
Quit
Czy wiesz kiedy warto zrezygnować?

Dlaczego warto

Dlaczego tak trudno odpuścić

Jak rozpoznać, kiedy najlepiej wytrwać, a kiedy zmienić
kurs

Dlaczego rezygnacja w odpowiednim momencie często

sprawia wrażenie przedwczesnej

Grit vs. Quit Dlaczego trudno rezygnować

Nasza kultura gloryfikuje wytrwałość

legendarny amerykański trener futbolu amerykańskiego,

uznawany za jednego z najwybitniejszych szkoleniowców

w historii

Vince Lombardi: „Winners never quit and quitters never

win” (Zwycięzcy nigdy nie rezygnują, a rezygnujący nigdy

nie wygrywają)

Na BookTube jest też książka GRIT (Upór). Potęga pasji i

wytrwałości - Angela Duckworth

Wytrwałość oznacza systematyczne działanie i

pokonywanie przeszkód, ciężką pracę i kończenie tego, co

się rozpoczęło.

Lekcja 1

Prawdziwy sukces polega na umiejętności wyboru

właściwej rzeczy i rezygnacji z całej reszty

Przestań traktować rezygnacjęjako przeciwieństwo

sukcesu

To kluczowe narzędzie nawigacyjne, które pozwala

chronić Twoje ograniczone zasoby (czas, zdrowie i

pieniądze)

Rezygnacja pozwala nam elastycznie reagować na

zmieniający się świat i nowe fakty

Podczas tragicznego sezonu na Mount Everest w 1996

roku, himalaiści (Hutchison, Taske i Kasischke) przeżyło
tylko dlatego, że trzymali się ustalonej wcześniej godziny

zawrócenia i wycofali się o 11:30

Ich lider Rob Hall zignorował tę regułę, szedł na szczyt

zbyt długo i zginął.

Niestety ludzie, którzy mądrze odpuszczają i unikają
katastrofy, są w kulturze sukcesu niewidoczni, ponieważ
ich uratowane życie nie tworzy dramatycznej historii

Stosuj zasadę czasu zawrócenia (turnaround time).

Ustalaj precyzyjne kryteria wycofania się na długo przed

rozpoczęciem działania, zanim znajdziesz się w wirze

wydarzeń i Twoje emocje przejmą kontrolę nad

racjonalnym myśleniem.

Rodzinna wycieczka rowerowa lub piesza w góry.

Jak to działa w praktyce: Planujesz z rodziną wejście na

szczyt. Przed wyjściem z domu umawiacie się na sztywną
zasadę: „Niezależnie od tego, jak blisko celu będziemy, o

godzinie 14:00 zawracamy, aby zdążyć przed zmrokiem i

ewentualną burzą”. Gdy nadchodzi 14:00, do szczytu

brakuje Wam zaledwie 15 minut marszu, ale na

horyzoncie pojawiają się pierwsze ciemne chmury.

Ulegając pokusie ślepej wytrwałości, poszedłbyś dalej,

ryzykując utknięcie z dziećmi w górach podczas burzy.

Wybierając mądrą rezygnację i trzymając się ustalonego

wcześniej czasu zawrócenia (turnaround time), chronisz

bezpieczeństwo rodziny. Rezygnacja w tym momencie nie

jest porażką – to triumf dobrego planowania nad

emocjami.

Lekcja 2
Rezygnacja o czasie zwykle sprawia wrażenie, jakby

nastąpiła za wcześnie

W momencie, gdy rezygnacja jest obiektywnie najlepszym

wyborem, sytuacja rzadko wydaje się katastrofalna

Otoczenie może uważać Twoją decyzję za przedwczesną,

ponieważ sygnały ostrzegawcze dopiero się zbierają

Jeśli wahasz się pół na pół (50/50) między kontynuacją a

rezygnacją, rezygnacja jest prawie zawsze lepszym

rozwiązaniem

Nasze wewnętrzne mechanizmy psychologiczne sztucznie

zawyżają chęć trwania, przez co realna decyzja o

wycofaniu zapada zwykle o wiele za późno

Lekcja 3 Awersja do straty (loss aversion)

Teoria perspektywy Daniela Kahnemana i Amosa

Tversky'ego wyjaśnia, dlaczego tak bardzo boimy się
odpuszczać

dlaczego ludzie podejmują całkowicie błędne decyzje o

tym, kiedy coś kontynuować, a kiedy odpuścić

nasz mózg działa zupełnie inaczej, gdy wygrywamy

(jesteśmy na plusie), a inaczej, gdy przegrywamy

(jesteśmy na minusie)

Kiedy idzie nam dobrze, rzucamy sprawy zbyt szybko z

obawy przed utratą zysku, a kiedy idzie nam źle, trwamy

w nich zbyt długo, bo boimy się przyznać do porażki

Zostajesz w złej pracy, relacji lub projekcie, bo bardziej

boisz się utraty tego, co masz (poczucie bezpieczeństwa,

dotychczasowy wkład), niż cenisz potencjalne korzyści ze

zmiany.

Trzymanie tracących aktywów: Inwestorzy nie sprzedają
spadających akcji, bo sprzedaż oznacza formalne

zaakceptowanie straty („dopóki nie sprzedam, nie

straciłem”).

Błąd psychologiczny: Działa tu awersja do straty (loss

aversion) – ból po utracie czegoś jest dla nas dwa razy

silniejszy niż radość z wygranej

Eksperyment z premiami dla nauczycieli (Fryer, Levitt,

List):

Grupa A (Nagroda za zysk): Nauczycielom powiedziano:

„Jeśli wyniki waszych uczniów poprawią się do końca

roku, dostaniecie na koniec bonus w wysokości 4 000 zł”.

Grupa B (Strach przed stratą): Nauczyciele dostali 4 000 zł
na konto na początku roku z warunkiem: „Pieniądze są
wasze, ale jeśli wyniki uczniów się nie poprawią, będziecie

musieli zwrócić te 4 000 zł”.

Nauczyciele z Grupy B osiągnęli znacznie lepsze wyniki

dydaktyczne. Mimo że w obu grupach stawką było
dokładnie 4 000 zł, perspektywa odebrania już
posiadanych pieniędzy zmotywowała ludzi wielokrotnie

silniej niż wizja przyszłego zysku.

Przykład z telefonem

Kupujesz nowy telefon, a stary – wciąż sprawny – leży

nieużywany. Chcesz go sprzedać. W serwisie

ogłoszeniowym widzisz, że jego realna cena rynkowa to

obecnie 600 zł. Ty jednak kupiłeś go dwa lata temu za

2000 zł.

Twój umysł wpada w awersję do pewnej straty (sure-loss

aversion). Myślisz: „Nie sprzedam go za marne 600 zł, bo

to oznacza, że straciłem na nim aż 1400 zł! Wolę go

zostawić jako telefon awaryjny”. W efekcie telefon leży w

szufladzie kolejne 3 lata, traci całkowicie na wartości i

staje się elektrośmieciem wartym 50 zł.

Lekcja 4 Eskalacja zaangażowania

Gdy otrzymujemy złe wiadomości, nasz naturalny odruch

rzadko polega na wycofaniu się

Przejawiamy wtedy tendencję do eskalacji zaangażowania

(escalation of commitment) – podwajamy i potrajamy

wysiłki, pompując dodatkowy czas i pieniądze w

przegraną sprawę, jednocześnie silniej wmawiając sobie,

że wybrany przez nas kierunek jest jedynym słusznym

Barry Staw badający to zjawisko wskazał m.in. na wojnę w

Wietnamie – politycy wiedzieli, że konflikt jest

niewygrywalny, ale eskalowali zaangażowanie militarne,

aby uniknąć „narodowego upokorzenia”

Ten błąd działa tak samo silnie w sprawach o wielką
stawkę, jak i w codziennych, prozaicznych sytuacjach (np.

marnowanie czasu w długiej kolejce czy oglądanie

nudnego filmu do końca)

Kiedy dostajesz złe wieści dotyczące Twojego projektu,

świadomie powstrzymaj automatyczny odruch

„naprawiania sytuacji za wszelką cenę”

Zastanów się, czy nie próbujesz po prostu ratować
swojego ego

Przykład

Wchodzisz w emocjonalną dyskusję o to, kto miał rację w

jakiejś błahej sprawie (np. o której godzinie odjeżdża

pociąg). W trakcie kłótni dyskretnie sprawdzasz telefon i

zdajesz sobie sprawę, że to Ty się pomyliłeś.

Zamiast powiedzieć: „Przepraszam, pomyliłem się, masz

rację”, Twój mózg automatycznie uruchamia eskalację
zaangażowania (escalation of commitment).

Zaczynasz krzyczeć głośniej, zmieniać temat, wyciągać
dawne żale sprzed roku i atakować drugą stronę, byle

tylko nie przyznać się do błędu.

Pompujesz dodatkową energię i niszczysz relację,

próbując za wszelką cenę obronić swoją przegraną
pozycję i uratować ego.

Lekcja 5 Efekt kosztów utopionych (sunk cost effect)

błąd poznawczy polegający na kontynuowaniu

nierentownego lub szkodliwego działania tylko dlatego, że

zainwestowano już w nie czas, pieniądze, wysiłek lub

emocje, których nie da się odzyskać.

panicznie boimy się poczucia zmarnowania

dotychczasowych starań

Zamiast podejmować decyzję na podstawie przyszłych

zysków i strat, podejmujesz ją na podstawie przeszłych,

nieodwracalnych wydatków.

Zacznij traktować marnotrawstwo jako problem

wyłącznie przyszłościowy, a nie przeszłościowy.

Pieniądze i czas, które już wydałeś, zniknęły na zawsze i

nie wrócą. Prawdziwym marnotrawstwem jest dokładanie

kolejnych zasobów do niedziałającego projektu

Lekcja 6 Konta mentalne

Księgowanie mentalne (Mental Accounting, Richard

Thaler) to mechanizm, w którym ludzki mózg nie traktuje

pieniędzy, czasu ani energii jako jednej wymiennej puli,

lecz dzieli je na osobne, subiektywne „konta” (np. konto

„Mój biznes”, „Moje relacje”, „Zaoszczędzone na wakacje”).

Zobacz jak sami się oszukujemy:

Dopóki w czymś tkwisz, udajesz, że nie przegrałeś:

Jeśli kupiłeś rzęcha za 10 tysięcy i wpakowałeś w

naprawy kolejne 5, a auto dalej stoi w warsztacie, to

zamiast je zezłomować, mówisz: „Dobra, dorzucę jeszcze 2

tysiące, przecież nie stracę tych 15!”.

Dlaczego tak robisz?

Bo w twojej głowie szufladka „To auto” jest wciąż otwarta.

Dopóki w to brniesz, wmawiasz sobie, że to tylko chwilowy

kryzys. W momencie, gdy powiesz: „Koniec, sprzedaję za

grosze”, musisz zatrzasnąć tę szufladkę i przyznać sam

przed sobą: „Dałem ciała, utopiłem kasę”.

Ból ego

Mózg tak panicznie boi się tego uczcuia po porażce, że woli

ryzykować kolejne pieniądze, nerwy i czas, byle tylko nie

podpisać konta jako strata

Inny przykład

1. Bilet na koncert w ulewnym deszczu

Sytuacja:Kupujesz z wyprzedzeniem bilet na koncert

plenerowy za 200 zł. W dzień imprezy temperatura spada

blisko zera, a z nieba leje ulewny deszcz.

Konto mentalne:„Impreza / Koncert”.

Co robi mózg:Idziesz na koncert i stoisz w przemoczonych

ubraniach przez trzy godziny, marznąc i ryzykując

chorobę. Mówisz sobie: „Nie po to wydałem 200 zł, żeby

teraz siedzieć w domu!”.

Dlaczego to błąd:Pieniądze zostały wydane i nie wrócą.

Jeśli znajomy zaproponowałby Ci darmowy bilet w taką
pogodę, z łatwością odmówiłbyś. Zostając w domu,

straciłeś 200 zł. Idąc na koncert w ulewie, straciłeś 200 zł
orazspędziłeś koszmarny wieczór. Do straty finansowej

sam dobrowolnie dołożyłeś stratę zdrowia i komfortu, byle

tylko nie zamknąć konta ze stratą.

2. Stanie w najwolniejszej kolejce w supermarkecie

Sytuacja:Stajesz w kolejce do kasy. Po minucie

zauważasz, że sąsiednia kasa idzie trzy razy szybciej, bo

Twój kasjer musiał wezwać kierownika do spieniężenia

kuponu.

Konto mentalne:„Czas spędzony w tej kolejce”.

Co robi mózg:Im dłużej stoisz w swojej kolejce (np. 10

minut), tym trudniej jest Ci przesiąść się do tej obok.

Mówisz sobie: „Stoję tu już tak długo, że jak teraz przejdę,

to ten czas pójdzie na marne”.

Dlaczego to błąd:Te 10 minut i tak minęło i nie odzyskasz

ich bez względu na wybór. Trzymając się starej kolejki z

powodu zainwestowanego czasu, stoisz kolejne 15 minut,

zamiast wyjść ze sklepu w 3 minuty.

3. Dokończenie fatalnego filmu lub książki

Sytuacja:Po 30 minutach oglądania filmu w kinie (albo

przeczytaniu 50 stron książki) wiesz, że jest nudny,

męczący i kompletnie Ci się nie podoba.

Konto mentalne:„Bilet do kina / Czas na książkę”.

Co robi mózg:Zmuszasz się do wysiedzenia kolejnych 1,5

godziny w fotelu lub męczysz książkę przez miesiąc.

Dlaczego to błąd:Pieniądze za bilet przepadły w

momencie zakupu. Czasu spędzonego na pierwszych 30

minutach też nie cofniesz. Zamiast odzyskać pozostały
czas i zająć się czymś wartościowym, „karzesz się”
kolejnymi dwiema godzinami nudy, żeby tylko dokończyć
to, co zacząłeś.

Gdy łapiesz się na myśli: „Szkoda mi tego, co już
włożyłem / wydałem / przeszedłem”, to znak, że Twój

mózg próbujeobronić pojedyncze konto mentalne

Zapytaj wtedy siebie: „Gdybym zaczynał ten dzień z czystą
kartą i bez żadnych historii z przeszłości, czy podjąłbym

taką decyzję dzisiaj?”

Lekcja 7 Efekt Posiadania (Endowment Effect) i Efekt IKEA:

Cenisz rzeczy bardziej tylko dlatego, że należą do Ciebie

Jeśli dodatkowo włożyłeś wysiłek w stworzenie lub

zbudowanie czegoś (jak szafka z IKEA), Twoja

podświadoma wycena szybuje jeszcze wyżej

Co ciekawe, dotyczy to nie tylko przedmiotów fizycznych,

ale także Twoich pomysłów, decyzji i przekonań („skoro to

wymyśliłem, to musi być świetne!”)

Lekcja 8 Błąd Status Quo (Status Quo Bias):

Proste wyjaśnienie: To nasza silna, podświadoma

tendencja do trzymania się obecnego stanu rzeczy

Zmiana i wejście na nową drogę wiążą się z niepewnością,

więc wolimy „znane zło” (obecną sytuację) od „nieznanego

dobra” (potencjalnej nowości)

Przykład: Przepłacanie za stary abonament

Od 5 lat masz abonament telefoniczny w tej samej sieci.

Płacisz co miesiąc 70 zł za pakiet, podczas gdy

konkurencja oferuje dokładnie to samo za 35 zł.

Wiesz, że przepłacasz. Jednak na myśl o formalnościach,

wypełnianiu dokumentów i przenoszeniu numeru czujesz

silny opór. Mówisz sobie: „Zrobię to w przyszłym miesiącu,

teraz nie mam na to czasu”.

Dlaczego to błąd: Twój mózg traktuje obecną umowę jako

bezpieczny „status quo”

Przejście do konkurencji wydaje się aktywne i ryzykowne,

więc wolisz trwać przy starym, tracąc setki złotych na

bierności

Lekcja 9 Najtrudniej zrezygnować z tego, kim jesteś

Gdy jakieś działanie, przekonanie czy rola zrasta się z tym,

jak definiujemy samych siebie, decyzja o rezygnacji

zaczyna nam się wydawać bolesnym uderzeniem w to, kim

jesteśmy

Pytanie z dzieciństwa: „Kim chcesz być?” (Pułapka

tożsamości zawodowej)

Tradycyjne pytanie, które dorośli zadają dzieciom: „Kim

chcesz być, kiedy dorośniesz?” (zamiast „Co chciałbyś w

życiu robić?”)

Nasz umysł nie traktuje zmiany pracy jako zwykłej zmiany

zatrudnienia, ale jako bolesne uśmiercenie części samego

siebie – bo przecież „przestaję być tym, kim byłem przez

całe życie”

Dysonans poznawczy (Cognitive Dissonance):

To silne uczucie psychicznego dyskomfortu, które pojawia

się, gdy nowe informacje zderzają się z naszymi

dotychczasowymi przekonaniami lub wcześniejszymi

działaniami

Zamiast przyjąć fakty do wiadomości i zmienić zdanie,

wolimy te fakty zignorować, zniekształcić lub wyśmiać,

aby obronić swoje pierwotne przekonanie

np. Ślepe wspieranie skompromitowanego polityka

Kupujesz plakat i naklejasz na samochód naklejkę
wspierającą konkretnego kandydata w wyborach

Po kilku miesiącach na jaw wychodzi potężny skandal,

który dowodzi, że kandydat ten dopuścił się niemoralnych

czynów

Dysonans poznawczy sprawia, że nie zdejmujesz naklejki

Zamiast tego zaczynasz agresywnie go bronić, twierdząc,

że to „atak mediów”, „manipulacja przeciwników” albo

„spisek mający go zniszczyć”

Dlaczego to błąd: Przyznanie, że kandydat jest winny,

wymagałoby bolesnego uznania własnej pomyłki

Łatwiej jest Twojemu umysłowi nagiąć i zignorować fakty,

niż zniszczyć wewnętrzny obraz siebie jako człowieka,

który podejmuje mądre decyzje

Lekcja 10
Rezygnacja jest zbyt trudna, by przeprowadzić ją zupełnie

samemu
Z tego powodu potrzebujemy kogoś z zewnątrz

obiektywnego obserwatora, który patrzy na naszą
sytuację z boku i potrafi ocenić ją trzeźwo

„trener rezygnacji” (quitting coach)

Widzi ona nadchodzącą porażkę znacznie wcześniej niż Ty,

ponieważ nie paraliżują jej Twoje błędy poznawcze

Nawet wybitny twórca psychologii behawioralnej i badacz

ludzkich błędów Daniel Kahneman przyznaje, że sam nie

potrafi przezwyciężyć własnych uprzedzeń w wirze

działania i jako swojego trenera rezygnacji zatrudnia

innego noblistę, Richarda Thalera

„Każdy potrzebuje przyjaciela, który naprawdę go kocha,

ale w danej chwili nie przejmuje się jego urażonymi

uczuciami”.

„Słuchaj, bardzo zależy mi na twoim zdaniu. Jeśli

zobaczysz, że ta relacja mnie niszczy albo że ignoruję
oczywiste czerwone flagi, daję ci pełne prawo, byś
powiedział mi to prosto z mostu, nawet jeśli w pierwszej

chwili się na ciebie wkurzę”

Lekcja 11 Zaślepienie celem

Cele są niezwykle skutecznymi narzędziami

motywacyjnymi, lecz niosą ze sobą ogromne zagrożenie –

potrafią nas całkowicie zaślepić na zmieniającą się
rzeczywistość i uniemożliwić nam rezygnację w

odpowiednim momencie

Charakter zero-jedynkowy celów

Cele oceniamy binarnie – albo odniosłeś sukces

(przekroczyłeś linię mety), albo poniosłeś całkowitą
porażkę. W takim modelu postęp dokonany po drodze traci

jakąkolwiek wartość

Biegaczka Siobhan O’Keeffe podczas maratonu w Londynie

w 2019 roku poczuła ból kostki już na 4. mili, a na 8. mili

jej kość strzałkowa dosłownie pękła na pół

Mimo rady medyków, by przestać biec, kontynuowała
maraton przez kolejne 18 mil w potwornym bólu, byle

tylko dobiec do mety

Wprowadź gradację celów...

Dobry

Lepszy

Najlepszy

Nowe myślenie o marnotrawstwie

Boimy się rezygnacji, ponieważ kojarzymy ją z porażką
oraz zmarnowaniem dotychczasowego czasu, wysiłku i

pieniędzy

Autorka uczy nas, że marnotrawstwo należy definiować
wyłącznie jako problem przyszłościowy, a nie

przeszłościowy

Prawdziwym marnotrawstwem jest dokładanie kolejnych

zasobów do celu, który przestał mieć sens

Jeśli rezygnujesz z czegoś, co przestało być opłacalne, nie

jest to porażka – to sukces decyzyjny

Wskazówki

Plan treningowy i klauzula „chyba że” (unless)

Sytuacja: Postanawiasz biegać 4 razy w tygodniu po 10

kilometrów. Trzeciego dnia łapie Cię bolesne kłucie w

kolanie.

Błąd (sztywny cel): Zaciskasz zęby, bierzesz tabletkę
przeciwbólową i biegniesz dalej, bo „musisz zrealizować
plan”

Kończysz z poważną kontuzją i półroczną przerwą od

sportu

Rozwiązanie (Zasada “chyba że”): Każdy Twój cel musi od

początku zawierać bezpiecznik

Zapisujesz: „Będę biegać 4 razy w tygodniu po 10 km,

chyba żepoczuję ostry, nienaturalny ból w stawie

sugerujący uraz – wtedy natychmiast przerywam bieg”

Dzięki temu wycofanie się staje się realizacją dobrego

planu, a nie porażką

Nauka języka i mierzenie postępów od startu

Sytuacja: Twoim celem jest opanowanie języka

hiszpańskiego do poziomu zaawansowanego (C1) w rok,

aby dostać wymarzoną pracę. Po 6 miesiącach jesteś na

poziomie średniozaawansowanym (B1).

Błąd (zero-jedynkowość): Czujesz frustrację i chcesz

rzucić naukę, bo „nie zrealizujesz celu w terminie” –

patrzysz tylko na to, jak daleko masz do poziomu C1, co

wprawia Cię w poczucie straty

Rozwiązanie (Mierzenie postępu): Odwróć kierunek

pomiaru

Zamiast patrzeć, jak wiele brakuje Ci do idealnego

poziomu C1, spójrz na to, jak dużo już potrafisz w

porównaniu z momentem startu, kiedy nie znałeś ani

jednego słowa

Doceniając ten postęp, łatwiej utrzymasz motywację bez

presji binarnego celu

Lekcja 12 Małpy i postumenty Złudzenie postępu

jeśli Twoim celem jest wyszkolenie małpy tak, by

żonglowała płonącymi pochodniami stojąc na

postumencie, nie ma żadnego sensu zaczynać od budowy

pięknego postumentu

Postument każdy potrafi zbudować – to „małpa” (tresura)

jest prawdziwym i jedynym wąskim gardłem całego

projektu

Kiedy realizujemy ambitny i złożony cel, nasz mózg ma

skłonność do budowania „postumentów” – czyli

wykonywania łatwych i znanych zadań, które dają złudne

poczucie robienia postępów, podczas gdy ignorujemy

kluczowe, najtrudniejsze wyzwania

Aby tego uniknąć, musimy najpierw zidentyfikować i

rozwiązać najtrudniejszy, krytyczny element całego

projektu (tzw. „małpę”)

Przykład... Zakładając kanał na YouTube, kupowanie

drogiego aparatu i urządzanie studia to budowanie

postumentu – łatwe zajęcia dające złudne poczucie

robienia postępów.

Prawdziwą, najtrudniejszą „tresurą małpy” jest

przełamanie stresu, nagranie pierwszego filmu zwykłym

telefonem i wystawienie się na ocenę widzów.

Jeśli zaczniesz od kosztownych zakupów, a po kilku

dniach uznasz, że nie cierpisz montażu, drogi sprzęt

wyląduje w szafie jako bolesny pomnik kosztów

utopionych.
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