieje się obok ciebie. Gdy masz własne kryteria, polityka



przestaje być przedstawieniem, a staje się procesem, w którym możesz uczestniczyć jako obywatel, nie statysta.

Świadome „tak” i „nie” jako przewaga osobista
Największa przewaga wyborcza nie polega na tym, że wygrasz spór z kimś w internecie. To krótkotrwałe.
Przewaga polega na jakości twojej decyzji, a potem jakości twojej oceny. Osoba, która potrafi powiedzieć „tak”
świadomie, nie daje się zaskoczyć nagłym skrętem. Osoba, która potrafi powiedzieć „nie” świadomie, nie mści się
na całym świecie za jedną emocję i nie oddaje pola przypadkowi.

Można to uprościć do jednej myśli: twoje „tak” i twoje „nie” są twoją wersją odpowiedzialności.

Jeśli chcesz zacząć od dziś, zacznij od drobnej rzeczy: jeszcze zanim ruszy kolejny wiec, kolejny spot czy kolejny
plakat, zapisz w głowie, za co dokładnie powiesz „tak” i z jakiego powodu powiesz „nie”. Niech to będą konkretne
odpowiedzi, nie hasła. Wtedy w dniu głosowania nie będziesz tylko wybierać kogoś. Będziesz potwierdzać własny
osąd. A to naprawdę robi różnicę.


