
Barack Obama rzadko wygrywał samym hasłem. Jego przewaga polegała na czymś trudniejszym i bardziej
„niewidzialnym”: umiejętności układania ludzi w taki sposób, by chcieli robić wspólną robotę, nawet jeśli w
kwestiach szczegółowych myśleli inaczej. Koalicja u niego nie była ozdobą kampanii ani sloganem politycznym.
Była architekturą działania, sposobem podejmowania decyzji, a w praktyce także techniką ograniczania ryzyka.

Wiele osób pamięta Obamę jako mówcę. Język i rytm mają znaczenie, ale w koalicjach liczy się też logistyka
wpływu: kto ma kontakt, kto może zaprosić, kogo trzeba uspokoić, kogo nie wolno zrazić, i w jakiej kolejności.
Gdy przychodzi do zbudowania większości, nie wystarczy przekonać jednej grupy. Trzeba tak rozbroić obawy
kolejnych, by weszły do wspólnej gry.

Koalicja jako projekt, nie jako plakat
W polityce koalicja bywa rozumiana jako zbiór podmiotów, które formalnie nie przeszkadzają. U Obamy koalicja
była raczej projektem: mapą interesów i tożsamości, które trzeba połączyć w jedną narrację i jeden plan działania.
To różnica, którą czuć w rozmowach, w doborze ludzi do kampanii, w sposobie reagowania na tarcia.

Jeśli ktoś oczekuje jednej recepty, będzie zawiedziony. Obama działał metodą, którą da się opisać, ale trudno ją
skopiować bez zrozumienia kontekstu. Koalicje to nie matematyka. To kompromis, czas, zaufanie i czasem zwykła
cierpliwość wobec ludzkich charakterów.

W jego przypadku ważny był też stosunek do pluralizmu. Koalicja z założenia miesza różne wrażliwości. Część
partnerów chce szybko, część chce bezpiecznie, część oczekuje gestu symbolicznego, część liczy na procedurę.
Obama nie próbował wymazać różnic, raczej organizował je tak, by nie rozrywały wspólnego przedsięwzięcia.

Trzy warstwy budowania większości
Koalicję w wydaniu Obamy można rozłożyć na trzy warstwy, które w kampaniach i władzy spotykały się
codziennie.

Pierwsza to warstwa tożsamości i emocji. Ludzie nie przyłączają się do projektu wyłącznie na podstawie
programu, częściej na podstawie poczucia przynależności. Obama potrafił opowiadać o wspólnym „my”, ale bez
udawania, że wszyscy czują to samo. Zwracał uwagę na godność i sens wysiłku, a jednocześnie nie udawał, że
polityka nie ma konfliktu. Konflikt był częścią rzeczywistości, tylko miał prowadzić do celu, a nie do wiecznej
wojny.

Druga warstwa to warstwa relacji. W praktyce koalicja jest siecią kontaktów. To, czy senator lub lokalny lider
partyjny pojawi się na wydarzeniu, nie zależy od tego, czy rozumie Twoją filozofię. Zależy od tego, czy mu ufasz,
czy rozmawiałeś z nim wcześniej, czy wiesz, czego się boi, i czy potrafisz dotrzymać obietnic.

Trzecia warstwa to warstwa operacyjna, czyli to, co dzieje się po ogłoszeniu planu. Kto zbiera dane, kto pilnuje
harmonogramu, kto przygotowuje argumenty, kto tłumaczy wątpliwości wyborcom. W koalicjach największa
szkoda powstaje nie wtedy, gdy ktoś nie wierzy w ideę, tylko wtedy, gdy ktoś nie dostaje odpowiedzi na proste
pytanie. „Co to znaczy dla mnie?”. Jeśli odpowiedź przychodzi późno albo w formie, która obraża, koalicja pęka w
drobnych miejscach, a później udaje, że „tak się zdarzyło”.

Obama rozumiał tę mechanikę. Jego styl komunikacji był publiczny, ale jego praca była pełna prywatnych
rozmów i przygotowania. To widać, gdy patrzy się na sposób budowania poparcia na poziomie stanów i okręgów,
a nie tylko na widowisku.



Język zbudowany pod współpracę
Perswazja w polityce to nie tylko to, co mówisz. To, jak brzmi tak, aby inni mogli to powtórzyć.

Obama miał dar przekładania złożonych spraw na język, który różni ludzie mogli interpretować w zgodny z
własnymi priorytetami sposób. To trudne, bo łatwo popaść w ogólnik. On częściej stawiał na konkretne ramy:
zasadę, którą da się obronić, i wizję, która pozwala przejść przez konflikt.

Dobra koalicja potrzebuje komunikatu, który nie zamyka drzwi. Jeżeli przekaz jest tak jednoznaczny, że partnerzy
czują się zepchnięci do roli dekoracji, odejdą przed głosowaniem. Obama nie tyle obiecywał wszystko, ile
organizował wspólny kierunek. Gdy wchodzisz do koalicji, chcesz wiedzieć, że nie będziesz musiał udawać, że
Twoje wartości nie istnieją.

W tym sensie koalicja Obamy działała jak tekst, który różne strony potrafią czytać jako własny. To nie jest
oszustwo. To jest projektowanie języka pod pracę zespołową.

Pożytki z różnicy: gdy partnerzy są „odmienni”, a nie „przeciwni”
W relacjach koalicyjnych największym ryzykiem nie jest spór o jeden przepis. Największym ryzykiem jest spór o to,
czy partner jest „nasz” i czy w ogóle ma być dopuszczony do stołu. Obama umiał zmniejszać ten rodzaj
niepewności.

Przykładowo, w kampanii i polityce krajowej, koalicja Demokratów ma zwykle kilka filarów: warstwa profesjonalna
i miejska, związki zawodowe, młodzi wyborcy, mniejszości, część wyborców wiejskich lub podmiejskich o
określonych poglądach gospodarczych. Te grupy nie zgadzają się w szczegółach, ale łączy je poczucie, że ich styl
życia i przyszłość są zagrożone przez zjawiska, które państwo może korygować.

Obama korzystał z tego w praktyce: budował argumentację, która dawała każdej grupie kawałek uzasadnienia.
Nie „wszystko dla wszystkich” jako slogan, tylko tak, by każdy widział swój interes w ogólnym celu. To sprawia, że
koalicja jest odporna na plotki i prowokacje. Gdy ktoś próbuje wbić klina, odpowiedź brzmiała mniej więcej tak:
„My nie stoimy na tym samym, ale idziemy w tym samym kierunku”.

Najważniejszy element: kolejność rozmów
W koalicjach liczy się kolejność. Spotkania z partnerami nie są przypadkowe. Kto pierwszy, kto drugi, kto ostatni.
Wiele porażek koalicyjnych bierze się z tego, że „głośny” robi hałas, a „ważny” ma poczucie, że został pominięty.

Obama budował wrażenie procesu, w którym każda strona jest słyszana zanim pojawi się decyzja. To buduje
zaufanie nawet wtedy, gdy nie da się uniknąć kompromisu. Ludzie wolą twarde „nie” powiedziane wcześnie niż
miękkie „może” powiedziane późno, bo to drugie wygląda jak brak szacunku.

W praktyce to oznaczało intensywne przygotowania pod rozmowy: argumenty merytoryczne, ale też kwestie
emocjonalne. Kto z partnerów chce być potraktowany jak współtwórca, a kto jak wykonawca? Kto potrzebuje
sygnału, że nie trafi w próżnię? Kto ma obawy, że jego elektorat uzna go za zdradę? Dobre koalicje odpowiadają
na te obawy zanim zamienią się w sabotowanie.

Jak wyglądała „sztuka” w codziennych decyzjach
Wizerunek polityka bywa sceniczny, ale koalicje składają się z drobnych decyzji. Dla Obamy typowe były:

umiejętność rozpoznania, kto ma realny wpływ, a kto tylko głośno komentuje,



gotowość do negocjowania w obszarach, gdzie nie jest to wygodne publicznie,

dbanie o spójność między tym, co obiecuje lider, a tym, co słyszą partnerzy w swoich okręgach.

Warto też zauważyć, że koalicje mają swoje „temperatury”. Czasem partnerzy chcą przełamać impas i
przyspieszyć. Czasem potrzebują uspokojenia i uwiarygodnienia procesu. Obama umiał wyczuć moment. Gdy
koalicja jest gorąca, zbyt techniczne argumenty wywołują frustrację. Gdy koalicja jest zmęczona, same symbole
nie wystarczą. To nie jest kwestia talentu aktorskiego, to kwestia czytania nastroju.

Koalicja w praktyce: budowanie poparcia w rozmowach
Jeśli kiedykolwiek prowadziłeś zespół projektowy, wiesz, że koalicja to w gruncie rzeczy zarządzanie
interesariuszami. Polityka tylko ubiera to w język publiczny.

Obama często działał jak dobry kierownik programu. Nie chodzi o to, że miał zawsze pełną kontrolę. Chodzi o to,
że potrafił ustanowić reguły gry: kiedy i jak podejmujemy decyzje, gdzie zgłaszamy zastrzeżenia, jak
odpowiadamy na lęki, jak chronimy zespół przed plotką.

W koalicjach politycznych ludzie boją się dwóch rzeczy: że zostaną wystawieni do krytyki, i że ich wkład zostanie
zignorowany. Obama starał się obu obawom zapobiegać. Z jednej strony dawał partnerom poczucie, że
negocjacje są procesem, a nie przegrzaniem jednej osoby. Z drugiej, dbał o to, by inni nie czuli się na końcu
łańcucha, gdzie ktoś tylko „zawiadamia” o decyzji.

Granice tej sztuki: kompromisy mają cenę
Budowanie koalicji ma koszt. To nie jest bajka o zgodzie. Kompromisy z natury rzeczy rozczarowują tych, którzy
oczekiwali czystej realizacji programu. Wtedy pojawia się pokusa, by uznać koalicję za porażkę: „Skoro nie
wszyscy dostali to, czego chcieli, to wszystko było nieudane”.

To myślenie bywa wygodne emocjonalnie, ale bywa też fałszywe strategicznie. W polityce decyzje ważą się na
większościach. Większość rzadko składa się z ideałów. Składa się z kompromisów, które da się wdrożyć.

Obama potrafił przeprowadzać koalicję przez kompromisy, ale nie zawsze bez kontrowersji. Część elektoratu i
partnerów oceniała proces jako zbyt wolny, zbyt ostrożny, albo zbyt mało ideowy. Inni uznawali, że zbyt wiele
ustępstw zmniejsza wiarygodność. To normalne napięcie koalicyjne.

Perswazyjność jego stylu polegała na tym, że starał się utrzymywać jedną opowieść: że nawet kompromis może
być krokiem do przodu, jeśli jest zaplanowany i ma sens w dłuższym horyzoncie. To wymaga umiejętności
tłumaczenia, a nie tylko obrony. Koalicja, która nie umie tłumaczyć, szybko się sypie, bo ludzie zaczynają
interpretować kompromis jako porzucenie wartości.

Dwie rzeczy, które często się psują
Koalicje psują się zwykle z dwóch powodów. Pierwszy to tempo, drugi to wiarygodność.

Tempo: koalicja nie może być wiecznie w stanie „wkrótce”. Jeśli partnerzy zainwestują czas, a potem nie zobaczą
rezultatów, zaczną szukać alternatyw. Koalicja to nie tylko poparcie, to także ryzyko reputacyjne. Kto płaci
reputacją, oczekuje wypłaty w postaci realnych efektów.

Wiarygodność: jeśli obietnice rozmijają się z rzeczywistością, partnerzy i wyborcy tracą zaufanie. Wtedy już nie
chodzi o pojedynczy zapis. Chodzi o to, czy można ufać procesowi. Utrata wiarygodności jest jak przeciek w kadzi,
nawet niewielki wywołuje panikę, bo widać, że coś się rozszczelnia.



Obama dbał o wiarygodność poprzez konsekwencję w przekazie i przez budowanie zespołów, które potrafiły
dopiąć szczegóły. To, co widać na scenie, jest wierzchołkiem góry lodowej. Pod spodem jest praca, która ma
sprawić, że koalicja nie zapada się w tych dwóch punktach.

Co można „przenieść” na inne realia: zasady bez kopiowania
Nie da się przenieść Obamy jak przepisu do pieczenia. Każda koalicja ma swoje konflikty i swoją dynamikę. Ale da
się przenieść mechanizmy, które sprawiają, że koalicja działa dłużej niż do pierwszego kryzysu.

Pięć zasad budowania koalicji inspirowanych stylem Obamy

Zaczynaj od mapy interesów, nie od mapy haseł. Najpierw ustal, co realnie jest dla kogo ważne.

Buduj język, który partnerzy mogą powtórzyć u siebie bez utraty twarzy.

Rozmawiaj zanim ogłosisz. W koalicjach zaufanie tworzy się w ciszy.

Pilnuj szczegółów operacyjnych. Słaby proces psuje nawet dobrą wizję.

Utrzymuj jedną narrację celu, nawet gdy negocjujesz kompromisy.

To są zasady, które nie gwarantują sukcesu, ale zmniejszają szanse na barack obama e-book typowe błędy.
Koalicje nie rozpadają się dlatego, że ludzie są „gorsi”. Rozpadają się, gdy zabraknie pracy u podstaw.

Konflikty, które są nie do uniknięcia
Jedna rzecz odróżnia politykę od relacji biznesowych: w polityce konflikty są publiczne. To znaczy, że partnerzy
nie tylko się nie zgadzają, ale robią to w świetle reflektorów. To dodatkowo komplikuje budowanie koalicji, bo
każdy błąd w komunikacji ma efekt domina.

https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/barack-obama-czlowiek-ktory-inspirowal-swiat-marks-endo/


Obama musiał brać pod uwagę, że jego koalicja będzie wystawiona na presję zewnętrzną. Partie polityczne
rywalizują, a przeciwnicy często próbują przerobić każdy kompromis na dowód słabości. Dlatego koalicja musi
umieć bronić procesu, a nie tylko wyniku. Partnerzy muszą czuć, że są chronieni przed narracją „zdrady”.

W praktyce oznacza to rozmowy o tym, jak partnerzy wytłumaczą kompromis swoim wyborcom. Kiedy ktoś ma
gotową odpowiedź, jest mniej podatny na destabilizację.

Po co w ogóle ta sztuka? Bo większość decyduje o realnym świecie
Koalicja buduje możliwość. Bez niej dobre pomysły pozostają na papierze, a nawet jeśli trafiają do debaty, nie
trafiają do wdrożenia. W polityce wdrożenie jest wszystkim. Przepisy, budżety, instytucje. To tam widać, czy
koalicja była projektem, czy chwilową zgodą.

Perswazja Obamy miała więc drugie dno. Nie chodziło wyłącznie o przekonanie ludzi do idei, ale o przekonanie
ich, że wspólne działanie ma mechanizm i kierunek. Gdy to działa, wyborcy przestają traktować politykę jako
teatr, a zaczynają widzieć w niej narzędzie.

To jest też powód, dla którego budowanie koalicji bywa trudniejsze niż „sprzedaż”. Sprzedaż polega na tym, by
jedna strona chciała czegoś bardziej. Koalicja polega na tym, by wiele stron zaakceptowało wspólny koszt i
wspólny plan. To inna logika.

Druga warstwa praktyczna: co koalicje muszą mieć pod spodem
Koalicja, która działa, ma swoje minimalne wyposażenie. Jeśli tego nie ma, nawet genialna narracja nie przetrwa.

Cztery elementy zaplecza koalicyjnego, które widać w podejściu Obamy

Zespół negocjacyjny, który rozumie szczegóły i potrafi tłumaczyć je bez wojowniczości.

Kanały komunikacji, dzięki którym partnerzy słyszą o zmianach wcześniej niż prasa.

Mechanizm rozwiązywania konfliktów, zanim przerodzą się w publiczną awanturę.

Dyscyplina w budżecie i harmonogramie, bo opóźnienia najszybciej demolują zaufanie.

To brzmi prozaicznie, ale w polityce właśnie prostota bywa najważniejsza. Koalicja to proces. Jeśli proces jest
słaby, wszyscy zaczynają grać w krótkim terminie, a to zabija wspólne projekty.



Ostatnia rzecz: przywództwo, które nie udaje wszechwiedzy
Ludzie czasem myślą, że budowanie koalicji to dominacja. W rzeczywistości większa siła polega na umiejętności
przyznania, że nie wszystko zależy od jednej osoby. Obama w praktyce nie wychowywał koalicji w logice „ja wam
powiem”. Raczej budował logikę „my to skonstruujemy” i „zobaczmy, jak to zrobimy”.

To podejście daje partnerom poczucie wpływu, a to w koalicjach jest walutą. Gdy partnerzy czują wpływ, są mniej
skłonni do rozgrywania konfliktów przeciwko liderowi. Gdy go nie czują, zaczynają walczyć o swoją pozycję w
innym miejscu.

Koalicja Obamy miała więc mocne oparcie w poczuciu wspólnoty i w procesie negocjacji. Nie znosiło to, że
czasem bolą kompromisy. Ale ograniczało liczbę sytuacji, w których partnerzy odbierają kompromis jako
upokorzenie.

Sztuka, która nie daje spokoju, tylko przewagę
Nie ma w tym romantyzmu. Budowanie koalicji jest męczące, bo każda rozmowa ma drugie dno, a każdy ustęp
ma konsekwencje gdzieś indziej. To praca, w której lider musi być jednocześnie słuchaczem i architektem.

Barack Obama pokazał, że można łączyć energię z dyscypliną. Że można perswadować bez ciągłego podnoszenia
temperatury. Że większość można budować nie przez udawanie zgody, ale przez organizowanie różnic tak, by
pracowały dla wspólnego celu.

Jeśli miałbym to ująć w jednym zdaniu, brzmiałoby ono tak: jego największy talent polegał na tym, że koalicję
traktował jak odpowiedzialność za proces, a nie tylko za wynik. W polityce to właśnie proces decyduje o tym, czy
wynik da się utrzymać, gdy przyjdą trudniejsze pytania, ostrzejsze sondaże i kolejne rundy negocjacji.


