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Аннотация
Что определяет вашу способность влиять на других людей?

И наоборот: от чего зависит, удастся ли кому-то изменить
ваши убеждения и поведение? Ученые доказали, что стратегия
влияния на окружающих успешна лишь в том случае, если
она не противоречит основным принципам работы мозга. Один
из самых выдающихся нейробиологов современности, автор
бестселлеров Тали Шарот рассказывает о механизмах работы
мозга и раскрывает секреты воздействия на людей. Методы,
которые предлагает д-р Шарот, применимы во всех сферах: от
политики и построения карьеры до воспитания детей и ведения
дискуссий на форумах.

«В этой книге я расскажу об инстинктивных привычках, на
которые мы опираемся в надежде изменить мысли и поведение



 
 
 

других людей. Многие из этих привычек – от запугивания
последствиями страшных ошибок до стремления контролировать
всё и вся – несовместимы с тем, как работает наше мышление.
Основная идея этой книги заключается в том, что попытка
изменить чье-либо сознание окажется успешной только в том
случае, если она будет предпринята в соответствии с ключевыми
процессами, управляющими нашим мышлением». (Тали Шарот)
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Пролог. Лошадиная доза

 
 

Удивительное, загадочное и
таинственное дело о влиянии

 
Мы все играем роли. Возможно, вам никогда не прихо-

дило в голову размышлять об этом или, напротив, вы часто
думаете о таких вещах. Супруг ли вы, родитель или друг –
вы играете роль. Врач, учитель, финансовый консультант,
журналист, менеджер, да просто человек – вы также играете
роль.

Мы постоянно влияем на других людей. Мы учим детей,
осуществляем руководство пациентами, консультируем кли-
ентов, помогаем друзьям и информируем о чем-либо своих
подписчиков в интернете. И все это потому, что каждый из
нас имеет уникальный опыт, знания и навыки, которых нет
у других. Но насколько хорошо мы исполняем эти роли?

Как представляется мне, наиболее важную информацию
мы получаем от того, кто может дать самый полезный со-
вет. И это не обязательно влиятельная личность. Современ-
ная история полна примеров необъяснимых поступков лю-
дей – от предпринимателя, уговорившего инвесторов вло-
жить миллиарды в сомнительный биотехнологический про-



 
 
 

ект, до политика, не сумевшего убедить граждан бороться за
будущее нашей планеты. Что же тогда определяет, можете ли
вы повлиять на мышление других людей или они вас будут
игнорировать? И что определяет, способны ли другие изме-
нить ваши убеждения и поведение?

Основное предположение, на котором строится эта кни-
га, – именно мозг делает нас такими, какие мы есть. Каждая
мысль, приходившая вам в голову, каждое чувство, когда-ли-
бо испытанное вами, каждое принятое вами решение – вы-
званы нервными импульсами. Однако мозг в вашей голове –
не вполне ваш. Он подчиняется закону, который записывал-
ся, переписывался и редактировался миллионы лет. Поняв
этот закон, мы сможем лучше предсказывать реакции дру-
гих людей и осознаем, почему одни методы убеждения часто
терпят неудачу, в то время как другие успешны.

Последние два десятилетия я изучаю поведение человека.
Мы с коллегами провели в лаборатории несколько десятков
экспериментов, пытаясь выяснить, что заставляет людей ме-
нять их собственные решения и убеждения или «переписы-
вать» воспоминания. Мы целенаправленно воздействовали
на мотивы и эмоции испытуемых, на обстановку и социаль-
ную среду, а затем «заглядывали» к ним в голову, отмеча-
ли реакции их тела и фиксировали поведение. Оказывается,
большинство из нас верят, что могут заставить другого че-
ловека изменить мысли и поведение. Цель этой книги – вы-
явить систематические ошибки, которые мы постоянно со-



 
 
 

вершаем, пытаясь изменить чьи-то взгляды, а также понять,
что происходит в тех случаях, когда мы добиваемся успеха.

Я начну с рассказа о том, как человек, чье неожиданное
влияние на миллионы людей озадачило многих, едва не убе-
дил меня саму проигнорировать годы научной подготовки.

 
* * *

 
Около восьми вечера 16 сентября 2016 года я сидела на

диване в своей гостиной, наблюдая за вторыми предвыбор-
ными республиканскими дебатами на телеканале CNN. Та
президентская гонка стала одной из самых интересных в ис-
тории, полной неожиданных поворотов и сюрпризов. Она
также обернулась для меня удивительным знакомством с че-
ловеческой природой.

Центральное место в Президентской библиотеке Рональда
Рейгана в городе Сими-Вэлли, штат Калифорния, занимали
два ведущих кандидата: детский нейрохирург Бен Карсон и
настоящий магнат недвижимости Дональд Трамп. От имми-
грации и налогов дебаты перешли к аутизму.

«Доктор Карсон, – начал ведущий, – Дональд Трамп от-
крыто и неоднократно связывал вакцины, детские вакцины,
с аутизмом, что, как известно, медицинское сообщество ка-
тегорически отрицает. Вы – детский нейрохирург. Должен
ли мистер Трамп перестать утверждать подобное?»

«Ну, скажем так, – ответил доктор Карсон. – Были прове-



 
 
 

дены многочисленные исследования, и они не доказали, что
существует какая-либо связь между вакцинацией и аутиз-
мом».

«Он должен перестать говорить, что вакцины вызывают
аутизм?» – настаивал ведущий.

«Я только что ему все объяснил. Он может почитать об
этом, если захочет. Я думаю, он умный человек и примет
правильное решение после того, как ознакомится с реальны-
ми фактами», – сказал доктор Карсон.

Хотя я не всегда согласна с доктором Карсоном, в этом
вопросе я с ним солидарна. Мне знакома литература такого
рода не только благодаря профессии нейробиолога, но и по-
тому, что я – мама двух маленьких детей, одному из кото-
рых в то время было два с половиной года, второму – семь
недель. Тем сильнее я удивилась своей реакции на то, что
Трамп сказал дальше.

«Я бы хотел ответить, – заявил он. – Аутизм стал эпиде-
мией… Он полностью вышел из-под контроля… Вы берете
прекрасного ребенка и накачиваете его вакциной (похоже,
что доза больше подходит для лошади, а не для ребенка). И я
получаю множество свидетельств этого от людей, которые на
меня работают. Буквально на днях ребенку (два года… два
с половиной года, чудесный ребенок) была сделана привив-
ка, а через неделю у него поднялась высокая температура, он
очень сильно заболел, теперь он – аутист» [1].

У меня моментально возникла инстинктивная реакция.



 
 
 

Я представила медсестру, протыкающую моего крошечного
малыша иглой, предназначенной для лошади. То, что я пре-
красно знала – для вакцинации детей используются шприцы
подходящего размера, – в тот момент совершенно не имело
значения, я запаниковала.

«О нет, – подумала я. – Что, если мой ребенок заболеет?»
Тот факт, что подобная мысль могла возникнуть в моей го-
лове, шокировал. Тем не менее тревога – чувство, слишком
хорошо знакомое родителям любого вероисповедания и про-
исхождения, – внезапно овладела мной.

«Но, знаете, – сказал доктор Карсон, – мы провели мно-
жество исследований, и у нас есть доказательства, что вак-
цинация никоим образом не вызывает аутизм».

Не важно. Доказательства-шмаказательства… Доктор
Карсон мог бы привести сто доказательств, и это бы никак
не повлияло на бурю, разыгравшуюся у меня в голове. У ме-
ня из головы не шел этот лошадиный шприц, который мог
сделать моего ребенка очень, очень больным.

Никакой логики. С одной стороны – детский нейрохирург,
который вооружен результатами экспертного анализа меди-
цинских исследований и чья клиническая практика исчис-
ляется годами; а с другой – бизнесмен, аргументы которого
сводятся лишь к интуиции и одному-единственному наблю-
дению. Однако, несмотря на всю мою научную подготовку,
убедил меня именно последний. Почему?

И я точно знаю ответ. Именно он вернул меня в реаль-



 
 
 

ность.
Пока Карсон целился в мой мозг, Трамп метил во все

остальное. И делал он это по книге – по этой самой книге.
Трамп пробудил во мне естественную человеческую по-

требность в контроле и страх его лишиться. Он привел при-
мер чужой ошибки и вызвал чувства, которые совместили
мой образ мысли с его, увеличив тем самым вероятность то-
го, что я приму его точку зрения. Наконец, он предупредил
о тяжелых последствиях несоблюдения его рекомендации.
Как я объясняю в этой книге, внушение страха – слишком
слабый метод убеждения; на самом деле, как правило, бо-
лее мощным способом является пробуждение надежды. Од-
нако в двух случаях страх работает хорошо: когда вы пытае-
тесь вызвать бездействие и когда человек уже обеспокоен. В
данном случае оба этих условия были соблюдены, поскольку
Трамп выступал против иммунизации детей, а его целевая
аудитория – молодые родители – практически олицетворе-
ние стресса.

Понимание того, как Трамп повлиял на ход моих мыслей,
помогло мне в дальнейшем остановиться и переосмыслить
дебаты; я не стала менять точку зрения по этому вопросу –
мой младший сын будет привит, как и дочь. Но я подумала:
сколько же других молодых родителей были убеждены аргу-
ментами Трампа.

Я задумалась и над тем, что бы произошло, если бы доктор
Карсон, готовясь к дебатам, учел потребности, желания, мо-



 
 
 

тивы и чувства людей, а не понадеялся только на факты 1. Его
слушала миллионная аудитория, и он упустил уникальную
возможность изменить ситуацию. Такие возможности быва-
ют у всех нас. Конечно, не каждый день выпадает случай об-
ратиться к миллионам, но вы общаетесь с людьми ежеднев-
но: дома, на работе, в интернете.

Дело в том, что мы любим информировать других и де-
литься с ними своим мнением. Вы сами можете убедиться в
этом, выйдя в интернет: каждый день появляется 4 млн но-
вых записей в блогах, загружается 80 млн новых фотогра-
фий в Instagram, и 616 млн новых твитов выходят в кибер-
пространство – а это 7130 твитов в секунду. За каждым тви-
том, блогом и фотографией – такой же человек, как вы и я.
Так почему миллионы людей ежедневно тратят драгоценное
время на обмен информацией?

Судя по всему, нам просто нравится делиться знания-
ми, это приносит внутреннее удовлетворение. Исследова-
ние, проведенное в Гарвардском университете, выявило, что
ради возможности распространить свое мнение люди гото-
вы даже отказаться от денег[2]. И речь идет не о тщательно
подготовленных выводах, а о вполне обыденных суждениях,
к примеру, нравятся ли Бараку Обаме зимние виды спорта
или что лучше – кофе или чай. Томография головного моз-

1 Исследование, которое я описываю в главе 1, показывает, почему подход док-
тора Карсона, скорее всего, обречен на провал и что он мог бы сделать вместо
этого. – Здесь и далее, если не указано иное, примеч. автора.



 
 
 

га показала, что в нем активируется центр удовольствия, ко-
гда люди получают возможность поделиться жемчужинами
своей мудрости с другими. Мы испытываем бурную радость,
когда передаем другим свои идеи, это мотивирует нас к об-
щению. Такова удивительная особенность нашего мозга, она
гарантирует, что знания, опыт и идеи не умрут вместе с че-
ловеком, у которого они впервые возникли, а также показы-
вает, что мы, как члены общества, извлекаем выгоду благо-
даря деятельности многих умов.

Разумеется, для того чтобы это произошло, простого об-
мена мыслями недостаточно. Необходимо вызвать реакцию,
которую Стив Джобс метко назвал «вмятиной во Вселен-
ной». Каждый раз, когда мы делимся нашими суждениями
или знаниями, мы стремимся влиять на других. Предпола-
гаемое изменение может быть как большим, так и малень-
ким, например, информировать общественность о социаль-
ной проблеме или увеличить продажи; изменить мнение лю-
дей об искусстве и политике или улучшить качество детско-
го питания; повлиять на восприятие людьми самих себя или
на их понимание того, как устроен мир; повысить произво-
дительность коллектива или просто убедить мужа или жену
меньше работать и провести вместе отпуск в тропиках.

Однако проблема в том, что мы подходим к решению этой
задачи, исходя из нашего собственного понимания. Пытаясь
оказать влияние на других, мы прежде всего обращаемся к
себе, думаем о том, в чем сами убеждены и что соответству-



 
 
 

ет нашему умонастроению, желаниям и целям. Однако, если
мы хотим влиять на поведение и убеждения другого челове-
ка, нам нужно сперва понять, что творится в его голове, и
действовать, учитывая особенности его мышления.

Возьмем, к примеру, доктора Карсона. Как опытный врач
и ученый, он уверен в фактах, свидетельствующих о том,
что вакцина не вызывает аутизм. Отсюда его предположе-
ние, что указанные им факты убедят и остальных. Однако
люди – не существа, запрограммированные бесстрастно реа-
гировать на информацию. Цифры и статистика необходимы,
чтобы устанавливать истину, с этим они прекрасно справля-
ются, но их совершенно недостаточно, чтобы изменить чьи-
либо убеждения, а для мотивации к действию они практи-
чески бесполезны. Таков неоспоримый факт, пытаетесь ли
вы изменить сознание одного человека или нескольких – це-
лую комнату потенциальных инвесторов или только вашего
супруга. Рассмотрим такой вопрос, как изменение климата:
есть множество данных, указывающих на значительную роль
человека в глобальном потеплении, однако 50 % населения в
это не верит[3]. Обратимся теперь к политике: никакие циф-
ры не убедят закоренелого республиканца в том, что прези-
дент от Демократической партии способствует национально-
му прогрессу. А как насчет здоровья? Сотни исследований
доказывают пользу физических упражнений, и люди верят в
это, но эта вера у многих из нас разбивается в пух и прах,
стоит только встать на беговую дорожку.



 
 
 

В действительности тот вал информации, который на нас
сегодня обрушивается, может сделать нас еще менее воспри-
имчивыми к фактам, потому что мы привыкли находить под-
держку абсолютно всему, во что хотим верить, буквально по
щелчку мыши. Вместе с тем наши желания как раз и опреде-
ляют наши убеждения. Именно побуждения и чувства сле-
дует использовать, чтобы добиться изменений, будь то в себе
или в других.

В этой книге я расскажу об инстинктивных привычках,
на которые мы опираемся в надежде изменить мысли и по-
ведение других людей. Многие из этих привычек  – от за-
пугивания последствиями страшных ошибок до стремления
все и вся контролировать – несовместимы с тем, как рабо-
тает наше мышление. Основная идея этой книги заключает-
ся в том, что попытка изменить чье-либо сознание окажет-
ся успешной только в том случае, если она будет предприня-
та в соответствии с ключевыми процессами, которые управ-
ляют нашим мышлением. Каждая глава посвящена одному
из семи важнейших факторов: априорные, как бы «заранее
известные», знания (равно как и убеждения), эмоции, сти-
мулы, контроль, любопытство, состояние и связь с другими
людьми – и объясняет, как именно тот или иной фактор мо-
жет вам помочь или помешать оказывать воздействие.

Человек, изучивший эти факторы, в отличие от челове-
ка, о них неосведомленного, получает знание, которое поз-
волит ему критически оценивать свое поведение, независи-



 
 
 

мо от того, сам ли он оказывает влияние на кого-то или кто-
то другой пытается влиять на него. В большинстве случаев
здесь рассматривается именно точка зрения человека, стре-
мящегося к влиянию, хотя время от времени я все перевора-
чиваю с ног на голову, чтобы взглянуть на вещи уже со сто-
роны того, на кого оказывают воздействие. Что происходит
у вас в голове, когда вы слушаете мнение другого человека?
Если вы знаете одну сторону медали, вам легче будет узнать
и оборотную.

Нам предстоит провести еще много исследований, чтобы
полностью изучить факторы, влияющие на наше сознание,
но даже те знания, которые у нас уже есть, чрезвычайно важ-
ны. Например, понимание того, каким образом центр удо-
вольствия связан с опорно-двигательной системой, показы-
вает, когда люди более подвержены воздействию кнута, а ко-
гда – пряника. А понимание того, как стресс влияет на мозг,
объясняет, почему люди болезненно реагируют на плохие
новости, например о произошедших терактах.

На протяжении всей книги мы будем перемещаться впе-
ред-назад по «коридорам» мозга, в которых нейроны посто-
янно взаимодействуют друг с другом, а также по коридорам
моей лаборатории, где я записываю поведенческие и физио-
логические реакции людей. Мы также будем путешествовать
по внешнему миру: окажемся в больнице на Восточном по-
бережье Соединенных Штатов Америки, руководству кото-
рой всего за один день удалось добиться от персонала почти



 
 
 

90 %-ного соблюдения требования дезинфицировать руки;
в доме престарелых в Коннектикуте, где здоровье его обита-
телей улучшилось благодаря их возросшему чувству контро-
ля. Мы также узнаем о девушке, которая неосознанно спро-
воцировала психосоматические симптомы у тысяч людей, и
о многом другом. Моим вопросом всегда будет «почему?».
Почему одна стратегия вызвала ответную реакцию, а дру-
гая – нет? Почему мы соглашаемся с Джоном, но игнорируем
Джейка? Если вы поймете, почему люди реагируют именно
так, а не иначе, то получите конкретные инструменты для ре-
шения проблем, с которыми ежедневно сталкиваетесь в соб-
ственной жизни.



 
 
 

 
1. Могут ли доказательства менять
убеждения? (Априорные знания)

 
 

Сила доказательств
и слабость данных

 
Тельма и Джереми счастливы в браке. Они сходятся во

взглядах на большинство вопросов; способны договориться,
как воспитывать детей и распоряжаться финансами; у них
одинаковые политические и религиозные убеждения, похо-
жие чувство юмора и культурные предпочтения; они даже
профессию имеют одну и ту же – оба адвокаты. И это неуди-
вительно. Исследования раз за разом доказывают: лучшее
условие крепкого брака – не страсть или дружба, а сходство.
Противоположности, вопреки всеобщему мнению, не притя-
гиваются[4].

Существует, однако, вопрос, по которому Джереми и
Тельма не могут договориться, что тоже неудивительно.
Большинство пар с высоким уровнем совместимости могут
годами спорить о количестве детей в семье, о том, как до-
стичь равновесия между работой и личной жизнью или кого
лучше завести – ящерицу или морскую свинку. Для Тельмы
и Джереми конфликт заключается в том, где жить. Тельма



 
 
 

родилась и выросла во Франции, Джереми – в США. Оба
считают, что именно их страна – лучшее место для создания
семьи.

И Тельма с Джереми не одни такие. Опросы показывают:
большинство людей идеальным местом для жизни, работы,
воспитания детей и выхода на пенсию называют свою роди-
ну. Только 13 % взрослого населения мира хотели бы навсе-
гда эмигрировать[5]. Дома и трава зеленее. А если люди все-
таки уезжают из родных стран, то предпочитают жить по со-
седству: французы в Великобритании, австрийцы – в Швей-
царии.

К сожалению, в случае Тельмы и Джереми нельзя пойти
навстречу друг другу лишь наполовину. Как невозможно за-
вести только половину ребенка, так и невозможно построить
дом в Атлантическом океане между Северной Америкой и
Европой, поэтому единственным решением для них являет-
ся убедить другого в правильности своего мнения.

На первый взгляд Тельма и Джереми идеально подходят
для подобной задачи. Как я упоминала выше, они оба адво-
каты. Их работа – склонять суд присяжных на свою сторону.
И собственную семейную проблему они намерены решать
юридически – каждый предъявляет другому факты и циф-
ры, чтобы подтвердить свои доводы, надеясь таким образом
сломить сопротивление. Джереми приводит Тельме факты,
свидетельствующие о том, что стоимость жизни в Соединен-
ных Штатах ниже. А Тельма предоставляет Джереми циф-



 
 
 

ры, доказывающие, что во Франции адвокаты зарабатывают
больше. Джереми отправляет Тельме по электронной почте
статью, в которой говорится, что система образования луч-
ше в Штатах, в то время как Тельма находит другую ста-
тью, утверждающую, что дети счастливее во Франции. Оба
не считают «доказательства» другого вескими и отказывают-
ся идти на уступки. С годами они лишь еще больше укреп-
ляются в своих убеждениях.

Многие из нас поступают так же, как Тельма и Джере-
ми. Когда мы спорим или обсуждаем что-нибудь, наш внут-
ренний голос буквально вопиет: мы правы, а другая сторона
ошибается. Мы четко осознаем собственные логичные аргу-
менты и подтверждаем их фактами, ибо для нас они звучат
весьма убедительно. Вспомните, о чем в последний раз спо-
рили со своим супругом? Бывало ли так, что застолье пере-
растало в ночные политические дебаты? Удалось ли вам из-
менить мнение людей? Они приняли к сведению ваши тща-
тельно продуманные аргументы и хорошо изученные факты?
Если подобное с вами случалось, вы, вероятно, понимаете:
факты и логика, увы, не являются самыми действенными ин-
струментами, чтобы изменить мнение. Когда дело доходит
до споров, наш внутренний голос ошибается.



 
 
 

 
Неубедительность фактов

 
Мозг человека запрограммирован на получение удоволь-

ствия от информации. Современная цифровая эпоха – взры-
воопасная эйфория для нашего ума. Аграрная эпоха обеспе-
чила более легкий доступ к источникам питания, индустри-
альный век существенно повысил качество жизни, но нико-
гда раньше не было столько стимулов для нашего мозга, как
сейчас. Представьте, что человеческий мозг сумел построить
собственный парк развлечений, полный захватывающих ат-
тракционов, и все они идеально приспособлены… для него
самого.

Рассмотрим цифры: в мире насчитывается 3 млрд поль-
зователей интернета; каждый день люди производят около
2,5 млрд гигабайт информации, выполняют 4 млрд поиско-
вых запросов в Google и смотрят 10 млрд видео на YouTube.
Пока вы читали предыдущее предложение, во всем мире бы-
ло выполнено около 530 243 новых поисковых запросов в
Google и просмотрено 1 184 390 видеороликов на YouTube[6].

Казалось бы, цифровая революция должна содействовать
попыткам изменить мнение человека. Если люди так любят
информацию, что может быть лучше, чем влиять на их убеж-
дения и поступки с помощью фактов? Вооружившись боль-
шими объемами информации и мощными компьютерами,
мы можем анализировать и расширять наши знания, а затем



 
 
 

делиться полученными фактами и цифрами. Кажется, все
просто, не так ли?

Да, но только до тех пор, пока вы не попытаетесь предоста-
вить всю скрупулезно отобранную информацию и тщатель-
но составленные выводы тому человеку, на которого хотите
повлиять. И тогда вы очень быстро осознаете, что сведения
зачастую не являются решением проблемы, когда речь захо-
дит об изменении чьих-то убеждений.

Это прозрение нанесло мне, как ученому, страшный удар.
Я  – когнитивный нейробиолог и работаю на пересечении
психологии и неврологии. Как и большинству научных ра-
ботников, мне нравятся факты. Некоторые люди коллекци-
онируют драгоценные камни, другие собирают первые изда-
ния книг, марки, обувь, старинные автомобили или фарфо-
ровых кукол. Я собираю данные. Мои компьютеры хранят
сотни папок с тысячами файлов, каждый из которых содер-
жит уйму цифр. Каждое число представляет собой наблю-
дение: ответ человека на проблему, его реакция на другого
человека; ряд цифр показывает активность головного мозга
или плотность его нервных волокон. Но сами по себе данные
бесполезны. Причина, по которой я их люблю, заключает-
ся в том, что эта вереница чисел может быть преобразована
в нечто прекрасное: в графики, которые время от времени
дают новое удивительное понимание того, как мы – вы и я,
Homo sapiens – устроены.

Представьте мое смятение, когда я выяснила: все эти циф-



 
 
 

ры, полученные из многочисленных экспериментов и наблю-
дений, показывают – люди на самом деле не руководствуют-
ся фактами, цифрами или данными. Это не значит, что люди
глупы или безумно упрямы. На самом деле это результат то-
го, что доступность информации, аналитических средств и
мощных компьютеров является достижением лишь послед-
них нескольких десятилетий, а мозг, на который мы пытаем-
ся влиять, – творение миллионов лет эволюции. Как оказа-
лось, в то время как мы поклоняемся информации, парамет-
ры, с помощью которых наше сознание измеряет поступаю-
щие в него данные и принимает решения, совершенно отли-
чаются от тех, что, как многие думают, должен использовать
наш ум. Подход, при котором информация и логика приори-
тетны, начисто игнорирует наши мотивы, страхи, надежды
и желания, – все то, что делает нас людьми. И это, как мы
увидим, представляет собой серьезную проблему, ибо озна-
чает – факты имеют лишь ограниченные возможности влия-
ния на устоявшееся мнение. Глубоко укоренившиеся убеж-
дения могут быть весьма устойчивы к изменениям, даже ко-
гда эти убеждения пытаются поколебать с помощью научных
доказательств.



 
 
 

 
Сила доказательств

 
Трое ученых, Чарльз Лорд, Ли Росс и Марк Леппер,

собрали группу из сорока восьми американских студен-
тов-старшекурсников, одна часть которых активно поддер-
живала смертную казнь, а другая решительно выступала про-
тив нее[7]. Ученые предоставили этим студентам два научных
исследования: в первом эффективность смертной казни до-
казывалась, во втором – опровергалась. Однако на самом де-
ле оба исследования были сфабрикованы. Лорд, Росс и Леп-
пер выдумали их, но студенты этого не знали. Сочли ли они
эти исследования убедительными? Поверили, что предостав-
ленные факты являются вескими доказательствами? Да!

Но только потому, что «исследования» укрепили уже су-
ществующие убеждения. То есть те студенты, которые актив-
но поддерживали смертную казнь, считали, что исследова-
ние, которое продемонстрировало ее эффективность, хоро-
шо и правильно проведено. При этом они утверждали, что
второе исследование, о неэффективности смертной казни,
недостоверно и неубедительно. А те, кто первоначально вы-
ступал против смертной казни, оценили исследования пря-
мо противоположным образом. В результате приверженцы
смертной казни покинули лабораторию, поддерживая смерт-
ную казнь с большей страстью, чем когда-либо, а те, кто не
принимал ее, выступили против еще энергичней. Вместо то-



 
 
 

го чтобы помочь людям познать обе стороны медали, экспе-
римент поляризовал мнения.

Информация может привести к поляризации взглядов в
любой области, от абортов до убийства Джона Кеннеди [8].
Мы с моим коллегой Кассом Санстейном (главой управле-
ния Белого дома по информации и регулированию (OIRA)
при администрации Барака Обамы и преподавателем пра-
ва Гарвардского университета) хотели знать, верно ли это
утверждение относительно того, что думают люди о клима-
те[9]. Сначала мы попросили группу добровольцев высказать
их мнения по поводу климатических изменений. (Считают
ли они, что климат меняется в результате человеческой дея-
тельности? Поддерживают ли Парижское соглашение по сни-
жению углекислого газа в атмосфере?) На основе ответов мы
разделили группу на участников со слабой и сильной верой
в антропогенное изменение климата, а потом каждому сооб-
щили, что, по прогнозу климатологов, к 2100 году средняя
температура в мире повысится примерно на 3,3 °C, и попро-
сили их дать собственный прогноз возможного повышения
температуры к этому году.

Затем началась настоящая проверка. Одной половине
добровольцев сообщили, что за последние недели выдающи-
еся ученые якобы пересмотрели данные и пришли к выводу,
что ситуация намного лучше, чем считалось ранее, и пред-
положили повышение температуры всего на 0,5° – 2,7°. Дру-
гой половине тоже сказали о пересмотре данных известными



 
 
 

учеными, но в сторону увеличения – здесь предполагалось
повышение температуры на 3,8° – 6,1°. Всех участников по-
просили дать новый прогноз.

Изменились ли оценки опрошенных в свете мнения экс-
пертов? В очередной раз мы убедились, что люди меняли
свое суждение, только если они получали информацию, ко-
торая соответствовала их первоначальным взглядам. На сто-
ронников со слабой верой в антропогенное изменение кли-
мата повлияло утешительное известие, что ситуация оказа-
лась лучше, чем считалось ранее (их оценка снизилась при-
мерно на 1°), но тревожные новости никак не отразились на
их новых оценках. Сторонники с твердой верой в пагубное
влияние человека показали совершенно противоположную
тенденцию: они были взволнованы, узнав мнение ученых о
том, что ситуация еще хуже, чем ранее предполагалось. Но
они оказались под меньшим влиянием сообщения о том, что
ученые считают ситуацию уже не такой опасной.

Когда вы предоставляете человеку новые факты, он быст-
ро соглашается с доказательствами, подтверждающими уже
имеющиеся у него идеи (так называемые априорные зна-
ния), и оценивает контрдоводы критически. Поскольку мы
часто подвергаемся воздействию противоречивой информа-
ции, эта тенденция вызывает поляризацию, которая увели-
чивается, когда люди получают все больше и больше дан-
ных[10].

Кроме того, сталкиваясь с информацией, противореча-



 
 
 

щей их мнению, люди могут придумать совершенно новые
контраргументы, которые еще больше укрепят их первона-
чальный взгляд; это известно как «эффект бумеранга». Тель-
ма, например, обнаружила много недостатков в статье, кото-
рую ей прислал Джереми, где утверждалось, что система об-
разования в Соединенных Штатах лучше, чем во Франции.
«Статья написана американцем, – подумала она, – что они
вообще знают об образовании? Американцы преподают “со-
временную” литературу и “новую” историю, игнорируя древ-
нюю письменность и историю Старого Света».

Вы заметили, что сделала Тельма? Она не только отвергла
нежелательные для нее доказательства, она еще и придумала
новые причины, почему французская система образования
лучше, отыскав аргументы, которые раньше не рассматрива-
ла. В результате Тельма еще более уверилась в своем пер-
воначальном мнении. Существование доказательств, кото-
рые, по всей видимости, противоречили ее твердому убежде-
нию, заставило ее почувствовать себя некомфортно, и пото-
му она избавилась от этого отрицательного чувства посред-
ством рационализации, отбросив противоположное мнение
и укрепив собственное. Вот почему, выйдя замуж за Дже-
реми, Тельма сделалась более решительным сторонником
Франции. Если бы она вышла замуж за своего школьного
возлюбленного Франсуа, у нее, как я подозреваю, был бы ме-
нее идеалистический взгляд на родину.



 
 
 

 
Google (всегда) на моей стороне

 
Нет ни одной истины, с которой согласились бы абсолют-

но все. В 1789 году Бенджамин Франклин в письме к Жан
Батисту Лерою2 написал знаменитую фразу: «В жизни нет
ничего неизбежного, кроме смерти и налогов». Франклин
заимствовал эту фразу у английского писателя Даниэля Де-
фо, который в 1726 году в своей книге «Политическая исто-
рия дьявола» сказал: «В вещи, столь же несомненные, как
смерть и налоги, верят наиболее твердо» [11]. Хотя выражение
«смерть и налоги» вошло в поговорку, на самом деле ни од-
но из упомянутых утверждений не является истиной в по-
следней инстанции. Некоторые считают, что смерть может
быть преодолена благодаря, например, крионике или генной
инженерии. Даже если мы признаем, что конец неизбежен,
существует много разных взглядов на то, что находится по
ту сторону жизни и смерти. И безусловно, есть целый ряд
уклоняющихся от налогов граждан, а также «налоговых про-
тестантов», которые отвергают саму фискальную идею. Если
не все мы принимаем неотвратимость смерти и налогов, то
можете себе представить, сколько еще существует «истин»,
с которыми многие из нас также не согласны.

Лучше ли жизнь во Франции, чем в Соединенных Шта-

2 Жан Батист Лерой (1720–1800) – физик, член Королевской академии наук
Франции. – Примеч. ред.



 
 
 

тах, – спорный вопрос. Является ли смертная казнь правиль-
ной с точки зрения морали – тоже вопрос субъективный. Но
что происходит, когда разногласие связано с фактами впол-
не достоверными? Рассмотрим, к примеру, споры о том, где
родился Барак Обама. Дискуссия по поводу его места рож-
дения началась в 2008 году, когда были опубликованы ано-
нимные электронные письма, в которых ставилось под со-
мнение его рождение в США[12]. Если бы Обама родился не
на территории Соединенных Штатов, он бы не имел права
баллотироваться на пост президента. Очень скоро по всему
интернету разлетелись «доказательства» этого «факта». Те-
ма вызвала такой мощный общественный резонанс, что Оба-
ма решил напрямую обратиться к народу, чтобы прояснить
ситуацию, и показал свое свидетельство о рождении. Однако
официального документа лично от президента США оказа-
лось недостаточно. Как показали опросы, значительное чис-
ло американцев все равно не верили, что Барак Обама имеет
право исполнять обязанности президента[13].

«Это механизм, сеть дезинформации, которая в эпоху но-
вых медиа льется постоянным потоком», – заявил Обама в
2010 году. Такой была его реакция на то, что даже через два
года после президентских выборов 20 % американцев (каж-
дый пятый!) по-прежнему не верили, что он родился в Со-
единенных Штатах[14]. Говоря о «механизме» и «сети», Оба-
ма, скорее всего, имел в виду технологию, способствующую
распространению дезинформации.



 
 
 

В современном мире легкость, с которой мы можем найти
«данные» и «доказательства», чтобы дискредитировать чье-
либо мнение, а также отыскать информацию для подтвер-
ждения собственных суждений, – беспрецедентна. Требует-
ся меньше секунды, чтобы нашлись статьи, утверждающие,
например, что клубника вредна (оказывается, ее тонкая ко-
жица пропускает вредные химические вещества), или что ес-
ли добавить в кофе сливочное масло, то получишь очень по-
лезный для здоровья напиток, называемый «Пуленепроби-
ваемый кофе» (Bulletproof Coffee), модный на сегодня тренд
среди любителей здорового питания. Есть версия, что та-
кой кофе «оказывает мощное воздействие на когнитивную
функцию» и «будет поддерживать у вас чувство сытости и
высокий заряд энергии в течение шести часов… программи-
руя ваше тело на сжигание жиров»[15]. И еще одна секунда
потребуется на то, чтобы найти столько же статей, в которых
говорится, что клубника на самом деле полезна, а добавлять
масло в кофе – плохая идея. Несмотря на то что насыщен-
ные жиры полезны, наш организм не приспособлен для того,
чтобы получать его в огромных дозах. Уже появились сооб-
щения о людях, чей холестерин из-за «Пуленепробиваемого
кофе» опасно повысился[16].

Парадоксальным образом обилие доступной информации
делает нас более устойчивыми к изменениям из-за той легко-
сти, с которой мы находим сведения, подтверждающие наши
собственные представления. Это справедливо даже для ра-



 
 
 

дикальных взглядов, таких как, например, вера в генетиче-
ское превосходство одной расы над другой. Мы вниматель-
но читаем блоги и статьи, которые поддерживают наше мне-
ние, а ссылки на материалы, предлагающие другой подход,
можем и проигнорировать.

Однако это лишь половина проблемы. Мы не замечаем,
что получаем информацию весьма избирательным спосо-
бом, не обращая внимания, что нам часто предоставляются
данные, согласующиеся с нашими убеждениями. Вот как это
работает: когда вы вводите запрос в Google или в другой по-
исковой системе, то получаете результаты, которые были на-
строены именно под вас в соответствии с историей ваших
поисков и активностью в Сети[17]. Другими словами, если вы
демократ и ищете последние статистические данные о прези-
дентских дебатах, ваш поисковик, скорее всего, выдаст мате-
риалы из демократических источников, восхваляющих сво-
его кандидата. Ссылки будут включать новостные сайты и
блоги, которые вы уже посещали, и другие, с ними связан-
ные. Учитывая, что первые двадцать хитов – материалы в
пользу кандидата от Демократической партии, то у вас созда-
ется впечатление, что это действительно выдающийся канди-
дат. Ленты социальных сетей, таких как Twitter и Facebook,
предоставляют дополнительные доказательства превосход-
ства вашего кандидата, и это внушает вам еще бóльшую уве-
ренность в результате предстоящих выборов.

Но вот в чем дело: если вы республиканец, ленты ваших



 
 
 

социальных сетей будут совсем другими, потому что ваши
аккаунты на Twitter и Facebook, скорее всего, связаны с ак-
каунтами других республиканцев. Ваш поиск в Google также
выдаст вам иные результаты. Это происходит не только из-
за того, что Google использует сложные алгоритмы, чтобы
отслеживать ваши интересы и предпочтения, но и потому,
что поисковые запросы учитывают географическое положе-
ние пользователей[18]. Google хочет дать вам именно то, что
вы ищете. Он предполагает, что ваши интересы схожи с ин-
тересами вашей соседки Рианы и отличаются от того, что
ищет Пинто из Уганды. Вполне целесообразное предполо-
жение. В результате вы получаете ссылки на сайты, которые
часто просматривались пользователями вашего региона. По-
скольку республиканцы предпочитают жить в одних штатах,
а демократы – в других, поисковый запрос «президентские
дебаты» выдаст ссылки на сайты, поддерживающие вашего
кандидата. Все это происходит незаметно и в итоге подкреп-
ляет уверенность в уже существующих политических взгля-
дах, культурных предпочтениях и научных убеждениях.

Этот процесс снижает нашу способность объективно мыс-
лить, ведь мы не можем сами установить истину, понять, что
правильно, а что нет, когда нас лишают даже возможности
ознакомиться с другим мнением. Однако технически навя-
занную нам предвзятость можно свести к минимуму с по-
мощью простых действий. Вот совет: используйте в вашем
поисковом браузере опцию «анонимный просмотр» или уда-



 
 
 

лите личную информацию, которую он содержит (например,
определение геопозиции), а также отключите отслеживание
истории. Кроме того, вы можете обновить ваши аккаунты в
социальных сетях, добавив в друзья людей, которых вы ува-
жаете, но которые по ряду вопросов занимают позицию, про-
тивоположную вашей. Возможно, эти люди, в свою очередь,
добавят в друзья вас.

Мы неосознанно получаем подтверждение нашим взгля-
дам также благодаря тому, что называется «циклом обрат-
ной социальной связи» (social-feedback loop). Представьте,
что вы нашли замечательный новый продукт и хотите по-
делиться этим удивительным открытием с друзьями, что-
бы они тоже им воспользовались. Предположим, это новый
беспроводной «супермаршрутизатор», который обеспечива-
ет очень быструю связь на больших расстояниях. Вы рас-
сказываете о нем друзьям и родственникам, сообщаете на
Pinterest, в Instagram и других социальных сетях. В течение
нескольких следующих месяцев происходит нечто интригу-
ющее. Вы продолжаете слышать о «супермаршрутизаторе»
от знакомых как лично, так и в интернете. «Ты знаешь о но-
вом сверхмощном беспроводном маршрутизаторе? – спра-
шивают они. – Возможно, он изменит навигацию в интерне-
те». Кажется, теперь не только вашему ближайшему окруже-
нию, но и вообще всем вокруг известно о «супермаршрути-
заторе». Однако вы, вероятно, недооцениваете степень сво-
его участия в этой информационной шумихе. Когда мы раз-



 
 
 

деляем какую-либо идею, рекомендацию или мнение с боль-
шим количеством людей, некоторые из них делятся этой ин-
формацией с другими, которые, в свою очередь, тоже рас-
пространяют ее среди друзей и знакомых. Поскольку свя-
зи между людьми в социальных сетях имеют тенденцию пе-
реплетаться, в конечном итоге ваша же информация может
вернуться к вам, только вы не будете осознавать, что сами
стали ее источником. Вместо этого вы, вероятно, придете к
заключению, что очень многие люди имеют такое же, как у
вас, мнение. И это еще больше укрепит вашу точку зрения.



 
 
 

 
Как интеллект

искажает информацию
 

Поиск и интерпретация данных таким способом, ко-
торый укрепляет уже имеющиеся у нас суждения, изве-
стен как «склонность к подтверждению своей точки зре-
ния» (confirmation bias)[19]. Это одна из самых сильных
склонностей человека. Теперь, зная о ней, вы, вероятно, нач-
нете замечать, как эта склонность проявляется у некоторых
людей; вы можете подловить их на том, что они игнорируют
аргументы, которые им не подходят, и соглашаются с теми,
которые их устраивают. Однако эта склонность проявляет-
ся у всех по-разному: кто-то ей больше подвержен, кто-то –
меньше. Что же заставляет некоторых людей воспринимать
информацию более разносторонне, в то время как другие
обесценивают доказательства, не соответствующие их теку-
щим убеждениям?

Если вы считаете себя человеком с аналитическим скла-
дом ума (то есть тем, кто уверенно оперирует количествен-
ными данными и обладает способностью к логическому
мышлению), вам не понравится то, что я сейчас скажу. Люди
с высокими аналитическими способностями склонны чаще
искажать данные, чем менее рассудительные люди [20]. В од-
ном исследовании 1111 американцам со всей страны пред-
ложили решить онлайн-задачу. Сначала им дали ряд стан-



 
 
 

дартных тестов для оценки математических способностей,
системного мышления и логики. После этого им был предо-
ставлен сперва один, а затем другой набор данных. Участ-
ников эксперимента убедили, что первые данные получены
в результате исследования нового способа лечения кожной
сыпи. Их попросили выяснить, используя предоставленные
данные, улучшилось ли состояние пациента после лечения
или, наоборот, ухудшилось. Для решения этой задачи требо-
валось использовать математические навыки. Неудивитель-
но, что участники, которые прошли математические тесты,
набрав больше всего баллов, лучше справились с анализом.

Второй набор данных представлял собой статистику пре-
ступлений в разных городах. Участникам онлайн-задания
пояснили, что «городское правительство пытается решить,
следует ли принять закон, запрещающий частным лицам
иметь при себе ручное огнестрельное оружие скрытого но-
шения в общественных местах. Государственные чиновни-
ки сомневались, понизит ли этот закон уровень преступно-
сти путем уменьшения числа людей, имеющих при себе ог-
нестрельное оружие, или, наоборот, увеличит ее, усложнив
законопослушным гражданам самозащиту от опасных пре-
ступников. Для решения этого вопроса исследователи разде-
лили города на две группы: там, где недавно ввели подобные
запреты, и там, где таких запретов не вводилось».

Участники эксперимента должны были изучить данные и
сделать вывод, что последует за упомянутым законом: сни-



 
 
 

жение преступности или ее рост.
На самом деле наборы данных по лечению кожной сыпи и

контролю над оружием ничем не отличались друг от друга, и
там и там использовались одинаковые цифры. Тем не менее
испытуемые лучше справились с заданием, когда работали
над показателями по лечению кожной сыпи. Почему?

Дело в том, что участников эксперимента не интересовала
эффективность нового лечения кожных заболеваний, а по-
тому они решали задачу рационально, используя свои мате-
матические способности для тщательного анализа данных. А
вот к проблеме контроля над оружием у большинства было
пристрастное отношение, и оно мешало им объективно ана-
лизировать данные. Здесь нет ничего нового – мы все знаем,
что на способность рассуждать сильно влияют мотивы. Од-
нако есть интересная деталь: те, кто прекрасно разбирался
в числах, то есть хорошие аналитики, хуже всех справились
с точной оценкой того, снижает ли запрет контроля над ору-
жием преступность или нет.

Эти выводы опровергают мнение, что рассуждать под воз-
действием мотивов склонны «не очень умные люди». Как раз
наоборот, чем выше познавательная способность человека,
тем больше он рационализирует и интерпретирует информа-
цию по своему усмотрению, а также творчески переосмысли-
вает данные, подстраивая их под свои взгляды. Следователь-
но, по иронии, люди могут использовать свои интеллекту-
альные способности не для того, чтобы получить более точ-



 
 
 

ные выводы, а чтобы выявлять ошибки в информации, ко-
торая их не устраивает. Вот почему, когда мы спорим с дру-
гими, решение поддерживать собственное мнение или опро-
вергать чужое, прибегая к фактам и цифрам, не является оп-
тимальным. Даже если ваш собеседник очень умен, измене-
ние его мнения с помощью контраргументов может оказать-
ся непростым делом.
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