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INTRO 

Masz kupić czajnik. Nie samochód, nie mieszkanie, nie 
elektrownię atomową. Czajnik. Urządzenie, którego główną 
kompetencją zawodową jest doprowadzanie wody do stanu 
wrzenia. 

Otwierasz sklep internetowy i po siedmiu minutach masz 
piętnaście kart. Jeden model ma 4,8 gwiazdki, ale ktoś 
napisał, że pokrywka „sprawia wrażenie delikatnej”. Drugi ma 
4,7, za to recenzent o nicku Marek1978 twierdzi, że po dwóch 
latach „nadal działa jak nowy”. Marek zaczyna budzić 
zaufanie. Człowiek używa czajnika dwa lata. To już niemal 
badanie długoterminowe. 

Potem trafiasz na trzeci model. 

Ładniejszy. 

Ale głośniejszy. 

Podobno. 

Według jednej osoby. 

Z 2023 roku. 

Operacja „Herbata” właśnie przestała być prostym 
zakupem i zamieniła się w projekt badawczy. 

Czytasz jeszcze kilka opinii. Potem porównanie na 
YouTubie. Potem artykuł „10 najlepszych czajników 2026”. 
Potem drugi artykuł, bo przecież pierwszy mógł być 
sponsorowany. Następnie Reddit, forum, sekcja komentarzy i 
dyskusja dwóch ludzi, którzy z niejasnego powodu mają 
bardzo silne poglądy na temat sposobu otwierania pokrywki. 

Po czterdziestu pięciu minutach wiesz już, że niektóre 
czajniki mają filtr antywapienny, regulację temperatury, 
podwójne ścianki, zabezpieczenie przed pracą bez wody i 
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konstrukcję podstawy, o której jeszcze godzinę temu nie 
wiedziałeś, że można mieć opinię. 

Czajnika nadal nie masz. 

Ale za to jesteś ekspertem. 

I dokładnie tak wygląda współczesne podejmowanie 
decyzji, kiedy mózg dostaje dostęp do praktycznie 
nieskończonej liczby informacji. 

Chcesz wybrać restaurację? Najpierw sprawdzasz menu, 
zdjęcia, średnią ocen, najnowsze recenzje, najgorsze 
recenzje, odpowiedzi właściciela na najgorsze recenzje i czy 
przypadkiem ktoś sześć miesięcy temu nie dostał zimnych 
frytek. 

Chcesz kupić słuchawki? Trzy godziny później potrafisz 
wyjaśnić różnicę między kodekami audio, chociaż wcześniej 
jedynym wymaganiem było: „żeby nie wypadały z uszu”. 

Chcesz zarezerwować hotel? Zaczynasz od pytania, czy 
jest czysto. Kończysz na analizie kierunku, w którym 
wychodzą okna pokojów numer 418–423. 

Na wszelki wypadek. 

Problem polega na tym, że sprawdzanie kolejnych 
informacji daje bardzo przyjemne złudzenie, że zbliżasz się 
do idealnej decyzji. Jeszcze jedna opinia. Jeszcze jedno 
porównanie. Jeszcze jeden film. Jeszcze tylko sprawdzisz, 
co ludzie piszą po sześciu miesiącach użytkowania. 

I wtedy już będziesz wiedzieć. 

Nie będziesz. 

Najczęściej znajdziesz po prostu kolejny powód, żeby 
sprawdzić coś jeszcze. 
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To zjawisko bywa nazywane przeciążeniem wyborem albo 
paraliżem analitycznym. Nazwa brzmi poważnie, jakby za 
chwilę miał przyjść zespół badawczy z clipboardem, ale 
mechanizm jest bardzo codzienny: im więcej opcji i informacji 
masz przed sobą, tym trudniej uznać, że wiesz już 
wystarczająco dużo. 

Kiedyś wybierałeś restaurację, bo ktoś powiedział: „tam 
jest dobre jedzenie”. 

Dzisiaj restauracja ma 4,6 gwiazdki. 

I to zaczyna być podejrzane. 

Dlaczego nie 4,7? 

Co się wydarzyło? 

Kto odebrał te 0,1? 

Otwierasz najnowsze opinie. 

Śledztwo trwa. 

Za takim zachowaniem zwykle nie stoi przesadna miłość 
do danych. Znacznie częściej chodzi o coś prostszego: nie 
chcesz żałować. Chcesz uniknąć sytuacji, w której 
wybierzesz produkt A, a dwa dni później zobaczysz produkt 
B i pomyślisz: „No świetnie. Mogłem sprawdzić jeszcze 
chwilę”. 

Dlatego mózg zawiera z tobą pozornie rozsądną umowę. 

Sprawdź więcej, a zmniejszysz ryzyko błędu. 

Na początku to działa. Jeśli masz wydać trzy tysiące 
złotych, przeczytanie kilku opinii ma sens. Jeśli wybierasz 
hotel na dwa tygodnie, warto zobaczyć, czy ludzie masowo 
nie zgłaszają problemów z czystością. Jeśli kupujesz 
samochód, piętnaście minut researchu byłoby wręcz 
interesującą formą hazardu. 
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Ale potem przekraczasz granicę. 

Pierwszych dziesięć minut dostarcza ważnych informacji. 

Kolejne dwadzieścia pomaga uporządkować różnice. 

Następne czterdzieści pięć służy głównie odnajdywaniu 
ludzi, którzy mają odmienne zdanie niż poprzedni ludzie. 

I nagle odkrywasz wielką tajemnicę internetu: 

Ludzie nie zgadzają się ze sobą. 

Szokujące. 

Jedna osoba napisze, że materac jest idealnie twardy. 
Druga, że zdecydowanie za miękki. Trzecia, że po tygodniu 
boli ją kręgosłup. Czwarta śpi na nim od pięciu lat i twierdzi, 
że to najlepszy zakup w życiu. Piąta daje jedną gwiazdkę, 
ponieważ kurier przyjechał później. 

Twój mózg próbuje przetworzyć wszystkie te informacje 
tak, jakby gdzieś w środku znajdowała się jedna obiektywna 
odpowiedź. 

Nie znajduje się. 

Znajdują się ludzie. 

A ludzie mają różne plecy, mieszkania, oczekiwania, 
budżety, doświadczenia i niezwykle różne poziomy 
cierpliwości do kurierów. 

Im dłużej szukasz pewności, tym częściej odkrywasz 
niepewność. To dlatego możesz rozpocząć research z 
przekonaniem: „Wybiorę najlepszą opcję”, a zakończyć go 
dwie godziny później z pytaniem: „Czy w ogóle potrzebuję 
tostera?”. 

Jeszcze gorzej jest wtedy, gdy decyzja dotyczy czegoś 
osobistego: zmiany pracy, wakacji, kursu, mieszkania, 
sprzętu, diety, sposobu spędzenia weekendu. Tutaj nie 
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można już znaleźć jednej średniej ocen i problem staje się 
jeszcze bardziej kuszący do analizowania. 

Więc analizujesz. 

Robisz tabelę. 

Dodajesz kolumny. 

Cena. 

Lokalizacja. 

Opinie. 

Plusy. 

Minusy. 

Ryzyko. 

Potencjał. 

Atmosfera. 

„Ogólne przeczucie”. 

Tabela ma teraz jedenaście kolumn i wygląda, jakbyś 
wybierał dostawcę silników do programu kosmicznego. 

Chodzi o miejsce na trzydniowy wyjazd. 

Najbardziej przewrotne jest to, że takie analizowanie 
często przedstawiamy sobie jako rozsądek. „Ja po prostu 
lubię podejmować świadome decyzje.” Oczywiście. 
Świadoma decyzja jest świetna. Tylko że między świadomą 
decyzją a przesłuchaniem całego internetu istnieje jednak 
pewna różnica. 

Świadoma decyzja brzmi: 

„Sprawdziłem najważniejsze rzeczy i wybieram.” 

Paraliż analityczny brzmi: 

„Sprawdziłem najważniejsze rzeczy, ale skoro już 
sprawdzam, zobaczę jeszcze siedem mniej ważnych, a 
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potem trzy kompletnie nieistotne, bo może właśnie tam 
ukrywa się prawda.” 

Nie ukrywa się. 

Najczęściej ukrywa się tam człowiek, który dał hotelowi 
dwie gwiazdki, ponieważ podczas jego pobytu padało. 

Ta książka nie będzie próbowała zrobić z ciebie osoby 
podejmującej wszystkie decyzje w osiem sekund. Nie o to 
chodzi. Duże decyzje czasem wymagają czasu, danych, 
konsultacji i bardzo sensownego zastanowienia. Problem 
zaczyna się wtedy, gdy ten sam proces uruchamiasz przy 
wyborze ładowarki, pizzy, filmu na wieczór i koloru 
ręczników. 

Jeśli wszystkie decyzje traktujesz jak ważne, żadna nie 
jest tania. 

Każda zabiera trochę uwagi. 

Trochę energii. 

Trochę czasu. 

A pod koniec dnia możesz być mentalnie zmęczony nie 
dlatego, że dokonałeś czegoś szczególnie trudnego, tylko 
dlatego, że od rana decydowałeś: które mleko, która trasa, 
który mail najpierw, które słuchawki, który obiad, który termin, 
który serial i czy ten model odkurzacza rzeczywiście jest wart 
dodatkowych 149 zł. 

Mózg składa wniosek urlopowy. 

W tej książce uporządkujemy ten bałagan. Nauczysz się 
rozpoznawać, kiedy dodatkowe informacje rzeczywiście 
poprawiają decyzję, a kiedy tylko opóźniają moment wyboru. 
Ustalimy, ile researchu wystarczy dla różnych rodzajów 
decyzji, jak ograniczać liczbę opcji, jak tworzyć proste 
kryteria wyboru i jak kończyć analizę, zanim zaczniesz 
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porównywać parametry, o których istnieniu dowiedziałeś się 
siedem minut wcześniej. 

Będzie też o czymś ważniejszym: jak zaakceptować fakt, 
że dobra decyzja nie oznacza decyzji idealnej. 

Bo właśnie potrzeba wyboru idealnego jest paliwem dla 
ogromnej części tego całego sprawdzania. 

Chcesz mieć pewność, że nie istnieje coś lepszego. 

Istnieje. 

Prawie zawsze. 

Lepszy hotel, tańszy lot, nowszy model, restauracja z 
odrobinę wyższą oceną, słuchawki z baterią dłuższą o trzy 
godziny i blender, który według pewnego człowieka z 
YouTube „zmienił zasady gry”. 

Nie musisz tego wszystkiego znaleźć. 

Potrzebujesz opcji wystarczająco dobrej dla ciebie. 

A potem potrzebujesz czegoś, czego żaden ranking nie 
może zrobić za ciebie. 

Kliknąć „kup”. 

Zarezerwować. 

Wybrać. 

Zamknąć pozostałe czternaście kart. 

I zrobić sobie herbatę. 

O ile oczywiście udało ci się już wybrać czajnik. 
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Rozdział 1 - Jeszcze tylko jedna opinia 

Masz już wybrany model. Cena pasuje. Parametry pasują. 
Dostawa jutro. Opinie są dobre. Nawet zdjęcia produktu 
wyglądają tak, jakby ktoś faktycznie próbował go używać, a 
nie tylko fotografował na tle rośliny doniczkowej. 

Możesz kupić. 

Więc oczywiście nie kupujesz. 

Najpierw sprawdzasz jeszcze jedną opinię. 

Trafiasz na człowieka, który pisze: „Ogólnie w porządku, 
ale drugi raz bym nie kupił”. 

I wszystko się rozpada. 

Co to znaczy „ogólnie w porządku”? Dlaczego nie kupiłby 
drugi raz? Co się wydarzyło? Czy coś się zepsuło? Czy 
pojawił się lepszy model? Czy człowiek po prostu zmienił 
zdanie na temat swojej relacji z odkurzaczami? 

Klikasz jego profil. 

Śledztwo nabiera tempa. 

Nie robisz tego dlatego, że naprawdę potrzebujesz kolejnej 
informacji. Robisz to dlatego, że chcesz poczuć coś, czego 
żadna liczba opinii nie jest w stanie ci zagwarantować. 

Pewność. 

To bardzo ważna różnica. 

Gdyby chodziło wyłącznie o zdobycie informacji, proces 
kończyłby się wtedy, gdy masz ich wystarczająco dużo do 
podjęcia rozsądnej decyzji. Tymczasem wiele osób kończy 
dopiero wtedy, gdy przestają czuć niepokój. 

A niepokój ma jedną paskudną cechę. 

Nie czyta specyfikacji. 


