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INTRO

Jest wtorek, godzina 21:43. Telefon informuje, ze wtasnie
zaptacono rachunek za internet. Kwota wydaje sie troche
wyzsza niz kiedys, ale przeciez wszystko drozeje. Otwierasz
aplikacje bankowg, przez chwile przygladasz sie przelewowi
i przypominasz sobie, ze operator przystat kilka miesiecy
temu wiadomos¢ o koncu promocji. Wtedy nalezato cos
sprawdzi¢. Moze zadzwoni¢. Moze porownac oferty. Na
pewno zrobi¢ co$ wigcej niz przesung¢ powiadomienie
palcem i wroci¢ do oglgdania serialu. Teraz tez mozna sig
tym zajgé. Tylko ze jest pozno, jutro trzeba wsta¢, a sama
mysl o infolinii sprawia, ze nagle nawet segregowanie
skarpetek wydaje sig fascynujgcym zajeciem.

W ten sposdéb rodzi sie jeden z najbardziej dyskretnych
wydatkow domowego budzetu: optata za to, ze nie chce
nam sie niczego sprawdzac. Nie znajdziesz jej na fakturze.
Zaden operator nie wystawia pozycji ,doptata za $wiety
spokdj”, chociaz niektorzy klienci mogliby uzbiera¢ z takich
doptfat catkiem przyzwoity fundusz wakacyjny. Ptacisz
troche wiecej za telefon, troche za internet, by¢ moze za
dodatkowy pakiet telewizyjny, ktérego ostatnio uzywano
podczas poprzedniej epoki geologicznej. Osobno te kwoty
nie wygladajg groznie. Razem moga oznaczac¢ pienigdze,
ktore co miesigc opuszczajg konto bez szczegdlnego
powodu, poza tym, ze dotychczas nikt nie zatrzymat ich
przy drzwiach.

Najbardziej irytujgce jest to, ze czesto doskonale wiesz,
co nalezatoby zrobi¢. Poréwna¢ taryfy, przeczyta¢ umowe,
sprawdzi¢ termin zakonczenia promocji, zapyta¢ o tanszag
oferte. Problem zaczyna sie w chwili, gdy te rozsadng



wiedze trzeba zamieni¢ w konkretne dziatanie. Nagle
okazuje sig, ze potrzebujesz numeru klienta, hasta, ktérego
nie pamigtasz, oraz cierpliwosci pozwalajgcej wystuchac
komunikatu ,Twoja rozmowa jest dla nas bardzo wazna" po
raz siedemnasty. Po kilku minutach muzyki, Kktorg
prawdopodobnie skomponowano jako eksperyment nad
ludzkg  wytrzymato$cig, zaczynasz rozwazac¢, czy
dodatkowe czterdziesci ztotych miesiecznie rzeczywiscie
jest az takim problemem. Przeciez zdrowie psychiczne tez
ma swojg wartosc.

| wtasnie dlatego ta ksigzka nie bedzie przekonywac, ze
wystarczy czesciej dzwoni¢. To bytaby rada réwnie
uzyteczna jak powiedzenie osobie zmeczonej, zeby po
prostu miata wigcej energii. Zycie skfada sie z pracy,
obowigzkdéw, rodziny, odpoczynku i catej kolekcji spraw,
ktore pojawiajg sie bez zaproszenia. Niewiele oséb marzy o
spedzeniu sobotniego popotudnia na analizowaniu cennikow
ustug telekomunikacyjnych. Co wiecej, nie kazda umowa
wymaga renegocjacji, nie kazda drozsza oferta jest
niekorzystna, a nie kazda promocja rzeczywiscie pozwala
zaoszczedzi¢. Czasami wyzsza cena oznacza ustuge, ktorej
naprawde potrzebujesz. Chodzi o umiejetnos¢ odrdznienia
uzasadnionego wydatku od kosztu utrzymywanego
wytgcznie sitg przyzwyczajenia.

Dostawcy ustug majg jedng ogromng przewage: znhajg
swoje oferty znacznie lepiej niz przecigtny klient. Ty
podpisujesz umowe, korzystasz z ustugi i zajmujesz sie
wtasnym zyciem. Oni zarzadzajg cennikami, pakietami,
okresami  promocyjnymi i  warunkami  przedtuzenia
wspotpracy. Nie oznacza to automatycznie ztych intencji.
Oznacza jednak nieréwnowage informacji. Ktos, kto nie
zaglagda do rachunkéw przez dwa lata, moze nadal pfacic¢



wedtug warunkow, ktére przestaly odpowiada¢ jego
potrzebom. Szczegdlnie gdy promocja dobiegta konca,
pojawity sie dodatkowe optaty albo sposob korzystania z
ustugi zupetnie sie zmienit. Rachunek przychodzi regularnie.
Refleksja nad nim juz zdecydowanie rzadziej.

Jest jeszcze jedna putapka. Kiedy wreszcie zbierasz sie
na odwage i postanawiasz ,ogarng¢ wszystkie umowy”,
zadanie  natychmiast  przybiera rozmiary remontu
generalnego. Trzeba znalez¢ dokumenty, otworzyc¢
aplikacje, odtworzy¢ hasta, sprawdzi¢ faktury, poréownac
propozycje i zadzwoni¢ do kilku firm. Po dwudziestu
minutach masz otwartych jedenascie kart w przegladarce,
trzy pliki PDF i silne przekonanie, ze zostanie pustelnikiem
bytoby finansowo prostsze. Taka jednorazowa mobilizacja
czesto konczy sie zniecheceniem. Zamiast budowac¢ system,
probujesz nadrobi¢ dwa lata zaniedban podczas jednego
wieczoru. To troche tak, jakby zalegte wizyty u dentysty
prébowac zatatwic¢ jedng bardzo ambitng szczoteczka.

Rozsadniejsze podejscie zaczyna sie od zmiany skali. Nie
potrzebujesz zosta¢ zawodowym negocjatorem ani znac
wszystkich taryf dostepnych na rynku. Potrzebujesz
wiedzie¢, ile ptacisz, za co doktadnie ptacisz, kiedy moga
zmieni¢ sie warunki i czy istnieje sensowna alternatywa. Taki
przeglad mozna roztozy¢ na krotkie, przewidywalne
czynnosci wykonywane w odpowiednich momentach.
Zamiast codziennie pamieta¢ o umowach, wystarczy
stworzy¢ sposob przypominania sobie o nich wtedy, gdy
decyzja ma znaczenie. Kalendarz moze pilnowac¢ konca
promocji. Prosta lista moze pokazywac¢ aktualne koszty.
Faktura przestaje byc¢ tajemniczym dokumentem, ktéry
otwierasz dopiero wtedy, gdy kwota zaczyna przypominac
rate za niewielki samochdd.



Wazne bedzie rowniez to, ze sprawdzanie kosztow i
negocjowanie ceny to dwie rézne umiejetnosci. Pierwsza
pozwala ustali¢, czy w ogole istnieje problem. Druga
pomaga go rozwigzac, jesli rzeczywiscie warto poswieci¢ na
to czas. Mozesz odkry¢, ze obecna oferta jest uczciwa i nie
wymaga zadnych zmian. Mozesz tez zauwazyc¢, ze ptacisz
za funkcje, z ktorych nie korzystasz, albo ze podobna ustuga
jest dostgepna na korzystniejszych warunkach. Wtedy
zamiast dzwoni¢ z niejasnym zadaniem ,prosze zrobic
taniej”, potrafisz przedstawi¢ konkretng sytuacjg, zadac
wiasciwe pytania i oceni¢ odpowiedz. Nawet jesli firma
odmoéwi obnizki, rozmowa dostarczy informacji potrzebnych
do podjecia decyzji.

Nie bedziemy tez zaktadac¢, ze jedyng drogg do
oszczednosci jest telefon. W zaleznosci od dostawcy czesc
spraw mozna zatatwic¢ przez panel klienta, wiadomos¢, czat
albo kontakt mailowy. Czasami pisemna propozycja okazuje
sie wygodniejsza, poniewaz pozwala spokojnie sprawdzic¢
szczegolty. Innym razem krétka rozmowa rzeczywiscie
bedzie najszybsza. Kluczowe jest przygotowanie: wiedziec,
0 co pytasz, jakich warunkow oczekujesz i kiedy zakonczyc¢
kontakt, ktory nie prowadzi do niczego konkretnego.
Negocjowanie nie wymaga teatralnego oswiadczenia, ze za
pie¢ minut przenosisz wszystkie ustugi do konkurencji i
zabierasz ze sobg router. Wymaga przede wszystkim
porownywania rzeczywistych kosztow oraz spokojnego
podejmowania decyzji.

Oczywiscie istniejg sytuacje, w ktérych oszczedzanie na
samej cenie bytoby btedem. Tanszy abonament moze miec
nieodpowiednie parametry, nowa umowa moze wigzac sie z
dtugim zobowigzaniem, a wczesniejsze zakonczenie
obecnej wspotpracy moze powodowacé dodatkowe koszty.



W przypadku bardziej ztozonych zapiséw prawnych lub
finansowych warto skorzysta¢ z pomocy odpowiedniego
specjalisty zamiast zgadywaé, co oznacza drobny druk.
Naszym celem nie bedzie zdobywanie rabatéw za wszelkg
ceneg. Prawdziwa oszczednos¢ musi uwzglednia¢ jakosc¢
ustugi, warunki umowy, wygode i czas pos$wiecony na
zmiang. Inaczej mozna zaoszczedzi¢ dziesie¢ ztotych
miesiecznie, a nastepnie przez pot roku opowiadac
znajomym o katastrofie, ktorg oszczednosc¢ ta wywofata.

Na poczatek nie musisz wypowiada¢ zadnej umowy.
Wystarczy wybra¢ jeden regularny rachunek i sprawdzi¢
trzy rzeczy: aktualng kwote, to, co obejmuje ustuga, oraz
termin obowigzywania obecnych warunkow. Jesli ktorejs
informacji brakuje, juz wiesz, czego szukac. Taki pierwszy
krok nie zmieni natychmiast catego budzetu, ale pozwala
przesta¢ traktowacé state optaty jak pogodeg, na ktérg nie
masz zadnego wptywu. Z czasem hauczysz si€
rozpoznawa¢ momenty warte interwencji, poréwnywac
oferty bez gubienia sie w promocjach i rozmawia¢ o cenach
bez poczucia, ze musisz odby¢ specjalistyczne szkolenie z
obstugi konsultanta.

Najwazniejsze jest jednak co$ prostszego niz sam rabat.
Chodzi o odzyskanie kontroli nad pieniedzmi, ktoére juz
zarabiasz, bez zamieniania codziennosci w niekonczacy sie
audyt. Nie musisz walczy¢ o kazdg ztotéwke ani sprawdzac
cennikow przed snem. Wystarczy przesta¢ automatycznie
zakfadac, ze skoro rachunek przychodzi od dawna, to jego
wysokosc¢ jest rozsgdna. A kiedy nastepnym razem pojawi
sie mysl ,ptace wigcej, bo nie chce mi sig zadzwonic”,
bedziesz wiedzie¢, czy rzeczywiscie trzeba dzwoni¢, co
warto powiedzie¢ i czy w ogole optaca sie ruszac¢ te umowe.



Swiety spokoj nadal pozostanie bezcenny. Dobrze bytoby
tylko przestac optaca¢ go osobnym abonamentem.
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Rozdziat1 - lle kosztuje zdanie ,, zajme
sie tym pdzniej"”

Bank ma pewng wyjatkowo nieprzyjemng umiejetnoscé:
potrafi pokaza¢ cztowiekowi, na co naprawde wydaje
pienigdze, nawet jesli cztowiek zdecydowanie wolatby tego
nie wiedzie¢. Otwierasz historie rachunku, szukajgc jednej
konkretnej ptfatnosci, i przypadkiem zauwazasz kilka
znajomych nazw. Operator telefoniczny, dostawca internetu,
platforma streamingowa, pakiet dodatkowych ustug,
abonament za aplikacje. Wszystko wyglagda normalnie. Te
firmy sg przeciez z tobg od lat. Niektore znajg cie diuzej niz
obecni sgsiedzi, a prawdopodobnie kontaktujg sie czesciej
niz dalsza rodzina. Dopiero kiedy sprébujesz przypomniec
sobie, dlaczego pfacisz kazdg z tych kwot, pojawia sig
ktopot. Wiesz, ze kiedys$ istniat dobry powdd. Nie masz
jednak pewnosci, czy nadal istnieje.

State rachunki majg przewage nad pozostatymi
wydatkami: nie muszg codziennie przekonywac¢ cie do
zakupu. Gdy wybierasz nowy telewizor, przeglgdasz
parametry, poréwnujesz ceny i zastanawiasz sig, czy
doptata ma sens. Przy abonamencie telefonicznym czesto
robisz to tylko raz, podpisujgc umowe. Pdzniej ustuga staje
sie elementem krajobrazu. Dziata, rachunek przychodzi,
pienigdze znikajg. Z czasem zmieniajg sie oferty, twoje
potrzeby, liczba domownikéw, sposob Kkorzystania z
internetu, a czasem rdéwniez cena. Tymczasem pierwotna
decyzja pozostaje nietknieta, jak pomnik postawiony dawnej
wersji ciebie. Tej, ktéra rzeczywiscie potrzebowata pieciu
dodatkowych ustug, bo w salonie sprzedazy brzmiato to
rozsadnie.
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Wyobraz sobie trzy drobne rdznice w miesiecznych
optatach. Za telefon pfacisz o 14 zt wiecej niz za
porownywalng, wystarczajgcg ci oferte. Internet kosztuje o
23 zt wiecej, niz mégtby przy podobnych warunkach. Do
tego dochodzi 19 zt za ustuge, z ktorej juz nie korzystasz.
Razem 56 zt miesiecznie. Kwota nie wyglagda dramatycznie.
Nie wymaga rodzinnej narady ani sprzedawania pamigtek po
babci. Jednak po dwunastu miesigcach daje 672 zt. Jesli
podobna sytuacja utrzymuje sie przez trzy lata, mowimy juz
o 2016 zt. To oczywiscie przyktad, a nie obietnica, ze na
kazdym zestawie rachunkéw znajdziesz takg sume.
Pokazuje jednak, dlaczego przy wydatkach powtarzalnych
znaczenie ma nie tylko wysokos¢ pojedynczej opfaty, lecz
rowniez czas, przez ktory jg ponosisz.

Co ciekawe, wigeksze jednorazowe zakupy czesto budzag
znacznie wigcej emocji. Potrafimy spedzi¢ po6t godziny na
szukaniu sklepu, w ktérym stuchawki kosztujg o dwadziescia
ztotych mniej. Analizujemy koszt dostawy, termin realizacji i
opinie ludzi, ktoérzy najwyrazniej testujg kazdy produkt w
warunkach zblizonych do misji kosmicznej. Tymczasem
niezmieniona od lat taryfa moze kosztowac¢ nas dodatkowe
kilkanascie ztotych kazdego miesigca, a my nie poswiecamy
jej nawet pieciu minut. Nie dlatego, ze nie umiemy liczyc.
Zakup jednorazowy wymaga aktywnej decyzji, natomiast
abonament dziata rowniez wtedy, gdy zupetnie o nim
zapomnimy. System ptatnosci jest niezawodny. Nasza
uwaga ma niestety znacznie wigcej wolnych weekendow.

Warto jednak wprowadzi¢ wazne rozrdéznienie. Drogi
rachunek nie musi oznaczac¢ przeptacania. Jesli ptacisz
wigcej za niezawodny internet, ktéry jest ci niezbedny do
pracy, sama roznica wzgledem najtanszego pakietu na
rynku niczego jeszcze nie dowodzi. Podobnie z telefonem,
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ubezpieczeniem czy wustugg wymagajacg szczegolnej
jakosci obstugi. Cena jest tylko jednym elementem decyzji.
Liczg sie réwniez zakres, ograniczenia, niezawodnosc,
warunki zakonczenia umowy oraz to, czy dana oferta
naprawde odpowiada twoim potrzebom. Oszczednosc¢ staje
sie rzeczywista dopiero wtedy, gdy za mniejsze pienigdze
otrzymujesz co$ wystarczajgco dobrego albo rezygnujesz z
€czegos, czego nie potrzebujesz. W przeciwnym razie taniej
moze oznaczac wytgcznie bardziej irytujgco.

Istnieje kilka sposobow, w jakie rachunek potrafi
stopniowo oddali¢ sie od swoich pierwotnych uzasadnien.
Pierwszy to zakonczenie okresu promocyjnego. Ustuga
nadal dziata, ale wczesniejszy rabat przestaje obowigzywac
zgodnie z warunkami oferty. Drugi to pozostawienie pakietu,
ktory kiedys byt potrzebny, lecz dzis nie przynosi korzysci.
Trzeci to dodawanie niewielkich opcji, ktérych koszt ginie w
wiekszej fakturze. Czwarty to zmiana potrzeb: masz wigcej
danych, niz wykorzystujesz, albo ptacisz za dostep
przeznaczony dla wiekszej liczby uzytkownikow, chociaz
korzysta z niego jedna osoba. Kazdy przypadek wymaga
innej reakcji. Problemem nie jest samo istnienie abonamentu,
lecz brak okresowej kontroli nad tym, czy nadal stuzy temu
samemu celowi.

Przyjrzyjmy sie fikcyjnemu gospodarstwu domowemu.
Karolina i Michat optacajg dwa telefony, internet stacjonarny,
telewizje oraz kilka cyfrowych subskrypcji. Ws$rod
rachunkéw znajduje sie pakiet sportowy wykupiony podczas
waznego turnieju. Turniej dawno sie skonczyt, ulubiona
druzyna zmienita trenera, a pakiet nadal pozostaje aktywny.
Jest tez dodatkowa przestrzen w chmurze, chociaz oboje
osobno optacajg inne rozwigzania do przechowywania
danych. Zaden z tych wydatkéw nie jest absurdalny sam w
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sobie. Absurd pojawia sige dopiero wtedy, gdy nikt nie potrafi
wyjasni¢, po co wszystkie istniejg jednoczesnie. Domowe
finanse przypominajg wtedy lodéwke po Swigtach: znajduje
sie w niej mnoéstwo rzeczy kupionych z konkretnym
zamiarem, tylko ze zamiar juz dawno wyjechat.

Zauwaz, ze nie wszystkie niepotrzebne koszty wynikajg z
podwyzek. Czasami cena od poczatku byta rozsgdna, a
ustuga po prostu przestata by¢ uzyteczna. Kupujesz
abonament na okres$long liczbe zaje¢, poniewaz zamierzasz
regularnie ¢wiczyc¢. Po kilku miesigcach twoj plan dnia sie
zmienia. Nadal lubisz pomyst, ze jestes osobg korzystajgca z
tych zajec, lecz ostatnia rzeczywista wizyta miata miejsce
tak dawno, ze pracownicy mogliby powita¢ cie jak nowego
klienta. Ptacisz wtedy nie tyle za ustuge, ile za dawny
zamiar. To wazna obserwacja, poniewaz w takiej sytuacji
nawet najlepsze negocjacje mogg nie by¢ wilasciwym
rozwigzaniem. Czasem warto najpierw zapyta¢, czy ustuga
powinna pozostac¢ aktywna.

Innym Zrédtem zamieszania jest sposob prezentowania
kosztéw. Na jednej fakturze mogg pojawi¢ sie optata za
ustuge, rata za urzadzenie, pakiet dodatkowy, jednorazowa
naleznos$c i rabat obowigzujgcy pod okreslonymi warunkami.
W efekcie zapamiegtujesz jedng kwote, cho¢ sktada sie ona z
kKilku réznych zobowigzan. Kiedy porownujesz jg z reklama
konkurencji, mozesz zestawi¢ rzeczy, ktére wcale nie sag
rownowazne. Oferta wyglagdajagca na tanszg moze nie
obejmowac urzgdzenia, instalacji czy funkcji, ktérych
uzywasz. Z drugiej strony atrakcyjna miesieczna optata
moze dotyczy¢ tylko czesci okresu umowy. Dlatego
pierwszym zadaniem swiadomego klienta jest ustalenie, za
co rzeczywiscie pfaci. Bez tej wiedzy negocjowanie
przypomina targowanie sie o0 cene obiadu przed

14



sprawdzeniem, czy zamawiasz kanapke, czy przyjecie
weselne.

W wielu domach dodatkowy problem stanowi
rozproszenie odpowiedzialnosci. Jedna osoba zawarfa
umowe, druga otrzymuje faktury, a trzecia korzysta z ustugi
najczesciej. Kazdy zaktada, ze kto$ inny kontroluje warunki.
W rezultacie nikt nie wie, kiedy konczy sie promocja ani jakie
opcje mozna zmienic¢. Zdarza sie tez sytuacja odwrotna: ktos
postanawia zrobi¢ porzadek i usuwa ustuge, ktéra wydawata
sie zbedna, po czym odkrywa, ze pozostali domownicy
korzystali z niej codziennie. Dlatego przeglad kosztow
powinien uwzglednia¢ uzytkownikéw, a nie tylko wtasciciela
rachunku. Wspodlne pienigdze nie oznaczajg, ze wszystkie
decyzje mozna podejmowac¢ bez rozmowy. Taniej nie
zawsze znaczy spokojniej, zwiaszcza gdy przypadkiem
zniknie komus ulubiony kanat.

Jak zatem rozpoznac¢, ktore wydatki wymagajg uwagi?
Dobrym poczatkiem jest rozdzielenie dwoch pytan: ,lle to
kosztuje?" oraz ,Jakg wartos¢ mi daje?". Wysoki koszt i
wysoka wartos¢ mogg iS¢ w parze. Niska optata i zerowa
uzytecznos¢ rowniez. Ten drugi przypadek bywa
szczegolnie zdradliwy, poniewaz niewielkie kwoty fatwo
usprawiedliwi¢. Dziewig¢ ztotych miesiecznie nie wydaje sie
warte wysitku. Ale jesli od roku ptacisz za ustuge, ktérej nie
uruchamiasz, nie musisz prowadzi¢ skomplikowanej analizy.
Woystarczy ustali¢, czy dalsze utrzymywanie jej ma sens.
Natomiast przy duzych rachunkach, ktére dotyczg waznych
ustug, potrzebujesz doktadniejszego poréwnania, bo
potencjalny koszt ztej decyzji tez jest wigkszy.

Najprostszy obraz sytuacji uzyskasz, przegladajac
historie ptatnosci z kilku ostatnich miesiecy i zapisujgc
regularnie powtarzajgce sie pozycje. Na tym etapie nie
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trzeba analizowa¢ kazdej transakcji ani tworzyc¢
rozbudowanego arkusza. Chodzi o zebranie nazw
ustugodawcoéw, kwot oraz informaciji, jak czesto nastepuje
ptatnos¢. Jesli jedna firma pobiera rézne sumy, sprawdz,
czy wynika to ze zmiennego zuzycia, dodatkowych
zakupow czy innych skfadnikdéw rachunku. Roczna ptatnosc
rowniez zastuguje na uwage, chociaz nie pojawia sie co
miesigc. Dopiero majgc taki obraz, mozesz dostrzec
wydatki, ktore wczesniej znikaty miedzy zakupami
spozywczymi a tankowaniem samochodu. Nie szukasz
jeszcze rabatow. Ustalasz, gdzie wiasciwie znajdujg sie
twoje pienigdze.

Przy ocenianiu mozliwej oszczednosci przyda sie prosta
zasada: porownuj petny koszt w tym samym okresie. Jesli
obecna ustuga kosztuje 100 zt miesigcznie, a alternatywna
85 zt, réznica wynosi 15 zt. Rocznie bytoby to 180 zi, o ile
obie ceny obowigzywatyby przez caty rok i nie wystgpity
inne koszty. Jesli jednak zmiana wymaga opfaty
aktywacyjnej, zakupu urzadzenia albo poniesienia
konsekwencji wczesniejszego zakonczenia obecnej umowy,
trzeba uwzgledni¢ takze te elementy. Podobnie warto
sprawdzi¢, czy nizsza cena nie skonczy sie po Kkilku
miesigcach. Reklama pokazuje zazwyczaj najtadniejszg
strone oferty. Twoim zadaniem jest poznac réwniez teg, ktéra
nie zmiescita sie na billboardzie.

Nie trzeba przy tym traktowa¢ kazdego rachunku jak
potencjalnego przeciwnika. Regularne wydatki obejmujg
rowniez koszty, na ktére masz niewielki wptyw, albo takie,
ktorych zmiana bytaby nieoptacalna. Rachunek za energie
moze zaleze¢ od zuzycia, stawek i warunkow umowy, a
mozliwos$¢ wyboru rozwigzania bedzie r6zna w zaleznosci
od sytuacji. Optaty administracyjne czy niektére naleznosci
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obowigzkowe nie podlegajg zwyktemu targowaniu sig. Warto
oddzieli¢ koszty, ktore da sie negocjowac, od tych, ktére
mozna jedynie skontrolowa¢ pod katem poprawnosci. W
przeciwnym razie cztowiek zaczyna szuka¢ rabatu
wszedzie, a jego najwiekszym sukcesem staje sie irytacja
pracownika, ktéory naprawde nie moze zmienié
regulowanego sktadnika optaty.

Oszczedzanie ma rowniez wiasny koszt, o ktérym
entuzjastyczne poradniki czasem zapominajg: twoj czas.
Jesli  poswiecisz  cztery godziny na  uzyskanie
jednorazowego rabatu w wysokosci pieciu ztotych, trudno
mowi¢ o spektakularnym zwyciestwie. Nie oznacza to, ze
mate kwoty sg bez znaczenia. Wazna jest relacja migedzy
mozliwg Kkorzyscig, wysitkiem i prawdopodobienstwem
powodzenia. Przy statych wydatkach nawet niewielka
miesieczna roznica moze uzasadniaC krotkie dziatanie,
poniewaz korzysc¢ sie powtarza. Jednak kilkugodzinna walka
0 niepewng obnizke moze by¢ mniej rozsadna niz szybkie
usuniecie nieuzywanej subskrypcji. Dobry przeglad
rachunkéw pozwala ustala¢ priorytety zamiast traktowac
wszystkie pozycje z identyczng powaga.

Co ciekawe, samo uporzgdkowanie informacji czesto
zmienia sposob myslenia. Kwota, ktéra wczesniej byta
.mniej wiecej taka jak zawsze", staje sie konkretng liczba.
Wiesz, kiedy obowigzujg obecne warunki, za jakie ustugi
ptacisz i ktére pozycje warto sprawdzi¢. Nie musisz jeszcze
niczego wypowiada¢ ani rozpoczyna¢ rozmow @z
konsultantami. Mozesz $wiadomie zdecydowac, ze
okreslony abonament pozostaje bez zmian, bo jego jakosc
uzasadnia cene. Takie pozostawienie ustugi jest czyms
zupetnie innym niz bezwiedne kontynuowanie ptatnosci. W
pierwszym przypadku podejmujesz decyzje. W drugim
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decyzja podjeta kilka lat temu nadal pracuje na peten etat,
chociaz nikt nie sprawdzat jej wynikéw.

Warto  takze  przesta¢  traktowa¢  wczesdniejsze
przeptacanie jako osobistg porazke. Jesli odkryjesz, ze
przez kilkanascie miesiecy utrzymywates$ zbedny pakiet, nie
odzyskasz automatycznie wydanych pieniedzy przez samo
zdenerwowanie sie na siebie. Mozesz natomiast zatrzymac
przyszte wydatki, o ile warunki umowy na to pozwalaj3.
Ztos¢ bywa przydatna jako sygnat, ze co$ wymaga uwagi,
ale kiepsko sprawdza sie jako doradca finansowy. Pod jej
wptywem tatwo przyjg¢ pierwszg oferte wygladajgcg na
tanszg albo wypowiedzie¢ umowe bez sprawdzenia
konsekwencji. Znacznie rozsadniej potraktowac¢ odkrycie
jako informacje. Wczorajsza decyzja nie musi okreslac tego,
co bedziesz optacac jutro.

Z czasem zauwazysz rowniez, ze najwieksze mozliwosci
nie zawsze kryjg sie w najwyzszych rachunkach. Duzy koszt
moze by¢ uzasadniony i trudny do zmniejszenia, podczas
gdy kilka niewielkich ustug mozna uporzadkowac niemal bez
wysitku. Bywa tez odwrotnie: jedna dobrze przemyslana
zZmiana istotnej umowy przynosi wiecej niz rezygnacja z
catej kolekcji drobnych abonamentéw. Dlatego nie warto
rozpoczynac¢ od zatozenia, ze wszystko musi by¢ tansze.
Lepiej szukac roznicy miedzy tym, za co ptacisz, a tym,
czego rzeczywiscie potrzebujesz. To witasnie ta réznica, a
nie wysokos$¢ faktury sama w sobie, wskazuje miejsce
mozliwej poprawy.

Na zakonczenie tego pierwszego spojrzenia na koszty
wybierz jeden rachunek, ktérego wysokosci od dawna nie
weryfikowates. Niech bedzie to pozycja regularna, tatwa do
odnalezienia i na tyle istotna, zeby jej sprawdzenie miato
sens. Otworz ostatnig fakture Iub panel klienta, ustal
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aktualng cene i sprawdz, z jakich sktadnikow sie skfada.
Nastepnie odpowiedz sobie, czy nadal korzystasz ze
wszystkich optacanych elementéw. Jesli tak, sSwietnie. Jesli
nie, znalaztes temat wymagajacy decyzji. Tyle wystarczy,
zeby zamieni¢ niejasne poczucie przeptacania w konkretng
wiedze. Nie musisz jeszcze walczy¢ o nizszg stawke. Na
razie wystarczy wiedziec¢, kto, za co i ile pobiera z twojego
konta. To zadziwiajgce, jak wiele domowych wydatkow
wolatoby pozostac¢ na tym etapie anonimowych.
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Rozdziat 2 - Telefon wazy wigcej niz
rachunek

Na liscie rzeczy do zrobienia pojawia sie zadanie:
.Zadzwoni¢ do operatora”. Zapisujesz je w poniedziatek. We
wtorek przenosisz na $rode, poniewaz dzien okazat sie
wyjatkowo intensywny. W srode przypominasz sobie o nim
podczas spotkania, kiedy oczywiscie nie mozesz
rozmawia¢. W czwartek masz chwilg, ale nie mozesz
znalez¢ numeru Kklienta. W pigtek uznajesz, ze lepiej
zatatwiacC takie sprawy na poczatku tygodnia. Po miesigcu
zadanie nadal istnieje, tyle ze nabrato charakteru rodzinnej
tradycji. Nie wymaga juz wykonania, zeby regularnie
pojawiac sie w kalendarzu. Wystarczy, ze patrzysz na nie z
lekkim poczuciem winy, po czym przesuwasz na kolejny
termin. Gdyby za konsekwentne odktadanie przyznawano
punkty lojalnosciowe, miatbys status platynowego klienta.

Dlaczego tak sie dzieje? Przeciez wykonanie jednego
telefonu nie jest szczegodlnie skomplikowang czynnoscia.
Potrafisz zadzwoni¢ do znajomego, umoéwi¢ wizyte czy
zamowic jedzenie. Réznica polega na tym, co spodziewasz
sie otrzymac¢ po drugiej stronie. W zwyczajnej rozmowie
zazwyczaj znasz cel, przewidywany czas i podstawowy
przebieg kontaktu. W rozmowie dotyczgcej umowy tych
pewnikow brakuje. Nie wiesz, czy potagczysz sie z wtasciwg
osobg, jakie dokumenty bedg potrzebne, czy otrzymasz
konkretng odpowiedz ani czy przypadkiem nie zgodzisz sig
na cos, czego pozniej pozatujesz. Zadanie oznaczone w
kalendarzu jako jeden telefon jest wiec w rzeczywistosci
matym projektem z nieznang liczbg etapdéw. A projekty bez
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okreslonego konca majg niezwykitg zdolnos¢ przegrywania z
czynnosciami takimi jak wycieranie kurzu.

Niepewnos¢ jest jednym 2z powodéw, dla ktérych
odktadamy sprawy, nawet gdy potencjalna korzys¢ wydaje
sie oczywista. tatwiej zaplanowac dziatanie, ktérego rezultat
mozna przewidziec. Jesli musisz odebra¢ przesyike, wiesz
mniej wigcej, jak wyglgda procedura. Gdy chcesz zmienié
warunki abonamentu, mozesz wyobraza¢ sobie rdézne
scenariusze. Konsultant odmoéwi. Zaproponuje nowg umowe,
ktorej nie zrozumiesz. Zacznie przekonywac¢ do dodatkowej
ustugi. Poprosi o podjecie decyzji natychmiast. W
rzeczywistosci zaden z tych scenariuszy nie musi sig
wydarzy¢, lecz juz sama mozliwos¢ wystarczy, zeby
zadanie wyglgdato na trudniejsze. Nasza wyobraznia potrafi
przeprowadzi¢ catg nieudang negocjacje, zanim jeszcze
wybierzemy numer.

Dochodzi do tego spoteczny dyskomfort zwigzany z
proszeniem o lepszg cene. Niektorzy czujg sie niezrecznie,
poniewaz negocjowanie kojarzy im sie z targowaniem,
konfliktem albo prébg wymuszenia czegos, co im nie
przystuguje. Wolg zaptaci¢ wiecej, niz ustysze¢ odmowe.
Tymczasem pytanie o dostepne warunki handlowe jest
normalnym elementem relacji miedzy klientem a
ustugodawca. Firma moze mie¢ mozliwo$¢ zaproponowania
korzystniejszej taryfy, ale moze tez odmoéwi¢. Obie
odpowiedzi sg dopuszczalne. Nie musisz udowadniac, ze
obecna cena doprowadzita rodzinny budzet do katastrofy.
Nie musisz réwniez przyjmowac¢ roli bezwzglednego
negocjatora, ktéry wchodzi do rozmowy z nastawieniem
godnym finatu programu o wielkich transakcjach. Wystarczy
zapytac rzeczowo i wystucha¢ odpowiedzi.
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