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INTRO 

Wszystko zaczęło się od jednego niewinnego „jasne, 
świetny pomysł”. Wypowiedziałeś te słowa trzy tygodnie 
temu, kiedy propozycja naprawdę wydawała się rozsądna. 
Być może chodziło o wspólny wyjazd, dodatkowe obowiązki 
w pracy, rodzinne spotkanie albo zakup czegoś, co miało 
odmienić twoje życie, a dziś wygląda jak kosztowna 
pomyłka. Od tamtej chwili zmieniły się okoliczności. 
Dowiedziałeś się czegoś nowego, przeliczyłeś koszty, 
zastanowiłeś się spokojnie i doszedłeś do wniosku, że 
jednak wolisz inaczej. Problem jest tylko jeden: wszyscy 
pamiętają twoje entuzjastyczne „jasne”. Niektórzy 
prawdopodobnie już wpisali je do kalendarza, inni 
potraktowali jak przysięgę złożoną przed najwyższym 
trybunałem. Ty natomiast siedzisz z telefonem w ręku i 
zastanawiasz się, czy łatwiej będzie powiedzieć prawdę, czy 
po prostu zmienić nazwisko i wyprowadzić się do Portugalii. 

Zmiana zdania to jedna z najbardziej zwyczajnych 
czynności wykonywanych przez ludzki umysł. Codziennie 
otrzymujemy nowe informacje, odkrywamy konsekwencje 
wcześniejszych decyzji i przekonujemy się, że 
rzeczywistość nie zawsze realizuje scenariusz zatwierdzony 
podczas poniedziałkowego przypływu optymizmu. A jednak 
powiedzenie „teraz widzę to inaczej” potrafi wywołać 
napięcie większe niż sama decyzja. Możesz doskonale 
wiedzieć, czego chcesz, i jednocześnie nie potrafić tego 
zakomunikować. W głowie pojawiają się przewidywane 
reakcje: „Przecież obiecałeś”, „Zawsze zmieniasz zdanie”, 
„Nie można na tobie polegać”. Jeszcze nikt niczego nie 
powiedział, ale twój wewnętrzny sąd zdążył już 
przeprowadzić rozprawę, przesłuchać świadków i ogłosić 
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wyrok. Oskarżenie brzmi: niekonsekwencja pierwszego 
stopnia. 

Wiele osób utożsamia konsekwencję z wiarygodnością. 
Skoro coś zadeklarowaliśmy, powinniśmy się tego trzymać, 
nawet gdy pojawiły się rozsądne powody do zmiany. W 
końcu człowiek godny zaufania dotrzymuje słowa. To ważna 
zasada, lecz zastosowana bez zastanowienia prowadzi do 
osobliwego wniosku: najlepiej oceniany byłby ktoś, kto nigdy 
nie aktualizuje swoich decyzji, nawet kiedy odkryje, że były 
błędne. Taka osoba mogłaby spokojnie prowadzić 
samochód w niewłaściwym kierunku, ponieważ trzy godziny 
wcześniej stanowczo oświadczyła, że właśnie tędy należy 
jechać. Pasażerowie wprawdzie zobaczyliby tablicę 
informującą o granicy państwa, którego nie planowali 
odwiedzać, ale przynajmniej kierowcy nie można byłoby 
zarzucić braku konsekwencji. 

Nie oznacza to oczywiście, że każda wcześniejsza 
deklaracja jest jedynie luźną sugestią, którą wolno anulować 
bez konsekwencji. Jeśli ktoś zarezerwował nocleg, poniósł 
koszty, odmówił innej propozycji albo zaplanował pracę na 
podstawie twojego słowa, zmiana zdania ma znaczenie 
również dla niego. I właśnie tutaj zaczyna się prawdziwa 
sztuka. Można przecież uznać, że wcześniejsza decyzja 
przestała być właściwa, a jednocześnie potraktować 
poważnie jej skutki dla innych. Można wycofać się z 
ustalenia bez udawania, że nigdy nie istniało. Można 
powiedzieć „nie chcę już tego robić”, nie dodając 
automatycznie „a wszelkie komplikacje są wyłącznie 
waszym problemem”. Odpowiedzialność nie polega na 
zamrożeniu własnego stanowiska na wieczność. Polega 
również na uczciwym przeprowadzeniu zmiany. 
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Tymczasem najpopularniejszym sposobem radzenia 
sobie z takim napięciem jest odwlekanie rozmowy. Najpierw 
czekasz na lepszy moment. Potem na jeszcze lepszy, 
ponieważ poprzedni okazał się podejrzanie podobny do 
normalnego dnia. Następnie próbujesz delikatnie 
zasugerować, że być może należałoby ponownie 
przemyśleć sprawę, ale robisz to tak subtelnie, że rozmówca 
odbiera twoje słowa jako potwierdzenie dotychczasowego 
planu. W końcu sytuacja staje się trudniejsza, bo oprócz 
zmienionej decyzji trzeba wyjaśnić trzy tygodnie milczenia. 
Paradoks polega na tym, że próbując uniknąć chwilowego 
rozczarowania drugiej osoby, często fundujemy jej znacznie 
większy problem. I sobie przy okazji również. 

Inną popularną strategią jest przygotowywanie obrony, 
zanim ktokolwiek nas zaatakuje. Zamiast prostego 
wyjaśnienia konstruujemy wielopiętrową argumentację, w 
której występują okoliczności zewnętrzne, nieprzewidziane 
komplikacje, analiza ryzyka i szczegółowy opis naszego 
stanu psychicznego z ostatnich siedemnastu dni. Chcemy 
udowodnić, że zmiana zdania jest nie tylko uzasadniona, ale 
wręcz nieunikniona. Tymczasem rozmówca nie zawsze 
potrzebuje rozprawy doktorskiej. Czasami wystarczy jasna 
informacja o nowej decyzji, powód jej podjęcia i propozycja 
rozwiązania wynikających z niej trudności. Nadmiar 
tłumaczeń potrafi zamienić zwykłą rozmowę w negocjacje, 
podczas których sam zaczynasz podważać własne 
stanowisko. 

Ta książka jest dla ciebie, jeśli zgadzasz się zbyt szybko, 
bo nie chcesz nikogo zawieść, a później nie potrafisz 
wycofać deklaracji. Jeśli pozostajesz przy pomyśle, który 
przestał mieć sens, ponieważ boisz się wyglądać na osobę 
niezdecydowaną. Jeśli zgłaszasz zastrzeżenia tak ostrożnie, 
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że nikt ich nie zauważa. Albo jeśli potrafisz bronić swojego 
zdania przed całym światem, lecz masz trudność z 
przyznaniem przed samym sobą, że zmieniłeś poglądy. Nie 
potrzebujesz kolejnego poradnika, który każe ci po prostu 
być asertywnym, jakby asertywność była przełącznikiem 
ukrytym gdzieś pomiędzy ustawieniami Bluetooth a 
jasnością ekranu. Potrzebujesz sposobu prowadzenia 
rozmów, który uwzględnia zarówno twoją decyzję, jak i 
ludzi, których ona dotyczy. 

Zajmiemy się więc momentem, w którym pojawia się 
nowa informacja, a stara deklaracja zaczyna ciążyć. 
Nauczysz się odróżniać rzeczywistą zmianę stanowiska od 
chwilowej niechęci, zmęczenia czy próby ucieczki przed 
niewygodnym obowiązkiem. Zobaczysz, jak jasno 
komunikować nową decyzję, nie zamieniając każdego 
zdania w przeprosiny, oraz jak renegocjować ustalenia, 
kiedy druga strona ma pełne prawo oczekiwać czegoś 
konkretnego. Będzie też miejsce na sytuacje, w których ktoś 
naprawdę się rozczaruje, odmówi zmiany planów albo 
przypomni ci twoje wcześniejsze słowa z dokładnością 
archiwisty przygotowującego wystawę historyczną. Nie 
każdą reakcję da się kontrolować. Można jednak nauczyć 
się odpowiadać bez paniki, agresji i natychmiastowego 
wycofywania wszystkiego, co przed chwilą powiedzieliśmy. 

Ważne będzie również rozróżnienie między zmianą 
zdania a złamaniem zobowiązania. Niektóre ustalenia mają 
poważne skutki finansowe, zawodowe lub prawne i nie 
znikają dlatego, że przestały nam odpowiadać. Inne dotyczą 
preferencji, planów czy opinii, które naturalnie mogą 
ewoluować. Jeśli obiecałeś komuś pomoc, warto sprawdzić, 
na ile ta osoba już na niej polega. Jeśli podpisałeś umowę, 
potrzebujesz znać jej warunki, a nie tylko znaleźć elegancką 
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formułę rozmowy. Uczciwość wymaga czasami naprawienia 
szkody, poniesienia kosztu albo zaakceptowania, że druga 
strona nie zgodzi się na nową propozycję. Książka nie 
nauczy cię magicznego unieważniania zobowiązań. Pomoże 
natomiast przestać traktować każdą korektę planów jak 
osobistą katastrofę. 

Na początek warto zauważyć jedną rzecz. Kiedy mówisz 
„zmieniłem zdanie”, nie musisz jednocześnie twierdzić, że 
poprzednio byłeś głupi, naiwny albo niekompetentny. 
Wcześniejsza decyzja mogła być rozsądna przy dostępnych 
wtedy informacjach. Mogła też okazać się błędem, do 
którego masz prawo się przyznać. Twoje obecne 
stanowisko nie potrzebuje fikcyjnej historii, w której od 
początku wszystko przewidziałeś. Zdanie „Wcześniej 
uważałem, że to dobry pomysł, ale po sprawdzeniu kosztów 
widzę to inaczej” jest znacznie bardziej wiarygodne niż 
przekonywanie wszystkich, że nigdy właściwie niczego nie 
deklarowałeś. Zwłaszcza gdy ktoś właśnie otworzył 
wiadomość z twoim entuzjastycznym potwierdzeniem i 
trzema wykrzyknikami. 

Nie chodzi o to, żeby od jutra zmieniać zdanie przy każdej 
okazji i przedstawiać to jako imponującą elastyczność 
intelektualną. Człowiek, który rano zgadza się na jedno, po 
południu na drugie, a wieczorem zaprzecza obu decyzjom, 
rzeczywiście może utrudniać życie otoczeniu. Celem jest 
większa świadomość własnych deklaracji i odwaga do ich 
korygowania, kiedy istnieje ku temu sensowny powód. 
Czasem oznacza to wcześniejsze zastanowienie się przed 
powiedzeniem „tak”. Czasem przyznanie się do pomyłki. A 
czasem spokojne wytrzymanie czyjegoś niezadowolenia bez 
uznawania go za dowód, że postąpiłeś niewłaściwie. 
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Wyobraź sobie, że następnym razem, zamiast przez kilka 
dni układać w głowie skomplikowane usprawiedliwienie, 
potrafisz powiedzieć: „Chcę wrócić do naszego ustalenia. 
Kiedy się zgadzałem, zakładałem coś innego. Teraz sytuacja 
wygląda inaczej i chciałbym omówić zmianę”. Nie oznacza 
to, że rozmowa automatycznie stanie się przyjemna. 
Możliwe, że usłyszysz trudne pytania i będziesz musiał 
zaakceptować konsekwencje. Ale przynajmniej przestaniesz 
prowadzić równolegle dwa życia: jedno, w którym naprawdę 
myślisz inaczej, i drugie, w którym nadal odgrywasz 
entuzjazm sprzed trzech tygodni. 

Masz prawo rozwijać poglądy, aktualizować plany i 
dostrzegać rzeczy, których wcześniej nie widziałeś. Inni 
mają prawo oczekiwać od ciebie rzetelności i uczciwego 
traktowania ich interesów. Te dwa prawa nie muszą ze sobą 
walczyć. Prawdziwa dojrzałość zaczyna się tam, gdzie 
potrafisz powiedzieć, że zmieniłeś zdanie, a potem 
spokojnie porozmawiać o tym, co z tej zmiany wynika. Bez 
ucieczki, bez teatralnego poczucia winy i bez wzywania 
komisji śledczej do zbadania twojej poprzedniej wypowiedzi. 
W końcu zmiana zdania nie jest zdradą stanu. A ty nie 
musisz spędzać reszty życia w obronie każdej decyzji, którą 
kiedyś podjąłeś. 
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Rozdział 1 - Dlaczego własne „tak” 
brzmi jak wyrok 

W sobotę rano, podczas spotkania ze znajomymi, ktoś 
proponuje wspólne przygotowania do półmaratonu. Pomysł 
brzmi fantastycznie. Wszyscy są wypoczęci, kawa smakuje 
wyjątkowo dobrze, a perspektywa regularnych treningów 
wydaje się niemal romantyczna. Deklarujesz więc, że od 
przyszłego miesiąca będziesz biegać z grupą trzy razy w 
tygodniu. Znajomi reagują entuzjastycznie, ktoś zakłada 
wspólny czat, ktoś inny wysyła harmonogram treningów. 
Wszystko wygląda pięknie do chwili, w której okazuje się, że 
wtorkowy trening zaczyna się o szóstej rano, czwartkowy 
koliduje z obowiązkami, a niedzielny oznacza rezygnację z 
jedynego spokojnego poranka w tygodniu. Po kilku dniach 
rozumiesz, że taki plan zwyczajnie nie pasuje do twojego 
życia. Mógłbyś zaproponować jeden trening tygodniowo, ale 
przecież powiedziałeś trzy. Publicznie. Przy świadkach. 
Prawdopodobnie ktoś ma nawet nagranie, na którym 
wyglądasz na człowieka pełnego sportowej determinacji. 

Zastanawiające jest to, że sam problem organizacyjny 
można rozwiązać stosunkowo łatwo. Trzeba zmienić 
częstotliwość treningów i poinformować pozostałych. Nikt 
nie zamówił jeszcze specjalnego samolotu, nie zbudowano 
stadionu na twoje nazwisko, a funkcjonowanie grupy raczej 
nie zależy od twojej obecności na każdym spotkaniu. Mimo 
to myśl o zmianie deklaracji wywołuje nieproporcjonalny 
dyskomfort. Dlaczego? Ponieważ w pewnym momencie 
przestajesz myśleć o ustaleniu dotyczącym biegania, a 
zaczynasz myśleć o sobie. Nie pytasz już, jaki harmonogram 
będzie rozsądny. Pytasz, jakim człowiekiem okażesz się w 
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oczach innych, jeśli przyznasz, że wcześniejszy entuzjazm 
był większy niż twoje rzeczywiste możliwości. 

To pierwsza pułapka: traktowanie własnej decyzji jak 
deklaracji charakteru. Wypowiedziałeś „tak”, więc teraz 
musisz udowodnić, że jesteś konsekwentny, odpowiedzialny 
i godny zaufania. Nawet jeśli utrzymywanie pierwotnego 
stanowiska nie przynosi nikomu szczególnej korzyści. 
Zamiast oceniać decyzję, zaczynasz bronić swojego 
wizerunku. Drobna korekta planu urasta do pytania, czy 
jesteś osobą, na której można polegać. To tak, jakby zmiana 
zamówienia w restauracji wymagała ponownego egzaminu z 
uczciwości. Kelner pyta, czy nadal chcesz makaron, a ty 
rozpoczynasz wewnętrzną analizę własnej wiarygodności 
społecznej. 

Kiedy decyzja przykleja się do człowieka 

Ludzie potrzebują pewnej przewidywalności. Trudno 
współpracować z kimś, kto każdego dnia mówi coś innego, 
nie pamięta własnych zobowiązań i reaguje zdziwieniem, 
gdy inni oczekują realizacji ustaleń. Nic dziwnego, że 
konsekwencja kojarzy się z dojrzałością. Problem pojawia 
się wtedy, gdy z rozsądnej wartości robimy bezwzględną 
zasadę. W takim podejściu nie liczy się już, czy 
wcześniejsza decyzja nadal ma sens. Liczy się wyłącznie to, 
że została wypowiedziana. Możesz dysponować nowymi 
informacjami, zmienić priorytety albo odkryć istotny błąd w 
założeniach, ale każda korekta wygląda jak odstępstwo od 
obowiązującej wersji ciebie. Jakbyś podczas pierwszej 
rozmowy podpisał dokument określający twoje poglądy, 
możliwości i preferencje na wszystkie kolejne lata. 

Warto jednak odróżnić stałość wartości od niezmienności 
decyzji. Możesz być osobą odpowiedzialną, a jednocześnie 
uznać, że pierwotny sposób realizacji zadania nie działa. 
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Możesz cenić lojalność i mimo to wycofać się ze 
współpracy, która okazała się zupełnie inna, niż zakładałeś. 
Możesz poważnie traktować relację i powiedzieć bliskiej 
osobie, że nie podzielasz już jej pomysłu. Twoja 
wiarygodność powstaje z całego sposobu postępowania: 
uczciwości, przewidywalnej komunikacji, gotowości do 
naprawiania błędów i szacunku dla konsekwencji. Jedna 
zmiana stanowiska nie kasuje automatycznie wszystkich 
tych cech. Podobnie jak jednorazowe zjedzenie sałatki nie 
czyni nikogo specjalistą od żywienia, nawet jeśli bardzo 
przekonująco fotografuje talerz. 

Do trudności dokłada się pamięć o własnych słowach. 
Potrafisz odtwarzać wcześniejszą rozmowę z niezwykłą 
dokładnością, szczególnie jeśli zawierała deklarację, której 
teraz żałujesz. Pamiętasz ton głosu, uśmiech rozmówcy, 
moment potwierdzenia, a nawet własne kiwnięcie głową. 
Jednocześnie nie zawsze pamiętasz, że inni uczestnicy 
spotkania mogli potraktować tę wypowiedź znacznie mniej 
uroczyście. Dla ciebie była to chwila podpisania 
symbolicznego aktu notarialnego. Dla nich mogło to być 
jedno z kilkunastu wstępnych ustaleń. Twój umysł 
zachowuje się wtedy jak wyjątkowo gorliwy archiwista, który 
przechowuje kompromitujące protokoły, choć nikt poza nim 
nie zamówił prowadzenia dokumentacji. 

Nie należy jednak automatycznie zakładać, że inni 
niczego nie pamiętają. Bywa przeciwnie. Ktoś rzeczywiście 
polegał na twoim słowie, uwzględnił je w planach albo 
zrezygnował z innej możliwości. Dlatego ważnym krokiem 
jest sprawdzenie, co właściwie zostało zadeklarowane. 
Istnieje ogromna różnica między „to brzmi interesująco”, 
„prawdopodobnie będę mógł pomóc”, „możesz na mnie 
liczyć w sobotę” a „biorę pełną odpowiedzialność za 
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przygotowanie wydarzenia”. Każde z tych zdań tworzy inne 
oczekiwania. Jeśli wrzucasz je wszystkie do jednej kategorii 
pod nazwą „obiecałem”, odbierasz sobie możliwość 
uczciwego ocenienia sytuacji. Jeśli z kolei traktujesz 
wyraźne zobowiązanie jako niezobowiązującą opinię, 
możesz rzeczywiście zawieść czyjeś zaufanie. 

Niewidzialna publiczność w twojej głowie 

Wyobraź sobie, że podczas zebrania zespołu poparłeś 
określony sposób realizacji projektu. Początkowo wydawał 
się szybki i tani. Po dokładniejszej analizie odkrywasz 
jednak, że będzie wymagał dwukrotnie więcej pracy, niż 
zakładano. Masz konkretne argumenty przemawiające za 
innym rozwiązaniem, ale pojawia się nieprzyjemna myśl: 
„Przecież sam to proponowałem”. Zaczynasz więc szukać 
sposobu na przedstawienie nowego stanowiska bez 
przyznawania, że stare przestało ci odpowiadać. Być może 
próbujesz zasugerować, że od początku miałeś na myśli 
nieco inny wariant. Problem w tym, że twoje wcześniejsze 
słowa były całkiem jednoznaczne. Próba ich reinterpretacji 
sprawia, że zwykła korekta zaczyna wyglądać podejrzanie. 

W takich sytuacjach często bardziej obawiamy się utraty 
twarzy niż samego skutku decyzji. Wyobrażamy sobie, że 
inni uznają nas za niekompetentnych, słabych albo 
niezdecydowanych. Tymczasem warto oddzielić 
przewidywaną ocenę od rzeczywistego ryzyka. Czy ktoś 
faktycznie zakwestionował twoją wiarygodność? Czy istnieją 
wcześniejsze doświadczenia wskazujące, że ta osoba źle 
reaguje na zmianę ustaleń? A może odtwarzasz wyłącznie 
najgorszy scenariusz, ponieważ nie lubisz konfliktów? Te 
pytania nie służą przekonywaniu siebie, że wszystko będzie 
przyjemne. Pozwalają ustalić, czy przygotowujesz się na 
prawdopodobną rozmowę, czy na wyimaginowany 
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publiczny proces zakończony odebraniem prawa do 
wypowiadania własnych opinii. 

Szczególnie silny może być lęk przed zmianą zdania w 
relacjach, w których druga strona ma większą władzę. 
Pracownik obawia się rozczarowania przełożonego, młodszy 
członek rodziny reakcji dominującego krewnego, a osoba 
zależna finansowo może realnie ryzykować pogorszenie 
swojej sytuacji. Nie każda trudność wynika więc z 
przesadnej wrażliwości. Czasami otoczenie rzeczywiście 
karze za samodzielność, używa wcześniejszych deklaracji 
jako narzędzia nacisku albo traktuje każdą korektę jak 
osobistą zniewagę. Wtedy samo ćwiczenie odwagi nie 
wystarczy. Trzeba rozsądnie ocenić bezpieczeństwo 
rozmowy, własne możliwości i potencjalne konsekwencje. 
Umiejętność zmiany zdania nie polega na ignorowaniu 
różnic sił między ludźmi. 

Jest jeszcze subtelniejszy mechanizm. Część osób 
wypowiada „tak” nie dlatego, że ma już wyrobione 
stanowisko, lecz dlatego, że chce podtrzymać przyjemną 
atmosferę. Ktoś przedstawia pomysł z entuzjazmem, więc 
automatycznie go popierasz. Nie zastanawiasz się nad 
szczegółami, bo rozmowa dotyczy przecież czegoś miłego. 
Dopiero później odkrywasz, że twoja uprzejmość została 
potraktowana jako zobowiązanie. Nie trzeba od razu 
oskarżać rozmówcy o manipulację. Jeśli powiedziałeś 
„oczywiście, wchodzę w to”, miał prawo uznać, że 
rzeczywiście się zgadzasz. Warto natomiast dostrzec, że 
trudność z późniejszą korektą zaczęła się wcześniej, w 
chwili, gdy przytaknięcie zastąpiło świadomą odpowiedź. 

Zwróć uwagę, jak inaczej brzmią dwa zdania: „Jestem 
przekonany, że to zrobimy” oraz „Podoba mi się kierunek, 
ale potrzebuję sprawdzić, czy mogę się zaangażować”. 
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Pierwsze buduje oczekiwanie, drugie pozostawia miejsce na 
rzeczywiste podjęcie decyzji. Nie oznacza to konieczności 
opatrywania każdej wypowiedzi pięcioma zastrzeżeniami. 
Rozmowa ze znajomymi nie powinna przypominać 
regulaminu usług finansowych. Wystarczy rozpoznawać 
momenty, w których z uprzejmego zainteresowania 
powstaje konkretna obietnica. Im wcześniej zauważysz tę 
granicę, tym rzadziej będziesz musiał później ratować się 
przed skutkami własnego automatycznego entuzjazmu. 

Koszt przyznania się do zmiany 

Ciekawym źródłem oporu jest również przekonanie, że 
wcześniejsza decyzja staje się bardziej wartościowa tylko 
dlatego, że poświęciliśmy jej czas. Załóżmy, że przez dwa 
miesiące przygotowywałeś koncepcję niewielkiego 
przedsięwzięcia. Zebrałeś informacje, stworzyłeś 
szczegółowe zestawienia i przekonałeś kilka osób, że warto 
spróbować. Potem okazuje się, że podstawowe założenie 
finansowe było zbyt optymistyczne. Kontynuowanie projektu 
oznaczałoby poważne ryzyko, ale wycofanie się sprawia 
wrażenie zmarnowania dotychczasowego wysiłku. Powstaje 
pokusa, aby inwestować dalej, wyłącznie po to, żeby 
wcześniejszy wysiłek nie wyglądał na stracony. Niestety 
dodatkowe nakłady nie cofają wcześniejszych. Mogą jedynie 
powiększyć rachunek za niechęć do zmiany decyzji. 

W takiej chwili pomocne jest proste rozróżnienie: to, że 
dawniej istniał rozsądny powód podjęcia decyzji, nie 
oznacza, że ten sam powód istnieje nadal. Można uczciwie 
powiedzieć, że coś było dobrym wyborem przy 
wcześniejszych założeniach, ale przestało nim być po 
zmianie okoliczności. Nie wymaga to potępiania samego 
siebie. Jeśli wcześniej działałeś na podstawie niepełnych 
danych, sensowną reakcją na nowe informacje jest ich 



17 

uwzględnienie. Jeśli popełniłeś błąd, przyznanie się do niego 
może ograniczyć kolejne szkody. Upieranie się przy starej 
wersji nie zamieni jej magicznie w prawidłową, choć z 
pewnością pozwoli jeszcze długo używać zdania 
„przynajmniej jestem konsekwentny”. 

Bywa też odwrotnie: decyzja pozostaje rozsądna, ale 
nagle zaczyna budzić niechęć. To ważne, ponieważ sama 
chęć wycofania się nie dowodzi jeszcze, że wcześniejsze 
ustalenie było błędne. Możesz żałować przyjętego 
obowiązku tylko dlatego, że jego realizacja wymaga wysiłku. 
Możesz mieć ochotę odwołać spotkanie, ponieważ akurat 
jesteś zmęczony. Możesz chcieć zmienić stanowisko po 
jednej nieprzyjemnej rozmowie, mimo że najważniejsze 
argumenty pozostają bez zmian. Uczciwe podejście do 
własnych deklaracji wymaga więc czegoś więcej niż 
automatycznego podążania za aktualnym nastrojem. 
Pozwala zarówno korygować decyzje, jak i świadomie 
podtrzymywać te, które nadal są właściwe. 

Zanim uznasz, że nie możesz się wycofać, spróbuj 
odtworzyć własną deklarację możliwie neutralnie. Co 
dokładnie powiedziałeś? Co druga osoba mogła na tej 
podstawie rozsądnie zaplanować? Co zmieniło się od 
tamtego momentu? Czego obawiasz się najbardziej: 
rzeczywistych konsekwencji czy negatywnej oceny? Nie 
musisz zamieniać tych pytań w formularz wypełniany przy 
każdym drobnym wyborze. Warto jednak przeprowadzić 
taką analizę przy decyzji, która od dłuższego czasu zajmuje 
ci głowę. Dzięki temu przestajesz mieszać ze sobą trzy 
odrębne sprawy: wcześniejsze zobowiązanie, aktualną 
ocenę sytuacji i własny lęk przed reakcją otoczenia. 

Wyobraź sobie teraz, że ktoś bliski mówi ci: „Wiem, że 
wcześniej popierałem ten pomysł, ale po dokładniejszym 
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zastanowieniu mam wątpliwości. Chciałbym jeszcze raz go 
omówić”. Czy automatycznie uznałbyś tę osobę za 
niewiarygodną? Prawdopodobnie wiele zależałoby od 
sytuacji, tonu rozmowy i tego, czy uwzględnia twoje 
interesy. Jeśli jej zmiana stanowiska nie burzy ważnych 
ustaleń, możesz nawet docenić szczerość. Jeśli powoduje 
komplikacje, możesz oczekiwać pomocy w ich rozwiązaniu. 
W żadnym z tych przypadków sama informacja o zmianie 
zdania nie musi być głównym problemem. O wiele większe 
znaczenie ma sposób postępowania. 

Podobną miarę warto zastosować do siebie. Nie 
potrzebujesz specjalnego przywileju pozwalającego ci 
ignorować wcześniejsze słowa. Potrzebujesz zgody na 
ocenianie ich w odpowiednim kontekście, bez 
automatycznego utożsamiania każdej korekty z osobistą 
porażką. Twoje „tak” powinno coś znaczyć, ale nie powinno 
oznaczać rezygnacji z myślenia. Jeśli deklaracja była 
konkretna, potraktuj ją poważnie. Jeśli powstała na 
podstawie nieaktualnych założeń, masz prawo to zauważyć. 
A jeśli ktoś będzie rozczarowany, nie oznacza to jeszcze, że 
utraciłeś moralne prawo do zmiany stanowiska. 

Ostatecznie zaufanie nie wymaga człowieka, który nigdy 
nie zmienia zdania. Wymaga człowieka, którego słowa 
można traktować poważnie również wtedy, gdy musi je 
skorygować. Różnica jest ogromna. W pierwszym przypadku 
próbujesz przez całe życie udowadniać, że każda twoja 
poprzednia decyzja była doskonała. W drugim potrafisz 
przyznać, że nie była, i nadal zachowywać się 
odpowiedzialnie. To znacznie rozsądniejsze zadanie. 
Zwłaszcza że nikt nie wręcza nam przy urodzeniu 
kompletnej instrukcji obsługi wszystkich przyszłych sytuacji. 
A szkoda, bo wielu z nas z pewnością przeczytałoby 
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przynajmniej rozdział o tym, kiedy lepiej nie mówić 
„oczywiście, żaden problem”. 
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Rozdział 2 - Zmieniłem zdanie czy tylko 
chcę uciec od niewygody? 

Kiedy Marta zapisywała się z przyjaciółką na 
trzymiesięczny kurs ceramiki, była zachwycona. Wyobrażała 
sobie spokojne wieczory przy kole garncarskim, 
własnoręcznie wykonane kubki i satysfakcję z odkrywania 
nowego hobby. Po trzecich zajęciach odkryła jednak, że 
ceramika jest znacznie trudniejsza, niż wygląda na filmach. 
Jej pierwsza miska przypominała przedmiot znaleziony 
podczas wykopalisk archeologicznych, a instruktor po raz 
kolejny tłumaczył, że glina wymaga cierpliwości. Marta 
wróciła do domu zirytowana i ogłosiła w myślach, że 
rezygnuje. Następnego ranka zaczęła się zastanawiać, czy 
rzeczywiście nie chce chodzić na zajęcia, czy po prostu nie 
znosi poczucia, że na razie niczego nie potrafi. To dwa 
zupełnie różne problemy. Pierwszy może uzasadniać zmianę 
decyzji. Drugi może być zwyczajnym kosztem uczenia się 
czegoś nowego. 

Sama myśl „już tego nie chcę” nie mówi jeszcze 
wszystkiego o sytuacji. Czasami oznacza, że pojawiły się 
ważne informacje, które zmieniają ocenę wcześniejszego 
wyboru. Innym razem jest reakcją na zmęczenie, frustrację, 
stres albo konieczność zrobienia czegoś nieprzyjemnego. 
Zdarza się również, że prawdziwy problem tkwi gdzie 
indziej. Nie chcesz rezygnować z całego przedsięwzięcia, 
lecz z jednego jego elementu, na przykład zbyt dużej 
częstotliwości, nieodpowiedniego sposobu organizacji czy 
konkretnego warunku współpracy. Jeśli nie rozpoznasz tej 
różnicy, możesz wycofać się z czegoś wartościowego albo 
przeciwnie, przez długi czas trwać w sytuacji, która 
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przestała ci służyć. Dlatego przed rozmową z innymi 
przydaje się krótka, uczciwa rozmowa ze sobą. 

Nie chodzi o przesłuchiwanie własnych emocji do chwili, 
w której przyznają się do winy. Emocje są informacją o tym, 
jak przeżywasz sytuację, ale nie zawsze stanowią kompletną 
ocenę decyzji. Możesz odczuwać niechęć do ważnego 
zadania, choć nadal uważasz je za potrzebne. Możesz też 
czuć ekscytację propozycją, która w praktyce jest dla ciebie 
niekorzystna. Warto więc ustalić, co dokładnie się zmieniło: 
fakty, możliwości, potrzeby, priorytety czy wyłącznie 
obecny nastrój. To rozróżnienie pomaga uniknąć zarówno 
impulsywnych odwrotów, jak i bezsensownego uporu. Nie 
wymaga wyjątkowej samodyscypliny. Wymaga raczej chwili, 
w której przestajesz traktować pierwszą reakcję jak 
ostateczny komunikat z centrali dowodzenia. 

Nowe informacje czy stara niechęć? 

Załóżmy, że zgodziłeś się uczestniczyć w regularnych 
spotkaniach organizowanych przez lokalne stowarzyszenie. 
Początkowo miały odbywać się raz w miesiącu i zajmować 
około dwóch godzin. Po kilku tygodniach okazuje się, że 
spotkania są cotygodniowe, a dodatkowo oczekuje się 
przygotowywania materiałów między nimi. To istotna zmiana 
warunków. Twoja pierwotna zgoda dotyczyła innego 
obciążenia niż to, które obecnie ponosisz. Jeśli zdecydujesz 
się ograniczyć zaangażowanie, nie będzie to dowód słabego 
charakteru. Będzie to reakcja na różnicę między ustaleniem 
a rzeczywistością. Warto jednak najpierw sprawdzić, czy 
nowe obowiązki rzeczywiście stały się wymaganiem, czy 
może kilka bardzo zaangażowanych osób przyjęło je 
dobrowolnie, a ty uznałeś, że również musisz. 

Inaczej wygląda sytuacja, gdy warunki pozostają takie 
same, lecz po prostu przestaje ci się chcieć. To także nie 


