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Rozdziat 1.

Cztowiek nieracjonalny

Ludzie to dziwne stworzenia. Czesto robimy rzeczy, ktére nie maja sensu,
czasem nawet dla nas samych. Co sprawia, ze jestesmy bardziej sktonni
kupi¢ produkt za 4,99 zt niz za 5,00 zt? Dlaczego kupujemy o 50% taniej
rzeczy, ktérych nigdy nie kupiliby$my za pelna cene? I co sprawia, ze tak
chetnie korzystamy z przedmiotéw uzywanych przez celebrytow, z kto-
rymi nie mamy nic wspdlnego?

Wiele z naszych zyciowych decyzji na pozér jest przypadkowych
lub wynika z zachcianek. Ale nawet w najbardziej nielogicznych dziata-
niach widoczne s wzorce. Dan Ariely w ksigzce Predictably Irrational pisze
tak: ,, Te nasze irracjonalne zachowania nie s3 ani przypadkowe, ani bez-
sensowne. Wystepuja regularnie, a poniewaz powtarzamy je raz za razem,
sa przewidywalne”!.

Ariely jest profesorem psychologii i ekonomii behawioralnej na Duke
University. Zajmuje si¢ dziedzing nauki, ktéra koncentruje sie na odpo-
wiadaniu na pytania podobne do tych, ktére wlasnie postawitem. Nau-
kowcy tacy jak Ariely odkryli wzorce stojace za naszymi bezsensownymi
nawykami na podstawie badaf nad wplywem czynnikéw psychologicz-

nych, spotecznych, poznawczych i emocjonalnych na decyzje ekonomiczne
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(Morgan, 2019)*. Ekonomia behawioralna uczy nie tylko o tym, jak emo-
cje, uczucia i uprzedzenia wplywaja na nasze zachowania zakupowe, ale

takze o wplywie tych czynnikéw na cale nasze zycie.

Prawda o intuicji

Czesto moéwimy o intuicji jako o naglej wewnetrznej potrzebie péjscia
w okre$lonym kierunku lub dokonania okres$lonego wyboru — o impul-
sie do zrobienia tego, co uwazamy za stuszne. Podobnie mozemy powie-
dzie¢ komus, aby ,,stuchat glosu serca”. Oznacza to, ze ma podazac za
swoimi pasjami i pragnieniami oraz opierac sie na emocjach, aby wybra¢
to, co dla niego najlepsze. Jednak réwnie czgsto méwimy ludziom, by
suzywali rozumu”.

Myslimy o podejmowaniu decyzji na podstawie logiki i na podstawie
emocji jako o odrebnych procesach, podczas gdy s3 one ze sobg powig-
zane. Badacze z dziedzin ekonomii behawioralnej i psychologii odkryli,
ze podejmowanie decyzji bez korzystania z uczué i sktonnosci jest pra-
wie niemozliwe. Glowa czesto podporzadkowuje sie sercu, by poméc
w dokonywaniu szybkich wyboréw.

We wspotczesnych badaniach wykorzystano technologie, aby przyj-
rze¢ si¢ mézgowi. Badacze odkryli, ze sktada si¢ on ze skomplikowanej
sieci nakladajacych sie na siebie obszaréw emocjonalnych i racjonalnych.
Czy nam sie to podoba, czy nie, nasza racjonalno$é jest skazona uczu-
ciami, a obu tych aspektéw nie da sie od siebie oddzieli¢. W trakcie poréw-
nywania nieruchomosci logicznym podejsciem moze by¢ spisanie list
wad i zalet, ale odczucia zwigzane z domem za kazdym razem okazg sie
wazniejsze. Mozemy przeanalizowac liczby, aby sprawdzié, czy staé nas
na nowe buty, ktore ogladamy, ale jesli wierzymy, ze przyniosa nam one
wystarczajaco duzo satysfakcji, decyzje zostang podjete bez wzgledu na
to, co wynika z obliczen.
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Nawet jesli my$limy, ze dokonujemy logicznego wyboru, impulsy
emocjonalne zwykle przejmuja kontrole nad sytuacja i prowadzg nas
w nielogicznych kierunkach. Nasze ,,trzewia” czgsto steruja naszymi decy-
zjami i sktaniajg nas do tego, aby kupi¢ co$ dla przyptywu dopaminy
mimo pustego portfela lub p6js¢ na randke z atrakcyjng osoba, o ktérej
wiemy, ze do nas nie pasuje.

Kiedy wyciagamy pochopne wnioski i decydujemy sie na najprostsze
rozwigzanie lub na zrealizowanie zachcianki, nie wylaczamy catkowicie
naszego mézgu. Nie da si¢ by¢ az tak beztroskim. Zamiast tego umysty
uznaja, ze musza znalez¢ szybkie rozwiazanie, dlatego przyspieszaja pro-
ces podejmowania decyzji do tego stopnia, ze mozemy nawet nie by¢
w stanie za nimi nadazy¢. Nie jest to jaka$ cudowna funkcja ,,hiperszyb-
kiego myslenia”, ale prosty proces wybierania drogi na skroty.

Rozwineli$my te drogi na skroty, zwane ,,heurystykami”, jako me-
chanizm umozliwiajacy przetrwanie, ktéry pozwala dziataé skuteczniej
w sytuacji zagrozenia zycia. Jednak wraz z ewolucjg staly sie one mniej
pomocna czeécig naszego codziennego zycia. Obecnie postugujemy sie
szybkim mysleniem do podejmowania decyzji dotyczacych rzeczy, ktére
nie maja powaznych lub nawet zadnych konsekwencji, na przyktad przy
wyborze sataty lub szpinaku w sklepie spozywczym albo nastepnej ksiagzki
do przeczytania z potki. Chociaz heurystyki przyspieszaja procesy myslowe
idobrze sie sprawdzaja w przypadku mato istotnych wyboréw, zwigzane
jest z nimi powstawanie nawykéw, ktére moga okazad sie zbyt uprosz-
czone, aby byly dla nas korzystne.

Moézg w trybie
podwyzszonej wydajnosci

Im bardziej nasze spoleczefistwo rozwija si¢ i rozkwita, tym wiecej moz-
liwo$ci mamy do dyspozycji — wiecej rozrywki, relacji, tacznosci, wiedzy. ...
iwiecej opcji. W rzeczywisto$ci mamy zbyt wiele opcji. Od momentu
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wstania z t6zka do chwili za¢niecia musimy podejmowac decyzje w niemal
kazdej minucie dnia (czasem nawet czesciej). Ale w wigkszosci przypadkow
nawet nie zauwazamy tych wyboréw. Nasze mozgi przyzwyczaily sie
do znajdowania sposobéw na wydajne funkcjonowanie bez zaktécania
przebiegu dnia. Podobnie jak serwer dziatajacy w tle systemu kompute-
rowego, mozgi przechowuja, sortuja, przetwarzaja i czerpia informacje
z poprzednich doswiadczen. Ten zestaw szybko dostepnych informacji
pozwala umystom przygotowaé odpowiedzi na pytania juz przed ich
zadaniem lub wkrétce po ich pojawieniu sie. Dzieki temu plynny przebieg
dnia nie jest zakltécany.

Nasze mézgi sa jak wielkie magazyny informacji. A kiedy szef (czyli my)
prosi o plik, szukanie go na drugim kraficu pomieszczenia wymagatoby
zbyt duzo pracy. Zamiast tego biedny pracownik siega do blizszej szu-
flady. By¢ moze nie ma tam doktadnej lub najbardziej poprawnej odpo-
wiedzi, kt6rej szuka szef, ale jest ona na tyle satysfakcjonujaca, ze praca
zostaje uznana za wykonana. Moze jest to odpowiedZ na czworke lub
trojke z plusem, ale okazuje sie wystarczajaco dobra, a pracownik znéw
ma spokdj.

Nasze mdzgi nie robig tego tylko po to, by nas uszczesliwié; robig
to, by oszczedzaé energie. Kazdego dnia mamy tylko ograniczong ilo$¢
mocy umystowych na podejmowanie decyzji, wiec musimy zadba¢ o to,
by przeznaczy¢ je na wazne rzeczy. Nie ma potrzeby marnowacé energii
na decydowanie o tym, ktéry but pasuje na ktéra stope lub jak prowadzi¢
samochéd, skoro mozna wykonac te czynnosci na autopilocie. Gdyby-
$my dawali z siebie wszystko przy podejmowaniu kazdej mozliwej decy-
zji w zyciu, byloby to jak sprawdzanie kazdego mozliwego sposobu
pracy. Przy takim podejsciu zabrakloby nam energii na dtugo przed dotar-
ciem do celu.

Wiele z tych umiejetno$ci i nawykdéw uwazamy za naturalne instynkty,
ktére mamy od zawsze. Ale to nieprawda. Kiedy$ musieli$émy si¢ ich nau-
czy¢. Niektére z nich, na przyktad oddychanie, byly wrodzone, podczas
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gdy inne, przyktadowo jazda na rowerze, byly trudne do odkryciairoz-
winiecia. Ale z czasem staly sie naszg druga naturg. Nie musieliSmy juz
o nich myféleé. Te procesy, ktére pozwalaja nam wykonywaé rutynowe
czynnosci, dziataja w tle mézgu, co pozwala skupic sie na innych zadaniach.

Im wiecej czynnoéci jest wykonywanych automatycznie, tym bar-
dziej skomplikowane pomysly i ztozone dzialania mozemy realizowac.
Kiedy oszczedzamy energie w trakcie rozwigzywania drobnych proble-
moéw, mozemy przeznaczy¢ dodatkowe zasoby na wazniejsze zadania
i pytania, na przyklad na ustalanie krokéw, ktére musimy podjaé, aby
rozwina¢ kariere, decydowanie, ktére relacje warto utrzymywad, lub zasta-
nawianie sie nad celami i motywacja w Zyciu.

Ta zdolno$¢ do oszczedzania energii zazwyczaj dobrze nam shuzy,
poniewaz umozliwia wykonywanie codziennych czynnosci przy niewiel-
kim wysitku. Czasami jednak takie nawyki zbytnio upraszczaja proces
podejmowania decyzji. Prowadzi to do dokonywania wyboréw, ktore nie
sa tak logiczne, jak chcialby tego mézg.

Dzigki badaniom z zakresu ekonomii behawioralnej, psychologii
i neuronauki zrozumieli$my wiele uprzedzen oraz skrotéw, ktére mozg
uwzglednia przy dokonywaniu szybkich wyboréw. Im lepiej zrozumiemy
takie skroty, tym latwiej bedzie je przezwyciezy¢, aby zastosowad bar-
dziej ztozone i racjonalne formy myslenia.

Wzgledna rdznica

i wartosci bezwzgledne

Kiedy podejmujemy decyzje, czesto mamy trudnosci z poréwnywaniem
niepodobnych lub abstrakcyjnych rzeczy. Pomimo irracjonalnej natury
czlowieka nasze mézgi staraja sie my$le¢ logicznie i krytycznie. Preferuja

zadania, w ktorych mozliwa jest precyzyjna ocena, na przyktad poréwnanie

kosztu przedmiotu o warto$ci 50 zt z kosztem przedmiotu o wartosci
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45 7t lub wyniku 95% na te$cie z wynikiem 86%. Jedno jest lepsze (lub
tafisze) od drugiego, a wzgledna réznica jest jasna i namacalna. Ale wybory
w zyciu rzadko sg tak proste.

Wyobraz sobie, ze szukasz prezentu na §lub znajomego. Znajdujesz
idealny przedmiot w pobliskim sklepie za okoto 50 zt. To wiecej, niz
cheesz wydad, ale decydujesz, ze warto, poniewaz wiesz, ze to cos, co bar-
dzo spodoba sie nowozencom. Zanim wsigdziesz do samochodu, przy-
pominasz sobie, ze podobny sklep w pobliskiej miejscowosci ma wyprze-
daz. Sprawdzasz i widzisz, ze przedmiot jest dostgpny w magazynie za
35 z% Péjdziesz do sklepu znajdujacego si¢ blizej czy dalej?

Prawdopodobnie przejechalbys te kilka dodatkowych kilometréw.
Wartosci liczbowe 35 zt1 50 zt s3 fatwe do por6wnania. Jedna z nich jest
mniejsza od drugiej. Uwzglednia to jednak tylko jedna zmienna — cene.
Nie uwzgledniono czasu potrzebnego na przejazd ani paliwa niezbed-
nego na dotarcie na miejsce. Te elementy sprawiaja, ze decyzja jest zbyt
skomplikowana. Z tatwych do poréwnania liczb problem zmienia sie
w trzycze$ciowy wzor, ktorego niektédre aspekty (na przyktad wartosé
Twojego czasu) s abstrakcyjne.

Decyzje o tym, czy dany przedmiot jest wart swojej ceny, podejmu-
jemy zazwyczaj na jeden z dwéch sposobow. Kiedy widzimy, ze warto§é
produktu wzrosta lub spadta, na przyktad w trakcie wyprzedazy, i na tej
podstawie decydujemy, czy go kupié, oceniamy go na podstawie ,,wartosci
bezwzglednych”. Poréwnujemy go tylko z nim samym. Metoda ta jest
jednak btedna. Nie mamy prawdziwej oceny jego wartosci, z wyjatkiem
przypadkowej ceny, gdy po raz pierwszy sie z nim zetkneli$my. Warto$¢
produktu moze by¢ réwna jego aktualnej cenie sprzedazy lub pierwotne;j
cenie, ale moze tez by¢ zupelnie inna. Nie mozemy jednak precyzyjnie
ustali¢ tej wartosci, wiec opieramy ja na informacjach, ktére posiadamy.

Czesciej jednak uzywamy innej formy rozumowania. Kiedy poréwnu-
jemy dany produkt z podobnymi towarami, na przyktad tej samej marki
lub w tym samym sklepie, oceniamy ,,wzgledna réznice”. Zestawiamy
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wtedy jeden produkt z podobnymi lub jego odpowiednikami. Kiedy dajemy
sie nabra¢ na zakup ,,nowej i ulepszone;j” wersji czegos$, decydujemy, ze
drozsza wersja tego samego produktu jest wyzszej jakosci. Jesli wybie-
ramy tanig podrdbke, oceniamy wzgledng réznice miedzy produktami
na podstawie kosztow i korzysci. Chociaz pozornie mamy wtedy wiecej
danych niz przy korzystaniu tylko z wartosci bezwzglednych, nadal nie
znamy prawdziwej warto$ci produktu. Uzyskujemy jednak kontekst.

Nasz mo6zg preferuje latwiejsze poréwnania i obliczenia, dlatego ich
szuka. Jestesmy bardziej sktonni kupié¢ co$ za 4,99 zt niz za 5,00 zt. Chet-
niej kupujemy produkty na wyprzedazy. Wartosci liczbowe utatwiaja
zrozumienie i wyja$nienie podejmowanych decyzji. Mozemy dostrzec
réznice miedzy dwiema liczbami, co pozwala ocenié wzgledng warto$¢
towar6ow i stwierdzié, ktory produkt jest ,,lepszy” ze wzgledu na wybrang
przez nas zmienng poréwnawcza (na przyktad cene).

Czasami na podstawie wzglednej r6znicy mozna dostrzec najlepsze
mozliwosci. Nie da sie stwierdzié, czy pierwszy testowany samochdéd jest
najlepszy, dopoki nie sprawdzimy tez kilku innych i nie poréwnamy ich
ze soba. Ale sprzedawcy i marketingowcy moga wykorzystaé rowniez to,
ze poréwnujemy, a nie obliczamy warto$¢. Wyobraz sobie salon z trzema
samochodami. Sprzedawca oprowadza Cie po salonie, aby$ mogt zapo-
znaé sie z trzema produktami. Kazdy z nich to samochéd §redniej wiel-
kosci dopasowany do Twoich potrzeb. Jeden z nich kosztuje 30 000 z1,
drugi 50 000 z1, a trzeci 80 000 zt. Ktéry z nich wybierzesz?

W wigkszosci przypadkéw kupujacy wybiera srodkows opcje. Najtan-
szy produkt wydaje sie zbyt tani w poréwnaniu do dwoch pozostatych,
ale 80 000 zt to zbyt duza kwota, skoro mozna kupi¢ podobny towar za
mniej. Sprzedawca wie o tym i celowo zestawi samochéd, ktéry chee sprze-
da¢, z dwoma innymi opcjami, o nizszej i wyzszej wartoéci, aby na pod-
stawie wzglednej r6znicy wywotal wrazenie, ze jest to najlepsza oferta
(Ariely, s. 3)°.
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Wdrukowanie i zakotwiczenie

Innym btedem w ludzkim rozumowaniu jest przywigzywanie nadmiernej
wagi do wezesniejszych doswiadczen. Nawet gdy uwazamy, ze jeste$my
logiczni, i opieramy nasze wybory na faktach, zbyt czesto wyciggamy
wnioski na podstawie wspomnien i uprzedzen.

Konrad Lorenz odkryt to zjawisko w kontekécie hodowli gesi. Kiedy
piskleta sie wykluty, Lorenz zauwazyt, ze mtode ptaki przywigzuja sie
do najblizszej dostepnej postaci (jest to tak zwane wdrukowanie), jesli
kacza matka jest nieobecna. I nie jest to tylko tymczasowy efekt. Wdru-
kowanie to wczesna reakcja, ktéra prowadzi do trwalego przywiazania
do danej postaci i traktowania jej jako rodzica bez wzgledu na to, kim
w rzeczywistosci jest (mogl to by¢ nawet sam Lorenz).

Podobne relacje tworzymy z produktami. Oceniamy warto$¢ przed-
miotéw na podstawie pierwszych wrazen i do§wiadczen z nimi. W eko-
nomii behawioralnej to zjawisko nazywa sie ,zakotwiczeniem” (Ariely,
s. 28)*. Jesli po raz pierwszy zobaczysz przedmiot dostepny za 500 zi,
anastepnym razem zauwazysz, ze kosztuje 400 zl, pomyslisz, ze to $wietna
okazja. Nie ma przy tym znaczenia, czy rzeczywista warto$¢ przedmiotu
wynosi 1000 zt, czy 40 zt.

Jest to réwniez powdd, dla ktorego starsze pokolenia narzekajg na ceny
benzyny i mleka. Cho¢ inflacja spowodowata wzrost cen, postrzeganie
warto$ci produktu przez starsze osoby pozostalo takie samo. Jesli dora-
stali, gdy benzyna kosztowata 3 zt za litr, jej cena zawsze bedzie wydawaé
si¢ wysoka, gdy przekroczy 6 z}. Pewnego dnia bedziemy réwniez mowié,
ze: ,za moich czaséw iPhone’y kosztowaty 2000 z1”, poniewaz tak wta-
$nie bylo, gdy zetknelismy sie z tymi produktami.
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Mentalnosé stada

Spoteczenstwo wplywa na nasze decyzje. Dokonywanie wybor6éw, ponie-
waz ,,wszyscy inni to robia”, nie jest w petni logiczne. Ale kiedy widzimy,
ze co$ jest popularne, chcemy przytaczy¢ si¢ do trendu. Ponad 20 000
autoréw pieciogwiazdkowych recenzji nie moze si¢ myli¢, a dtuga kolejka
ludzi nie moze czekaé na coé bez powodu, prawda? Poza tym o wiele
fatwiej jest podazaé za decyzjami innych ludzi, niz samemu dokonywaé
wyboréw. Nazywa sie to ,mentalnos$cig stada”. Jest to ktopotliwe zjawi-
sko, ktére stato si¢ jeszcze trudniejsze do unikniecia wraz z pojawieniem
sie medidéw spotecznoéciowych i internetu.

Zachowania stadne moga mie¢ ogromne znaczenie w handlu akcjami,
ale s3 réwniez niezwykle interesujaca czescig ludzkiej natury, a takze
natury... malp. Michael Platt, profesor neuronauki na Uniwersytecie
Pensylwanii, wykorzystat karty o réznych ksztattach do zbadania procesu
podejmowania decyzji przez malpy. Jego zespét odkryt, ze po zaprezen-
towaniu kilku kart matpy w obecnoéci innych osobnikéw czeéciej wybie-
raly te sama opcje, co pierwsza matlpa, niz w sytuacji, gdy podejmowaty
decyzje w samotnosci (Big Think, 2021)°.

Podobne wnioski wynikaja z eksperymentu dotyczacego konfor-
mizmu, przeprowadzonego przez Ascha w 1951 roku. W tym badaniu
poproszono uczestnikéw o poréwnanie kilku kresek ze wzorcem i wybra-
nie kreski o najbardziej zblizonej dtugosci. Uczestnicy zostali umiesz-
czeni w grupach oséb, ktérym kazano wybra¢ konkretna btedng odpo-
wiedz. W eksperymencie Ascha odkryto, ze na przestrzeni kilku prob
uczestnicy stali sie¢ mniej pewni wlasnych przekonan i zaczeli wybieraé
kreske, ktérag wskazywaly inne osoby (Mcleod, 2018)°.

Platt odkryl, ze mentalno$¢ stadna zwigzana jest z uktadem spotecz-
nym w mdzgu, czyli tg cze$cig umysty, ktéra uwzglednia znaczenie innych
0s6b oraz powoduje analizowanie i nasladowanie ich dziatafi (Big Think,
2021)’. Konformizm jest jednym z mechanizméw sprzyjajacych przetrwa-
niu. Wyrdznianie sie jest bardziej niebezpieczne niz rezygnacja z naszej
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indywidualnosci i dopasowanie sie. Jeste§my zaprogramowani, aby unika¢

ostracyzmu i preferowac akceptacje spoteczna.

Umyst emocjonalny

Niezaleznie od tego, czy dzieje si¢ tak z powodu emocji, do§wiadczen
z przeszto$ci czy wptywu innych oséb, czesto nie mys$limy logicznie. Nie
mozemy jednak winié mézgdw za to, ze daja sie zwie$¢ impulsom emocjo-
nalnym. Sg zbudowane tak, aby dziata¢ w taki wtasnie sposéb.

Emocje s3 najprostsza i najbardziej dostepna funkcja naszego mozgu,
z ktérej mozna skorzystaé przy podejmowaniu decyzji. Emocje sa pierw-
sza linig obrony, gdy pojawia si¢ pytanie. Podejmowanie optymalnych
decyzji wymagatoby uzycia glebszych poktadéw zdolno$ci umystowych
i wykorzystania krytycznych zasobéw. Oznaczatoby to duzy wysitek.

Myslenie emocjonalne przychodzi nam naturalnie, podczas gdy racjo-
nalnego podejmowania decyzji mozna sie nauczy¢. Racjonalno§¢ wymaga
intencji i umiejetnosci. Krytyczne myélenie pojawia sie tylko wtedy, gdy
regularnie je ¢wiczymy i zaczynamy korzystaé z niego nawykowo.

Emocje nie s3 naszym wrogiem, ale nie mozna na nich polega¢, gdy
s3 uzywane samodzielnie. Mozemy odzyska¢ kontrole nad pozornie irra-
cjonalnymi zachowaniami dzieki rozwijaniu racjonalnego myslenia
i kwestionowaniu decyzji. Czy mysle o danej kwestii logicznie, czy przez
pryzmat weze$niejszych do§wiadczen? Dlaczego to robie? Jakie czynniki
kieruja moimi decyzjami?

Aby sie upewnié, ze uwzgledniane sa oba aspekty myslenia, oraz
sprawi¢, by racjonalne myslenie stato sie norma, a nie wyjatkiem, mozemy
opracowa¢ i stosowaé wzorce my$lenia i podejmowania decyzji, ktore
pozwolg zastapi¢ mechanizmy oparte na uprzedzeniach i skrétach.
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)
Cwiczenie
Po$wieé jeden dzien na zastanowienie sie nad wlasnymi decyzjami. Usiadz
i pomysl, jakich wyboréw dokonate$ danego dnia, niezaleznie od tego,
czy decyzje dotyczyly zakupu lub zjedzenia czegos, rozmowy z jakas
osoba, czy tez waznej kwestii zmieniajacej zycie. Nastepnie zastanow sie
nad nastepujacymi pytaniami:

Czy zalujesz dokonanego wyboru lub chciatby$ méc go zmienié?

Jakie czynniki pomogly w dokonaniu wyboru? Moga to by¢ na przy-
ktad opinie innych oséb, cena, wezesniejsze doswiadczenia itp.

Po tej rozgrzewce zastandw sie nad wiekszym procesem decyzyj-
nym z przesztoéci i odpowiedz na ponizsze pytania (mozesz to zrobié

w glowie lub na kartce):
1. Pos$wig¢ chwile na zastanowienie si¢ nad wlasnymi decyzjami
ekonomicznymi. Zapisz pie¢ najwiekszych zakupéw w zyciu
i zadaj sobie nastepujace pytania na temat kazdego z nich:
a. Czy uwazasz, ze bylo warto?
b. Czy przyniosly one pozadane efekty, na przyktad szczeicie,
zmiang, postep itp.?
c. Jakie czynniki wptynety na wybér? Czy poréwnales dang
rzecz z innymi opcjami, aby ocenié jej warto$§¢?
d. Czy gdyby istniala taka mozliwos¢, nadal kupitbys ten
przedmiot? Uzasadnij odpowiedz.
2. Jakich pieciu rzeczy najbardziej zatujesz w zyciu?
a. Dlaczego zalujesz tych decyzji?
b. Co sprawilo, ze je podjates?
c. Dlaczego wéwczas uwazates, ze wybor byt stuszny?

3. Jakich pieciu ze swoich cech nie lubisz (na przyktad uporu,
sktonnosci do prokrastynacji itd.)?

a. Dlaczego nie lubisz tych cech?
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W codziennym zyciu cz¢sto podejmujemy niewlasciwe decyzje i wprowadzamy
nieskuteczne rozwiazania. W wielu przypadkach wynika to po prostu z prze-
cigzenia — jesli masz duzo probleméw na glowie, zachowanie jasnosci myélenia
moze byé wyzwaniem. W konsekwencji moze si¢ okazaé, ze nie realizujesz swojego
potencjatu, a trzymanie sie¢ dobrych nawykéw sprawia Ci trudnosé. W tej sytuacji
warto si¢ zdecydowa¢ na usprawnienie procesu podejmowania codziennych decyzji
W niecodzienny SpOSéb: przcz zastosowanie algorytméw komputerowych.

Dzigki tej ksiazce:

* zrozumiesz badania naukowe z dziedziny ekonomii behawioralnej, nauk kogni-
tywnych i neuropsychologii

* dowiesz sig, czym, zdaniem naukowcéw, cechujy sig¢ decyzje wysokiej jakosci,
a takze czym sa przeszkody i jak je eliminowaé

» przekonasz sie, ze stosowanie algorytméw komputerowych do rozwigzywania
codziennych probleméw jest $wietng technika usprawniajaca podejmowanie
decyzji, rozstrzyganie trudnych spraw i realizowanie ambitnych planéw —a to
motze sprawic¢, ze zwickszysz wlasna produktywnosé, lepiej si¢ zorganizujesz,
bedziesz koriczy¢ rozpoczete zadania i podejmowaé lepsze decyzje

Tajemnica skutecznoéci metody opisanej w ksiazce jest interdyscyplinarnos¢, dzigki
ktérej rozwiazania oparte na algorytmach komputerowych moga by¢ z powodzeniem
stosowane w radzeniu sobie z wyzwaniami dnia codziennego.

Albert Rutherford jest wzigtym autorem ksiazek popularnonaukowych. Interesuje
si¢ mysleniem systemowym i teoria gier, a takze mysleniem matematycznym i kry-
tycznym. W ksigzkach porusza takie tematy jak analiza systeméw korporacyjnych

i zachowan organizacyjnych, omawia réwniez rézne badania naukowe. Jego pasja
jest uczenie si¢ i przekazywanie wiedzy innym.

Dzialaj jak algorytm: zacznij zadanie i ukoricz je w terminie!
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