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INTRO

Wszystko zaczeto sie od jednego niewinnego ,jasne,
swietny pomyst”. Wypowiedziate$ te stowa trzy tygodnie
temu, kiedy propozycja naprawde wydawata sie rozsadna.
By¢ moze chodzito o wspdlny wyjazd, dodatkowe obowigzki
w pracy, rodzinne spotkanie albo zakup czegos, co miato
odmieni¢ twoje zycie, a dzi§ wyglgda jak kosztowna
pomytka. Od tamtej chwili zmienity sie okolicznosci.
Dowiedziates sie czegos nowego, przeliczytes koszty,
zastanowite$ sie spokojnie i doszedtes do wniosku, ze
jednak wolisz inaczej. Problem jest tylko jeden: wszyscy
pamietajg twoje  entuzjastyczne ,jasne”. Niektérzy
prawdopodobnie juz wpisali je do kalendarza, inni
potraktowali jak przysiege ztozong przed najwyzszym
trybunatem. Ty natomiast siedzisz z telefonem w reku i
zastanawiasz sig, czy tatwiej bedzie powiedzie¢ prawde, czy
po prostu zmieni¢ nazwisko i wyprowadzic¢ sie do Portugalii.

Zmiana zdania to jedna z najbardziej zwyczajnych
czynnosci wykonywanych przez ludzki umyst. Codziennie
otrzymujemy nowe informacje, odkrywamy konsekwencje
wczesniejszych  decyzji i przekonujemy sie, ze
rzeczywisto$¢ nie zawsze realizuje scenariusz zatwierdzony
podczas poniedziatkowego przyptywu optymizmu. A jednak
powiedzenie ,teraz widze to inaczej” potrafi wywotaé
napiecie wigksze niz sama decyzja. Mozesz doskonale
wiedzie¢, czego chcesz, i jednoczesnie nie potrafic tego
zakomunikowa¢. W gtowie pojawiajg sie przewidywane
reakcje: ,Przeciez obiecates”, ,Zawsze zmieniasz zdanie”,
.Nie mozna na tobie polegac”. Jeszcze nikt niczego nie
powiedziat, ale twod] wewnetrzny sad zdazyt juz
przeprowadzi¢ rozprawe, przestucha¢ swiadkow i ogtosic
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wyrok. Oskarzenie brzmi: niekonsekwencja pierwszego
stopnia.

Wiele os6b utozsamia konsekwencje z wiarygodnoscia.
Skoro co$ zadeklarowalismy, powinnismy sie tego trzymac,
nawet gdy pojawity sie rozsgdne powody do zmiany. W
koncu cztowiek godny zaufania dotrzymuje stowa. To wazna
zasada, lecz zastosowana bez zastanowienia prowadzi do
osobliwego wniosku: najlepiej oceniany bytby ktos, kto nigdy
nie aktualizuje swoich decyzji, nawet kiedy odkryje, ze byty
btedne. Taka osoba mogtaby spokojnie prowadzi¢
samochod w niewtasciwym kierunku, poniewaz trzy godziny
wczesniej stanowczo oswiadczyta, ze wiasnie tedy nalezy
jecha¢. Pasazerowie wprawdzie zobaczyliby tablice
informujgcg o granicy panstwa, ktérego nie planowali
odwiedzac¢, ale przynajmniej kierowcy nie mozna bytoby
zarzucic braku konsekwencji.

Nie oznacza to oczywiscie, ze kazda wczesniejsza
deklaracja jest jedynie luzng sugestig, ktérg wolno anulowac
bez konsekwencji. Jesli ktos zarezerwowat nocleg, poniost
koszty, odmoéwit innej propozycji albo zaplanowat prace na
podstawie twojego stowa, zmiana zdania ma znaczenie
rowniez dla niego. | wifasnie tutaj zaczyna sie prawdziwa
sztuka. Mozna przeciez uzna¢, ze wczesniejsza decyzja
przestata by¢ wiasciwa, a jednoczesnie potraktowac
powaznie jej skutki dla innych. Mozna wycofa¢ sie z
ustalenia bez udawania, Zze nigdy nie istnialo. Mozna
powiedzie¢ ,nie chce juz tego robi¢”, nie dodajac
automatycznie ,a wszelkie komplikacje sg wyfgcznie
waszym problemem”. Odpowiedzialnos¢ nie polega na
zamrozeniu wtasnego stanowiska na wiecznos$¢. Polega
rowniez na uczciwym przeprowadzeniu zmiany.



Tymczasem najpopularniejszym sposobem radzenia
sobie z takim napigciem jest odwlekanie rozmowy. Najpierw
czekasz na lepszy moment. Potem na jeszcze lepszy,
poniewaz poprzedni okazat sie podejrzanie podobny do
normalnego  dnia.  Nastepnie  probujesz  delikatnie
zasugerowac¢, ze by¢ moze nalezatoby ponownie
przemyslec sprawe, ale robisz to tak subtelnie, ze rozmdéwca
odbiera twoje stowa jako potwierdzenie dotychczasowego
planu. W koncu sytuacja staje sie trudniejsza, bo oproécz
zmienionej decyzji trzeba wyjasnic¢ trzy tygodnie milczenia.
Paradoks polega na tym, ze probujgc unikng¢ chwilowego
rozczarowania drugiej osoby, czesto fundujemy jej znacznie
wiekszy problem. | sobie przy okazji rowniez.

Inng popularng strategig jest przygotowywanie obrony,
zanim ktokolwiek nas zaatakuje. Zamiast prostego
wyjasnienia konstruujemy wielopietrowg argumentacje, w
ktorej wystepujg okolicznosci zewnetrzne, nieprzewidziane
komplikacje, analiza ryzyka i szczegotowy opis naszego
stanu psychicznego z ostatnich siedemnastu dni. Chcemy
udowodni¢, ze zmiana zdania jest nie tylko uzasadniona, ale
wrecz nieunikniona. Tymczasem rozmowca nie zawsze
potrzebuje rozprawy doktorskiej. Czasami wystarczy jasna
informacja o nowej decyzji, powdd jej podjecia i propozycja
rozwigzania wynikajagcych z niej trudnosci. Nadmiar
ttumaczen potrafi zamieni¢ zwyktag rozmowe w negocjacje,
podczas ktéorych sam zaczynasz podwaza¢ wiasne
stanowisko.

Ta ksigzka jest dla ciebie, je$li zgadzasz sig zbyt szybko,
bo nie chcesz nikogo zawies¢, a podzniej nie potrafisz
wycofa¢ deklaracji. Jesli pozostajesz przy pomysle, ktory
przestat mie¢ sens, poniewaz boisz sie wyglagda¢ na osobe
niezdecydowang. Jesli zgtaszasz zastrzezenia tak ostroznie,



ze nikt ich nie zauwaza. Albo jesli potrafisz broni¢ swojego
zdania przed catym $wiatem, lecz masz trudnos¢ z
przyznaniem przed samym sobg, ze zmienite$ poglady. Nie
potrzebujesz kolejnego poradnika, ktéry kaze ci po prostu
by¢ asertywnym, jakby asertywnos$¢ byta przetgcznikiem
ukrytym gdzie§ pomigedzy ustawieniami Bluetooth a
jasnoscig ekranu. Potrzebujesz sposobu prowadzenia
rozmow, ktory uwzglednia zarowno twojg decyzje, jak i
ludzi, ktérych ona dotyczy.

Zajmiemy sie wiec momentem, w ktoérym pojawia sig
nowa informacja, a stara deklaracja zaczyna cigzyc.
Nauczysz sie odrézniac rzeczywistg zmiane stanowiska od
chwilowej niecheci, zmeczenia czy préby ucieczki przed
niewygodnym  obowigzkiem. Zobaczysz, jak jasno
komunikowa¢ nowg decyzje, nie zamieniajgc kazdego
zdania w przeprosiny, oraz jak renegocjowac ustalenia,
kiedy druga strona ma petne prawo oczekiwa¢ czego$
konkretnego. Bedzie tez miejsce na sytuacje, w ktorych ktos
naprawde sie rozczaruje, odmowi zmiany planow albo
przypomni ci twoje wczesniejsze stowa z doktadnoscig
archiwisty przygotowujgcego wystawe historyczng. Nie
kazda reakcje da sie kontrolowac¢. Mozna jednak nauczyc
sie odpowiada¢ bez paniki, agresji i natychmiastowego
wycofywania wszystkiego, co przed chwilg powiedzieliSmy.

Wazne bedzie rowniez rozrdznienie miedzy zmiang
zdania a ztamaniem zobowigzania. Niektére ustalenia majg
powazne skutki finansowe, zawodowe Iub prawne i nie
znikaja dlatego, ze przestaty nam odpowiadac. Inne dotycza
preferencji, planéw czy opinii, ktére naturalnie moga
ewoluowac. Jesli obiecate$ komus$ pomoc, warto sprawdzic,
na ile ta osoba juz na niej polega. Jesli podpisate$ umowe,
potrzebujesz znac jej warunki, a nie tylko znalez¢ elegancka



formute rozmowy. Uczciwo$¢ wymaga czasami naprawienia
szkody, poniesienia kosztu albo zaakceptowania, ze druga
strona nie zgodzi sie na nowg propozycje. Ksigzka nie
nauczy cie magicznego uniewazniania zobowigzan. Pomoze
natomiast przesta¢ traktowac¢ kazdg korekte planéw jak
osobistg katastrofe.

Na poczatek warto zauwazy¢ jedng rzecz. Kiedy méwisz
.Zmienitem zdanie”, nie musisz jednoczesnie twierdzi¢, ze
poprzednio bytes gtupi, naiwny albo niekompetentny.
Wczesdniejsza decyzja mogta by¢ rozsgdna przy dostepnych
wtedy informacjach. Mogta tez okazac¢ sie btedem, do
ktorego masz prawo sie przyznaé. Twoje obecne
stanowisko nie potrzebuje fikcyjnej historii, w ktorej od
poczatku wszystko przewidziates. Zdanie ,Wczes$nigj
uwazatem, ze to dobry pomyst, ale po sprawdzeniu kosztow
widze to inaczej” jest znacznie bardziej wiarygodne niz
przekonywanie wszystkich, ze nigdy wtfasciwie niczego nie
deklarowates. Zwitaszcza gdy ktos wtasnie otworzyt
wiadomos¢ z twoim entuzjastycznym potwierdzeniem i
trzema wykrzyknikami.

Nie chodzi o to, zeby od jutra zmieniac¢ zdanie przy kazdej
okazji i przedstawia¢ to jako imponujgcg elastycznosc
intelektualng. Cztowiek, ktory rano zgadza sie na jedno, po
potudniu na drugie, a wieczorem zaprzecza obu decyzjom,
rzeczywiscie moze utrudnia¢ zycie otoczeniu. Celem jest
wieksza swiadomos¢ wiasnych deklaracji i odwaga do ich
korygowania, kiedy istnieje ku temu sensowny powdd.
Czasem oznacza to wczesniejsze zastanowienie sie przed
powiedzeniem ,tak”. Czasem przyznanie sie do pomyiki. A
czasem spokojne wytrzymanie czyjegos niezadowolenia bez
uznawania go za dowdd, ze postgpites niewtasciwie.



Wyobraz sobie, ze nastepnym razem, zamiast przez kilka
dni ukfada¢ w gtowie skomplikowane usprawiedliwienie,
potrafisz powiedziec¢: ,Chce wroci¢ do naszego ustalenia.
Kiedy sie zgadzatem, zaktadatem cos innego. Teraz sytuacja
wyglada inaczej i chciatbym omdéwi¢ zmiang”. Nie oznacza
to, ze rozmowa automatycznie stanie sie przyjemna.
Mozliwe, ze ustyszysz trudne pytania i bedziesz musiat
zaakceptowac konsekwencje. Ale przynajmniej przestaniesz
prowadzi¢ réwnolegle dwa zycia: jedno, w ktérym naprawde
mys$lisz inaczej, i drugie, w ktéorym nadal odgrywasz
entuzjazm sprzed trzech tygodni.

Masz prawo rozwija¢ poglady, aktualizowac¢ plany i
dostrzega¢ rzeczy, ktérych wczesniej nie widziate$. Inni
majg prawo oczekiwac¢ od ciebie rzetelnosci i uczciwego
traktowania ich intereséw. Te dwa prawa nie muszg ze sobg
walczy¢. Prawdziwa dojrzato$¢ zaczyna sie tam, gdzie
potrafisz powiedzie¢, ze zmienites zdanie, a potem
spokojnie porozmawiac¢ o tym, co z tej zmiany wynika. Bez
ucieczki, bez teatralnego poczucia winy i bez wzywania
komisji Sledczej do zbadania twojej poprzedniej wypowiedzi.
W koncu zmiana zdania nie jest zdradg stanu. A ty nie
musisz spedzac reszty zycia w obronie kazdej decyzji, ktérg
kiedys podjates.
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Rozdziat1- Dlaczego wtasne , tak”
brzmi jak wyrok

W sobote rano, podczas spotkania ze znajomymi, kto$
proponuje wspodlne przygotowania do potmaratonu. Pomyst
brzmi fantastycznie. Wszyscy sg wypoczeci, kawa smakuje
wyjatkowo dobrze, a perspektywa regularnych treningow
wydaje sie niemal romantyczna. Deklarujesz wigc, ze od
przysztego miesigca bedziesz biega¢ z grupg trzy razy w
tygodniu. Znajomi reagujg entuzjastycznie, kto$ zaktada
wspolny czat, ktos inny wysyfa harmonogram treningow.
Wszystko wyglada pieknie do chwili, w ktorej okazuje sig, ze
wtorkowy trening zaczyna sie¢ o szoOstej rano, czwartkowy
koliduje z obowigzkami, a niedzielny oznacza rezygnacje z
jedynego spokojnego poranka w tygodniu. Po kilku dniach
rozumiesz, ze taki plan zwyczajnie nie pasuje do twojego
zycia. Mégtbys zaproponowac jeden trening tygodniowo, ale
przeciez powiedziates trzy. Publicznie. Przy s$wiadkach.
Prawdopodobnie ktos ma nawet nagranie, na ktorym
wyglgdasz na cztowieka petnego sportowej determinacji.

Zastanawiajgce jest to, ze sam problem organizacyjny
mozna rozwigza¢ stosunkowo tatwo. Trzeba zmienié
czestotliwos¢ treningdw i poinformowac pozostatych. Nikt
nie zamowit jeszcze specjalnego samolotu, nie zbudowano
stadionu na twoje nazwisko, a funkcjonowanie grupy raczej
nie zalezy od twojej obecnosci na kazdym spotkaniu. Mimo
to mysl o zmianie deklaracji wywotuje nieproporcjonalny
dyskomfort. Dlaczego? Poniewaz w pewnym momencie
przestajesz mysle¢ o ustaleniu dotyczgcym biegania, a
zaczynasz myslec¢ o sobie. Nie pytasz juz, jaki harmonogram
bedzie rozsadny. Pytasz, jakim cztowiekiem okazesz sie w
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oczach innych, jesli przyznasz, ze wczesniejszy entuzjazm
byt wiekszy niz twoje rzeczywiste mozliwosci.

To pierwsza pufapka: traktowanie wtasnej decyzji jak
deklaracji charakteru. Wypowiedziates ,tak”, wiec teraz
musisz udowodni¢, ze jeste$ konsekwentny, odpowiedzialny
i godny zaufania. Nawet jesli utrzymywanie pierwotnego
stanowiska nie przynosi nikomu szczegolnej korzysci.
Zamiast ocenia¢ decyzje, zaczynasz broni¢ swojego
wizerunku. Drobna korekta planu urasta do pytania, czy
jestes osobg, na ktérej mozna polegac. To tak, jakby zmiana
zamowienia w restauracji wymagata ponownego egzaminu z
uczciwosci. Kelner pyta, czy nadal chcesz makaron, a ty
rozpoczynasz wewnetrzng analize wtasnej wiarygodnosci
spoteczne;j.

Kiedy decyzja przykleja sie do cztowieka

Ludzie potrzebujg pewnej przewidywalnosci. Trudno
wspotpracowac z kims, kto kazdego dnia moéwi cos$ innego,
nie pamieta wtasnych zobowigzan i reaguje zdziwieniem,
gdy inni oczekujg realizacji ustalen. Nic dziwnego, ze
konsekwencja kojarzy sie z dojrzatoscig. Problem pojawia
sie wtedy, gdy z rozsadnej wartosci robimy bezwzgledng
zasade. W takim podejsciu nie liczy sie juz, czy
wczesniejsza decyzja nadal ma sens. Liczy sig wytacznie to,
Ze zostata wypowiedziana. Mozesz dysponowac¢ nowymi
informacjami, zmieni¢ priorytety albo odkry¢ istotny btad w
zatozeniach, ale kazda korekta wyglada jak odstepstwo od
obowigzujgcej wersji ciebie. Jakby$ podczas pierwszej
rozmowy podpisat dokument okreslajgcy twoje poglady,
mozliwosci i preferencje na wszystkie kolejne lata.

Warto jednak odrézni¢ stato$¢ wartosci od niezmiennosci
decyzji. Mozesz by¢ osobg odpowiedzialng, a jednoczesnie
uznac, ze pierwotny sposob realizacji zadania nie dziafa.
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Mozesz ceni¢ lojalnos¢ i mimo to wycofa¢ sie ze
wspotpracy, ktora okazata sie zupetnie inna, niz zaktadates.
Mozesz powaznie traktowac relacje i powiedziec¢ bliskigj
osobie, ze nie podzielasz juz jej pomystu. Twoja
wiarygodnos¢ powstaje z catego sposobu postepowania:
uczciwosci, przewidywalnej komunikacji, gotowosci do
naprawiania btedéw i szacunku dla konsekwencji. Jedna
zmiana stanowiska nie kasuje automatycznie wszystkich
tych cech. Podobnie jak jednorazowe zjedzenie satatki nie
czyni nikogo specjalistg od zywienia, nawet jesli bardzo
przekonujgco fotografuje talerz.

Do trudnosci doktada sie pamie¢ o wtasnych stowach.
Potrafisz odtwarza¢ wczesniejszg rozmowe z niezwykig
doktadnoscig, szczegdlnie jesli zawierata deklaracje, ktorej
teraz zatujesz. Pamietasz ton gtosu, usmiech rozmoéwecy,
moment potwierdzenia, a nawet wifasne kiwniecie gtowa.
Jednoczesnie nie zawsze pamigtasz, ze inni uczestnicy
spotkania mogli potraktowac te wypowiedz znacznie mniegj
uroczyscie. Dla ciebie byta to chwila podpisania
symbolicznego aktu notarialnego. Dla nich mogto to byc¢
jedno z kilkunastu wstepnych wustalen. Two¢j umyst
zachowuje sie wtedy jak wyjatkowo gorliwy archiwista, ktéry
przechowuje kompromitujgce protokoty, cho¢ nikt poza nim
nie zamowit prowadzenia dokumentacji.

Nie nalezy jednak automatycznie zaktada¢, ze inni
niczego nie pamigtajg. Bywa przeciwnie. Ktos rzeczywiscie
polegat na twoim stowie, uwzglednit je w planach albo
zrezygnowat z innej mozliwosci. Dlatego waznym krokiem
jest sprawdzenie, co witasciwie zostato zadeklarowane.
Istnieje ogromna rdéznica miedzy ,to brzmi interesujgco”,
prawdopodobnie bede mogt pomoc”, ,mozesz na mnie
liczy¢ w sobote” a ,biore petng odpowiedzialnos¢ za
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przygotowanie wydarzenia”. Kazde z tych zdan tworzy inne
oczekiwania. Jesli wrzucasz je wszystkie do jednej kategorii
pod nazwg ,obiecatem”, odbierasz sobie mozliwosc
uczciwego ocenienia sytuacji. Jesli z kolei traktujesz
wyrazne zobowigzanie jako niezobowigzujgcg opinig,
mozesz rzeczywiscie zawiesc czyjes zaufanie.

Niewidzialna publiczno$¢ w twojej gtowie

Wyobraz sobie, ze podczas zebrania zespotu popartes
okreslony sposoéb realizacji projektu. Poczgtkowo wydawat
sie szybki i tani. Po dokfadniejszej analizie odkrywasz
jednak, ze bedzie wymagat dwukrotnie wigcej pracy, niz
zaktadano. Masz konkretne argumenty przemawiajgce za
innym rozwigzaniem, ale pojawia sie nieprzyjemna mysl:
.Przeciez sam to proponowatem”. Zaczynasz wiec szukac
sposobu na przedstawienie nowego stanowiska bez
przyznawania, ze stare przestato ci odpowiadac. By¢ moze
probujesz zasugerowac, ze od poczatku miates na mysli
nieco inny wariant. Problem w tym, ze twoje wczesniejsze
stowa byty catkiem jednoznaczne. Préba ich reinterpretacii
sprawia, ze zwykfa korekta zaczyna wygladac podejrzanie.

W takich sytuacjach czesto bardziej obawiamy sie utraty
twarzy niz samego skutku decyzji. Wyobrazamy sobie, ze
inni uznajg nas za niekompetentnych, stabych albo
niezdecydowanych. Tymczasem warto oddzieli¢
przewidywang ocene od rzeczywistego ryzyka. Czy ktos$
faktycznie zakwestionowat twojg wiarygodnos$c¢? Czy istniejg
wczesniejsze doswiadczenia wskazujgce, ze ta osoba zle
reaguje na zmiane ustalen? A moze odtwarzasz wytgcznie
najgorszy scenariusz, poniewaz nie lubisz konfliktow? Te
pytania nie stuzg przekonywaniu siebie, ze wszystko bedzie
przyjemne. Pozwalajg ustali¢, czy przygotowujesz sie na
prawdopodobng rozmoweg, czy ha wyimaginowany

14



publiczny proces zakonczony odebraniem prawa do
wypowiadania wtasnych opinii.

Szczegdlnie silny moze byc¢ lek przed zmiang zdania w
relacjach, w ktorych druga strona ma wigkszg wiadze.
Pracownik obawia sie rozczarowania przetozonego, mtodszy
cztonek rodziny reakcji dominujgcego krewnego, a osoba
zalezna finansowo moze realnie ryzykowacC pogorszenie
swojej sytuacji. Nie kazda trudnos¢ wynika wiec z
przesadnej wrazliwosci. Czasami otoczenie rzeczywiscie
karze za samodzielnos¢, uzywa wczesniejszych deklaracji
jako narzedzia nacisku albo traktuje kazdg korekte jak
osobistg zniewage. Wtedy samo c¢wiczenie odwagi nie
wystarczy. Trzeba rozsgdnie oceni¢ bezpieczenstwo
rozmowy, wiasne mozliwosci i potencjalne konsekwencje.
Umiejetnos¢ zmiany zdania nie polega na ignorowaniu
réznic sit miedzy ludzmi.

Jest jeszcze subtelniejszy mechanizm. Czes¢ o0so6b
wypowiada ,tak” nie dlatego, ze ma juz wyrobione
stanowisko, lecz dlatego, ze chce podtrzymac przyjemna
atmosfere. Kto$ przedstawia pomyst z entuzjazmem, wiec
automatycznie go popierasz. Nie zastanawiasz sie nad
szczegotami, bo rozmowa dotyczy przeciez czegos mitego.
Dopiero pozniej odkrywasz, ze twoja uprzejmosc¢ zostata
potraktowana jako zobowigzanie. Nie trzeba od razu
oskarza¢ rozmoéwcy o manipulacje. Jesli powiedziates
.0czywiscie, wchodze w to", miat prawo uznac¢, ze
rzeczywiscie sie zgadzasz. Warto natomiast dostrzec, ze
trudnos¢ z podzniejszg korektg zaczeta sie wczesniej, w
chwili, gdy przytaknigcie zastgpito Swiadoma odpowiedz.

Zwro¢ uwage, jak inaczej brzmig dwa zdania: ,Jestem
przekonany, ze to zrobimy" oraz ,Podoba mi sie kierunek,
ale potrzebuje sprawdzi¢, czy moge sie zaangazowac".
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Pierwsze buduje oczekiwanie, drugie pozostawia miejsce na
rzeczywiste podjecie decyzji. Nie oznacza to koniecznosci
opatrywania kazdej wypowiedzi piecioma zastrzezeniami.
Rozmowa ze znhajomymi nie powinna przypominac
regulaminu ustug finansowych. Wystarczy rozpoznawac
momenty, w ktoérych z uprzejmego zainteresowania
powstaje konkretna obietnica. Im wczesniej zauwazysz te
granice, tym rzadziej bedziesz musiat pozniej ratowac sig
przed skutkami wtasnego automatycznego entuzjazmu.

Koszt przyznania sie do zmiany

Ciekawym zrodtem oporu jest réwniez przekonanie, ze
wczesniejsza decyzja staje sie bardziej wartosciowa tylko
dlatego, ze poswiecilismy jej czas. Zatézmy, ze przez dwa
miesigce przygotowywates koncepcje niewielkiego
przedsiewzigecia. Zebrates informacije, stworzytes
szczegotowe zestawienia i przekonates kilka osob, ze warto
sprobowac. Potem okazuje sig, ze podstawowe zatozenie
finansowe byto zbyt optymistyczne. Kontynuowanie projektu
oznaczatoby powazne ryzyko, ale wycofanie sie sprawia
wrazenie zmarnowania dotychczasowego wysitku. Powstaje
pokusa, aby inwestowac dalej, wytgcznie po to, zeby
wczesniejszy wysitek nie wyglagdat na stracony. Niestety
dodatkowe nakfady nie cofajg wczesniejszych. Moga jedynie
powiekszy¢ rachunek za niechec¢ do zmiany decyzji.

W takiej chwili pomocnhe jest proste rozroznienie: to, ze
dawniej istniat rozsadny powodd podjecia decyzji, nie
oznacza, ze ten sam powodd istnieje nadal. Mozna uczciwie
powiedzie¢, ze co$ bylo dobrym wyborem przy
wczesniejszych zatozeniach, ale przestato nim by¢ po
zmianie okolicznosci. Nie wymaga to potepiania samego
siebie. Jesli wczesniej dziatates na podstawie niepetnych
danych, sensowng reakcjg na nowe informacje jest ich
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uwzglednienie. Jesli popetnites btad, przyznanie sie do niego
moze ograniczy¢ kolejne szkody. Upieranie sie przy starej
wersji nie zamieni jej magicznie w prawidiowg, cho¢ z
pewnoscig pozwoli jeszcze ditugo uzywac zdania
LPrzynajmniej jestem konsekwentny”.

Bywa tez odwrotnie: decyzja pozostaje rozsadna, ale
nagle zaczyna budzi¢ nieche¢. To wazne, poniewaz sama
chec¢ wycofania sie nie dowodzi jeszcze, ze wczes$niejsze
ustalenie byto btedne. Mozesz zatowacC przyjetego
obowigzku tylko dlatego, ze jego realizacja wymaga wysitku.
Mozesz mie¢ ochote odwota¢ spotkanie, poniewaz akurat
jestes zmeczony. Mozesz chcie¢ zmieni¢ stanowisko po
jednej nieprzyjemnej rozmowie, mimo ze hajwazniejsze
argumenty pozostajg bez zmian. Uczciwe podejscie do
wtasnych deklaracji wymaga wiec czego$ wigcej niz
automatycznego podgzania za aktualnym nastrojem.
Pozwala zarowno korygowac decyzje, jak i swiadomie
podtrzymywac te, ktére nadal sg wiasciwe.

Zanim uznasz, ze nie mozesz sie wycofa¢, sprobuj
odtworzy¢ wtasng deklaracje mozliwie neutralnie. Co
doktadnie powiedziates? Co druga osoba mogta na tej
podstawie rozsgdnie zaplanowac? Co zmienito sie od
tamtego momentu? Czego obawiasz sie najbardziej:
rzeczywistych konsekwencji czy negatywnej oceny? Nie
musisz zamienia¢ tych pytan w formularz wypetniany przy
kazdym drobnym wyborze. Warto jednak przeprowadzic¢
takg analize przy decyzji, ktéra od diuzszego czasu zajmuje
ci gtowe. Dzieki temu przestajesz miesza¢ ze sobg trzy
odrebne sprawy: wczesniejsze zobowigzanie, aktualng
ocene sytuaciji i wtasny lek przed reakcjg otoczenia.

Wyobraz sobie teraz, ze ktos bliski mowi ci: ,Wiem, ze
wczesniej popieratem ten pomyst, ale po dokfadniejszym
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zastanowieniu mam watpliwosci. Chciatbym jeszcze raz go
omoéwic". Czy automatycznie uznatby$ te osobe za
niewiarygodng? Prawdopodobnie wiele zalezatoby od
sytuacji, tonu rozmowy i tego, czy uwzglednia twoje
interesy. Jesli jej zmiana stanowiska nie burzy waznych
ustalen, mozesz nawet doceni¢ szczerosc. Jesli powoduje
komplikacje, mozesz oczekiwac¢ pomocy w ich rozwigzaniu.
W Zadnym z tych przypadkow sama informacja o zmianie
zdania nie musi by¢ gtéwnym problemem. O wiele wigksze
Zznaczenie ma sposob postepowania.

Podobng miare warto zastosowa¢ do siebie. Nie
potrzebujesz specjalnego przywileju pozwalajgcego ci
ignorowac¢ wczesniejsze stowa. Potrzebujesz zgody na
ocenianie ich w odpowiednim  kontekscie, bez
automatycznego utozsamiania kazdej korekty z osobistg
porazka. Twoje ,tak” powinno cos znaczy¢, ale nie powinno
oznaczac¢ rezygnacji z myslenia. Jesli deklaracja byta
konkretna, potraktuj jg powaznie. Jesli powstata na
podstawie nieaktualnych zatozen, masz prawo to zauwazyc.
A jesli ktos bedzie rozczarowany, nie oznacza to jeszcze, ze
utracites moralne prawo do zmiany stanowiska.

Ostatecznie zaufanie nie wymaga cztowieka, ktéry nigdy
nie zmienia zdania. Wymaga cztowieka, ktorego stowa
mozna traktowa¢ powaznie réwniez wtedy, gdy musi je
skorygowac. Roznica jest ogromna. W pierwszym przypadku
probujesz przez cate zycie udowadnia¢, ze kazda twoja
poprzednia decyzja byta doskonata. W drugim potrafisz
przyzna¢, ze nie byta, i nadal zachowywacC sig
odpowiedzialnie. To znacznie rozsadniejsze zadanie.
Zwtaszcza ze nikt nie wrecza nam przy urodzeniu
kompletnej instrukcji obstugi wszystkich przysztych sytuacii.
A szkoda, bo wielu z nas z pewnoscig przeczytatoby
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przynajmniej rozdziat o tym, kiedy lepiej nie mowic
.0Czywiscie, zaden problem”.
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Rozdziat 2 - Zmienitem zdanie czy tylko
chce uciec od niewygody?

Kiedy Marta zapisywata sie z przyjaciotka na
trzymiesieczny kurs ceramiki, byta zachwycona. Wyobrazata
sobie spokojne wieczory przy kole garncarskim,
wtasnorecznie wykonane kubki i satysfakcje z odkrywania
nowego hobby. Po trzecich zajeciach odkryta jednak, ze
ceramika jest znacznie trudniejsza, niz wyglada na filmach.
Jej pierwsza miska przypominata przedmiot znaleziony
podczas wykopalisk archeologicznych, a instruktor po raz
kolejny ttumaczyt, ze glina wymaga cierpliwosci. Marta
wrocita do domu zirytowana i ogtosita w myslach, ze
rezygnuje. Nastepnego ranka zaczeta sie zastanawiac, czy
rzeczywiscie nie chce chodzi¢ na zajecia, czy po prostu nie
Znosi poczucia, ze na razie niczego nie potrafi. To dwa
zupetnie rézne problemy. Pierwszy moze uzasadnia¢ zmiang
decyzji. Drugi moze by¢ zwyczajnym kosztem uczenia sig
€czegos nowego.

Sama mysl ,juz tego nie chce” nie moéwi jeszcze
wszystkiego o sytuacji. Czasami oznacza, ze pojawity sie
wazne informacje, ktére zmieniajg oceng wczesniejszego
wyboru. Innym razem jest reakcjg na zmeczenie, frustracje,
stres albo konieczno$¢ zrobienia czego$ nieprzyjemnego.
Zdarza sie rowniez, ze prawdziwy problem tkwi gdzie
indziej. Nie chcesz rezygnowac z catego przedsiewzigcia,
lecz z jednego jego elementu, na przykfad zbyt duzej
czestotliwosci, nieodpowiedniego sposobu organizacji czy
konkretnego warunku wspotpracy. Jesli nie rozpoznasz tej
roznicy, mozesz wycofac sie z czegos wartosciowego albo
przeciwnie, przez dtugi czas trwa¢ w sytuacji, ktéra
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przestata ci stuzy¢. Dlatego przed rozmowg z innymi
przydaje sig krotka, uczciwa rozmowa ze soba.

Nie chodzi o przestuchiwanie wtasnych emocji do chwili,
w ktorej przyznajg sie do winy. Emocje sg informacjg o tym,
jak przezywasz sytuacje, ale nie zawsze stanowig kompletng
ocene decyzji. Mozesz odczuwaé nieche¢ do waznego
zadania, cho¢ nadal uwazasz je za potrzebne. Mozesz tez
czuc ekscytacje propozycja, ktéra w praktyce jest dla ciebie
niekorzystna. Warto wigc ustali¢, co dokfadnie sie zmienito:
fakty, mozliwosci, potrzeby, priorytety czy wytacznie
obecny nastroj. To rozroznienie pomaga unikng¢ zaréwno
impulsywnych odwrotéw, jak i bezsensownego uporu. Nie
wymaga wyjatkowej samodyscypliny. Wymaga raczej chwili,
w ktérej przestajesz traktowac pierwszg reakcje jak
ostateczny komunikat z centrali dowodzenia.

Nowe informacje czy stara niechgc¢?

Zatozmy, ze zgodzite$ sie uczestniczy¢ w regularnych
spotkaniach organizowanych przez lokalne stowarzyszenie.
Poczatkowo miaty odbywac sie raz w miesigcu i zajmowac
okoto dwoch godzin. Po kilku tygodniach okazuje sig, ze
spotkania sg cotygodniowe, a dodatkowo oczekuje sie
przygotowywania materiatow miedzy nimi. To istotna zmiana
warunkow. Twoja pierwotna zgoda dotyczyta innego
obcigzenia niz to, ktére obecnie ponosisz. Jesli zdecydujesz
sie ograniczy¢ zaangazowanie, nie bedzie to dowdd stabego
charakteru. Bedzie to reakcja na roznice miedzy ustaleniem
a rzeczywistoscig. Warto jednak najpierw sprawdzi¢, czy
nowe obowigzki rzeczywiscie staty sie wymaganiem, czy
moze kilka bardzo zaangazowanych o0soOb przyjeto je
dobrowolnie, a ty uznates, ze rowniez musisz.

Inaczej wyglada sytuacja, gdy warunki pozostajg takie
same, lecz po prostu przestaje ci sie chcie¢. To takze nie
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