W wyborach tatwo wpasé w rytm: ktos kogos straszy, ktos kogos obiecuje, a na koncu wyborca ma klikna¢ ,tak”
dla kandydatow, ktérych styszat z telewizji, albo ,nie” dla tych, ktérych nie znosi. Problem w tym, ze samo
reagowanie na emocje rzadko prowadzi do decyzji dobrej na pie¢ czy dziesiec lat. Przewaga nie bierze sie z
gtosniejszej kampanii, tylko z umiejetnosci powiedzenia swiadomego ,tak” temu, co rzeczywiscie ma sens, i

réwnie Swiadomego ,nie” temu, co niszczy, nawet jesli jest podane w fadnym opakowaniu.

W praktyce ,tak” i ,nie” to nie dwa przyciski. To dwa testy. Pierwszy sprawdza, czy potrafisz uzasadni¢ poparcie.
Drugi sprawdza, czy potrafisz uzasadni¢ odmowe. Gdy oba sg oparte na osadzie, a nie na ztosci, decyzja przestaje

by¢ zaktadnikiem nastroju.

Dlaczego ,.nie” tez wymaga gtowy

Wiele osob jest bardzo sprawnych w mowieniu ,nie”, bo to tatwiejsze. Najpierw zbierasz argumenty przeciw
komus, potem dopisujesz do tego wtasne rozczarowania, a na koncu czujesz ulge: nie musisz wybiera¢, musisz
tylko odrzuci¢. Tyle ze w systemie demokratycznym ,nie” prawie zawsze oznacza zgode na co$ innego. Czasem na
brak wiekszosci, czasem na stabszy sktad, czasem na kogos, kto wygra, bo wszyscy byli zajeci potepianiem, a nie

budowaniem.

Miatem kiedy$ rozmowe z osobg, ktéra twierdzita, ze nie zagtosuje na nikogo, tylko przeciwko pewnej partii. W jej
gtowie decyzja byta prosta, w papierach nie. W efekcie jej ,nie” utozyto sie w konkretng wiekszos¢ po drugiej
stronie. Dwa lata pdzniej powiedziata, ze to ,nie byto tak miato dziata¢”. Najbardziej uderza w takich sytuacjach

nie btad wyborczy, tylko brak testu: co doktadnie ma sie sta¢ po moim ,nie".

Swiadome ,nie"” to odpowiedz na pytanie: jesli nie wybieram X, to wybieram Y, nawet jesli Y jest tylko alternatywa.

Jesli tego Y nie potrafisz opisa¢, to znaczy, ze odmowa nie jest twoja decyzja, tylko reakcja.

~Tak” bez warunkow jest ryzykiem

.Tak” brzmi szlachetnie, ale bez doprecyzowania potrafi by¢ najszybszg droga do rozczarowania. Kandydaci i
komitety czesto sprzedajg poparcie jak bilet bez daty waznosci: kupujesz dzis, a konsekwencje ponosisz pdzniej.
Jesli mowisz ,tak” bez warunkdw, stajesz sie podatnym odbiorcg narracji, ktéra moze sie zmienia¢ szybciej niz

program.

Dobry ,tak” powinien by¢ ograniczony ramami. Nie chodzi o to, by warunkowa¢ wszystko drobiazgowo, tylko
zebys potrafit wskazad, co jest dla ciebie rdzeniem, a co dodatkiem. Gdy w kampanii pada ogdlne hasto, twoim

zadaniem jest przetworzyc je na jezyk praktyki: kto skorzysta, kto straci, jak to sie zmierzy, w jakim horyzoncie.

Zawodowo wielokrotnie widziatem, ze ludzie majg problem nie z samym projektem, tylko z jego skutkami
ubocznymi. Program na papierze wyglada dobrze, dopiero realizacja pokazuje, ze liczy sie kolejnos¢ dziatan i
zdolno$¢ administracji do wdrozenia. Dlatego $wiadome ,tak” to ,tak, ale pod warunkami, ktére potrafie

zrozumiec i sprawdzi¢".

Decyzja oparta na wartosciach, nie na plemieniu

Sa wybory, ktére staja sie plemienna rywalizacja, a wyborcy przestajg ocenia¢ konkret, zaczynaja oceniac
przynaleznos¢. Wtedy ,tak” i ,nie” przestaja znaczy¢ decyzje, a zaczynaja znaczy¢ lojalno$¢. To wygodne, bo
zwalnia z wysitku. To tez kosztowne, bo lojalno$¢ nie naprawi budzetu, nie odbuduje stuzby zdrowia ani nie

rozwigze problemow lokalnych.



W mojej pracy w srodowisku, gdzie ludzie regularnie dyskutujg o polityce, nauczytem sie jednego: gdy rozmowa
schodzi z poziomu haset na poziom codziennych skutkéw, emocje zaczynaja dziata¢ inaczej. Nie znikaja, ale
przestajg by¢ paliwem, a staja sie sygnatem, ze cos cie dotyka. Wtedy da sie ustalic¢ priorytety: czy bardziej zalezy
ci na przewidywalnosci, czy na tempie zmian, czy na ochronie grup najstabszych, czy na konkurencyjnosci

gospodarki, czy na bezpieczenstwie.

Wartosci to nie banery. To zasady, wedtug ktoérych oceniasz rozstrzygniecia. Gdy potrafisz nazwac¢ wiasne

wartosci, tatwiej rozdzieli¢: co jest dla ciebie wazne, a co jest tylko oprawa.

Miara uczciwosci: spojnos¢, jezyk i odpowiedzialnosc

W kampaniach czesto brakuje czasu, by analizowaé wszystko, ale da sie oceni¢ wiarygodnos¢, nawet gdy masz

kilka godzin. Zamiast czyta¢ wszystko, warto skupic sie na tym, co zdradza sposob myslenia.

Po pierwsze spojnosc. Jesdli ktos obiecuje ,bez podwyzek” i po chwili ttumaczy, ze ,podwyzki to czasem
koniecznosc”, to nie jest dowdd elastycznosci, tylko przesuniecie granicy. Nie chodzi o to, ze programu nie da sie

zmieniaé, program nie jest wyrokiem. Chodzi o to, czy zmiana jest uzasadniona konkretem, a nie taktyka.

Po drugie jezyk. Ogolniki sg tanie, konkrety drogie. Gdy ktos méwi o podatkach, dobrze by byto ustysze(, ktére
grupy i w jakim zakresie. Gdy kto$ méwi o edukacji, warto wiedzie¢, czy chodzi o finansowanie szkot, jakos¢ kadry,

czy o strukture systemu.

Po trzecie odpowiedzialnosé. Wiarygodnos¢ rosnie, gdy kandydat potrafi powiedzie¢, co moze pojsc zle, i jak
zamierza reagowacd. Osobiscie wole polityka, ktory méwi ,to bedzie trudne” i pokazuje plan zarzadzania ryzykiem,

niz kogos, kto obiecuje efekt bez tarcia z rzeczywistoscia.

To sa kryteria, ktére nie wymagaja doskonatej wiedzy o wszystkich dziedzinach. Wymagaja tylko dobrego nawyku:

nie bra¢ deklaracji za dowdd.

Praktyczne podejscie: jak utozy¢ swoje , tak” i ,nie” przed
gtosowaniem
Najczesciej problem nie lezy w braku informacji, tylko w chaosie. Jesli zbierasz argumenty w ostatnim tygodniu,

jedne cancelujg drugie i zostaje ci tylko wrazenie. Prawdziwa przewaga pojawia sie wczesniej, gdy decyzje

rozbijesz na kilka prostych osi, ktore potrafisz potem utrzymac.
Warto zacza¢ od trzech pytan, ktére mozesz odpowiedzie¢ na spokojnie, bez sledzenia kazdej transmisji.

Po pierwsze: co najbardziej pogarsza mi zycie teraz, a co dopiero moze pogorszy¢ jutro? To rozréznienie chroni

przed gtosowaniem wytacznie pod chwilowy temat medialny.

Po drugie: ktore rozwigzania sg dla mnie nie do pogodzenia z moimi wartosciami, nawet jesli mogtyby przynies¢
korzys¢? Przyktadem sa propozycje, ktdre uderzaja w prawa obywatelskie, lub takie, ktére przerzucajag ciezar na

najstabszych.



Po trzecie: co jest dla mnie warunkiem skutecznosci. Czasem to pienigdze, czasem kompetencje administracji,

czasem zdolno$¢ do wdrozenia w skali lokalnej, czasem kolejnos¢ reform.

Jedli te odpowiedzi masz w gtowie, kampania staje sie mniej chaotyczna. Nie musisz zgarnia¢ wszystkich

argumentéw. Widzisz, ktére pasuja do twoich osi.

Krotka checklista na wstep (gdy brakuje czasu)

1. Spisz dwa problemy, ktére wptywaja na ciebie bezposrednio lub w twojej okolicy.
2. Nazwij jednag wartos$¢, ktorej nie chcesz oddac za obietnice.

3. Wybierz jeden miernik skutecznosci, ktory tatwo sprawdzi¢ w praktyce.

4. Zapisz, jaka szkode uznasz za zbyt wysoka, nawet jesli obietnice sg dobre.

5. Okresl, ile realnego dziatania oczekujesz w pierwszym roku, a ile w kolejnych latach.

To nie jest sport dla idealistow. Dziata tez u oséb, ktdre wiedzg, ze nie przeanalizujg wszystkiego. Daje ci chocby

rame do rozmowy z wlasnym sumieniem.

Jak odréznic krytyke od destrukgji



Sa komitety, ktore krytykuja, ale potrafig powiedzie¢, czym ma sie zastagpi¢ to, co krytykuja. Sa tez takie, ktore

gtobwnie rozmontowuja, a zastepstwo pozostawiajg na pézniej albo w ogdle nie podaja.

W kampaniach brzmi to czasem podobnie, dlatego przydatny jest prosty test: czy propozycja ma tresé
wdrozeniowg. To moga by¢ nawet niewielkie sygnaty, na przyktad wskazanie, jakie instytucje beda
odpowiedzialne, jak zmieni sie proces, czy jakie dane bedzie sie zbierac.

W rozmowach z ludzmi widze, ze wielu z nich ma intuicje, ale trzyma jg w ukryciu, bo boi sie ,brzmi jak
podejrzenie”. A tymczasem intuicja czesto jest pierwszym przejawem zdrowego rozsadku. Jesli co$ wyglada jak

gra na emocjach, to zwykle jest tez brakiem planu.

Mozesz to weryfikowac bez skomplikowanej analizy: czy kandydat potrafi opisaé skutki uboczne? Czy mowi o
kosztach? Czy wskazuje etapowanie? Jesli nie, to twoje ,nie” moze by¢ nie tylko sprzeciwem, ale tez decyzja

jakosciowa.

Szare strefy: kiedy Swiadome ,tak” i ,nie” sa trudne

Sa momenty, gdy wybor nie jest czarno-biaty. Otrzymujesz propozycje dobre na jednym polu, a ryzykowne na
innym. Wtedy pojawia sie pokusa, zeby uzna¢, ze ,i tak wszystko jest zte", co konczy sie oddaniem gtosu bez

decyzji.

Uczciwe podejscie to praca na kompromisie, ale z granica. Kompromis nie polega na tym, by zredukowaé witasne

standardy, tylko by znalez¢ uktad kosztéw, ktory akceptujesz.

Przyktad z codziennosci: gdy kto$ obiecuje ulge podatkowa, ale jednoczesnie proponuje ucieczke od kontroli i
ograniczenie przejrzystosci, to nie jest spdr o to, czy ulga jest mita. To spdér o mechanizm. Jesli mechanizm dla

ciebie jest nie do zaakceptowania, to twoje ,nie” jest spojne, nawet jesli ulga jest atrakcyjna.

Inny przyktad: polityk moze by¢ obiecujacy w sprawach gospodarczych, ale ma styl komunikacji, ktéry eskaluje
ksigzka o negocjacji konflikty w spotecznosci. Tu odpowiedzialnosc¢ jest ksiazka o negocjacjach bardziej miekka,
ale realna. Jesli wiesz, ze twoja rodzina, praca albo sasiedztwo zyja z relacji, a nie tylko z faktéw, to styl rzadzenia

moze miec znaczenie. Nie chodzi o ocenianie emocjonalne, tylko o ryzyka spoteczne.

W szarych strefach pomaga jedna zasada: oddziel decyzje w sprawie tresci od decyzji w sprawie stylu. Mozesz
powiedzie¢ ,tak” dla tresci, ale ,nie” dla sposobu. Problem w tym, Zze na karcie do gtosowania styl i tres¢ bywaja

splecione. Wtedy twoje ,tak” musi by¢ rozliczeniem ryzyka, a nie Slepej zgody.

Co naprawde daje przewage: spojnosc w czasie

Przewaga wyborcza nie konczy sie na gtosowaniu. Najczesciej ujawnia sie pdzniej, gdy trzeba oceni¢ realizacje
obietnic. Osoby, ktore potrafig Swiadomie powiedzie¢ ,tak” i ,nie”, fatwiej wracaja do wiasnych zatozen. Nie

popadaja w panike, gdy pojawia sie zmiana kursu, bo wiedza, co zaakceptowaty, a czego nie.

To ma tez praktyczny wymiar: potrafisz zadawac lepsze pytania. Gdy widzisz propozycje zmian, nie zaczynasz od
.kto to mowi”, tylko od ,co to zmienia w moim interesie i w interesie wspolnym”. Potrafisz $ledzi¢, czy mierniki,

ktére cie przekonaty, w ogdle istnigja.

Miatem raz okazje uczestniczyé w spotkaniu mieszkancéw, gdzie ktos podsumowat program lokalny jednym
zdaniem: ,to nie jest obietnica, tylko plan w kalendarzu”. | to zdanie oddaje réznice. W polityce najbardziej cenne

sg te elementy, ktére da sie pdzniej zweryfikowac.


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

Jak sprawdzac obietnice bez popadania w przesade

Nie da sie udowodni¢ wszystkiego. Nie da sie tez przeczytaé wszystkich dokumentow. Ale mozna budowaé

wiarygodng ,mape minimalng”, czyli zestaw spraw, ktére w twojej ocenie wazg najbardziej.

Jedli twoim rdzeniem sa sprawy budzetowe, skup sie na tym, skad ma sie wzig¢ finansowanie i co bedzie
priorytetem. Jesli twoim rdzeniem jest rynek pracy, sprawdz, czy kandydat mowi o narzedziach, a nie tylko o
efektach. Jesli twoim rdzeniem jest bezpieczenstwo publiczne, zwracaj uwage na to, czy propozycje opieraja sie

na kompetencjach i procedurach, a nie na samej narracji.

ek - = CHODNIKI

| tu przydaje sie mata rutyna, ktdra stosuje od lat, gdy nie mam czasu na wielotygodniowa analize.

Trzy pytania, ktére warto mie¢ z tytu glowy

1. Co doktadnie ma sie zmieni¢ i w jakim horyzoncie?
2. Kto ponosi koszty tej zmiany, a kto zbiera korzysci?

3. Jak bede mogt zweryfikowad, ze to dziata, a nie tylko brzmi?

Jesli na te pytania dostajesz odpowiedzi konkretne, nawet skrotowe, to twoje ,tak” ma solidniejszg podstawe. Jesli

odpowiedzi sg puste, twoje ,nie" przestaje by¢ emocjg, a staje sie konsekwencja.

Rola emogji: uzywaj jej, ale nie oddawaj sterow

Emocje nie sg wrogiem. One informuja, gdzie jest twoja wrazliwos¢: czyjas niesprawiedliwos¢, czyjes ryzyko, czyjes

zaniedbanie. Problem zaczyna sie wtedy, gdy emocja staje sie jedynym kryterium.

W praktyce mozesz to rozpoznac po sygnatach. Jesli po dyskusji z kim$ czujesz tylko gniew i potrzebe pokazania
racji, a nie czujesz, ze rozumiesz mechanizmy, to decyzja jest jeszcze niegotowa. Jesli po lekturze programu

potrafisz wskazac ryzyka i warunki wdrozenia, to emocja dotgczyta do rozumu, a nie go zastgpita.

Swiadome ,tak” i ,nie” to decyzje z emocja w tle, ale z rozumem na pierwszym planie.

Kiedy lepiej wstrzymac sie z decyzja niz zgadywac¢

Sa sytuacje, gdy kampania nie dostarcza wystarczajagco duzo materiatu, a ty i tak musisz zagtosowac. Mozesz

wtedy popetni¢ btad polegajacy na tym, ze wypetniasz brak informacyjny domystami. Domyst jest ryzykowny, bo



dziata jak prawdziwe przekonanie, cho¢ nim nie jest.

Jesli masz zbyt mato danych, a decyzja wptywa na obszary, ktére sg dla ciebie wrazliwe, rozwaz prostsze
rozwigzanie: skup sie na tym, co wiesz na pewno, i szukaj roznic, ktére da sie rozpozna¢ bez wielkiej
dokumentacji. Czasem wystarczy zadac sobie pytanie, czy dana osoba ma historie dziatania w obszarze, ktéry

deklaruje. Znowu, nie jako wyrok, raczej jako wskazéwka o kompetencji i wiarygodnosci.

Nie chodzi o to, by zawsze mie¢ petng wiedze. Chodzi o to, by nie udawa¢, ze ja masz. Zgadywanie podchodzi

pod emocjonalne ,tak” lub emocjonalne ,nie”, a wtedy przewaga znika.

Co robic¢ po wyborach, zeby , tak” i ,,nie” nie rozmyly sie w czasie

Najlepsze decyzje tez moga sie okazac nietrafione, bo rzeczywistos¢ potrafi zaskoczy¢. Réznica polega na tym,
czy potrafisz wroci¢ do whasnych kryteriow. Jesli ,tak” dawate$ za konkret, masz prawo i obowiazek sprawdzi¢, czy
ten konkret sie wydarza. Jesli ,nie” dawate$ za okreslony typ ryzyka, obserwuj, czy to ryzyko faktycznie zostato

ominiete.

W praktyce pomocne sg dwie rzeczy. Po pierwsze: wybierz jedng obietnice lub jeden obszar, ktory uznajesz za
kluczowy i $ledz go regularnie. Nie wszystko naraz. Po drugie: gdy pojawi sie zmiana kursu, nie panikuj, tylko

poréwnuj z twoja pierwotng mapa. Zmiana moze by¢ uzasadniona. Nieuzasadniona zmiana to juz inna historia.

To brzmi jak praca, ale to jest najkrotsza droga do odzyskania wptywu. Gdy tylko gtosowanie staje sie
jednorazowym wydarzeniem, reszta zycia politycznego dzieje sie obok ciebie. Gdy masz wiasne kryteria, polityka

przestaje by¢ przedstawieniem, a staje sie procesem, w ktdrym mozesz uczestniczy¢ jako obywatel, nie statysta.

Swiadome ,tak” i ,nie” jako przewaga osobista

Najwieksza przewaga wyborcza nie polega na tym, ze wygrasz spér z kim$ w internecie. To krétkotrwate.
Przewaga polega na jakosci twojej decyzji, a potem jakosci twojej oceny. Osoba, ktéra potrafi powiedzie¢ ,tak”
Swiadomie, nie daje sie zaskoczy¢ nagtym skretem. Osoba, ktéra potrafi powiedziec¢ ,nie” Swiadomie, nie msci sie

na catym Swiecie za jedng emocje i nie oddaje pola przypadkowi.
Mozna to uprosci¢ do jednej mysli: twoje ,tak” i twoje ,nie” sa twojg wersja odpowiedzialnosci.

Jedli chcesz zaczac od dzi$, zacznij od drobnej rzeczy: jeszcze zanim ruszy kolejny wiec, kolejny spot czy kolejny
plakat, zapisz w gtowie, za co doktadnie powiesz ,tak” i z jakiego powodu powiesz ,nie”. Niech to beda konkretne
odpowiedzi, nie hasta. Wtedy w dniu gtosowania nie bedziesz tylko wybiera¢ kogos. Bedziesz potwierdzac wtasny

osad. A to naprawde robi roznice.



