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Seria poradnikéw z przymruzeniem oka ;)

Zanim co$
wybiore, musze
sprawdzlc jeszcze

czternascie opinii

Jak podejmowac decyzje bez robienia
doktoratu z kazdej drobnostki

Mamy problem. Ale spokojnie. Da sie go rozwigzac
i jeszcze bedzie z czego sie posmiac.
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INTRO

Masz kupi¢ czajnik. Nie samochdd, nie mieszkanie, nie
elektrownie atomowa. Czajnik. Urzadzenie, ktérego gtowng
kompetencjg zawodowg jest doprowadzanie wody do stanu
wrzenia.

Otwierasz sklep internetowy i po siedmiu minutach masz
pietnascie kart. Jeden model ma 4,8 gwiazdki, ale ktos
napisat, ze pokrywka ,sprawia wrazenie delikatnej”. Drugi ma
4,7, za to recenzent o nicku Marek1978 twierdzi, ze po dwéch
latach ,nadal dziata jak nowy"”. Marek zaczyna budzic¢
zaufanie. Cztowiek uzywa czajnika dwa lata. To juz niemal
badanie dtugoterminowe.

Potem trafiasz na trzeci model.
tadniejszy.

Ale gtosniejszy.

Podobno.

Wedtug jednej osoby.

Z 2023 roku.

Operacja ,Herbata” witasnie przestata by¢ prostym
zakupem i zamienita sie w projekt badawczy.

Czytasz jeszcze kilka opinii. Potem poréwnanie na
YouTubie. Potem artykut ,10 najlepszych czajnikow 2026".
Potem drugi artykut, bo przeciez pierwszy mogt bycé
sponsorowany. Nastepnie Reddit, forum, sekcja komentarzy i
dyskusja dwoéch ludzi, ktorzy z niejasnego powodu majg
bardzo silne poglady na temat sposobu otwierania pokrywki.

Po czterdziestu pieciu minutach wiesz juz, ze niektére
czajniki majg filtr antywapienny, regulacje temperatury,
podwdjne scianki, zabezpieczenie przed pracg bez wody i
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konstrukcje podstawy, o ktorej jeszcze godzing temu nie
wiedziates, ze mozna miec opinig.

Czajnika nadal nie masz.
Ale za to jestes ekspertem.

| doktadnie tak wyglada wspotczesne podejmowanie
decyzji, kiedy mébzg dostaje dostep do praktycznie
nieskonczonej liczby informacji.

Chcesz wybra¢ restauracje? Najpierw sprawdzasz menu,
zdjecia, drednig ocen, najhowsze recenzje, nhajgorsze
recenzje, odpowiedzi wtasciciela na najgorsze recenzje i czy
przypadkiem kto$ sze$¢ miesiecy temu nie dostat zimnych
frytek.

Chcesz kupi¢ stuchawki? Trzy godziny pozniej potrafisz
wyjasnic¢ réznice miedzy kodekami audio, chociaz wczesniej
jedynym wymaganiem byto: ,zeby nie wypadaty z uszu”.

Chcesz zarezerwowac hotel? Zaczynasz od pytania, czy
jest czysto. Konczysz na analizie kierunku, w ktérym
wychodzg okna pokojow numer 418-423.

Na wszelki wypadek.

Problem polega na tym, ze sprawdzanie Kkolejnych
informacji daje bardzo przyjemne ztudzenie, ze zblizasz sig
do idealnej decyzji. Jeszcze jedna opinia. Jeszcze jedno
poréwnanie. Jeszcze jeden film. Jeszcze tylko sprawdzisz,
co ludzie piszg po szesciu miesigcach uzytkowania.

| wtedy juz bedziesz wiedziec.
Nie bedziesz.

Najczesciej znajdziesz po prostu kolejny powdd, zeby
sprawdzi¢ cos jeszcze.



To zjawisko bywa nazywane przecigzeniem wyborem albo
paralizem analitycznym. Nazwa brzmi powaznie, jakby za
chwile miat przyjs¢ zespot badawczy z clipboardem, ale
mechanizm jest bardzo codzienny: im wiecej opcji i informaciji
masz przed sobg, tym trudniej uznac¢, ze wiesz juz
wystarczajgco duzo.

Kiedy$ wybierate$ restauracje, bo ktos powiedziat: ,tam
jest dobre jedzenie”.

Dzisiaj restauracja ma 4,6 gwiazdki.
| to zaczyna by¢ podejrzane.
Dlaczego nie 4,7?

Co sie wydarzyto?

Kto odebrat te 0,1?

Otwierasz najnowsze opinie.
Sledztwo trwa.

Za takim zachowaniem zwykle nie stoi przesadna mitos¢
do danych. Znacznie czesciej chodzi o co$ prostszego: nie
chcesz zatowac¢. Chcesz unikng¢ sytuacji, w ktorej
wybierzesz produkt A, a dwa dni pdzniej zobaczysz produkt
B i pomyslisz: ,No swietnie. Mogtem sprawdzi¢ jeszcze
chwile”.

Dlatego mdzg zawiera z tobg pozornie rozsgdng umowe.

Sprawdz wigcej, a zmniejszysz ryzyko btedu.

Na poczatku to dziata. Jesli masz wydac trzy tysigce
ztotych, przeczytanie kilku opinii ma sens. Jesli wybierasz
hotel na dwa tygodnie, warto zobaczy¢, czy ludzie masowo
nie zgtaszajg probleméw z czystoscig. Jesli kupujesz
samochod, pigtnascie minut researchu bytoby wrecz
interesujgca forma hazardu.



Ale potem przekraczasz granice.
Pierwszych dziesie¢ minut dostarcza waznych informaciji.
Kolejne dwadziescia pomaga uporzgdkowac roznice.

Nastepne czterdziesci pie¢ stuzy gtownie odnajdywaniu
ludzi, ktérzy majg odmienne zdanie niz poprzedni ludzie.

| nagle odkrywasz wielkg tajemnice internetu:
Ludzie nie zgadzajg sie ze soba.
Szokujace.

Jedna osoba napisze, ze materac jest idealnie twardy.
Druga, ze zdecydowanie za migkki. Trzecia, ze po tygodniu
boli jg kregostup. Czwarta $pi na nim od pigciu lat i twierdzi,
ze to najlepszy zakup w zyciu. Pigta daje jedng gwiazdke,
poniewaz kurier przyjechat pozniej.

Twoj mébzg probuje przetworzy¢ wszystkie te informacje
tak, jakby gdzie$ w srodku znajdowata sie jedna obiektywna
odpowiedz.

Nie znajduje sie.
Znajduja sie ludzie.

A ludzie majg rézne plecy, mieszkania, oczekiwania,
budzety, doswiadczenia i niezwykle rozne poziomy
cierpliwosci do kurieréw.

Im dtuzej szukasz pewnosci, tym czesciej odkrywasz
niepewnosc. To dlatego mozesz rozpoczgc¢ research z
przekonaniem: ,Wybiore najlepszag opcje”, a zakonczy¢ go
dwie godziny pézniej z pytaniem: ,Czy w ogdle potrzebuje
tostera?".

Jeszcze gorzej jest wtedy, gdy decyzja dotyczy czegos$

osobistego: zmiany pracy, wakacji, kursu, mieszkania,
sprzetu, diety, sposobu spedzenia weekendu. Tutaj nie



mozna juz znalez¢ jednej sredniej ocen i problem staje sie
jeszcze bardziej kuszacy do analizowania.

Wiec analizujesz.
Robisz tabele.
Dodajesz kolumny.
Cena.

Lokalizacja.
Opinie.

Plusy.

Minusy.

Ryzyko.

Potencjat.
Atmosfera.
»,0golne przeczucie”.

Tabela ma teraz jedenascie kolumn i wyglada, jakbys$
wybierat dostawce silnikdw do programu kosmicznego.

Chodzi o miejsce na trzydniowy wyjazd.

Najbardziej przewrotne jest to, ze takie analizowanie
czesto przedstawiamy sobie jako rozsgdek. ,Ja po prostu
lubie podejmowac¢ Swiadome decyzje." Oczywiscie.
Swiadoma decyzja jest $wietna. Tylko ze miedzy $wiadoma
decyzjg a przestuchaniem catego internetu istnieje jednak
pewna rdznica.

Swiadoma decyzja brzmi:

~Sprawdzitem najwazniejsze rzeczy i wybieram.”

Paraliz analityczny brzmi:

Sprawdzitem najwazniejsze rzeczy, ale skoro juz
sprawdzam, zobacze jeszcze siedem mniej waznych, a
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potem trzy kompletnie nieistotne, bo moze witasnie tam
ukrywa sie prawda.”

Nie ukrywa sie.

Najczesciej ukrywa sie tam cztowiek, ktory dat hotelowi
dwie gwiazdki, poniewaz podczas jego pobytu padato.

Ta ksigzka nie bedzie probowata zrobi¢ z ciebie osoby
podejmujgcej wszystkie decyzje w osiem sekund. Nie o to
chodzi. Duze decyzje czasem wymagajg czasu, danych,
konsultacji i bardzo sensownego zastanowienia. Problem
zaczyna sie wtedy, gdy ten sam proces uruchamiasz przy
wyborze fadowarki, pizzy, filmu na wieczér i koloru
recznikow.

Jesli wszystkie decyzje traktujesz jak wazne, zadna nie
jest tania.

Kazda zabiera troche uwagi.
Troche energii.
Troche czasu.

A pod koniec dnia mozesz by¢ mentalnie zmeczony nie
dlatego, ze dokonates czegos szczegdlnie trudnego, tylko
dlatego, ze od rana decydowates: ktore mleko, ktéra trasa,
ktory mail najpierw, ktore stuchawki, ktory obiad, ktory termin,
ktory serial i czy ten model odkurzacza rzeczywiscie jest wart
dodatkowych 149 zt.

Mozg sktada wniosek urlopowy.

W tej ksigzce uporzgdkujemy ten batagan. Nauczysz sig
rozpoznawac, kiedy dodatkowe informacje rzeczywiscie
poprawiajg decyzje, a kiedy tylko opdzniajg moment wyboru.
Ustalimy, ile researchu wystarczy dla réznych rodzajéw
decyzji, jak ogranicza¢ liczbe opcji, jak tworzy¢ proste
kryteria wyboru i jak konczy¢ analize, zanim zaczniesz



porownywac parametry, o ktérych istnieniu dowiedziates sie
siedem minut wczesniej.

Bedzie tez o czyms wazniejszym: jak zaakceptowac fakt,
ze dobra decyzja nie oznacza decyzji idealnej.

Bo witasnie potrzeba wyboru idealnego jest paliwem dla
ogromnej czesci tego catego sprawdzania.

Chcesz mie¢ pewnos¢, ze nie istnieje cos lepszego.
Istnieje.
Prawie zawsze.

Lepszy hotel, tanszy lot, nowszy model, restauracja z
odrobine wyzszg oceng, stuchawki z baterig dtuzszg o trzy
godziny i blender, ktéry wedtug pewnego cztowieka z
YouTube ,zmienit zasady gry"”.

Nie musisz tego wszystkiego znalezZ¢.
Potrzebujesz opcji wystarczajgco dobrej dla ciebie.

A potem potrzebujesz czegos, czego zaden ranking nie
moze zrobi¢ za ciebie.

Klikng¢ ,kup”.

Zarezerwowac.

Wybrac.

Zamkng¢ pozostate czternascie kart.

| zrobi¢ sobie herbate.

O ile oczywiscie udato ci sig juz wybrac czajnik.



Rozdziat1- Jeszcze tylko jedna opinia

Masz juz wybrany model. Cena pasuje. Parametry pasuja.
Dostawa jutro. Opinie sg dobre. Nawet zdjecia produktu
wygladaja tak, jakby ktos faktycznie probowat go uzywacg, a
nie tylko fotografowat na tle rosliny doniczkowe.

Mozesz kupic.
Wiec oczywiscie nie kupujesz.
Najpierw sprawdzasz jeszcze jedng opinie.

Trafiasz na cztowieka, ktory pisze: ,,0gdlnie w porzadku,
ale drugi raz bym nie kupit".

| wszystko sie rozpada.

Co to znaczy ,0g6lnie w porzgdku"? Dlaczego nie kupitby
drugi raz? Co sie wydarzyto? Czy cos sie zepsuto? Czy
pojawit sie lepszy model? Czy cztowiek po prostu zmienit
zdanie na temat swojej relacji z odkurzaczami?

Klikasz jego profil.
Sledztwo nabiera tempa.

Nie robisz tego dlatego, ze naprawde potrzebujesz kolejnej
informacji. Robisz to dlatego, ze chcesz poczuc¢ cos, czego
zadna liczba opinii nie jest w stanie ci zagwarantowac.

Pewnosé.
To bardzo wazna roznica.

Gdyby chodzito wytgcznie o zdobycie informaciji, proces
konczytby sie wtedy, gdy masz ich wystarczajgco duzo do
podjecia rozsgdnej decyzji. Tymczasem wiele osob konczy
dopiero wtedy, gdy przestajg czu¢ niepokdj.

A niepokdéj ma jedng paskudng ceche.
Nie czyta specyfikacji.
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