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INTRO

Fotel masujgcy kosztowat siedem tysiecy ztotych. Miat
rozluznia¢ migsnie, poprawia¢ samopoczucie i sprawiac, ze
po ciezkim dniu cztowiek poczuje sig jak w luksusowym spa.
Po dwoch tygodniach okazato sig, ze zajmuje pot salonu,
wydaje dzwieki przypominajgce rozruch starego traktora, a
podczas masazu tydek wywotuje wrazenie przestuchania
przez wyjgtkowo nerwowego robota. Mimo to wiasciciel
korzysta z niego codziennie. Nie dlatego, ze sprawia mu
przyjemnosc¢. Korzysta, poniewaz zapfacit siedem tysiecy.
Kiedy kto$ pyta, czy zakup byt udany, odpowiada z
przekonaniem: ,Rewelacja. Trzeba sie tylko przyzwyczaic".
Po czym siada, zaciska zeby i pozwala urzgdzeniu ugniatac
swoje nogi z determinacjg godng maszyny do produkcji
makaronu. W koncu za takie pienigdze przyjemnosc
powinna by¢ obowigzkowa.

Brzmi absurdalnie? Oczywiscie. Problem polega na tym,
ze podobne przedstawienia urzgdzamy sobie znacznie
czesciej, niz chcielibysmy przyznac¢. Kupujemy drogi sprzet,
ktory okazuje sie niewygodny. Optacamy kurs, ktéry
zupetnie nie odpowiada naszym potrzebom. Wybieramy
abonament z rocznym zobowigzaniem, a po miesigcu
odkrywamy, ze korzystanie z ustugi jest mniej ekscytujgce
niz czytanie regulaminu ubezpieczenia. Zamiast spokojnie
sprawdzi¢, co dalej ma sens, rozpoczynamy prywatng
kampanie reklamowg wtasnej decyzji. Podkreslamy zalety,

minimalizujemy wady, szukamy argumentow
potwierdzajgcych stusznos¢ zakupu. Czasami jedyng osobg,
ktorg probujemy przekonac, jesteSmy my sami. |, trzeba

przyzna¢, bywamy wyjgtkowo wymagajgca publicznoscia.



W tym miejscu pojawia sie efekt kosztow utopionych.
Nazwa brzmi, jakby ekonomista przypadkowo wrzucit portfel
do jeziora, ale opisuje bardzo konkretny mechanizm.
Pienigdze, czas i wysitek, ktorych nie mozemy juz odzyskac,
zaczynajg wptywac na nasze kolejne decyzje, mimo ze same
w sobie nie powinny przesgdzac o tym, co optaca sie zrobic
teraz. Skoro zaptaciliSmy za kurs cztery tysigce zfotych,
uczeszczamy na zajecia, chociaz nie dostarczajg nam
potrzebnej wiedzy. Skoro poswiegcilismy trzy miesigce na
projekt, doktadamy nastepne trzy, mimo ze perspektywy sg
coraz gorsze. Nie chcemy przyznac, ze cos$ stracilismy, wiec
ryzykujemy kolejng stratg. To troche tak, jakby po zgubieniu
stu ztotych wyrzuci¢ kolejne piecdziesiat, zeby pierwsze nie
czuto sie samotne.

Najbardziej przewrotne jest jednak to, ze czesto bronimy
czegos wiecej niz pieniedzy. Bronimy obrazu siebie jako
osoby rozsadnej, zaradnej i potrafigcej podejmowac dobre
decyzje. Drogi zakup staje sie matym egzaminem z
inteligencji, a przyznanie, ze nie spetnit oczekiwan, wydaje
sie publicznym ogtoszeniem porazki. Szczegodlnie gdy
wczesniej opowiadalismy Znajomym, jak dtugo
analizowalisSmy parametry, poréwnywalismy opinie i
wybieralismy absolutnie najlepszy model. Teraz trudno
powiedziec, ze najlepszy model okazat sie najlepszy gtownie
w generowaniu wyrzutow sumienia. Wolimy znalez¢ jeszcze
jedng zalete, jeszcze jedno zastosowanie i jeszcze jeden
powdd, dla ktérego powinnismy by¢ zadowoleni.

Tymczasem nietrafiony zakup nie jest dowodem gtupoty.
Nawet rozsgdna decyzja moze przynies¢ rozczarowujgcy
rezultat. Przed zakupem  dysponujemy niepetnymi
informacjami. Nie wiemy doktadnie, jak produkt sprawdzi sie
podczas codziennego uzytkowania, czy nasze potrzeby sie



zmienig albo czy wyobrazenie o nowym hobby wytrzyma
spotkanie z poniedziatkowym zmeczeniem. Warto oceniac
zarowno jakosc¢ pierwotnej decyzji, jak i jej rzeczywiste
konsekwencje, ale nie nalezy myli¢ tych dwoch spraw.
Mozna dobrze przeanalizowa¢ zakup i mimo wszystko sie
rozczarowa¢. Mozna tez kupi¢ co$ impulsywnie i
przypadkiem dokona¢ znakomitego wyboru. Szczesliwy
wynik nie zawsze $wiadczy o doskonatym procesie
decyzyjnym, podobnie jak niepowodzenie nie przekresla
rozsadku.

Ta ksigzka nie powstata po to, zeby przekonac cig, ze
wszystko, co drogie, jest podejrzane, a najlepszym
sposobem na zycie jest siedzenie w pustym mieszkaniu i
podziwianie stanu konta. Wydawanie pieniedzy moze
przynosi¢ ogromng satysfakcje. Niektore przedmioty stuza
latami, inne oferujg krotka, ale wartosciowg przyjemnosc.
Czasami pfacimy za wygode, oszczednos¢ czasu albo
doswiadczenie, ktérego nie da sie uczciwie przeliczy¢ na
koszt jednej godziny. Nie musisz udowadnia¢, ze kazda
ztotowka wygenerowata wymierny zysk. Chodzi o
umiejetnos¢ odrdzniania rzeczywistej wartosci od wartosci,
ktorg desperacko probujemy odnalez¢, poniewaz cena na
paragonie byta wyjatkowo imponujgca.

Przyjrzymy sie rowniez temu, dlaczego tak tatwo pomyli¢
konsekwencje z uporem. Konsekwencja pomaga realizowac
cele mimo przejsciowych trudnosci. Upoér potrafi
utrzymywac nas przy rozwigzaniu, ktére przestato tym
celom stuzy¢. Roznica nie zawsze jest oczywista. Nowego
sprzetu trzeba czasem nauczy¢ sie uzywac, a nie kazdy
kurs staje sie interesujgcy od pierwszej lekcji. Rezygnacja
przy pierwszej niedogodnosci rowniez moze okazaé sig
btedem. Dlatego nie wystarczy powiedzie¢ sobie: ,Nie patrz



na przesztosc¢”. Trzeba jeszcze umie¢ oceni¢ przyszte
korzysci, pozostate koszty i prawdopodobienstwo, ze dalsze
zaangazowanie rzeczywiscie cos$ poprawi. Rozsadek nie
polega na automatycznym odpuszczaniu wszystkiego, co
wymaga wysitku.

Wazng role odgrywajg takze emocje, ktorych nie
znajdziemy na zadnym paragonie. Rozczarowanie bywa
wstydliwe, zwitaszcza gdy zakup pochtonagt oszczednosci
albo wymagat dtugich negocjacji z domowym budzetem.
Dochodzi strach przed oceng partnera, rodziny czy
znajomych. Ktos moze przeciez zapytac: ,A nie mowitem?".
Te trzy stowa potrafia zamieni¢ rozsadng decyzje o
sprzedazy niepotrzebnej rzeczy w walke o honor catego
rodu. Mozemy tez przywigza¢ sie do wyobrazenia o
cztowieku, ktérym mieliSmy sie sta¢ dzigki zakupowi.
Profesjonalny aparat miat uczynic nas fotografem,
kosztowny instrument muzykiem, a luksusowy zestaw do
¢wiczen osobg, ktora z radoscig wstaje o pigtej rano.
Produkt zostaje w domu, ale wymarzone zycie jakos nie
przychodzi w komplecie.

Nie zawsze mozemy odzyska¢ wydane pienigdze, lecz
czesto nadal mamy wptyw na to, ile stracimy w przysztosci.
Mozemy zrezygnowa¢ z kolejnych optat, ograniczyc¢
uzytkowanie, sprzeda¢ przedmiot, skorzysta¢ z dostepnej
mozliwosci zwrotu albo znalez¢ zastosowanie lepiej
odpowiadajgce naszym potrzebom. Kazda z tych decyzji
wymaga innej oceny. Kwota zaptacona w przesztosci nie jest
tym samym co pienigdze mozliwe jeszcze do odzyskania.
Podobnie kolejny miesigc naszego czasu nie staje sie
darmowy tylko dlatego, ze poprzednie miesigce zostaty juz
poswigcone. To rozrdoznienie wydaje sie proste, dopoki nie



dotyczy naszych wiasnych oszczednosci i naszego
pieknego, drogiego, kompletnie niepraktycznego nabytku.

Zaczniemy wiec od odzyskania prawa do zmiany zdania.
Nie od wielkiej rewolucji finansowej ani wyrzucenia potowy
wyposazenia mieszkania, lecz od uczciwszego spojrzenia
na wtasne decyzje. Nauczysz sie zadawac pytania, ktore
pomagajg oddzieli¢ rzeczywistg uzytecznos¢ zakupu od
potrzeby obrony wczesniejszego wyboru. Jedno z nich
brzmi: ,Gdybym dzisiaj nie posiadat tej rzeczy, czy
chciatbym jg kupi¢ na obecnych warunkach?”. Odpowiedz
nie rozstrzyga automatycznie wszystkiego, poniewaz
sprzedaz, zmiana czy rezygnacja rowniez mogg miec
koszty. Pozwala jednak zobaczy¢ réznice miedzy tym,
czego naprawde chcemy teraz, a tym, co prébujemy
usprawiedliwi¢ z powodu wczorajszej decyzji.

Nie obiecam, ze po przeczytaniu tej ksigzki nigdy wigcej
niczego nie kupisz pod wptywem emocji. Bytaby to obietnica
podejrzanie podobna do tych, ktére widniejg na
opakowaniach produktow obiecujgcych odmiane zycia w
siedem dni. Mozesz jednak nauczy¢ sie wczesniej
rozpoznawa¢ moment, w ktoérym zaczynasz doptacac¢ do
wtasnej dumy. Mozesz przestac traktowac¢ wycofanie sig
jako osobistg kapitulacje. Mozesz réwniez zachowac co$
drogiego bez potrzeby wymyslania dwudziestu powodow,
dla ktérych byt to zakup stulecia. Wystarczy, ze
rzeczywiscie ci stuzy, sprawia przyjemnos¢ albo ma
wartosc, ktérg Swiadomie uznajesz za wystarczajaca.

Bedziemy przy tym uwzglednia¢ zycie w jego mniej
eleganckiej wersji: ograniczone budzety, wspolne wydatki,
zobowigzania, niewygodne rozmowy, spadajgce ceny
uzywanych przedmiotow i sytuacje, w ktérych zadna
dostepna opcja nie wydaje sie szczegdlnie atrakcyjna. Nie



kazdy btad da sie naprawic, a niektérych konsekwencji nie
cofniemy. Kiedy stawkg sg powazne zobowigzania
finansowe, kwestie prawne albo problemy wymagajace
specjalistycznej wiedzy, ogdlne zasady podejmowania
decyzji nie zastgpig indywidualnej porady. Mozemy jednak
ograniczy¢ szkody powodowane przez przekonanie, ze
skoro raz zapfacilismy wysokg cene, musimy ptaci¢ dalej,
chocby juz tylko wiasnym spokojem.

A jesli nadal masz w domu cos, czego od miesiecy
bronisz z wieksza pasjg niz wtasnych przekonan, nie musisz
natychmiast podejmowac¢ decyzji. Przyjrzyj sie temu
spokojnie. By¢ moze zakup naprawde byt dobry. By¢ moze
potrzebujesz zmieni¢ sposdb korzystania z niego. A by¢
moze najrozsgdniejszg rzeczy, jakg mozesz zrobi¢, jest
pozwoli¢ mu odejs¢. Zaptacona kwota nie zmieni sie od
liczby argumentéw wygtoszonych na jej obrone. Twoja
przysztos¢ moze natomiast zmieni¢ sie od decyzji, ktérg
podejmiesz dzisiaj. | wtasnie dlatego warto nauczy¢ sie
jednego: paragon jest potwierdzeniem transakcji, a nie
dozywotnim kontraktem na udawanie zadowolenia.

10



Rozdziat 1 - Kiedy wydane pienigdze
zaczynajg podejmowac decyzje za
ciebie

Piec do pizzy kosztowat cztery tysigce trzysta ztotych.
Miat zmieni¢ zwykte sobotnie wieczory w kulinarne swigto,
podczas ktorego rodzina i znajomi bedg zachwycacé sie
chrupigcym ciastem, a wtasciciel z dumg opowiada¢ o
temperaturze wypieku. Rzeczywistos¢ okazata sie mniegj
romantyczna. Przygotowanie pizzy wymagato
wczesniejszego planowania, odpowiedniego ciasta, miejsca
na rozstawienie urzgdzenia i cierpliwosci, ktérej po catym
tygodniu pracy zazwyczaj brakowato. Po kilku miesigcach
piec stat nieuzywany. Kiedy znajomy zaproponowat
odkupienie go za dwa tysigce osiemset ztotych, witasciciel
oburzyt sie: ,Przeciez strace poftora tysigcal”. Odmowit,
schowat piec do garazu i przez nastgpny rok nie
przygotowat ani jednej pizzy. Na szczescie pienigdze
zostaty uratowane. Niestety, gtéwnie w jego wyobrazni.

Ta sytuacja pokazuje osobliwg wifasciwos¢ naszego
myslenia: potrafimy traktowac poniesiony wydatek tak, jakby
nadal uczestniczyt w negocjacjach dotyczacych przysztosci.
Cena zakupu staje sie argumentem, cho¢ nie mozemy jej juz
zmieni¢. Cztery tysigce trzysta ztotych zostato wydane
niezaleznie od tego, czy piec zostanie sprzedany, czy
pozostanie w garazu. Sprzedaz za dwa tysigce osiemset
ztotych nie powoduje utraty catej réznicy miedzy cenami. Ta
roznica wynika z wczesniejszego zakupu i obecnej wartosci
urzadzenia. Decyzja o zatrzymaniu pieca oznacza natomiast
rezygnacje z pieniedzy, ktére mozna bytoby teraz otrzymac.
Witasnie tutaj zaczyna sie prawdziwy problem: mylimy

M



rozliczenie przesztosci z wyborem najlepszej dostepnej
przysztosci.

Ekonomisci okreslajg kosztem utopionym taki wydatek,
ktéorego nie mozna juz odzyskac¢. Moze to by¢ zaptacona
kwota, poswiecony czas albo wysitek witozony w
przedsiewzigcie. Sam koszt utopiony nie powinien
przesgdzac¢ o kolejnym dziataniu, poniewaz nie zmieni sie
pod wptywem naszej decyzji. Nie oznacza to jednak, ze
wszystkie pienigdze wydane wczesniej przestajg miec
znaczenie. Jezeli przedmiot mozna sprzedac, jego aktualna
wartos¢ jest istotna. Jezeli rezygnacja wigze sie z
dodatkowg optatg, rowniez nalezy jg uwzglednic. Liczy sie
wszystko, co mozemy jeszcze zyskac, straci¢ lub zmienic.
Problem pojawia sie wtedy, gdy do tej kalkulacji zapraszamy
historyczng cene wytagcznie dlatego, ze trudno nam
pogodzic¢ sie z jej wysokoscia.

Wyobraz sobie, ze masz bilet na wydarzenie, ktére miato
by¢ swietng rozrywka. Zaptacites za niego szescéset ztotych.
W dniu wydarzenia jestes wyczerpany, pogoda jest fatalna,
a sama impreza przestata cie interesowa¢. Mimo to
przygotowujesz sie do wyjscia, powtarzajgc: ,Za takie
pienigdze musze iS¢". Tymczasem szesc¢set ztotych, jezeli
biletu nie mozna juz odsprzedac ani zwrdcic, jest wydatkiem
nieodwracalnym. Pozostaje pytanie, czy udziat przyniesie ci
przyjemnos¢ wartg kolejnego wysitku, czasu i ewentualnych
kosztow. Mozesz oczywiscie pojSc i doskonale sig bawic.
Mozesz réwniez zostaé w domu. Zadna z tych decyzji nie
cofnie ptatnosci. Pdjscie wytgcznie po to, zeby pienigdze sig
Lhie zmarnowaty"”, przypomina prébe naprawienia rozbitego
talerza przez zjedzenie z podtogi obiadu.

Nie wszystkie trudne decyzje dotyczg rzeczy, ktérych
przestaliSmy uzywac¢. Czasami zakup nadal przynosi

12



korzysci, tylko mniejsze, niz oczekiwali$my. Drogi aparat
fotograficzny moze by¢ wykorzystywany rzadziej, niz
planowalismy, ale podczas rodzinnych wyjazddéw pozwala
robi¢ zdjecia, z ktérych jesteSmy naprawde zadowoleni.
Wygodny fotel moze kosztowa¢ znacznie wigcej niz
podobne modele, a mimo to zapewnia¢ codzienny komfort.
Nie istnieje uniwersalna liczba godzin uzytkowania, po ktérej
przedmiot staje sie optacalny. Jedni kupujg rzeczy dla
praktycznych korzysci, inni dla przyjemnosci, estetyki lub
wyjatkowych doswiadczen. Warto$¢ nie zawsze da sig
wyrazi¢ w ztotowkach. Musimy jednak uczciwie odrdzni¢
wartos¢, ktorg rzeczywiscie odczuwamy, od tej, ktérg
probujemy sobie wmowic.

Cena zakupu szczegdlnie mocno wptywa na nasze
decyzje wtedy, gdy byta wysoka w stosunku do mozliwosci
finansowych. Jesli kto$ kupit stuchawki za trzysta ztotych i
odkryt, ze sg niewygodne, tatwiej mu zaakceptowac
pomytke niz osobie, ktora wydata na nie trzy tysigce.
Mechanizm nie wynika z samej kwoty, lecz z jej znaczenia
dla wiasciciela. Dla jednej osoby tysigc ztotych stanowi
niewielkg czes¢ miesiecznych wydatkéw, dla innej oznacza
kilka miesiecy oszczedzania. Im wigksze wyrzeczenie
towarzyszyto zakupowi, tym bardziej chcemy wierzy¢, ze
miato sens. Trudnos¢ polega na tym, ZzZe poczucie
poniesionej ofiary moze przystoni¢ aktualng uzytecznosc¢
rzeczy. Zaczynamy wymaga¢ od przedmiotu, aby
wynagrodzit nam wszystkie wczesniejsze ograniczenia,
cho¢ nie podpisywat w tej sprawie zadnej umowy.

Istnieje tez putapka szczegodlnie popularna wsrod osoéb,
ktore lubig doprowadzaé rozpoczete sprawy do konca.
Skoro zainwestowalismy juz tyle wysitku, doktadamy kolejny.
Kupilismy sprzet wymagajgcy skomplikowanej konfiguracji,
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wiec po trzech nieudanych wieczorach przeznaczamy
czwarty na walke =z instrukcjg. Nastepnie kupujemy
dodatkowe akcesoria, bo by¢ moze to one rozwigza
problem. W kohcu mamy urzgdzenie kosztujgce znacznie
wiecej niz pierwotnie, dziatajgce tylko czasami i wymagajace
obstugi przypominajacej przygotowanie statku kosmicznego
do startu. Bywa, ze dodatkowy wydatek rzeczywiscie
poprawia sytuacje. Trzeba jednak sprawdzi¢, czy nowe
pienigdze kupujg realng korzys¢, czy jedynie kolejng szanse
na udowodnienie, ze poprzednie nie zostaty wydane bez
sensu.

Warto przy tym zrozumie¢ roznice miedzy kosztami
utopionymi a kosztami przysztymi. Pierwszych nie
odzyskamy, drugie zalezg przynajmniej czesciowo od
naszych wyborow. Jesli remont pochtonat juz trzydziesci
tysiecy ztotych, a jego dokoniczenie wymaga dodatkowych
dziesigciu, sama wysoko$¢ wczesniejszych wydatkéw nie
wystarcza do podjecia decyzji. Trzeba ustali¢, co otrzymamy
po zakonczeniu prac, czy przewidywany rezultat spefni
nasze potrzeby, jakie sg dostepne alternatywy i ile kosztuja.
Czasami dokonczenie remontu bedzie rozsgdne, nawet jesli
wczesniejsze decyzje byty btedne. Innym razem dalsze
inwestowanie tylko powiekszy strate. Hasto ,juz tyle
wydalisSmy" moze towarzyszyc¢ obu sytuacjom, dlatego samo
w sobie nie dostarcza zadnej uzytecznej odpowiedzi.

Najbardziej praktycznym sposobem rozpoczecia takiej
oceny jest wyznaczenie mentalnej granicy miedzy
przesztoscig a przysztoscig. Wszystko, czego nie mozemy
juz zmieni¢, umieszczamy po jednej stronie. Po drugiej
znajdujg sie mozliwe dziatania, ich konsekwencje i koszty. W
przypadku pieca do pizzy nie analizujemy ponownie
czterech tysiecy trzystu ztotych, poniewaz ta transakcja juz
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sie wydarzyfa. Sprawdzamy natomiast, ile mozemy uzyskac
ze sprzedazy, jak czesto naprawde zamierzamy
przygotowywacé pizze, czy urzadzenie zajmuje potrzebne
miejsce oraz czy posiadanie go sprawia nam satysfakcje.
Gdyby wtasciciel uwielbiat okazjonalne wypieki i dysponowat
wygodng przestrzenig, zatrzymanie sprzetu mogtoby mieé
sens. Jesli jednak piec tylko zbiera kurz, jego pierwotna
cena nie zamieni kurzu w korzysc.

Czasami wystarczy zmieni¢ sposob zadawania pytania,
aby zobaczy¢ sytuacje wyrazniej. Zamiast pytac¢: ,Czy
powinienem zrezygnowac¢ z czego$, na co wydatem tyle
pieniedzy?”, sprobuj: ,Jaka decyzje podjatbym dzisiaj,
gdybym oceniat wytgcznie dostepne mozliwosci?”. Pomys| o
rzeczy, ktérg juz posiadasz, jako o jednym z wariantow
wykorzystania swoich zasobow. Mozesz jg zatrzymac,
uzywac rzadziej, sprzedac¢, odda¢ albo zmieni¢ sposéb
korzystania. Kazdy wariant ma okres$lone konsekwencje.
Takie spojrzenie zmniejsza wptyw historycznej ceny, ale nie
usuwa z analizy emocjonalnej czy praktycznej wartosci
przedmiotu. Pozwala jedynie przywrocic wtasciwe proporcje
miedzy wspomnieniem wydatku a tym, co moze wydarzyc¢
sie dalej.

Nie nalezy przy tym popetnia¢c btedu odwrotnego i
traktowa¢ kazdego rozczarowania jako sygnatu do
natychmiastowej rezygnacji. Pierwsze tygodnie korzystania
Z nowego urzgdzenia bywajg trudne, poniewaz musimy
nauczyC sie jego obstugi. Zmiana przyzwyczajen wymaga
czasu, a niektore korzysci pojawiajg sie stopniowo. Osoba,
ktora kupita wysokiej jakosci instrument muzyczny, nie
powinna oczekiwac, ze po pieciu prébach zagra koncert bez
fatszywych nut. Jesli jednak od miesiecy nie odczuwa
zadnej przyjemnosci z nauki i nie ma ochoty kontynuowac,
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cena instrumentu nie stworzy motywacji. Rozsadna
wytrwatos¢ opiera sie na perspektywie przysztych korzysci,
nie na potrzebie usprawiedliwienia przesztosci. To subtelna
roznica, lecz wtasnie ona oddziela cierpliwos¢ od
finansowego masochizmu.

Efekt kosztow utopionych potrafi rowniez zmieni¢ nasze
podejscie do czasu. Wydaje nam sig, ze skoro spedzilismy
nad czyms$ kilkadziesigt godzin, porzucenie dziatania
sprawitoby, ze ten wysitek zostatby zmarnowany. Problem
polega na tym, ze kolejne godziny sg réwnie wartosciowe
jak poprzednie. Moglibysmy przeznaczy¢ je na odpoczynek,
inne zajecie albo zadanie przynoszace wigksze korzysci.
Jesli kontynuowanie projektu ma sens, wczesniejsza praca
moze by¢ cennym fundamentem. Jezeli projekt utracit
wartos¢, doktadanie czasu nie uratuje automatycznie tego,
co juz poswiecilismy. Zegarek nie prowadzi programu
lojalnosciowego, w  ktorym  po  setnej godzinie
bezsensownego wysitku otrzymujemy darmowe poczucie
spetnienia.

Szczegodlnie tatwo przeoczyc¢ koszty alternatywne, czyli
wartos¢ korzysci, z ktorych rezygnujemy, wybierajgc jedng
mozliwos¢ zamiast innej. Nie zawsze pojawiajg sie na
wyciggu bankowym, dlatego wydajg sie mniej rzeczywiste
niz zaptacona faktura. Wyobraz sobie, ze przechowujesz
nieuzywane wyposazenie w wynajmowanym schowku.
Miesieczna optata jest niewielka, ale przez kilka lat tworzy
znaczacg sume. Do tego dochodzi czas potrzebny na
porzgdkowanie przedmiotéw i brak miejsca na rzeczy
potrzebne obecnie. Pierwotne wydatki na przechowywane
wyposazenie nie zostang odzyskane tylko dlatego, ze nadal
pozostaje ono twojg witasnoscig. Tymczasem Kkoszty
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utrzymania tej wtasnosci mogg narastac¢. Posiadanie rzeczy i
czerpanie z niej korzysci to dwa rézne osiggnigcia.

Nasze myslenie dodatkowo komplikuje przekonanie, ze
strata powstaje dopiero wtedy, gdy jag oficjalnie uznamy.
Dopdki drogi przedmiot lezy w szafie, mozemy wyobrazac
sobie, ze kiedy$ ponownie stanie sie uzyteczny. Sprzedaz
za nizszg cene wyglada natomiast jak ostateczne
potwierdzenie niepowodzenia. Stgd bierze sie pokusa
odktadania decyzji na p6zniej. Czasami warto rzeczywiscie
poczekac, jesli istniejg konkretne przestanki wskazujgce na
zmiang sytuacji. Innym razem oczekiwanie jest tylko
eleganckg nazwa unikania nieprzyjemnej prawdy. Przedmiot
nie zna ceny, ktérg za niego zaptaciliSmy, i nie planuje
samodzielnego powrotu do dawnej wartosci. Niektére
urzgdzenia z czasem taniejg, starzejg sie technologicznie
albo tracg atrakcyjnosc¢. Zwlekanie rowniez moze wiec
kosztowac.

Zdarza sie jednak, ze najlepszg decyzjg jest zachowanie
kosztownego przedmiotu, nawet jesli nie da sie go
racjonalnie  uzasadni¢  czestotliwoscia  uzytkowania.
Pamiagtki, dzieta sztuki czy rzeczy zwigzane z waznymi
przezyciami mogg mie¢ warto$¢ osobistg, ktorej nie oddaje
cena rynkowa. Nie musimy udawac, ze wszystkie zakupy sg
inwestycjami przynoszacymi finansowy zwrot. Wystarczy
nazwac rzeczywistg korzysc. Jesli zatrzymujesz przedmiot,
poniewaz daje ci rados¢, przypomina wazny moment albo
zwyczajnie lubisz na niego patrzec¢, jest to uczciwy
argument. Gorzej, gdy twierdzisz, ze jest niezbedny, choc¢
od dwaoch lat nie potrafisz wskazac¢ zadnej sytuacji, w ktorej
go potrzebowates. Pierwsze wyjasnienie mowi o twoich
preferencjach, drugie moze by¢ prébg ratowania wtasnego
€go.
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Dobrym sprawdzianem jest obserwowanie momentu, w
ktorym cena zakupu pojawia sie w naszej argumentacji. Jesli
mowisz: ,Zatrzymuje urzadzenie, bo regularnie go uzywam”,
wskazujesz realng korzysc. Jesli mowisz: ,,Zatrzymuije je, bo
kosztowato piec tysiecy”, warto przyjrze¢ sie temu blizej.
Wysoka cena moze oczywiscie uzasadnia¢ ostrozniejsze
obchodzenie sie z przedmiotem albo podjecie proby
naprawy, gdy ta jest ekonomicznie sensowna. Nie stanowi
jednak samodzielnego powodu, aby korzysta¢c z czego$
niepotrzebnego. Sprébuj na chwile usung¢ z wtasnego
uzasadnienia informacje o zaptaconej kwocie. Jezeli nie
pozostaje zaden przekonujgcy argument, wtasnie odkrytes
miejsce, w ktérym przeszto$¢ przejeta kontrole nad
terazniejszoscia.

W praktyce pomocne moze by¢ zapisanie jednej
konkretnej decyzji na kartce. Najpierw okresl, co juz sie
wydarzyto i czego nie mozna odzyskac. Nastepnie opisz
dostepne mozliwosci, uwzgledniajgc dalsze wydatki, czas,
przewidywane korzysci i ewentualng wartosc¢ sprzedazy. Nie
potrzebujesz  skomplikowanego arkusza ani tabeli
przypominajgcej analize finansowg miedzynarodowej
korporacji. Wystarczy kilka uczciwych zdan. ,Moge
zatrzymac¢ urzadzenie i prawdopodobnie uzywac¢ go kilka
razy w roku. Moge je sprzedac i odzyska¢ czes¢ pienigdzy.
Moge rdéwniez dac¢ sobie miesigc na sprawdzenie, czy
naprawde bede z niego korzystac”. Wazne, zeby ostatnia
mozliwos¢ miata okreslony termin i sensowne kryterium
oceny. Inaczej miesigc eksperymentu moze niepostrzezenie
zamienic sie w siedmioletni projekt badawczy.

Z takiej analizy nie zawsze wytoni sie odpowiedz, ktora
zapewni petng satysfakcje. Mozesz sprzedac¢ przedmiot ze
stratg i nadal czu¢ rozczarowanie. Mozesz go zatrzymac,
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wiedzac, ze finansowo nie byto to najlepsze rozwigzanie, ale
uznajgc jego osobistg wartos¢. Rozsgdne podejmowanie
decyzji nie gwarantuje przyjemnych emocji. Pozwala jednak
ograniczy¢ sytuacje, w ktérych wydajemy kolejne pienigdze
lub poswiecamy czas tylko dlatego, ze wczes$niejszy wybor
trudno zaakceptowac. Czasami konsekwencje nietrafionego
zakupu sg nieodwracalne, a dostepne opcje jedynie mniegj
lub bardziej niekorzystne. Wtedy celem staje sie
ograniczenie dalszych strat, a nie stworzenie idealnej historii
Z nieudanego poczatku.

Wrécmy do wiasciciela pieca do pizzy. Gdyby sprzedat
urzgdzenie za dwa tysigce osiemset ztotych, nie odzyskatby
catej zaptaconej kwoty. Mogtby jednak wykorzystaé
otrzymane pienigdze, odzyskac¢ miejsce w garazu i przestac
odczuwac obowigzek organizowania kulinarnych
wieczorow, na ktére nie miat ochoty. Jesli natomiast
postanowitby zatrzymac piec, poniewaz naprawde chciatby
nauczy¢ sie przygotowywac pizze i znalazt na to czas,
rowniez mogtby podjg¢ rozsadng decyzje. Kluczowa jest jej
przyczyna. Przesztos¢ dostarcza informacji i doswiadczen,
ale nie powinna wydawac rozkazow. Cztery tysigce trzysta
ztotych zostato juz wydane. Nie trzeba im dodatkowo
oddawac wszystkich przysztych sobot.
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Rozdziat 2 - Dlaczego bronimy ztego
zakupu jak wtasnej reputacji

Elegancki pftaszcz za dwa tysigce czterysta ztotych miat
by¢ zakupem na lata. W sklepie wygladat znakomicie,
materiat sprawiat wrazenie luksusowego, a sprzedawca
zapewniat, ze to ponadczasowa klasyka. Po powrocie do
domu pojawity sie drobne komplikacje. Pfaszcz byt zbyt
sztywny, niewygodny podczas prowadzenia samochodu i
wymagat wyjgtkowo ostroznego czyszczenia. Wtasciciel
przez kilka tygodni przekonywat jednak wszystkich, ze
zakup byt doskonaty. Kiedy partnerka zapytata, dlaczego
prawie go nie nosi, odpowiedziat: ,Bo to ptaszcz na
specjalne okazje". Specjalne okazje najwyrazniej miaty
wystepowaé wtedy, gdy temperatura wynosi doktadnie
jedenascie stopni, nie pada deszcz, a cztowiek nie musi
wykonywac¢ gwafttownych ruchéw ramionami. Garderoba
zyskata ekskluzywny eksponat. Wtasciciel zyskat kolejne
zadanie: udowodnic, ze eksponat byt wart swojej ceny.

Dlaczego tak trudno powiedzie¢ po prostu: ,Kupitem cos,
co nie spetnia moich oczekiwan"? Przeciez podobne
stwierdzenie nie powinno mie¢ wigkszego znaczenia niz
przyznanie, ze zamowione danie nie smakowato nam tak, jak
przewidywaliSmy. Tymczasem przy drogich zakupach
czesto pojawia sie poczucie zagrozenia. Nie oceniamy juz
wytgcznie produktu. Oceniamy siebie jako osobg, ktéra ten
produkt wybrata. W naszej gtowie powstaje niewygodne
rownanie: skoro zakup byt nietrafiony, musiatem podjgc ztg
decyzje, a skoro podjgtem ztg decyzje, by¢ moze nie jestem
tak rozsadny, jak chciatbym o sobie mysle¢. To
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rozumowanie zawiera kilka nieuprawnionych przeskokoéw,
ale emocjonalnie potrafi by¢ niezwykle przekonujgce.

Psychologia opisuje podobne napiecie pojeciem
dysonansu poznawczego. Pojawia sie ono wtedy, gdy nasze
przekonania, decyzje lub doswiadczenia pozostajg ze sobg
w konflikcie. Mozemy wuwaza¢ sie za ostroznych
konsumentéw, a jednoczesnie odkry¢, ze kupiliSmy cos
niepraktycznego.  Mozemy  wierzy¢, ze  dokfadnie
analizujemy wydatki, a pdzniej zauwazy¢, ze tym razem
kierowalismy sie gtéwnie emocjami. Taka sprzecznosc
wywotuje dyskomfort. Jednym ze sposobdéw jego
ograniczenia jest uczciwa zmiana oceny sytuacji. Innym -
zmiana interpretacji faktéw w taki sposéb, aby wczesniejsza
decyzja nadal wyglgdata dobrze. Drugi wariant bywa
wygodniejszy, poniewaz nie wymaga przyznania sie do
btedu. Wymaga jedynie odrobiny kreatywnosci, a tej ludzki
umyst ma czasami niepokojgco duzo.

Zaczynamy wiec prowadzi¢ prywatny dziat public
relations. Niewygodny ptaszcz okazuje sie ,wymagajacy”,
ciezki zegarek staje sie ,solidny”, a urzadzenie o
skomplikowanej obstudze zyskuje miano ,sprzetu dla
zaawansowanych”. Niekoniecznie ktamiemy swiadomie.
Czesto naprawde zmienia sie sposdb, w jaki postrzegamy
zakup. Zwracamy wiekszg uwage na cechy potwierdzajgce
jego wartos¢, a pomijamy te, ktére wywotujg watpliwosci.
Jedli kto$ zauwazy wadeg, natychmiast znajdujemy
wyjasnienie. Jesli pochwali przedmiot, zapamietujemy
komentarz na dtugo. Po kilku miesigcach mozemy byc¢
przekonani, ze decyzja byta znacznie lepsza, niz
wskazywatyby nasze codzienne doswiadczenia. Najbardziej
skuteczna reklama to czasami ta, ktérg wyswietlamy sobie
sami, bez mozliwosci kliknigcia przycisku ,Pomin”.
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