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ПРЕДИСЛОВИЕ

Я уже более 12 лет занимаюсь поведенческой аналитикой 
и обоснованно считаю, что тема когнитивных искаже-

ний является ключевой в этой сегодня бурно развивающей-
ся области. Действительно, как мы можем оценивать и ана-
лизировать чье-то поведение, а тем более его предпочтения 
и характер, если мы не всегда точно понимаем, как рабо-
тает наш мозг и мышление при анализе даже стандартных 
жизненных ситуаций?

Эта книга как раз и посвящена детальному разбору 

стратегий, которые оказывают принципиальное и неот-

вратимое влияние на то, каким образом мы принимаем 

решения, анализируя поведение людей, их личность, по-

требности, ценности и многое другое. Собственно, это от-

носится и к нам самим, поскольку ошибки этого анализа 

определяют и то, как мы представляем и что мы думаем 

о самих себе. Поэтому для того, чтобы без иллюзий понять 

как другого человека, так и самого себя, нужно иметь хо-

тя бы начальные представления о когнитивных искаже-

ниях — излюбленных способах нашего мозга обманывать 

нас самих. Когнитивные искажения — это своеобразные 

системные ошибки в мышлении и анализе ситуаций, кото-

рые фактически вмешиваются в оценку всего, что нас окру-

жает. Умение видеть и понимать их позволит вам не только 

лучше узнать себя и окружающих, но и выстраивать более 

эффективную коммуникацию с людьми, заранее зная, к ка-

ким ловушкам они склонны по умолчанию.

Основателем и человеком, внесшим самый внушитель-

ный вклад в становление и развитие теории о когнитив-
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ных искажениях, является нобелевский лауреат Даниел 

Канеман, у которого мне посчастливилось поучиться. Он 

и его коллеги были одними из первых, кто обратил внима-

ние на то, что когнитивные модели, которыми мы пользу-

емся для оценки жизненных ситуаций, имеют очевидные 

иррациональные ошибки, свойственные большинству 

людей. Изучая их, Даниел Канеман стал автором теории 

принятия решений в ситуации неопределенности и одним 

из родоначальников поведенческой экономики — направ-

ления, изучающего влияние социальных, когнитивных 

и эмоциональных факторов на поведение в сфере эконо-

мики.

В этой книге вы найдете описание большого количества 

когнитивных искажений и ловушек мозга. Разъясняется 

суть каждой, описываются ее причины и следствия, даются 

рекомендации, как ее отследить у себя. Кроме того, к каж-

дой я указываю на способы использования этого когнитив-

ного искажения в сферах, которыми сам плотно занимаюсь 

в последнее время, — прикладной поведенческий анализ 

и верификация лжи, маркетинг и экономическое поведе-

ние, продажи и переговоры, манипуляция и социальная 

инженерия.

Ценность книги еще и в том, что в конце каждой гла-

вы вы найдете задание для тренировки образа мышления, 

связанного с определенным когнитивным искажением, 

и упражнение для его показательной демонстрации и от-

работки в формате групповой работы. Это вам особенно 

пригодится, если вы работаете в практическом обучении 

или являетесь тренером.

Книга будет полезна всем, кто занимается практической 

коммуникацией и анализом поведения. Это могут быть как 

специалисты, так и интересующиеся такими областями на-

уки и дисциплинами, как профайлинг и поведенческая ана-

литика, когнитивистика и менеджмент, маркетинг и про-

дажи, социальные коммуникации и медиа.

Несмотря на то, что когнитивных искажений доволь-

но много и не все попали в эту книгу, здесь описаны все 
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принципы, на основе которых они работают. Более того, 

принципы знать гораздо важнее, чем названия самих иска-

жений, поскольку до сих пор встречаются даже разные обо-

значения одних и тех же феноменов. Начать читать книгу 

вы можете необязательно с самого начала, а с той главы, 

которая вас больше заинтересует: в данном случае после-

довательность глав и чтения непринципиальна.

Надеюсь и рассчитываю на то, что книга поможет вам 

улучшить способность узнавать и понимать ошибки суж-

дений и выбора сначала у других людей, а потом и у себя, 

предоставив вам описание более 50 наиболее часто встре-

чающихся ошибок и иллюзий. Это поможет вам снизить 

вероятность неправильных и иррациональных выводов 

и суждений о других людях и ситуациях и позволит уста-

навливать более честные, конструктивные и открытые от-

ношения с окружающими.
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ВВЕДЕНИЕ

За последние 30 лет многие психологи исследовали раз-
личия, которые появляются из-за наличия у нас двух си-

стем мышления, взаимодействующих между собой в про-
цессе принятия решений: систем быстрого и медленного 
мышления. Даниел Канеман в своих работах называет их 
Система 1 и Система 2, которые отвечают за быстрое (ав-
томатическое) и медленное (произвольное) мышление со-
ответственно.

Система 1 работает автоматически, очень быстро, прак-

тически не требуя усилий и осознанности. Она работает 

«по умолчанию», отвечает за все автоматизмы и осущест-

вление повседневных, простых и привычных действий. 

Ее задача заключается в том, чтобы мы не задумываясь 

понимали очевидные ситуации и выполняли интуитивно 

понятные, по сути, рефлекторные действия в них. Все эти 

действия есть результат довольно интенсивного обучения, 

которого мы чаще всего не замечаем: мы просто привы-

каем вести в себя в типовых ситуациях просто и очевидно. 

Хороший пример работы первой системы мышления — 

эвристическое мышление. Оно характеризуется тем, что 

иногда для понимания сути происходящего нам даже не 

нужны слова: мы просто посмотрели на ситуацию и сразу 

все поняли. Более сложный пример — вождение велосипе-

да или автомобиля: вначале не всегда просто научиться им 

управлять (поскольку это задача Системы 2), но когда на-

вык освоен, то он переходит на уровень Системы 1, и мы, 

управляя велосипедом, уже можем позволить себе держать 

во второй руке сумку или даже разговаривать по телефону. 
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При этом эти действия выполняются автоматически и мы 

порой даже не можем описать, как именно мы это делаем: 

просто делаем и все.

Система 2 для выполнения своих задач требует созна-

тельного контроля внимания. Именно поэтому она весьма 

энергозатратна и медлительна. Чтобы задействовать вто-

рую систему мышления, нам нужно целенаправленно скон-

центрироваться на поставленной задаче и не отвлекаться 

от ее выполнения: если вы отвлекаетесь, то вы либо совсем 

с ней не справитесь, либо справитесь гораздо хуже. Ключе-

вой ресурс второй системы — это произвольное, осознан-

ное управление нашим вниманием, объем которого весьма 

ограничен. Во всех случаях, когда мы делаем что-то непри-

вычное, это требует постоянных усилий и контролируется 

Системой 2. С помощью нее мы решаем более сложные за-

дачи, требующие от нас нашего сознательного участия: ду-

мая о себе, мы подразумеваем Систему 2 — сознательное, 

разумное «я», у которого есть убеждения, которое анали-

зирует поступающую информацию и принимает решения, 

о чем думать и что делать. Ее действия нам понятны, и мы 

можем разбить их на составляющие и разложить в последо-

вательность: мы можем объяснить, как именно мы будем 

решать, например, сложное математическое уравнение, 

и найти наиболее простой путь для решения.

Поскольку осознанная концентрация внимания на ак-

туальных задачах очень трудоемка, то мы не любим без 

необходимости включать Систему 2, довольствуясь авто-

матическим привычным поведением. Однако структурно 

наше мышление устроено так, что вся информация, кото-

рая поступает в Систему 2, сначала проходит через Систему 

1 и подвергается там не всегда заметной трансформации.

В норме Система 1 и Система 2 работают вместе весьма 

эффективно: их задача обеспечить максимальную резуль-

тативность при минимуме усилий. Система 1 работает ав-

томатически, а Система 2 находится в комфортном режиме 

минимального использования. Система 1 постоянно что-то 

генерит для Системы 2: эмоции, впечатления, намерения 
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и прочее. Если Система 2 их одобряет, то впечатления пре-

вращаются в убеждения, намерения — в действия, а эмо-

ции — в мотивирующий фактор их реализации. Когда все 

идет гладко, Система 2 принимает предложения Системы 

1 практически без изменений: обычно мы верим своим 

впечатлениям и действуем согласно собственным поры-

вам и адекватным желаниям. Но если что-то пойдет не так, 

тогда Система 2 берет верх и мобилизует внимание для со-

знательного, контролируемого решения поставленных за-

дач. Система 2 отвечает за постоянный контроль нашего 

поведения: именно благодаря ей мы ведем себя вежливо 

в сложных и стрессовых ситуациях, и именно она охраняет 

нас от необдуманных решений.

Однако большую часть времени мы проводим под руко-

водством Системы 1, поскольку в стандартных ситуациях 

она довольно эффективна. В них она формирует довольно 

точные модели ситуаций и краткосрочные прогнозы, а так-

же быстро реагирует на внезапно возникающие ситуации 

и задачи. При этом в ее работе есть большое количество си-

стемных ошибок, о которых мы будем говорить в этой кни-

ге: она слишком упрощает понимание поведения человека, 

а также плохо разбирается в логике и статистике. К тому 

же довольно часто она «мыслит» и поступает иррациональ-

но, исходя исключительно из текущих эгоистичных пред-

почтений, и, что еще не менее важно, ее нельзя «отклю-

чить».

Тема иррациональности поведения человека сегодня 

одна из наиболее интересных и актуальных. Довольно дав-

но занимаясь профайлингом и поведенческим анализом, 

я прекрасно понимаю, что рационально мы можем про-

считать очень многое и получить красивую и на первый 

взгляд эффективную модель поведения конкретного чело-

века в конкретной ситуации. Однако такие модели могут 

плохо работать именно из-за иррациональности нашего 

мышления: мы слишком часто умом все хорошо понимаем, 

но делаем по-другому. Все это необходимо учитывать при 

анализе поведения конкретных людей и их групп.
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Подводя итоги в рамках данной работы о разделении 

нашего мышления на две системы как ключевого тренда 

оценки поведения, представим следующую условную та-

блицу:

Таблица 1. Сравнение Системы 1 и Системы 2

Система 1 Система 2

Автоматическая Произвольная

Холистическая Аналитическая

Эмоциональное, ориенти-

рованное на наслаждение 

и избегание боли

Логическое, ориентиро-

вано на поиск причин 

и следствий

Поведение определяется 
прошлым опытом

Поведение определяется 
сознательной оценкой 

ситуации

Ориентировано на изобра-

жения, метафоры, нарра-

тивы

Ориентировано на аб-

страктные символы, сло-

ва и цифры

Быстрая, ориентированная 
на действия

Медленная, ориентиро-

ванная на контроль дей-

ствий и размышления

Ориентирована на соб-

ственный опыт как главный 

аргумент

Ориентирована на дока-

зательства и логические 

аргументы

Способна «выполнять» не-

сколько дел одновременно
Последовательна, име-

ет ограниченный ресурс 

внимания

«Мыслит» ассоциациями 

и образами
Мыслит «конкретно», ис-

ходя из предварительной 

оценки ситуации

В большей степени эгоистич-
на, чем социальна

В большей степени ори-

ентирована на соци-

альное взаимодействие 

и социальные ценности

Не требует большого количе-

ства усилий и энергии
Энергозатратна и быстро 

утомляется
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К этой таблице мы будем еще несколько раз возвращать-

ся, поскольку большинство когнитивных искажений есть 

результат либо ошибок сугубо Системы 1 или Системы 2, 

либо особенностей их взаимодействия друг с другом.

Таким образом, решения, которые мы принимаем авто-

матически, без серьезного обдумывания ситуации, будут 

склонять нас к эмоциональным, основанным на прошлом 

опыте и образах эгоистичным вариантам. Решения, при-

нимаемые Системой 2, будут чуть более логичными и про-

социальными, однако мы помним, что Система 2 часто при 

оценке ситуации склонна чрезмерно доверять информа-

ции, полученной от Системы 1. Это не хорошо и не плохо. 

Просто нам это нужно понимать и учитывать в процессе 

принятия решений.

Ну что ж, теперь, когда мы знаем общую схему работы 

первой и второй системы нашего мышления, пора присту-

пать к разбору их основных ошибок, которые оказывают 

принципиальное влияние на все контексты нашей жизни.



15

 ГЛАВА 1

Эффект Делмора,

или Почему трудно думать о смысле, 

если рядом есть шоколадка?

Я специально хочу начать именно с этого когнитивного 
искажения, хотя о нем мало говорят, несмотря на то, что 

его значение и влияние на нашу жизнь довольно велико. 
Само когнитивное искажение получило название в честь 
известного в прошлом американского писателя и поэта, ко-
торый жил в XX веке (1912–1966 гг.) и был в свое время весь-
ма популярен. Однако сегодня, увы, только редкий филолог 
или когнитивист знает его имя. А между тем в 30-х годах 
ему пророчили славу Антона Павловича Чехова. Давайте 
разбираться, почему же его вспомнили, чтобы назвать его 
именем когнитивное искажение?

.


