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ВВЕДЕНИЕ

Мы с вами отправляемся в путь, на протяжении которого бу-
дем изучать, как формируется и  меняется наше мышление. 
К концу этого пути вы научитесь не только переубеждать дру-
гих людей, но и менять свои собственные убеждения. По край-
ней мере, я на это надеюсь, потому что и сам научился делать 
это, что помогло мне достичь успеха в  разных сферах жизни.

Я написал две книги о когнитивных искажениях и логиче-
ских ошибках, а затем на протяжении нескольких лет вел под-
каст на  эти темы и  был полон скепсиса по  поводу изменения 
мышления, что, возможно, сейчас чувствуете и  вы. На  сцене 
ли, с микрофоном в руках или в статьях я часто повторял, что 
нет смысла пытаться изменить точку зрения людей в  вопро-
сах, касающихся политики, различных предрассудков или тео-
рий заговора, а уж тем более — если предмет спора сочетает 
в себе три этих темы.

Вспомните последний случай, когда вы пытались изменить 
чью-то точку зрения. У вас получилось? Благодаря интернету 
у  нас больше, чем когда-либо прежде, возможностей сопри-
коснуться с людьми, у которых другая точка зрения в интере-
сующих нас вопросах. Поэтому не исключено, что вы недавно 
спорили с кем-то, имеющим иное, чем у вас, мнение. И я уве-
рен, что этот человек не изменил свою точку зрения даже то-
гда, когда вы, как вам казалось, предоставили ему очевидные 
доказательства его неправоты. Скорее всего, этот человек, 
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поспорив с вами, не только разозлился, но и еще больше уве-
ровал в свою правоту и вашу неправоту.

Я вырос в Миссисипи, и, как и для многих представителей 
моего поколения, такого рода споры были частью нашей по-
вседневной жизни задолго до  того, как интернет познакомил 
нас с внешним миром, наполненным разногласиями. В то вре-
мя герои фильмов и  телепередач постоянно выражали мне-
ния, противоречившие всему тому, что мы слышали от взрос-
лых: о том, что Юг снова восстанет, что свободная любовь — 
грех, а  эволюция  — всего лишь теория. Наши семьи словно 
застряли в другой эпохе. Шла ли речь о каком-то научном фак-
те, о нормах, принятых в социуме, или о политической пози-
ции, — то, что было для моих друзей очевидным, неизменно 
приводило к  спорам в  наших семьях, особенно во  время раз-
ных семейных торжеств. В  итоге большинство из  нас просто 
перестали спорить. Не было никакого смысла пытаться изме-
нить точку зрения других людей.

Мы становились циниками не  только теоретически. Живя 
в  Библейском поясе*, каждый из  нас вынужден был время 
от времени нарушать какие-то общепринятые правила.

Например, однажды я оказался свидетелем сцены, когда 
мой отец довольно жестко осадил человека, досаждавшего мо-
ему дяде, владевшему цветочным магазином. При этом отцу 
даже не пришлось просить меня, чтобы я сохранил происшед-
шее в секрете. Я и сам знал, что нужно помалкивать о случив-
шемся, — и мы оба никому не обмолвились ни словом.

Я был фанатом науки, и мой цинизм лишь стал крепче, ко-
гда я начал работать в местных газетах, а потом и на местном 

* Регион в Соединённых Штатах Америки, в котором влияние консервативного про-
тестантизма на социальную жизнь сильнее, чем в целом по стране. — Прим. пер.
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телевидении. В тот период в нашу жизнь как раз вошли соци-
альные сети. До того как стать научным журналистом, я рабо-
тал на WDAM-TV в Эллисвилле, штат Миссисипи, и в мои обя-
занности входило модерирование страницы новостей. Годами 
я ежедневно проводил часть дня, читая обескураживающие 
комментарии разгневанных зрителей, угрожающих бойкоти-
ровать телеканал всякий раз после выхода очередной научной 
передачи, которая не соответствовала их мировоззрению.

Я понял, насколько далеко зрители могут зайти в  своем 
гневе, когда однажды наш метеоролог в прямом эфире сказал, 
что изменение климата — это реальность, и связано оно ско-
рее всего с выбросом углекислого газа в результате деятельно-
сти человека. Я  поделился ссылками от  экспертов на  офици-
альной странице канала в социальной сети. Тут же мне в ответ 
хлынул шквал гневных комментариев. Как и  многие люди, я 
думал, что факты скажут сами за  себя, но  множество разгне-
ванных зрителей начали присылать свои собственные ссылки 
в ответ на мои, и я провел весь день за нескончаемой провер-
кой фактов. На следующий день какой-то мужчина начал тре-
бовать у моего коллеги из новостной бригады, чтобы тот ска-
зал, как зовут человека, ведущего страницу в социальной сети. 
Коллега назвал ему мое имя, после чего этот мужчина быстро 
приехал на телеканал и потребовал позвать меня. Почувство-
вав потенциальную опасность, секретарь позвонила в  поли-
цию. Разгневанный зритель уехал до  приезда полицейских, 
но несмотря на то, что они до конца недели дополнительно па-
трулировали нашу территорию, я еще долго оглядывался при 
входе и выходе из здания.

Работая на телеканале, я заинтересовался психологией про-
исходящего и начал вести блог на эту тему. В результате чего 
написал несколько книг, прочитал множество лекций по всему 
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миру и начал новую карьеру. Чтобы разобраться, какими спо-
собами люди отказываются принимать факты или понимать 
другого человека, я запустил подкаст под названием You Are 
Not So Smart («Не такой уж ты умный») и выбрал психоло-
гию мотивированных рассуждений в качестве своего направ-
ления в  научной журналистике. Я  объяснял людям, что нет 
смысла пытаться изменить чужую точку зрения, и  неплохо 
этим зарабатывал.

Но все же мне никогда не нравился такой пессимизм, осо-
бенно после того, как я стал свидетелем внезапного изменения 
отношения к  традиционным семейным ценностям в  Соеди-
ненных Штатах. Этот сдвиг в сознании в конце концов достиг 
моего родного города, и многие мои друзья и знакомые пере-
стали скрывать, что выбирают свободную любовь вместо при-
вычного брака. Когда мнение большинства изменилось, раз-
ногласия просто испарились. Всего несколько лет назад я еже-
дневно модерировал споры о том, что свободные отношения 
разрушат Америку и семейные ценности. Стало очевидно, что 
люди могут изменить свое мнение. И  очень быстро. Так какой 
тогда был смысл спорить?

Я искал специалиста, способного ответить на  вопрос, ко-
торый раньше мне не приходило в голову задать и который те-
перь не давал мне покоя: почему мы спорим? Какую цель при 
этом преследуем? Все эти перепалки в  интернете помогают 
нам или вредят?

В качестве гостя я пригласил в  свой подкаст знаменитого 
когнитивиста Хьюго Мерсье, специалиста по  человеческому 
мышлению и аргументации. Он объяснил, что через конфликт 
люди постепенно научились приходить к  согласию, напри-
мер, в отношении какого-либо факта — считать его хорошим 
или плохим, или того, что съесть на  ужин. Группы, которые 


